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Multinacionális nagyvállalatok exkluzív  
üzleti szerződései 

Az USA és az EU egyaránt elkötelezett a szabadpiaci versenyt és a 
trösztellenes törvények szigorú betartatását illetően. A forgalmazás-
ban gyakran alkalmaznak kizárólagosságot biztosító, ún. exkluzív 
üzleti szerződéseket, hogy az értékesítő csakis az adott gyártó ter-
mékét árusítsa, a lehető leghatásosabb reklámfelületet nyújtsa szá-
mára, és a legeredményesebben futtassa fel az értékesítést a végső 
felhasználók részére. 

 
Tárgyszavak: jogi szabályozás; nemzetközi nagyvállalat;  

üzletpolitika. 

A per előzményei 

A PepsiCo a Coca-Cola ellen indított perben sérelmezte, hogy a for-
galmazókkal kötött exkluzív értékesítési szerződések olyan tisztességte-
len üzleti fogásoknak engedtek teret, amelyek megfosztották a PepsiCo-t 
a vevőkért folyó versengés jogától. A tanulmány e peres ügyet az egy-
mástól eltérő amerikai és európai trösztellenes jogi szabályozás szerint a 
domináns piaci pozícióval való visszaélés fényében vizsgálja. A PepsiCo 
az USA-ban elveszítette a vertikális jogkorlátozási ügyben indított perét, 
Olaszországban viszont megnyerte azt. Ebből kiindulva azoknak a cé-
geknek, amelyek mind az USA-val, mind az EU-val üzleti kapcsolatban 
állnak, tanácsos a fogadó ország jogi szabályozása szerint eljárniuk ahe-
lyett, hogy saját belföldi üzleti megoldásaikat alkalmaznák.  

Az USA a szabadpiaci versenyt a Sherman Trösztellenes Törvény 
megalkotása (1890) óta fontos nemzeti gazdaságpolitikai ügyként oltal-
mazza. A versenyt torzító, azzal ellentétes, az USA államainak kereske-
delmére kiható cselekmények ellen a jogrendszer szigorával lépnek fel. 
A dilemma: miként engedélyezzék a törvényes üzleti megoldásokat, 
amelyek az adott vételi vagy eladási szerződések természetéből eredő-
en zárják ki a versenytársakat „a piac egy bizonyos részéből, abból, amit 

  



megvettek”. Egyébként: amikor a kizárólagos, ám jogszerű kereskedelmi 
ügyleteket költséges trösztellenes jogi eljárásoknak vetik alá, azok rideg 
következménye káros lehet a versenyre. A piaci hatékonyság e csorbu-
lása azonban rövid távon áthárítható a vevőkre.  

Az EU hasonlóképpen elkötelezett a szabadpiaci verseny iránt és 
fellép a trösztellenes törvények betartatása mellett. Ezek az ipari kong-
lomerátumok számára tiltják, hogy domináns piaci pozíciójukkal a piacra 
újonnan belépni kívánó szereplők rovására visszaéljenek. Ez a verseny-
politikai irányelv kihat valamennyi, komplex vertikális elosztási láncon 
belüli kapcsolatra.  

Az értékesítésben a kizárólagosságot garantáló üzleti szerződése-
ket gyakran azért alkalmazzák, hogy a forgalmazó csakis az adott gyártó 
termékeit árusítsa, a leghatásosabb reklámfelületet és a legszembetű-
nőbb helyen lévő polcokra helyezés lehetőségét biztosítsa számukra, így 
növelve az eladásokat. Ha piaci hatalommal rendelkező céget minden 
esetben trösztellenes per kockázata fenyegetne, valahányszor exkluzív 
üzleti szerződést köt, függetlenül attól, mennyire csekély annak (ver-
senyellenes) hatása, az elfogadhatatlan és indokolatlan terhet róna az 
illető vállalkozásra. Ám, ha a kizárólagos forgalmazási szerződést az 
adott elosztási láncon belül domináns helyzetben lévő cég köti, az jogos 
aggodalomra adhat okot a versenyszabadság megsértésében. Az USA-
ban a felperesnek kell bizonyítania, hogy a piaci erőfölényben lévő cég 
szándékosan veszélyeztette a verseny szabadságát. Az EU-ban a ver-
senyhatóságok a piaci dominanciával elkövetett és bejelentett visszaélé-
seket vizsgálják ki. 

A támadási célnak választott elosztási rendszer példájaként kínálko-
zik a Coca-Cola és a PepsiCo, a világ két vezető üdítőital-gyártója. A 
Coca-Cola az USA-ban és az EU-ban is saját palackozó üzemeit működ-
teti, illetve független disztribútorokat, közvetítő kereskedőket vesz igény-
be. A Coke készítményeket a világszerte ismert címkével ellátott palac-
kokban kiskereskedelmi bolthálózatban és italautomatákból árusítják, 
míg szörpként éttermekben, mozikban, színházakban és másutt működő 
töltőgépekből, helyben fogyasztható formában szolgálják ki.  

A PepsiCo szerint a Coca-Cola exkluzív üzleti szerződései megfé-
lemlítést, fenyegetést tartalmaznak és tisztességtelen üzleti megoldáso-
kat vonnak maguk után, amelyek rontják a PepsiCo versenyképességét. 
A „Cola háború” néven elhíresült pereskedés rávilágít a domináns piaci 
pozícióval való visszaélés és a trösztellenes szabályozás eltérő jogi ér-
telmezésére. 

