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STRESZCZENIE

Sposéb funkcjonowania rynku handlu detalicznego jest jednym z kluczowych czynnikow
wptywajacych na sytuacje podmiotéw dziatajacych na rynku rolno-spozywczym. W tym
kontekscie dla dostawcow zywnosci istotne znaczenie ma sposéb unormowania ich relacji
z sieciami handlowymi.

Struktura rynku handlu detalicznego, na ktorym zasadnicza role odgrywaja duze sieci han-
dlowe, sprawia, ze w relacjach tych czesto wystepuja znaczne réoznice w zakresie skali dzia-
talnosci gospodarczej kontrahentéw (bardzo czesto mali i sSredni dostawcy zywnosci dostar-
czajag swoje produkty do duzych sieci handlowych). To z kolei moze skutkowac mozliwoscia
stosowania przez silniejsze podmioty praktyk zakazanych na mocy ustawy z dnia 15 grudnia
2016 o przeciwdziataniu nieuczciwemu wykorzystywaniu przewagi kontraktowej w obro-
cie produktami rolnymi i spozywczymi' (dalej jako: ,ustawa o przewadze kontraktowej” lub
2u.p.nw.p.k.").

Jednym z najistotniejszych zagadnien, ktére w omawianym kontekscie moze stanowic pole
do wystepowania potencjalnych naduzyc, jest sposdb ustanawiania warunkow przyznawa-
nia i rozliczania rabatéw udzielanych sieciom handlowym przez dostawcow zywnosci. Z ko-
leiw ramach tego zagadnienia szczegdlna uwage poswiecic¢ nalezy tzw. rabatom retrospek-
tywnym (retrorabatom), tj. rabatom odnoszacym sie do sprzedazy dokonanej w minionych
okresach rozliczeniowych.

W zwigzku z powyzszym, reagujac na docierajace z rynku sygnaty oraz w oparciu o do-
Swiadczenia z dotychczas podejmowanych dziatan, Prezes Urzedu Ochrony Konkurencji
i Konsumentow (dalej jako: ,Prezes UOKIK") w lipcu 2020 r. wszczat szereg postepowan wy-
jasniajacych, majacych na celu zbadanie mozliwosci wystepowania nieuczciwych praktyk
dotyczacych udzielania przez dostawcow produktow rolno-spozywczych rabatow handlo-
wych, w szczegdlnosci rabatow retrospektywnych, na rzecz 19 sposrod 20 najwiekszych sieci
handlowych dziatajacych w Polsce. Celem zapoznania sie z punktem widzenia obu stron
badanych relacji handlowych, do postepowan wiaczono rowniez 20 reprezentatywnych dla
polskiego rynku dostawcow produktéw rolnych lub spozywczych.

W toku przedmiotowych postepowan zgromadzono szeroki zakres informacji dotyczacych
warunkow funkcjonowania rabatéw handlowych, stosowanych w relacjach sieci handlo-
wych z dostawcami produktow rolnych lub spozywczych.

1 DzU.z2020r. poz. 1213.
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I. ZAGADNIENIA WPROWADZAJACE

1. RABATY WYSTEPUJACE W RELACJACH
SIECI HANDLOWYCH Z ICH DOSTAWCAM|
W KONTEKSCIE ZALOZEN USTAWY
O PRZEWADZE KONTRAKTOWE]J]

Ustawa o przewadze kontraktowej okresla zasady i tryb przeciwdziatania, w celu ochrony intere-
su publicznego, praktykom nieuczciwie wykorzystujacym przewage kontraktowa przez nabywcow
produktéw rolnych lub spozywczych lub dostawcow tych produktdw, jezeli to wykorzystywanie wy-
wotuje lub moze wywotac skutki na terytorium Rzeczypospolitej Polskiej (art. T u.p.n.w.p.k.). Ustawa
ta znajduje zastosowanie jedynie do relacji handlowych miedzy przedsiebiorcami. Stosuje sie jg do
umow nabycia produktow rolnych lub spozywczych zawieranych pomiedzy nabywcami tych pro-
duktdw a ich dostawcami, przy czym:

pod pojeciem dostawcy, zgodnie z art. 5 pkt 1 u.p.nw.p.k,, rozumiec¢ nalezy przedsiebiorce, ktory
wytwarza lub przetwarza produkty rolne lub spozywcze lub odptatnie zbywa je nabywecy,

pod pojeciem nabywcy zas, zgodnie z art. 5 pkt 2 u.p.nw.p.k, przedsiebiorce, ktéry bezposred-
nio lub posrednio nabywa od dostawcy te produkty celem ich sprzedazy, odsprzedazy lub prze-
tworzenia.

Na gruncie ustawy o przewadze kontraktowej nie sformutowano odrebnej definicji produktu rolne-
go lub spozywczego. W tym zakresie odwotuje sie ona do definicji srodka spozywczego wprowadzo-
nej rozporzadzeniem (WE) nr178/2002 Parlamentu Europejskiego i Rady z dnia 28 stycznia 2002 r.
ustanawiajacego ogodlne zasady | wymagania prawa zywnosciowego, powotujacego Europejski
Urzad ds. Bezpieczenstwa Zywnosci oraz ustanawiajgcego procedury w zakresie bezpieczenstwa
zywnosci (dalej jako: ,rozporzadzenie (WE) nr 178/2002"). Definicja ta obejmuje, przede wszystkim,
Jjakiekolwiek substancje lub produkty, przetworzone, czesciowo przetworzone lub nieprzetworzo-
ne, przeznaczone do spozycia przez ludzi lub, ktérych spozycia przez ludzi mozna sie spodziewac.

U.p.nw.p.k. definiuje przewage kontraktowa jako wystepowanie znacznej dysproporcji w poten-
cjale ekonomicznym nabywcy wzgledem dostawcy albo dostawcy wzgledem nabywcy (art. 7 ust.
1). Ustawa nie zawiera definicji ,znacznej dysproporcji w potencjale ekonomicznym” jednego pod-
miotu wzgledem drugiego. Miarodajnym wyznacznikiem potencjatu ekonomicznego jest jednak
odniesienie sie do skali dziatalnosci danego podmiotu, a w konsekwencji realizowanego przez nie-
go w trakcie danego roku obrotu.

Znajduje to odzwierciedlenie w tresci art. 1 ust. 2 dyrektywy Parlamentu Europejskiego i Rady (UE)
2019/633 z dnia 17 kwietnia 2019 r. w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych w relacjach miedzy
przedsiebiorcami w tancuchu dostaw produktow rolnych i spozywczych?, zgodnie z ktérym rozni-
ce w sile przetargowej badanych podmiotéw okresla sie przy wykorzystaniu wyraznie wskazanych

2 DzUrz. WE L 31z 01.02.2002, str. 1,z pézn. zm. - Dz. Urz. UE Polskie wydanie specjalne, rozdz. 15, t. 6, str. 4633.
3 Dz Urz. UE. Lz 2019 r. Nr 111, str. 59.
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progow obrotowych. Takze w dotychczasowej praktyce Prezesa UOKIK relacja wysokosci obrotow
osigganych przez kontrahentow byta podstawowym kryterium wykorzystywanym do stwierdzenia
wystepowania miedzy nimi dysproporcji w potencjale ekonomicznym.

Nalezy przy tym podkreslic, iz sam fakt posiadania przewagi kontraktowej nie jest zabroniony. Nie-
dozwolone jest natomiast jej nieuczciwe wykorzystywanie, tj. takie, ktoére jest sprzeczne z dobrymi
obyczajami i zagraza istotnemu interesowi drugiej strony umowy (lub go narusza).

Pojecie dobrych obyczajow nie jest zdefiniowane w przepisach prawa, niemniej jednak w licznych
orzeczeniach sadowych oraz opracowaniach doktryny# wskazuje sie, ze nalezy je rozumiec jako
uczciwe zasady postepowania i ustalone zwyczaje w ujeciu etyczno-moralnym. Ustawa o przewa-
dze kontraktowej, podobnie jak ustawa z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji i konsu-
mentow?, przyjmuje ekonomiczno-funkcjonalne znaczenie tego pojecia, stanowigce przeciwwage
dla tradycyjnej koncepcji etyczno-moralnej. Powyzsze oznacza, ze rozstrzygajac sprawe na gruncie
u.p.nw.p.k. nalezy uwzglednia¢ wszystkie okolicznosci faktyczne konkretnego przypadku, przede
wszystkim zas gospodarcze oraz prawne®.

Ustawa o przewadze kontraktowe] nie precyzuje rowniez jaki interes stabszego podmiotu nale-
zy uznac za ,istotny”. W zwiazku z tym ocena, czy doszto do zagrozenia lubb naruszenia istotne-
go interesu drugiej strony umowy, wymaga odniesienia sie do kazdego przypadku indywidualnie.
Ocena ta powinna uwzglednia¢ wptyw jaki dana praktyka ma na dziatalnos¢ danego dostawcy.
W kontekscie rabatéw handlowych stosowanych w relacjach sieci handlowych z dostawcami istot-
Nna role w omawianym zakresie odgrywac moze wysokos¢ danego rabatu (rabatéw), rozpatrywana
z uwzglednieniem zarowno wielkosci danej transakcji, wysokosci obrotéw osigganych przez do-
stawce z siecig, jak i catosci dziatalnosci dostawcy.

W mysl ustawy o przewadze kontraktowe] nieuczciwe wykorzystywanie przewagi kontraktowej po-
lega w szczegdlnosci na:

1. nieuzasadnionym rozwigzaniu umowy lub zagrozeniu jej rozwigzaniem;

2. przyznaniu wytacznie jednej stronie uprawnienia do rozwigzania umowy, odstgpienia od nigj
lub jej wypowiedzenia;

3. uzaleznianiu zawarcia lub kontynuowania umowy od przyjecia lub spetnienia przez jedna ze
stron innego Swiadczenia, niemajacego rzeczowego ani zwyczajowego zwiazku z przedmiotem
UMmowy;

4. nieuzasadnionym wydtuzaniu termindw ptatnosci za dostarczone produkty rolne lub spozyw-
cze, w szczegolnosci z naruszeniem przepisdw ustawy z dnia 8 marca 2013 r. o przeciwdziataniu
nadmiernym opdznieniom w transakcjach handlowych?.

Trzeba jednak zastrzec, iz powyzszy katalog form nieuczciwego wykorzystywania przewagi kon-
traktowej ma charakter otwarty.

Praktyka potencjalnie naruszajaca przepisy ustawy o przewadze kontraktowej moze by¢ zatem
rowniez stosowanie polityki rabatowej, ktdéra w sposodb nieuczciwy obniza naleznosci kontrahen-

4 Np. wyrok Sadu Apelacyjnego we Wroctawiu z dnia 13 listopada 1991 r,, sygn. akt | ACr 411/91, ,Wokanda” 1992/4; wyrok
Sadu Najwyzszego z dnia 8 stycznia 2003 r., sygn. akt || CKN 1097/00, Lex nr 78878; wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 4 czer-
wca 2003 r,, sygn. akt | CKN 473/01, Lex nr 80257; J. Szwaja [w:] ,Ustawa o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji - Komentarz”,
Warszawa 2000, str. 122-133; R. Stefanicki, ,Dobre obyczaje w prawie polskim”, ,Przeglad Prawa Handlowego”, 2002/5.

5 Dz U.z2021r. poz. 275.

6 Wyrok Sadu Antymonopolowego z dnia 27 marca 1996, sygn. Akt XVII Amr 5/96.

7 DzU.z2021r. poz. 424.
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tow z tytutu dostawy produktoéw rolnych lub spozywczych. Mimo tego, ze - co do zasady — ustawa
0 przewadze kontraktowej nie powinna stanowi¢ podstawy do ingerencji Prezesa UOKIK w usta-
lenia stron w zakresie wysokosci ceny produktow dostarczanych nabywcy® mozliwe i zasadne jest
badanie pod katem zgodnosci z u.p.n.w.p.k. praktyk zwiazanych z uzyskiwaniem przez sieci handlo-
we od dostawcow rabatow, w tym rabatow retrospektywnych. Ocena ta wymaga jednak uwzgled-
nienia nie tylko samego brzmienia poczynionych miedzy stronami uzgodnien, ale rowniez catego
kontekstu taczacych je relacji, w tymm momentu dokonania ustalen czy przebiegu procesu negocja-
cji. Kontekst ten moze bowiem wskazywac, ze konkretne uzgodnienia tylko pozornie dotycza ceny
danego towaru, a faktycznie skutkuja powstaniem dodatkowych, nieuzasadnionych obciazen dla
dostawcy.

Wsrod szerokiego spektrum stosowanych rabatow wyrdznic¢ mozna takie, ktére w sposob korzystny
wptywaja na relacje handlowe miedzy nabywcami, a dostawcami produktow rolnych lub spozyw-
czych. Istotne znaczenie ma wiasciwe ustalenie granicy miedzy jedna a druga kategoria. Kwestie
te —w tym miejscu jedynie zasygnalizowane — zostana potraktowane szerzej w dalszej czesci niniej-
szego opracowania.

Rabaty sa powszechnie stosowanym w gospodarce rynkowej mechanizmem stuzacym do doko-
nywania rozliczen pomiedzy kontrahentami. Mechanizm ten moze wystepowac pod rézng nazwa,
np. premia, bonus, opust czy dyskonto®. Wystepujg one zarowno w obrocie profesjonalnym, jak
i konsumenckim. Ich ekonomicznym celem zazwyczaj jest zwiekszenie sprzedazy danego produk-
tu. Podwyzszenie poziomu sprzedazy moze wiagzac sie np. ze zmniejszeniem kosztow statych dane-
go podmiotu (co z kolei moze pozwalac na obnizenie ceny oferowanych produktow). Zwiekszenie
sprzedazy moze rowniez powodowac, iz redukcja marzy na jednostce produktu nie doprowadzi do
zmniegjszenia ogolnego poziomu zysku uzyskiwanego przez podmiot udzielajacy rabatu (zgodnie
z zasada ,maty zysk duzy obrot”)e.

Stosowanie rabatéw miesci sie w granicach swobody zawierania umow, a wiec, co do zasady, to do
stron nalezy decyzja co do ich ewentualnego wykorzystania we wzajemnych relacjach. Swoboda
ta podlega jednak ograniczeniom wynikajacym z przepisow prawa, w szczegolnosci majacych na
celu przeciwdziatanie wystepowaniu rozmaitych naduzyc. Oprocz ustawy o przewadze kontrakto-
wej warto wskazac¢ w tym kontekscie przede wszystkim na przepisy z zakresu ochrony konkurencji
oraz dotyczace zwalczania nieuczciwej konkurencji.

Udzielanie rabatow jest czestym zjawiskiem wystepujgcym w relacjach dostawcow produktow rol-
nych i spozywczych z sieciami handlowymi. Charakter tych relacji, czesto zaktadajacy dokonywanie
duzej liczby zréznicowanych dostaw w dtugich okresach, powoduje, ze stosowanie rabatow w tych
relacjach moze byc¢ szczegdlnie pomocne z uwagi na mozliwosc elastycznego regulowania rozli-
czen pomiedzy stronami.

Wsrod podstawowych rodzajow rabatow, ktdre mozna zaobserwowac w relacjach dostawcow pro-
duktow rolnych lub spozywczych z sieciami handlowymi wymienic¢ nalezy:

rabaty bedace wynegocjowana redukcja ceny z cennika dostawcy (ich udzielenie nie jest uza-
leznione od spetnienia przez sie¢ handlowa dodatkowego warunku);

8 Jak wynika z uzasadnienia do projektu ustawy o przeciwdziataniu nieuczciwemu wykorzystywaniu przewagi kon-
traktowej w obrocie produktami rolnymi i spozywczymi (druk sejmowy nr 790, str. 7) ,Nalezy jednoczesnie zauwazyé, ze
zgtaszany problem wysokosci cen uzyskiwanych w transakcjach nabycia towaréw rolno-spozywczych nie mogt znalezé
rozwigzania w projektowanej ustawie z uwagi na zbyt duzg ingerencje administracji w stosunki umowne miedzy stronami
umow”.

9 Szmigielski Artur, ,Rabaty warunkowe udzielane przez przedsiebiorstwa dominujace w sSwietle prawa konkurencji Unii
Europejskiej: w kierunku bardziej ekonomicznego podejscia.”, Urzad Ochrony Konkurencji i Konsumentdw, 2016, str. 11.

10 Sroczynski Jarostaw. “Rabat retroaktywny a tzw. optata podtkowa: potrzeba racjonalizacji.”, Internetowy Kwartalnik
Antymonopolowy i Regulacyjny 2.2 (2013): 89-100., str. 92.
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rabaty za osiggniete wyniki/sprzedaz (ich udzielenie jest uzaleznione od osiggniecia przez sie¢
handlowa okreslonego poziomu sprzedazy danych produktow);

rabaty stanowigce wynagrodzenie za ustugi sieci handlowej (ich wysokos¢ zazwyczaj okresla sie
Jjako procent od obrotu danym produktem), m.in.:

» rabaty zwiazane z promocja,

» rabaty zwiazane z logistyka,

» rabaty za przyspieszenie ptatnosci (tzw. skonto);
pozostate rabaty, niedajace sie zakwalifikowac¢ do zadnej z ww. kategorii.

Zaproponowany wyzej podziat nie jest jedynym mozliwym, jednakze w odpowiedni sposob od-
zwierciedla zakres praktyk stosowanych przez sieci handlowe.

Analizujac zagadnienie rabatow uzyskiwanych przez sieci handlowe od dostawcow produktow rol-
nych lub spozywczych szczegdlng uwage nalezy poswiecic¢ tzw. rabatom retrospektywnym (nazy-
wanym tez retrorabatami), tj. rabatom uzyskiwanym za dokonana juz sprzedaz.

W ogolnym ujeciu takie rabaty polegaja na obnizeniu ceny produktow, za ktére nabywca juz zapta-
cit, pod warunkiem, ze w danym okresie (np. tygodnia, miesigca czy roku) wyniki sprzedazy towa-
ru osiggna minimalna ilos¢ albo wartos¢ (ponadto za tak obliczany rabat moze byc¢ przewidziane
wzajemne swiadczenie sieci, np. w zakresie promocji lub logistyki). Korzys¢ dla dostawcy jest z kolei
zwigzana z dodatkowym motywowaniem sprzedawcy detalicznego do zwiekszenia ilosci dokony-
wanych u niego zakupdw. Stosowanie retrorabatow skutkuje bowiem tym, ze podwyzszenie po-
ziomu zamowien wpltywa rowniez na cene zakupow dokonanych w przesztosci, a nie tylko cene
zakupow przysztych, jak w przypadku tradycyjnych obnizek cennika™

2. ZAGADNIENIE RABATOW HANDLOWYCH
W ORZECZNICTWIE SADOWYM

Rabaty retrospektywne sg obecne na polskim rynku sprzedazy detalicznej od wielu lat i w zwigzku
Z tym byty one oceniane rowniez w kontekscie innych niz ustawa o przewadze kontraktowej prze-
pisow - przede wszystkim w swietle ustawy z dnia 16 kwietnia 1993 r. o zwalczaniu nieuczciwej kon-
kurencji? (dalej jako: ,u.z.n.k.") oraz ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towarow i ustug™
(dalej jako: ,ustawa o VAT").

Podstawe dla licznych wyrokéw saddw powszechnych stanowit art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k,, zgodnie
z ktérym czynem nieuczciwej konkurencji jest utrudnianie innym przedsiebiorcom dostepu do
rynku, m.in. przez pobieranie innych niz marza handlowa optat za przyjecie towaru do sprzedazy

T Marek Maciej, “Optaty poétkowe a mechanizmy cenotwédrcze.”, Internetowy Kwartalnik Antymonopolowy i Regulacyjny
3.9 (2014): 47-61, str. 55.

