
赢在合同兵法实战
                          
                                               主讲:张绪才

    一、【课程背景】
    企业经营过程中时时处处体现和应用着契约精神，极为广泛深入。合同原理博大精深，
法律规定原则笼统，而应用却具体灵活。对于非法律专业人士，要想熟练地掌握合同法
的规定，学会具体应用，难度很大。因此，在签订、履行合同的过程中出现了很多问题
和纠纷，并且导致后续维权难度也很大，造成了很多不必要的损失。
    二、【授课时长】 一天或两天

三、【课程收益】
通过学习合同签订、履行过程的主要法律风险点和预先采取权益受损时的救济方式，

以案释法，教练式培训，让学员能够建立起合同全程把控的思维格局，准确把握常用的
法律风险点，及维护权益所需的证据、诉讼时效等法律技能，增强法律意识，学法守法
用法，防范各种法律风险，杜绝不必要的损失和责任。

四、【授课对象】
企业总裁、高中级管理人员、采购销售等从事与合同有关岗位人员。
五、【课程特色】
1、独特的专业优势：法律功底深厚、办案实践经验丰富，法律培训针对性、实操

性强。
2、独特的讲课技能和风格：最大的特点是不讲理论讲案例、不讲术语讲白话，理

论案例化、案例故事化、故事情节化、情节实战化，对课件及案例进行精心设计，逻辑
严密，构思巧妙，把法律知识融入到社会生活现象；讲课风格生动风趣，寓教于乐；讲
解法律深入浅出、通俗易懂，让学员听得懂、愿意听；综合运用文字、图片、影音、互
动等方式，充分调动学员的积极参与互动、现场理解感悟，课堂气氛轻松活泼，取得了
良好效果。
    六、【课程大纲】

第一部分  合同商战有策略，兵法之道必掌握
1、顺向思考难全面、合同目的先定盘，以终为始逆向推，环环相扣才

防患。
    2、以战止战争主动，违约赔偿订分明，对方如敢不诚信，付出代价到心痛！

第二部分  签约意向细考察，邀约承诺学问大，戒贪戒躁防欺诈。
一、知己知彼百战胜，资信调查要先行，条款策略先制定。
（一）签订前审查合作对象：张冠不可李戴！——合同主体要分清

    1、了解合作方的基本情况和信誉。
2、代理人或代表人是否有权签订合同。
3、审查合作方有无签约资格。
4、进行必要的资信调查。 

案例分析：“子”债不还“父”担责吗？
（二）定订二字义不同，九“金”所指要分清。
案例分析：说好的定金能实现吗？
第三部分 合同签订防陷阱，否则坑你没商量！合同条款细思量，必备条款全列上，

利己防他看攻防
一、权利义务列分明，时间地点标注清；数量质量看清楚，验收付款重中重；违约
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损失怎么办？维权救济不可轻。
（一）应注意对标的基本信息进行准确、详细约定 

    1、名称（品名）、型号、品种等表述应完整规范，不要用简称。
    2、规格应明确相应的技术指标，如成分、含量、纯度、大小、长度、粗细。
    3、花色，如红、黄、白要表述清楚。
    4、供货的数量要清楚、准确；计量单位应当规范，一般采用公制计量。
     （二）应注意对货物质量标准进行明确约定
    1、如参照国家、行业相关标准等应在中明确约定标准的名称。
    2、如果是参照企业标准，应注意该企业标准应为已依法备案。
    3、凭样品买卖的，双方应对样品进行封存，并可以对样品的质量予以说明。
    4、双方对货物质量有特殊要求的，也应在合同中予以明确。

（三）应注意对货物的交付地点和方式明确约定
交货地点和方式决定了风险的转移，约定不明，可能造成损失。
案例分析：一字千金，一句话=多少钱？

    （四）应注意对货款的支付方式进行明确约定
    应特别注意在销售合同中对需方货款支付时间、金额进行明确约定。建议在合同中约
定要求需方支付一定金额预付款或定金，供方才予以发货，或者在合同中约定供方收到
需方支付的货款全款后发货。
    （五）应注意对质量检验时限进行明确约定
    为保障供方的合理利益，一般应在合同中对需方进行产品检验的时间进行限制规定，
即在限定时间内如需方未提出质量问题，则视为检验合格。同时约定需方在质量检验
（验收）合格之前，不得使用产品，否则，视为验收合格，供方对此后的质量问题不再
承担责任。
     （六）应注意对违约责任进行明确约定
    1、延期付款责任：应在合同中明确需方延期付款的违约责任，同时还应根据供货情
况对需方货款的支付进程、期限等进行必要的控制，如发生需方货款迟延支付、差额支
付等情况，应视情况追究其违约责任，减低风险。
    2、违约金的数额不应过高亦不宜过低，过高可能会有被仲裁机构或法院变更的风险，
过低则不利于约束买受人。
（七）其它约定事项
企业可以根据货物实际情况对产品包装要求、包装物回收、运输方式及费用承担、

装卸货责任、商业秘密保守、诉讼管辖地等约定清楚，以降低合同履行风险，并尽可能
保障作为销售方的合法、合理利益。

二、书面合同最可取，口头电子行为证；本人亲签或盖章，委托他人要授权，异地
委托看公证。

案例分析：纠结的聊天订单
    第四部分  合同履行风险多，步步为营固证据，三大权利要善用
    一、己履彼违不可测，中途变更也很多，环环相扣留证据，失诚信者付代价！
    案例分析：予人方便，予己……？
    二、同时不安先履行，三大抗辩怎么用？“察言观色”常关注，不好苗头早防控。
    案例分析：6300万元该不该付？
    三、违约损失怎救济？合同约定要清晰；定金违约或赔偿，争取利益最大化。
    案例分析：约定不明难算账，损失最终自己扛

四、合同解除遵程序，符合条件莫任性，解除异议守时限，解约赔偿要维权。
案例分析：

五、维护权益重证据，撤销、代位多措举
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    案例分析：这钱还能要回来吗？
    案例分析：乾隆和珅讨债
    六、法律也有保质期，超期权益难支持
    案例分析：法律“保质期”，超过会怎样？
    注：以上内容为正课内容，在案例剖析中举一反三、融汇贯通，加入与之关联的法律
知识和实践操作内容，内容可作适当调整。
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