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和国家对外贸经营权放开，许许多多的中小型外贸公司和工

厂都具备了自营进出口权，经营起来更加灵活，企业直接面

对国际市场，提高了出口产品的竞争力。但是随之而来的是

外贸专业人员的匮乏，使得很多经办人员在处理外贸业务时

会出现一些疏漏，造成一定的经济损失。 在目前多种渠道出

口的情况下，价格的竞争相对来讲是比较激烈的。外商也在

这种时候愿意直接找到工厂谈判贸易事宜。然而工厂往往对

外贸知识知道得很少，所以经常出现为了达到订单成交的目

的，就在不认真调查外商资信的前提下仓促签订合同。有的

对客人不了解，在生产过程中或货发后，出现了问题，造成

了经济上的损失。因此，面对登门造访的客人，首先要通过

接触对其本人及公司进行初步的了解，进一步了解订单的真

伪性，然后再详细谈判产品的细节和其他的内容。有条件的

工厂，应通过渠道对外商的资信进行一下调查，避免以后出

现不愉快的事情发生。这些最好都在签约之前完成，否则签

约后再毁约，对工厂自身的信誉有一定的影响。 做好第一步

后，就要对自身的产品能不能让客人满意和是否符合国际市

场的要求进行分析。盲目接受要约，而没有分析自身产品是

否达到国际标准或客人的要求，最终也是要出现问题的，甚

至造成经济损失。 对于价格条款要认真对待。有些工厂在谈

判中仅仅提出简单的要求，但是对于外商来讲，他不可能接

受工厂价格。所以工厂既然要对外报价，就必须要报离岸价



格或到岸价格。对于FOB价格，必须要考虑到内陆运输费用

的成本。这里当然不排除客人比较了解中国的实际情况，自

行安排船公司，自行商谈内陆运输的价格。另外，对于FOB

价格条款，根据我本人的经验，客人不坚持的情况下，一定

要坚持用自己的船公司。如果客人坚持要用他的船公司，那

么就必须要对他指定的船公司进行信用分析，否则也很容易

在这方面吃亏上当。有一家工厂有自营进出口权，同外商商

谈的是FOB价格，运费到付。但是工厂对客人指定的船代了

解甚少，也没有过多地考虑。但是客人自己安排的船公司给

工厂出具的只是货代提单，不是船公司的提单，正本船公司

的提单随船了。由于后来信用证上产生争议，客人拒绝付款

，可是工厂手里拿的提单已经没有了作用，客人已经通过随

船提单将货提走，造成了工厂严重的经济损失。最为值得注

意的是有些客人利用假的货代提单，实际骗取正本船公司提

单，提走货物，而工厂还无法利用法律手段打赢这个官司，

追回经济损失。 付款条款也是非常重要的。大家众所周知，

信用证是国际贸易中最为经常使用的付款结算方式之一，但

是信用证仅仅是表面上提供一个银行的付款保证，并不能保

证可以百分之百地收回货款。影响信用证付款的因素是很多

。我以为，在同外商谈判中，只接受由进口商开出的信用证

，应该作为前提条件。这样做，买卖双方的法律地位是清楚

的，出现问题也好处理。不过在现实的国际贸易中，中间商

牵线搭桥的生意是非常多的，也是以各种各样的面目出现的

，如果工厂仅仅认为有了信用证就是高枕无忧了，那是大错

特错了。有两个实例可以让我们看到信用证出现的问题： 例

一：2001年我司同英国一家客人签订了一万件棉服的订单，



我们当时仅仅是同中间商发生往来的，但是信用证确是从直

接买方开出的，信用证上没有任何中间商的字样。我们的贸

易合同都是同中间商签订的。所以这个信用证不是转让或转

开信用证。根据这个信用证，我们开始生产发货。单据还出

现了不符点，但是中间商都签了出面的担保，但最终的客人

还是拒付，造成了我们的损失。因此直接谈判的客人开除的

信用证或由中间人转开的信用证是必须的。 例二：1998年我

司介绍一家工厂同国外的客人直接签署了合同，但是信用证

是从第三国开出的，信用证上还规定了客人检验证书。客人

开出了客人检验证书，但是在议付行遭到拒付，理由是客人

检验证上的签字同银行保留的不符。可是这个时候货物是直

接发到目的地的。因此第三国开出的信用证不可取，一般也

不可能没有附加条件。 对信用证条款的审视，要特别注意。

初次接触的客人，要坚决杜绝可能出现的单单或单证之间出

现的不符点，否则造成客人拒付或降价的比例很大。在具体

做业务中，客人检验条款是经常出现的。客人为了保证自身

的利益，总是要加上这一条作为制约供货方的条件。过去我

们原则上是要求客人改掉这样的条款，但是客人往往坚持，

而且还直接影响到订单成交本身。所以我认为，最好是让客

人修改这一条，如果实在不行，可以要求客人来人验货，签

发合格的证明后发货。还有就是有的客人要求供货方提供船

样对此确认后出具客人检验证书。这样的情况下，工厂必须

在发货前将船样寄到客人的手里，等到确认再发货。即便是

船期到了，也不可仓促发货，避免自身的损失。对于所谓的

软条款，我们就更加要引起重视，切莫为了订单而忽略条款

上的把关。 最后，我们讲产品和交货期是关键，但是售后的



服务也是非常关键的。往往是因为在售后服务上没有在意，

造成客人的损失或自身的损失。同样的例子发生在1989年，

我们没有太考虑船公司会出现的转船的问题，由于没有从一

开始盯住每一个售后的环节，出现了船公司转船过程中耽误

了时间，造成客人的索赔。所以货物一旦发出，就要随时同

船公司进行联系，了解船到的位置，转船是否快捷等等，及

时提供给客人货物到达口岸的信息。这样才可能在售后服务

上让客人满意，发展长期的业务关系。 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 


