PREZES
URZEDU OCHRONY )
KONKURENCJI I KONSUMENTOW

DOKI1- 410-1/10/JM
Warszawa, dnia 27 grudnia 2012 r.

DECYZJA nr DOK-7/2012

L. Na podstawie art. 11 ust. 1 1 2 ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji
i konsumentow (Dz. U. Nr 50, poz.331 ze zm.), po przeprowadzeniu post¢gpowania
antymonopolowego, Prezes Urzedu Ochrony Konkurencji 1 Konsumentow uznaje
za praktyke ograniczajaca konkurencje 1 naruszajaca zakaz, o ktorym mowa w art. 6 ust. 1
pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow zawarcie na krajowym rynku hurtowego
obrotu suplementami diety przez Akuna Polska Sp. z o.0. z siedziba w Katowicach
z przedsigbiorcami tworzacymi sie¢ dystrybucji suplementéw diety Akuna Polska Sp. z o.0.
porozumienia ograniczajacego konkurencj¢ na krajowym rynku hurtowego obrotu
suplementow diety oraz krajowym rynku detalicznej sprzedazy suplementow diety,
polegajacego na ustalaniu sztywnych cen odsprzedazy suplementow diety Akuna Polska
Sp. z 0.0. stosowanych przez przedsigbiorcow tworzacych sie¢ dystrybucji suplementéw diety
Akuna Polska Sp. z 0.0. — 1 stwierdza zaniechanie jej stosowania z dniem 21 grudnia
2011 r.

IL. Na podstawie art. 11 ust. 1 i 2 ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji
i konsumentow (Dz. U. Nr 50, poz.331 ze zm.), po przeprowadzeniu post¢gpowania
antymonopolowego, Prezes Urzgdu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw uznaje za
praktyke ograniczajaca konkurencje i naruszajaca zakaz, o ktorym mowa w art. 6 ust. 1 pkt
3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow zawarcie na krajowym rynku hurtowego
obrotu suplementami diety przez Akuna Polska Sp. z o.0. z siedziba w Katowicach
z przedsigbiorcami tworzacymi sie¢ dystrybucji suplementéw diety Akuna Polska Sp. z o.0.
porozumienia ograniczajacego konkurencj¢ na krajowym rynku hurtowego obrotu
suplementow diety, polegajacego na podziale rynkéw zbytu i zakupu wedlug kryterium
podmiotowego poprzez umieszczenie w umowach pomigdzy Akuna Polska Sp. z o.o.
a przedsigbiorcami tworzacymi sie¢ dystrybucji suplementow diety Akuna Polska Sp. z o.0.
postanowien ustalajacych grupy klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna Polska Sp. z o.0.,
ktérym przedsigbiorcy tworzacy te sie¢ dystrybucji moga odsprzedawac, oraz od ktorych
moga kupowa¢ produkty Akuna Polska Sp. z 0.0. — 1 stwierdza zaniechanie jej stosowania
z dniem 14 lutego 2012 r.



III.  Na podstawie art. 106 ust. 1 pkt 1 ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie
konkurencji i konsumentow (Dz. U. Nr 50, poz. 331 ze zm.), po przeprowadzeniu
postgpowania antymonopolowego, Prezes Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw
z tytulu naruszenia zakazoéw, o ktérych mowa w art. 6 ust. 1 pkt 1 oraz art. 6 ust. 1 pkt 3 ww.
ustawy okreslonych w pkt I i II sentencji niniejszej decyzji naklada na Akuna Polska Sp. z
0.0. z siedziba w Katowicach kare¢ pienigzna w wysokosci 159 534,89 zl (sto piecdziesiat
dziewigé tysigey pigéset trzydziesci cztery ztote i osiemdziesiat dziewigé groszy), ptatna do
budzetu panstwa.

IV.  Na podstawie art. 77 ust. 1 oraz art. 80 ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie
konkurencji i konsumentow (Dz. U. Nr 50, poz. 331 ze zm.) oraz stosownie do art. 264 § 1
ustawy z dnia 14 czerwca 1960 r. — Kodeks postepowania administracyjnego (t.j. Dz. U. z
2000 r. Nr 98, poz. 1071 ze zm.) w zwiazku z art. 83 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow Prezes Urzedu Ochrony Konkurencji 1 Konsumentéw obcigza Akuna Polska
Sp. z 0.0. z siedziba w Katowicach kesztami postgpowania antymonopolowego w kwocie
107,35 zk (stownie: sto siedem zlotych i trzydziedci pie¢ groszy) 1 zobowiazuje do uiszczenia
tych kosztow na rzecz Prezesa Urzgdu w terminie 14 dni od daty uprawomocnienia si¢
niniejszej decyzji.

UZASADNIENIE

(1) W wyniku przeprowadzonego postgpowania wyjasniajacego o sygn. akt DOKI1-
400/10/10/ZP majacego na celu wstgpne ustalenie, czy =zasady systemu
dystrybucyjnego produktow Akuna Polska Sp. z o.0. z siedziba w Katowicach
(dalej takze: ,,Akuna”, ,,Spotka”) naruszaja przepisy ustawy z dnia 16 lutego 2007 r.
o ochronie konkurencji i konsumentow (Dz. U. Nr 50, poz. 331 ze zm., dalej takze:
,Ustawa”), uzasadniajac wszczecie postgpowania antymonopolowego, w tym, czy
sprawa ma charakter antymonopolowy, Prezes Urzgdu Ochrony Konkurencji i
Konsumentow (dalej takze: ,Prezes Urzedu”, ,Prezes UOKIiK”, ,organ
antymonopolowy”) zgromadzil materiat dowodowy wskazujacy, iz doszto do
zawarcia przez spotke Akuna z przedsigbiorcami bgdacymi dystrybutorami jej
produktéw porozumienia mogacego narusza¢ przepisy ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow.

(2) Majac na uwadze powyzsze ustalenia, Prezes Urzedu wszczalt w dniu 11
pazdziernika 2010 r. postgpowanie antymonopolowe przeciwko Akuna, zarzucajac
Spotce zawarcie na krajowym rynku hurtowego obrotu suplementami diety
porozumienia ograniczajacego konkurencje z przedsigbiorcami tworzacymi sie¢
dystrybucji suplementow diety Akuna, polegajacego na:

- ustalaniu detalicznych cen odsprzedazy suplementéw diety Akuna stosowanych
przez przedsigbiorcow tworzacych sie¢ dystrybucji suplementow diety Akuna, co
moze naruszac art. 6 ust. 1 pkt 1 Ustawy;

- podziale rynkéw zbytu 1 zakupu wedlug kryterium podmiotowego poprzez
umieszczenie w umowach pomig¢dzy Akuna a przedsigbiorcami tworzacymi system



dystrybucji suplementow diety Akuna postanowien ustalajacych grupy klientéw w
ramach sieci dystrybucji Akuna, ktorym przedsigbiorcy tworzacy tg sie¢ dystrybucji
moga odsprzedawaé, oraz od ktéorych moga kupowac produkty Akuna, co moze
naruszac art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy.

(3)  Ustosunkowujac si¢ do postawionych zarzutow Akuna wniosta o wydanie przez
Prezesa UOKIK decyzji zobowiazujacej, na podstawie art. 12 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow.

(4) W dniu 31 lipca 2012 r. Prezes Urzedu zmienit postanowienie o wszczgciu
postgpowania antymonopolowego w niniejszej sprawie, postanawiajac, ze
prowadzone jest w sprawie podejrzenia zawarcia na krajowym rynku hurtowego
obrotu suplementami diety przez Akuna z przedsigbiorcami tworzacymi sie¢
dystrybucji suplementoéw diety Akuna porozumienia ograniczajacego konkurencje:

- na krajowym rynku hurtowego obrotu suplementéw diety oraz krajowym rynku
detalicznej sprzedazy suplementow diety, polegajacego na ustalaniu sztywnych cen
odsprzedazy suplementéw diety Akuna stosowanych przez przedsigbiorcow
tworzacych sie¢ dystrybucji suplementow diety Akuna, co moze naruszac art. 6 ust.
1 pkt 1 Ustawy;

- na krajowym rynku hurtowego obrotu suplementéw diety, polegajacego na podziale
rynkéw zbytu i zakupu wedlug kryterium podmiotowego poprzez umieszczenie w
umowach pomigdzy Akuna a przedsigbiorcami tworzacymi sie¢ dystrybucji
suplementéw diety Akuna postanowien ustalajacych grupy klientéw w ramach sieci
dystrybucji Akuna, ktorym przedsigbiorcy tworzacy te sie¢ dystrybucji moga
odsprzedawac, oraz od ktorych moga kupowaé produkty Akuna, co moze naruszac
art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy.

(5) Pismem z dnia 23 listopada 2012 r. Prezes Urzedu zawiadomit Spotke o zamknigciu
postgpowania dowodowego. Spotka skorzystata z prawa do wypowiedzenia sig, co
do zebranych dowodow.

(6) W tym miejscu nalezy zauwazy¢, iz niektdre informacje i dokumenty, w oparciu
o ktore Prezes Urzedu wydat niniejsza decyzje, strona uznala za prawnie chronione
tajemnice, ktore nie moga by¢ ujawniane do wiadomosci publicznej. Prezes Urzgdu
uznal, ze w tre$ci jawnej wersji decyzji administracyjnej nie powinny by¢
ujawnione tego rodzaju informacje. Sprzeciwia si¢ temu w szczegolnosci art. 71 ust.
1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, zgodnie z ktorym pracownicy
Urzedu sa obowigzani do ochrony tajemnicy przedsigbiorstwa, jak réwniez innych
informacji, podlegajacych ochronie na podstawie odrgbnych przepisow, o ktérych
powzigli wiadomos¢ w toku postgpowania. Wskazane okolicznosci wyznaczaja
ksztalt niniejszej decyzji, ktéra sktada si¢ z nastgpujacych czesci:

1/ wlasciwej decyzji;
2/ zalacznika jawnego dla strony postepowania.

Nalezy zarazem zaznaczy¢, ze informacje znajdujace si¢ w zalaczniku stanowia
integralna cze$¢ niniejszej decyzji.



Organ antymonopolowy na podstawie zebranego w sprawie materialu dowodowego
ustalil, co nast¢puje.

I. Strona postepowania

(7)  Akuna jest spotka prawa handlowego wpisana do rejestru przedsigbiorcoOw
prowadzonego przez Sad Rejonowy Katowice - Wschod w Katowicach Wydziat
VIII Gospodarczy Krajowego Rejestru Sadowego pod numerem 0000075235.

(8)  Akuna nalezy do kanadyjskiej korporacji Akuna Health Products Inc., ktora
prowadzi na skalg¢ $wiatowa dziatalno$¢ w zakresie rozwoju, produkcji i sprzedazy
naturalnych suplementow diety’.

(9)  Spotka prowadzi dzialalno$¢, sprzedajac na obszarze Polski przede wszystkim
suplementy diety w systemie sprzedazy towarow opartym na zasadach tzw. Multi
Level Marketing”.

II.  Opis produktu
(10) Glownymi produktami znajdujacymi si¢ w ofercie Akuna sa suplementy diety.
Ponadto Akuna sprzedaje kosmetyki i plastry pomagajace usuwaé toksyny z
organizmu.

(11) Zgodnie z art. 3 ust. 3 pkt 39 ustawy z dnia 25 sierpnia 2006 r. o bezpieczenstwie
zywnosci i zywienia (t.j. Dz. U. z 2010 r. Nr 136 poz. 914 ze zm.) przez suplement
diety nalezy rozumie¢ S$rodek spozywczy, ktérego celem jest uzupelnienie
normalnej diety, begdacy skoncentrowanym zroédtem witamin lub sktadnikow
mineralnych lub innych substancji wykazujacych efekt odzywczy lub inny
fizjologiczny, pojedynczych lub zloZzonych, wprowadzany do obrotu w formie
umozliwiajacej dawkowanie, w postaci: kapsulek, tabletek, drazetek i w innych
podobnych postaciach, saszetek z proszkiem, ampulek z plynem, butelek z
kroplomierzem i w innych podobnych postaciach ptynow 1 proszkow
przeznaczonych do spozywania w matych, odmierzonych ilo$ciach jednostkowych,
z wylaczeniem produktow posiadajacych wiasciwosci produktu leczniczego w
rozumieniu przepisOw prawa farmaceutycznego.

(12) Suplementy diety sa to $rodki spozywcze wplywajace na funkcje fizjologiczne
czlowieka, w tym odzywcze. Celem suplementow diety jest uzupetnianie diety, a
nie leczenie lub zapobieganie chorobom. Spoétka na swojej stronie internetowej
wyjasnia, ze suplement diety jest to dodatek, ktory nie zwalnia z obowiazku
dostarczania organizmowi substancji odzywczych w potrzebnych mu dawkach’.

(13) Na polskim rynku dystrybuowane sa nastgpujace suplementy diety Akuna:

— Alveo ($rodek dietetyczny pochodzenia roslinnego, zawiera wyciagi z zidt, miod,
syrop klonowy i1 wodg, Alveo zalicza si¢ do grupy S$rodkow dietetycznych

! http://www.akuna.pl/index.php?typ=AUH&showid=311.
? Zasady dziatania tzw. Multi Level Marketing opisane zostaty w pkt (16) i n. decyzji.
? http://www.akunapolska.pl/3,21,Baza_wiedzy,Nasz_slowniczek.



specjalnego zywieniowego przeznaczenia przywracajacych —organizmowi
naturalny stan réwnowagi’, wplywa na wigksza odporno§¢ na obciazenia
organizmu, wspomaga funkcjonowanie serca, wspomaga prac¢ uktadu
trawiennego, korzystnie wplywa na elastyczno$¢ migsni i stawow, korzystnie
wptywa na kondycje, wspomaga zachowaé s$wiezo$¢ umystu, wspomaga
witalno$¢ organizmu);

— Onyx Plus (zawiera mineraty, witaming D3 i ekstrakty ro$linne, preparat
regulujacy metabolizm komérek organizmu);

— Mastervit (zawiera witaminy i ekstrakty roslinne, poszczegdlne sktadniki
preparatu oddziatuja w sposéb aktywny na uktad odporno$ciowy organizmu);

— Pinky (suplement diety przeznaczony dla dzieci, zawiera mineraty, witaminy,
ekstrakty roslinne, wyciagi z ziot, preparat moze zwigkszy¢ ochrong organizmu i
odporno$¢ na wysitek fizyczny i psychiczny);

— AkuEnergy (nap6j wzbogacony o substancje stymulujace i energetyzujace, stuzy
do uzupehnienia energii, witalizacji, stymulacji i przygotowania organizmu do
wigkszego wysitku fizycznego i psychicznego);

— AkuBar (baton zawierajacy probiotyki i prebiotyki, przeznaczone do szybkiego
uzupelnienia energii i poprawy stanu organizmu);

— AkuC (preparat witaminowy, zawiera witaming C i ekstrakty roslinne).
(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 451)

(14)  Okolo [informacje utajnione — pkt 1 zalgcznika do decyzji] % przychodu Akuna
na rynku suplementéw diety pochodzi ze sprzedazy produktu Alveo.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 453)

(15) System dystrybucji produktow Akuna jest jednakowy dla wszystkich produktow
znajdujacych si¢ w ofercie Spotki. Zasady sprzedazy suplementow diety
niewskazanych w Przewodniku Akuna (tj. AkuEnergy, AkuBar i AkuC) sa
analogiczne do zasad dystrybucji produktow wskazanych w Przewodniku Akuna (tj.
Alveo, Onyx Plus, Mastervit, Pinky).

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 446)

III. Svstem sprzedazy produktow na zasadach Multi Level Marketing

(16) Akuna dystrybuuje swoje produkty przy pomocy sieci sprzedazy zorganizowanej na
zasadach tzw. systemu Multi Level Marketing (dalej takze: ,,MLM”).
Anglojezyczne pojecie Multi Level Marketing ma wiele polskich odpowiednikow.
W jezyku polskim nie ma jednej usystematyzowanej nazwy i cz¢sto mozna spotkaé

* Zgodnie z posiadana przez Akuna Polska Sp. z 0.0. opinia prof. dr hab. J. Lutomskiego wydana przez Instytut
Roslin i1 Przetwordow Zielarskich ( L.dz. d/2833/00) — pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k.451, Analiza
Instytutu Ro$lin i Przetworéw Zielarskich zamieszczona jest takze na stronie internetowej Spoiki:
http://www.akunapolska.pl/3,19,Baza wiedzy,Opinie i certyfikaty.



nastepujace okreslenia: MLM, Marketing Wielopoziomowy, Marketing Sieciowy,
Network Marketing, Sprzedaz Wielopoziomowa i inne”.

(17) MLM to druga obok marketingu jednopoziomowego metoda bezposredniej
dystrybucji produktow i ustug, czyli sprzedazy polegajacej na oferowaniu ,,towarow
i ustug bezposrednio konsumentom, na zasadach kontaktow indywidualnych,
zazwyczaj w domu klienta, miejscu pracy lub w innych miejscach, poza staltymi
punktami sprzedazy detalicznej [siecia sklepowa — dopisek wt.]”°. Podczas gdy w
marketingu jednopoziomowym sprzedawcy otrzymuja wynagrodzenie tylko ze
sprzedazy wlasnej, marketing wielopoziomowy cechuje to, ze na dochod
dystrybutora oprocz wielkosci sprzedazy dokonanej przez niego, sktada si¢ takze
prowizja od sprzedazy produktow przez dystrybutorow, ktérych pozyskat do sieci
(prowizja ze sprzedazy wielopoziomowej sieci dystrybutoréw). Uczestnik systemu
MLM osiaga wigc korzysci finansowe z biezacych obrotow swojej dziatalnosci oraz
z dochodow pasywnych (okresowy dochdd bez angazowania wlasnej pracy, czyli
raz wykonane dziatanie przynosi ciagle zyski).

(18) W MLM uzywana jest marketingowa sie¢ dystrybutorow (zwana takze
organizacja), ktérej celem jest znalezienie klientow ostatecznych i rozprowadzenie
wsrod nich produktéw. Marketingowa sie¢ tworza dystrybutorzy zwani takze
»przedstawicielami”, ,hiezaleznymi przedstawicielami handlowymi”,

. . . c9s7
»konsultantami”, ,,pracownikami networkowymi”".

(19) MLM zwiazany jest z systemem aktywnej sprzedazy produktu.

(20) Idea MLM =zaklada dostarczenie produktu lub ustugi klientowi ostatecznemu bez
reklamy, posrednikéw hurtowych czy tez posrednikéw detalicznych, nie
wykorzystujac do tego celu tradycyjnych kanatéw sprzedazy, np. sklepow.

(21) Zadaniami dystrybutora dziatajacego w ramach systemu MLM sa:

— sprzedaz produktow firmy,
— wprowadzanie/rekrutowanie  (zwane: sponsorowaniem) innych chegtnych
dystrybutorow do systemu MLM danej firmy.

(22) Dystrybutor, ktéry pozyskat do sieci nowego dystrybutora staje si¢ jego tzw.
sponsorem. Zadaniem sponsora jest ksztatcenie wprowadzonych dystrybutorow, a
takze pomoc we wszystkich aspektach zwiazanych z dziatalnoscia w MLM, tj.
organizacja szkolen, pomoc w zaopatrzeniu w materialy reklamowe, umowy,
zamawianie produktow, zbieranie informacji o klientach ostatecznych etc. Kazdy
kolejny dystrybutor wprowadzony do systemu moze rowniez rozbudowywaé swoja
strukturg 1 pozyskiwaé¢ nowych dystrybutoréw do systemu MLM, stajac si¢ tzw.
sponsorem dla wprowadzonych przez siebie do systemu MLM dystrybutorow.

(23) W ten sposéb powstaja kolejne poziomy dystrybucji.

(24) Rysunek ponizej przedstawia przyktad rozbudowanej siatki dystrybucyjnej w
ramach MLM.

> J. Maciuszek, ,Jak pozyska¢ partneréw do Network Marketingu”, HUGET, Krakow 1999, s. 10.
® http://www.pssb.pl/pssb/sb/definicja.php.
" E. Ludbrook, ,,Shakeout”, 4Media Publisher Sp. z 0.0., Wroctaw 2009, s. 13.



Rysunek 1: Przyktad rozbudowanej siatki dystrybucyjnej w ramach MLM.
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Zrédto: opracowanie wlasne UOKIK.
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(26)

Przedsigbiorca dystrybuujacy swoje produkty na zasadach systemu MLM tworzy
plan marketingowy, wedlug ktorego sa wynagradzani  dystrybutorzy.
Wynagrodzenie dystrybutora uzaleznione jest od wielko$ci sprzedazy produktow
oraz od wynikéw, jakie osiagneli dystrybutorzy w stworzonej przez niego sieci.
Dystrybutor osiaga zysk ze sprzedazy wlasnej oraz prowizj¢ od sprzedazy
dokonywanej przez dystrybutorow, dla ktoérych jest tzw. sponsorem. Dystrybutor
moze otrzymywac prowizj¢ od sprzedazy z kilku pozioméw zrekrutowanych osob
(plan marketingowy danej firmy okresla warunki uzyskania prowizji, w tym okresla
z ilu pozioméw dystrybutor moze otrzymac¢ prowizj¢). Oznacza to, ze dystrybutor
otrzymuje rowniez prowizj¢ za sprzedaz dystrybutoréw zrekrutowanych przez tych
dystrybutorow, ktorych sam wczesniej zrekrutowat.

Wsréd planéw marketingowych stosowanych przez rézne przedsigbiorstwa mozna
wyrdzni¢ kilka podstawowych systemow. Przy czym nalezy zauwazy¢, iz kazda
firma modyfikuje i dostosowuje plan marketingowy do swoich potrzeb. Systemy
MLM mozna podzieli¢ na: Matrix (system poszczegdlnych firm moze réznié sig
jedynie gleboko$cia 1 szerokos$cia struktury, najczesciej spotykany jest system
potrojnego matrixa, tj. system w ktorym kazdy dystrybutor moze zrekrutowaé pod
soba 3 osoby, dystrybutor otrzymuje wynagrodzenie za obrot calej stworzonej
grupy, aczkolwiek moze istnie¢ ograniczenie glgbokosci poziomoéw prowizji jak 1
roznych stawek za rozne poziomy), Stair Step (dystrybutor moze rekrutowaé
nieokreslong liczb¢ nowych 0s6b bezposrednio pod soba, ale jest on ograniczony
liczba poziomow prowizji, celem dystrybutora jest pia¢ si¢ po schodach planu
zdobywaja kolejne stopnie prowizji oraz kolejne pozycje, kolejne stopnie dany



dystrybutor otrzymuje za osiagnigcia, np. za wysoka sprzedaz czy tez za duza liczbg
rekrutacji), plan binarny (plan dwojkowy zaktada, iz dystrybutor rekrutuje pod soba
2 osoby i kazdy kolejny dystrybutor dziata w ten sam sposob, tworzone sa tzw.
Centra Biznesowe skladajace si¢ z dwoch odnozy, wynagrodzenie jest przyznawane
za maksymalng ilo§¢ sprzedazy w okreslonym czasie i tylko z mniejszej ,,nogi”)
oraz plan australijski (kazdy nowy dystrybutor oddaje pewna ilo§¢ swoich nowych
0s0b w strukturze swojemu sponsorowi)®.

(27) Celem MLM jest tworzenie takich struktur, w ktorych dystrybutor bedzie osiagat
zyski ze sprzedazy detalicznej, ale najwigkszy dochdd dystrybutora pochodzit
bedzie ze zbudowanej organizacji, czyli ze sprzedazy realizowanej przez
dystrybutorow nalezacych do sieci danego dystrybutora.

(28) W ramach MLM swoje produkty sprzedaja producenci roéznych kategorii
produktow. Najwigcej przedsigbiorcow dziatajacych w tym systemie specjalizuje
si¢ w sprzedazy produktow z kategorii wellness, perfum, kosmetykoéw, sprzetu
AGD’. W Polsce jedna z najwickszych firm dziatajacych na zasadach MLM a
zarazem opierajaca si¢ na zatozeniach najstarszego na $wiecie systemu MLM jest
Amway Polska Sp. z o.0.

IV. System dyvstrybucji Akuna

(29) Akuna od poczatku swojej dzialalnosci w Polsce, tj. od 2000 roku dziata wedlug
zasad Multi Level Marketing.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 445)

(30) Zasady dystrybuowania produktow Akuna w systemie MLM okreslone sa w tzw.
Przewodniku. Dokument ten zawiera m.in. opis produktéw Akuna, warunkow
wspotpracy z Akuna, cennik produktow Akuna, w ktorym wskazane sa ceny zakupu
produktéw przez dystrybutora, jak i program znizek zawierajacy ceny produktow
Akuna po uwzglednieniu znizek przyshugujacych dystrybutorom. Kazda wersja
Przewodnika przekazana Prezesowi Urz¢du przez Akuna zawiera ww. elementy.

(31) Warunkiem uzyskania statusu dystrybutora produktow Akuna w ramach jej sieci
dystrybucji jest podpisanie dokumentu pod nazwa Deklaracja Czlonkowska —
System Znizek (dalej takze: ,,Deklaracja Cztonkowska”). Wspotprace na podstawie
Deklaracji Cztonkowskiej moga podja¢ osoby fizyczne, zarowno prowadzace
zarejestrowana dziatalno$¢ gospodarcza, jak 1 niespelniajace tego warunku.
[informacje utajnione — pkt 2 zalacznika do decyzji] Z Przewodnika wynika,
iz dystrybutor zobowiazuje si¢ m.in. do sprzedazy produktéw na rachunek wiasny
oraz o$wiadcza, ze bedzie spetniat wszystkie wymogi prawne podczas prowadzenia
dziatalnosci gospodarcze;j.

8 http://www.networkblog.pl/blog/2010/09/rodzaje-planow-kompensacyjnych-mlm/ Mozna wskaza¢ takze na
inng klasyfikacje plandw marketingowych: system binarny, system procentowy, plany matrycowe. Szerzej o tym

podziale na stronie internetowe;j: http://www.networkmagazyn.pl/plany-marketingowe-w-mlm.

° Na podstawie listy firm MLM i opisu ich dziatalnoéci zamieszczonej na stronie internetowe;j:
http://www.networkmagazyn.pl/strona/lista-firm/. Do grupy produktow wellness zaliczone zostaly wszelkie
produkty witaminowe, dietetyczne dodatki zywieniowe, bio produkty, preparaty i produkty na bazie zidt,
suplementy diety.




(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja XI Regulamin Wspolpracy, Il Dystrybutor, Obowiqzki Dystrybutora, k.
64, Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 523-524)

(32)

(33)

(34)

Osoby dystrybuujace produkty Akuna w ramach jej sieci MLM moga mie¢ status
dystrybutora lub menedzera. Menedzerem mozna zosta¢ w wyniku awansu na
wyzsze pozycje w strukturze Akuna (pozycje menedzerskie). Warunki awansu sa
opisane w pkt (50) niniejszej decyzji.

Dystrybutorzy moga nabywac towary po cenie podstawowej (,,cena detaliczna”),
wskazanej w cenniku Akuna, przy czym wraz z rozwojem wlasnej pozycji w
systemie sprzedazy produktow Akuna, nabywaja oni okreslone prawa do znizek od
ceny detaliczne;.

Podpisanie Deklaracji Czlonkowskiej 1 uzyskanie dzigki temu statusu dystrybutora
uprawnia do uczestnictwa w okreslonym w Przewodniku systemie znizek opisanym
w pkt (43) - (48) niniejszej decyzji. Dystrybutor moze ponadto rozpocza¢ budowe
wlasnej organizacji, pozyskujac dystrybutoréw, ktérzy przyczyniaja si¢ do
rozbudowy sieci dystrybucyjnej poprzez zawieranie nowych umoéw, aktywne
przekazywanie posiadane] wiedzy 1 skuteczny rozwoj struktury. Klienci i
dystrybutorzy danego dystrybutora sa przypisywani do jego ,,malej organizacji”
(klienci 1 dystrybutorzy, ktorzy jeszcze nie osiagngli pozycji menedzerskiej) lub
,»duzej organizacji” (dystrybutorzy na pozycjach menedzerskich). W Przewodniku
obowiazujacym od dnia 14 lutego 2012 r. ,,mala organizacja” zostata okreslona jako
,maly biznes”, za$ ,,duza organizacja” jako ,,duzy biznes”.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 338; Zalqcznik nr 4 do pisma Akuna z dnia 5 marca 2012 r. —
zaktualizowany Przewodnik, k. 539)

(35)

(36)

Dystrybutorzy (poza Senior Dystrybutorem) korzystaja ze znizek od ceny
detalicznej na poziomie nizszym niz menedzerowie. Dystrybutor dokonuje
zakupéw w ramach tzw. linii sponsorskiej (,,[l]inia sponsorska jest tancuchem
bezposrednich partnerow [dystrybutoréw - dopisek wt.] od pierwszego sponsora az
do ostatniego dystrybutora” (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja II Wspotpraca i
relacje handlowe, podtytut Relacje w linii sponsorskiej, k. 59; pkt (73) i n.
niniejszej decyzji). Jezeli dystrybutor spelni warunki awansu na pozycjg
menedzerska to dokonuje wyboru migdzy nominacja na pozycje Lider (pierwsza
pozycja menedzerska) albo Senior Dystrybutor (ang. Senior Distributor). Awans na
pozycje menedzerska nie jest obowiazkowy. Dystrybutor, ktory nie wybierze
nominacji na pozycj¢ menedzerska, tj. zostanie Senior Dystrybutorem zaopatruje
si¢ w produkty bezposrednio w siedzibie Akuna. Posiada on takze najwyzsza,
mozliwa do uzyskania przez dystrybutora, znizke od ceny detalicznej (wysokos$¢
znizki jest taka sama jak dla menedzera). Jednakze nie ma on prawa do innych
korzysci wynikajacych z planu marketingowego.

Aby zosta¢ menedzerem dystrybutorzy musza mie¢ status przedsigbiorcy w
rozumieniu ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dzialalnosci gospodarczej
(t.j. Dz. U. z 2010 r. Nr 220, poz. 1447 ze zm.) oraz posiada¢ podpisana wczesniej
Deklaracj¢ Cztonkowska. Po osiagnigciu pozycji menedzerskiej podpisuja z Akuna
umowe o wyplate premii prowizyjnej (dalej takze: ,,Umowa”), ktora umozliwia
im dalsza dystrybucj¢ produktow jak i korzystanie z przywilejow, ktére sa opisane



w tzw. planie marketingowym'® Akuna (do przywilejéow tych nalezy np.
otrzymywanie premii prowizyjnej). Menedzerowie korzystaja z najwyzszej znizki
od ceny detalicznej. Menedzerowie dokonuja zakupow produktéw bezposrednio od
Akuna (w siedzibie Akuna). Pozycje menedzeréw maja w strukturze Akuna: Lider
(ang. Leader), Lider Dywizji (ang. Division Leader), Dyrektor Sieci Regionalnej
(ang. Regional Network Director), Dyrektor Sieci Krajowej (ang. National Network
Director), Dyrektor Sieci Migdzynarodowej (ang. International Network Director),
Wiceprezydent (ang. Vice President).

(37) Akuna wyodregbnia réwniez kategori¢ tzw. klienta ze znizka, ktory nie ma
podpisanej Deklaracji Cztonkowskiej, a dokonuje zakupéw na wiasny uzytek i
korzysta z promoc;ji ,,M¢j klient, Akuna i ja”. Promocja ta przeznaczona jest dla
klientow, ktorzy kupuja produkty Akuna poprzez sklep internetowy na stronie
internetowej www.akunapolska.pl lub poprzez subdomeny korporacyjne
(www.nazwasubdomeny.akunapolska.pl - zaktadane przez dystrybutoréw na
serwerze Akuna).

(Pismo Akuna z dnia 6 lipca 2010 r., k. 133)

(38) Akuna przewiduje tez kategori¢ klienta detalicznego. Jest nim osoba dokonujaca
od dystrybutora lub menedzera zakupéw na wilasny uzytek. Klient detaliczny nie
korzysta ze znizek, jakie sa oferowane przez Akuna dystrybutorom i menedzerom.
Oznacza to, iz klient detaliczny nabywa produkty Akuna po cenie wskazanej w
cenniku jako ,,cena detaliczna”.

(39) Plan marketingowy Akuna oraz Przewodnik sa integralnymi czg$ciami Deklaracji
Cztonkowskiej i Umowy. Zaréowno Deklaracja Cztonkowska jak i Umowa sa
wzorcami umownymi przygotowanymi przez Akuna.

(40) Prezes UOKIK ustalit, Ze na podstawie umowy o wyplate premii prowizyjnej w
2010 r. wspolpracowaty z Akuna [informacje utajnione — pkt 3 zalacznika do
decyzji]. Z kolei na podstawie Deklaracji Cztonkowskiej w 2010 r. wspotpracowaty
z Akuna [informacje utajnione — pkt 4 zalgcznika do decyzji].

(Pismo Akuna z dnia 15 listopada 2010 r., k. 153, Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 524)

(41) Jak juz wskazano wyzej, ceny produktéw marki Akuna zawarte sa w kazdej
przekazanej Prezesowi Urz¢du wersji Przewodnika. Czg$¢ Przewodnika ,,Cenniki i
wydawnictwa” zawiera cennik, w ktorym okre§lone sa nastgpujace ceny:
,detaliczna”, ,,dla menedzera” oraz ,,premiowa”. Dotycza one produktéw marki
Akuna o nazwach Alveo, Onyx Plus, Mastervit oraz Pinky. W Przewodniku w
Programie znizek przedstawione sa takze ceny dla ww. produktéw po zastosowaniu
znizek (10%, 20%, 25%, 30% 1 40%). Cennik dostgpny jest takze na stronie
internetowej Spotki. Natomiast wiedz¢ o cenach produktow nie ujetych w
Przewodniku dystrybutorzy moga pozyskiwaé ze stron internetowych Akuna oraz
wydawanego przez Akuna biuletynu Akuna Info.

' Definicja planu marketingowego jest zamieszczona w pkt (25) niniejszej decyzji. Natomiast szczegdty planu
marketingowego Akuna znajduja si¢ w Przewodniku w cz¢sci Kariera, sekcja Szansa dla Twojego rozwoju, k.
53, 418.
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(Przewodnik. czes¢ Biznes, rozdzial 1- Cenniki i wydawnictwa, Program znizek, k. 65, Pismo Akuna z
dnia 12 listopada 2012 r., k. 620)

(42) Ceny premiowe okreslone sa dla wszystkich produktow Akuna. Sa to okreslone
kwoty przeznaczone do wyptacania premii w sieci dystrybucyjne;.

(43) Przewidziane w Przewodniku znizki na produkty Akuna mozna uzyska¢ poprzez:

— podpisanie Deklaracji Cztonkowskiej lub Umowy — wuzyskujac status
dystrybutora, a nastgpnie status menedzera;

— dokonywanie zakupow przez sklep internetowy Spotki lub poprzez subdomeng —
bez obowiazku podpisywania Deklaracji Cztonkowskie;.

(44) Znizki dla dystrybutorow udzielane sa przez Akuna od ceny detalicznej wskazanej
w cenniku Akuna, w zaleznosci od skumulowanej ilos$ci zakupionego przez danego
dystrybutora towaru wyrazonej w punktach. Znizki okreslone sa w Przewodniku w
czesci Biznes, sekcja IV Ceny (k. 61). System sprzedazy Akuna zaklada, iz raz
osiagnigta znizka jest trwala i nie jest ograniczona ilo$ciowo.

(45) Znizka dla dystrybutoréw udzielana przy zakupach dokonywanych przez sklep
internetowy Akuna lub poprzez subdomeng korporacyjna udzielana jest od ceny
detalicznej wskazanej w Przewodniku i wynosi 20%. Wysokos¢ tej znizki jest stala
1 nie zalezy od ilo$ci zakupionego towaru.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 337)

(46) Akuna stosuje system punktowy, w ktorym zakupowi kazdego produktu przez
dystrybutora przypisana jest okre$lona liczba punktow (np. za zakup Alveo
dystrybutor otrzymuje 35 pkt, za Onyx Plus — 24 pkt). Liczba punktow
przypisanych do jednego opakowania danego towaru oraz procent znizki w
zalezno$ci od ilosci posiadanych przez dana osobg punktow wyszczegodlnione
zostaly w Przewodniku. System punktowy jest wykorzystywany zardéwno w
ustalaniu wysokos$ci znizki dla dystrybutorow jak i ustalaniu tzw. kwalifikacji
osobistej (konieczno$¢ zakupu przez menedzera bezposrednio w Akuna produktéw
o wartosci punktowej wynoszacej co najmniej 700 punktéw miesigcznie).

