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1. UVOD

Slovenija je 01.05.2004 postala ¢lanica Evropske unije. Prilagajanje slovenske zakonodaje
evropski se odvija zZe kar nekaj ¢asa. Evropski uniji ( v nad. EU ) se bodo prej ko slej morale
prilagoditi tudi razmere na podroc¢ju gospodarstva. Izjema ni niti avtomobilska panoga, kateri

se bom posvetila v tej nalogi.

Doloc¢ilom nove Uredbe Evropske komisije 1400/2002 na podro¢ju avtomobilizma, je sledila
tudi Slovenija. Na podlagi te Uredbe, ki jo po komisarju za podroc¢je konkurence g. Mariu
Montiju, imenujemo tudi Montijeva uredba, je slovenska vlada sprejela Uredbo o skupinskih

izjemah ( Ur. 1. RS, §t. 69/02, 109/02, 360/03 ).

Avtomobil za posameznika danes predstavlja dobrino, ki si zasluZi poseben status. Ne le, da
si brez avtomobila nasega vsakdana ve¢ ne znamo predstavljati, lahko ga celo ozna¢imo kot
unikatno dobrino, ki nam zagotavlja doloCeno mero varnosti, zaradi vse ve¢je koncentracije
motornih vozil, pa mora ustrezati tudi okoljevarstvenim predpisom. Glede na ¢as uporabnosti,
avtomobil predstavlja dobrino daljse zivljenjske dobe, ki v ciklusu uporabe potrebuje
vzdrzevalna in popravilna dela. Nakup avtomobila za posameznika pomeni eno izmed vecjih
investicij v njegovem zivljenju. Skupek vseh teh faktorjev potrjuje, da si sektor distribucije

motornih vozil zasluzi posebno trzno regulacijo na evropskem trgu.

V nalogi bom obravnavala spremembe, ki jih bo Montijeva uredba prinesla na trg
avtomobilske industrije. Moja hipoteza je, da bo nova Montijeva uredba s svojimi dolo¢ili in
ukrepi, ki bi naj prinesli u¢inkovitejSo konkurenco med trznimi udelezenci v avtomobilskem
sektorju, vzpodbujala ustanavljanje ( pridobivanje prodajnih in servisnih licenc ) in nadaljnje
uspesno delovanje manjsih in srednje velikih podjetij, ki se ukvarjajo s prodajo in

servisiranjem motornih vozil in tako zascitila taka podjetja pred mo¢nimi proizvajalci.

Na medsebojna razmerja v avtomobilskem sektorju delujejo razli¢ni dejavniki iz okolja,
zaradi katerih razmerja postanejo kompleksnejsa. Moja predvidevanja so, da bo namesto
harmonizirane uskladitve prodajnih cen motornih vozil, na trgu nastalo veliko vrzeli, cene
vozil pa se ne bodo bistveno znizale. Nova Uredba bo namre¢ spremenila vlogo in poloZaj
avtomobilskih zastopnikov ter redefinirala vlogo distributerjev in prodajalcev na drobno v

drzavah Evropske unije.



Evropska komisija je tako 17.07.2002 na podlagi Pogodbe o ustanovitvi Evropske skupnosti
( vnad. PES ) sprejela novo Uredbo §t. 1400/2002 o uporabi tretjega odstavka 81. ¢lena PES
glede doloc¢enih vrst vertikalnih dogovorov in usklajenega ravnanja v sektorju motornih vozil
(v nad. Uredba ). Uredba, ki je bila sprejeta v sodelovanju z Zvezo evropskih prodajalcev in
serviserjev motornih vozil ( v nad. CECRA ), je v drzavah ¢lanicah EU, Islandiji,
Liechtensteinu in na Norveskem zacela veljati 01.10.2002. Uredba 1400/2002, ki so jo

sprejeli evropski komisarji, je nadomestila staro Uredbo §t. 1475/95.

Na Uredbi slonijo celotni distribucijski sistemi vseh proizvajalcev avtomobilov v EU.

Uredba ureja in na novo oblikuje odnose, s katerimi se sreCujemo v avtomobilski panogi.

Aplikativnost doloc¢il Montijeve uredbe, predvsem glede izpolnjevanja izbirnih standardov
za pridobitev licence za prodajo motornih vozil, bom predstavila na konkretnem primeru
podjetja AC-Intercar d.o.o., druzbe v Skupini Autocommerce d.d., ki je v Sloveniji generalni

uvoznik in zastopnik za prodajo in servisiranje vozil znamke Mercedes — Benz.

2. UREDBA 1400/2002 - MONTIJEVA UREDBA

2.1. Vzrok za nastanek nove Uredbe

Porocilo o izvajanju in uc¢inkih stare Uredbe §t. 1475/95, ki ga je Evropska komisija izdala
novembra leta 2000, je razkrilo niz problemov v trznem regulacijskem sistemu EU v
avtomobilskem sektorju. Potro$niki drzav ¢lanic EU cenovne diferenciacije med drzavami EU
niso mogli uspesno izkoriscati. Evropska komisija je izrazila veliko razocaranje zaradi velikih
razlik med prodajnimi cenami vozil na trgu EU. Porocilo Evropske komisije je pokazalo, da
konkurenca med prodajalci novih motornih vozil ni dovolj u€inkovita, da so prodajalci prevec
odvisni od proizvajalcev motornih vozil. Poleg tega pa je komisija prejela tudi veliko Stevilo
pisem posameznih kupcev, ki so izrazali nezadovoljstva o omenjenih zadevah. Storjen je bil
prvi korak k oblikovanju nove Uredbe, ki naj bi na novo uredila vertikalne skupinske

dogovore v avtomobilskem sektorju na trgu EU. ( glej EU Institution press releases, 2002 )



Mnogi proizvajalci avtomobilov so izkorisc¢ali pomanjkljivosti stare uredbe in s tem krsili
pravo Evropske skupnosti. Evropska komisija je zadnjo kazen, za vrsto krSitev stare uredbe na
podrocju distribucije motornih vozil, naloZila podjetju DaimlerChrysler ( znamka
avtomobilov Mercedes-Benz ). Kazen v viSini dobrih 70 milijonov evrov je proizvajalec
dobil, ker je krsil pravno ureditev Evropske skupnosti, s tem, da je dajal prodajalcem osebnih
motornih vozil navodila, da naj vozila ne prodajajo izven dogovorjenega prodajnega obmocja,
da naj ob narocilu vozila od stranke zahtevajo 15-odstotno predplacilo, ovirali pa so tudi
prodajo leasinskim hisam ter dolocali prodajne cene za vozila v Belgiji.

( glej Bedrac, 2004: 7))

2.2. Strozja pravila nove Uredbe

Distribucija novih motornih vozil na avtomobilski trg prinasa zapleteno mrezo pogodbenih
razmerij med proizvajalci na eni strani ter prodajalci novih motornih vozil, serviserji in
prodajalci rezervnih delov na drugi. Situacija postane Se kompleksnejsa, ko govorimo o

razmerjih v mednarodnem okviru, v tem primeru v okviru EU.

» Tudi Evropska skupnost ( v nad. ES ) je avtomobilskemu sektorju priznala poseben status
in tako proizvajalcem motornih vozil omogocila izvajanje dolocenih ukrepov, povezanih s
kontrolo prodajne verige, ki na sploSno omejuje prosto konkurenco na trgu EU. Ta pravni
status je dolocen s t.i. skupinsko izjemo glede distribucije motornih vozil v ES. «

( Bedrac, 2004: 2)

Strozja pravila o skupinskih izjemah, naj bi veljala za vertikalne dogovore o nakupu ali
prodaji novih motornih vozil, rezervnih delov za motorna vozila in za dogovore o popravilnih
ali vzdrzevalnih delih za tista vozila, ki bodo opravljena med nekonkuren¢nimi podjetji, med

dolocenimi konkurenti ali med dolo¢enimi zdruZenji maloprodaje ali delavnicami.

Vertikalni sporazumi, o katerih bo govora v nalogi, so sporazumi ali medsebojno doloc¢eni
nacini obnaSanja med dvema ali ve¢ podjetji, od katerih je vsako pri izvedbi dogovora na

razli¢ni stopnji produkcije ali prodajne verige. ( 1. €len, t¢. ¢ Uredbe 1400/2002 )



2.3. Splosno o novi Uredbi

Nova Uredba velja za naslednje kategorije in ureja naslednja razmerja:

= zatrgovino z novimi vozili, z novimi nadomestnimi deli in za servisno dejavnost,

= za gospodarska vozila ( z izjemo gospodarskih vozila, ki presegajo skupno tezo 3.5 t,
za katera veljajo delno drugacna dolocila ),

= za posredniSke pogodbe ali za pogodbe med trgovci in pooblas¢enimi delavnicami,

= pogodbenim trgovcem dovoljuje, da prodajo svoje obveznosti in pravice iz pogodbe
drugemu trgovcu ( prodaja iste znamke ) brez dovoljenja proizvajalca ( to velja za
pooblascene servisne delavnice ),

= predvideva najkrajs$i odpovedni rok dve leti ( izjema: eno leto odpovednega roka pri
spremembi mrezne strukture ); pri ¢asovno omejenih pogodbah ( z najkraj§im ¢asom
trajanja 5 let ) velja napoved odpovedi Sest mesecev ob nepodaljSanju pogodbe,

= doloca obliko odpovedi pogodbe in za razreSitev sporov vpelje arbitrazo za vse spore
1z pogodb,

= locuje prodajo in servis,

= doloca mejne vrednosti, ki so odlo¢ilne za moznost izbire vsakega distribucijskega
sistema.

Nova Uredba je sicer strozja, vsebuje pa manj predpisov kot stara.

2.4. Stirje stebri nove Uredbe

Montijeva uredba je zasnovana na Stirih temeljnih stebrih, ki bodo predstavljeni v

nadaljevanju.

2.4.1. Skupna prodaja avtomobilov razlicnih znamk

Nova Uredba je olajsala prodajo avtomobilov razli¢nih znamk v skupnem prodajnem
prostoru:
= i ve¢ lo¢enih vhodov glede na znamko vozila,
= na poseben nacin zaznamovan del skupnega razstavnega prostora za posamezno

znamko ( npr. s posebno barvo, vizualna pregrada ),



= proizvajalec v bodoce ne sme vec zahtevati lo¢enega prodajnega osebja za posamezno

blagovno znamko.

2.4.2. Nacelo izbire distribucijskega sistema

Proizvajalec lahko za prodajo svojih vozil organizira selektivni ali ekskluzivni
distribucijski sistem:
= ekskluzivni = proizvajalec prodajalcu dodeli prodajno obmocje ali doloc¢en krog
strank,
= selektivni = proizvajalec prodajalca izbere na podlagi kvalitativnih in/ali

kvantitativnih kriterijev.

2.4.3. Nacelo locitve prodaje in servisne dejavnosti

Nova Uredba pravno lo¢i prodajo od servisne dejavnosti motornih vozil:
= Jocene pogodbe ( za prodajo novih vozil, za prodajo nadomestnih delov in za

opravljanje servisne dejavnosti ).

2.4.4. Nacelo enake dostopnosti do tehnicnih podatkov

Neodvisne servisne delavnice imajo pravico zahtevati, da jim proizvajalci posredujejo

tehni¢ne podatke v istem ¢asovnem roku kot pooblas¢enim servisnim delavnicam.

2.5. Uredba 1400/2002 in prepoved omejevanja konkurence

Pojem konkurenca prihaja iz latin§¢ine: concurrentia, kar pomeni tekmovanje. Konkurenca
na trgu predstavlja trzni boj med blagovnimi producenti. » S pravnega stali§¢a konkurenca
pomeni pravno zagotovljeno moznost zavestnega prilagajanja podjetij trZznim razmeram zato,
da bi si zagotovila ¢im boljsi trzni poloZzaj. « ( Bohinc in Kete Uj¢i¢, 2001: 88 ) Konkurenca

uravnava vstop na trg in iz njega, uravnava ponudbe in povprasevanja, koli¢ine in kakovosti.



Konkurenco in njeno varstvo ureja konkuren¢no pravo. » O omejevanju konkurence
govorimo, ko gre za ravnanje, ki ovira pravno zagotovljeno moznost podjetja oz. podjetij, da

se prilagaja(jo) trznim razmeram. « ( Bohinc in Kete Uj¢i¢, 2001: 95 )

Tezave pri doloanju omejitev konkurence niso le v tem, da vedno ni mogoce to¢no dolo¢iti
kje naj se omejitve sploh za¢no. Problem je tudi v tem, da razli¢ni sporazumi vsebujejo
elemente omejitve konkurence na trgu, ki pa so lahko nujno potrebna zaradi doseganja
splo$no priznanih druzbenih ciljev ali govorijo v prid kak§nim z zakonom zagotovljenim
pravicam. Absolutna prepoved kakr$nihkoli konkuren¢nih omejitev na trgu, pa bi

onemogocala oblike sodelovanja in povezovanja podjetij. ( glej Ilesi¢ v Zabel, 1999: 203 )

Tretji odstavek 81. ¢lena PES dovoljuje izjeme od prepovedi sporazumov med podjetji,
sklepi podjetniskih zdruZenj in usklajenimi ravnanji, ki bi lahko prizadeli trgovino med
drzavami ¢lanicami in katerih cilj oziroma posledica je prepre¢evanje, omejevanje ali
izkrivljanje konkurence na skupnem trgu, ki niso zdruzljivi s skupnim trgom po prvem
odstavku 81. ¢lena PES. Tretji odstavek 81. ¢lena PES izjeme dovoljuje, ¢e gre za sporazume,
ki prispevajo k izboljSanju proizvodnje ali distribucije blaga oz. k pospesevanju tehni¢nega ali
gospodarskega napredka, pri ¢emer zagotavljajo potroSnikom pravic¢en delez dosezenih
koristi. [zjema od prvega odstavka 81. ¢lena PES je lahko odobrena na individualni osnovi,
takrat se imenuje posamicna izjema ali pa z uredbo za doloceno kategorijo sporazumov —
skupinska izjema. » Individualne izjeme se nanaSajo na posamezne konkretne sporazume,
sklepe ali ravnanja. Individualna izjema pomeni, da komisija ni presodila le omejitev na
splosno, to je glede na doloCen tip sporazuma ( na primer o licenci tehni¢nega znanja in
izkuSenj ), ampak tudi vse sestavine in okolis¢ine konkretnega primera. » ( Zabel, 1999: 230 )
» Skupinske izjeme pomenijo, da pravna ureditev EU Ze v naprej dopusca nekatere vrste, tipe
omejevalnih sporazumov. « ( Zabel, 1999: 232 ) Toda ob oc¢itnem pomembnem omejevanju
konkurence lahko sodiS¢e na nacionalni ali evropski ravni doloci, da je sporazum ni¢en, temu
pa lahko sledijo Se druge sankcije. V avtomobilskem sektorju imamo opravka s skupinskimi
izjemami. O njih pri nas odlo¢a vlada. Z uredbo doloci sporazume, katere kljub temu, da

omejujejo konkurenco, Steje za dopustne. ( glej Bohinc in Kete Uj¢ic, 2001: 106 )

Zaradi racionalizirane politike pri vertikalnih omejitvah, je Evropska komisija sprejela
splosno skupinsko izjemo z Uredbo Evropske skupnosti §t. 2790/1999, ki se naceloma

uporablja za vertikalne sporazume v vseh industrijskih in trgovskih sektorjih, razen v primeru,



¢e Evropska komisija sprejme specificno skupinsko izjemo, kot je to storila v primeru

avtomobilskega sektorja. ( peti odst. 2. ¢lena Uredbe 2790/1999 )

2.5.1. Omejevanje selektivne in ekskluzivne distribucije

Tako selektivna kot ekskluzivna distribucija motornih vozil, omejujeta prosto konkurenco na

trgu v skladu s tretjim odstavkom 81. ¢lena PES.

