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Model współpracy B2B od wielu lat pozostaje jednym z najważniejszych sposobów organizowa-
nia relacji między przedsiębiorcami. Jest wykorzystywany w branży IT, doradztwie, marketingu,
sprzedaży, usługach kreatywnych, logistyce, transporcie, usługach medycznych, szkoleniowych,
finansowych i w innych obszarach gospodarki. Dla wielu firm stanowi naturalny sposób pozyski-
wania specjalistycznych kompetencji, budowania elastycznych zespołów projektowych oraz rozli-
czania usług świadczonych przez niezależnych profesjonalistów. Dla usługodawców może ozna-
czać większą samodzielność, możliwość pracy dla wielu kontrahentów, wpływ na sposób organi-
zacji działalności oraz odpowiedzialność za własny model biznesowy.

Jednocześnie B2B nie jest prostą alternatywą dla umowy o pracę. Nie wystarczy nazwać umowy
„kontraktem B2B”, wskazać NIP usługodawcy i przewidzieć rozliczenie na podstawie faktury.
O kwalifikacji relacji decyduje nie tylko forma dokumentu, lecz także rzeczywisty sposób wykony-
wania usług. Jeżeli współpraca jest oparta na podporządkowaniu, osobistym świadczeniu pracy
w stałych godzinach, bieżących poleceniach przełożonego, braku odpowiedzialności usługodawcy
i braku ryzyka gospodarczego, ryzyko zakwestionowania modelu istotnie rośnie. Umowa B2B po-
winna więc odzwierciedlać realną relację gospodarczą między niezależnymi przedsiębiorcami,
a nie przykrywać relację pracowniczą.

Ta książka powstała jako kompleksowy i praktyczny przewodnik po umowach B2B. Jej celem jest
pokazanie, jak projektować, oceniać i wykonywać takie umowy w sposób spójny z prawem pracy,
prawem cywilnym, podatkami oraz ubezpieczeniami społecznymi. W praktyce te obszary często
są analizowane oddzielnie. Tymczasem bezpieczny model B2B wymaga ich łącznej oceny. Posta-
nowienie, które z perspektywy prawa cywilnego wydaje się dopuszczalne, może wywoływać inne
skutki w PIT, VAT, składce zdrowotnej albo w razie kontroli PIP. Z kolei rozwiązanie korzystne or-
ganizacyjnie może okazać się trudne do obrony, jeżeli w praktyce tworzy zależność zbliżoną do
stosunku pracy.

Szczególne znaczenie ma wzrost ryzyk kontrolnych. Umowy B2B są coraz częściej oceniane nie
tylko jako dokumenty cywilnoprawne, lecz jako element szerszego modelu organizacji pracy i roz-
liczeń. Kontrola może obejmować: treść umowy, korespondencję między stronami, sposób rapor-
towania, zasady korzystania z narzędzi usługobiorcy, obecność w siedzibie firmy, ustalanie czasu
dostępności, rozliczanie wynagrodzenia, odpowiedzialność za rezultat, dokumentowanie usług,
benefity, samochody służbowe, zakaz konkurencji, a także zgodność faktur z rzeczywistym zakre-
sem świadczeń. Z tego powodu prawidłowe przygotowanie umowy B2B nie może ograniczać się
do pobrania wzoru i uzupełnienia danych stron.

Publikacja pokazuje, jak przełożyć przepisy na codzienne decyzje biznesowe. Omawia nie tylko
konstrukcję umowy, ale także praktyczne konsekwencje jej wykonywania. Wyjaśnia, jak opisywać
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przedmiot usług, aby nie przypominał pracowniczego zakresu obowiązków. Pokazuje, jak regu-
lować samodzielność usługodawcy, miejsce i czas wykonywania usług, podwykonawstwo, narzę-
dzia, raportowanie, odbiór rezultatów, odpowiedzialność, fakturowanie, zwrot kosztów, poufność,
zakaz konkurencji, prawa autorskie, RODO, benefity oraz zasady zakończenia współpracy. Istotną
część książki stanowią przykłady, wzory postanowień i checklisty ryzyk, które mają ułatwić prak-
tyczne stosowanie omawianych zasad.