(Przewodnik, czes¢ Biznes, rozdzial 1 — Cenniki i Wydawnictwa, Cennik, k. 65)

(47) Wysoko$¢ znizki zalezy od sumy punktow otrzymanych za zakupione produkty.
Dystrybutorzy Akuna w zalezno$ci od ilosci punktéw otrzymanych za zakupione
produkty moga uzyska¢ 10%, 20%, 25%, 30% znizki. Natomiast Senior
Dystrybutor i pozycje menedzerskie otrzymuja 40% znizki na zakup produktow bez
wzgledu na ilo$¢ punktéw otrzymanych za zakupione produkty.

(Przewodnik. czes¢ Biznes, sekcja IV Ceny, k. 61)

(48) System Akuna przewiduje réwniez 35% znizk¢ na jednorazowy zakup przez
dystrybutora produktow za 2100 punktéw. Dodatkowo w ramach awansu na
pozycje Lider w systemie Triangle (sposoby awansu na pozycj¢ menedzerska
zostaty opisane w pkt (50) niniejszej decyzji) za trzykrotny zakup produktow za
700 punktéw dystrybutor otrzymuje 30% znizki na zakupione produkty.
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(49)

(50)

Od liczby otrzymanych punktéw za zakupione produkty Akuna zalezy nie tylko
wysokos$¢ znizki z jaka dystrybutor moze dokonywac¢ dalszych zakupoéw produktow
Akuna, ale takze mozliwo$ci awansu dystrybutora na wyzsze pozycje w ramach
sytemu (Senior Dystrybutor albo pozycje menedzerskie, np. Lider, Dyrektor Sieci
Regionalnej).

System dystrybucji Akuna przewiduje 4 sposoby awansu na pozycj¢ Lider lub
Senior Dystrybutor:

— cekspresowy — jednorazowy zakup jakichkolwiek produktow Akuna o lacznej
wartosci 2100 pkt,

— triangle — trzykrotny zakup jakichkolwiek produktéw Akuna o tacznej wartosci
700 pkt, dokonany w przeciagu maksymalnie trzech miesigcy,

— stopniowy — zakup jakichkolwiek produktow Akuna o tacznej wartosci 2100 pkt.,
w ciagu dwoch kolejnych miesigcy kalendarzowych,

—  kumulacyjny — zakup jakichkolwiek produktéw Akuna o lacznej wartosci 3500
pkt, dokonany w przeciagu maksymalnie 12 miesigcy od dnia podpisania
umowy.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja VII Awans na pozycje Lider, podtytut Cztery sposoby awansu, k. 62)

(51

Akuna posiada system elektroniczny, w ktérym samodzielnie rejestruje tylko
sprzedaz zrealizowana bezposrednio przez Akuna Polska Sp. z o0.0. (w siedzibie
Spotki). Dystrybutorzy bgdacy na pozycjach menedzerskich dokonuja zakupow
produktow samodzielnie, tj. bezposrednio w siedzibie Akuna. Punkty zakupowe
ewidencjonowane sa na koncie dystrybutora realizujacego zakup. Jezeli zakupu
dokonuje klient, ktory nie ma podpisanej Deklaracji Cztonkowskiej, punkty z jego
zakupu zapisywane sa na koncie dystrybutora polecajacego. Akuna nie ma
mozliwosci wgladu w sprzedaz dokonywana przez dystrybutorow ,,malej
organizacji” danego dystrybutora (definicja ,,matej organizacji” zostata przytoczona
w pkt (34) niniejszej decyzji).

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 339, Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 447)

(52)

Za ewidencj¢ praw do znizek przyshugujacych poszczegdlnym dystrybutorom i ich
prawidlowe wykorzystanie odpowiedzialny jest wilasciwy menedzer w ,malej
organizacji” ( a od 14 lutego 2012 r. nazywanej ,,matym biznesem”). Czyli wiedz¢
o tym, ile punktéow z tytutu transakcji w ,,malej organizacji” nabyli dystrybutorzy
stojacy w strukturze dystrybucyjnej nizej, moze Akuna czerpa¢ jedynie od
dystrybutorow stojacych wyzej w strukturze. Akuna w Przewodniku sugeruje, aby
menedzer dla pewnosci i przejrzystosci ewidencji praw do znizek wprowadzit karty
odbioru towaru, do ktorych bedzie wpisywatl pod wiasciwa data rodzaj i ilo$¢
odebranych przez dystrybutora produktow.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja V Sktadniki wynagrodzenia, Ewidencja praw do znizek, k. 61)

(53)

Natomiast kazdy zakup dokonany przez interfejs internetowy Akuna wprowadzany
jest automatycznie do migdzynarodowego systemu ewidencjonowania zakupow.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 447)
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(54) Akuna w Przewodniku obowiazujacym do dnia 4 grudnia 2011 r. wskazywata na
kilka skladnikow wynagrodzenia, ktére moga tworzy¢ dochdéd dystrybutora.
Ze sprzedazy produktow Spotki dystrybutor otrzymuje:

a)

b)

zysk detaliczny, pochodzacy z osobistej sprzedazy. Jest to roznica pomigdzy cena
za jaka dystrybutor zakupit produkt przy uwzglednieniu obowiazujacej go znizki,
a cena za jaka produkt zostatl odsprzedany. Zysk detaliczny wynosi od 5% do
40% ceny sprzedanych produktow;

zysk hurtowy, bedacy wynikiem sprzedazy produktow kolejnym dystrybutorom
w organizacji danego dystrybutora (tzw. ,,malej organizacji” — tj. klienci
1 dystrybutorzy, ktorzy nie osiagngli jeszcze pozycji menedzerskiej, nalezacy do
linii sponsorskiej danego dystrybutora). Jest to réznica pomigdzy cena za jaka
dystrybutor zakupit produkt przy uwzglednieniu obowiazujacej go znizki, a cena
za jaka produkt zostal odsprzedany z uwzgl¢dnieniem znizek przystugujacych
dystrybutorom z jego ,,matej organizacji”. Zysk hurtowy moze osiagnaé nawet
30% wartosci produktow zakupionych przez dystrybutora;

premi¢ prowizyjna — po osiagnigciu statusu menedzera. Premia prowizyjna
naliczana jest od zakupow dokonywanych przez menedzerow w ,,duzej
organizacji” danego menedzera, a nie od zakupow wilasnych menedzera. Premia
ta wyptacana jest raz w miesiacu, zarowno za aktywna prac¢ menedzera, jak
ipracg jego menedzerow. Premi¢ te¢ otrzymuje menedzer za organizowanie
szkolen dla swoich partnerow, pozyskiwanie nowych dystrybutorow
(lub klientow ze znizka) oraz opieke nad nimi. Niezaleznie od zajmowanej
pozycji menedzerskiej dany menedzer, aby uzyskaé¢ premi¢ prowizyjna, musi
spetni¢ tzw. kwalifikacj¢ osobista (pkt (46) niniejszej decyzji). Dodatkowymi
warunkami uzyskania premii prowizyjnej, w zaleznosci od zajmowanej pozycji
menedzerskiej sa: rejestracja nowych dystrybutoréw, uzyskanie odpowiedniej
liczby tzw. dywizji kwalifikowanych (bezposredni dystrybutor wraz ze swoja
organizacja, w ktorej przynajmniej jeden menedzer spetnit obrot osobisty min.
700 pkt.) i tzw. power dywizji (bezposredni dystrybutor wraz ze swoja
organizacja osiagaja miesigczny obr6t min. 25000 pkt.). Na premi¢ prowizyjna
sktadaja sig:

— Premia Generacyjna;
— Premia Aktywacyjna;

— Premia Menadzer.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 339-340; Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja VII Awans na pozycje

Lider, podtytut Cztery sposoby awansu, k. 62)

(55)

Premia prowizyjna jest naliczana jedynie w odniesieniu do produktéw, ktore zostaty
nabyte bezposrednio w Akuna przez dystrybutoréw (lub menedzerow) bedacych w
strukturze dystrybucyjnej ,,nizej” niz dany menedzer. Premia prowizyjna nie jest
naliczana od zakupdéw wilasnych danego menedzera. Premia prowizyjna moze
zosta¢ naliczona tylko jeden raz w oparciu o wielko$ci i warto§¢ sprzedazy
zrealizowanej przez Akuna, a wigc przy obliczaniu premii prowizyjnej nie zostang
uwzglednione wielkosci sprzedazy pomigdzy dystrybutorami.
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(56)

[informacje utajnione — pkt S zalacznika do decyzji]

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 525)

(57)

(58)

Podsumowujac na wysoko$¢ premii prowizyjne] danego menedzera wpltywa
wielko$¢ zbudowanej przez niego struktury dystrybucyjnej oraz realizowane w tej
strukturze obroty. Im wigkszy obrot wygenerowany w tej strukturze, tym wigksza
premia.

W przypadku sprzedazy realizowanej za posrednictwem subdomen poszczegolnych
dystrybutorow Akuna sprzedaz nie jest realizowana przez danego dystrybutora, lecz
przez Akuna. W takiej sytuacji, dany zakup jest przyporzadkowany przez system
informatyczny Akuna do struktury dystrybucyjnej wlasciciela subdomeny. Oznacza
to, ze wlasciciel subdomeny otrzymuje od Akuna wynagrodzenie, ktoére stanowi
roéznicg pomigdzy ceng zaptacona przez klienta w sklepie internetowym (na dzien 4
lipca 2011 r. cena ta byta o 20% nizsza od ceny detalicznej wskazanej w cenniku
Akuna) a hipotetyczna cena zakupu, za jaka wiasciciel subdomeny moglby naby¢
dany produkt w Akuna Polska Sp. z 0.0. (w praktyce jest to cena o 40% nizsza niz
cena detaliczna wskazana w cenniku Akuna).

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 337)

(59)

Zgodnie z Przewodnikiem obowiazujacym do dnia 4 grudnia 2011 r. wsréd
najwazniejszych zasad wspotpracy wskazano, iz uczestnicy systemu Akuna nie
moga sprzedawac¢ produktow Spotki w sposdb typowy dla sprzedazy detaliczne;, tj.
w aptekach, hurtowniach, na bazarach, targach, aukcjach itp. oraz w sposdb
niezgodny z celami, dzialaniami i planem marketingowym firmy. Jakkolwiek
Akuna zawsze dopuszczata mozliwos¢ dziatalnosci handlowej dystrybutora
przekraczajacej granice sprzedazy sieciowej MLM, targi, wystawy i inne po
pisemnym zatwierdzeniu przez Spotke.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja XI Regulamin Wspolpracy, III Postanowienia ogolne pkt. 7, k. 64,

Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja Il Wspolpraca i relacje Handlowe, k. 58)

V.
(60)

(61)

Kwestionowane postanowienia

Prezes Urzedu ustalil, ze w Przewodniku znajduje si¢ cennik, w ktorym jest
wskazana ,,cena detaliczna”, po jakiej dystrybutorzy (w tym takze menedzerowie)
mieli sprzedawac 1 faktycznie sprzedawali produkty Akuna klientom detalicznym.
Dodatkowo w cenniku wskazana jest ,,cena dla menedzera”, czyli cena, po jakiej
menedzer nabywa od Spoétki jej produkty. W Przewodniku znajduje sig¢ takze
Program znizek, w ktorym okreslone sa ceny dla kazdego produktu po
uwzglednianiu mozliwych do uzyskania w systemie dystrybucji znizek. Ceny te sa z
jednej strony cenami, po jakich dystrybutorzy dokonuja zakupoéw produktow od
Akuna, a z drugiej strony sa to ceny odsprzedazy produktéw Spotki dla
dystrybutorow znajdujacych si¢ ,,nizej” w strukturze dystrybucyjne;j.

Przewodnik obowiazujacy do dnia 4 grudnia 2011 r. zawieral nastgpujace
postanowienia wskazujace, ze dystrybutor nie mogl odsprzedawaé zakupionych
produktéw ani po cenie nizszej, ani po cenie wyzszej niz wskazana w cenniku:
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— ,,[Dystrybutorom — dopisek wi.] [n]ie wolno: (...) zanizac/zawyzac cen i
proponowac systemu znizek niezgodnego z planem marketingowym firmy Akuna”
(Przewodnik, cze$¢ Biznes, sekcja 11 Wspotpraca 1 relacje handlowe, podtytut
Najwazniejsze zasady wspoOlpracy, k. 58);

— ,,[Dystrybutor ma — dopisek wt.] stosowac sie do ustalonych przez firme Akuna
zasad marketingowych, w tym znizek przystugujqcych na produkty” (Przewodnik,
czg$¢ Biznes, sekcja 11 Wspolpraca i relacje handlowe, podtytul Najwazniejsze
zasady wspotpracy, k. 58)

— ,Podpisujqc umowe, zobowiqzates si¢ do kupowania i sprzedawania towarow
wylqcznie po cenach odpowiadajqcych aktualnemu cennikowi z danego kraju”
(Przewodnik, cze$¢ Biznes, sekcja IV Ceny, k. 60);

— ,,[Dystrybutor- dopisek wt.] [bledzie rowniez przestrzegat ogdlnie przyjetych
zasad sprzedazy sieciowej, przede wszystkim dotrzymujqc cen sprzedazy w
systemie znizek Firmy, cen obowiqzujqcych dla klientow” (Przewodnik, czg$¢
Biznes, sekcja XI Regulamin wspotpracy, pkt II.1., k. 64).

(62) Jednak nie tylko Przewodnik zawierat postanowienia dotyczace stosowania przez
dystrybutora sztywnych cen. W tresci stosowanych wzorcéw Deklaracji
Czlonkowskiej oraz Umowy, obowiazujacych do dnia 4 grudnia 2011r. znajdowaty
si¢ nastgpujace postanowienia:

— ,Deklarujgcy [tj. dystrybutor — dopisek wt.| ma mozliwosé¢ sprzedazy towarow
Akuna Polska osobom trzecim, ktore nie podpisaly deklaracji wylqcznie w cenach
detalicznych  okreslonych w  aktualnym przewodniku” (wzdér Deklaracji
Cztonkowskiej, art. IV pkt 2, k. 74);

— ,,Deklarujqcy zobowiqzuje si¢ sprzedawac towary Akuna Polska osobom trzecim
tylko w cenach, ktore ustalone sq w art. IV pkt 1 i 2 niniejszej Deklaracji. W
przypadku wprowadzenia zmian w cenniku przez Akuna Polska, deklarujqcy
zobowiqzuje sie sprzedawac towary w cenach, ktore obowiqzujq w dniu zawarcia
transakcji” (wzor Deklaracji Cztonkowskiej, art. IV pkt 3, k. 74);

— L Firma [tj. dystrybutor — dopisek wkl.] zobowiqzuje sie sprzedawaé towary
osobom trzecim tylko w cenach, ktore sq ustalone w Przewodniku. W wypadku
wprowadzenia zmian, czyli aktualizacji Przewodnika przez Akuna Polska, Firma
zobowiqzuje si¢ sprzedawac towary w cenach, ktore obowiqzujq w dniu zawarcia
danej transakcji z osobq trzeciq” (wzoér Umowy, art. IV pkt 1, k. 135).

(63) Powyzsze postanowienia odnosza si¢ zarowno do relacji dystrybutor — dystrybutor
jak 1 do relacji dystrybutor — klient detaliczny. Czg¢$¢ postanowien odnosi sig
bezposrednio do cen detalicznych. Natomiast system znizek wskazany w
powyzszych postanowieniach odnosi si¢ do cen detalicznych oraz do cen
hurtowych, tj. cen po jakich dystrybutor nabywal oraz po jakich musiat
odsprzedawa¢ produkty Akuna innym dystrybutorom. Dodatkowo nalezy
zauwazy¢, 1z ceny detaliczne oraz ceny hurtowe (wynikajace z systemu znizek)
znajduja si¢ w Przewodniku w czg$ci Biznes w rozdziale Cennik i Wydawnictwa,
Program znizek (k. 65), do przestrzegania ktorych to cen dystrybutor zobowiazywat
si¢ podpisujac Deklaracje Cztonkowska lub Umowg.
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(64) Prezes Urzedu ustalil, iz Akuna egzekwowala przestrzeganie przez dystrybutorow
cen wskazanych w cenniku oraz Programie znizek, wykorzystujac w tym celu
postanowienia wigzacego uczestnikow systemu dystrybucji tej Spotki Przewodnika.
W jego czgsci Biznes, w sekcji Wspotpraca 1 relacje handlowe jest wskazane, ze
wFirma moze: (...) wypowiedzie¢ umowe lub zawiesi¢ wspolprace z dystrybutorem
na okres od 1 do 6 miesiecy, jezeli naruszyl on jakiekolwiek z postanowien
wynikajacych z umowy czy przewodnika bedqcego integralng jej czesciq” (k. 59).

(65) Prezes Urzedu ustalil, iz dystrybutorow naruszajacych zasady wspotpracy na
poczatku upominano telefonicznie. Gdy to jednak nie przynosito oczekiwanego
rezultatu Akuna albo zawieszala dystrybutora w jego prawach, albo wypowiadata
mu umowg dystrybucyjna.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 330; Zalqcznik nr 3 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. — lista
dystrybutorow Akuna w stosunku do ktorych Akuna w latach 2008 -2010 podjela decyzje o zawieszeniu
w prawach i obowiqzkach, k. 193-195)

(66) Prezes UOKiK dysponuje pismami Akuna do dystrybutoréw, w ktérych jako
przyczyng wyeliminowania badZz zawieszenia tych dystrybutoréw w systemie
dystrybucji Akuna podawata zlamanie zasad wynikajacych z Deklaracji
Czlonkowskiej oraz warunkow wspoipracy dotyczacych:

1. Dotrzymywania cen detalicznych oraz programu znizek:
Warunki wspoipracy, Obowiqzki dystrybutora,
Deklaracja Czlonkowska, Prawa i obowiqzki Dystrybutora,

(Zatqcznik nr 1 do pisma Akuna z dnia 17 stycznia 2011 r. — pisma Akana informujqce dystrybutorow o
wypowiedzeniu im umowy przez Spotke, k. 177-189; Zatqcznik nr 4 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. —
Korespondencja Akuna do dystrybutorow, w stosunku do ktorych Akuna w latach 2008 -2010 podjeta
decyzje o zawieszeniu w prawach i obowiqzkach, k. 197-326)

(67) Powyzsza przyczyna zostala podana wigkszosci z wyeliminowanych badz
zawieszonych w latach 2008 — 2010 dystrybutorow w systemie dystrybucji Akuna.

(Zatqcznik nr 4 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. — Korespondencja Akuna do dystrybutorow, w
stosunku do ktorych Akuna w latach 2008 - 2010 podjela decyzje o zawieszeniu w prawach i
obowiqzkach, k. 197-326)

(68) Ponadto, Akuna niektorym dystrybutorom przypominata w kierowanych do nich
pismach, ,,(...) iz deklarujqcy/dystrybutor ma prawo do odsprzedazy towarow
Akuna Polska Sp. z 0.0. osobom trzecim, ktore nie podpisaly deklaracji, wylqcznie
w cenach detalicznych okreslonych w przewodniku”.

(Zatqcznik nr 1 do pisma Akuna z dnia 17 stycznia 2011 r. — pisma Akuna informujqce dystrybutorow o
wypowiedzeniu im umowy przez Spotke, k. 177-189)

(69) Akuna w pismach wypowiadajacych umowy dystrybutorom dodatkowo
wskazywatla gdzie 1 po jakiej cenie zostal sprzedany produkt Spoiki, ktérego cena
byta niezgodna z cena zawarta w cenniku.

(Zatqcznik nr 1 do pisma Akuna z dnia 17 stycznia 2011 r. — pisma Akuna informujqce dystrybutorow o
wypowiedzeniu im umowy przez Spotke, k. 177-189; Zatqcznik nr 4 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. —
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korespondencja kierowana do dystrybutorow latach 2008 -2010 w zwiqzku z nieprzestrzeganiem przez

nich zasad programu dystrybucji, k. 197-326)

(70)

W przypadku niektéorych wyeliminowanych w latach 2008-2010 dystrybutorow
jako dodatkowa (poza niedotrzymywaniem cen detalicznych oraz programu znizek)
lub jako jedyna przyczyng zakonczenia wspolpracy wskazano tamanie zasad
wspoOtpracy poprzez szkodzenie opinii i reputacji Akuna i dziatanie na jej szkodg.
Informujac dystrybutoréw o wypowiedzeniu Deklaracji Czlonkowskiej Akuna
wskazywala, i1z dzialala na podstawie rozdziatu IV pkt 4 1 6 Deklaracji
Cztonkowskiej, ktory stanowi: ,,Deklarujqcy zobowiqzuje sie, ze przy prowadzeniu
dziatalnosci bedzie kierowal sie zasadami, ktore opisane sq w aktualnym
Przewodniku i ze bedzie dochowywat tych zasad’ (pkt 4) oraz ,,Deklarujqcy nie
moze podejmowal dzialan noszqcych znamiona nieuczciwej konkurencji
skierowanych przeciwko innym uczestnikom programu znizek oraz dystrybutorom
Akuna Polska, jak rowniez jakichkolwiek dziatan, ktore mogq szkodzi¢ opinii i
reputacji Akuna Polska lub opinii o jej towarach” (pkt 6).

(Zatqcznik nr 4 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. - korespondencja kierowana do dystrybutorow latach

2008 -2010 w zwiqzku z nieprzestrzeganiem przez nich zasad programu dystrybucji, k. 197-326)

(71)

W latach 2008-2010 Akuna wypowiedziala umowg [informacje utajnione — pkt 6
zalacznika do decyzji] dystrybutorom, ktorzy nie stosowali si¢ do zasad systemu
dystrybucji Akuna, w tym [informacje utajnione — pkt 7 zalacznika do decyzji]
dystrybutorom, ktoérzy nie przestrzegali sztywnych cen odsprzedazy. We
wskazanym okresie takze [informacje utajnione — pkt 8 zalacznika do decyzji]
dystrybutorow miato zawieszone umowy [informacje utajnione — pkt 9
zalacznika do decyzji] w zwiazku z nieprzestrzeganiem sztywnych cen
odsprzedazy lub szkodzeniem wizerunkowi Spotki.

(Zatqcznik nr 3 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. — lista dystrybutorow Akuna, w stosunku do ktorych

Akuna w latach 2008-2010 podjeta decyzje o zawieszeniu w prawach i obowiqzkach, k. 193-195;

Zatqcznik nr 4 do pisma z dnia 17 stycznia 2011 r. — korespondencja kierowana do dystrybutorow w

latach 2008-2010 w zwiqzku z nieprzestrzeganiem przez nich zasad programu dystrybucji, k. 197-326)

(72)

(73)

Prezes Urzgdu nie dysponuje zarazem dowodami mogacymi wskazywac¢ na to, by
po 2010r. byly w stosunku do dystrybutorow wyciagane konsekwencje
niestosowania cen sztywnych odsprzedazy produktow Akuna.

(Pismo Akuna z dnia 12 listopada 2012 r., k. 619-620)

Prezes UOKIK ustalil takze, ze zasady, na jakich oparta zostata sprzedaz produktow
Akuna przewidywaly ustalenie grup klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna,
ktorym okres§leni przedsigbiorcy tworzacy sie¢ dystrybucji tej spotki moga
odsprzedawac, oraz od ktorych moga kupowaé produkty Akuna. Z ustalen organu
antymonopolowego wynika, ze dystrybutor, ktéry podpisat Deklaracjg
Czlonkowska, zobowiazany byl kupowaé towar od swojego sponsora lub
dystrybutorow w linii sponsorskiej do najblizszego menedzera. Dokonujac zakupu
za posrednictwem strony internetowej, nalezy podaé¢ adres e-mailowy swojego
sponsora lub dystrybutora. ,, Podpisujqac deklaracje, klient [tj. dystrybutor — dopisek
wl.] (...) zobowiqzuje sie kupowac towar od swojego sponsora lub dystrybutorow w
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linii sponsorskiej do najblizszego menedzera. Moze rowniez dokonac zakupu za
posrednictwem strony internetowej www.akuna.shop.pl, pod warunkiem, ze poda
adres e-mail swojego sponsora lub dystrybutora. Dokonujqc zakupu w inny sposob,
dopuszcza sie powaznego naruszenia umowy”.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja Il Wspolpraca i relacje handlowe, podtytul Relacje miedzy
dystrybutorami, k. 59)

(74) Przewodnik Akuna wyjasnia, ze ,,[l]inia sponsorska jest tancuchem bezposrednich
partnerow [dystrybutorow — dopisek wt.] od pierwszego sponsora az do ostatniego
dystrybutora”. To Akuna okre$la relacje migdzy dystrybutorami. Zgodnie z
zasadami systemu sprzedazy Akuna w bezposrednie relacje handlowe moga
wchodzi¢ tylko dystrybutorzy nalezacy do tej samej linii sponsorskiej.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja Il Wspolpraca i relacje handlowe, podtytul Relacje miedzy
dystrybutorami, k. 59)

(75) Ponadto, w ramach linii sponsorskiej sprzedaz i kupno produktéow Akuna powinny
nastgpowaé w ramach tzw. pierwszej generacji, czyli pomigdzy dystrybutorami
stanowigcymi wobec siebie bezposrednie ogniwa w tancuchu systemu sprzedazy.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja Il Wspolpraca i relacje handlowe, podtytul Relacje miedzy
dystrybutorami, k. 59)

(76) W wersji przewodnika obowiazujacej do dnia 4 grudnia 2011 r. zawarte bylo
postanowienie, 1z za nieetyczne zachowanie Akuna uwaza m.in. ,(...)
niekupowanie towaru od sponsora, dystrybutorow lub najblizszego menedzera w
Twojej linii sponsorskiej, pozyskiwanie nowych klientow i partnerow kosztem
innego dystrybutora, (...) pozyskiwanie partnerow handlowych z organizacji innego
dystrybutora (...)".

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja Il Wspolpraca i relacje handlowe, podtytul Relacje miedzy
dystrybutorami, k. 59)

(77) Na sprzedaz produktow dystrybutorowi nie nalezacemu do pierwszej generacji
zgode w formie pisemnej musza wyrazi¢ wszyscy dystrybutorzy znajdujacy si¢ w
strukturze dystrybucji pomi¢dzy odsprzedajacym a kupujacym.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja III Produkty firmy Akuna, podtytut Zamawianie towaru, k. 60)

(78) Przed podpisaniem Deklaracji Cztonkowskiej kazdy klient ma prawo wybra¢ sobie
swojego sponsora, a kazdy dystrybutor moze si¢ o niego swobodnie ubiegac.
Przewodnik Akuna wskazuje, iz w sytuacji ,(...) gdy dwaj dystrybutorzy,
niezaleznie od siebie, zyskujq jednego zainteresowanego dystrybucjq klienta, firma
uznaje sponsorowanie tego, kto podpisal deklaracje, ewentualnie tego, ktorego
deklaracja dotarta wczesniej [do firmy-dopisek wt.]” (Przewodnik, czgs¢ Biznes,
sekcja II Wspotpraca i relacje handlowe, podtytut Relacje migdzy dystrybutorami,
Informacje dotyczace klientow i sponsoringu, k. 59). Dystrybutor jest zwiazany z
danym sponsorem przez caly czas obowiazywania umowy, a ,,[z]miana sponsora w
nieuzasadnionych przypadkach (...) jest niemozliwa” (Przewodnik, czg$¢ Biznes,
sekcja I Wspotpraca i relacje handlowe, podtytut Wybor i zmiana sponsora, k. 59).
W zwiazku z powyzszym, w Przewodniku obowiazujacym do dnia 4 grudnia 2011
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(79)

r.. ,, Dystrybutor przyjmuje do wiadomosci, ze nie ma mozliwosci zmiany sponsora
ani tez linii sponsorskiej”. (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja XI Regulamin
wspotpracy, pkt I11.4, k. 64).

Dodatkowo w regulaminie wspolpracy zamieszczonym w Przewodniku,
obowiazujacym do dnia 4 grudnia 2011 r. jest wskazane, iz dystrybutor
zobowiazuje si¢ do: ,[klupowania produktow wylqcznie od Firmy albo za
posrednictwem osoby wprowadzajqcej (sponsora)”.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja XI Regulamin wspoipracy, pkt 114, k. 64)

(80)

Ponadto w Przewodniku obowiazujacym do dnia 4 grudnia 2011 r. znajdowalo sig
postanowienie zawgzajace postanowienie wskazane w pkt (79) niniejszej decyzji,
ktore stanowito, ze ,,[z]akupu produktow bezposrednio w biurze moze dokonad
Senior dystrybutor oraz menedzer tzn. od pozycji Lidera wzwyz. Do osiqgniecia
pozycji menedzerskiej niezalezni dystrybutorzy mogq kupowaé produkty firmy od
swojego sponsora lub dystrybutorow w swojej linii sponsorskiej do najblizszego
menedzera”. Postanowienie to doprecyzowywato kto mogt dokonywacé zakupdéw w
biurze Akuna tj. menedzer oraz dystrybutor, ktory nie byt na pozycji menadzerskiej
czyli Senior Dystrybutor. Natomiast pozostali dystrybutorzy mieli dokonywaé
zakupdéw w ramach linii sponsorskiej.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, sekcja III Produkty firmy Akuna, podtytul Zakup towaru, k. 60)

VI

(81)

Dzialania Akuna podjete w celu usuniecia kwestionowanych przez Prezesa

Urzedu postanowien

Akuna wskazujac, iz zaprzestata juz stosowania zarzucanych praktyk przedstawita
nowe wersje dokumentéw ksztaltujacych relacje migdzy spotka Akuna a jej
dystrybutorami, ktéore wedtug Spotki nie zawieraja juz kwestionowanych przez
Prezesa Urzgdu postanowien.

(Zatqcznik nr 3 do pisma Akuna z dnia 23 listopada 2011 r. — wzor przewodnika, k. 392-439, zalqcznik

nr 4 do pisma Akuna z dnia 5 marca 2012 r. — zaktualizowany przewodnik, k. 532-546)

(82)

(83)

W zakresie zarzutu zawarcia porozumienia ograniczajacego konkurencjg
dotyczacego ustalania sztywnych cen odsprzedazy produktow, Akuna wskazata, ze
w Przewodniku w czgéci Biznes zmienione zostaly postanowienia w sekcji II
Wspolpraca i1 relacje Handlowe, podtytul Najwazniejsze zasady wspotpracy (k.
534). W Przewodniku przed zmiana widniato postanowienie aby: ,,stosowac sie do
ustalonych przez firme Akuna zasad marketingowych, w tym znizek przystugujqcych
na produkty”, za$ po zmianie umieszczono postanowienie: ,,stosowac sie do
ustalonych przez firme Akuna zasad marketingowych, maksymalnych cen
odsprzedazy produktow”.

Dodatkowo usunigte zostalty z Przewodnika obowiazujacego do dnia 4 grudnia
2011 r. nastgpujace postanowienia:

s plodpisujac umowe, zobowiqzates sie do kupowania i sprzedawania towarow
wylqcznie po cenach odpowiadajqcych aktualnemu cennikowi z danego kraju”
(Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja IV Ceny, k. 539);
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(84)

(85)

(86)

— ,,[Dystrybutorom — dopisek wt.] [n]ie wolno: (...) sprzedawac produktow
w sposob typowy dla sprzedazy detalicznej, tj. w aptekach, hurtowniach na
bazarach, targach aukcjach itp. oraz w sposob niezgodny z celami, dziataniami i
planem marketingowym firmy; prezentowac¢ i sprzedawacé produktow przez
nieupowaznione osoby, zawyzac/zanizaé¢ cen i proponowac systemu znizek
niezgodnego z planem marketingowym firmy Akuna, organizowac promocji
wewnaqtrz struktur bez wczesniejszego poinformowania firmy Akuna Polska
Sp. z 0.0.” (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja I1 Wspotpraca i relacje Handlowe,
podtytul Najwazniejsze zasady wspolpracy, k. 534);

— ,,[Dystrybutorom — dopisek wt] [n]ie wolno: (...) zanizac/zawyzaé cen
i proponowac systemu znizek niezgodnego z planem marketingowym firmy
Akuna” (Przewodnik, cz. Biznes, sekcja II Wspotpraca i relacje handlowe,
podtytul Nie wolno, k. 534);

— ,,[Dystrybutor- dopisek wt.] [bledzie rowniez przestrzegat ogdlnie przyjetych
zasad sprzedazy sieciowej, przede wszystkim dotrzymujqc cen sprzedazy
w systemie znizek Firmy, cen obowiqzujqcych dla klientow” (Przewodnik, czgs¢
Biznes, sekcja XI Regulamin wspotpracy, pkt I1.1., k. 545).

Akuna wskazata, ze usunigto takze w Przewodniku w cze$ci Biznes w sekcji V
Sktadniki wynagrodzenia (k. 540) postanowienia dotyczace rodzajow zyskow jakie
dystrybutor moze osiagnad, tj. zysku detalicznego oraz zysku hurtowego.

Ponadto, w Deklaracji Czlonkowskiej usunigte zostaly kwestionowane przez
Prezesa Urzgdu postanowienia w pkt. IV. 2 1 IV. 3 Prawa 1 obowiazki
Deklarujacego, tj. ,,Deklarujqcy [tj. dystrybutor — dopisek wi] ma mozliwosé
sprzedazy towarow Akuna Polska osobom trzecim, ktore nie podpisaly deklaracji
wylqcznie w cenach detalicznych okreslonych w aktualnym przewodniku” (wzor
Deklaracji Cztonkowskiej, art. IV pkt 2, k. 390); ,,Deklarujqcy zobowiqzuje sie
sprzedawa¢ towary Akuna Polska osobom trzecim tylko w cenach, ktore ustalone sq
w art. IV pkt 1 i 2 niniejszej Deklaracji. W przypadku wprowadzenia zmian w
cenniku przez Akuna Polska, deklarujqcy zobowiqzuje sie sprzedawac towary w
cenach, ktore obowiqzujq w dniu zawarcia transakcji’ (wzo6r Deklaracji
Czlonkowskiej, art. IV pkt 3, k. 390). Zastapiono je nastgpujacym postanowieniem
wugerowane ceny odsprzedazy towarow Akuna Polska zawarte sq w Przewodniku.
Akuna Polska nie wudziela Deklarujqcemu jakichkolwiek korzysci z tytutu
przestrzegania przez niego cen odsprzedazy, jak rowniez nie naktada jakichkolwiek
kar za ich nieprzestrzeganie. Deklarujqcy zobowiqzuje sie jednak do
niesprzedawania towarow Akuna Polska w cenach wyzszych niz sugerowane.
Deklarujqcy zobowiqzuje sie rowniez informowaé odbiorcow o mozliwosci
nabywania produktow bezposrednio w Akuna Polska po cenach zakupu
wynikajqcych — z cennika i systemu znizek Akuna Polska” (wzér Deklaracji
Cztonkowskiej, art. IV pkt 2, k. 390).

Natomiast w Umowie zostalo usuni¢te postanowienie w pkt. V.1 Prawa
1 obowiazki firmy (k. 391) ,,Firma [tj. dystrybutor — dopisek wi.] zobowiqzuje sie
sprzedawaé towary osobom trzecim tylko w cenach, ktore sq ustalone
w Przewodniku. W wypadku wprowadzenia zmian, czyli aktualizacji Przewodnika
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(87)

(88)

przez Akuna Polska, Firma zobowiqzuje sie sprzedawac towary w cenach, ktore
obowiqzujq w dniu zawarcia danej transakcji z osobq trzeciq”. W jego miejsce
umieszczono nastgpujace postanowienie: ,,Sugerowane ceny odsprzedazy towarow
Akuna Polska zawarte sq w Przewodniku. Akuna Polska nie udziela Firmie
Jakichkolwiek korzysci z tytutu przestrzegania przez Firme cen odsprzedazy, jak
rowniez nie naktada zadnych kar za ich nieprzestrzeganie. Firma zobowiqzuje sie
jednak do niesprzedawania towarow Akuna Polska w cenach wyzszych niz
sugerowane. Firma zobowiqzuje sie rowniez informowac odbiorcow o mozliwosci
nabywania produktow bezposrednio w Akuna Polska po cenach zakupu
wynikajqcych z cennika i systemu znizek Akuna Polska™.

