Jak ,,dobrze” kupi¢ oprogramowanie dla firmy

Truizmem jest w dzisiejszych czasach modwienie o
konieczno$ci  naklonienia  przedsigbiorcy do  porzucenia
dotychczasowych  tradycyjnych  metod  prowadzenia  lub
wspomagania dziatalno$ci gospodarczej 1 =zainteresowanie go
wspomaganiem tejze dziatalnos$ci sitami informatyki. W zasadzie
wszystkie podmioty prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza w
mniejszym lub wiekszym stopniu korzystaja z mozliwosci, jakie daje
im wspolczesna informatyka. Aktualna 1 szybko dostarczana
informacja generowana przez systemy informatyczne staje si¢
jednym z gltownych narzedzi walki o klienta. Dla jednych
przedsigbiorcow oznacza to korzystanie z programu finansowo-
ksiegowego, dla innych za§ - zinformatyzowanie mozliwie
najwigksze] czesci dziatalnosci w celu optymalizacji wysitku
gospodarczego w  kierunku jak  najwigkszych  efektow
ekonomicznych. Przedsigbiorstwa za jeden z podstawowych celow
uznaja zmniejszenie kosztow produkcji. Mozna je osiaggnaé poprzez
utworzenie 1 utrzymywanie efektywnej struktury organizacyjnej, rolg
za$ systemu informatycznego winno by¢ wspieranie pozytywnych
procesOw zachodzacych wewnatrz struktury przedsi¢biorstwa oraz
wspomaganie zarzgdzajacych. Warto jednak podkresli¢ z naciskiem,
ze informatyzacja dziatalnosci na ,hurra” na ogo6t nie przynosi
zadnego efektu powodujac jedynie koszty, ktorych wysokosci w
zasadzie nie da si¢ przewidzie¢, gdyz jeden wadliwie dzialajacy lub
po prostu nieprzydatny i nieumiej¢tnie obstugiwany  program
komputerowy moze spowodowac¢ szkody daleko wykraczajace poza
jego cene. Dlatego tak wazne jest przemyslane podejscie do kwestii
informatyzacji firmy. A kwestia ta obejmuje w zasadzie dwie sprawy,
a mianowicie, jaki sprzet i jakie oprogramowanie.

W obecnej chwili sprzet petni role $cisle stuzebng wobec
zainstalowanego na nim oprogramowania 1 sensowniej jest
dostosowywac sprzet do wybranego oprogramowania, anizeli czyni¢
odwrotnie. W zasadzie na rynku sprzetu komputerowego sytuacja
wyglada tak, iz dokonanie wyboru wtasciwego sprzetu w chwili,
kiedy przedsigbiorca jeszcze nie wie, co zamierza na tym sprzecie
zainstalowac 1 uzywac, graniczy z ekwilibrystyka. Wybodr dostepnych
rozwigzan komputerowych przyprawia bowiem o zawrot glowy.
Zwlaszcza, ze trudno jest w pelni polega¢ na radach dystrybutorow
sprzetu komputerowego, ktorzy - ilekro¢ pojawi si¢ klient - zawsze
zaproponujg mu absolutne nowosci komputerowe, czyli procesory



taktowane zegarami powyzej 1 Ghz, pamigci operacyjne w ilosciach
256 MB, dyski twarde co najmniej 30GB oraz wszelkie inne
potrzebne lub nie ,,ustrojstwa”. Taki sprzet, rzecz jasna najbardzie;
nowoczesny, pocigga za soba koszty niewspdimierne do jego
warto$ci, jako ze dokladnie ten sam sprzet — kupowany kwartat
pozniej — kosztowa¢ bedzie sporo taniej. Stad tez nie warto
inwestowa¢ w absolutne nowosci, o ile nie sg przedsigbiorcy
rzeczywiscie potrzebne. O takiej rzeczywistej potrzebie winny za$
decydowa¢ wymagania sprz¢towe, jakie naktada na nabywce
wybrane oprogramowanie komputerowe. Przyktadem kuriozalnym
wplywu wymagan sprzgtowych oprogramowania na wydajnos¢
konfiguracji komputera jest chociazby monopolista w zakresie
systemOw operacyjnych dla PC system Windows. Przykladowo,
Windows 95 zupelnie dobrze ,,pociggnie” na komputerze majagcym
procesor Pentium 200MHZ 1 32 MB pamigci operacyjnej, ale juz
system Windows 98, zainstalowany na komputerze o tej samej
konfiguracji, bedzie sprawial niejakie trudnosci 1 znaczgco
spowalnial prac¢ operatora. Podobnie rzecz ma si¢ z wczes$niejszymi
1 poOzniejszymi wersjami niektorych programoéw finansowo-
ksiegowych, ktore bardzo che¢tnie pozeraja pamig¢é operacyjng
komputerdéw 1 zasoby ich procesordéw. Stad widac jest, ze przestanka
decydujaca o wyborze sprzetu komputerowego winny by¢
wymagania oprogramowania, jakie chcemy na nim zainstalowac. Z
kolei zas wymagania oprogramowania decyduja o wielkosci
wydatkéw poniesionych na sprzet.