 



A PepsiCo pere a Coca-Cola ellen New-Yorkban 

A Sherman Törvény meghatározza, mikor tekinthető valamely cég 
saját piacán olyan mértékben meghatározó helyzetben lévőnek, ami jog-
talan előnyhöz juttathatja. Az erőfölény jelentkezhet a termékelosztási 
rendszerekben, ha a monopolhelyzetben lévő gyártó exkluzív kereske-
delmi, árukapcsolási és – úgymond – zsákmányszerző taktikákkal él. A 
PepsiCo által indított perben (1997–2000) a felperes szerint a Coca-Cola 
monopolizálta a kiskereskedelemben az automatákból kiszolgált üdítő-
ital-értékesítést a független, élelmiszereket házhoz szállító kereskedők-
kel kötött, termékei számára kizárólagosságot kikötő kereskedelmi szer-
ződései révén. Azt állította, hogy a Coca-Cola ellenőrzi a töltőgépekből 
adagolt üdítőital-piac több mint 90%-át, ezáltal kiiktatja a versenyt és el-
lenőrzése alatt tartja az árakat. A PepsiCo arra hivatkozott, hogy az ét-
termek, a színházak és a mozik üzemeltetői az üdítőital-sűrítményeket 
igyekeznek egyetlen kereskedőtől beszerezni. A Coca-Cola viszont 
megköveteli a közvetítő kereskedőktől: csakis Coke márkájú üdítőitalokat 
szállíthatnak; a disztribútorok nem vállalhatják a Coke sűrítmény forgal-
mazása helyett Pepsi termékek és más dobozos italok szállítását. A 
PepsiCo így kiszorult az automatákból adagolt üdítőitalok piacáról, hiába 
kínálta áruit olcsóbban a közvetítő kereskedők számára.  

A Coca-Cola szerint a PepsiCo-nak nem sikerült körülhatárolnia a 
releváns termékpiacot. A Cola-sűrítmény értékesítését megkísérelte a 
kiskereskedők meghatározott csoportjához kötni ahelyett, hogy a ter-
mékpiacot az ital-automatákból kiszolgált üdítőital értékesítők eladásai 
alkotta piacként értelmezte volna. A Coca-Cola éveket töltött kapcsola- 
tainak kiépítésére és ápolására a független forgalmazókkal, a PepsiCo 
ezzel szemben nem törekedett független élelmiszerkereskedők bekap-
csolására az üzleti láncolatba, hanem saját étteremláncát használta fran-
chise keretében, üdítőital-sűrítménye forgalmazására. A PepsiCo kiszo-
rulását az automatákból kiszolgált üdítők piacáról saját üzleti stratégiája 
okozta, pontosabban az, hogy termékét csakis helyben fogyasztható 
formában és saját, helyi töltőüzemei segítségével értékesítette.  

A bíróság nem értett egyet a felperes által saját védelmében előa-
dottakkal arra az irányadó esetre hivatkozva, ami lehetővé tette a 
PepsiCo számára, specifikus vevőtípus részére kialakított sajátos for-
galmazási módszer belefoglalását egy releváns termékpiac meghatáro-
zásába. Nem találta bizonyító erejűnek, amit a PepsiCo annak igazolá-
sára hozott fel érvként, hogy a Coke jogtalanul, neki felróhatóan élt visz-
sza az üdítőitalok piacán élvezett domináns helyzetével. Arra utasította a 

  



peres feleket, hogy tegyék nyilvánvalóvá az ügyben szereplő releváns 
termékpiacot abban az értelemben: vajon a Coca-Cola valóban vissza-
élt-e piaci erőfölényével. 

A bíróság végül úgy foglalt állást: a PepsiCo nem szolgált olyan té-
nyekkel, amelyek alapján kártérítés iránti keresete elfogadható és meg-
ítélhető. A Coke-nak jogában állt tárgyalni a független élelmiszer-
kiskereskedőkkel a kizárólagos üzleti szerződésekről. A bíróság úgy 
döntött: a vállalkozás méretéből még nem következik a monopolizálás, 
az erőfölény megszerzésének jogosulatlan kísérlete. A felperesnek azt 
kellett volna bizonyítania, hogy az alperes visszaélt monopolhelyzetével, 
jogtalanul használta fel azt egy adott piac megtartására és nagyobb piaci 
részarány megszerzésére. A független forgalmazók a szerződést fel-
mondhatták, a Coca-Cola nem követett el versenyellenes magatartást, 
sem visszaélést piaci erőfölényével. Mindaddig, amíg az állítólagos mo-
nopolhelyzetben lévő, megvádolt fél nem versenyez a forgalmazóval 
vagy a forgalmazó vevőivel, a piaci hatékonyságot illetően nincsen ver-
senyellenes hatás. A Coca-Cola joggal hivatkozik arra, hogy üdítőital-
sűrítménye iránt a forgalmazók ügyfelei részéről igény nyilvánul meg, és 
nem a kizárólagos forgalmazási szerződések jelentette fenyegetés hatá-
sára kerül sor a szállításra, tehát nem él vissza monopolhelyzetével.  

Az, hogy a forgalmazók nem éltek a PepsiCo által felkínált gazda-
sági ösztönzővel, az alacsonyabb beszerzési ár lehetőségével, nem volt 
elégséges ahhoz, hogy bizonyítsa: a Coke jogellenesen idézte elő a 
PepsiCo kiszorulását a piacról. Az automatákból kiszolgált üdítőitalok 
piacának gazdasági realitásait az éttermeket és a színházakat üzemelte-
tők preferenciái diktálják. Ők előnyben részesítik a mindent egy helyről 
beszerezhetővé tévő házhoz szállítók és az utólagos, illetve kapcsolódó 
(aftermarket) szolgáltatások hatékonyságát. A PepsiCo számára az je-
lentette a kihívást, hogy alternatív és versenyképes szolgáltatást kínáljon 
az automatákból adagolt üdítők értékesítői számára. 

