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IZABELA SOKOŁOWSKA-KULAS

Umowa o dzieło może być bo-
wiem zawarta także ustnie, a na-
wet w sposób dorozumiany. Waż-
ne jest w niej to, że oczekujemy
konkretnego rezultatu prac kon-
trahenta.

Chociaż przepisy nie wymaga-
ją żadnej szczególnej formy praw-
nej dla tej umowy, to gdy w grę
wchodzi dzieło o znacznej warto-
ści, wówczas korzystnie dla obu
stron jest zawrzeć ją na piśmie.

Najważniejszy rezultat
W umowie o dzieło zamawiający
umawia się na wykonanie konkret-
nego dzieła. Innymi słowy zamawia
u przyjmującego zamówienie (wy-
konawcy) wykonanie prac, które
mają przynieść konkretne rezulta-
ty. Wykonawca zobowiązuje się
wykonać oznaczone dzieło, a za-
mawiający – zapłacić mu stosowne
wynagrodzenie.

Jakie wynagrodzenie
Aby umowa była ważna, nie jest
konieczne, aby strony określiły w
niej wysokość należnego wyna-
grodzenia. Mogą to zrobić, wska-
zując tylko podstawę do jego usta-
lenia. Jeżeli nie określą wysoko-
ści wynagrodzenia ani nie wskażą
podstaw do jego ustalenia, to
zgodnie z art. 628 § 1 kodeksu cy-
wilnego należy przyjąć, że strony
miały na myśli zwykłe wynagro-
dzenie za dzieło tego rodzaju. Je-
żeli również i w ten sposób nie da
się ustalić wysokości wynagrodze-
nia, to należy się wynagrodzenie
odpowiadające uzasadnionemu
nakładowi pracy oraz innym na-
kładom, jakie poczynił przyjmują-
cy zamówienie.

Wybór sposobu wynagrodzenia
wiąże się ściśle z charakterem dzie-
ła. Wynagrodzenie może być bo-
wiem kosztorysowe lub ryczałto-
we.

Kosztorysowe...
Wynagrodzenie kosztorysowe jest
uzasadnione przy dziełach, które
wymagają bardziej skomplikowa-
nych kalkulacji. Kosztorys jest bo-
wiem zestawieniem potrzebnych
do wykonania dzieła materiałów
oraz nakładów pracy z podaniem
ich cen jednostkowych. W prakty-
ce często jest on:

> początkowy – będący orienta-
cyjnym zestawieniem przewidy-
wanych kosztów i włączany do
umowy w postaci załącznika,
lub

> ostateczny – sporządzany przez
przyjmującego po ukończeniu
dzieła.

Przy ustalaniu wynagrodzenia
należy uważać, bo „znaczne” (jak
mówi kodeks) przekroczenie kosz-
torysu początkowego na etapie re-
alizacji prac spowoduje, że zama-
wiający będzie miał prawo od umo-
wy odstąpić.

Ponieważ pojęcie „znacznego
podwyższenia wynagrodzenia
kosztorysowego” jest nieostre, do-
brze jest więc ustalić w umowie
granicę dopuszczalnych od-
stępstw od wynagrodzenia wyni-
kającego z kosztorysu początko-
wego.

...czy ryczałtowe?
Z kolei wynagrodzenie ryczałtowe
przyda się, gdy z góry określamy
należność za wykonanie całości
dzieła i nie ma potrzeby szczegóło-
wego analizowania kosztów wyko-
nawstwa. Wynagrodzenie to ma
charakter stały. To oznacza, że:
> zamawiający nie może docho-

dzić obniżenia ryczałtu,
> wykonawca może domagać się

podwyższenia ryczałtu jedynie w
sądzie i tylko wskutek zmiany
stosunków, których nie można
było przewidzieć, a wykonanie
dzieła groziłoby wykonawcy ra-
żącą stratą.

