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、百考试题论坛单证员 １、资信的主要内容。 （１）资本

（Capital）、资额以及其他财务状况。 （２）能力（Capacity

）、业务状况、经营能力以及公司的发展前景。 （３）品格

（Character）。 ２、出口资信调查的内容： （１）该公司成

立的年代及组织型态； （２）资本额； （３）公司负责人及

其背景和能力； （４）经营范围； （５）营业额； （６）业

务概况； （７）业务前景； （８）财务状况； （９）和银行

的关系； （１０）交货中有否赖帐、欺诈、违约等行为。 ３

、出口资信调查的几种渠道。 （１）向银行调查。 （２）通

过我国驻国外的商务机构调查。 （３）通过老客户调查。 （

４）向资信机构调查。 （５）向商会或同业公会调查。 （６

）通过我国的有关外贸公司调查。 询价 询价是一方邀请另一

方发盘的表示。 询价一般采取书面形式。询价的内容不一，

较全面的包括将来合同的主要内容，如所询商品的名称、规

格、要货数量等等。 比价 比价就是将几家出口商的发盘以及

我们从其他方面调查和收集的价格材料进行研究、整理、分

析和比较。有以下几种比价方式： １、不同外商同期报价比

较。对不同国家、地区的商人报价，在其他条件完全相同的

情况下进行比较。 ２、历史价格比较。是将过去我们进口同

样商品的成交价或过去 外商对同样商品的报价与现在的报价



，扣除各种因素的差价进行比较。 ３、地区价格比较。将同

一外商对我国不同地区、不同公司以及对其他国家的报价或

成交价与对我们的报价进行比较。 ４、分项比较。对技术规

格复杂、型号比较多的商品要求对方分项报价进行比较。 交

易磋商 磋商的形式有三种： １、面对面直接谈判。 ２、双方

通过书信电报、电传、传真和电话直接谈判。 ３、通过第三

者传达双方信息的谈判。 谈判中要注意以下的几个方面： １

、摸清情况，选择对象。向哪一地方进口，是直接还是间接

进口，都必须根据实际情况选择对象。 ２、不同对象，不同

对策。针对各国不同的特点，采取不同的对策。 ３、利用竞

争，择优进口。我方可适当利用买方的有利地位，利用矛盾

，掌握时机，择优进口。 ４、有理有节，讲究策略。要摆事

实、讲道理，以理服人。谈判中要有理、有利、有节。 ５、

掌握动向，说理攻心。在错综复杂的谈判过程中，主谈人要

保持清醒的头脑，细心观察对方动向。 ６、正确使用公共关

系策略。 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 


