UMOWA
DYSTRYBUCYJNA

- Zanim podpiszesz
umowe dystrybucyjna
17 kluczowych klauzul
Istotnych dla producentow
| dystrybutorow
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postan0W|en, kKtore warto
przeanalizowac przed zawarciem
umowy, aby upewnic sie, ze jej
treS¢ odpowiada Twojemu
modelowi biznesowemu

| poziomowi ryzyka, ktory

Jjestes gotow zaakceptowac.




Jak korzystac z tej] checklisty?

Ta lista obejmuje 17 kluczowych obszarow,
ktore w praktyce najczescie] decyduja

O poziomie ryzyka, odpowiedzialnosci oraz
realnej] kontroli nad modelem dystrybucji,
zarowno w obrocie krajowym, jak

| miedzynarodowym.

= przejdz przez kazdy punkt przy analizie
swoje] obecne] umowy,

= sprawdz, ktore kwestie sg uregulowane
precyzyjnie, a ktére wymagaja wiekszej
uwagi,

= ocen, czy zapisy odpowiadajg Twojemu

modelowi biznesowemu 1 aktualnej
POZYCJl hegocjacyjne.




Masz watpliwosci?

Jezeli na ktérymkolwiek
etapie pojawia sie watpliwosci,
nasz zespot pozostaje do
Twoje] dyspozycii.

kancelaria@lubecka.law
www.lubecka.law




Umowa dystrybucyjna —
kilka stow wstepu

Podstawowym dokumentem regulujacym
zasady wspotpracy pomiedzy
producentem, a dystrybutorem jest

umowa dystrybucyjna. Czasem jest krotsza,

czasem dtuzsza, ale zawsze wymaga
uwagi, Jako jeden z elementow planowania

okreslonego przedsiewziecia biznesowego,
wspotpracy czy ekspansji na rynki
zagraniczne.

PrzygotowaliSmy zestawienie
17 kluczowych klauzul w umowie
dystrybucyjnej z perspektywy polskich
producentow I dystrybutorow. Zanim
jednak przejdziemy do konkretow, kilka
praktycznych uwag o samym procesie
zawlerania tego rodzaju umow.
LAW



Po plerwsze -

to, kto proponuje
WZzZOr umowy

ma Istotne
Znaczenle

PO PIERWSZE!

LNAW



Po plerwsze — to, kto proponuje
WzOr umowy ma istotne
Znaczenie

Powszechnie uwaza sig, ze strona

wychodzaca z witasnym draftem umowy
ustawia punkt wyjscia do negocjacji

| W nhaturalny sposdb przesuwa srodek
ciezkoscl zapisow na swojg korzysc.

To wazny aspekt, jednak to, co w naszej
ocenie jest rownie Istotne to wrazenie jakie
wywiera posiadanie wtasnych draftow
umow koniecznych dla funkcjonowania
biznesu przez polskich dystrybutorow

| producentow. Komunikat jaki wysytamy
do przysztego partnera biznesowego kiedy
mamy mozliwos¢ zaproponowania swojej
umowy, bo zadbaliSmy o to, mamy to
przygotowane.

LNAW



Po plerwsze...

Nie prowadzimy tego biznesu od
przedwczoraj, mamy doswiadczenie,
zasoby | wiemy jak je chronic.

A ta ochrona nie polega na pytaniu
potencjalnego kontrahenta o to czy maja
moze jakis wzor umowy ha potrzeby
przyszte] wspotpracy. To nie jest sygnat,
ktory chcesz wysta¢ do drugiej strony,
rynku, klientow 1 kontrahentow.

Niezaleznie od tego, na czyim drafcie
bedziesz pracowac przy konkretnej
wspotpracy, zadbaj o to, by mie¢ wtasna
umowe, ktdrg bedziesz mdgt w tym celu
zaoferowac | negocjowac.

LNAW



Po drugie —
negocjacje
Kontraktowe

W praktyce

nie zawsze

sg tak straszne,
Jak Je maluja

PO DRUGIE!

LNAW



Po drugie...

