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地讲，在我所从事的行业里，工厂大多处于资本原始积累阶

段，市场行情稍有风吹草动，工厂就会出现不交货或晚交货

的情况。所以合同执行中的违约现象，90％以上发生在中方

，我的一项最重要的工作就是当这些问题出现时，如何协调

，如何向总部解释并提出相应的措施（如及时补货等等）。 

有一次，我通过进出口公司从一家工厂订了800吨货，我对这

家工厂很了解，那位厂长是工厂里少有的一位对国际贸易有

相当程度理解的人，但是由于产品规格有点特殊，工厂交货

还是一拖再拖，晚了一个多月，到最后，日本用户急了，因

为人家已经把库存用完了，最后限定我们公司一定要在11

月30日以前从中国港口出运，否则我们公司必须在日本给他

们调100吨货，那样的损失相当大，因为当时在日本市场上找

不到这个规格的货，我们必须用高一个档次的货再进行粒度

加工，从日本其他地方调给他们，其成本将大大增加。 从理

论上讲，这些损失将向迟交货的中方公司索赔。 而当时已经

是11月21日的晚上8：30了，与中方的那家工厂的厂长通话，

从他们的生产情况来算，总是有100吨货没有把握能够及时运

到港口。和总部的人再三协商，试算了在日本临时补货的成

本，我感到头都大了。 万般无奈之下，我想到另一家工厂，

这家工厂规模很大，和我也有过一些生意，但单子不是很大

，我抱着试试看的心理打电话给他们的一位副总经理，我觉

得还是应该说实话，不用讲什么将来合作之类的话，就告诉



他我现在的处境，说出来我现在很为难，看看他是不是能够

帮我一下。 我没想到的是，当我简洁地叙述了我的为难处境

后，他没片刻犹豫，问明了装船期限，然后痛快地说：“没

问题，我在出差，现在我就打电话给厂里，让他们连夜加工

，最晚后天就可以装车，肯定能赶上你的船。” 笼罩在我心

头很长时间的乌云一下子烟消云散，我高兴地连连道谢，但

随即想起来，还没有谈价格。要知道，我订的这种产品，与

普通大路货并没有太大的区别，有些工厂的原料比较好，不

用特别加工就可以生产出这种产品（我原订的那家工厂就是

这样，只是前些日子另一个辅料的质量下降，没能及时生产

出来），所以价格只比大路货高五个美元。可是现在这家工

厂必须特殊加工才能出这种产品。所以我刚刚放下的心又悬

了起来。那位副总经理问我：“你的合同是什么价格？”我

实话实说，告诉他我们的价格。他沉吟了一下：“价格不说

了，就按你的价格走。” 我觉得有些不对，一定要问，结果

他告诉了我价格，比我们的价格整整高出40美元，因为他们

的产品比我原订的合用规格高出两个档次。 我感到左右为难

，虽然他的诚意令我感动，但我还是决定谢绝他的好意。 当

我诚恳地表达了谢意后，婉转地表明我不能这么做的时候，

他十分豪爽地说：“没事，我刚才已经说了按你的价格走，

就这么办吧。” 但我决心已下，更诚恳地说：“不行，请原

谅我说句实话，这工厂不是您个人的，您这么做，厂里会有

人说闲话的。” 他犹豫了一下，接着说：“没关系，我会和

大家说清楚的。” 我觉得还是不行，但继续委婉但坚决地谢

绝。 后来，他说：“你也不用推辞，实际上只要你默先生一

句话，我们没什么说的，赔了都认了。” 电话差点从我手中



掉了，我从来没有意识到自己还有这么大面子。连忙诚恐诚

慌地说：“您可千万别这么说，我哪儿有这么大面子。” 他

叹了一口气，继续说到：“上次那四百吨货租船的事情你忘

了吗？” 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详

细请访问 www.100test.com 


