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ANNA BAJERSKA

Niejednokrotnie można spotkać
na rynku sprzedawców detalicz-
nych lub hurtowych, którzy za-
miast kupować towary od hurtow-
ni (producentów), otrzymują je w
komis. Taki charakter ma coraz
częściej współpraca w branży far-
maceutycznej (apteki z hurtow-
nią), budowlanej (hurtowni/skle-
pu detalicznego z producen-
tem/hurtownią) i wielu innych.
Dzieje się tak, ponieważ komis
spełnia swego rodzaju funkcję kre-
dytową. Zapłata następuje dopie-
ro z momentem odsprzedaży rze-
czy.

PRZYKŁAD
Pan Jan prowadzi sklep z arty-
kułami elektroinstalacyjnymi.
Dostawcą towarów do jego skle-
pu jest hurtownia B. Pan Jan
niekoniecznie musi kupować to-
wary od B. Zamiast tego może
zawrzeć z hurtownią B umowę
komisu. Pan Jan zapłaci B za po-
wierzone towary z chwilą ich
sprzedaży w swoim sklepie, po-
zostawiając sobie tytułem wyna-
grodzenia odpowiednią prowi-
zję od dokonanej sprzedaży.

Na czym polega komis
Umowa komisu polega na tym, że
przyjmujący zlecenie (komisant)
zobowiązuje się sprzedać (komis
sprzedaży) lub kupić (komis zaku-
pu) rzeczy na rachunek dającego
zlecenie (komitenta), ale w imieniu
własnym. Przedmiotem umowy
komisu mogą być tylko rzeczy ru-
chome. 

Przyjmuje się także, że przed-
miotem sprzedaży komisowej mo-
gą być papiery wartościowe, ale
wówczas przepisy o komisie stosu-
je się nie wprost, lecz w drodze
analogii.

Umowa komisu zakupu rzeczy
na rachunek komitenta znacznie
rzadziej występuje w praktyce ob-
rotu gospodarczego. Dlatego w
dalszej części skupimy się głów-
nie na sprzedaży komisowej.

Na jak długo
Umowa komisu może być zawarta
na czas określony lub nieokreślo-
ny. Gdy jest zawarta na czas nie-
określony, to każda ze stron może
ją wypowiedzieć w każdym czasie.

Jeżeli strony chcą odmiennie okre-
ślić sposób wypowiedzenia umo-
wy komisu, to muszą to wyraźnie
zaznaczyć w umowie.

Lepiej na piśmie
Przepisy nie wymagają, by umowa
komisu była zawarta w szczególnej
formie. Strony mogą ją zawrzeć
skutecznie nawet ustnie. Jak za-
wsze jednak trzeba pamiętać, że
lepiej to zrobić na piśmie. Umowa
pisemna to dowód nie tylko same-
go zawarcia umowy, ale i istnienia
określonych praw i obowiązków
stron umowy.

Co ma z tego komisant?
Każda umowa komisu jest umową
odpłatną. Wynagrodzeniem komi-
santa jest zasadniczo prowizja,
która zwykle stanowi określony w
umowie procent lub ułamek ceny
sprzedanej rzeczy.

Po jakiej cenie
W umowie komisu należy określić
cenę, po jakiej rzecz ma zostać
sprzedana. Możemy to zrobić w
dwojaki sposób:
> określając dokładnie kwotę, za
jaką rzecz ma zostać sprzedana,
lub
> wskazując, że cena sprzedaży nie
może być niższa od pewnej ozna-
czonej kwoty.

Gdy komisant sprzeda rzecz po
cenie niższej niż oznaczona w umo-
wie, to będzie musiał zwrócić komi-
tentowi różnicę między tym, co
obaj uzgodnili w umowie, a tym, za
ile komisant rzecz faktycznie
sprzedał. Natomiast jeżeli komi-
sant sprzeda rzecz po cenie wyż-
szej niż oznaczona w umowie, to
uzyskana różnica należy do komi-
tenta.

Tak wynika z kodeksu cywilne-
go (art. 767 i 768). Strony mogą jed-
nak uregulować to inaczej w umo-
wie. Mogą na przykład:
> określić, że w sytuacji gdy komi-
sant sprzeda rzecz po cenie wyż-
szej niż oznaczona w umowie, ca-
łość nadwyżki nie będzie przysłu-
giwać tylko jemu, ale zostanie roz-
dzielona w określony sposób,
> zastrzec, że komisant nie ma pra-
wa sprzedać rzeczy po cenie wyż-
szej niż oznaczona w umowie. Ta-
kie zastrzeżenie w umowie będzie
zapobiegało nadmiernemu zawy-
żaniu przez komisanta ceny sprze-
daży oddanej mu rzeczy. Wysoka

Umowę komisu kojarzymy zazwyczaj z oddaniem do
dalszej odsprzedaży używanych rzeczy. Z tym zresztą
kojarzymy samo słowo „komis”. Jednak umowa komisu
znajduje coraz częściej zastosowanie również w
profesjonalnym obrocie gospodarczym

