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WYROK
W IMIENIU RZECZYPOSPOLITEJ POLSKIEJ

Dnia 13 grudnia 2016 1.

Sad Rejonowy dla Warszawy Pragi - Poludnie w Warszawie
Wydziat VI Pracy i Ubezpieczen Spolecznych

w skladzie:

Przewodniczacy: SSR Joanna Napiérkowska - Kasa

Lawnicy: Adam Borysiewicz, Elzbieta Godlewska

Protokolant: Paulina Sobota

po rozpoznaniu w dniu 29 listopada 2016 roku w Warszawie

sprawy z powbdztwa M. K.

przeciwko (...) spolce z ograniczona odpowiedzialno$cia z siedziba w W.
o odszkodowanie za nieuzasadnione rozwigzanie umowy o prace

I. Oddala powddztwo.

II. Zasadza od powoda M. K. na rzecz pozwanej (...) spoiki z ograniczong odpowiedzialnoScia z siedziba w W. kwote
120 zl (sto dwadzieScia zlotych) tytutem zwrotu kosztéw zastepstwa procesowego.

Adam Borysiewicz SSR Joanna Napiorkowska - Kasa Elzbieta Godlewska

Sygn. akt VI P 98/13

UZASADNIENIE

Pozwem z dnia 4 lutego 2013 roku powdd M. K. wnidst o zasgdzenie na jego rzecz od pozwanej (...) Sp.z 0. 0. w W.
kwoty 11.700,00 zl wraz z ustawowymi odsetkami od dnia wniesienia pozwu do dnia zaplaty tytulem odszkodowania
za nieuzasadnione wypowiedzenie umowy o prace.

W uzasadnieniu pozwu powdd wskazal, ze byl zatrudniony w pozwanej spolce na podstawie umowy o prace od dnia
11 czerwca 2012 roku. Dnia 28 stycznia 2013 roku powdd otrzymal od pracodawcy wypowiedzenie umowy o prace.
Zdaniem powoda wypowiedzenie to jest nieuzasadnione. W wypowiedzeniu wskazano bowiem, ze powdd wykonal
plan w 78%. Powod sam przyznal, ze jednym z jego zadan byla realizacja planéw sprzedazy wyznaczonych przez
pracodawce. Powod wskazal jednak, ze dokladal on wszelkich staran, aby zrealizowa¢ plan sprzedazowy, umowa o
prace za$ nie jest umow3 efektu, ale umowa starannego dzialania. Powod dodal tez, ze osiagniecie przez niego wyniku
78% mnarastajaco jest dobrym wynikiem w sprzedazy, majac na uwadze kryzys gospodarczy. Ponadto powod dodal,
ze w pozwanej spdlce dalej pracuja osoby, ktére wykonaly plan sprzedazowy w nizszym stopniu niz powdd. Powod
wskazal réwniez, ze pracodawca nie pomagal mu w realizacji planu sprzedazowego, powdd mial réwniez stabg baze
klientow, za$ jego wyniki za grudzien 2012 roku byly slabsze, poniewaz oferowane przez pozwana spotke programy
nie uwzglednialy aktualnych zmian w prawie podatkowym.



(pozew —k.1-6)

W odpowiedzi na pozew pozwana spotka wniosla o oddalenie powddztwa w calo$ci. W uzasadnieniu swego
stanowiska pozwana wskazala, ze w rzeczywisto$ci powdd osiagal wyniki gorsze niz norma, ponadto brak byto u
niego perspektywy, ze swoje wyniki poprawi w przyszlo$ci. Pozwana podniosta réwniez, ze powod nie wspdlpracowat
prawidlowo z wewnetrznym wsparciem.

(odpowiedzZ na pozew — k. 25 - 37)
Sad ustalil nastepujqcey stan faktyczny:

Powod M. K. byl zatrudniony w pozwanej spolce poczatkowo na podstawie umowy o prace na okres probny od dnia
11 czerwca 2012 roku do dnia 10 wrze$nia 2012 roku, a nastepnie na podstawie umowy o prace na czas nieokre$lony
od dnia 11 wrzeénia 2012 roku. Powod byl zatrudniony na stanowisku konsultanta ds. klientéw biznesowych. Srednie
miesieczne wynagrodzenie powoda liczone jak ekwiwalent za urlop wynosilo 3.900,00 zl brutto.

(dowod: umowa o prace na okres probny — k. B2 a/o powoda, umowa o prace na czas nieokreslony — k. B22 a//o
powoda, za§wiadczenie o wynagrodzeniu — k. 38)

Dnia 28 stycznia 2013 roku powdd otrzymal od pracodawcy oéwiadczenie o rozwigzaniu umowy o prace za
wypowiedzeniem. W uzasadnieniu owego wypowiedzenia, jako jego przyczyne pracodawca wskazal na niska realizacje
planu sprzedazy narastajaco — poziom 78% w okresie rozliczeniowym sierpien — grudzien 2012 roku oraz brak
realizacji plan6w we wrzeéniu 2012 roku (51%), w listopadzie 2012 roku (57%) oraz w grudniu 2012 roku (76%).

