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合約審閱便利貼

三聯科技成立已逾半世紀，提供各種
專業設備及服務予國內、外企業，持續以
「 協 助 人 類 了 解 自 然 與 工 作 環 境 」 為 使
命，推動 IoT 即時化監測及智慧城市防災
監測方案作為主要發展核心，投入環境監
控，發展雲端監測系統，以深耕服務的精
神為出發點，加強推動自製產品行銷海外
市場，持續推廣至新南向國家、紐澳等客
戶，期許為全球客戶提供解決方案。

從國內市場走向國際，從代理邁向原
廠，雖然合約架構不逕相同，就像是合約
於商業慣例中「甲方」、「乙方」的角色
轉換，需要換位思考，考慮更多面向，以
不損及自身利益為原則，維護雙贏的夥伴
關係為理想。但往往還是需要業務承辦人
員、主管及法務人員對於個案充分的溝通
了解及依據過去的經驗，事前設想各種狀
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況並將其化為條款，方能量身訂作適當的合
約，以降低履約風險及紛爭，千萬不可拿到
合約或引用範本，填完自己的資料就送出。

一般而言，各公司有自己的採購系統，
所 以 採 購 訂 單 或 合 約 大 多 為 制 式 內 容 和 格
式，亦或客戶直接簽回我方報價單作為簡易
版合約，常常聽到業務說，雖然跟客戶端的
使用者談好了條件，但收到客戶採購單發現
條件不同，而客戶又會以公司規定的付款條
件為由說他沒辦法改，也因為如此，有時有
協商等於沒協商，因此，我們常常提醒業務
人員要再次確認客戶訂單的交易條件，若條
件差異太大，當然得於收到訂單就據以力爭。
本期法務委員會蒐集整理公司過往的案例，
就合約中的國際貿易條件、付款條件、驗收
條件、延遲交貨罰款…等，與各位夥伴分享
我們的經驗與學到的教訓。
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一、貿易條件
現今使用的 Incoterms®2020，是國際商會於西元 2020 年修訂的「國際商業價格條件」， 從原

本的 13 種減為 11 種，分為 4 類，E 類、F 類、C 類、D 類 ( 如下表 )，劃分買賣雙方在貨物交接的責
任（Responsibility）、費用（Cost）、和風險（Risk）的各種縮寫術語。貿易條件關係到所有權和
風險移轉的時點，牽動著業務人員報價時須考量的運輸、保險成本和所承擔的風險，若稍不留意，原
以為賺錢的案子，有可能變成虧損，因此，就法律而言，在合約上也是雙方談判的關鍵，雖然法務人
員對於貿易條件能給予的建議不多，但還是可和採購人員或業務人員再次確認相關條件之利弊，提醒
是否符合一般的運送與安排。

案例一 : 交易條件被變更
有一家客戶本身具備與 Forwarder ( 貨物

承攬商 ) 洽談大宗運輸優惠及縮短運送時間的
能力，他們為節省成本，除盡可能壓低我們的
售價，也希望我們在台灣以 FOB 條件接單，長
期交易以來，都是由我們國外原廠備妥貨物，
直接交由他們當地指定的窗口即完成交易，從
國外運輸、報關至收貨皆由客戶自行完成，我
方僅須提供該批貨物文件作為運輸憑證；有
一次在客戶沒有告知且我方也未留意的狀況
下，客戶因系統轉換，將貿易條件直接調整
為 DDP，也就是國外到台灣的運費及報關費需
由我們負擔，我們雖然隨即向客戶採購窗口反
應，但回覆此筆已完成交易無法修正，但在我

方嚴正告知客戶將無法承接後續訂單時，客戶
才將貿易條件調回 FOB。 

案例二 : 國貿常識不足
有一年貨要送到越南，或許是當時業務範

圍以國內為主，很少出口的經驗，對於國際貿
易條件的類別知識有限，接單的同仁與客戶洽
談了很多交易細節，就是未注意到該筆訂單的
運送條件為 DDP，這是賣方必須承擔風險、責
任和費用最大化的一種條件，且當時公司也未
有法務委員會審閱合約的機制，最後收到空運
的付款帳單才驚覺這並非我們習以為常 FOB 的
交易條件。
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案例三 : 法律常識不足
我方依「關稅法」§58 設有經海關核准

登記供存儲保稅貨物之保稅倉庫，當我們同與
保稅區之客戶交易時，我方進口的貨物須先報
關進我方保稅倉，再報關出口進客戶的保稅區
( 如 : 科學工業園區園區事業、農業科技園區園
區事業、加工出口區區內 )。