Natomiast w zwiazku z zarzutem podzialu rynku Akuna wskazata, ze
z dokumentow ksztattujacych relacje migdzy Akuna a jej dystrybutorami usunigto
nastgpujace kwestionowane przez Prezesa Urzedu postanowienia:

— ,,Za nieetyczne zachowanie uwaza sie: niekupowanie towaru od sponsora,
dystrybutorow Ilub najblizszego menedzera w Twojej linii sponsorskiej;
pozyskiwania nowych klientow i partnerow kosztem innego dystrybutora”
(Przewodnik, cze$¢ Biznes, sekcja 11 Wspotpraca 1 relacje handlowe, podtytut
Relacje migdzy dystrybutorami Etyczne i nieetyczne postgpowanie, k. 535);

— ,,Zakupu produktow bezposrednio w biurze moze dokonac Senior dystrybutor
oraz menedzer tzn. od pozycji Lidera wzwyz. Do osiqgniecia pozycji
menedzerskiej niezalezni dystrybutorzy mogq kupowac produkty firmy od
swojego sponsora lub dystrybutorow w swojej linii sponsorskiej do najblizszego
menedzera” (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja III Produkty firmy Akuna,
podtytul Zakup towaru, k.537);

— ,,Dystrybutor zobowiqzuje sie do:(...) [klupowania produktow wylqcznie od
Firmy albo za posrednictwem osoby wprowadzajqcej (sponsora)” (Przewodnik,
cze$¢ Biznes, sekcja XI Regulamin wspotpracy, pkt I1.4, k. 545);

— ,,Dystrybutor przyjmuje do wiadomosci, ze nie ma mozliwosci zmiany sponsora
ani tez linii sponsorskiej” (Przewodnik, cz¢§¢ Biznes, sekcja XI Regulamin
wspoOlpracy, pkt I11.4, k. 545).

Ponadto, w Przewodniku w czg$ci Biznes, sekcja I1 Wspodlpraca i relacje handlowe,
podtytut Relacje migdzy dystrybutorami (k. 535) w postanowieniu ,,Klient
detaliczny ma prawo kupowaé produkty od ktoregokolwiek dystrybutora.
Podpisujqc deklaracje, klient wprowadzony zostaje w system znizek okreslony w
planie marketingowym firmy i zobowiqzuje si¢ kupowac towar od swojego sponsora
lub dystrybutorow w linii sponsorskiej do najblizszego menedzera. Moze rowniez
dokonac¢ zakupu za posrednictwem strony internetowej www.akuna.shop.pl, pod
warunkiem, ze poda adres e-mail swojego sponsora lub dystrybutora. Dokonujqc
zakupu w inny sposob, dopuszcza sie powaznego naruszenia umowy” usuni¢to
nastepujace sformutowania ,,i zobowiqzuje sie kupowac towar od swojego sponsora
lub  dystrybutorow w linii sponsorskiej do najblizszego menedzera” oraz
., Dokonujqc zakupu w inny sposob, dopuszcza sie powaznego naruszenia umowy” .
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(89)

(90)

Dodatkowo w Przewodniku w czgséci Biznes, sekcja XI Regulamin wspotpracy
Spotka zmienita postanowienie, ze ,,[d]ystrybutor przyjmuje do wiadomosci, Ze nie
ma mozliwosci zmiany sponsora ani tez linii sponsorskiej” na postanowienie
»Dystrybutor przyjmuje do wiadomosci, ze zmiana sponsora jest mozliwa tylko po
uzgodnieniu z Firmq” (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja XI Regulamin wspotpracy,
pkt I11.4., k. 545).

Akuna poinformowata Prezesa Urzgdu, iz zaniechala stosowania praktyk
ograniczajacych konkurencje, tj. porozumien cenowych i porozumien dotyczacych
podziatu rynku zbytu i zakupu suplementéw diety co — jej zdaniem — nastapito
z dniem 13 lutego 2012 r.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526-527)

1)

(92)

Spotka wyjasnia, ze z uwagi na znaczna liczbe zawartych Deklaracji
Cztonkowskich wynoszaca ponad [informacje utajnione — pkt 10 zalacznika do
decyzji] zdecydowata, ze nie bedzie wysyta¢ ofert zmiany tych Deklaracji do
wszystkich osob, z ktorymi zostaly one zawarte. Koszt wystania takich ofert bylby
bowiem olbrzymi wynoszac ponad [informacje utajnione — pkt 11 zalacznika do
decyzji] zt.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 525)

W zwiazku z powyzszym strona postgpowania od dnia 21 grudnia 2011 r.
wprowadzita inng form¢ aneksowania Deklaracji Cztonkowskich, a mianowicie
kazda osoba zamierzajaca dokona¢ jakiegokolwiek zakupu towaru Akuna (bez
wzgledu czy za posrednictwem Internetu czy bezposrednio w siedzibie Spotki) musi
przed dokonaniem nowego zakupu wyrazi¢ zgodg¢ na tre§¢ znowelizowanej
Deklaracji Cztonkowskiej i Przewodnika.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 525)

(93)

Dodatkowo Akuna podkresla, iz wprowadzona przez nia ww. procedura
uniemozliwia obecnie dokonanie jakiegokolwiek zakupu produktéw Akuna czy to
w siedzibie firmy, czy to za posrednictwem Internetu bez uprzedniego aneksowania
Deklaracji Cztonkowskiej 1 zapoznania si¢ ze znowelizowanym Przewodnikiem.
W konsekwencji nie jest mozliwe prowadzenie odsprzedazy towardow przez
poszczegblnych  dystrybutorow bez uprzedniego aneksowania Deklaracji
Cztonkowskich. Ponadto Spotka wskazuje, iz ,,(...) co do zasady mozna bowiem z
duzq dozq prawdopodobienstwa zatozyé, ze dystrybutorzy nie posiadajq bowiem
zapasow towarow pozwalajqcych im na prowadzenie sprzedazy diuzszej niz
miesiqc”.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 525)

(94)

Akuna wskazuje takze, iz znaczna czg$¢ osob, ktéra ma podpisane Deklaracje
Czlonkowskie oraz umowy o wyplate premii prowizyjnej nie dokonuje juz
jakichkolwiek zakupow produktéw Spoiki, ani tez nie obciaza Akuna premia
prowizyjna. Dane obrazujace ww. sytuacje przedstawia ponizsza tabela.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 524-525)
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Tabela 1: Liczba podmiotéw majacych podpisane Deklaracje Cztonkowskie.

[informacje utajnione — pkt 12 zalgcznika do decyzji]

Zrodto: pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r. k. 524-525.

(95)

Do 13 lutego 2012 r. zaktualizowano w opisany wyzej sposob [informacje
utajnione — pkt 13 zalacznika do decyzji] Deklaracji Cztonkowskich (na ogodlna
liczbg [informacje utajnione — pkt 14 zalacznika do decyzji] Deklaracji
Cztonkowskich zawartych wg stanu na ten dzien).

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 525)

(96)

Pozostate okolo[informacje utajnione — pkt 15 zalacznika do decyzji] osob, ktore
zawarly z Akuna Deklaracj¢ Cztonkowska to osoby, ktére nie nabywaja produktow
Akuna w sposob staly. Jak wynika z tabeli zamieszczonej w pkt (94) niniejszej
decyzji znaczna czgs¢ z tych oséb w ogole nie nabywa juz jakichkolwiek
produktéw Akuna, w zwiazku z czym osoby te faktycznie nie wspotpracuja juz ze
Spotka. W sytuacji kiedy osoby te zdecydowalyby si¢ w przysztosci nabywaé
jakiekolwiek produkty Akuna, bgda one objete procedura aktualizacji Deklaracji
Czlonkowskiej, ktora zostata opisana w pkt (92) niniejszej decyzji.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526)

97)

Jak wskazala strona postgpowania, Deklaracje Czlonkowskie podpisane z osobami
majacymi status przedsigbiorcy zostaty juz aneksowane.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526)

(98)

(99)

Akuna odnoszac si¢ do ancksowania umoOw o wyplatg premii prowizyjnej,
wyjasnita, iz na dzien 13 lutego 2012 r. miala podpisanych [informacje utajnione
— pkt 16 zalacznika do decyzji] Umow. Jednakze znaczna czg$¢ podmiotow, ktore
maja podpisang taka umowe, w praktyce nie wspolpracuje juz z Akuna. W 2011 r.
Akuna wyplacita [informacje utajnione — pkt 17 zalgcznika do decyzji]
przedsigbiorcom premi¢ prowizyjna (pkt Blad! Nie mozna odnalezé Zrédia
odwolania. niniejszej decyzji).

W przypadku Uméw Akuna wprowadzila procedure, zakladajaca, iz pracownik
dziatu ksiggowosci Akuna informowat telefonicznie lub mailowo dystrybutora,
ktéry miat podpisang Umoweg (a Umowa ta nie zostala zaktualizowana do dnia 31
grudnia 2011 r.) oraz ktory wystawil Akuna dokument ksiggowy obejmujacy
wyplatg premii (fakturg¢ VAT lub rachunek uproszczony), o konieczno$ci zawarcia
z Akuna znowelizowanej Umowy. Wyplata premii prowizyjnej jest wstrzymywana
do czasu podpisania znowelizowanej Umowy.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526)

(100) Do dnia 13 lutego 2011 r. aneksowano w ww. sposob [informacje utajnione — pkt

18 zalacznika do decyzji] umow o wyptatg premii prowizyjne;.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526)
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VIIL.

(101)

Argumenty strony

Akuna, w odpowiedzi na zawiadomienie 0 Wszczgciu postgpowania
antymonopolowego, wniosta o wydanie decyzji zobowiazujacej na podstawie art.
12 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow zobowiazujac si¢ ,,(...)
wyeliminowac zarzucane jej przez Prezesa Urzedu nieprawidtowosci w stosowanym
przez Akuna Polska Sp. z o.0. systemie dystrybucji suplementow diety — tak, aby byt
on w pelni zgodny z wymogami stawianymi przez prawo konkurencji”. Spotka
podniosta, iz zobowiazania te moglyby polega¢ na wyeliminowaniu z uméw
zawieranych przez Akuna z przedsigbiorcami, a takze ze stosowanych przez Akuna
materialdéw marketingowych postanowien ograniczajacych przedsigbiorcom prawo
do ustalania przez nich ceny odsprzedazy produktéw Akuna.

(Pismo Akuna z dnia 15 listopada 2010 r., k. 152)

(102)

i)

W dalszym toku postgpowania Akuna przedstawita dzialania, jakie moglaby podjac¢
w celu realizacji wskazanych zobowiazan. Akuna przedstawila zobowiazania do
zaprzestania:

ustalania detalicznych cen odsprzedazy swoich produktéw i zastapienie ich
cenami wylacznie sugerowanymi, a tym samym niewiazacymi;

i1) stosowania ograniczajacego konkurencje podziatu rynku wedlug kryterium

podmiotowego poprzez uwolnienie spod takiego podziatu prowadzonej przez
dystrybutorow pasywnej sprzedazy produktow Akuna Polska Sp. z o.0.

(Pismo Akuna z dnia 17 grudnia 2011 r., k. 170-171)

(103)

Odnosnie do drugiego z postawionych przez Prezesa UOKIiK zarzutow (naruszenia
art. 6 ust. 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow), Akuna wskazata,
iz zobowiazuje si¢ do wyeliminowania z uméw zawieranych przez Akuna
z przedsigbiorcami oraz ze stosowanych przez Akuna materialéw marketingowych
postanowien ustalajacych grupy klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna Polska
Sp. z o.0., ktérym przedsigbiorcy tworzacy tg sie¢ dystrybucji moga odsprzedawaé
oraz od ktorych moga kupowac produkty Akuna.

(Pismo Akuna z 15 listopada 2010 r., k. 152)

(104)

(105)

Niezaleznie od ww. deklaracji Akuna przedstawita argumenty majace $wiadczy¢
o nienaruszeniu przez Akuna przepisOw ustawy o ochronie konkurencji
i konsumentow w zakresie podzialu rynku. Ponizej =zostana oddzielnie
przedstawione argumenty Akuna dotyczace zarzutu naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 1
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow oraz zarzutu naruszenia art. 6 ust. 1
pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

Dodatkowo Spotka podniosta, iz znaczna wigkszo$¢ osob, z ktorymi zawarla
Deklaracj¢ Cztonkowska nie posiada statusu przedsigbiorcy, a wigc Deklaracje
Czlonkowskie zawarte z tymi osobami nie powinny by¢ uznane za porozumienie w
rozumieniu art. 6 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526)
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VII.1. Zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow

(106) Akuna wskazata, iz jej zdaniem, porozumienie dotyczace ustalania cen odsprzedazy
nie podlega wylaczeniu na podstawie art. 7 ust. 1, art. 8 ust. 1 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow oraz rozporzadzenia Rady Ministréw z dnia
19 listopada 2007 r. w sprawie wylqczenia niektorych rodzajow porozumien
wertykalnych spod zakazu porozumien ograniczajqcych konkurencje (Dz. U. Nr
230, poz. 1691).

(Pismo Akuna z dnia 17 grudnia 2010 r., k. 170)

(107) W zwiazku z wyzej przytoczonymi stwierdzeniami Spotka wskazata, ze rozwaza
wprowadzenie cen sugerowanych oraz sugerowanych rabatéw, pozostawiajac
dystrybutorom mozliwo$¢ dowolnego ich ksztaltowania.

(Pismo Akuna z dnia 17 grudnia 2010 r., k. 170)

(108) W innym pis$mie Akuna stwierdzila, iz ,,(...) zgadza sie, Ze istota systemu MLM
rzeczywiscie nie wymaga narzucania dystrybutorom sztywnych cen odsprzedazy”.
Dlatego tez zamierza w najblizszym czasie wycofa¢ si¢ ze stosowania tych
postanowien.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332)

(109) W piSmie z dnia 4 lipca 2011 r. Akuna poinformowala, iz zaprzestala juz
stosowania cen sztywnych i1 dystrybutorzy moga dowolnie ksztattowac ceny
odsprzedazy.

(110) Akuna stwierdzila, iz faktycznie zaniechata stosowania sztywnych cen odsprzedazy.
Strona wdrazanie znowelizowanych dokumentdéw rozpoczeta 5 grudnia 2011 r., za$
od 21 grudnia 2011 r. Spétka wprowadzita opisana w pkt (92)-(93) niniejszej
decyzji formg aneksowania Deklaracji Cztonkowskich.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 523-527)

VII.2. Zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow

(111) Spotka wskazata, ze brak jest podstaw do =zalegalizowania porozumienia
polegajacego na podziale rynkéw zbytu i1 zakupu w oparciu o wylaczenie
de minimis (art. 7 ust. 2 Ustawy), jak réwniez w oparciu o wytaczenia indywidualne
z art. 8 ust. 1 Ustawy.

(Pimo Akuna z dnia 17 grudnia 2010 r., k. 170)

(112) W dalszej kolejnosci Akuna podniosta, ze zgodnie z § 7 pkt 2 lit. a rozporzadzenia
Rady Ministrow z dnia 19 listopada 2007 r. w sprawie wylqczenia niektorych
rodzajow porozumien wertykalnych spod zakazu porozumien ograniczajqcych
konkurencje, wylaczenie spod zakazu porozumien ograniczajacych konkurencje
stosuje si¢ m.in. do tych porozumien wertykalnych, ktéore mimo tego, ze maja na
celu ograniczenie kregu klientow, ktorym nabywca moze sprzedawac towary objgte
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(113)

porozumieniem, ograniczaja wytacznie aktywna sprzedaz do okreslonej grupy
klientow.

Spotka  wskazata, iz ,(..) przyv odpowiedniej modyfikacji  zapisow
Deklaracji Cztonkowskiej — Systemu Znizek oraz Umow zawieranych przez
Akuna Polska Sp. z o.0. z dystrybutorami (przedsiebiorcami), jak rowniez
Przewodnika,  ktora polegalaby w  szczegolnosci na  uwolnieniu  spod
ograniczajqcego  konkurencje podzialu  rynkowego  sprzedazy  pasywnej,
system dystrybucji  produktow Akuna Polska Sp. z o.0. bylby zgodny
z wymogami prawa konkurencji”. W zwiazku z powyzej wskazang zmiang ustalanie
przez Akuna Polska Sp. z o.0. grup klientow, ktérym dystrybutorzy moga
odsprzedawa¢ oraz od ktorych moga kupowa¢ produkty Akuna Polska Sp. z o.o.
odnositoby sig, w ocenie Akuna, wylacznie do prowadzonej przez
dystrybutorow sprzedazy aktywnej. Sprzedaz pasywna nie bylaby przez Akuna w
zaden sposdb ograniczana.

(Pismo Akuna z dnia 17 grudnia 2010 r., k. 170)

(114)

(115)

Z kolei w piSmie z dnia 12 maja 2011 r. (k. 332) Akuna jednak stwierdza,
w odniesieniu do kwestionowanych postanowien dotyczacych podziatu rynku, ze
. (...) mozna broni¢ tezy, Ze postanowienia te sq uzasadnione ochronq interesow
calej struktury dystrybucyjnej i spetniajq wymogi okreslone w art. 8 ust. 1 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow”.

W celu udowodnienia tak postawionej tezy Strona stwierdzita, iz porozumienia
stosowane przez Akuna przyczyniaja si¢ do polepszenia dystrybucji
towarOw. Zapewniaja one bowiem lepsze pokrycie rynku, mozliwo$¢
bezposredniego dotarcia do konsumenta, jak rowniez pozwalaja na ograniczenie
kosztow dystrybucji w stosunku do sytemu tradycyjnego. W ocenie Spotki system
taki spelnia zatem przestanke z art. 8 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332)

(116)

Spetnienie drugiej przestanki z art. 8 ust. 1 Ustawy Akuna motywuje tym, ze
konsumenci otrzymuja odpowiednia czg$¢ wynikajacych z porozumienia korzysci —
cho¢by w formie lepszej dostgpnosci towaru, czy tez nizszych cen (produkty
sprzedawane w systemie MLM sa bowiem dostepne dla konsumentéw w cenach
nizszych niz ceny detaliczne dla poréwnywalnych towarow).

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332)

(117)

Akuna wykazujac spetnienie trzeciej przestanki z art. 8 ust. 1 Ustawy stwierdza,
iz ograniczenie dotyczace wprowadzania mozliwosci zakupu przez poszczegolnych
dystrybutorow towaréw Akuna jedynie u dystrybutorow znajdujacych sig
w strukturze dystrybucyjnej ,,powyzej” danego dystrybutora jest ograniczeniem
niezbgdnym dla osiagnigcia tych celow. Budowanie struktury marketingu
wielopoziomowego (a zatem zapewnienie konsumentom powyzej wskazanych
korzysci) mozliwe jest tylko wowczas, gdy podmioty uczestniczace w tej strukturze
beda mialy pewno$é, ze otrzymaja one odpowiednie, przewidziane w planie
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marketingowym korzysci zwiazane ze sprzedaza realizowana przez osoby
znajdujace si¢ w strukturze nizej niz oni. Dowodzac spelnienia ww. przestanki
Akuna podnosi, iz wprowadzone przez nig ograniczenie zapewnia, ze o0soby
znajdujace si¢ w strukturze ,nizej” moga naby¢ towary jedynie od 0sob
znajdujacych si¢ w strukturze ,,wyzej”. Gwarantuje to, w ocenie Spotki, ze
osoby stojace ,,wyze]” w strukturze beda mialy mozliwo$¢ kontroli
sprzedazy realizowanej w swojej grupie i osiagania przychodow wynikajacych
z pracy wilozonej przez nich w budowg swojej struktury. Gdyby w strukturze
wprowadzono zmiany to  osoby, ktéore zbudowaly  struktur¢ nie
otrzymalyby zadnego wynagrodzenia zwiazanego ze sprzedaza ich grupy, gdyby
cztonkowie tej grupy przeszli do innego sponsora, co przesadza — w opinii Akuna -
0 uznaniu powyzszego ograniczenia za niezbedne dla osiagnigcia celéw, a zatem
spetlniajace przestanke z art. 8 ust 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji
i konsumentow.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332-333)

(118) Akuna wskazuje takze na niewielki zasigg poszczegolnych grup (licza one
po nie wigcej niz kilkanascie osob), ktére to grupy konkuruja ze soba na
rynku wiasciwym. Tak stworzony system, zdaniem Spolki, nie stwarza
ryzyka mozliwosci wyeliminowania konkurencji na rynku wlasciwym w zakresie
znacznej czgSci towarow. W przekonaniu Akuna jej system dystrybucji speinia
przestanke okreslona w art. 8 ust 1 pkt 4 ustawy o ochronie konkurencji
i konsumentow.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 333)

(119) Dodatkowo w piSmie z dnia 4 lipca 2011 r. Spétka podnosi, iz bardzo istotne jest,
aby utrzymaé stalo$¢ struktury dystrybucyjnej. Celem tego systemu jest
zapewnienie osobom pos$wigcajacym swodj czas 1 $rodki na budowg struktury
dystrybucyjnej godziwego zwrotu =z zainwestowanych czasu 1 $rodkow.
Ponadto, stalo§¢  struktury  dystrybucyjnej zapewnia przystgpowanie do
takich struktur o0s6b réwniez na nizszych szczeblach. Natomiast mozliwo$é
wprowadzania zmian w liniach sponsorskich zaburzylaby t¢ réwnowage,
pozwalalaby na osiaganie istotnych korzysci z przejetych struktur kosztem
osob, ktore poswigcity wiele czasu 1 srodkéw na budoweg takich struktur (problem
free-ridingu). Dlatego tez, zdaniem Akuna, mozliwo$¢ zmian struktury powinna
by¢ wytaczona.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 340)
(120) Spotka podnosi, iz przy ocenie zgodno$ci z prawem zakazu dokonywania zakupow

od podmiotéw innych niz dystrybutor stojacy w strukturze dystrybucyjnej o jeden
szczebel wyzej, nalezy mie¢ na uwadze sposob uzyskiwania premii prowizyjne;.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 340)

(121) Spotka przedstawita nastgpujaca strukturg dystrybucyjna i rozwazania odnoszace
si¢ do niej.
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Rysunek 2: Przyktad struktury dystrybucyjnej przedstawionej przez Akuna.
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Zrédto: pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 341.

W opisanej strukturze menedzer M2 musi naby¢ miesigcznie 20 butelek Alveo w
celu realizacji swojej kwalifikacji osobistej. Jako menedzer nabywa je ze znizka
40% od ceny podstawowej (tj. po 126 ztotych brutto za butelkg). Miesigczna
inwestycja menedzera sprowadza si¢ zatem do kwoty 2.520 ziotych brutto.
Menedzer ten chcialby odzyska¢ zainwestowane przez siebie pieniadze poprzez
sprzedaz nabytych produktow. W sytuacji opisanej na powyzszym rysunku podlegli
jemu dystrybutorzy sa roOwniez sami zainteresowani w bezposrednim nabywaniu
produktéw od Akuna, po to, aby uzyskaé kwalifikacje osobista (a w konsekwencji
prawo do premii prowizyjnej), a zatem nie zawsze sa zainteresowani nabywaniem
produktéw od menedzera M2. Menedzer ten czgsto poszukuje zrddel zbytu
nabytych przez siebie produktéw takze poza swoja struktura. Poniewaz otrzymuje
on wysoka premi¢ prowizyjna, zatem moze sprzeda¢ nabyte przez siebie produkty
nawet taniej niz cena zakupu wynoszaca 126 zlotych brutto za butelke. W takiej
sytuacji menedzer M3 bylby zainteresowany nabyciem produktow za taka ceng,
gdyz praktycznie nie ma mozliwo$ci nabycia tych produktéw tak tanio: czy to w
Akuna czy to u menedzera M1. Menedzer M3 nie jest z uwagi na ksztalt swojej
struktury dystrybucyjnej, w skiad ktérej wchodzi wielu klientow ostatecznych,
zainteresowany uzyskiwaniem premii prowizyjnej (przy tym ksztalcie swojej
struktury nie jest on w stanie wygenerowa¢ wysokiej premii prowizyjnej).
Menedzer M3 jest natomiast zainteresowany uzyskaniem zysku stanowiacego
réznic¢ pomigdzy cena sprzedazy a cena zakupu produktéw. Im taniej nabgdzie
produkty, tym wigksza marz¢ zysku bgdzie on w stanie zrealizowac. Takie dziatanie
jest niekorzystne dla menedzera M1, ktory pomimo tego, ze zbudowal strukture
dystrybucyjna, w sklad ktorej wchodzi, miedzy innymi, menedzer M3, ponoszac w
zwiazku z tym znaczne koszty, to nie uzyska w takiej sytuacji zadnej korzysci z tak
zrealizowanej przez menedzera M3 sprzedazy.
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(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 341-342)

(122) Akuna wyjasnita, iz dystrybutor ponosi koszty zwiazane z prowadzeniem

dziatalnosci gospodarczej, przede wszystkim koszty operacyjne, takie jak: koszty
zakupu samochodu, koszt eksploatacji samochodu zwigzany z organizowaniem
spotkania (dojazd, itp.), koszty rozmow telefonicznych, ubezpieczen spotecznych, a
takze koszt po$wigconego na spotkanie czasu. Dodatkowo strona postepowania
wskazuje na ,,(...) koszty zwiqzane z »obstugq« danego dystrybutora’”: regularnych
strukturalnych szkolen produktowych, regularnych strukturalnych szkolen
biznesowych, udzialu w spotkaniach firmowych, wyjazdow motywacyjnych i
integracyjnych, udostgpnionych materiatbw marketingowych 1 reklamowych,
udzialu w spotkaniach organizowanych na zyczenie danego dystrybutora, inne.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 448)

(123)

W zakresie uniknigcia zarzutéw stosowania przez Akuna porozumien dotyczacych
podziatu rynku, Spétka w lipcu 2011 r. wskazata, iz w najblizszym czasie planuje
usunaé¢ z Przewodnika cata cze$¢ zatytutlowana Biznes. W ten sposob usunigte
zostalyby wszystkie zakwestionowane przez Prezesa Urzgdu postanowienia.
Jednakze, czg$¢ postanowien zawartych w Przewodniku czg$ci Biznes zostalaby
przeniesiona do umowy zawieranej przez Akuna z dystrybutorami.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 342)

(124)

(125)

(126)

W tym samym pi$mie Akuna podniosta, iz nadal zamierza utrzymaé postanowienia
nakazujace dystrybutorom zaopatrywaé si¢ albo bezposrednio w Akuna albo u
dystrybutora znajdujacego si¢ w strukturze dystrybucyjnej Akuna bezposrednio nad
nabywca towaru.

We wnioskach koncowych pisma z dnia 4 lipca 2011 roku Akuna stwierdzila, iz jej
zdaniem obecnie stosowany przez nia system dystrybucji nie narusza prawa
konkurencji 1 w rzeczywistoSci nie prowadzit do podziatu rynku (brak
antykonkurencyjnego skutku), jak rowniez system ten nie mial na celu
doprowadzenia do podzialu rynku (brak antykonkurencjnego celu). W zwiazku z
powyzszym, zdaniem Spodtki, system ten w ogole nie naruszal art. 6 ustawy o
ochronie konkurencji i konsumentow.

Jakkolwiek z ostroznosci, jak podniosta Akuna, w sytuacji przyjecia przez organ
antymonopolowy odmiennego stanowiska, Spotka przypomniala, iz wykazatla, ze
stosowany przez nia system dystrybucji (w zakresie porozumien podziatowych)
spelnia przestanki dla zastosowania wobec niego wylaczenia indywidualnego
przewidzianego w art. 8 ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

(Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r., k. 343)

(127)

Akuna wskazata takze, iz kazdy, tj. klient detaliczny, klient ze znizka, dystrybutor,
menedzer, zawsze mogt 1 nadal moze dokonywa¢ zakupdéw bezposrednio w biurze
Akuna. Dokonywanie zakupéw w biurze Spotki nie jest uzaleznione od spetnienia
wczesniejszych warunkow. Przy realizacji zakupu wymagane jest jedynie
wskazanie wlasnego numeru umowy (w przypadku dokonywania zakupow przez
dystrybutorow lub menedzeréw) lub numeru osoby polecajacej (przy zakupach
dokonywanych przez klienta detalicznego i klienta ze znizka). Akuna podniosta, iz
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bezposredni zakup produktow w siedzibie Akuna mozliwy jest od poczatku
dziatalnos$ci Akuna w Polsce.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 446)

(128)

W piSmie z dnia 5 marca 2012 r. Akuna wskazata, iz faktycznie zaniechata
stosowania zarzucanych jej praktyk. W ocenie Spoéiki nie istnieje mozliwosé
nabywania produktow Akuna przez podmioty, ktore nie zaktualizuja swojej
Deklaracji Cztonkowskiej, a w odniesieniu do podmiotéw posiadajacych umowe o
wyplatg premii prowizyjnej — rowniez Umowy. Dodatkowo wszyscy nabywcy
towarOw musza zapoznaé si¢ ze znowelizowana wersja Przewodnika, z ktorej
Akuna usungla kwestionowane przez Prezesa Urzedu postanowienia.

(Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 526-527)

W oparciu o przedstawiony stan faktyczny, Prezes Urze¢du zwazyl, co nastepuje.

I.  Interes publiczny

(129)

(130)

(131)

(132)

Podstawa do zastosowania przez Prezesa Urzgdu przepisOw ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow jest ustalenie, czy w rozpatrywanej sprawie doszto do
naruszenia interesu publicznoprawnego. Zgodnie bowiem z art. 1 ust. 1 ww. ustawy
okresla ona warunki rozwoju 1 ochrony konkurencji oraz zasady podejmowanej w
interesie publicznym ochrony intereséw przedsigbiorcow i konsumentéw. Wobec
powyzszego uznaé nalezy, ze regulacja ta nalezy do sfery prawa publicznego, a
instrumenty w niej przewidziane moga by¢ stosowane jedynie wowczas, gdy na
skutek dziatan przedsigbiorcow naruszony zostat interes publicznoprawny.

Interes publiczny w postgpowaniu administracyjnym nie jest pojgciem jednolitym i
statym 1 w kazdej sprawie powinien on by¢ ustalony i konkretyzowany. Prezes
Urzedu powinien by¢ w toku postegpowania i1 przy wydawaniu decyzji rzecznikiem
tego interesu, albowiem wynika to z jego zadan w strukturze administracji
publicznej'.

Interes publiczny polega bowiem na zapewnieniu wlasciwych warunkéw
funkcjonowania rynku gospodarczego, ktéry moze funkcjonowaé woéwcezas, gdy
zapewniona jest mozliwos¢ powstania i rozwoju konkurencji'®. Jedynie bowiem w
warunkach nieznieksztatlconej konkurencji przedsigbiorcy i konsumenci maja
gwarancje realizacji konstytucyjnej wolnosci gospodarczej 1 ochrony swoich praw,
ktorej istota jest wspotzawodnictwo przedsigbiorcow w celu uzyskania przewagi na
rynku, pozwalajacej na osiagnigcie maksymalnych korzysci ekonomicznych ze
sprzedazy towarow i uslug oraz maksymalne zaspokojenie potrzeb konsumentow
przy jak najnizszej cenie.

Zarazem nalezy podkresli¢, ze istnienie interesu publicznego musi by¢ oceniane
przez pryzmat szerszego spojrzenia, uwzgledniajacego cato$¢ negatywnych

"' Wyrok Sadu Antymonopolowego z dnia 4 lipca 2001 r., sygn. akt XVII Ama 108/00, LEX nr 56010.
12 Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 5 czerwca 2008 r., sygn. akt III SK 40/07, LEX nr 479320.
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skutkow dziatan przedsigbiorcow na okreslonym rynku'’. Ustawa o ochronie
konkurencji i konsumentow chroni konkurencje¢ jako zjawisko o charakterze
instytucjonalnym, charakteryzujace funkcjonowanie gospodarki. Dobrem objgtym
ochrong przez przepisy ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow jest samo
istnienie konkurencji jako atmosfery, w jakiej prowadzona jest dziatalnos¢
gospodarcza. Realizowana jednocze$nie ochrona konsumentow, jako nabywcoéw
dobr i ustug oferowanych w warunkach konkurencji jest prowadzona niejako przy
okazji. Dzialanie w warunkach konkurencji wymaga niezalezno$ci w
podejmowaniu decyzji. Grupowe dzialania przedsigbiorcow, ktéore sa w stanie
ograniczy¢ wolno$¢ dziatalnosci gospodarczej uczestnikow rynku moga prowadzi¢
do zakazanego znieksztatcenia konkurencji.

(133) Naruszenie interesu publicznego ma miejsce wowczas, gdy zachowanie
przedsigbiorcy, bedace przedmiotem postgpowania antymonopolowego wywotato
lub moglto wywota¢ na rynku niekorzystne — z punktu widzenia celéw
ustawodawstwa antymonopolowego — skutki w postaci wptywu na ilos¢, jakosc,
ceng towarow lub zakres wyboru dostepny konsumentom lub innym nabywcom. Z
punktu widzenia dopuszczalno$ci zastosowania ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow liczba podmiotéw dotknigtych skutkami praktyki ograniczajacej
konkurencje jest nieistotna, wystarczajacym jest bowiem, ze zachowanie
przedsiebiorcy wyczerpuje znamiona antykonkurencyijnej praktyki'®,

(134) Odnoszac powyzsze wywody do niniejszej sprawy, nalezy podnies¢, ze ocena
kwestionowanych relacji umownych migdzy spotka Akuna a przedsigbiorcami
dystrybuujacymi jej produkty prowadzi jednoznacznie do stwierdzenia, ze z uwagi
na swoj charakter relacje te naruszaja interes publiczny. Stronie postgpowania
zarzucono, ze ustalita ze swoimi dystrybutorami ceny odsprzedazy swoich
produktéw oraz dokonala wraz z nimi podziatu rynkéow zbytu i zakupu wedlug
kryterium podmiotowego. W zwiazku z powyzszym nalezy wskaza¢, ze praktyki
przedsigbiorcOw polegajace na ustalaniu cen oraz na podziale rynkoéw uwazane sa
za jedne z najpowazniejszych naruszen konkurencji, a co za tym idzie dziatania te
naruszaja interes ogolnospoleczny. Najcigzsze naruszenia konkurencji co do zasady
wywoluja niekorzystne skutki na rynku, ograniczajac albo eliminujac na nim
konkurencj¢. Porozumienia migdzy przedsigbiorca wprowadzajacym produkty do
obrotu a przedsigbiorcami odsprzedajacymi te towary maja realny i bezposredni
wplyw na interes ekonomiczny szerokiego kregu uczestnikdw rynku — nie tylko na
same strony porozumienia, ale takze na szerokie grono odbiorcow koncowych. Co
wigcej, w $wietle zebranych dowodoéw Prezes Urzedu uznal, Ze porozumienie, o
ktéorym mowa, bylo faktycznie realizowane, a wigc miato realny i bezposredni
wplyw na interes ekonomiczny szerokiego krggu uczestnikoéw rynku.

(135) W niniejszej sprawie, Prezes Urzedu stwierdzit zatem naruszenie interesu
publicznego. Uzgodnienia dokonywane przez spotkg¢ Akuna z dystrybutorami jej
produktow wskazane w sentencji decyzji sa tego rodzaju, ze zaburzaja
prawidtowo$¢ funkcjonowania mechanizmu konkurencji na rynkach wtasciwych, a

" Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 24 lipca 2003 r., sygn. akt I CKN 496/01, Dz.Urz.UOKiK.2004/1/283;
wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 5 czerwca 2008 r., sygn. akt I1T1 SK 40/07, OSNP 2009/19-20/272.
" Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 16 pazdziernika 2008 r., sygn. akt III SK 2/08, LEX nr 599553.
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L.
(136)

(137)

(138)

tym samym dzialania te naruszaja interes ogoOlnospoleczny. Powoduje to, ze
ingerencja Prezesa Urzgdu jest w niniejszej sprawie w pelni uzasadniona.

Rynek wlasciwy w sprawie

Praktyki ograniczajace konkurencj¢ ujawniajq si¢ zawsze na rynku, przy czym nie
chodzi tu o rynek rozumiany ogélnie (w znaczeniu ekonomicznym), ale o rynek
relewantny w danej sprawie, tzw. rynek wlasciwy. Stawiajac zarzut zawarcia
antykonkurencyjnego porozumienia nalezy okresli¢ rynek wilasciwy dla oceny
konkretnej sprawy. Przepis art. 4 pkt 9 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow definiuje pojgcie rynku wilasciwego jako rynku towardw, ktore ze
wzgledu na ich przeznaczenie ceng oraz wlasciwosci, w tym jako$¢, sa uznawane
przez ich nabywcoéw za substytuty oraz sa oferowane na obszarze, na ktorym, ze
wzgledu na ich rodzaj i wlasciwosci, istnienie barier dostgpu do rynku, preferencje
konsumentoéw, znaczace rdznice cen i koszty transportu, panuja zblizone warunki
konkurencji.

Rynek wlasciwy w sprawie nalezy rozpatrywa¢ w dwoch ujeciach: produktowym i
geograficznym. Pojecie rynku wilasciwego produktowo odnosi si¢ do wszystkich
towarow jednego rodzaju, ktéore ze wzgledu na swoje szczegdlne wihasciwosci
odrdzniaja si¢ od innych towaré6w w taki sposdb, ze nie istnieje mozliwo$¢
dowolnej ich zamiany. Wynika stad, Zze rynek wlasciwy produktowo obejmuje
wszystkie towary, ktore stuza zaspokajaniu tych samych potrzeb nabywcéw, maja
zblizone whasciwosci, podobne ceny i reprezentuja podobny poziom jakosci'.
Natomiast wyznaczenie geograficznego aspektu rynku wiasciwego oznacza
zidentyfikowanie obszaru, na ktorym warunki konkurencji dotyczace danego
towaru i jego substytutow sa jednakowe dla wszystkich konkurentéw — tj. warunki
konkurencji sa dostatecznie jednorodne — i ktéry mozna odr6ézni¢ od obszarow

sasiadujacych.