(dowod: wypowiedzenie umowy o prace — k. C1 a/o powoda)

Powod pracujac w pozwanej spoélce mial za zadanie realizowac plany sprzedazowe, ktére byly mu narzucane
przez pracodawce na konkretny miesigc. Powod zajmowal sie sprzedaza programéw komputerowych zwigzanych
ze wspomaganiem zarzadzania ksiegowos$cig, sprawami kadrowymi. Powod swoéj plan sprzedazowy realizowal
samodzielnie. W ramach swych obowigzkow mial on przy realizacji tego planu bazowac na klientach mu przekazanych
z bazy klientéw oraz pozyskiwaé¢ nowych klientow. Pozyskiwanie nowych klientébw bylo bardziej korzystne dla
pozwanej spolki, gdyz starym klientom oferowano jedynie aktualizacje i pewne moduly programoéw, zas nowym
klientom oferowano cale programy.

Pierwszy plan sprzedazowy powdd dostal na sierpien 2012 roku, byt to niski plan na 5.000,00 zl. Poprzednio
przez okres wdrozenia powoda do pracy az do czasu zdania przez niego egzaminu nie otrzymat on zadnego planu
sprzedazowego. Kolejne plany sprzedazowe byly odpowiednio wyzsze, ich warto$¢ wzrastala wraz ze zwiekszeniem
stazu pracy powoda. Plany te byly nizsze niz plany ustalane dla pracownikéw z wiekszym stazem pracy, byly jednak
podobne wielko$ciowo w odniesieniu do pracownikow, ktorzy tez tak jak powod dopiero rozpoczeli prace w pozwanej
spolce. Powdd mial plany miesieczne, bowiem nie pracowal jeszcze pelnego roku w spolce.

Przy okreslaniu wysokoSci planu sprzedazy byly brane kryteria takie jak: staz pracy, wielko$¢ bazy klientéw oraz
kompetencje pracownika.

(dowdd: zeznania $wiadka A. S. — k. 80 — 83, zeznania $wiadka J. E. — k. 100 — 102, zeznania $wiadka P. P. — k. 120
— 123, zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokol rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

Powdd otrzymal od pracodawcy baze stalych klientow, z ktéorymi mial pracowac. Baze te powdd mogt powiekszyc
swoimi dzialaniami marketingowymi w postaci pozyskiwania nowych klientéw z zewnatrz. Pow6d nie otrzymal tej
bazy po jakim$ konkretnym pracowniku, byla to baza skompletowana z ogblnej wolnej puli klientéw nieobstugiwanych
przez konkretnego handlowca.



(dowdd: zeznania Swiadka P. P. — k. 122, zeznania $wiadka A. S. — k. 80 — 83, zeznania $wiadka M. S. (1) — k. 97 — 100,
zeznania $wiadka J. E. — k. 100 — 102, zeznania $§wiadka J. S. —protokoél rozprawy z dnia 23.06.2015r. od 00:18:44 do
00:47:20, zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokét rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

Powod otrzymywal od pracodawcy rowniez wsparcie w postaci mozliwo$ci skorzystania z zespotu telemarketingowego
iwynikow jego dzialania, a takze w postaci mozliwoS$ci skorzystania z pomocy trenera — coacha, czy z pomocy zespotu
wsparcia technicznego. Powod sam zrezygnowal z pomocy trenera — coacha, bowiem uznal, ze bedzie sie kierowal
swoimi metodami sprzedazowymi, ktére w jego ocenie byly lepsze niz te proponowane przez trenera. Powod miat do
dyspozycji rowniez filmy zwigzane z obstuga systemu, dzieki ktéorym moégl podnosié swoje kompetencje produktowe.

(dowdd: zeznania $wiadka A. S. — k. 80 — 83, zeznania $wiadka M. S. (1) — k. 97 — 100, zeznania $wiadka J. E. — k. 100
— 102, zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokol rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

Pracownicy jezdzili na spotkania z klientami samochodami stuzbowymi, ktérych bylo mniej niz samych pracownikow,
byly one ogo6lno dostepne, dokumenty i kluczyki znajdowaly sie w miejscu dostepnym dla wszystkich. Jezeli samochéd
byl nie sprawny pracownik na wyjazd do klienta poza w., mogl dnia poprzedniego zarezerwowac¢ samochod, jezeli
brakowato sprawnych samochodéw w W. pracownik mogl udaé sie na spotkanie takséwka, na ktéra bylo wypisywane
zapotrzebowanie.

Zdarzalo sie, ze z handlowcem na spotkania z klientami udawat sie tez jego przelozony, ale zdarzalo sie to wtedy, gdy
obie strony uznaly to za potrzebne i uzasadnione.

