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Moja firma ma zamiar nawigza¢ wspétprace handlowg z Niemcami. Czy zawieranie
umow z niemieckim kontrahentem wymaga specyficznej wiedzy? Co jest
najwazniejsze w tej kwestii?

Najwazniejsze jest, aby zawrze¢ umowe na piSmie (faks, e-mail), bowiem wszelkie
ustne ustalenia sg pézniej niezwykle trudne do udowodnienia, a czestokro¢ wrecz
niemozliwe. Nalezy przy tym zwréci¢é uwage na fakt, ze faktura nie jest w prawie
niemieckim bezposrednim dowodem zawarcia umowy, jesli wiec w danej sprawie
obowigzuje prawo niemieckie, trudno bedzie, przykladowo, dostawcy z Polski bez
posiadania pisemnej umowy udowodnic¢ - jesliby niemiecki odbiorca towaru miat
okazac sie nierzetelny i zan nie zapfaci¢ - , ze strony rzeczywiscie zawarty umowe,
zgodnie z ktdéra strona niemiecka zamoOwita towar za dang cene. A ze w tych
sytuacjach obowigzek udowodnienia faktu zawarcia umowy i wysokosci ceny towaru
spoczywa na stronie polskiej jako zadajgcej zaptaty za towar, moze zdarzy¢ sie tak, ze
bedzie ona musiata odejs¢ z kwitkiem.

Przy podpisywaniu umowy trzeba zwroci¢ uwage na to, czy strona niemiecka nie
przystata wczesniej swoich Ogoélnych Warunkéw Umowy. Jesli tak sie stato i jesli
strona polska owym Ogdlnym Warunkom Umowy sie nie sprzeciwi, stang sie one
integralng czeScig kontraktu. A ze warunki te beda zazwyczaj korzystne dla
niemieckiej firmy, w interesie strony polskiej lezy wylgczenie ich stosowania. Nalezy
wiec albo pisemnie sie im sprzeciwic, albo przestac stronie niemieckiej swoje wtasne
Ogo6lne Warunki Umowy. W tym ostatnim przypadku, jesli OWU obydwu stron sg
sprzeczne ze soba, to zgodnie z niemieckim orzecznictwem tracg one waznos¢, a w ich
miejsce wstepujg przepisy ustawowe.

Firma nawigzata kontakt z niemieckim kontrahentem i porozumiata sie juz z nim co do
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kwestii handlowych. Porozumienie to chcielibySmy teraz przypieczetowa¢ umowa. Jak
sie do tego zabrac?

W pierwszej kolejnosci trzeba stworzy¢ projekt umowy. Tworzeniem projektu umowy
zajmuje sie zazwyczaj jedna ze stron przysziego kontraktu - projekt ten jest nastepnie
sprawdzany przy druga strone i omawiany z nig. Inng metoda jest tworzenie projektu
przez jedna, a kontrprojektu przez druga strone.

Jednak niezaleznie od tego, ktdra z powyzszych metod zostanie zastosowana, strona
polska powinna uwazaé, zeby w umowie znalazty sie pewne istotne dla niej
postanowienia. Przede wszystkim juz przy zawieraniu umowy nalezy zabezpieczyc¢ sie
na wypadek, ze niemiecki kontrahent nie zaptaci naleznosci wynikajacej z umowy.
Postanowienia umowne na ten temat wydajg sie wprawdzie wielu przedsiebiorcom
byC niepotrzebne w fazie zawierania umowy, a czesto wrecz wydaje im sie, ze
wskazuja one na brak zaufania wobec niemieckiego kontrahenta. Mimo tych oporow
nalezy juz przy podpisywaniu umowy zastanowi¢ sie nad mechanizmami, ktore
utatwig Sciggniecie naleznosci od strony niemieckiej. Trzeba bowiem pamieta¢ o tym,
ze morale platnicze niemieckich firm spadto ogromnie w ostatnich latach, a jesli
chodzi o wspotprace z polskimi producentami panuje ponadto przekonanie, ze
polskiemu kontrahentowi i tak nie uda sie wyegzekwowac naleznosci przez granice,
wiec mozna pozwoli¢ sobie na nieptacenie.

