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美國人習慣於簽訂契約時先詳細看過，台灣人則於出問題才找律師，差別在事前與事後。其實契約沒有什麼大不了，不過是權利與義務之訂定而已，每個人都喜歡權利不喜歡義務，如何合理的保障權利、減輕義務，不可不知道。許多人把契約稱為賣身契或馬關條約，也常在看不懂或懶得看倩形下就簽了，這樣非常危險。有人把契約故意寫得很難、很複雜，原因是較有價值感、又有解釋空間。

從事商業者都希望，法律管得越少越好，法律也遵守契約自由原則，只要雙方同意，法律會尊重。早期是一手交錢一手交貨的單純買頁行為，在契約自由原則後商人想盡辦法挖消費者的錢，許多國際契約、信用狀制度就是生意人創造出來的，但當有糾紛時又希望訴諸法律，又希望法律還其公道。

律師幫客戶看合約時最注意客戶喜歡的權利並儘量減輕客戶不喜歡的義務，義務如何減輕

(1)免則條款，書明在「下列情況下可不負責」;或寫一個原則再一個但書、再加一個但書… …，有的契約長達50多條，把對你不利的寫在30條以後，讓你看到頭昏眼花……。契約的最重點就在「如果我寫出來一定有原因，如果我不寫並非表示忘了，而是我故意不寫」; 有的契約甚至在第三條對你有利，但第十條卻寫明第三條不存在。

(2)相對義務，也就是條件，契約若沒訂好，有時求償者反成賠償者，如:貨銷往歐洲，合約應註明對方需幫你通過歐洲海關檢驗，否則責任不負;又如:商品保證書保固兩年，但如消費者未照使用說明書使用導致產品損壞，業者不負責，這些相對義務可把責任卸掉一大半。

(3)義務模糊化，條文上寫「將盡最大努力來完成……」最大努力是何年何月何日? 合約中把義務寬容、模糊化，也是減輕的另一種方式。

(4)風險轉嫁，合約書裡少數幾個字會讓你將來求償無門，接到外銷訂單後，忙著照訂單生產商品，將來對方不收，只因條文有「訂單必經確認後、或經某某同意後才有效」。 

簽訂契約應注意契約之效力、主體、期間、共同條款，以及權利、義務之內容，評估後才接受，若對方違約只好上法院打官司或謂法院強制執行，但訴訟之前先做對方財產調查，否則，打贏底官司對方無錢賠償仍然白費力氣。國際間則要注意管轄法院在那裡?如果約定美國還要知道適用那一州法律?並注意「缺席判決」，因若不出席的話，對方講什麼視同默認。中國大陸則連律師都是國家聘的，有時不但不幫我們講話，還會要求加重判決。

國際貿易糾紛一般常用仲裁制度解決，因仲裁制度較無主權問題，節省時間又較省錢，避免傳統法律缺失，事實上，商務糾紛不是要誰輸誰贏，重要的是找出解決問題的方法。

訂定國際契約除了不可違反公共秩序、善良風俗原則外，應注意各國之特殊文化及各國民情不同。此外，契約書上的保密義務和智慧財產權有關，我們買賣商品買的是商品和商品上的智慧財，例如買一片CD，有使用權但無權複製，就有廠商接到訂單照著做，出口時卻成仿冒品的例子，所以廠商應注意接訂單時要有證明條款、專利有專利證、商標會有商標證，或授權書，智慧財產是屬地主義。法律對這方面的處罰以故意過失行為認定，換言之，你明知是假的，或該求證你未求證者罰之。處罰以行政沒收，或刑法數年有期徒刑及民事加倍處罰之。訂立契約時注意索賠條款、授權範圍、契約講清楚才有保障。

商業上多少都有營業秘密，很多公司裡面的超級職員一離開，客戶也跟著走，於是有敬業敬職約定，時間、範圍及將來從事行業類別都有所限制。另外，代理代銷契約的終止及市場歸屬、商標登記等，都是在訂立契約時應審慎考慮的方向。

好的契約應視不同情況做不同考慮，每個環結緊緊相扣，法律規範的一定要遵守，法律未規範的我們採市場迴避原則~避開。契約書看起來很難，其實，跳脫不出權利與義務。對於條文的用字可以有限的列舉或無限的延伸，例如用「其他……等」概括之;商業行為中不公平事件時有所聞，現在最好用的就是「公平交易法」，其實「公平交易法」並不真心想訴訟，只是想干擾你，讓消費者知道而已。

早期台灣廠商碰到的國際商務糾紛少，現在就多了，中小企業主又不習慣訂立合約，當是老闆娘一身兼數職，裡外皆包，礙於契約而吃虧真的就很「鬱卒」，故訂定契約的技巧性應把「將來情況」考慮好，不可不慎。  