Rozpatrujac kwesti¢ rynku wlasciwego w niniejszej sprawie nalezy zarazem
stwierdzi¢, ze zgodnie ze stanowiskiem wyrazanym wielokrotnie w orzecznictwie
antymonopolowym'® w sprawach porozumien ograniczajacych konkurencje
ewentualne uchybienia w zakresie okre§lenia rynku i biedne przyjecie udziatu
rynkowego nie maja znaczenia dla tresci rozstrzygnigcia. Definiowanie rynku
wlasciwego w sprawach dotyczacych zakazanych porozumien ograniczajacych
konkurencje¢ polegajacych na ustalaniu cen oraz podziale rynku zbytu i zakupu nie
wymaga takiego stopnia precyzji, jaki konieczny jest przy rozpatrywaniu spraw
dotyczacych naduzywania pozycji dominujacej lub koncentracji przedsigbiorcow,
gdzie udziaty rynkowe stron maja istotne znaczenie. Precyzyjne wyznaczenie rynku
wilasciwego w sprawach dotyczacych antykonkurencyjnych porozumien jest
niezbedne wtedy, gdy nalezy poddaé¢ analizie skutki takiego porozumienia'’. W

> E. Modzelewska-Wachal, Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz, Twigger, Warszawa
2002, s. 49.

' Wyrok SOKIK z dnial4 lutego 2007 r. sygn. akt XVII Ama 98/06, Dz.Urz.UOKiK.2007/2/22; wyrok SOKiK
z dnia29 maja 2008 r. sygn. akt XVII Ama 53/07, Dz.Urz.UOKIiK.2008/4/37.

'" R. Whish, Competition Law, Sixth Edition, Oxford University Press, London 2009, s. 27.
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(139)

(140)

(141)

(142)

sytuacji kiedy da si¢ stwierdzi¢, iz dane porozumienie ma na celu ograniczenie
konkurencji, nie istnieje potrzeba brania pod uwage konkretnych skutkéw, jakie to
porozumienie wywotuje na danym rynku'®.

Dodatkowo nalezy wskazaé, ze okreslenie rynku wlasciwego i1 udzialdw jego
uczestnikow miatoby decydujace znaczenie przy badaniu mozliwosci wytaczenia
danego porozumienia spod generalnego zakazu na mocy art. 7 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow. Jednakze praktyki, ktorych dotyczy niniejsza decyzja,
nie podlegaja ww. wylaczeniu. Przepis art. 7 ust. 2 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow wskazuje na brak mozliwosci wylaczenia iloSciowego (z uwagi na
niskie udziaty rynkowe) porozumien cenowych jak i porozumien podziatowych
spod zakazu, o ktorym mowa w art. 6 Ustawy. Okreslenie rynku wiasciwego i
udzialow jego uczestnikdéw mogloby mie¢ réwniez decydujace znaczenie, gdyby
kwestionowane przez Prezesa Urzedu zachowania mogly podlega¢ wylaczeniu na
mocy odpowiedniego rozporzadzenia o wytaczeniach grupowych. Taka sytuacja nie
ma jednak miejsca w niniejszej sprawie, co zostanie wykazane w dalszej czgsci
decyzji.

W zwiazku z powyzszym precyzyjne okreslenie rynku wlasciwego w sprawie oraz
udzialu Akuna na tym rynku nie ma charakteru przestanki przesadzajacej o istnieniu
lub nieistnieniu antykonkurencyjnej praktyki.

Potwierdzenie stuszno$ci dzialania organu antymonopolowego mozna odnalez¢ w
doktrynie — w przypadku porozumien ograniczajacych konkurencjg, szczegdlnie
tzw. hard core restrictions, kwestia rynku wlasciwego moze pozosta¢ otwarta (w
szczegolnosci w jego aspekcie geograficznym), poniewaz udziat w rynku
wilasciwym uczestnikdéw porozumienia pozostaje irrelewantny z punktu widzenia
orzekania'’.

Niezaleznie od powyzszego Prezes Urzedu rozpatrzyl kwestig¢ rynku wiasciwego
uznajac, ze w niniejszej sprawie rynek wiasciwy, na ktorym zawarto porozumienie,
stanowi krajowy rynek hurtowego®® obrotu suplementami diety. Natomiast rynkami,
na ktoére porozumienie oddziatluje jest z jednej strony krajowy rynek hurtowego
obrotu suplementami diety, a z drugiej strony krajowy rynek detalicznej sprzedazy
tego rodzaju produktéw. W uzasadnieniu nalezy wskazaé, co nastepuje.

11.1.a. Rynek witasciwy w ujeciu produktowym

(143)

Prezes Urzgdu wuznal, Ze w niniejszej sprawie rynki wlasciwe w ujgciu
produktowym zaro6wno na szczeblu, na ktorym zawarto porozumienie, jak i na

' Decyzja Prezesa UOKIK z dnia 8 grudnia 2009 r., nr DOK-7/09, www.uokik.gov.pl.

' C. Banasinski, E. Piontek (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz, LexisNexis,
Warszawa 2009, s. 196; por. tez decyzja Prezesa UOKiK z dnia 29 maja 2006 r. nr DOK-49/06,
www.uokik.gov.pl.

20 Stosowane w niniejszej decyzji sformulowanie rynek hurtowego obrotu suplementoéw diety odnosi sie do
szeregu wertykalnie powigzanych szczebli obrotu, na ktérych nastgpuje w zakresie hurtowym sprzedaz
produktow Akuna (az do detalicznej sprzedazy suplementéw diety), a wigc jest to szereg powigzanych
wertykalnie (nastgpujacych po sobie) rynkow hurtowego obrotu suplementami diety. Prezes Urzedu dla
uproszczenia postuguje si¢ w decyzji pojeciem jednego rynku hurtowego, chociaz w praktyce moze wystgpowac
wigcej niz jeden rynek hurtowy.
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(144)

(145)

(146)

(147)

szczeblu, na ktéorym porozumienie miato ograniczy¢ konkurencje, obejmuja
produkty nalezace do zbiorczej kategorii suplementow diety.

Podstawowymi kryteriami wyznaczania rynku wlasciwego w wymiarze
produktowym sa: substytucyjno$¢ popytu oraz substytucyjno$¢ podazy.
Substytucyjno$¢ bada si¢ przede wszystkim z punktu widzenia nabywcéw, czyli po
stronie popytowej. Uczestnikami rynkdw w rozpatrywanej sprawie po stronie
podazowej sa dostawcy suplementow diety, w tym Akuna Polska Sp. z o.0., za$ po
stronie popytowej zaréwno przedsigbiorcy zajmujacy si¢ hurtowym obrotem
suplementami diety oferowanymi m.in. przez Akuna (szerzej o produktach
znajdujacych si¢ w ofercie Akuna w pkt (13) niniejszej decyzji), jak i
przedsigbiorcy odsprzedajacy suplementy diety na szczeblu detalicznym.

Pojecie suplementu diety zostalo zdefiniowane w przepisach prawa (ustawowa
definicja suplementu diety zostata podana w pkt (11) niniejszej decyzji). Pojgcie
suplementu diety nie obejmuje produktow, ktére posiadaja wlasciwosci produktu
leczniczego w rozumieniu przepisOw prawa farmaceutycznego. Suplement diety nie
jest traktowany jako lek, tylko jako Zzywno$¢. Zadaniem suplementu diety jest
uzupehienie normalnej diety, w odroznieniu od produktu leczniczego, ktoremu
przypisuje si¢ wlasciwosci zapobiegania lub leczenia chorob. Celem stosowania
suplementéw diety nie jest leczenie chordb’'. Jak stwierdzit Wojewoddzki Sad
Administracyjny w Warszawie™, , [sluplement diety miedzy innymi nie posiada
wiasciwosci zapobiegania lub leczenia chorob wystepujqcych u ludzi lub zwierzqt.
Suplement diety jest jedynie srodkiem spozywczym uzupetniajqcy normalng diete
zdrowego czlowieka bedqcy skoncentrowanym zrodiem witamin lub sktadnikow
mineralnych lub innych substancji wykazujqcych efekt odzywczy Ilub inny
fizjologiczny™. Jezeli produktowi przypisuje sie wlasciwosci zapobiegania Ilub
leczenia chorob to nie jest on suplementem diety, lecz produktem leczniczym”.

Suplementy diety stanowia skoncentrowane zrodto sktadnikéw odzywezych.
Zgodnie z rozporzadzeniem Ministra Zdrowia z dnia 9 pazdziernika 2007 r. w
sprawie sktadu oraz oznakowania suplementow diety (Dz.U. Nr 196 poz.1425 ze
zm.) w procesie produkcji suplementow diety moga by¢ stosowane witaminy i
sktadniki mineralne okreslone w wykazie stanowiacym zalacznik do ww.
rozporzadzenia. Oprocz witamin i sktadnikow mineralnych suplementy diety moga
zawiera¢ w swoim sktadzie: aminokwasy, kwasy tluszczowe, btonnik i substancje
ro$linne, a takze probiotyki (bakterie).

W zwiazku z powyzszym suplementy diety mozna podzieli¢ ze wzgledu na typ
sktadnika odzywczego, a wigc na suplementy witaminowe, mineralne, witaminowo

2 prof. Twona Wawer, Suplementy dla ciebie, Wydawnictwo Wektor, Warszawa 2009, s.15.

2 Wyrok WSA w Warszawie z dnia 8 kwietnia 2010 r., sygn. akt: VII SA/Wa 2411/09, LEX nr 620226.

> Przez efekt fizjologiczny, jak wskazuje Wojewodzki Sad Administracyjny w Warszawie w innej sprawie,
nalezy rozumie¢ ,,oddzialywanie na naturalne czynnosci organizmu znajdujqcego sie w rownowadze, takie
np. jak sen, trawienie, oddychanie, ktore wspomaga naturalne procesy, ulatwia funkcjonowanie organizmu.
Réznica pomiedzy definicjq produktu leczniczego, a suplementu diety nie polega zatem na tym, zZe suplement
diety nie moze oddzialywac¢ na naturalne (fizjologiczne) czynnosci organizmu, lecz na tym, ze suplement diety
wspomaga (utatwia) dzialanie organizmu bedqcego w stanie rownowagi (zdrowego organizmu), a produkt
leczniczy koryguje dzialanie organizmu, ktorego rownowaga jest naruszona (organizmu chorego)” - wyrok
WSA w Warszawie z dnia 26 marca 2010r., sygn. akt VI SA/Wa 2127/09, LEX nr 606176.
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— mineralne, ziotowe, probiotyki oraz inne suplementy zawierajace sktadniki
naturalne takie jak: oleje rybne, mitorzab japonski, echinacea, czosnek, zenszen,
lecytyna.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 450)

(148) Mozna takze dokona¢ segmentacji rynku suplementow diety ze wzgledu na
przeznaczenie danego suplementu. Wyrdznia si¢ suplementy diety stosowane: dla
dobrej kondycji catego organizmu, poprawiajace kondycje fizyczna i psychiczna,
wspierajace uktad odporno$ciowy, wspierajace uktad krwiono$ny, wspierajace
uktad pokarmowy, wspierajace uktad kostny 1 stawy, wspierajace wzrok,
poprawiajace nastroj, obnizajace poziom cholesterolu, dla chorych na cukrzyceg oraz
inne.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 450)

(149) Suplementy diety moga by¢ przeznaczone dla odrgbnych, wydzielonych kategorii
odbiorcow, np. dla dzieci, dla dorostych kobiet, dla dorostych mgzczyzn, dla
seniorow. Suplementy diety, z uwagi na swoj sktad, moga by¢ tez przeznaczone dla
potrzeb indywidualnego odbiorcy™*.

(150) Zdaniem Prezesa Urzedu na rynki wiasciwe w ujgciu produktowym — rynki
suplementow diety — skladaja si¢ wszystkie suplementy diety dostgpne na rynku
polskim bez wzgledu na ich sklad czy tez przeznaczenie. W tak okreslonym rynku
wlasciwym mieszcza si¢ produkty oferowane przez Akuna. Takze sama strona
postepowania wskazuje, iz wszystkie jej produkty, poza produktami Take a Plaster
oraz BIO Kosmetyki Clear Nature, moga by¢ okreslone jako suplementy diety.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 450)

(151) Definiujac rynki wlasciwe w przedmiotowej sprawie od strony produktowej we
wskazany wyzej sposob organ antymonopolowy uwzglednil, ze Akuna wprowadza
do obrotu, poprzez swoich dystrybutoréw, szeroka game¢ produktow mieszczacych
si¢ w kategorii suplementy diety. Niezaleznie od szerokos$ci oferty Akuna, rowniez
sama definicja pojecia suplementu diety jest — jak wykazano wyzej — szeroka i
obejmuje segmenty produktow, ktére wzgledem siebie moga nie by¢ uznawane za
substytucyjne z punktu widzenia odbiorcy koncowego — po pierwsze z uwagi na to,
ze sg przez samych producentow wskazywane jako przeznaczone dla wydzielonych
kategorii konsumentoéw, a po drugie z uwagi na rdézne wlasciwosci poszczegdlnych
suplementéw diety: skladniki w nich zawarte moga oddziatywa¢ na organizm
cztowieka w roznych, odmiennych przypadkach. I tak np. sztandarowy produkt
Akuna, ktorym jest Alveo, zalecany jest do stosowania zaréwno dla poprawy i
zachowania dobrej kondycji organizmu tak fizycznej, jak i psychicznej, czy tez jako
preparat wspomagajacy uktad odpornosciowy. Z kolei inne suplementy diety moga
wzmacnia¢ tylko uktad krwiono$ny cztowieka.

(152) W zwiazku z powyzszym z punktu widzenia odbiorcy koncowego niewatpliwie

rozwaza¢ mozna byloby wezsza segmentacj¢ rynkéw niz przyjeta przez Prezesa
Urzedu. Bez watpienia dla uzytkownika suplementéw diety (ich nabywcow)

2 Prof. Iwona Wawer, Suplementy dla ciebie, Wydawnictwo Wektor, Warszawa 2009, s.138.
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poszczegolne kategorie tych produktow moga nie by¢ uwazane za substytuty albo
moga by¢ uznawane za zamienniki tylko w pewnym ograniczonym stopniu. Z
drugiej jednak strony Prezes Urzedu wzial réwniez pod uwage, ze zgodnie z
ustalonym orzecznictwem antymonopolowym przy ustalaniu rynku wlasciwego w
sprawie nalezy mie¢ na uwadze, w stosunku do jakiego podmiotu gospodarczego
toczy si¢ postgpowanie, uwzgledni¢ warunki konkurencji podmiotow
gospodarczych dziatajacych w poréwnywalnych warunkach, a takze wzia¢ pod
uwage szczebel obrotu towarowego (hurt, detal) oraz okresli¢, w jakim zakresie
uczestnicy rynku poddani sa wspotzawodnictwu ze strony konkurencji®’.

(153) W tym kontek$cie nalezy wskaza¢, ze do zawarcia porozumienia w niniejszej
sprawie doszlo na szczeblu hurtowego obrotu suplementéw diety Akuna. Zarazem
nalezy mie¢ na wzgledzie, Ze szczeblem obrotu, na ktory przedmiotowe
porozumienie oddziatuje, jest zardowno szczebel hurtowego obrotu jak i detalicznej
sprzedazy suplementow diety. Z uwagi na poddane analizie szczeble obrotu Prezes
UOKIK uznal, ze przyjete w niniejszej sprawie rynki wiasciwe nalezy definiowad
od strony produktowej jako obejmujace zbiorczo wszystkie rodzaje suplementéw
diety. Prezes Urzedu wziat w tym wzgledzie pod uwage, ze Akuna stworzyta
jednolity system dystrybucji hurtowej jak i1 detalicznej suplementow diety na terenie
Polski i nie roznicuje sposobu dystrybucji konkretnych grup produktow z tej
kategorii. Relacje pomiedzy Akuna, ktéra wprowadza do obrotu roézne rodzaje
suplementow diety, a dystrybutorami tych produktow, a takze relacje pomigdzy
dystrybutorami w ramach linii sponsorskiej dotycza odsprzedazy zar6wno hurtowe;j
jak i detalicznej pelnego zakresu asortymentu znajdujacego si¢ w ofercie Akuna,
bez podzialu na konkretne kategorie tych produktow. Oferta produktow
przeznaczonych przez poszczegdlnych dystrybutoréw wspotpracujacych z Akuna
do dalszej odsprzedazy, co do zasady, nie ogranicza si¢ do jednego rodzaju
suplementu diety Akuna. Doda¢ rowniez nalezy, iz kwestionowane postanowienia
Deklaracji Czlonkowskiej (takze Umowy) jak 1 Przewodnika odnosza si¢ do
dystrybucji wszystkich, a nie wybranych produktow z kategorii suplementow diety
bedacych w ofercie Akuna.

(154) Takie cechy systemu dystrybucji produktow objetych porozumieniem powoduja, ze
niecelowa jest dalsza segmentacja rynku w przedmiotowym postgpowaniu.
Ponadto, nalezy wskaza¢, iz dla ustalenia, czy porozumienie ogranicza konkurencje,
powinno si¢ wzia¢ pod uwage rynek produktéw dotknigtych porozumieniem, czyli
taki rynek, ktory obejmuje wszystkie produkty bedace przedmiotem porozumienia
migdzy przedsigbiorcami.

(155) Nalezy podkresli¢, ze zdaniem organu antymonopolowego, w kazdej sprawie rynek
wlasciwy powinien by¢ okreslany indywidualnie, w zaleznosci od charakteru
sprawy. Wskazane wyzej okoliczno$ci uzasadniaja przyjecie w przedmiotowe]
sprawie szerokiej definicji rynkow wlasciwych, nie ograniczajac ich zakresu do
poszczegolnych rodzajéw produktéw. Biorac powyzsze pod uwage organ
antymonopolowy przyjat na potrzeby tej sprawy jako wiasciwy rynek hurtowy oraz
detaliczny obejmujacy wszystkie rodzaje suplementéw diety — bez dalszej

» Wyrok SOKIK z dnia 23 marca 2006 r., sygn. akt XVII AmA 130/04, niepubl.
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segmentacji tego rynku na konkretne produkty z uwagi na ich sklad czy tez
przeznaczenie. Nalezy zarazem wskazaé, ze dalsze posegmentowanie tych rynkow
wiasciwych mogloby spowodowaé sztuczny podziat zarzutu odnoszacego si¢ do
jednej praktyki obejmujacej swym zasiggiem rozne produkty, ktorych wspolnym
mianownikiem jest przynalezno$¢ do kategorii suplementéw diety. Takie ustalanie
rynkéw wlasciwych byloby niezgodne z linia orzecznictwa antymonopolowego
podtrzymywana w sposob bezposredni we wczesniejszych decyzjach Prezesa
Urzedu®.

(156) Z uwagi na wszystkie powyzsze okoliczno$ci nalezy uznaé, ze rynki wlasciwe
w sprawie (zarowno rynek hurtowego obrotu, jak i detalicznej sprzedazy) obejmuja
w ujeciu produktowym suplementy diety ujmowane tacznie. Dodatkowo nalezy
wskaza¢, ze na przyjety w niniejszej decyzji zakres rynkow wiasciwych w ujeciu
produktowym wskazywata rowniez strona post¢gpowania.

(157) W tym miejscu nalezy zauwazy¢, ze przyjeta metodologi¢ okreslania zakresu
rynkow wiasciwych — polegajaca w znacznej mierze na uwzglednieniu szczebla
obrotu, ktorego dotyczy zarzucana praktyka — wspiera analiza orzecznictwa
organéw Unii Europejskiej. Wynika z niej, ze uwzglednienie szczebla obrotu,
ktérego dotyczy zarzucana praktyka, moze prowadzi¢ do przyjecia rynku
produktowego szerszego niz gdyby rynek rozpatrywany byl wylacznie z
perspektywy odbiorcy koncowego. Przyktadowo w decyzji Komisji z dnia 8 lutego
1991 r. w sprawie nr IV/M.009 - Fiat Geotech/Ford New Holland"', za produktowy
rynek wlasciwy zostala uznana dystrybucja traktoréw, kombajndéw oraz kosiarek,
a zatem towarow niesubstytucyjnych z punktu widzenia kupujacego te pojazdy.
Jednak z uwagi na fakt, Zze towary te byly dystrybuowane przez tych samych
dystrybutorow, Komisja uznata dalsze rozdrobnienie rynku za niecelowe. Podobnie
réwniez w decyzji Komisji z dnia 28 wrzes$nia 1992 r. w sprawie nr IV/M.256 -
Linde AG/Fiat®® uznano za jeden rynek produktowy dystrybucje samochoddw, bez
dalszej segmentacji rynku”. Podobnie w kwestii okreslenia rynku wilasciwego
wypowiedzial si¢ Sad Ochrony Konkurencji i Konsumentéw, ktéry w jednej ze
spraw wskazal, iz ustalajac rynek wlasciwy w sprawie nalezy mie¢ na uwadze
podmiot gospodarczy, w stosunku, do ktérego toczy si¢ postgpowanie,
uwzgledniajac warunki konkurencji podmiotow gospodarczych dziatajacych
w porownywalnych warunkach. Sad wskazat takze, iz przy okreslaniu rynku nalezy
m.in., obok towaru na nim oferowanego, wzia¢ pod uwagg faz¢ obrotu towarowego
(zbyt, hurt, detal) oraz okresli¢, w jakim zakresie uczestnicy rynku poddani sa
wspolzawodnictwu ze strony konkurencji’.

% Decyzja Prezesa UOKIK z dnia 2 wrzesnia 2004 r. nr RPZ-21/2004; decyzja Prezesa UOKIK z dnia 14
grudnia 2009 r. nr RPZ-26/2009; decyzja Prezesa UOKIiK z dnia 31 grudnia 2010 r. nr DOK-11/2010;
decyzja Prezesa UOKIiK z dnia 28 listopada 2011 r. nr DOK-10/2011, www.uokik.gov.pl.

7 http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m9_en.pdf

2 http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m256 19920928 310 de.pdf

¥'S. Gronowski, Ustawa Antymonopolowa Komentarz, Wydawnictwo C.H. Beck, Warszawa 1999, s. 124-125.
3 Wyrok SOKIK z dnia 23 marca 2006 r., sygn. akt XVII AmA 130/04, niepubl.
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11.1.b. Rynek wiasciwy w ujeciu geograficznym

(158)

(159)

(160)

(161)

(162)

(163)

(164)

Prezes Urzedu doszedl do przekonania, ze rynki wlasciwe w sprawie w ujeciu
geograficznym na szczeblu hurtowym jak i1 na szczeblu sprzedazy detalicznej maja
wymiar krajowy.

Wyznaczenie geograficznego aspektu rynku wlasciwego oznacza zidentyfikowanie
obszaru, na ktorym warunki konkurencji dotyczace danego towaru i jego
substytutow sa jednakowe dla wszystkich konkurentéw — tj. warunki konkurencji sa
dostatecznie jednorodne — i ktéory mozna odrézni¢ od obszarow sasiadujacych.
Wynika stad, ze badanie geograficznego wymiaru rynku wilasciwego obejmuje
analizg czynnikéw majacych decydujacy wptyw na istnienie zblizonych warunkoéw
konkurencji na danym obszarze, a wérdd nich: rodzaju i naturalnych wtasciwosci
towaru, wysokos$ci kosztow transportu i ich udzialu w cenie koncowej towaru,
preferencji konsumentdéw, réznic cen, charakterystyki podazy, charakterystyki
popytu oraz istnienia barier dost¢pu do rynku.

Bariery wejscia na rynek rozumiane sa jako przeszkody powodujace, ze wejscie
przedsigbiorcy na okreslony rynek jest utrudnione lub wrecz niemozliwe®'. Analiza
barier wejscia na rynek umozliwia wigc badanie rynku wlasciwego
zuwzglednieniem kwestii potencjalnej konkurencji, a wigc pozwala na
uwzglednienie czynnika dynamicznego.

W przypadku sprzedazy detalicznej suplementy diety dostgpne sa w: aptekach,
supermarketach/hipermarketach, drogeriach, sklepach zielarskich, sklepach
spozywczych, systemie sprzedazy bezposredniej oraz w systemie MLM. Mozna je
takze zamowié przez Internet™.

Z badania przeprowadzonego przez PENTOR RESEARCH INTERNATIONAL
w dniach 8-13 pazdziernika 2009 r.* wynika, iz witaminowo — mineralne
suplementy diety kupuje przynajmniej od czasu do czasu [informacje utajnione —
pkt 19 zalgcznika do decyzji]. Klienci najczgsciej korzystaja z tradycyjnych
kanatéw sprzedazy, mimo to, ustalajac rynek wlasciwy w ujeciu geograficznym
nalezy uwzgledni¢ m.in. sprzedaz suplementow diety przez Internet, ktéra wptywa
na ujgcie go w szerszym aspekcie.

Analizujac rynek, na ktérym zawarto porozumienie oraz na ktéry ono oddziatuje,
nalezy wskazaé, iz za krajowym ujeciem hurtowego obrotu suplementow diety
przemawia przyjety przez Akuna system dystrybucji, ktory swym zasiggiem
obejmuje terytorium calego kraju. Takze pewne cechy sprzedazy detalicznej
Swiadcza o jej krajowym zasiggu.

Akuna stworzyla jednolity system dystrybucji swoich produktow. Prezes Urzedu
wziat takze pod uwagg, iz dystrybutorzy suplementéw diety pochodza z réznych
czesci Polski, a system sprzedazy, jaki obowiazuje w Akuna, nie powoduje

3B, R. Schiller, The Economy Today, 4™ edition, Random House, Business Division, New York, 1989.

32 Badanie rynku witaminowo — mineralnych suplementéw diety i ziotowych $rodkéw spozywczych, PENTOR
RESEARCH INTERNATIONAL na zlecenie Akuna Polska Sp. z 0.0., 2009 .

%3 Badanie przeprowadzone na zlecenie Akuna Polska Sp. z 0.0.
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wystgpowania istotnych réznic w warunkach konkurencji na réznych obszarach
kraju. Dystrybutor kupuje po okreslonej cenie produkty od Akuna. Moze on
dokona¢ tych zakupdéw na wlasne potrzeby, ale moze je takze odsprzedac klientowi
detalicznemu, ktory nie wspotpracuje ze Spotka lub tez odsprzedaje te produkty w
ramach linii sponsorskiej. Dystrybutor moze poszukiwaé klientow w dowolnym
miejscu w kraju. Takze wlasciwosci produktu nie ograniczaja mozliwosci
transportu na obszarze catego kraju.

(165) Nalezy mie¢ takze na uwadze, iz dystrybutorzy moga dokonywaé sprzedazy
produktow Akuna poprzez subdomeny korporacyjne, a w zwiazku z tym sprzedaz
produktéw przez Internet wptywa takze na poszerzenie granic ewentualnego
zasiggu sprzedazy danego dystrybutora co najmniej do obszaru Polski.

(166) Wedhug informacji przekazanych przez Akuna ponad [informacje utajnione — pkt
20 zalacznika do decyzji] % wartosci sprzedazy stanowia zamowienia sktadane
przez Internet, za$ pozostata warto$¢ sprzedazy to zakupy realizowane bezposrednio
w biurze Akuna. Jak zarazem podkresla strona postgpowania, sprzedaz
elektroniczna realizowana przez Akuna nie ma charakteru tradycyjnej sprzedazy
przez Internet, gdyz dystrybutorzy i wspolpracownicy Akuna korzystaja z tego
narzedzia ,,(...) wylqcznie jako udogodnienie przy skladaniu zamowienia, jako
alternatywa do zamowien telefonicznych”.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 453)

(167) Nalezy takze zauwazy¢, iz dystrybutor moze przesta¢ swoim klientom produkty
Akuna za posrednictwem biura firmy, wpisujac na zamowieniu w rubryce ,,dane
odbiorcy” adres swojego klienta (Przewodnik, czgs¢ Biznes, Sekcja III Produkty
firmy Akuna, podtytut Dostawa towaru, k. 60). Dopuszczenie ww. mozliwosci
przesylania produktow takze wskazuje na krajowy zakres rynku detalicznego,
poniewaz dany dystrybutor nie musi osobiScie przekazywa¢ odbiorcy
(konsumentowi) zamowionego produktu. Nalezy podkresli¢, ze ze wzgledu na
rozbudowana sprzedaz suplementéw diety przez Internet, konsumenci dokonywac
moga ich zakupow za posrednictwem Internetu od dystrybutoréw z innych czgsci
Polski.

(168) Powyzsze czynniki wplywaja w tej sprawie na okreslenie zasiggu geograficznego
rynkéw, gdzie zaréwno rynek hurtowego obrotu jak i rynek detalicznej sprzedazy
suplementow diety maja wymiar krajowy.

11.2 Udziatl w rynku wltasciwym

(169) Rynek suplementoéw diety wzrasta z kazdym rokiem, zarowno w Polsce jak i na
swiecie. W Polsce w ciagu ostatnich kilku lat sprzedaz suplementow diety wzrosta
dwukrotnie. Obroty suplementami diety stanowig 50% obrotéw na rynku lekow bez
recepty’’. Zgodnie z przekazana przez Akuna ogolnie dostepna cze$cia raportu
PMR Consulting dotyczacego rynku suplementéw diety w Polsce, rynek ten w 2009
r. osiagnat wartos$¢ 2,010 mld zi, w 2010 r. osiagnat warto$¢ 2,085 mld zt. Wedhug

* Na postawie artykutu P. Brodackiego, ,,Przemyst Farmaceutyczny” 2/2011 dostepnego na stronie:
http://farmacja.e-bmp.pl/suplementy-diety-rewolucja-na-rynku,3736,art.html
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przewidywan PMR Consulting rynek ten w roku 2011 miat osiagna¢ 2,294 mld zt,
a w2012r. 2,5 mld zt.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 453, 478-480)

(170)

Poréwnujac warto$¢ sprzedazy produktow Akuna do wartosci sprzedazy
suplementow diety w Polsce, udziat Akuna w krajowym rynku suplementéw diety
w 2009 r. wyniost ok. [informacje utajnione — pkt 21 zalacznika do decyzji] %,
w 2010 r. — ok. [informacje utajnione — pkt 22 zalacznika do decyzji] %,
natomiast w 2011 r. — ok. [informacje utajnione — pkt 23 zalacznika do decyzji]
%. Prezes UOKIK uznal za wystarczajace dokonanie oceny udziatéw rynkowych
Akuna w oparciu jedynie o dane ogolnodostepne i deklaracje Akuna.

(Pismo Akuna z dnia 23 grudnia 2011 r., k. 453)

(171)

Podsumowujac powyzsze, Prezes Urzedu uznal, Zze rynek wlasciwy na ktérym
zawarto porozumienie, stanowi krajowy rynek hurtowego obrotu suplementami
diety. Natomiast rynkami, na ktore porozumienie oddziatuje jest z jednej strony
krajowy rynek hurtowego obrotu suplementami diety, a z drugiej strony krajowy
rynek detalicznej sprzedazy tego rodzaju produktow.

II1. Naruszenie art. 6 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow

(172)

(173)

Stosownie do art. 6 ust. 1 Ustawy zakazane sa porozumienia, ktorych celem lub
skutkiem jest wyeliminowanie, ograniczenie lub naruszenie w inny sposob
konkurencji na rynku wlasciwym. Zakaz ten obejmuje w szczego6lnosci
porozumienia polegajace na ustalaniu, bezposrednio lub posrednio, cen i innych
warunkow zakupu i sprzedazy towarow (art. 6 ust. 1 pkt 1 ww. ustawy), a takze
porozumienia polegajace na podziale rynkow zbytu lub zakupu (art. 6 ust. 1 pkt 3
ustawy).

Prezes Urzgdu wustala nastgpujace przestanki, w celu stwierdzenia czy
przedsigbiorca dopuscit si¢ naruszenia zakazu zawierania antykonkurencyjnych
porozumien:

zawarcie porozumienia pomigdzy przedsigbiorcami,

cel lub skutek porozumienia w postaci wyeliminowania, ograniczenia lub
naruszenia w inny sposob konkurencji na rynku wlasciwym,

niepodleganie porozumienia wylaczeniu spod zakazu.

II1.1. Zawarcie porozumieh pomiedzy przedsiebiorcami

(174)

W ocenie Prezesa Urzgdu ustalone okoliczno$ci niniejszej sprawy jednoznacznie
wskazuja na to, ze w zakresie okreslonym w sentencji decyzji doszto do zawarcia
przez Akuna Polska Sp. z o0.0. ze wspoélpracujacymi z tym przedsigbiorca
dystrybutorami antykonkurencyjnych porozumien w rozumieniu ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow.
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Il 1.a. Porozumienia

(175)

(176)

(177)

Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow przewiduje trzy rézne formy, jakie
moze przybra¢ zakazane przez prawo konkurencji porozumienie. Stosownie do art.
4 pkt 5 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, przez porozumienie rozumie
si¢:

umowy zawierane mig¢dzy przedsigbiorcami, migdzy zwiazkami przedsigbiorcow
oraz mi¢dzy przedsigbiorcami i ich zwiazkami albo niektére postanowienia tych
umow;

uzgodnienia dokonane w jakiejkolwiek formie przez dwoédch Ilub  wigcej
przedsigbiorcow lub ich zwiazki,

uchwaty lub inne akty zwiazkow przedsigbiorcow lub ich organow statutowych.

Powotany powyzej przepis ustanawia bardzo szeroka definicj¢ porozumienia,
a wszystkie trzy formy porozumienia, o ile sa antykonkurencyjne, sa zakazane.
Nalezy podkresli¢, ze porozumienie w znaczeniu ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow jest pojeciem szerszym niz umowa i moga to by¢ uzgodnienia w
jakiejkolwiek formie, a takze uchwaly i inne akty. Jak wskazat SOKiK: ,,definicja
porozumienia przyjeta przez ustawodawce odbiega od cywilistycznego rozumienia
pojecia porozumienia w tym Ssensie, Ze zostala zakreslona szeroko pozwalajqc
przyja¢ za porozumienia uzgodnienia, a zatem wszelkie formy skoordynowanych
dzialar, ktére zmierzajq do naruszenia konkurencji”™. Nalezy réwniez odwola¢ sie
do orzecznictwa unijnego, w ktorym wielokrotnie wskazywano, ze do ustalenia
zawarcia porozumienia ,wystarczajqce jest, ze przedsiebiorcy wyrazili swojq
wspélnq intencje zachowania si¢ na rynku w okreslony sposéb™®. Zatem kluczowa
kwestia jest ustalenie zgodnosci woli pomiedzy co najmniej dwoma
przedsigbiorcami. Forma jaka ta zgodno$¢ woli przybierze jest nieistotna, tak dtugo
jak stanowi wyraz intencji stron’’. W niniejszej sprawie antykonkurencyjne
porozumienia odnoszace si¢ do suplementdéw diety przybraty formg umowy.

Nalezy wskazaé, ze umowa jest czynno$cia prawna, ktorej waznos¢ i skutecznos¢
uzalezniona jest od warunkéw przewidzianych w ustawie z dnia 23 kwietnia 1964 .
Kodeks cywilny (Dz. U. Nr 16, poz. 93 ze zm.), a istota kazdej umowy jest ztozenie
przez co najmniej dwie lub wigcej stron oswiadczen woli wyrazajacych zamiar
podjecia okre§lonych dziatan®®. Jako porozumienia w rozumieniu prawa
antymonopolowego moga by¢ rozpatrywane wszelkie umowy wystepujace w
obrocie, o ile zawierane sa migdzy przedsigbiorcami. Umowy takie moga zostaé

* Wyrok SOKiK z dnia 27 kwietnia 2011 r., sygn. akt XVII AmA 44/09, niepubl.

3% Wyrok Sadu Pierwszej Instancji z dnia 17 grudnia 1991 r. w sprawie T-7/89 S4 Herkules Chemicals NV
przeciwko Komisji, http://www.curia.europa.eu; wyrok Sadu Pierwszej Instancji z dnia 20 kwietnia 1999 r. w
sprawie T-305/94 NV Limburgse Winyl Maatschappij przeciwko Komisji, http://www.curia.europa.eu .

3" Wyrok Sadu Pierwszej Instancji z dnia 26 pazdziernika 2000 r. w sprawie T-41/96 Bayer AG przeciwko
Komisji, http://www.curia.europa.cu .