A PepsiCo pere a Coca-Cola ellen Olaszországban 

A per az EU Versenybizottsága jogelveinek alkalmazására szolgál 
példaként. Az EU versenyszabályaival összhangban lévő olasz törvény 
tiltja a visszaélést „egy vagy több vállalkozás domináns helyzetével a 
belföldi piacon vagy annak tekintélyes részén”. Az olasz Versenyhivatal 
a vonatkozó szabályt úgy értelmezi, hogy „korlátozni kell a domináns po-
zíciójú vállalkozás lehetséges magatartását”, ám nem azért, mert az 
adott cég meghatározó szerepet játszik a piacon. A Versenyhivatal 



ugyanis elismeri, hogy valamely cég vezető helyre küzdheti fel magát a 
piacon azáltal, hogy kedvezőbb árakat kínál vevőinek, és mert él a 
nagybani gyártásban rejlő hatékonyságnövelés lehetőségével. Viszont 
„ha olyan árakat érvényesít vagy olyan értékesítési feltételeket alkalmaz, 
amelyek indokolatlanul nagy tehertételt jelentenek, vagy úgy cselekszik, 
amivel megakadályozhatja a versenytársak piacra jutását, illetve arra 
késztetheti azokat, hogy beszüntessék tevékenységüket”, az visszaélés-
nek minősül. Nem követelmény a visszaélési szándék bizonyítása; nem 
létezik definíció az „indokolatlanul nagy terhet jelentő” kitételt illetően 
sem, annak meghatározását az EU szabályozása az adott ügyet kivizs-
gáló testület kompetenciájába tartozónak tekinti.  

A PepsiCo e törvényből, a polgári jogi eljárásból és az Európában 
befogadónak, fogékonynak bizonyuló trösztellenes légkörből stratégiai 
előnyt volt képes kovácsolni ahhoz, hogy versenyelőnyre tegyen szert a 
Coke-kal szemben. 1998-ban a PepsiCo Food and Beverages Interna-
tional Ltd. olasz érdekeltsége, az Essalunga élelmiszerbolt-hálózat és a 
Grands Distribuzione kereskedőcég azzal vádolta meg az olasz Ver-
senyhivatalnál a Coca-Cola-t, hogy visszaélt piaci erőfölényével. Az ki-
vizsgálta az ügyet, és úgy találta: a Coca-Cola Italia és a vállalkozás 
alapját képező palackozóüzemek meghatározó pozíciót foglalnak el az 
alkoholmentes szénsavas üdítőitalok piacán. A Hivatal szerint a Coca-
Cola „súlyosan” visszaélt piaci erőfölényével azáltal, hogy  

1. árengedményt és ösztönzőket nyújtott arra a célra: a Pepsi pro-
duktumokat előállító berendezéseket Coke termékeket kiszolgá-
lókká alakítsák át;  

2. hátrányosan megkülönböztető és nem átlátható árengedményeket 
és hűségjutalmakat adott azoknak a nagybani kereskedőknek, 
akik hajlandók voltak eltüntetni, kiszorítani, és Coke termékekkel 
helyettesíteni a versenytársak produktumait;  

3. kizárólagosságot biztosító záradékokkal élt a nagykereskedőkkel 
a palackozók felségterületén érvényes szerződésekben, ezáltal 
korlátozva a hozzáférést az elosztási láncokhoz és a végső fel-
használóhoz;  

4. hűséget díjazó árengedményeket kínált fel a nagykereskedőknek 
és a kiskereskedelmi bolthálózatban forgalmazóknak is cserében 
azért, hogy a versenytársak termékeinek kiszorítása céljából 
azoknak csak minimális elhelyezési területet biztosítsanak.  

A Coca-Cola szerint az árengedmények nem voltak illegálisak vagy 
visszaélésre csábítók. Beleegyezett viszont abba, hogy felhagyjon az  
exkluzív kereskedelmi szerződések alkalmazásának gyakorlatával és  

  



16 millió USD büntetést fizessen. A Versenyhivatal döntése azt igazolta, 
hogy számos európai országban ellenzik azokat a módszereket, ame-
lyeket a Coca-Cola alkalmaz versenytársai kiszorítására. A Coke szerint 
a Versenyhivatal döntése nem volt összhangban az Olaszországban, az 
EU-ban és a nemzetközi kereskedelemben elfogadott kereskedelmi 
módszerekkel, ám ahhoz, hogy fellebbezhessen, a bírságot ki kellett fi-
zetnie. Feltehetőleg változtatnia kellett „széles körben elfogadott” gyakor-
lati megoldásain is.  

A trösztellenes szabályozás környezete az USA-ban 

A „trösztellenesség” kialakulásához sajátos amerikai körülmények 
vezettek. Először 1890-ben a Sherman Trösztellenes Törvényben öltött 
testet a Kongresszusnak az a szándéka, hogy meggátolja az új üzleti 
formációk, a trösztök visszaélését piaci erőfölényükkel. Az első a Stan-
dard Oil Trust, egy néhány gazdag részvényes irányításával működő, 
hatalmas olajipari konglomerátum volt. Amikor a Sherman Törvény vég-
rehajtásában hiányosságok mutatkoztak, a Kongresszus két módosítás-
sal szigorította azt. Közülük az első az 1914-ben életbe léptetett Clayton 
Törvény volt, amely tiltja az árrögzítést és az árukapcsolást, a kizáróla-
gos elosztóhálózat működtetését és azoknak az exkluzív üzleti szerző-
déseknek az alkalmazását, amelyekkel korlátozható a verseny.  

A Clayton Törvény célja az olyan monopoltevékenységek elleni fel-
lépés volt, amelyek arra irányulnak, hogy már akkor „alapvetően csilla-
pítsák a versenyt”, mielőtt az adott tevékenység teljességgel piaci erőfö-
lénnyel visszaélésre alkalmas monopóliummá válhatna. A Kongresszus 
megalkotta – és ugyancsak 1914-ben életbe is léptette – a Szövetségi 
Kereskedelmi Bizottsági Törvényt is, amelyet megfelelő hatáskörrel ru-
házott fel, hogy tiltsa a tisztességtelen vagy romboló hatású kereskedel-
mi gyakorlatokat a szabályozó és a végrehajtó hatóság révén. 

