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◆◆実務セミナーのご案内◆◆
この度、本年6月に開催しました貿易実務講座-基礎編-に引き続き、応用編を開催します。

応用編では、「国際取引実務におけるリスク管理と対応策編」として1)事例研究（失敗事例から学ぶ国際取引ノウハウ）、2)三国間取引の詳細と書類作成の実務、3)貿易実務業務の盲点（国際遅延債権回収とコストダウンの戦略を含む）やクレームの賢い対処方法などについて具体的な事例を通して、分かり易く解説します。

日々貿易実務に携わっておられる方々にお役立ていただける内容となっております。皆様のご参加をお待ちしています。
■日　　時：2012年8月28日(火)～8月29日(水)　両日9:30～16:30
■会　　場：富山県総合情報センター1階　（富山市高田527　TEL：076-432-1116）

地図　http://www.toyama-tic.co.jp/tic-comp/access.html
■講　　師：中矢一虎法務事務所（司法書士　行政書士） / 大阪市立大学商学部 講師　中矢一虎氏
<講師プロフィール> 神戸大学法学部卒業後、住友商事株式会社に入社。パリやロンドン駐在時には、主に化学品の貿易取引に携わる。今日まで、欧米・中国・アジア・アフリカ・中近東など世界80カ国以上を国際取引にて歴訪した経験を持つ。現在、中矢一虎法務事務所（司法書士　行政書士）の代表を務め、国際契約書の相談や作成を行う司法書士及び行政書士であり、中堅・中小企業の国際業務顧問や国際ビジネスに関わるコンサルティングを多数こなしている。大阪市立大学　商学部講師、財団法人大阪産業振興機構　貿易相談員、各種団体が主催する講演会・研修会の講師としても幅広く活躍している。

【著書】「輸出入実務完全マニュアル【改訂版】」（すばる舎リンケージ）他多数

【事務所ウェブサイト】http://www2.ocn.ne.jp/~business/
■受 講 料：テキスト代　２，０００円（受講料は当日受付にてお支払い下さい）
※ジェトロメンバーズの方は無料
■定　　員：70名（先着順）※定員に達した場合のみご連絡します。
■持 参 物：筆記用具
■主　　催：ジェトロ富山、富山県国際経済交流推進協議会
■後　　援：富山県商工会議所連合会
■協　　力：北陸銀行、富山第一銀行、富山銀行

■申込方法：以下の方法で、8月24日（金）までにお申し込みください。
・eq \o\ad(\d\fo"ＦＡＸ　"(),ＦＡＸ)：下記申込書に必要事項をご記入の上、ジェトロ富山まで送信ください。
・Ｅメール：件名を「貿易実務講座応用編申込」とし、下記申込書の各項目について

明記の上、ジェトロ富山（アドレス：toy@jetro.go.jp）まで送信ください。

■お問合せ：ジェトロ富山　TEL:076-444-7901  担当：上澤、岡本

ジェトロ富山宛て　ＦＡＸ：０７６-４４４-７９０３（このまま送信願います）
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※　ご記入頂いたお客様の情報は適切に管理し、本セミナー運営のために利用致します。

お客様の個人情報保護管理者：ジェトロ富山　所長　TEL:076-444-7901
	貿易実務講座 －応用編－　＜内　容＞

	１日目

Ⅰ　契約交渉の流れ
Ⅱ　契約交渉の基本五条件
Ⅲ　貿易条件とインコタームズ【インコタームズ2010概要】
１．貿易条件　２．インコタームズ
Ⅳ　入門演習～簡単な（スポット）輸出契約書の作成～
１．定型的（スポット）輸出契約書について
２．売契約書の作成
Ⅴ　事例研究(失敗事例から学ぶ国際取引ノウハウ)及び演習
１．中近東(ドバイ)向け化学品の輸出契約
（１）事例概要　（２）輸出契約のポイント

