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W Zbiér Orzeczen

WYROK TRYBUNALU (czwarta izba)

z dnia 7 kwietnia 2016 r.*

Odestanie prejudycjalne — Przedstawiciele handlowi dziafajacy na wtasny rachunek — Dyrektywa
86/653/EWG — Artykut 17 ust. 2 — Swiadczenie wyréwnawcze z tytutu pozyskania klienteli —
Przestanki przyznania — Pozyskiwanie nowych klientéw — Pojecie ,nowych klientéw” —
Klienci danego zleceniodawcy dokonujacy po raz pierwszy zakupu towaréw, ktérych dystrybucja zostata
powierzona przedstawicielowi handlowemu

W sprawie C-315/14

majacej za przedmiot wniosek o wydanie, na podstawie art. 267 TFUE, orzeczenia w trybie
prejudycjalnym, zlozony przez Bundesgerichtshof (federalny trybunal sprawiedliwosci, Niemcy)
postanowieniem z dnia 14 maja 2014 r., ktére wplyneto do Trybunalu w dniu 2 lipca 2014 r,
W postepowaniu:

Marchon Germany GmbH

przeciwko

Yvonne Karaszkiewicz,

TRYBUNAL (czwarta izba),

w skladzie: L. Bay Larsen, prezes trzeciej izby, pelniacy obowiazki prezesa czwartej izby, J. Malenovsky,
M. Safjan, A. Prechal i K. Jurimée (sprawozdawca), sedziowie,

rzecznik generalny: M. Szpunar,

sekretarz: C. Stromholm, administrator,

uwzgledniajac pisemny etap postepowania i po przeprowadzeniu rozprawy w dniu 4 czerwca 2015 r.,
rozwazywszy uwagi przedstawione:

— w imieniu Marchon Germany GmbH przez C. Stempflego, C. Nitsche, A. Zafara oraz A. Herbertza,
Rechtsanwilte,

— w imieniu Y. Karaszkiewicz przez G. Heinickego, Rechtsanwalt,

— w imieniu rzadu niemieckiego przez T. Henzego, B. Beutlera, ]. Kemper oraz ]. Mentgen,
dziatajacych w charakterze pelnomocnikéw,

* Jezyk postepowania: niemiecki.
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— w imieniu rzadu czeskiego przez M. Smolka, J. Vlacila oraz T. Miillera, dziatajacych w charakterze
pelnomocnikow,

— w imieniu Komisji Europejskiej przez K.P. Wojcika oraz E. Montaguti, dzialajacych w charakterze
pelnomocnikow,

po zapoznaniu sie z opinia rzecznika generalnego na posiedzeniu w dniu 10 wrze$nia 2015 r.,

wydaje nastepujacy

Wyrok

Whniosek o wydanie orzeczenia w trybie prejudycjalnym dotyczy wyktadni art. 17 ust. 2 dyrektywy Rady
86/653/EWG z dnia 18 grudnia 1986 r. w sprawie koordynacji ustawodawstw panstw czltonkowskich
odnoszacych si¢ do przedstawicieli handlowych dzialajacych na wlasny rachunek (Dz.U. L 382, s. 17).

Whniosek ten zostal zlozony w ramach sporu pomiedzy Marchon Germany GmbH (zwana dalej
»Marchon”) a Y. Karaszkiewicz w przedmiocie kwoty §wiadczenia wyréwnawczego z tytutu pozyskania
klienteli dochodzonego przez Y. Karaszkiewicz w nastepstwie rozwiazania jej umowy
przedstawicielstwa handlowego.