12 Dz.U.z2020 r. poz. 1913.

13 Dz.U.z2020r. poz. 106, ze zm.
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(tzw. optaty potkowe). W orzecznictwie dotyczacym kwestii stosowania rabatow'“ w relacji dostawca
—sie¢ handlowa zarysowaty sie dwa gtowne stanowiska.

Pierwsze z nich wskazuje na to, ze rabaty retrospektywne nalezy traktowac jako optate niedozwo-
long w rozumieniu art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k. Stanowisko to motywowane byto brakiem realnego
wptywu dostawcy na tres¢ umowy, niedookreslonoscia przedmiotu Swiadczenia nabywcy, czy tez
wprost brakiem ekwiwalentnosci Swiadczen sieci®. W innych orzeczeniach zajmnowano stanowisko
odmienne, traktujac rabat posprzedazowy jako mechanizm ksztattowania ceny, a zatem uchylaja-
cy sie spod kwalifikacji jako optaty za przyjecie towaru do sprzedazy'®. Podkreslano jednoczesnie, by
wszystkie ustalenia stron rzutujace na poziom marz i cen towarow byty dokonywane przy zawarciu
umowy'”.

Ponadto, innymi zagadnieniami, na jakie zwracano uwage w judykaturze przy badaniu rabatow
udzielanych przez dostawcow sieciom handlowym byty m.in.:

koniecznosc¢ badania handlowego sensu relacji, a nie tylko samych czynnikdéw formalno — praw-
nych, tj. sposobu ustanowienia warunkéw umownych, swobody ich negocjacji, jednostronnosci
zapisdw umownych, narzucania ich kontrahentowi, czy tez badania w czyim interesie zastrze-
zono rabat'®

mozliwosc rezygnacji z ktéregokolwiek z rabatdw bez rygoru zerwania wspotpracy™;

liczba rabatow, ktoére zastrzega sie we wspotpracy miedzy tymi samymi przedsiebiorcami
w odniesieniu do tej samej masy towarowej?;

prog ustalonego obrotu i wysokoseé przyznanego rabatu?.

W odniesieniu do rabatow zwigzanych z wykonywaniem przez sieci handlowe swiadczen na rzecz
dostawcow w judykaturze najczesciej koncentrowano sie na tym, czy ze Swiadczeniem pieniez-
nym dostawcy koreluje realnie wykonana ustuga sieci. Za czyn nieuczciwej konkurencji uznawano
zatem sytuacje, gdy optata dotyczyta Swiadczenia, ktére nie przyczyniato sie do wzrostu zyskow
dostawcy?2. Wystepuja rowniez orzeczenia, w ktérych sad badajac kwestie ekwiwalentnosci swiad-
czen odwotat sie do pojecia ,bonusu godziwego”, oznaczajgcego istnienie podstaw do uznania, ze
jest on korzystny dla obu stron.

W omawianym przypadku sad badat wartos¢ ustugi sieci handlowej, a nastepnie obnizyt wysokos¢
naleznego jej z tego tytutu wynagrodzenia®.

W kontekscie omawianej problematyki istotne znaczenie ma wyrok Trybunatu Konstytucyjnego
z dnia 16 pazdziernika 2014 r., sygn. akt SK 20/12, w ktérym to wyroku uznajac konstytucyjnoscé art. 15
ust. 1 pkt 4 u.z.n.k. Trybunat wskazat kryteria, ktére nalezy zastosowac, oceniajac czy dany rabat jest

14 Przy czym nalezy mie¢ na uwadze, ze decydujaca dla oceny charakteru konkretnego $wiadczenia powinna by¢ nie
nazwa (moze by¢ np. rabat, opust, premia czy bonus), lecz jego tres¢ ustalona na podstawie obiektywnej analizy catoksz-
tattu okolicznosci faktycznych (por. wyrok SN z dnia 6 czerwca 2014 r., sygn. akt |1l CSK 228/13).

15 Zob. np. wyrok SA w Warszawie z dnia 30 wrzesénia 2016 r., sygn. akt VI ACa 1025/15.

16 Zob. np. wyrok SN z dnia 20 lutego 2014 r., sygn. akt | CSK 236/13.

17 Zob. np. wyrok SN z dnia 23 lipca 2015 r., sygn. akt | CSK 587/14.

18 Zob. wyrok SN z dnia 23 pazdziernika 2014 r., sygn. akt | CSK 597/13.

19 Zob. wyrok SA w Warszawie z dnia 4 czerwca 2018 r., sygn. akt VIl AGa 20/18.

20 Zob. wyrok SN z dnia 23 pazdziernika 2014 r., sygn. akt | CSK 597/13.

21 Zob. wyrok SA w Warszawie z dnia 31 marca 2016 r., sygn. akt | ACa 859/15.

22 Zob. wyrok SA w Warszawie z dnia 2 grudnia 2015 roku, sygn. akt | ACa 357/15.

23 Zob. wyrok SA w Krakowie z dnia 14 kwietnia 2015 roku, sygn. akt | ACa 90/15.
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niedozwolong ,optata potkowa”. Zaliczono do nich m.in. transparentny charakter opfat, ich propor-
cjonalnos¢ oraz zastrzezenie optat za Swiadczenie rzeczywiscie spetnione.

Rabaty retrospektywne byty rowniez przedmiotem rozwazan sgdow administracyjnych, z uwagi na
watpliwosci dotyczgce sposobu dokumentowania zwigzanych z nimi transakcji na potrzeby podat-
ku VAT. Ostatecznie w celu rozwiania wystepujacych watpliwosci Naczelny Sad Administracyjny?
orzekt, ze naliczenie rabatu posprzedazowego nalezy dokumentowac poprzez wystawienie faktu-
ry korygujacej oraz, iz nie ma réznic miedzy rabatem posprzedazowym a rabatem w rozumieniu
ustawy o VAT. Poglad ten nastepnie zostat rowniez czesciowo przyjety takze w orzecznictwie Sadu
Najwyzszego i sadow powszechnych??,

W zwiazku z tym zasadnym jest przyjecie, ze rabatem retrospektywnym (retrorabbatem) jest rabat,
upust lub obnizka ceny udzielona w oparciu o fakture korygujaca, o ktorej mowa w art. 106j ustawy
o VAT, w zwigzku z sytuacjami wymienionymi w art. 106 ust. 1 pkt. 112, czyli wtedy gdy:

pkt1-udzielono obnizki ceny w formie rabatu, o ktérej mowa w art. 29a ust. 7 pkt 1 ustawy o VAT;

pkt 2 - udzielono opustéw i obnizek cen, o ktérych mowa w art. 29a ust. 10 pkt 1 ustawy o VAT.

3.GENEZA POSTEPOWAN WYJASNIAJACYCH
DOTYCZACYCH POLITYKI RABATOWEJ
STOSOWANEJ PRZEZ NAJWIEKSZE SIEC]
HANDLOWE W POLSCE

Pierwsze zarzuty dotyczace nieuczciwych praktyk sieci handlowych w zakresie ich polityki rabato-
wej zostaty postawione przez Prezesa UOKIK w 2019 r. spdtce Jeronimo Martins Polska S.A. (dalej
Jjako: ,JMP", podmiot prowadzacy sie¢ handlowa ,Biedronka”, bedaca najwieksza siecig handlu de-
talicznego w Polsce?®).

Zarzuty te dotyczyty, stwierdzonej w wyniku przeprowadzonego wczesniej postepowania wyjasnia-
jacego, praktyki polegajacej na zawieraniu z niektoérymi dostawcami, porozumienia lub aneksu
w przedmiocie udzielenia nowego, dodatkowego rabatu jednorazowego w okreslonej kwotowo
wysokosci (tzw. rappel extra). Rabat tego rodzaju udzielany byt przez dostawce z tytutu osiggniecia
przez JMP, w uptywajacym albo minionym okresie rozliczeniowym, okreslonej wysokosci obrotu
w odniesieniu do produktéow dostarczanych przez tego dostawece.

Wskazany rabat byt niezalezny od innego rabatu retrospektywnego, ktérego niektdrzy dostawcy
udzielali sieci (tzw. rappelu). Co wazne, zasady udzielania rappelu, m.in. jego procentowa wysokosc,
czy minimalny prog obrotowy byty okreslone w umowie taczacej strony, podczas gdy rappel extra
nie byt w nigj przewidziany.

24 Uchwata NSA z 25 czerwca 2012 r., nr | FPS 2/12.

25 Affre Joanna, Skotubowicz Piotr. “,Premia od obrotu”,,rabat posprzedazowy” oraz ,optata inna niz marza handlowa”.
Zasada wyrazona w uchwale Sadu Najwyzszego z 18 listopada 2015 r.(Ill CZP 73/15) i jej praktyczne zastosowanie.”, Interne-
towy Kwartalnik Antymonopolowy i Regulacyjny 4.8 (2015): 41-52, str. 7.

26 Lista najwiekszych sieci handlowych oraz hurtowych w Polsce, Rynek spozywczy, NR 2 (63)/2020, str. 49-50.



[
U L ( 13 | RABATY HANDLOWE

Urzqd Ochrony Konkurencji i Konsumentéw

Postepowanie w sprawie praktyk nieuczciwie wykorzystujacych przewage kontraktowa wobec JMP
zakonczono decyzja z dnia 11 grudnia 2020 r. stwierdzajaca stosowanie przez IMP praktyk nieuczci-
wie wykorzystujacych przewage kontraktowa polegajacych na pobieraniu przez sie¢ od dostawcow
produktéw rolnych lub spozywczych rabatéw na podstawie zawieranych na koniec okresu rozli-
czeniowego porozumien bez uprzedniego uzgodnienia wysokosci tych rabatéw oraz warunkéw
ich przyznania i nakazujacej zaniechanie stosowania wskazanych praktyk. W konsekwencji na sie¢
natozona zostata kara pieniezna w wysokosci 723.381.476,56 zt.

Fakt stosowania nieuczciwych praktyk zwiazanych z rabatami przez najwiekszy podmiot dziatajacy
na rynku handlu detalicznego, sprawit, ze zasadne stato sie zbadanie dziatalnosci jego gtéwnych
konkurentow. Zaowocowato to wszczeciem postepowan wyjasniajgcych dotyczacych 19 innych du-
zych sieci handlowych dziatajacych w Polsce majacych na celu weryfikacje stosowanych przez nie
polityk rabatowych.
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Il. POSTEPOWANIA WYJASNIAJACE
WS. RABATOW HANDLOWYCH
UZYSKIWANYCH PRZEZ NAJWIEKSZE
SIECI HANDLOWE W POLSCE - OPIS
PODEJMOWANYCH DZIALAN

Na poczatku lipca 2020 r. Prezes UOKIiK wszczat 5 postepowan wyjasniajacych majacych na celu
wstepne ustalenie czy w relacjach sieci handlowych z dostawcami produktow rolno-spozywczych
stosowane sa rabaty handlowe, ktorych pobieranie, uzasadniatoby wszczecie postepowania w spra-
wie praktyk nieuczciwie wykorzystujacych przewage kontraktowa (dalej jako: ,postepowania wyja-
Sniajace ws. rabatow”).

Przedmiotem zainteresowania Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentow (dalej jako: ,UOKIiK"
lub ,Urzad") byty funkcjonujace w obrocie produktami rolnymi lub spozywczymi rabaty, w tym ra-
baty obrotowe oraz zasady ich przyznawania obowiazujace w okresie od stycznia 2019 r. do czerwca
2020 r. Szczegolna uwaga Urzedu skupiata sie na rabatach retrospektywnych (retrorabatach).

Postepowaniami objeto 19 spdtek prowadzacych sieci handlowe wytypowanych w oparciu o aktu-
alng wiedze Urzedu na temat najwiekszych sieci handlowych dziatajacych w Polsce. Postepowania-
mi nie objeto JMP, z uwagi na toczace sie niezaleznie wobec niej postepowanie w sprawie praktyk
nieuczciwie wykorzystujacych przewage kontraktowa.

Szacunkowy udziat 19 badanych spdtek w obrotach uzyskiwanych na rynku handlu detalicznego
artykutami spozywczymi w 2018 r. wyniost 45%. Uwzgledniajac rowniez najwieksza sie¢, czyli Bie-
dronke, udziat ten wzrasta do 63%%”.

27 Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK, sprawozdan finansowych spdtek
(KRS) i raportu PMR: Handel detaliczny artykutami spozywczymi w Polsce.
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TABELA 1. Obroty netto sieci handlowych ogdtem w mid PLNZ

U-{

Urzqd Ochrony Konkurencji i Konsumentéw

Organizator sieci handlowych Obroty organizatora sieci/sieci Zmiana 2019/2018
(sied) ogétem w mid PLN

2018r. 2019r.
Sie¢ A 22,8 24,8 9%

Sie¢ C

Sie¢ E

Sie¢ G

Siec |

Sie¢ K

Sie¢ M

Sie¢ O

Sie¢ R

Sie¢T

10,7 1,5

9,9 10,6

7,5 7,7

6,5 6,5

34 B1S

29 3

1,9 2,0

12 1,5

03 0,6

7%

7%

4%

0%

5%

7%

4%

28%

4%

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

Nalezy miec¢ przy tym na uwadze, ze istnieja duze roznice w sposobie organizacji dziatalnosci han-
dlowej badanych podmiotow, dotyczace m.in. tego kto jest wiascicielem konkretnych sklepow (po-
jedynczy podmiot, system franczyzowy, ew. brak jednolitej formuty), czy dany podmiot prowadzi

28 W ramach niniejszego opracowania nazwy poszczegdlnych sieci handlowych zostaly zastgpione oznaczeniem lite-
rowym lub numerycznym. Numery i oznaczenia przypisane do badanych sieci sa rézne w poszczegdlnych tabelach
i wykresach zawartych w dokumencie. Np. dana sie¢ (spdtka o okreslonej nazwie) w jednej tabeli moze by¢ oznaczona jako
LSie¢ A" (oznaczenie literowe), na jednym z wykreséw moze by¢ pod nazwa ,Sie¢ 10" a na innych ,Sie¢ 15" itp.
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sieC pod jedng marka czy kilkoma albo czy w ramach grupy kapitatowej wyodrebniono osobny
podmiot odpowiedzialny za zawieranie umaow z dostawcami.

Dodatkowo, w oparciu o wiedze zdobyta w toku dotychczasowych dziatann Urzedu podejmowa-
nych w ramach tego segmentu rynku, do udziatu w postepowaniach wyjasniajgcych ws. rabatow
wytypowano rowniez 20 dostawcow sprzedajgcych produkty rolno-spozywcze do sieci handlowych
i udzielajacych w zwiazku z tym rabatow. Dostawcy ci byli producentami réznorodnych produk-
tow rolno-spozywczych. Rozna byta tez skala ich dziatalnosci, przy czym nie znalazty sie wsrdd nich
bardzo duze podmioty, w szczegolnosci te bedace czescig miedzynarodowych koncernow spozyw-
czych.

Szacunkowy udziat wskazanych podmiotow w obrotach uzyskiwanych na rynku handlu detalicz-
nego artykutami spozywczymi w 2018 r. wynosit 4%.

WYKRES 1. Relacja facznych obrotow wybranych grup podmiotéw do sprzedazy detalicznej zyw-
nosci ogotem w 2018 r. — z uwzglednieniem badanych spdtek organizujacych sieci handlowe i do-
stawcow

20 badanych
dostawcow

20 najwiekszych
producentéw 25% (71 mlid PLN)
spozywczych

19 badanych sieci

4% (11 mid PLN)

45% (125 mid PLN)

20 najwiegkszych
sieci 63% (176 mld PLN)
1 1 1 1 1 1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Zrodio: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK, sprawozdan fi-
nansowych spotek (KRS) i raportu PMR: Handel detaliczny artykutami spozywczymi w Polsce.

WielkosS¢ reprezentacji poszczegolnych branz w przyblizeniu odzwierciedla ogdlna strukture war-
tosci produkcji i sprzedazy produktow spozywczych. W postepowaniach najmocniej reprezentowa-
Na byta szeroko rozumiana branza miesna (7 podmiotow), w tym przetwdorstwa i handlu hurtowego
miesem czerwonym (4 podmioty) oraz drobiowym (3 podmioty). Wyodrebniono rowniez dwie inne
istotne gatezie: przetworcow branzy owocowo-warzywnej (5 podmiotdow) oraz mleczarnie (4 pod-
mioty). Pozostate podmioty dziataty w innych sektorach, takich jak przetwaorstwo ryb, produkcja
przypraw czy przemiat zboz. Branza miesna miata rowniez najwiekszy udziat w strukturze catego
polskiego przemystu spozywczego. Przypadto na nig ok. 26% ogotu wartosci produkcji. Na drugiej
pozycji znalazta sie branza pozostatych produktow spozywczych (ciastkarska, cukiernicza) i produk-
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cja napojow z 13% udziatem. W dalszej kolejnosci sa to: branza mleczarska (11%), przetworstwa owo-
cow i warzyw (8%), paszowa (7%), piekarska (7%), tytoniowa (5%), rybna (4,5%), zbozowo-miynarska
(3%) i olejarska (2%)%.

Badani dostawcy byli rowniez grupa zréznicowana pod wzgledem dynamiki obrotéw oraz rentow-
nosci. Prezentuje to ponizszy wykres, uwzgledniajacy poszczegolne kwartyle wartosci tych zmien-
nych wystepujacych w obrebie badanej grupy 20 dostawcow.

WYKRES 2. Rentownosc¢ i dynamika sprzedazy dostawcow objetych badaniem.

kwartyl Il
8% [
7%
7%

6% [~
5% I~

4%

mediana
3% 2,7%

2%
2%
kwartyl | 1%

1% -
O’-l% -

0%

_]% —

2% = B Rentownos¢ sprzedazy w 2018 r.
3% - Dynamika sprzedazy w 2018/2017 .
4%

5% L

-6% —

7% L
-7%

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIiK oraz sprawozdan
finansowych spotek (KRS).

Jak wynika z powyzszego wykresu, badani dostawcy charakteryzowali sie relatywnie niskim pozio-
mem rentownosci — jej mediana wynosi tylko 1%, kwartyl | 0,1% a kwarty! Il tylko 2,7%. W grupie tej
byty jednak tez podmioty, ktdre w 2018 r. przynosity straty dochodzace do blisko 5% w stosunku do
obrotéw jak i takie, ktére posiadaty relatywnie wysoka rentownos¢ sprzedazy tj. ponad 10%. Media-
na zmian wielkosci obrotéw wyniosta tylko 2%. W skrajnych przypadkach byt to spadek sprzedazy
rzedu 20-30% oraz wzrost w granicach 10-20%.

Badanych dostawcow mozna podzieli¢ rowniez pod katem liczby obstugiwanych przez nich sieci
handlowych. Podmioty te w swoich odpowiedziach mogty wskazac jedng z 19 badanych sieci, jak
rowniez dopisac inne sieci handlowe, ktére sg nabywcami ich produktow?e. Wiekszos¢ dostawcow

29 Tereszczuk Mirostawa, ,Pozycja polskiego przemystu spozywczego w Unii Europejskiej”, Agronomist, 17.12.2019 r.;
https://agronomist.pl/artykuly/pozycja-polskiego-przemysu-spozywczego-w-unii-europejskiej; data pobrania 3.11.2020 r
opracowano na podstawie danych GUS i Eurostat.

30 W ankiecie inne duze sieci handlowe zdefiniowano w sposéb ogdlny jako sieci: 0 znaczacej liczbie sklepdéw i obrotach.
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wskazata w zwiagzku z tym operatora sieci Biedronka (JMP). Dodatkowo podawano inne podmioty
organizujace sieci, majace zazwyczaj charakter lokalny badz regionalny (ew. podmioty powiazane
Z innymi sieciami). taczna liczba wskazanych sieci wyniosta 28.