Styszac hasto ,,negocjacje kontraktu”
mozemy wyobrazac sobie wiele, a czasem
niepotrzebnie usztywnia¢ wzgledem
procesu, ktdory wcale nie musi byc
nieprzyjemny.

Negocjacje umowy moga przybrac rozng
forme | wbrew powszechnemu wrazeniu,
to nie zawsze spotkanie przy stole i starcie
tytanow.

Wielokrotnie negocjacje te sprowadzajqa sie
do wymiany uwag (redlines'dw) pomiedzy
prawnikami czy dziatami prawnymi kazdej
ze stron. Rozmowy telefoniczne, spotkania
online, call’e.

LNAW



Po drugie...

Niezaleznie od tego czy negocjacje
kontraktu maja formute spotkan na zywo
czy online, caty ten proces mozna
oddelegowac do profesjonalistow, ktdrzy
Zajma sie zabezpieczeniem tego, co
najistotniejsze.

Warto sie tez do niego przygotowac

| ustali¢, ktore punkty sg kluczowe dla
danej] wspotpracy. Proba przeforsowania
absolutnie kazdego zapisu umowy na
swojg korzys¢€ moze szkodzi¢ budowaniu
dobrej relacji biznesowe).

LNAW



Po drugie...

Z naszego doswiadczenia dobre negocjacje
kontraktowe to te, ktore sg wypetnione
stuchaniem, uwaga na perspektywe
drugiej strony, okazywaniem zrozumienia,
elastycznoscia | poszukiwaniem rozwigzan
Jakie moga uwzglednic aspekty
najistotniejsze dla kazdej ze stron

przyszte] umowy.

Dobra praktyka mogaca usprawnic proces
zawlerania umow jest tez przygotowanie
witasnych fallback options, czyli
alternatywnych rozwigzan, ktére bedzie
Mmozna zaproponowac, gdy pierwotne
stanowisko nie zostanie zaakceptowane
przez kontrahenta.

LNAW



Po trzecie -
Zanim umowa
zostanie
podpisana,
ktos musi J3
przeczytac

PO TRZECIE!

LNAW



Po trzecie...

To nie musisz by¢ Ty, to moze by¢ TwQj
prawnik. Podpisywanie umowy w ciemno
Z nastawieniem Scarlett O’'Hara, czyili

,I'll think about it tomorrow” moze by¢
niebezpieczne w skutkach.

Nawet jesli to podejsScie zdato egzamin

wW 99% przypadkdw, choc statystyki rzadko
sg tak optymistyczne, przyjdzie w koncu
ten 1 lub 2, w ktdérych konsekwencje

braku zapoznania sie z podpisywanym
dokumentem moga byc¢ tak powazne,

ze Ty 1| TwQj biznes nie zapomnicie

o nich przez lata.

LNAW



A teraz przejd
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17 kluczowych kle
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UMmowyV
| defeni




Kazda dobra umowa powinna
W SposoOb jasny odpowiadac
na pytania:

NA JAKICH

2
DLA KOGO? WARUNKACH?

KIEDY?

Ten, zdawatoby sie prosty cel, nie zawsze
Jjest jednak prawidtowo realizowany
w praktyce.



Przedmiotem umowy
dystrybucyjnej jest najczesciej
zobowigzanie Producenta do
cykliczne)] dostawy jego
produktow do Dystrybutora,
ktory zobowigzuje sie je od
Producenta nabyc¢ w celu
dalsze] odsprzedazy.

Definicje to miegjsce, w ktérym
porzadkujemy znaczenie pojec, z ktérymi
spotkamy sie w dalszej czesci umowy.

Warto zachowac szczegolng uwage przy
formutowaniu ich tresci, gdyz zgodnie

Z zatozeniem stron, beda one miaty takie,
a Nle Inne znaczenie przyjete w umowie.







Podstawowym uzgodnieniem
bizhnesowym stron umowy
dystrybucyjnej jest okreslenie,
czy bedzie to umowa
dystrybucji wytaczne,
niewytacznej czy selektywne).

dystrybucji wytacznej

W uproszczeniu oznacza to, ze tylko jeden
dystrybutor jest uprawniony do sprzedazy
produktow na danym rynku.