Jakie oprogramowanie? Kogo si¢ radzi¢?

Kupno oprogramowania standardowego typu system
operacyjny 1 pakiet biurowy nie rodzi w zasadzie wigkszych
trudno$ci, mozna je zreszta naby¢ prawie wszedzie, nawet w
supermarketach. Bardzo czesto oprogramowanie takie dostarczane
jest wraz z komputerem, co w zasadzie uwalnia przedsigbiorce od
konieczno$ci wyboru, z drugiej jednak strony narzuca mu
konieczno$¢ stosowania wyrobu informatycznego producenta, na
ktorego wybor na ogo6t nie mamy wpltywu. Jednak juz decyzja o
nabyciu takiego a nie innego programu wspomagajgcego zarzgdzanie
przedsigbiorstwem winna by¢ poprzedzona analizag potrzeb
przedsigbiorstwa. To samo dotyczy specjalistycznych aplikacji do
projektowania 1 zarzadzania  procesami  produkcyjnymi.
Przedsigbiorca musi bowiem sam odpowiedzie¢ sobie na pytanie



czego oczekuje od oprogramowania komputerowego. Najtatwiej
bedzie mu to uczynié, jezeli najpierw zapozna si¢ z co najmniej
kilkoma sposrod obecnych na rynku konkurencyjnych systemow.
Przyktadowo, przedsigbiorca noszacy si¢ z zamiarem zakupu
systemu wspomagajacego zarzadzanie pod zadnym pozorem nie
powinien decydowaé si¢ na pierwszy zaprezentowany mu system,
bez wzgledu na to, jakimi zakleciami 1 zapewnieniami bgdzie go
czarowal dystrybutor czy producent danego systemu. Konieczne jest
zapoznanie si¢ z co najmniej jeszcze jednym podobnej klasy
systemem, tak aby uwidocznity si¢ roéznice pomiedzy
prezentowanymi rozwigzaniami, a moga one by¢ znaczace.
Niebagatelne znaczenie w wyborze takiego systemu mie¢ bedzie
takze opinia pracownikow, ktorzy z tego systemu beda w przysztosci
korzysta¢. Niejednokrotnie bowiem jest tak, ze pracownicy
przyzwyczajeni s3 do jakich§ procedur, ktore w firmie istnieja od
dawna 1 majg si¢ dobrze, stluzac interesom przedsi¢biorcy, nagla zas
ich zmiana poprzez wprowadzenie programu komputerowego,
dziatajacego w oparciu o procedury odmienne, moze pogorszy¢
jakos$¢ §wiadczonej pracy.

Dokonanie wlasciwego wyboru oprogramowania nie jest
sprawg tatwg dla przedsigbiorcy i co najistotniejsze w dokonywaniu
wyboru w praktyce nie ma si¢ on do kogo zwréci¢. Nie istniejg
bowiem w pelni obiektywne osrodki doradztwa, ktore potrafityby
dobra¢ program komputerowy do specyfiki przedsigbiorstwa w
sposOb obiektywny, uwolniony od koniecznosci propagowania
wlasnego wyrobu, lub takiego ktérego dystrybucja si¢ zajmuja. Na
ogot jest przeciez tak, ze konsultantami w zakresie doboru
oprogramowania dla potrzeb przedsigbiorcy stajg si¢ jego producenci
lub dystrybutorzy, za$ dla nich oferowane, wtasne oprogramowanie
jest oczywiscie najlepsze 1 przewyzszajace produkty konkurencyjne
pod kazdym wzgledem. A wigc w rzeczywistosci — poza firmami
doradczymi rangi Swiatowej, ktore ze wzgledu na koszty ustug raczej
nie beda dostepne dla przecietnej firmy — przedsiebiorca chcac
zakupi¢ wiasciwy program musi polega¢ na wilasnej intuicji,
zebranym doswiadczeniu 1 wiedzy czerpanej] z czasopism
poswieconych tematyce komputerowej. W praktyce najbardziej
godng  polecenia  Sciezkg  doboru  oprogramowania  jest
poinformowanie kilku firm informatycznych o swoich potrzebach 1
zebranie wyczerpujacych informacji o oferowanych przez nie
rozwigzaniach informatycznych. Na ogot informacje te beda miatly
posta¢ folderéw, ofert wraz ze specyfikacjg techniczng, prezentacji