ACEA se strinja, da osnovni elementi selektivne in ekskluzivne distribucije prinaSajo
ugodnosti za proizvajalce in prodajalce. Predvsem skozi njihovo tesno sodelovanje se lahko
znizajo distribucijski in transakcijski stroSki, marketinski in fiksni strukturni stroski ( stroski
zaposlovanja, logistike itd. ). Prodajalci pa si z optimizacijo prodaje lahko zagotovijo moc¢an
polozaj na trgu. Posebej so poudarjene pozitivne Koristi za potroSnika ( varnost, zagotovljeno
servisiranje in vzdrzevanje ), ki v nakup motornega vozila vlozijo velika denarna sredstva in s
tem tej dobrini pripiSejo pomemben status. ( glej ACEA, 2002: 2 ) Avtomobilski sektor si je
poseben status zasluZzil s poudarjanjem varnosti za potroSnika pri zasnovi vozila in z

dejstvom, da je avtomobil danes nujnost in temelj razvoja moderne globalne druzbe.

Pri kakovostni selektivni distribuciji proizvajalcev lahko pri¢akujemo, da bodo vertikalni
sporazumi med njimi in prodajalci in/ali serviserji pripeljali do objektivnih prednosti, ki bodo

premagale negativne vplive na omejevanje konkurence.

Sodisce ES je dolocilo tri nacela, s katerimi dovoljuje omejevanje konkurence:
a) Nacelo nujnosti, po katerem mora biti selektivna distribucija nujna zaradi specificnosti
dolocene vrste proizvodov.
b) Nacelo nediskriminacije, ki narekuje, da morajo kriteriji izbire biti objektivni.
c) Nacelo sorazmernosti, ki pravi, da kriteriji izbire ne smejo biti bolj omejujoci, kot je to

nujno potrebno za dosego opravicljivega cilja. ( glej Bedrac, 2004: 4 )

Sodisce ES je dovolilo selektivno distribucijo v zvezi z dvema skupinama proizvodov:
a) Tehni¢ni proizvodi, ki zaradi svoje kompleksnosti zahtevajo visoko stopnjo post-
prodajnih storitev ( vzdrzevanje, servisiranje ). Sem priStevamo med drugim tudi

avtomobile.
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b) Luksuzni proizvodi, ki slovijo po svoji znamki, so dobro prodajani in zelo dragi.

( glej Bedrac, 2004: 4, 5).

2.5.2. » Zlato tele » avtomobilskega sektorja

» Zlato tele « je v avtomobilski panogi desetletja dolgo predstavljalo sopomenko za
ekskluzivnost. To stanje je vzdrzevala prepoved konkurence po stari uredbi, ki je prodajo na
taki ravni dovoljevala neomejeno. Uredba 1400/2002 je » zlato tele « ubila. Na vseh ostalih
podrocjih prodaje blaga, razen v avtomobilski industriji, so Se dovoljene petletne omejitve

prepovedi konkurence. ( glej Avto svet, 2003: 49 )

2.6. Cas veljavnosti Uredbe 1400/2002

2.6.1. Predvidena veljavnost Uredbe

Nova Uredba velja do 31.05.2010. ( 12. ¢len Uredbe 1400/2002 ) Kako bodo v
avtomobilskem sektorju po tem datumu urejene gospodarske dejavnosti ni mogoce predvideti.
Obstaja moZnost, da bodo dolo¢ila Uredbe 1400/2002 veljala Se naprej, lahko se sprejme nova
uredba z novimi dolo¢ili, lahko pa pride tudi do tega, da dogovori in usklajena ravnanja v

avtomobilskem sektorju ne bodo ve¢ delezna posebne regulacije z uredbo.

Uredba Evropski komisiji predpisuje redno kontrolo glede konkurence na podrocju prodaje
avtomobilov in nadomestnih delov ter na podro¢ju servisiranja in vzdrzevanja motornih vozil.
Komisija je dolzna nadzorovati tudi strukturo in stopnjo koncentracije prodajnih salonov in
servisnih delavnic. Uredba Evropski komisiji nalaga, da najpozneje do 31.5.2008 izda
porocilo o delovanju nove Uredbe ob upoStevanju uporabe tretjega odstavka 81. ¢lena PES.
Na podlagi tega bodo narejeni novi koraki v smeri morebitnega preoblikovanja dolocil v

avtomobilskem sektorju. ( 11. ¢len Uredbe 1400/2002 )

Vsi udelezenci poslovnih razmerij v avtomobilski panogi, pa morajo Ze danes biti previdni

pri investicijskih nalozbah, ker se lahko zgodi, da bo po 01.06.2010 obveljal popolnoma prost
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konkurenéni boj na trzi$cu z avtomobili in bodo tako za vse prodajne salone in servisne

delavnice prenehali delovati vsi zaS¢itni ukrepi, ki jih sedaj omogoca Uredba.

2.6.2. Predcasno prenehanje Uredbe

V 4. ¢lenu Uredbe je dolocen podroben seznam prepovedanih omejitev v sporazumih. Ena
ali vec takih omejitev lahko pripelje do celotne izgube koristi iz Uredbe. Uredba ne vsebuje
belih in sivih seznamov dovoljenih klavzul. Velja nacelo, da je dovoljeno vse, kar ni izrecno

prepovedano.

Nova Uredba lahko preneha veljati pred 31.05.2010 v primeru, ko se v vertikalnih dogovorih
kr$ijo dolocila iz tretjega odstavka 81. ¢lena PES. ( 6., 7. ¢len Uredbe 1400/2002 )

1) Evropska komisija lahko Uredbo razglasi za neuporabno. Ukrep te vrste lahko izda v
primeru, e je dostop na relevantni trg ali konkurenca na njem znatno omejena s
kumulativnim u€¢inkom vzporednih mrez istovrstnih omejitev s strani konkurencnih
ponudnikov ali kupcev in bi take mreze pokrivale vec¢ kot 50 odstotkov upostevanega

trga. Komisija razglasi neuporabnost Uredbe z napovednim rokom enega leta.

2) Ce se prodajne cene ali pogoji dobave za pogodbeno blago med prostorskimi trgi med
seboj ocitno razlikujejo ali, ¢e se znotraj prostorskega trga uporabljajo razli¢ne cene
ali dobavni pogoji brez stvarne obrazlozitve, lahko komisija prekli¢e veljavo Uredbe.
Proizvajalci so tisti, ki morajo poskrbeti za to, da bodo prodajne cene motornih vozil v

drzavah EU vsaj priblizno enake.

3) Komisija lahko vertikalnim sporazumom v avtomobilskem sektorju odrece skupinske
ugodnosti tudi v primeru, ¢e je konkurenca na trgu omejena ( npr. ¢e doloceni
dobavitelj na relevantnem trgu ni izpostavljen u¢inkoviti konkurenci drugih

dobaviteljev ).

V primeru pred€asne prekinitve Uredbe 1400/2002, ne bodo obstajala nobena dolo€ila, ki bi

se ukvarjala in regulirala prodajo motornih vozil in njihovega popravila ter servisiranja.
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Veljalo pa bi nacelo, ki prepoveduje dogovore, ki bi omejevali konkurenénost igralcev na

trziS¢u EU. Distribucijske in servisne pogodbe v klasicnem smislu ne bi mogle ve¢ obstajati.

V prosti konkurenci mora proizvajalec dostaviti vozila vsem, brez diskriminacije. Vsaka

selekcija je izklju¢ena. Organiziran distribucijski sistem prav tako ve¢ ne bi bil mogoc.

3. DISTRIBUCIJSKI SISTEMI PO UREDBI 1400/2002 IN PROSTORSKI KONCEPT

3.1. Splosno

Uredba omogoca, da proizvajalci omejijo konkurenco z uvedbo distribucijskih sistemov. Pri
izbiri distribucijskih sistemov proizvajalec nima popolnoma prostih rok, saj se lahko odlo¢i le
za ekskluzivni ali selektivni distribucijski sistem. Izjema od prvega odstavka 81. ¢lena PES se
nanasa na tri segmente v distribuciji motornih vozil: na prodajo novih motornih vozil, na
segment servisiranja in vzdrZevanja vozil in na segment prodaje nadomestnih delov za
motorna vozila. Evropska komisija je v izhodi$¢u poudarila, da se proizvajalec mora odlo¢iti
za ekskluzivni ali selektivni distribucijski sistem na podlagi dosezenih pragov trznega deleza

na relevantnih trgih.

T.i. » Free for all « distribucijski sistem brez predpisanih izbirnih standardov in
konkuren¢nih omejitev, bi distribucijske mreze v avtomobilskem sektorju skoncentriral v
mocno naseljenih obmocjih, kar bi tem podjetjem sicer prinasalo visoke profite, po drugi
strani pa bi periferna podrocja bila potisnjena Se bolj na rob. Taka reSitev ne bi bila
sprejemljiva in s tem se strinja tudi Evropska zveza proizvajalcev avtomobilov

(vnad. ACEA ). ( glej ACEA, 2002: 2 )

Proizvajalec lahko svoje proizvode prodaja prek svojih podruznic ( npr. uvozniki ) takrat
pravimo, da gre za dvostopenjski sistem, ali direktno prek samostojnih prodajalcev, v tem
primeru prodajni sistem deluje enostopenjsko. ( glej Koppensteiner v Zabel, 1999: 242 )
Prodaja motornih vozil dosega prodajo po vsem svetu, zato proizvajalci obi¢ajno sklenejo
pogodbe s po enim dobaviteljem — uvoznikom za posamezno drZavo, ti pa naprej sklepajo

pogodbe s posameznimi prodajalci, ker ti najbolje poznajo svoj trg, pravno ureditev in jezik
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dolocenega podrocja. ( glej Bedrac, 2004: 3 ) Zato v nadaljevanju naloge velikokrat

uporabljam besedno zvezo proizvajalec/uvoznik.

Uredba proizvajalcem nalaga, da se morajo odlociti za ekskluzivni ( izklju¢ni ) ali selektivni
( razlo¢evalni ) distribucijski sistem. Proizvajalcu je dovoljeno, da lahko pri izbiri svojih

sopogodbenikov uporablja razli¢ne selektivne standarde znotraj EU.

3.1.1. Ekskluzivni distribucijski sistem

Proizvajalec lahko s svojim uvoznikom ali prodajalcem sklene ekskluzivno pogodbo, ki
omejuje prosto konkurenco, ker je prodajalcu dodeljeno izkljuéno prodajno podrocje. TakSen
vertikalni sporazum je zaradi narave proizvoda in polozaja obeh strank dovoljen po tretjem

odstavku 81. ¢lena PES.

Proizvajalec lahko na dolo¢enem podro¢ju organizira ekskluzivnim distribucijski sistem v
trgovini z novimi vozili, ¢e trzni delez proizvajalca na relevantnem trgu ne presega 30
odstotkov. Pod tem pogojem veljajo skupinske izjeme nove Uredbe. ( prvi odst. 3. ¢lena

Uredbe 1400/2002 ).

Posamezni trgovec dobi to¢no doloceno prodajno obmocje ali skupino potencialnih strank.
Prodajalec v to¢no dolo¢enem podrocju aktivno prodaja svoja motorna vozila. [zven tega
podrocja pa se prodaje lahko posluzuje le s pasivnimi metodami in to le neodvisnim
preprodajalcem. Trgovec sam se lahko odloci, ali bo na dolo€enem obmocju odprl Se dodatne
prodajne obrate. Pri direktni prodaji proizvajalca konénemu porabniku v ekskluzivno
pogodbeno podrocje, ki je z novo Uredbo dovoljena, je osSkodovani trgovec, ki posluje v tem

distribucijskem sistemu, upravicen do nadomestila od proizvajalca.

Trgovec pridobi licenco za prodajo avtomobilov, ¢e izpolnjuje dolocene kvalitativne izbirne
standarde, naj nastejem le nekatere:
o kvalifikacija prodajnega osebja,
o zahteve glede razstavitve avtomobilov ,
o zahteve glede locenega razstavnega prostora, ki je namenjen doloc¢eni znamki

avtomobila,
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o dolznost, ponujati celotno paleto vozil dolo¢ene znamke,

o dolznost ponujati testna vozila itd.

3.1.2. Selektivni distribucijski sistem

Proizvajalec lahko na podro¢ju prodaje novih motornih vozil na podlagi Uredbe organizira
selektivni distribucijski sistem s kvalitativnimi in kvantitativnimi kriteriji, ¢e s prodajo novih
avtomobilov na relevantnem trgu ne presega 40 odstotkov trznega deleza. ( prvi odst. 3. ¢lena
Uredbe 1400/2002 ) V selektivnem sistemu lahko proizvajalec/uvoznik avtomobilov
prodajalcu vozil predpise lokacijo glavnega prodajnega obrata, toda dejavnosti in njene Siritve
na tej lokaciji ne more omejevati ali pogojevati, npr. zahteve po dodatni infrastrukturi zaradi

vi§jega prometa ali obratno.

Dodelitev pogodbenih obmocij ni mogoca, saj v selektivnem sistemu ne obstaja zavarovano
distribucijsko obmocje. Prodajno obmocje obsega celotno EU. Trgovec lahko avtomobil
proda vsaki stranki, ki prihaja iz drzav ¢lanic EU. Ta pravica trgovca se lahko realizira preko
osebnih pisemskih posiljk, preko osebne elektronske poste ali z osebnimi obiski potencialnih
kupcev. Izklju¢ena je aktivna prodaja v podrocja, kjer je vzpostavljen ekskluzivni
distribucijski sistem. V tak prodajni sistem lahko posamezni trgovec poseze le s pasivnimi
oblikami prodaje. Pasivna oblika prodaje je prodaja, ko stranka, ki brez posredovanja trgovca
vozil obis¢e prodajni salon ali kontaktira s takim prodajalcem iz lastnega interesa in
zanimanja in na tej osnovi avtomobil tudi naro¢i. Pasivno obliko predstavlja tudi spletna stran
trgovca, toda le-ta ne sme nacrtno privabljati strank iz podrocja, kjer je dolocen ekskluzivni

prodajni sistem.

Prodajalec novih avtomobilov lahko Ze danes odpre podruznice, a le tam, kjer proizvajalec/
uvoznik prav tako izvaja selektivni distribucijski sistem. Ce trgovec od proizvajalca/uvoznika
ni dobil pooblastila za prodajo novih gospodarskih vozil s skupno dovoljeno maso 3.5 t, mu

lahko proizvajalec/uvoznik prodajo teh vozil prepove.

Ce proizvajalec novih motornih vozil na relevantnem trgu ne presega praga trznega deleza
40 odstotkov, ima pri izbiri svojih prodajalcev na voljo kvalitativne in kvantitativne kriterije.

Kvantitativni kriteriji so kriteriji izbire, ki proizvajalcu omogocijo, da na podlagi kvalitativno
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izbranih trgovcev neposredno omeji Stevilo sopogodbenikov. Naj ponazorim nekaj
kvantitativnih standardov:

o doloceno Stevilo skupnih trgovcev,

o doloceno Stevilo vozil na zalogi,

o doloceno letno Stevilo prevzetih vozil ( ne nujno prodanih ),

IVEE

o doloceni najnizji osebni dohodki prodajalcev ipd.