Ramy prawne

Prawo Unii Europejskiej
Motywy drugi i trzeci dyrektywy 86/653 brzmia nastepujaco:

»roznice w zakresie krajowych ustawodawstw [przepiséw] dotyczacych przedstawicielstwa handlowego
wyraznie oddzialuja na warunki konkurencji oraz wykonywania takiej dziatalnosci wewnatrz [Unii
Europejskiej], maja [...] negatywny wplyw na zakres ochrony przedstawicieli handlowych w ich
stosunkach ze zleceniodawcami oraz na bezpieczenstwo transakcji handlowych; ponadto rdznice te
znacznie utrudniaja zawieranie i wykonywanie uméw agencyjnych miedzy zleceniodawca
a przedstawicielami handlowymi, ktérzy prowadza swa dzialalnos¢ w réznych panstwach
czlonkowskich;

obrét towarowy miedzy panstwami czlonkowskimi odbywa [powinien odbywaé] sie w warunkach
odpowiadajacych warunkom jednolitego rynku, dlatego tez w zakresie niezbednym dla wtasciwego
funkcjonowania wspdlnego rynku wymagane jest zblizenie systeméw prawnych panstw cztonkowskich;
zasady dotyczace kolizji przepiséw prawnych [normy kolizyjne] w zakresie przedstawicielstwa
handlowego nie usuna wspomnianych niezgodnos$ci, nawet gdyby zostaly one ujednolicone, a tym
samym, bez wzgledu na istnienie tych zasad, proponowana harmonizacja jest niezbedna”.

Artykul 1 ust. 11 2 tej dyrektywy stanowi:

,1. Srodki harmonizujace okre$lone niniejsza dyrektywa dotycza przepiséw ustawowych,
wykonawczych i administracyjnych panstw czlonkowskich regulujacych stosunki prawne miedzy
przedstawicielami handlowymi a ich zleceniodawcami.

2. Do celéw niniejszej dyrektywy »przedstawiciel handlowy« oznacza posrednika pracujacego
[prowadzacego dzialalno$¢] na wlasny rachunek, ktéremu powierzono stale posredniczenie przy
sprzedazy lub kupnie towaréw na rzecz innej osoby, zwanej dalej »zleceniodawca«, lub zawarcie
transakcji w imieniu i na rachunek zleceniodawcy”.
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Artykul 3 tej dyrektywy brzmi nastepujaco:

»1. Przedstawiciel handlowy, wykonujac swoja dziatalno$¢, musi realizowac interesy zleceniodawcy oraz
postepowac lojalnie i zgodnie z zasada dobrej wiary.

2. Przedstawiciel handlowy musi w szczegdlnosci:

a) w nalezyty sposéb angazowal si¢ w posredniczenie [negocjacje] oraz w miare potrzeb [w danym
wypadku] zawieranie powierzonych mu transakcji;

[...]".
Artykut 17 ust. 1 i 2 tej dyrektywy przewiduje:

»1. Panstwa czlonkowskie podejma $rodki niezbedne w celu zapewnienia, ze [by] po rozwiazaniu
umowy agencyjnej przedstawicielowi handlowemu przystuguje [przyslugiwalo] s$wiadczenie
wyréwnawcze zgodnie z ust. 2 lub odszkodowanie zgodnie z ust. 3.

2.
a) Przedstawiciel handlowy ma prawo do $wiadczenia wyréwnawczego, gdy i [w zakresie, w jakim]:
— pozyskal on dla zleceniodawcy nowych klientéw lub znacznie zwigkszyt wielko$¢ obrotéw
handlowych z istniejacymi [dotychczasowymi] klientami, a zleceniodawca z tytulu transakcji
z tymi klientami czerpie nadal znaczne korzysci
oraz
— zaplata takiego $wiadczenia wyréwnawczego przy uwzglednieniu wszystkich okolicznosci,
w szczegbélnosci prowizji utraconych z tytulu transakcji z tymi klientami, jest zgodna
z zasadami stusznosci [...].
b) Swiadczenie wyréwnawcze nie moze przekracza¢ kwoty odpowiadajacej rocznemu $wiadczeniu
wyréwnawczemu obliczonemu na podstawie przecietnej kwoty rocznej wynagrodzen otrzymanych
[Sredniego rocznego wynagrodzenia otrzymanego] przez przedstawiciela handlowego w ciagu

ostatnich pieciu lat; jezeli umowa zostala zawarta przed okresem krotszym niz pie¢ lat,
$wiadczenie wyréwnawcze ustala sie na podstawie przecietnej [Sredniej] kwoty danego okresu;