dziatania programu na danych fikcyjnych lub uzytkownika, lub
zaoferowania wersji demonstracyjnych. Wydaje sig, iz korzystanie z
wersji demonstracyjnych jest godng rekomendacji formg zbierania
wiarygodnych informacji o oprogramowaniu komputerowym.
Albowiem przedsigbiorca otrzymujacy program do testowania, juz
od chwili podjecia kontaktu z firmg informatyczng zaczyna
uzyskiwa¢ wazne informacje, ktore pozwola mu wyrobi¢ sobie
przekonanie o oferowanym produkcie, ale tez i o producencie lub
dystrybutorze tego produktu. Juz bowiem w chwili zlozenia
zamoOwienia na wersj¢ demo oprogramowania, ktéra zawsze winna
zosta¢ udostgpniona bezplatnie, przedsiebiorca wchodzi w kontakt
ze shuzbami producenta lub dystrybutora. Zaczyna zbierac
informacje na temat fachowos$ci, terminowosci 1 rzetelnosci tych
stuzb. Kolejnym etapem poglebiania takiej wiedzy jest instalacja
wersji demonstracyjnej oprogramowania w systemie komputerowym
przedsigbiorcy. Proces instalacji bardzo dokladnie moze ujawnic
wszelkie =zalety ale 1 stabosci pracownikow oferenta oraz
instalowanego przez nich programu. Jezeli proces instalacji z
przyczyn niezaleznych od przedsigbiorcy bedzie przebiegat
nieprawidlowo, nastgpig opdznienia, lub nowy program bedzie
zaklocal prace starych programéw, nalezy powaznie zastanowié sig
nad celowos$cig dalszej wspotpracy z oferentem. Jednak ostatecznym
sprawdzianem jako$ci programu jest codzienna eksploatacja wersji
demonstracyjnej. To wlasnie w trakcie takiej eksploatacji ujawniaja
si¢ zalety 1 ewentualne wady oprogramowania. Nie bez znaczenia
jest tez sygnalizowany juz wyzej stosunek uzytkownikoéw do
zainstalowanego oprogramowania. Jezeli uzytkownicy chetnie 1
szybko si¢ uczg zasad jego obslugi moze to pozytywnie wrozyc
przyszte] wspdlpracy pomiedzy czlowiekiem a programem
komputerowym.

Od kogo kupowac?

Programy komputerowe dla firm s3 zbywane kilkoma
gléwnymi kanatami dystrybucji.

Pierwszy to sprzedaz programéw z tzw. potki sklepowej. W
taki sposob sprzedawane sg systemy operacyjne, pakiety biurowe
oraz proste programy wspomagajace zarzadzanie. Cechg tej
sprzedazy jest to, 1z nabywa si¢ wyréb gotowy, w wersji
standardowej a wigc niedostosowanej do konkretnego uzytkownika.
Nadto programy takie sg zbywane tgcznie z no$nikiem, na ktorym je



utrwalono, co powoduje, iz cala sprzedaz takiego pakietu jest
obcigzona podatkiem VAT. Sprzedaz taka zblizona jest wigc do
sprzedazy ksigzki czy plyty z muzyka. Przedsigbiorca dokonujgc
kupna uzyskuje zatem wlasno$¢ nosnika, co nie jest jednak tozsame
z uzyskaniem wlasno$ci oprogramowania, gdyz uzyskuje si¢ jedynie
prawo do jego uzytkowania.