Az USA-ban a bizonyítást illetően súlyos tehertétel nehezedik a fel-
peresre: bizonyítania kell, hogy a fogyasztók és a versenyfolyamat 
szempontjából szándékos károkozás történt, nem csak a potenciálisan 
kevésbé erős versenytársakat érte hátrány. Az alperes üzleti vállalkozá-
sa ellen a vád nem áll meg, ha monopolhelyzete felsőbbrendű, műszaki-
lag fejlettebb technológia birtoklásából és alkalmazásából vagy kiváló 
üzleti szakértelméből ered. Ha pl. a vetőmagtisztító berendezések pia-
cán két vagy három gyártó kerül vezető pozícióba az ilyen gépek piacá-
nak rés (niche) természete miatt, akkor nyilvánvalóan nincs szó a keres-
kedelem korlátozásának megkísérléséről. Hasonlóképpen: ha tíz 



„dot.com” vállalkozásból csak egy marad életben, a többi megszűnése 
annak tulajdonítható, hogy kevesebb üzleti szakértelmet voltak képesek 
bevetni, mint a túlélő cég. Ezért ahhoz, hogy a felperesnek esélye legyen 
a per megnyerésére, hitelt érdemlően kell bizonyítania olyan szándékos 
cselekedetet, mint pl. az árrögzítés, a beszállítók vagy a vevők megfé-
lemlítése, illetve kirekesztő piaci taktikák alkalmazása. Be kell mutatnia, 
hogy az alperesnek megfelelő hatalma, képessége, ereje van az adott 
piaci részarány monopolizálására és törvénybe ütköző szándékkal 
igyekszik megszerezni vagy megtartani monopolhelyzetét egy releváns 
piacon. A felperes azzal védekezhet, hogy fejlettebb és korszerűbb tech-
nológiát alkalmaz, és nem szándékosan került monopolhelyzetbe az 
adott területen. Ha elosztási, forgalmazási megszorítások okozzák a 
problémát, a felperes szerint a piaci erőfölényben lévő cég azáltal kísérli 
megakadályozni a versenyt, hogy beszállítói vagy vevői tekintetében 
kényszerítő taktikákat alkalmaz. 

Az USA olyan politikát követ, ami ösztönzi a magánkezdeménye-
zésből fakadó versenyt, de nem akadályozza a vállalkozások növekedé-
sét. Ha egy vállalkozás monopóliummá növi ki magát, azzal még nem 
történik törvénysértés. Az amerikaiak nem nézik jó szemmel a kormány 
beavatkozását a piaci erők játékába, ezért előnyben részesítik, hogy a 
magánszektor cégei közti verseny legyen az a fegyelmező erő, ami 
megszabja a mennyiséget, a minőséget és az árat. Az amerikai trösztel-
lenes politika célja a törvénysértések megelőzése, a monopoljellegű ma-
gatartás szankcionálása, a piaci hatékonyság, a büntetési tételek és a 
szabad verseny védelme. 

A versenytörvény környezete az Európai Unióban 

A trösztellenes szabályozás, amely az EU versenytörvényeként is-
mert, az 1957. évi Római Szerződés értelmében szabályozza a kartell 
működését, a horizontális és a vertikális kereskedelmi megállapodáso-
kat, korlátozza az árakban érvényesített hátrányos megkülönböztetést és 
tiltja a visszaélést a piaci erőfölénnyel. Célja „annak biztosítása, hogy a 
közös piacon a kereskedelmi és a gazdasági integrációból fakadó elő-
nyök ne sérüljenek”.  

Az EU Bizottság hatáskörébe tartozik az európai trösztellenes tör-
vény megalkotása. A törvényhozók a tagországok jogalkalmazási gya-
korlatából indultak ki a harmonizáció elvét követve. A végrehajtást a tag-
országokban az ún. közvetlen hatások doktrínájára alapozták. A decent-
ralizáció és a szubszidiaritás elveinek megfelelően ugyanakkor a tröszt-

  



ellenes törvények érvényre jutásáról az egyes tagországokban a nemzeti 
versenyhatóságoknak kell gondoskodniuk. A tagországok ellen indított 
pereket először az érintett ország nemzeti bírósága előtt kell lefolytatni.  

A peres ügyek azt mutatják, hogy az EU versenyhatóságai szigo-
rúbbak a hasonló amerikai szervezetekhez képest a monopolhelyzet 
megítélésében. A cél az, hogy az üzleti vállalkozások ne gördíthessenek 
akadályokat a tagországok közti szabad kereskedelem útjába. A vezető 
márkákat előállító nagyvállalatok védik a beruházásaikat.  

1999-ben az Európai Bizottság új irányelveket hirdetett meg a verti-
kális korlátozások tárgyában, és azoknak a cégeknek, amelyek piaci ré-
szesedése nem lépi túl a 30%-ot, az ésszerű cselekvés vélelmezését 
előlegezte meg. A monopóliummá válás vagy az igen jelentős piaci 
részaránnyal rendelkezés nem jogszerűtlen, de a piaci dominancia gya-
nús, mert feltételezhetően korlátozza a vevők választási lehetőségét. 
Ennél fogva az EU szabályozási tevékenysége nem annak megállapítá-
sára irányul, hogy a PepsiCo élvez-e védelmet, hanem inkább arra: a 
Coca-Cola a versenyben alkalmazott taktikai megoldásai nem fosztják-e 
meg a vevőket a Coke vagy a Pepsi termékek választékától a kiskeres-
kedelmi egységekben. A kiskereskedőknek márkahűségükért juttatott 
árengedmények visszaélésnek bizonyulhatnak a piaci erőfölénnyel, ha 
azért kerül sor alkalmazásukra, hogy hátrányosan megkülönböztessék 
azokat a cégeket, amelyek nem egyeznek bele kizárólagos vételi megál- 
lapodások kötésébe az eladóval. Akkor is visszaélésre adnak alkalmat, 
ha az eladó indokolatlan nyomást és pénzügyi ösztönzőket használ a 
vevők teljes üzleti vállalkozásának megszerzésére. Hasonlóképpen: do-
mináns piaci pozícióban lévő cég, mint amilyen pl. a Coca-Cola, ver-
senyellenes magatartást tanúsít, ha „igen jelentős, az eladásokat ösz-
tönző céllal nyújtott árengedményeket kínál árleszállítások vagy ingye-
nesen szállított termékek formájában, amelyeket a viszonteladók, azaz a 
szupermarketek az értékesítési kampányok során hárítanak tovább, illet-
ve dobnak piacra. Ez diszkriminatív árazási gyakorlatnak minősíthető, 
ami piaci erőfölényben lévő cég esetében elvben szintén törvényelle-
nes”.  

