Pakiet Gotowości Eksportowej (PGE) stanowi swoisty przewodnik i kompendium najistotniejszych kwestii związanych z tym, jak twórcy obiektów, dzieł sztuki, powinni przygotować się do działań eksportowych. Innymi słowy – dołączyć do obrotu na międzynarodowym rynku sztuki.
Obrót dziełami sztuki wymaga stosowania odpowiednich umów, które chronią interesy wszystkich stron - artystów, galerii, kolekcjonerów i pośredników. Wybór właściwego dokumentu zależy od charakteru transakcji, relacji między stronami oraz celów biznesowych.
1. Zasady ogólne dotyczące umów na rynku sztuki
• Umowy powinny być kompleksowe, ale względnie krótkie, ponieważ zbyt rozbudowane dokumenty utrudniają negocjacje i wykonanie.
• Forma pisemna jest obowiązkowa tylko przy przenoszeniu praw autorskich, pozostałe umowy mogą mieć dowolną formę, choć pisemna zapewnia bezpieczeństwo dowodowe.
• Umowa musi być możliwa do wykonania, nie można np. wynająć tego samego dzieła dwóm podmiotom jednocześnie.
• Nabycie dzieła nie oznacza automatycznie nabycia praw autorskich. Majątkowe prawa autorskie muszą zostać wyraźnie wskazane w umowie, a osobiste zawsze pozostają przy artyście.
2. Typy umów i sytuacje ich stosowania
a) Umowa sprzedaży dzieła sztuki
a. Kiedy stosować:
• Bezpośrednia sprzedaż dzieła przez artystę lub galerię kolekcjonerowi
• Transakcje na rynku wtórnym
• Sprzedaż podczas lub po zakończeniu wystawy
b. Kluczowe elementy:
	Zagadnienie
	Co należy uregulować

	Własność
	Potwierdzenie prawa do sprzedaży, brak obciążeń zastawem

	Cena
	Odpowiednik wartości dzieła, forma płatności, terminy

	Prawa autorskie
	Wyraźne wskazanie, czy prawa majątkowe przechodzą na kupującego

	Wady prawne i fizyczne
	Odpowiedzialność za sfałszowany COA, przedawnienie roszczeń

	Wydanie dzieła
	Termin, miejsce, koszty transportu



c. Warianty:
• Bez przeniesienia praw autorskich (kupujący nabywa tylko fizyczny egzemplarz)
• Z przeniesieniem praw autorskich (kupujący uzyskuje także prawo do eksploatacji na wskazanych polach)

Uwaga przy eksporcie: Przy sprzedaży międzynarodowej należy dodatkowo uwzględnić przepisy celne, pozwolenia na wywóz zabytków oraz kwestie podatkowe (VAT, podatek od sztuki w kraju docelowym).

b) Umowa przedwstępna sprzedaży
a. kiedy stosować:
• Rezerwacja dzieła przed finalizacją transakcji
• Dzieło jest prezentowane na wystawie i nie może zostać natychmiast wydane
• Kupujący potrzebuje czasu na zebranie środków
• Artysta chce zabezpieczyć transakcję
b. kluczowe elementy:
• Dokładny opis dzieła
• Ustalona cena i termin zawarcia umowy przyrzeczonej
• Wprowadzenie i wysokość zadatku i warunki jego zatrzymania/zwrotu (Jeśli kupujący wycofa się z transakcji, artysta może zatrzymać zadatek. Jeśli artysta wycofa się — zwraca zadatek w podwójnej wysokości
• Skutki niewykonania umowy przez którąkolwiek ze stron

c) Umowa komisu
a. kiedy stosować:
• Galeria lub dom aukcyjny sprzedaje dzieła w imieniu artysty
• Artysta nie chce bezpośrednio angażować się w proces sprzedaży
• Profesjonalny obrót dziełami sztuki
b. charakterystyka:
	Cecha
	Konsekwencja

	Komisant (galeria) działa we własnym imieniu
	Wobec kupującego występuje jako sprzedawca

	Komisant działa na rachunek komitenta (artysty)
	Wszelkie korzyści należą do artysty

	Komisant musi być profesjonalistą
	Wymóg wpisu do ewidencji działalności

	Własność pozostaje przy artyście
	Do momentu zapłaty pełnej ceny przez końcowego nabywcę



