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sprawdzone szkolenia

WARSZTATY DLA DZIAtU ZAKUPOW
— ASPEKTY PRAWNE | NEGOCJACYINE

Zapraszamy do udziatu w warsztatach skierowanych do pracownikow dziatu zakupdw,
ktorych celem jest z jednej strony podniesienia kompetencji skutecznego prowadzenia ich
negocjacji, a z drugiej omowienie prawnych aspektéw zawierania umow.

Czeéé pierwsza: NEGOCJACIE ZAKUPOWE — PEWNOSC, STRATEGIA, EFEKT.

Pierwszego dnia zajec¢ uczestnicy m.in.:
v' dowiedzg sie, jak dziata BATNA i jak rozsadnie jg wyznaczad,
v poznaja cztery wymiary negocjacji oraz matryce szachowa strategii negocjacyjnych,

v’ zwiekszg posiadane zdolnosci perswazyjne dzieki analizie technik negocjacyjnych i kontrtaktyk
dostawcow.

Czeéé druga: SKUTECZNE | BEZPIECZNE ZAWIERANIE UMOW.
Drugiego dnia skupimy sie m.in. na:

v' regulacjach prawnych niezbednych przy tworzeniu umowy,

v obowigzkach stron w procesie ustalania poszczegdlnych zapiséw umownych,

v potencjalnych problemach jakie moga pojawiac¢ sie w zwigzku z nieprawidtowa konstrukcjg
umowy zakupowej oraz niewtasciwg ochrong intereséw stron,

v konstrukcji poszczegdlnych zapisow i klauzul umownych oraz praw i obowigzkdéw stron umowy,

v’ zabezpieczeniach stosowanych w umowach zakupowych, ich rodzajach i wtasciwym doborze,
by jak najlepiej zabezpieczy¢ wykonanie umowy i interesy obu stron.
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NEGOCJACJE ZAKUPOWE — PEWNOQOSC, STRATEGIA, EFEKT

W programie:

1. PODSTAWY | PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACII.
— Ro&znice miedzy zakupami a sprzedaza.
— BATNA i analiza intereséw wtasnych i dostawcy.

— Jak przetozy¢ cele biznesowe na cele negocjacyjne.

2. CZTERY WYMIARY NEGOCIJACIJI (MASTENBROEK).
— Sifa vs. Relagja.
— Tres¢ (merytoryka) vs. Procedura (proces).

— Jakrozpoznawaé, ktéry wymiar dominuje i jak dostosowac styl.

3. MATRYCA SZACHOWA STRATEGII NEGOCJACYJNYCH.
— Przewaga / Réwna pozycja / Stabsza pozycja.
— Strategie obronne i ofensywne.

— Cwiczenia: jak rozegra¢ ruchy w réznych scenariuszach.

4. TECHNIKI NEGOCJACYJNE | KONTRTAKTYKI DOSTAWCOW.
— Granacene vs. gra na wartosc.
— Najczestsze zagrania dostawcow i jak je neutralizowac.

— Asertywnos$¢, cisza, ustepstwa warunkowe.

Dzien drugi

SKUTECZNE | BEZPIECZNE ZAWIERANIE UMOW

W programie:

1. KONSTRUOWANIE | NEGOCJOWANIE ZAPISOW UMOWY.

— Jak nalezy analizowa¢ dokumenty przy weryfikacji kontrahenta i profilowania jego
wiarygodnosci.

— Prawidtowa konstrukcja komparycji umowy jako potowa sukcesu waznego i skutecznego
prawnie kontraktu.

— Osoby upowaznione do reprezentacji — kto i kiedy moze zawrze¢ dang umowe — wspadlnicy,
zarzad, prokurent, petnomocnik, falsus procurator.
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Elementy i klauzule umowne — co powinna zawiera¢ kazda umowa — obligatoryjne,
fakultatywne, niedozwolone postanowienia umowne.

Kluczowe zapisy w umowach z dostawcami — sankcje zwigzane z nienalezytym wykonaniem
umowy, odstgpienie od umowy.

Negocjowanie poszczegdlnych zapisow umownych.

Skutki zawarcia uméw — waznos¢, skutecznosc, sanowanie btedow.

2. PRZEKSZTALCANIE UMOW.

Zmiana tresci umowy w kontekscie formy jej zawarcia lub rodzajow sktadanych podpiséw —
tradycyjne, elektroniczne, ustalone na bazie formy dokumentowej.

Czas i miejsce realizacji umowy — od kiedy umowa obowigzuje.
Aneksowanie umoéw — umowy na czas okreslony, nieokreslony, umowy wygaste.
Sposoby renegocjowania warunkow umowy.

Skutki prawne modyfikacji umow w kontekscie zmiany stron.