Jak zawrzeć umowę komisu

Umowy
handlowe 
w praktyce

KONTYNUUJEMY CYKL ARTYKUŁÓW, w których udzielamy praktycznych rad, w jaki sposób zawierać rozmaite umowy handlowe. Dziś
piszemy o umowie komisu. Autorami publikacji są eksperci z Kancelarii Prawnej Chałas i Wspólnicy. Oni również odpowiedzą na państwa
pytania związane z publikacjami. Zachęcamy do lektury i zadawania pytań.
W KOLEJNYM ODCINKU NAPISZEMY O UMOWIE LEASINGU.
Pisaliśmy już o umowach: > cesji wierzytelności (DF z 6 grudnia ub.r.), > poręczenia (DF z 13 grudnia ub.r.), > zastawu (DF z 20 grudnia
ub.r.), > agencji (DF z 27 grudnia ub.r.), > licencji (DF z 3 stycznia br.), > najmu (DF z 10 stycznia br.), > dzierżawy (DF z 17 stycznia br.), >
zlecenia (DF z 24 stycznia br.), > o dzieło (DF z 31 stycznia br.) i > porównaniu umów zlecenia i o dzieło (DF z 7 lutego br.).

UMOWA KOMISU

Zawarta 6 grudnia 2005 r. w Gorzowie Wielkopolskim pomiędzy:
Janem Kowalskim, prowadzącym działalność gospodarczą pod firmą Jan Kowalski „Apteka na Zdrowie”, wpisanym do ewi-
dencji działalności gospodarczej pod numerem 2345 prowadzonej przez Urząd Miasta Gorzów Wielkopolski, zamieszka-
łym w Gorzowie Wielkopolskim, przy ulicy Józefa Piłsudskiego 69, zwanym dalej komisantem,
a Hurtownią Farmaceutyczną „Hurtlek” Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością
z siedzibą w Gorzowie Wielkopolskim, ul. Bitwy Warszawskiej 19, wpisaną do rejestru przedsiębiorców Krajowego Reje-
stru Sądowego pod numerem 0000209876 prowadzonym przez Sąd Rejonowy w Zielonej Górze,
reprezentowaną przez Stefanię Piotrkowską, prezesa zarządu, oraz Piotra Nowaka, członka zarządu, zwaną dalej komiten-
tem, o treści następującej:

§ 1
Komitent powierza komisantowi, a komisant zobowiązuje się do sprzedaży   suplementów diety w ramach prowadzonej
przez siebie działalności gospodarczej.  Szczegółowy wykaz suplementów diety zawiera załącznik nr 1 do niniejszej umo-
wy.

§ 2
1. Suplementy diety będą przekazywane komisantowi przez komitenta do dalszej odsprzedaży raz w miesiącu na podsta-

wie zamówienia złożonego przez komisanta u komitenta. Przekazanie suplementów diety wraz ze szczegółowym ich wy-
kazem, ilością i cenami netto  zostanie potwierdzone protokołem odbiorczym podpisanym przez komisanta lub osobę
przez niego upoważnioną oraz komitenta lub osobę przez niego upoważnioną (wykaz oraz protokół odbiorczy zwane da-
lej są dokumentami). Na podstawie dokumentów komitent będzie każdorazowo wystawiał dla komisanta fakturę VAT w
terminie 7 dni od dostarczenia towarów.

2. Komitent oświadcza, że wszelkie suplementy diety powierzone komisantowi na podstawie niniejszej umowy stanowią
własność komitenta i nie są obciążone prawami osób trzecich.

§ 3
1. Komisant zobowiązuje się do sprzedaży powierzonych mu suplementów diety po cenach netto nie niższych niż oznaczo-

ne w dokumentach.

§ 4
Tytułem wynagrodzenia komitent zapłaci komisantowi prowizję w wysokości 7 proc. ceny netto sprzedaży określonej w do-
kumentach.

§ 5
1. Komisant może ustalić ceny netto wyższe aniżeli określone w dokumentach, z tym zastrzeżeniem, że cena netto nie

może być wyższa o więcej niż 20 proc. ceny oznaczonej w dokumentach.
2. W takim wypadku – niezależnie od prowizji wskazanej w § 4 niniejszej umowy
– komitent zapłaci komisantowi prowizję w wysokości 50 proc. nadwyżki ponad cenę  netto oznaczoną w dokumentach.

§ 6
1. Komisant ma prawo potrącić kwotę przysługującej mu prowizji z przekazywanej komitentowi ceny sprzedaży.
2. Rozliczenia pomiędzy stronami będą dokonywane w cyklach miesięcy kalendarzowych na podstawie dowodów sprze-

daży wystawianych dla nabywców suplementów diety  oraz dla celów rachunkowych z danego miesiąca kalendarzowe-
go.

3. Komisant zobowiązuje się zapłacić komitentowi cenę sprzedanych towarów, dokonując uprzednio potrącenia należnej
prowizji do 10 dnia miesiąca kalendarzowego następującego po miesiącu, którego dotyczy rozliczenie.

§ 5
Umowa niniejsza zostaje zawarta na okres jednego roku.