Kwestia prowizji: Korzystniejsze warunki sprzedaży niż pierwotnie ustalone należą się komitentowi (artyście). Warto w umowie określić, że cenę komisową ustala komisant — daje to galerii elastyczność, ale wymaga zaufania.
Odpowiedzialność za wady: Komisant może wyłączyć odpowiedzialność za wady ukryte, ale nie zwalnia go to z obowiązku sprawdzenia dzieła. Może zlecić dodatkowe ekspertyzy lub zaproponować ich wykonanie na koszt artysty.
Dlaczego to ważne przy eksporcie: Przy komisie galeria ponosi ryzyko związane z przechowywaniem i transportem dzieł. Należy jasno określić kwestie ubezpieczenia, zwłaszcza przy wysyłce międzynarodowej.

d) Umowa najmu dzieł sztuki
a. kiedy stosować:
• Czasowe udostępnienie dzieła firmom, hotelom, biurom
• Wyposażenie przestrzeni komercyjnych bez kosztów zakupu
• Twórcy początkujący — stały dochód bez utraty własności
b. zalety dla stron:
Dla najemcy:
• Tańsze niż zakup
• Możliwość rotacji dzieł
• Brak ryzyka związanego z wahaniami wartości

Dla artysty:
• Stały dochód
• Zachowanie własności
• Przy wzroście wartości dzieła — korzyść pozostaje po stronie twórcy

c. kluczowe elementy:
• Cel najmu i miejsce ekspozycji
• Czynsz i co obejmuje (ubezpieczenie, transport, konserwacja)
• Warunki przechowywania i ekspozycji
• Zakaz podnajmu bez zgody
• Odpowiedzialność za uszkodzenie lub utratę
• Kaucja zabezpieczająca
• Protokół zdawczo-odbiorczy
Prawa autorskie w umowie najmu: Najem nie przenosi praw autorskich. Należy wyraźnie określić, czy najemca może fotografować dzieło, wykorzystywać jego wizerunek w materiałach promocyjnych itp.

e) Licencja na wynajmowanie dzieł sztuki
a. kiedy stosować:
• Galeria chce profesjonalnie prowadzić działalność wynajmu dzieł
• Artysta przekazuje dzieło i udziela galerii prawa do jego komercyjnego udostępniania
• Model biznesowy oparty na cyklicznym wynajmie jednego dzieła wielu najemcom

b. Różnica wobec najmu: Przy licencji artysta udziela galerii prawa do dalszego odpłatnego udostępniania dzieła osobom trzecim. To konstrukcja dwupoziomowa: artysta → galeria (licencja) → końcowy najemca (najem).

c. Struktura wynagrodzenia:
• Opłata licencyjna gwarantowana (niezależna od tego, czy dzieło zostanie faktycznie wynajęte)
• Udział w przychodach z najmu (procent od kwot otrzymanych od najemców)

d. Rekomendacja: Licencja powinna być zawarta na okres krótki. Jeśli wartość dzieła rośnie, artysta może renegocjować warunki przy kolejnej licencji.

e. Pola eksploatacji do uwzględnienia:
• Czasowe odpłatne udostępnianie fizycznego egzemplarza
• Publiczne wystawianie i prezentowanie
• Utrwalanie wizerunku dzieła w celach dokumentacyjnych i promocyjnych
• Rozpowszechnianie wizerunku w materiałach ofertowych

f) Umowa o zorganizowanie wystawy
a. kiedy stosować:
• Galeria organizuje wystawę indywidualną lub zbiorową
• Artysta zleca promocję swoich prac
• Współpraca przy wernisażu, katalogu, materiałach promocyjnych
b. Trzy modele współpracy:

	Model
	Charakterystyka
	Wynagrodzenie galerii

	Najem przestrzeni
	Artysta pokrywa koszty wystawy
	Czynsz za przestrzeń

	Komis
	Galeria sprzedaje, ale nie promuje
	Prowizja od sprzedaży

	Organizacja wystawy
	Pełna obsługa promocyjna
	Wynagrodzenie ryczałtowe + ewentualnie prowizja



c. Kluczowe elementy:
• Zakres reprezentacji i obowiązków galerii
• Charakter wystawy (indywidualna / zbiorowa)
• Treść i redakcja katalogu — konsultacje z artystą
• Warunki ekspozycji (uwaga na art. 56 pr. aut. — nieodpowiednia forma pokazania może godzić w prawa autorskie)
• Ubezpieczenie prac
• Prowizja od ewentualnej sprzedaży

d. Prawa autorskie: Artysta udziela galerii nieodpłatnego upoważnienia do wykorzystania wizerunku prac w materiałach promocyjnych, na stronie internetowej, w mediach społecznościowych.