Dystrybucja niewytaczna polega na tym, ze
dystrybutor sprzedaje towary producenta
rownolegle z iInnymi dystrybutorami, bez
gwarancji wy+tacznosci.




Z kolel dystrybucja selektywna to model,
w ktoérym producent decyduje o tym, kto,
W Jaki sposdb oraz za posrednictwem

Jakich kanatow moze sprzedawac jego
produkty.

Jest ona najczesciej stosowana

w odniesieniu do towardw luksusowych
lub technicznie ztozonych.

Wybor konkretnego modelu dystrybucji
oraz jego uregulowanie w tresci umowy
kazdorazowo wymaga analizy przepisow
dotyczacych ochrony konkurencii.

Chec¢ zabezpieczenia przyjetych ustalen,

w tym wprowadzenia sankcji za ich
naruszenie, bywa zrozumiata, jednak
postanowienia te nie mogag byc¢
ksztattowane w sposob dowolny.







Umowy dystrybucyjne czesto
wskazujg, ze konkretny
Dystrybutor uzyskuje
uprawnienie do dalszej
sprzedazy produktow jakie
nabyt od Producenta na
okresSlonym terytorium.

Wielokrotnie jest to zwigzane

Z przyznaniem roéznym Dystrybutorom
WYytacznosci w zakresie dystrybucji
produktow w danym kraju lub na
okreslonym obszarze.




Zapisy te maja na celu
ograniczenie konkurencji
pomiedzy roéznymi
Dystrybutorami, z ktérymi
Producent zdecydowat sie na
wspotprace.

Konstruujac zapisy dotyczgce ograniczen
terytorialnych wymagaja uwzglednienia
przepisow z zakresu ochrony konkurencji.

O ile mozliwe jest tworzenie ograniczen
w zakresie sprzedazy aktywnej, czyli
wychodzenia do klienta spoza
uzgodnionego w umowile terytorium

W celu sprzedazy mu zakupionych

produktow, o tyle sprzedaz bierna, czyli
odpowiadanie na zapytania zalinicjowane
przez klientdw nie powinny byc
przedmiotem zakazow.




Polityka
cenowa



Narzucenie dystrybutorom cen,
po ktdérych maja by¢
sprzedawane produkty nabyte
od Producenta to kuszaca wizja,
jednak sprzeczna z przepisami
prawa konkurencji (zardbwno
unijnego, jak | krajowego).

W umowie dystrybucyjnej nie mozemy

wskazywac minimalnej czy sztywnej ceny
odsprzedazy. Mozemy jednak wskazac¢ na
ceny rekomendowane, tj. takie, do ktdrych
mMozna, ale nie trzeba sie stosowac.




W przypadku pomystow z rozwigzaniem
tego ,,problemu” na okretke, czyli poprzez
okreslanie wysokosci marzy Dystrybutora,
czy ,,zachecania” go do trzymania
okresSlonego poziomu cen w drodze
przyznawania mu rabatow, nalezy
pamietac, ze przepisy prawa zakazuja
dziatan zmierzajacych do okreslenia
minimalnych lub sztywnych cen sprzedazy
zarowno wprost, jak 1 poSrednio.

Ustawodawca widzl zatem co tam
kreatywnie probujecie podziatac.




Minimalne

pozmmy
zakupow
czyli targe




Minimalne poziomy zakupow,
targety sprzedazowe | KPI to
jedne z kluczowych
postanowien umow
dystrybucyjnych, bo
bezposrednio odnoszg sie do
wspolhego celu producenta

| dystrybutora — wzrostu
sprzedazy.

Dla producenta sg one sposobem na
zabezpieczenie okreslonego wolumenu
sprzedazy, dla dystrybutora natomiast
WI13z3 sie z ocenyg jego realnych mozliwosci
finansowych 1 sprzedazowych.

Witasnie dlatego sposdb uregulowania tych
kwestil w umowie ma istothe znaczenie
dla rownowagi kontraktowej | dalszej
wspotpracy stron.