Faktem jest wprawdzie, ze naleganie na zamieszczanie w umowie mechanizméw na
wypadek nie uiszczenia naleznosci przez niemieckiego kontrahenta - a wiec jeszcze
zanim zostala nawigzana wspotpraca - moze wskazywac¢ na brak zaufania wobec
niego. Dlatego tez rozmowy na ten temat pozostawic¢ najlepiej adwokatowi, ktory z
racji swojego zawodu musi dba¢ o interesy reprezentowanej przez niego polskiej
firmy, a rbwnoczes$nie nie jest jej czescig, wiec jego troska o interes swojego klienta
nie obcigza "konta" firmy.

Jakie postanowienia powinny sie znalez¢ w kontakcie?

Jesli chodzi o postanowienia, ktore powinny sie znalez¢ w umowie, nalezy do nich
miedzy innymi okreslenie, ktéra wersja jezykowa - umowy 2z niemieckimi
kontrahentami zawierane sg zazwyczaj w dwoch rownolegtych wersjach jezykowych,
polskiej i niemieckiej - miarodajna jest w razie zaistnienia watpliwosci. Potrzeba
zamieszczenia takiego postanowienia wynika z faktu, ze obydwie wersje jezykowe -
mimo, iz z zalozenia powinny by¢ identyczne - czesto rOznig sie miedzy soba.
Powodem takiego stanu rzeczy sg czesciowo pomyiki redakcyjne (pomyiki
interpunkcyjne lub stowne), a czesciowo niewtasciwie dokonane ttumaczenie (o
naprawde dobrego tlumacza jest bardzo trudno). Btedéw tego typu w praktyce z
reguly nie udaje sie unikna¢. Ponadto istnieje niebezpieczenstwo rozbieznosci
interpretacyjnych. Wiadomo, ze istnieje ono juz umowach jednojezycznych, gdzie na
podstawie jednego sformutowania mozliwe sg dwie odmienne interpretacje -
niebezpieczenstwo to podwaja sie przy umowach dwujezycznych. Dlatego tez
niezwykle istotne jest, aby w umowie jednoznacznie stwierdzi¢, ktéra wersja
jezykowa miarodajna jest w razie wystgpienia watpliwosci.

Poruszajac kwestie watpliwosci interpretacyjnych nalezy wskaza¢ na biad czesto
popetniany przez polskich kontrahentéw, a dotyczacy techniki redagowania
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postanowien umowy. Polska strona czesto formutuje postanowienia umowy w
spos6b bardzo ogdlny i generalny. Po czesci wynika to z typowo polskiej sktonnosci do
wypowiadania ogolnych twierdzen, po czesci z checi pozostawienia sobie otwartej
furtki interpretacyjnej, a po czesci z nieSwiadomosci problemu. Nalezy jednak
pamietac, ze generalne sformutowania mogg ewentualnie tylko wtedy by¢ korzystne,
kiedy jako pierwsza spetnic¢ Swiadczenie musi druga strona. Jesli jednak polska strona
Swiadczy jako pierwsza, przykladowo dostarczajgc towar, a nastepnie czeka na
otrzymanie zaptaty od strony niemieckiej, nie ma nic bardziej zgubnego niz og6lnie
sformutowane postanowienia umowy - po otrzymaniu towaru strona niemiecka
bedzie wrecz szuka¢ niejasnych postanowien i mozliwosci interpretacyjnych, by
odmdéwic lub przynajmniej odwlec w czasie uiszczenie naleznej zaptaty.

Pamietac nalezy o wyszczegOlnieniu przerdznych kwestii dotyczacych sprzedawanego
towaru: jego ceny, ilosci, sposobu opakowania, terminu dostawy, reklamacji. Jesli
sprzedawany jest nie towar, lecz ustuga, w odpowiednio podobny sposob trzeba
okresli¢ jej wtasciwosci. Niezwykle istotne - przy wszelkich umowach - sg warunki
ptatnosci.