”
eee]| o

Prawo niemieckie
Zgodnie z brzmieniem § 89b ust. 1 Handelsgesetzbuch (kodeksu handlowego):

»,Po rozwiazaniu umowy agencyjnej przedstawiciel handlowy moze zada¢ od zleceniodawcy zaplaty
stosownego $wiadczenia wyréwnawczego, jezeli i w zakresie, w jakim:

1.  zleceniodawca nadal czerpie, nawet po rozwigzaniu umowy agencyjnej znaczne korzysci z relacji
handlowych z nowymi klientami, ktére nawigzal dla niego przedstawiciel handlowy,

2. zaplata takiego $wiadczenia wyréwnawczego odbywa z poszanowaniem zasad stusznosci, przy

uwzglednieniu wszystkich okolicznosci, w szczegdlnosci prowizji utraconych z tytutu transakcji
z tymi klientami.
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Jezeli przedstawiciel handlowy zwiekszyl obroty handlowe z istniejacym [dotychczasowymi]klientem tak
znacznie, ze z gospodarczego punktu widzenia odpowiada to pozyskaniu nowego klienta, to uwaza sig,
ze pozyskal nowego klienta”.

Postepowanie gléwne i pytanie prejudycjalne

W ramach swojej dzialalnosci w zakresie hurtowego handlu oprawkami do okularéw spétka Marchon
oferuje klienteli zlozonej z optykéw cala game réznych modeli oprawek do okularéw, marek i kolekcji.

W celu zapewnienia dystrybucji oprawek spétka Marchon korzysta z uslug wielu przedstawicieli
handlowych. W ten sposéb spétka powierza kazdemu z nich zadanie prowadzenia negocjacji sprzedazy
w odniesieniu nie do wszystkich oprawek ze swojej oferty, lecz tych nalezacych do jednej lub kilku
okre$lonych marek. Z postanowienia odsylajacego wynika, ze w ramach tego samego sektora
geograficznego kazdy przedstawiciel handlowy znajduje si¢ w stosunku konkurencji z tymi
przedstawicielami, ktéorym spdtka Marchon powierzyla dystrybucje oprawek pozostalych swoich
marek.

Yvonne Karaszkiewicz, ktéra wykonywala zadania przedstawiciela handlowego spétki Marchon od
wrze$nia 2008 r. do czerwca 2009 r., byla odpowiedzialna w imieniu spéiki za dystrybucje oprawek
marek CK. i F. W tym celu spélka Marchon udostepnita jej liste optykéw, z ktédrymi spoédika
utrzymywala juz relacje handlowe w zakresie innych marek oprawek. Yvonne Karaszkiewicz
negocjowala sprzedaz powierzonych jej oprawek zasadniczo z tymi optykami.

W nastepstwie rozwiazania z nia umowy Y. Karaszkiewicz wystapita do spétki Marchon z zadaniem
wyplaty $wiadczenia wyréwnawczego =z tytulu pozyskania klienteli na podstawie §89b
Handelsgesetzbuch. W tej kwestii podnosita ona w szczegélnosci, ze optycy, ktérzy wskutek jej
dziatania dokonali po raz pierwszy zakupu oprawek C.K. lub F., powinni by¢ uznani za ,nowych
klientéw” w rozumieniu tego przepisu, nawet jesli znajdowali sie juz oni na liscie klientéw, ktéra
spolka ta jej udostepnita.

Landgericht Miinchen I (sad krajowy Monachium I, Niemcy) uwzglednil zadanie Y. Karaszkiewicz,
ograniczajac jednak zgodnie z zasada sluszno$ci kwote przyznanego $wiadczenia wyréwnawczego do
polowy tego, czego zadala skarzaca. Sad ten uznal bowiem, Ze $wiadczona przez skarzaca praca
polegajaca na negocjowaniu byla ulatwiona poprzez fakt, iz nowi klienci, ktérzy zostali zdaniem
skarzacej pozyskani dla spdétki Marchon, juz wczesniej znali te spotke.