2.ZAKRES PRZEDMIOTOWY | PRZEBIEG
POSTEPOWAN WYJASNIAJACYCH

Na poczatkowym etapie postepowan wyjasniajacych ws. rabatow do spoétek prowadzacych sieci
handlowe skierowano pytania dotyczace nastepujacych zakreséw tematycznych:

1. organizacji i struktury dostaw, z uwzglednieniem zakupdw w ramach grupy kapitatowej oraz
poza Nnig;

2. rodzajow rabatdow oraz ich ogdlnej charakterystyki i okresu funkcjonowania;

3. pytan szczegotowych do kazdego z wymienionych rabatow — majacych na celu ustalenie kon-
tekstu udzielania rabatow, w tym czy nie zachodzg okolicznosci uprawdopodobniajgce naru-
szenie ustawy o przewadze kontraktowej;

4. opisu sytuacji, gdy do udzielenia rabatu spotkom prowadzgcym sieci handlowe przez dostawce
doszto po sprzedazy (na podstawie uzgodnien posprzedazowych).

Do dostawcow skierowano natomiast pytania dotyczace nastepujacych zagadnien:

1. spotek prowadzacych sieci handlowe, do ktérych realizowana byta sprzedaz produktéow rolno-
-spozywczych — sposrod 19 objetych postepowaniami;

2. nazw i danych teleadresowych innych spotek prowadzacych sieci handlowe, do ktorych realizo-
wana byta sprzedaz produktéow rolno-spozywczych;

3. rodzajow rabatow oraz ich ogolnej charakterystyki i okresu funkcjonowania, a takze wskazania
inicjatora przyznania rabatu - osobno dla kazdej spotki prowadzacej sieci handlowe;

4. szczegotowych kwestii dotyczacych kazdego z wymienionych rabatow;

5. opisu sytuacji, gdy do udzielenia rabatu spotkom prowadzacym sieci handlowe przez dostawce
doszto juz po sprzedazy (na podstawie uzgodnien posprzedazowych);

6. wskazania sieci handlowych, ktérym udzielono retrorabatow wraz z wielkoscig wzajemnego
obrotu i tgczna kwota retrorabatu.

Analiza odpowiedzi na ww. pytania pozwolita na skierowanie kolejnych wystapien do podmiotéow
objetych postepowaniem. Wzywaty one do uzupetnienia niekompletnych odpowiedzi, jak rowniez
wyjasnienia kwestii, ktore wzbudzity watpliwosci. W tym miejscu zaznaczy¢ nalezy, ze przedstawio-
ne w niniejszym opracowaniu podsumowania statystyczne, zawierajgce zagregowane dane z za-
kresu polityki rabatowej badanych sieci handlowych zostaty opracowane na podstawie odpowiedzi
sieci i dostawcow na ankiety przekazane przy pierwszym wezwaniu w ramach postepowan wyja-
Sniajacych.
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Ill. OGOLNE USTALENIA DOTYCZACE
UZGADNIANIA RABATOW HANDLOWYCH
PRZEZ PODMIOTY OBJETE BADANIEM

1. PERSPEKTYWA SIECI HANDLOWYCH

Analiza odpowiedzi poszczegdlnych sieci handlowych wykazata, ze stosowaty one ogotem 192 raba-
ty. Liczba rabatow stosowanych przez poszczegodlne sieci wahata sie od 3 do 36%.

WYKRES 3. Liczba rabatéw stosowanych przez poszczegodlne spotki prowadzace sieci handlowe.
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

31 Liczba ta dotyczy typdw stosowanych rabatéw. Nie kazdy typ rabatu byt jednak stosowany w przypadku wspdtpra-
cy z kazdym dostawca, czy tez w odniesieniu do catego asortymentu danego dostawcy (z uwagi na skale dziatalnos-
ci badanych sieci, liczba konkretnych rabatéw udzielonych przez wspdtpracujacych z nimi dostawcdw jest wielokrotnie
wyzsza).
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W toku postepowan wyjasniajacych w sprawie rabatow, spotkom prowadzacym sieci handlowe
zadano rowniez pytania dotyczace daty wprowadzenia, daty wycofania i sezonowosci stosowanych
rabatow.

W spotkach objetych badaniem wiekszosc¢ rabatow (86%) zostata wprowadzona przed rokiem 2019.
Przewazajgca czesc rabatéow wprowadzonych przed rokiem 2019 funkcjonuje w relacjach dostaw-
cOW z nabywcami w sposob ciggty.

Sposrod 192 wskazanych rabatdow, 4 nowe wprowadzono w 2019 r, a 3 w 2020 r. Dla ponad 10%
Z rabatow nie podano daty ich wprowadzenia, z uwagi na to, ze maja one charakter incydentalny
i wprowadzane sa doraznie, zgodnie z kazdorazowym uzgodnieniem stron i decyzjg dostawcy za-
rowno co do momentu jego wprowadzenia jak i wycofania lub ustalane sg indywidualnie na okres
promocji.

Dodatkowo warto nadmienic, ze jedynie nieco ponad 6% sposrod wszystkich 192 analizowanych
rabatow miato charakter sezonowy i dotyczyto sprzedazy artykutow sezonowych np. lodéw czy ar-
buzow.

2. PERSPEKTYWA DOSTAWCOW

Zebrane w trakcie postepowania informacje pozwalajg stwierdzi¢, ze badani dostawcy dostarczali
swoje produkty do od 4 do nawet 21 sieci handlowych. Srednio byto to 16 sieci, a wedtug mediany
17. Mediana liczby sieci byta najmniejsza w przypadku branzy owocowo-warzywnej i miesa drobio-
wego —w obu przypadkach wyniosta 11. W przypadku pozostatych branz byta ona na poziomie 18-19
odbiorcow tego rodzaju.

Relatywnie duza liczba sieci obstugiwanych przez dostawcow objetych badaniem nie musi ozna-
czac braku ich uzaleznienia od sieci oraz sama w sobie nie stanowi ograniczenia dla powstawania
przewagi kontraktowej sieci nad dostawca. W przypadku poszczegdlnych dostawcow, nawet jesli
liczba obstugiwanych sieci przekraczata 10 lub nawet 20 — jedna lub kilka z tych sieci mogty miec¢
decydujacy wptyw na wynik finansowy i obroty dostawcy. Istotne znaczenie ma tu rowniez fakt, ze
utrata przez dostawce zbytu w jednej sieci niekoniecznie nastepuje w sytuacji, w ktérej moze on
istotnie rozwinac¢ identyczna wspodtprace z inna.

Roznice w istotnosci poszczegdlnych sieci dla ich kontrahentéw znajdujg odzwierciedlenie w wyso-
kosci rabatow udzielanych tym sieciom. Warto zwrdci¢ uwage, ze nie wszystkie obstugiwane przez
dostawce sieci miaty na tyle duze obroty i site negocjacyjna, aby mogty w ogdle liczy¢ na udzielanie
im rabatow.

Wiekszos¢ dostawcodw udzielata rabatdw znacznej czesci sieci handlowych, z ktorymi wspdtpra-
cowata. Liczba dostawcow, ktérzy udzielali rabatéw wszystkim obstugiwanym sieciom wyniosta z
kolei 6.

20 zbadanych w postepowaniach dostawcow udzielato 28 wskazanym przez nich sieciom han-
dlowym tacznie 579 rodzajow rabatdw — w analizowanym poéttorarocznym okresie (styczen 2019 -
czerwiec 2020). Liczba i wysokos¢ udzielanych rabatdw byta zréznicowana w zaleznosci od sektora
rynku spozywczego, na ktérym dziatat dany podmiot.
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Branza Srednia liczba Srednia liczba Sredni
rabatéow ogétem |rabatow udziat sieci
udzielanych udzielana otrzymujacych
przez dostawce przez dostawce |rabatw ich
w odniesieniu przypadajaca na | ogdlnej liczbie
do wszystkich sie¢ obstugiwanych

obstugiwanych
sieci

przez dostawce

mieso drobiowe 35 2 88%
mieso czerwone 8 1 65%
mleko i nabiat 38 3 83%
wyroby z owocow i warzyw 34 3 83%
Inne 30 2 69%
Razem 29 2 78%

Jak wynika z powyzszej tabeli branza, w przypadku ktérej najwiekszy odsetek sieci uzyskiwat rabaty
byt ,drob” (88%). Najmniejszym udziatem charakteryzowaty sie podmioty z kategorii ,mieso czer-
wone". Najwieksza przecietna liczba stosowanych réznego rodzaju rabatdow wobec sieci charak-
teryzowato sie ,mleko i nabiat” (38) a najmnigjsza ,mieso czerwone” (8). Podobnie sytuacja przed-
stawiata sie w przypadku liczby rabatow przypadajacych na jedna sie¢. Najwyzsza liczba rabatow
w kategorii ,mleka i nabiatu” oraz ,\wyrobdw z owocow i warzyw" wyniosta 3. Tylko 1 (w przyblizeniu)
rabatem na sie¢ charakteryzowato sie natomiast ,mieso czerwone”.

Odrebna kwestig badana w ramach postepowan byt stosunek dostawcéw do prowadzonej wobec
nich polityki rabatowej sieci. Nalezy mie¢ przy tym na uwadze, ze dostawcy, ktorzy zostali objeci
postepowaniami, byli zazwyczaj podmiotami znacznie stabszymi pod wzgledem potencjatu go-
spodarczego od najwiekszych sieci handlowych. To oznacza, ze czesto w trakcie trwania ich relacji
z dana siecia mogli nie chcie¢ podejmowac dziatan zmierzajacych do ochrony swoich praw, ze
wzgledu na obawe o mozliwos¢ pogorszenia swojej sytuacji w tych relacjach. Ta obawa mogta row-
niez sprawiac, ze dostawcy udzielajac swoich odpowiedzi unikali ujawniania informacji dotycza-
cych dotykajacych ich nieuczciwych praktyk.

W powyzszym kontekscie najwazniejsze z pytan kierowanych do dostawcéw dotyczyty (i) zmiany
zasad udzielania rabatéw po dokonanej sprzedazy oraz (i) narzucania jednostronnie korzystnych
rabatow przez operatora sieci.

W odniesieniu do pierwszego pytania ponad potowa dostawcow stwierdzita, ze w ich relacjach
Z sieciami wystepuje naliczanie nieprzewidzianych wczesniej rabatow. Zwykle taki rabat wprowa-
dzany byt z inicjatywy operatora sieci. Wystepowaty tez jednak pojedyncze specyficzne sytuacje
proponowania go ze strony dostawcy (dotyczyto to towardw bardzo szybko rotujacych np. mleczar-
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skich —o krotkim terminie przydatnosci, a miato to na celu ograniczenie straty zwigzanej z niesprze-
daniem czesci towaru).

Czesto dodatkowy rabat proponowany przez sie¢ wystepowat przy negocjacjach zwigzanych z za-
konczeniem jednego roku rozliczeniowego i rozpoczeciem nowego. Wiekszosc sieci stosowata
praktyke polegajaca na tym, ze w przypadku, gdy zamkniecie negocjacji rocznych miato miejsce
w trakcie roku kalendarzowego, wystosowywaty one zadanie odnosnie rozliczenia postepu warun-
kow handlowych za okres od poczatku roku.

Jednoczesnie mozna dostrzec po stronie dostawcow dazenie do tego, aby ograniczac wystepowa-
nie tych rabatéw. Jeden z dostawcow stwierdzit, ze w zawieranych porozumieniach handlowych
dazy on do minimalizacji rabatow retrospektywnych, na rzecz rabatow statych, uwzglednianych
na fakturze w cenniku stosowanym przy kazdej biezacej sprzedazy. W takim uktadzie ustalone od
poczatku zasady wspotpracy nie podlegajg pdzniej znaczacym zmianom, wskutek czego nie powo-
dujg one ryzyka utraty ptynnosci finansowej czy tez gwattownej zmiany dochodowosci zawartego
porozumienia handlowego.

Z drugiegj strony dostawcy niejednokrotnie wskazywali tez, ze zmiany zasad rabatowania moga wy-
nikac ze zmienianych wspolnie celow sprzedazowych na podstawie trendow na rynku np. w okre-
sach swigtecznych, kiedy z jednej strony rosnie popyt konsumentow, a z drugiej strony sieci bar-
dziej intensywnie konkuruja miedzy soba o pozyskanie klientdw, obnizajac ceny dla konsumentow.

W odniesieniu do pytania drugiego dotyczacego wystepowania jednostronnie narzucanych raba-
téw, mniej niz co szosty dostawca (15%) stwierdzit, ze niektore rabaty maja taki charakter i/lub sg wy-
muszane przez silniejsza strone. Dostawcy zwykle wyjasniali, ze rabaty nie byty wymuszane silniej-
szg pozycja rynkowa, a miaty by¢ one wynikiem negocjacji w ramach relacji biznesowych, wobec
czego uwazali je za zasadne. Twierdzono, ze retrorabaty moga by¢ czynnikiem motywujgcym sieci
do dokonywania zakupow. Ponadto moga by¢ one stosowane rowniez w zwigzku z podwyzkami,
ktore dostawca wprowadza do swojego cennika.

Czes¢ dostawcow wskazywata na problemy wynikajace ze stosowania rabatow, przy czym co do
zasady dotyczyto to tylko niektorych sieci, z ktorymi wspotpracowali. Zastrzezenia te dotyczyty nad-
miernego wptywu rabatdéw na wyniki finansowe dostawcy, czy tez zbyt matej przejrzystosci stoso-
wanych rozwigzan.
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IV. CHARAKTERYSTYKA | OCENA

POLITYKI RABATOWEJ BADANYCH SIECI
HANDLOWYCH - USTALENIA DOKONANE
W TOKU POSTEPOWAN WYJASNIAJACYCH

W postepowaniach wyjasniajacych w sprawie rabatow uzyskiwanych przez sieci handlowe, pod-
miotom tym zadano pytanie o rodzaje rabatéw jakie stosuja w relacjach z dostawcami produktow
rolno-spozywczych. Jak juz wczesniej wskazywano przedsiebiorcy ogdtem opisali 192 takie rabaty.
Mozna je podzieli¢ na 6 gtownych kategorii:

rabaty bedace wynegocjowana redukcja ceny z cennika dostawcy;

rabaty za osiggniete wyniki/sprzedaz;

rabaty zwigzane z promocjgs;

rabaty zwigzane z logistyka;

rabaty za przyspieszenie ptatnosci (tzw. skonto);

pozostate rabaty, niedajace sie zaklasyfikowac¢ do zadnej z wymienionych wyzej kategorii.
Rabaty bedace wynegocjowana redukcjg ceny z cennika dostawcy

Rabaty bedace wynegocjowana redukcja ceny z cennika dostawcy stanowity ponad 10% wska-
zanych rabatow (20 przypadkow). Rabaty te sg rabatami wynegocjowanymi przed podpisaniem
umowy, rozliczanymi na fakturze zakupowej i sg elementem sktadowym ceny zakupu.

Jako ze rabaty te stanowig mechanizm cenotworczy, zakres ich oceny pod katem zgodnosci z prze-
pisami o nieuczciwym wykorzystywaniu przewagi kontraktowej jest ograniczony. Jak juz bowiem
wczesnie] wskazywano ustalanie wysokosci ceny, co do zasady, nie powinno by¢ przedmiotem in-
gerencji ze strony organdw administracji2.

Relatywnie duza popularnos¢ tego mechanizmu wigze sie z jego prostota i przejrzystoscia. Co do
zasady polega on na uwzglednieniu obnizki ceny bezposrednio w wystawionej fakturze potwier-
dzajacej kazda dostawe produktow. Z jednej strony pozwala on sieci na obnizenie ceny za zamo-

32 W uzasadnieniu do projektu ustawy o przeciwdziataniu nieuczciwemu wykorzystywaniu przewagi kontraktowej
w obrocie produktami rolnymi i spozywczymi (druk sejmowy nr 790, str. 7) wskazano: ,Nalezy jednoczesnie zauwazy¢, ze
zgtaszany problem wysokosci cen uzyskiwanych w transakcjach nabycia towaréw rolno-spozywczych nie mogt znalezé
rozwigzania w projektowanej ustawie z uwagi na zbyt duza ingerencje administracji w stosunki umowne miedzy stronami
umow”.
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wiony towar, a z drugiej, dla dostawcy, moze podnosi¢ konkurencyjnosc jego produktow. Na rynku
wystepuje przy tym duze zroznicowanie ww. rabatow pod wzgledem ich wysokosci - mogg one
wynosic¢ od kilku do kilkudziesieciu procent.

Rabaty za osiggniete wyniki/sprzedaz

Rabaty za osiggniete wyniki/osiggnieta sprzedaz stanowity prawie 27% zidentyfikowanych rabatéw
(51 przypadkow). Sa to rabaty przyznawane pod warunkiem przekroczenia w danym okresie (np.
miesiecznym, dwumiesiecznym, kwartalnym, potrocznym czy rocznym) ustalonego progu obro-
towego. Rabaty z tej kategorii obejmuja rowniez takie, ktorych przyznanie zalezato od ilosci zaku-
pionych towardw. Sg to rabaty, ktore stanowia iloczyn kwoty rabatu przypadajgcego na jednostke
produktu i ilosci zakupionych towarow.

Stosowanie tego rodzaju rabatéw moze skutkowac osiggnieciem korzysci przez obie zainteresowa-
ne strony. Zmniejszenie marzy na jednostce produktu sprzedawanego przez dostawce, przy jedno-
czesnym zwiekszeniu obrotu tym produktem, moze finalnie prowadzi¢ do zwiekszenia osigganego
przez dostawce zysku. Jednoczesnie perspektywa obnizenia ceny jednostkowej powinna mobilizo-
wac sie¢ handlowa do podejmowania dziatan zmierzajgcych do podniesienia poziomu sprzedazy
danego produktu.

Ustalenia stron dotyczace rabatéw za osiggniete wyniki/osiggnietg sprzedaz mogag by¢ zréznicowa-
ne z uwagi na duza réznorodnosc cech produktow ktorych dotycza jak i rozny rozmiar czy sytuacje
gospodarcza podmiotow, ktére dokonuja ustalen. Podstawowe réznice jakie miedzy nimi wyste-
puja dotyczg wielkosci obrotu w danym okresie, od osiggniecia ktorego zalezy przyznanie rabatu
oraz jego wysokosci. Stawka procentowa rabatu moze wynosi¢ od utamka procenta, do kilkunastu
procent.

Przy ocenie tego rodzaju rabatéw nalezy mie¢ na uwadze tryb ich uzgadniania, a przede wszyst-
kim fakt, czy warunki udzielenia rabatu (m.in. prog obrotowy warunkujacy udzielenie rabatu oraz
wysokosc rabatu) okreslone zostaty przed nawigzaniem przez strony wspotpracy na dany okres, czy
tez do ich ustalenia dochodzi juz w trakcie tej wspodtpracy. Jesli warunki te ustalane sa w trakcie
trwania wspdtpracy dostawcy z siecig konieczne jest rozwazenie, czy tego rodzaju rabat znajduje
zastosowanie do przysztych, czy tez minionych okresow rozliczeniowych. Nie powinno budzi¢ wat-
pliwosci, ze w drugim z opisanych przypadkéw dochodzi¢ moze do istotnego zagrozenia interesow
dostawcy, albowiem w momencie dokonywania transakcji z siecig nie dysponuje on szczegotowa
wiedzg na temat ceny sprzedawanych przez siebie produktow.

W toku badania odnotowano przypadki, gdy kilka rabatéow zaleznych od obrotow w réznych okre-
sach naktadato sie na siebie, powodujac wielokrotne obnizenie ceny tego samego, dostarczonego
juz towaru. Praktyka ta mogfa polegac np. na naliczaniu rabatu rocznego od obrotu, ktéry wcze-
Sniej zostat juz objety rabatem miesiecznym, przy jednoczesnym braku pomniejszenia obrotu na
potrzeby obliczania rabatu rocznego o udzielone rabaty miesieczne. Moze budzi¢ watpliwosci, czy
stosowanie tego rodzaju polityki rabatowej stanowi nadal przejaw ksztattowania ceny produktu,
czy tez jest juz nadmiernym obcigzeniem dostawcow, ktdre w sposdb nieuprawniony narusza ich
interes.