Dlatego wynagrodzenie ryczał-
towe jest stosowane zwłaszcza
wtedy, gdy wartość wykonywa-
nych prac i używanych materiałów
jest znana stronom  umowy i nie
przewidują one, by w trakcie reali-
zacji umowy pojawiły się jakieś
komplikacje.

Kosztorys niech sporządzi 
wykonawca
Dla zamawiającego korzystne jest,
by kosztorys sporządził wykonaw-
ca. Wówczas, jeżeli w trakcie wyko-
nywania dzieła okaże się, że ko-
nieczne jest przeprowadzenie prac
nieprzewidzianych w zestawieniu
kosztorysowym,  wykonawca nie
będzie mógł domagać się podwyż-
szenia wynagrodzenia za dodatko-
we prace. Będzie mógł to zrobić
tylko, jeżeli mimo zachowania na-
leżytej staranności nie mógł prze-

Umowę o dzieło zawieramy, gdy umawiamy się
z kontrahentem na wycenę nieruchomości, analizę
marketingową czy obsługę bankietu. Zawieramy ją nawet
wtedy, gdy zamawiamy tort na urodziny czy meble
kuchenne u stolarza

Jak zawrzeć umowę o dzieło

KONTYNUUJEMY CYKL ARTYKUŁÓW O UMOWACH HANDLOWYCH. Dziś piszemy o umowie o dzieło. 
ZE WZGLĘDU NA WĄTPLIWOŚCI DOTYCZĄCE ZAMIESZCZONEJ TYDZIEŃ TEMU UMOWY ZLECENIA, ZA TYDZIEŃ SZCZEGÓŁOWO
WYJAŚNIJMY RÓŻNICE MIĘDZY TĄ UMOWĄ A UMOWĄ O DZIEŁO.
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.) i
> zlecenia (DF z 24 stycznia br.). 

Umowy
handlowe
w praktyce

UMOWA O DZIEŁO

Zawarta w dniu 10 stycznia 2006 r. w Gdańsku pomiędzy: Przedsiębiorstwem Robót Nawierzchniowych „Autostrady”
Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością z siedzibą w Gdańsku przy ul. Błotnej10/2, reprezentowaną przez:
Jana Kuca, prezesa zarządu, zwaną dalej zamawiającym, a
„Eko-wiedza” Spółka z ograniczoną odpowiedzialnością z siedzibą w Gdańsku przy ul. Targ Drzewny 2/1, reprezentowaną
przez: Honoratę Gras, prokurenta, zwaną dalej przyjmującym zamówienie, o treści następującej:

§ 1.
1. Zamawiający zamawia, a przyjmujący zamówienie zobowiązuje się wykonać analizę stanu ekologicznego
nieruchomości gruntowych stanowiących własność zamawiającego, określonych w załączniku nr 1 do niniejszej umowy
(nieruchomości).
2. Analiza powinna obejmować w szczególności:

1) przeprowadzenie niezbędnych czynności geodezyjnych na nieruchomościach,
2) ocena stanu ekologicznego nieruchomości. 

§ 2.
1. Zamawiający zobowiązuje się do udostępnienia wszelkich niezbędnych do należytego wykonania umowy dokumentów,
znajdujących się w jego posiadaniu.
2. Zamawiający zobowiązuje się ponadto do umożliwiania przyjmującemu zamówienie wstępu na nieruchomości, a także
udzielenia wszelkich niezbędnych wyjaśnień, w tym w szczególności w sytuacji braku dokumentacji.

§ 3.
1. Wydanie dokumentacji, o której mowa w § 2 ust. 1, umożliwiającej rozpoczęcie wykonania umowy, nastąpi w dniu 15
czerwca 2006 r. w siedzibie zamawiającego.
2. Przyjmujący zamówienie zobowiązany jest do zachowania w tajemnicy wszelkich danych, do których będzie miał do-
stęp w związku z wykonywaniem niniejszej umowy.

§ 4.
1. Analiza zostanie sporządzona w formie pisemnego raportu w języku polskim, w jednym egzemplarzu, podpisanego
przez osoby upoważnione do reprezentacji przyjmującego zamówienie (raport). 
2. Przyjmujący zamówienie zobowiązany jest dostarczyć raport do siedziby zamawiającego w terminie do dnia 14 wrze-
śnia 2006 r.