W tym miejscu nalezy jednak z naciskiem podkresli¢, ze
zgodnie z obowigzujaca ustawa z 1994 o prawie autorskim 1 prawach
pokrewnych, tzw. sprzedaz z potki jest de iure udzieleniem licencji
na uzytkowanie programu. Z przepisow tejze ustawy wynika
bowiem, ze jezeli w pisemnej umowie wyraznie nie postanowiono, iz
mamy do czynienia ze sprzedazg praw autorskich, to dokonuje si¢
udzielenia licencji. Oczywiste jest bowiem, ze zamiarem producenta
nie jest definitywne zbycie praw do programu, ale jedynie udzielenie
licencji na korzystanie z niego w zamian za optate. Dodam, ze jest to
udzielenie licencji tzw. ,celofanowej”, gdyz o brzmieniu jej
postanowien przedsigbiorca na ogot dowiaduje si¢ juz po dokonaniu
zakupu programu, co czyni jego sytuacje pod wieloma wzgledami
niekorzystng. Nalezy doda¢, 1z polskie ustawodawstwo,
przynajmniej w odniesieniu do klientow indywidualnych stara si¢
przeciwdziata¢ zawieraniu w takich umowach postanowien
godzacych w interesy tychze klientow.

Drugi sposob dystrybucji programéw komputerowych, to
udzielanie licencji na korzystanie z nich dokonywane przez podmiot
uprawniony, ktorym jest wiasciciel praw do programu 1 jest to na
ogot jego producent. Cechg licencjonowania programow przez
producenta jest przede wszystkim fakt, Zze nabywca takiego
programu moze w duzej czeSci mie¢ wplyw na postanowienia
umowy licencyjnej, ktéra bedzie go wigza¢ z producentem
programu. Chodzi mi tu w szczegdlnosci o zapisy dotyczace zasad
odpowiedzialno$ci za nienalezyte dziatanie programu i ewentualne
szkody, jakie moze on wyrzadzi¢ uzytkownikowi. Dodatkowo nalezy
wspomnie¢, ze czynno$¢ udzielenia licencji jako ze nie jest ani
towarem, ani ustuga, nie podlega podatkowi VAT. Niemniej jednak
podatkowi temu podlega sam no$nik, skutkiem czego nalezy na
fakturze wyraznie oddzieli¢ od siebie sprzedaz nosnika podlegajaca
podatkowi oraz udzielenie licencji, chyba ze program zostat zbyty w
drodze elektronicznej. Z kolei nalezy podkresli¢, ze stworzenie
programu na uzytek konkretnego uzytkownika jest czynnoscig
podlegajaca podatkowi od towarow i ustug. Zwazywszy na wigzi
natury funkcjonalnej 1 systemowej taczace producenta programu z



nim samym, nabywanie programoéw komputerowych bezposrednio u
producenta jest rozwigzaniem najbardziej godnym polecenia.
Niemniej jednak, z rdznych przyczyn, zdarza si¢ i1z nabycie
programu bezposrednio u producenta napotyka na przeszkody.
Dzieje si¢ tak w tych sytuacjach, gdy producent jest podmiotem
zagranicznym, lub tez jego polityka marketingowa zaktada zlecanie
samej czynnosci zbycia programu 1 jego wdrozenia innym
podmiotom. Wtedy mozna wykorzysta¢ trzeci kanal dystrybucji
programéw komputerowych.

Tym trzecim kanalem jest nabycie programu komputerowego
od jego dystrybutora. Na rynku polskim dziata wiele firm
wyspecjalizowanych w dystrybucji programow komputerowych
jednego lub kilku producentow. Dystrybutorzy ci dokonujg takze
instalacji programow, a niekiedy §wiadczg tez serwis gwarancyjny 1
pogwarancyjny dla oprogramowania. Dystrybutorzy majg najczesciej
uprawnienia do udzielania sublicencji na zbywane programy
komputerowe. Warto zwroci¢ uwage, iz niektére duze firmy
informatyczne maja po kilku a nawet kilkunastu dystrybutorow w
skali kraju, multiplikujac ich ilos¢ wylacznie w celu powigkszenia
sprzedazy swoich produktow. W skutek tej polityki, za ktorg nie
zawsze podazaja kwalifikacje dystrybutorow, nabywanie od nich
programéw komputerowych moze zrodzi¢ frustracje nabywcy. Chcac
jej zapobiec, przedsigbiorca musi starannie wybra¢ dystrybutora,
kierujac si¢ w pierwszej mierze opiniami dotychczasowych jego
klientow 1 ewentualnymi wskazdéwkami producenta programu, ktory
moze by¢ zainteresowany we wskazaniu najlepszego dystrybutora.

