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Fragment z materiatéw:

NEGOCJACJE

Art. 72. § 1. Jezeli strony prowadzg negocjacjie w celu zawarcia oznaczonej umowy, umowa zostaje
zawarta, gdy strony dojdg do porozumienia co do wszystkich jej postanowien, ktore byty przedmiotem
negocjacii.

§ 2. Strona, ktéra rozpoczeta lub prowadzita negocjacje z naruszeniem dobrych obyczajow,
w szczegolnosci bez zamiaru zawarcia umowy, jest obowigzana do naprawienia szkody, jakq druga
strona poniosta przez to, ze liczyta na zawarcie umowy.

Art. 72(1). § 1. Jezeli w toku negocjaciji strona udostepnita informacje z zastrzezeniem poufnosci, druga
strona jest obowigzana do nie ujawniania i nie przekazywania ich innym osobom oraz do
niewykorzystywania tych informacji dla wtasnych celow, chyba ze strony uzgodnity inaczej.

§ 2. W razie niewykonania lub nienalezytego wykonania obowigzkéw, o ktorych mowa
w § 1, uprawniony moze zadac¢ od drugiej strony naprawienia szkody albo wydania uzyskanych przez

nig korzysci.

Pojecie negocjacji, majacych na celu zawarcie oznaczonej umowy, rozumie¢ nalezy w znaczeniu
uzywanym potocznie jako niesformalizowane rokowania zmierzajace do osiggniecia porozumienia
w kwestii zawarcia umowy, bedacej ich przedmiotem. Powinny obejmowaé co najmniej essentialia
umowy, czyli te elementy, ktdre jg indywidualizujg i stanowig jej konieczng tres¢, ale z reguty dotyczg
one takze wszystkich tych postanowien, ktére osoby prowadzace rokowania uwazajq za istotne
I wymagajace uzgodnienia. Umowa zostaje zawarta dopiero wtedy, gdy negocjatorzy osiagna

peitng zgode co do wszystkiego, co stanowito przedmiot rokowan.

Tres¢ i skutki zaproszenia do rokowan mogg by¢ okreSlone w akcie normatywnym,
np. § 14 i 16 rozporzadzenia Rady Ministréw z 20 grudnia 2004 r. w sprawie szczegdtowego trybu
zbywania akcji Skarbu Panstwa (Dz. U. Nr 286, poz. 2871). W wielu aktach pozakodeksowych uzywane
jest okreslenie ,rokowania”w miejsce ,negocjacji” (takie byto poprzednie brzmienie tego przepisu).
Rokowania nie sg sformalizowane, jednakze protokét z rokowan stanowi zazwyczaj podstawe do

zawarcia umowy.

Rozpowszechnit sie w Polsce zwyczaj spisywania tak zwanych listdw intencyjnych, okreslajacych
cele i zamiary stron oraz osiaggniete wyniki negocjacji na réznych ich etapach.
Listy intencyjne nie sg w prawie polskim przedmiotem regulacji ustawowej i nie majg mocy prawnie

wigzacej, nie sg jednak pozbawione wszelkiego znaczenia prawnego. Odzwierciedlaja bowiem

zachowanie negocjatorow w czasie rokowan, ich intencje wyrazane za pomoca sktadanych

oswiadczen i stopien oraz okolicznosci zaangazowania pewnych srodkéw materialnych dla
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osiagniecia celu negocjacji. W § 2 uregulowano sprawe odpowiedzialno$ci negocjatora za szkode
wyrzadzong drugiej stronie przez nielojalne prowadzenie negocjaciji. Poglad, ze odpowiedzialno$¢ taka
istnieje, nie byt wprawdzie kwestionowany w doktrynie, ale podnoszono, ze brak uregulowania
normatywnego nastrecza watpliwosci, co do podstawy prawnej takiej odpowiedzialnosci. Klauzula
dobrych obyczajow nie powinna wywotywa¢ wiekszych watpliwos$ci w konkretnych okoliczno$ciach
towarzyszacych negocjacjom i samemu sposobowi ich prowadzenia przez negocjatora, ocena taka
moze by¢ bez wiekszego trudu jednoznacznie dokonana i akceptowana. Niewatpliwie kazdy tego
rodzaju wypadek faczy sie z duzymi trudnosciami dowodowymi dotyczacymi wykazania, ze negocjator
prowadzit negocjacje w sposob okreslony w hipotezie normy. Roszczenie odszkodowawcze nalezy
siew granicach ujemnego interesu umownego, odpowiedzialnos¢ jednak wynika z czynu

niedozwolonego (art. 415).

GRIT

| Graduated & Reciprocated Initiatives in Tension Reduction)
czyli

NEGOCJACYJNE DZIALANIA UGODOWE W WARUNKACH OSTREGO KONFLIKTU
ETAP |
Zapowiedz dziataii pokojowych — zmniejszajacych konflikt i napiecie. Czasami jest to korespondencja,
wystanie mediatora — w celu przekazania planowanych przedsiewzie¢ pokojowych. Ukazanie wyrazne
dobrych stron danej sytuacji dla obu stron i wskazanie zwigzku pomiedzy potencjalnym zyskiem obu
stron a aprobatg wzajemnej wspotzalezno$ci.
ETAP II
Uczciwa realizacja zapowiedzianych aktéw kooperacyjnych, bez wzgledu na postepowanie drugie
strony. Jest to sytuacja szczegélnie trudna, gdyz druga strona najczesciej jest co najmniej nieufna jesli
nie podejrzliwa, traktujgc nasze dziatania jako nieszczere, fatszywe lub manipulacyjne. Dlatego jest
niezbedna pewna liczba powtérzen z naszej strony.
ETAP Il
Nastepuje on po trzykrotnym negatywnym ustosunkowaniu sie drugiej strony do dziatan pokojowych.
Dalsza kontynuacja dziatan mogtaby na dtuzsza mete okazac sie niebezpieczna (jednostronne korzysci
drugiej strony), dlatego na tym etapie konieczne jest podkreSlenie posiadania witasnej sity, dotad
niewykorzystanej. W etapie Ill dochodzi zatem do zapowiedzi odwetu, a w przypadku nadal
utrzymujgcego sie ustosunkowania wrogiego z drugiej strony, do realizacji tej zapowiedzi.
ETAP IV

Powrdt do zapowiedzi kooperacji — a wiec do poczatku GRIT.




Global Business Center

Szkolenia, kidre osiggajq cel