§ 5.
1. Za przeprowadzenie analizy i sporządzenie raportu zamawiający zapłaci wynagrodzenie ryczałtowe w wysokości 
40 000 (czterdzieści tysięcy) złotych + VAT.
2. Zapłata wynagrodzenia nastąpi na podstawie faktury wystawionej przez przyjmującego zamówienie na jego rachunek
bankowy: Bank X SA o/Gdańsk 335743-22-57-75, w terminie 14 dni od dnia jej doręczenia zamawiającemu.
3. Za dzień zapłaty uważany będzie dzień uznania rachunku przyjmującego zamówienie.

§ 6.
Podstawą do wystawienia faktury przez przyjmującego zamówienie jest dokonanie odbioru raportu, poprzez podpisanie
przez upoważnionych przedstawicieli stron umowy protokołu zdawczo-odbiorczego.

§ 7.
1. W wypadku niewykonania lub nienależytego wykonania umowy przyjmujący zamówienie zobowiązany będzie do zapła-
ty na rzecz zamawiającego kary umownej w wysokości 5000 (pięć tysięcy) złotych.
2. Zamawiający zobowiązany będzie do zapłaty na rzecz przyjmującego zamówienie kary umownej w wysokości 0,15
proc. wartości wynagrodzenia za każdy dzień zwłoki w przekazywaniu dokumentacji niezbędnej do wykonania umowy
oraz za każdy dzień zwłoki w odbiorze raportu. W wypadku zwłoki trwającej dłużej niż 14 dni przyjmujący zamówienie
będzie uprawniony do odstąpienia od umowy.
3. W sytuacji gdy kary umowne, przewidziane w ust. 1 i 2, nie pokrywają wysokości szkody, stronom przysługuje prawo
żądania odszkodowania przewyższającego kary umowne na zasadach ogólnych.

§ 8.
W sprawach nieuregulowanych niniejszą umową zastosowanie mają przepisy kodeksu cywilnego, w tym w szczególności
przepisy dotyczące umowy o dzieło.

§ 9.
Zmiana niniejszej umowy wymaga formy pisemnej pod rygorem nieważności.

§ 10.
Spory wynikłe na tle niniejszej umowy rozstrzygały będą właściwe miejscowo i rzeczowo sądy powszechne. 

§ 11.
Umowę sporządzono w dwóch jednobrzmiących egzemplarzach, po jednym dla każdej ze stron.

ZAMAWIAJĄCY  PRZYJMUJĄCY ZAMÓWIENIE

......................................... .....................................................
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KTO POMOŻE W WYSZUKANIU
PARTNERA

> Nasza spółka zajmuje się auto-
matyką przemysłową. Chcemy za-
trudnić w Chinach inżyniera, który
pilnowałby naszych interesów na
miejscu. Do kogo możemy zwrócić
się o pomoc?

Najlepiej zwrócić się na piśmie z
pytaniem do Wydziału Ekonomicz-
no-Handlowego Konsulatu RP w
Pekinie, Szanghaju lub Kantonie.
Można też poprosić WEH, żeby
zgłosił naszą ofertę w jednym z
miejscowych urzędów pracy. Na-
leży jednak dokładnie określić, ja-
kiej specjalności inżyniera państwo
poszukują.

W KONTENERZE 
CZY LUZEM
> Wybieram się pierwszy raz do
Chin. Czy trzeba zamawiać od razu
cały kontener (takie ilości propo-
nują najczęściej Chińczycy), czy
mniej? Jak duże są opłaty za taki
ładunek?

Decyzja należy do importera.
Do wyboru są kontenery 40- i 20-
-stopowe.Trzeba jednak skalkulo-
wać, co się bardziej opłaca. Trans-
port drobnicy jest znacznie droż-
szy. W transporcie morskim arma-
torzy liczą opłaty raczej według
metrażu (tzn. opłata za metr sze-
ścienny). Według wagi tylko, jeśli
ktoś zleci transport bardzo ciężkich
towarów.

