Gdyby znajomosc przepisow prawa byta kluczem do negocjacyjnego sukcesu,
to najlepszymi negocjatorami byliby profesorowie i sedziowie.
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Probiznesowe strategie negocjacji prawnych
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Tworca szkolenia i prowadzqcy.

Matgorzata Fitrzyk-Barral

radca prawny, tworca Wspornika Kontraktowego - pierwszego negocjacyjnego
playbooka dla polskich prawnikdw oraz podcastu ,Naucz sie nhegocjowa umowy —
prawo W biznesie”. Studiowata na Wydziale Prawa i Administracji Uniwersytetu
Jagiellonskiego, odbyta aplikacje sagdowa w Sadzie Okregowym w Krakowie oraz
aplikacje radcowska w OIRP w Warszawie. Ukonczyta program “EU law -
International Trade” (Columbus School of Law, The Catholic University of America)
oraz zostata wyrézniona w ,Legal 500 US: Law Firms in Europe".

Specjalizuje sie w negocjowaniu umow i ma ponad 20 lat doswiadczenia w tym
obszarze. Prowadzita negocjacje na projekty realizowane w Polsce, krajach
battyckich, Ukrainie i Rosji dla grup kapitatowych notowanych na gietdzie w
Warszawie i Nowym Jorku (grupa z listy Fortune 500). Negocjowata miedzy innymi
kontrakty na wdrozenie systemow automatyzacji | sterowania procesami
przemystowymi (elektrownie, kopalnie, zaktady produkcyjne i rafinerie), transakcje
nieruchomosciowe (centra handlowe, magazyny, dziatki inwestycyjne), umowy
franczyzowe (13 marek, m.in.: Hugo Boss, Gap i Esprit), umowy sprzedazy biznesdw,
umowy joint-venture (Polska, Cypr, Holandia, Wielka Brytania) oraz umowy dla
przemystu kosmicznego.

Opracowata i prowadzita szkolenia z negocjowania umow w grupie kapitatowej z

listy Fortune 500, a w chwili obecnej jest wyktadowcqg szkoleniowym Krajowej
Szkoty Administracji Publicznej.
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O szkoleniu.

Biznes oczekuje od prawnika znajomosci realiow rynkowych, umiejetnosci radzenia
sobie z impasem i probiznesowego podejscia. Dlatego szkolenie pokazuje, jak sprawic
aby klient rozumiat do czego dazy prawnik i wspierat go podczas negocjacji. Aby
postrzegat prawnika jako cennego cztonka zespotu, a nie, zdystansowanego doradce,
ktéry blokuje umowe.

Szkolenie koncentruje sie na obszarach, ktérych nie uczy sie na studiach prawniczych
czy aplikacji. Uczestnicy poznajg strategie negocjacyjne, putapki kontraktowe oraz
klauzule i rozwigzania, ktére moga stosowac w praktyce. Zrozumienie perspektywy
biznesowej i tego, co dzieje sie na negocjacyjnym rynku, pozwoli uczestnikom tworzyc¢
umowy akceptowalne dla drugiej strony, a jednoczesnie skutecznie chronigce interesy
klienta.

Takie podejscie to nie tylko wartos¢ dla przedsiebiorcy, ale tez sposdb na budowanie
prawniczej renomy, bo prawnik, ktéry oprocz ryzyk, widzi takze aspekty praktyczne i
skutecznie wspiera biznes — automatycznie wyroznia sie na prawniczym rynku.

Wiedza zdobyta podczas szkolenia rozwinie kompetencje stuchaczy w obszarze:
negocjowania umow — znajdowania optymalnych rozwigzan, argumentowania,
przekonywania do swojego stanowiska oraz bezpiecznego wykorzystywania
mechanizmdw prawnych w kontrakcie,
tworzenia i interpretacji warunkéw umownych,
rozumienia ryzyk pojawiajacych sie w umowie oraz skutecznego radzenia sobie z
nimi,
podejmowania optymalnych decyzji zwigzanych z kontraktami.
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Program szkolenia.

Rynkowe praktyki negocjacyjne oraz efektywny mark-up umowy.

Nieprofesjonalne negocjacje z pozycji sity.

Zarzadzanie czasem i ryzykiem — ktore umowy traktowac priorytetowo.

Oferta i list intencyjny — problemy w praktyce i jak ich uniknac.

Klauzula negocjacyjna — kiedy i jak ja stosowac.

Jak nie straci¢ kontroli nad warunkami umowy.

Pole manewru w mechanizmach kontraktowej odpowiedzialnosci.

Rynkowe strategie negocjowania warunkow odpowiedzialnosci.

Jak wynegocjowac kuloodporne ograniczenie odpowiedzialnosci.

Kary umowne — putapki i rynkowa praktyka.

13 zasad skutecznego zastrzegania kary umownej.
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Program szkolenia.

13 strategii ograniczania skutkow kary umownej.

