Mozliwo$¢ dofinansowania

UMOWY HANDLOWE W OBROCIE 1 033,20 PLN brutto
GOSPODARCZYM 840,00 PLN netto

172,20 PLN brutto/h
140,00 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Prawo i administracja / Prawo handlowe

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie kierujemy do:

¢ Kierownikow i specjalistow dziatéw zakupdw, zaopatrzenia, inwestycji
i logistyki
Grupa docelowa ustugi ¢ Kierownikéw i specjalistéw dziatéw prawnych i przetargow
e Dyrektoréow handlowych i finansowych
e Cztonkdéw zarzaddw przedsiebiorstw
e 0s6b odpowiedzialnych za prawidtowe sporzadzanie, zawieranie
umow oraz egzekwowanie roszczen w sprawach spornych

Minimalna liczba uczestnikéw 10

Maksymalna liczba uczestnikow 35

Data zakornczenia rekrutacji 27-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 6

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy Al 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Dowiedz sie jak pisa¢ i zawiera¢ umowy korzystne dla firmy, jak powinna wygladaé¢ dobrze skonstruowana i zawarta
umowa!

Sprawdz na co zwrdci¢ szczeg6lng uwage na etapie zawierania umowy, jakie moga by¢ putapki przy wyborze
kontrahenta. Na co zwraca¢ uwage w umowach z partnerami zagranicznymi?

Upewnij sie jakie klauzule warto zawrze¢ w umowie dla ochrony swoich intereséw?

Podpowiemy jak czyta¢ i gdzie szukaé putapek w umowach handlowych przygotowanych przez drugg strone!

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

X X Wywiad swobodny

Cel biznesowy

CO ZYSKASZ NA UDZIALE W SZKOLENIU:
Podpowiemy Ci:

Co trzeba wiedzieé¢ o swoim kontrahencie przed zawarciem umowy i gdzie szuka¢ informacji o jego sytuacji prawne;j i
finansowej?

Jak zawrze¢ wazng umowe bezposrednio i na odlegto$¢?

Jakie znaczenie dla prawidtowego zawarcia umowy majg nagrania rozmoéw telefonicznych, wiadomosci e-mail, sms, pliki
komputerowe?

Jakie znaczenie maja oferta i zamdwienie?

Kiedy dochodzi do zawarcia umowy?

Jak zabezpieczy¢ wykonanie umowy?

Jak ograniczyé odpowiedzialno$¢?

Kiedy mozna ponosi¢ odpowiedzialno$¢ za zobowigzania oséb trzecich?

Jakie zasady obowigzujg przy rozpatrywaniu reklamac;ji?

Jak skutecznie wypowiedzie¢ umowe?

Efekt ustugi

Wiedza i umiejetnosci nabyte podczas szkolenia bedg weryfikowane w trakcie codziennej pracy

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
X

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

X

Program

https://effect.edu.pl/szkolenia-dla-dzialu-zakupow/umowy-handlowe-w-obrocie-gospodarczym-umowy-handlowe-umowy-z-dostawcami?
date=74509

I. Etap pierwszy

Z perspektywy ochrony intereséw przedsiebiorcy najwazniejszy jest etap przed zawarciem umowy. Wtedy mozna sprawdzi¢
wiarygodnos$¢ kontrahenta, przemysle¢ ryzyka zwigzane z dang umowa, zastanowic sie nad trescia przysztej umowy, zabezpieczeniem
intereséw firmy, czy wreszcie zapozna¢ sie z propozycja umowy przedstawiang przez partnera i przedstawi¢ wtasne kontrpropozycje.

Przed zawarciem umowy
1. Z kim chce zawrze¢ umowe?

¢ Jak sprawdzi¢ kontrahenta w oparciu o KRS, CEiDG?
¢ Na co zwracac¢ uwage gdy nie ma mozliwosci wyboru innego partnera?
e Jakie moga by¢ putapki przy wyborze kontrahenta zagranicznego?

2. Kto bedzie zawiera¢ umowe?

¢ Kto moze zawrze¢ umowe w imieniu kontrahenta?

e Jaka jest rola petnomocnika? | jak go ustanowic¢?

e Jaka jest rola prokurenta?

* Co to jest reprezentacja tagczna?

e Co sie stanie jezeli umowe zawrze osoba nieuprawniona?

3. Gdzie i kiedy bedzie umowa zawarta?
e Jakie ma znaczenie miejsce i czas zawarcia umowy?
4. W jaki spos6b umowa zostanie zawarta?

e Czy ktorys z kontrahentéw wykorzystuje wzory uméw, ogdlne warunki?
e Czy warto samemu przygotowac¢ ogolne warunki dostawy/sprzedazy/ustugi?
e Czy i kiedy takie wzorce sg wigzace?

e Co w sytuacji gdy obie strony postuguja sie ogélnymi warunkami?

e Czy kieruje oferty do swoich kontrahentéw?

e Kiedy umowa jest zawarta przez oferte?

e Jak dtugo oferta wigze?

e Czy oferte mozna zmienié¢/ wycofaé¢/ odwotaé?