Kombinacija selektivnega in ekskluzivnega sistema znotraj enega distribucijskega sistema ni
dovoljena, celo prepovedana. Ce proizvajalec na razli¢nih trzi§¢ih sledi razliénim ciljem,
lahko s prodajalci na osnovi navedenih pragov trznih deleZev v eni drzava Clanici EU uvede
ekskluzivni, v drugi spet selektivni distribucijski sistem. ( glej Avto svet, 2003: 25 )

» Selektivni nacin distribucije je v avtomobilskem sektorju najpogostejsi sistem, saj
proizvajalcem v tej industriji omogoca, da uc¢inkovito narekujejo prodajalcem, komu in kje
naj prodajajo, poleg tega pa na ta nacin tudi najlazje kontrolirajo usposobljenost prodajnega in
servisnega osebja, ki skrbi za ugled avtomobilske znamke pri potrosnikih. «

( Bedrac, 2004: 4)

3.1.3. Distribucijski sistem na podrocju prodaje nadomestnih delov in servisne dejavnosti

Proizvajalec/uvoznik ( dobavitelj ) je naceloma prost pri izbiri clanov svoje mreze, uporaba
skupinske izjeme pa je odvisna od trznega deleza njegovih pooblascenih serviserjev v
primerjavi s serviserji vseh znamk vozil na trgu. Ce ta deleZ ne presega 30 odstotkov, lahko
dobavitelj osnuje svojo mrezo pooblascenih serviserjev na kvalitativnih in kvantitativnih
selektivnih kriterijih. Pri prodaji nadomestnih delov in servisni dejavnosti dosegajo dobavitelji
na svojih trgih trzne deleze, ki krepko presegajo 30 odstotkov. Zato ima proizvajalec na
podrocju servisne sluzbe kot tudi na podro¢ju prodaje nadomestnih delov pri organizaciji
prodajnega sistema le eno moznost - selektivni prodajni sistem s kvalitativnimi izbirnimi
kriteriji. Kvantitativna selekcija ni dovoljena. V sistemu selektivne distribucije proizvajalec
pooblascenega serviserja ne more zavezovati k temu, kje naj serviser opravlja svojo storitveno
dejavnost ( prepoved lokacijske klavzule ), prav tako mu ne more prepovedati prenesti
svojega sedeza ali razSirjanja dejavnosti. ( prvi odstavek 3. ¢lena Uredbe 1400/2002 ) Znotraj

podrocja drzav EU sta dovoljeni aktivna in pasivna prodaja. Naj navedem Se nekaj
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kvalitativnih standardov, na podlagi katerih, lahko prodajalci rezervnih delov in serviserji
sklenejo vertikalne sporazume s proizvajalci. Najprej za prodajalce rezervnih delov:

o kvalifikacija prodajnega osebja,

o zahteve glede razstave nadomestnih delov,

o zahteve glede hranjenja nadomestnih delov itd.
in Se za servisno dejavnost:

o oprema delavnice ( direktni sprejem, diagnosticni aparati itd. ),

o izobrazba osebja,

o nabava nadomestnih delov ob opravljanju servisnih akcij itd.

Pogodba servisnih delavnic ne sme omejevati, da bi izvajale popravilne in vzdrzevalne
storitve vozil konkuren¢nih proizvajalcev / uvoznikov. Prav tako lahko nabavljajo
nadomestne dele tam, kjer je za njih najugodneje. Izjemo predstavlja nabava nadomestnih
delov pri garancijskih popravilih. V tem primeru jih proizvajalec lahko zaveze, da nabavljajo
nadomestne dele le pri njem. Pogodba servisno delavnico ne omejuje zgolj na popravilne in
vzdrZzevalne storitve, tako da se lahko ukvarja tudi s prodajo novih in rabljenih vozil, ¢e za te

dejavnosti s proizvajalci sklene ustrezne pogodbe.

3.1.4. Trgovske marze kot izbirni standard

Trgovska marza je razlika med proizvodno ali nabavno ceno in prodajno ceno, ki jo oblikuje
trgovec. Marza predstavlja del zasluzka za posameznega trgovca in je zato izrednega pomena.
Proizvajalec lahko npr. kot izbirni standard za pridobitev licenc za prodajo novih motornih

vozil dolo¢i tudi vi§ino marze.

Dokler proizvajalec/uvoznik uporablja ze vzpostavljen in ustaljen marzni sistem, ki je del
popusta in koli¢inskega bonusa, marZnega sistema ni potrebno spreminjati. Spremeniti pa bo
potrebno fleksibilni marzni sistem, ker vsebuje kriterije, ki jih nova uredba ne dopusca vec:

o Dbivalisce stranke,
o 1izvajanje servisne sluzbe in
o pogodbeno obmocje.

Taksne kriterije je potrebno nadomestiti z novimi vsebinami, marZa pa naj se ne bi zmanjsala.
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Eden izmed ciljev Evropske komisije je, da bi obstajala Evropa brez mej, ki bi poznala le

Vv W

enotni trg. Evropsko trziS¢e naj ne bi poznalo cenovnih razlik, ki danes dosegajo tudi do 40
odstotkov. ( glej Avto svet, 2003: 47 ) Cene avtomobilov so najvi§je v Nemciji in Avstriji,
najnizje pa na Danskem, Nizozemskem in v Gr¢iji. Do razlik med prodajnimi cenami vozil na
trgu EU prihaja zaradi splosne razprSenosti prodajnih cen, ki jih doloc¢ajo proizvajalci,
razli¢ne nacionalne obdav¢itve vozil, razlik v popustih in marzah za razli¢ne prodajalce vozil

na razli¢nih trgih EU, transportnih stroSkov ter tudi zaradi prilagoditev v te€aju do evra. ( glej

Degryse, Verboven 2000 )

Nekatere drzave ¢lanice EU so gospodarsko bolj, druge pa manj razvite, zato mora
proizvajalec pri dolo¢anju izbirnih pogojev za sklenitev distribucijskih pogodb upostevati tudi
nivo razvitosti dolo¢ene drzave ¢lanice EU. Evropski komisarji so mnenja, da proizvajalci
vozil s predpisovanjem dolocenih identi¢nih standardov za razli¢ne drzave, tezijo k
reduciranju distribucijskih mrez, ki so doslej poznale visoke marze, in tako Zelijo doseci
harmonizacijo izbirnih standardov za sklenitev distribucijskih pogodb. Toda trgovci so Ze v
preteklosti v razli¢nih drzavah morali ustvariti dolocen dobicek za donosno trgovanje,
dosegali pa so ga na ve¢ nac¢inov. Harmonizacija izbirnih standardov torej ne bi bila pravicna
do trgovcev. Nova Uredba pa dovoljuje razlikovanje izbirnih standardov od drzave do drzave

¢lanice EU.

Stroski za vzdrzevanje kapacitet se razlikujejo od trgovca do trgovca. Ureditev in
vzdrzevanje trgovskega obrata v Spaniji stane npr. polovico manj kot v Nemg¢iji. ( glej Avto
svet, 2003: 47 ) Marzni sistemi morajo upostevati stroske vodenja kapacitet. Ce bi skusal
proizvajalec z enotnimi izbirnimi standardi v celotni EU uvesti niZje marZze, bi se trgovci v
dezelah z manjS$imi stroski veselili dobrih poslovnih perspektiv, kar bi dodatno prispevalo k
cenovnemu boju na trgu, drugi pa bi zapirali svoje prodajne salone, ker temu boju ne bi mogli
slediti. Proizvajalec mora zaradi prepovedi omejevanja konkurence ( prvi odst. 81.¢lena PES),

trgovcem ponuditi konkuren¢ne marze in trgovcem v vsaki drzavi omogociti, da ustvarijo

dobicek.
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3.1.5. Nadomestila za izpolnjevanje izbirnih standardov proizvajalca

Trgovec, ki je investiral v svoje kapacitete, da bi s tem zadovoljil izbirnim standardom
proizvajalca in tako bolje zastopal in prodajal njegove produkte, ima za svoja vlaganja od
proizvajalca pravico zahtevati denarno nadomestilo. Tu obstaja moznost diferenciacije pri

dolo¢itvi nadomestila.

Glede na to, katere standarde izpolnjuje in s katerimi stroSki je to povezano, se odmeri
odskodnina glede na posamezno regijo oz. drzavo. Ce je distribucijski sistem v Evropi
sinhron, se stroSki za nadomestilo izpolnjevanja standardov dolocijo po stvarnih in potrebnih
stroskih trgovca z dodatkom deleZa dobicka. Sistem za izplacilo nadomestila je tako prirejen

posameznim drzavam in njihovim zahtevam.

3.1.6. Izracun trznih delezev

Trzna mo¢ proizvajalca na relevantnem trgu je po novi Uredbi izrednega pomena. Na
podlagi dosezenih trznih delezev proizvajalca, nova Uredba v bistvu dolo¢a uporabo tretjega
odstavka 81. ¢lena PES za vertikalne dogovore v avtomobilskem sektorju in jim, ker tezijo h
gospodarski u¢inkovitosti po proizvodni in distribucijski plati, priznava poseben status med
vertikalnimi sporazumi. Trzni deleZ je tisti dejavniki, ki oblikuje distribucijske sisteme. Na
podlagi dolo¢enega trznega deleza ( 30 in 40 odstotkov ) na relevantnem trgu, ima
proizvajalec na izbiro selektivni ali ekskluzivni distribucijski sistem s kvalitativnimi in

kvantitativnimi izbirnimi kriteriji za dolo¢eno prodajno obmocje.

Trzni delezi proizvajalca motornih vozil se bodo izracunavali na podlagi podatkov prodaje iz
preteklega koledarskega leta na posameznem geografskem obmocju, kjer je prodaja motornih
vozil potekala. Pri prodaji motornih vozil se bo trzni delez ugotovil na osnovi Stevila prodanih
vozil, ki jih je proizvajalec prodal dolo¢enemu trgovcu na dolo¢enem prodajnem trgu in
drugega prodanega blaga, ki ga kupci na osnovi njihovih lastnosti, cene in uporabnosti

smatrajo za zamenljivega ali nadomestljivega.

Na podroc¢ju prodaje nadomestnih delov in opravljanja popravilnih in vzdrzevalnih storitev,

se trzni delezi izraCunavajo na osnovi prodajne vrednosti s strani dobavitelja prodanega blaga
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oziroma s strani ¢lanov prodajne mreze dobavitelja, ki ga kupci na podlagi njihovih lastnosti,

cene in uporabnosti smatrajo za zamenljivo ali nadomestljivo.

Pri servisni dejavnosti se bodo sestevale prodajne vrednosti storitev, ki so jih opravili ¢lani
mreze proizvajalca in drugih ponujenih storitev, ki jih kupci na osnovi njihovih lastnosti, cene

in uporabnosti smatrajo za zamenljive ali nadomestljive.

Ce omenjeni podatki niso na voljo oziroma jih ni mogo&e direktno pridobiti, se lahko
opravijo tudi ocenitve vseh prodaj in servisnih storitev, ki temeljijo na drugih zanesljivih

trznih podatkih. ( 8. ¢len Uredbe 1400/2002 )

Na nacionalni ravni, minister, pristojen za gospodarstvo, izda pravilnik o nacinu dolo¢anja

upostevanega trga in izracuna trznega deleza ( 3. ¢len Uredbe o skupinskih izjemah ).

Ob prekoracitvi trznega deleza na dolocenem prodajnem podrocju ( 30 oz. 40 odstotkov ) za
manj kot 5 odstotkov, skupinske izjeme veljajo e dve leti. Ce pa trzni delez doseze vrednost
vec kot 35 0z. 45 odstotkov, izjeme na tem podrocju veljajo Se eno leto od leta, ko je bil trzni
prag prekoracen. Uredba ob omenjenih preseganjih trznih pragov preprecuje prekoraditev
veljavnosti skupinskih izjem, ki bi skupno bila daljsa kot 2 leti. ( drugi odst. 8. €lena, t¢. ¢, d,

e Uredbe 1400/2002 )

3.2. Prostorski koncept

Poslovno prostorski koncept, ki je bil v avtomobilskem sektorju trdno uveljavljen Se nedolgo
nazaj, je dolocal pogodbeno obmocje ( lokacijska klavzula ), v katerem se je vrsila distribucija
avtomobilov. Za tako obmocje je bil odgovoren glavni trgovec ali poslovno prostorski
koordinator, prikljucili pa so se jim razni podtrgovci in/ali delavnice. Proizvajalec/uvoznik se
s svojimi trgovci do leta 2005 lahko dogovori, da se ti podtrgovci s sklenjenim sporazumom
prikljucijo prodajni mrezi. Nova Uredba namre¢ ureja tudi odnose med trgovci in podtrgovci.
Iz tega sledi, da podtrgovci ne smejo biti omejeni pri aktivni in pasivni prodaji vozil. Ti
podtrgovci lahko vozila nabavljajo tudi pri drugih trgovcih ( ne le pri tistih, s katerim so
sklenili pogodbo ) iste prodajne mreze. Trgovci postanejo neke vrste skrbniki teh

podtrgovcev. Podtrgovci se lahko ukvarjajo tudi s servisno dejavnostjo. So torej samostojni

20



akterji na trgu. Gledano iz ekonomskega vidika, ta resitev za glavnega trgovca ni optimalna,
celo negativna, ker mu takSen podtrgovec s svojo dejavnostjo predstavlja resno konkurenco na

relativno majhnem prodajnem podrocju.

Pogodbeno podrocje bo svoj smisel izgubilo s 01.10.2005. Na podrocju s selektivnim
distribucijskim sistemom, je doloc¢eno, da prodajno pogodbeno podrocje po omenjenem
datumu ne sme biti manjSe od ozemlja vseh drzav ¢lanic EU. Po 01.10.2005 proizvajalec/
uvoznik trgovcu v selektivnem prodajnem sistemu ne bo mogel prepreciti, da si uredi dodatna
dostavna in prodajna mesta na novih lokacijah skupnega trzisca, ob predpostavki, da
izpolnjuje kvalitativne standarde, ki jih je predpisal proizvajalec. ( drugi odst. 5. €lena, t¢. b
Uredbe 1400/2002 ) Ta sprememba igra za trgovca vidno vlogo v nartovanju investicij pri

morebitnem Sirjenju poslovne dejavnosti.

Tako v selektivnem kot tudi v ekskluzivnem distribucijskem sistemu pogodbeno podrocje ne
bo imelo nobenega pomena vec. Vsak podjetnik bo moral zelo dobro definirati svoj relevantni

trg. Ekskluzivnega distribucijskega sistema ve¢ ne bo mogoce vzpostaviti.

3.2.1. Posledice prepovedi lokacijske klavzule

Predsednik CECRA — e g. Jurgen Creutzig pravi, da je bila v novi Uredbi najbolj sporna
prepoved lokacijske klavzule. Namera komisarja Montija je sama po sebi nedvomno
dosledna. Ce trgovina zahteva gospodarsko neodvisnost od proizvajalcev vozil, potem k temu
spada tudi neomejena lokacijska svoboda za ta posel. In to dolo¢a tudi nova Uredba

1400/2002. ( glej Avto svet, 2003: 64 )

Vecina finan¢no srednje moc¢nih podjetij motornih vozil na svobodo take vrste ni
pripravljenih, ker ne razpolagajo z zadostnimi finan¢nimi sredstvi. Tisti, ki so financ¢no dovolj
mocni ( cca. 20 odstotkov trgovcev ) bodo zasedli obmocja finan¢no Sibkih trgovcev. 1z tega
razloga je CECRA komisijo uspela vsaj prepricati, da prepoved lokacijske klavzule vstopi v

veljavo Sele s 01.10.2005. ( glej Avto svet, 2003: 64 )

Proizvajalci se s prepovedjo lokacijske klavzule ne strinjajo. Njihov argument je, da ta

prepoved diskriminira njihov polozaj, kajti splosna Uredba 2790/99, ki ureja ostale vertikalne
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sporazume, proizvajalcem drugega blaga dovoljuje lokacijsko klavzulo. Proizvajalci motornih
vozil napovedujejo, da bo posledica prepovedi lokacijske klavzule pripeljala do koncentracije
prodajnih mest v predelih z visoko stopnjo poseljenosti in kupne moci potrosnikov, kupci iz
redkeje poseljenih perifernih obmocij, pa bodo vozila kupovali dale¢ od svojega doma.
Finan¢no mocnejSa prodajna mesta se bodo lahko postavila na raven proizvajalcev, majhni in
srednje veliki prodajalci motornih vozil, ki nimajo sredstev za Sirjenje svoje dejavnosti na
druge lokacije, bodo svoje obrate pocasi zapirali, kar bo vodilo k visji stopnji brezposelnosti,
Se posebej na podeZelju. TakSna neenakomerna koncentracija prodajnih mest bo po mnenju

proizvajalcev spet vodila k delitvi trga EU. ( glej Bedrac, 2004: 13 )

3.2.2. Geografska gostota trgovskih in servisnih mrez

Vecina proizvajalcev je Ze pred uvedbo nove Uredbe racionalizirala Stevilo svojih prodajnih

in servisnih mrez. Na trgu EU je koncentracijski nivo trgovskih in servisnih mrez prece;j

ey

.......