（３）中近東ビジネスの特質　（４）演習

２．中国からの繊維製品の輸入契約
（１）事例概要
（２）輸入契約のポイント

（３）中国ビジネスの特質　（４）演習
３．韓国向け自動車部品販売に関する販売店契約
（１）事例概要　（２）販売店契約のポイント

（３）韓国ビジネスの特質　（４）演習
４．ベトナムからの雑貨品購買に関する代理店契約
（１）事例概要　（２）代理店契約のポイント
（３）ベトナムビジネスの特質　（４）演習
５．タイでの家具製造OEM契約
（１）事例概要　（２）OEM契約のポイント
（３）タイビジネスの特質　（４）演習
６．インド企業との技術提携契約
（１）事例概要　（２）技術提携契約のポイント
（３）インドビジネスの特質　（４）演習
Ⅵ　有利な契約書・契約内容を締結するための国際交渉の
コツ
１．交渉に入る前に（事前準備）

２．国際交渉の進め方とテクニック

３．国際弁護士の賢い利用方法
≪参考Ⅰ≫　貿易実務に必要な各種契約の知識
１．代理店契約(Agency Agreement）と販売店契約(Distributorship Agreement)
２．秘密保持契約(Secrecy Agreement)
３．OEM(Original Equipment Manufacturing)契約

４．ライセンス契約(License Agreement)
≪参考Ⅱ≫　知的財産に関する基礎知識

特許ライセンス契約
２日目

Ⅰ　三国間取引の詳細と書類作成の実務
１．「三国間貿易」とは何か

２．仲介貿易三国間取引を行う理由
（１）政治的理由　（２）仲介者の利益確保
（３）事業の更なる国際化への対策（ただし移転価格税制に要注意）
（４）商品の製造場所分散による国際調達の多様化
（５）従来型商社活動による商品調達のグローバル化

３．仲介貿易の業務に関するポイント
	４．実践　三国間・仲介貿易
（１）仲介貿易（T/T方式）〔事例演習〕

（２）仲介貿易の応用（L/Cスイッチ方式）

５．仲介貿易を除く三国間取引代理
Ⅱ　貿易実務業務の盲点
１．支払条件（支払・受取方法と支払・受取時期）の盲点

（１）支払条件の種類　（２）基本問題（輸出）

（３）基本問題（輸入）
＜資料①＞「外国為替と貿易決済」

２．インコタームズ2010と貿易条件（Trade Terms）の盲点

（１）FOB/C&F/CIFを航空・コンテナ海上運送に使用できるのか　（２）CIF/CIPの保険条件

（３）D条件及びその他の条件を完全マスター

＜資料②＞「貿易条件とインコタームズ」

◆貿易条件とインコタームズ【インコタームズ2010概要】　◆インコタームズの概要
　　◆インコタームズ2010の各規則

◆インコタームズ2010の実務上の注意

３．遅延債権回収

（１）海外企業との取引３鉄則
（２）遅延債権発生防止方法

　（３）遅延債権発生後の対策

　（４）法的債権回収手段の前に考えるべきこと

Ⅲ　コストダウンの戦略

１．輸出業務からの視点

（１）輸出取引交渉内容の見直し
（２）輸出の船積書類作成作業及び船積事務作業の見直し　（３）輸出先の代理店・販売店の見直し

２．輸入業務からの視点

　（１）輸入取引交渉内容の見直し

　（２）輸入の通関・引取り事務業務の見直し

３．業務見直し実行のポイント

４．取引リスクについて

Ⅳ　クレームの賢い対処方法をマスターする（実例から
学ぶ）

１．クレームの種類

２．貿易クレームの実情

　（１）貿易クレームの種類

　（２）商品の品質・数量に関するクレーム

　（３）商品の受渡クレーム

３．法務クレーム

　（１）輸入

①輸入許可　②他法令の具体例　③原産地表示

　（２）輸出

①知的財産と模倣品対策　②海外製造物責任訴訟
（PL訴訟）　③その他外国法規

４．クレーム処理

Ⅴ　≪参考≫その他海外ビジネス契約

１．特許ライセンス契約

（１）知的財産に関する基礎知識

　（２）特許権に関する契約の基礎知識

　　　～英文契約書解説～　特許ライセンス契約

２．合弁契約の重要チェックポイント

（１）合弁契約総論

　（２）合弁契約各論（基本構成及び留意点）
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