(dowdd: zeznania swiadka A. S. — k. 80 — 83, zeznania $wiadka M. S. (1) — k. 97 — 100, zeznania $wiadka J. E. — k.
100 — 102, zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokél rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24,
zeznania Swiadka J. S. —protokol rozprawy z dnia 23.06.2015r. od 00:18:44 do 00:47:20)

W pozwanej spolce pracownicy otrzymywali premie przy realizacji powyzej 90% planu sprzedazowego. Powod zdolal
zrealizowad plan sprzedazowy w sierpniu 2012 roku i w pazdzierniku 2012 roku na poziomie powyzej 100% i otrzymat
za te miesiagce premie. Powdd ponadto otrzymywal pochwaly za podejécie do pracy i za jego wyniki pracy od swojego
trenera — M. S. (1). Pochwaly te jednak byly elementem motywacji pracownika do lepszej pracy.

Pozostali pracownicy pozwanej spolki realizowali czesto plany sprzedazowe w wysokoSci przekraczajgcej 100%.
Starsi stazem pracownicy mieli bardziej rozbudowane bazy klientéw, ale tez automatycznie nakladane na nich plany
sprzedazowe byly wieksze niz plan sporzadzony dla powoda, a pracodawca wiecej od nich oczekiwal.

(dowdd: zeznania $wiadka A. S. — k. 80 — 83, zeznania $wiadka M. S. (1) — k. 97 — 100, zeznania $wiadka J. E. — k. 100
— 102, zeznania $wiadka J. S. —protokol rozprawy z dnia 23.06.2015r. od 00:18:44 do 00:47:20, zeznania wiceprezesa
pozwanej R. S. — protokdl rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

W pozwanej spolce w przypadku, gdy pracownik nie realizuje w danym miesigcu planu sprzedazowego jest on p6zniej
obserwowany, co do jego dalszego rozwoju tak, aby zdiagnozowadé, czy pracownik rokuje na poprawe swoich wynikow,
czy tez jednak praca wykonywana przez tego pracownika nie rokuje poprawy. W tym celu badany byl wskaznik
realizacji planu sprzedazowego w postaci realizacji narastajacej. Wskaznik narastajacej realizacji pozwala zbadacé,
czy w dluzszym niz jeden miesiac okresie pracownik realizuje plan sprzedazowy. W praktyce zdarzaly sie sytuacje,
gdy w danym miesigcu pracownik nie zrealizowat planu sprzedazowego, ale mogl to nadrobié¢ w kolejny miesigcach
— woweczas realizacja narastajaca wykazywala wynik zblizony do 100%, jesli pracownik nadrobit strate na planie
sprzedazowym z poprzednich miesiecy.

(dowod: zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokol rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

Powod mial wynik realizacji planéw sprzedazowych narastajaco 78%, a pozostali pracownicy wynik narastajacy
mieli zblizony do 100%. Powdd mial ponadto relatywnie niskie plany sprzedazy, poniewaz byl pracownikiem



poczatkujacym, a mimo to mial niski wynik realizacji planu. Gdy pracownik w danym miesigcu nie osiagal poziomu
realizacji planu w 100%, w kolejnym miesigcu nadrabial ten wynik osiagajac poziom wyznaczonego celu w wysokosci
wyzszej niz 100%. Powdd za$ nie realizowal tego planu i jego wynik po kilku miesigcach wynosil 78% realizacji
planu. Rokowalo to negatywnie na przyszlo$¢, pracodawca doszedl do wniosku, ze skoro przy tych niskich planach
powdd sobie nie radzi to nie poradzi sobie tez dalej przy realizacji planéw wyzszych. Tak niski poziom realizacji
planu sprzedazowego byl niewystarczajacy w ocenie pracodawcy i z punktu widzenia budzetu pozwanej spolki i
ekonomicznego rachunku zatrudniania handlowca.

(dowdd: zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokoét rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

W okresie od pazdziernika do lutego kazdego roku nastepowal wzrost sprzedazy produktéw oferowanych przez
pozwang spoltke. Jest wtedy wieksza gotowo$é klientéw pozwanej do zakupdw, ale roznica wzgledem pozostatych
miesiecy roku siega okolo 30%.

(dowdd: zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokol rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

W zwiazku z brakiem aktualizacji programu oferowanego przez pozwang spotke niektorzy klienci nie chcieli zakupié
tego programu. Byl to jednak problem wspolny dla wszystkich handlowcow, nie tylko dla powoda.

(dowdd: zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokot rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

W pozwanej spdlce byla praktyka tzw. ,warunku” dla handlowcow, ktorzy sobie nie radzili. Byta ona stosowana np.
w sytuacji, gdy pracownik osiggnal slaby wynik w danym miesiacu, ale jednocze$nie byly, co do niego rokowania,
ze jednak sie poprawi. W przypadku powoda pracodawca doszedt do wniosku, ze pélroczny wynik w postaci 78%
narastajaco nie daje zadnych rokowan na poprawe pracy powoda, tym bardziej, ze w miare wydluzania sie jego stazu
pracy powinien on dostawa¢ wyzsze plany sprzedazowe.

