Praktyka zawierania umoéw handlowych z partnerem zagranicznym. Analiza pulapek w
umowach. Warsztaty

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz réwniez tutaj:
https://www.jgt.pl/szkolenia,zawieranie-umow-miedzynarodowych-zum.html

OPIS SZKOLENIA

Cele szkolenia:

Przygotowanie uczestnikoéw do wykonywania zadan specjalisty ds. sprzedazy czy eksportu, a takze specjalisty ds.
zakupdw czy importu - w zakresie postugiwania sie klauzulami umownymi przy zawieraniu umow handlowych,
a takze uporzadkowanie wiedzy osob, ktore takie obowiazki i zadania realizuja.

Uczestnicy:

¢ poznaja zasady prowadzenia handlu zagranicznego zgodnie nowymi uregulowaniami prawno-zwyczajowymi, ktore
moga by¢ wykorzystane do zabezpieczenia intereséw firm w zawieranych umowach,

¢ uzyskaja praktyczne porady dotyczace zawierania réznego rodzaju uméw na réznych rynkach,

¢ uzyskaja praktyczne wskazdéwki jak negocjowa¢ umowy z partnerem zagranicznym, postugujac sie argumentami,
ktore pojawily sie w nowych uregulowaniach,

e uzupetnienia i uporzadkuja podstawowa wiedze o handlu z zagranica, dokumentach, sposobach rozliczen, bazach
dostawy, zZrodtach poszukiwania i weryfikacji partnera.

Uczestnicy zdobeda / uzupelnia oraz uporzadkuja wiedze na temat:

o systemu prawa handlowego i zasad jego wykorzystania w biezacej pracy,

o skutecznego analizowania klauzul kontraktowych pod katem niebezpieczenstw i putapek,
o zasad interpretacji niebezpiecznych sformutowan w klauzulach handlowych.

Uczestnicy uzyskaja / rozwina umiejetnosci i zdobeda kompetencje w zakresie:

o postugiwania sie klauzulami kontraktowymi w umowach i warunkach ogélnych umoéw,

o

radzenia sobie z réznymi putapkami przy zawieraniu umow handlowych, zaréwno w zakresie towarow jak i ustug,

[¢]

zabezpieczania intereséw wlasnej firmy w klauzulach umownych, w tym eliminowania najwiekszych zagrozen.

o rozstrzygania sporéw wynikajacych z réznej interpretacji zapisow umowy.

Adresaci szkolenia:

Szkolenie kierujemy do kadry menedzerskiej i handlowcéw, pracownikow dziatéw sprzedazy i zakupdw, eksportu
i importu oraz wszystkich os6b odpowiedzialnych za negocjowanie, zawieranie, realizowanie i rozliczanie umow
z partnerami zagranicznymi.

Metody szkoleniowe:

wyktad, odpowiedzi na pytania, wyjasnianie watpliwosci i analizowanie przykladéw zgodnie z zainteresowaniem
uczestnikéw, ¢wiczenia.

Program jest realizowany w_formie praktycznych warsztatéw. Kazdy problem omawiany jest z podaniem
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uzasadnienia prawnego, obowigzujacych zwyczajow, a istotniejsze z nich sa analizowane na przyktadzie konkretnych

umow.

Uczestnicy otrzymuja obszerny komplet materialéw do wykorzystania w praktyce.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia
odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwoscia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskusji
i omowienia z trenerem przyktaddéw z wilasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach

technicznych.

PROGRAM

DZIEN I

L.

II.

II.

Iv.

NIEZBEDNA WIEDZA PRAWNO-ORGANIZACYJNA DOT. EKSPORTU I IMPORTU:

1. Jakie nalezy uwzgledni¢ uwarunkowania prawno-zwyczajowe umow z partnerami zagranicznymi?

2. Jak wybrac¢ prawo wlasciwego w umowie wedlug nowego Rozporzadzenia PE?

3. Gdzie szuka¢ informacji o nowym rynku zagranicznym - kontrahentach, cenach, zasadach wejscia i dziatania,

wiarygodnosci, rozstrzyganiu spraw spornych, sadzie, wzajemnej uznawalnosci?