# A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 164.
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zawarte nie tylko w formie pisemnej ale takze ustnej, a nawet poprzez czynno$ci
konkludentne®”.

(178) Zakwestionowane przez Prezesa Urzedu uzgodnienia dotyczace cen oraz dotyczace
podziatu rynku wynikaja z zawartych w Deklaracjach Cztonkowskich, Umowach
oraz w Przewodniku postanowien odnoszacych si¢ do ustalania sztywnych cen
odsprzedazy ( pkt (61) - (62) niniejszej decyzji) jak 1 podziatu rynku zbytu 1 zakupu
(pkt (73) i n. niniejszej decyzji). Deklaracja Cztonkowska (a takze Umowa)
to dwustronne, pisemne umowy okre$lajace warunki wspotpracy pomigdzy Akuna a
konkretnym dystrybutorem, a takze pomigdzy samymi dystrybutorami. Deklaracja
Czlonkowska oraz Umowa sa podpisywane przez dystrybutorow spotki Akuna i
przez t¢ spotke. W Deklaracjach Cztonkowskich dystrybutorzy zobowiazywali si¢
ponadto do przestrzegania Przewodnika, ktory takze zawierat kwestionowane przez
Prezesa Urzgdu postanowienia. W Deklaracjach Czlonkowskich strony uzgodnity,
ze dystrybutorzy beda odsprzedawaé produkty Akuna zaréwno po cenach
hurtowych (realizowanych do innych dystrybutoréow), jak 1 detalicznych
okreslonych w aktualnym Przewodniku, a nieprzestrzeganie tego warunku grozi
zawieszeniem a nawet wypowiedzeniem wspdlpracy z Akuna. Natomiast
Przewodnik zawierat zar6wno postanowienia odnoszace si¢ do ustalenia sztywnych
ceny odsprzedazy jak i podzialu rynku. Podpisanie Deklaracji Cztonkowskiej (takze
Umowy) przez Akuna i dystrybutora oznacza, ze doszlo do zlozenia zgodnych
o$wiadczen woli a strony uméw sa zwiagzane postanowieniami Deklaracji
Czlonkowskiej (oraz Umowy), w tym postanowieniami Przewodnika. Powyzsza
okoliczno$¢ pozwala uzna¢ za udowodnione, ze zawarte w Deklaracjach
Czlonkowskich, Umowach 1 Przewodniku postanowienia zobowiazujace
dystrybutorow do stosowania cen odsprzedazy suplementéw diety w wysokosci
okreslonej w Przewodniku jak i postanowienia dotyczace podzialu rynku zbytu 1
zakupu, stanowia porozumienia w rozumieniu ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow.

(179) Podsumowujac nalezy uzna¢, iz w przedmiotowej sprawie w zakresie dystrybucji
suplementow diety Akuna doszlo do zawarcia antykonkurencyjnych porozumien w
rozumieniu ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, ktore przybraty forme
umowy.

1I1.1.b. Zakres podmiotowy porozumien

(180) Postgpowanie antymonopolowe w sprawie praktyk ograniczajacych konkurencje
toczy si¢ z udzialem os6éb majacych przymiot strony. Zgodnie z art. 88 ust. 1
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow strona postgpowania jest kazdy,
wobec kogo zostalo wszczete postgpowanie w sprawie praktyk ograniczajacych
konkurencje.

(181) W przypadku zakazu praktyk ograniczajacych konkurencje przewidzianego w art. 6
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow niezbg¢dne jest wykazanie, ze

¥ A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 165.
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(182)

(183)

(184)

porozumienie zostalo zawarte pomigdzy co najmniej dwoma niezaleznymi od siebie
przedsigbiorcami w rozumieniu art. 4 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow.

Przepis artykutu 4 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow stanowi,
ze przedsigbiorca w rozumieniu ww. ustawy jest m.in. przedsigbiorca w rozumieniu
przepisow ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie dziatalnosci gospodarczej
(tekst jedn.: Dz. U. z 2010 r. Nr 220, poz. 1447). Zgodnie z art. 4 ust. 1 ustawy
o swobodzie dziatalnosci gospodarczej przedsigbiorca jest osoba fizyczna, osoba
prawna 1 jednostka organizacyjna niebedaca osoba prawna, ktorej
odrgbna ustawa przyznaje zdolno$¢ prawna — wykonujaca we wilasnym imieniu
dzialalno$¢ gospodarcza. Natomiast dzialalno$cia gospodarcza jest zarobkowa
dzialalno$¢ wytworcza, budowlana, handlowa, ustugowa oraz poszukiwanie,
rozpoznawanie i wydobywanie kopalin ze zt6z, a takze dziatalno$¢ zawodowa,
wykonywana w sposéb zorganizowany i ciagly (art. 2 ww. ustawy).

W przedmiotowej sprawie Prezes Urzedu ustalil, ze jedynym wspdlnym
uczestnikiem stwierdzonych porozumien na rynku suplementow diety byla spotka
Akuna. Pozostatymi uczestnikami tych porozumien byli za$ wspolpracujacy z ww.
spotka dystrybutorzy.

Majac na uwadze powyzsze, nie ulega watpliwosci, iz podmiot, bedacy jedyna
strong przedmiotowego postgpowania, tj. Akuna Polska Sp. z o0.0. jako spdtka z
ograniczong odpowiedzialno$cia miesci si¢ w podmiotowym zakresie zastosowania
zakazu praktyk ograniczajacych konkurencje wynikajacym z ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow. Uczestnikami porozumien z udzialem Akuna sa
rowniez przedsigbiorcy w rozumieniu ustawy o swobodzie dzialalnosci
gospodarczej. Wedhlug informacji przekazanych przez Akuna wsrdd dystrybutorow
sa osoby fizyczne prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza. [informacje utajnione —
pkt 24 zalacznika do decyzji] jednakze nalezy zauwazy¢, iz Akuna zaklada ze
dystrybutor bedzie odsprzedawat produkty Akuna, a nie tylko dokonywatl ich
zakupu na wihasny uzytek. Swiadcza o tym postanowienia Przewodnika, tj.
»Dystrybutor zobowiqzuje sie do: 1. Sprzedazy produktow na rachunek wtasny oraz
oswiadcza, zZe bedzie speinial wszystkie wymogi prawne podczas prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej. (...) 6. Dzialania we wlasnym imieniu, na wlasny koszt i
ryzyko, bez obciqzania Firmy kosztami, stratami i zobowiqzaniami. 7.
Przestrzegania przepisow prawa, w tym prawa podatkowego oraz zobowiqzan w
zakresie ubezpieczen spolecznych.” (Przewodnik, cze$¢ Biznes, sekcja XI
Regulamin wspoétpracy, pkt II, k. 545). Natomiast umowy o wyplatg premii
prowizyjnej zawierane sa tylko z osobami fizycznymi prowadzacymi dziatalnos¢
gospodarcza. [informacje utajnione — pkt 25 zalgcznika do decyzji] W Swietle
powyzszego nalezy stwierdzi¢, ze uczestnicy przedmiotowego porozumienia
spelniaja przestanki konieczne do uznania ich za przedsigbiorcow w rozumieniu
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

(Przewodnik, czes¢ Biznes, rozdzial XI Regulamin Wspoipracy, Il Dystrybutor, Obowiqzki Dystrybutora,
k. 545; Pismo Akuna z dnia 15 listopada 2010 r., k. 153; Pismo Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 523-
524)
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1I1.1.c. Inicjator porozumien

(185)

(186)

(187)

(188)

(189)

W  opinii organu antymonopolowego inicjatorem zawarcia rozpatrywanych
porozumien w zakresie ustalania sztywnych cen odsprzedazy suplementow diety
jak 1 podziatu rynku zbytu i zakupu suplementow diety byta spotka Akuna.

W uzasadnieniu nalezy wskazaé, ze to wlasnie Akuna, jest organizatorem systemu
dystrybucji suplementéw diety, ktory zawieral w sobie elementy zakazanych
porozumien. Zarzuty nie zostaty postawione dystrybutorom dziatajacym w oparciu
o zakwestionowane zasady dystrybucji, mimo ze rowniez byli uczestnikami
przedmiotowych porozumien. Prezes Urz¢du w przedmiotowej sprawie uwzglednit
role spotki Akuna w powstaniu i funkcjonowaniu rozpatrywanych w niniejszej
sprawie porozumien. Organ antymonopolowy wzial pod uwagg, ze to Akuna nadata
ksztalt 1 ramy dzialania przedmiotowym porozumieniom. Wzory Deklaracji
Czlonkowskiej, Umowy jak 1 Przewodnika zostaty w cato$ci opracowane przez
strong postegpowania, co $wiadczy o inicjujacej roli Akuna w procesie zawierania
porozumien kwestionowanych w niniejszej decyzji przez Prezesa Urzedu.

Ponadto, ze zgromadzonego materiatu dowodowego wynika, ze w zwiazku z
petniona w porozumieniu decydujaca rola jego nadzorcy, Akuna faktycznie
niejednokrotnie wywierata naciski na dystrybutoréw niestosujacych si¢ do zasad
obowiazujacych w systemie dystrybucji produktow Akuna. Rola dystrybutoréw
polegata natomiast przede wszystkim na przyjeciu i wykonywaniu warunkow
umownych przedstawionych przez organizatora systemu. W Deklaracji
Czlonkowskiej w sekcji Biznes w rozdziale IV Prawa i Obowiazki Deklarujacego w
pkt 4 (k. 74) Deklarujacy zobowiazuje sig, ze przy prowadzeniu dziatalno$ci bedzie
kierowat si¢ zasadami, ktore opisane sa w aktualnym Przewodniku, i ze bedzie
dochowywat tych zasad. W zwiazku z powyzszym wszelkie postanowienia zawarte
w Przewodniku bezwzglednie obowiazuja dystrybutora. Dodatkowo integralna
czg$8¢ Deklaracji Czlonkowskiej stanowi Przewodnik oraz plan marketingowy
Akuna (pkt 7, rozdziatu VIII Postanowienia koncowe Deklaracji Cztonkowskiej, k.
74).

Dystrybutorzy nie brali aktywnego udziatu przy ustalaniu warunkéw wspotpracy, a
akceptacje zasad systemu dystrybucji Akuna wyrazali poprzez podpisanie
Deklaracji Cztonkowskiej. Po spetnieniu okre§lonych warunkow mogli podpisaé
takze Umowg. W zwiazku z powyzszym dystrybutorzy tylko stosowali si¢ do zasad
ustalonych przez strong postgpowania pozostajac biernym uczestnikiem w zakresie
ksztaltowania zatozen systemu dystrybucji.

Rownoczesnie nalezy wyjasni¢, iz mimo, ze dystrybutorzy nie byli powiazani
zadnymi umowami, to istnialy pomigdzy samymi dystrybutorami bezposrednie
relacje w ramach tzw. linii sponsorskiej. Jednakze dystrybutorzy nie mieli zadnych
mozliwosci wptywania na dystrybutorow nie stosujacych si¢ do cen czy tez
podzialu rynku. Mogli oni jedynie zglosi¢ taki fakt Spotce, ktora podejmowata
stosowne kroki w celu wyegzekwowania ustalonych przez nig zasad.
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(191)

(190) Z uwagi na powyzsze okolicznosci Prezes Urzedu uznat w niniejszej sprawie za

uzasadnione postawienie zarzutOw naruszenia ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow spotce Akuna, jako organizatorowi systemu dystrybucji. Jednoczesnie
zarzutOw nie postawiono dystrybutorom dziatajacym w oparciu o zakwestionowane
zasady dystrybucji, mimo ich faktycznego uczestnictwa w przedmiotowym
porozumieniu. W ten sposob Prezes Urzedu uwzglednil decydujaca rolg spotki
Akuna w powstaniu i funkcjonowaniu rozpatrywanego porozumienia. Podkresli¢
nalezy, ze mozliwo$¢ postawienia zarzutu jedynie  organizatorowi
antykonkurencyjnego systemu dystrybucji wynika rowniez z praktyki orzeczniczej
Komisji Europejskiej*.

Prezes Urzedu wziat zarazem pod uwagg, ze jedynie w gestii spotki Akuna lezy
mozliwo$¢ calkowitego wyeliminowania porozumienia z obrotu poprzez zmiang
antykonkurencyjnych relacji z kazdym z dystrybutorow. Takiej mozliwosci nie
maja natomiast poszczegdlni dystrybutorzy, ktorzy moga ksztaltowaé zasady
wspotpracy tylko w zakresie swoich relacji z Akuna, nigdy natomiast w zakresie
kontaktéw Akuna z pozostatymi dystrybutorami. W zwiazku z tym w opinii organu
antymonopolowego zasadne bylo uksztattowanie zakresu podmiotowego
niniejszego postgpowania poprzez postawienie zarzutu jedynie spdice Akuna.
Prezes Urzedu pragnie zarazem =zastrzec, ze wskazane w niniejszej sprawie
uzasadnienie nie oznacza, by w kazdym przypadku porozumienia wertykalnego
uzasadnione bylo stawianie zarzutow przewidzianych ustawa o ochronie
konkurencji i konsumentdw jedynie wobec inicjatora i organizatora porozumienia.
Dopiero po analizie okoliczno$ci prawnych i faktycznych kazdej sprawy Prezes
Urzgdu moze zadecydowa¢ o zasadnosci postawienia zarzutow tylko
organizatorowi (inicjatorowi) porozumienia lub takze pozostalym jego
uczestnikom.

111.1.d. Charakter porozumien

(192) Porozumienia ograniczajace konkurencj¢ moga mie¢ charakter wertykalny

(pionowy) lub horyzontalny (poziomy). Porozumienia wertykalne zawierane sa
pomigdzy przedsigbiorcami dziatajacymi na réznych szczeblach obrotu, natomiast
porozumienia horyzontalne zawierane sa pomigdzy przedsigbiorcami dziatajacymi
na tym samym szczeblu obrotu gospodarczego. Nalezy wskaza¢, ze podziat
porozumien na pionowe 1 poziome ma charakter pozaustawowy, jednakze
prawidlowe zakwalifikowanie danego porozumienia rzutuje na mozliwosé
ewentualnego wylaczenia porozumienia spod zakazu na podstawie art. 7 lub art. 8
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow oraz moze wptywaé na wysoko$¢
naktadanej na uczestnikow porozumienia kary pienigznej, o ktérej mowa w art. 106
ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

“ Decyzje Komisji Europejskiej z dnia: 18 grudnia 1987 r. w sprawie IV/31.503 Konica (Dz.Urz. WE z 1988, L
78, s. 34); 29 czerwca 2001 r. w sprawie COMP/F-2/36.693 Volkswagen (Dz.Urz. WE z 2001, L 262, s. 14); 10
pazdziernika 2001 r. w sprawiec COMP/36.264 Mercedes-Benz (Dz.Urz. WE z 2002, L 257, s. 1), 5 pazdziernika
2005 r. w sprawie COMP/E2/36.623/36.820/37.275 — SEP vs. Peugeot (Dz.Urz. UE z 2006, L 173, s. 20—24).
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III.2.

W niniejszej sprawie Prezes Urzedu uznal, ze w zakresie dystrybucji suplementow
diety spotka Akuna byla strona porozumien o charakterze wertykalnym, czyli
porozumien pomigdzy podmiotami dziatajacymi na roéznych szczeblach obrotu.
Nalezy bowiem wskazaé, ze uczestnicy porozumienia na rynku suplementow diety
dziatali na réznych szczeblach obrotu. W niniejszej sprawie Akuna (wprowadzajaca
suplementy diety do obrotu) zawarta bowiem porozumienia z przedsigbiorcami
zajmujacymi si¢ dalsza odsprzedaza nabywanych od Akuna produktow. Wobec
powyzszego nalezy przyja¢ wertykalny charakter rozpatrywanych porozumien.

Antykonkurencyjny cel lub skutek zawartych porozumien

(194)

(195)

Zgodnie z art. 6 ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, zakazane sa
porozumienia, ktoérych celem lub skutkiem jest wyeliminowanie, ograniczenie lub
naruszenie w inny sposob konkurencji na rynku wilasciwym. Porozumienie
ograniczajace konkurencj¢ powinno mie¢ tym samym antykonkurencyjny charakter,
a wigc potencjalny lub faktyczny wptyw (cel lub skutek) na konkurencje poprzez
wyeliminowanie, ograniczenie lub naruszenie w inny sposéb konkurencji.

Aby uznaé porozumienia za naruszajace zakazy okreslone w art. 6 ust. 1 pkt 1 oraz
w art. 6 ust. 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow wystarczajace
jest spelienie tylko jednego ze wskazanych elementoéw, tj. antykonkurencyjnego
celu porozumienia lub antykonkurencyjnego skutku porozumienia. W przypadku
zatem wykazania, Ze porozumienie ma cel ograniczajacy konkurencje, nie ma
znaczenia, czy zostal on osiagniety. Takie stanowisko potwierdza orzecznictwo
Sadu Ochrony Konkurencji i Konsumentow oraz Trybunalu Sprawiedliwosci UE.
Zgodnie z jednym z wyrokow SOKiK ,nie jest konieczne udowodnienie
faktycznego stosowania przez przedsiebiorce praktyki monopolistycznej (...). Z
tresci art. 1 ust. 2 ustawy wynika bowiem, Ze jej rezimowi podlegajq nie tylko
praktyki (...) ograniczajqce konkurencje, ktore wywotatly bqdz aktualnie wywotujq
skutki na terenie Polski, ale rowniez praktyki, ktore chocby tylko hipotetycznie,
mogq wywolywa¢ takie skutki”*'. Z kolei w wyroku z dnia 15 lipca 1998 r. Sad
Antymonopolowy stwierdzit, ze ,,(...) dla uznania konkretnego dziatania albo
zaniechania za przejaw praktyki monopolistycznej nie jest wcale konieczne, aby
owo zachowanie wywolywato skutki na rynku. Dla bytu praktyki monopolistycznej
wystarczajqca jest juz bowiem sama mozliwos¢ wystqpienia na rynku negatywnych
skutkow bedqcych przejawem ograniczenia konkurencjii”. W innej sprawie
SOKiK uznat, ze stosownie do tresci art. 6 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow ,,zakazane jest samo porozumienie, ktorego celem lub skutkiem jest
wyeliminowanie, ograniczenie lub naruszenie w inny sposob konkurencji na rynku
wlasciwym. Nie jest wiec koniecznym, aby wystqpit zamierzony skutek w catosci lub
czesci”™®. Rowniez z orzeczen Trybunalu Sprawiedliwosci UE™ wynika, ze dla

*!' Wyrok SOKiK z dnia 7 lipca 2004 r., sygn. akt XVII Ama 65/03, LEX nr 154304

2 Wyrok Sadu Antymonopolowego z dnia 15 lipca 1998 r., sygn. akt XVII Ama 32/98, niepubl.

* Wyrok SOKiK z dnia 24 marca 2004 r., sygn. akt XVII Ama 40/02, Dz. Urz. UOKiK 2004/3/310.

* Wyrok TS z dnia 30 czerwca 1966 r. w sprawie 56/65 Société Technique Miniére przeciwko Maschinenbau
Ulm, http://www.curia.europa.eu; wyrok TS z dnia 16 czerwca 1965 r. w potaczonych sprawach 56 i 58/64
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(197)

(198)

(199)

uznania porozumienia za ograniczajace konkurencj¢ nie ma wymogu wykazywania
rzeczywistych antykonkurencyjnych skutkow w sytuacji, gdy zostal udowodniony
antykonkurencyjny cel kwestionowanych dziatan przedsigbiorcy.

Nalezy zauwazy¢, ze dla okreslenia celu porozumienia podstawowe znaczenie ma
jego obiektywny charakter, a nie subiektywne wyobrazenia jego stron o zamiarach
czy motywach dziatania. Ustawodawca uniezaleznil zastosowanie zakazow
okreslonych w ustawie o ochronie konkurencji i konsumentow od rzeczywistych
intencji przedsigbiorcow. ROwniez ,,nieumys$lnos¢” ograniczenia konkurencji nie
stanowi okolicznosci ekskulpacyjnej”. Wskaza¢ bowiem nalezy, ze nawet jezeli
strony porozumienia nie maja $wiadomosci bezprawno$ci swoich dziatan, czy
wreez dziataja w dobrej wierze, ale analiza tre$ci porozumienia pozwala na
przyjecie, iz celem jego zawarcia bylo naruszenie konkurencji, porozumienie
kwalifikowane jest jako sprzeczne z prawem™. Cel porozumienia wynika zatem
wprost z caloksztattu albo przynajmniej z czgsci postanowien umowy, przy czym
dla jego oceny nalezy takze uwzgledni¢ okolicznosci jego realizacji*’.

Zarazem nalezy wskazaé, ze porozumienia dotyczace ustalania cen oraz
przewidujace podzial rynku z racji swojego charakteru klasyfikowane sa jako
ograniczenia konkurencji z uwagi na cel®.

Powyzsza okoliczno$¢ istotnie wptywa na ocen¢ porozumienia w przedmiotowej
sprawie. Spotce Akuna zarzucono ustalanie sztywnych cen odsprzedazy
suplementow diety (zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 1 Ustawy) oraz podziat rynku
zbytu i zakupu suplementéw diety Akuna (zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 3
Ustawy). W przypadku kategorii porozumien rozpatrywanych w niniejszej decyzji,
ich sprzeczno$¢ z prawem mozna zatem wywie§¢ z samego charakteru
porozumienia. Z uwagi na powyzsze, w kazdym ze wskazanych przypadkow
uzgodnienia migdzy Akuna a dystrybutorami mieszcza si¢ w kategorii porozumien
ograniczajacych konkurencj¢ z uwagi na cel. Nalezy bowiem wskazac¢, ze z samej
natury porozumien ustalajacych sztywne ceny odsprzedazy lub dokonujacych
podzialu rynku wynika ich antykonkurencyjny cel w postaci ograniczenia
konkurencji na rynku wlasciwym.

W niniejszej sprawie nalezy wskaza¢ szczeble dystrybucji istotne dla
funkcjonowania omawianych porozumien — szczebel zawarcia kazdego z tych
porozumien i szczeble, na ktéorym kazde z tych porozumien miato ograniczad
konkurencjg. Objgte przedstawionymi stronie zarzutami porozumienie zawarte
zostalo na rynku hurtowego® obrotu produktéw Akuna, czyli w zakresie relacji
pomigdzy Akuna a dystrybutorami, natomiast celem porozumienia cenowego byto

Costen and Grundig przeciwko Komisji, http://www.curia.europa.eu; wyrok TS z dnia 27 stycznia 1987 r. w
sprawie 45/85 VdS przeciwko Komisji, http://www.curia.europa.eu.

* Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 2 listopada 2010 r., nr RPZ-26/2010, www.uokik.gov.pl.

% A. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz,
Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 226-227.

‘7 T. Skoczny, W. Szpringer Zakaz Porozumierr Ograniczajqcych Konkurencje I, Urzad Antymonopolowy,
Warszawa 1996.

“® A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 380.

% Patrz przypis 22 do pkt 142 niniejszej decyzji.
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ograniczenie konkurencji na rynku hurtowego obrotu jak i detalicznej
sprzedazy produktow Akuna, za§ celem porozumienia w zakresie podziatu rynku
bylto ograniczenie konkurencji na rynku hurtowego obrotu produktéw Akuna.

(200) Prezes Urzedu uznal, ze porozumienie dotyczace suplementéw diety, poprzez
ustalenie sztywnych cen odsprzedazy (detalicznej i hurtowej), miato na celu
ograniczenie konkurencji cenowej pomigdzy dystrybutorami. Celem (przedmiotem)
tego porozumienia bylo zakldécenie wewnatrzmarkowej konkurencji cenowej
pomigdzy dystrybutorami produktow Akuna. Takie porozumienie prowadzi bowiem
do ograniczenia konkurencji cenowej pomigdzy dystrybutorami uniemozliwiajac im
oferowanie zaré6wno innym dystrybutorom jak i odbiorcom detalicznym produktéw
Akuna w cenach innych niz ustalone przez Akuna. W ten sposoéb dystrybutorzy
zostali pozbawieni mozliwo$ci sprzedazy towardOw objetych porozumieniem po
cenach innych niz wskazane w Przewodniku Akuna, ktére moglyby zostaé
zaproponowane przez bardziej efektywnych dystrybutorow.

(201) Przedmiotowe porozumienie wplyngto niekorzystnie na uksztaltowanie interesow
klientow niebgdacych uczestnikami systemu MLM — ograniczylo ono bowiem
mozliwo$¢ nabycia produktow Akuna w innej cenie niz ta ustalona do odsprzedazy
przez Akuna. Dystrybutorzy zatem zrezygnowali z czgS$ci swojej autonomii w
zakresie swobodnego ksztattowania cen odsprzedazy produktow Akuna.

(202) Strona postgpowania dazyta takze do ustabilizowania sytuacji w zakresie hurtowego
obrotu suplementéw diety Akuna, poprzez ustalenie grup klientow w ramach sieci
dystrybucji Akuna, ktérym przedsigbiorcy tworzacy tg sie¢ dystrybucji moga
odsprzedawa¢, oraz od ktéorych moga kupowaé produkty Akuna. Spotka Akuna
limitowala dostgp dystrybutorow do zakupu swoich produktow od dowolnego
dystrybutora jak i mozliwos¢ odsprzedazy produktu dowolnemu dystrybutorowi.
Zakupy musiaty by¢ dokonywane w ramach linii sponsorskiej. Uzna¢ wigc nalezy,
ze celem uzgodnien wprowadzajacych podziat rynku réwniez bylo podtrzymanie
stabilnos$ci cen odsprzedazy na rynku.

(203) Podsumowujac, celem przedmiotowych porozumien bylo ustabilizowanie cen
odsprzedazy produktow Akuna prowadzace do zaburzen konkurencji
wewnatrzmarkowej. Na marginesie nalezy wskazac, ze w doktrynie dopuszczone
jest akceptowanie pewnych ograniczen konkurencji wewnatrzmarkowej
w porozumieniach wertykalnych, ale tylko w sytuacji gdy nie naleza one do
najpowazniejszych ograniczen dotyczacych cen lub podziatu rynku™, tak jak ma to
miejsce w niniejszej sprawie.

(204) Wobec powyzszego wykazano, ze kwestionowane przez Prezesa UOKIK
uzgodnienia migdzy spétka Akuna a dystrybutorami jej produktow maja na celu
ograniczenie konkurencji na rynkach wtasciwych.

" A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 388, M. Filiponi, L. Peeperkorn (w): J. Faull, A.
Nikpay, The EC Law of Competition, second edition, Oxford University Press, 2007, s. 1131 — 1132.
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II1.3.

Naruszenie art. 6 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow poprzez

(205)

(206)

(207)

(208)

(209)

zawarcie porozumienia dotyczacego ustalania sztywnych cen odsprzedazy
suplementéw diety Akuna

Stronie postgpowania zostat postawiony zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 1 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow poprzez ustalanie sztywnych cen
odsprzedazy suplementow diety Akuna Polska Sp. z o.0. stosowanych przez
przedsigbiorcow tworzacych sie¢ dystrybucji suplementow diety Akuna Polska Sp.
zZ 0.0. Przepis ten zakazuje porozumien, ktérych celem lub skutkiem jest
wyeliminowanie, ograniczenie lub naruszenie w inny sposob konkurencji na rynku
wlasciwym, polegajace w szczegdlno$ci na ustalaniu, bezposrednio lub posrednio,
cen 1 innych warunkow zakupu lub sprzedazy towarow.

Nalezy zarazem podkresli¢, ze ustalanie cen odsprzedazy stosowanych przez
dystrybutorow stanowi jedno z najpowazniejszych naruszen prawa konkurencji. Jak
zauwazyl Trybunal Sprawiedliwosci UE ,,swoboda w ksztattowaniu cen na rynku
jest jednym z najistotniejszych aspektow konkurencji niezakloconej, a kazde
niedozwolone wywieranie wplywu na sposéb ustalania cen podlega zakazowi™'. W
swietle krajowego orzecznictwa antymonopolowego jednoznacznie uznaje si¢
»wszelkie porozumienia cenowe, zarowno horyzontalne jak i wertykalne za objete
bezwzglednym zakazem jako zasadnicze ograniczenie konkurencji, gdyz swoboda w
ksztaltowaniu cen na rynku jest jednym z najistotniejszych aspektow niezaktoconej
konkurencji, zatem kazde niedozwolone wywieranie wphywu na sposob ustalania

. )
cen podlega powyzszemu zakazowi™".

Porozumienie cenowe uznawane jest takze w doktrynie prawa za najci¢zsze
naruszenie prawa konkurencji, gdyz znieksztalca konkurencj¢ w zakresie jej
podstawowego parametru jakim jest cena. Konkurencja w zakresie cen pozwala na
utrzymanie ich na mozliwym do zaakceptowania przez konsumentéw poziomie
oraz wymusza na konkurentach wzrost efektywnosci i redukcije kosztow’>.

Porozumienia cenowe eliminuja z gry konkurencyjnej ceng jako czynnik o
zasadniczym znaczeniu dla odbiorcow, jak i w ksztattowaniu strategii ekonomicznej
przez konkurentow™. Skutkiem ustalenia sztywnych cen odsprzedazy jest
ograniczenie konkurencji cenowej pomigdzy dystrybutorami danego produktu, w
konsekwencji czego atrakcyjno$¢ oferty dla innych dystrybutorow jak i

konsumentoéw ulega pogorszeniu.

Zgodnie z definicja ceny zawarta w art. 4 pkt 8 Ustawy, rozumie si¢ przez to ceny,
jak rowniez optaty o charakterze cen, marze handlowe, prowizje i narzuty do cen.
Przedsigbiorcy moga dokonywa¢ uzgodnien w zakresie cen w réznych formach, np.
poprzez ustalanie jednolitych cen lub formut cenowych, cen minimalnych,
sztywnych, docelowych lub rekomendowanych, wysokosci rabatow.

51

Wyrok TS =z dnia 25 pazdziernika 1977 r. w sprawie 26/76 Metro przeciwko Komisji,
http://www.curia.europa.eu.

52 Wyrok Sadu Apelacyjnego w Warszawie z dnia 9 pazdziernika 2009 r., sygn. akt VI ACa 86/09, niepubl.

% E. Modzelewska-Wachal, Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz, Twigger, Warszawa
2002 r.,s. 71.

** Wyrok SOKIK z dnia 29 maja 2012r., sygn. akt XVII AmA 179/11, niepubl.
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W toku postgpowania Prezes Urzedu ustalit, ze spotka Akuna uzgodnita z
dystrybutorami swoich suplementow diety, ze nie bgda sprzedawac tych produktéw
— zar6wno innym dystrybutorom jak i odbiorcom detalicznym — po cenach innych
niz okreslone przez Akuna. Strona niniejszego post¢gpowania stworzyla system
dystrybucji suplementéw diety funkcjonujacy w oparciu o podpisywana przez
dystrybutora, a przygotowana przez Akuna, Deklaracj¢ Cztonkowska, zgodnie z
ktéra dystrybutor zobowiazywal si¢ m.in. do przestrzegania postanowien
Przewodnika. W nim za$ przewidziano, ze dystrybutor nie moze odsprzedawac
zakupionych produktow ani po cenie nizszej, ani po cenie wyzszej niz wskazana w
przygotowywanym przez Akuna cenniku. Wyraznie §wiadcza o tym postanowienia
Przewodnika w czgs$ci Biznes, sekcji IV Ceny, k. 61 (,,[plodpisujac umowe,
zobowiqzates sie do kupowania i sprzedawania towarow wylqcznie po cenach
odpowiadajqcych aktualnemu cennikowi z danego kraju’), w czgsci Biznes, sekcji
IT Produkty firmy Akuna, k. 60 (,,[Dystrybutorom — dopisek wt.] [n]ie wolno: (...)
zanizaé/zawyza¢ cen i proponowac systemu znizek niezgodnego z planem
marketingowym firmy Akuna’”) oraz w czg$ci Biznes, sekcji XI Regulamin
wspolpracy, k. 64 (,[Dystrybutor — dopisek wt.] [bledzie rowniez przestrzegat
ogolnie przyjetych zasad sprzedazy sieciowej, przede wszystkim dotrzymujqc cen
sprzedazy w systemie znizek Firmy, cen obowiqzujqcych dla klientow”). RoOwniez
sama Deklaracja Czlonkowska, zawierajaca podpisane przez dystrybutora
zobowigzania co do sposobu dziatania w ramach sieci dystrybucji spotki Akuna,
przewidywala wprost na uzgodnione ograniczenie konkurencji cenowej, m.in.
poprzez zobowiazanie si¢ podpisujacego Deklaracje Cztonkowska dystrybutora, ze
bedzie ,,sprzedawac towary Akuna Polska osobom trzecim tylko w cenach, ktore
ustalone sq w art. IV pkt 1 i 2 niniejszej Deklaracji. W przypadku wprowadzenia
zmian w cenniku przez Akuna Polska, deklarujqcy zobowiqzuje sie sprzedawad
towary w cenach, ktore obowiqzujq w dniu zawarcia transakcji’ (wzoér Deklaracji
Czlonkowskiej, art. IV pkt 3, k. 74) oraz przyjgcie przez takiego dystrybutora, ze
~ma mozliwos¢ sprzedazy towarow Akuna Polska osobom trzecim, ktore nie
podpisaty deklaracji wylqcznie w cenach detalicznych okreslonych w aktualnym
przewodniku” (wzor Deklaracji Cztonkowskiej, art. IV pkt 2, k. 74) (szerzej o
kwestionowanych przez Prezesa Urzgdu postanowieniach §wiadczacych o zawarciu
antykonkurencyjnego porozumienia w pkt. (60) - (62) niniejszej decyzji).

Powyzsze wskazuje, iz dystrybutor zobowiazal si¢ do kupowania i sprzedazy
produktéow Akuna po cenach wskazanych w cenniku. Natomiast cennik oprocz ceny
detalicznej zawierat takze ceng dla menedzera, tj. ceng po uzyskaniu 40 % znizki od
ceny detalicznej. Za$ program znizek, takze zamieszczony w Przewodniku, zawierat
ceny po uzyskaniu odpowiedniej znizki przez dystrybutora. To wtasnie po cenach z
uwzglednieniem znizki dystrybutorzy musieli dalej odsprzedawa¢ lub kupowac
produkty Spotki. Dodatkowo w Przewodniku obowiazujacym do 4 grudnia 2011 r.
zostalo wskazane, iz dystrybutorzy mogli osiagna¢ okreslony zakres zysku
detalicznego jak i zysku hurtowego ze sprzedazy produktéw Akuna (pkt (54)
niniejszej decyzji). Oznacza to, ze dystrybutorzy nie mieli mozliwo$ci
indywidualnego ustalania cen odsprzedazy produktéw Akuna.

50



(212)

(213)

(214)

(215)

W opinii organu antymonopolowego postanowienia wynikajace z Przewodnika jak
1 z Deklaracji Czlonkowskiej czy tez Umowy stanowily porozumienie cenowe,
ktoérego celem bylo ustabilizowanie sytuacji cenowej w zakresie detalicznej jak i
hurtowej odsprzedazy suplementéw diety Akuna. Poprzez zastosowanie
wskazanych postanowien zagwarantowany zostat wptyw spotki Akuna na ceny
odsprzedazy obowiazujace dystrybutoréw jej produktow na szczeblu detalicznym
jak i hurtowym.

W zwiazku z powyzszym oczywisty jest wniosek, ze spotka Akuna wraz z
dystrybutorami zawarta antykonkurencyjne porozumienie polegajace na ustalaniu
sztywnych cen odsprzedazy suplementow diety Akuna stosowanych przez
przedsigbiorcow dystrybuujacych te preparaty.

Dystrybutorzy byli zobowiazani do zakupu produktéw po cenie wskazanej w
Przewodniku Akuna. Nastepnie dystrybutorzy musieli sprzedaé zakupione przez
siebie produkty réwniez w cenach wskazanych w Przewodniku uwzgledniajac
ewentualne przyshugujace znizki. Wobec powyzszego nalezy wskaza¢, ze dla
dystrybutorow produktow Akuna wprowadzony zostat jeden cennik oraz program
znizek, stanowiacy podstawe¢ do wyznaczenia cen sprzedazy w stosunkach
pomigdzy Akuna a dystrybutorami oraz w stosunkach dystrybutorow z ich
odbiorcami. Od cen zawartych w tym cenniku dystrybutorowi przyznawane byty
okreslone znizki. Oznacza to, ze dystrybutor Akuna dokonywat zakupow w cenach
nizszych niz ceny bezposrednio wynikajace z cennika, a jednocze$nie w oparciu o
ten sam cennik stosowal zarowno wobec odbiorcow detalicznych, jak i wobec
innych dystrybutorow wyznaczona cen¢ odsprzedazy, gdyz - zgodnie z
przywolanymi wyzej, obowiazujacymi go zasadami — nie mogt produktu Akuna
sprzeda¢ w cenie innej niz cena wskazana w Przewodniku.