W praktyce targety | KPl moga
byC ujete w umowie ,,miekko”
(Jako zobowigzanie do
podejmowania staran | dziatan
marketingowych), ,twardo”
(Jako obowigzek osiggniecia
konkretnych wynikow, z jasno
okresSlonymi konsekwencjami
ich niedotrzymania) albo

W 0gole pominiete.

Wybor konkretnego rozwigzania zalezy
m.in. od rodzaju produktu, sity marki, relacji
miedzy stronami oraz realnej zdolnosci
dystrybutora do realizacji deklarowanych
wWynikow.

Dlatego tego typu postanowienia warto
zawsze analizowac w szerszym kontekscie
biznesowym, a nie traktowac ich jako
czysto formalnego dodatku do umowy.



Dzialania
ProMoc




Obowiazki promocyjne
dystrybutora to wazny element
umow dystrybucyjnych, bo
mMaja bezposredni wptyw na
rozpoznawalnosc produktu

| poziom jego sprzedazy.

Dla producenta sg sposobem, by upewnicé
sie, ze produkt nie tylko trafi do oferty, ale
bedzie tez aktywnie promowany.

Dla dystrybutora oznaczajg zaangazowanie
wiasnych zasobow — marketingowych,
organizacyjnych i finansowych -

w budowanie pozycji marki | zwiekszanie
popytu.

W praktyce obowiagzki te moga bycC ujete
W umowie w roznym stopniu
szczegotowoscl.




Czasem to jedynie ogdlne zobowigzanie do
podejmowania dziatan promocyjnych,
INnNnym razem konkretne wymagania
dotyczace kanatow promocji, kampanii,
budzetdw czy raportowania efektow.

Warto tez doprecyzowad, na jakich
materiatach marketingowych dystrybutor
ma bazowac, kto je przygotowuje i czy ich
treS€ wymaga akceptacjl producenta.

vV I VIVDAdUKAU U JVVv UV V DU

selektywnej regulacje te moga by¢
jeszcze bardziej szczegdtowe, obejmujac
konkretne kanaty komunikacji.

Jasno okresSlone obowigzki promocyjne

pomagajg uporzadkowac oczekiwania
stron | unikna¢ nieporozumien co do tego,
Jak aktywnie dystrybutor powinien
wspilerac sprzedaz produktu.




ntatnosci




Postanowienia umow
dystrybucyjnych dotyczace
warunkow ptatnosci w duzej
mierze zaleza od relacji
biznesowe] miedzy
kontrahentami, branzy, w ktore)
dziata producent, oraz zakresu
kosztow koniecznych do
poniesienia w zwigzku

z produkcja okreslonego

Wielu producentdow nie dostarczy towaru
dystrybutorowi bez przedptaty, ktora
czesto przekracza potowe wartosci
zamowienia.




Obok nich dziatajg jednak
podmioty, dla ktdrych
standardem jest fakturowanie
dopiero po prawidtowe]
dostawile towaru.

Z tego powodu trudno mowic
o uniwersalnych standardach warunkow
ptatnosci, ktdre sprawdza sie w kazdej

umowie.

Mozna natomiast wskazac standardy

dopasowane do konkretnej branzy
| realidw danego biznesu.




KLAUZULA 8

Dostawa™®
| logistyka




Postanowienia umow
dystrybucyjnych dotyczace
dostaw wymagaja szczegolne)
uwagl ze strony kontrahentow.

Dostawy moga byc¢ realizowane cyklicznie,
W zaleznosci od biezacego
zapotrzebowania, badz w zwigzku

Z zamowieniami sktadanymi przez
dystrybutora.

Wiele zalezy w tvym zakresie od specvfiki

Sprawnos¢ dostaw oraz ich terminowa

realizacja majg czesto istotny wptyw na
mMozliwosc wywigzania si€ przez
dystrybutora ze zobowigzan wobec
jego klientow.




Obowigzek terminowe)
dostawy nabiera szczegdlnego
znaczenia w przypadku umow
zawleranych przez dystrybutora
W rezimie ustawy Prawo
zamowien publicznych.