Az EU-ban polgári peres eljárás során szankcionálják a versenytör-
vény szabályainak megszegését és a visszaélést a piaci erőfölénnyel. 
Büntetőjogi intézkedésre azonban rendszerint nem kerül sor. A 
Vodafone és a Mannesmann 2000. évi egyesülésekor pl. az Európai Bi-
zottság három éves önkorlátozást írt elő a Vodafone-nak, vállalnia kel-
lett, hogy mindaddig nem nyújt árengedményt, amíg a versenytársak 
nem képesek felzárkózni hozzá. 1999-ben a British Airlines volt kényte-



len 4,5 millió GBP (8,8 millió euró) büntetést fizetni, mert megkísérelte 
befolyásolni az utazási irodákat járatai igénybevételének felfuttatása ér-
dekében a versenytárs légitársaságok rovására.  

Az európaiak a polgári (magán)jogi módszerek igénybevételére ha-
gyatkoznak, azzal egyértelmű: a nemzeti versenyhatóságokat arra kész-
tetik, hogy előbb alaposan vizsgálódjanak, majd a törvény szigorát al-
kalmazzák a monopóliumával állítólagosan visszaélőre nézve elmarasz-
taló, vélelmezett tényekre alapozva, ellentétben az USA-ban szokásos 
és jegyzőkönyvben rögzített bírósági tárgyalásokkal. Az EU jogrendje az 
irányadó törvényben rögzített általános tiltás kikényszerítésével él, még-
pedig arra felhatalmazott, megfelelő kompetenciával rendelkező hatóság 
által lefolytatott vizsgálat alapján. Nem kerül tehát sor jogi kereset felpe-
res által törvényhatóság elé terjesztésére, mint az USA-ban. Ráadásul 
az, ami az egyik EU-tagországban elfogadható, egy másikban nem fel-
tétlenül az. Ez csökkenti a jogbiztonságot, és az EU-törvény inkonzisz-
tens alkalmazásának kockázatát rejti magában.  

A különféle hatások összevetése 

A jogi környezet, amelyben a versenyellenes szabályozást alkal-
mazzák, különböző, akárcsak az üzleti életre gyakorolt hatás. Egy leg-
utóbbi ügyben az Intel Corp., a világ legnagyobb chipgyártója volt kény- 
telen szembenézni a váddal, amely szerint visszaélt meghatározó piaci 
pozíciójával, amikor nem tette lehetővé, hogy a versenytársak hozzáfér-
jenek az általa szabadalmaztatott technológiához.  

Az ügyben a problémát az jelentette, vajon a szabadalmaztatott 
szellemi tulajdonjogokat az Intel valóban birtokolta-e, mivel a cég azzal 
érvelt: nem volt semminemű kötelezettsége, hogy azokhoz versenytársai 
számára hozzáférést biztosítson. A gondot annak eldöntése okozta, va-
jon a versenytársaival való üzletkötés megtagadása „kirekesztő", „ver-
senyellenes” vagy „zsákmányszerző” cselekmény volt-e. Első pillantásra 
a szellemi tulajdonjogok nem egyeztethetők össze a trösztellenes politi-
kával, mivel piaci hatalmat monopolizált jogokon keresztül biztosítanak, 
amelyek a versenytársakkal szemben védelmezhetőek. Ugyanakkor lé-
tezik a piaci hatalomnak egy olyan visszautasítható, illetve megcáfolható 
felfogása is, amely óvja a szabadalmak, a szerzői jogok és a védett ke-
reskedelmi márkák tulajdonosait, amint az az Eastman Kodak cég elleni 
perben megállapítást nyert. Ez megköveteli, hogy tényfeltáró vizsgálat 
mutassa be a tényleges piaci hatalmat a tényleges piaci feltételek között. 
 

  



Ráadásul: mivel nincs általános érvényű kötelezettség az együttműkö-
désre, a minősített kötelem fennforgása azt jelenti: az említett jogokhoz a 
hozzáférés megtagadása bizonyos körülmények között mégis köteles-
ségszegésnek minősülhet.  

Az Aspen cég perében a vádlott a felperesekkel közös, osztott jegy-
rendszer alkalmazásában működött együtt, majd a felperesek rovására 
kiszállt a megállapodásból. A bíróság szerint a piaci körülmények ilyen 
megváltozásának nem voltak gazdasági indokai és versenyellenes 
szándékkal került sor arra. Az Intel esetében, mivel a piaci körülmények 
nem változtak, a Szövetségi Kereskedelmi Bizottság vizsgálata nem zá-
rult ítélettel, aminek feltehetőleg az a magyarázata: az USA-ban alkal-
mazott szokásjog szerint még a domináns piaci helyzetben lévő beszállí-
tóknak sincs együttműködési kötelezettségük, és megtarthatják maguk-
nak a szellemi tulajdont, vagyis megfoszthatják attól azokat a vevőket, 
akikkel jogvitában állnak.  

