Sygn. akt XXVI GC 1005/13

UZASADNIENIE

Pozwem z dnia 29 listopada 2013 roku powddka (...) spotka z ograniczona odpowiedzialnoécia z siedziba w K. (dalej
rowniez: (...)) wniosla o zasadzenie od pozwanej (...) spolki z ograniczona odpowiedzialnoScia z siedziba w W. (dalej
rowniez: (...)) kwoty 267.343 zl wraz z odsetkami ustawowymi od dnia 10 wrze$nia 2013 r. do dnia zaplaty oraz kosztow
procesu, w tym kosztow zastepstwa procesowego w wysokosci 14.400,00 z} (k. 1- 18).

W uzasadnieniu powodka podkreslila, iz pozwana dopuscila sie czynu nieuczciwej konkurencji okreslonego w art. 15
ust. 1 pkt 4 ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji polegajacego na pobieraniu innych niz marza handlowa oplat
z tytulu dopuszczania towarow do sprzedazy, a zatem domaga sie zwrotu bezpodstawnie uzyskanych przez strone
pozwana korzysci.

Powodka podkreslila, iz strony postepowania taczyly generalne umowy handlowe z 15 lutego 2010 r. i 1 grudnia 2010
r. Przedmiotem tych uméw bylo okreslenie warunkow sprzedazy produktéw oferowanych przez strone powodowa
do sklepow strony pozwanej. W wykonywaniu tych uméw strona powodowa miala dostarczac i sprzedawacé stronie
pozwanej towary, ktore strona pozwana dalej sprzedawala we wlasnym imieniu i na wlasna rzecz finalnemu
odbiorcy. Pozwana z kolei juz po przyjeciu towaréw od strony powodowej, potracala z jej naleznosci wobec powodki
kwoty tytulem uslug wsparcia marketingowego i premii rocznych, ktérych suma jest przedmiotem pozwu. Pozwana
wystawiala powodce fakture i noty ksiegowe, ktére kompensowala z nalezno$ciami powodki za dostarczone towary.

Dalej powodka zaznaczyla, ze pozwana obcigzala ja kosztami z tytulu czynnosci, ktére zostaly dokonane po
sprzedazy przez nig towaréw do sklepu pozwanej, czyli w sytuacji, kiedy towary te stanowily wlasno$¢ pozwane;.
Podniosla, ze postanowienia umowne zostaly jej jednostronnie narzucone przez strone pozwana podczas negocjacji
poprzedzajacych zawarcie warunkéw handlowych oraz anekséow. Dla strony pozwanej istotna byla sumaryczna
wysoko$é poszczegolnych oplat, a ich rozdzielenie na poszczegoblne kategorie mialo charakter wtorny.

Pozwana w odpowiedzi na pozew z dnia 10 kwietnia 2013 r. wniosla o oddalenie powo6dztwa oraz zasadzenie od
powodki na jej rzecz kosztow procesu wedlug norm przepisanych (k. 217-234).

Pozwana wskazywala, ze roszczenia powddki zgloszone w pozwie nie zasluguja na uwzglednienie, a naleznos$ci
pozwanej udokumentowane fakturami zalaczonymi do pozwu nie sa, jak twierdzi powddka, inna niz marza handlowa
oplatg, ale uzasadnionymi nalezno$ciami pozwanej udokumentowanymi fakturami dotyczacymi rzeczywiscie
wykonanych ustug lub z tytulu premii rocznej/rabatu rocznego udokumentowane notami ksiegowymi lub fakturami
korygujacymi powoda dotyczacymi udzielonego zgodnie z umowa rabatu.

Pozwana stwierdzila, iz na podstawie § 2 Karty Dostawcy z dnia 30 wrzeSnia 2007 roku, byla zobowigzana
zapewni¢ szeroko rozumiana promocje towaréow powoddki. W szczegdlno$ci za$ byla zobowiazana do jak najlepszej
ekspozycji jej towardow, udzielania informacji klientom, umozliwienia udzialu towaré6w powddki w kampaniach
reklamowych, wspdélorganizowania akcji promocyjnych, umozliwiania promocji i wdrazania nowych towarow.
Zdaniem pozwanej oczywistym jest, ze pracownicy sklepdéw pozwanej w ramach swoich obowiazkéw stuzbowych
podejmowali dzialania promocyjne produktéow znajdujacych sie w sklepie, w tym takze nalezacych do powodki.
Dzialania te byly podejmowane z jednej strony we wlasnym interesie pozwanej, ale rowniez w interesie powodki.
Relacje handlowe pomiedzy powddka a pozwana byly szczegdlowo uregulowane w umowie handlowej i karcie
dostawcy, z zalozenia nie mialy one charakteru jednorazowego i nie konczyly sie wraz z zakupem okreslonej partii
towarow. Nabycie kolejnej partii towardéw, a wiec osiggniecie zysku przez dostawce, zalezalo od popularnoéci i
atrakcyjnosci jego towaru, a przede wszystkim od jego promocji. W tym zakresie wiedza i do§wiadczenia pracownikow
pozwanej w promowaniu towar6éw miala okre§long cene. A zatem pobranie wskazanej oplaty nie stanowilo czynu
nieuczciwej konkurencji, nie byly one bowiem pobierane za przyjecie towaru do sprzedazy, lecz za konkretne
Swiadczenia pozwanej spelniane w interesie powddki. Marketing prowadzony przez pozwana w stosunku do towaréw



dostarczonych przez powddke i dystrybuowanych przez pozwana znaczaco wplywat na wzrost ich sprzedazy. Wzrost
ten z kolei powodowat zwiekszenie zyskdw powo6dki, poniewaz zyski te uzaleznione byly od wielkoSci obrotow. Korzysé
z podejmowania przez (...) dzialan marketingowych odnosily zatem obie strony, dlatego partycypowanie w kosztach
tych dziatan przez powodke bylo uzasadnione i przez nia nie tylko akceptowane, ale i pozadane. Z tego tez powodu bez
zasadna jest argumentacja powddki jakoby z chwila przej$cia wlasno$ci towarow, wszelkie dalsze czynno$ci reklamowe
pozwanej wobec tych towaréw nie mialy znaczenia dla powodki.

Pozwana dalej uzasadniala, ze juz sama tre$¢ umoéw lgczacych strony $§wiadezy o tym, Ze oplaty marketingowe
nie byly uiszczane za fikcyjne uslugi. Zgodnie z pkt. 11.1 umowy handlowej z dnia 15 lutego 2010 r. pow6dka
udzielila pozwanej zgody na wykorzystywanie w materialach marketingowych fotografii pochodzacych od dostawcy
towaréw, przyshugujacych jej znakoéw towarowych i przemyslowych oraz wszystkich informacjami technicznych i
handlowych. Analogiczne postanowienia znajdowaly sie w kolejnej umowie laczacej strony. Z kolei w Karcie Dostawcy
(...)znajduje sie specjalna klauzula okre$lajaca, na czym polega¢ maja dzialania marketingowe pozwanej (§ 2). § 19
Karty zobowiazuje z kolei dostawce do zapewnienia probek i wzoréw towaréw w celach promocyjnych i reklamowych.

