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OPINIA PRAWNA
dotycząca przymusowego nabywania od importerów materiałów reklamowych i promocyjnych
Przedmiotem niniejszej opinii jest wyjaśnienie czy zgodnie z przepisami obowiązującego prawa importerzy są uprawnieni do narzucania dealerom dowolnej ilości produktów reklamowych i promocyjnych oraz czy dealerzy są zobowiązani odbierać te produkty po cenach ustalonych jednostronnie przez importerów.
W większości umów dealerskich istnieją zapisy - w zamierzeniu importerów - dające im jednostronne uprawnienie do narzucania dealerom ilości oraz ceny materiałów reklamowych i promocyjnych, które dealer zobowiązany jest odbierać.  Taka interpretacja niesie dla dealerów nie dające się określić w momencie zawierania umowy dealerskiej ryzyko ekonomiczne, a to stoi w sprzeczności z celem umowy dealerskiej. Dlatego też należy poczynić do tych zapisów pewne zastrzeżenia.

Należy wskazać, że importer nie może narzucać dealerowi ilości i cen produktów reklamowych i promocyjnych w sposób dowolny. Po pierwsze ilość materiałów reklamowych powinna być określana przede wszystkim w odniesieniu do wielkości dealerstwa i celu sprzedażowego przewidzianego na dany rok dla dealera, przy czym wielkości te muszą zachowywać tę samą proporcję w obszarze całej sieci. Dealerstwa porównywalnej wielkości i o zbliżonych celach sprzedażowych powinny zatem otrzymywać taką samą ilość materiałów reklamowych i promocyjnych. 
Należy pamiętać, że stosunek między importerem a dealerem jest kształtowany nie tylko przez umowę, ale również przez przepisy prawa powszechnie obowiązującego, w tym przez Kodeks cywilny.
Podstawę do ochrony dealerów w przypadku nadmiernej ilości „wrzutek” materiałów reklamowych stanowi artykuł art. 456 Kodeksu cywilnego, który stosowany jest w sytuacjach, kiedy poszczególne warunki stałej współpracy między stronami umowy nie zostały wprost określone i wymagają doprecyzowania w toku stosowania umowy. Zgodnie z treścią tego przepisu, jeżeli strony zastrzegły w umowie, że spełnienie świadczenia następować będzie częściami w ciągu określonego czasu, ale nie ustaliły wielkości poszczególnych świadczeń częściowych albo terminów, w których ma nastąpić spełnienie każdego z tych świadczeń, uprawniona strona umowy może przez oświadczenie, złożone drugiej stronie w czasie właściwym, ustalić zarówno wielkość poszczególnych świadczeń częściowych, jak i termin spełnienia każdego z nich, jednakże strona ta powinna uwzględnić przy tym możliwości drugiej strony oraz sposób spełnienia świadczenia. 
Warunkiem koniecznym zastosowania trybu przewidzianego w przedmiotowym przepisie jest właśnie to, żeby przedmiotowe uwarunkowania umowne nie były określone wprost w umowie dealerskiej. Do warunków umownych ustalanych w tym trybie na pewno należy zaliczyć ilość i ceny materiałów reklamowych i marketingowych przekazywanych dealerowi, ponieważ jest to obowiązek pewnego zachowania ze strony dealera (odbioru ich określonej ilości) a zatem mieści się on w definicji „świadczenia”, o którym mowa w przepisie art. 456 Kc. W przypadku zatem kiedy ilość materiałów reklamowych narzuconych przez importera oraz ich cena będą zbyt wysokie (o czym przesądzać powinien przede wszystkim faktor rzeczywistego zainteresowania tymi materiałami przez klientów oraz potencjalne korzyści marketingowe płynące z ich używania), to należy to traktować, jako naruszenie dyspozycji ww. przepisu, a tym samym  za złamanie zobowiązań importera wynikających z zawartej umowy dealerskiej. 
Na marginesie powyższego wskazać należy, że przepis art. 456 Kc znajduje zastosowanie we wszystkich zapisach umownych, gdzie świadczenie dealera nie zostało dokładnie określone, a druga strona dysponuje uprawnieniem do jego dowolnego kształtowania. Stanowi on de facto podstawę funkcjonowania w stosunkach dealer – importer.

Każda umowa dealerska, zgodnie z wymaganiami Kodeksu Dobrych Praktyk ACEA/JAMA/KAMA musi zawierać klauzulę pozwalającą na dokonanie rozstrzygnięcia kwestii spornych pomiędzy dealerem a importerem przez niezależnego arbitra.

W znajdujących się w obrocie prawnym umowach dealerskich zapisy arbitrażowe formułowane są różnie i dopiero na gruncie konkretnej umowy można rozstrzygnąć, jaki charakter prawny ma zawarty tam zapis. Niemniej jeżeli istnieje wola z obydwu stron do rozwiązania sporu bez nadawania mu określonego reżimu prawnego (przedsądowego postępowania mediacyjnego lub sądu polubownego), to nie ma przeszkód ażeby takie rozstrzygnięcie zapadło i nosiło charakter nieformalnego rozstrzygnięcia sporu między stronami, które obie strony 

Tym samym, jako że klauzula zawarta w art. 456 Kodeksu cywilnego ma charakter klauzuli generalnej (niedookreślonej), to strony mogą wzajemnie wymieniać się pismami z argumentacją rozstrzygnięcia sporu na swoją korzyść. Dalece wskazanym rozwiązaniem jest zatem rozstrzygnięcie kwestii przez podmiot niezależny.
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