(dowod: zeznania wiceprezesa pozwanej R. S. — protokol rozprawy z dnia 29.11.2016r. od 00:03:05 do 00:56:24)

Sad nie dal wiary zeznaniom powoda M. K. (protokél rozprawy z dnia 12.04.2016r. od 00:08:51 do 01:14:38) w
zakresie, w jakim powdd zeznaje, ze realizacja planu sprzedazowego na poziomie powyzej 70% juz byta akceptowalna
przez pracodawce, z zeznan bowiem $§wiadkoéw A. S., J. E. oraz wiceprezesa pozwanej R. S. wynika, ze pracodawca
dazyl do tego, aby plany byly realizowane w wysoko$ci 100%, przyjmowana byla rowniez realizacja na poziomie 90%
- od tego poziomu bowiem zaczynaly sie premie, co takze potwierdzil w swoich zeznaniach §wiadek J. S.. Ponadto
Sad mial na uwadze, ze kompletnie nielogicznym z punktu widzenia pracodawcy byloby ukladanie pewnych planow
sprzedazowych przy jednoczesnym akceptowaniu ich realizacji zaledwie w 70%. Pracodawca powinien wobec tego
juz raczej ustalaé nizsze o te 30% plany sprzedazowe i oczekiwaé ich realizacji. ROwniez powod, jako pracownik
doswiadczony, jesli chodzi o branze marketingu musial zdawac sobie sprawe z tego, iz wyznaczenie pewnego poziomu
kwotowego planu sprzedazowego oznacza, ze pracodawca oczekuje realizacji 100% tego planu, bo po to taki plan
ustalil. Rowniez i zeznania powoda, co do tego, iz powinien on narastajaco osigga¢, co najmniej 70%, aby bylo to
akceptowalne przez pracodawce nie zasluguja na wiare. Sad mial bowiem na uwadze, iz pracodawca ma na celu
osiagniecie jak najlepszych wynikéw sprzedazowych, stad tez nie sposéb uznaé, aby satysfakcjonowal go wynik
narastajacy, w przeciggu szeSciu miesiecy pracy, w wysoko$ci zaledwie 70%. W tym zakresie Sad opart sie na
zeznaniach wiceprezesa pozwanej, ktore sa dla Sadu przekonujace. Sad mial takze na uwadze, ze powdd wskazywal, ze
byl chwalony miedzy innymi przez M. S. (1) — swojego trenera. Jednak jak wynika z zeznan samego M. S. (1) chwalenie
pracownika jest jedna z technik motywacyjnych, tym samym nie oznacza to, iz powdd byt pracownikiem docenianym
przez pracodawce pod wzgledem swoich wynikéw, a jedynie, ze powod byl pozytywnie motywowany przez trenera —
coacha wynajetego w tym celu przez pracodawce, aby motywowaé handlowcow.

Odnos$nie kwestii planu naprawczego dla powoda Sad mial na uwadze, iz z zeznan wiceprezesa pozwanej spo6tki
wynika, ze plany takie byly ustawiane dla osob, ktére rokowaly dobrze co do dalszej wspoélpracy, ale jednak zdarzyto
sie im mie¢ slaby wynik w jakim$ konkretnym miesigcu. Co do powoda z kolei pracodawca mial na uwadze poziom



narastajacej realizacji planu, ktory nie rokowal poprawy u powoda, stad tez brak wprowadzenia planu naprawczego dla
powoda nie moze by¢ zarzutem wobec pracodawcy, skoro pracodawca ten doszedl do wniosku, ze powo6d nie rozwija
sie w takim tempie, aby sporzadzaé¢ dla niego plan naprawczy. Powdéd w swych zeznaniach wskazywal rowniez, ze
inni pracownicy mieli wykonanie planu na poziomie nawet ponizej 60%, jednak z pozostalego materialu dowodowego
wynika, ze tym innym pracownikom, a konkretnie J. S. zdarzylo sie mie¢ wykonanie planu na poziomie 50-60%,
ale jednak ostatecznie narastajaco mial on wynik wyzszy od powoda, zdotal bowiem nadrobié sltaby wynik w jednym
miesiacu uzyskujac bardzo dobry poziom realizacji planu w miesigcach nastepnych ($wiadek J. S. — ,zdarzalo sie, ze
kilkukrotnie miatem wyzsza realizacje 120 — 130%”).

