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商、签署和履行是一项复杂的系统工程。其间，必然会涉及

到交易各方的经济利益和法律利益，凡此种种，都会在洽商

、签署和履行过程中以某种方式反映出来。 在此，仅就我国

企业或外销员在签署外贸合同中常常出现的某些问题作一些

归纳和分析，希望能起到警醒作用，以减少风险和损失。 （

一）合同签署前的境外客户调查 就一笔生意而言，有两大资

源是不能忽视的：一是商品资源，二是客户资源。就客户资

源来讲，客户是企业的第二大资源，对客户管理得好，会给

企业带来更多的经济利益。因此，建立一套科学的、规范的

客户资信管理休系，是企业建立风险防范机制的重要内容，

包括：（1）合同达成前，对客户资信情况进行调查；（2）

在合同履行过程中，对客户资信，尤其是经营能力，信用级

别进行跟踪分析；（3）在合同履行过程中，要对客户进行分

类管理。 在我国，有不少企业尚缺乏这种风险意识，有些企

业只顾抢市场、抢订单、抢客户，几乎到了饥不择食，甚至

是不顾一切的地步。我曾在“阿里贸易论坛”上看了一篇文

章《我这一代丑陋的外贸人》，以写实的手法把外贸企业拉

订单不顾一切描绘得淋漓尽致。 1、有这样一个真实的案例

。我担任该外贸上市公司（W）法律顾问前，W公司接待了

一位自称是来自美国的“**联合国采购中心”的M总经理，

他自称手中有大量的联合国采购订单。当时，W公司对联合

国采购程序并不熟悉，只是被M中心包罗万象订单和上千万



美元的资金所吸引，同M中心签订了长期供货合同，还给M

公司较多的价格优惠和较大数量的折扣。一开始，M中心按

期开来即期L/C，表现了良好的履约资信。几个月后，M中心

又要求将即期L/C改为远期L/C，W公司同意。半年后，M中

心又要求将远期L/C改为D/P。鉴于M中心付款一直比较好，

订单又比较大，W公司再次同意了。从此，M 中心由被动转

为主动：市场情况好，他就按时付款；市场情况不好，他就

根本不付款。由于一笔货款压一笔货款，一年内，M中心竟

欠W公司近百万元货款。在屡屡催款无效的情况下，W公司

将M 中心告上法庭。法庭经调查发现，M中心同联合国没有

任何关系，W公司为此损失了近百万美元。 2、此外，选择香

港特区企业或他国公司作为大陆企业的境外代理商也要慎重

，切忌简单操作。 我一位青岛朋友的一家公司（B）于2001

年7月按合同供给我国台湾地区某股份有限公司（G）40吨电

熔镁，G用L/C方式付款，收款人为B公司委托的代理商香港

某公司（H）。B公司7月发货，G公司于8月将货款总额12750

美元付给H 公司，但H 公司一直未将该货款转付给B公司。从

该案例中可以看到，B 公司在这笔业务中的几点失误：其一

，在台湾公司与大陆公司之间还不能直接通商、通汇的情况

下，既然合同规定采用L/C方式结算货款，B公司完全可以通

过香港银行间接付汇的方式收回货款，但B 公司没有这样做

。其二，B公司没有必要找一个香港公司作自己的代理商，而

且轻率地接受G公司的建议，确定自己根本不了解的H公司。

其三，B公司对H 公司的底细不了解，而且G公司与H公司之

间究竟是什么关系也不清楚。 以上两个例子的共同特点，就

我内地企业同境外企业做生意没有或缺乏对外商的了解，也



没有或缺乏风险意识和机制，这是必然要失足的。这里关键

是我企业在与境外企业建立实质性贸易关系之前，应该对它

的们的资信状况做比较全面、深入的调查。 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 


