Co zmniejsza ryzyko porazki w sadzie?

Na etapie negocjowania i wykonywania umow strony zazwyczaj nie zakladajg, ze ich wspdtpraca
zakonczy sie sporem, ktory moze znalez¢ swoj finat w sadzie. Zalezy im na uzgodnieniu zasadniczych
biznesowych zatozenn transakcji, by wywotata ona jak najszybciej realny efekt w dziatalnosci
gospodarczej. Niestety, doswiadczenie pokazuje, ze podejscie zupetnie wykluczajgce lub choéby
marginalizujgce ryzyko sporu wigze sie z kolei z powaznym ryzykiem przegranej, w wypadku gdyby
jednak ewentualny spor trafit do sadu.

Jak zatem mozliwie najlepiej zabezpieczy¢ swoje interesy? Rzetelnie oceni¢ ryzyka wynikajgce
z zawieranej umowy, w tym takze ryzyka prawne. Znajac te ryzyka, mozna odpowiednio nimi zarzadzac.
Prawnicy analizujgc umowe powinni zadba¢ o nalezyte zabezpieczenie prawne swojego klienta,
zostawiajgc pole decyzji biznesowych samemu biznesowi. Nie zawsze opinia adwokata bedzie wygodna
dla przedsiebiorcy, nierzadko bedzie oznaczata konieczno$¢ podjecia dodatkowych dziatan lub nawet
zmiany sposobu podejscia do danego przedsiewziecia.

Czesto prawnicy okreslani sg jako ,hamulcowi” transakgji, przez ktérych negocjacje nie posuwajg sie do
przodu. Czy jednak jest to wiasciwie postrzegana rola prawnika? Jesli bowiem faktycznie prawnik
zatrzymuje negocjacje, prawdopodobnie nie wykonuje swojego zadania prawidtowo. Podstawowym
celem prawnika — na co zwracajg uwage uznani liderzy biznesu — nie jest wytgcznie negocjowanie
umowy, ale przede wszystkim identyfikacja ryzyk, ktdre wigzg sie z przyjeciem danych ustalen
i zaproponowanie rozwigzan, ktére pomogg badz minimalizowac te ryzyka badz tez wiasciwie roztozyc
je miedzy strony. Jednak na koniec dnia decyzja, czy przedsiebiorca zgadza sie na podjecie danego
ryzyka, bedac nalezycie o nim poinformowanym, zawsze nalezy do niego samego, a zatem jest decyzjg
biznesowa.

Dla przyktadu, jesli strony podczas negocjowania umowy osiggnety impas i zadna z nich nie chce ustgpic¢
przy ustalaniu tresci danego postanowienia, warto — podejmujac decyzje, by ustgpi¢ w negocjacjach na
rzecz kontrahenta — wynotowac sobie jakie ryzyka wigzg sie z aktualnym brzmieniem umowy. Warto tez
zachowac wszelkg korespondencje i inne dowody na to, jak strony rozumiaty dane postanowienie. Dzieki
temu uzyskamy argumenty w razie ewentualnego sporu. Dopiero jesli dane postanowienie z punktu
widzenia zamierzen i interesu klienta okaze sie kluczowe, prawnik bedzie wiedziat, ze nie mozna
ustepowac. Na przykiad, jesli umowa przewiduje dtugi termin ptatnosci i nie zabezpiecza ich wykonania,
a cash flow jest dla klienta bezwzglednie istotny, postanowienia umowy dotyczgce tych zagadnier muszg
zostaC przenegocjowane. Z drugiej strony ,kruszenie kopii” o wysokg kare umowng, ktdrej ryzyko
zmaterializowania sie jest pomijalne rzeczywiscie zatrzyma negocjacje w miejscu bez zadnej korzysci
dla klienta. Warto rozwazy¢ czy ustepstwo w tym zakresie nie otworzy drogi do zmiany innych
negocjowanych postanowien na korzystniejsze.

Odpowiednio postrzegana rola prawnika, ktéry ma dawac¢ wsparcie, nie zas by¢ ,hamulcowym”, nie
konczy sie wraz z zawarciem umowy. Realizacjg kontraktu zajmujg sie bowiem zazwyczaj inne dziaty
w firmie niz dziat prawny. To nie prawnicy wystawiajg faktury, prowadza korespondencje, dowoza
towar. Bardzo czesto osoby zajmujgce sie faktycznym wykonaniem umowy nie sg $wiadome mozliwych
konsekwencji prawnych swoich dziatan. Warto zatem, by prawnik dokonat audytu sposobu wykonywania
kontraktu. Nierzadko okaze sie, zwtaszcza przy wieloletnich umowach, jak np. umowa najmu, ze
praktyka wykonywania kontraktu oderwata sie od jego litery. Tu takze interwencja prawnika moze
okazac sie konieczna, aby odpowiednio wczesnie oszacowac potencjalne ryzyka zwigzane z wykonaniem
umowy.

Warto podejmowac takie analizy przed powstaniem albo na przedpolu sporu sgdowego. Kazdy
przedsiebiorca predzej czy pdzniej stanie przed koniecznoscig wszczecia postepowania lub znajdzie sie
po stronie pozwanej. Odpowiednio poprowadzony etap przedprocesowy pozwoli zwiekszy¢ szanse na
wygrang. Zaniechania na tym etapie, przeciwnie — stanowig prostg droge do przegrane;j.
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