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内容概要

　　《国际贸易简明教程译丛·国际合同：如何起草国际销售合同》旨在给读者提供国际双边贸易协
定的相关知识。
对于大多数当事人来说，在与其他国家的商人签订协议时，同签订国内贸易合同一样，会面临很多同
样的问题。
例如，无论是国内贸易合同还是国际贸易合同，协议双方都必须考虑政府的规定、质量控制标准、保
护知识产权，以及争议的解决。
但国际贸易合同在谈判、履行以及强制实施方面，增加了一定的难度和复杂性，因为协议双方存在地
域的差异、文化背景的差异，以及遵循的不同国家法律制度的差异。
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章节摘录

　　什么时候向律师咨询　　●在最初阶段作为卖方，你因为掌握着买方所需要的货物或是服务而具
有谈判优势，多数情况下你能按照自己的想法去成交生意。
但是在不了解自己的权利、义务和选择权的情况下，会丧失自己的谈判优势，所以要在谈判开始之前
，寻求法律方面的建议。
律师的建议将会影响你关于在国际市场的销售决策，如怎样销售，销售什么，在哪里销售，什么时间
销售和销售给谁。
在没有提前向律师咨询的情况下，你可能不知道自己做的是一项糟糕的交易、好的交易还是出色的交
易，除非合同被违约后你才能判定。
　　假定合同执行得非常顺利，有95%成功的希望，你会非常满意你所取得的成绩，但是你可能想不
到其实你能拿到更好的成交价格，拥有更多的讨价余地。
如果发生了违约行为，可能是你自己的原因，律师完全可以帮你摆脱坏名声，而且可以建议你通过在
一开始就打好贸易基础，使将来避免支付如此多的法律费用。
　　第一次与律师的会面是否能取得丰硕成果完全取决于你自己的努力。
　　你必须提供详细的商业经营历史，描述相关工业和贸易状况，解释你所发现的在国际市场上的贸
易机会。
那么律师会针对你的具体情况提供具体的建议。
充分准备这次面谈对你是有利的，因为律师的时间是收费的。
　　●谈判进行阶段如同国际采购一样，是否在谈判进行阶段咨询你的律师取决于很多因素，如交易
的特殊性和复杂性。
如果合同之间没有特别大的差别，随时都向律师进行咨询是没有必要的。
如果销售条款发生很大变化或是复杂化，你最好在谈判中咨询你的法律顾问。
　　●签订合同阶段如果你是第一次在国际市场上进行销售，在你同意之前，最好让律师对合同进行
审阅并提出建议。
律师会告诉你哪些责任必须承担，哪些风险可以避免，以及提供你如何修改谈判条款以保护1自己权
利的建议。
如果你发现新合同的条款有非常大的变动，或是你所处的环境发生变化，你就需要更进一步的法律咨
询。
　　●在合同强制执行阶段或合同重新谈判阶段如果你面临对一个销售合同的强制执行或是重新谈判
，第一件事是给你的律师打电话讨论你的观点。
　　⋯⋯
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