¢ Jakie znaczenie maja reklamy czy cenniki?

e Czy prowadze negocjacje z klientami?

¢ Kiedy negocjacje sg wigzace?

¢ Jak wyglada odpowiedzialnos¢ za zerwanie negocjac;ji?

e Zawieranie umow przez aukcje przetarg, platformy.

e Jakie ma znaczenie list intencyjny?

e Jakie ma znaczenie zawarcie umowy przez Internet?



5. W jakiej formie mam zawrze¢ umowe?

e Czy wystarczy zawrze¢ umowe ustnie?

e Jakie ma znaczenie mail, faks, rozmowa telefoniczna?

e Kiedy trzeba zawrze¢ umowe na pismie? | jak to zrobi¢?

e Nowosci prawne w obszarze zawierania uméw handlowych.
e Co prawo rozumie pod pojeciem dokumentu?

e Jakie znaczenie ma mail lub SMS?

e Jakie s3 skutki zawarcia umowy drogg elektroniczng?

e Czy ustna umowa wystarczy?

¢ Kiedy mail jest forma pisemng?

¢ Kiedy trzeba uda¢ sie do notariusza?

6. Czy i kiedy warto zawrze¢ umowe przedwstepna?

e Czy trzeba spisa¢ umowe przedwstepng?
e Co w sytuacji, gdy nie dojdzie do zawarcia umowy przyrzeczonej?

7. Kiedy warto wykorzysta¢ umowe ramowg?

8. Kiedy warto wykorzysta¢ umowe na wytacznosé?

Il. Etap drugi

Spisujemy umowe - czyli co w niej zawrze¢ by sie chroni¢?

1. Jakie klauzule warto zawrzeé¢ w umowie dla ochrony swoich intereséw?
2. Co daje przedsigbiorcy a czym grozi

e Kara umowna
e Odsetki umowne
¢ Klauzula o odstgpieniu

3. Czy warto i kiedy zamieszczaé klauzule nadzwyczajne

e Klauzula waloryzacyjna

e Klauzula nadzwyczajnej zmiany okolicznosci

 Jakie klauzule warto wpisa¢ do umowy a jakich unikac¢?

e Jak sformutowa¢ poszczegéine klauzule umowy? (co do ceny, towaru, ustugi i wiele innych).

4. Zadatek a zaliczka — czym sie w praktyce réznig?
5. Jak mozna zabezpieczy¢ realizacje umowy?

e Czemu stuzy poreczenie?

¢ Po co sg gwarancje bankowe/ ubezpieczeniowe i kiedy z nich korzysta¢?
e Czym jest przewtaszczenie?

e Czy warto korzysta¢ z weksla?

e Na czym polega o$wiadczenie o dobrowolnym poddaniu sie egzekuc;ji?

e Czemu stuzy zastaw a czemu hipoteka?

e Czym jest sita wyzsza?

6. Na co zwracaé uwage w umowach z partnerami zagranicznymi?

e Jaki sad bedzie rozstrzygat spér?
e Jakie prawo znajdzie zastosowanie?
e Jakie znaczenie majg wersje jezykowe umowy?

Ill. Etap trzeci

Realizujemy umowe, jej wykonanie

1. Jakie sg zasady wykonania umowy?

2. Jak nalezy postepowac jezeli jest wiecej dtugéw lub dtuznikéw?

3. Jakie sa terminy realizacji umowy, zwtaszcza zaptaty?



4. Czy zawsze trzeba wykonaé swojg czesé umowy?

5. Co zrobié¢ jezeli kontrahent nie chce wykonaé umowy?

6. Kiedy i na jakich zasadach sie¢ nalezy odszkodowanie?

7. Jak sie ma odszkodowanie do kary umownej?

8. Jakie s zagrozenia przy zastrzeganiu kary umownej?

9. Czy mozna wptywaé na wysokos$¢ kar umownych?

9. Na jakich zasadach odpowiada sprzedawca?

10. Na jakich zasadach odpowiada producent/importer?

11. Na jakich zasadach odpowiada ustugodawca?

12. Na jakich zasadach odpowiada wykonawca dzieta?

13. Na jakich zasadach odpowiada si¢ w umowach z kontrahentem zagranicznym?
IV. Etap czwarty

Wprowadzamy zmiany do umowy

1. Jak wprowadza sie zmiany do tresci umowy?

2. Czy potrzebna jest szczegélna forma zmian w umowie?

3. Czym rézni sie aneks od nowej umowy?

4. Jakie sg sposoby utrzymywania umowy w mocy bez zmian lub z jak najmniejszymi zmianami?
5. Do czego stuzy tzw. klauzula salwatoryjna?