Pozwana podniosta, ze Swiadczyla konkretne ushugi na rzecz powddki zwigzane z promocja jej towardéw i za to
otrzymywala zryczaltowane wynagrodzenie w postaci oplaty przewidzianej w umowie. Zgodnie z umowa handlowg
oplata ta byla obliczana jako procent od obrotu, powod zatem placil jedynie za rezultat dzialan pozwane;.
Skuteczniejszy marketing oznaczat wzrost obrotoéw towarami powddki, wzrost jej zyskow i jednoczesny wzrost oplaty
marketingowej. Mniej skuteczny marketing pociagal za soba z kolei obnizenie tej oplaty. Mozliwo$é naruszenia
interesow powodki byla wiec wylaczona. Podkreslila, ze zawierala z pozwana umowy handlowe. W umowach
handlowych strony kazdorazowo ustalaly zasady wyliczania wielko$ci premii rocznej naleznej pozwanej w zaleznoSci
od wielkoéci zakupéw towaréow u powodki. Premie te byla w istocie rabatem udzielanym pozwanej, poniewaz jej
ostateczna wysoko§¢ SciSle zalezala od tego, jak duzo pozwana kupi towaréw u powodki — na tej podstawie im wiecej
pozwana kupila, tym lepsza miala cene zakupu.

Pozwana zaznaczyla, ze mechanizm zastosowany w pkt 9 umowy handlowej jest powszechny i pozadany na rynku,
nie mozna uznac, aby utrudnial on dostep do rynku lub np. by} sprzeczny z dobrymi obyczajami, czy tez wynikal z
uprzywilejowanej pozycji pozwanej. Z jednej strony dostawca (powo6dka), nie wiedzac ile sprzeda towar6w nabywcy
(pozwanej), nie byt sktonny od razu zaoferowac najbardziej korzystnej z punktu widzenia nabywcy ceny sprzedazy.
Z drugiej strony nabywca (pozwana) znajac swoje mozliwoéci dystrybucyjne i plany zakupowe, miatl prawo zadaé¢ od
sprzedawcy jak najkorzystniejszej ceny w przypadku zamoéwienia (zakupu) duzej ilosci towarow. Ten mechanizm byt
stosowany miedzy stronami umowy od poczatku wspolpracy.

Pozwana podkredlita, iz taka kalkulacja ceny, pelni zatem funkcje rabatu, pomniejszajac cene jednostkowsg
zakupywanego towaru. Jezeli nabywca kupi wieksza ilo§¢ towardw, to cena placona dostawcy bedzie mniejsza. Zasada
ta jest powszechnie stosowana na calym $wiecie w handlu wolnorynkowym. Jej odzwierciedlenie mozna znalezé
nawet w sprzedazy konsumenckiej, ktéra podlega przeciez daleko wiekszej ingerencji ustawodawcy anizeli obrét
profesjonalny. Nikt nie uznaje takiej zasady za klauzule abuzywna. W szczeg6lno$ci powyzszej zasady nie ogranicza
tres$¢é przepisu art. 15 ust. 1 punkt 4 u.z.n.k. Podnosila, ze powddka znajac warunki umowy handlowe;j tak kalkulowala
cene sprzedazy, aby byla ona odpowiednio wyzsza i uwzglednita wielko$é rabatu uzgodnionego w umowie handlowe;j.

Pozwana wyjasnila, ze umowy z powodka byly swobodnie negocjowane przez caly okres handlu z powodka. Powodka
prowadzila negocjacje handlowe i akceptowala ustalone w wyniku negocjacji warunki wspélpracy, m.in. w roku 2012
na wniosek powodki strony obnizyly zaliczki miesieczne na poczet premii do kwoty (...)zl.

Pozwana podkreslila, iz nie pobierala od powodki innych niz marza handlowa oplat z tytulu przyjecia towaru do
sprzedazy, a nadto podniosla, iz nie utrudniala powddce dostepu do rynku, a dopiero kumulatywne spelienie tych
dwoch przestanek moze zosta¢ uznane za czyn nieuczciwej konkurencji na podstawie art. 15 ust. 1 ustawy z dnia 16
kwietnia 1993 r. 0 zwalczaniu nieuczciwej konkurencji.



Pozwana podniosla réwniez, iz nie miala interesu ekonomicznego w tym, aby utrudniaé¢ powddce dostep do rynku.
Motywem zawarcia przez pozwang uméw o wspoélpracy handlowej z powodka bylo osiggniecie zysku. Tym samym
to zysk, a nie che¢ eliminowania z rynku powdédki, jest uzasadnieniem dla zawartej przez strony umowy, ponadto
pozwana dzialajac jako dystrybutor nie utrudniala powo6dce dostepu do rynku, ale go w istocie ulatwiala.

Konczac pozwana wyjaénila, ze dochodzone roszczenie zostalo znacznie zawyzone, bowiem od oplat zostal
odprowadzony podatek, co w istocie wplynelo na rzeczywista korzy$¢ pozwane;j.

Sad Okregowy ustalil nastepujacy stan faktyczny:

Powodka (...) spolka z ograniczona odpowiedzialno$cia w K. w dniu 15 lutego 2010 r. zawarla z pozwana (...) spotka
z ograniczong odpowiedzialno$cia w W. umowe handlowa, ktérej przedmiotem byta wspdlpraca handlowa pomiedzy
dostawca i nabywcg w zakresie sprzedazy towarow na okres od 1 stycznia 2010 r. do 31 grudnia 2010 r. (dowod: umowa
k. 30-35, Karta Dostawcy k. 39-45)

Za dostarczane produkty pozwanej powodka wystawiala faktury VAT pozwanej, ktore nie byly kwestionowane przez
pozwanag i byly regulowane poprzez o$wiadczenia o kompensacie, badz tez placone przelewem na rachunek bankowy
powddki (okoliczno$¢ bezsporna).

Zgodnie z pkt. 3 umowy handlowej z dnia 15 lutego 2010 r. ,zaplata za dostarczony towar dokonywana bedzie
na podstawie prawidlowych faktur VAT wystawionych zgodnie z przepisami prawa i postanowieniami umowy po
dostarczeniu towaru w terminie najblizszego 10, 20 lub 30 dnia miesigca nastepujacego bezposrednio po 95 dniach
liczac od dnia dokonania dostawy do wlasciwego sklepu, przelewem na konto podane przez dostawce”.

Stosownie natomiast do pkt. 8 tej umowy dostawca, w terminie do 14 dni po zakonczeniu roku kalendarzowego, zaplaci
rownowarto$c¢ 1,5% od warto$ci netto obrotow wynikajacych z faktur ustawionych przez dostawce z tytulu wszystkich
dostaw dokonanych w roku kalendarzowym z tytulu wsparcia dzialaii marketingowych nabywcy, na podstawie faktury
wystawionej przez nabywce.”

