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Zgodnie z nim polski sąd może
wydać orzeczenie m.in. wówczas,
gdy chodzi o zobowiązanie, które
powstało albo miało być wykona-
ne w naszym kraju.

Kiedy tak się dzieje? O tym
przesądza prawo właściwe dla tego
zobowiązania. Przy umowie sprze-
daży w grę wchodzą dwa porządki
prawne. Po pierwsze, prawo krajo-
we, w tym ustawa Prawo prywatne
międzynarodowe (DzU z 1965 r. nr
46, poz. 290 ze zm., w skrócie ppm).
Po drugie, zawarta pod auspicjami
ONZ konwencja wiedeńska o umo-
wach międzynarodowej sprzedaży
towarów (DzU z 1997 r. nr 45, poz.
286). Co z nich wynika? 

Gdzie powstaje 
zobowiązanie...
Konwencja wiedeńska reguluje
wiele spraw związanych z zawar-
ciem umowy sprzedaży i obowiąz-
kami stron z niej wynikającymi.
Odpowiada m.in. na pytanie, gdzie
– jeżeli strony nie umówiły się ina-
czej – należy wykonać zobowiąza-
nie (art. 31 konwencji). 

Nie wiemy, jakie postanowienia
znalazły się w umowie czytelniczki
z jej włoskim odbiorcą, ale jest wiel-
ce prawdopodobne, że miejsce wy-
konania zobowiązania będzie się
znajdować w Polsce. Gdyby jednak
czytelniczka nie znalazła w kon-
wencji odpowiedzi na swoje pyta-
nia, to może jeszcze odwołać się
do prawa krajowego. 

O tym, gdzie została zawarta
umowa albo gdzie miała zostać
wykonana – a co za tym idzie, czy
polski sąd może w takiej sprawie
orzekać – przesądza prawo właści-
we dla tego zobowiązania. Jeśli
strony same nie dokonały wyboru
prawa, wówczas można przypusz-
czać, że w opisanym wypadku wła-
ściwe będzie prawo polskie. Zgod-
nie z art. 27 ppm prawo to stosuje

PAWEŁ WRZEŚNIEWSKI

– Dostarczyliśmy towar włoskiemu
odbiorcy, ale do dziś nie otrzymali-
śmy zapłaty. Co robić? – pyta czytel-
niczka DOBREJ FIRMY.

Oczywiście dopytywać, pona-
glać, wyjaśniać i negocjować. Kiedy
jednak próby „pokojowego” roz-
wiązania sprawy spełzną na ni-
czym, pozostaje skierować sprawę
na drogę sądową. Rzeczą podsta-
wową jest wówczas umiejętność
ustalenia sądu właściwego do roz-
poznania sprawy. 

Nie jest to proces prosty, choćby
dlatego, że właściwość sądu jest
punktem wyjścia przy kalkulowa-
niu kosztów, z jakimi wiązać się bę-
dzie postępowanie. Chodzi m.in. o
wysokość opłat sądowych, wydat-
ków związanych z koniecznością
dojazdu do sądu itp.

Który sąd
Dla czytelniczki z pewnością istot-
ne jest to, czy może wytoczyć pro-
ces przed sądem polskim, czy też
musi poprosić o pomoc sąd włoski.
Ponieważ chodzi o firmę unijną, to
w grę wchodzą regulacje rozporzą-
dzenia Rady nr 44/2001 w sprawie
jurysdykcji oraz uznawania i wyko-
nywania orzeczeń w sprawach cy-
wilnych i handlowych. 

Jego treść w języku polskim
można znaleźć m.in. poprzez wy-
szukiwarkę internetową znajdują-
cą się pod adresem http://euro-
pa.eu.int/eur-lex/lex/en/index.htm.
O tym, jak szukać unijnego prawa,
pisaliśmy w DOBREJ FIRMIE z 17
maja 2005 r. („Unijne prawo z Inter-
netu”). 

Rozporządzenie nr 44/2001 po-
zwala – jeśli pozwany ma tzw. do-
micyl w jednym z krajów członkow-
skich Wspólnoty Europejskiej –
wytoczyć sprawę przed sąd miej-
sca wykonania umowy. 