( glej Avto svet, 2003: 23 )

Trgovec v EU proda v povprecju 300 vozil letno. Povezave med visoko koncentracijo in
visokimi prodajnimi cenami avtomobilov ni. Francija ima, ob visokem koncentracijskem
nivoju prodajnih in servisnih mrez, v povprecju iste cene vozil kot ostale drzave EU z nizjo
stopnjo gostote prodajnih in servisnih mrez.. Avstrija in Nemcija imata najvisje prodajne cene
mrez. V primeru, da se Stevilo trgovcev v EU do leta 2010 skr¢i za 30 odstotkov, bi bil
koncentracijski nivo prodajnih in servisnih mrez po celi Evropi na stopnji, ki ga danes

poznajo v Spaniji in na Portugalskem. ( glej Avto svet, 2003: 22, 23 )

Proizvajalci avtomobilov ohranjajo neomejeno kontrolo nad lokacijo glavne nastanitve
svojih trgovcev. Trgovec ne more kar zapreti svoje glavne lokacije in se nastaniti na drugi
lokaciji v EU, ne da bi pri tem izgubil svoje prodajne licence s strani proizvajalca. Gostota
trgovske mreze je lahko odvisna tudi od proizvajalca. Proizvajalec lahko trgovcu v prodajnem

obmocju z nizkim prometom povrne ustrezno odskodnino, mu s tem omogoci rentabilno
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poslovanje in preZivetje na dolodenem distribucijskem obmodéju. Stevila delavnic pa

proizvajalci po novi Uredbi ne morejo ve¢ dolocati.

3.2.3. Svobodna izbira prodajne lokacije in izbirnih standardov za gospodarska vozila

Svobodna izbira lokacije po 01.10.2005 po novi Uredbi velja le za osebna vozila in lahka
gospodarska vozila, pri katerih skupna dovoljena masa ne presega 3.5 t. Gospodarska vozila,
ki presegajo dovoljeno maso 3.5 t, pa se bodo tudi v prihodnje lahko prodajala izklju¢no na
lokacijah, za katere si bodo trgovci s sklenjeno distribucijsko pogodbo s proizvajalcem,

zagotovili prodajno licenco. Za njih svobodna izbira lokacije nima nobene veljave. ( glej Avto

svet, 2003: 53 )

Izbirne standarde za dostavna in prodajna mesta za gospodarska vozila bo tudi po
01.10.2005 dolocal proizvajalec/uvoznik. Ti standardi bi morali izhajati iz standardov, ki so
doloceni za glavne obrate, zato lahko pricakujemo, da ti izbirni standardi za prodajna in
dostavna mesta ne bodo tako ostri kot standardi za glavni obrat. Evropski parlament je npr.
predlagal, da bi trgovec za prodajo prevzel samo tista vozila, ki jih dejansko hoce prodajati.
Ni pa nujno, da so ti standardi isti za vse drzave EU. Obstaja tudi moznost prilagoditve

standardov glede na posamezno drzavo.

Obcutno povisanje standardov bi se za proizvajalca lahko izkazalo za pravi kaos. Prodajalci
bi lahko zaradi prevelikih investicij, ki jih s prodajo gospodarskih vozil ne bi mogli povrniti, v

velikem Stevilu zavracali sklepanje distribucijskih pogodb s proizvajalci. ( glej Avto svet,

2003: 8)

4. SKLEPANJE IN ODPOVED POGODB TER RESEVANJE SPOROV 1Z POGODB
PO NOVI UREDBI

» Pojem pogodbe kot temeljnega vira obligacijskega prava je skupen v vseh pravnih

sistemih. Enotno je staliSce, da je pogodba v bistvu sporazum, to je manifestacija vzajemnega

soglasja volje dveh ali ve¢ oseb, ki imajo za cilj, da se oblikuje, spremeni ali preneha eno ali
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ve¢ obligacijskih razmerij. « ( Sinkovec in Tratar, 2001: 17 ) S pogodbo je strankam naloZena
obveznost do izpolnjevanja pogodbe.

» Nova uredba prinasa najve¢ moznosti za posrednike v distribucijski mrezi, zlasti za
prodajalce in serviserje, pa tudi za dobavitelje rezervnih delov in mnoge druge, ki se v mrezo

vkljucujejo kot neodvisni operaterji. « ( Bedrac¢, 2004: 11 )

V prihodnje bodo po novi Uredbi 1400/2002 obstajale tri vrste pogodb:
= distribucijska pogodba za nova vozila med proizvajalci in prodajalci vozil,
= prodajna pogodba za nadomestne dele med proizvajalci in prodajalci nadomestnih
delov in
= pogodba o servisiranju in vzdrzevalnih delih med proizvajalci in prodajalci servisnih

in vzdrzevalnih storitev.

Trgovec se lahko sam odloci, na katera podro¢ja se zeli v prihodnosti skoncentrirati.
Izpolniti mora izbirne standarde, ki jih predpise proizvajalec in tako sklene pogodbo za
podrocje, ki ga najbolj zanima. Praviloma bo svoje koristi iskal skozi financne donose.
Teoreti¢no bi lahko bila vsa tri podrocja zajeta v eni pogodbi. Vendar to po novi Uredbi ni
dovoljeno, ker morajo biti podro¢ja med seboj locena. Ob izteku pogodbe za eno podrocje, bi
prislo do nejasnosti glede ostalih podrocij. V pogodbi bi v tem primeru moralo biti doloceno,

da se ob izteku pogodbe vsako posamezno podrocje konca brez vpliva na ostali dve podrogji.

4.1. Distribucijska pogodba za nova vozila

Trgovec po novi Uredbi s proizvajalcem sklene distribucijsko pogodbo za nova vozila, ¢e
izpolnjuje zahtevane izbirne standarde, ki jih je predpisal proizvajalec ( Ze omenjene

kvalitativne in kvantitativne standarde ).

V primeru, da se trgovec odloci samo za prodajo novih vozil ( brez pogodbe o servisiranju in
vzdrzevalnih delih ), ga proizvajalec/uvoznik sme zadolziti, da stranki, ki je kupila vozilo
njegove znamke, posreduje ime in naslov servisne delavnice, ki jo je najel. Torej mora
trgovec najti servisno delavnico, s katero podpiSe pogodbo za izvajanje servisiranja in
popravil vozil ( ¢.i. subcontracting ). Trgovec je tako zadolzen, da stranko informira o

oddaljenosti pooblascene delavnice, Ce se ta ne nahaja v blizini prodajnega salona
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( oddaljenost ni dolocena ). V primeru garancijskih popravil, servisa v okviru akcij vra¢anja
vozil, lahko trgovec pooblasti le servisno delavnico, ki ima s proizvajalcem/uvoznikom

sklenjeno servisno pogodbo.

Podpisovanje podpogodb je dobra odlocitev tudi iz ekonomskega vidika. Dolocen trgovec bi
v na novo odprto delavnico moral vloziti kapital, npr. za ureditev prostorov, zaposlitev osebja,
izobraZevanje osebja. V primeru, da najde trgovca, ki ne bo dobil licence za prodajo novih
vozil ( teh verjetno ne bo tako malo ), pa bi rad sklenil pogodbo o servisiranju in vzdrzevanju
motornih vozil, mu ponudi moznost, da z njim sklene podpogodbo. S svojo podjetnostjo tako
resi predpis proizvajalca/uvoznika o informiranju stranke, ki je vozilo kupila, o najblizjem
servisu ter se izogne investicijam ob odprtju svoje nove delavnice. Na ta nacin si lahko

pridobi servisno delavnico za svojo prodajno znamko.

4.2. Pogodba za prodajo nadomestnih delov

Samo tisti prodajalec, ki ima pogodbo o prodaji nadomestnih delov s proizvajalcem, sme
nadomestne dele prodajati neposredno strankam. Po dolo¢bah Uredbe 1400/2002 mora
izpolnjevati, s strani proizvajalca zahtevane izbirne kvalitativne standarde:

o obstoj skladiS¢a za nadomestne dele,

o kvalifikacija delavcev na tem podrocju.

Nadomestni deli so blago, ki se vgrajuje v motorno vozilo ali se nanj pritrdi, da nadomesti
sestavni del tega vozila. Sem spadajo tudi blago kot so strojna olja, ki so nujna za uporabo
motornega vozila, z izjemo goriva. ( 1. €len, t¢. s Uredbe 1400/2002 )

Originalni nadomestni deli so nadomestni deli, ko so iste kvalitete kot sestavni deli vozila, ki
se uporabljajo za montazo novega vozila, proizvedeni pa so bili po specifikacijskih in
produkcijskih zahtevah, ki jih je podal proizvajalec za proizvodnjo dolocenega motornega
vozila. Nadomestni del je originalni nadomestni del tudi, ¢e je bil proizveden na isti
produkecijski napravi kot prej omenjeni nadomestni deli. ( 1. ¢len, t¢. t Uredbe 1400/2002)

Kvalitativno enakovredni nadomestni deli so nadomestni deli, ki jih proizvaja podjetje, ki
lahko zmeraj dokaze, da ti deli kvalitativno ustrezajo dolocenim originalnim delom, ki se

uporabljajo pri montazi dolocenega vozila. ( 1. ¢len, t¢. u Uredbe 1400/2002 )
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Uredba po eni strani do neke mere izenaci originalne in kvalitativno enakovredne
nadomestne dele zato, da ne bi prihajalo do omejevanja cenovne in prodajne konkurence med
prodajalci originalnih in kvalitativno enakovrednih nadomestnih delov. Temu bi bilo tako, ce
bi poseben status pripisovali zgolj originalnim nadomestnim delom. Po drugi strani pa iz
razloga, da neodvisnim serviserjem omogoci u¢inkovito konkuriranje pooblas¢enim
serviserjem s tem, da tudi neodvisni servis potroSniku zagotovi kakovostne storitve, kar
zagotavlja varno in zanesljivo delovanje motornega vozila. Le za popravilo vozila v
doloc¢enem garancijskem roku Uredba proizvajalcu omogoca, da za tako popravilo predpise

uporabo originalnih nadomestnih delov, ki jih sam dobavi. ( 4. ¢len, t¢. k Uredbe 1400/2002 )

Smiselnost sklenitve pogodbe o prodaji nadomestnih delov, je v prvi vrsti odvisna od

pogojev v pogodbi. Zelo pomemben kriterij predstavljajo tudi marze za nadomestne dele.

Proizvajalec/uvoznik lahko vrsi le posreden vpliv na strukturo prodajne mreze nadomestnih
delov. Stevilo podpornih togk za prodajo nadomestnih delov in njihove lokacije proizvajalec/

uvoznik ne more nadzorovati.

4.3. Pogodba za servisiranje in vzdrZevanje motornih vozil

Vsak, ki bo imel interes opravljati in ponujati servisne ter vzdrzevalne storitve za motorna
vozila, bo ob izpolnjevanju proizvajal¢evih izbirnih kvalitativnih standardov, z njim lahko
sklenil pogodbo o servisiranju in vzdrzevanju vozil. Tako servisno delavnico Uredba oznacuje
kot licen¢no oz. avtorizirano delavnico, ki opravlja popravilna in vzdrZevalna dela za motorna
vozila in pripada prodajnemu sistemu dolo¢enega proizvajalca motornih vozil. ( 1. ¢len, t¢.
Uredbe 1400/2002 ) Nasproti take delavnice je postavljena neodvisna delavnica, ki prav tako
izvaja servisna in vzdrzevalna dela za motorna vozila, a ne pripada prodajnemu sistemu

dobavitelja, katerega vozila popravlja in vzdrzuje. ( 1. ¢len, t¢. m Uredbe 1400/2002 )

Vsaka servisna delavnica, ki deluje neodvisno, kot tudi vsi ¢lani distribucijske mreze
proizvajalca/uvoznika, ki so dobili odpovedi pogodb s strani svojih dobaviteljev, imajo
moznost, da sklenejo sporazum s proizvajalcem/uvoznikom ( predpostavka, da pogoje ze
izpolnjujejo ). Vsaka servisna delavnica pa mora sama preveriti, ¢e so investicije, ki so

potrebne za izpolnitev standardov, smiselne. Pomemben faktor pri tem je, e gre za zas¢iteno
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obmocje ( ekskluzivni sistem ) ali ne. Podobne nacrte ima lahko tudi sosednja delavnica.
Izrednega pomena je, da vsaka servisna delavnica, ob odlocitvi za pridobitev licence za
servisno dejavnost, natancno analizira trg ali skupino potencialnih strank, ki je delavnici

relevantna. ( Avto svet, 2003: str. 13 )

Kot ze omenjeno se bodo za pridobitev omenjene licence v vecini odlocali trgovci, ki ne
bodo podpisali nove distribucijske pogodbe ter trgovci, ki so jim proizvajalci odvzeli
pooblastila za prodajo novih vozil. Obe skupini velikih investicij za izpolnitev standardov
predvidoma ne bosta potrebovali, ker ve¢ino izbirnih pogojev ze izpolnjujeta. Evropska
komisija se je za tako potezo odloc¢ila namerno in tako vsaj zaCasno zascitila dosedanje igralce
in jim omogocila vstop na trzi$ce, ki je urejeno z novo Uredbo. Kot na dlani se nam istoasno
ponuja, da za ve€ino neodvisnih delavnic izpolnitev kvalitativnih standardov za pridobitev
pravic iz pogodbe do vzdrzevanja in popravljanja dolo¢ene nove znamke motornih vozil,

verjetno ne bo rentabilna.

Po dolocilih nove Uredbe sme servisna delavnica popravljati tudi vozila proizvajalcev, s
katerimi nima pogodbe o servisiranju in vzdrzevanju motornih vozil. Garancijska popravila pa
sme opravljati le avtorizirana servisna delavnica za dolo¢eno znamko avtomobila.
Proizvajalec/uvoznik sme predpisati, da se ob takem popravilu uporabijo zgolj originalni
nadomestni deli. Pooblas¢ene in neodvisne delavnice morajo za servisna popravila uporabljati
originalne nadomestne dele, ki jih je posredoval proizvajalec/uvoznik. Vse delavnice pa
lahko, ¢e gre za kvalitativno enakovredne nadomestne dele, dele nabavljajo tudi od tretjega

podjetja, ki proizvaja nadomestne dele. ( 4. ¢len, t¢. k Uredbe 1400/2002 )

Avtorizirana delavnica sme uporabljati logotip in signalizacijo za prodajno znamko vozil

posameznega proizvajalca.