Sad nie dal takze wiary zeznaniom powoda w zakresie, jakim wskazuje on, ze nie bylo w firmie takich zasad,
aby pozyskiwaé¢ nowych klientéw. Sad mial na uwadze, ze z zeznan chociazby swiadka A. S., Swiadka J. S., czy z
zeznan wiceprezesa spolki R. S.wynika jasno, ze handlowcy oprdcz pracy na otrzymanej bazie klientéw mieli rowniez
obowiazek pozyskiwania nowych klientow. Ponadto Sad mial na uwadze, ze z zakresu obowigzkéw powoda (k. 11 —
12 akt sprawy) wynika, ze jednym z zadan powoda, wskazanych szczegblowo przez pracodawce, bylo takze aktywne
pozyskiwanie nowych klientow. Sad mial takze na uwadze, iz celem firmy takiej jak pozwana spotka musi by¢ sila
rzeczy pozyskiwanie nowych klientow, gdyz firma sprzedajaca swo6j produkt ma na celu poszerzanie bazy klientow,
aby moc sprzedac wiecej towarow, co jest logicznym dzialaniem na rynku. Zeznania zas powoda, w ktérych twierdzi
on, Ze nie bylo polecenia stuzbowego oraz zasad, co do pozyskiwania nowych klientéw §wiadcza jedynie o jego braku
zaangazowania w prace w pozwanej spolce i pozwalaja zrozumieé skad slabe wyniki realizacji planu przez powoda.
Powdd wskazuje dalej, ze jedynych nowych klientéw mial mieé z telemarketingu, co stoi w oczywistej sprzecznosci z
jego zakresem obowiazkéw, gdzie wskazano, ze pozyskiwanie nowych klientéw ma by¢ ,aktywne”, a wiec nie moze
oznaczaé jedynie korzystania z pracy telemarketingu, ale musi sie wigza¢ z wykazywaniem aktywno$ci ze strony
powoda, ponadto w zakresie obowigzkéw ustanowiono, ze pozyskiwanie nowych klientéw ma sie odbywa¢ miedzy
innymi za pomoca telemarketingu, ale tez przez sprzedaz bezposrednia. Telemarketing zostal wiec wskazany jako
jedna z mozliwych, ale nie wylaczna, droga pozyskania nowego klienta, pracodawca wskazal zas obok telemarketingu
przykladowo na sprzedaz bezposrednia (zakres obowigzkéw — k. 11 — 12 akt sprawy). Za§ w zakresie, jakim powdd
wskazywal, Ze na spotkania pracownicy jezdzili wraz z przelozonymi, a z powodem nie jezdzil nikt, Sad nie dal wiary,
gdyz powod zeznawal takze odmiennie, a mianowicie, ze jego przelozony P. P. udal sie z nim na spotkanie z klientem
w okolice G., co tez §wiadek P. P. potwierdzil w swoich zeznaniach.

Sad nie dal wiary rowniez zeznaniom powoda w zakresie, w jakim zeznaje on, ze przelozeni nie mieli nigdy do
niego zadnych zastrzezen, bowiem jednocze$nie z zeznan A. S. wynika, Ze miala ona zastrzezenia do pracy powoda,
ponadto sam powdd w swych zeznaniach wskazuje, ze nie traktowal informacji o tym, ze moze pracowa¢ lepiej, jako
zastrzezenia pracodawcy. Niewatpliwie jednak zdanie, ze ,mozna pracowaé lepiej” musi by¢ interpretowane, jako
zastrzezenie pracodawcy, pracodawca bowiem bezposrednio informuje, Ze nie jest zadowolony z pracy pracownika,
skoro w opinii pracodawcy pracownik moglby pracowaé lepie;j.

Sad datl wiare zeznaniom powoda, ktére pokrywaly sie z zeznaniami §wiadkow A. S., Swiadka J. S., Swiadka P. P. w
zakresie, w jakim zeznawali oni, ze pracownicy na spotkania jezdzili stuzbowymi samochodami, ktére byly ogbdlno
dostepne.

Sad mial na uwadze, iz pow6d nie kwestionowal pozioméw realizacji planéw sprzedazy w poszczegdlnych miesigcach
wskazanych w wypowiedzeniu, twierdzac, ze nie pamieta, jakie mial dokladnie poziomy w tych miesigcach, ale
dopuszczajgc, ze moglo by¢ tak, jak to wskazano w tresci wypowiedzenia.

Sad odmoéwil wiary zeznaniom $wiadka R. L., gdyz nie jest on pracownikiem pozwanej od lipca 2012r. i pracowal w
czasie zatrudnienia powoda przez tydzien, §wiadek nie mial takze wiedzy o warunkach zatrudnienia powoda i jego
planach sprzedazowych, zatem nie wnidst on do sprawy istotnych informacji.

Zeznaniom $wiadka P. P. Sad dal wiare czeSciowo, gdyz jego twierdzenia o utrudnionych warunkach i zr6znicowanych
narzedziach pracy, a takze twierdzenia o realizowaniu przez powoda planéw sprzedazowych oraz braku, co do nich



zastrzezen przez przelozona powoda J. E., nie znalazly poparcia w zeznaniach pozostalych swiadkow i zebranym
materiale dowodowym. Ponadto $wiadek nie pamietal, jakie wyniki procentowe sprzedazy osiagatl powdd w okresie
od sierpnia 2012r. do listopada 2012r. kiedy to byl przelozonym powoda, twierdzil on natomiast, ze zawsze bylo to
100%, jednakze jest to sprzeczne z zeznaniami pozostalych swiadkow. Sad dal wiare zeznaniom $§wiadka w zakresie,
jakim przyznal on, ze byl bezpo$rednim przelozonym powoda do listopada 2012r., a J.

E. byla zwierzchnikiem calego dzialu sprzedazy i nadzorowala ona takze prace zespotu podleglego P. P.. Kluczowym
takze okazalo sie zeznanie §wiadka w zakresie, ktérym przyznal on, ze pow6d mial mozliwosé przyprowadzaé nowych
klientéw z poza systemowej bazy danych pozwanej, co potwierdzali inni $wiadkowie.