TRANSPORT I OPŁATY
> Interesuje nas kontener 20-sto-
powy. Jedna z firm spedycyjnych
za dostarczenie takiego z Szangha-
ju do Gdyni zażądała 1400 USD.
Czy to nie za wysoka cena?

Średnia. Trzeba do niej jeszcze
doliczyć opłaty celne, które są nie-
zależne od spedytora. 

> Umówiłem się z firmą chińską na
dostawę towaru. Przed urucho-
mieniem produkcji zażądali 30
proc. przedpłaty. Czy lepiej zlecić
transport Chińczykom, czy polskiej
firmie spedycyjnej?

Chińczycy na ogół mają swoich
spedytorów, z którymi współpra-
cują i bez problemu mogą zorgani-
zować wysyłkę towaru. Jeśli zdecy-
dujemy się na takie rozwiązanie, to
dobrze byłoby, gdyby podali na-
zwę i kontakt do takiej firmy oraz
to, czy ma ona swojego przedsta-
wiciela w Polsce. Wtedy łatwiej
można pilotować transport takiej
przesyłki, sprawdzić, kiedy została
załadowana i na który statek. Moż-
na też zaproponować stronie chiń-
skiej agenta czy przewoźnika, któ-
ry państwa zdaniem jest tańszy od
proponowanego przez nich. Może
się okazać, że w Polsce zapłacimy
za kontener 20-stopowy 1600 –
1700 dolarów, a przewoźnik, które-
go proponują Chińczycy, wziąłby
dwa razy więcej.
> Czy mogę zlecić przewoźnikowi
całą obsługę celną importowanego

towaru, od odbioru po ubezpiecze-
nie i fracht?

Armatorzy raczej nie zajmują się
takimi operacjami. Ale są firmy spe-
dycyjne, które pomagają wypełnić
wszystkie dokumenty, odprawiają
towar i dostarczają pod wskazany
adres. Może to być ważne dla po-
czątkującego importera, który nie
ma praktyki w kontaktach z urzęda-
mi celnymi, gdzie załatwianie for-
malności trwa czasami dość długo.

Wcześniej warto zaplanować,
czy towar będzie odbierany w por-
cie, czy może tam odbędzie się tyl-
ko odprawa warunkowa, a osta-
teczna będzie w głębi kraju.

> Mieliśmy taką oto sytuację: przy
obu zamówieniach było uzgodnio-
ne, że towar będzie dostarczony z
Szanghaju do Hamburga, a następ-
nie do Warszawy. Przy pierwszej
dostawie za przeładunek towaru
ze statku w Hamburgu zapłacili-
śmy 400 zł,  przy drugiej dwukrot-
nie więcej. Skąd tak duża różnica
w opłatach za taką samą usługę? 

Jeżeli dostawa towaru była na
bazie CIF (według Incoterms

2000), to nie powinno być w ogó-
le opłat. Natomiast przy innych
warunkach dostaw nie powinno
być różnic w opłatach, niezależnie
od tego, czy towar trafił tranzytem
przez Hamburg, czy został bezpo-
średnio dostarczony do Gdyni.
Na przyszłość radzę umawiać się
na dostawę towaru bezpośrednio
do polskiego portu, bo bliżej za-
wsze łatwiej wyjaśnić pewne spra-
wy.

JAK UNIKNĄĆ PODRÓBEK
> Zamierzamy sprowadzać towary
markowe. Firma, która je produku-
je w Chinach, nie ma jednak swoje-
go przedstawiciela w Polsce i w
Europie. Ma natomiast w USA. Jak
upewnić się, że Chińczycy oferują
nam oryginalny produkt?

To, że oni produkują jakiś towar
i mają na to zezwolenie, nie rozwią-
zuje problemu. Żeby tzw. markowy
produkt sprzedać w Polsce, trzeba
mieć zgodę właściciela znaku han-
dlowego. I od odszukania tego wła-
ściciela trzeba zacząć. 