3. CENA W KONTRAKTACH ZAKUPOWYCH — ASPEKTY PRAWNE.

Okreslenie wartosci przedmiotu umowy — ryczattowe, kosztorysowe, szacunkowe, waznosc i
skutecznosc¢ zapiséw podatkowych.

Wptyw warunkéw handlowych na poziom cen — klauzule waloryzacyjne, sity wyzszej,
salwatoryjne.

Podstawy do zaptaty ceny lub wynagrodzenia w kontekscie roszczen wynikajgcych z rekojmi
i gwarancji.

Rozliczenia gotowkowe i bezgotéwkowe, weryfikacja numeru konta.

4. RODZAJE ZABEZPIECZEN W UMOWACH ZAKUPOWYCH | ICH DOBOR
W ZALEZNOSCI OD UMOWY.

Zabezpieczenie wykonania umowy — zasady ogolne.

Sposoby zabezpieczenia ptatnosci — kaucja, gwarancja bankowa i ubezpieczeniowa.
Zaliczka, zadatek a przedptata — podobienstwa i réznice.

Kara umowna — waznosc¢ zastrzezenia umownego oraz obligatoryjne zapisy dodatkowe.
Szczegdlne mozliwosci rozliczenia umowy (potrgcenie, cesja wierzytelnosci).

Weksel i jego obecne praktyczne zastosowanie.

Hipoteka, zastaw, zastaw rejestrowy.

Dobrowolne poddanie sie egzekucji — warunki i rodzaje w zaleznosci od formy Swiadczenia.

Przewtaszczenie na zabezpieczenie jako najlepszy sposéb gwarancji praw.

5. PRAWIDLOWE ROZWIAZANIE UMOWY.

Sposoby rozwigzania umowy w zaleznosci od przedmiotu lub rodzaju.
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— Waznos¢ i skutecznosé rozwigzania w odniesieniu do formy umowy i jej zapisow.
— Konsekwencje rozwigzania umowy w trybie natychmiastowym i na kanwie odstgpienia.
— Woycofanie oswiadczenia woli o wypowiedzeniu umowy.

— Rozliczenie umow rozwigzanych przed terminem ich zakonczenia.

Cena udziatu stacjonarnego: 1.650 PLN + 23 % VAT.

Cena zwolniona z VAT dla optacajacych szkolenie w 70% lub catosci ze sSrodkéw publicznych.

Cena obejmuje: uczestnictwo w zajeciach, materiaty szkoleniowe, piSmiennicze, przerwy kawowe, lunch,
certyfikat.

Cena udziatu Online: 1.250 PLN + 23 % VAT.
Cena zwolniona z VAT dla optacajgcych szkolenie w 70% lub catosci ze srodkdéw publicznych.
Cena obejmuje: uczestnictwo w zajeciach, materiaty szkoleniowe i certyfikat w formie elektroniczne;.

Dodatkowe informacje pod numerem telefonu 22 668 50 00

SYLWETKI NASZYCH EKSPERTOW:
Arkadiusz ZUREK

Trener Biznesu, Méwca Motywacyjny, Coach.

Ceniony przez klientéw za wyjatkowg efektywnos¢ i indywidualne podejscie do uczestnikow. Swoje
doswiadczenie zdobywat jako Dyrektor Zarzgdzajgcy oraz dyrektor odpowiedzialny za Sprzedaz, HR,
Marketing oraz departament szkolen w wielu spotkach. Jako Executive Consultant w Ernst & Young
odpowiadat za zarzadzanie projektami, zarzadzanie talentami, a takze prognozowanie sprzedazy i
administrowanie funduszem. Na stanowisku Country Business Development Manager w Antal Poland
zarzadzat zespotem, z sukcesem implementowat projekty rozwojowe, przeprowadzat rekrutacje do dziatu
sprzedazy.

Jest absolwentem programu MBA National Louis University w Chicago, a takze psychoterapeutg w nurcie

integratywnym, 2 kierunkow pedagogicznych na uniwersytecie jezuickim. Posiada certyfikat zarzadzania
projektami — Agile. Jest certyfikowanym Trenerem i Konsultantem Zarzgdzania — MATRIK.

mec. tukasz Mietkowski

Adwokat specjalizujgcy sie w prawie gospodarczym.

Swiadczy statg obstuge prawna spétek kapitatowych dziatajacych na rynku polskim i niemieckim w zakresie
prawa gospodarczego, cywilnego, karnego oraz karno - skarbowego zwigzang takze z odpowiedzialnoscig

cztonkow organdw spotek za podejmowane dziatania; reprezentuje podmioty gospodarcze przed sgdami
oraz organami administracji. Doradza przy planowaniu optymalizacji podatkowych oraz inwestycyjnych.

Wyktadowca w firmie DOM WIEDZY, prowadzone przez niego szkolenia cieszg sie bardzo dobrg opinig
uczestnikow szkolen.
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