Kolejna zaobserwowana praktyka polegata na obnizaniu progu obrotowego od osiggniecia ktore-
go w danym okresie zalezne jest przyznanie retrorabatu, juz po zakonczeniu tego okresu, mimo
ze zaktadany poczatkowo przez strony poziom obrotoéw nie zostat osiggniety. Wskazana praktyka
moze by¢ uznana za nieuczciwag, w szczegolnosci w przypadku gdy obnizenie progu obrotowego
zostaje jednostronnie narzucone przez sie¢ handlowa. Opisane zachowanie moze bowiem czynic
ustalenia stron w zakresie warunkow rabatowania fikcyjnymi, podlegajacymi zmianie w zaleznosci
od aktualnej potrzeby silnigjszej strony umowy.
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Na rynku odnotowano rowniez sytuacje, w ktorych wysokosc¢ obrotu, bedaca warunkiem uzyska-
nia rabatu wyznaczono na tak niskim poziomie, ze mozna podejrzewac, iz prog ten ma charakter
pozorny. W takich przypadkach, podobnie jak wtedy gdy nie dochodzi do okreslenia progu obro-
towego, od ktdérego osiggniecia zalezy udzielenie rabatu, ostabieniu moze ulec motywacyjny cel
stosowania rabatu. W tego typu sytuacjach uzyskanie rabatu przez sieC nie wigze sie bowiem ze
zwiekszeniem poziomu zakupdw produktéw oferowanych przez dostawce.

Rabaty zwigzane z promocja

Ponad 24% wskazanych rabatow (48 przypadkow) stanowity rabaty zwiazane z promocja. Rabaty
te dotyczyty promowania produktow dostawcy w celu zwiekszenia ich atrakcyjnosci i konkurencyj-
nosci m.in. poprzez:

ekspozycje potkowe i paletowe;
umieszczenie produktow dostawcy w gazetkach promocyjnych;
okresowa obnizke cen;

udziat produktow dostawcy w programie lojalnosciowym, w ktérym odbiorcom oferowane sa
towary w cenach promocyjnych celem budowania trwatych relacji handlowych.

Przy dokonywaniu oceny tego typu rabatéw, zwiaszcza tych dotyczacych dziatan reklamowych
i marketingowych podejmowanych przez sieci handlowe, zasadnym jest odwotanie sie do orzecz-
nictwa dotyczacego tzw. ,optat potkowych”. Nalezy mie¢ bowiem na wzgledzie, ze tego typu raba-
ty w istocie stanowiag optaty uiszczane przez dostawcow za swiadczenia wykonywane przez sieci,
przy czym ich rozliczanie nastepuje poprzez odliczenie wynagrodzenia sieci (z tytutu Swiadczonych
ustug) od ceny produktéw dostarczanych przez dostawcow. Kluczowe znaczenie ma zatem ustale-
nie, czy rabaty zaliczane do tej kategorii skonstruowane sa jako optaty wyliczane w sposéb automa-
tyczny, czy tez sa one powigzane z wartoscia ustug swiadczonych na rzecz dostawcow. Brak takiego
zwigzku moze sugerowac, ze dany rabat stanowi dodatkowe, nieuczciwe obcigzenie dla dostawcy.

Z uwagi na zroznicowany charakter rabatéw nalezacych do kategorii ,promocyjnych”, rozna byta
rowniez ich wysokose (w tym sposob jej ustalenia), sposdb ich rozliczania, jak i etap wspdtpracy oraz
tryb w jakim strony je uzgadniaja.

Wysokos¢ rabatu wahata sie od okoto 1% wartosci towaru, ktérego dotyczy promocja, do kilkudzie-
sieciu procent jego wartosci. Kwota rabatu byta rowniez okreslana ryczattowo.

Rabat promocyjny byt uwzgledniany zaréwno przed transakcja i obejmowany faktura zakupowa,
jak i stanowit rabat retrospektywny. W tym drugim przypadku zréznicowany maogt by¢ sposdb ob-
liczania jego wysokosci. Mogt sie on odnosi¢ do pewnego okresu rozliczeniowego np. tygodnia czy
kwartatu, ale rowniez by¢ rozliczany po zakonczeniu promocji, na podstawie raportu kasowego
z ilosci towaru sprzedanego w czasie jej trwania.

Do ustalen pomiedzy dostawca i nabywcag w omawianym zakresie dochodzi¢ moze na etapie za-
wierania umowy handlowej, czesto przy uwzglednieniu mozliwosci jego pdzniejszego doprecyzo-
wania lub zmiany. Z uwagi na to, ze akcje promocyjne maja czesto charakter czasowy, do takich
ustalen dochodzi¢ moze réwniez w czasie trwania relacji handlowej.
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Rabaty zwiazane z logistyka

Na kolejna kategorie sktadaja sie rabaty zwiazane z logistyka, stanowigce ponad 8% zidentyfikowa-
nych rabatow (17 przypadkow). Sa to rabaty lub opftaty:

za mozliwos¢ dostawy do centrow logistycznych;

Za pierwszenstwo przy roztadunku produktow;

Za zamowienia petno-samochodowe;

za zamowienia na jednorodnych paletach w celu zmniejszenia kosztéw logistycznych dostawcy;,
za sktadowanie towarow;

za sktadanie zamowien wedtug ustalonych z dostawcag wariantow.

Rabat stanowiacy procent od obrotu stanowi typowy sposob rozliczania optat za tego typu ustugi.
Jego wysokos¢ wynosi zazwyczaj kilka procent | moze zaleze¢ od rodzaju towaru, ktérego dotyczy
czy tez stopnia kompleksowosci ustugi.

Podobnie jednak jak w przypadku innych ustug swiadczonych dostawcom przez sieci, np. ustug
promocyjnych, przy ocenie rabatow logistycznych kluczowe jest ustalenie, czy koszty jakie dostaw-
ca ponosi w zwiazku z realizacja ustug logistycznych przez sie¢ maja rzeczywiste odzwierciedlenie
w odnoszonych przez niego z tego tytutu korzysciach. Brak jakichkolwiek korzysci osigganych przez
dostawce mimo udzielenia sieci rabatu zwigzanego z logistyka moze rodzi¢ przypuszczenie, ze sto-
sowany mechanizm jest nieuczciwy.

Wazne jest takze dokonanie weryfikacji, czy czynnosci wykonywane przez sie¢ w ramach swiad-
czenia ustug logistycznych nie sa niezbedne do prowadzenia jej wiasnej dziatalnosci. W przypad-
ku odpowiedzi twierdzacej moze zachodzi¢ podejrzenie, ze celem zastrzezenia rabatu zwigzanego
z ustuga logistyczna jest zwiekszenie dochoddw sieci kosztem jej dostawcow (nie zas rozliczenie
wynagrodzenia za wykonana na ich rzecz ustuge), a w konsekwencji, ze tego rodzaju rabat stanowi
dla nich nieuczciwe obcigzenie.

Rabaty za przyspieszenie ptatnosci (tzw. skonto)

W ramach stosowanych na rynku rabatow wyodrebniono rowniez kategorie rabatéow dotyczaca
wczesniejszego uregulowania ptatnosci niz termin wynikajacy z umowy (tzw. skonto) - niecate 3%
rabatow (7 przypadkdw).

Skonto polega na procentowym obnizeniu ceny i jest przyznawane za zaptate dokonana we wcze-
Sniejszym terminie. Dostawcy moga byc¢ zainteresowani skroceniem okresu oczekiwania na zapta-
te i poprawe bilansu zaangazowanego kapitatu. Moze on by¢ zrealizowany na wniosek dostawcy,
a jego wysokos¢ moze by¢ okreslona procentowo albo kwotowo .

Kluczowym aspektem przy ocenie tego rabatu jest uzaleznienie jego uzycia od woli dostawcy.
Wskazane jest, by to dostawca mogt zdecydowac, czy w danej sytuacji w jego interesie jest obni-
zenie naleznego mu wynagrodzenia za dostarczane towary w zamian za szybsze jego uzyskanie.
Istotne znaczenie ma takze fakt, by skrocenie terminu stanowito realng korzys¢ dla dostawcy, nie
zas prowadzito do spetnienia przez nabywce wymogow przewidzianych w przepisach prawa (np.
w przypadku skracania termindw przekraczajacych 60 dni).
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Pozostate rabaty, niedajace sie zaklasyfikowac¢ do zadnej z wymienionych wyzej kategorii

Ponad 25% rabatow (49 przypadkdow) nie mozna byto zaliczy¢ do zadnej z wyzej opisywanych kate-
gorii. Zostaty one oznaczone jako ,pozostate rabaty”, a sg to m.in. takie rabaty jak:

rabat od wartosci wadliwej dostawy;

rabat za przyjecie produktu z krotszym terminem waznosci lub niepakowanego zgodnie
Z umowa;

rabat w celu ochrony faktycznej ceny produktow, ktdra stanowi tajemnice przedsiebiorstwa®;
rabat za udostepnienie dostawcy ustugi finansowania przez bank ptatnosci faktur VAT,

rabat (optata) z tytutu udostepnienia dostawcy oprogramowania utatwiajacego przesytanie do-
kumentow ksiegowych droga elektroniczng;

rabat za uzyskanie informacji o strukturze odsprzedazy;

rabat przyznawany w zwigzku z pobieraniem od klientéw oraz zwracaniem dostawcy posegre-
gowanych opakowan zwrotnych;

staty rabat (upust) zwiazany ze wspdtpraca liczony od wartosci kazdej dostawy produktow. Wy-
razony jest w statej wartosci procentowej, uzgodnionej przez strony umowy;

rabat udzielony incydentalnie w rozliczeniu rozbieznosci cenowych nieprzypisanych do kon-
kretnych faktur.

Kategoria ta obejmuje swoim zakresem rabaty o zréznicowanym - pod wzgledem ich gospodar-
czej roli, wysokosci czy sposobu ustalania - charakterze. Warto odnotowacd, ze udzielenie rabatu
moze by¢ dla dostawcy sposolbem na zmniejszenie ryzyka poniesienia strat. Dotyczy to chociazby
sytuacji gdy rabat ma stanowi¢ zachete do zakupu towaru majacego krotka date do spozycia lub
ktdérego poziom sprzedazy nie spetnia oczekiwan dostawcy. Moze on réwniez stanowi¢ sposéb roz-
liczenia skutkéw dostawy produktu posiadajacego wady np. w przypadku terminu przydatnosci
do spozycia niezgodnego z ustaleniami, czy nieodpowiedniego opakowania.

Tak jak w przypadku wiekszosci rabatow uzyskiwanych przez sieci handlowe, tak i te nalezace do
omawianej, zroznicowanej kategorii, nalezy ocenia¢ biorgc pod uwage nie tylko sama ich konstruk-
cje czy wysokosg, ale rowniez tryb w ktérym zostaty uzgodnione. Przede wszystkim nalezy uwzgled-
niac¢, czy obie strony miaty faktyczny wptyw na przebieg prowadzonych negocjacji, czy ostateczne
uregulowania uwzgledniaty chocby niektdre propozycje dostawcoéw oraz w ktérym momencie
funkcjonowania danej relacji prowadzono rozmowy skutkujace wprowadzeniem lub modyfikacja
warunkoéw danego rabatu.

33 Rabat jest wprowadzany przez strony w celu ukrycia faktycznej ceny jednostkowej zakupu towaru na fakturze VAT.
Cena zakupu, ktora stanowi tajemnice przedsigbiorstwa pozostaje ukryta dzieki dodaniu do wynegocjowanej ceny netto
towaru wartosci dodatkowej naleznosci (rabatu) co w efekcie daje cene fakturowa. Dostawcy wspodtpracuja z wieloma
sieciami sklepéw detalicznych, przez co dochodzi do pomyiek i faktury trafiaja do btednych adresatéw, w skutek czego
ujawniana jest tajemnica przedsiebiorstwa. Zastosowanie tego rabatu pozwala skutecznie ukry¢ cene rzeczywista towaru,
ktora jest znana wytgcznie osobom bezposrednio zaangazowanym w negocjacje ceny.
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W przypadku rabatéw zwigzanych z wykonywaniem okreslonych ustug przez sie¢ (np. rabat z tytu-
tu udostepnienia dostawcy oprogramowania utatwiajacego przesytanie dokumentéw ksiegowych
droga elektroniczna) nalezy przede wszystkim bra¢ pod uwage, czy sa one powigzane z wartoscia
ustug faktycznie realizowanych na rzecz dostawcow.

Opusty, ktorych celem jest ukrycie ostatecznej ceny produktu, moga byc¢ instrumentami warto-
Sciowymi dla dostawcy i wprowadzanymi do umowy z ich inicjatywy. W tym przypadku rowniez

trzeba jednak uwzglednic, czy sposodb ich uzgodnienia faktycznie spetniat wskazane wyzej wymogi.

WYKRES 4. Liczba rabatow wedtug kategorii.

promocja 48

za osiggniete
wyniki/sprzedaz 51

redukcja ceny z 20
cennika dostawcy
IogiStyka _ K

pozostate 49

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

2. MOMENT USTALANIA RABATOW

Jednym z kluczowych aspektow przy ocenie kontekstu w jakim ustala sie rabat jest moment jego
uzgodnienia. Pozycja negocjacyjna dostawcy wzgledem sieci handlowe] moze bowiem réznic sie
w zaleznosci od tego czy rabat jest ustalany w chwili nawigzywania relacji handlowej czy tez relacja
ta trwa juz od jakiegos czasu. Zwtaszcza w tym drugim przypadku moze wystapic sytuacja, w ktorej
dziatalnos¢ dostawcy jest w znacznym stopniu uzalezniona od kontynuowania dostaw towardw do
danej sieci. Wowczas moze rowniez wzrosnac ryzyko, ze dany nabywca, majac swiadomosc przy-
musowego potozenia drugiej strony, bedzie starat sie to wykorzystac, ustalajac zasady wspotpracy
w niekorzystny dla niej sposdb.
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Wskazane jest zatem, aby gtéwne ustalenia dotyczace zasad udzielania i wysokosci rabatu zostaty
poczynione przy zawarciu umowy (czy tez przedtuzeniu jej na kolejny okres).

Jednoczesnie nalezy mie¢ na uwadze, ze - w przypadku rabatow, ktorych wysokose jest uzaleznio-
na od ilosci sprzedanych towardw — nie jest mozliwe okreslenie konkretnej kwoty, na ktdra opie-
wac bedzie dany rabat. W momencie zawierania umowy zadna ze stron nie jest bowiem w stanie
dokfadnie przewidziec, jaka ilos¢ produktow sie¢ handlowa zakupi od dostawcy, a w konsekwen-
cji rowniez jak duzy bedzie obrot miedzy stronami. W takich sytuacjach mozna uzgodnic jedynie
okreslony mechanizm rozliczania rabatu, niemniej jednak mechanizm ten powinien zostac ustalo-
Ny przez strony przed nawigzaniem wspotpracy na dany okres.

Omawiane zagadnienie byto przedmiotem badan prowadzonych w ramach postepowan wyjasnia-
jacych ws. rabatow. Zaowocowaty one wyodrebnieniem trzech kategorii rabatow, rozréoznianych
Z uwagi na moment ustalania rabatow.

Kategoria pierwsza — mieszczg sie w niej rabaty ustalane na etapie poprzedzajacym podpisanie
umowy, w trakcie negocjacji handlowych. Obejmuje ona ponad potowe zidentyfikowanych w ra-
mach badania rabatow (57%).

Kategoria druga — mieszcza sie w nigj rabaty, ktérych zasady powstajg wytacznie w trakcie trwania
wspotpracy z danym dostawca (tzn. po podpisaniu umowy). Obejmuje ona prawie 16% wszystkich
rabatow opisanych przez analizowane podmioty. Jako wyjasnienie wystepowania tej sytuacji spot-
ki prowadzace sieci handlowe wymieniaja, m.in. sytuacje zwiazane z wyprzedazg, promocja czy
zwiekszong iloscig zamowien.

Kategoria trzecia — mieszcza sie w niej rabaty, ktérych zasady udzielania moga by¢ ustalane zarow-
Nno na etapie poprzedzajacym zawarcie umowy, jak i w trakcie jej obowiazywania. Obejmuje ona
27% rabatow. Takie sytuacje miaty miejsce przede wszystkim w zwigzku z:

przyjeciem towaru z krotszym niz uzgodniony w umowie terminem przydatnosci;
zwiekszonymi zamaowieniami wptywajacymi na obrot;

uzgodnieniem nieprzewidzianych umowa rabatéw dodatkowych obnizajacych cene zakupu
na fakturze;

rozliczeniem za braki w realizacji obowigzkdéw umownych po stronie dostawcy;
koniecznoscig doprecyzowania zasad promocji produktéw dostawcy;
przyjeciem przez sie¢ handlowa produktow z krotszym terminem ptatnosci;
rabatem udzielonym z tytutu zwiekszonego zamowienia (tzw. deal);

zZmiana cennika dostawcy;

przedtuzajagcymi sie negocjacjami.
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WYKRES 5. Odsetek rabatow wedtug momentu ustalenia zasad udzielania rabatow w badanych
sieciach handlowych.

16

27

na kazdym etapie W

negocjacja warunkéw W
handlowych

57 w trakcie trwania umowy

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

Stwierdzono, ze w 3 sieciach handlowych stosuje sie wytacznie rabaty, ktdrych warunki powstaja na
etapie negocjacji warunkéw handlowych (pierwsza kategoria rabatéw).

Sposrod 19 podmiotéw prowadzgcych sieci handlowe objete badaniem, az w14 z nich zasady udzie-
lania rabatow powstaja rowniez w trakcie trwania umowy (druga kategoria rabatow).
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TABELA 3. Liczba rabatow w podziale na spétki prowadzace sieci handlowe wedtug etapdw po-
wstawania zasad udzielania rabatow.

Sieci handlowe Liczba rabatéw w poszczegélnych kategoriach
Negocjacja warunkéw | W trakcie trwania Na kazdym etapie (Il
handlowych (I umowy (Il kategoria) | kategoria)
kategoria)

Siec 1 27 4 S

Sie¢ 3 3 0 1

Sie¢5 3 0 0

Sie¢ 7 6 1 1

Sie¢ 9 0 1 2

Sie¢ 1 13 1 1

Sie¢ 13 13 2 1

Sie¢ 15 6 0 0

Sie¢ 17 0 5 14

Sie¢ 19 2 0 8

Zrodto: opracowanie wrasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.
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3.ZMIANY ZASAD UDZIELANIA RABATOW
W TRAKCIE WSPOLPRACY SIECI
Z DOSTAWCAMI

Relacje sieci handlowych z dostawcami produktéw rolno-spozywczych maja co do zasady charak-
ter dtugoterminowy, a gtéwnym celem ich nawigzywania jest dotarcie z danym produktem do
konsumenta.

Kwestia ta determinuje koniecznos¢ reagowania przez strony na zmiany zachodzace na rynku,
co moze skutkowac dokonywaniem modyfikacji w zakresie polityki rabatowe] prowadzonej przez
sieci handlowe w trakcie ich wspdtpracy z dostawcami. Z uwagi na to, ze w przewazajacej czesci
przypadkow to dostawca jest stabszym podmiotem w danej relacji, bedacym bardziej zdetermino-
wanym do jej utrzymania, uwaznego badania wymaga, czy zmiany zasad udzielania rabatow do-
konywane podczas trwania wspotpracy sa zgodne z dobrymi obyczajami i nie zagrazaja istotnym
interesom dostawcow.

Oceniajac charakter danego rabatu oraz procedure jego ustalenia, nalezy mie¢ na uwadze, ze ini-
cjatywa w zakresie tej zmiany moze pochodzi¢ zardwno od nabywcy, jak i dostawcy.

