
Negocjacje i rozwijanie sprzedaży w systemie
polskim i międzynarodowym - zawieranie umów

dystrybucyjnych

595 zł + VAT -1 os
545 zł +VAT /os- 2os
495 zł +VAT/os - 3os

22 644 18  35
k. 662 071 646

Termin szkolenia: 28.05.2019

Miejsce: Warszawa, Centrum
Giełdowe , Ksi ążęca 4

Czas: 9.30-18.30
Prelegent: Dorota Czolak,
Mariusz Kos- Celnik



DystrybucjaDystrybucja FranczyzaFranczyza AgencjaAgencja

9.30
1. Systemy dystrybucji → systemy
zwiększania sprzedaży towarów i usług i
rozwijania sieci sprzedaży

→  korzyści stosowania poszczególnych systemów

2. JAK PRAWIDŁOWO KONSTRUOWAĆ
UMOWĘ DYSTRYBUCYJNĄ ?

wymogi formalne

tryb zawierania

dozwolone i niedozwolone ograniczenia
terytorialne i podmiotowe w umowach

Negocjowanie i zawieranie umów
→ systemy zwiększania sprzedaży
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Termin: 28.05.2019

Miejsce: Warszawa,
Centrum Giełdowe,Ksi ążę ca 4

Czas: 9.30-18.30

Przemysław
Walasek -
Partner w
Kancelarii
Taylor Wessing

Doradza najwi ększym spółkom
giełdowym i innym znacz ącym,
mi ędzynarodowym firmom, w
szczególno ści koncentruj ąc si ę na
aspektach prawa autorskiego,
znakach towarowych, prawie



dystrybucyjnych

po żą dany zakres regulacji umownej
(ograniczenia w systemie dystrybucji
selektywnej)

metodologia oceny ograniczeń wertykalnych-

rynek wła ściwy

cenowe praktyki ograniczaj ące konkurencj ę w
dystrybucji: ograniczenia terytorialne, zakaz
wzajemnych dostaw

ograniczenia w systemie dystrybucji
selektywnej (zakaz sprzeda ży u żytkownikom
ko ńcowym, zakaz wzajemnych dostaw,
geoblokowanie).

zobowi ązania wył ącznego zakupu i wył ącznej

sprzeda ży.

transakcje wi ązane

3. Prawo konkurencji w Polsce i Unii
Europejskiej w kontekście umów
handlowych

poj ęcie porozumienia dystrybucyjnego

(„wertykalnego”) w prawie konkurencji

1.

cenowe i terytorialne ograniczenia

konkurencji;

2.

warunki zgodno ści z prawem konkurencji
porozumie ń przewiduj ących ograniczenia
wertykalne (tzw. wył ączenia grupowe)

3.

dozwolone i zakazane ograniczenia sprzedaży

internetowej

4.

konsorcjum przetargowe a zmowa5.
post ępowanie przed Prezesem UOKiK6.

4. Własność intelektualna w
przedsiębiorstwie w kontekście
zawierania umów z kontrahentami

Rodzaje własno ści intelektualnej – własność

przemysłowa, prawo autorskie, know-how

Co podlega ochronie prawno-autorskiej

Przenoszenie praw i udzielanie licencji, zasady

konstruowania umowy

Ochrona własno ści intelektualnej w kontekście

mediów i prawie konkurencji. Ma
wieloletnie do świadczanie w
doradztwie dla klientów z sektora
e-commerce, w tym host
providerów, producentów i
dystrybutorów gier
komputerowych oraz sklepów
internetowych.

Dr hab.
Konrad
Kohutek
- Counsel w Taylor
Wessing w Warszawie - Profesor
Krakowskiej Akademii Kierownik
Katedry Publicznego Prawa
Gospodarczego na Wydziale
Prawa, Administracji i Stosunków
Mi ędzynarodowych

Krzysztof Borżoł -
adwokat

Opis i Zgłoszenie

1 Zwi ększanie sprzeda ży z
wykorzystaniem optymalnych
kanałów dystrybucji towarów i
usług

2 Rozwijanie sieci sprzeda ży
Umowa dystrybucyjna cz ęsto
zawiera szereg obowi ązków po
stronie dystrybutora, które mogą
by ć uznane za typowe dla tego
rodzaju umów np. obowi ązek
promocji i reklamy wyrobów,
obowi ązek lojalno ści z zakazem
prowadzenia działalno ści
konkurencyjnej, obowi ązek
świadczenia usług serwisowych i
gwarancyjnych.



umów dystrybucyjnych

Rejestracja znaku towarowego przez agenta

przedstawiciela

Wybrane kwestie z zakresu ochrony danych

osobowych

18.30