Natomiast zgodnie z pkt. 9 przedmiotowej umowy ,,Premia roczna”:

1. wrazie przekroczenia sprzedazy towaréw ponad umowiona wielko$¢, liczong wartoSci netto obrotéw wynikajacych
z faktur wystawionych przez dostawce z tytutu wszystkich dostaw dokonanych w okresie od 1 stycznia do 31 grudnia
roku kalendarzowego, strony ustalaja roczng premie w stepujacej wysoko$ci:

- 2% od wartoSci calego obrotu, przy obrotach powyzej 250 000 zl,

- 2,5 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 350 000 zl,

- 3 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 450 000 zl,

- 4% od wartoSci calego obrotu, przy obrotach powyzej 500 000 zl,

- 4,5 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 550 000 zl,

- 5% od warto$ci catego obrotu, przy obrotach powyzej 600 000 zl,

- 5,5 % od wartoSci calego obrotu, przy obrotach powyzej 750 000 zl,

- 6 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 1 000 000 zl,

- 6,5 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 1 250 000 zl,

-7 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 1 500 000 zl,



- 7,5 % od wartoSci calego obrotu, przy obrotach powyzej 1 750 000 zl,
- 8 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 2 000 000 zh.

W przypadku osiagniecia co najmniej 50% obrotu bedacego réznica pomiedzy najblizszymi progami, wysoko$¢ %
naleznej premii rocznej wzrasta o 50% wartoSci pp. pomiedzy odpowiadajacymi im progami. Kazdemu dalszemu
przyrostowi obrotow o kwote 500 000 zl netto towarzyszy¢ bedzie wzrost premii o 0,5 punktu procentowego.

2. Premia roczna platna bedzie zaliczkowo miesiecznie na podstawie faktury VAT, w terminie do 10 dnia nastepnego
miesigca po zakonczeniu miesigca kalendarzowego, w wysokoéci 13 050 zl.

W przypadku rozpoczecia wspoélpracy z dostawca w pierwszym roku wspoélpracy wysokosé zaliczki miesiecznej
okre$lona bedzie na podstawie $redniej rzeczywistych obrotow miesiecznych osiagnietych w pierwszym pelnym
kwartale wspoélpracy, premia roczna rozliczana bedzie po zakonczeniu roku kalendarzowego na podstawie
rzeczywiscie osiggnietych obrotow w terminie 14 dni od dnia wystawienia faktury przez nabywce.

Premia roczna bedzie rozliczana w formie potracenia z wierzytelnoSciami dostawcy. Nabywca zastrzega sobie
mozliwo$¢ dokonania potracenia poprzez wyslanie o§wiadczenia o potraceniu w formie elektronicznej bez podpisu. Na
poczet premii rocznej zaliczane beda wierzytelnoéci dostawcy wymagalne od dnia 1 stycznia roku kalendarzowego do
dnia wymagalnoS$ci premii. W razie braku mozliwoSci potracenia, premia platna bedzie przelewem na konto nabywcy
w terminie 14 dni liczonych od daty doreczania faktury VAT.

3. Podstawa dla wyliczenia wysoko$ci premii rocznej, sa laczne obroty netto realizowane z dostawca przez nabywce
i (...)Sp. z 0.0 oraz spolki dla ktorej spotka (...) S.A. z L., Francja jest spotka dominujgcg w rozumieniu przepiséw
ustawy z dnia 29 lipca 2005 r. o ofercie publicznej i warunkach wprowadzania instrumentéw finansowych do
zorganizowanego systemu obrotu oraz o sp6tkach publicznych.”

(dowdd: umowa z dnia 15 lutego 2010 r. k. 30 - 35).

W dniu 26 lutego 2010 r. strony oraz (...) S.A. w W. zawarly Umowe Programu Szybkich Platnosci nr (...), ktéra
okreélala zasady nabywania przez (...) S.A. wierzytelnoSci pienieznych z tytulu sprzedazy towaréw lub §wiadczenia
ushug, przystugujacych powodowi wobec pozwanego i §wiadczenia przez (...) S.A. na rzecz powoda ustlug dodatkowych,
na warunkach okreslonych w umowie oraz w Ogoélnych Warunkach Programu Szybkich Platnosci. (dowod: umowa

k. 54-58)

Strony zawarly w dniu 2 marca 2010 r. aneks do umowy z 15 lutego 2010 r., zgodnie z ktérym w zwiazku z zawarciem
przez strony w dniu 26 lutego 2010 r. Umowy Programu Szybkich Platnosci, zaplata za dostarczony od nabywcy towar
bedzie dokonywana poprzez spolke (...) S.A. na warunkach okreslonych w umowie programu szybkich platnosci po
dostarczeniu towaru od nabywcy na podstawie prawidlowych faktur VAT. (aneks k. 36 — 37)

Nastepnie 1 grudnia 2010 r. strony zawarly umowe handlowg na okres od 1 stycznia 2011 r. do 31 grudnia 2011 r. oraz
wdniu 1 stycznia 2011 r. aneks nr (...), zawierajace zasady wspolpracy co do zasady takie same, jak przewidziane na rok
2010, z tym, ze ulegly zmianie okreslone wartos$ci, np. wysoko$¢ zaliczki kwartalnej z tytulu premii rocznej wynosita
25 000 z} oraz w pkt. 9.1 umowy zostaly dodane kolejne progi kwotowe, od ktorych naliczana byla premia roczna:

- 8,5 % od wartoSci calego obrotu, przy obrotach powyzej 2 250 000 zl,
- 9 % od warto$ci calego obrotu, przy obrotach powyzej 2 500 000 zl. (dowod: umowa k. 46-50, aneks k. 51-53)

Zawarcie umowy handlowej z dnia 15 lutego 2010 r. bylo poprzedzone kilkutygodniowymi negocjacjami
prowadzonymi przez powodke, w ktorej imieniu wystepowali D. Z. (1) oraz przez pozwang reprezentowana przez S. R.,
M. N.i M. G.. Podczas negocjacji powddka otrzymywala wzoér umowy, ktéry podlegal nie negocjacjom w zakresie oplat



z tytulu wsparcia dzialah marketingowych, natomiast umowa mogla by¢ podpisana bez postanowien regulujacych
premie roczng (dowdd: czeSciowo zeznania $wiadka D. Z. (1) oraz zeznania $wiadka M. N.).

W trakcie trwania wspdlpracy pozwana nie realizowala dzialan marketingowych na rzecz powo6dki. (dowody: zeznania
D. Z. (1), M. K., zeznania czlonka zarzadu powddki J. Z.).