Z tego wzgledu postanowienia umowne
dotyczace dostaw powinny okreslac nie
tylko tryb, terminy oraz zasady ich realizacji,
lecz takze przewidywac mechanizmy

zabezpieczajace strony umowy na
wypadek ewentualnych opdznien, w tym
rowniez takich, ktore nie sg zawinione
przez zadna ze stron.




W przypadku dostaw
miedzynarodowych niezwykle
Istotne znaczenie Mmaja takze
klauzule Incoterms opracowane
przez Miedzynarodowa Izbe
Handlowa w Paryzu.
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towaru w trakcie transportu, a takze
kosztow transportu, optat celnych,
zobowigzan eksportowych | importowych
oraz ubezpieczenia.

Zamiast rozbudowanych ustalen

umownych kwestie te uymowane s3g

w formie krotkich klauzul, takich jak DAP,
EXW czy DDP, ktérych znaczenia nie
mozna pomijac.




Za Wad
produk




Odpowiedzialnos¢ za wady produktow,
zarzadzanie procesem ich zgtaszania

| usuwania (w tym wymiany lub naprawy),
a takze prowadzenie serwisu
posprzedazowego sg w umowach
dystrybucyjnych czesto bagatelizowane,
MIMmo ze W praktyce obszar ten bywa
Jjednym z najwiekszych wyzwan.

Umowa dystrybucyjna nie powinna
ograniczac sie wytacznie do wskazania
okresu gwarancji udzielanej przez
producenta (np. 24 miesiecy), lecz

W Sposob precyzyjny regulowad, jakie

dziatania powinny zostac podjete

W momencie zgtoszenia wady produktu
przez klienta koncowego 1 kto ma

Jje podejmowac.




Skala problemow praktycznych, do jakich
moze dojsC w zwigzku z obowigzkiem
dostarczenia produktu wolnego od wad -
zwtaszcza w przypadku dostaw
transgranicznych - jest trudna do
przewidzenia.

Rola umowy jest zatem wyznaczenie jasnhej
sciezki postepowania, umozliwiajacej ich
sprawne | praktyczne rozwigzywanie.







Umowa dystrybucyjna moze
naktadac na dystrybutora
obowigzek utrzymywania
okreSlonego poziomu zapasow
magazynowych produktow
przeznaczonych do sprzedazy
klientom koncowym, w celu
Zapewnienia sprawnosci
dostaw oraz ochrony
wizerunku marki.

Umowa moze rowniez zawierac

postanowienia dotyczgce warunkow
przechowywania produktow, a takze
przewidywac mozliwosc¢ ich okresowej
kontroli przez przedstawicieli producenta.







Umowa dystrybucyjna moze,
choc¢ nie musi, naktadac na
dystrybutora obowigzek
powstrzymania sie od
prowadzenia dziatalnosci
konkurencyjnej wobec
producenta.

W praktyce najczesciej dotyczy to

ograniczenia mozliwoscli sprzedazy
produktow konkurencyjnych w okresie
obowigzywania umowy, a niekiedy takze
przez okreslony czas po jej rozwigzaniu.




Zakazy konkurencji

w umowach dystrybucyjnych
przybierajg rozne formy | zdarza
sie, ze sg sformutowane

W sposob nadmiernie szeroki,
pozbawiony uzasadnienia
gospodarczego, a nawet
budzacy watpliwosci co do
waznoscl takiego postanowienia.

Zamiast tworzyc¢ zapisy tak rozlegte, ze
w praktyce mogg okazac sie nieskuteczne,

warto zastanowic sie, jakim realnym celom
mMajg one stuzyC oraz jakie interesy
rzeczywiscie warto zabezpieczyc

W umowie W sposob efektywny.




Klauzule

zwalniaja
Z odpowi

Y &

dzialn

iIndemnification an

hold harmless pro
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Indemnification provisions

| hold harmless provisions to
postanowienia umowne, ktore
pojawiaja sie w niemal kazdej
umowie dystrybucyjnej
zawierane] w obrocie
miedzynarodowym.

lch stosowanie jest zatem pewnego
rodzaju standardem.