Domicyl to w największym
uproszczeniu siedziba albo miejsce
zamieszkania strony. Rozporządze-
nie przesądza, że o tym, gdzie znaj-
duje się miejsce zamieszkania oso-
by fizycznej, decyduje bądź prawo
kraju, którego sąd ocenia tę spra-
wę, bądź prawo innego kraju człon-
kowskiego. 

Podmioty inne niż osoby fizycz-
ne (np. spółki) mają natomiast do-
micyl tam, gdzie znajduje się ich
statutowa siedziba, centralna ad-
ministracja albo podstawowe miej-
sce interesów (art. 60 rozp.
44/2001). 

Miejscem wykonania umowy
sprzedaży towarów jest z kolei ta-
kie miejsce w obrębie Wspólnoty
Europejskiej, do którego towary te
trafiły lub miały trafić (art. 5 rozp.
44/2001). 

Nasuwa się zatem nieodparty
wniosek, że w opisanej sprawie
właściwy jest jednak sąd włoski.

Czy tylko Italia
Z dużą dozą prawdopodobieństwa
można stwierdzić, że opisaną spra-
wę czytelniczka – mimo wszystko –
mogłaby wytoczyć przed sąd pol-
ski. Wszystko dlatego, że rozporzą-
dzenie nr 44/2001 w zasadzie jedy-
nie uzupełnia regulacje krajowe. To,
że pozwala wytoczyć sprawę przed
jakiś sąd, nie oznacza jeszcze, że za-
brania uczynić to przed innym. 

Sytuacje odwrotne zdarzają się
sporadycznie i są w rozporządzeniu
szczegółowo wyliczone. Dotyczy to
np. pozwów kierowanych przez fir-
my przeciwko pracownikom czy
konsumentom. Sprawę przeciwko
zatrudnionemu można wytoczyć
jedynie tam, gdzie on mieszka, po-
dobnie jak sprawę przeciwko kon-
sumentowi. Rozporządzenie nie za-
brania natomiast zastosować w
sprawach między przedsiębiorcami
np. przepisów krajowych. 

Co to jest jurysdykcja krajowa
Aby sąd polski mógł w tym wypad-
ku orzekać, musi istnieć tzw. jurys-
dykcja krajowa. Pojęcie to pojawia
się w sytuacjach wykraczających
poza granice jednego kraju (np.
dlatego, że odbiorca ma siedzibę
we Włoszech) i określa, czy prawo
pozwala sądowi zająć się sprawą
merytorycznie. 

Z punktu widzenia czytelniczki
interesujący może wydać się art.
1103 kodeksu postępowania cywil-
nego.

PRZEDSIĘBIORCA DOCHODZI PIENIĘDZY OD ZAGRANICZNEGO KONTRAHENTA

Który sąd wybrać
W procesach sądowych z zagranicznymi
firmami przydaje się umiejętność
ustalenia, który sąd jest w sprawie
właściwy

Znalazłszy sąd, można przejść do napisania
pozwu. Jak będzie on wyglądał, zależy
oczywiście od okoliczności konkretnej
sprawy. Jeśli czytelniczka zdecyduje się
sama przygotować pozew, to powinno
znaleźć się w nim:
> oznaczenie sądu, do którego jest

skierowany,
> oznaczenie stron oraz ich siedziby albo

miejsca zamieszkania,
> oznaczenie rodzaju pisma (a więc słowo

„pozew” w nagłówku),
> dokładnie określone żądanie (przede

wszystkim chodzi o zapłatę długu),
> przytoczenie okoliczności faktycznych

uzasadniających żądanie (czyli opis całej
sytuacji),

> wymienienie załączników,
> podpis strony.
Jeśli roszczenie nie przekracza kwoty
10 tys. zł, wówczas czytelniczka musi
napisać pozew na urzędowym formularzu.
Jego wzór można wydrukować
za pośrednictwem internetowej strony
Ministerstwa Sprawiedliwości
(www.ms.gov.pl).