Nalezy rowniez wskaza¢, ze Akuna dyscyplinowala swoich dystrybutorow, ktorzy
nie stosowali ustalonych cen odsprzedazy. W zebranym materiale dowodowym
znajduje si¢ korespondencja wskazujaca na konkretne dziatania podejmowane przez
Akuna, jak rowniez zawierajaca upomnienia Akuna skierowane do dystrybutorow.
Wskazuje na to jednoznacznie zgromadzony material dowodowy (pkt (65) - (69)
niniejszej decyzji), obejmujacy pisma kierowane przez Akuna do dystrybutorow
wyeliminowanych z systemu dystrybucji w latach 2008 - 2010, oznaczone m.in.
jako ,.Sprzedaz detaliczna sprzeczna z zasadami objetymi w deklaracji
cztonkowskiej”, w ktorych Akuna informuje dystrybutoréw, iz swoja czynnoS$cia
handlowa ztamali oni zasady wspotpracy ujete w Deklaracji Czionkowskiej oraz w
warunkach wspolpracy, ktore dotycza dotrzymywania cen detalicznych oraz
programu znizek. Taka przyczyna wyeliminowania dystrybutora z systemu
dystrybucji zostata podana wigkszosci z wyeliminowanych badz zawieszonych w
latach 2008 — 2010 dystrybutorow. W przypadku kilku wyeliminowanych w tym
okresie dystrybutoréw jako dodatkowa (poza niedotrzymywaniem cen detalicznych
oraz programu znizek) przyczyng zakonczenia wspotpracy wskazano tamanie zasad
wspoOtpracy poprzez szkodzenie opinii i1 reputacji Akuna i dziatanie na jej szkodg.
We wspomnianych pismach kierowanych przez Akuna do dystrybutorow zostato im
przypomniane, iz ,, (...) deklarujqcy/dystrybutor ma prawo do odsprzedazy towarow
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Akuna Polska Sp. z o. 0. osobom trzecim, ktore nie podpisaly deklaracji, wylqcznie
w cenach detalicznych okreslonych w przewodniku”.

(216) Przedstawione powyzej okolicznos$ci faktyczne wskazuja, ze zawarte porozumienie
miato prowadzi¢ do utrzymywania przez dystrybutoréw ustalonych cen i ze Akuna
egzekwowala to od dystrybutorow. Dystrybutorom, ktérzy nie dostosowali si¢ do
wymogow przestrzegania sztywnych cen grozito wyciagnigcie konsekwencji, ktore
spotka Akuna w praktyce wyciagala. Celem porozumienia byta wigc stabilizacja
cen na rynku. Akuna preferowala zastapienie konkurencji cenowe]
przewidywalno$cia, a wrgcz pewnos$cia cen stosowanych przez dystrybutorow
bedacych konkurentami. Nalezy wzia¢ pod uwagg, iz cena stanowi zasadniczy
parametr rywalizacji konkurencyjnej migdzy przedsigbiorcami majacy istotne
znaczenie przy wyborze oferty przez konsumenta. Za§ uzgadnianie cen na rynku
powoduje, ze odbiorcy towaré6w zmuszeni sa ponosi¢ wyzsze koszty zakupdw, a
niepewno$¢ przedsigbiorcéw, co do warunkéw dziatania konkurentow zostaje
czg$ciowo wyeliminowana™.

(217) Podsumowujac, wskaza¢ nalezy, ze spotka Akuna zawarla ze swoimi
dystrybutorami porozumienie dotyczace ustalania sztywnych cen odsprzedazy
suplementow diety. Akuna dazyla do ustabilizowania sytuacji cenowej w zakresie
hurtowej i1 detalicznej odsprzedazy wplywajac na polityke cenowa stosowana przez
dystrybutorow oraz dyscyplinujac tych dystrybutorow, ktorzy stosowali ceny
odsprzedazy inne niz ustalone w Przewodniku, a dystrybutorzy zobowiazali si¢
realizowac polityke ustalona przez Akuna (pod rygorem wykluczenia z systemu
dystrybucji Akuna). W opinii organu antymonopolowego zostato udowodnione, ze
Akuna zawarla z dystrybutorami antykonkurencyjne porozumienie majace na celu
ustalanie sztywnych cen odsprzedazy na produkty Akuna.

II1.4. Naruszenie art. 6 ust. 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow poprzez
podzial rynkow zbytu i zakupu

(218) Spotce Akuna zostat rowniez postawiony zarzut naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 3
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, zgodnie z ktérym zakazane sa
porozumienia, ktorych celem lub skutkiem jest wyeliminowanie, ograniczenie lub
naruszenie w inny sposob konkurencji na rynku wlasciwym, polegajace na podziale
rynkéw zbytu i zakupu. Postawiony spotce zarzut dotyczy podzialu rynkéw zbytu i
zakupu wedlug kryterium podmiotowego poprzez umieszczenie w umowach
pomigdzy Akuna a przedsigbiorcami tworzacymi system dystrybucji suplementow
diety Akuna postanowien ustalajacych grupy klientow w ramach sieci dystrybucji
Akuna, ktorym przedsigbiorcy tworzacy tg sie¢ dystrybucji moga odsprzedawac,
oraz od ktérych moga kupowac produkty Akuna.

(219) Wskazaé nalezy, ze porozumienia dotyczace podzialu rynku naleza, tak samo jak
porozumienia dotyczace ustalania cen, do najcigzszych naruszen prawa
konkurencji. Prawo antymonopolowe zakazuje podzialu rynku opartego o kryterium

> Wyrok SOKIK z dnia 29 maja 2012r., sygn. akt XVII AmA 179/11, niepubl.
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terytorialne, asortymentowe lub podmiotowe®. W doktrynie wskazuje si¢ przy tym,
7e ,,z podziatem podmiotowym rynku mamy do czynienia w przypadku, gdy kilku
przedsiebiorcow dzieli miedzy siebie klientow, ktorym dostarcza okreslony produkt
(podziat rynku zbytu) Ilub przedsiebiorcow, od ktorych uczestniczqcy w
porozumieniu zakupujq dany produkt (podzial rynku zakupu)”’. Podzial rynku
oparty na kryterium podmiotowym polega zatem na uzgodnieniu, o jakich
przedsigbiorcow (klientéw lub dostawcOw) uczestnicy porozumienia nie beda
konkurowali. Wskaza¢ zarazem nalezy, ze porozumienie o podziale rynku wedlug
kryterium podmiotowego moze polega¢ zarowno na przypisaniu kazdemu z
uczestnikow konkretnych kontrahentow (konkretnych przedsigbiorcoéw), jak 1 na
przypisaniu im okreslonych kategorii kontrahentow, np. przez wyznaczenie jednego
przedsigbiorstwa do obstugi wylacznie odbiorcéw hurtowych, innego do obstugi
wylacznie detalistow, a innego do obstugi instytucji publicznych®™. Ograniczenia
konkurencji polegajace na podziale rynku sa objete zakazem z art. 6 ust. 1 pkt 3
Ustawy zaréwno w przypadku porozumien horyzontalnych, jak i wertykalnych®”.
W doktrynie prawa konkurencji wskazuje si¢ zarazem, ze ,, koniecznos¢ zachowania
na gruncie krajowym bezwzglednego charakteru podmiotowego zakazu ograniczen
sprzedazy nie budzi watpliwosci”®

(220) Odnoszac powyzsze wywody do niniejszej sprawy, nalezy uznaé, ze postanowienia
zawarte w umowach Akuna z dystrybutorami moga by¢ uznane za ustalajace
podziat rynku wedtug kryterium podmiotowego.

(221) Podzial rynku suplementéw diety polega w niniejszej sprawie na ustalaniu grupy
klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna, ktorym dystrybutorzy tworzacy te sie¢
dystrybucji moga odsprzedawac¢ oraz od ktérych moga kupowac¢ produkty Akuna.
Postanowienia Przewodnika zobowiazaty ogo6t dystrybutorow produktéw Akuna do
niesprzedawania preparatow tej spotki poza tzw. linia sponsorska. Dystrybutorzy
dobrowolnie przystgpowali do porozumienia, akceptujac warunki Deklaracji
Czlonkowskiej, z ktorych wynikat obowiazek przestrzegania postanowien
Przewodnika.

(222) Zakwestionowane porozumienie wprowadza podzial rynku wedlug kryterium
podmiotowego, gdyz ustala grupy klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna,
ograniczajac przedsigbiorcom tworzacym t¢ sie¢ dystrybucji (dystrybutorom
produktow Akuna) grupe dystrybutorow, u ktérych moga kupowac produkty Akuna
celem dalszej odsprzedazy oraz krag dystrybutoréw Akuna, ktorym produkty te
moga by¢ odsprzedawane (celem dalszej odsprzedazy). Kwestionowane

% A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 407; K. Kohutek (w): K. Kohutek, M. Sieradzka,
Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz, Wolters Kluwer, Warszawa 2009 r., s. 275, 276.

57 C. Banasinski, E. Piontek (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz, LexisNexis,
Warszawa 2009, s. 205. Por. réwniez wyrok SPI z 10.03.1992 r. w sprawach potaczonych T-68/89, T-77/89 i T-
78/89 Societa Italiana Vetro SpA, Fabbrica Pisana SpA i PPG Vernante Pennitalia SpA przeciwko Komisji, Zb.
Orz. z 1992, s. 11-1403.

* R. Whish, Competition Law, Sixth Edition, Oxford University Press, London 2009, s. 513.

* A. Jurkowska (w): T. Skoczny, A. Jurkowska, D. Miasik (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s. 409.

% E.D. Sage (w): T. Skoczny, A. Jurkowska (red.) Wylqczenia grupowe spod zakazu porozumieri
ograniczajqcych konkurencje we Wspolnocie Europejskiej i w Polsce, Warszawa 2008, s. 234.
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porozumienie nie ogranicza natomiast dystrybutorom produktéow Akuna swobody
sprzedazy tych produktéw ostatecznemu uzytkownikowi (konsumentowi). Innymi
stowy, wprowadzony przez Akuna i przyjety przez jej dystrybutoréw system
wprowadza pewne, opisane w decyzji, ograniczenia co do wzajemnych dostaw
migdzy dystrybutorami Akuna, natomiast nie dzieli on pomigdzy dystrybutorow
produktéw Akuna poszczeg6lnych ostatecznych odbiorcéw (konsumentow), ani ich
kategorii.

(223) Tak okreslona praktyka jest objeta zakazem z art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy.

(224) Nalezy stwierdzi¢, ze zakwestionowany podziat rynku ograniczyt konkurencjg.
Poprzez wprowadzenie przedmiotowego ograniczenia Akuna zyskata kontrolg nad
kanatami sprzedazy suplementow diety. Powyzsze postuzylo Akuna do
kontrolowania i stabilizowania cen sprzedazy, jak tez uzyskiwania odpowiedniego
wynagrodzenia dla dystrybutorow stojacych w strukturze ,,wyzej”.

(225) Podsumowujac, w toku przeprowadzonego postgpowania antymonopolowego
Prezes Urzedu jednoznacznie stwierdzil fakt zawarcia przez spotke Akuna z
dystrybutorami jej produktéw porozumienia dotyczacego podziatu rynku opartego
na kryteriach podmiotowych.

II1.5. Jedno naruszenie przepisOw ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow

(226) Nalezy zauwazy¢, iz porozumienia dotyczace podziatu rynkéw bardzo czgsto
towarzysza porozumieniom dotyczacym ustalania cen®'. Taka sytuacja ma réwniez
miejsce W niniejszej sprawie. Akuna stworzyla system dystrybucji swoich
produktow, w ktérym na dystrybutoréw natozone zostaty okreslone, opisane wyzej,
ograniczenia zarowno w odniesieniu do cen odsprzedazy jak i podziatu rynku.

(227) Kreujac system dystrybucji suplementéw diety Akuna poprzez dwa zachowania
naruszyta dwa odrgbne przepisy Ustawy, tj. zawarta porozumienie ustalajace ceny
odsprzedazy produktéw, naruszajac zakaz z art. 6 ust. 1 pkt 1 ww. ustawy oraz
porozumienie dzielace rynek naruszajac zakaz z art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy.
Jednakze, w opinii organu antymonopolowego, dziatania te byly wzajemnie
powiazane stanowigc wzmacniajace si¢ Srodki do osiagnigcia jednego, wspolnego
celu jakim byta stabilizacja cen. Obydwa porozumienia dotyczyly tej samej
kategorii produktow (suplementy diety) i zostaly zawarte z ta sama grupa
dystrybutorow. Naruszenia te sa wigc tozsame zar6wno podmiotowo, jak i
przedmiotowo. Powyzsze okoliczno$ci przemawiaja, zdaniem Prezesa Urzedu,
za uznaniem przedmiotowych dwoch porozumien za rézne aspekty jednego
naruszenia.

I11.6. Doktryna ograniczen dodatkowych

(228) Majac na uwadze specyfik¢ sprzedazy w ramach systemu MLM oraz podnoszone
przez Strong argumenty, Prezes Urz¢du w odniesieniu do ograniczenia konkurencji

1 A. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz,
Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 259.
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dotyczacego podzialu rynku, rozwazyl takze mozliwo$¢ zastosowania doktryny
dodatkowych ograniczen (ang. ancillary restraints), wypracowanej] w unijnym
prawie ochrony konkurencji®®, abstrahujac przy tym od faktu istnienia w systemie
MLM Akuna innego ograniczenia konkurencji, tj. ustalania cen odsprzedazy.

(229) Doktryna ograniczen dodatkowych zaktada, iz zakazu porozumien
antykonkurencyjnych nie stosuje si¢ w sytuacji, kiedy zasadniczy przedmiot
porozumienia nie narusza regut konkurencji, a okre§lone, zamieszczone w tym
porozumieniu postanowienia ograniczajace konkurencje sa bezposrednio zwiazane
z zasadniczym przedmiotem porozumienia oraz ze sa dla jego zawarcia i wykonania
niezbgdne. Okreslone postanowienie dodatkowe jest bezposrednio zwigzane z
podstawowym przedmiotem porozumienia, jezeli ma pomocniczy, wspierajacy,
drugoplanowy charakter 1 jest nierozerwalnie zwiazane z przedmiotem
porozumienia, w ktdrym to postanowienia jest zamieszczone. Test niezbgdnosci
takich postanowien sprowadza si¢ do oceny, czy takie postanowienia sa
obiektywnie konieczne dla realizacji przedmiotu porozumienia i czy zachowane sa
proporcje znaczen tych konkretnych klauzul 1 zamierzonych czynnosci
podstawowych®. Warunek bezposredniego, funkcjonalnego zwiazku z zasadniczym
przedmiotem porozumienia jest spetniony, jezeli przy braku wprowadzenia do
danego porozumienia okreslonego postanowienia, realizacja zasadniczego
przedmiotu porozumienia (jego ekonomicznego celu) bylaby niemozliwa lub
bardzo utrudniona®.

(230) Wedlug Komisji Europejskiej przy ocenie, czy dane ograniczenie jest konieczne,
nalezy wzia¢ pod uwage charakter, jak tez zapewnic, ze czas jego obowiazywania,
przedmiot i geograficzny obszar zastosowania nie wykraczaja poza rozsadne
wymagania, ktoére nalezy spetni¢ przy porozumieniu. Je§li dostgpne sa rownie
skuteczne alternatywy zgodnego z prawem celu porozumienia, przedsigbiorstwa
musza wybraé te, ktora w najmniejszym stopniu ogranicza konkurencije®.

(231) Zastosowanie doktryny ograniczen dodatkowych nie wymaga, w przeciwienstwie
do analizy mozliwosci zastosowania wylaczenia indywidualnego spod zakazu
zawierania porozumien ograniczajacych konkurencj¢ na podstawie art. 8 ust. 1
Ustawy, badania pro- i antykonkurencyjnych skutkéw danego postanowienia®.

(232) Na zastosowanie przez Prezesa Urzgdu w niniejszej sprawie doktryny ograniczen
dodatkowych wptyneta argumentacja zastosowana przez strong postgpowania w
celu wykazania spelnienia przestanek art. 8 ust. 1 Ustawy. Nalezy bowiem

62 Zob. E. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw.
Komentarz, Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 476.; K. Kohutek, Komentarz do art. 8 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow, Lex 2008; A. Jurkowska, Doktryna niezbednych ograniczen we wspolnotowym
orzecznictwie antymonopolowym w sprawach porozumien ograniczajqcych konkurencje, Problemy zarzadzania
3/2004 (5).

8 Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE 2004, C
101/08, pkt 29; E. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow.
Komentarz, Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s.475.

e Kohutek, Komentarz do art. 8 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, Lex 2008.

% Komunikat Komisji w sprawie ograniczen bezposrednio zwiazanych i koniecznych dla dokonania koncentracji
Dz. Urz. UE 2005, C 56/03, pkt 13.

5 Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE 2004, C
101/08, pkt 30.
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(233)

zauwazy¢, 1z wigkszo$¢ twierdzen Akuna przedstawionych przy wylaczeniu
indywidualnym jest de facto proéba wykazania niezbgdno$ci stosowanego przez
Spotke ograniczenia dotyczacego podziatu rynku dla zasadniczego przedmiotu
porozumienia, czyli dystrybucji towarow Akuna w systemie sprzedazy MLM.

Akuna wskazata, iz kwestionowane przez Prezesa Urzedu postanowienia uzasadnia
., (...) ochrona interesow calej struktury dystrybucyjnej”. Strona postgpowania
starajac  si¢ wykaza¢ speinienie przestanek wylaczenia indywidualnego
przedstawila, w ocenie Prezesa Urzedu, twierdzenia mogace raczej $wiadczy¢ o
niezbgdnos$ci ograniczenia zakupow i sprzedazy produktow Akuna tylko do linii
sponsorskiej dla funkcjonowania calego systemu dystrybucji Akuna opartego na
zasadach MLM. A mianowicie Akuna wskazala, iz porozumienie przyczynia si¢ do
polepszenia dystrybucji towaréw, gdyz zapewnia lepsze pokrycie rynku, mozliwo$¢
bezposredniego dotarcia do konsumenta, jak rowniez pozwala na ograniczenie
kosztéw dystrybucji w stosunku do systemu tradycyjnego. Niemniej jednak
powyzsze przestanki odnosza si¢ do catego systemu dystrybucji Akuna, a nie do
korzysci jakie zapewniaja zakupy/sprzedaz produktéw Akuna w ramach linii
sponsorskiej. Rowniez argumenty Akuna wskazujace na spelnienie warunku
przewidzianego w art..8 ust. 1 pkt 2 Ustawy, tj. lepsza dostgpnos¢ towary czy tez
nizsze ceny, odnosza si¢ do ewentualnego niezbgednego charakteru ograniczenia
dotyczacego podzialu rynku wobec systemu MLM anizeli wykazania spetnienia
przestanki z art. 8 ust. 1 Ustawy. Przykladowo Akuna w zdaniu wskazujacym
powyzsze korzySci wskazata jednoczes$nie, ze , (...) produkty sprzedawane w
systemie MLM sq bowiem dostepne dla konsumentow w cenach nizszych niz ceny
detaliczne dla porownywalnych towarow”. Tak wigc przy drugiej przestance Akuna
wskazata wprost na korzysci systemu MLM wobec systemu tradycyjnego, a nie na
korzysci jakie zapewnia nabywcy lub uzytkownikowi porozumienie dotyczace
podzialu rynku. Réwniez przy wykazywaniu trzeciej przestanki wytaczenia
indywidualnego Akuna ponownie odniosta si¢ do calego systemu MLM, a nie do
podziatu rynku zbytu i zakupu wskazujac, iz ,, [bJudowanie struktury marketingu
wielopoziomowego(...) mozliwe jest tylko wowczas, gdy podmioty uczestniczqce w
tej strukturze bedq mialy pewnosé, ze otrzymajq one odpowiednie, przewidziane w
planie marketingowym korzysci zwiqzane ze sprzedazq realizowanq przez osoby
znajdujqce sie w strukturze nizej niz oni’.

(Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332)

(234)

Wskazywane przez spotke Akuna korzys$ci odnosza si¢ zatem ogdlnie do zasad
dzialania dystrybucji w systemie MLM, a nie do konkretnych, zakwestionowanych
przez Prezesa UOKIK, zasad, w oparciu o jakie funkcjonowal system dystrybucji
Akuna, tj. do obowiazku nabywania przez dystrybutoréw Akuna produktow tego
przedsigbiorcy oraz ich odsprzedazy w ramach ustalonych linii sponsorskich.
Nalezy takze zauwazy¢, iz wprowadzone przez Akuna ograniczenie nie jest
jedynym mozliwym sposobem zagwarantowania dystrybutorom odpowiedniego
wynagrodzenia w systemie MLM. Zarazem nalezy wskaza¢, iz o braku
niezbgdnosci kwestionowanych ograniczen dla funkcjonowania systemu dystrybucji
produktéw Akuna $wiadczy to, Ze na terenie Polski dzialaja przedsigbiorcy, tacy jak
np. Amway Polska Sp. z 0.0., ktérych system dystrybucji MLM funkcjonuje bez
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potrzeby stosowania ograniczen dotyczacych podzialu rynku analogicznych do
zakwestionowanego w niniejszej sprawie (Pismo Amway Polska Sp. z 0.0. z dnia
16 sierpnia 2012 r., k. 573-574). Nalezy zreszta nadmieni¢, ze zasady, na jakich jest
oparta sprzedaz produktéow w systemie Amway, Prezes UOKiK postanowit
przywota¢ rowniez dlatego, ze Akuna odwolywala si¢ do nich w pismach
kierowanych do Prezesa Urzgdu. Akuna wskazywala, ,,(...) celem zobrazowania
powszechnosci praktyki przyjetej przez Akuna Polska Sp. z o.0. (...)iZz system
sprzedazy towarow oparty na zasadach marketingu wielopoziomowego (tzw. MLM
— Multi Level Marketing), w ramach ktorego w podobny sposob jak czyni to Akuna
Polska Sp. z o,.0. ksztaltowane sq relacje z przedsiebiorcami prowadzqcymi
dystrybucje towarow, przyjety jest takze m.in. przez Amway Polska Sp. z o.0. (...)”.
Dodatkowo Spotka wyjasniala, nie przedstawiajac jednak dowodow, iz w zakresie
porozumien podziatowych ,,(...) analogiczne zapisy funkcjonujq w zapisach umow
badz regulaminow praktycznie kazdej z firm dzialajqacych w branzy MLM na terenie
Polski oraz Unii Europejskiej”.

(235) Wobec powyzszego podkreslenia wymaga, ze przywotywany przez Akuna system
dystrybucji stosowany przez spotke¢ Amway Polska Sp. z o0.0. nie przewiduje dla
dzialajacych w jego ramach dystrybutorow analogicznych do stosowanych przez
Akuna ograniczen wprowadzajacych podzial rynku zbytu i zakupu. Wskaza¢ nalezy,
ze zasady sprzedazy obowiazujace w Amway Polska Sp. z o0.0. nie zakladaja
obowiazku dokonywania zakupu/odsprzedazy produktow Amway w ramach tzw.
,linil rekomendacji” (odpowiednika ,linii sponsorskiej” w Akuna). W systemie
dystrybucji Amway Polska Sp. z 0.0. sprzedawcy wspotpracujacy z ta spotka
zaopatruja si¢ w jej produkty kupujac je bezposrednio od Amway (a nie jak w
przypadku zakwestionowanych zasad dystrybucji spotki Akuna — w ramach linii
sponsorskiej). Powyzsza analiza postgpowania innego przedsigbiorcy, tj. Amway
Polska Sp. z o.0., dzialajacego w ramach systemu MLM, wskazuje ze stosowanie
ograniczen w postaci podziatu rynku zbytu i1 zakupu nie jest niezbgdne dla
zorganizowania i prowadzenia dystrybucji w systemie MLM.

(236) O braku niezbgdnosci analizowanego porozumienia dotyczacego podzialu rynku dla
funkcjonowania systemu MLM §$wiadczy takze fakt, iz strona postgpowania na
wstepnym etapie postgpowania antymonopolowego, sktadajac wniosek o wydanie
decyzji zobowiazujacej wskazywala na mozliwos¢ zobowiazania si¢ do
zaprzestania stosowania kwestionowanego podzialu rynku wedlug kryterium
podmiotowego poprzez wyeliminowanie z umow zawieranych z przedsigbiorcami
oraz ze stosowanych materialow marketingowych postanowienia ustalajacego
grupy klientow w ramach sieci dystrybucyjnej Akuna (pkt (103) niniejszej decyzji).
Forma zaproponowanego przez Akuna zobowiazania jednoznacznie wskazuje, iz
strona postgpowania dopuszczata mozliwo$¢ usunigcia kwestionowanego przez
Prezesa Urzgdu postanowienia. Nalezy takze wskaza¢, iz Akuna dopuszczala tez
mozliwo$¢ modyfikacji swojego systemu w taki sposob, aby nie ograniczal on
sprzedazy pasywnej (pkt O niniejszej decyzji). Dodatkowo nalezy zauwazy¢, iz
Akuna nie wykazata, iz zaniechanie podzialu rynku zbytu 1 zakupu
uniemozliwitoby sprzedaz produktow Akuna w ramach sytemu MLM czy tez
spowodowatoby powazne zaktocenia sprzedazy produktéw Akuna. Natomiast w
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pierwszym kwartale 2012 roku Akuna stwierdzita, iz zaniechata stosowania
zarzucanych jej przez Prezesa Urzedu praktyk. Takie postgpowanie Akuna, w
ocenie Prezesa Urzgdu, jednoznacznie $wiadczy o tym, iz Akuna dopuszczala
mozliwo§¢ modyfikacji stosowanego systemu dystrybucji produktow Spotki (i
ostatecznie to uczynita) poprzez usunig¢cie zakwestionowanego ograniczenia, co
wskazuje, Ze nie byto ono niezbedne do funkcjonowania systemu MLM.

(Pismo Akuna z dnia 15 listopada 2010 r., k. 152; Pismo Akuna z dnia 4 lipca 2011 r. k.342; Pismo
Amway z dnia 16 sierpnia 2012 r., k. 573.; Zasady wspoipracy z Amway, sekcja 4, punkt 4.2.2., k. 582)

(237)

(238)

(239)

1.7

Wobec powyzszego, system dystrybucji Akuna naktadat na uczestniczacych w tym
systemie dystrybutorow ograniczenia, ktéore w opinii Prezesa Urzedu nie sa
niezbedne do funkcjonowania Spotki w oparciu o system MLM. Jak zostato
wskazane powyzej na rynku polskim istnieje system MLM, ktory nie stosuje
podzialu rynku zbytu i1 zakupu, a na ktéry to system Akuna kilkakrotnie
powotywala si¢ w toku postgpowania antymonopolowego.

Wobec braku wykazania niezbednosci zakwestionowanego ograniczenia dla
zasadniczego przedmiotu porozumienia, Prezes Urz¢du uznal iz zbgdne jest
wykazywanie, iz zostal zachowany warunek proporcjonalnosci wprowadzonego
ograniczenia do gospodarczego celu porozumienia.

W zwiazku z mozliwoscia dokonywania sprzedazy w ramach systemu MLM bez
ograniczenia stosowanego przez Akuna, dotyczacego podzialu rynku zbytu i
zakupu, nalezy stwierdzi¢ brak niezbgdnos$ci tego ograniczenia. Tak wigc doktryna
ograniczen dodatkowych nie moze zosta¢ zastosowana w niniejszej sprawie w
odniesieniu do ww. porozumienia.

. Porozumienia bezwzglednie zakazane

(240)

(241)

Stronie postgpowania antymonopolowego w niniejszej sprawie zostal postawiony
zarzut stosowania praktyk ograniczajacych konkurencje, o ktorych mowa w art. 6
ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, polegajacych na ustalaniu
sztywnych cen odsprzedazy suplementéw diety Akuna stosowanych przez
przedsigbiorcoOw tworzacych sie¢ dystrybucji suplementow diety Akuna oraz praktyk
przewidzianych w art. 6 ust. 1 pkt 3 ww. ustawy, polegajacych na podziale rynkow
zbytu 1 zakupu wedtug kryterium podmiotowego poprzez umieszczenie w umowach
pomigdzy Akuna a przedsigbiorcami tworzacymi sie¢ dystrybucji suplementow diety
Akuna postanowien ustalajacych grupy klientow w ramach sieci dystrybucji Akuna,
ktorym przedsigbiorcy tworzacy te sie¢ dystrybucji moga odsprzedawac, oraz od
ktoérych moga kupowa¢ produkty Akuna.

Zakaz porozumien ograniczajacych konkurencj¢ nie ma charakteru bezwzglednego.
Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow przewiduje, ze porozumienia
ograniczajace konkurencj¢ sa zakazane, o ile nie zostatly wylaczone spod zakazu.
Istnieja trzy rodzaje wytaczen spod zakazu zawierania porozumien ograniczajacych
konkurencje:

zasada de minimis — art. 7 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow,
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—  wylaczenia grupowe wydane na podstawie art. 8 ust. 3 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow,

—  wylaczenia indywidualne — art. 8 ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji
i konsumentow.

(242) Odnoszac si¢ do zasady de minimis — nalezy wskazac, ze zgodnie z art. 7 ust. 1 pkt 2
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow zakazu, o ktorym mowa w art. 6, nie
stosuje si¢ m.in. do porozumien zawieranych migdzy przedsigbiorcami dziatajacymi
na roznych szczeblach obrotu (porozumienia wertykalne), ktérych udziaty w rynku w
roku kalendarzowym poprzedzajacym zawarcie porozumienia nie przekraczaja 10 %.
Zasada de minimis opiera si¢ na przekonaniu, ze porozumienia przedsigbiorcoOw o
stosunkowo niskim udziale rynkowym nie zagrazaja konkurencji w stopniu
uzasadniajacym ingerencj¢ organu antymonopolowego®’. Niemniej jednak, zgodnie z
art. 7 ust. 2 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow wyzej wskazane
wylaczenia nie maja zastosowania m.in. do porozumien cenowych oraz porozumien
o podziale rynku (odpowiednio art. 6 ust. 1 pkt 1 i 3 ustawy o ochronie konkurencji i
konsumentow). Oznacza to, ze porozumienia wertykalne zawarte przez Akuna z
dystrybutorami suplementéw diety nie podlegaja na podstawie art. 7 ustawy o
ochronie konkurencji i konsumentow wylaczeniu, bez wzgledu na udziat w rynku
wlasciwym jego uczestnikow.

(243) W zakresie wylaczen grupowych nalezy wskaza¢ na art. 8 ust. 3 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow, ktéry stanowi, ze Rada Ministrow moze w drodze
rozporzadzenia wytaczy¢ okreslone rodzaje porozumien spod zakazu zawierania
antykonkurencyjnych porozumien, biorac pod uwagge korzysci jakie te porozumienia
moga przynie$¢. W stosunku do porozumien wertykalnych stosowac nalezy przepisy
obowiazujacych w okresie istnienia porozumienia rozporzadzen w sprawie
wylaczenia niektorych rodzajow porozumien wertykalnych spod zakazu porozumien
ograniczajacych konkurencjg, tj. rozporzadzenia z dnia 30 marca 2011 r. w sprawie
wylqczenia niektorych rodzajow porozumien wertykalnych spod zakazu porozumien
ograniczajqcych konkurencje (Dz. U. Nr 81, poz. 441), a takze rozporzadzenia z dnia
19 listopada 2007 r. (Dz. U. Nr 230, poz. 1691) oraz jeszcze wcze$niej
obowiazujacego rozporzadzenia z dnia 13 sierpnia 2002 r. w sprawie wylqczenia
okreslonych porozumien wertykalnych spod zakazu porozumien ograniczajqcych
konkurencje (Dz. U. Nr 142, poz. 1189). Nalezy zarazem zaznaczy¢, ze zawarte w
ww. rozporzadzeniach uregulowania dotyczace wylaczen grupowych porozumien
cenowych i1 podziatlowych nie odbiegaja od siebie w zakresie w jakim maja
znaczenie w niniejszej sprawie.

(244) W odniesieniu do praktyki ustalania przez Akuna z dystrybutorami cen
odsprzedazy nalezy wskazaé, ze w $§wietle rozporzadzenia wylaczeniowego z dnia
30 marca 2011 r. porozumienia wertykalne, ktorych przedmiotem jest ustalanie cen
sprzedazy, nie podlegaja wylaczeniu spod zakazu, o ktéorym mowa w art. 6 ustawy.
Zgodnie z § 11 ww. rozporzadzenia, wylaczenia nie stosuje si¢ do porozumien
wertykalnych, ktore bezposrednio lub posrednio, samodzielnie lub w powiazaniu z
innymi okoliczno$ciami zaleznymi od stron tych porozumien, maja na celu

7 A. Jurkowska (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i
konsumentow. Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 2009, s.381.
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(245)

(246)

(247)

(248)

(249)

(250)

ograniczenie prawa nabywcy do ustalania ceny sprzedazy przez narzucenie przez
dostawcg okreslonej wysokosci (sztywnych) cen sprzedazy towarow objetych
porozumieniem. Analogiczne postanowienia zawieraly poprzednio obowiazujace,
ww. rozporzadzenia wylaczeniowe (por. § 7 pkt 1 rozporzadzenia z dnia 19 listopada
2007 r. oraz § 10 pkt 1 rozporzadzenia z dnia 13 sierpnia 2002 r.)

Wobec wykazanego wyzej ustalania przez Akuna ze swoimi dystrybutorami cen
odsprzedazy suplementow diety Akuna stwierdzi¢ nalezy, ze porozumienia te nie
podlegaja wylaczeniu na podstawie aktualnie obowiazujacego rozporzadzenia, ani
nie podlegaty wylaczeniu na podstawie wczesniej obowiazujacych uregulowan.

Odr¢bnego omowienia wymaga praktyka polegajaca na podziale rynku.
Zarzucone spoOlce Akuna zawarcie ze swoimi dystrybutorami porozumienie
polegajace na podziale rynku jest objete zakazem z art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy 1
zarazem nie jest objgte wylaczeniem grupowym, ani na podstawie obecnie
obowiazujacego rozporzadzenia z 30 marca 2011 r., ani nie byla na podstawie
poprzednich odpowiednich rozporzadzen. Stosowane w relacjach migdzy Akuna a jej
dystrybutorami klauzule mieszcza si¢ bowiem w katalogu zakazanych klauzul
czarnych.

Nalezy wskazaé, ze obowiazujace reguly wylaczen grupowych z zasady nie
przewiduja wylaczenia klauzul podzialowych pod wzgledem kryterium
podmiotowego. Wynika to z § 11 pkt 2 obecnie obowiazujacego rozporzadzenia
Rady Ministréw z 30 marca 2011 r. w sprawie wylqczenia niektorych rodzajow
porozumien wertykalnych spod zakazu porozumien ograniczajqcych konkurencje,
ktéry stanowi, ze wylaczeniu nie podlegaja porozumienia wertykalne, ktore
bezposrednio lub posrednio, samodzielnie lub w powigzaniu z innymi
okoliczno$ciami zaleznymi od stron tych porozumien, maja na celu ograniczenie
kregu klientow, ktorym nabywca moze sprzedawa¢ towary objgte
porozumieniem wertykalnym.

Rozporzadzenie wprowadza pewne wyjatki od powyzszej zasady. Z punktu widzenia
niniejszej sprawy istotne jest, ze jako objgte wylaczeniem uznaje si¢ ograniczenia
aktywnej sprzedazy do okreslonej grupy klientow, ktorzy zostali zastrzezeni dla
dostawcy lub innego dystrybutora (lit. b).

Nalezy zaznaczy¢, ze uregulowania analogiczne do przywolanych wyzej zawierat
réwniez § 7 pkt 2 poprzedniego rozporzadzenia Rady Ministrow z dnia 19 listopada
2007 r. w sprawie wylqczenia niektorych rodzajow porozumien wertykalnych spod
zakazu porozumien ograniczajqcych konkurencje oraz § 10 pkt 2 rozporzadzenia
wylaczeniowego z dnia 13 sierpnia 2002 r.