Co sie tyczy dalszych istotnych postanowien umownych, szczeg6lng uwage zwrécic
nalezy na kwestie wyboru prawa, pod ktérego rzgdami bedzie znajdowac sie umowa.
Teoretycznie strony nie muszg dokonywaé wyboru obowigzujgcego prawa, poniewaz
kwestia ta jest regulowana automatycznie przez normy tzw. prawa kolizyjnego. W
praktyce jednak strony z reguty wskazujg w umowie na prawo, ktére ma obowigzywac
dla podpisywanej umowy, a wybdr taki ma pierwszenstwo przed normami
kolizyjnymi. Strona niemiecka zazwyczaj nalega, by obowigzywato prawo niemieckie.
Wynika to pierwsze z checi uzyskania przewagi poprzez stosowanie prawa, co do
ktorego niemiecki kontrahent posiada petne zaplecze doradczo-adwokackie, a po
drugie z przekonania o wyzszosci prawa niemieckiego nad prawem polskim. Prawo
niemieckie jest w rzeczy samej o tyle lepsze, ze jest duzo bardziej przewidywalne od
polskiego. Nie nalezy sie go wiec zasadniczo obawia¢ - o ile spetnione sg dwa warunki:
po pierwsze, ze firma polska posiada przeszkolone w prawie niemieckim zaplecze
doradczo-adwokackie oraz, po drugie, ze prawo to - po sprawdzeniu tego faktu przez
owo zaplecze adwokackie - nie jest dla danego kontraktu mniej korzystne niz prawo
polskie.

Jesli strony nie porozumiejg sie co do obowigzujacego prawa, kwestia ta regulowana
jest - jak przedstawiono powyzej - przez tzw. normy kolizyjne, ktére w Polsce zawarte
sg w Ustawie prawo prywatne miedzynarodowe, a w Niemczech w Einfihrungsgesetz
zum Birgerlichen Gesetzbuch.

Firma nawigzata kontakt z niemieckim kontrahentem. Zamierzamy teraz
wynegocjowa¢ z nim kontrakt. Czy optaca sie do ustnych negocjacji zatrudni¢
ttumacza?

Posiadanie dobrego tlumacza jest - o ile samemu nie wiada sie jezykiem niemieckim
-niezwykle istotng kwestig w trakcie prowadzenia ustnych pertraktacji. Na rynku jest
w tej chwili wprawdzie bardzo duzo ttumaczy niemieckiego, lecz tylko mata ich cze$¢
jest naprawde wysoko wykwalifikowana i moze sprosta¢ wymaganiom, jakie stawia
przed sobg tlumaczenie w trakcie pertraktacji. Wierne, a réwnocze$nie finezyjne
tlumaczenie jest jednak niezwykle wazne, bo w przeciwnym wypadku strony nie sg w
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stanie zrozumie¢ swoich racji i w zwigzku z tym pertraktacje koncza sie fiaskiem.
Niestety, bardzo czesto zdarza sie, ze z wzgledu na zle tlumaczenie jedna strona
odpowiada na zupetnie inne pytanie anizeli zadane w oryginale przez drugg strone. A
ze czestokroc€ i jej odpowied? jest btednie ttumaczona, strony rozmawiajg ze sobg na
kompletnie inne tematy. Dlatego tez koszta dobrego ttumacza nalezy koniecznie
zawczasu wkalkulowac w przedsiewziecie.

Wazne jest, zeby do tlumaczen nie angazowac prawnika, ktory bierze udziat w
negocjacjach, a ktéry akurat wlada jezykiem niemieckim. Bowiem tlumaczenie jest
zadaniem niezwykle trudnym i pochfaniajagcym catg uwage tlumacza - jesli wiec
tlumaczenia dokonuje prawnik, nie moze on poswieci¢ swojej uwagi kwestiom
jurydycznym. Nie trzeba dodawa¢, ze moze sie to skonczy¢ bardzo Zle dla
reprezentowanej przez niego firmy.

Oczywiscie pertraktacje mozna prowadzi¢ takze po angielsku. Niezbedna jest w tym
celu jednak nie tylko znajomos$¢ jezyka ze swojej strony, ale takze upewnienie sie, ze i
strona niemiecka w wystarczajacym stopniu wtada angielskim. Pamieta¢ nalezy takze,
ze prowadzenie pertraktacji po angielsku nie jest tatwe, poniewaz kazda ze stron
rozmawia w obcym dla siebie jezyku i w zwigzku z tym nieporozumienia sg
praktycznie rzecz biorgc "zaprogramowane".

Firma podpisata po diugotrwatych negocjacjach kontrakt handlowy z niemieckim
kontrahentem. Czy po podpisaniu kontraktu mogg sie jeszcze pojawié jakie$
problemy?

Podpisanie umowy to dopiero potowa sukcesu. Druga potowa to wykonanie umowy
przez obydwie strony, a wiec przyktadowo dostarczenie wyprodukowanego przez
polskg firme towaru i uiszczenie zan naleznosci przez niemieckiego odbiorce.
Osiggniecie tego celu jest - niezaleznie od probleméw produkcyjnych dostawcy i
finansowych odbiorcy - z tego wzgledu nietatwe, ze po podpisaniu umowy pojawiajg
sie czestokroC aspekty, ktdre nie zostaty uwzglednione przy jej podpisywaniu.