V. Etap piaty

Zakornczenie umowy

1. Jakie sag sposoby zakonczenia umowy?

N

. Kiedy i na jakich zasadach mozliwe jest:

e Wypowiedzenie

e QOdstgpienie

¢ Rozwigzanie

e Czym rdzni sie wypowiedzenie od odstagpienia?
e Czy kazdg umowe mozna rozwigzac?

3. Jak wygladaja zasady rozliczania sie miedzy kontrahentami?
Czy trzeba zastrzega¢ w umowie odsetki?
4. Kiedy i na jakich zasadach moze doj$¢ do zmiany kontrahenta?

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 1



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Umowy
handlowe w
obrocie Terner Effect 28-11-2024 09:00 14:00 05:00
gospodarczym w
2024 roku
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 033,20 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 840,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 172,20 PLN
Koszt osobogodziny netto 140,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Terner Effect

Profesor Prawa, Ekspert prawa reklamacyjnego i gospodarczego w Polsce, uczestnik zespotu ds.
uméw Komisji Kodyfikacyjnej Prawa Cywilnego, zaangazowana w tworzenie najnowszej nowelizacji
kodeksu cywilnego dotyczacej zmian w prawie sprzedazy, a takze w prace nad nowg ustawg o
ochronie praw konsumentéw, ktére zaczety obowigzywaé w grudniu 2014 roku.

Doswiadczony trener i doradca wielu firm w Polsce. W okresie od grudnia 2014 roku do czerwca
2015 roku przeszkolita i doradzata w sprawach wdrozenia nowych przepiséw reklamacyjnych
przeszto 1500 firm z réznych branz.

Autorka publikacji naukowych i poradnikowych z zakresu odpowiedzialnosci za wady rzeczy.
Posiada doswiadczenie praktyczne zwigzane z petnieniem funkcji arbitra Polubownego Sadu
Konsumenckiego i Sadu Arbitrazowego.

Ekspert Komisji Europejskiej w zakresie oceny projektdw europejskich.

Publikacje dotyczace zawierania uméw i reklamacji w sprzedazy:

Konwencja wiederiska o umowach miedzynarodowej sprzedazy towaréw

Miedzynarodowe prawo handlowe

UNIDROIT - Reguty miedzynarodowych kontraktéw handlowych

Niedozwolone klauzule umowne: nowelizacja kodeksu cywilnego

Umowy zawierane poza lokalem przedsigbiorstwa i na odlegtos$¢



Skutki wpisu postanowienia wzorca umownego do rejestru niedozwolonych postanowien
Prawo zobowigzan

Sprzedaz, wada, reklamacja: odpowiedzialno$¢ za wady fizyczne rzeczy poradnik konsumenta i
sprzedawcy wybrane przepisy i orzecznictwo wraz z oméwieniem

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wersji PDF

Informacje dodatkowe

Podana liczba godzin ustugi dotyczy godzin lekcyjnych.

Cena szkolenia obejmuje: udziat w szkoleniu z ¢wiczeniami, materiaty szkoleniowe w wers;ji pdf, elektroniczny certyfikat o podwyzszeniu
kwalifikacji zawodowych.

Organizujemy szkolenia zamkniete, prowadzone przez ekspertdw, praktykéw w danej branzy. Koncentrujemy sie na potrzebach dobrze
zdefiniowanych. Dostarczamy rozwigzania dostosowane zaréwno do oczekiwan Uczestnikdw, ich sposobu pracy, jak i specyfiki Firmy, jej
kultury organizacyjnej oraz wyznaczonych celéw. Skorzystaj z naszego Katalogu autorskich programéw albo wspélnie wypracujmy nowa
oferte szkoleniowag uwzgledniajaca rzeczywiste potrzeby Twojej firmy.

Zapytaj o szkolenie zamkniete.

Warunki techniczne

Wymagania sprzetowe:

* W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia nalezy posiadac urzadzenie (komputer, laptop lub smartfon) z dostepem do
Internetu, kamerg i mikrofonem.

¢ Proste, intuicyjne uruchamianie szkolenia na urzadzeniach.

e Po rejestracji na szkolenie wszystkie kwestie techniczne beda Panstwu przestane drogg mailowa.

¢ Nasze szkolenie umozliwia interakcje i zadawanie pytan na kazdym etapie prowadzanie. Uczestnicy maja bezposredni kontakt z
Prowadzacym bez koniecznosci zadawania pytan na czacie.

Kontakt

ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689

Joanna Kus$