Bár a Bizottság vizsgálata lezárult, az európai trösztellenes vizsgála-
tot lefolytatókhoz beadvánnyal fordultak, amely állította: az Intel visszaélt 
meghatározó piaci helyzetével azáltal, hogy kizárólagos egyezményeket 
kötött európai számítógépgyártókkal. A jogi kereset szerint az Intel ártá-
mogatást nyújtott a személyi számítógépek értékesítőinek, ha használták 
az „Intel Inside” logót és hasonló reklámokat. Az Intel által előállított mik-
roprocesszor (chip) működési elve szabadalmi oltalom alatt áll, ami  
„bus”-ként ismert. Ez a processzor számára lehetővé teszi, hogy gyorsan 
kommunikálhasson a merevlemez meghajtóval és a grafikai adapterek-
kel. A „bus” design adatai nélkül a gyártók nem tudnák PC-jüket az Intel 
mikroprocesszoraival kompatibilissé tenni. Megkövetelték az európai 
gyártóktól, hogy az Intel szabadalma alapján licencszerződést kössenek 
a technológiára. Amikor az Intel állítólag megtagadta azon PC gyártók 
számára, amelyek a versenytársak termékeit használták fel, a saját sza-
badalmához való hozzájutást, kizárták őket az Intel-kompatibilis PC-k 
piacáról. Hosszadalmas vizsgálatot követően a Bizottság nem találta bi-
zonyítottnak a visszaélést a meghatározó piaci helyzettel.  

A Microsoft ellen lefolytatott európai vizsgálat az EU versenypolitiká-
jára nézve szintén példaértékű. Az EU Versenybizottságának nem volt 
célja kiiktatni a versenyt az Internet Explorer és a Netscape Navigator 
böngészőprogramja között. A problémát az okozta, hogy a Microsoft 
csak az Explorer programot tette a Windows operációs rendszer részé-
vé. Ebben az ügyben is a versenytársakkal való együttműködés kötele-
zettségének kérdése vetődött fel. Bill Gates felpanaszolta: ennek annyi 



értelme volna, mint „utasítani a Coca-Colát, hogy termékének minden 
hat dobozos kiszerelésébe három Pepsis dobozt is csomagoljon”.  

Tanulságok és következmények 

A PepsiCo az USA-ban elveszítette a vertikális korlátozást illetően 
általa indított pert, ám Olaszországban megnyerte azt. Miként lehetséges 
ez, és miként állapíthatók meg a két rendszer hasonlóságai és eltérései? 
A trösztellenes és a versenyellenes törvény első pillantásra nagyon ha-
sonlít egymásra. Mindkettő tiltja a monopóliumokat és a monopolizálási 
kísérleteket. Mindkettő arra hivatott, hogy megelőzze a kereskedelem 
korlátozásait. Mindkettő azt célozza, hogy fokozódjék a verseny haté-
konysága, miközben védi a vevőket és a versenytársakat. A mögöttük 
meghúzódó filozófia és az általuk alkalmazott eljárási folyamatok azon-
ban teljesen eltérőek. 

Az USA-ban azért alkalmazzák a trösztellenes törvényt, hogy párt-
fogolják a magáncégek közti szabad verseny politikáját, miközben az EU 
azt szándékozik elérni versenytörvényével, hogy megelőzze: a cégek 
akadályokat gördítsenek a nemzeti határokat átlépő kereskedelem sza-
bad áramlása útjába. Ezért jogos, hogy az USA törvénye megköveteli 
annak bizonyítását: a vádlott szándékosan hajtotta végre rosszindulatú 
cselekedetét. Az európaiak viszont nem igénylik a szándékosság bizo- 
nyítását feltételezve, hogy a nagyvállalatok bizonyos cselekményei már 
látszatra is gyanúsak. E vállalatoknak kötelességük a kisebb versenytár-
sak támogatása. Miközben az amerikai cégek előnyt kovácsolhatnak a 
„szabad akarat” szabályából azaz, hogy indoklás és pénzbüntetés fizeté-
sének kötelezettsége nélkül kiléphetnek valamely szerződésükből, az 
európaiak kénytelenek tisztességesen és jóhiszeműen kötelmi viszonyba 
kerülni szerződő partnereikkel.  

Az USA az Angliában alkalmazott szokásjog gyakorlatát (ún. prece-
dens jog) követi, amelyben a bírák a törvényt úgy értelmezik, ahogyan 
azt a korábbi perekben tették, és döntéseiket a már lefolytatott, ennél-
fogva precedensként szolgáló perekben hozott ítéletek fényében magya-
rázzák. Ezért nyilvánosságra hozzák a döntések alapját képező teljes 
okfejtést, indoklást. Az EU a polgári (magán)jogrendszert veszi alapul, 
amelyben a rendelkezést vagy a szabályt arra felhatalmazott jogi testület 
alkotja meg, majd a megfelelő joghatóság gondoskodik a végrehajtásról. 
Az EU versenytörvénye gyakorlati alkalmazását tekintve tagországon-
ként eltérő a decentralizáció és a szubszidiaritás elveinek megfelelően, 

  



úgyhogy minden egyes tagország saját nemzeti tapasztalata szerint bí-
rálja el az egyes jogi eseteket.  

Az USA-ban a cégeknek keresetlevelüket a szövetségi ügynöksé-
gekhez kell beterjeszteniük vagy „a jogorvoslati lehetőségek kimerítését” 
követően a szövetségi szabályozó rendszerhez fordulhatnak. Az európa-
iak előnyben részesítik, hogy a cégek kivárják, amíg a szabályozó ható-
ság lefolytatja vizsgálatát és kibocsátja határozatát, mielőtt ügyükkel bí-
rósághoz fordulnának. A Coca-Cola-nak pl. ki kell fizetnie a rá kirótt 
pénzbüntetést, mielőtt megfellebbezné azt. Csak miután az ügy megjárta 
az olasz fellebbviteli bíróságot, fordulhat a Coke fellebbezésével az EU 
Elsőfokú Bíróságához.  