Spotka Marchon odwolata si¢ od tego orzeczenia do Oberlandesgericht Miinchen (wyzszego sadu
krajowego w Monachium). Poniewaz ten ostatni sad potwierdzil rzeczone orzeczenie, spétka zlozyla
skarge ,rewizyjna” do Bundesgerichtshof (federalnego trybunatu sprawiedliwosci).

Sad odsytajacy uwaza, iz rozstrzygniecie w przedmiocie skargi zalezy od wykladni art. 17 ust. 2 lit. a)
dyrektywy 86/653, a w szczegélnosci kwestii, czy przedstawiciela handlowego nalezy uznaé¢ za
pozyskujacego ,nowych klientéw” w rozumieniu tego przepisu w okolicznosciach takich jak
w postepowaniu gtéwnym.

W opinii tego sadu pojecie ,nowych klientéw” w rozumieniu tego przepisu mogloby ogranicza¢ si¢ do
oséb, ktére przed podjeciem dzialan danego przedstawiciela handlowego nie utrzymywaly zadnych
relacji handlowych ze zleceniodawca. Niemniej jednak sad ten stawia sobie pytanie, czy szersza
wykladnia tego samego przepisu nie powinna by¢ zastosowana w wypadku, gdy w $wietle struktury
dystrybucji zleceniodawcy przedstawiciel handlowy zapewnia dystrybucje jedynie czesci jego towardw.
W $wietle bowiem ratio legis i celéw dyrektywy 86/653 oraz w szczegélnosci celu ochrony
przedstawiciela handlowego w stosunkach ze zlecajacym mozna by uzna¢ za nowych klientéw
w rozumieniu art. 17 ust. 2 lit. a) tej dyrektywy osoby, ktére dotad nie dokonaly zadnych zakupéw
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towaréw, ktérych promowanie zostalo powierzone przedstawicielowi handlowemu, niezaleznie od
operacji handlowych, jakie maly miejsce miedzy tymi osobami a danym zleceniodawca jesli chodzi
o inne towary.

W powyzszych okoliczno$ciach Bundesgerichtshof (federalny trybunal sprawiedliwo$ci) postanowil
zawiesi¢ postepowanie i zwrdci¢ sie do Trybunatu z nastepujacym pytaniem prejudycjalnym:

»Czy art. 17 ust. 2 lit. a) tiret pierwsze dyrektywy 86/653 nalezy interpretowa¢ w ten sposdb, ze stoi on
na przeszkodzie przepisom krajowym, zgodnie z ktérymi za »nowych klientéw« mozna réwniez uwazac
tych sposréd pozyskanych przez przedstawiciela handlowego klientéw, ktérzy co prawda utrzymuja juz
ze zleceniodawca stosunki handlowe w odniesieniu do sprzedawanych przez niego produktéw
pochodzacych z okre$lonego asortymentu, lecz nie w odniesieniu do produktéw, co do ktérych
wylaczne posrednictwo zleceniodawca ten powierzyl danemu przedstawicielowi handlowemu?”.

W przedmiocie wniosku dotyczacego otwarcia ustnego etapu postepowania na nowo

Pismem zlozonym w sekretariacie Trybunalu w dniu 18 listopada 2015 r. spétka Marchon wniosta
0 ponowne otwarcie ustnego etapu postepowania.

Spotka ta zasadniczo podnosi, ze pewne pojecia uzywane przez rzecznika generalnego w opinii,
mianowicie pojecia ,produktu”, ,nowej kategorii produktéw” i ,marki”, nie byly przedmiotem debaty
miedzy stronami.

W tym wzgledzie nalezy przypomnie¢, ze stosownie do art. 83 regulaminu postepowania Trybunal
moze w kazdej chwili, po zapoznaniu si¢ ze stanowiskiem rzecznika generalnego, postanowi¢
o otwarciu ustnego etapu postepowania na nowo, w szczeg6lnosci jesli uzna, ze okolicznosci zawistej
przed nim sprawy nie sa wystarczajagco wyjasnione, lub je$li po zamknieciu ustnego etapu
postepowania strona przedstawila nowy fakt mogacy mie¢ decydujace znaczenie dla rozstrzygniecia
Trybunalu, lub tez jesli sprawa ma zosta¢ rozstrzygnieta na podstawie argumentu, ktéry nie byt
przedmiotem dyskusji miedzy stronami lub podmiotami okreslonymi w art. 23 statutu Trybunatu
Sprawiedliwosci Unii Europejskiej.