>piszemy pozew

Wielu przedsiębiorców prowadzi interesy
z firmami zagranicznymi, ale nie wszyscy
z unijnymi. Nie oznacza to oczywiście
automatycznej utraty w takich sprawach
kompetencji sądów polskich. Tam, gdzie

dłużnikiem jest przedsiębiorca z kraju
nienależącego do Wspólnoty Europejskiej,
konieczne jest ustalanie jurysdykcji
na podstawie przepisów kodeksu
postępowania cywilnego.

>nie tylko Europa

Dokończenie z >dF7

całkowicie, bądź w przeważającym
stopniu znaczenie, to może on nie
przyjąć spełnionego świadczenia
i żądać naprawienia szkody wyni-
kłej z niewykonania zobowiązania
(art. 477 k.c.).

Zawierając umowę, przedsię-
biorca nie może nałożyć na konsu-
menta obowiązku zapłaty ceny lub
wynagrodzenia przed otrzyma-
niem świadczenia. Co ważne – za-
sady tej nie wolno zmienić w poro-
zumieniu stron. Zapis, który na-
kazywałby konsumentowi zapłatę
ceny lub wynagrodzenia przed re-
alizacją świadczenia, będzie uzna-
ny za nieważny. 

Reklamacja
Umowa zawarta na odległość po-
winna określać miejsce i sposób
składania reklamacji. Warunki te
nie mogą powodować nadmier-
nych trudności i kosztów dla kon-
sumenta. 

W razie sporu sposób wykona-
nia tego obowiązku przez przed-
siębiorcę będzie wskazówką dla
sądu, jak wyważyć interesy obu
stron. Sąd będzie więc uwzględ-
niał takie czynniki, jak: ilość punk-
tów przyjmujących i realizujących
reklamacje, łatwość dotarcia do
nich, czas ich urzędowania, obo-
wiązujące w nich zasady przyjmo-
wania skarg. To pozwoli mu ocenić,
czy przedsiębiorca należycie wy-
wiązał się z wynikającego z usta-
wy obowiązku zapewnienia kon-
sumentowi możliwości złożenia
reklamacji.

Gdy kupujemy na kredyt
Dość często zdarza się, że decydu-
jąc się na zawarcie umowy na od-
ległość, klient zawiera jednocze-
śnie umowę kredytu lub pożycz-
ki. W ten sposób uzyskuje pienią-
dze na zapłatę za przedmiot
świadczenia. Ustawa dotyczy sytu-
acji, gdy przedsiębiorca spełniają-
cy świadczenie jest jednocześnie
kredytodawcą lub pożyczkodawcą
bądź też pośrednikiem między
konsumentem a kredytodawcą czy
pożyczkodawcą. 

Jeśli konsument zawiera tzw.
pakiet umów, czyli umowę na od-
ległość łącznie z kredytem lub po-
życzką finansującą zapłatę za
przedmiot świadczenia, to odstą-
pienie od umowy głównej (czyli na
odległość) automatycznie oznacza
odstąpienie od umowy kredytu czy
pożyczki. 

Zasada ta obowiązuje także
przy zawarciu dwóch oddzielnych
umów, czyli umowy na odległość i
umowy pożyczki czy kredytu, ale
strony umów są tożsame. 

Kontrahentem konsumenta
jest więc przedsiębiorca zarówno
w roli zobowiązanego do spełnie-
nia świadczenia na odległość, jak i
kredytodawcy lub pożyczkodaw-
cy. Jednak gdy nie ma wątpliwości,
że obie umowy nie tworzą pakietu,
wówczas konsument musi odstą-
pić od obu umów, składając nie
jedno, ale dwa oświadczenia woli. 

Kredyt lub pożyczka samo-
dzielnie pozyskane przez konsu-
menta, czyli bez udziału przedsię-
biorcy, nie są objęte tą ustawą.

—Maria Dłużyńska

się m.in. do umów sprzedaży, gdy
sprzedawca ma w Polsce siedzibę
albo miejsce zamieszkania. 

Co natomiast na temat miejsca
wykonania zobowiązania mówi
prawo polskie? 

