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内容概要

　　代工业出现也有二十多年了，市面上竟难觅同类专著。
在这个意义上，本书也是填补了大陆出版界和书市的一个空白。
本书一方面可以作为代工法务和相关法学研究的参考，藉以了解丰富多彩的工商业实践是如何与经典
的合同法则相结合，并不断赋予其新的动力和生命力的，从而使经营和学问保持长青；另一方面，它
对我们思考整个中国经济、社会的发展及其走向，也不乏哲理的启迪和教益。
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作者简介

　　林家亨，1966年生，台湾辅仁大学法律系毕业，中国人民大学经济法硕士、博士。
曾于外商银行服务六年，后转职国际代工制造业法务部门十年。
历任美商花旗银行征信部副理、致福股份有限公司法务经理、光宝科技股份有限公司法务经理。
现为台湾光宝集团闳晖实业股份有限公司法
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章节摘录

　　第二章　合同的重要性　　在讲述国际代工制造买卖合同的教育训练课程里，笔者通常都要先与
学员沟通讨论一个基本观念，就是一纸书面的合同到底重不重要？
难到没有合同就不能进行交易买卖吗？
难道说把许多交易买卖条件都事无巨细地写下来真的比较好吗？
这不是回答“是”或“否”就可以的是非题，必须考虑许多主客观因素的变化，在货物买卖模式单纯
、商贾重信用的早期社会里，所谓一言九鼎的君子协议，也许在老主顾之间还很管用。
但是随着货物买卖流通的国际化，书面契约取代了指手划脚的口语交流与承诺；而买卖交易模式的多
样化与复杂化，更使得许多买卖交易执行运作的细节，不得不以书面记录下来，以至于逐渐形成了国
际贸易特别需要的书面合同形式，而现今的国际代工制造买卖合同，对从事国际代工制造买卖业务的
人来说，更是买卖双方凭以行使权利、履行义务的重要依据，甚至已经成为国际代工制造买卖业者的
公司规模与专业形象的象征。
　　在国际代工制造买卖业界，很多实际负责与国际客户或供货商交易往来的人员，下至基层业务人
员，上至高阶主管，都容易轻视合同的重要性。
有的人认为这个业界竞争太激烈，抢国际客户的订单很不容易，能拿到客户的订单已经很谢天谢地了
，客户要求签署的合同就不必太计较内容，更不敢与客人正面争辩谈判合同内容的公平性、合理性与
可行性问题。
也有从业人员把客人的合同视为订单的保障，以为只要先签订了合同，就不怕拿不到客人后续的订单
，只从业绩需求面来考虑，完全不顾合同内容条件的潜在风险。
有些从业人员则根本是合同文盲，以为签约、接单、生产、交货、收货款是必然的过程，客户设计的
买卖合同字里行间的玄机根本就不在意，甚至是未察觉，以为只要能顺利签约、出货、收货款，完成
买卖交易就好，合同内容任凭客人写长写短都已经不重要了。
至于有些心存侥幸的业者，抱着抢一次订单捞一票的心态，就更无心去研读合同内许多枝节要求了。
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