Zeznaniom przestuchanych w charakterze swiadkéw A. S., M. S. (1), J. E., J. S. w zakresie, w jakim wskazywali, iz
powdd $wiadcezyt prace u pozwanej, jako handlowiec, otrzymat baze klientow ze stalej bazy danych, na ktérej mial
pracowac, ale tez pozyskiwa¢ nowych klientéw z zewnatrz, miat realizowac cele sprzedazowe w 100%, ktore byly
wyznaczane wedlug stazu pracy oraz kompetencji i mial on ku temu odpowiednie warunki i narzedzia pracy, a takze
nie byl traktowany inaczej niz inni pracownicy Sad dal wiare, poniewaz korespondowaly ze soba i uzupekialy sie
wzajemnie.

Zeznania strony pozwanej w tym zakresie takze pokrywaly sie z zeznaniami w/w $wiadkéw i byly dla Sadu wiarygodne
oraz logiczne, ponadto skladaly sie na sp6jng calo$¢ wraz z zeznaniami §wiadkow, ktorym Sad dal wiare.

Sad zwazyl, co nastepuje:

Przedmiotem rozpoznania w niniejszej sprawie jest roszczenie powoda o zasadzenie na jego rzecz odszkodowania za
nieuzasadnione wypowiedzenie umowy o prace.

Podstawa materialnoprawna dla roszczenia odszkodowawczego powoda jest regulacja z art. 45 § 1 KP, zgodnie z ktorg
w razie ustalenia, ze wypowiedzenie umowy o prace zawartej na czas nieokreslony jest nieuzasadnione lub narusza
przepisy o wypowiadaniu uméw o prace, sad pracy - stosownie do zadania pracownika - orzeka o bezskutecznosci
wypowiedzenia, a jezeli umowa ulegla juz rozwigzaniu - o przywrdceniu pracownika do pracy na poprzednich
warunkach albo o odszkodowaniu.

Warto w tym miejscu zaznaczy¢, ze wypowiedzenie jest zwyklym sposobem rozwigzania umowy o prace. Skutkuje
to przyjeciem, ze przyczyny uzasadniajace wypowiedzenie umowy o prace nie musza by¢ szczego6lnie donioste (tak
tez: wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 4 grudnia 1997 roku, sygn. akt I PKN 419/97). Jednocze$nie jednak nie mozna
zapominaé, ze przyczyny te musza byé rzeczywiste, czyli musza faktycznie zaistnie¢, oraz konkretne. Jak wskazal
Sad Najwyzszy w wyroku z dnia 19 lutego 2009 roku, sygn. akt II PK 156/08, przyczyna wypowiedzenia powinna
byt wskazana pracownikowi w sposéb jasny, zrozumialy i dostatecznie konkretny oraz w taki sposob, aby pracownik
poznal motywy lezace u podstaw decyzji pracodawcy co do wreczenia mu wypowiedzenia. Konkretno$é i precyzyjnosé
wskazania przyczyny wypowiedzenia spetlnia nieslychanie doniosla role, poniewaz umozliwia skuteczng kontrole
w postepowaniu sgdowym zasadno$ci wypowiedzenia oraz ochrone interesu pracownika przed nieuzasadnionym
rozwigzaniem z nim stosunku pracy. Nalezy bowiem zauwazy¢, ze w toku postepowania sadowego zainicjowanego
odwolaniem pracownika od wreczonego mu wypowiedzenia Sad bada jedynie przyczyny wskazane wprost w tresci
kwestionowanego wypowiedzenia (wyrok Sadu najwyzszego z dnia 6 stycznia 2009 roku, sygn. akt IT PK 108/08).

Jak wynika z ustalonego w niniejszej sprawie stanu faktycznego pracodawca w treéci wreczonego powodowi
wypowiedzenia podal, jako przyczyne byla niska realizacje planu sprzedazy narastajaco — poziom 78% w okresie
rozliczeniowym: sierpien — grudzien 2012 roku oraz brak realizacji plan6w we wrze$niu 2012 roku (51%), w listopadzie
2012 roku (57%) oraz w grudniu 2012 roku (76%).

Z ustalen poczynionych przez Sad wynika, ze wskazana w wypowiedzeniu przyczyna jest prawdziwa. Z caloksztaltu
materialu dowodowego wynika, ze powdd faktycznie realizowal plany sprzedazowe w takich poziomach, jakie zostaly
wskazane w wypowiedzeniu.