W celu uzyskania informacji na temat skali omawianego zjawiska, w ramach postepowan wyjasnia-
Jjacych podmiotom prowadzgcym sieci handlowe zadano pytanie dotyczace zmiany zasad udziela-
nia rabatéw w trakcie wspodtpracy z dostawcami oraz o przyczyny tych zmian.

Badane podmioty wykazaty, ze zasady udzielania rabatow zmieniaja sie w trakcie wspodtpracy z do-
stawcami w przypadku 74% (142 rabaty) analizowanych rabatow. Kategoria ta obejmuje réwniez 16
rabatow, co do ktérych zmiany dotyczg ich wysokosci, ale nie ogdlnych zasad ich udzielania.

Jako przyczyny zmiany zasad przyznawania rabatu w trakcie wspotpracy z dostawcami sieci han-
dlowe wskazywaty gtdwnie na:

koniecznos¢ renegocjacji umowy handlowej na nowy rok wspodtpracy (62% wskazan);
sytuacje zwigzane z pandemia i wycofanie rabatu przez dostawce (16% wskazan);
stabbg sprzedaz produktéw dostawcey (8% wskazan);

zmiane cennika produktow przez dostawce (7% wskazan);

sytuacje rynkowa (urodzaj produktu, ceny surowcdw, zmiany cen u konkurencyjnych dostaw-
cow) — 2% wskazan.
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WYKRES 6. Przyczyny zmian zasad udzielania rabatow w %.

inne ]
pandemia |
promocja
2
renegocjacja

umowy handlowej

staba sprzedaz |

sytuacja rynkowa |

zmiana cennika B
dostawcy

62

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

Jedna ze spdtek prowadzacych sieci handlowe zadeklarowata, ze w trakcie wspodtpracy z dostawca-
mi zasady udzielania rabatdw nie zmieniaja sie w przypadku zadnego rabatu. W 6 spotkach zasady
udzielania rabatdw w trakcie wspodtpracy z dostawcami zmieniaty sie w odniesieniu do kazdego
rabatu.

W pozostatych sieciach handlowych wystepowaty zarowno rabaty, ktorych zasady nie zmieniaja sie
w trakcie wspotpracy z dostawcami jak i takie, ktorych zasady podlegajg zmianom.
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4. INICJATYWA STRON W PRZYPADKU
MODYFIKACII RABATOW | USTALANIA
RABATOW NIEOKRESLONYCH
W OBOWIAZUJACEJ UMOWIE

Kwestia ustalenia podmiotu, ktory wystepuje z inicjatywa w zakresie modyfikacji zasad stosowania
danego rabatu, moze miec kluczowe znaczenie w odniesieniu do ewentualnego stwierdzenia wy-
stapienia nieuczciwego wykorzystywania przewagi kontraktowej. Samo ustalenie, ze to podmiot
ekonomicznie silniejszy wystapit z taka inicjatywa nie jest wystarczajace do stwierdzenia zaistnienia
nieuczciwej praktyki, jednakze czeste powtarzanie sie takich przypadkdéw moze wskazywac na jed-
nostronny charakter jego relacji z kontrahentami.

Spotki prowadzace sieci handlowe opisaty przypadki 108 rabatéw, ktore nie byty okreslone w obo-
wigzujacej umowie lub byty modyfikowane w trakcie trwania wspotpracy z dostawcami.

Z informacji udzielonych przez te spdtki wynika, ze z inicjatywa modyfikacji danego rabatu lub
udzielenia rabatu nieokreslonego w obowigzujacej umowie najczesciej wystepowac mogty obie
strony — ponad 86% opisanych przypadkow.

W przypadku niecatych 6,5% rabatow, ktdre byty modyfikowane lub udzielane dodatkowo (nieokre-
slone w obowigzujacej umowie), z inicjatywa wystepowat tylko dostawca.

Zgodnie z deklaracja spotek prowadzacych sieci handlowe, wytgcznie z inicjatywy dostawcow
wprowadzono modyfikacje rabatow lub ustalono rabaty nieokreslone w obowigzujacej umowie
we wspdtpracy z 6 podmiotami prowadzacymi sieci handlowe. Natomiast spotki prowadzace sie-
ci handlowe byty inicjatorami modyfikacji lub ustalania rabatéw nieokreslonych w obowiazujacej
umowie w 7,4% opisywanych przypadkow.

Spotki prowadzace sieci handlowe zapytano réwniez o to w jakiej formie przejawiata sie ich inicjaty-
wa w przypadku modyfikacji lub ustalania rabatu nieokreslonego w obowiazujacej umowie, tj. czy
wystepowaty one z otwartym zadaniem udzielenia omawianych rabatow.

Analiza odpowiedzi poszczegdlnych spdtek wykazata, ze tylko 2 sieci wystepowaty do dostawcow
z zadaniem modyfikacji rabatow lub udzielenia rabatdw nieokreslonych w cbowigzujacej umowie
(nalezy zwrdéci¢ uwage na fakt, ze analizowano deklaracje spdtek zarzadzajacych sieciami handlo-

wymi).

W przypadku jednej ze spotek dotyczyto to 2 rabatow z kategorii zwigzanej z promocja. Powodem
wystepowania tej sieci do dostawcow z zadaniem udzielenia dodatkowego rabatu (niecbowiazu-
jacego w umowie) lub modyfikacji rabatu wynikajacego z umowy jest sytuacja, kiedy produkty
dostawcy stabo sie sprzedaja.

Druga z ww. sieci dla 5 rabatéw podata informacje, ze sporadycznie moga wystapic¢ sytuacje za-
dania od dostawcow udzielenia dodatkowego rabatu, wigzace sie z nagta zmiana warunkow na
rynku oraz/lub dziatan konkurencji. Jednak przypadki takie miaty charakter incydentalny. Sytuacje,
w ktorych zadano dodatkowego, nieuzgodnionego rabatu dotyczyty przeprowadzenia akcji pro-
mocyjnej, osiagniecia przez dostawce okreslonego obrotu, niespetnienia warunkow umowy przez
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dostawce (np. dostarczenie towaru nieodpowiadajacego warunkom umowy), obnizki ceny wynika-
jacej ze zmniejszenia popytu na dany asortyment, obnizki ceny zakupu wstecz w zwigzku z prze-
dtuzajacymi sie negocjacjami.

Pozostate podmioty badane w postepowaniu deklarowaty, ze nie wystepuja do dostawcow z 7a-
daniem udzielania rabatow, lecz ustalanie rabatow nieokreslonych w obowigzujacej umowie lub
modyfikacja dotychczasowych rabatéw jest wynikiem propozycji jako element negocjacji handlo-
wych.

5.PRZYCZYNY WYSTEPOWANIA DOSTAWCOW
Z PROPOZYCIA USTALANIA RABATOW
NIEOKRESLONYCH W OBOWIAZUIJACEJ
UMOWIE LUB MODYFIKACII
DOTYCHCZASOWYCH RABATOW

W toku postepowan wyjasniajacych w sprawie rabatow podmiotom prowadzacym sieci handlowe
zadano pytanie dotyczace wystepowania przez dostawcow z propozycja udzielenia rabatéw nie-
okreslonych w obowiazujacej umowie lub modyfikacji dotychczasowych rabatdw oraz o okreslenie
przyczyn wystepowania tych sytuacji.

Najczestsza sytuacja — obejmujaca 54 rabaty, dotyczyta przypadkow, w ktérych dostawcy wyste-
powali z inicjatywa zmiany polityki rabatowe] w celu zintensyfikowania sprzedazy swoich produk-
tow. Kategoria ta obejmuje przypadki wynikajace m.in. z posiadania nadwyzki towaru po stronie
dostawcy, potrzeby zbycia przez niego jego wiekszej ilosci, problemu z terminem przydatnosci do
spozycia, wprowadzeniem nowego produktu, a takze dazeniem dostawcow do realizacji celow
sprzedazowych (tzw. targetdow) i koniecznoscig zrealizowania konkretnej wartosci obrotéw w da-
nym okresie.

Kolejna kategorig przyczyn, ktore wptywaja na decyzje dostawcow zwigzane z udzielaniem oma-
wianych rabatéw jest sytuacja rynkowa — dotyczy ona 6 rabatéw i obejmuje m.in. zmiany cen su-
rowcow, zmiany popytu, podazy oraz pojawienie sie nowych produktéw na rynku.

Kategoria trzecia, wyszczegolniona w toku analizy odpowiedzi spotek prowadzacych sieci handlo-
we, obejmuje 6 rabatow. Zebrano w niej przyczyny powiazane ze zmiana polityki dostawcy (ceno-
wej, rabatowej, cennikowej).

Kolejna grupa obejmuje ztozone przyczyny. Wiaza sie one zaréwno z checig intensyfikacji sprzeda-
7y przez dostawce, zmiana polityki cenowej dostawcy, zmianag etykiet produktow objetych kontrak-
tem oraz wycofaniem produktéw w ofercie dostawcy jak i wprowadzeniem nowych.

Do piatej kategorii zaliczono pozostate przyczyny, dotyczace 11 rabatow. Zebrano w niej takie przy-
padki jak m.in. odchylenia jakosciowe produktéw dostawcy, dziatania dostawcy niezgodne z umo-
wa (np. dostarczenie towaru nieodpowiadajgcego warunkom umowy), zmiana rodzaju dostarcza-
nych produktow (ilos¢, wielkose, wielkose i wartosé opakowan), zmiana wymagan transportowych,
problemy finansowe dostawcow (dostawca zwracat sie z prosba o wczesniejsza zaptate za towar
aby zachowac ptynnosc finansowa), chec¢ dostawcy uwzglednienia danego asortymentu w progra-
mie lojalnosciowym, che¢ wznowienia zawieszonej wspdtpracy z siecig handlowa.
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WYKRES 7. Liczba rabatow wedtug przyczyn wystepowania dostawcow z propozycja ustalania ra-
batow nieokreslonych w obowigzujacej umowie lub modyfikacji dotychczasowych rabatow.

intensyfikacja 54
sprzedazy

sytuacja rynkowa

dostawcy

zmiana polityki -
4

ztozone przyczyny

pozostate
przyczyny 1

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

6.PODSTAWY UDZIELANIA RABATOW

Przepisy prawa nie uzalezniajg waznosci umow zawieranych przez sieci handlowe z ich dostawca-
mi od zachowania konkretnej formy. Strony moga zatem swobodnie decydowac czy dany rabat be-
dzie udzielony na podstawie umowy zawartej w formie pisemnej, dokumentowej, elektronicznej,
czy ustnej. Strony moga rowniez taczy¢ rézne formy zawierania i modyfikacji uzgodnien czynionych
w ramach taczacych ich relacji, np. na pismie zawierajac umowe okreslajgca ogolne warunki han-
dlowe, a w przypadku ustalania warunkéw dostaw w konkretnym okresie ograniczyc¢ sie do uzgod-
nien telefonicznych, czy mailowych.

Jakkolwiek strony maja swobode wyboru formy w jakiej ustalaja warunki swojej wspdtpracy, a for-
ma ta powinna umozliwia¢ zapewnienie sprawnosci i elastycznosci wspdtpracy, nalezy miec na
uwadze, ze naduzywanie form innych niz pisemna lub elektroniczna moze budzi¢ watpliwosci
z punktu widzenia prawidtowego zabezpieczenia intereséw stabszej ze stron relacji handlowej. Ta-
kie sytuacje moga skutkowac chociazby utrudnianiem weryfikacji, czy dane uzgodnienie nie sta-
nowito efektu nacisku ze strony sieci.

W ramach przeprowadzonego postepowania spotkom prowadzacym sieci handlowe zadano py-
tanie o podstawy zgdania/udzielania rabatow, tj. czy sg to umowy, porozumienia czy tez ustalenia
korespondencyjne lub ustne.
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Najliczniejsza kategorie stanowia umowy (wraz przynaleznymi do niej wszelkiego rodzaju porozu-
mieniami, aneksami i zatacznikami) zawierane w formie pisemnej lub elektronicznej. W kategorii
tej znalazto sie 54% rabatow (104 przypadki). W czterech spotkach prowadzacych sieci handlowe
rabaty ustalano wytacznie w tej formie, zas w jednej dotyczyto to 8 na 9 rabatéw.

Do kolejnej wyodrebnionej kategorii zaliczono rabaty, ktdre sg udzielane na podstawie umow za-
wieranych w formie pisemnej lub elektronicznej oraz w wyniku ustalen korespondencyjnych (we
wspotpracy z dostawcami wykorzystywano jednoczesnie obie podstawy udzielenia rabatow). W ka-
tegorii tej znalazto sie prawie 15% rabatow (28 przypadkow).

W nastepnej grupie ujeto rabaty, ktorych podstawe udzielenia stanowity zarowno umowy zawie-
rane w formie pisemnej lub elektronicznej, ustalenia korespondencyjne jak i ustne. Kategoria ta
zawiera 13% rabatow (25 przypadkow).

Kategorie, w ktérych podstawa udzielenia rabatu nie byta umowa zawierana w formie pisemnej lub
elektronicznej, lecz ,ustalenia korespondencyjne” i ,ustalenia korespondencyjne/ustne,” stanowity
tacznie 14% rabatow (27 przypadkow). Warto w tym miegjscu odnotowac, ze w przypadku jednej
Z badanych spotek podstawa udzielania rabatow byty wytacznie takie ustalenia.

Do kolejnej kategorii zaliczono rabaty, ktore byty udzielane na podstawie innych dokumentow niz
wymienione powyzej, takich jak np. fiszki promocyjne czy dokumenty elektroniczne generowane
z systemow informatycznych stosowanych przez sie¢ handlowa. W kategorii tej znalazto sie ponad
4% rabatow (8 przypadkow).

WYKRES 8. Podstawy udzielania rabatow wedtug kategorii.
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.
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7. DOKUMENTY STANOWIACE PODSTAWE
ROZLICZANIA RABATOW

Do spotek organizujacych sieci handlowe skierowano réwniez zapytanie o rodzaje dokumentow,
ktore sa podstawa rozliczania rabatow. W wyniku analizy informacji pozyskanych od przedsiebior-
cow wyodrebniono cztery kategorie opisujgce dokumenty stosowane przy rozliczaniu rabatow.

Najczestszym przypadkiem byto stosowanie faktury korygujacej. Czyniono to w odniesieniu do 61%
rabatow (117 przypadkow). Jedna z sieci podata przy tym informacje, ze w przypadku kazdego raba-
tu wystepujacego w tej sieci, wystawienie faktury korygujacej moze poprzedzac odpowiednia nota
obcigzeniowa wzywajaca dostawce do wystawienia tej faktury.

W przypadku 24% rabatow (46 rabatow) wystawiano faktury, niebedace fakturami korygujacymi.
Dotyczy to sytuacji, w ktérych rabat uwzgledniany jest bezposrednio w cenie towaru wskazanej na
fakturze wystawianej przez dostawce.

W odniesieniu do ponad 7% rabatow (14 przypadkoéw) mozliwe byto wystawienie zarowno faktu-
ry jak i faktury korygujacej. W konkretnej sytuacji zalezato to od modelu wspdtpracy przyjetego
w relacji sie¢ handlowa - dostawca. Spotki prowadzace sieci handlowe informowaty, ze w przypad-
ku omawianych rabatow z reguty wystawiane byly faktury, jednak wystepowaty nieliczne sytuacje
kiedy w rozliczeniu tych rabatow wystawiano faktury korygujace.

Czwarta kategoria — oprocz wyzej opisanych rodzajow dokumentéw — zawiera rowniez weksel.
W przypadku jednej z sieci stwierdzono wystawianie przez nia weksli zabezpieczajacych jej zobo-
wiazania wobec dostawcow (sie¢ nie zada przy tym zabezpieczen od dostawcow).

Ponizsza tabela przedstawia rodzaje dokumentow stanowigcych podstawe rozliczania rabatow
i ich warianty stosowane przez poszczegolne spotki prowadzace sieci handlowe. Mozna zaobserwo-
wac, ze w 2 sieciach wszystkie rabaty sa rozliczane za pomoca faktur korygujacych. W pozostatych
spotkach prowadzacych sieci handlowe przy rozliczaniu rabatow wystepuja zarowno faktury jak
i faktury korygujace.



c

{*«

Urzqd Ochrony Konkurencii i Konsumentéw

TABELA 4. Liczba rabatow wedtug rodzajow dokumentéw stanowiacych podstawe ich rozliczenia
w podziale na spotki prowadzace sieci handlowe.

Spotki
prowadzace sieci
handlowe

Siec¢1

Faktura
korygujaca

Faktura

Faktura/Faktura
korygujaca

43 | RABATY HANDLOWE

Faktura/Faktura
korygujaca/
Weksel

Sie¢ 3

Sie¢ 5

Sie¢ 7

Sie¢ 9

Sie¢

Sie¢ 13

Sie¢ 15

Sie¢ 17

Sie¢ 19

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIiK.
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8.DOKONYWANIE ZMIAN ZASAD UDZIELANIA
RABATOW W STOSUNKU DO DANEJ
TRANSAKCI|

Dokonywanie z inicjatywy sieci handlowej zmian zasad udzielania rabatow po wystawieniu pier-
wotnej faktury odnoszacej sie do danej transakgji, po fizycznej dostawie towaru lub po ztozeniu za-
mowienia, moze stanowi¢ duza niedogodnosc dla wspdtpracujgcego z taka siecig dostawcy, wpro-
wadzajac element niepewnosci we wzajemnych relacjach stron dokonywanej transakcji. Wskazana
praktyka moze by¢ uznana za nieuczciwa, w sytuacji gdy jednostronnie narzucone warunki raba-
towania z moca wsteczng prowadzi¢ beda do nieuzasadnionego zmniejszenia zysku osiaganego
przez dostawcow za dostarczane produkty rolno-spozywcze.

Warto w tym kontekscie zwréci¢ uwage na fakt, ze zgodnie ze wskazaniami Zielonej Ksiegi Ko-
misji Europejskiej w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych w taricuchu dostaw produktow
spozywczych i niespozywczych miedzy przedsiebiorstwami®4 (dalej jako: ,Zielona Ksiega”), kazda
umowa dotyczaca dostaw produktéw rolno-spozywczych powinna okresla¢ w precyzyjny sposob
okolicznosci, w jakich strony moga wspolnie zmienic jej warunki w stosownym czasie i w Swiadomy
Ssposob, oraz szczegotowe zasady dokonywania tych zmian, w tym procedure ustalania wymaganej
rekompensaty z tytutu wszelkich kosztow powstatych w wyniku tych zmian umowy zainicjowanych
przez jedna ze stron (pkt 5.3, str. 21).

W zwiazku z powyzszym w toku postepowan wyjasniajacych prowadzonych przez UOKIK, podmio-
tom prowadzacym sieci handlowe zadano pytanie dotyczace zmiany zasad udzielania rabatow
w stosunku do danej transakcji (po wystawieniu pierwotnej faktury odnoszacej sie do danej trans-
akcji, po fizycznej dostawie towaru lub po ztozeniu zamadwienia) oraz przyczyn dokonywania tych
zmian.

Sieci objete postepowaniami zadeklarowaty, ze ponad 16% rabatéw moze ulec zmianie zaréwno po
wystawieniu pierwotnej faktury odnoszacej sie do danej transakgji, po fizycznej dostawie towaru,
jak réwniez po ztozeniu zamowienia. W przypadku pozostatych rabatéw nie zadeklarowano mozli-
wosci zmiany zasad udzielania rabatow w zadnym z wyzej opisanych przypadkow.

Jako przyczyny wprowadzenia zmian zasad udzielania rabatéw w poszczegdlnych sieciach wska-
Zano m.in.:

odchylenia jakosciowe dostarczanych produktow;

przedtuzajgce sie negocjacje, wadliwy towar, wyprzedaz produktow, renegocjacja wysokosci ra-
batu;

wzrost stawki % rabatu w zwigzku z osiggnieciem kolejnych progoéw obrotowych, ktory obej-
muje rowniez wszystkie wczesniejsze transakcje;

renegocjacja umowy, sytuacja rynkowa;

ustalenie akcji promocyjnej po dostawie towaru.