Najczestszym problemem jest poumowna zmiana ceny produktu. CzeSciowo -
szczegOlnie u firm dopiero rozpoczynajacych dziatalno$¢ - wynika ona z
przekalkulowania sie w catkowitych kosztach produkcji. Czasami owocne sg w takich
sytuacjach rozmowy z kontrahentem, jednak nie mozna oczekiwac, ze zawsze beda
uwienczone sukcesem. Z prawnego punktu widzenia podwyzszenie ceny produktu
mozliwe jest przy przekalkulowaniu sie zasadniczo tylko wtedy, gdy w umowie zostaty
podane podstawy do kalkulacji produktu. Jest to jednak dos$¢ rzadki przypadek,
poniewaz producent z reguty nie chce podawa¢ w umowie podstaw kalkulacji, bo
odbiorca mogtby sobie obliczy¢ wtedy bez problemu zysk producenta. Natomiast
osiggniecie podwyzszenia ceny bez wspomagania sie ujetymi w umowie podstawami
kalkulacji jest mozliwe tylko w rzadkich sytuacjach - wszystko zalezy jednak od stanu
faktycznego i od obowigzujgcego prawa. Prawo niemieckie jest przy tym zazwyczaj
korzystniejsze. Z reguty jednak nie mozna liczy¢ na osiagniecie tego celu jedynie na
podstawie rozmow z kontrahentem, bez prowadzenia procesu sgdowego, bo sg to
kwestie, co do ktérych nie ma jednoznacznych przepisow prawnych i statego
orzecznictwa.

Drugim czestym powodem, z ktérego nastepuje podwyzszenie kosztéw produkciji
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towaru, jest zmiana ceny skladnikéw stuzacych do jego wytworzenie lub zmiana
przepiséw wptywajacych na koszt produkcji (np. wprowadzenie nie wymaganych
dotad zezwolen lub certyfikatow). W tych sytuacjach osiggniecie podwyzszenia ceny
produktu jest z prawnego punktu widzenia fatwiejsze, mozna bowiem podeprze¢ sie
istniejaca zarbwno w prawie polskim jak i niemieckim konstrukcjg nadzwyczajnej
zmiany stosunkdéw, nalezy jednak liczy¢ sie z koniecznoscia dochodzenia swoich praw
w sgdzie.

Z jakimi problemami jeszcze nalezy sie liczy¢ przy wykonaniu podpisanych umow?

Problemem czesto wystepujgcym po zawarciu umowy sg roznego rodzaju komplikacje
wykonawcze, ktére niekoniecznie zwigzane sg z kwestiami stricte jurydycznymi, a
wiec i ich rozwigzanie nie wymaga z reguty znajomosci prawa, lecz wyczucia roznic
mentalnosci pomiedzy Polakami a Niemcami. Problemy te dotyczg najczesciej umow,
ktore wymagaja statej wspotpracy stron, a wiec w pierwszej kolejnosci umow, za
pomoca ktérych zawigzane zostaty polsko-niemieckie spoiki Joint-Venture, czasami
takze umow o dystrybucje towaru. Chodzi tu o sytuacje, w ktorych, w trakcie
wspotpracy, wystgpity trudnosci wymagajace natychmiastowego reagowania (np.
firma dostarczajgca towar spoéitce Joint-Venture ogtosita upadto$é, konieczna jest
natychmiastowa reorganizacja zakladu pracy, towar musi niespodziewanie zosta¢
przekierowany do innego odbiorcy itp.). Przy rozwigzywaniu tego typu probleméw
nalezy mie¢ przed oczyma nastepujace stwierdzenie: Polacy s mistrzami
Improwizacji, systematyczna organizacja jest natomiast ich stabg strong. Z kolei
Niemcy sg mistrzami organizacji i systemowego myslenia, a gubig sie w sytuacjach,
ktére wymagaja improwizacji. W konsekwencji: sytuacje podbramkowe, wymagajace
odejscia od utartego schematu organizacyjnego, powinny by¢ rozwigzywane przez
strone polska, natomiast po doraZznym opanowaniu sytuacji zajg¢ sie nimi powinna
strona niemiecka, ktora stworzy dla danej sytuacji idealny system na przysztosc.
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