Odnoszac si¢ do sytuacji wskazanej w przywolanych przepisach, nalezy wskazac,
ze statuuja one system tzw. dystrybucji wylacznej. Zgodnie z nimi strony
porozumienia moga ograniczy¢ prawo nabywcy do odsprzedawania towarow
okreslonym odbiorcom jezeli ci odbiorcy sa zastrzezeni dla innego podmiotu.
Jednakze ograniczenie to moze dotyczy¢ tylko sprzedazy aktywnej i nie moze
ogranicza¢ sprzedazy pasywnej. Poprzez sprzedaz pasywna nalezy rozumied
sprzedaz na skutek inicjatywy podjetej przez potencjalnego nabywceg, w
przeciwienstwie do sprzedazy aktywnej, poprzez ktéra nalezy rozumie¢ sprzedaz
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(251)

(252)

(253)

dokonywana z inicjatywy wychodzacej od sprzedawcy. Nalezy zarazem uznaé, ze w
niniejszej sprawie strony porozumienia ograniczyly nie tylko sprzedaz aktywna, ale
takze pasywna, zakazujac dystrybutorom odsprzedazy jak i zakupu produktow
Akuna poza linia sponsorska, za$ naruszenie tego warunku mogto stanowi¢ podstawe
do rozwigzania umowy. Dystrybutor nie mial mozliwosci dokonania sprzedazy
dystrybutorowi spoza linii sponsorskiej, nie tylko w sytuacji kiedy inicjatywa
sprzedazy wychodzita od dystrybutora, ktéry zamierzal dokonaé¢ sprzedazy
dystrybutorowi nienalezacemu do jego linii sponsorskiej. A poniewaz dystrybutorow
obowiazywat takze zakaz zakupu poza linia sponsorska, Akuna zagwarantowata by
dystrybutor nie sprzedawat tez pasywnie. W zwiazku z powyzszym przedmiotowe
porozumienie w zakresie podmiotowego podziatu rynku nie podlegato wytaczeniu na
podstawie rozporzadzenia w sprawie wylaczenia niektérych rodzajéow porozumien
wertykalnych spod zakazu porozumien ograniczajacych konkurencje.

Odnoszac si¢ do ostatniej kategorii wylaczen, tj. wylaczenia wynikajacego z art. 8

ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, nalezy wskazaé, ze zgodnie z

tym przepisem zakazu zawierania porozumien, o ktérych mowa w art. 6 ww. ustawy,

nie stosuje si¢ do porozumien, ktdre jednoczesnie:

1) przyczyniaja si¢ do polepszenia produkcji, dystrybucji towaréw lub do postgpu
technicznego lub gospodarczego,

2) zapewniaja nabywcy lub uzytkownikowi odpowiednia czg¢§¢ wynikajacych
z porozumien korzysci,

3) nie nakladaja na zainteresowanych przedsigbiorcow ograniczen, ktore nie sa
niezbedne do osiagnigcia tych celow,

4) nie stwarzaja tym przedsigbiorcom mozliwosci wyeliminowania konkurencji na
rynku wlasciwym w zakresie znacznej czgsci okre§lonych towarow.

Tylko taczne spelnienie wymienionych przestanek (dwéch pozytywnych i dwéch
negatywnych) gwarantuje, iz porozumienie mozna zaliczy¢ do wywierajacych
umiarkowanie negatywny wplyw na konkurencj¢ i przynoszacych zarazem co
najmniej réwnowazace go korzysci®. Stad tez ustawodawca nie dopuszcza
mozliwo$ci wylaczenia porozumienia ograniczajacego konkurencje spod zakazu
okreslonego w przepisie art. 6, jezeli chociazby jedna z ww. przestanek nie zostanie
spelniona. W momencie stwierdzenia, ze ktorakolwiek z analizowanych przestanek
nie jest spetniona, analiza pozostatych przestanek staje si¢ bezprzedmiotowa bowiem
maja one charakter kumulatywny®. Natomiast w sytuacji, kiedy wszystkie cztery
przestanki sa spetnione, nalezy przyjaé, iz porozumienie jest zgodne z prawem i brak

jest mozliwosci stawiania w tym zakresie jakichkolwick dalszych wymagan’®.

Wskaza¢ nalezy jednoczes$nie, ze wprawdzie art. 8 ust. 1 Ustawy oraz przepisy
rozporzadzen wylaczeniowych moga by¢ zasadniczo stosowane do kazdego z
porozumien ograniczajacych konkurencjg, to jednak porozumienia zawierajace

% E. Modzelewska-Wachal, Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz, Twigger, Warszawa
2002, str. 92.

% Por. tez Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE
2004, C 101/08, pkt 38.

" A. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz,
Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 285.
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najci¢zsze ograniczenia konkurencji moga zosta¢ objgte zwolnieniem tylko w
wyjatkowych przypadkach. Wskazuje si¢ bowiem, ze w tego typu sprawach trudne
do wykazania jest spetnienie w szczegdlnosci przestanek wskazanych w art. 8 ust. 1
pkt 1-2 (przyczynienie si¢ porozumienia do powstania obiektywnych korzysci
ekonomicznych oraz zapewnienie konsumentom udzialu w tych korzysciach)’.
Zwréci¢ nalezy uwage na stanowisko Komisji Europejskiej, ktora uwaza, iz
najpowazniejsze ograniczenia konkurencji nie przynosza obiektywnych korzysci
gospodarczych ani tez korzys$ci dla konsumentéw, a w zwiazku z tym jest mato
prawdopodobne, aby takie ograniczenia byly niezbedne do zwigkszenia
efektywnosci’”. Uznaje sig, ze w odniesieniu do najpowazniejszych ograniczen
funkcjonuje domniemanie negatywne, tj. domniemanie niespelnienia przestanek
wylaczenia indywidualnego”, jakkolwiek przedsiebiorcy moga wykazywaé w
indywidualnych przypadkach skutki prokonkurencyjne na podstawie wytaczenia
indywidualnego™.

Stosownie do art. 8 ust. 2 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, cig¢zar
udowodnienia  okoliczno$ci  uzasadniajacych  wylaczenie  spoczywa na
przedsigbiorcy. Przedsigbiorca musi dostarczy¢ ,przekonywujqcych, empirycznych
. a nie lakonicznych argumentéw majacych $wiadczyé o spehieniu
przestanek warunkujacych wylaczenie danego porozumienia spod zakazu
porozumien ograniczajacych konkurencj¢. Twierdzenia przedstawiane przez strong
postgpowania musza by¢ oparte na faktach, gdyz uprawdopodobnienie wystgpowania
okoliczno$ci wskazanych w art. 8 ust 1 Ustawy badzZ zlozenie stosownych zapewnien
nie jest wystarczajace do zastosowania wylaczenia indywidualnego’®.

dowodow

Odnoszac powyzsze okoliczno$ci do niniejszej sprawy nalezy zaznaczy¢, iz strona
postgpowania nie przedstawita argumentéw majacych przemawia¢ za wylaczeniem
porozumienia cenowego spod zakazu z art. 6 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow na podstawie art. 8 ust. 1 ww. ustawy. Co wigcej, Akuna
wrecz wskazata, iz rowniez jej zdaniem porozumienie dotyczace ustalania cen
odsprzedazy nie podlega wylaczeniu na podstawie art. 8 ust. 1 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow oraz, ze ,(...) zgadza sie, Ze istota systemu MLM
rzeczywiscie nie wymaga narzucania dystrybutorom sztywnych cen odsprzedazy”.

(Pismo Akuna z dnia 17 grudnia 2010 r., k. 170; Pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332)

(256)

W $wietle powyzszych rozwazan nalezy stwierdzi¢, ze rozpatrywane w tej sprawie
porozumienie polegajace na ustalaniu cen odsprzedazy produktow Akuna nie

"' A. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz,

Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 284.

2 Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE 2004, C
101/08, pkt 46 1 79.

3 Za A. Zawlocka - Turno, B. Turno, Ustalanie sztywnych lub minimalnych cen odsprzedazy jako porozumienie
ograniczajqce konkurencje ze wzgledu na cel (przedmiot) w prawie unijnym, Ruch Prawniczy, Ekonomiczny
i Socjologiczny, Rok LXXIII- zeszyt 4, 2011. s. 75.

™ Por. tez Obwieszczenie Komisji — Wytyczne w sprawie porozumieri wertykalnych, Dz. Urz. UE 2010, C
130/1pkt 47

7 Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 29 grudnia 2006 r., nr DAR — 15/2006, www.uokik.gov.pl.

76 Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 29 grudnia 2006 r., nr DAR — 15/2006, www.uokik.gov.pl.
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podlega réwniez wytaczeniu indywidualnemu spod zakazu z art. 6 ust. 1 pkt 1
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.

(257) Zarazem nalezy wskaza¢, ze w zwiazku z przedstawiona przez Akuna argumentacja
konieczne bylo zbadanie, czy przestanki wylaczenia indywidualnego spod zakazu
zart. 6 ust. 1 Ustawy moze spetnia¢ rozpatrywane w tej sprawie porozumienie
w zakresie podziatu rynku.

(258) Odnoszac si¢ do argumentacji przedstawionej przez strong post¢powania Prezes
Urzedu pragnie podkresli¢, iz Akuna ograniczyta si¢ praktycznie do przedstawienia
ogolnikowych twierdzen, nie przedstawiajac odpowiednich dowodéw majacych je
potwierdza¢. Co prawda wykazanie przez strong postgpowania spetnienia przestanek
art. 8 ust. 1 Ustawy nie jest uzaleznione od obszerno$ci przedstawionej argumentacji,
to jednak w niniejszej sprawie przedstawione argumenty nalezy uznaé za dalece
niewystarczajace. Stanowia one de facto jedynie ogolne wywody mieszczace si¢ na
jednej tylko stronie pisma do Prezesa Urzgdu, do ktérego to pisma nie zostaty
dotaczone zadne dodatkowe dowody na poparcie przedstawionych twierdzen, np.
analizy (pismo Akuna z dnia 12 maja 2011 r., k. 332-333). Mimo to, Prezes Urzedu,
postanowit ustosunkowac si¢ do argumentow strony. Dodatkowo nalezy wskaza¢, iz
w wytycznych Komisji Europejskiej w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu
WE zostalo wskazane, iz twierdzenia odnoszace si¢ do korzysci pod wzgledem
efektywnos$ci musza by¢ uzasadnione w taki sposdb, aby mozliwa byta weryfikacja
nastgpujacych kwestii: 1) natura/charakter wskazanych korzysci; 2) zwiazek
pomigdzy zawarciem porozumienia a osiagnigciem tak zdefiniowanych korzysci; 3)
prawdopodobienstwo oraz wielkos¢ wzrostu efektywnosci; 4) w jaki sposob oraz
kiedy wzrost efektywnosci zostanie osiagnigty.

(259) W odniesieniu do przestanki przyczynienia si¢ do polepszenia produkcji, dystrybucji
towarow lub do postgpu technicznego lub gospodarczego (art. 8 ust. 1 pkt 1 Ustawy)
nalezy wskaza¢, ze aby porozumienie moglo by¢ uznane za spetniajace t¢ przestanke,
powinno odnosi¢ pozytywny skutek w zakresie np. lepszej alokacji dobr, czy tez
zmniejszenia kosztow prowadzonej dziatalnosci, co znajduje bezposrednie
odzwierciedlenie w sferze interesoOw szerokiego kregu uczestnikow rynku lub tez
catej gospodarki, czyli jesli wptywa bezposrednio na efektywnos$¢ dziatania.
Podniesienie efektywnos$ci dziatania wymaga wykazania obiektywnych korzysci,
jakie przyniosto porozumienie, przy czym nie moga by¢ to tylko korzysci odnoszone
przez podmiot stosujacy praktyki ograniczajace konkurencije’.

(260) Akuna wskazata jedynie bardzo ogoélne, ze stosowany przez nia system dystrybucji
przyczynia si¢ do polepszenia dystrybucji towarow, gdyz zapewnia lepsze pokrycie
rynku, mozliwos$¢ bezposredniego dotarcia do konsumenta, jak réwniez pozwala na
ograniczenie kosztéw dystrybucji w stosunku do systemu tradycyjnego. Akuna poza
wyliczeniem korzys$ci wilasnej sieci dystrybucji zorganizowanej na zasadach MLM
nie wykazata dlaczego wprowadzony do tego systemu sprzedazy podzial rynku ma
zapewni¢ lepsze pokrycie rynku i nizsze koszty dystrybucji, a tym bardziej nie
przedstawila zadnych dowodow majacych potwierdza¢ jej tezg. Dodatkowo nalezy

"'D. Miasik (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow.
Komentarz, C.H. BECK, Warszawa 20009, s. 462.
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zauwazy¢, iz wykazanie nizszych kosztow dystrybucji systemu Akuna nie powinno
odnosi¢ si¢ do systemu tradycyjnego, a raczej do systemu MLM, ktory nie zawiera
ograniczen dotyczacych podzialu rynku zbytu i zakupu. Prezes Urzedu pragnie
podkresli¢, iz w niniejszej decyzji nie kwestionuje ogdlnych zasad systemu MLM
tylko ograniczenie, ktore Akuna wprowadzita do swojego systemu. Strona
postgpowania nie udowodnita takze, w jaki sposdb podziat rynku zbytu i zakupu
wprowadzony przez Akuna polepsza dystrybucje towarOw poprzez zapewnienie
mozliwo$ci bezposredniego dotarcia do konsumenta. Nalezy w tym zakresie
wskazaé, ze z istoty systemu MLM wynika bezposrednia dystrybucja oparta na
kontaktach indywidualnych (sprzedaz bezpos$rednia wymaga m.in. osobistej
prezentacji produktu i udzielenia stosownych wyjasnien). W zwiazku z powyzszym
wymienione przez strong postgpowania korzysci odnosza si¢ raczej do ogdlnych
zasad systemu MLM, a nie do wprowadzonego przez Akuna ograniczenia w postaci
obowiazku sprzedazy/zakupu w ramach linii sponsorskiej.

(261) Odnoszac si¢ do powyzszego, nalezalo uzna¢, ze Akuna nie wykazata, ze zawarte
porozumienie speinia przestanke, o ktorej mowa w art. 8 ust. 1 pkt 1 ustawy o
ochronie konkurencji i konsumentow.

(262) Majac na uwadze kumulatywny charakter przestanek z art. 8 ust. 1 Ustawy
1 wykazany powyzej brak udowodnienia przez Akuna spehlienia pierwszej z tych
przestanek, nalezy uzna¢, ze porozumienie dotyczace podziatu rynku zakupu
isprzedazy nie podlega wyltaczeniu indywidualnemu spod zakazu zawierania
antykonkurencyjnych porozumien. Niemniej jednak, Prezes Urzedu pragnie odnies¢
si¢ réwniez do pozostalych argumentow strony.

(263) Prezes Urzedu uznal za uzasadnione odniesienie si¢ najpierw do argumentow
dotyczacych spelnienia przestanki z art. 8 ust. 1 pkt 3 przed argumentami
odnoszacymi si¢ do wypetnienia warunkow z art. 8 ust. 1 pkt 2. Ta odwrocona
kolejnos¢ wynika z faktu, iz w sytuacji, gdyby Akuna wykazata spetnienie pierwszej
przestanki, nalezaloby w pierwszej kolejnosci zbadaé, czy analizowane
porozumienie dotyczace podzialu rynku zbytu i zakupu jest niezbedne do osiagnigcia
korzysci wskazanych przez strong postgpowania, a dopiero w dalszej kolejnosci
przejs¢ do oceny, czy porozumienie zapewniania nabywcy lub uzytkownikowi
odpowiednia cze$¢ wynikajacych z porozumienia korzyéci’®. Nalezy jednoczesnie
zauwazy¢, iz przestanka niezbgdnosci odnosi si¢ do korzysci jakie porozumienie
antykonkurencyjne powinno zapewniaé, a nie do niezbgdnosci takiego porozumienia
do funkcjonowania danego systemu/modelu przedsigbiorstwa, co jest analizowane
przy doktrynie ograniczen dodatkowych.

(264) W ocenie Akuna porozumienie podziatowe spetnia przestanke, o ktorej mowa w art.
8 ust. 1 pkt 3 ww. ustawy, stanowiacym, iz zakazu nie stosuje si¢ do porozumien,

ktéore — spelniajac pozostale warunki wylaczenia — nie nakladaja na
zainteresowanych przedsigbiorcow ograniczen, ktore nie sa niezb¢dne do osiagnigcia
tych celow.

® Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE 2004, C
101/08, pkt 39.
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(265)

(266)

(267)

(268)

(269)

Przestanka niezbednosci okre$lona w art. 8 ust. 1 pkt 3 Ustawy wymaga od
zainteresowanego przedsigbiorcy wykazania  bezposredniego zwiazku
przyczynowego pomigdzy stosowang praktyka, a skutkami, o ktorych mowa w art. 8
ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow. W zwiazku z brakiem
wykazania przez strong post¢gpowania korzysci zawartego porozumienia nie istnieje
mozliwo$¢ wskazania jego niezbgdnosci.

Ocena niezbedno$ci porozumienia wymaga dokonania oceny racjonalnosci dziatania
stron z uwzglednieniem z jednej strony ich interesu, a z drugiej szerokiego kontekstu
gospodarczego. O niezbgdno$ci ograniczenia konkurencji nie decyduje czynnik
subiektywny w postaci przekonania uczestnikOw porozumienia, ani ocena jego
niezbg¢dnosci w oparciu o reprezentowany przez nie punkt widzenia. Ograniczenie
konkurencji musi by¢ niezbgdne do wywolania pozytywnych skutkéw. Bez
ograniczenia konkurencji skutki te nie wystapityby w ogole lub ich osiagnigcie
bytoby trudne”. Komisja Europejska wskazuje, iz czynnikiem decydujacym
o niezbgdnos$ci jest stwierdzenie czy porozumienie ograniczajace konkurencjg
iindywidualne ograniczenie konkurencji umozliwia prowadzenie dziatalno$ci
skuteczniej/bardziej efektywnie anizeli w przypadku braku takiego porozumienia.
Tak wigc pytaniem nie jest czy w przypadku braku ograniczenia konkurencji
porozumienie nie zostaloby zawarte, ale czy porozumienie lub ograniczenie daje
wigcej korzysci w porownaniu do sytuacji, kiedy takie porozumienie lub
ograniczenie nie zostaloby zawarte®. Porozumienie ograniczajace konkurencije jest
niezbgdne do osiagniecia korzysci wskazanych przez przedsigbiorcg w sytuacji kiedy
nie istnieja inne ekonomicznie/gospodarczo wykonalne oraz mniej restrykcyjne
sposoby osiagniecia korzysci jakie owo porozumienie oferuje. Strona postgpowania
musi wytlumaczy¢ oraz zaprezentowa¢ dlaczego pozornie realistyczne oraz znaczaco
mniej restrykcyjne alternatywy do porozumienia ograniczajacego konkurencje
zapewniaja jednak mniejsze korzysci anizeli porozumienie antykonkurencyjne®'.

Akuna starajac  si¢ wykaza¢ spelnienie trzeciej przestanki wylaczenia
indywidualnego wskazata, iz wprowadzony przez nia system dystrybucji
uwzgledniajacy sprzedaz/zakup w ramach linii sponsorskiej warunkuje uzyskanie
dystrybutorom odpowiedniego wynagrodzenia za sprzedaz produktéw Akuna, co jest
niezbgdne do funkcjonowania systemu MLM i plynacych z niego korzysci.

Nalezy zauwazy¢, iz przedstawiony argument Spotki odnoszacy si¢ do
funkcjonowania sieci dystrybucji w ramach systemu MLM, nie moze by¢
analizowany przy wylaczeniu indywidualnym. Ocena porozumienia dotyczacego
podziatu rynku w zasadniczym porozumieniu, jakim jest dystrybucja produktow
Akuna zostata przeanalizowana przy doktrynie dodatkowych ograniczen, tj. w pkt
(228) - (239) niniejszej decyzji.

Biorac powyzsze pod uwage Prezes Urzedu uznal, iz nie zostala spetniona
przestanka wynikajaca z art. 8 ust.l pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji

7 Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 4 listopada 2011 r., nr RKT-33/2011, www.uokik.gov.pl.

% Por. tez Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE
2004, C 101/08, pkt 74.

81 Por. tez Obwieszczenie Komisji - Wytyczne w sprawie stosowania art. 81 ust. 3 Traktatu WE, Dz. Urz. UE
2004, C 101/08, pkt 75.
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i konsumentow, warunkujaca wylaczenie tego porozumienia spod zakazu, o ktérym
mowa w art. 6 ust.1 Ustawy.

(270) Akuna wskazata rowniez na spelnienie przestanki zapewniania nabywcy lub
uzytkownikowi odpowiedniej czgsci wynikajacych z porozumien korzysSci (art. 8 ust.
1 pkt 2 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow). Zdaniem Akuna
zakwestionowany przez Prezesa Urzgdu sposob dystrybucji produktéw Akuna —
system MLM - zapewnia lepsza dostepnos$¢ towaru oraz nizsze ceny dla klientow.

(271) Z orzecznictwa wynika, iz aby zostata spetniona druga z wymienionych w art. 8 ust 1
Ustawy przestanek wylaczenia indywidualnego, dziatania przedsigbiorcow, ktorzy
zawarli porozumienie, musza przynies¢ korzysci dla innych uczestnikéw rynku®.
Wprawdzie Ustawa nie definiuje poj¢¢ ,,uzytkownik” oraz ,,nabywca” jednakze
mozna przyjaé, ze intencja ustawodawcy bylo objgcie ww. przepisem wszystkich
uczestnikow rynku, czyli migdzy innymi konsumentow, przedsigbiorcéw
nabywajacych towary i ustugi dla wlasnego uzytku, oraz podmioty nabywajace je w
celu odsprzedazy™. Korzysci te moga by¢ bezposrednie (np. nizsze ceny) oraz
posrednie (np. poprawa warunkow sprzedazy, jakosci towardw). Analizujac tg
przestanke, nalezy rozstrzygnac, czy ,,stosowanie praktyki monopolistycznej pozwala
w lepszym stopniu zaspokoi¢ potrzeby konsumentow, nizby to miato miejsce, gdyby

praktyka ta nie byla stosowana”™*.

(272) Wykazanie spetnienia przez Akuna ww. przeslanki wyltaczenia indywidualnego
ogranicza si¢ jedynie do stwierdzenia, iz konsumenci otrzymuja odpowiednia czgs¢
wynikajacych z porozumienia korzy$ci — chocby w formie lepszej dostgpnosci
towaru, czy tez nizszych cen, bez przedstawienia jakichkolwiek dowodow, analiz
potwierdzajacych stusznos$¢ przedstawionej przez Akuna tezy.

(273) Akuna podobnie jak w przypadku pkt 1 i pkt 3 art. 8 ust. 1 Ustawy wskazata na
korzysci jakie ma zapewni¢ caly system dystrybucji Akuna, a nie kwestionowane
w tej sprawie nabywanie produktéw w ramach linii sponsorskiej. W celu wykazania
spelnienia ww. przeslanki wylaczenia indywidualnego nalezy wskaza¢ oraz
udowodnié¢, ze porozumienie, a W niniejszej sprawie porozumienie dotyczace
podziatu rynku zbytu i zakupu, zapewnia nabywcy lub uzytkownikowi odpowiednia
czgs¢ korzysci wynikajacych z kwestionowanego przez Prezesa Urzedu
porozumienia. Jednakze wobec wskazania przez Akuna, ze: , (...) produkty
sprzedawane w systemie MLM sq bowiem dostepne dla konsumentow w cenach
nizszych niz ceny detaliczne dla porownywalnych towarow” nalezy jednoznacznie
podkresli¢, iz przedstawione przez Akuna korzysci odnosza si¢ do catego sytemu
dystrybucji MLM, a nie konkretnie do zakupow/odsprzedazy produktéow Akuna w
ramach linii sponsorskiej, a wigc nie moga by¢ przedmiotem analizy wytaczenia
indywidualnego.

%2 Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 31 grudnia 2007 r., nr DOK-99/2007, www.uokik.gov.pl.

8 A. Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.) Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz,
Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 289.

¥ Wyrok Sadu Antymonopolowego z 15 marca 1995 r,. sygn. akt XVII Amr 66/94, Wokanda 1996/3/46.
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(274)

(275)

(276)

277)

(278)

1.8

Biorac pod uwage powyzsze, Prezes Urz¢du uznal, iz nie zostalo wykazane przez
Akuna spetnienie przestanki wynikajacej z art. 8 ust. 1 pkt 2 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow.

Jak zostato zatem wykazane, przedmiotowe ograniczenie nie spetnia przestanek
wynikajacych z art. 8 ust. 1 pkt 1-3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow,
nie ma zatem potrzeby odnoszenie si¢ do ostatniej z przeslanek wylaczenia
indywidualnego przewidzianej w art. 8 ust. 1 pkt 4 ww. ustawy, tym bardziej, ze jej
uzasadnienie jest niezwykle ogolnikowe. Akuna wskazata bowiem, ze grupy
dystrybutorow licza co najwyzej kilkanascie oséb w zwiazku z czym maja niewielki
zasigg 1 nie moga wyeliminowa¢ konkurencji na rynku wilasciwym w zakresie
znacznej czgs$ci towarow.

Podsumowujac, Prezes Urzgdu uznal, iz Akuna nie wykazala spelnienia przestanek,
warunkujacych mozliwo$¢ skorzystania z wylaczenia indywidualnego, wskazanych
w art. 8 ust. 1 Ustawy. Nalezy bowiem wskaza¢, Ze argumentacja Akuna zmierzata
do wykazania korzys$ci plynacych z systemu MLM i ewentualnie tego, ze
kwestionowane ograniczenie jest niezb¢dne do funkcjonowania tego systemu.
Nalezy jednak wskazaé, ze tego typu argumentacja dotyczy ewentualnych podstaw
do zastosowania doktryny ograniczen dodatkowych — ktora zostala przeanalizowana
we wczesniejszej czesci niniejszej decyzji - a nie wytaczenia indywidualnego.

W $wietle powyzszych rozwazan nalezy stwierdzi¢, ze rozpatrywane porozumienie
polegajace na podziale rynku nie podlega wylaczeniu indywidualnemu.

Reasumujac w przedmiotowej sprawie kwestionowane postanowienia nie korzystaja
z jakichkolwiek wlaczen spod zakazu porozumien ograniczajacych konkurencje.

. Czas trwania porozumienia

(279)

Stwierdzone w niniejszej decyzji porozumienie ograniczajace konkurencje trwa od
poczatku funkcjonowania Akuna w Polsce tj. od roku 2000. Sama Spotka wskazata,
iz ,,(...) kwestionowane przez Prezesa UOKIK postanowienia dotyczqce ustalania
cen odsprzedazy oraz ograniczen w zakresie mozliwosci zakupu/sprzedazy towarow
Akuna byly stosowane przez Akuna Polska Sp. z o.0. od poczqtku dziatalnosci
Akuna Polska Sp. z o0.0. w Polsce — to jest od roku 2000. Istotne zmiany w tym
zakresie nie byty wprowadzane do grudnia 2011 roku”.

(Pismo Akuna z dnia 19 listopada 2012 r., k. 624)

(280)

(281)

Zgodnie z art. 11 ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, nie wydaje
si¢ decyzji, o ktorej mowa w art. 10 Ustawy, tj. o uznaniu praktyki za ograniczajaca
konkurencje¢ i nakazujacej zaniechanie jej stosowania, jezeli zachowania rynkowe
przedsigbiorcow przestaly narusza¢ zakaz okreSlony wart. 6 Ustawy. W takim
przypadku Prezes Urzedu wydaje decyzj¢ o uznaniu praktyki za ograniczajaca
konkurencje¢ i stwierdzajaca zaniechanie jej stosowania (art. 11 ust. 2 Ustawy).

Zgodnie z art. 11 ust. 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow cigzar
udowodnienia okolicznosci, o ktorych mowa w art. 11 ust. 1 Ustawy, spoczywa na
przedsigbiorcy. Oznacza to, ze Prezes Urzgdu nie jest zobowigzany do
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(282)

(283)

(284)

(285)

(286)

poszukiwania dowodoéw mogacych §wiadczy¢ o powyzszym fakcie, jezeli strona z
wlasnej inicjatywy ich nie dostarczy i1 nie znajduja si¢ one juz w materiale

dowodowym sprawy™.

Nalezy takze zauwazy¢, iz mozliwo$¢ stwierdzenia naruszenia przepisoOw Ustawy
shuzy przede wszystkim interesowi publicznemu, w ktory, jak stusznie wskazuje si¢
w doktrynie, godzi kazdy przypadek ograniczenia konkurencji, niezaleznie od czasu
trwania niezgodno$ci zachowania przedsigbiorcy =z przepisami ustawy
antymonopolowe;j™.

Przyczyny zaniechania stosowania praktyki moga mie¢ zasadniczo dwojaki
charakter. Wynika¢ moga one z okolicznosci lezacych po stronie przedsigbiorcy,
jak 1 z okoliczno$ci zewnetrznych, niezaleznych od woli i intencji przedsigbiorcy,
czy nawet jego samego zachowania®” Nalezy zarazem podkreslié, ze dla ustania
bytu porozumienia konieczne jest wygasnigcie wszystkich jego przejawow, ktore
sktadaja si¢ na catoksztalt naruszenia w danej sprawie.

Prezes Urzgdu stwierdzit — opierajac si¢ na deklaracjach Akuna oraz na
informacjach i dokumentach przekazanych przez tego przedsigbiorcg samodzielnie
lub na zadanie organu antymonopolowego — ze okreSlona w pkt I sentencji
niniejszej decyzji praktyka ograniczajaca konkurencje, polegajaca na
ustalaniu sztywnych cen odsprzedazy produktow Akuna, zostala zaniechana
najpézniej w dniu 21 grudnia 2011r. Tego dnia, jak wskazata Akuna,
wprowadzony zostal system aneksowania dotychczasowych  Deklaracji
Czlonkowskich z dystrybutorami produktow Akuna zapewniajacy, ze wszyscy
zamierzajacy od tej daty dokonaé¢ zakupu towaru od Akuna (w celu dalszej
odsprzedazy, bez wzgledu czy za posrednictwem Internetu czy bezposrednio w
siedzibie Akuna) przed dokonaniem nowego zakupu musza wyrazi¢ zgodg na tresé
znowelizowanej Deklaracji Cztonkowskiej 1 Przewodnika. Nalezy zgodzi¢ si¢ z
Akuna, iz wprowadzona przez nia ww. procedura uniemozliwia od ww. daty
dokonanie jakiegokolwiek zakupu produktow Akuna bez uprzedniego aneksowania
Deklaracji Cztonkowskiej (a wigc bez zgody na nowe, wolne od
zakwestionowanych ograniczen, zasady ustalania cen odsprzedazy produktow
Akuna).

Zarazem zdaniem organu antymonopolowego fakt wprowadzenia od 21 grudnia
2011 r. nowej, opisanej wyzej, formy aneksowania Deklaracji Czlonkowskich,
stanowi wyrazny wyraz braku woli spotki Akuna kontynuowania z dystrybutorami
wspoOtpracy w oparciu o wezesniejsze zasady, uznane przez organ antymonopolowy
w tej decyzji za niezgodne z regutami konkurencji.

Caloksztalt przedstawionych powyzej okoliczno$ci przemawia za przyjeciem, ze
porozumienie w zakresie ustalania cen odsprzedazy suplementéw diety zostato
zaniechane w dniu 21 grudnia 2011 r. i w zwiazku z powyzszym nalezato wydaé

5K Kohutek, Komentarz do art. 11 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, Lex 2008.

%D. Miasik (w): T. Skoczny, D. Miasik, A. Jurkowska, Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw.
Komentarz, Warszawa 2009, s. 729-730.

YA, Stawicki (w): A. Stawicki, E. Stawicki (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw. Komentarz,
Wolters Kluwer, Warszawa 2011, s. 392.
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decyzje, o ktorej mowa w art. 11 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, tj.
stwierdzajaca zaniechanie praktyki ograniczajacej konkurencje z ta data.

Natomiast praktyka okreslona w pkt II sentencji niniejszej decyzji polegajaca na
podziale rynku zbytu i zakupu zostala zaniechana przez stron¢ postgpowania
najpozniej w dniu 14 lutego 2012 r.

Jako dowod zaniechania stosowania ww. praktyki Akuna przekazata pismem z dnia
5 marca 2012 r. wersje Przewodnika, ktora nie zawiera juz kwestionowanych przez
Prezesa Urzedu postanowien.

Zarazem nalezy wskazac, iz za datg zaniechania praktyki podziatu rynku zbytu i
zakupu nie moze zosta¢ uznany dzien 21 grudnia 2011 r., gdy Akuna wprowadzita
system aneksowania dotychczasowych Deklaracji Czlonkowskich z dystrybutorami
produktow Akuna. Na tej bowiem podstawie wszyscy zamierzajacy od ww. daty
dokona¢ zakupu towaru od Akuna przed dokonaniem nowego zakupu musieli
wyrazi¢ zgode na tre$¢ znowelizowanej Deklaracji Cztonkowskiej i Przewodnika w
wersji Przewodnika obowiazujacej od dnia 5 grudnia 2011 r. do dnia 13 lutego 2012
r. O ile jednak w tej wersji Przewodnika nie bylo przewidzianych ograniczen
mogacych narusza¢ art. 6 ust. 1 pkt 1 Ustawy, to w dalszym ciagu byly w niej
zawarte postanowienia, ktore zadecydowaly o postawieniu Akuna zarzutu
naruszenia art. 6 ust. 1 pkt 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow.
Znajdowato si¢ w niej bowiem nadal kwestionowane przez Prezesa Urzedu
postanowienie, ktore zostato usunigte dopiero z wersji Przewodnika obowiazujacej
od dnia 14 lutego 2012 r., a mianowicie: ,,Zakupu produktow bezposrednio w biurze
moze dokonac Senior dystrybutor oraz menedzer tzn. od pozycji Lidera wzwyz. Do
osiqgniecia pozycji menedzerskiej niezalezni dystrybutorzy mogq kupowac¢ produkty
firmy od swojego sponsora lub dystrybutorow w swojej linii sponsorskiej do
najblizszego menedzera” (Przewodnik, czg$¢ Biznes, sekcja III Produkty firmy
Akuna, podtytul Zakup towaru, k. 425, 537).

Wyzej wskazane, usunig¢te dopiero z Przewodnika obowiazujacego od dnia
14 lutego 2012 r. postanowienie, jednoznacznie wskazuje, iz dystrybutorzy powinni
byli dokonywa¢ zakupow produktow w ramach linii sponsorskiej, za§ zakupdéw
produktow bezposrednio w biurze Akuna mogli dokonywaé Senior Dystrybutor
oraz menedzer. Takie uksztattowanie relacji migdzy Akuna a jej dystrybutorami
uzna¢ nalezy zarazem za sprzeczne z dotychczasowymi zapewnieniami Akuna, iz
dystrybutor moze dokonywaé¢ zakupéw bezposrednio w siedzibie Akuna.
Tak sformulowane zdanie wskazywato u kogo dystrybutorzy powinni dokonywac¢
zakupéw suplementow diety Akuna, tj. wskazywato na konieczno$¢ dokonywania
tych zakupow 1 sprzedazy w ramach linii sponsorskiej, a zatem w dalszym ciagu
stanowito to naruszenie konkurencji.

Biorac pod uwage powyzsze okoliczno$ci, a takze fakt, iz kwestionowane przez
Prezesa Urzedu postanowienia odnoszace si¢ do podziatu rynku zbytu i zakupu
znajdowaty si¢ tylko w Przewodniku (postanowienia Deklaracji Czlonkowskiej ani
Umowy nie zawieraty postanowien odnoszacych si¢ do obowiazku sprzedazy i
zakupu w ramach linii sponsorskiej), za moment zaniechania ww. praktyki nalezy
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uzna¢ termin usunig¢cia tych postanowien z Przewodnika. Od tego bowiem
momentu dystrybutorzy nie byli zobowiazani do sprzedazy i zakupu tylko w
ramach linii sponsorskie;j.

Jednoczesnie nalezy zauwazy¢, 1z Deklaracje Czlonkowskie, zawieraty
postanowienie, iz ,,dkuna Polska ma prawo do wprowadzania zmian
w dokumentach wymienionych w Deklaracji. O zmianie Akuna zawiadomi, poprzez
strone firmowq umieszczonq pod adresem www.akuna.net, Deklarujqcego, ktory ma
prawo wypowiedzenia niniejszej Deklaracji w terminie w niej okreslonym.”
W zwiazku z powyzszym dystrybutor, ktory nie zgodzi si¢ na nowe postanowienia
Przewodnika powinien wypowiedzie¢ Deklaracj¢ Czlonkowska. Natomiast
14 lutego 2012 r. Akuna wprowadzita nowa wersj¢ Przewodnika, ktéra w zwiazku z
ww. postanowieniem zaczgta obowiazywaé wszystkich dystrybutorow, ktorzy jej
nie wypowiedzieli. A zatem dystrybutorzy, ktorzy nie wypowiedzieli Deklaracji
Czlonkowskich zobowiazani sa juz od 14 lutego 2012 r. do stosowania nowych
postanowien Przewodnika.