Powod w toku postepowania argumentowal, ze nie byly z nim konsultowane w zaden spos6b plany sprzedazowe i byty
mu one przez pracodawce narzucane bez uwzglednienia jego jakichkolwiek sugestii. Sad miat jednak na uwadze, ze
to pracodawca odpowiada za organizacje pracy w swoim zakladzie pracy, a nie pracownik, wobec tego pracodawca
moze ustali¢, ze bedzie narzucal pracownikom plany sprzedazowe, co tez mialo miejsce w niniejszej sprawie. Ponadto
w identyczny sposob byly tez narzucane plany sprzedazowe innym pracownikom, a ci inni pracownicy mimo to
radzili sobie z ich realizacja. Nie mozna bowiem traci¢ z pola widzenia, ze to pracodawca jest odpowiedzialny za
ekonomiczne aspekty prowadzenia swojej dzialalnosci i to on tak planuje te dzialalno$é, aby prowadzila ona do
wypracowania zysku, ktory moze miec tez przelozenie na wynagrodzenia pracownikéw. Skoro wiec pracodawca uwaza,
ze ekonomicznie racjonalne jest zatrudnianie handlowca, ktory realizuje okreslone cele sprzedazowe w postaci planéw
na kazdy miesiac, to nie mozna temu pracodawcy odmowic prawa do ustalania tych planéw sprzedazowych. Pracownik
z kolei moze albo realizowac te plany i wowczas jest pracownikiem pozadanym przez pracodawce, albo tez moze sobie
nie radzi¢ i wowczas pracodawca ma pelne prawo go zwolnic¢ i poszukaé innego pracownika, ktory takie plany bedzie
realizowal, tym bardziej, ze Sad ustalil, iz jednak wiekszo$¢ pracownikdéw pozwanej spolki realizowala narzucane im
plany sprzedazowe.

Sad mial na uwadze, ze powdéd w toku postepowania wskazywal na liczne udogodnienia, ktére wedlug niego
pracodawca powinien wprowadzi¢, jednak Sad ma na uwadze, ze po pierwsze powod jednak nie realizowal planow
sprzedazowych, ponadto inne osoby realizowaly zgodnie z zalozeniami pozwanej spdélki plany sprzedazowe. W
sytuacji wiec, gdy inni pracownicy realizuja plany, a powod ich nie realizuje, nie sposoéb uznaé, aby to sposéb pracy
wprowadzony przez pozwanego byl wadliwy. Powyzsze wskazuje juz raczej na to, iz to powdd sobie nie radzit z
postawionymi mu przez pracodawce zadaniami.

Sad mial réwniez na uwadze, ze powdd w toku postepowania argumentowal, jakoby otrzymat staba baze danych, na
ktorej nie mogl pracowac i realizowaé planéw sprzedazowych. Jednak powdd nie zdolal udowodnié tych twierdzen,
ponadto Sad mial na uwadze, ze przeciez na tej rzekomo stabej bazie danych powo6d zdolal jednak w pazdzierniku
2012 roku zrealizowa¢ plan na poziomie powyzej 100%. Powdd nie wskazal réwniez, aby fakt, iz pow6d miat konflikt
z inna pracownica, co do obslugi jednego klienta miat wplynaé znaczaco na realizacje jego planu sprzedazowego,
czyli przykladowo, aby ten klient mial wygenerowa¢é brakujace 22% realizacji planu narastajgco przez powoda. Stad
tez nie sposdb uznaé, aby takie zdarzenie mialo by¢ przyczyna slabej realizacji planu sprzedazowego przez powoda.
Analogicznie Sad podszed} do kwestii braku naktadki dotyczacej obliczania podatku w programie oferowanym przez
pozwang spotke. Powdd argumentowal, jakoby brak tej nakladki mial powodowac, ze nie mdgt on realizowa¢ swojego
planu sprzedazowego, jednak Sad mial na uwadze, ze inni pracownicy tez musieli boryka¢ sie z tym problemem,
a mimo to zdolali oni osiagnac lepsze wyniki niz powod, w szczegdlnoSci, jesli chodzi o wynik realizacji planu
narastajgco.

Nie mozna réwniez zaakceptowaé tlumaczen powoda, jakoby fakt, iz chcial on otrzymaé dwa dni wolnego mial
przemawiaé za tym, ze pracodawca wreczyl mu wypowiedzenie umowy o prace. Powod bowiem faktycznie i
rzeczywiScie nie realizowal planéow sprzedazowych. Po przepracowanym okresie po6t roku, od pracownika mozna
juz wymagac, aby pracowal wydajniej, tym bardziej, ze plany mialy sie stopniowo zwieksza¢ wraz z jego stazem
pracy. Nie sposob za$ uznac, aby przy okazji braku realizacji planéw sprzedazowych narastajaco w okresie pot roku,
rzeczywista przyczyna mialoby by¢ zwrocenie sie przez powoda o udzielenie mu dwdch dni urlopu. Nic takiego nie
znalazlo odzwierciedlenia w materiale dowodowym zgromadzonym w niniejszej sprawie. Powod nie zdolal w zaden
sposob wykaza¢ jakiegokolwiek zwigzku miedzy jego wnioskiem urlopowym, a realizacja planu sprzedazowego oraz
jego ostatecznym zwolnieniem z pracy. Rowniez i zarzut powoda, jakoby za jego zwolnieniem mialo przemawiac
to, iz zadal on pytanie czy rozmowy z klientami sg nagrywane nie jest zrozumialy. Przede wszystkim powo6d nie
wskazal, w jaki sposob zadanie takiego pytania mialoby skutkowa¢ wreczeniem mu wypowiedzenia, powdd nie grozil
przeciez pracodawcy jakimikolwiek konsekwencjami prawnymi z tego tytulu, nie bylo tez na ten temat zadnej dalszej
dyskus;ji z pracodawca. Jednoczes$nie za$ caly czas Sad ma na uwadze, ze powdd nie realizowal planéw sprzedazowych
na akceptowalnym poziomie. Nie sposob wiec uzna¢, ze pracownik, ktory nie realizuje zalozen pracodawcy co do
efektywno$ci swojej pracy ma by¢ zwalniany nie dlatego, ze nie rokuje osiggania celow firmy, ale dlatego, ze na jednym