Pozwana pobrala od powddki na podstawie wystawionych przez nig faktury VAT z tytulu wsparcia dzialan
marketingowych kwote 26 691 zl oraz not ksiegowych z tytulu premii rocznej taczng kwote 240 652 zl, tj. }acznie kwote
267 343 zk. Rozliczenie kwot wynikajacych z faktury VAT oraz not ksiegowych wystawionych przez pozwana odbywalo
sie w ten sposob, ze wszystkie faktury zostaly zaplacone prze strone powodowsg poprzez ich pobranie przez strone
pozwanag z platnoéci naleznych stronie powodowej z tytutu ceny za sprzedaz towaru. (dowody: faktura VAT k. 76, noty
ksiegowe k. 59- 201, zeznanie Swiadka K. W. k. 285, okoliczno$ci bezsporne).

Pismem z dnia 2 wrzeénia 2013 r. pozwana zostala wezwana do zaplaty w terminie do dnia 9 wrze$nia 2013 r.
kwoty 267.343 zt wraz z odsetkami ustawowymi tytutem zwrotu zaplaty za tzw. ,oplaty za dopuszczenie towaru do
sprzedazy”. Wezwanie pozostalo bezskuteczne (dowdd: wezwanie wraz z dowodem nadania k. 202-206).

Sad uznal za wiarygodne dowody z dokumentéw stanowiacych podstawe ustalenia stanu faktycznego, ich treéc
nie byla kwestionowana przez strony, rowniez i Sad nie widzial podstaw, by czyni¢ to z urzedu. Jako wiarygodne
Sad uznat réwniez zeznania $wiadkéw K. W., D. Z. (1), J. Z., M. K., M. N. w zakresie niezbednym do ustalenia
stanu faktycznego, ich tres¢ koresponduje z dowodami z dokumentéw oraz miedzy soba, tworzac sp6jny obraz
stanu faktycznego. Sad nie dal wiary zeznaniom $wiadka D. Z. (2), iz bez ponoszenia oplat z tytulu premii
pienieznej, nie mozna bylo zawrze¢ umowy z pozwana. Przecza temu zeznania §wiadka M. N., ktory opisujac
szczegblowo proces negocjacji, wskazal, Ze pierwotne zaproponowane przez niego warunki umowy, nie zostaly
zaakceptowane, natomiast do kompromisu doszlo po kilkutygodniowych negocjacjach. W tym kontek$cie warto tez
zwroci¢ uwage, iz Swiadek Z. potwierdzit w swoich zeznaniach, ze ,co$” udalo mu sie wynegocjowac. Oceniajac tresé
zeznan tych $wiadkéw nie mozna réwniez zapominaé, ze $wiadek Z. jest wspolnikiem powddki, tym samym jest
szczegOlnie zainteresowany w uzyskaniu korzystnego rozstrzygniecia przez powodke, natomiast $wiadek N. jest bylym
pracownikiem pozwanej. Poza tym gdyby przyjac, ze warunki te zostaly powodce narzucone, to powstaje pytanie, w
jakim celu prowadzone byly wielotygodniowe negocjacje, znacznie prosciej byloby pozwanej narzuci¢ powodce ceny
towaroéw, ktdre od poczatku bylyby pomniejszone o maksymalne wartoSci, jakie okresla premia. W takiej sytuacji nie
trzeba byloby réwniez sprawdzania wysoko$ci obrotow, uzgadniania i wyjasniania sald w trakcie i po zakoniczeniu roku
kalendarzowego, dokonywania osobnych rozliczen i potracen, poniewaz powddka od poczatku roku wystawialaby
faktury z uwzglednieniem premii i rabatéw, niezaleznie od tego ile towaru zakupi o niej pozwana.

Sad Okregowy zwazyl, co nastepuje :

Powodztwo zastluguje na uwzglednienie jedynie w czesci, w jakiej dotyczy pobranych przez pozwana oplat za ustugi
wsparcia marketingowego.

Zgodnie z treécig art. 15 ust. 1 pkt. 4 u.z.n.k, czynem nieuczciwej konkurencji jest utrudnianie innym przedsiebiorcom
dostepu do rynku poprzez pobieranie innych niz marza handlowa oplat za przyjecie towaru do sprzedazy. Powodem
wprowadzenia tego przepisu (na podstawie ustawy z dnia 5 lipca 2002 r. o zmianie ustawy o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji, Dz. U. Nr 126, poz. 1071) byla konstatacja, ze sklepy wielkopowierzchniowe pobierajg od dostawcéw
szczegblne oplaty, w tym zwlaszcza za samo wejScie do sieci, za reklame i promocje towarow, za miejsce ekspozycji
towaréw oraz za wprowadzenie towaru do sieci informatycznej (tak T. Skoczny, w: Komentarz do ustawy o
zwalczaniu nieuczciwej konkurencji, 2006, s. 601, i 603). Powstawaly zatem sytuacje, w ktérych w razie sprzedazy
towar6w, $wiadczenia pieniezne spelnial nie tylko kupujacy, ale takze sprzedawca (tak E. Nowinska, M. du Vall
w: Komentarz do ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji, Lexis Nexis, Warszawa 2008, s. 193). Celem tego
przepisu jest wyeliminowanie sytuacji, w ktérej zawarcie umowy sprzedazy zalezy od dodatkowego $wiadczenia
pienieznego po stronie sprzedawcy. Jak wskazal Sad Najwyzszy w wyroku z dnia 12 czerwca 2008 r. (III CSK 23/08),
zasadnicze znaczenie przy konstruowaniu deliktu z art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k. beda mialy dwa elementy: utrudnienie



przedsiebiorcy dostepu do rynku i nieuczciwy charakter takiego utrudnienia (sprzeczny z prawem lub dobrymi
obyczajami).

Ciezar udowodnienia okolicznosci, ktore mialtyby wylgczyé kwalifikacje okreSlonego $wiadczenia jako $wiadczenia
niedopuszczalnego w $wietle omawianej regulacji, spoczywa na przedsiebiorcy, ktéry twierdzi, ze omawiane
unormowanie nie ma zastosowania (tak E. Nowiniska, M. du Vall w: Komentarz do ustawy o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji, Lexis Nexis, Warszawa 2008, s. 195).