Proizvajalec/uvoznik ima pri strukturi servisne mreze indirekten vpliv na oblikovanje
kvalitativnih standardov. Nadaljnjega vpliva na Siritev svoje servisne mreze nima, $e posebej
ne more odlocati o Stevilu in lokacijah pooblascenih delavnic, ker ob sklepanju pogodb ne

sme predpisovati kvantitativnih izbirnih kriterijev. ( drugi odst. 3. ¢lena Uredbe 1400/2002 )

Prvi odzivi pa ze kaZejo na napetosti, predvsem med pooblas¢enimi servisetji in

samostojnimi delavnicami. Znano je, da so storitve samostojnih servisnih delavnic cenejse od
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storitev pooblascenih delavnic. Vsaka samostojna servisna delavnica pa ima pravico do vseh
tehnicnih informacij. ( drugi odst. 4. ¢lena Uredbe 1400/2002 ) PooblaS¢enim serviserjem pa
proizvajalci predpisujejo dolo€ene izbirne standarde, ki zahtevajo finan¢ne vlozke, kar bo

vodilo k poviSanju cen servisnih dejavnosti. Ta dilema pri trgovcih in serviserjih, ki si Zelijo

podaljsati pogodbe, ze buri duhove. ( glej Mehanik in Voznik, 2004: 44 )

4.3.1. Tehnicne informacije

Tehni¢no znanje in izkusnje je skupnost nepatentiranih informacij, ki izvirajo iz izkusenj

dobavitelja in so zaupne, bistvene in dolocene. ( 2. ¢len Uredbe o skupinski izjemah )

Zaradi varstva ucinkovite konkurence na trgu popravilnih in vzdrzevalnih del ter
preprecevanja zapiranja trga proti neodvisnim delavnicam, morajo proizvajalci tehni¢ne
informacije, diagnosti¢ne aparature, specialna orodja in izobraZevanja ter strokovno podporo,
v istem ¢asovnem roku in pod istimi pogoji posredovati pooblas¢enim in neodvisnim
delavnicam. Taka posredovanja so povezana tudi z dolocenimi stroski. Proizvajalec ne sme
postaviti visokih cen zgolj z namenom, da bi s tem doloenim servisnim delavnicam preprecil

dostop do takih informacij. ( drugi odst. 4. ¢lena Uredbe 1400/2002 )

Dostavljalci elektronskih sestavnih delov so prav tako zadolzeni, da posredujejo informacije
za reprogramiranje elektronskih naprav v motornem vozilu. ( drugi odst. 4. ¢lena Uredbe

1400/2002 )

Poleg avtoriziranih in neodvisnih delavnic, so do vseh tehni¢nih informacij upraviceni tudi
proizvajalci/uvozniki popravilne opreme in aparatur, izdajatelji tehni¢nih informacij,
avtoklubi, vlecne sluzbe, ponudniki tehni¢nih pregledov in ponudniki testov ter ustanove

za redno in nadaljnje izobraZevanje avtomehanikov. ( drugi odst. 4. ¢lena Uredbe 1400/2002 )
V primeru, da posredovanje teh podatkov omogoca izklop alarmnih naprav, ponastavitev

elektronskih naprav ali manipulacijo ( npr. z omejevalniki hitrosti ), se posredovanje podatkov

omeji oz. se jih prosilcu ne posreduje.
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4.3.2. Tehnicne informacije za nadgradnje

Kupci motornih vozil imajo tudi posebne zahteve kar se tice opreme in namembnosti vozil.
V takem primeru vozilo, ki je proizvedeno na serijski proizvodni liniji, posebnim zahtevam
kupca ne ustreza. V to kategorijo spadajo kupci specialnih vozil kot so Solsko, gasilsko,
reSevalno, pogrebno vozilo ter posebna vozila za razne gospodarske dejavnosti — gradbena itd.
V tem primeru tretja oseba ali proizvajalec sam motorno vozilo ustrezno nadgraditi s posebno
opremo ( npr. dvigalo, podvozje, hladilni agregat, dodatni sedezi itd. ). Na tem podro¢ju je

zato posebej urejeno tudi posredovanje tehni¢nih informacij.

Za motorna vozila, ki so opremljena z nadgradnjami, ki jih vgradi proizvajalec in jih skupaj
z nadgradnjo prodajalcu motornih vozil tudi dostavi, je proizvajalec prodajalcu dolzan

posredovati kompletne tehni¢ne informacije za nadgradnjo ( npr. za hladilni agregat ).

V primeru, da vozilo nadgradi tretja oseba ( npr. dvigalo, podvozje ), je proizvajalec/
uvoznik dolzan dostaviti tehni¢na navodila za popravilo vozila. Ce mora tehni¢na navodila za
popravilo dostaviti dobavitelj opreme za nadgradnjo vozila, je odvisno od tega, ali nadgradnja
spada pod veljavo Uredbe. Na primer nadgradnja dvigala na vozilo ne spada pod veljavo
Uredbe. Dobavitelj pa lahko tehni¢na navodila za popravilo nadgradnje posreduje

prostovoljno. ( glej Avto svet, 2003: 16 )

4.3.3. Prehodno obdobje za prilagoditev se veljavnih pogodb za servisiranje in vzdrzevanje

motornih vozil

Servisna delavnica, ki je izpolnjevala izbirne kvalitativne standarde, predpisane s strani
proizvajalca, je pogodbo o servisiranju in vzdrzevanju motornih vozil s proizvajalcem
naceloma lahko sklenila ze s 01.10.2002, z dnem, ko je zacelo veljati t.i. prehodno obdobje.

( 10. ¢len Uredbe 1400/2002 ) Trgovec, ki se je ukvarjal s prodajo vozil in je imel v
predhodnem obdobju za prilagoditev pogodb, od 01.10.2002 do 30.09.2003, veljavno in
neprekinjeno pogodbo s proizvajalcem/uvoznikom, ima po stari uredbi pravico zahtevati, da
se na njegovem prodajnem podrocju ne odpre nobena servisna delavnica za isto znamko
motornih vozil kot jo prodaja. Te pravice pa proizvajalec/uvoznik po novi Uredbi ne sme ve¢

upostevati, ker nova Uredba za sklenitev sporazumov na podrocju servisne dejavnosti
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proizvajalcem predpisuje vzpostavitev selektivnega prodajnega sistema s kvalitativnimi
izbirnimi kriteriji. Ce servisna delavnica izpolnjuje proizvajaleve izbirne kvalitativne
standarde, ji proizvajalec ne sme odkloniti sporazuma za servisno dejavnost, kvantitativnih

izbirnih pogojev pa ne sme predpisati.

10. ¢len Uredbe 1400/2002 ne prelaga zacetek veljave nove Uredbe, ampak je samo
podaljsal u¢inkovanje obstojecih pogodb za eno leto, proizvajalcem pa dal moznost, da v tem
prehodnem obdobju izvedejo potrebne prilagoditve s svojimi sopogodbeniki. Proizvajalec si s
tem, da je zavlaceval z definicijo izbirnih kvalitativnih standardov za oblikovanje ali
prilagoditev sporazumov, ni naredil velike koristi, ker so tako obveljali kvalitativni standardi,
na osnovi katerih so bile sklenjene pogodbe po stari uredbi. S svojo nedejavnostjo
proizvajalec poveca nevarnost nekontroliranega prirastka servisnih delavnic, s katerimi sicer
ne bi sklenil pogodbe o servisiranju in vzdrzevanju motornih vozil, €e te ne bi izpolnjevale
izbirnih pogojev. Evropski parlament je v diskusiji o takem primeru Evropski komisiji
predlagal, da sprejme dolocilo, da stara uredba obvelja pred novo, a komisija tega predloga ni
sprejela. V tem primeru se dejansko pokazZe pravna kolizija. Tudi CECRA zastopa mnenje

parlamenta, da ima stara uredba prednost pred novo. ( glej Avto svet, 2003: 46 )

Ce je torej servisna delavnica v prehodnem obdobju v trgovéevem pogodbenem obmodiju, ki
Se obratuje s pogodbo, sklenjeno po stari uredbi, proizvajalec pa mu nove Se ni ponudil,
prekinil pa ni niti obstojece, s proizvajalcem sklenila novo ali prilagodila staro pogodbo novi
Uredbi za izvajanje svoje dejavnosti, ima trgovec od proizvajalca/uvoznika pravico zahtevati
odskodnino zaradi krSitve pogodbe, ki je v skladu z dolo¢ili stare uredbe, v kateri je
proizvajalec trgovcu dolocil izkljuéno prodajno obmocje, pogojev za sklenitev nove pogodbe

pa mu Se ni ponudil. ( glej Avto svet, 2003: 43 )

Nova Uredba mora nujno resiti omenjeno dilemo, ker sporov te vrste ne bo manjkalo.
Trgovec nosi dolznost, da proizvajalca sam prisili za dolocitev rokov za prilagoditev ali
sklenitev nove pogodbe po novi Uredbi, in mu v nasprotnem lahko tudi zagrozi s pravnimi

koraki ( npr. pritozba pri Evropski komisiji ).
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4.4. Odpoved pogodbe na vseh treh nivojih

4.4.1. Odpoved pogodbe za dolocen in nedolocen cas

Distribucijska, servisna pogodba in pogodba za prodajo nadomestnih delov se lahko
prekinejo s strani obeh pogodbenih partnerjev z odpovednim rokom dveh let. Pri
prestrukturiranju distribucijske mreZe in v primeru, ¢e proizvajalec/uvoznik pogodbeni stranki
placa dolo¢eno odskodnino, pa se lahko odpovedni rok skraj$a na eno leto. ( peti odst. 3.

Clena, t¢. b Uredbe 1400/2002 )

Pri pogodbah, sklenjenih za dobo najmanj 5 let, je pogodbena stranka, ki nima namena
podaljsati pogodbe, svojemu pogodbenemu partnerju odpoved pogodbe dolzna napovedati

najmanj Sest mesecev pred iztekom pogodbe. ( peti odst. 3. ¢lena, t¢. a Uredbe 1400/2002 )

V primeru hujSega krSenja dolocil pogodbe za obe stranki obstaja tudi moznost prekinitve

pogodbe brez odpovednega roka.

Prekinitev pogodbe, sklenjene za nedoloCen ¢as, mora biti podana v pisni obliki z obSirno
predstavitvijo vzrokov odpovedi. Vzroki morajo biti objektivni in transparentni. Obrazlozitev
je predpogoj uspesnosti prekinitve pogodbe. Na ta nacin Uredba preprecuje, da bi proizvajalec
npr. odpovedal pogodbo s trgovecem ali servisno delavnico zaradi na¢ina vedenja, ki po novi
Uredbi ne sme biti omejeno. Vsako poznejSe posredovanje vzrokov ni mogoce.

( Cetrti odst. 3. ¢lena Uredbe 1400/2002 )

Pri pogodbah za dolocen ¢as ( najmanj 5 let ) za odpoved pogodbe vzrokov ni potrebno

navajati.

Proizvajalec/uvoznik lahko prekine pogodbo, vendar dokler trgovec na podrocju prodaje
avtomobilov, servisne dejavnosti ali na podro¢ju prodaje nadomestnih delov izpolnjuje
proizvajalceve izbirne standarde, ima redno pravico do sklenitve nove pogodbe o0z.

podaljSanje obstojece.
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4.4.2. Odpoved zaradi prehoda na novo ureditev

Nekateri proizvajalci so svojim trgovcem podali odpoved pogodbe 30.09.2003 z enoletnim
odpovednim rokom, tako pot imenujemo strukturna odpoved. Evropska komisija je posebej
poudarila, da sama sprememba pravnih podlag ne opravicuje predc¢asne odpovedi in

prekinitve obstojecih pogodb pred potekom enega leta. ( glej Avto svet, 2003: 55)

Proizvajalci so nasli reSitev tudi v tem, da trgovcem niso odpovedali sklenjenih pogodb.
Toda ta oblika je za proizvajalca predstavljala veliko tveganje. Ce do odpovedi pogodbe ni
prislo do 30.09.2003 ( konec prehodnega obdobja ) in proizvajalec trgovcu nove pogodbe ni
ponudil, je trgovec od proizvajalca lahko upraviceno zahteval dolo¢eno odskodnino. Po drugi
strani pa je trgovec tvegal, da bo v prihodnje izklju€en iz prodajnih in servisnih mrez, ¢e s

proizvajalcem ne bo podpisal ustreznega sporazuma.

4.4.3. Kontrahirna dolZnost

Trgovec, ki mu je proizvajalec odpovedal distribucijsko pogodbo, ima neposredno pravico
do sklenitve servisne pogodbe ( standarde je izpolnjeval Ze po stari uredbi ). Pravno to pot
imenujemo kontrahirna dolZnost, ki se obi¢ajno pojavlja pri podjetjih z javnimi nalogami
( plin, voda, elektrika ). Ta moznost trajno omejuje proizvajalca in deluje v prid trgovca.

Novo dolocilo Uredbe 1400/2002 ima naslednje posledice ( glej Avto svet, 2003: 44 ):

o Odpusceni trgovec ostane kot pogodbenik s pooblas¢eno servisno delavnico v
znamkovnem sistemu dosedanjega proizvajalca in Se naprej oskrbuje svoje stranke.

o Ne izgubi znamkovne identitete. Ima pravico, da z blagovno znamko nastopa na trgu.

o Stik s strankami ostane, ¢eprav lahko trgovec zaradi prekinjene pogodbe zahteva
prevzem pogodbenega blaga in uveljavlja pravico do izravnave. Ta pravica se s
sklenitvijo pogodbe o servisni in vzdrzevalni dejavnosti ne izkljuci.

o Proizvajalci se bodo posluzevati t.i. strukturne odpovedi.
Trgovci lahko v miru premislijo ali jim servisna pogodba zadostuje ali imajo vseeno
zeljo po sklenitvi distribucijske pogodbe.

o Proizvajalec trgovca z groznjo po odpovedi pogodbe ve¢ ne more prisiliti v

investicije, ki niso rentabilne.

32



4.4.4. Prilagoditev pogodbe

Pri prilagoditvi pogodbe, ostane dosedanja pogodba v celotnem obsegu ista, prilagodi se
zgolj novi pravni podlagi. S tem se pravno neveljavna dolocila zamenjajo s pravno
veljavnimi. Popravek pogodbe v nobenem primeru ne sme voditi k temu, da se spremenijo
odlocilne pravice in dolznosti pogodbenih partnerjev. To je elementarnega pomena, saj bodo

proizvajalci poskusali zmanjsati pogodbene pravice trgovca, npr. na podroc¢ju trgovskih marz.

Pri vsaki prilagoditvi velja princip najmanjSega moznega posega. Do prvega problema pride
pri poglavju pogodbenih podrocij. Temeljna pravica trgovca je po stari pogodbi nedvomno
predstavljala njegovo pogodbeno podrocje. Po principu najmanjSega moznega posega, mora
proizvajalec, v skladu s staro pogodbo, trgovcu tudi v prihodnje zagotoviti doloceno
pogodbeno obmocje. Proizvajalec je v takem primeru pravno prisiljen, da izbere ekskluzivni

prodajni sistem na takem podroc¢ju. Konflikt je predprogramiran. ( glej Avto svet, 2003: 55 )

Zaradi obvezne locenosti distribucijske in servisne pogodbe po novi Uredbi, mora biti
trgovcu omogoceno, da proizvajalcu odpove posamezno podrocje, pri tem pa ne sme priti do

razveljavitve dosedanje pogodbe. Tudi tu so skriti Stevilni konflikti.

4.5. Prodaja podjetja

Trgovec, nosilec podjetja, je lahko v preteklosti podjetje prodal kupcu po njegovem izboru,
za prenos distribucijske pogodbe pa je potreboval dovoljenje proizvajalca/uvoznika.
Proizvajalec/ uvoznik je tako imel velik vpliv na pogajanje o prodajni ceni podjetja. Ob
isto¢asni prodaji podjetja in prenosu pogodbe je proizvajalec/uvoznik kupca pogosto
predlagal sam in dovoljenje izdal samo v primeru, da je tudi trgovec » izbral « tega
predlaganega kupca. Trgovec je bil o€itno v podrejenem polozaju. ( glej Avto svet, 2003: 17,
18)

Nova Uredba je prinesla spremembe pri prodaji podjetja. V vseh treh pogodbah mora biti
predvideno, da ima nosilec pogodbe, torej lastnik prodajalne ali servisne delavnice, pravico,
da vse svoje dolZznosti in pravice prenese na podobno podjetje iz prodajne mreze, ki ga je sam

izbral. ( tretji odst. 3. ¢lena Uredbe 1400/2002 ) Posebno dovoljenje proizvajalca/ uvoznika
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ve¢ ni nujno. Izbran je Se vedno lahko samo potencialni kupec, ki je ¢lan prodajne mreze

istega proizvajalca.

