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Przyktady, ktére moga zosta¢ uznane za , etat na
fakturze”

W dyskusji o samozatrudnieniu bardzo czesto pojawia sie jedno pytanie:
kiedy B2B zaczyna wygladaé bardziej jak etat niz niezalezny biznes?

Nie istnieje oczywiscie jeden prosty schemat, ktéry automatycznie przesadza o uznaniu wspdétpracy
za stosunek pracy. W praktyce zawsze analizowany jest caty sposob funkcjonowania kontraktora i

rzeczywisty charakter relacji z firma.

Jednoczesnie s3 sytuacje, ktére od lat budzg najwieksze watpliwosci i najczesciej pojawiaja sie w

rozmowach o tzw. ,etatowym B2B”.

Dobrym przyktadem moze by¢ kontraktor, ktory od wielu lat pracuje wytacznie dla jednej
organizacji, wykonuje obowiazki identyczne jak pracownicy etatowi, ma sztywno okreslone
godziny pracy, codziennie raportuje do przetozonego, korzysta wytacznie z narzedzi firmy i nie ma

realnego wptywu na organizacje swojej pracy.

W praktyce taka wspétpraca moze wygladac bardziej jak klasyczne podporzadkowanie pracownicze

niz niezalezna dziatalno$¢ gospodarcza.

Podobne pytania pojawiaja sie wtedy, gdy kontraktor musi uzyskiwac zgode na urlop lub
nieobecno$¢, podlega bardzo szczegétowemu nadzorowi, otrzymuje biezace polecenia dotyczace
sposobu wykonywania pracy, nie ponosi praktycznie zadnego ryzyka biznesowego i funkcjonuje

doktadnie tak samo jak etatowa czesc¢ zespotu.

Im wiecej takich elementéw pojawia sie jednoczesnie, tym trudniej obroni¢ argument, ze mamy do

czynienia z rzeczywiscie niezaleznym B2B.

Warto jednak podkresli¢ cos$ bardzo waznego:

pojedynczy element sam w sobie zwykle nie przesadza jeszcze o uznaniu wspotpracy za stosunek
pracy.

Nowoczesny rynek pracy jest znacznie bardziej ztozony niz kiedys. W wielu branzach naturalne s3
dtugoterminowe projekty, regularne spotkania, wspétpraca zespotowa i korzystanie z infrastruktury

klienta.

Problem zaczyna sie dopiero wtedy, gdy caty model wspétpracy praktycznie nie rézni sie od

klasycznego etatu - poza sama forma rozliczen.

To wtasnie dlatego podczas analiz coraz wieksze znaczenie ma cato$ciowy obraz relacji: poziom
niezaleznosci, sposéb organizacji pracy, mozliwo$¢ samodzielnego dziatania, odpowiedzialno$¢ za

rezultat i realny charakter dziatalnosci gospodarcze;j.



Szczegblng ostroznosé firmy zachowuja dzi$ wobec sytuacji, w ktorych kontraktorzy sa catkowicie
wiaczeni w struktury organizacyjne, petnig role identyczne jak etatowi pracownicy, a dziatalno$¢

gospodarcza funkcjonuje gtdéwnie jako alternatywny sposéb wyptaty wynagrodzenia.
To wiasnie takie modele najczesciej pojawiaja sie dzis w dyskusjach o ryzykach zwigzanych z B2B.

Jednoczes$nie warto unikac¢ drugiej skrajnosci i traktowania kazdej wspotpracy projektowej jako
potencjalnego problemu. Sam fakt pracy dla jednego klienta, dtugiej wspétpracy czy uczestniczenia

w projektach zespotowych nie oznacza jeszcze automatycznie istnienia stosunku pracy.
Kluczowe znaczenie ma zawsze to, jak wyglada codzienna praktyka wspétpracy.

| wtasnie dlatego coraz wiecej firm oraz kontraktoréw zaczyna dzi$ duzo uwazniej analizowac nie

tylko same umowy, ale rowniez sposéb organizacji pracy i poziom rzeczywistej niezaleznosci

zawodowe;j.

Etat na fakturze Realne B2B
Firma okresla sposéb pracy Samodzielno$¢ w organizacji pracy
Rozliczanie gtéwnie za czas i obecnosé Rozliczanie za rezultat i wartosc ustugi
State podporzadkowanie managerowi Partnerska relacja biznesowa
Funkcjonowanie jak cztonek etatowego zespotu Niezalezna rola ekspercka lub projektowa
Dziatalno$¢ rozwijana niezaleznie od jednego kontraktu |Dziatalno$¢ ma wtasny charakter biznesowy
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Przyktady wspotpracy, ktére moga wygladad jak realne
B2B

Wokét samozatrudnienia bardzo tatwo stworzy¢ wrazenie, ze kazda dtugoterminowa wspotpraca
B2B automatycznie wigze sie z wysokim ryzykiem. Tymczasem rzeczywistosc jest znacznie bardziej

ztozona.

W praktyce istnieje wiele modeli wspotpracy, ktore mimo statych relacji z klientem nadal mogg

wygladac jak rzeczywista dziatalno$é biznesowa.

Kluczowe znaczenie ma zwykle nie sama dtugo$¢ wspotpracy czy liczba klientéw, ale sposéb

funkcjonowania kontraktora i poziom jego realnej niezaleznosci.
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