Pojecie ,,marza handlowa”, o ktérej mowa w tym przepisie, nie jest jasne. Strony negocjuja ceny sprzedazy i w tym
kontekscie marzg kupujacego jest roznica pomiedzy uzyskang przez kupujacego ceng odsprzedazy a cena zakupu.
Definicja marzy handlowej zawarta w art. 3 ust. 1 pkt 6 ustawy o cenach wyjasnia, ze marza ta wynika z kosztow
i zysku przedsiebiorcy i ze moze by¢ wyrazona kwotowo lub procentowo. Z definicji tej nie wynika, aby marza
musiala stanowi¢ warto$¢ stala. Cena tez nie musi by¢ wyrazona stalg, bezwzgledna wartoScia, ale wystarczy jej
okreslenie przy uzyciu formul matematycznych. W praktyce gospodarczej uksztaltowane zostaly zasady oferowania
towaréw na korzystniejszych zasadach w sytuacji, gdy transakcja przybiera wyzsze rozmiary, co stanowi refleks
ekonomicznych regul odnoszgcych sie do oplacalno$ci produkeji i handlu w mniejszej i wiekszej skali. Premia
pieniezna za dany okres, w ujeciu ekonomicznym, sprowadza sie w istocie do zwrotu nabywcy przez sprzedawce czesci
uiszczonego wezedniej wynagrodzenia z tytulu dokonanych z nabywea transakeji, w nastepstwie czego zmniejszeniu
ulega wczesniej okreslona globalna warto$¢ tej transakeji. Charakter ekonomiczny takiego rozwigzania wskazuje na
to, Ze ma ono cechy rabatu obnizajacego cene pierwotnej transakeji i jednoczesnie rzutujacego na wielko$é marzy
handlowej. W rezultacie, co do zasady zbywanie wiekszej ilo$ci towaru po nizszej cenie co do zasady nie stanowi
dzialan wskazujacych na naruszenie regul konkurencji. Stosowany w umowie stron bonus od obrotu miesiecznego
czy rocznego stanowi w istocie rabat udzielony przez dostawce kupujacemu z tytulu osiggniecia okre$lonego przez
strony pulapu obrotéw. (tak: wyrok SN z 20 lutego 2014 r. I CSK 236/13, LEX nr 1466623, wyrok SN z 6 czerwca 2014
r. III CSK 228/13, niepubl.) Przy zachowaniu odpowiedniego stosunku wielkoSci upustu do wysokoéci wyjsciowej
ceny jednostkowej, jest to uzasadnione z ekonomicznego punktu widzenia dla obu stron transakcji. Kupujacy przy
zakupie wiekszej liczby produktow placi nizsza cene jednostkowa niz przy zakupie mniejszej ilo$ci, natomiast z punktu
widzenia sprzedajacego zbycie wiekszej ilo$ci produktéw oznacza wyzszy zysk wynikajacy z marzy niz zbycie mniejszej
ich iloéci po wyzszych cenach. Istotne jest, aby wszystkie te ustalenia zostaly poczynione przy zawarciu umowy.
Dopdki powyzsze zasady sa zachowane, trudno kwalifikowaé dzialania stron jako czyn nieuczciwej konkurencji, np..
naruszenia dobrych obyczajow, utrudniania dostepu do rynku czy do naliczania innej niz marza oplaty za przyjecie
towaru do sprzedazy. (zob. wyrok SA w Warszawie z 24 lipca 2014 r. I ACa 536/14, niepubl.)

Celem art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k. nie jest regulowanie cen i wplywanie na rozklad zyskéw stron umowy. Ustawodawca
nie ingeruje w wysoko$¢ ustalanych marz czy cen, z omawianej regulacji wynika jedynie, ze na tych uzgodnieniach
winny zakonczy¢ sie finansowe rozliczenia stron. Istotne jest to, ze nie jest dopuszczalne pobieranie oplat za
jakiekolwiek $wiadczenia zwigzane ze standardowa sprzedaza towardw ostatecznemu odbiorcy. Po dokonaniu
sprzedazy kupujacy nie spehlia juz zadnych $wiadczen na rzecz pierwotnego sprzedawcy. Ogo6l podejmowanych
wowczas przez niego dzialan promocyjno — marketingowych dotyczacych odsprzedawanych towaréw, shtuzy
korzystnemu zbyciu ich przez kupujacego finalnemu odbiorcy. Rdznorodnosé dodatkowych oplat stosowanych przez
sklepy wielkopowierzchniowe jest znaczna. Przy kwalifikowaniu ich w oparciu o regulacje przedmiotowego deliktu
nalezy wzig¢ pod uwaga dwa elementy: utrudnienie przedsiebiorcy dostepu do rynku i nieuczciwy charakter takiego
utrudnienia. O utrudnianiu dostepu do rynku §wiadczy¢ moze m. in. praktyka zawierania umoéw marketingowych
towarzyszacych umowie sprzedazy towardéw do sieci (z kazdym dostawca towaréw) czy zachwianie odpowiedniej,
rzeczowej i finansowej relacji porozumien marketingowych (ich czestotliwos$ci i okreséw) do sprzedawanej do sieci
masy towarowej (zjawisko tzw. nadmarketingu). Element nieuczciwoéci w dzialaniu kupujgcego pojawia sie m. in.
woweczas, gdy oplaty marketingowe ponoszone przez dostawce do sieci sa niewspdtmiernie wiekszym obcigzeniem
finansowym dla dostawcy, niz koszty stworzenia przez niego samodzielnej akcji marketingowej, tj. bez powigzania jej
z umowa gltéwna (sprzedazy/dostawy do sieci). Zwazy¢ nalezy, ze przewidziany w art. 15 ust. 1 pkt. 4 u.z.n.k. delikt
pobierania innych niz marza handlowa oplat za przyjecie towaru do sprzedazy moze przybraé posta¢ zawieranych



obok umowy sprzedazy tego towaru do duzej sieci handlowej, tzw. porozumien marketingowo — promocyjnych (wyrok
SN z dnia 12.06.2008 r., III CSK 23/08, OSNC — ZD 2009/1/14). Ten czyn nieuczciwej konkurencji polega wiec na
dokonaniu czynno$ci prawnej, zawarciu umowy o dodatkowe oplaty, kwalifikowane w sposéb wyzej opisany.

Przenoszac powyzsze rozwazania w realia przedmiotowej sprawy, zauwazy¢ nalezy, ze pozwana nie negowala, iz
oplaty objete wymienionymi w pozwie faktura i notami ksiegowymi zostaly przez powddke zaplacone. Tym samym
pozwana nie kwestionowala dokonania potracen z wlasnymi nalezno$ciami wobec powodki z tytulu ceny za zakupiony
towar. Wobec powyzszego fakt zatrzymania (pobrania) przez pozwang kwot, na jakie opiewaly dolgczone do pozwu
faktury, nalezalo uznac za bezsporny (art. 229 k.p.c.). Strony nie kwestionowaly rowniez prawidlowo$ci wyliczen kwot
pobranych z tytutu premii rocznej oraz oplaty za dzialania marketingowe, na ktore opiewaly noty ksiegowe i faktura
VAT. Sporng okoliczno$cia w niniejszej sprawie bylo wylacznie pobieranie spornych kwot jako kwot uznanych przez
powodke za inne niz marza handlowa oplat za przyjecie towaru do sprzedazy.

