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在交易磋商前，需要准备的事项很多，主要包括下列方面: 选

配素质较高的洽谈人员 为了保证洽 商交易的顺利进行，事先

应选配精明能干的洽谈人员尤其是对一些大型的和内容复杂

的交易，更要组织一个坚强的谈判班子，这个谈判班子，必

须包括熟悉商务。技术，法律和财务方面的人员应具有较高

整体素质要善于应战，善于应变，并善于谋求一致这是确保

交易成功的关键。 选择较理想的目标市场 在交易磋商之前，

我们必须从调查研究入手，通过各种途径广泛收集市场资料

，加强对国外调拨供销善，价格动态政策法令，措施和贸易

习惯等方面情况的调查研究，以便择优选择较理想的目标市

场和合理的确定市场布局。 选择适当 的交易对象 在交易磋商

之前，我们必须通过各种途径对客户的政治文化背景，资信

情况，经营范围，经营能力和经营作风等方面的情况进行了

解和分析，为了正确地选择和利用客户，需要建立和健全客

户档案，以便对各种不同类型的客户进行分类排队，做到心

中有数，并实阡区别对待的政策。 正确制定洽商交易的方案 

洽商交易的方案，是指为了完成某种或某类商品的进出口任

务而确定的经营意图，需要达到的预定目标以及为实现该目

标所应采取的策略步骤和做示它是对外洽变人员遵循的依据

，方案内容的繁简不一，对大宗进出口商品交易所拟定的经

营方案，一般比较详细具体，尤其是制定某些大宗交易或重

点商品的谈判方案时，更要考虑周全，因为，谈判方案的完



善与否，是决定交易成败的关键，至于对一般中小商品的进

出口，则只要拟定简单的价格方案即可。 交易磋商的法律步

骤 交易磋商可通过来往函电进行，也可通过双方面谈，一般

地说，交易的磋商有询盘，发盘，还盘，和接受4个环节，其

中发盘和接受，是达成交易，合同成立必不可少的两个基本

环节和必经的法律步骤。 询盘 询盘是准备购买或出售商品的

人向潜在的供货人或买主探询该商品的成交条件或交易的可

能性的业务行为，它不具有法律上的约束力，也不是每笔交

易必经的程序， 询盘的内容可以涉及某种商品的品质规格数

量包装价格和装运等成交条件，也可以索取样品，其中多数

是询问成交价格，因此，在实际业务中，也有人把询盘称作

询价，如果发出询盘的一方，只是想探询价格，并希望对方

开出估价单则对方根据询价要求所开出的估价单，只是参考

价格，它并不是正式的报价，因而也不具备发盘的要件。 在

国际业务中，发出询盘的目的，除了探询价格或有关交易条

件外，有时还表达了与对方进行交易的愿望，希望对方接到

询盘后及时作出发盘，以便考虑接受与否，这种询盘实际上

属于邀请发盘。 发盘 发盘的念义及其应具备的条件 发盘双称

发价或报价，在法律上称为要约。根据《联合国国际货物销

售合同公约》规定:“凡向一个以上的特定的人提出的订立合

同的建议，如果内容十分的确定并且表达的发盘人有在其发

盘的一旦得到接受就受其约束的意思，即构成发盘。”发盘

既可卖方提出也可买方提出，因此发盘和双方之分。后者习

惯上称为递盘 根据上述的解释，构成一个项发盘，必须具备

以下各项条件: 发盘应向一个或一人以上的特定的人提出 向

特定的人提出，即指向有名有姓公司或个 人提出。提出此项



要求的目的在于把发盘同普通的商业广告公众散发的商品价

目单等行为区别开来对发盘问题，各国法律规定不一。《联

合国国际货物销售合同公约，》对此问题持折衷的态度。该

公约规定规定.“非向一个或一个以上特定的人提出建议、仅

应视为邀请提出发盘除非提出建议的人明确表示相反的意向

。”根据此项规定，商业广告本向并不是一项发盘，通常只

能视为邀请对方提出发盘。但是如商业广告的内容符合发盘

的条件，则此广告也可作为一项发盘。 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 