W niniejszej sprawie Trybunal, po zapoznaniu sie ze stanowiskiem rzecznika generalnego, uznaje, ze
dysponuje niezbednymi informacjami, by udzieli¢ odpowiedzi na pytanie prejudycjalne sadu
odsylajacego, oraz ze nie ma potrzeby analizowa¢ sprawy w kontekscie nowego faktu mogacego miec¢
decydujace znaczenie dla jego rozstrzygniecia lub tez argumentu, ktéry nie byl przedmiotem dyskusji.

Odnosnie w szczegélnosci do poje¢ produktu, nowej kategorii produktéw oraz marki, ktédrymi
postuguje sie rzecznik generalny w swojej opinii, nalezy stwierdzi¢, ze strony mialy juz dostateczna
okazje w swoich uwagach na pi$mie i na rozprawie do dyskusji nad nimi.

W tych okoliczno$ciach nie mozna uwzgledni¢ wniosku spélki Marchon o zarzadzenie otwarcia
ustnego etapu postepowania na nowo.

W przedmiocie pytania prejudycjalnego

Przed dokonaniem analizy pytania postawionego przez sad odsylajacy nalezy przypomnie¢, ze jak
wynika z art. 1, dyrektywa 86/653 harmonizuje przepisy ustawowe, wykonawcze i administracyjne
panstw czlonkowskich regulujace stosunki prawne miedzy stronami umowy agencji, a w szczegdlnosci
art. 13-20 tego aktu, regulujace zawarcie i rozwigzanie takiej umowy.

ECLLEU:C:2016:211 5
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W odniesieniu do rozwigzania umowy art. 17 dyrektywy zobowiazuje panstwa czlonkowskie do
ustanowienia mechanizmu odszkodowawczego dla przedstawiciela handlowego, pozostawiajac im dwie
opcje: albo $wiadczenie wyréwnawcze okreslane na podstawie kryteriéw przewidzianych w ust. 2 tego
artykulu, czyli system $wiadczenia wyréwnawczego z tytulu pozyskania klienteli, albo odszkodowanie
na warunkach okreslonych w ust. 3 tego artykulu, czyli system odszkodowania (zob. wyrok Quenon
K., C-338/14, EU:C:2015:795, pkt 24.)

Jest bezsporne, ze Republika Federalna Niemiec zdecydowala si¢ na opcje systemu s$wiadczenia
wyréwnawczego z tytulu pozyskania klienteli.

To w tym kontekscie sad odsylajacy poprzez swoje pytanie zmierza zasadniczo do ustalenia, czy art. 17
ust. 2 lit. a) akapit pierwszy dyrektywy 86/653 nalezy interpretowa¢ w ten sposéb, ze klienci pozyskani
przez przedstawiciela handlowego dla produktéw, ktérych dystrybucja zostala mu powierzona przez
zleceniodawce, moga by¢ uznani za nowych klientéw w rozumieniu tego przepisu, i to nawet pomimo
tego, ze klienci ci pozostaja juz w relacjach handlowych z tym zleceniodawca jesli chodzi o inne towary.

Na podstawie art. 17 ust. 2 lit. a) akapit pierwszy dyrektywy 86/653 przedstawiciel handlowy ma prawo
do $wiadczenia wyréwnawczego, gdy — i w zakresie, w jakim — pozyskat on dla zleceniodawcy nowych
klientéw lub znacznie zwigkszyl wielko$¢ obrotéw handlowych z istniejacymi [dotychczasowymi]
klientami, a zleceniodawca czerpie nadal znaczne korzysci wynikajace z operacji z tymi klientami.
Zaplata takiego $wiadczenia wyréwnawczego powinna by¢ oparta na zasadzie slusznosci,
z uwzglednieniem wszystkich okolicznosci, a zwlaszcza utraty przez przedstawiciela handlowego
prowizji od operacji z tymi klientami.