W stosunkach krajowych postanowienia
iIndemnifikacyjne wystepuja znacznie
rzadziej, co moze byc¢ przyczyna mniejszej
llosci uwagi, jaka jest im poswiecana przez
polskich przedsiebiorcow w sytuacjach,

w ktorych pojawiaja sie one w kontrakcie

negocjowanym z partherem zagranicznym.
Wielokrotnie postanowienia te traktowane
sg Jako typowa klauzula, nad ktdérg mozna
przejs¢ do porzadku dziennego.




Celem wprowadzenia
Indemnification provisions

| hold harmless provisions do
kontraktu jest roztozenie ryzyka
ZWI3zZzanego z zawarciem

umowy pomiedzy jej stronami.

W wiekszosci przypadkow klauzule te stuza
doprowadzeniu do sytuacji, w ktorej jedna
ze stron jest odpowiedzialna za

zrekompensowanie drugiej z nich szkody
lub straty powstate] w zwigzku z okreslonymi

dziataniami lub zaniechaniami oraz
przeniesienie na nig odpowiedzialnosci
ZWIi3zanej z wystgplieniem okreslonego
W umowie zdarzenia.







Postanowienia dotyczace
poufnosci to zdecydowanie
nie Jest ta czeSC umowy, ktora
mozna pomingc¢ bez czytania.

Kazdej wspodtpracy, w tym takze umowie
dystrybucyjnej, powinna towarzyszyc¢
chwila refleksji: czy w trakcie
wspotdziatania bedziemy przekazywacd
drugiej stronie informacje, ktére maja dla
nas szczegodlnag wartosc | ktdrych nie

75
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Jesli odpowiedz brzmi ,tak”, umowa

powinna chroni¢ takie informacje

W sposob konkretny | przemyslany,

a takze jasno wskazywac konsekwencje
naruszenia ustalonych zasad.




Paradoksalnie bowiem, zbyt
szerokie 1 ogolne okreslenie
Informacji poufnych moze
prowadzi¢ do sytuacji, w ktorej
w praktyce nic istotnego nie
jest realnie zabezpieczone.

Znacznie lepszym rozwigzaniem jest
poswiecenie czasu na precyzyjne ustalenie,
co rzeczywiscie chcemy chronié, jak te
Informacje nazwac i w jaki sposdb

Zarowno umowy o zachowaniu poufnosci
(NDA), jak 1 klauzule poufnosci w umowach
gtdwnych, nie powinny byc¢ traktowane
Jako formalnosc.




Zasady poufnosci moga byc¢
uregulowane w odrebnym
dokumencie albo stanowié
czesC kontraktu, jednak

w praktyce doswiadczeni
przedsiebiorcy wiedzg, ze NDA
warto podpisac juz na bardzo
wczesnym etapie wspotpracy.

Czesto nawet podczas pierwszych rozmow
dochodzi bowiem do przekazania
Informacji, ktére wymagaja

odpowiednie] ochrony.




Czasina p 398 |
jakl umowa  » i
zostaje zawarta

| rozwigzani




Postanowienia okreslajace, jak
dtugo strony sg zwigzane
zobowigzaniami wynikajgcymi
Zz kontraktu oraz na jakich
zasadach mozliwe jest jego
zakonczenie, naleza do tych
elementow umowy, na

ktore warto zwrdci€ uwage

W plerwsze] kolejnosci, a nie
dopiero na koncu.

To one w duze] mierze moga determinowac
dalsze decyzje dotyczace prowadzenia lub
zakonczenia wspotpracy

z kontrahentem.




Umowa dystrybucyjna moze
zostaC zawarta na czas
oznaczony albo nieoznaczony.

Strony maja przy tym mozliwosé
przewidzenia mechanizmu jgj
automatycznego przedtuzenia, jak rowniez
okreslenia zasad | formy jej przedtuzenia,
wypowiedzenia lub rozwigzania.

W tym kontekscie szczegdlnie istotne s3
skutki rozwigzania lub wygasniecia
umowy dla wzajemnych

zobowigzan stron.