Postepowanie dowodowe wykazalo, ze wyrazenie przez powddke zgody na obciazenie oplata z tytulu tzw. ushug
wsparcia, m.in. ustug reklamowych, bylo warunkiem zawarcia umowy i kontynuowania wspélpracy, co uzasadnia
konstatacje, iz oplata ta zostala jej jednostronnie narzucona. Powyzsze wynika z tre$ci uméw handlowych zawartych
przez strony oraz z zeznan $wiadkoéw, w szczegoblnosci z zeznan M. N., ktory zeznal: ,Co do zasady byla mozliwoéc
podpisania w firmie (...) umowy, ktdra nie zawiera wsparcia marketingowego, natomiast w przypadku konkretnej
firmy (...) wraz z panem S. R. nie widzieli§my mozliwoSci, zeby takiego wsparcia marketingowego nie umiescic,
dlatego, ze - jak wyjaénialem wcze$niej — zeby mozna bylo produkty firmy (...) efektywnie sprzedawaé, widzieliémy
potrzebe, aby taki budzet marketingowy i dzialania dodatkowe promocyjne byly zorganizowane.” Natomiast —
w odniesieniu do premii rocznej Swiadek ten zeznal, ze ,umowa z powodka mogla by¢ podpisana bez premii
rocznej” (dowdd: zeznanie Swiadka M. N. k. 338).

Pozwana podnosila, ze dzialania marketingowe produktéw powddki byly prowadzone, w szczegolnosci byly one
umieszczane w gazetkach reklamowych. W toku sprawy pozwana nie wskazala jednak zadnego skonkretyzowanego
dzialania marketingowego podjetego wobec produktéow powodki ani nie przedstawila zadnego dowodu na te
okoliczno$é. Rowniez z zeznan §wiadkow, m.in. M. K. i M. N. wynika, ze — mimo ze odpowiadali oni za podejmowanie
tych dzialan, nie potrafili wskaza¢ zadnego przyktadu ich realizacji. Sad nie wyklucza, ze dzialania marketingowe
produktéow nabytych od powddki byly realizowane, jednak brak jakiejkolwiek informacji w tym zakresie powoduje,
ze nie jest mozliwa ocena ich zakresu i skali, sposobu realizacji oraz ekwiwalentnoSci oplat. W szczegoélnoéci Sad
nie ma mozliwo$ci okreélenia, czy ewentualne dzialania marketingowe, jezeli byly podejmowane przez pozwana,
byly podejmowane wylacznie na jej rzecz, czy réowniez na rzecz powodki, w szczegdlnoSci czy byly umieszczane
informacje o firmie powddki lub byly zamieszczane jej oznaczenia. Nadto zgodzic sie nalezy ze stanowiskiem powodki,
ze zamieszczanie pojedynczych produktéw pochodzacych od niej w gazetkach reklamowych, stanowilo w istocie
prezentacje oferty handlowej pozwanej, nie za$ reklame i promocje marki powodowej spotki. Towary przedstawiane
w gazetkach, niezaleznie od Zrodla ich pochodzenia, po zawarciu przez strony umowy sprzedazy stanowily bowiem
wlasno$§é pozwanej, ktéra tym samym reklamowatla wlasny towar, przerzucajac poprzez oplaty promocyjne koszty
takiej reklamy na swego dostawce. W ocenie Sadu, podejmujgc dzialania marketingowe pozwana kierowala sie
wlasnymi potrzebami handlowymi, decydowala o ksztalcie i treSci materialu reklamowego, tak aby najkorzystniej
sprzeda¢ produkty, ktore na tym etapie byly jej wlasnoscia. Powodka nie miala zadnego wplywu na wybér lub sposéb
prezentacji produktow, ktére ewentualnie znajdowaly sie w gazetce reklamowej. Wobec czego pozwana dokonujac
reklamy i promocji towaréw, czynila to w celu sprzedazy wlasnego towaru i osiagniecia zysku z tego tytutu, a zatem
ustugi marketingowe, tj. reklamowe i promocyjne nie uzasadnialy pobierania przez pozwang oplat z tego tytulu od
powddki. Byly to zatem dzialania podejmowane w interesie samej pozwanej, ktora zainteresowana byla jak najwieksza
sprzedaza swoich towar6w, w konsekwencji czego zwiekszaly sie jej obroty i zyski.

Efektem dzialan promocyjno-marketingowych podejmowanych przez sie¢ handlowa moze by¢ wzrost zainteresowania
danym produktem przez konsumentéw i w konsekwencji wzrost jego sprzedazy. Moze to oczywiscie przelozy¢ sie
na wzrost zamowien tego towaru u jego producenta. Nie oznacza to jednak, ze producent winien partycypowac¢ w
kosztach tego rodzaju dzialan. Nie ulega watpliwosci, ze na sukces rynkowy danego produktu sklada sie z jednej strony



jakos¢ i cena tego produktu, z drugiej za$ umiejetny sposob zainteresowania tym produktem klientow, co wiaze sie z
odpowiednia reklama i marketingiem. O ile na jako$¢ i cene produktu wplyw ma przede wszystkim jego producent,
o tyle jego rozreklamowaniem zainteresowany jest sprzedawca oferujacy towar odbiorcy finalnemu. Ustawodawca
w art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k. o tyle ingeruje w stosunki prawne pomiedzy producentem a sprzedawca, ze zabrania
temu ostatniemu pobierania jakichkolwiek oplat, ktore zwigzane sg ze zwyklymi czynno$ciami podejmowanymi w
celu dalszej odsprzedazy tego produktu. Na gruncie niniejszej sprawy stwierdzi¢ nalezy, ze strona pozwana nie
udowodnila, aby w zamian za pobierane od strony powodowej wynagrodzenie §wiadczyla na jej rzecz jakiekolwiek
ushugi marketingowo-promocyjne, w tym takie, ktére wplywalyby na zwiekszenie rozpoznawalnoS$ci lub renomy
powddki.

Ubocznie nalezalo tez zauwazy¢, ze strona pozwana nie wykazala, aby podejmowane przez nig dzialania reklamowe
przekladaly sie na wzrost zaméwien skladanych u powodki. Nie zostaly przedstawione dowody, ktore wykazywalyby
istnienie zaleznoSci pomiedzy wzrostem obrotéw i zamoéwienn towardw, a konkretnymi dzialaniami reklamowymi.
Wrecz przeciwnie - z zeznan J. Z. wynika, Ze pozwana wystepowala z inicjatywa obnizania cen w ciggu roku
argumentujac, ze zakupia wiekszg iloé¢ towaru. Pozwana skladala oferte na nabycie np. 160 sztuk zageszczarek, dla tej
liczby byta robiona kalkulacja cenowa przez powbdke, a nastepnie pozwana zamowila okolo 60 sztuk tych urzadzen.

Ponadto podkresli¢ nalezy, ze zwiekszenie przez pozwana sprzedazy towaréw kupionych od powodki nie dawato
tej ostatniej zadnej gwarancji, iz pozwana dokonana dalszych zakupow, bowiem umowy nie zobowigzywaly jej do
dokonania zakupoéw o z gory okre§lonej wartoéci. Zatem, to wylacznie od pozwanej zalezalo, czy dokona dalszych
zakupow towaréw produkowanych przez strone powodowa.