Przede wszystkim pozwala stro-
nom to miejsce oznaczyć. Dopiero
jeśli umowa milczy na ten temat,
a charakter świadczenia nie narzuca
tu jakiejś odpowiedzi, miejsce to
określają przepisy kodeksu cywilne-
go. W zasadzie jest nim siedziba albo
miejsce zamieszkania dłużnika
w chwili powstania zobowiązania.
Jedynie świadczenie pieniężne
–aotakie chodzi czytelniczce –speł-
nić trzeba tam, gdzie znajduje się
miejsce zamieszkania albo siedziba
wierzyciela (art. 454 k.c.). A to ozna-
cza, że spełniony jest pierwszy waru-
nek, aby czytelniczka mogła doma-
gać się zapłaty przedsądem polskim.

...a gdzie je wykonać
Co polskie prawo mówi o miejscu
powstania zobowiązania? Ogólnej
regulacji w tej sprawie nie ma, więc
kierować się tu trzeba zdrowym
rozsądkiem. Dopiero wówczas, gdy
pojawiają się wątpliwości, w grę
wchodzą szczegółowe regulacje ko-
deksu cywilnego. 

W razie wątpliwości umowę po-
czytuje się bowiem za zawartą
w miejscu otrzymania przez składa-
jącego ofertę oświadczenia o jej przy-
jęciu, a jeżeli dojście do składającego
ofertę oświadczenia o jej przyjęciu
nie jest wymagane albo oferta jest
składana w postaci elektronicznej, to
w miejscu zamieszkania albo w sie-
dzibie składającego ofertę w chwili
zawarcia umowy (art. 70 § 2 k.c.). 

Pod pojęciem oferty kodeks ro-
zumie jeden z trybów zawarcia
umowy. Jego przepisy dotyczą
wszystkich ofert, a nie tylko tych
w rozumieniu np. prawa zamówień
publicznych.
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UMOWA AGENCYJNA

Zawarta 29 grudnia 2005 r. w Warszawie pomiędzy: XYZ Nieruchomości 
sp. z o.o. z siedzibą w Warszawie przy ul. Słonecznej nr 3, wpisana do
rejestru przedsiębiorców Krajowego Rejestru Sądowego prowadzonego przez 
Sąd Rejonowy dla m.st. Warszawy w Warszawie, XX Wydział Gospodarczy
Krajowego Rejestru Sądowego, pod numerem KRS 000011111, 
reprezentowana przez: Zbigniewa Kowalskiego, prezesa zarządu, 
oraz Annę Kowalewską, członka zarządu, zwana w dalszej części umowy
dającym zlecenie (odpis aktualny z rejestru przedsiębiorców stanowi
załącznik nr 1 do niniejszej umowy) a 
Rafał Kana sp.j. z siedzibą w Warszawie przy ul. Polnej nr 10, wpisana 
do rejestru przedsiębiorców Krajowego Rejestru Sądowego prowadzonego 
przez Sąd Rejonowy dla m.st. Warszawy w Warszawie, XIX Wydział
Gospodarczy Krajowego Rejestru Sądowego, pod numerem KRS 000017617,
reprezentowana przez: Rafała Kanę, wspólnika uprawnionego do reprezentacji,
zwana w dalszej części umowy agentem (odpis aktualny z rejestru
przedsiębiorców stanowi załącznik nr 2 do niniejszej umowy) 
o następującej treści:

§ 1. Przedmiot umowy
1. Dający zlecenie zleca, a agent zobowiązuje się, w zakresie działalności
swego przedsiębiorstwa, do stałego pośredniczenia przy zawieraniu przez
dającego zlecenie umów sprzedaży nieruchomości, w następujący sposób:
a) agent wyszukiwać będzie osoby, z którymi można zawrzeć umowy sprzedaży
nieruchomości,
b) agent przedstawiać będzie warunki umowy sprzedaży nieruchomości
osobom chcącym zawrzeć umowę z dającym zlecenie,
c) agent będzie prowadził akcje marketingowe, reklamowe, w tym zamieszczał
odpowiednie ogłoszenia w prasie na rzecz dającego zlecenie, przekazywał
potencjalnym klientom prospekty przygotowane przez dającego zlecenie.
2. Niniejsza umowa nie obejmuje upoważnienia dla agenta do zawierania umów
sprzedaży nieruchomości w imieniu dającego zlecenie. 