Jak powinien wyglada¢ proces zakupu oprogramowania

Pomijajac programy komputerowe dostepne do nabycia z potki
sklepowej, nabycie kazdego innego programu winno nast¢powac z
poszanowaniem ugruntowanej tradycja informatyczng procedury.
Konieczno$¢ uszanowania tych zasad staje si¢ tym Dbardziej
widoczna, im drozszy jest program, ktory nabywa przedsigbiorca.
Pomijajac etap wyboru oferty, nastepng czynnoscig, jakiej winien
dokona¢ zbywca oprogramowania na rzecz nabywajacego ten
program przedsigbiorcy jest sporzadzenie analizy przedsiebiorstwa
nabywcy pod katem przydatnosci danego oprogramowania. Analizy
takie w szczegolnosci beda wymagane w trakcie implementacji
rozwigzan informatycznych o charakterze = wspomagajagcym
zarzadzanie przedsi¢biorstwem 1 procesy produkcyjne. Rozwigzania



takie majga bowiem to do siebie, ze aby funkcjonowac z pozytkiem
dla nabywcy musza uwzgledniaC obowigzujace w jego firmie,
struktury organizacyjne, procedury przeptywu informacji 1 algorytmy
postepowania. Niekiedy aplikacje takie moga wspomniane procedury
modyfikowa¢, nie powinno jednak by¢ tak, azeby przedsigbiorstwo
dostosowywalo si¢ do oprogramowania, a raczej odwrotnie.
Zwyczajem obowigzujagcym renomowanych producentow
oprogramowania jest, ze analiz¢ sporzadza si¢ na rzecz klienta
nieodptatnie. Kolejny etap procesu wdrozenia oprogramowania to
dokonanie w oparciu o sporzadzong analiz¢ zmian Ww
oprogramowaniu. Jest to konieczne, poniewaz systemy oferowane
przez dostawcoéw maja na ogot charakter standardowy i nalezy je
dopiero dostosowa¢ do potrzeb 1 profilu danego przedsigbiorcy. Na
tym etapie na og6l decyduje si¢ sprawa, ktore sposrod istniejacych
modutow danego oprogramowania zostang zakupione. Zasada, o
ktorej winien pamigta¢ nabywca jest, ze nabywa si¢ tylko te moduty,
ktore sa niezbedne do zaspokojenia oczekiwan przedsigbiorcy
odnos$nie oprogramowania, w pozostalym zakresie natomiast nalezy
zastrzec sobie prawo nabywania pozostatych modutow — o ile okaza
si¢ potrzebne - po cenach z rabatem. Kiedy zostaje zakonczone
dostosowanie programu do potrzeb uzytkownika, rozpoczyna si¢
jego  faktyczne  wdrozenie ~w  dedykowanym  systemie
komputerowym. Czasami wdrozenie jest dokonywane dla
oszczgdnosci czasu rownolegle z dostosowaniem. Etap wdrozenia
winien zakonczy¢ si¢ wprowadzeniem danych pierwotnych
uzytkownika a nastgpnie testami systemu. Dopiero po pozytywnym
zakonczeniu testow mozemy mowi¢ o dokonanym pelnym
wdrozeniu zakupionego oprogramowania.

Co powinno by¢ napisane w umowie

Przepisy prawa autorskiego co prawda nie narzucajg wymogu
formy pisemnej dla uméw licencyjnych, czyli takich, ktore daja
upowaznienie do korzystania z oprogramowania, niemniej jednak w
interesie przedsigbiorcy lezy, azeby taka umowe zawrzeé¢, lub
przynajmniej otrzyma¢ od zbywcy programu. Z punktu widzenia
interesu przedsigbiorcy w umowie licencyjnej wazne beda
nastepujace elementy:

a) do czego uprawnia licencja (zakres uprawnien licencjobiorcy),
b) na ile stanowisk / niezaleznych baz danych opiewa licencja,



c) jaki jest zakres i1 zasady odpowiedzialnosci licencjodawcy za
wady programu,

d) jaki jest zakres i1 zasady odpowiedzialnosci licencjodawcy za
szkod¢ wyrzadzong przez program komputerowy,