Nova dolocitev Uredbe nudi pogodbenim podjetjem Se eno prednost. Trgovec lahko, ce
prekoraci 30 odstotkov trznega deleza na upostevanem trgu, kar dosegajo prakti¢no vsi
proizvajalci na podroc¢ju prodaje nadomestnih delov in servisne dejavnosti, podobnemu
podjetju v lastni distribucijski mrezi brez dovoljenja proizvajalca/uvoznika odobri udeleZenost
v svojem podjetju. Ta prednost predstavlja moznost za izboljSanje kapitalske strukture
podjetja. Proizvajalec ne sme predpisovati lokacije podjetja in omejevati konkurence z
raznimi predpisi, npr. da delavnice smejo popravljati izklju¢no vozila dolocene znamke. ( glej

Avto svet, 2003: 18)

4.6. Alternativno reSevanje sporov

Pri vseh nesoglasjih glede dolocil iz pogodbe imata obe pogodbeni stranki po novi Uredbi
moznost obrniti se na neodvisnega strokovnjaka ali sodiSce. Evropska komisija je s tem
podala alternativo sodnim postopkom pred nacionalnimi sodis¢i ( preobremenjenost sodisc ).
Poravnalni proces se postavlja kot stvarna alternativa dolgoletnemu in dragemu sodnemu

procesu.

Pri razhajanju mnenj o neizpolnjevanju pogodbenih dolznosti imajo pogodbene stranke
moznost obrniti se na neodvisnega strokovnjaka ali sodis¢e. Razhajanje mnenj se lahko
nanasa na sledece ( Sesti odstavek 3.¢lena Uredbe 1400/2002 ):

e dostavne dolznosti ( dobava ),

e dolocitev ali doseganje prodajnih ciljev,

e dolznosti oskrbe,

e dolznost za pripravo ali uporabo vozil za razstavne namene ali testne voznje,

e predpogoj ve€znamkovne prodaje,

e vprasanje, ¢e prepoved dejavnosti na neodobreni lokaciji omejuje moznost prodajalca,
da posluje z drugimi motornimi vozili,

e vprasanje, Ce je prekinitev pogodbe na podlagi navedenih odpovednih razlogov

upravicena.
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Med pogodbenimi strankami so razhajanja navedena zgolj eksemplifikativno in ne
izkljucujejo moznosti sporazuma tudi glede drugih vprasanj. S poravnalnim postopkom se

razli¢na mnenja pogodbenih strank skusajo uskladiti. ( glej Avto Svet, 2003: 57 )

Pogodbene stranke imajo pravico, da jih v postopku zastopa odvetnik.

4.6.1. Sedez in pogajalni kraj poravnalnega sveta

Poravnalni svet ima svoj sedez pri poslovnem mestu distribucijske mreze ( naslov, telefon in
fax ).
Poravnalni svet zaseda v prostorih na sedezu proizvajalca/uvoznika ali na sedezu

distribucijske mreze.

4.6.2. Uvod v poravnavo

a) Vsaka pogodbena stranka lahko s pismenim zahtevkom na poslovno mesto
distribucijske mreze pokli¢e poravnalni svet.

b) Drugo pogodbeno stranko se nemudoma pisno obvesti o klicu poravnalnega sveta.
Druga stranka dobi moznost pismenega odgovora.

c¢) Klicni dopis mora vsebovati podrobno predstavitev stvarne vsebine. Vsa pisna
dokazila za izvedbo poravnave morajo pogodbene stranke dostaviti v treh izvodih.

d) Stranka, ki je poravnalni svet poklicala, mora posredovati predplacilo stroskov.

e) Ko se izpolnijo formalni pogoji uvedbe postopka, se zacne poravnalni proces. ( glej

Avto Svet, 2003: 57,58 )

4.6.3. Oblikovanje in sestava poravnalnega sveta

1) Poravnalni svet je sestavljen iz treh posrednikov ( glej Avto svet, 2003: 58 ):
- poslovodja distribucijske mreze ali oseba, ki jo ta pooblasti,

- poslovodja proizvajalca/uvoznika ali pooblas¢ena oseba in
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- predsednik poravnalnega sveta kot vodja poravnalnega postopka.

2) Oba prvoomenjena posrednika morata v roku 14 dni po pozivu poravnalnega sveta
izvoliti predsednika. Ce se v zakonskem roku ne strinjata glede predsednika, ga mora
na zahtevo sodi$¢a imenovati predsednik gospodarske in trgovske zbornice.

Imenovanje mora biti izvrSeno v roku naslednjih 14 dni. ( glej Avto svet, 2003: 58 )

4.6.4. Vodenje in nacela poravnalnega postopka

Posredniki morajo odlocati pravi¢no in objektivno. Predsednik mora biti ustrezno

kvalificiran za opravljanje sodniske funkcije.

Posredniki so zadolzeni za zaupnost nasproti pogodbenim strankam. Poravnalni svet se

zadolZi za zaupno ravnanje s pojasnili in vrocenimi dokumenti.

Predsednik poravnalnega sveta mora skrbeti za » fair « postopek in paziti, da se bodo

upostevala vsa nacela pravdnega postopka. ( glej Avto svet, 2003: 58 )

1) Dokler postopek ni to¢no dolocen, ga doloc¢ijo posredniki s privolitvijo strank.

2) Posredniki lahko, po dogovoru s strankami, do kon¢ne odlocitve sprejmejo
zacasne odredbe.

3) Posredniki podpirajo pogodbene stranke z namenom, da veljavni spor resijo s

Sporazumom.

4.6.5. Ustna pogajanja

1) Poravnalni svet poda svojo odlo¢bo na podlagi nejavnih ustnih pogajanj.

2) Poslovodja distribucijske mreze se s posredniki in pogodbenimi strankami dogovori
za kraj in Cas ustnih pogajanj in poslje pogodbenim strankam vabilo s povratnim
formularjem.

3) Na povratnem formularju morajo pogodbene stranke potrditi prisotnost na ustnih

pogajanjih in v nadalje obvestiti ali bodo na pogajanja prisli z odvetnikom.

36



4) Seznanitev odvetnikov s krajem in ¢asom pogajanj je dolznost pogodbenih strank.

5) Ce se posamezna stranka brez zadostnega opravicila ne udeleZi ustnih pogajanj, se
posredniki in pogodbeni partnerji dogovorijo za ponovni termin pogajanj. Vse
stroske, ki so nastali zaradi neudelezbe, nosi odsotna pogodbena stranka.

6) Vodenje poravnalnega postopka je naloga predsednika.

7) O rezultatih ustnih pogajanj mora poravnalni svet sestaviti zapisnik. ( glej Avto svet,

2003: 59 )

Poravnalni svet lahko zaradi nadaljnjega pojasnila dejanskega stanja prekine ustna
pogajanja. Nadaljevalni termin naj bi bil dolo¢en v prihodnjih Stirih tednih. ( glej Avto svet,

2003: 59)

4.6.6. Sporazum

Posredniki s pogodbenimi strankami, po tem ko se pojasnijo dejanska in pravna vprasanja,
iS¢ejo moznost sporazuma ob dejstvu, da je to povezano z dolocenimi stroski. Sporazum mora
biti podan v pisni obliki, s podpisi pogodbenih strank. S tem se ustna pogajanja zakljucijo.

( glej Avto svet, 2003: 59 )

Morebitni ugovorni pridrzek se mora predloziti pisno. Ce se v primeru dogovorjenega
ugovornega pridrzka najmanj ena stranka odloci za ugovor v ustreznem ¢asovnem roku in v
predpisani pisni obliki, se poravnava Steje za neuspesno in proces se konca brez odlocitve.

Pogodbene stranke si stroske delijo.

4.6.7. Poravnalna odlocba

V kolikor sporazum ni doseZen, poravnalni svet razglasi ustna pogajanja za koncana in po

tajni seji izda poravnalno odlocbo. ( glej Avto Svet, 2003: 59 )

Vsak posrednik ima isto volilno pravico. Poravnalna odlo¢ba se dolo¢i z ve¢ino glasov, pri
¢emer se noben od ¢lanov poravnalnega sveta ne more vzdrzati glasovanja. ( glej Avto Svet,

2003: 59 )
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Poravnalna odlo¢ba mora biti zapisana v obliki formularja, vsi posredniki ga morajo
podpisati in z njim seznaniti pogodbene stranke. V kolikor poravnalno odloc¢bo pogodbene

stranke podpisejo, je sporazum doseZen in poravnalni postopek koncan.

Ce se vsaj ena stranka odloc¢i za ugovor v predpisanem ¢asovnem roku v zahtevani pisni
obliki, se poravnava Steje za neuspelo in zaklju¢eno. Pogodbene stranke si stroSke delijo.
Poravnava se Steje za neuspesno tudi v primeru, ¢e vsaj ena pogodbena stranka ne podpise

poravnavne odlocbe. ( glej Avto Svet, 2003: 60 )

4.6.8. Sodna pot

Pogodbenim strankam se s pravico, da pokli¢ejo poravnalni svet, ne odvzame pravica, da se

v zvezi s svojim sporom obrnejo na sodisce.

Zakonska odredba komisiji nalaga sankcioniranje obeh strani, ¢etudi dolocila krsi le ena
stran. CECRA to odlocitev obZzaluje, ker so se krSitve v preteklosti dogajale pretezno s strani

proizvajalcev. ( glej Avto svet, 2003: 35)

5. POSLEDICE NOVE UREDBE ZA POSREDNIKE IN VECZNAMKOVNA
PRODAJA

Nova Uredba bo po mnenju komisarja EU g. Maria Montija pripeljala do vec¢je konkurence
znotraj odvisnih delavnic, med odvisnimi in neodvisnimi delavnicami, med proizvajalci/
uvozniki vozil in med proizvajalci /uvozniki nadomestnih delov na trgu originalnih
nadomestnih delov. Naras¢ujoca konkurenca bi lahko pripeljala h konkuren¢nejSim cenam,
verjetno nizjim, in kvalitetnejsi servisni sluzbi. ( glej Avto svet, 2003: 23 )

Nova Uredba 1400/2002 ni organ za doloc¢anje prodajnih cen na trziS¢u prodaje vozil, ureja
pa konkurenco na tem trgu, z namenom, da bi se s trzno regulacijo znizale visoke prodajne

cene.
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5.1. Prodaja prek posrednikov

5.1.1. Veleblagovnice

Pri oblikovanju nove Uredbe so se bruseljski strokovnjaki za konkurenco ukvarjali tudi s
prodajo motornih vozil preko posrednikov, ki nimajo distribucijske pogodbe s proizvajalcem/
uvoznikom. Pri teh vprasSanjih se je kot posrednik pogosto pojavljala veleblagovnica. ( glej
Avto svet, 2003: 21 ) Uredba take prodaje izklju¢no ne dolo¢a. Obstajajo pa splosno veljavna
dolocila:

o veleblagovnica lahko pri prodaji nastopa kot posrednik ( Corte Ingles uvedel v
Spaniji ),
o v ekskluzivnem prodajnem sistemu so lahko veleblagovnice dejavne kot preprodajalci,
o v selektivnih prodajnih sistemih lahko veleblagovnice postanejo uradni pogodbeni
partnerji, ¢e s proizvajalcem/uvoznikom sklenejo pogodbo pod pogoji kot ostali

trgovci.

5.1.2. Internet

Prodajalec motornih vozil lahko vozila prodaja tudi s pomocjo interneta ( posrednik ). Pri
taki prodaji je pomembno ali na distribucijskem podro¢ju velja ekskluzivni ali selektivni
prodajni sistem, ker Uredba na podlagi tega predpisuje aktivno oziroma pasivno prodajo.

» Proizvajalci vozil smejo internetne prodajalce ovirati le glede naCina predstavitve dolocene
znamke, s ¢im je poskrbljeno za njen ugled ( kvalitativni kriterij ), sicer pa smejo prodajalci
po spletu prodajati razlicne znamke avtomobilov in tudi imeti povezave na spletne strani

drugih prodajalcev vozil. « ( Bedrac¢, 2004: 12 )

Cisti internetni trgovci ( npr. Virgin cars, One Swoop ) izvajajo svoj posel na ple¢ih drugih
trgovcev, ki morajo investirati v razstavne prostore, razstavne modele in usposobljeno osebje.
Andersenove in Lademannove raziskave pa so pokazale, da ve¢jega zanimanja za prodajo
vozil preko interneta zaenkrat Se ni. ( glej EU Institution press releases, 2002 ) Internetni
trgovci obratujejo z bistveno nizjimi stroski in bi internet lahko kot poceni prodajni medij v

kratkem prispeval k nizanju prodajnih cen motornih vozil.
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5.1.3. Sprostitev omejitev posrednikom

Nova Uredba je na podroc¢ju prodaje preko posrednikov odstranila nekatere omejitve, ki so
veljale prej. Posredniki pri prodaji avtomobilov ze od nekdaj predstavljajo pomemben faktor v
prodajni verigi motornih vozil. Potro$nik lahko prek posredniske prodaje izrabi cenovne
razlike, ki se pojavljajo na skupnem trgu. Nova Uredba je sprostila omejitev, ki je dolocala, da
trgovec prek posrednikov ne sme prodati vec kot 10 odstotkov vseh svojih prodanih
avtomobilov. Po novi Uredbi lahko trgovec s posredniki sodeluje brez omejitev. Glavni
predpogoj pa je, da potencialna stranka za narocilo, prevzem ( nakup ) in dostavo vozila v

svojem imenu pooblasti posrednika.

Dejavnost posrednika lahko postane zanimiva za trgovce, ki so dobili odpoved distribucijske
pogodbe in ne bodo ne prilagodili ne sklenili nove pogodbe s proizvajalcem/uvoznikom,
sklenili pa bodo sporazum za servisno sluzbo, da bi si zagotovili nadaljnje sodelovanje s

svojimi ze pridobljenimi strankami.

5.2. Veéznamkovna prodaja - multibranding

Z novo Uredbo se je prodaja vec razliénih znamk motornih vozil hkrati bistveno
poenostavila. Po novi Uredbi proizvajalec/uvoznik pogodbenemu trgovceu, ki izpolnjuje
izbirne standarde, ne more prepovedati prodaje ve¢ razli¢nih znamk avtomobilov hkrati. 5.
¢len Uredbe 1400/2002 izloca iz skupinskih izjem vse obveznosti, ki so v nasprotju s tem
nacelom. Gledano s poslovno ekonomskega vidika, bo verjetno tezko zadovoljiti standarde
ve¢ kot treh razlicnih znamk, Se posebej, ¢e gre za konkuren¢ne znamke ( npr. za Mercedes —

Benz, BMW in Audi ).