§ 2. Obowiązki stron
1. Agent obowiązany jest w szczególności przekazywać wszelkie informacje
mające znaczenie dla dającego zlecenie oraz przestrzegać jego wskazówek.
2. Dający zlecenie obowiązany jest przekazać agentowi wszelkie informacje
konieczne do prowadzenia działalności agencyjnej, w szczególności stan
prawny, położenie, wartość i opis nieruchomości. 
3. Dający zlecenie obowiązany jest zawiadomić agenta o przyjęciu lub
odrzuceniu propozycji zawarcia umowy sprzedaży nieruchomości przekazanej
mu przez agenta nie później niż w terminie 7 dni od dnia przekazania przez
agenta propozycji zawarcia umowy sprzedaży nieruchomości.
§ 3. Wynagrodzenie 
1. Tytułem wynagrodzenia dający zlecenie wypłaci agentowi prowizję od każdej
umowy zawartej z jego udziałem w wysokości 3 proc. ceny zbytej
nieruchomości.
2. Strony dokonywać będą rozliczeń na podstawie miesięcznego zestawienia
zawartych umów. Zestawienie wskazujące wszystkie dane stanowiące
podstawę do obliczenia wysokości prowizji należnej agentowi sporządza dający
zlecenie i przekazuje agentowi w terminie do 10 dnia każdego następnego
miesiąca. 
3. Agent nie może żądać prowizji, gdy oczywiste jest, że umowa z klientem nie
zostanie wykonana na skutek okoliczności, za które dający zlecenie nie ponosi
odpowiedzialności, jeżeli zaś prowizja została już agentowi wypłacona, podlega
ona zwrotowi. 
4. Agent może żądać udostępnienia informacji potrzebnych do ustalenia, czy
wysokość należnej mu prowizji została prawidłowo obliczona.
5. Zapłata wynagrodzenia następować będzie przelewem na wskazany przez
agenta rachunek bankowy w terminie 14 dni od dnia otrzymania przez
dającego zlecenie faktury.

§ 4. Czas trwania umowy
1. Umowa zostaje zawarta na czas nieoznaczony.
2. Umowa może być wypowiedziana na 3 miesiące naprzód w formie pisemnej
przez każdą ze stron.
3. Strony zgodnie ustalają, że umowę sprzedaży nieruchomości zawartą w
okresie 6 miesięcy od dnia rozwiązania niniejszej umowy poczytuje się za
zawartą w wyniku działalności agenta w okresie trwania umowy agencyjnej i od
takiej umowy sprzedaży nieruchomości agentowi przysługuje prowizja na
warunkach określonych w § 3 niniejszej umowy.

§ 5. Koszty
Agent ponosi wszelkie koszty operacyjne związane z prowadzoną działalnością
agencyjną, w szczególności  koszty telekomunikacyjne, koszty dojazdu do
klientów, ogłoszeń w prasie.

§ 6. Przepisy końcowe
1. W sprawach nieuregulowanych niniejszą umową zastosowanie mają przepisy
kodeksu cywilnego.
2. Wszelkie zmiany niniejszej umowy wymagają formy pisemnej pod rygorem
nieważności.
3. Umowy sporządzono w dwóch jednobrzmiących egzemplarzach, po jednym
dla każdej ze stron.

.......................................................                 ...........................................................
Agent Dający zlecenie

>przykład umowy agencyjnej

IZABELA LEWANDOWSKA 

Podstawowe zadanie przedstawi-
ciela handlowego (agenta) to zdo-
bywanie zamówień i pozyskiwanie
klientów, najlepiej na stałe. Dlatego
gdy agent odchodzi, ale jego klien-
tela i długotrwałe umowy zostają,
agentowi należy się tzw. świadcze-
nie wyrównawcze.

Potwierdził to jednoznacznie
Sąd Najwyższy w niedawnym pre-
cedensowym wyroku z 8 listopada
2005 r. (I CK 167/05). W końcu firma
nadal czerpie korzyści ze starań by-
łego już agenta.