§ 6
1. Komisant zobowiązuje się ubezpieczyć powierzone mu suplementy diety od ryzyka kradzieży, zniszczenia lub uszkodze-

nia wywołanych przez osoby trzecie lub zdarzenia losowe.
2. Koszt ubezpieczenia zostanie zwrócony komisantowi przez komitenta po przedstawieniu dowodów uiszczenia składek

na ubezpieczenie.

§ 7
W sprawach nieuregulowanych niniejszą umową zastosowanie mają przepisy kodeksu cywilnego.

§ 8
Umowę sporządzono w dwóch jednobrzmiących egzemplarzach, po jednym dla każdej ze stron.

Komitent   Komisant

..............................    ..............................
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– W maju ubiegłego roku kupiłem
egzemplarz „Rzeczpospolitej” wraz
z dołączoną do niego płytą z progra-
mem „Mała księgowość”. Prowadzę
biuro rachunkowe i wykorzystuję
program w pracy. Zaniepokoiły
mnie jednak sugestie znajomego,
który twierdzi, że programy dołą-
czane do gazet można wykorzysty-
wać tylko  na potrzeby osobiste, a
nie zawodowe. Czy to prawda? –
pyta czytelnik DOBREJ FIRMY.

Z informacji zamieszczonych na
płycie wynika, że prawa autorskie
do programu „Mała księgowość”
przysługują jej producentowi. Jest
nim firma zewnętrzna wobec naszej
redakcji. Z formalnego punktu wi-
dzenia to producent decyduje, ja-
kich praw udzielić użytkownikom.
Jednak odpowiedź na to pytanie

poznajemy już wkrótce po urucho-
mieniu płyty. Oczom użytkownika
ukazuje się bowiem okienko z tre-
ścią licencji. Licencja to umowa o
korzystanie z utworu (w tym wy-
padku jest nim oprogramowanie). 

Producent dołączonej do „Rz” pły-
ty udzielił w niej prawa do użytkowa-
nia programu „na jednym stanowisku
komputerowym w tym samym cza-
sie” każdemu, kto nabył płytę wraz z
egzemplarzem naszej gazety.

Komu wolno, kto nie może
Bez pisemnej zgody producenta
nabywca nie ma prawa ani mody-
fikować, ani kopiować programu (z
wyjątkiem wykonania jednej kopii
nośnika, na którym dostarczone
zostało oprogramowanie), ani roz-
prowadzać, wypożyczać czy prze-
kazywać go komukolwiek w inny
sposób. W licencji nie ma nato-
miast ani słowa o tym, kto może z
programu korzystać. W takiej sytu-
acji ustawa o prawie autorskim
przewiduje, że co do zasady wolno
to robić tylko licencjobiorcy, czyli
– w tym wypadku – nabywcy na-
szej gazety, do której dołączono
płytę z programem. 

W drodze wyjątku ustawa po-
zwala nieodpłatnie korzystać z
oprogramowania tym, którzy po-
zostają w związku osobistym z na-
bywcą (krewni, żona, znajomi itp.). 

W domu i w firmie
Nie ma natomiast w umowie licen-
cyjnej ani słowa o tym, by produ-

cent zabraniał czytelnikom naszej
gazety wykorzystania programu w
działalności gospodarczej. Pro-
gram można więc wykorzystywać
zarówno na potrzeby osobiste, jak
i zawodowe. 

Ta ostatnia sytuacja będzie
zresztą regułą, zważywszy na
użytkowy charakter programu. Z
prawnego punktu widzenia nie
ma przeszkód, by działalność ta
polegała na świadczeniu usług
innym podmiotom. Jedynym
ograniczeniem są tu tylko tech-
niczne możliwości samego pro-
gramu.

Ważna jest liczba kopii, ewen-
tualnie liczba stanowisk kompute-

rowych, na których program jest
używany. 

Zasada jest taka: w danym mo-
mencie tylko jedna osoba może
używać każdego nabytego egzem-
plarza programu. A ponieważ z pro-
gramu może korzystać tylko na-
bywca płyty, to nie może on np. do-
puścić do korzystania z programu
przez swojego pracownika. Chyba
że pracownik pozostaje z nabywcą
w stosunku osobistym (np. jest

Dołączany do naszej gazety program komputerowy
„Mała księgowość” można wykorzystać nie tylko
do prowadzenia rachunkowości własnej firmy, ale
i do świadczenia usług na rzecz innych przedsiębiorców

CZY MOŻNA UŻYWAĆ DO RACHUNKOWOŚCI USŁUGOWEJ

„Małą księgowość” „Rzeczpospolitej”
odpal na jednym komputerze

krewnym). Nieco bardziej skom-
plikowana jest sytuacja nabywców,
którzy nie są osobami fizycznymi
(np. spółek handlowych). Rozsą-
dek nakazuje, by z programu mo-
gły korzystać przynajmniej osoby
mające prawo prowadzenia spraw
takiego nabywcy (np. zarząd w
spółce z o.o., wspólnicy w spółce
jawnej itd.).

—Paweł Wrześniewski

Bez pisemnej zgody
producenta nabywca
nie ma prawa ani
modyfikować, ani
kopiować programu
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