4. Jak postuzy¢ sie Konwencja NZ o umowach miedzynarodowej sprzedazy towarow?

PROCEDURY ETAPU OFERTOWEGO W HANDLU ZAGRANICZNYM:

1. Kiedy umowa zostata zawarta w formie oferty z partnerami z UE i spoza UE?
2. Jak sporzadzi¢ skuteczna oferte uwzgledniajac specyfike réznych rynkéw?
3. Czyje ogdlne warunki umowy beda mialy zastosowanie na wypadek sporu?

4. Kto moze zawrze¢ umowe ze strony partnera zagranicznego i jak to sprawdzic?

WYBOR OGOLNE] KONCEPCJI KONTRAKTU (BAZY DOSTAWY I PEATNOSCI):

1. Jak dobra¢ baze dostawy i czy zawsze bedzie miat zastosowanie Incoterms?
2. Czy baza na fakturze musi odpowiadac bazie w dokumentach celnych?
3. Jak zabezpieczy¢ odroczona ptatnos$¢ na réznych rynkach?

4. Kiedy postuzy¢ sie akredytywa, gwarancja, inkasem, rachunkiem zastrzezonym, wekslem?

ZABEZPIECZANIE INTERESOW W KLAUZULACH KONTRAKTOWYCH:

. Jak negocjowac kary umowne i procedury dochodzenia reklamacji?

. Jak zabezpieczy¢ dochodzenie roszczen z tytutu jakosci na réznych rynkach?

. Kiedy wykorzysta¢ odpowiedzialno$¢ umowna, a kiedy odpowiedzialno$¢ z mocy prawa?
. Dlaczego na niektérych rynkach lepiej wybra¢ arbitraz niz sad powszechny?

. Jak i w ktérych obszarach mozna zwolni¢ sie od odpowiedzialnosci kontraktowej?

D U1 W N =

. Kiedy, jak, gdzie....? Odpowiedzi na problemy uczestnikéw.
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V. CWICZENIA PRAKTYCZNE:

1.
2.

CWICZENIA - analiza zapiséw w kontraktach i dokumentach w handlu zagranicznym

CWICZENIA - oméwienie sytuacji spornych na podstawie zdjeé z portéw, magazynéw, terminali

DZIEN II

I. ISTOTA PULAPEK KONTRAKTOWYCH W UMOWACH KRAJOWYCH I ZAGRANICZNYCH

II.

II.

Iv.

N o e

Ryzyka zwiazane z umowa z punktu widzenia sprzedajacego i kupujacego.

Najczesciej spotykane putapki kontraktowe stosowane przez sprzedajacych.

Putapki kontraktowe stosowane przez kupujacych.

Prognozowanie potencjalnych konsekwencji okreslonych sformutowan, w tym w jezykach obcych.
Problemy wynikajace z nieSwiadomych bledéw.

Putapki polegajace na zamieszczeniu niekorzystnych sformutowan (przyktady).

Putapki polegajace na braku koniecznych uregulowan w umowie (przyklady).

PULAPKI ETAPU OFERTOWEGO

®© N U s W

Manipulacyjne wykorzystywanie dokumentéw umowy zawieranej w formie oferty.

Pulapki zwigzane z zapytaniem ofertowym i oferta zakupu.

Putapki zwiazane z oferta.

Pulapki zwiazane z zaméwieniem (akceptacja oferty).

Milczenie jako fakt doniosty prawnie przy zawieraniu umoéw w formie oferty.

Odejscie od zasady lustrzanego odbicia przy zamoéwieniu jako putapka.

Potwierdzenie zamdéwienia jako potwierdzenie jedynie istotnych elementéw umowy i wniesienie zmian.

Putapki zwigzane z listem intencyjnym i umowa przedwstepna.

PULAPKI W KLAUZULACH ZASADNICZYCH UMOWY

(@]

. Manipulacyjne formutowanie klauzul zasadniczych.
. Putapki zwiazane z reprezentacja stron oraz zasady weryfikacji reprezentacji i pelnomocnictw.

1
2
3.
4

Niebezpieczenstwa wynikajace z preambuly i definicji.

. Niebezpieczenstwa zwigzane z formutowaniem bazy dostawy i jej wyktadni (Incoterms, RAFTD, Combiterms)

oraz roku edycji wyktadni.