e) kiedy 1 na jakich zasadach licencjobiorca moze zmodyfikowaé
program komputerowy,

f) jaki jest czas trwania umowy (jesli si¢ nie ujmie tego w umowie,
licencja obowigzuje tylko przez piec lat),

g) jakie sg zasady odptatnosci,

h) jakie wymagania ma oprogramowanie = wobec  sprzetu
komputerowego,

i) czy oprogramowanie bedzie wspot egzystowato z juz istniejacym
programami w ramach systemu informatycznego przedsigbiorcy,

j) Jjaki jest termin dostarczenia 1 instalacji programu,

k) kiedy 1 na jakich zasadach odbywa si¢ testowanie 1 przyjecie
programu jako sprawnego,

Powyzej wskazane kwestie, jaki w moim wuznaniu winny by¢

uregulowane w umowie licencyjnej, mozna uregulowaé w szeregu

uméw  dodatkowych  zwigzanych ze  zbyciem  programu

komputerowego. Przykladowo na ogot jest zawierana przez strony

umowa na wdrozenie oprogramowania, z ktdérag powigzane sg

warunki, na jakich licencjodawca udziela licencji oraz jego zasady

odpowiedzialnosci za ewentualne wady programu i szkody, jakie

program moze wyrzadzi¢. Godng polecenia jest ugruntowujaca si¢

praktyka, ze przedsigbiorcy negocjowanie umow z zakresu prawa

informatycznego  powierzajag  specjalistycznym  kancelariom

prawnym, ktore niekiedy ubocznie zajmujg si¢ takze doradztwem

komputerowym. Koszt takiej reprezentacji na ogét stanowi niewielki

procent ceny zakupionego rozwigzania informatycznego, niemniej

jednak jest wart poniesienia, zwlaszcza w kontek$cie strat, jakie

moze przedsigbiorcy przynie$¢ niewtasciwie funkcjonujacy program.

Co zrobi¢, gdy program nie funkcjonuje nalezycie

Przedsigbiorca zamierzajacy naby¢ oprogramowanie dla
swojej firmy musi by¢ swiadomy faktu, ze bywa ono — jak kazdy
wytwor intelektu - wadliwe. Swiadomosé potencjalnej wadliwosci
programow komputerowych maja tez ich producenci i dystrybutorzy,
co powoduje ze staraja si¢ mozliwie ograniczy¢ zakres swej
odpowiedzialnosci za wady programu. Praktyce tej, przynajmniej
jesli idzie o licencje, sprzyja tez polskie prawo, ktore w zasadzie nie



przewiduje uprawnien z tytulu rekojmii za wady fizyczne
oprogramowania, odnoszac t¢ rgkojmi¢ jedynie do wad prawnych.
Niemniej jednak, bazujagc na ogdlnych zasadach wykonywania
zobowigzan zawartych w polskich prawie cywilnym da si¢ wywiez¢
podstawe odpowiedzialno$ci za ewentualne wady programu
komputerowego. Najprosciej jednak jest uzyska¢ od producenta
oprogramowania lub jego dystrybutora gwarancj¢ jakos$ci na
program. Zwazywszy na fakt, ze w ostatnim okresie czasu burzliwie
dotychczas rozwijajacy si¢ rynek oprogramowania przezywa
stagnacje, wynegocjowanie korzystnych z punktu widzenia
interesOw klienta warunkéw gwarancyjnych staje si¢ wzglednie
tatwe, a nie bez znaczenia jest tez fakt, 1z udzielajacy gwarancji na
swe programy producent, zyskuje marke tworcy niezawodnych
programow.

Decydujac si¢ na zakup oprogramowania komputerowego
zawsze jednak nalezy pamigtaé, iz jego nabycie nie moze by¢
dzietem przypadku, musi za$§ wynika¢ z prawidlowo
przeprowadzonego procesu decyzyjnego. Koszt nabycia 1 wdrozenia
oprogramowania w firmie moze zwroci¢ si¢ po wielekro¢, ale moze
tez sta¢ sie kosztem niechcianym, ktory nie przyniost oczekiwanego
efektu.

. Aleksander Stuglik
autor jest prawnikiem Kancelarii Prawnej B. Zuradzka z Katowic