Z JAKIM CŁEM
> Gdyby okazało się, że towar ma
chińskie metki, ale został wypro-
dukowany w Wietnamie, to czy
wówczas zapłacimy cło według
stawek obowiązujących na wyro-
by chińskie, czy wietnamskie?

Nieważne, co jest napisane na
metce. Dla celnika, który odprawia
towar, najważniejsze jest tzw. świa-

dectwo pochodzenia towaru i to
ono decyduje o wysokości cła.
> Czy na importowanych z Chin
ubraniach muszą być metki i czy
muszą być wszyte, czy mogą być
dopięte?

Metki muszą być, ponieważ
wymagają tego zarówno unijne,
jak i polskie przepisy. Musi być na
nich podany również skład surow-
cowy materiału. To, czy mogą być
dopięte, zależy od uznania urzędu
celnego. Być może niektóre urzę-
dy zgodzą się na odprawę warun-
kową, jeśli zadeklarujemy, że ich
wszyciem zajmie się polska firma.

NIESOLIDNY KONTRAHENT
> Zawarliśmy z chińską firmą kon-
trakt na produkcję akcesoriów
elektronicznych. Wnieśliśmy 30-
-proc. przedpłatę. Minął rok, a to-
warów wciąż nie otrzymaliśmy. Co
możemy w tej sytuacji zrobić?

Najpierw trzeba wysłać pona-
glenie. Jeśli i to nie poskutkuje,
trzeba koniecznie poinformować
o tym polską placówkę dyploma-
tyczną w Chinach. Należy przesłać
tam dokumenty dotyczące kon-
traktu, potwierdzenie wpłaty za-
liczki i kopię korespondencji z nie-
solidnym dostawcą. Pracownicy
WEH za pośrednictwem tamtej-
szych władz powinni pomóc w od-
zyskaniu pieniędzy. Jednocześnie
radziłbym interweniować w am-
basadzie chińskiej w Warszawie. 

—Notował Jan Jacek Olszewski

Zanim zaczniesz handlować z Chinami
< Marcin Wielondek
specjalista ds. rynku chińskiego, 
współpracownik Agencji Marketingu i Promocji Eksportu AMPE 

dF
SŁUCHAM

Nasz ekspert odpowiadał na pytania czytelników,
jak sprowadzić towar z Chin

Dłużnik upadłego, który
jednocześnie jest jego
wierzycielem, może potrącić
z długu wobec niego to, 
co winien mu upadły

Ma do tego prawo, nawet jeśli
jego należność nie jest wymagalna,
tj. gdy termin jej płatności jeszcze
nie minął. Tak wynika z wyroku Są-
du Najwyższego z 18 stycznia 2006
r. (sygn. V CKS 74/05).

Zamiast jednej 
wykonała druga
Spółka M. wykonywała  w 2000 r.
trzy kontrakty na rzecz niemiec-
kich kontrahentów. Znalazła się
jednak w trudnej sytuacji, bo ze
względu na zaległości w płaceniu
w Polsce podatków i składek na
ZUS nie otrzymała limitów zatrud-
niania w Niemczech.

Zawarła więc umowę o współ-
pracę ze spółką Z., która takie li-
mity posiadała i była w stanie
zrealizować kontrakty zamiast
niej. 

Spółka Z. zobowiązała się wy-
konać je w imieniu własnym na
warunkach uzgodnionych w umo-

wach z niemieckimi kontrahenta-
mi przez spółkę M., ale na rachu-
nek tej ostatniej. 

Zapłata do podziału
Spółka Z. zrealizowała wszystkie
te kontrakty. Poniosła, z niewielki-
mi wyjątkami, wszystkie koszty
wykonania tych kontraktów. Kosz-
ty te miała – zgodnie z umową –
refundować spółka M. 

Zapłatą za wykonany kontrakt
obie spółki miały się podzielić.