Stara uredba je proizvajalcem dovoljevala zahtevo, da trgovci pri prodaji ve¢ razli¢nih
znamk avtomobilov v prodajnem salonu oblikujejo fizi¢no locene prodajne prostore, locen
management za vsako prodajno znamko vozila ali celo prodajo posami¢ne znamke prek
loCene pravne osebe. Nova Uredba tega ve¢ ne dovoljuje. Dovoljuje pa zahteve proizvajalcev,
da se vozila razli¢nih znamk prodajajo na zaznamovanih delih enotnega razstavnega prostora.
Proizvajalec lahko zahteva tudi loeno prodajno osebje za posamezno znamko avtomobila, a

mora v takem primeru kriti vse dodatne stroske, ki pri tem nastanejo. ( 1. ¢len, t¢. b Uredbe
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1400/2002 ) Proizvajalec ne sme zahtevati, da pogodbeni trgovec razstavi vse modele
avtomobilov njegove znamke, ¢e to ovira prodajo ali razstavo vozil druge znamke.
Proizvajalci za svojo prodajno znamko ne morejo zahtevati locenih vhodov v prodajni prostor.

( glej Avto svet, 2003: 21 )

Evropska komisija je pri t. 1. multibranding-u po stari uredbi proizvajalcem dovoljevala
strozje predpise glede loCevanja prodaje njihove prodajne znamke nasproti drugim znamkam
avtomobilov, ki jih je dolo¢en trgovec prodajal. Proizvajalci npr. opozarjajo, da se po svetu
pri ve¢znamkovni prodaji prakticira lo¢eno prodajno osebje glede na znamko avtomobila, ker
se prodajalec tako lahko specializira za prodajo ene znamke vozil in si za prodajo te pridobi

Siroko in bogato znanje, kar koristi tudi kupcu. ( glej Bedrac, 2004: 12 )

6. ZDRUZEVANJE PRODAJALCEYV IN SERVISERJEV

6.1. Razlogi za zdruZevanje prodajalcev in serviserjev

Proizvajalci bi radi vpeljali placilni sistem, po katerem bi bila viSina placila prodajalca
odvisna od koliine prevzetih vozil. Proizvajalec na ta nacin tvega zdruzevanje trgovcev v
vecje prodajne skupine. Proizvajalec bo lahko pod sabo namesto 200, 500 ali 1000
pogodbenih trgovcev, imel le 20 ali 30 trgovskih skupin. Njihova trzna mo¢ jim bo
omogocala, da sami dolocijo prevzemno ceno vozil. Veliko srednjih trgovcev ne bo zdrzalo v

koraku s takimi prodajnimi druzbami. ( glej Avto svet, 2003: 48 )

Prostovoljne zveze prodajalcev novih vozil, ki svojo udejstvovanje povezujejo v enem ali
vec¢ poslovnih podrocjih in si tako zagotavljajo $irSo, kapitalsko mo¢nejSo bazo, lahko v

prihodnosti udarno nastopijo proti proizvajalcem.

Sodelovanje v obliki trgovskih skupin so danes Se obrobni pojav. Institut za avtomobilski
posel ( IFA) na strokovni Soli Neurtingen, je opravil raziskavo, ki je pokazala, da samo okoli
10 % trgovskih obratov vidi svojo prihodnost v dolo¢enem prodajno trgovskem zdruZenju.
[FA napoveduje, da se bo pomen in pripravljenost trgovskih obratov za sodelovanje v
trgovskih skupinah povisal. IFA napoveduje trend, ki se je v Veliki Britaniji zacel Ze pred

desetletji, kjer se kar dve tretjini celotne prodaje avtomobilov vrsi preko trgovskih skupin.
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Najvecje skupine prodajo tudi prek 5.000 avtomobilov letno. Velike prodajne skupine so

nastale tudi v Svici ( Emil Frey ) in Avstriji ( Porsche Salzburg ). ( glej Avto svet, 2003: 73 )

Proizvajalci na take skupine gledajo z meSanimi obcutki, ker se zavedajo, da so zdruzeni

lahko celo moc¢nejsi od njih.

6.2. Kooperacijski modeli

Stevilo pooblaséenih prodajalcev in serviserjev se bo bistveno zmanjsalo, ker bodo strogki za
izpolnjevanje izbirnih standardov previsoki in jih manjsi trgovci ne bodo zmogli ( npr. veliko
t. 1. druzinskih hi§ v Sloveniji, ki se ukvarjajo s prodajo vozil ). V Nemciji so opravili
raziskavo o stroskih za pridobitev licenc. Prodajalec vozil bi moral za pridobitev licence za
prodajo avtomobilov v povprecju vloziti kar okrog pol milijona evrov ( CECRA trgovce

opozarja in jim svetuje pametne investicije ). ( glej Mehanik in voznik, 2004: 45 )

Vsi proizvajalci po vrsti selekcionirajo prodajalce in serviserje na svojih trgih. Do leta 2010
naj bi se Stevilo prodajalcev v Evropi zmanjsalo iz dosedanjih 105.000 na samo 55.000 ( glej
Mehanik in voznik, 2004: 45). Preziveli naj bi samo vecji in finan¢no moc¢ni prodajalci. Za
primerjavo naj navedem, da je v ZDA, kjer prodajo bistveno ve¢ vozil kot v Evropi, trgovcev,
ki prodajajo vozila samo okrog 22.000, posamezni pa proda petkrat ve¢ vozil kot prodajalec v
Evropi. ( glej Mehanik in voznik, 2004: 45 ) Tudi direktor Avtotehne, g. Jordan Kocjancic je
v intervjuju za Delo povedal, da majhna prodajna podjetja s Sibko kapitalsko strukturo ne
morejo ponuditi celotne ucinkovite resitve na trgu distribucije motornih vozil, kar je za vecja

in perspektivnejSa podjetja priloznost, da kupijo manjsa. ( glej Dekleva Humar, 2003: 13 )

Dr. F. Christian Genzow je predstavil stiri kooperacijske modele. ( glej Avto svet, 2003:
73,74 )
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6.2.1. Rahla kooperacija

Bistvene znacilnosti rahle kooperacije:

Cilj: Natan¢ni dogovor o sodelovanju in jasno definirana podrocja z rednimi
sestanki.

Akcije: Skupne marketinske in reklamne akcije, izmenjava vozil, skupen
leasing in financiranje.

Prednosti: Vsak kooperacijski partner dobi prodajno pogodbo in samostojnost;
po najboljsih moceh se uporablja medsebojni » know — how «. » Know how «
je skupek patentno nezascitenih prakti¢nih znanj, ki jih je dobavitelj pridobil z
izkusnjami in poizkusi, in ki so tajni ( skupek znanj ni splo$no znano ),
bistveni ( nujna znanja za uporabo ali prodajo ) in identificirani ( zadostno
obsirno opisana znanja, da se da preveriti, ¢e sta izpolnjena pogoja tajnosti in
bistvenosti ). ( 1. ¢len, té. j Uredbe 1400/2002 )

Tveganje: Zahteva po visoki disciplini kooperacijskih partnerjev.

Moznosti: Dobra vaja, predstopnja za kooperacijski model nabavna skupnost.

6.2.2. Nabavna skupnost

Temeljne lastnosti nabavne skupnosti:

Cilj: Ugodne;jsi nakupi v skupnosti.

Akcije: Nova vozila, nadomestni deli, oprema, maziva itd.

Prednost: Mogo¢ prihranek tudi do 30 odstotkov.

Tveganje: Ta skupnost za nakup novih vozil potrebuje distribucijsko
pogodbo, v nasprotnem velja za nepooblascenega preprodajalca.

Moznost: Prvi korak v pravo smer je, da se preveri, ¢e kooperacijski parnerji

sploh lahko sodelujejo skupa;.

6.2.3. Prodajna druzba

Cilj: Kooperacijski partnerji imajo locene pogodbe s proizvajalcem,

distribucijsko pogodbo pa si pridobi samo prodajna druzba.
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- Akcije: Posamezni trgovec proti proviziji posreduje nova vozila za prodajno
druzbo. Druzba ima vozila tudi na zalogi. Lahko se organizira t. i. » pool « za
rabljena vozila.

- Prednosti: Vsak kooperativni partner ostane samostojen. Tveganje se
porazdeli na ve€ ramen.

- Tveganje: Sodelovanje mora biti jasno organizirano. Partnerji morajo biti
pripravljeni prevzeti skupno odgovornost. Od njih se zahteva visoka
disciplina.

- Moznost: Glede na tezave z dvostopenjskim prodajnim sistemom
lahko prodajna druzba predstavlja zanimiv model za

prihodnost.

6.2.4. Integriran prodajni sistem

- Cilj: : Kooperacijski partnerji sklenejo lo¢ene pogodbe s proizvajalcem,
distribucijsko pogodbo pa sklene le skupna prodajna druzba.

- Akcije: Kooperativni partner da prodajni druzbi v najem svoj razstavni
prostor. Prodajalci so zaposleni v prodajni druzbi. Najemnina za razstavni
prostor se placa s provizijo po prodanem vozilu.

- Prednosti: Kooperativni partner je z udelezbo pri prodajni druzbi isto¢asno
tudi prodajni partner.

- Tveganje: Posamezni trgovec v tem kooperativnem modelu prenese svojo

prodajno odgovornost na prodajno druzbo.

6.3. Posledice zdruZevanj

Kooperacija prinasa pozitivne in negativne posledice. ( glej Avto svet, 2003: 75 ) Pozitivne

SO:

o Vecji obseg dohodka prinasa pogojene cenovne prednosti.

o Lazja je specializacija za dolocene skupine strank.
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o V upravi nastajajo stroskovne sinergije zaradi centralizacije funkcij npr. pri
naroCilnih dispozicijah s proizvajalcem, s financami, raCunovodstvom in
marketingom.

o Olajsave pri pripravi predstavitvenih vozil, lahko se razstavlja celotna

paleta modelov proizvajalca/uvoznika.

Drugo vprasanje pa je, kaj se bo zgodilo s srednjimi trgovci, ki se finan¢no ne bodo sposobni
prikljuciti trgovskim skupinam. Kooperacija deluje dobro, dokler znotraj nje vlada sozitje, ob

propadu takih druzb, pa se posamezniki tezko spet postavijo na svoje noge.

7. CECRA -ZVEZA EVROPSKIH PRODAJALCEYV IN SERVISERJEV
MOTORNIH VOZIL IN NOVA UREDBA ST. 1400/2002

7.1. Splosno o CECRA -i

CECRA se je intenzivno ukvarjala z novo Uredbo 1400/2002, naslednico Uredbe 1475/95.
Svoja mnenja o predlogih komisije je redno posiljala vsem komisarjem in razlicnim
komisijam, zadolzenih za konkurenco kot tudi vsem ¢lanom evropskega parlamenta, posebej
Se vsem ¢lanom gospodarskega, monetarnega in pravnega odbora. Predsedstvo CECRA - e se
je veckrat sestalo s komisarjem Montijem in s Stabi drugih komisarjev. CECRA je skuSala s
svojimi argumenti vplivati na oblikovanje dolo¢il v novi Uredbi. Nekateri argumenti so bili
dovolj prepricljivi in jih je komisija sprejela, drugi niso dobili podpore Evropske komisije.

( glej Avto svet, 2003: 31)

CECRA se je ob sprejemanju doloc€il v novi Uredbi 1400/2002 borila za dva cilja:

= krepitev gospodarske neodvisnosti trgovcev z distribucijskimi pogodbami in
pooblascenih servisnih delavnic in

= zaneoviran dostop do vseh potrebnih tehni¢nih informacij, da bi se s tem izboljsal
polozaj vseh tistih trgovcev in servisnih delavnic, ki potrebujejo te informacije za
nemoteno opravljanje svoje dejavnosti, vseeno ¢e so pogodbeno vezani na

proizvajalca ali na trgu poslujejo neodvisno. ( glej Avto svet, 2003: 32))
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7.2. Izpolnjene in neizpolnjene zahteve CECRA-e

CECRA med zahtevami, za katere Evropska komisija ni imela posluha, najbolj obZaluje za

naslednjimi, ki pokrivajo tri, po mnenju CECRA—e, zelo pomembna podrocja. ( glej Avto

svet, 2003: 32)

Povezanost med prodajo in servisno sluzbo se ni ohranila. CECRA je opozarjala kako
pomembna je ta povezava za potrosnika, ki si Zeli, da sta prodajna in servisna
dejavnost na isti lokaciji. ( glej Hinfray, 2002 ) Po pogajanjih pa je komisar Monti v
doloceni meri popustil in vpeljal t.i subcontracting — pogodbeno posredovanje
storitev, vendar le pod dolocenimi pogoji:
- ime in napis delavnice morata biti navedena Ze v prodajni pogodbi in
stranka mora biti informirana o oddaljenosti delavnice. ( glej Avto svet,
2003:32)
V praksi bo sklenitev podpogodb prej izjema kot stalna praksa.

Komisija ni usliSala zahteve CECRA—e po prepovedi neposredne prodaje proizvajalca
kon¢nemu potrosniku ( npr. v ZDA je taka prepoved dosezena ). ( glej Avto svet,
2003: 32 ) CECRA bo prodajalce podpirala in jim pomagala, da s pogajanji sklenejo

postene in pravi¢ne pogodbe s proizvajalci/uvozniki.

CECRA zascite za trgovce pri ogromnih investicijah ni dosegla. Komisija je
predvidila samo dvoletno odpovedno klavzulo. Na tem podroc¢ju je CECRA Evropski

parlament sicer prepricala, komisija pa napotkom parlamenta ni sledila.

CECRA je do nekaterih dolo¢il v Uredbi, ki jih je komisija sprejela, tudi kritiéna. Se posebej

kritizira naslednje dosezke komisije.

Nova Uredba doloca, da lahko proizvajalci v drzavah ¢lanicah EU uporabljajo razli¢ne
distribucijske sisteme. CECRA je mnenja, da tak pristop prodajalce obravnava
diskriminirajo¢e in temu ostro nasprotuje.

Uredba 1400/2002 komisiji dopuSca moznost, da lahko v dolo€enih primerih prepove
distribucijske sisteme v EU in prekine veljavo Uredbe. ( glej Avto svet, 2002: 33 )
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CECRA bo evropskim distribucijskim zvezam pomagala pri sklepanju sporazumov. Skrbela
bo, da se bodo nova dolocila in pravila ustrezno prenesla v nove pogodbe. CECRA prodajalce
opozarja, da se lahko nova pravila vgradijo v obstojece pogodbe brez odpovedi pogodbe, pod

pogojem, da se obe stranki strinjata z novimi pogodbenimi dolo¢ili.

8. PRODAJA VOZIL ZNAMKE MERCEDES BENZ V SLOVENUJI

AC-Intercar postane leta 1992 druzba z omejeno odgovornostjo in postane uradni zastopnik

blagovne znamke vozil Mercedes - Benz. ( glej Autocommerce, 2002: 69 )

Na primeru podjetja AC- Intercar d.o.o. bom predstavila izbirne standarde, ki jih
proizvajalec DaimlerChrysler AG ( v nad. DC ) predpisuje za prodajo avtomobilov svoje

znamke Mercedec-Benz ( v nad. MB ) v Sloveniji.

Kot je bilo Ze omenjeno lahko proizvajalec sklene sporazum neposredno s prodajalcem
( enostopenjski sitem ) ali pa z uvoznikom za posamezno drzavo, uvoznik pa sklene npr.
distribucijske pogodbe s svojimi prodajalci novih motornih vozil ( dvostopenjski sistem ).
Proizvajalec DC je s podjetjem AC-Intercar sklenil distribucijsko pogodbo za nova motorna
vozila, pogodbo za prodajo nadomestnih delov in pogodbo za servisiranje in vzdrzevanje
motornih vozil, AC-Intercar kot uvoznik znamke MB za Slovenijo pa je sklenil pogodbe s
svojimi trgovci ( dvostopenjski sistem ). V Sloveniji je proizvajalec organiziral selektivni

distribucijski sistem.

Kot bomo videli, so standardi, ki jih za prodajo novih motornih vozil znamke MB zahteva
proizvajalec DC precej ostro zastavljeni in pokrivajo vse elemente povezane s prodajo in

promocijo njihove blagovne znamke.