34 Zielona Ksiega w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych w tafncuchu dostaw produktéw spozywczych i niespozy-
wczych miedzy przedsiebiorstwami z 31.01.2013 r. (COM (2013) 37 wersja ostateczna), CELEX nr: 52013DC0037.
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Powyzsze wskazuje, ze przyczyny wprowadzania zmian sg bardzo réznorodne. Zmiany zasad udzie-
lania rabatéw moga by¢ podyktowane zaréwno czynnikami zewnetrznymi (takimi jak zmiana sy-
tuacji rynkowej), jak i lezacymi po stronie dostawcy (niedochowanie wymogow jakosciowych) albo
nabywcy (zmiana wysokosci progow dotyczacych ilosci zamowionego towaru). W zwigzku z tym
— majac na uwadze, ze dostawca zazwyczaj jest podmiotem mniejszym, mogacym w wiekszym
stopniu odczuwac wpltyw wprowadzonych zmian — ocena praktyk stosowanych przez sieci powin-
na uwzgledniac caty kontekst danej relacji handlowej, w tym takze rzeczywiste przyczyny dokony-
wania zmian zasad udzielania rabatow.

Warto odnotowac, ze z odpowiedzi udzielonych przez sieci wynika, ze 10 na 19 badanych podmio-
tow nie dokonato zmian zasad udzielania rabatow w stosunku do danej transakcji, po wystawieniu
pierwotnej faktury odnoszacej sie do danej transakgji, po fizycznej dostawie towaru lub po ztozeniu
Zamowienia*®.

Uwage zwracajg takze praktyki sieci, ktdéra zmienia zasady udzielania rabatow zaréwno po wysta-
wieniu pierwotnej faktury odnoszacej sie do danej transakcji, po fizycznej dostawie towaru, jak row-
niez po ztozeniu zamowienia w przypadku wszystkich stosowanych rabatow.

Warto rowniez zauwazyc, ze niektore z sieci handlowych przewiduja mozliwos¢ zmiany zasad wiek-
szosci rabatow stosowanych przez nich wobec dostawcow.

35 Nalezy miec¢ przy tym na uwadze, ze pytanie ankietowe, do ktérego odnosity sie ww. odpowiedzi sieci handlowych
dotyczyto zmian zasad udzielania konkretnego rabatu funkcjonujacego w relacji sieci z dostawcami.
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TABELA 5. Zmiana zasad udzielania rabatow w poszczegdlnych spodtkach prowadzacych sieci han-

dlowe.

Spotki prowadzace sieci handlowe

Zmiana zasad

Nie

Tak

Sie¢1

Sie¢ 3

Sie¢ 5

Sie¢7

Sie¢ 9

Sie¢

Sie¢13

Siec 15

Siec¢ 17

Siec 19

13

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.
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9.RABATY, DLA KTORYCH SZCZEGOtLOWE
WARUNKI ICH UDZIELANIA SA
DOPRECYZOWANE W CIAGU DALSZEGO
TRWANIA RELACII HANDLOWYCH

Charakter relacji sieci z dostawcami, powoduje, ze w trakcie ich trwania moze pojawic sie potrzeba
ustalenia szczegdtowych warunkow wspotpracy stron. Dotyczy to rowniez rabatéw, ktérych warun-
ki moga byc¢ ustalane nie tylko na etapie zawierania umowy, ale takze doprecyzowywane w czasie
trwania wspotpracy stron.

Wystepowanie takich sytuacji moze zwiekszac ryzyko zastosowania nieuczciwej praktyki, w szcze-
golnosci gdy uszczegodtowieniu podlegac ma szeroki zakres kwestii, a sposoéb doprecyzowania wa-
runkow rabatowania nie zostat wyraznie okreslony, co moze prowadzi¢ do podejmowania prob
jednostronnego ich narzucenia przez podmiot silniejszy.

W wyniku analizy odpowiedzi przedsiebiorcow przekazanych w ramach postepowan wyjasniaja-
cych ws. rabatow stwierdzono, ze dla 24,5% rabatow, na etapie rozpoczecia wspotpracy uzgodnio-
no, ze bardziej szczegdtowe warunki udzielania rabatu beda doprecyzowywane w ciagu dalszego
trwania relacji handlowych.

Zakres stosowania omawiane] praktyki byt rozny dla réznych sieci. Przyktadowo w jednej z sieci
dotyczyta ona wszystkich stosowanych przez nig rabatéw, a w innej ponad 86% rabatow. W jednej
ze spotek nie stwierdzono stosowania omawianej praktyki. Wsrod sieci, w ktdrych ona wystepo-
wata, najmniej rabatdw, ktdrych warunki uszczegdtawiano w toku wspdtpracy sieci handlowych
z dostawcami, zidentyfikowano w pieciu sieciach, w ktérych udziat tego rodzaju rabatow miescit sie
w zakresie od ponad 6% do okoto 11%.

W pozostatych sieciach handlowych ilos¢ rabatéw, ktére sg uszczegodtawiane na dalszych etapach
wspotpracy z dostawcami miescita sie w przedziale od 25% do 50% rabatow wystepujacych w tych
spotkach.

Przedsiebiorcy jako przyczyne uzgadniania szczegotow udzielania rabatéw w trakcie wspdtpracy
z danym dostawca, a nie na etapie poprzedzajgcym rozpoczecie wspotpracy, podawali gtdwnie
zmieniajace sie warunki rynkowe i koniecznos¢ elastycznego reagowania na zaistniata sytuacje.



[
RABATY HANDLOWE | 48 l.l L <{

Urzqd Ochrony Konkurencji i Konsumentéw

WYKRES 9. Procent rabatow w spotkach prowadzacych sieci handlowe, ktérych szczegotowe wa-
runki udzielania byty doprecyzowane w ciggu dalszego trwania relacji handlowych.
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

Zroznicowany moze by¢ rowniez przedmiot rabatow, ktorych dotycza omawiane zmiany. Warto
odnotowac, ze doprecyzowywanie szczegotow udzielania rabatéw na dalszych etapach wspotpracy
miato najczesciej miejsce w sytuacjach zwiazanych z promocja artykutéow dostawcy (prawie 60% ra-
batow, ktérych zasady sg doprecyzowane w toku dalszej wspotpracy). W tego rodzaju przypadkach
Na etapie rozpoczecia wspdtpracy strony uzgadniaja, czy beda organizowac dodatkowe promocje
cenowe, natomiast w toku dalszej wspotpracy ustalane sg konkretne elementy dla kazdej akcji pro-
mocyjnej (czas trwania, asortyment, wysokos¢ rabatu, forma rozliczenia).
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10. KRYTERIA OBOWIAZUJACE DOSTAWCOW
PRZY UDZIELANIU RABATOW

Z informacji pozyskanych od sieci handlowych wynika, ze w wiekszosci nie istnieja klarowne kry-
teria obowiazujace dostawcow przy udzielaniu rabatow. Przewazajaca czesc rabatow (93,2%) jest
ustalanych z dostawcami indywidualnie, w wyniku negocjacji. Udzielenie rabatu — jak twierdza sieci
- jest fakultatywne i zalezy od polityki dostawcy, tj. m.in.:

od tego czy dostawca chce brac udziat w akcji promocyjnej organizowanej przez sie¢ handlows;

jakim rodzajem cennika sie postuguje - mali i Sredni dostawcy czesto zawieraja tzw. umowy
net-net i nie przewiduja dalszych mozliwosci rabatowania;

czy udostepnia swoje produkty w kanale sprzedazy foodservice, oferujacym hurtowe dostawy
dla hotelarstwa, gastronomii, firm cateringowych oraz punktdéw zbiorowego zywienia.

Ponadto jedna z sieci handlowych podata informacje, ze rolnicy ryczattowi co do zasady nie sa ob-
jeci rabatami (dotyczy to 8 na 11 rabatow w tej sieci).

Natomiast jedynie w przypadku 6,8% rabatdw, dostawcdw obowiazuja konkretne kryteria przy ich
udzieleniu. Najczesciej wymienianym kryterium w odpowiedziach nadestanych przez spdtki pro-
wadzace sieci handlowe, warunkujacym obowigzywanie rabatow wsrod dostawcow, jest sytuacja
rynkowa w danej grupie towarowej. Informacje takie podata gtownie jedna z badanych sieci i doty-
Ccza one 4,2% wszystkich rabatow.

W wyniku analizy odpowiedzi poszczegdlnych sieci handlowych wyszczegolniono dodatkowo inne
kryteria niz powyzsze. Stosowane sg one tylko w przypadku 2,6% tacznej liczby rabatow i dotycza
m.in.:

odchylen jakosciowych produktéw dostawcy;
dziatan dostawcy niezgodnych z umowsa;

polityki sieci handlowej (dazenie do zwiekszenia ilos¢ akcji standowych — dodatkowo eksponu-
jacych towary dostawcow).



[
RABATY HANDLOWE | 50 U L (

Urzqd Ochrony Konkurencji i Konsumentéw

WYKRES 10. Kryteria obowigzujace dostawcow przy udzielaniu rabatow w %.

93,2

brak kryterium [ | inne kryteria sytuacja rynkowa |
(indywidualnie)

Zrodto: opracowanie wtasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

1. RABATY RETROSPEKTYWNE

Przeprowadzone przez UOKIK postepowania wyjasniajgce ws. rabatow miaty charakter przekrojo-
wy i ich celem byto zdobycie informacji na temat ogoétu praktyk stosowanych przez sieci handlowe
w zakresie ich polityki rabatowej wzgledem dostawcow produktow rolnych lub spozywczych. Naj-
wieksze zainteresowanie Urzedu dotyczyto jednak praktycznych aspektéow stosowania przez sieci
rabatow retrospektywnych w zwiazku z ich potencjalna uciazliwoscig dla dostawcow.

W ramach prowadzonych postepowan stwierdzono relatywnie wysoki udziat rabatow retrospek-
tywnych w ogdlnej liczbie rabatéw funkcjonujacych na rynku. Zidentyfikowano 104 takie rabaty
(rozumiane jako rabaty przyznawane za wczesniej dokonane zakupy, ktérych wysokosc jest uza-
lezniona od obrotu wygenerowanego w danym okresie i dokumentowane faktura korygujaca), co
stanowi ponad 54% wszystkich rabatow jakie zostaty opisane przez objete postepowaniami sieci
handlowe.

Uzyskiwanie retrorabatow zaobserwowano w kazdej z analizowanych spoétek prowadzacych sieci
handlowe, a ich udziat posrod wszystkich rabatow w danej spodtce wynidst od 22% do 94%. W 8 ba-
danych spotkach rabaty retrospektywne stanowity ponad potowe uzyskiwanych rabatow.
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WYKRES 11. Procentowy udziat retrorabatow w liczbie rabatow ogdtem w podziale na poszczegol-
ne spotki prowadzace sieci handlowe.
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Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.

W przypadku rabatdw retrospektywnych zastosowanie nieuczciwej praktyki moze polegac¢ na na-
rzuceniu dostawcy przez sie¢ nowego rabatu (ew. mniej korzystnych warunkdéw jego naliczania),
odnoszacego sie do juz dostarczonego i opfaconego towaru, a zatem w sytuacji, gdy dostawca ma
ograniczong swobode prowadzenia negocjacji z uwagi na obawe utraty waznego kontrahenta.

Warunki prawidtowo ustalonego retrorabatu powinny by¢ bowiem okreslone w sposdb przejrzysty
i jasny dla obu stron w uprzedniej umowie stanowiacej podstawe wspdtpracy stron, a wzajemne
uzgodnienia miec realny charakter, tj. precyzyjnie okresla¢ zaréwno mechanizm ustalania ceny to-
warow objetych rabatem, jak i warunki dokonywania jej zmian.

Oproécz trybu uzyskiwania rabatu ocenie podlegac¢ musi rowniez konstrukcja danego rabatu.
O zaistnieniu naruszenia swiadczy¢ moze wielokrotne obejmowanie tego samego obrotu réznego
rodzaju retrorabatami. Watpliwosci moze budzic¢ brak okreslenia we wczesniejszej umowie progow
obrotowych albo ustalenie ich na tak niskim poziomie, ze moga by¢ one uznane za fikcyjne (w ta-
kim wypadku nie sposodb twierdzi¢, ze przyznanie rabatu przez dostawce ma motywowac nabywce
do zwiekszania zamowien).
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Rabaty retrospektywne moga rowniez stanowic¢ forme zaptaty wynagrodzenia za ustugi sieci han-
dlowej swiadczone dostawcy. Najczesciej wystepujacymi swiadczeniami, za ktdre dostawcy udzie-
lali rabatow sa ustugi zwiazane z promocja towardw dostawcy i ustugi logistyczne. Wystapity one
w 42 przypadkach i stanowity 40% rabatéw retrospektywnych.

Udziaty retrorabatéw za ustugi logistyczne u réznych sieci nie sg znaczaco zréznicowane - ich udziat
w liczbie rabatow retrospektywnych ogdtem w kazdej z analizowanych spotek jest podobny.

Inne swiadczenia sieci, z ktérymi zwiazane sa retrorabaty to m.in. przekazywanie danych sprze-
dazowych, utrzymanie w ofercie ustalonego asortymentu towardw dostawcy, czy utrzymywanie
minimalnego zapasu najlepiej sprzedajacych sie produktdw dostawcy w magazynach sieci.

TABELA 6. Retrorabaty zwiazane z ustugami swiadczonymi przez spotki prowadzace sieci handlo-

we.
Spotki prowadzace Retrorabaty zwigzane z ustugami Retrorabaty
sieci handlowe ogétem

Promocja Logistyka Inne

Siec¢1 8 4 1 19

Sie¢ 3 2 2 6 15

Sie¢5 0 0 0 1

Siec¢ 7 1 1 1 4

Sie¢ 9 1 0 2 4

Sie¢ 1 1 1 0 9

Siec 13 1 1 0 3

Sie¢ 15 7 1 1 n

Sie¢ 17 1 0 1 3

Siec19 1 0 0 7

Zrodto: opracowanie wrasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.
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Jak juz wczesniej wskazywano rabaty zwiazane z wykonywaniem przez sieci handlowe swiadczen
na rzecz dostawcow stanowia de facto optaty uiszczane przez dostawcow za Swiadczenia wykony-
wane przez sieci. Powyzsze sprawia, ze przy dokonywaniu ich oceny zasadnym jest odwotywanie
sie do orzecznictwa wydanego na podstawie art. 15 ust. 1 pkt 4 u.z.n.k,, przytoczonego we wstepnej
czesci niniejszego opracowania.

W odniesieniu do rabatow zwigzanych z wykonywaniem przez sieci handlowe Swiadczen na rzecz
dostawcow nalezy miec zatem na uwadze, czy ze Swiadczeniem pienieznym dostawcy koreluje
realnie wykonana ustuga, przydatna z punktu widzenia intereséw dostawcy.

W konsekwencji za nieuczciwe moga byC¢ uznane praktyki polegajgce na pobieraniu przez sieci
retrorabatow zwigzanych z ustugami, w szczegdlnosci gdy wzajemne Swiadczenie uzasadniajace
udzielenie rabatu nie byto przez siec faktycznie wykonywane lub jego wykonanie nie stanowito re-
alnej korzysci dla dostawcy (np. stanowito czynnos¢ niezbedna dla zapewnienia efektywnego dzia-
tania samej sieci).

Sieci handlowe stosujg rowniez wiele rabatow, ktére nie mieszcza sie w definicji rabatu retro-
spektywnego przyjetej na potrzeby niniejszego raportu (tj. rozumianego jako rabat przyznawany
za wczesniej dokonane zakupy, ktdrego wysokos¢ jest uzalezniona od obrotu wygenerowanego
w danym okresie i dokumentowany fakturg korygujacg), jednakze sa one okreslane tg nazwa lub
nazwa zblizona.

Takimi rabatami byty chociazby rabaty za skrocony, wzgledem uzgodnionego umownie, termin
ptatnosci za zrealizowane dostawy, za zwiekszenie ilosci przeprowadzonych akcji standowych czy
tez rabat dotyczacy wyrdwnania zmiany upustu statego na fakturze, jesli nowy upust nie zostat
wprowadzony od poczatku roku kalendarzowego.

12. WSTECZNE USTALANIE RABATOW

W zwigzku z czestymi zmianami jakich dokonuje sie w umowach zawieranych miedzy dostawcami,
a sieciami handlowymi, po stronie dostawcow moze wystepowac niepewnosc m.in. co do wyso-
kosci kwot, ktorych zaptaty moga sie spodziewac za dostarczane produkty rolne lub spozywcze.
Swoboda zmian musi by¢ jednak ograniczona, w szczegolnosci w przypadku narzucania dostawcy
niekorzystnych obciazen finansowych.

Ryzyko wystapienia tego rodzaju sytuacji jest szczegolnie duze, gdy zmiana warunkow wspotpracy
dotyczy wprowadzenia nowych albo modyfikacji dotychczasowych rabatéw, wstecznie odnosza-
cych sie do juz zrealizowanego obrotu.

Powyzszg sytuacje nalezy odrézni¢ od przypadku gdy dostawca udziela retrorabatu, ktérego za-
sady stosowania zostaty z gory ustalone. Ze swojej istoty mechanizm retrorabatu nie pozwala na
okreslenie konkretnej kwoty na ktdra opiewac bedzie rabat, jednakze w przypadku uprzedniego
ustalenia jego warunkow strony maja Swiadomosc sposobu w jaki ta kwota zostanie wyliczona, co
nie ma miejsca w przypadku wstecznego ustalania warunkdéw udzielania rabatow.

Na ryzyka zwigzane z dokonywaniem tego typu zmian umaow zwracata uwage Komisja Europejska,
ktora w Zielonej Ksiedze stwierdzita, ze: ,zmiany z moca wsteczng, takie jak dokonywanie potracen
od wykazanych na fakturze kwot na pokrycie kosztéw promocji, jednostronne rabaty uzaleznione
od wielkosci sprzedazy, optaty za przyjecie towardow do sprzedazy itp. moga na pierwszy rzut oka
wydawac sie uzasadnione, jednak moga one by¢ nieuczciwe, jesli nie zostaty uprzednio uzgodnio-
ne w odpowiednio precyzyjny sposob.” (pkt 5.3, str. 21).
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Opinie wyrazone w Zielonej Ksiedze stanowity nastepnie jedng z podstaw dla opracowania pro-
jektu dyrektywy w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych w relacjach miedzy przedsiebior-
stwami w tancuchu dostaw zywnosci. We wniosku dotyczacym tego projektu Komisja stwierdzi-
ta, ze jednostronne i wsteczne zmiany warunkéw umow dotyczacych dostawy produktéw rolnych
i spozywczych powinny byc¢ zakazane z uwagi na to, ze praktyki te sg wyrazeniem nieproporcjonal-
nej alokacji ryzyka na korzys¢ nabywcy oraz sa ewidentnie nieuczciwe®®.

Dyrektywa® w uchwalonym brzmieniu do zmian umow z moca wsteczna odniosta sie z kolei
w motywie 16 preambuty stwierdzajacym, ze ,nalezy odroznic praktyki, ktore sg przewidziane w sfor-
mutowanych w sposob jasny i jednoznaczny warunkach umowy dostawy lub kolejnych umowach
miedzy stronami, od praktyk, ktére majg miegjsce po rozpoczeciu transakcji i nie zostaty uprzednio
uzgodnione, tak aby zakazane byty jedynie jednostronne zmiany warunkéow umowy dostawy oraz
ich zmiany z moca wsteczna”.