Umowa o $wiadczenie ustug nalezy do uméw wzajemnych, zatem $wiadczenia obu stron powinny stanowié¢ swoje
odpowiedniki (art. 487 § 2 k.c.). Jakkolwiek wzajemne $wiadczenia nie musza by¢ wzgledem siebie dokladnie
obiektywnie réwnowazne (ekwiwalentne), to jednak ich odpowiednio$¢ musi by¢ zachowana (np. wyrok Sadu
Najwyzszego z dnia 8 pazdziernika 2004 r., V CK 670/03, OSNC 2005/9/162). Taka sytuacja niewatpliwie nie
bedzie miala miejsca w przypadku, gdy strona spelnia konkretne §wiadczenie pieniezne, a w zamian nie otrzymuje
Swiadczenia, ktore w jakimkolwiek stopniu zaspokajaloby jej interes.

Z powyzszych rozwazan wynika, ze strona pozwana nie wykazala, aby za otrzymane od strony powodowej
wynagrodzenie $wiadczyla na jej rzecz ustugi pozostajgce w jakiejkolwiek rownowaznosci z tym, co sama otrzymala.
Juz sam sposob rozliczen rodzil watpliwoéci co do odpowiednioSci Swiadczen obu stron. Jakkolwiek nie mozna z
gory zakwestionowaé mozliwosci ustalenia wynagrodzenia ustugodawcy jako procentu od obrotu, to jednak wymagato
to wykazania, ze uslugi promocyjno-marketingowe $§wiadczone byly w rzeczywistym interesie dostawcy oraz ze
otrzymane przez nabywce wynagrodzenie odpowiadalo chociaz w przyblizonym stopniu wartoéci jego wzajemnego
$wiadczenia. Takich dowodéw pozwana w niniejszej sprawie nie przedstawila. Ponadto o tym, ze dzialania pozwanej
zmierzajace do intensyfikacji sprzedazy m.in. towaréw nabytych od powodki, byly realizacja zalozonych przez nig
celow, Swiadcezy takze i to, ze to wylgcznie ona decydowala o umieszczeniu zdjeé¢ okreslonych produktéow w gazetkach,
w ogble nie informujac o tym powodki. W tym konteksScie nalezy zwrdci¢ uwage na § 2 Karty Dostawcy, ktory wskazuje
na konieczno$¢ uzgodnienia przez obie strony akcji promocyjnych i reklamowych towaréow powddki (k. 39-45).
Powyzsze przesadza o tym, oplaty za ustugi marketingowe mialy charakter oplat, ktérych pobieranie jest zabronione
przez art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k.

Skoro zatem w niniejszej sprawie zostalo ustalone, ze oplaty naliczane z tytulu ,wsparcia dzialan marketingowych”
przez pozwang mialy charakter oplat dodatkowych za przyjecie towaréw do sprzedazy, to z powyzszego wynikalo
domniemanie, ze utrudniala ona w ten sposéb powddce dostep do rynku. W tej sytuacji powddka nie musiata
juz wykazywa¢ tej przestanki, a ciezar dowodu przeciwnego zgodnie z art. 6 k.c. spoczywal na pozwanej. Pozwana
za$ powyzszego domniemania nie zdolala obalié. Nalezy doda¢, ze utrudnianie dostepu do rynku nie moze by¢
utozsamiane z wykluczeniem dzialania na rynku, lecz z pogorszeniem sytuacji takiego przedsiebiorcy w poréwnaniu
z innymi przedsiebiorcami, ktoérzy takich oplat nie ponosza (tak wyrok Sadu Apelacyjnego w Warszawie z dnia 30
maja 2012 r., I ACa 1074/11, niepubl.). Z uwagi na to, ze oplaty naliczane z tytulu ,wsparcia dziatan marketingowych”



zostaly zakwalifikowane jako inne niz marza handlowa oplaty za przyjecie towaru do sprzedazy (art. 15 ust. 1 pkt. 4
u.z.n.k. w zw. z art. 18 ust. 1 pkt. 5 u.z.n.k.), to nalezalo zasadzi¢ od pozwanej na rzecz powodki ich zwrot w kwocie
26.691 zl. Brak bylo podstaw, aby pomniejszy¢ te kwote o podatki zaplacone przez pozwana, obliczone od wysokos$ci
tej kwoty. Czyn popeliony przez pozwana stanowi delikt. Pobierajac zatem przedmiotowe optaty od powodki, dzialala
ona w sposéb bezprawny. Jezeli zatem pozwana zaplacila podatki od pobranych od powédki oplat, aby stworzy¢ pozory
legalnoSci tego rodzaju dzialania, uczynila to na wlasne ryzyko. Nie moze jednak z tego powodu pomniejszy¢ kwoty,
ktbéra powinna zwrdcié powddce.

Odsetki ustawowe Sad zasadzit od pozwanej na rzecz powo6dki od dnia nastepnego po dniu wskazanym do zaplaty w
wezwaniu z dnia 3 wrze$nia 2013 r. (k. 202-206), zgodnie z zadaniem powodki, na podstawie art. 481 § 1 k.c.

Sad nie uznal natomiast za inne niz marza handlowa oplaty za przyjecie towaru do sprzedazy premii rocznych
naliczanych i potracanych przez pozwang wobec powodki.

Umowy handlowe z 15 lutego 2010 r. oraz z 1 grudnia 2010 r. zawarte pomiedzy stronami przewiduja premie roczne
w wysoko$ci ustalonej procentowo od kwot obrotu, poczynajac od obrotu na poziomie 250.000 zl zgodnie z zasada,
ze im wiekszy obroét towarow zakupionych od powddki, tym wyzsza premia roczna, przy czym rbéznica w obrocie
pomiedzy kolejnymi progami premii wynosila 50.000 zl lub 100.000 zt w przypadku premii od 2% do 5%, a od
premii w wysokosci 5,5% - 250.000 zl. Ustalenie najnizszego progu obrotu w wysoko$ci 250.000 zt w stosunku
do obrotow faktycznie wystepujacych podczas wspolpracy stron bylo poprzedzone symulacja rozmiaru przyszlej
wspolpracy pomiedzy stronami i zostalo dopasowane do kalkulacji dokonanych na tej podstawie. W ocenie Sadu
ustalone progi obrotu s jest ustaleniem adekwatnym i nie mozna ich uznaé za progi fikcyjne, ktorych osiggniecie
bylo oczywiste, a wprowadzone wylgcznie celem ukrycia oplat niedozwolonych. Zaréwno najnizszy prég obrotu, jak i
kolejne progi zostaly przewidziane adekwatnie do zakresu i wielko$ci wspolpracy pomiedzy stronami, a ich osigganie
odbywalo sie wraz z realnym zwiekszaniem sie skali wspoélpracy stron. W ustalonym w sprawie stanie faktycznym
brak jest podstaw do uznania pozornosci w przyjetym sposobie rozliczen pomiedzy stronami premii rocznej, tj. do
stwierdzenia, ze ustalony sposob jej naliczania oraz przyjete progi obrotu i wysokoSci premii zostaly ustalone w taki
sposoéb, aby strony z prawdopodobiefistwem graniczacym z pewnoScia osiagnely je podczas wzajemnej wspolpracy.
Osiaganie premii rocznej w wysoko$ci wzrastajacej wraz z iloScia towaréw zakupywanych przez pozwana od powodki
znajdowalo swoje ekonomiczne uzasadnienie: im wiecej towaru powodki pozwana nabyla, tym ona sama osiagala
nizsza cene koncowa poprzez uzyskanie premii rocznej obnizajacej faktycznie cene zakupu towaru, a powddka osiggala
coraz to wyzsza sprzedaz swoich towaréw. W ocenie Sadu w niniejszej sprawie premia roczna nosi w istocie cechy
rabatu udzielonego pozwanej przez powddke z tytulu osiagniecia okreslonych przez strony w umowie pulapu obrotow.