8.1. Standardi za prodajalce vozil znamke Mercedes — Benz po novi Uredbi

S 01. oktobrom 2003 so v Sloveniji za prodajo novih motornih vozil Mercedes - Benz zacela
veljati nova pravila, ki jih dolo¢a Uredba 1400/2002. Nova dolo¢ila prinasajo vec trzne tekme

ter tezki boj za trzne deleze in distribucijske pogodbe.
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Osredotocila se bom na standarde, ki zadevajo prodajo novih motornih vozil in jih
predstavila po podrocjih kot jih je dolocil proizvajalec. Opis izbirnih standardov temelji na
jih je predpisal DC, predstavljeni pa so bili na kolegiju podjetja AC- Intercar septembra leta
2003. ( glej Standardi za pooblas¢ene partnerje — prodaja, 2003 )

8.1.1. Prostor in lokacija

Domena distribucijskega sistema se doloc¢i v skladu s pogoji za dolgoro¢ne kapacitete, kot je
doloceno v pogodbi z generalnim distributerjem. Vsaka lokacija ima posamezni razvojni
nacrt, v katerem so dolo¢ene modifikacije in kdo ter kdaj jih nacrtuje oziroma izvaja. O

razvojnem nacrtu se enkrat letno obvesti DC.

Distributer je predpisal, da mora prodajni salon vozil MB nuditi vsaj tri parkirna mesta za
stranke, obratovati pa mora najmanj 50 ur na teden.
8.1.2. Salon in razstavni prostor

Vozila razli¢nih znamk se v skupnem razstavnem prostoru ne smejo predstavljati skupaj,
posamezno podrocje mora biti prepoznavno ( npr. vizualna pregrada, barva preproge ipd. ). Za
vsako osebno vozilo MB mora biti na razpolago 38 m? notranjega razstavnega prostora

( vklju€no s transportnimi potmi in delovnimi mesti prodajalcev ).

Na podlagi letne prodaje je v pogodbi doloceno najmanjse Stevilo razstavnih vozil:

¢e prodajalec na leto proda do 100 osebnih vozil, mora biti razstavljenih vsaj 5

osebnih vozil ( predpisani so celo modeli MB - model A, C, E in 2 po izbiri ),

- 101 — 300 prodanih enot, razstavljenih mora biti vsaj 6 osebnih vozil ( A,C, E, M
in 2 po izbiri ),

- nad 300 enot, vsaj 7 osebnih vozil ( A, C, E, M, S in 2 modela po izbiri ),

- nad 500 prodanih enot, se Stevilo razstavnih vozil poveca za 1 na vsakih dodatnih

200 enot.
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V ekskluzivnih urbanih okoljih, kjer so stroski najemnine prostorov izjemno visoki, se

Stevilo predstavljenih vozil lahko zniza na tri modele. Prodajalec pri tem potrebuje soglasje

AC-Intercar.

Osebje, ki je odgovorno za stik in sprejem strank, mora biti med delovnim ¢asom stalno

prisotno in aktivno sprejemati stranke.

8.1.3. Upravijanje s cloveskimi viri

Vsak zaposleni se mora udeleziti programa Solanja, v skladu z opisom posameznega

delovnega mesta. Vsak zaposleni ima izdelan svoj razvojni nacrt. Kljuéne kadrovske funkcije

so: splo$no upravljanje, trzenje, certificirani prodajalci in receptorji. Prodajalec novih vozil si

mora ustrezen certifikat za prodajo avtomobilov pridobiti najkasneje do 01.05.2005.

Trgovci zaposlujejo priporoceno Stevilo pooblas¢enih prodajalcev. Vozila MB lahko prodaja

samo prodajalec, ki je s Solanjem pridobil ustrezni certifikat za prodajo avtomobilov MB.

Zaposlen je naj vsaj eden certificiran prodajalec, to¢no $tevilo pa je odvisno od letne prodaje

novih vozil:

do 49 prodanih vozil, mora biti zaposlen vsaj eden certificiran prodajalec,
od 50 do 99 vozil, vsaj dva prodajalca s certifikatom,
od 100 do 199 vozil, vsaj trije,

od 200 do 299 vozil, pa vsaj Stirje certificirani prodajalci.

Vsak prodajalec, ki prodaja tovorna vozila MB, mora imeti spricevalo oz. certifikat za

prodajo, t. i.

C —sales.

Za vsa nova imenovanja na poloZaj generalnega direktorja je potrebno soglasje DC. Vsak

potencialni generalni direktor se ocenjuje po sistemu, ki ga dolo¢i DC, pri katerem sodeluje

tudi glavni distributer, v tem primeru AC-Intercar. Ce se ocena izkaZe za negativno, je

potrebno dodatno izobrazevanje kadra. Ocenjevanje ni potrebno, ¢e je potencialni generalni

direktor enaka dela opravljal najmanj 3 leta.
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8.1.4. Nacrtovanje trzenja

Vsi tiskani in drugi promocijski materiali za nova vozila in nadomestne dele, na primer
obrazci za narocila, racuni, vizitke — vklju¢no z informacijami, objavljenimi na internetu ali v
kaksnem drugem digitalnem mediju — morajo izpolnjevati pogoje celostne podobe, ki so
specificne za blagovno znamko Mercedes — Benz. ( Mercedes-Benz Brand Design System:

2002 )

Vsaka prodajna lokacija ima zastavljen letni nacrt trzenja osebnih vozi MB, ki se uskladi z

generalnim distributerjem. Trzenje se obravnava kot promocijska dejavnost s teziS¢em na

pogodbenih proizvodih ( oglasi, prireditve, lansiranje proizvodoyv, ... ).

Proracun trZenja na podro¢ju promocijskih dejavnosti za osebna vozila MB je dolocen v
operativnem nacrtu in se sporoci generalnemu uvozniku. Trgovci soglasajo, da bodo za
trzenje pogodbenega blaga vsako leto namenili en odstotek od nacrtovanega prometa s

pogodbenim blagom ( doloc¢eno posebej za Slovenijo ).

8.1.5. Celostna podoba blagovne znamke Mercedes — Benz ( MB )

Elementi celostne podobe morajo vedno biti v skladu s predpisi DC. Ce se ti elementi
spremenijo, jih trgovcu ni potrebno prilagoditi takoj, ampak v 8 letih od datuma nabave, tore;j

ne smejo biti starejsi od 8 let.

Materiali in barve v prodajnih prostorih za znamko MB morajo biti v skladu s celostno

podobo MB ( Mercedes-Benz Brand Design System: 2002 )

Prodajni salon mora izpolnjevati oznake celostne podobe in upostevati lokalno zakonodajo.
Izpolnjeni morajo biti naslednji pogoji:
- en pilon ali MB zvezdni modul mora biti postavljen na sprednji strani ob cesti
poleg vhoda,
- ena tabla z imenom firme,

- tri zastave na sprednji strani ob glavni cesti,
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- usmerjevalni znaki, ki vodijo do prodajalne. V okolju z ve¢ znamkami (multi
brand) se usmerjevalni znaki lahko nadomestijo z znaki, ki so nevtralni glede na

znamko,

- v vecznamkovnem okolju se prve tri alineje delijo z drugimi znamkami.

Tudi notranja oprema mora biti v skladu s celostno podobo MB, Mercedes — Benz
Presentation System. ( Mercedes-Benz Brand Design System: 2002 ) Vsaj ena razstavna
vitrina, en predstavitveni element barv, element predstavitve katalogov in element
predstavitve oblazinjenja - tkanine / usnja v skladu z opremo, morajo biti predstavljeni znotraj
podrocja, ki je namenjen znamki MB. Kjer imamo prodajo vec razli¢nih znamk skupaj, so
lahko deljena funkcijska podrocja nevtralna glede na znamke vozil, ¢e niso znotraj podrocja,
ki je namenjen razstavi avtomobilov znamke MB. Notranja oprema ne sme biti starejSa od 8

let.

Tudi prostor, v katerem se vozilo preda kupcu, mora ustrezati predpisom celostne podobe

MB.

8.1.6. Postopek prodaje

Prodajalci so zadolZeni, da aktivno ponujajo celotni obseg proizvodov, ki jim je na razpolago
in je v skladu z distribucijsko pogodbo. Potencialnemu kupcu morajo biti na voljo prodajne
cene in ponudbe za vse proizvode. Prodajalec mora narociti in izdobaviti vozilo, ki ustreza
zeljam kupca.

Trgovec mora aktivno ponujati prodajo po principu staro za novo oz. staro za staro.

8.1.7. Pridobivanje neposrednega inputa od kupcev

Da trgovec dobi povratne informacije ( feedback ) o postopku prodaje vozila, mora
najkasneje v Stirih tednih po predaji avtomobila vzpostaviti stik z vsakim kupcem. Rezultati
se uporabijo za izboljSanje prodajnega postopka in so usmerjeni k optimizaciji prodaje. Voditi
se mora dokumentiran opis postopka s seznamom vseh kupcev. AC-Intercar vsake tri mesece

predstavi rezultate preverjanja ankete o zadovoljstvu kupcev s prodajnimi storitvami.
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Vzpostaviti je potrebno jasno definiran in dokumentiran postopek upravljanja s pritozbami
strank. Trgovec je dolzan kupcu, ki se pritozi, neposreden odgovor posredovati v 48 urah. V
primeru elektronske poste, mora biti odgovor podan v 24 urah ( izjema je konec tedna ).

Podrobni podatki o pritozbah se morajo predloziti AC-Intercar-ju.

8.1.8. Upravljanje poslov in organizacija

Podlaga za ra¢unovodski sistem so aktualni racunovodski standardi. Pri Mercedes Benz —u

je ta podlaga MB National Standard Accounting Plan.

Bilanca stanja in izkaz poslovnega uspeha se redno dostavljata distributerju — AC Intercar-ju

in sicer najkasneje 8 mesecev od izteka poslovnega leta.
Trgovcu morajo biti na voljo porocila in nacrti za tekocCe in prihodnje leto ( letni nacrt
poslovanja, prodajni nacrt, financno porocilo, porocilo o prodaji ) in vse nacrte lahko aktivno

uporablja pri prodaji.

Na nacionalni ravni je predpisan minimalni obratni kapital za vodenje poslov. Definicija

koli¢nika obratnega kapitala = kratkoro¢na sredstva — kratkoro¢ne obveznosti / kratkoro¢na

e

ev e

PRV

veljavo po 01.01.2006 ).
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8.1.9. Demonstracija

Da bi se zadovoljilo pricakovanje kupcev, mora vsak prodajni salon posedovati predpisano
Stevilo razli¢nih modelov demonstracijskih vozil. Stevilo in raznolikost modelov na salon sta
odvisni od letne prodaje vozil:

- prodaja do 100 enot vozil, vsaj A, C in E — torej tri vozila, vozili vi§jega razreda
M in S se lahko najameta oziroma izposodita pri drugem pooblas¢enem
prodajalcu ali generalnem uvozniku,

- 101 — 300 prodanih enot letno, isti pogoji kot v prvi alineji,

- nad 300 enot, vsaj A, C, E, M in S.

Stranki mora biti testna voznja omogocena v roku najvec¢ petih dni od dneva obiska v

prodajnem salonu.

8.2. Izbirni standardi — tezka pot do licence

Izbirni standardi, ki jih predpisujejo proizvajalci so precej ostri. Kot je bilo ze omenjeno,
Mercedes — Benz zahteva, da se pohistvo menja vsakih osem let. Doloceni so barva tal, barva
pregrad, razpoznavnost panojev, izgled izlozbe itd. Citroen na primer zahteva, da temperatura
v prodajnem salonu ne preseze 28 stopinj Celzija, Toyota predpisuje, da morajo biti vhodna
vrata elektri¢na. Skoraj vsi proizvajalci zahtevajo, da ima prodajni salon koti¢ek za pitje kave

in koti¢ek za otroke.

Prodajalci in serviserji bodo tezko sklenili ¢asovno neomejene pogodbe. BMW — jevi
pogodbeni prodajalci bodo na primer od proizvajalca dobili licenco za prodajo, ki bo omejena
na pet let, potem pa se spet vse zacne pri izpolnjevanju izbirnih standardov in podaljSevanju

licenc za opravljanje dolo¢ene dejavnosti. ( glej Mehanik in voznik, 2004: 45 )
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9. SKLEP

Huda streznitev ¢aka veliko potros$nikov, pri katerih so porasle iluzije po obcutno niZjih
prodajnih cenah za avtomobile. Povod za te iluzije je eden izmed ciljev Evropske komisije, po
katerem cenovnih razlik naj ne bi bilo vec, praksa pa kaze nekaj ravno nasprotnega. Kar se
tice maloprodajnih cen vozil Mercedes — Benz, so v Sloveniji cene dolocenih modelov
zaenkrat nizje kot npr. v Avstriji in Nemciji. Nerealno pa je pri¢akovati, da bodo znizali
prodajne cene v omenjenih drzavah, prej moramo pric¢akovati, da se bodo cene pri nas

dvignile.

Moja hipoteza se je izkazala za prevec optimisti¢no in torej nepravilno. Evropski komisarji
so se o€itno postavili na stran proizvajalcev in tako v negotov polozaj postavili predvsem
finan¢no Sibkejsa podjetja ( manjsa in srednje velika ), ki bodo tezko predstavljala resno
konkurenco moc¢nej$im podjetjem. Uredba proizvajalcu avtomobilov dovoljuje direktno
prodajo koncnemu porabniku, proizvajalec bo tako cenovno konkurenc¢nejsi od prodajalca.
Distribucijski sistem pogodbenih prodajnih obmocij po 01.10.2005 ne bo ve¢ poznal, kar
predstavlja Se eno nevarnost in groznjo za trgovce ( konkurenca povsem brez omejitev ).
Poleg tega proizvajalci trgoveem postavljajo ostre izbirne standarde za pridobivanje prodajnih
in servisnih licenc, sodni aparat pa je ob tem najveckrat nemocen. Preziveli bodo le tisti, ki se
ob prestrukturiranju ne bodo preve¢ zadolzili in bodo rentabilno investirali. To bodo lahko
storili le tisti, ki bodo temeljito analizirali svoj trg. Na trgu bodo prezivela le mo¢na zdruZzenja
trgovcev, ki bodo imela mocno kapitalsko strukturo in bodo s svojimi zahtevami lahko stopila

na prste proizvajalcem.

V reviji Mehanik in voznik predvidevajo, da naj bi veliko vecjih trgovcev prislo v last
avtomobilskih tovarn. ( glej Mehanik in voznik, 2004: 45 ) Proizvajalci ze sedaj gradijo in
odpirajo ogromne prodajne in servisne centre. Zelijo si neposreden stik s kupci, kajti v tem
vidijo moznost za prodajo in dodatni zasluZzek. V ozadju je seveda teZnja proizvajalcev, da
svoje proizvode prodajajo direktno kupcem, kar jim nova Uredba tudi dopusca. Temu je

CECRA odlo¢no nasprotovala, a ji Evropska komisija ni ugodila.

Evropska komisija nosi dolznost kontrole nad izvajanjem nove Uredbe, posebej glede na
njeno ucinkovanje na konkuren¢nost na podrocju prodaje motornih vozil in na podroc¢ju

popravilnih in vzdrzevalnih del na skupnem trgu ali relevantnem delu tega trga. Komisija
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mora porocilo o funkcioniranju Uredbe objaviti najkasneje 31. maja 2008. Porocilo bo
pokazalo ali je nova Uredba vzpostavila optimalne regulatorje v avtomobilskem sektorju, kar
bo bistvenega pomena za bodoc¢e sporazume in usklajena ravnanja na podroc¢ju prodajne in
servisne dejavnosti motornih vozil. Porocilo bo razkrilo ali je bil doseZzen osnovni namen

nove Uredbe, da ima potrosnik vec¢jo moznost izbire na trgu motornih vozil.
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