Dokonywanie zmian warunkow umow zwigzanych z cena towarow dostarczonych juz przez do-
stawce, nie jest specyfika polskiego rynku handlu detalicznego i jest spotykane w innych krajach
europejskich. Tytutem przyktadu warto wskazaé, ze we Francji dwukrotnie nakazano sieciom han-
dlowym zwrot dostawcom srodkéw uiszczonych przez nich jako wypetnienie zadan sieci w zakresie
optat retroaktywnych?®,

Istotne watpliwosci co do zmian warunkow umaow dokonywanych z moca wsteczna pojawiaja sie
przede wszystkim w przypadkach, gdy wytacznym beneficjentem tych zmian jest sie¢ handlowa.
Jak wskazywano w polskiej doktrynie moga one stanowic¢ forme nieuczciwego wykorzystywania
przewagi kontraktowej, majaca negatywny wptyw na dziatalnosc stabszych podmiotow w tancu-
chu dostaw. Stwierdzono przy tym, ze zakaz dokonywania takich zmian nie jest bezwzgledny, a jako
przestanke wytaczajaca nieuczciwosc wskazano np. nieoczekiwana zmiane okolicznosci rynkowych
(np. istotng zmiane preferencji konsumentoéw, pozycji stron i ich konkurentéw), finansowych (np.
niewyptacalnos¢ dostawcy), gospodarczych (np. istotna zmiana kurséw walut) czy spotecznych (np.
spadek spozycia drobiu jako reakcja na doniesienia o pandemii kur). Przy czym obcigzenia, ktdre
wynikna dla stron w takiej sytuacji, powinny zostac roztozone proporcjonalnie®*. Nalezy takze za-
znaczy¢, ze wystapienie wyjatkowych sytuacji nie moze by¢ uznawane za pretekst dla dokonywania
zmian niekorzystnych dla dostawcow.

Jak wynika z powyzszego, dokonywanie zmian warunkow umow z moca wsteczna moze byc¢ uzna-
ne za praktyke nieuczciwa w szczegolnosci, gdy nabywca bez uzasadnionej przyczyny doprowadza
do objecia rabatem towaru juz dostarczonego lub modyfikacji warunkow rabatowania na nieko-
rzysc dostawcy po dokonaniu dostawy okreslonej partii towaru.

W przeprowadzonym przez UOKIK badaniu sieci handlowe zapytano, czy wystepuja przypadkKi
wstecznego ustalania rabatow odnoszacych sie do minionych okresow rozliczeniowych oraz o przy-
czyny korygowania ustalen i przeptywow finansowych z zamknietych juz okresdow rozliczeniowych.

36 Whniosek - Dyrektywa Parlamentu Europejskiego i Rady w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych w relacjach
miedzy przedsiebiorstwami w tarcuchu dostaw zywnosci, COM/2018/173 final - 2018/0082 (COD).

37 Dyrektywa Parlamentu Europejskiego i Rady (UE) 2019/633 z dnia 17 kwietnia 2019 r. w sprawie nieuczciwych praktyk
handlowych w relacjach miedzy przedsiebiorcami w taricuchu dostaw produktéw rolnych i spozywczych (Dz. Urz. UE L 111
7 25.04.2019, str. 59).

38 Zob. COMMISSION STAFF WORKING DOCUMENT IMPACT ASSESSMENT Initiative to improve the food supply chain
(unfair trading practices) Accompanying the document Proposal for a DIRECTIVE OF THE EUROPEAN PARLIAMENT AND
OF THE COUNCIL on unfair trading practices in business-to-business relationships in the food supply chain SWD/2018/092
final - 2018/082 (COD), str. 53

39 Bolecki Antoni. “Nieuczciwe wykorzystywanie przewagi kontraktowej przez sieci handlowe wzgledem dostawcow zy-
whnosci-przyktady praktyk potencjalnie zakazanych.”, Internetowy Kwartalnik Antymonopolowy i Regulacyjny, 6.8 (2017),
str. 44-59.
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Z odpowiedzi poszczegdlnych spdtek wynika, ze tylko niewielka czes¢ rabatéw (ponad 9%) byta
ustalana wstecznie i odnosita sie do minionych okreséw rozliczeniowych. Sytuacje taka opisato 8
sieci handlowych. Przy czym zaobserwowano, ze w jednej z sieci wszystkie rabaty sa rabatami usta-
lanymi wstecznie, ktére odnosza sie do wczesniejszych okresdw rozliczeniowych.

Natomiast rabaty ustalane wstecznie (odnoszace sie do minionych okreséw rozliczeniowych i usta-
lane juz po tych okresach), wedtug deklaracji spdtek poddanych badaniu, nie wystepuja w jedena-
stu sposrod wszystkich analizowanych spdtek prowadzacych sieci handlowe.

TABELA 7. Liczba rabatow, wstecznie ustalanych, odnoszacych sie do minionych okresow rozlicze-
niowych w podziale na sieci handlowe.

Spotki prowadzace sieci handlowe Wsteczne ustalanie rabatéw

Tak Nie

Siec¢ 1 3 6

Sie¢ 3 4 4

Sie¢ 5 2 6

Siec 7 0 36

Sie¢ 9 0 5

Sie¢ 1 14

Siec 13 0 16

Siec 15 3 3

Sie¢ 17 0 6

Sie¢ 19 3 7

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie badania prowadzonego przez UOKIK.
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Jako przyczyne wystapienia sytuacji, w ktorej rabaty sg ustalane w stosunku do minionych okreséw
rozliczeniowych sieci handlowe, w prawie 60% przypadkow, podaty przedtuzajace sie negocjacje
warunkow handlowych lub ich renegocjacje. Ustalenia te sa nastepnie potwierdzane w umowie
handlowej lub aneksie. Do podpisania tych dokumentow dochodzic moze czesto po kilku mie-
sigcach od momentu rozpoczecia negocjacji handlowych. W takiej sytuacji strony ustalaja, ze wy-
negocjowane postanowienia obowigzujg od okreslonej daty wstecznej (np. od poczatku roku). Do
pozostatych przyczyn wstecznego ustalania rabatow nalezg m.in.: rozpatrywanie procedur rekla-
macyjnych i wycofan produktéw, wyprzedaze produktéw po zakonczonym cyklu promocyjnym,
utylizacja produktow, zmiana warunkow handlowych, wiekszy niz zaktadane w umowie handlowej
obrot lub odsprzedaz.

Dodatkowo spotkom prowadzacym sieci handlowe zadano pytanie o szczegolny, konkretny przy-
padek dotyczacy sytuacji, w ktorych dostawca dokonat sprzedazy produktow rolnych lub spozyw-
czych do ww. podmiotow, a nastepnie udzielit rabatu (niecbowiazujacego w momencie sprzedazy)
Nna podstawie porozumienia zawartego juz po sprzedazy lub podwyzszyt wysokosc¢ dotychczasowe-
go rabatu.

Z odpowiedzi nadestanych przez badane podmioty wynika, ze w12 z nich wystapita sytuacja, w kto-
rej dostawca sprzedat produkty rolno-spozywcze spodtce prowadzacej sie¢ handlowg, a nastepnie
(po okreslonym czasie) udzielit dodatkowego rabatu (nieobowigzujacego w momencie sprzedazy)
lub podwyzszyt rabat obowigzujacy na podstawie porozumienia posprzedazowego.

Pozostate spotki biorace udziat w badaniu informowalty, ze powyzsza sytuacja nie miata miejsca
w relacjach z dostawcami w analizowanym okresie.

Z odpowiedzi spotek prowadzacych sieci handlowe wynika, ze praktyki udzielania rabatéw dodat-
kowych lub zwiekszania istniejgcych dotyczag niewielkiego odsetka wspotpracujacych z nimi do-
stawcow. Inicjatorami moga byc¢ zaréwno dostawcy jak i sieci handlowe, w zaleznosci od konkret-
nego przypadku.

Wiekszos¢ spotek objetych badaniem wymieniata wiele przyczyn wystepowania ww. sytuacji. Naj-
czesciej wskazywanym powodem stosowania tych praktyk w relacjach z dostawcami byty przedtu-
Zajace sie negocjacje umow na nowy okres wspdtpracy. W takich przypadkach podpisanie umowy
nastepuje w trakcie roku kalendarzowego, lecz jej postanowienia obowiazuja od poczatku danego
roku.

Kolejna czesto wskazywana przez badane podmioty przyczyna ustalania rabatéw juz po sprzeda-
zy produktow, byta koniecznos¢ wyprzedazy produktow z ryzykiem przeterminowania, produktow
wycofywanych z asortymentu, artykutdw Swigtecznych lub sezonowych.

Innym powodem wystapienia sytuacji ustalania rabatow posprzedazowych dodatkowych lub
zwiekszania rabatow istniejacych, wymienianym przez badane podmioty, jest renegocjacja wy-
sokosci progoéw obrotowych, po zakonczeniu okresu, za ktéry byt naliczany rabat. Ma to miejsce

w sytuacji osiggniecia wiekszych progoéw obrotowych niz zaktadane na poczatku wspotpracy lub
zblizenia sie do progu obrotowego, od wartosci ktérego przystuguje wiekszy rabat.

Ponadto sieci handlowe wymienity takie przyczyny wprowadzenia dodatkowego lub zwiekszenia
wysokosci istniejacego rabatu jak:

zZmnigjszenie popytu na towar, Np. w zwigzku z pandemia COVID-19;
zmiane cennika lub systemu rabatowego dostawcy;

wprowadzenie przez dostawce nowego produktu;
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koniecznos¢ obnizenia ceny towaru majaca na celu intensyfikacje sprzedazy np. zwiazana
Z akcjami promocyjnymi;

zmiane okolicznosci w trakcie akcji promocyjnej, np. w zwigzku z brakiem produktu, ktory miat
by¢ objety promocja, strony ustality warunki objecia rabatem produktu substytucyjnego, wyko-
rzystanie w akcji promocyjnej dodatkowego narzedzia promocyjnego lub kontynuacje uczest-
nictwa produktow dostawcy w akcji:

dostarczenie przez dostawce wadliwego lub uszkodzonego towardy,

zmiane warunkow logistycznych, np. zobowigzanie sieci handlowej do sktadania zamowien
petnosamochodowych, zmiane struktury dostaw.

Kluczowym dla dokonania oceny zgodnosci konkretnej praktyki z ustawg o przewadze kontrak-
towej jest rozstrzygniecie, czy wprowadzenie danej zmiany wynika z okolicznosci niezaleznych od
stron, dochodzi do niego w zwigzku z dziatalnoscia dostawcy albo z jego inicjatywy, czy tez jest ono
nastepstwem wytacznie dziatan podejmowanych przez sie¢ handlowa.
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V. PODEJRZANE PRAKTYKI

Z ZAKRESU POLITYKI RABATOWEJ SIECI
HANDLOWYCH ZIDENTYFIKOWANE

W PROWADZONYCH POSTEPOWANIACH
WYJASNIAJACYCH WS. RABATOW

Jedna z praktyk, ktdra wzbudzita zastrzezenia UOKIK byto wprowadzanie do relacji sieci handlo-
wych z dostawcami — w drodze dodatkowych porozumien zawieranych juz po dokonanych trans-
akcjach - nowych rabatow, ktére nie byty uzgodnione na poczatku ich wspotpracy, czy tez w trakcie
negocjacji zasad wspotpracy na kolejny okres.

W odnotowanych przypadkach uprzednio zawarte miedzy stronami umowy nie przewidywa-
ty udzielania takich dodatkowych rabatéw. Regulacji w tym zakresie nie zawieraty rowniez inne
dokumenty okreslajace zasady wspdtpracy miedzy stronami. Nowe rabaty mogty zatem stanowic
zaskoczenie dla dostawcow, ktorzy nie mieli mozliwosci ich uwzgledniania przy planowaniu prowa-
dzonej dziatalnosci gospodarcze).

Rozny mogt byc¢ charakter porozumien przewidujacych udzielenie dodatkowych rabatow, odno-
szacych sie do minionych okresow rozliczeniowych.

Niektore z analizowanych porozumien wskazywaty okreslong kwote, ktéra obcigza dostawce i sta-
nowi obnizke cen za zrealizowane juz dostawy. Dostawy te okreslane byty poprzez wskazanie prze-
sztego okresu, do ktérego miata odnosi¢ sie wystawiana przez dostawce faktura korygujaca. Do
udzielenia rabatu przez danego dostawce wskutek zawarcia tego rodzaju porozumien dochodzic
mogto nawet kilka razy w roku. Inne zidentyfikowane porozumienia wstecznie ustalajace rabaty,
odnoszace sie do dokonanych wczesniej transakcji, nie tylko okreslaty kwote, do ktorej zaptaty zo-
bowigzani sa dostawcy, ale wskazywaty rowniez, ze jej zaptata wynika z osiggniecia przez sie¢ okre-
Slonego warunku, np. zrealizowania celu zakupowego lub obrotowego.

Kwoty zobowigzan, ktérymi obcigzani sg dostawcy w zwiazku ze stosowaniem przedstawionych
wyzej praktyk, moga by¢ zréznicowane. Zazwyczaj wynosity one od kilku do kilkudziesieciu tysiecy
ztotych (wystepowaty jednak takze kwoty wyraznie wyzsze). Zréznicowana moze byc¢ rowniez skala
dziatalnosci dostawcow ktorych dotycza omawiane praktyki. Moga byc¢ to zarowno niewielcy przed-
siebiorcy, jak i tacy bedacy czescig miedzynarodowych koncernéw spozywczych.

W omawianych przypadkach uwage zwraca jednostronnosc stosowanych rozwiazan. W zwigzku
z udzieleniem rabatu dostawca zostaje pozbawiony dochodu, ktérego uzyskania mogt sie spodzie-
wac przed rozpoczeciem dostaw objetych rabatem. Trudno natomiast wskazac jakie sg uzyskiwane
przez niego korzysci. Uwzgledniajac powyzsze analizowane porozumienia wykazuja cechy mecha-
nizmu arbitralnego zmnigjszania kontrahentom wynagrodzenia za juz zrealizowane dostawy.
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2. WSTECZNE USTALANIE RABATOW W ZWIAZKU
Z PRZEDLUZANIEM SIE NEGOCIJIACII

Z informacji przekazanych przez sieci w toku postepowan wyjasniajacych ws. rabatow wynika, ze
do ustalania z dostawcami warunkdw wspodtpracy (w tym warunkdw rabatowania) na dany okres
niejednokrotnie dochodzi juz po jego rozpoczeciu.

Zazwyczaj wigze sie to przedtuzajacym sie procesem negocjacji umow na kolejny rok wspotpra-
cy miedzy stronami. W takich przypadkach do zawarcia umowy okreslajacej warunki wspotpracy
stron dochodzi w trakcie trwania roku kalendarzowego, jednakze warunki nowej umowy obowia-
zUja nie od momentu jej zawarcia, a od 1 stycznia danego roku.

Skutkiem wstecznego ustalania warunkow rabatowania, jest koniecznosc rozliczenia réznicy mie-
dzy nowo wynegocjowanymi warunkami, a tymi, ktére obowiazywaty poprzednio, za okres od
1 stycznia danego roku do dnia podpisania nowej umowy. Prowadzi¢ to moze do powstania po
stronie dostawcy dodatkowych zobowigzan wobec sieci, w sytuacji gdy nowo ustalane warunki
wspotpracy, zwiaszcza w zakresie wysokosci rabatéw, sa dla dostawcy mniej korzystne niz te obo-
wigzujace wczesnie).

Stopien ucigzliwosci opisywanej praktyki dla dostawcy moze by¢ zréznicowany, w zaleznosci m.in.
od czasu trwania negocjacji nowej umowy. Przeprowadzone badanie wskazuje, ze do ustalenia
warunkow wspdtpracy na kolejny, roczny okres dochodzi¢ moze na przestrzeni catego roku ka-
lendarzowego. Data zawarcia nowej umowy przypada¢ moze nawet w listopadzie czy grudniu.
W tego typu sytuacjach dostawca pozostaje w stanie niepewnosci co do warunkéw obowiagzujacej
go umowy W zasadzie przez caty okres jej obowigzywania. Znaczne wydtuzanie okresu negocjacji
moze rowniez wptywac na wysokos¢ kwot, ktére beda przedmiotem wstecznych rozliczerh miedzy
stronami.

Stosowanie powyzszych praktyk sieci handlowe uzasadniajg dtugotrwatosciag rozmoéw z dostawca-
mi. Wskazuja réwniez, ze dostawcy maja swiadomos¢ konsekwencji prowadzonych w ten sposob
negocjacji. Tego typu praktyki, polegajace na wstecznym ustalaniu warunkéw wspotpracy miedzy
stronami, budza jednak watpliwosci Urzedu. W duzym stopniu utrudniaja one prowadzenie dzia-
talnosci gospodarczej przez dostawcow, w zwigzku ze stawianiem ich w stanie niepewnosci co do
wysokosci dochoddw, ktérych uzyskania moga sie spodziewac w zwiagzku z dostarczaniem swoich
produktow do sieci handlowych.

Praktyka ta moze by¢ szczegdlnie niekorzystna dla niewielkich podmiotdw, gdyz sg one najbardziej
wrazliwe na wystapienie nieprzewidzianych, niekorzystnych zmian co do warunkdw wspdtpracy ze
swoimi kontrahentami. Zwitaszcza w przypadku, gdy dany kontrahent jest nabywca istotnej cze-
sci produktéw danego dostawcy. Przedtuzanie sie negocjacji moze rowniez skutkowac postawie-
niem dostawcow w sytuacji przymusowej, w ktdrej beda oni narazeni na koniecznos¢ zaakcepto-
wania narzuconych im, mniej korzystnych warunkdw rabatowania, majacych obowigzywac z moca
wsteczna.

W omawianym kontekscie istotne znaczenie ma sposob w jaki ww. wsteczne ustalenia wptywaja na
ksztatt warunkow rabatowania stosowanych w relacjach z konkretnymi dostawcami, a w szczegol-
nosci, czy w wyniku dokonanych ustalen dochodzi do zmian na korzysc, czy na niekorzysc¢ dostaw-
cow. Wazne jest takze, czy nowe warunki wspotpracy ustalane sa w ramach swobodnych uzgod-
nien stron, czy tez ich ostateczny ksztatt jest przejawem wykorzystywania sity negocjacyjnej sieci.
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3. KILKUKROTNE NALICZANIE RABATOW OD
TEGO SAMEGO OBROTU

Kolejna ze zidentyfikowanych praktyk, ktére wzbudzity watpliwosci Urzedu w ramach prowadzo-
nych postepowan wyjasniajacych ws. rabatow byto wielokrotne obnizanie ceny dostarczonego to-
waru, z uwagi na objecie danej dostawy wieloma rabatami (np. rabatem miesiecznym, kwartalnym
i rocznym).

Praktyka ta zwiazana jest ze sposobem liczenia wysokosci obrotu, ktérego osiagniecie decyduje
0 zastosowaniu rabatu (np. wysokos¢ obrotu rocznego, od ktérego naliczany jest rabat obejmujacy
obrot z miesiecy, od ktdrych wczesniej naliczono juz rabat miesieczny). Uciazliwosc dla dostawcy
polega w takim przypadku na naliczaniu rabatu dotyczacego dtuzszego okresu od obrotu, ktory nie
zostat pomnigjszony o udzielone juz rabaty, dotyczace krotszych okreséow. Sposéb naliczania tego
typu rabatdw moze byc¢ jednak zréznicowany, np. jedna z badanych sieci stosuje jednoczesnie dwa
rodzaje retrorabatow o zblizonym charakterze. R6znia sie one tym, ze pierwszy jest progresywny tj.
jest tym wyzszy, im jest wyzszy obrdt, a drugi ma charakter staty.

Omawiana praktyka jest stosunkowo czesto spotykana na rynku. Nie jest ona jednak stosowana
wobec wszystkich dostawcoéw danej sieci.

Istotnym dla dokonania oceny czy analizowana praktyka sieci moze by¢ uznana za nieuczciwa jest
rozstrzygniecie, czy do ustalenia rabatu odnoszacego sie do tego samego obrotu doszto w umowie
na dany okres, czy tez juz w trakcie wykonywania danej umowy. W tym drugim przypadku moz-
liwos¢ wystapienia naduzycia jest znacznie wieksza, gdyz moze wigzac sie z préoba postawienia
dostawcy w sytuacji przymusowe).