Samo brzmienie tego przepisu, ktére wprowadza rozrdéznienie miedzy nowymi klientami i istniejacymi
klientami, mogloby zapewne sugerowa¢, ze za nowych klientéw nalezy uzna¢ jedynie tych, z ktérymi
do momentu podjecia dzialania przez przedstawiciela handlowego zleceniodawca nie utrzymywal,
w sposdb ogdlny, zadnych relacji handlowych. Niemniej jednak samo brzmienie nie pozwala na
ustalenie ponad wszelka watpliwo$é, czy oceny tego, czy klient jest klientem ,nowym”, czy
»istniejacym”, nalezy dokonaé¢ w oparciu o cala oferte zleceniodawcy, czy tez w oparciu o niektére
towary w szczegolnosci.

Nalezy zatem dokona¢ wykladni art. 17 ust. 2 dyrektywy 86/653 przy uwzglednieniu kontekstu, w jaki
wpisuje si¢ ten przepis, i celow realizowanych przez te dyrektywe (zob. analogicznie wyroki: Csonka
i in., C-409/11, EU:C:2013:512, pkt 23; a takze Vnuk, C-162/13, EU:C:2014:2146, pkt 42).

Odnosénie, po pierwsze, do kontekstu, w jaki wpisuje si¢ ten przepis, to stanowi on — jak to
przypomniano w pkt 23 niniejszego wyroku — jeden ze $rodkéw harmonizujacych normy stosowane
wzgledem umowy agencyjnej. W tej kwestii art. 1 ust. 2 dyrektywy 86/653 stanowi, ze w ramach takiej
umowy przedstawiciel handlowy oznacza posrednika pracujacego na wlasny rachunek, ktéremu
powierzono stale posredniczenie przy sprzedazy lub kupnie towaréw na rzecz innej osoby lub
negocjowanie i zawieranie transakcji w imieniu i na rachunek zleceniodawcy.

Ponadto z art. 3 ust. 1 i 2 tej dyrektywy wynika, Zze w ramach tej umowy przedstawiciel handlowy musi
pilnowa¢ intereséw zleceniodawcy, w szczegdlno$ci w nalezyty sposéb angazowad sie w negocjacje
i w danym wypadku w zawieranie powierzonych mu przez zleceniodawce transakcji.

Jak to zasadniczo podkreslit rzad niemiecki w swoich uwagach na pi$mie, przedmiot dzialalnosci
przedstawiciela handlowego zalezy zatem od brzmienia umowy wiazacej go ze zleceniodawcy,
a w szczegélno$ci porozumienia miedzy stronami odnoénie do towaréw, jakie ten zamierza
sprzedawac lub nabywa¢ za posrednictwem tego przedstawiciela.
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Jesli chodzi, po drugie, o cele realizowane przez dyrektywe 86/653, to nalezy przypomnie¢, ze stuzy ona
w szczeg6lnosci ochronie przedstawicieli handlowych w stosunkach ze zleceniodawca (zob. podobnie
wyroki: Honyvem Informazioni Commerciali, C-465/04, EU:C:2006:199, pkt 19; Quenon K., C-338/14,
EU:C:2015:795, pkt 23). Trybunal orzekl juz, ze art. 17 tej dyrektywy ma w tym wzgledzie decydujace
znaczenie (zob. podobnie wyrok Unamar, C-184/12, EU:C:2013:663, pkt 39). Interpretacji ustepu 2
tego artykulu nalezy zatem dokonaé w sposéb, ktéry przyczyni si¢ do ochrony przedstawiciela
handlowego i w pelni uwzgledni zaslugi tego ostatniego w wykonywaniu powierzonych mu zadan.
Pojecie ,nowych klientéw” w rozumieniu tego przepisu nie moze zatem by¢ interpretowane w sposéb
Zawezajacy.