Chodzi miedzy innymi o to,
Jakle ptatnoscl powinny zostac
dokonane, ktore kwoty stajq sie
wymagalne, jak nalezy postapic
Z Zapasami magazynowymi
pozostajgcymi w posiadaniu
dystrybutora oraz co dzieje sie

Z zZamowieniami ztozonymi,

lecz niezrealizowanymi do
momentu ztozenia oswiadczenia

Postanowienia te majg kluczowe znaczenie

| zdecydowanie nie ograniczajg sie
wytacznie do wskazania czasu trwania
umowy dystrybucyjnej oraz formalnego
trybu je] zakonczenia.







Postanowienia umowne
dotyczace jurysdykcji sgdu
oraz prawa witasciwego s3
czesto uznawane za jedne

Z najwazniejszych elementow
cate] umowy dystrybucyjnej.

Taka ocena pojawia sie jednak zazwyczaj
nie po stronie biznesu, lecz prawnikow
przygotowujacych tego rodzaju kontrakty.

Przedsiebiorcy koncentruja sie bowiem
przede wszystkim na uzgodnieniach
dotyczacych kwestii praktycznych, takich

Jak terminy realizacji, ptatnosci czy
obowigzki gwarancyjne — a wiec
wszystkiego, co ma kluczowe znaczenie
dla biezagcej wspodtpracy stron.




Naturalne jest rowniez to, ze
rozpoczynajac wspolne
przedsiewziecia biznesowe, nie
chcemy mysleC o ewentualnym
sporze, ktory mogtby powstac
pomiedzy kontrahentami.

Jurysdykcja sadu odpowiada na pytanie,
gdzie taki potencjalny spdor bedzie sie
toczyt. Czy bedzie to panstwo dystrybutora,
producenta, czy moze panstwo neutralne —

W praktyce czesto zdarza sie, ze silniejsza
strona transakcji jest w stanie wynego-
cjowac postanowienia jurysdykcyjne
korzystne przede wszystkim dla siebie.




Choc¢ zapisy umowne dotyczace
jurysdykcji sg niewatpliwie
Istotne, nasza praktyka
pokazuje, ze spory pomiedzy
kontrahentami z réznych
panstw cztonkowskich nie s3
zjawiskiem powszechnym.

Nawet zatem jesli nie uda sie wywalczy¢
korzystnego dla siebie postanowienia

W tym zakresie, warto poswiecic wiecej
uwagi iInnym kluczowym zapisom
umownym, istotnym dla biezacej
wspotpracy stron.




Prawo wtasciwe to z kolel
pojecie okreslajace, jakie
przepisy prawne beda miaty
zastosowanie do relacji
umownych pomiedzy stronami.

jesli nie jesteSmy w stanie wynegocjowac
zastosowania prawa witasnego panstwa do
umowy dystrybucyjnej, warto przynajmniej
miec swiadomosé, jak istotny wptyw na
danga umowe mogg miec przepisy obcego
porzadku prawnego.

W niektorych przypadkach moze to wymagac
konsultacji z zagraniczng kancelarig prawna,
choc¢ nie jest to reguta.




e et
e

ita wyzsza




W ostatnich latach szczegdolnego
ZNnaczenla nabraty postanowienia
uMmow miedzynarodowych
odnoszace sie do tzw. sity
wyzszej (,,force majeure”).

jest ochrona interesdow stron na wypadek,
gdyby realizacja zobowigzan umownych
stata sie niemozliwa lub istotnie utrudniona
Z powodu wystapienia nadzwyczajnych
okolicznosci, pozostajacych poza ich
kontrola.

Znaczenle klauzul sity wyzszej jest
szczegolnie widoczne w umowach
dystrybucyjnych, ktore bardzo czesto
WI13z3 sie z dostawami transgranicznymi.




Towar bywa transportowany
drogg ladowag, morska lub
lotnicza z jednego panstwa,
a niekiedy nawet z jednego
kontynentu, do drugiego.

W toku takich dostaw moga wystapic
opoznienia wynikajace z czynnikow
niezaleznych od ktdrejkolwiek ze stron,
a takze sytuacje catkowicie

nieprzewidywalne, takie jak zaktdcenia

w miedzynarodowych tancuchach dostaw,
prowadzace do dalszych konsekwencji
po stronie realizacji umowy.