A folytatódó „kólaháború” többet jelent két rivális elszigetelt eseté-
nél, akik ugyanazokkal a régi problémákkal különböző bírósági rendsze-
rek előtt igyekeznek megbirkózni, mivel sokkal átfogóbb kérdésre világí-
tanak rá. A globális trösztellenes törvény bírálói szerint az USA-nak és 
az EU-nak meg kell kísérelniük összehangolni a trösztellenes törvény 
végrehajtásának egymástól eltérő megközelítését. A világkereskedelem 
két vezető hatalma már össze is állította a nemzetközi együttműködésről  
szóló memorandumot, amely a trösztellenes vizsgálatok információinak 
kicserélésével foglalkozik, és kölcsönösen elismeri a másik végrehajtási 
eljárásait. A kétféle törvény értelmezésének összehangolása még távoli 
perspektíva. A látszólagos hasonlóságok és a célok egybevágása nem 
vezetnek azonos indoklásokhoz, törvényalkalmazásokhoz és jogi eljárá-
sokhoz. Az Európában üzleti tevékenységet folytató amerikai cégek 
számára a következmények világosak: mindent, amit csak lehet, meg 
kell tanulniuk az EU versenytörvényéről, fel kell fogadniuk kompetens 
jogi tanácsadókat és alkalmazkodniuk kell az ott szokásos üzleti megol-
dási módokhoz.  

A közelmúltban nagy nyilvánosságot kapott a General Electric és a 
Honeywell meghiúsult összeolvadása. Az USA trösztellenes szabályozó 
hatóságainak jóváhagyása nem volt elegendő az Európai Versenybizott-
ság elfogadó nyilatkozatához. Az okokat illetően heves vitákra került sor 
a versenyjog amerikai és európai szakértőinek körében. Az eset elemzé-
sei bepillantást engednek az alapvető eljárásbeli és elemzési eltérések-
be, illetve a kétfajta jogrendszer közti különbségekbe. Az európaiakat 
azért is bírálattal illették, mert olyan trösztellenes megközelítést alkal-
maztak, amit az USA már az 1980-as évek elején elvetett. Azt a kritikát 
is megfogalmazták, hogy az EU-t befolyásolhatta a GE egyik repülőgép-
ipari versenytárs vállalkozásának lobbitevékenysége is, amely nem sze-
rette volna, ha a GE gazdasági ereje a fúzió révén megnő.  



1. táblázat 
A jogi szabályozás elemeinek összehasonlítása 

 
 Egyesült Államok Európai Unió 
Monopol megállapodások a Sherman Törvény 1. szakasza  a Római Szerződés 85. cikke 
Visszaélés a piaci erőfö-
lénnyel  

a Sherman Törvény 2. szakasza a Római Szerződés 86. cikke  

A törvényi szabályozás 
eredete 

az 1880-as évek végén a trösztök 
– főként a Standard Oil Trust  
és a „kaucsuk bárók” más  
hasonló érdekeltségei gazdasági-
pénzügyi hatalmának megtörése 
elleni fellépés szándéka  

a háború sújtotta Európa újjáépíté-
sének szándéka az 1950-es évek-
ben, különösen a kisvállalkozások 
piaci versenyképessége védelme-
zésének szükségessége  

A trösztellenes törvények 
célja 

a vevők támogatása, mivel ők 
azok, akiket a magánvállalkozás-
ok versenye előnyösen érint 

a közös piac védelme a tagországok 
és az üzleti vállalkozások által felál-
lított korlátoktól és az azok által 
okozott torzulásoktól 

Az ügynökségek vagy a 
bizottságok szerepe 

a Szövetségi Kereskedelmi  
Bizottság és az Igazságügyi  
Minisztérium Trösztellenes Főosz-
tálya megalkotja a trösztellenes 
jogi szabályokat és gondoskodik 
azok végrehajtásáról 

a tagországok versenybizottságai 
vizsgálatokat folytatnak le, tényfeltá-
ró akciókat hajtanak végre, majd 
határozatokat hoznak és büntetése-
ket szabnak ki 

A bíróságok szerepe a szövetségi bíróságok tárgyalá-
sokat vezetnek le a sértett vevők 
és a versenytársak által indított 
perekben 

a tagországokban működő bírósá-
gok megtárgyalják a vizsgálat tár-
gyát képező felek fellebbezéseit 

A bíróságok vélelmezései önmagában a nagy méret nem 
minősül erőfölénnyel való vissza-
élésnek, ha nem kerül sor szán-
dékos cselekedetekre a verseny 
csorbítása céljából  

a vállalkozás nagy mérete gyanús; a 
nagyszabású üzleti vállalkozás felté-
telezése károsabb, hátrányosabb  

A kormányokkal szemben 
tanúsított magatartás  

kormányzati közbeavatkozás felté-
telezése, gyanúja 

a kormányzati állásfoglalás és az 
iparpolitikai irányelvek elfogadása  

A szándékosság bizonyítá-
sának megkövetelése 

a felperesnek kell bemutatnia, 
bizonyítania a monopolizálást 
célzó nemzetközi kísérleteket 

a szándékot nem kell bizonyítani, a 
visszaélésnek minősülő magatartást 
azonban a vizsgálat során ki kell 
mutatni  

Határozatok  a bíróságok határozatait nyilvá-
nosságra kell hozni, s azok a ké-
sőbbi hasonló perekben prece-
densként szolgálnak  

a vizsgálóbizottság határozatai az 
érintett felek számára titkosak, csak 
a végkövetkeztetést hozzák sajtó-
közlemény formájában nyilvános-
ságra 

  



