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Celem przedmiotu jest poznanie specyfiki uméw i kontraktéw handlowych, metod negocjowania i zawierania umow, najczestszych klauzul stanowigcych tres¢ umow i
kontraktow handlowych. Oméwienie najwazniejszych ryzyk zwigzanych z zawieraniem umow i kontraktéw handlowych. Nabycie umiejetnosci oceny tresci uméw i kontraktow

handlowych oraz oceny ryzyk zwigzanych z zawartymi umowami i kontraktami.

Wymagania wstepne
Brak

Zakres tematyczny

Wyktad: Uwarunkowania prawno - zwyczajowe uméw handlowych, istota i formy uméw, analiza ryzyk zwigzanych z umowa, zarzadzanie ryzykiem przez sprzedajacego i
kupujacego, zawieranie uméw w formie oferty, formutowanie zapytania ofertowego, formutowanie oferty, elementy oferty (przyktady), niebezpieczeristwa zwigzane z milczaca
akceptacjg oferty, zasady odpowiedzi na oferte, przygotowanie kontroferty. Zasady uzgadniania w umowie warunkow ptatnosci, analiza sposobu ptatnosci z punktu widzenia
kupujacego i sprzedajacego, uwarunkowane i nieuwarunkowane sposoby ptatnosci. Zasady negocjowania i formutowania klauzul umownych, elementy umowy i zasady ich
negocjowania, preambuta i definicje w umowie, klauzule rewizji i warunki ich uzycia, miejsce i terminy dostawy, klauzule warunkéw dostawy.

Projekt: Negocjowanie i formutowanie ogélnych warunkéw umaéw, elementy umowy i zasady ich negocjowania, klauzule zawieszajace, wytaczajace oraz interpretujace, klauzule
weryfikacji zgodnosci dostawy z umowa oraz dochodzenia roszczen, klauzule precyzujace elementy istotne umowy i zasady jej rozwigzania. Zabezpieczenie i dochodzenie
roszczen, rodzaje reklamacji i ich uzasadnienie, odpowiedzialno$¢ z tytutu rekojmi i gwarancji. Dochodzenie roszczen przed sagdami powszechnymi i arbitrazem. Postepowanie

arbitrazowe.

Metody ksztatcenia

W ramach wyktadu: wyktad konwencjonalny, za§ w ramach projektu: tworzenie uméw, dyskusja, projekt

Efekty uczenia sie i metody weryfikacji osiggania efektéw uczenia sie

Opis efektu

Symbole efektow

Student wykazuje zdolno$¢ do indywidualnej i zespotowej analizy czynnikéw ryzyka ® K_K02
wystepujacych w umowach i kontraktach handlowych, wykazuje zdolnos$¢ do

negocjowania warunkéw uméw z zachowaniem zasad etyki biznesu

Student posiada wiedze dotyczaca prawno - zwyczajowych uwarunkowar uméw ® K_W09
handlowych, zna podstawowe kategorie ryzyk wystepujacych przy zawieraniu uméw

Student potrafi identyfikowa¢ najwazniejsze ryzyka kontraktéw po stronie kupujacego i ® K_U01

sprzedajacego

Metody weryfikacji Forma zajeé
® Konwersatorium, rozwigzywanie ® Projekt
casusow
¢ zaliczenie - ustne, opisowe, ® Wyktad

testowe i inne

® zaliczenie - ustne, opisowe, ® Wyktad
testowe i inne
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Opis efektu Symbole efektow  Metody weryfikacji Forma zajeé
Student potrafi ocenia¢ zapisy umow i kontraktéw, dotyczace zabezpieczenia ryzyk po ® K U01 ® przygotowanie projektu ® Projekt
stronie sprzedajacego i kupujacego, potrafi formutowaé wybrane klauzule umowne ® K_U06

Warunki zaliczenia
Warunkiem zaliczenia wykfadu jest uzyskanie pozytywnej oceny z zaliczenia pisemnego sktadajacego sie z pieciu pytan otwartych obejmujacych zagadnienia omawiane na
wyktadzie. Otrzymanie pozytywnej oceny wymaga uzyskanie przez studenta co najmniej 60 proc. wymaganej liczby punktéw (K_W09; K_U01)

przygotowanie i przedstawienie projektu
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