Wazna przestanka dla oceny zgodnosci rabatow z ustawa o przewadze kontraktowej w przypadku
kumulujacych sie rabatow moze byc¢ rowniez ich wysokos¢. Uzyskiwanie przez nabywce od dostaw-
cy kilku rabatow odnoszacych sie do tego samego obrotu moze by¢ uznane za nieuczciwe, gdy
taczna wysokosc¢ rabatow udzielanych przez dostawce skutkuje zmniejszeniem osigganych przez
niego zyskow do poziomu minimalnego, w ktdrym wspdtpraca z siecig przestaje by¢ dla niego
opfacalna.

4.POZOSTALE ZAGADNIENIA

Innymi zagadnieniami, ktdre wzbudzity watpliwosci Urzedu jest zastrzeganie w relacjach sieci han-
dlowych z dostawcami kar umownych zwigzanych z niewykonaniem przez dostawce obowigzkow
zwigzanych z udzielaniem réznego rodzaju rabatow, np. niewystawieniem faktury korygujacej
w odpowiednim terminie. Watpliwosci budzi przede wszystkim wysokosc¢ tych kar, ktéra moze byc¢
rowna kwocie samego rabatu. Wydaje sie by¢ to sankcja nadmierna w odniesieniu do wagi naru-
szenia.

Zastrzezenia moga budzi¢ réwniez przypadki narzucania dostawcy udzielenia rabatu retrospek-
tywnego zaleznego od osiggnietego obrotu, w przypadku gdy wskazana wartos¢ obrotu, od ktorej
strony w uprzedniej umowie uzaleznity jego udzielenie, nie zostata osiggnieta w danym okresie
rozliczeniowym.

Watpliwosci pojawiaja sie takze w odniesieniu do zasad przeprowadzenia rozliczerh miedzy stro-
nami w przypadku zakonczenia miedzy nimi wspdtpracy, w trakcie trwania roku, z inicjatywy do-
stawcy. Dotyczy to w szczegdlnosci przypadkow, w ktérych dostawca obligowany jest do udzielenia
rabatu wedtug maksymalnej stawki, niezaleznie od wysokosci faktycznie osiggnietego obrotu.
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Vi. PODSUMOWANIE

1. WNIOSKI KONCOWE - OGOLNE
SPOSTRZEZENIA

1. Udzielanie rabatow jest standardowa praktyka stosowana w relacjach dostawcow produktow
rolnych lub spozywczych z sieciami handlowymi. Podstawowym celem stosowania tego me-
chanizmu winno by¢ z jednej strony podniesienie poziomu sprzedazy oferowanych produktow,
a tym samym zwiekszenie zyskow sprzedawcy, z drugiej strony zas zmniejszenie ceny jednost-
kowej towardw nabywanych przez sie¢. W relacjach sieci handlowych z dostawcami rabaty po-
tencjalnie moga stuzy¢ takze rozwojowi dziatalnosci dostawcy, stanowiac narzedzie pozwalaja-
ce mu na uzyskiwanie dodatkowej przewagi nad konkurentami oraz sprawniejsze rozliczanie
optat za ustugi Swiadczone na rzecz dostawcy przez siec.

2. Struktura rynku handlu detalicznego w Polsce sprawia, ze w wiekszosci relacji dostawcow pro-
duktéw rolno-spozywczych z sieciami handlowymi, moze zaistnie¢ znaczna dysproporcja w po-
tencjale ekonomicznym na korzysc sieci. Dziatalnos¢ wielu dostawcdw jest w istotnym stopniu
uzalezniona od mozliwosci dostarczania duzym sieciom swoich towardw, w zwigzku z czym
moga by¢ oni zmuszeni do akceptowania stosowania niekorzystnych dla siebie mechanizmow,
ktdrych skutkiem moze by¢ nawet zagrozenie dla rentownosci prowadzonej przez nich dziatal-
Nosci.

3. Przy ocenie praktyk zwigzanych z uzyskiwaniem rabatow przez sieci handlowe winno uwzgled-
niac sie charakter sieciowej sprzedazy produktow rolno-spozywczych. W szczegdlnosci nalezy
mie¢ na uwadze, ze relacje dostawcdw z sieciami sg co do zasady wieloletnie, przy czym pod-
czas ich trwania czesto dochodzi do zmiany lub uszczegdtawiania warunkow wspotpracy stron
(w tym warunkow rabatowania). Regularne zmiany tresci stosunku faczacego strony powodu-
J3, ze stabszy podmiot moze by¢ narazony na jednostronne narzucanie mu niekorzystnych wa-
runkow rabatowania przez podmiot silniejszy, w trakcie taczacej je relacji handlowej. Z drugiej
strony prawidtowo ustalane i uzyskiwane rabaty moga by¢ w tego typu relacjach przydatnym
narzedziem pozwalajacym na elastyczne ksztattowanie dziatalnosci przez obie strony.

4. W ramach przeprowadzonego badania stosowanie rabatow handlowych stwierdzono we
wszystkich sieciach nim objetych. Kazda z sieci objetych badaniem uzyskiwata co najmniej kilka
rodzajow rabatow (nazywanych rowniez w inny sposéb np. upustami, bonusami czy premiami).

5. Ustalono, ze kazda z sieci przejawiata inicjatywe w zakresie uzyskiwania rabatow od dostawcow.
Sposob prowadzenia polityki rabatowe] jest jednak zréznicowany w poszczegdlnych sieciach.
Mozna zaobserwowac, ze niektére podmioty objete badaniem zmierzaja do uproszczenia swo-
ich relacji z dostawcami i wieksza wage przywiazuja do negocjacji cen zamawianych produk-
tow. Z kolei inne stosuja liczne rabaty, ktére maja istotny wptyw na ostateczna sytuacje finan-
sowa dostawcow.

6. Stosowane rabaty majg zréznicowany charakter. W pierwszej kolejnosci nalezy wskazac¢ na ra-
baty bedace wynegocjowana redukcja ceny z cennika dostawcy, ktérych przyznanie nie jest
uzaleznione od spetnienia sie okreslonego warunku. Tego typu praktyke nalezy uznac za prze-
jaw uzgadniania ceny danego produktu, w zwiazku z czym - co do zasady - nie podlega ona
badaniu pod katem zgodnosci z ustawa o przewadze kontraktowe;.
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7. Praktyki, ktore stanowig przedmiot szczegdlnego zainteresowania Prezesa UOKIK dotycza ra-
batow, ktorych udzielenie jest uzaleznione od ziszczenia sie okreslonego warunku. Przyktadem
warunku, ktorego spetnienie skutkuje powstaniem po stronie dostawcy obowigzku udzielenia
rabatu jest osiagniecie przez sie¢ handlowa okreslonego progu sprzedazy oferowanych pro-
duktow w danym okresie rozliczeniowym. Instrumenty te nazywane sg rabatami retrospektyw-
nymi (retrorabatami). Tego typu narzedzia polityki rabatowej moga rowniez stanowic¢ forme
rozliczenia wynagrodzenia za ustugi Swiadczone przez sieci na rzecz dostawcow (np. zwigzane
z marketingiem lub logistyka).

8. W relacjach sieci handlowych z dostawcami produktow rolnych lub spozywczych wystepuja
rowniez retrorabaty (rabaty naliczane od dokonanych juz transakgji), ktéorych udzielenie nie jest
uzaleznione od przekroczenia konkretnego progu obrotowego.

9. Retrorabaty sg mechanizmem mogacym miec istotny wptyw na funkcjonowanie dostawcow
produktow rolnych lub spozywczych do sieci handlowych. W zwiazku z tym sieci, jako z reguty
silniejszy podmiot tych relacji, powinny zwracac szczegdlng uwage na to, by zasady ich udziela-
nia (W tym poziom progu obrotowego warunkujgcego udzielenie rabatu oraz wysokosc rabatu)
byty ustalane z gory, w sposéb jednoznaczny oraz — na zadnym etapie trwania wspotpracy - nie
byty narzucane dostawcom.

2. PRAKTYKI BUDZACE WATPLIWOSCI

1. Ocena danej praktyki wymaga uwzglednienia nie tylko samego sposobu jej uregulowania, ale
rowniez trybu, w ktérym doszto do ustalenia danego rabatu, w tym przebiegu procesu jego
negocjacji.

2. Interwencje Prezesa UOKIK dotycza przede wszystkim sytuacji, w ktérych ekonomiczna zalez-
nosc¢ dostawcy wobec sieci zmusza go do przyjecia jednostronnie narzuconych, niekorzystnych
dla siebie rozwiazan z obawy przed pogorszeniem albo zerwaniem relacji z siecia.

3. Zgromadzone w toku postepowan wyjasniajacych ws. rabatow materiaty potwierdzity mozli-
wosC wystepowania na rynku praktyk potencjalnie nieuczciwych, tj. takich ktérych stosowanie
moze naruszac dobre obyczaje oraz naruszac albo zagrazac istotnemu interesowi dostawcy.

4. Podstawowa kwestia, ktora zwrécita uwage Urzedu, byto wprowadzanie nowych rabatow - nie-
przewidzianych na poczatku danego okresu wspodtpracy —w drodze dodatkowych porozumien
zawieranych juz po dokonanych transakcjach, a tym samym pozostawianie dostawcow w sta-
nie niepewnosci w zakresie dochodow uzyskiwanych przez nich w ramach wspotpracy z siecia-
mi handlowymi.

Zastrzezenia UOKIK wzbudzito rowniez zawieranie umow na dany okres wspotpracy z moca
wsteczng, zazwyczaj uzasadniane przedtuzaniem sie procesu negocjacji umowy, ktéra ma obo-
wiazywac w kolejnym okresie.

O ile przed rozpoczeciem danego okresu wspotpracy dostawca moze dysponowac pewnym
stopniem swobody pozwalajacym mu prowadzi¢ negocjacje w przedmiocie polityki rabato-
wej z danym nabywca, ktérej warunki nie sa dla niego korzystne (chociazby z uwagi na to, ze
w takich okolicznosciach tatwiej moze by¢ podjac decyzje o rezygnacji ze wspotpracy z kontra-
hentem), to w przypadku gdy takie niekorzystne rozwiazania sa inicjowane przez sieC w trakcie
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trwania wspotpracy, bardziej prawdopodobne jest zaistnienie sytuacji, gdy jedynym mozliwym
zachowaniem dostawcy jest ich przyjecie.

Opisane praktyki moga byc¢ uznane za nieuczciwe, w szczegolnosci gdy nabywca — jednostron-
nie i bez uzasadnionej przyczyny — doprowadza do objecia nowym rabatem towaru juz dostar-
czonego lub wstecznej modyfikacji warunkdw rabatowania na niekorzys¢ dostawcy, po zreali-
zowaniu przez niego dostaw za dany okres.

Wymogiem jaki powinno stawiac sie sieciom handlowym, jako silniejszym ogniwom taricucha
dostaw na rynku rolno-spozywczym, jest aby stosowane przez nie warunki rabatowania byty
sformutowane w sposob jednoznaczny i przejrzysty w uprzedniej umowie okreslajacej warunki
wspotpracy stron na dany okres. Dostawcy majg prawo oczekiwac, ze sposob i cel udzielania
przez nich rabatow bedzie dla nich jasny.

5. Prowadzona przez sieci handlowe polityka rabatowa nie moze wypaczac¢ gospodarczej roli ra-
batdw oraz stanowi¢ mechanizmu przerzucania kosztow prowadzenia dziatalnosci sieci na jej
dostawcow. W przypadkach gdy w formie rabatow rozliczane jest wynagrodzenie za ustugi
Swiadczone przez siec, ustugi te powinny przynosi¢ korzysci dostawcy, ktérego dotycza. Ustugi
Swiadczone przez sieci winny stanowi¢ zatem ekwiwalent dla finansowego obcigzenia po stro-
nie dostawcow, zas korzystanie z nich nie moze by¢ w zaden sposéb narzucane.

6. Praktyka rabatowa, ktéra moze w istotny sposdb naruszac interesy dostawcow, jest jednocze-
sne stosowanie wobec nich wielu rabatow.

Relatywnie czesto spotykane sa sytuacje gdy rabaty, ktorych wysokosc¢ uzalezniona jest od osig-
gnietych obrotow, obnizaja cene dostarczonego towaru, ktdra wczesniej zostata juz obnizona
innym rabatem (np. dostawca udziela w kazdym miesigcu roku retrorabatu od obrotu mie-
siecznego, a nastepnie na zakonczenie roku, od tego samego obrotu, udziela takze retrorabatu
rocznego).

Przedstawiona praktyka moze by¢ uznana za nieuczciwa, jezeli jej stosowanie spowoduje, ze
skumulowana wartos¢ narzuconych rabatéw ograniczy zyski dostawcy osiggane w ramach
wspotpracy z siecig do poziomu minimalnego allbo nawet uczyni ja nieoptacalna.

7. Zastrzezenia moga budzi¢ rowniez praktyki, polegajace na zmianie (obnizeniu) progu obroto-
wego od osiggniecia ktorego zalezy przyznanie danego rabatu, w sytuacji gdy po zakonczeniu
danego okresu rozliczeniowego nie doszto do osiggniecia pierwotnie okreslonego poziomu ob-
rotéw (tym samym nie byto podstaw do udzielenia rabatu), w celu uzyskania rabatu od dostaw-
cy. Stosowanie tego typu praktyk moze stawiac¢ dostawcodw w niepewnosci co do warunkdw ich
wspotpracy z sieciami handlowymi, a w konsekwencji by¢ uznane za nieuczciwe przede wszyst-
kim, w sytuacji gdy obnizenie progu obrotowego zostato jednostronnie narzucone dostawcy
przez siec.

8. Kwestig, ktdra budzi watpliwosci jest praktyka stosowania kar umownych zwigzanych z rozli-
czaniem udzielonych przez dostawcow rabatow. Odnotowano, ze w umowach przewiduje sie
mozliwos¢ obcigzania dostawcow karami pienieznymi w zwigzku z niedopetnieniem przez nich
zobowigzan zwigzanych z przyznaniem rabatu. Przede wszystkim dotyczy to sytuacji, gdy kara
zagrozony jest brak wystawienia przez dostawce faktury korygujacej, w przypadku przyznania
retrorabatu. Kara taka moze wynosi¢ nawet rownowartos¢ przyznanego rabatu, jednoczesnie
nie zwalniajac z obowiazku rozliczenia kwoty na ktérg on opiewa.
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3. KIERUNKI DALSZYCH DZIAtAN URZEDU

1.

Niniejszy raport stanowi podsumowanie dziatan Prezesa UOKIK podejmowanych w ramach
postepowan wyjasniajacych ws. rabatow. Obecnie prowadzone sa trzy dalsze postepowania wy-
jasniajace dotyczace tej tematyki, skupiajace sie na praktykach stosowanych przez Kaufland
Polska Markety sp. z 0.0. sp. j., Eurocash S.A. i SCA PR Polska sp. z 0.0.

Niezaleznie od powyzszego Prezes UOKIiK w dalszym ciagu bedzie monitorowat rynek pod ka-
tem nieuczciwych praktyk stosowanych w relacjach sieci handlowych z dostawcami produktow
rolnych lub spozywczych i w razie zaistnienia podejrzenia stosowania przez uczestnikow rynku
praktyk nieuczciwie wykorzystujgcych przewage kontraktowa podejmowat stosowne czynno-
sci stuzace ich przeciwdziataniu.

Problematyka rabatéw udzielanych sieciom handlowym przez dostawcow produktdw rolno-
-spozywczych powinna zosta¢ uwzgledniona w ramach prac legislacyjnych dotyczacych usta-
wy implementujacej do polskiego porzadku prawnego przepisy dyrektywy Parlamentu Euro-
pejskiego i Rady 2019/633 z dnia 17 kwietnia 2019 r. w sprawie nieuczciwych praktyk handlowych
w relacjach miedzy przedsiebiorcami w taricuchu dostaw produktow rolnych i spozywczych.

Dyrektywa ta wskazuje szereg praktyk w relacjach dostawcow produktow rolno-spozywczych
z ich nabywcami, ktore sg bezwzglednie zakazane, jak i takich, ktore moga by¢ dozwolone, po
spetnieniu okreslonych warunkow. Wsrod wymienionych praktyk nie znalazta sie praktyka do-
tyczaca rabatow udzielanych przez dostawcow produktow zywnosciowych. Majac jednak na
uwadze cel dyrektywy, ktorym jest przeciwdziatanie praktykom razaco odbiegajgcym od do-
brych obyczajow w dziatalnosci gospodarczej, stojgcym w sprzecznosci z zasada uczciwego ob-
rotu oraz jednostronnie narzucanym przez jednego partnera handlowego drugiemu warun-
kom umownym oraz fakt, ze ustanawia ona tylko minimalny zakres harmonizacji, zasadnym
jest uwzglednienie w polskiej ustawie przepisu wprost ograniczajgcego nieuczciwe praktyki
nabywcow zwigzane z rabatami.

W zwigzku z powyzszym - z inicjatywy Prezesa UOKIK - w przedstawionym w lutym 2021 r. do
uzgodnien miedzyresortowych i konsultacji publicznych projekcie ustawy o przeciwdziataniu
nieuczciwemu wykorzystywaniu przewagi kontraktowej w obrocie produktami rolnymi i spo-
zywczymi, jako bezwzglednie zakazana ujeto praktyke odnoszaca sie do nieuzasadnionego ob-
nizania naleznosci z tytutu dostawy produktow rolnych lub spozywczych po jej przyjeciu przez
nabywce (w catosci albo umaowionej czesci), w szczegdlnosci na skutek zadania udzielenia ra-
batu.

W toku podejmowanych dotychczas przez UOKIiK dziatan problematyczne byto uzyskanie od
dostawcow informacji, o stosowanych wzgledem nich nieuczciwych dziataniach sieci. Doty-
czyto to zwiaszcza informacji dotyczacych okolicznosci prowadzenia negocjacji warunkow ra-
batowania. Mozna zakfadac¢, ze sytuacja ta zwigzana jest z obawa przekazywania informacji,
dotyczacych aktualnie trwajacych relacji handlowych (nawet przy uwzglednieniu poufnosci
zapewniangj przez Urzad). Moze to dotyczyC zwiaszcza przypadkow, gdy dostawcy dostarczaja
produkt, ktory stosunkowo tatwo zastapic¢ przez produkt innego dostawcy (co jest zjawiskiem
powszechnym w wysoce konkurencyjnych segmentach rynku spozywczego).
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6. Przetamanie ww. ,czynnika strachu” nalezy uznac za jedno z najwazniejszych wyzwan jakie stoja
przed organem i rynkiem, zwiazanych ze stosowaniem przepisdw ustawy o przewadze kontrak-
towe].

7. Polityka rabatowa stanowi tylko jeden z aspektdw relacji sieci handlowych z dostawcami, w kto-
rym moga pojawiac sie naduzycia. Aktualnie w ramach badania rynku analizowane sg praktyki
sieci handlowych dotyczace ustug swiadczonych na rzecz dostawcow i zwigzanych z tymi ustu-
gami optat. Wszczete zostato rowniez postepowanie w sprawie nieuczciwego wykorzystywania
przewagi kontraktowej dotyczace wymagania przez Eurocash S.A. od dostawcow produktow
rolnych i spozywczych ponoszenia szeregu watpliwych, dodatkowych opfat za ustugi, ktére we-
dtug umowy powinna swiadczy¢ ww. sie¢ handlowa.

8. Opisane wyzej dziatania wpisuja sie w strategie Prezesa UOKIK, ktérej celem jest poprawa funk-
cjonowania — newralgicznego dla kazdego kraju - rynku produktéw rolno-spozywczych poprzez
ograniczanie stosowania na nim nieuczciwych praktyk majacych negatywny wptyw na dziatal-
Nos¢ najstabszych jego uczestnikow.