Mindez arra utal, hogy a piaci részarány ellenőrzéséért folyó, nagy 
tétre menő játszmákban mindkét fél lobbiszakértőket vesz igénybe és 
saját üzleti kultúrájából fakadó módon cselekszik. A harmonizálás foko-
zása révén sikerülhetne nemzetközi szabványokat kialakítani, csökken-
teni az átláthatóság hiányát és jobban szolgálni az egyes cégek érdekeit, 
ám ez nem szükségképpen erősítené a piac védelmét két, történelmé-
ben, gazdasági gyakorlatában és politikai realitásaiban ennyire eltérő 
kormányzat esetében. A nemzetközi cégeknek igazodniuk kell az ügyek 
jelenlegi állásához. Nem helytálló tehát az érvelés: a Coke csak ugyan-
azt a kereskedelmi gyakorlatot folytatja az EU-ban, mint amit New York-
ban alkalmaz. A PepsiCo által a Coca-Cola ellen indított perek minden-
esetre lehetőséget adnak az amerikai és az európai trösztellenes törvény 
elveinek összehasonlítására, azaz jól illusztrálják azokat a mélyreható 
eltéréseket, amelyek a versenypraktikáktól védeni szándékozott piacok  
érdekében hozott, a piaci erőfölénnyel való visszaélés kiküszöbölésére 
szolgáló törvények értelmezésében és alkalmazásában megnyilvánul-
nak. Bármelyik piacon üzletet lebonyolítani szándékozó cégeknek iga-
zodniuk kell a fogadó ország versenyszabályaihoz ahelyett, hogy saját 
belföldi üzleti gyakorlatukat folytatnák (1. táblázat).  
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Röviden… 
 
Fél évvel az EU bővítése után 

 
A párizsi autószalonon egy olyan ország terméke keltett feltűnést, 

amely még csak várományosa az EU-nak. A Dacia Logan, a Renault-
csoport új modellje 2004 májusában az autószalonon nagy sikert aratott. 
Akárcsak Romániában, ahol 16 ezer autórajongó már azelőtt megrendel-
te és kifizette, mielőtt a sorozatgyártás megindult volna. Az értékesítés 
2004 szeptemberében kezdődött 5700–8000 euró közötti áron, ami igen 
kedvező, és nem csak a belföldi vásárlók számára. A Renault autókon-
szern, amelyhez 1999 óta tartozik a Dacia csoport, nem titkolja: az olcsó 
Logannal a világpiacokra tör.  

Az újonnan csatlakozott Csehországban a Skoda pozíciói erősöd-
tek. Nyugati minőség kedvező áron, ami a kelet-európai országok közép-
rétegei számára is elérhető – ez a siker titka.  

Míg Németországban minden második lakos autótulajdonos, Len-
gyelországban 285 gépkocsi jut ezer lakosra, Csehországban 342, 
Oroszországban csak 152. A piac távolról sem telített.  A versenyfutás 
ezekért a piacokért a bővítés után is tovább tart, a gazdasági növekedés 
és a vásárlási kedv töretlennek látszik.  

Míg a korábbi beruházók tovább terjeszkednek kelet felé, későbbi 
követőik az új EU-tagországokban keresnek piacot. A német gyártók és 
exportőrök számára Lengyel- Cseh- és Észtország a legígéretesebb, 
erős a kereslet a jó minőségű, de kedvező áron kapható áruk iránt. 

A tíz újonnan csatlakozott ország mintegy  100 millió lakosával az 
EU lakóinak száma meghaladja a 450 milliót, a vásárlóerő bővülése pe-
dig eléri az évi 500 Mrd eurót. Az egy főre jutó jövedelem az újonnan 
csatlakozott országokban lényegesen alacsonyabb, 5800 euró, szemben 
a korábbi tagok 24 500 eurós átlagával. De gyors ütemben nőnek a meg-
takarítások, a bankbetétek elérik a bruttó belföldi termék (GNP) 45%-át, 
az EU-átlag felét.  

A Hypo Bankverein (HVB) időben jelent meg az új piacokon. A ’90-
es évek elején hozta létre az első képviseleteket és leányvállalatokat. A 
Bank Austria Creditanstalt-tal együttműködve egy kiterjedt fiókhálózatot 
hoztak létre. Ma már a terjeszkedés eredményét élvezik: a HVB piacve-
zető, a bankhálózatnak Közép- és Kelet-Európa 18 országában tízmillió 
ügyfele van. A HVB most új, két szakaszból álló marketingoffenzívát indí-
tott. Piaci jelenlétét és vonzerejét növelve új ügyfelek megszerzésére tö-

  



rekszik. Nemzetközi kampányt folytat, regionális fórumokat és roadshow-
kat szervez, „Go East” befektetési ajánlatcsomagokat állít össze.  

Az EU keleti bővítése a vásárrendezőknek is jó piaci lehetőséget kí-
nál. A Frankfurti Vásárközpont minden korábbinál több, összesen 112, 
ebből 52 bel- és 60 külföldi vásárt rendezett 2003-ban, emellett 195 kon-
ferenciát. A bővítés több új kiállítót, látogatót és konferenciarésztvevőt 
jelent a csatlakozásra váró országokból, így pl. Romániából is, ahol a 
Messe Frankfurt 2004-ben új képviseletet nyitott. A cseh- és lengyelor-
szági, a szlovéniai és a baltikumi kirendeltségek a helyi célcsoportok fo-
gyasztói magatartását elemzik, ami egyre több hasonlóságot mutat a 
nyugati vásárlási szokásokkal, pl. ami a lakosság eladósodását, a hitelre 
történő vásárlásokat illeti.  

A GfK piackutató intézet 1989 óta aktív Közép- és Kelet-Európában. 
Felmérései szerint a háztartások ellátottsága gépkocsival, elektronikus 
és kommunikációs eszközökkel ugrásszerűen nőtt, akárcsak az internet-
re csatlakozók száma és az internethasználat mértéke.  Egyre erősebb a 
kereslet a pénzügyi (banki és biztosítási) és a marketingszolgáltatások 
(piackutatás, reklám, tanácsadás) iránt. A turizmus kedvelt célpontjai a 
cseh, szlovák, lengyel és magyar tájak és üdülőhelyek. Az építési piacot 
élénkíti a fokozódó barkácsolási hajlam (a „do-it-yourself” mozgalom).  

A pénzügyileg kiegyensúlyozott teljesítményt nyújtó új tagországok 
néhány éven belül (2007–2010 között) az euróövezethez csatlakoznak, 
ami tovább növeli vonzerejüket és versenyképességüket. 

 
(Marketing Journal, 37. k. 11. sz. 2004. p. 10–11.) 
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