Z tego wzgledu wszelkie
okolicznosci o charakterze
nagtym, nieplanowanym

| niemozliwym do przewidzenia
powinny znalez¢ odpowiednie
odzwierciedlenie w umowie
dystrybucyjnej, w szczegdlnosci
W je] czescl dotyczacej sity
WYZSze).

Warto poswieci€ tym postanowieniom
wiecej uwagi, niz ma to zwykle miegjsce
w praktyce kontraktowe.

Ograniczenie sie do mechanicznego

powielania standardowych klauzul 1 ich
bezrefleksyjna akceptacja moga bowiem
prowadziC do niepozadanych, a niekiedy
dotkliwych skutkéow dla stron umowy.




ENYLAK  MABE IN PSLAND



W koncowej czescl umowy
dystrybucyjnej znajdziemy
postanowienia, na ktore warto
zZWroci€ uwage chocby po to,
aby nie utrudniac sobie zycia.

Mozna w niej okreslic sposdéb komunikacg)i
stron w sprawach istotnych z punktu

widzenia wykonywania ich obowigzkow
umownych.




Warto rowniez rozwazyc, w jakim trybie
strony beda mogty zmieniac tresC zawartej
miedzy nimi umowy dystrybucyjnej oraz
czy kazdorazowo konieczne bedzie
zachowanie formy pisemnej, ktora

w praktyce bywa dos¢ niewygodna, jesli
nie jest bezwzglednie wymagana z innych
wzgleddw, na przyktad dla dochowania
odpowiednie] formy czynnosci prawne).

W obrocie miedzynarodowym czesto
spotyka sie takze klauzule wskazujace, ze
strony podpisujgce umowe s3g niezaleznymi
kontraktorami, a ich wspodtpraca nie

OzNnacza zawarcia umowy spotki ani
nawigzania szerszej relacji niz ta, ktora
wyhika bezposrednio z tresci umowy
dystrybucyjney.
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Podsumowanie




Umowa dystrybucyjna to
dokument, ktory realnie
wptywa nha:

Twoj3 marze,

zakres odpowiedzialnosci,

stabilnos¢ wspoétpracy,

mozliwos¢ wyjscia z relacji biznesowej,

oraz pozycje negocjacyjna w przysztosci.

Najwiecej problemdw w praktyce wynika
Z niedoprecyzowanych zapisow
dotyczacych wytacznosci, cen, targetow,
odpowiedzialnosci czy rozwigzania
kontraktu.

Jezeli planujesz wejScie na nowy rynek,
zmiane modelu dystrybucji albo
renegocjacje warunkow wspotpracy, to
witasciwy moment, aby uporzadkowac
kwestie kontraktowe.

LNAW



Skontaktuj sie z nami, jesli
chcesz zaprojektowac lub
przeanalizowac swojg umowe
dystrybucyjng w sposob
strategiczny, a nie wytacznie
formalny.

kancelaria@lubecka.law
www.lubecka.law

LNAW



KANCELARIA

Kancelaria
LUBECKA.LAW



Razem z zespotem LUBECKA.LAW
wsplieramy przedsiebiorcow,
ktorzy rozpoczynaja swoja
dziatalnosg, jak | funkcjonujacymi
na rynku od wielu lat.

Pracujemy z Klientami dziatajgcymi

w obszarach takich jak produkcja,

dystrybucja, sprzedaz, ustugi, zardbwno

na terenie kraju, jak 1 na rynkach
miedzynarodowych. Ponad potowa

naszych ustug to analiza, opiniowanie

| przygotowywanie umow B2B

W obrocie miedzynarodowym. AW



Wspotpracujemy z Klientami
dziatajgcymi w branzach
takich jak:

dystrybucja urzadzen,
design & build dla gastronomii,
HoReCa - segment B2B premium,

projektowanie i produkcja wyposazenia
gastronomii premium,

targowo-wystawiennicza,
wellness & spa,
gamingowa,

IT.

LNAW



Zapraszamy do kontaktu

1
kancelaria@lubecka.law
www.lubecka.law

1




Legal advice for business
Nothing more nothing less

L US=CAN.LNAW