Książka kładzie szczególny nacisk na ryzyka związane z kontrolą PIP, ZUS i organów podatkowych.
Współpraca B2B może być analizowana z różnych perspektyw: jako potencjalnie pozorne samoza-
trudnienie, jako źródło przychodów z działalności gospodarczej albo działalności wykonywanej
osobiście, jako relacja mająca wpływ na składki, koszty uzyskania przychodów, VAT, KSeF, poda-
tek u źródła lub obowiązki płatnika. Ten sam stan faktyczny może więc rodzić kilka równoległych
ryzyk. Z tego powodu książka nie ogranicza się do jednego działu prawa, ale łączy perspektywę
prawną, podatkową, składkową i dowodową.

W publikacji omówiono także zagadnienia, które w praktyce często powodują największe wątpli-
wości. Dotyczy to m.in.: współpracy z jednym kontrahentem, stałego miesięcznego wynagrodze-
nia, pracy w siedzibie usługobiorcy, korzystania ze sprzętu usługobiorcy, dni wolnych, raportowa-
nia godzin, rozliczania usług projektowych, benefitów, samochodów udostępnianych współpra-
cownikom B2B, zakazu konkurencji, współpracy z członkami zarządu, prokurentami, członkami
rad nadzorczych, osobami pełniącymi funkcje na podstawie powołania, a także relacji z podmio-
tami zagranicznymi. Każde z tych zagadnień wymaga oceny nie tylko treści umowy, ale także rze-
czywistego sposobu współpracy.

Jednym z głównych założeń książki jest odejście od myślenia o umowie B2B jako o pojedynczym
dokumencie. Bezpieczna relacja B2B składa się z kilku elementów. Należą do nich: prawidłowo
przygotowana umowa, spójne załączniki, realny zakres usług, właściwe faktury, dokumentacja od-
bioru, korespondencja projektowa, regulaminy korzystania z narzędzi, zasady ochrony danych,
procedury poufności, dokumenty dotyczące praw autorskich oraz praktyka współpracy zgodna
z treścią kontraktu. Dopiero taki zestaw tworzy obraz relacji, który może zostać przedstawiony
w razie kontroli lub sporu.

Książka jest przeznaczona dla prawników, doradców podatkowych, księgowych, przedsiębiorców,
działów HR, działów finansowych, compliance officerów oraz osób odpowiedzialnych za współ-
pracę z kontraktorami. Może służyć zarówno do projektowania nowych umów, jak i do audytu już
funkcjonujących modeli współpracy. Jej praktyczny charakter polega na tym, że nie zatrzymuje się
na ogólnym stwierdzeniu, że „wszystko zależy od okoliczności”. Pokazuje, jakie okoliczności mają
znaczenie, jak je dokumentować, które zapisy wzmacniają bezpieczeństwo stron, a które mogą
zwiększać ryzyko zakwestionowania B2B.

Celem tej publikacji nie jest zniechęcanie do modelu B2B. Prawidłowo zaprojektowana i rzeczywi-
ście wykonywana współpraca między przedsiębiorcami jest dopuszczalnym i potrzebnym elemen-
tem obrotu gospodarczego. Problem powstaje wtedy, gdy konstrukcja B2B jest używana w sposób
pozorny, niespójny albo nieprzemyślany. Dlatego najważniejszym zadaniem nie jest samo podpisa-
nie umowy, ale zbudowanie takiego modelu współpracy, który da się obronić pod względem praw-
nym, podatkowym, składkowym, organizacyjnym i dowodowym.
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Ta książka ma pomóc w wykonaniu tego zadania. Prowadzi czytelnika od podstawowych różnic
między B2B a stosunkiem pracy, poprzez ryzyka kontroli PIP, ZUS i organów podatkowych, aż
po szczegółowe postanowienia umowy i praktyczne checklisty. Dzięki temu może być wykorzysty-
wana zarówno jako przewodnik przy tworzeniu nowego kontraktu, jak i jako narzędzie do oceny,
czy obecny model współpracy jest spójny, bezpieczny i zgodny z rzeczywistym sposobem wykony-
wania usług.

Przemysław Szot
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