Putapki wynikajace z najwazniejszych form rozliczen i zabezpieczen finansowych.

. Manipulacyjne wykorzystanie klauzul rewizji i waloryzacji ceny.

PULAPKI W KLAUZULACH OGOLNYCH UMOWY (OWS / OWZ)

1.
2.
3.

Putapki wynikajace z Konwencji CISG i nowojorskiej oraz zwyczajow.
Putapki zwigzane z karami umownymi i roszczeniem uzupetniajacym.
Limity odpowiedzialnosci jako putapka.
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4. Odpowiedzialnos¢ za zwtoke a opdZnienie w swietle najnowszych wyktadni.

[$]

Putapki wynikajace z odpowiedzialnosci z mocy prawa i odpowiedzialno$ci umownej.

o

Przemilczenie wyboru prawa wlasciwego jako putapka.

~

Niekorzystne sformutowania w Ogélnych Warunkach Sprzedazy/Zakupu.

V. CWICZENIA PRAKTYCZNE:

1. CWICZENIA - praktyczna analiza kontraktéw zagranicznych i uméw krajowych, z wykorzystaniem form
audiowizualnych (wyszukiwanie putapek).

2. CWICZENIA - analiza biezacych probleméw uczestnikéw z pulapkami w umowach (na przyktadach).

MIE]JSCE

Miejsce realizacji szkolenia wskazane jest na gorze strony, bezposrednio pod terminem szkolenia. Szkolenie moze
by¢ realizowane ONLINE, stacjonarnie (w sali szkoleniowej) lub hybrydowo (jednoczesnie w sali szkoleniowej i
ONLINE).

SZKOLENIE ONLINE:

Kazdy uczestnik taczy sie ze swojego miejsca pracy / zamieszkania. Wymagania: komputer / tablet z dostepem do
Internetu, wyposazony w mikrofon, opcjonalnie stuchawki. Link dostepowy do szkolenia dostarczymy z
wyprzedzeniem 1-dniowym.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Miejsce szkolenia zlokalizowane w centrum Warszawy. Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia
skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegdlowe informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WIELE SZKOLEN REALIZUJEMY HYBRYDOWO, by umozliwi¢ Panstwu wybér dogodnej formy udziatu w
szkoleniu. Cze$¢ uczestnikéw jest w sali szkoleniowej, a czes¢ 0sob laczy sie ze szkoleniem zdalnie. Niezaleznie od
formy udzialu w szkoleniu, zajecia odbywaja sie w sposdb interaktywny, z mozliwoscia zadawania pytan, wyjasnienia
watpliwosci, prowadzenia dyskusji i omdwienia z trenerem przyktadow z wlasnej praktyki.

WYKEADOWCA

Jest uznanym specjalista w zakresie negocjowania, zawierania i rozliczania uméw handlowych z partnerem krajowym
i zagranicznym. Zagadnieniami tymi zajmuje sie zaréwno w sposob praktyczny, jak i naukowy, czego wyrazem jest
obroniona przez niego w SGH, rozprawa habilitacyjna.

Wiedze praktyczna zdobywat od ponad 30 lat jako handlowiec, dyrektor firmy handlowej, kolejno szef jej dwoch
oddzialéw za granica, doradca ministra, starszy ekspert Banku Swiatowego.

Prowadzit negocjacje handlowe na wszystkich 7 kontynentach. Jest dtugoletnim doradca wielu firm polskich
i miedzynarodowych korporacji w Polsce. Od 1983 roku przeszkolit kilkadziesiat tysiecy menedzeréw i handlowcow
oraz napisat 60 ksiazek, wydanych w kraju i za granica, w tym poswiecone akredytywie i innym zabezpieczeniom
finansowym transakcji.
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CENA

1490,00 zt + 23% VAT = 1832,70 zl brutto

1490,00 z1 + VAT zw = 1490,00 zt brutto - w przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkdw publicznych.

Przy zgloszeniu wiecej niz 1 osoby - RABAT 5% dla kazdego uczestnika.

SZKOLENIE ONLINE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat ukonczenia
szkolenia, zapewnienie platformy szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc
techniczna w razie potrzeby.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat ukonczenia
szkolenia.

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.
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