Na jakiej podstawie
Przedstawiciel handlowy ma prawo
domagać się takiej rekompensaty
na podstawie art. 7643 kodeksu cy-
wilnego. Dotychczas niektóre ze
sformułowań tego przepisu budzi-
ły wątpliwości. Jeśli odchodzący
agent upominał się o udział w wy-
pracowanych przez siebie korzy-
ściach, to firmy przyjmowały inter-
pretację, że nic mu się nie należy. 

Zmienić powinien to wspo-
mniany wyrok Sądu Najwyższego. 

To wynika z dyrektywy
Prawo do udziału w korzyściach, ja-
kie po odejściu agenta zlecenio-
dawca nadal czerpie z jego pracy,
nie jest bynajmniej polskim wyna-
lazkiem. Art. 7643 k.c. to przeniesie-
nie do naszego sytemu prawnego
dyrektywy Rady Europy nr 96/156
z 1989 r. w sprawie koordynacji
ustawodawstw państw członkow-
skich odnoszących się do przedsta-
wicieli handlowych działających na
własny rachunek. 

Stu klientów pozostało
Powołując się na ten właśnie prze-
pis (obowiązuje on od 2000 r.), Elż-
bieta D. domagała się 35 tys. zł z od-
setkami od towarzystwa ubezpie-
czeń na życie. W grudniu 2001 r. to-
warzystwo rozwiązało łączącą je z
nią umowę agencyjną o pośrednic-
two ubezpieczeniowe. Powodem
były niezadowalające wyniki pracy
Elżbiety D. 

W sumie przez okres umowy
doprowadziła do zawarcia umów z
156 klientami. Z tego 31 rozwiązało
umowy w okresie jej pracy w towa-
rzystwie, a 25 po rozstaniu się przez
nią z tą firmą. Jednak 100 pozyska-
nych przez nią klientów pozostało
przy tej firmie. Tzw. współczynnik
utrzymania umów przez nią zawar-
tych jest więc – przekonywała –
bardzo wysoki.  

Korzyści muszą być „znaczne”
Sąd I instancji oddalił roszczenia
Elżbiety D. Uznał, że pozyskała w
sumie niewielu klientów, a zwłasz-
cza nie wykazała, że towarzystwo
czerpie nadal „znaczne korzyści” z
umów z klientami przez nią pozy-
skanymi. Sam fakt utrzymania 64
proc. klientów nie świadczy o tym,

że towarzystwo uzyskuje „znaczne”
korzyści – argumentował sąd. 

Argumenty te podzielił sąd II in-
stancji. Dodatkowo zaznaczył, że
wypłatę świadczenia dodatkowego
uzasadniają korzyści znaczne, czy-
li szczególne, większe niż zwykle
uzyskuje przedsiębiorca ze współ-
działania z agentami.

Poza tym – w ocenie sądu – nie
została spełniona jeszcze jedna
przesłanka, a mianowicie względy
słuszności. Zgodnie z art. 7643 § 1 k.c.
świadczenie przysługuje agento-
wi, jeżeli – biorąc pod uwagę
wszystkie okoliczności, a zwłaszcza
utratę przez agenta prowizji od
umów zawartych przez zlecenio-
dawcę z pozyskanymi przez niego
klientami – przemawiają za tym
względy słuszności. 

Wystarczy możliwość zysków 
Kasację  Elżbiety D. uwzględnił Sąd
Najwyższy. Zgodził się zwłaszcza z
zarzutem naruszenia art. 7643 k.c.
przez błędną jego interpretację.

– Nie ma orzeczeń sądowych,
które by się odnosiły do niedo-
określonych zwrotów, którymi po-
sługuje się ten przepis, takich jak
„znaczne korzyści”  czy „względy
słuszności” – mówiła sędzia Tere-
sa Bielska-Sobkowicz. – Można
jednak odwołać się tu do poglą-
dów nauki prawa. Wedle nich o

„znacznych korzyściach” można
mówić nie tylko, jeśli z umów za-
wartych przez agenta firma odnio-
sła korzyści większe niż normalne.
Chodzi o samą możność czerpania
zysków. 