有一回我方國外供應商料件包裝數量有
誤，因而進口數量多於客戶需求訂單數量，我
方業務人員當時直覺的想法，就是至我們的保
稅倉取出多餘的數量，在前輩提醒下，告知保
稅倉視同境外，若未經報關程序取出貨品，屬
走私行為，有刑事責任，經提醒後，原進口貨
物拆分為兩筆出口報單，一筆出口至客戶的保
稅區，一筆則經完稅後，由我方自行取貨。

   

補 充 說 明 : 目 前 比 較 常 用 的 貿 易 條 件
FOB、CFR (C&F)、CIF

二、付款條件
付款條件通常是採購合約中最重要的條款

之一，因為它涉及到供應商和採購方之間的資
金流。每個公司都會有自己的付款作業流程與
時程，最後實際付款的時間點也需要雙方事前
溝通與協調，避免合約內容與實際操作時差距
太大而造成爭議，也增加賣方後續應收帳款的
跟催作業。

約定預收貨款是對我們最有利的方式，我
們與國外客戶交易，一般採取預收訂金或出貨
前付清全額的方式；十多年前，我們與某一國
外客戶一向採取預收貨款，有一次對方下單後
遲遲未付款，但卻一直催促我們出貨，到了通
關階段依然沒有付款，我方最終決定退關不出
貨，報關費用只好自己吸收，這家客戶至此事
後音訊全無，還好我們有堅持先收到錢才出貨
的原則，省去飛到國外找人和處理國際貿易糾
紛的成本。

付款條件的談判也很重要，實務上常見的
爭議在於是驗收後付款，還是開發票日後幾
日付款，再來若牽扯到驗收後付款時，買方是
否可以即時驗收就非常關鍵，我們曾經有一個
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案子，雙方約定驗收後付款，我方於出貨時隨
貨附上發票，但客戶卡在前端廠商設備尚未完
成，致我方零件無法與其設備整合，單純的買
賣案，就因客戶前端的問題遲遲未驗收而導致
應收帳款久未入帳，因此，業務人員需要了解
客戶實際的運用，以利合約上付款條件的調
整，同時也牽扯到賣方保固期的起迄，日後若
訂定驗收後付款的條件，也提醒業務人員，可
再明確地加上交貨後，客戶須於限定日數內驗
收，逾期視為已驗收等條款來預防此情形。

三、驗收條件
為了避免貨物驗收方面的爭議，合約應具

體列出驗收方式及標準。例如：收貨即驗收，
或是待 user 端確認後才算是驗收完成，規格及
驗收條件雙方是否清楚地載明於合約，也可有
助於降低紛爭及收款的時程，業務人員除了報
價階段的溝通，建議將雙方議定的驗收方式及
標準條列式或製成驗收表，成為採購合約的附
件，並且在雙方同意下可隨時增補修正；另若
客戶於驗收時提出瑕疵異議，建議還是要找雙
方都可信賴的第三方公正單位進行檢定，不可
由任何一方宣稱瑕疵處置結果。

四、延遲交貨 /罰款條件
延遲交貨原因很多，但一般而言，合約條

款會約定不可抗力的天然因素，例如：天候
問題、罷工、戰爭…等，尤其近年來受疫情影
響，全球缺料的問題威脅到各個產業，除了價
格飆升外，導致很多元件無法依照合約交貨，
進而影響生產與供貨，代理國外產品時，國外
原廠通常會於合約載明將不負擔任何損失與責
任，而客戶的合約又會有延遲交貨罰款的要
求，雖大家都清楚大環境的影響無法歸咎於任
何一方，但在合約上雙方最好還是得說清楚講

明白，尤其針對交貨期限及遲交罰款，提前與
客戶溝通，建議刪除延遲交貨罰款的條款，或
嘗試提供不同的解決方案，如重新安排交貨時
間表、尋找替代產品、提供延交證明進行產品
交貨期的溝通…等，若無法變更產品規格或無
法確認交期，寧可多與客戶周旋也不可貿然接
單，在原廠和客戶都不承擔風險的狀況下，不
要跳下去當夾心餅乾。

五、結語
為了避免這些條件造成分歧或爭論，合約

的條款應盡可能清晰和詳細，讓雙方對各項條
件有明確的認識和了解，並達成共識，在簽訂
合約前，雙方應仔細檢查合約的條款，並就任
何不確定或不同意的條款進行協商和解決。國
際間的商業買賣創造經濟利潤，為了在這些商
業模式運作業順利達成交易。各項交易皆有其
風險，訂定合約時，如果能善用過去的經驗及
設想可能遇到的狀況去量身訂作，一旦狀況發
生，期望能透過雙方約定的方式來處理，也能
因此降低雙方因爭議所耗費的成本和傷害。
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