Jak napisac i negocjowac zwolnienie z odpowiedzialnosci.

Problemy wokot przedmiotu umowy — jak zabezpieczy¢ cel kontraktu.

Jednostronna modyfikacja przedmiotu umowy — dostepne opcje.

Warunki dokonania zaptaty — kosztowne btedy i jak ich uniknac.

Klauzule: gwarancji bankowej, kaucji oraz zastrzezenia wtasnosci.

Praktyczne problemy z terminami — jak uniknac konfliktow.

Klauzula sity wyzszej — praktyka rynkowa i o czym pomyslec.

Kontraktowa modyfikacja potracenia — aspekty prawne i rynkowe.

Wptyw zamawiajacego na osobe podwykonawcy —jak uniknac¢ impasu.

Zmiana kontrahenta — blankietowa zgoda i alternatywne rozwigzania.
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Program szkolenia.

Zawieszenie wykonania umowy — co zabezpieczyC i jak napisac klauzule.

Kontraktowe wykonawstwo zastepcze — ryzyka i kompromisowe opcje.

Alternatywy dla podziatu: umowa na czas nieokreslony i okreslony.

Rozwigzanie umowy na czas okreslony — bezpieczna opcja.

Klauzula rozwigzania dla wygody i klauzula hurtowego rozwigzania.

10 rynkowych strategii neutralizowania klauzuli rozwigzania.

Problemy w negocjacjach poufnosci — ktore aspekty sg krytyczne.

Rynkowe sposoby na ograniczenia prawne — klauzule praw autorskich.

4 techniki aneksowania umowy i problemy w praktyce.

Porozumienie o rozwigzaniu — checklista i zrzeczenie sie roszczen.

Jak negocjuja wybitni negocjatorzy — co sprawia, ze odnoszg sukcesy.

Zakres merytoryczny szkolenia jest elastyczny i zostanie przygotowany w
oparciu o zamowiong ilos¢ godzin szkoleniowych oraz potrzeby uczestnikow,
tak aby optymalnie rozwingc¢ ich kontraktowe kompetencje w obszarze
zgtoszonych zainteresowan.
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Gdy wysoko$é wynagrodzenia j
konsument moze zgdaé zawarci
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Podobne do$wiadczenia maja takze inni
negocjatorzy, bo z ankiety, ktéra
przeprowadzitam wsréd prawnikéw wynika, ze
tylko sporadycznie negocjuja odsetki inne niz
standardowo przewidziane przez prawo (wyzsze
lub nizsze).
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Czy negocjujesz klauzule odsetkowe?

Jesli cheesz negocjowaé dla swojego klienta
klauzule odsetkowe z tytutu opéznienia w
zaplacie, to nie mozesz naruszy¢ zakazu:

» obchodzenia regulacji o terminach zaplaty;

» uzgadniania odsetek w wysokosci ponad
poziom maksymalnie dozwolony przez
prawo;

» podwyzszania odsetek w umowach, w

\ ktéich teio zrobié nie wolnoi
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Czujesz sie komfortowo, bo
kontrolujesz negocjacje i prawne
ryzyko.

Jestes leaderem kreatywnych
rozwigzan, a nie tym ktory blokuje
negocjacje.

Wiesz jakie pytania zadac i co
zaproponowac, aby osiggnac cel
swojego klienta.

Oszczedzasz czas, stosujesz
bezpieczne rozwigzania, unikasz
btedéw i o wszystkim pamietasz.

Materiaty szkoleniowe.

Uczestnicy szkolenia otrzymaja bezptatny dostep na okres 60 dni do Wspornika
Kontraktowego — negocjacyjnego PlayBooka dla prawnikéw. Dzieki pracy z tym
narzedziem, uczestnicy utrwalg i poszerza wiedze ze szkolenia oraz nauczg sie
skutecznie wykorzystywac jg podczas negocjacji i pracy z umowami.



Umow nie negocjujemy na czas wojny. Zawieramy je, aby do wojny nie doszto,
bo umowa jest jak mapa, ktora pokazuje w jaki sposob kontrahenci powinni
dotrze¢ do uzgodnionego celu. Moze byc ogodlna i wyznaczac tylko kierunek
drogi albo doktadnie wskazywac kazdy zakret i rozwidlenie. Wtedy kazdy
kontrahent wie: co, jak, gdzie, kiedy i z jakimi skutkami powinien zrobic oraz
czego robi¢ mu nie wolno - a to automatycznie zmniejsza ryzyko konfliktu i
zwieksza szanse na sukces projektu.

Zapraszam do kontaktu.

linkedin.com/in/fitrzyk-barral/
zakontraktujswojbinzes.pl

Matgorzata Fitrzyk-Barral
Zakontraktuj Swaoj Biznes
ul. Wilcza 72/14

00-670 Warszawa

NIP 677 212 48 34
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https://www.linkedin.com/in/fitrzyk-barral/
https://zakontraktujswojbiznes.pl/