W $wietle powyzszego nalezy stwierdzi¢, ze oceny, czy mamy do czynienia z nowym, czy z istniejacym
klientem w rozumieniu art. 17 ust. 2 dyrektywy 86/953, trzeba dokona¢ w odniesieniu do towardw,
ktérych negocjowanie i co do ktérych w danym wypadku zawarcie umowy kupna lub sprzedazy
zleceniodawca powierzyt przedstawicielowi handlowemu.

Tak wiec w sytuacji takiej jak w postepowaniu gltéwnym, w ktérej zgodnie z brzmieniem umowy
agencji przedstawiciel handlowy ma za zadanie prowadzi¢ negocjacje sprzedazy w ramach pewnego
segmentu oferty towaréw zleceniodawcy, a nie jej calosci, okolicznos¢, ze dany podmiot utrzymywat
juz stosunki handlowe z tym zleceniodawca jesli chodzi o inne towary, nie wyklucza, by klient ten
mogl by¢ uznany za nowego klienta, pozyskanego przez tego przedstawiciela handlowego, w wypadku
gdy ten ostatni doprowadzil poprzez swoje wysitki do ustanowienia stosunkéw handlowych miedzy
tym klientem a danym zleceniodawca jesli chodzi o towary, za ktérych zbyt ten przedstawiciel jest
odpowiedzialny.

Spotka Marchon podnosi tymczasem, Ze w niniejszej sprawie klienci, na ktérych powoluje sie
Y. Karaszkiewicz, w odniesieniu do towaréw zbywanych przez zainteresowana nie powinni zostaé
uznani za nowych w rozumieniu art. 17 ust. 2 dyrektyw 86/653. Owi klienci utrzymywali juz ze spéika
Marchon relacje handlowe dotyczace oprawek do okularéw poréwnywalnych z tymi, za ktérych
negocjacje sprzedazy odpowiedzialna byla Y. Karaszkiewicz, ktére to oprawki byly jedynie innych
marek.

W tym wzgledzie sam fakt, Zze w okoliczno$ciach takich jak w postepowaniu gléwnym klienci pozyskani
przez przedstawiciela handlowego dla jego zleceniodawcy dokonywali juz u niego zakupéw towaréw
poréwnywalnych pod wzgledem rodzaju z tymi, ktérych sprzedaz klientom byla przedmiotem
negocjacji prowadzonych przez danego przedstawiciela handlowego, nie moze wystarcza¢ dla
stwierdzenia, ze te ostatnie towary wchodza w ramy relacji handlowych istniejacych juz wczesniej
z tymi klientami.

W tych okoliczno$ciach, przy uwzglednieniu dzialalno$ci negocjatora sprzedazy wykonywanej
przedstawiciela handlowego takiej jak opisana w pkt 30 i 31 niniejszego wyroku, nalezy zbada¢, czy
zbyt analizowanych w niniejszej sprawie towaréw wymaga od danego przedstawiciela handlowego
wysitkow negocjacyjnych i specjalnej strategii sprzedazy zmierzajacej do ustanowienia szczegdlnych
stosunkéw handlowych, zwlaszcza skoro towary te naleza do innego segmentu asortymentu
zleceniodawcy.

W tym wzgledzie — jak stwierdza rzecznik generalny w pkt 52 swojej opinii — fakt, ze zleceniodawca
powierza przedstawicielowi handlowemu dystrybucje nowych produktéw klientom, z ktérymi
pozostaje juz w pewnych relacjach handlowych, moze stanowi¢ wskazéwke, ze produkty te naleza do
innej czesci asortymentu niz ta, ktéra stanowila dotychczasowy przedmiot zakupdw, i ze skuteczne
oferowanie tych nowych produktéw takiemu klientowi bedzie wymagalo od przedstawiciela
handlowego ustanowienia szczegdlnych relacji handlowych — czego zbadanie nalezy jednak do sadu
odsylajacego.
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Analiza ta jest wsparta poprzez fakt, ze w zalezno$ci od marek, do ktérych naleza, dystrybucja
produktéw odbywa sie w réznych ramach. W tym wzgledzie Trybunat juz orzekl, ze marka stanowi
czesto — oprocz wskazania pochodzenia towaréw czy uslug — instrument strategii handlowej
stosowanej w szczegdlnosci dla celéw reklamowych lub w celu uzyskania reputacji majacej za zadanie
przywiazanie konsumenta (wyrok Interflora i Interflora British Unit, C-323/09, EU:C:2011:604, pkt 39).