ze spotkan zadal pytanie o nagrywanie rozmoéw z klientami. Taki wniosek jest catkowicie nieuprawniony i nie znajduje
jakiegokolwiek potwierdzenia w calym zebranym w niniejszej sprawie materiale dowodowym.

Rowniez argumentacja powoda, jakoby nie dostawal wsparcia w postaci braku obecnos$ci przelozonych na jego
spotkaniach z klientami, nie jest racjonalna, bowiem sam powdd przyznaje, ze jeden raz, gdy przelozony pojechat
z nim na spotkanie to umiejetnosci sprzedazowe powoda zdecydowaly o zakontraktowaniu klienta, a nie obecnoéc
przelozonego. Powdd nie zdolal wiec wskazaé w jaki sposob brak jego przelozonych na jego spotkaniach mial
zadecydowact o niskiej realizacji przez niego planéw. Jednoczesnie za§ powdd na rozprawie wskazywal, ze nie mial
obowiazku pozyskiwania nowych klientéw, co ukazuje nieznajomos$é powoda jego zakresu obowiazkow (k. 11 — 12 akt
sprawy) oraz przemawia za jego bierng postawa w pozyskiwaniu klientow. Sad mial takze na uwadze, ze pozostali
pracownicy pozyskiwali sami nowych klientéw i w ten sposéb budowali sobie bazy, ktérych nie nalezalo poréwnywacé z
bazami podstawowymi przydzielanymi nowym pracownikom. Uwadze Sadu nie umknelo takze twierdzenie Swiadkow
zeznajacych w niniejszej sprawie, ze powod mial mozliwo$é pozyskiwania nowych klientow z zewnatrz.

Jednoznacznie nalezy stwierdzié, ze przyczyny wskazane w treSci wypowiedzenia sa rzeczywiste, jak rowniez
konkretne. Sad nie podzielit oceny powoda, jakoby przyczyny wypowiedzenia nie byly nieuzasadnione. Zgodnie z
pogladem wyrazonym w orzecznictwie przyczyny wypowiedzenia powinny by¢ podane pracownikowi w taki sposob,
by poznal on motywy lezace u podstaw takiej decyzji pracodawcy. Powinny by¢ podane w sposdb jasny, dostatecznie
konkretny i zrozumialy (wyrok Sadu najwyzszego z dnia 19 lutego 2009 roku, sygn. akt II PK 156/08). Jednocze$nie
nalezy jednak zauwazy¢, ze wymog wskazania przez pracodawce konkretnej przyczyny wypowiedzenia umowy o
prace nie jest rownoznaczny z konieczno$cia sformulowania jej w sposob szczegbdlowy, drobiazgowy, z powolaniem
opisow wszystkich faktéw i zdarzen, dokumentow, ich dat oraz wskazaniem poszczegblnych dzialan, czy zaniechan,
skladajacych sie w ocenie pracodawcy na przyczyne uzasadniajaca wypowiedzenie umowy o prace (wyrok Sadu
najwyzszego z dnia 11 stycznia 2011 roku, sygn. akt I PK 152/10). W przedmiotowej sprawie pracodawca jednak
wskazal w sposob przejrzysty i konkretny, jakie przyczyny lezg u podstaw wreczenia powodowi wypowiedzenia.
Przyczyny te moga rowniez uzasadniaé wypowiedzenie umowy o prace. Brak staranno$ci oczekiwanej przez
pracodawce moze by¢ przyczyna uzasadniajaca wypowiedzenie (tak tez: wyrok Sadu Najwyzszego z dnia 4 grudnia
1997 roku, sygn. akt I PKN 419/97).

Majac na uwadze powyzsze Sad uznal, iz nie zostaly spelnione przeslanki z art. 45 § 1 KP, ktore umozliwiaja zasadzenie
na rzecz powoda odszkodowania. Z powyzszych wzgledow Sad orzekl jak w sentencji wyroku.

W kwestii kosztow postepowania Sad orzekl na podstawie regulacji z art. 98 Kodeksu postepowania cywilnego oraz
§ 12 ust. 1 pkt 1 Rozporzadzenia Ministra Sprawiedliwo$ci w sprawie oplat za czynno$ci adwokackie oraz ponoszenia
przez Skarb Panstwa kosztéw nieoplaconej pomocy prawnej udzielonej z urzedu (Dz.U. 2002 Nr 163, poz. 1348)
przyjmujac podwdjna stawke minimalna z uwagi na nadklad pracy pelnomocnika pozwanego.



