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https://www.100test.com/kao_ti2020/34/2021_2022_2006_E5_B9_B

4_E8_80_83_c29_34437.htm 这一阶段内要完成的主要工作是：

行情调研和制订方案。（一）行情调研行情调研为了获得与

贸易有关的各种信息。通过对信息的分析，得出国际市场行

情特点，判定贸易的可行性并进而据以制定贸易计划。行情

调研范围和内容包括：经济调研；市场调研；客户调研。1．

经济调研经济调研的目的在于了解一个国家或地区的总体经

济状况、生产力发展水平、产业结构特点、国家的宏观经济

政策、货币制度、经济法律和条约、消费水平和基本特点等

。总之，是对经济大环境有一个总体的了解，预估可能的风

险和效益情况。对外贸易总是要尽量与总体环境好的国家和

地区间开展。2．市场调研市场调研主要是针对某一具体选定

的商品，调查其市场供需状况、国内生产能力、生产的技术

水平和成本、产品性能、特点、消费阶层和高潮消费期、产

品在生命周期中所处的阶段、该产品市场的竞争和垄断程度

等内容。目的在于确定该商品贸易是否具有可行性、获益性

。3．客户调研客户调研在于了解欲与之建立贸易关系的国外

厂商的基本情况。包括它的历史、资金规模、经营范围、组

织情况、信誉等级等其自身总体状况，还包括它与世界各地

其他客户和与我国客户开展对外经济贸易关系的历史和现状

。只有对国外厂商有了一定的了解，才可以与之建立外贸联

系。我国对外贸易实际工作中，常有因对对方情况不清，匆

忙与之进行外贸交易活动而造成重大损失的事件发生。因此

在交易磋商之前，一定要对国外客户的资金和信誉状况有十



足的把握，不可急于求成。调研信息的主要来源有：（1）一

般性资料，如一国官方公布的国民经济总括性数据和资料，

内容包括国民生产总值、国际收支状况、对外贸易总量、通

货膨胀率和失业率等。（2）国内外综合刊物。（3）委托国

外咨询公司进行行情调查。（4）通过我国外贸公司驻外分支

公司和商务参赞处，在国外进行资料收集。（5）利用交易会

、各种洽谈会和客户来华做生意的机会了解有关信息。（6）

派遣专门的出口代表团、推销小组等进行直接的国际市场调

研，获得第一手资料。（二）制定方案 制定方案，是指有关

进出口公司根据国家的政策、法令，对其所经营的出口商品

作出一种业务计划安排。它是交易有计划、有目的地顺利进

行的前提。出口商品经营方案一般包括以下内容： 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 