g) Umowa pośrednictwa / agencji
a. kiedy stosować:
• Galeria lub agent stale reprezentuje artystę
• Poszukiwanie klientów, udział w negocjacjach
• Budowanie relacji z kolekcjonerami i instytucjami
b. dwa typy agencji:
• Z pełnomocnictwem: agent może zawierać umowy w imieniu artysty
• Pośrednicza: agent tylko stwarza okazję do zawarcia umowy
c. charakterystyka:
• Obie strony muszą działać w ramach działalności gospodarczej
• Umowa o charakterze ciągłym, nie pojedyncza transakcja
• Prowizja ustalana procentowo
• Możliwość klauzuli wyłączności (max 2 lata po zakończeniu umowy)
d.  odpowiedzialność: Agent nie odpowiada za wady dzieła — odpowiada jedynie za swoje działania jako pośrednika.

h) Relacje między umowami. W praktyce często łączy się różne typy umów. Oto najczęstsze kombinacje:
a. Pośrednictwo + Najem
Wynagrodzenie dla artysty zależy od faktu rzeczywistego wynajęcia dzieła przez galerię. Ryzyko po stronie artysty: jeśli galeria nie znajdzie najemców, artysta nie zarabia.
b. Dzierżawa + Najem
Artysta otrzymuje czynsz dzierżawny niezależnie od tego, czy galeria wynajmie dzieło dalej. Ryzyko po stronie galerii.
c. Licencja + Najem
Artysta otrzymuje opłatę licencyjną plus udział w przychodach z najmu. Zbalansowane ryzyko.

i) Protokoły przekazania i zwrotu
Kiedy stosować: Przy każdym fizycznym przekazaniu dzieła np.: wydanie na wystawę, do komisu, do najmu, po sprzedaży.
Elementy protokołu:
• Tytuł pracy
• Technika i materiał
• Wymiary
• Rok powstania
• Ilość (jeśli seria)
• Stan pracy: bez zastrzeżeń / drobne ślady / uszkodzona
• Uwagi szczegółowe
• Dokumentacja fotograficzna

Dlaczego to kluczowe: Protokół stanowi dowód stanu dzieła w momencie przekazania. W razie sporu o uszkodzenie lub utratę, protokół przesądza o zakresie odpowiedzialności.

3. Szczególne uwagi przy działalności eksportowej
a) Aspekty prawne
• Sprawdzenie, czy dzieło nie wymaga pozwolenia na wywóz (zabytki, dobra kultury)
• Zastosowanie prawa właściwego (warto w umowie wskazać prawo polskie dla artystów pochodzących z Polski)
• Jurysdykcja sądów (rekomendowany sąd właściwy dla siedziby artysty lub galerii)
b) Aspekty logistyczne
• Szczegółowe instrukcje pakowania i transportu w umowie
• Ubezpieczenie na czas transportu międzynarodowego
• Określenie, kto ponosi koszty i ryzyko transportu
c) Aspekty podatkowe
• VAT przy transakcjach wewnątrzwspólnotowych
• Cło i podatki przy eksporcie poza UE
• Dokumentacja celna
d) Aspekty związane z prawami autorskimi
• Przeniesienie praw autorskich wymaga formy pisemnej pod rygorem nieważności
• Przy eksporcie warto wyraźnie określić pola eksploatacji z uwzględnieniem różnych terytoriów
• Prawo do wynagrodzenia za nieujęte pola eksploatacji (art. 45 pr. aut.)

4. Podsumowanie — dobór dokumentu do sytuacji
	Sytuacja
	Rekomendowany dokument

	Sprzedaż bezpośrednia
	Umowa sprzedaży (+ przedwstępna jeśli potrzebna rezerwacja)

	Sprzedaż przez galerię
	Umowa komisu

	Czasowe udostępnienie firmie
	Umowa najmu

	Galeria prowadzi działalność wynajmu
	Licencja na wynajmowanie + wzór umowy najmu

	Organizacja wystawy promocyjnej
	Umowa o zorganizowanie wystawy

	Stała reprezentacja artysty
	Umowa pośrednictwa / agencji

	Każde przekazanie fizyczne dzieła
	Protokół zdawczo-odbiorczy







Załączniki standardowe do umów
· Opis dzieła (tytuł, technika, wymiary, rok powstania, wycena)
· Protokół przekazania / zwrotu (+ z dokumentacją fotograficzną)
· Instrukcje techniczne (pakowanie, transport, montaż, ekspozycja, przechowywanie)
· Certyfikat autentyczności (COA) (przy sprzedaży)