Tak wiec okolicznosci takie jak w postepowaniu gtéwnym, w ktérych — jak wynika z postanowienia
odsylajacego — oferta produktéow zleceniodawcy jest podzielona na segmenty réznych marek, przy
czym kazdy z jego przedstawicieli handlowych jest odpowiedzialny za negocjowanie sprzedazy jednej
albo kilku z tych marek, moga wskazywa¢ — czego zbadanie jest jednak zadaniem sadu odsytajacego —
ze przedstawiciele maja stworzy¢ z kazdym klientem relacje handlowe odpowiednie dla marek, za ktére
sa odpowiedzialni.

Jedli chodzi wreszcie o argument spétki Marchon, zgodnie z ktérym przedstawicielowi handlowemu
tatwiej jest skutecznie oferowa¢ nowe produkty u oséb pozostajacych juz w relacjach handlowych ze
zleceniodawcg, to twierdzenie to — zakladajac, ze zostanie wykazane — bedzie moglo w pelni zostac
uwzglednione przez sad krajowy w ramach analizy majacej na celu ustalenie zgodnie z art. 17 ust. 2
tiret drugie dyrektywy 86/653 slusznego charakteru przyslugujacego przedstawicielowi $wiadczenia
wyréwnawczego (zob. analogicznie wyrok Volvo Car Germany, C-203/09, EU:C:2010:647, pkt 44).

W $wietle powyzszych rozwazan na zadane pytanie trzeba udzieli¢ odpowiedzi, ze art. 17 ust. 2 lit. a)
tiret pierwsze dyrektywy 86/653 nalezy interpretowaé w ten sposéb, iz klienci pozyskani przez
przedstawiciela handlowego dla produktéw, ktérych sprzedaz zostala mu powierzona przez
zleceniodawce, w wypadku gdy sprzedaz przez tego przedstawiciela handlowego tych produktéw
wymagala ustanowienia szczegdlnej relacji handlowej — czego zbadanie nalezy do sadu odsylajacego —
musza by¢ uznani w rozumieniu tego przepisu za nowych klientéw, i to nawet w wéwczas, gdy klienci
ci pozostawali juz w stosunkach handlowych z tym zleceniodawca jesli chodzi o inne towary.

W przedmiocie kosztow

Dla stron w postepowaniu gléwnym niniejsze postepowanie ma charakter incydentalny, dotyczy
bowiem kwestii podniesionej przed sadem odsylajacym, do niego zatem nalezy rozstrzygniecie
o kosztach. Koszty poniesione w zwiazku z przedstawieniem uwag Trybunalowi, inne niz koszty stron
w postepowaniu gtéwnym, nie podlegaja zwrotowi.

Z powyzszych wzgledéw Trybunal (czwarta izba) orzeka, co nastepuje:

Artykul 17 ust. 2 lit. a) tiret pierwsze dyrektywy Rady 86/653/EWG z dnia 18 grudnia 1986 r.
w sprawie koordynacji ustawodawstw panstw czlonkowskich odnoszacych sie¢ do przedstawicieli
handlowych dzialajacych na wlasny rachunek nalezy interpretowa¢ w ten sposob, iz klienci
pozyskani przez przedstawiciela handlowego dla produktéow, ktorych sprzedaz zostala mu
powierzona przez zleceniodawce, w wypadku gdy sprzedaz przez tego przedstawiciela
handlowego tych produktéw wymagala ustanowienia szczegélnej relacji handlowej — czego
zbadanie nalezy do sadu odsylajacego — musza by¢ uznani w rozumieniu tego przepisu za nowych
klientéw, i to nawet w wowczas, gdy klienci ci pozostawali juz w stosunkach handlowych z tym
zleceniodawca jesli chodzi o inne towary.

Podpisy
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