Powddka nie wykazala rowniez, aby w wyniku naliczenia przez pozwang premii rocznej na podstawie pkt. 9 umowy
handlowej doszlo do naruszenia rownowagi ekonomicznej umowy. Powodka nie podnosila, ze na skutek potracenia
przez pozwang kwot wynikajacych z naliczenia premii rocznej sprzedaz produktow na rzecz pozwanej okazala sie
dla niej nieoplacalna lub chociazby, ze jej zysk byl znikomy w poréwnaniu z wielkosécig zysku pozwanej z tytulu
sprzedazy produktéw dostarczonych przez nig na rzecz klientéw indywidualnych pozwanej. Nie wskazuja rowniez
na to wartos$ci procentowe, ustalone poprzez przyjecie proporcjonalnego wzrostu premii rocznej do wzrostu obrotow
pomiedzy stronami.

Z zebranego w sprawie materialu dowodowego wynika, ze zawarcie umowy z 15 lutego 2010 r., a nastepnie umowy
z 1 grudnia 2010 r. bylo poprzedzone negocjacjami. Potwierdzaja to zeznania $wiadkdéw — osbéb uczestniczacych
w negocjacjach zaré6wno ze strony pozwanej, jak rowniez ze strony powoddki, jak tez wymiana korespondencji
elektronicznej zakoniczonej obnizeniem kwoty zaliczki na poczet premii rocznej (k. 243-244). Poza tym samo istnienie
premii i jej wysoko$¢ byla przedmiotem wspoélnych uzgodnien stron. Niezaleznie od powyzszego powddka nie
wykazala, ze postanowienia przewidujace obowiazek uiszczania przez nig premii pienieznej przesadzaja o tym, ze
doszlo do popehienia czynu nieuczciwej konkurencji. Trafnie bowiem pozwana podnosila w toku calego procesu, ze
jedna z podstawowych zasad handlu jest to, Ze ten, kto kupuje wiecej placi jednostkowo za towar mniej. Natomiast
z punktu widzenia powddki, jako sprzedajacego, zbycie wiekszej iloSci produktow oznacza wyzszy zysk wynikajacy z



marzy, niz zbycie mniejszej ich iloéci po wyzszych cenach. Dopoki powyzsze zasady sa zachowane, trudno kwalifikowac
dzialania stron jako czyn nieuczciwej konkurencji. W szczegdlno$ci nie dochodzi tu do naruszenia dobrych obyczajéw
czy tez do utrudnianiu dostepu do rynku, ani tez do naliczania innej niz marza oplaty za przyjecie towaru do sprzedazy.

W ocenie Sadu nie moze tez przemawiac za zakwalifikowaniem przedmiotowej oplaty, nazwanej przez strony ,,premia
roczng”, jako ,innej niz marza handlowa oplaty za przyjecie towaru do sprzedazy” w rozumieniu art. 15 ust. 1 pkt
4 u.z.n.k., sam fakt, ze jej wysoko$¢ byla okreSlana po zakonczeniu kazdego roku kalendarzowego i ze dopiero
wowcezas wyliczana byla w istocie cena jednostkowa produktéw sprzedanych pozwanej w tym okresie. Dopiero po
zakonczeniu roku kalendarzowego znana byla bowiem wielkoé¢ obrotu miedzy stronami w danym roku. Natomiast
nalezy podkreslié, ze w pkt 9 umowy w sposob precyzyjny wskazano, w jaki sposéb bedzie wyliczana wielko$¢ ,,premii”
za dany rok, wyraznie uzalezniajac ja od przekroczenia danego pulapu obrotéw miedzy stronami w danym roku
kalendarzowym. Nie byla to oplata automatycznie naliczana bez wzgledu na wielko$é¢ obrotu lub niewielkiego obrotu
— dopiero w razie przekroczenia warto$ci 2.500.000 z} obrotu pozwana byla w ogole uprawniona do owej ,premii”.

Wobec powyzszego w ocenie Sadu brak podstaw do uznania, ze kwoty potracane przez pozwang z tytulu naliczenia
premii rocznej stanowily inne niz marza handlowa oplaty za przyjecie towaru do sprzedazy. W konsekwencji
powodztwo w tym zakresie nalezalo oddali¢, jako nieuzasadnione.

O kosztach procesu Sad orzekl stosownie do art. 100 zd. 1 k.p.c., dokonujac ich stosunkowego rozdzielenia, w wyniku
czego zasadzil od powddki na rzecz pozwanej kwote 4.284,96 zl. Roszczenie powddki zostalo uwzglednione w kwocie
26.691,00 zl, co stanowi 10 % zgdania zgloszonego w pozwie. Natomiast uwzglednione zadanie pozwanej stanowi
90 % roszczenia (w takiej czeSci powddztwo zostalo oddalone). W tych tez proporcjach Sad obciazyt strony kosztami
postepowania.

Koszty procesu powddki wyniosty 28.086,41 z (optata w kwocie 13.367,00 zl, koszty zastepstwa procesowego w kwocie
7.200 zl, 17 7z} tytulem oplaty skarbowej od pelnomocnictwa, wydatki zwigzane ze stawiennictwem pelnomocnika
powodki w Sadzie w kwocie 1.502,41 zl, w tym zakresie nie uwzgledniono diety w kwocie 15 zl. Dla tego celu
pelnomocnik powinien zwr6cié sie do mocodawcy o wyplate zaliczki na poczet przystugujacego mu wynagrodzenia).
Natomiast koszty procesu pozwanej wyniosly 7.217,00 z} (koszty zastepstwa procesowego w kwocie 7.200 z} oraz 17 z}
tytulem oplaty skarbowej od pelnomocnictwa). Koszty zastepstwa procesowego zostaly ustalone w oparciu o § 6 pkt 7
rozporzadzenia Ministra Sprawiedliwo$ci z dnia 28 wrze$nia 2002 r. w sprawie oplat za czynnosci radcéw prawnych
oraz ponoszenia przez Skarb Panstwa kosztow nieoplaconej pomocy prawnej udzielonej z urzedu, Dz. U. Nr 163, poz.
1349 ze zm.).

Z przedstawionych wyzej wzgledéw Sad Okregowy orzekl, jak w sentencji wyroku.
SSR del. Jerzy Kiper
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