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Szkolenia i Doradztwo

Zawieranie umow sprzedazy wedlug Konwencji Narodéw Zjednoczonych o umowach mi¢edzynarodowej
sprzedazy towarow, sporzadzonej w Wiedniu dnia 11 kwietnia 1980 r. (Konwencja Wiedenska)

Czas:
Rodzaj kursu:
Uczestnicy kursu:

Ilo$¢ uczestnikow:
Cel:

Zakres tematyczny:

O nas

1 dzien (okoto 5 godzin)
Zamkniete
Menedzerowie wyzszego 1 §redniego szczebla, samodzielni specjalisci,
pracownicy odpowiedzialni za przygotowanie i nadzorowanie wykonania
umowy migdzynarodowej sprzedazy towarow
Maksymalnie 20 oséb
Warsztaty te skierowane sa do osob, ktore bezposrednio zajmuja si¢
przygotowaniem umowy migdzynarodowej sprzedazy towarow. Warsztaty
prowadzone s3 w oparciu o uregulowania Konwencji Wiedenskiej z 1980
r. o umowach miedzynarodowej sprzedazy towarow (Konwencja weszta w
zycie w stosunku do ponad 50 panstw, w tym rowniez w stosunku do
Polski). Uczestnicy zaj¢¢ maja mozliwos¢ uzyskania wiedzy z zakresu
zawarcia umowy migdzynarodowej sprzedazy towarow, jak i1 naby¢
umiejetnosc jej prawidlowego przygotowania.
1) Ogoélna charakterystyka Konwencji Wiedenskiej
e Zakres zastosowania norm konwencyjnych
e Migdzynarodowy charakter umowy sprzedazy towardw (sprzedaz
towarow, siedziby przedsigbiorstw stron w roznych panstwach
konwencyjnych)
e Bezposrednie stosowanie przepisoOw konwencji
e Posrednie stosowanie konwencji (wytaczenie stosowania, problem
odestania zwrotnego i dalszego)
e Zasady interpretacji Konwencji
e Uzupehianie luk Konwencji
e Dyrektywy wykladni o§wiadczen woli stron kontraktu sprzedazy
e Charakter prawny zwyczajow i praktyk kontraktowych w §wietle art.
9(1) i (2) Konwencji
e Forma kontraktu miedzynarodowej sprzedazy towaréw
2)Pojecie 1 charakter prawny oferty oraz akceptacji w S$wietle
postanowien Konwencji Wiedenskiej
3)Ztozenie oferty (pojecie i1 charakter prawny oferty; skuteczno$¢
oferty)
e Cofnigcie 1 odwotanie oferty
e Wygasnigcie oferty
e Przyjecie oferty
4) Modyfikujace przyjecie oferty. ,,Kolizja wzorcow kontraktowych”
e Problematyka ,kolizji wzorcoéw kontraktowych” na tle krajowych
systemow prawnych
e Modyfikujace przyjgcie oferty
5)Zawarcie kontraktu w drodze negocjacji (skuteczno$¢ kontraktu
sprzedazy zawartego w drodze negocjacji)
6) Przygotowanie (sporzadzenie) umowy migdzynarodowej sprzedazy
towarow
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Korzysci:

Ushluga dodatkowa:

Termin:

Miejsce:
Prowadzacy:
Wigcej informacji
Uwagi dodatkowe

O nas

Szkolenia i Doradztwo

Dostarczenie umiejgtnosci utatwiajacych profesjonalng prezentacje firmy
oraz samego siebie 1 poprzez to zwigkszenie zaufania do firmy.
Podniesienie umiejetnosci zwiazanych z migdzynarodowa sprzedaza
towarow. Ulatwienie i przygotowanie do profesjonalnej wspotpracy z
kontrahentami zagranicznymi. Podniesienie efektywno$ci pracy zespotu
odpowiedzialnego za przygotowanie umow migdzynarodowej sprzedazy
towarow.

Mozliwo$¢ przeprowadzenia bezposrednich konsultacji po szkoleniu

Do uzgodnienia

Do uzgodnienia

Radca prawny Waldemar Kardasz

Biuro@cdp-poland.com.pl

W ramach zaproponowanego honorarium uczestnicy szkolenia bgda
mieli mozliwo$¢ zadawania, w ciagu 2 dni od zakonczenia szkolenia,
pytan odnoszacych si¢ do tematyki droga telefoniczna lub e-mailowa.
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