W  zwiazku z powyzszym, po analizie przestanego do Prezesa Urzgdu
zaktualizowanego Przewodnika obowiazujacego od 14 lutego 2012 r. (zatacznik nr
4 do pisma Akuna z dnia 5 marca 2012 r., k. 531-546), Prezes Urzedu stwierdza, iz
postanowienia $wiadczace o kwestionowanym w tej sprawie naruszeniu zakazu z
art. 6 ust. 1 pkt 3 Ustawy zostaty przez Akuna usunigte.

Wobec powyzszego, w zakresie porozumienia dotyczacego podziatu rynku zbytu i
zakupu, nalezato wyda¢ decyzjg, o ktoérej mowa w art. 11 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow, tj. stwierdzajaca zaniechania praktyki ograniczajacej
konkurencj¢ z dniem 14 lutego 2012 r.

Ustosunkowanie sie do wniosku Akuna o wydanie decyzji na podstawie art. 12

(295)

(296)

ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow

Akuna pismem z dnia 15 listopada 2010 r. wniosta o wydanie decyzji w trybie art.
12 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, tj. decyzji zobowiazujacej. We
wskazanym wniosku strona postgpowania podniosta, ze w jej opinii zasadnym
byloby przyjecie przez organ antymonopolowy zobowiazan, ktére moglyby polegac
na wyeliminowaniu z uméw zawieranych przez Akuna z przedsigbiorcami, a takze
ze stosowanych przez Akuna materiatbw marketingowych postanowien
ograniczajacych przedsigbiorcom prawo do ustalania przez nich ceny odsprzedazy
produktow Akuna oraz postanowien ustalajacych grupy klientéw w ramach sieci
dystrybucji Akuna Polska Sp. z o.0., ktorym przedsigbiorcy tworzacy tg sie¢
dystrybucji moga odsprzedawac oraz od ktérych moga kupowac produkty Akuna.

Zgodnie z art. 12 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow jezeli w toku
postgpowania antymonopolowego zostanie uprawdopodobnione — na podstawie
okoliczno$ci sprawy, informacji zawartych w zawiadomieniu lub begdacych
podstawa wszczecia postgpowania z urzedu — ze zostal naruszony zakaz, o ktorym
mowa w art. 6, a przedsigbiorca, ktdremu jest zarzucane naruszenie tego zakazu,
zobowiaze si¢ do podjecia lub zaniechania okreslonych dziatan zmierzajacych do
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zapobiezenia tym naruszeniom, Prezes Urz¢du moze, w drodze decyzji, zobowiazad
przedsigbiorce do wykonania tych zobowigzan.

Prezes Urzedu po przeanalizowaniu okolicznosci faktycznych i prawnych uznat, ze
niezasadnym byloby wydanie w przedmiotowej sprawie decyzji zobowiazujace;.
Nalezy zauwazy¢, iz wydanie decyzji na podstawie art. 12 ww. ustawy znajduje si¢
w granicach uznania administracyjnego. Oznacza to, ze to organ antymonopolowy
decyduje, czy w wyniku prowadzonego postgpowania antymonopolowego wyda
decyzj¢ na podstawie art. 12 czy tez na podstawie art. 11 lub art. 10 Ustawy. Nawet
w przypadku, gdy wszystkie przestanki z art. 12 Ustawy sa spelnione to w
dyskrecjonalnosci organu lezy podjecie decyzji o ewentualnym zastosowaniu tego
przepisu®™. Zgodnie z jednym z wyrokow SOKIK: . [wlydanie decyzji
zobowiqzujqcej przedsiebiorce do wykazania zobowiqzan podjetych w celu
wyeliminowania naruszen zakazu stosowania praktyk ograniczajqcych konkurencje
jest uprawnieniem, a nie obowiqzkiem Prezesa UOKIK. Oznacza to, Ze moze on nie
skorzysta¢ z uprawnienia przewidzianego w art. 12 ust. 1 wo.kik i nie
zaakceptowaé propozycji przedsiebiorcy. W takiej sytuacji nie dojdzie do wydania
stosownej decyzji i kontynuowane bedzie postepowanie majqce na celu nakazanie
zaniechania okreslonego zachowania sie. Zadne orzeczenie w przedmiocie wniosku
przedsiebiorcy o wydanie, decyzji zobowiqzujqcej nie jest przewidziane przez
przepisy”gg.

Prezes Urzgdu podejmujac decyzje o nieuwzglednieniu wniosku Akuna o wydanie
decyzji zobowiazujacej mial na wzgledzie, ze zasadniczo podjecie przez
przedsigbiorcg zobowiazan powinno mie¢ miejsce na etapie, gdy praktyka jest na
etapie uprawdopodobnienia, a nie jej udowodnienia. Gdy organ jednoznacznie
udowodni stosowanie praktyki, wowczas przyjecie zobowiazan nie jest
uzasadnione. Zobowigzania Akuna zostalo ztozone w odpowiedzi na postanowienie
0 Wwszczeciu postgpowania antymonopolowego, czyli na wczesnym etapie
postgpowania antymonopolowego. Mimo, iz Akuna niedlugo po wszczeciu
postgpowania antymonopolowego zlozyla ww. wniosek, to jednak w niniejszej
sprawie juz w tamtym momencie ze zgromadzonego materialu dowodowego
wynikat fakt naruszenia art. 6 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow —
praktyka spotki Akuna byta zatem nie tylko uprawdopodobniona, ale udowodniona,
w znacznym stopniu dzigki dokumentom zebranym na etapie postgpowania
wyjasniajacego.

Ponadto, w przypadku najci¢zszych porozumien konkurencji, tj. takich do ktoérych
nie ma zastosowania wylaczenie, o ktorym mowa w art. 7 ust. 1 Ustawy, uznaje si¢
ze co do zasady, nie jest zasadne zastosowanie art.12 Ustawy’".

Dodatkowo nalezy wskazaé, iz w niniejszej sprawie nie wystepuja rowniez inne
przestanki, ktore w praktyce orzeczniczej Prezesa Urzedu uznawane byly za

8 . Banasinski, E. Piontka (red.), Ustawa o ochronie konkurencji i konsumentow. Komentarz, LexisNexis,
Warszaw 2009, s. 314.

¥ Wyrok SOKIK z dnia 21 stycznia 2011 r., sygn. akt: XVII AmA 115/10, niepubl.

% Wyijasnienia Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw w sprawie wydawania decyzji zobowiazujacej w
sprawach praktyk ograniczajacych konkurencj¢ oraz praktyk naruszajacych zbiorowe interesy konsumentow,
www.uokik.gov.pl.
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okolicznos$ci mogace przemawia¢ za wydaniem decyzji na podstawie art. 12 ustawy
o ochronie konkurencji ikonsumentow’. W szczegdlnosci badanej sprawie
wykazano, ze porozumienia bgdace przedmiotem niniejszego postgpowania byty w
praktyce realizowane. Ponadto, Akuna kontrolowala stosowane przez
dystrybutorow ceny odsprzedazy, a w stosunku do dystrybutoréw ktorzy oferowali
produkty po cenach innych niz okre§lone w Przewodniku egzekwowata ich
stosowanie najpierw poprzez upomnienia telefoniczne, zawieszenie dystrybutora
wjego prawach, a w konsekwencji nawet wypowiadata takim dystrybutorom

Umowe.

(301) Prezes Urzedu wziat takze pod uwagg fakt, Ze naruszenie w niniejszej sprawie byto
dhugotrwate, tj. od 2000 r. czyli od poczatku dziatalnosci spotki Akuna w Polsce.
Zdaniem Prezesa Urzedu fakt ten miat wptyw na zwielokrotnienie negatywnych
skutkow porozumienia. Akuna w tym czasie utrzymywala sztywne ceny
odsprzedazy swoich produktéw a takze utrzymywata podziat rynku. W wyniku
stosowania sztywnych cen klienci detaliczni jak i dystrybutorzy Akuna przez caty
czas obowigzywania porozumienia pozbawieni byli mozliwo$ci nabycia towarow w
cenach ustalanych swobodnie przez dystrybutorow w warunkach normalnej
konkurencji. Takze podziat rynku zbytu i zakupu uniemozliwial dystrybutorom
nabywanie produktow Akuna od dobrowolnie wybranego dystrybutora, musiat
dokona¢ zakupu od dystrybutora znajdujacego si¢ ,,wyzej” w strukturze
dystrybucyjnej. Dystrybutor nie mégl rowniez odsprzeda¢ nabytych produktéw
ktéremukolwiek z dystrybutorow, gdyz produkty Akuna mogt od niego naby¢ albo
dystrybutor bedacy ,,nizej” w strukturze dystrybucyjnej albo klient detaliczny.

(302) Biorac pod uwage powyzsze organ antymonopolowy uznal, iz przyjecie
zobowigzan Akuna byloby niezgodne z celem art. 12 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow, ktérym jest eliminowanie naruszen prawa konkurencji
w  sytuacji, gdy na podstawie okoliczno$ci  faktycznych  zostato
uprawdopodobnione, ze doszto do naruszenia przepisow prawa antymonopolowego.
Organ antymonopolowy przyjmujac odmienna interpretacje tego przepisu mogltby
doprowadzi¢ do niepozadanej sytuacji, w ktorej przedsigbiorca, ktéremu zarzucane
jest naruszenie regut konkurencji, w fazie postgpowania, w ktorej moze juz oceni¢
realnie swoje szanse na korzystna badZz niekorzystna dla siebie decyzjg
administracyjna, mogtby w drugiej ze wskazanych sytuacji zlozy¢é zobowiazania,
1w ten sposob uzyska¢ wydanie decyzji zobowiazujacej na podstawie art. 12
Ustawy, a nie wydanie decyzji o uznaniu praktyki za ograniczajaca konkurencjg
1 nakazujaca badz stwierdzajaca jej zaniechanie (art. 10 lub art. 11 Ustawy).

(303) Wobec powyzszego w przedmiotowe]j sprawie Prezes Urzedu nie zdecydowat sig¢
na przyjecie zobowigzan Akuna i wydanie decyzji w oparciu o art. 12 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow.

°! Decyzja Prezesa Urzedu z dnia 26 kwietnia 2011 r., nr DOK-3/2011, www.uokik.gov.pl.
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IV. Kara pieniezna

(304)

Przepis art. 106 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow stanowi,
ze organ antymonopolowy moze natozy¢ na przedsigbiorcg, w drodze decyzji, karg
pieni¢zna w wysokosci nie wigkszej niz 10 % przychodu osiagnigtego w roku
rozliczeniowym poprzedzajacym rok nalozenia kary, jezeli przedsigbiorca ten,
cho¢by nieumyslnie, dopuscit si¢ naruszenia zakazu okreslonego w art. 6 tej
ustawy, w zakresie niewylaczonym na podstawie art. 7 1 8 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow.

1V.1. Przeslanka ..co najmniej nieumysinego’ naruszenia przepisow

(305)

(306)

(307)

Rozstrzygnigcie w przedmiocie natozenia przez Prezesa Urzgdu, na podstawie art.
106 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, administracyjnej
kary pienigznej za naruszenie zakazu okre$lonego w art. 6 ma fakultatywny
charakter, przy czym mozliwo$¢ natozenia na przedsigbiorcg tej kary wymaga
stwierdzenia, ze naruszenie zakazu okreslonego w ww. przepisach ustawy byto ,,co
najmniej nieumysine”.

Zdaniem Prezesa Urzgdu okolicznosci sprawy uzasadniaja, by w niniejszym
przypadku, wobec stwierdzenia stosowania przez Akuna opisanych w sentencji
decyzji praktyk ograniczajacych konkurencje, natozy¢ na tego przedsigbiorcg karg
pieni¢zna. Zdaniem Prezesa Urzedu w sprawie speiniona zostata przestanka ,,co
najmniej nieumysinego” naruszenia przepisow.

Dokonujac oceny zaistnienia w niniejszej sprawie przesltanki ,.co najmniej
nieumyslnego” naruszenia przepisow ustawy, Prezes Urzedu wziat pod uwagg, ze
zgodnie z orzecznictwem Sadu Najwyzszego, element subiektywny w postaci
umys$lnosci lub nieumyslnosci naruszenia przepisOw ustawy wyraza si¢ w tym, ze
przedsigbiorca dziata majac $wiadomo$¢, ze swoim zachowaniem narusza zakaz
praktyk ograniczajacych konkurencje, lub gdy jako profesjonalny uczestnik obrotu
mogl (powinien byl) taka $wiadomos$¢ mie¢’”. Prezes Urzedu uwzglednit rowniez
tre$¢ art. 83 Konstytucji RP, zgodnie z ktérym kazdy ma obowiazek przestrzegania
prawa Rzeczypospolitej Polskiej, atakze stanowisko Sadu Najwyzszego, ktoéry
uznaje, ze przedsigbiorcy bedacy profesjonalnymi uczestnikami obrotu rynkowego
maja mozliwos¢ prawidtowego okreslenia ryzyka prawnego przy podejmowaniu
okreslonych decyzji biznesowych®. Istotne znaczenie ma takze stanowisko SOKiK,
ktoéry przyjal w jednej ze spraw, ze nie jest mozliwe, aby przedsigbiorca o znacznej
renomie 1 dlugim okresie funkcjonowania na rynku nie zdawal sobie sprawy ze
swoich czynnosci’.

2 Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 21 kwietnia 2011 r., sygn. akt Il SK 45/10, LEX nr 901645.
% Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 21 kwietnia 2011 r., sygn. akt III SK 45/10, LEX nr 901645.
% Wyrok SOKIK z dnia 11 kwietnia 2011 r., sygn. akt XVII AmA 62/08, niepubl.
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(308)

(309)

(310)

Biorac pod uwage powyzsze okolicznosci, Prezes Urzedu uznal, ze stwierdzone
niniejsza decyzja naruszenia zakazoéw okreslonych w art. 6 ust. 1 pkt 1 1 3 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow maja charakter umys§iny.

Powyzsza ocena wynika z faktu, Ze strona tego postgpowania jest profesjonalnym
uczestnikiem obrotu rynkowego, ktory bez watpienia posiada wiedzg prawnicza
1 ekonomiczna, umozliwiajaca mu rozpoznanie swoich dzialan jako naruszajacych
prawo ochrony konkurencji. Prezes Urzedu uwzglednit w dalszej kolejnosci
okolicznos$¢, ze stwierdzone ta decyzja naruszenia dotyczyly praktyk nazwanych,
okreslonych wprost w ustawowym katalogu praktyk zakazanych. Stwierdzone przez
Prezesa Urzg¢du naruszenia naleza do typowych zachowan sprzecznych z ustawa o
ochronie konkurencji i konsumentow. Wszystkie powyzsze okolicznosci $wiadcza
za umys$lnos$cia dziatan Akuna.

Wobec wykazanej powyzej umys$lnosci dziatania Akuna, nalezy uznaé, ze
spelnione zostalo kryterium ,,co najmniej nieumysinego” naruszenia zakazéw
okreslonych w art. 6 ww. ustawy. Wobec tego Prezes Urzedu jest uprawniony do
natozenia na strong tego postgpowania kary pieni¢zne;.

I1V.2. Wysokos$¢ kary pienieznej

(311)

(312)

(313)

Ustalajac wysoko$¢ naktadanej kary pienigznej Prezes UOKiK uwzglednil, ze
zgodnie z art. 106 ust. 1 pkt 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow,
wysoko$¢ nakladanej przez organ antymonopolowy na przedsigbiorce kary
pienigznej nie moze przekraczaé 10% przychodu osiagnigtego w roku
rozliczeniowym poprzedzajacym rok natozenia kary. Ustalajac wysokos$¢ natozonej
kary pienig¢znej organ antymonopolowy odnosit si¢ do wysokosci przychodow
wynikajacej z zeznania podatkowego CIT-8, majac na wzgledzie, ze ustawa
o ochronie konkurencji i konsumentow odwotuje si¢ do kategorii przychodu
w rozumieniu obowiazujacych przedsigbiorcg¢ przepisow o podatku dochodowym
(art. 4 pkt 15 ustawy).

Ustalajac wysoko$¢ naktadanej kary, Prezes Urzedu oparl si¢ zarazem na art. 111
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, zgodnie z ktérym przy ustalaniu
wysokosci kar pienieznych, nalezy uwzgledni¢ w szczegdlnosci okres, stopien oraz
okoliczno$ci naruszenia przepisOw ustawy, a takze uprzednie naruszenie przepisow
ustawy.

Majac na wzgledzie, ze ww. ustawa nie zawiera zamknigtego katalogu przestanek,
od ktorych uzalezniana jest wysoko$¢ naktadanych na przedsigbiorcow kar, Prezes
Urzedu wziat rowniez pod uwagg, zgodnie z utrwalonym orzecznictwem, element
subiektywny w postaci umys$lnosci naruszenia przepiséw ustawy. W orzecznictwie
wyraznie bowiem stwierdzono, ze niezaleznie od tego, ze przestanka ta brana jest
pod uwage juz na etapie podejmowania decyzji o nalozeniu kary’, réwniez
wysoko$¢ naktadanej kary musi odzwierciedla¢ stopien zawinienia, z jakim

zwiazane jest naruszenie zakazu™®.

% Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 21 kwietnia 2011 r. sygn. akt ITI SK 45/10, LEX nr 901645.
% Wyrok SOKIK z dnia 24 maja 2006 r., sygn. akt XVI Ama 17/05, Dz.Urz.UOKiK.2006/3/48.
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(314) Prezes Urzedu uwzglednit réwniez, ze — zgodnie z orzecznictwem — w przypadku
kar za stosowanie praktyk ograniczajacych konkurencj¢ przestankami, ktore nalezy
bra¢ pod uwage sa stopieh naruszenia interesu publicznego’’, a takze potencjat
ekonomiczny przedsigbiorcy, skutki praktyki dla konkurencji lub kontrahentow,
dopuszczalny poziom kary wynikajacy z przepisow ustawy oraz cele, jakie kara ma
osiagnac?®. Natozona przez organ antymonopolowy kara pienigzna powinna petnié
funkcje represyjna (tj. stanowi¢ dolegliwo$¢ za naruszenie przepisOw ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow), ale takze prewencyjna, dyscyplinujaca
(tj. zapobiegaé podobnym naruszeniom w przysztosci).

(315) Prezes Urzedu uwzglednit zarazem interpretacj¢ przestanek branych pod uwage
przy wymiarze kary pienigznej zawarta w Wyjasnieniach w sprawie ustalania
wysokosci kar pienieznych za stosowanie praktyk ograniczajqcych konkurencje’.

(316) Majac na wzgledzie wszystkie ww. okoliczno$ci, organ antymonopolowy ustalit
wymiar kar pieni¢znych w niniejszej sprawie, biorac pod uwage przede wszystkim
fakt, ze o wadze (szkodliwosci) naruszenia decyduja dwie grupy okolicznos$ci, ktore
dotycza: (i) natury naruszenia 1 (ii) czynnikdw zwiazanych ze specyfika rynku oraz
dziatalnoscia przedsigbiorcy.

(317) Odnoszac si¢ do natury naruszenia nalezy wskazac¢, ze Prezes Urzedu wyrdznia (i)
naruszenia bardzo powazne, do ktérych nalezy zaliczy¢ przede wszystkim
szczegllnie szkodliwe horyzontalne ograniczenia konkurencji, jak roéwniez
przypadki naduzywania pozycji dominujacej majace na celu lub prowadzace do
eliminacji konkurencji na rynku, (ii) naruszenia powazne, do ktorych nalezy
zaliczy¢  przede  wszystkim  porozumienia  horyzontalne  niezaliczane
do najpowazniejszych naruszen, porozumienia wertykalne wplywajace na ceng lub
warunki oferowania produktu, przypadki naduzywania pozycji dominujacej majace
na celu lub prowadzace do istotnego ograniczenia konkurencji lub dotkliwej
eksploatacji kontrahentéw lub konsumentow, (iii) naruszenia mniej powazne niz
wyzej wymienione (naruszenia pozostale), do ktoérych naleza m.in. porozumienia
wertykalne niedotyczace ceny lub mozliwosci odsprzedazy towaru, jak rowniez
przypadki naduzywania pozycji dominujacej o mniejszej wadze.

(318) Wobec powyzszego w ocenie Prezesa Urzgdu porozumienia polegajace na ustalaniu
cen odsprzedazy produktow Akuna oraz wprowadzajace podziat rynku zbytu i
zakupu tych wyrobéw wedlug kryterium podmiotowego, nalezy uzna¢ za powazne
naruszenie prawa konkurencji. W trakcie postgpowania Prezes Urzedu ustalil, ze
wskazane powyzej porozumienie miato charakter wertykalny, a zarazem dotyczyto
ustalania cen i podziatu rynku. Zaré6wno w ustawodawstwie, jak i w orzecznictwie
antymonopolowym, tego rodzaju porozumienia traktowane sa w sposob surowy
zuwagi na ich charakter i wynikajace z tego charakteru skutki dla rynku.
Przedmiotowe porozumienie skutkowato ograniczeniem mozliwosci samodzielnego
wyznaczania przez poszczegllnych dystrybutorow cen odsprzedazy produktow
Akuna wskutek ustalenia ich cen sztywnych. Za§ porozumienie dotyczace podziatu

7 Wyrok SOKiK z dnia 24 maja 2006 r., sygn. akt XVII Ama 17/05, Dz.Urz.UOKiK.2006/3/48.

98
Wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 27 czerwca 2000 r., sygn. akt I CKN 793/98, LEX nr 50870.
% Dz. Urz. UOKIK z 2008 . Nr 4, poz. 33.
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(319)

Tabela 2:

rynku wskazywato komu dystrybutorzy moga odsprzeda¢ i od kogo moga kupowaé
produkty Akuna. Do tego typu porozumien nie maja zastosowania wylaczenia z art.
7 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow. Ze wzgledu na powyzsze Prezes
Urzedu uznatl, Ze uzasadnione jest sklasyfikowanie porozumienia ustalajacego ceny
odsprzedazy produktow Akuna i dzielace rynek zbytu i zakupu jako naruszenia
powaznego 1 okreslenie wysokosci kar pienigznych w przedziale powyzej 0,2% do
1% przychodu. Zarazem Prezes Urzedu uznal, ze specyfika systemu dystrybucji
MLM 1 jego odrgbnos$¢ od tradycyjnych systeméw sprzedazy przemawia za
ustaleniem tej kary w dolnej granicy przedzialu przewidzianego dla powaznych
naruszen prawa ochrony konkurencji.

Majac na uwadze wszystkie powyzsze okolicznosci, Prezes Urzedu przyjat za
wiasciwe okreslenie wysokosci kary pienigznej za wskazane porozumienie na
poziomie przedstawionym w ponizszej tabeli.

Pierwszy etap naliczenia wysoko$ci kar.

wymiar kary (% przychodu)

podmiot
natura naruszenia

[informacje utajnione — pkt 26 zalacznika do decyzji] %
Akuna

(320)

(321)

Nastepnie, organ antymonopolowy, okreslajac wysoko$¢ natozonej na Akuna kary
pienigznej, wyszedt z zatozenia, ze wymiar kary nie moze abstrahowac¢ od specyfiki
rynku wlasciwego oraz dziatalno$ci przedsigbiorcow na tym rynku, a zatem
powinna ona podlega¢ dalszej modyfikacji. Kierujac si¢ ocena wptywu naruszenia
na rynek, Prezes Urzedu moze zwigkszy¢ lub zmniejszy¢ ustalona powyzej kwotg
maksymalnie o 80 %.

Okreslajac wysoko$¢ kary nalozonej na Akuna, organ antymonopolowy wziat pod
uwage, ze kwestionowane uzgodnienia dotyczace ustalenia cen odsprzedazy
suplementow diety jak i1 podziat rynku zbytu i zakupu ww. produktow Akuna
zostaly wprowadzone w zycie. Z drugiej strony Prezes Urzedu mial wzglad na
potencjal ekonomiczny i rynkowy tego przedsigbiorcy. Organ antymonopolowy,
uwzglednit specyfike rynku obrotu suplementami diety, ktory jest rynkiem
konkurencyjnym, na  ktorym  dziala szereg  przedsigbiorcow,  czgsto
posiadajacych znacznie szersza ofert¢ od Akuna. Powyzsze powoduje, ze na rynku
wlasciwym zawierajacym wszystkie produkty mieszczace si¢ w zbiorczej
kategorii suplementéw diety udziat rynkowy Akuna nie jest znaczny. Ponadto,
badajac specyfike rynku witasciwego, Prezes Urzedu doszedt do przekonania,
ze suplementy diety sa wyrobami, z ktorych odbiorca finalny moze zrezygnowac,
ajesli zdecyduje si¢ na ich nabycie, to wobec istniejacej konkurencji na rynku
moze produkty pochodzace od jednego producenta z tatwoscia dowolnie
zastgpowa¢  produktami innych producentow. Caloksztalt powyzszych
okolicznosci powoduje, ze w opinii Prezesa Urzedu zasadnym jest obnizenie kary
pienigznej wyznaczonej w etapie pierwszym. Majac to na uwadze, wyjSciowy
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poziom kary pieni¢znej ustalony w oparciu o naturg naruszenia zostal zmniejszony
0 40%.

Tabela 3: Drugi etap naliczenia wysokosci kar.

wymiar kary (% przychodu)
podmiot . specyfika rynku oraz
natura naruszenia . . L razem
dziatalnoS$ci przedsigbiorcy
[informacje utajnione — [informacje utajnione —
Akuna pkt 27 zalacznika do 140 % pkt 28 zalgcznika do
decyzji]% decyzji]%
(322) Kalkulujac wymiar kary pienig¢znej natozonej na Akuna, organ antymonopolowy

(323)

wzial takze pod uwage dtugotrwato$¢ naruszenia. Uwzgledniajac okres naruszenia,
Prezes Urzedu moze zwigkszy¢ kwote bazowa kar, jesli dlugotrwato$¢ stosowania
praktyki ograniczajacej konkurencje prowadzi do zwielokrotnienia jej negatywnych
skutkow, w szczegdlnosci, gdy wplywa na wysokos$¢ korzysci uzyskiwanych przez
przedsigbiorc¢ dopuszczajacego si¢ naruszenia lub szkody ponoszone przez
innych uczestnikow rynku. Jako dlugotrwale traktowane sa naruszenia trwajace
dtuzej niz rok. Biorac powyzsze pod uwage, dla odzwierciedlenia wptywu
dlugotrwatosci naruszenia na wysoko$¢ kar, Prezes Urzedu moze zwigkszy¢ w
przypadku porozumien ograniczajacych konkurencje kwot¢ bazowa maksymalnie o
200%.

System dystrybucji produktéw Akuna funkcjonowat w sposéb zakwestionowany
w niniejszej sprawie od poczatku dziatalnos$ci spotki na rynku polskim, a wigc
ponad dziesie¢ lat. Nalezy uzna¢, ze dlugotrwato$¢ porozumienia zwielokrotnita
korzy$ci osiagnig¢te przez Akuna, oraz straty poniesione przez konsumentow.
Nalezy wskaza¢, ze porozumienie ustabilizowato sytuacje cenowa produktow
Akuna, wylaczajac w tym zakresie konkurencj¢ pomigdzy dystrybutorami.
Ceny sprzedazy suplementow diety Akuna w czasie trwania porozumienia nie
mogly by¢inne niz ustalone przez Akuna (dystrybutorzy niestosujacy si¢ do
uzgodnionych cen spotykali si¢ z konkretnymi sankcjami ze strony Akuna, tacznie
z wykluczeniem z jej systemu dystrybucji, co zostalo wykazane w decyzji),
co niewatpliwie z jednej strony przynosito temu przedsigbiorcy korzysci, a z drugiej
strony niekorzystnie wptywato na sytuacj¢ ostatecznego odbiorcy. Dodatkowo
dystrybutorom zostaly ograniczone mozliwosci dowolnego wyboru podmiotu,
od ktorego moga nabywaé¢ i1 ktoremu moga odsprzedawaé suplementy diety
Akuna. Wobec powyzszego Prezes Urze¢du postanowit podwyzszy¢ na tym etapie
kwote bazowa kary o 100%.
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Tabela 4: Trzeci etap naliczenia wysoko$ci kar.

wymiar kary (% przychodu)
: specyfika rynku oraz
podmiot . pecy ] ryn’ . dtugotrwato$é
natura naruszenia dziatalnosci . Razem
. naruszenia
przedsigbiorcy
[informacje [informacje
utajnione — pkt 29 utajnione — pkt 30
Akuna ) 140% 1100 % .
zalacznika do zalacznika do
decyzji]% decyzji]%
(324) Organ antymonopolowy, ustalajac wysoko$¢ kary, powinien takze wziaé

(325)

pod uwage okoliczno$ci majace wplyw na zwigkszenie (okoliczno$ci obciazajace)
lub zmniejszenie (okoliczno$ci tagodzace) wymiaru kary. Okoliczno$ci tagodzace
1 obciazajace sa oceniane tacznie, indywidualnie dla kazdej sprawy oraz
dla kazdego przedsigbiorcy. Poszczegdlne okolicznos$ci tagodzace lub obciazajace
moga mie¢ rézna wage. Ustalona na wczesniejszym etapie wysokos¢ kary moze
ulec zwigkszeniu/zmniejszeniu maksymalnie o 50 %.

W ocenie organu antymonopolowego okoliczno$cia tagodzaca majaca zastosowanie
do Akuna jest zaniechanie stosowania obu ze stwierdzonych antykonkurencyjnych
praktyk. Jak zostalo ustalone w toku postgpowania, Akuna zaprzestata uczestnictwa
W porozumieniu cenowym najpézniej w dniu 21 grudnia 2011 r. za$
w porozumieniu dotyczacym podziatlu rynku zbytu i zakupu najp6zniej dnia
14 lutego 2012 r., tj. w obydwu przypadkach juz w toku przedmiotowego
postgpowania antymonopolowego, co pozwala w ograniczonym stopniu uwzglednic¢
przedmiotowa okoliczno$¢ jako tagodzaca. Z drugiej strony organ
antymonopolowy miat na wzgledzie fakt, ze Akuna petnita rolg inicjatora 1 lidera
zawartego porozumienia. Akuna stworzyta system dystrybucji suplementéw diety,
ksztaltujac go w zakresie odnoszacym si¢ do ustalania sztywnych cen odsprzedazy i
podzialu rynku w sposéb sprzeczny z prawem ochrony konkurencji. W czasie
trwania  porozumienia  przedsigbiorca ten nadzorowal funkcjonowanie
porozumienia, niejednokrotnie dyscyplinujac  dystrybutorow niestosujacych
kwestionowanych postanowien. Powyzsze powoduje, ze w stosunku do Akuna
wobec przewagi okolicznosci obciazajacych nalezato podwyzszy¢ kwote bazowa o
20%.
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Tabela 5: Czwarty etap naliczania wysokosci kar.

wymiar kary (% przychodu)
. specyfika rynku okolicznosci
podmiot natura peey _ Y .| diugotrwato$é
. oraz dziatalnos$ci . tagodzace/ razem
naruszenia . naruszenia L
przedsigbiorcy obciazajace
[informacje . .
utajnione — [informacje
utajnione — pkt
Akuna pkt 31 140 % 1100 % 120 % ! P
] 32 zalacznika
zalgcznika do o
decyzjil% do decyzji]%

(326) Majac na uwadze wszystkie powyzsze okolicznosci, Prezes Urzedu uznat, ze waga
stwierdzonego niniejsza decyzja naruszenia ustawy o ochronie konkurencji
i konsumentow przesadza o ustaleniu wysoko$ci kary pienigznej dla Akuna,
w oparciu o przedstawiona przez strong informacje¢ na temat osiagnigtych
przychodéw w 2011 r., w nastgpujacej wysokosci:

Tabela 6: Wysoko$¢ natozonej kary pienigzne;.

odsetek kary
maksymalnej
) . wymiar kary przewidzianej wysoko$¢ kary
podmiot przychod w (zt) .. e
(procent przychodu) | przepisami ustawy, pienigznej
jaki stanowia
nalozone kary
[informacje [informacje [informacje
Aluna utajnione — pkt 33 utajnione — pkt 34 utajnione — pkt 35 159 534,89 zt
zalgcznika do zalacznika do zalacznika do
decyzji] z decyzji]% decyzji]%

V. Koszty postepowania

(327) Zgodnie z art. 77 ust. 1 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow, jezeli w wyniku
postgpowania Prezes Urzedu stwierdzit naruszenie przepisow Ustawy, przedsigbiorca,
ktory dopuscil si¢ tego naruszenia, jest obowigzany ponies¢ koszty postgpowania.
Natomiast w §wietle art. 80 tej ustawy, Prezes Urzedu rozstrzyga o kosztach w drodze
postanowienia, ktoére moze by¢ zamieszczone w decyzji konczacej postgpowanie.

(328) Z Ustawy nie wynika ani co sktada si¢ na koszty postgpowania, o ktéorych mowa
w art. 77 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow ani termin oraz sposob
uiszczenia natozonych na Strong kosztow. Wobec wyrazonego w art. 83 ww.
ustawy generalnego odestania w sprawach nieuregulowanych do przepisow ustawy —
Kodeks postepowania administracyjnego nalezy przyjaé, iz zakres tych kosztéw
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wyznacza art. 263 § 1 Kodeksu postepowania administracyjnego W jego $wietle
do kosztow postgpowania zalicza sig: (1) koszty podrdzy i1 inne naleznosci swiadkow
i bieglych oraz stron, (2)koszty dorgczania stronom pism procesowych, (3) inne
koszty bezposrednio zwiazane zrozstrzygnigciem sprawy. Natomiast do terminu
1 sposdb uiszczenia kosztow postgpowania odnosi si¢ art. 264 § 1 Kodeksu
postepowania administracyjnego, ktéry mowi, 1z organ administracji publicznej
jednoczesnie z wydaniem decyzji ustali termin oraz sposéb uiszczenia kosztow
postgpowania.

(329) W punkcie I i II sentencji decyzji stwierdzono stosowanie przez strong¢ post¢gpowania
praktyk ograniczajacych konkurencj¢ zakazanych na podstawie art. 6 ust. 1 pkt 11 pkt 3
ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow. Na koszty Prezesa Urzedu w niniejszym
postgpowaniu sktadaja si¢ wydatki w kwocie 107,35 zt (stownie: sto siedem ztotych i 35
groszy), ktére sa zwiazane z prowadzona w toku postgpowania korespondencija
(sktadaja si¢ na nie koszty dorgczania 19 listéw poleconych ekonomicznych
z potwierdzeniem odbioru w cenie 5,65 zt.

Biorac powyzsze pod uwage, orzeka si¢ jak w sentencji.

(330) Zgodnie z art. 112 ust. 3 ustawy o ochronie konkurencji i konsumentow karg
pieni¢zna nalezy ui$ci¢ w terminie 14 dni od dnia uprawomocnienia si¢ niniejszej
decyzji.

(331) Karg pienigzna ( w tym koszty postepowania) nalezy ui$ci¢ na nastgpujace konto
Urzgdu Ochrony Konkurencji iKonsumentéw: NBP O/O Warszawa
51101010100078782231000000.

Przy dokonywaniu wptaty na powyzsze konto nalezy dopisa¢ numer decyzji
Prezesa Urzgdu stanowiacej podstawg jej dokonania.

(332) Zgodnie z art. 81 ust. 1 ustawy z dnia 16 lutego 2007 r. o ochronie konkurencji
i konsumentéw w zwiazku z art. 479°° § 2 ustawy z dnia 17 listopada 1964 r.
Kodeks postepowania cywilnego (Dz. U. Nr 43, poz. 296 ze zm.), od niniejsze]
decyzji przystuguje odwotanie do Sadu Okregowego w Warszawie — Sadu
Ochrony Konkurencji 1 Konsumentéw za posrednictwem Prezesa Urzedu
Ochrony Konkurencji i Konsumentow w terminie dwoch tygodni od daty
dorgczenia decyz;ji.

(333) W przypadku kwestionowania wytacznie postanowienia w przedmiocie kosztow
zawartego w pkt IV niniejszej decyzji, stosownie do art. 81 ust 5 ustawy o ochronie
konkurencji i konsumentow oraz art. 264 § 1 ustawy z dnia 14 czerwca 1960 r. —
Kodeks postepowania administracyjnego w zwiazku z art. 83 ustawy
o ochronie konkurencji i konsumentow 1 art. 479 § 1 i § 2 Kodeksu
postepowania cywilnego, nalezy wnies¢ zazalenie do Sadu Okregowego
w Warszawie — Sadu Ochrony Konkurencji 1 Konsumentow, za posrednictwem
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Prezesa Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentow, w terminie tygodnia od dnia
dorgczenia decyz;ji.

Z up. Prezesa
Urzedu Ochrony Konkurencji
i Konsumentow

Otrzymuje:
Akuna Polska Sp. z o.0.

Reprezentowana przez:

Pana Krzysztofa Kowalczyka

Kancelaria Prawna

BSJP Brockhuis Schell Jurczak Prusak Sp. k.
ul. Chmielna 19

00-021 Warszawa
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