Upadł kontrahent
Niestety jeden z kontrahentów nie-
mieckich okazał się niewypłacalny.
W lutym 2003 r. upadła także spół-
ka M. Wówczas spółka Z. zgłosiła
do masy upadłości swą należność
z rozliczenia kontraktów. Wynikła
ona z potrącenia tego, co była jej
winna upadła spółka, z jej własnym
długiem wobec tej spółki. 

Syndyk nie uznał tego potrące-
nia i wystąpił przeciwko spółce Z.
do sądu o zapłatę należności z dwu
kontraktów dla upadłej spółki M. 

Sąd nie uznaje potrącenia 
Sąd I instancji zasądził od spółki Z.
na rzecz syndyka całą żądaną

kwotę z odsetkami. Nie uznał po-
trącenia, bo w jego ocenie pozwa-
na spółka nie wykazała, że trzy
kontrakty mają być rozliczane
łącznie. 

Sąd II instancji oddalił jej ape-
lację do tego wyroku. W jego oce-
nie spółka Z.  nie wykazała, że ma
wymagalną należność wobec
upadłej partnerki. Nie jest takim
dowodem specyfikacja sporzą-
dzona przez tę spółkę ani fakt
zgłoszenia własnej należności do
potrącenia. 

Sąd II instancji nie zgodził się z
twierdzeniem spółki Z., że umowy,
jakie zawarła z upadłą partnerką,
były umowami zlecenia. Były to,
według sądu, typowe umowy o
dzieło, umowy rezultatu. 

Potrącane 
także niewymagalne 
Sąd Najwyższy uwzględnił skargę
kasacyjną spółki Z. i przekazał
sprawę do ponownego rozpozna-
nia. Uznał, że słuszny był zarzut
naruszenia art. 54 prawa upadło-
ściowego z 1934 r. Wbrew temu
przepisowi bowiem sąd II instan-
cji przyjął, że należność spółki Z.
nie może być potrącona, bo nie

MOŻLIWE SĄ POTRĄCENIA

Jak się rozliczyć, gdy nie płaci zagraniczny kontrahent
wykazała ona jej wymagalności.
Tymczasem wymagalność nie jest
tu istotna. Przepis ten bowiem po-
zwala zgłosić do potrącenia także

należności niewymagalne, tj. takie,
których termin zapłaty jeszcze nie
minął. 

—Izabela Lewandowska

Sąd Najwyższy nie zgodził się z tym, że pozew syndyka powinien być w myśl
art. 199 § 2 pkt 2 kodeksu postępowania cywilnego odrzucony. Przepis ten
nakazuje odrzucić pozew, jeśli o to samo roszczenie między tymi samymi
stronami sprawa jest w toku. Nie można za taką sprawę uznać postępowania
upadłościowego, w którym zgłoszona została wierzytelność. 
– Odmienny pogląd – mówił sędzia Stanisław Dąbrowski – pozwalałby
nieuczciwym dłużnikowi na zgłaszanie fikcyjnych należności
do potrącenia tylko po to, by zablokować możliwość wystąpienia
przez upadłego przeciw niemu do sądu. 

>kiedy pozew jest odrzucony

Sąd Najwyższy nie wykluczył zastosowania w tej sprawie, w drodze analogii,
przepisów o zleceniu. Uzależnił to jednak od treści kontraktów, której sądy
niestety należycie nie zbadały. Zastosowanie w tej sprawie przepisów
o zleceniu byłoby dla spółki Z. bardzo korzystne. A to ze względu na art. 724
kodeksu cywilnego, który mówi, że dający zlecenie (w tym wypadku
spółka M.) musi zwrócić zleceniobiorcy wydatki, które ten poczynił w celu
należytego wykonania zlecenia. Jest przy tym regułą, że zwrot wydatków
należy się zleceniobiorcy bez względu na rezultat jego działań, jeśli tylko
dołożył należytych starań, by zlecenie wykonać.

>przy zleceniu regułą jest zwrot wydatków
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