W nauce prawa mówi się też o
innych korzyściach, takich jak  baza
klientów decydująca o wartości
przedsiębiorstwa. Takie przedsię-
biorstwo, jak zakład ubezpieczeń
na życie, opiera się na pracy agen-
tów, ale oczywiście żaden z nich nie
jest w stanie przysporzyć mu korzy-
ści znaczących w skali całej firmy. 

Jakie świadczenie
Jeśli  chodzi o względy słuszności,
to dotyczą one zawartych przez
agenta umów. Tymczasem sądy I i II
instancji w ogóle się do tej kwestii
nie odniosły. Tak samo jak nie od-
niosły się do wysokości świadcze-
nia wyrównawczego i innych czyn-
ników istotnych dla jej rozstrzy-
gnięcia. 

– Elżbieta D. domaga się go w
wysokości rocznej średniej z 5
ostatnich lat. Jest to górna granica
takiego świadczenia i taka jego wy-
sokość nie może być stosowana
mechanicznie – zaznaczyła sędzia
Bielska-Sobkowicz. 

Dlatego SN uchylił niekorzystny
dla agentki wyrok i sprawa wróciła
do ponownego rozpatrzenia. 

GDY PRZEDSTAWICIEL HANDLOWY ODCHODZI,  A UMOWY I KLIENCI ZOSTAJĄ

Pośrednikowi należy się
rekompensata

>kto skorzysta na wyroku

W sprawie tej Sąd Najwyższy odniósł się do pytania, czy nasze przepisy o udziale
w korzyściach, jakie po odejściu agenta zleceniodawca nadal czerpie z jego
pracy, należycie wypełniają nakazy płynące z dyrektywy nr 96/156 Rady Europy
w sprawie przedstawicieli handlowych działających na własny rachunek.
Ustosunkował się też do sugestii, by zwrócić się do Europejskiego Trybunału
Sprawiedliwości o interpretację tych przepisów. 
Sąd stwierdził jednak, że nie widzi takiej potrzeby. Dyrektywa była kilka razy
przedmiotem orzeczeń ETS, kilka spraw czeka jeszcze na rozstrzygnięcie. Jej
wykonanie, wedle raportu Rady Europy, nie budzi zasadniczo wątpliwości (poza
Włochami). 
Polskie ustawodawstwo powtarza sformułowania dyrektywy nr 96/156. To
oczywiście samo przez się nie przesądza jeszcze o prawidłowości jej
interpretacji. Nie przypadkiem jednak przepisy te posługują się zwrotami
niedookreślonymi, takimi jak „znaczne korzyści”, „istotny wzrost”. Ustalenie
ścisłych kryteriów oznaczałoby wiązanie rąk sądom. 
– Chodzi o to – tłumaczyła sędzia Teresa Bielska-Sobkowicz – by sądy orzekały
w duchu dyrektywy. A jej cel to ochrona interesów agentów. Samo posłużenie się
zwrotami niedookreślonymi nie jest wedle traktatu UE podstawą do zwracania
się z pytaniem do ETS. 

>nie będzie pytania do Europejskiego
Trybunału Sprawiedliwości

Sąd Najwyższy jednoznacznie przesądził, że agentom i przedstawicielom
handlowym w podobnej jak Elżbieta D. sytuacji należy się świadczenie
wyrównawcze.
Wprawdzie wyrok dotyczy bezpośrednio agentki jednego z zakładów
ubezpieczeń na życie, ale trzeba go odnieść do wszystkich agentów
ubezpieczeniowych oraz przedstawicieli handlowych wszystkich innych firm.
Chodzi o agentów niezatrudnionych na etacie, działających na własny rachunek,
tj. mających zarejestrowaną działalność gospodarczą i samodzielnie
rozliczających się fiskusem. 
Wszystkim im przyjęta przez SN wykładnia art. 7643 kodeksu cywilnego daje
realną szansę na udział w wypracowanych przez nich zyskach także
po zakończeniu współpracy z firmą. 

27-12-RZ-1-F-05-KO  22-12-05  19:35  Page 9


