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E4_B8_9A_E7_BB_8F_E9_c29_646410.htm 香港是我国对外贸易

的最大窗口，同时也是世界上最大转口贸易的港口城市之一

。在世界经济一体化和各国经济区域化迅猛发展，世界资源

与高科技互为依存，发展气势咄咄逼人的形势下香港与内地

的经济必将更趋紧密，最后融为一体。 在进出口贸易中，港

商的多数资信情况较好，守信有度。然而也有少数个别不法

港商，不是依靠生意场上的正道贸易行为和国际贸易规则与

大陆企业进行正常交易和交往，而是自交往初始就图谋不轨

，暗藏杀机。他们其中有的“明修栈道，暗渡陈仓”为以后

的欺诈鸣锣开道.有的专营“偷鸡摸狗”之事发财.随着上述形

势的发展和变化，他们欺诈的手法也必将花样翻新。尤其是

我国加入W TO以后，更多的企业均热衷和企盼申请加入进出

口行列，他们涉外经验贫乏，境外渠道不熟，对境外的欺诈

骗术毫无判断力和防范力。就连具有几十年进出口经验的老

牌外贸企业也均难免在艰巨出口任务的重负下上当受骗，更

何况那些从未涉足过外贸领地的新企业?一般大骗局能潜伏1-2

年，忍让数笔小额生意。他们的骗术策略是：放长线钓大鱼

，一旦取得一星半点儿信任便立即待机签订大额合同，狠咬

一口致你半死，便渺无音信。 贸易欺诈的一般做法如下：首

先漫天撒谎吹牛，夸大不说小。他们多数吹自己的企业为跨

国公司或国际大公司，资金实力雄厚，人才济济等，但经调

查证明实际只是几人小公司，或几人小作坊，资金拮据，资

信较差，甚至其中有的已经是劣迹斑斑.其次，寻找国内熟人



，勾结国内不法商人共同欺诈进出口公司，共同分利，共同

套汇、逃汇，肥自己，坑国库.其三，内外勾结，走私不同时

期不同品类紧俏商品，如：石油、汽车、不锈钢、冷轧板、

手机、电脑等.第四，持大额假知名国际大银行的汇票、本票

，以融资或投资方式赢得地方政府官员和企业的信任，骗取

和套取现汇等。 因为与台、港商人同族同种和语言相通，加

之国内地方政府和企业的国外渠道确实贫乏，及有的官员的

急功近利，另加多少媚外的心态使得港商的欺诈行为往往成

功率高于外商。而国内进出口公司几乎95%以上企业的进出

口业务均依赖国家银行的贷款，企业蒙受的重大经济损失也

就直接导致国家银行外汇和贷款受损，并易产生银行呆坏帐

。 这类不法港商一般比较喜欢寻觅国内薄弱环节，以投资或

融资救世主的身份亮相，博得暂时信任便立即引诱企业上钩

，速战速决，企业入套便立即收网提款脱身，消失得无影无

踪，这是他们的最大特点。所以，当市场经济向纵深发展之

际，当中小企业缺乏国外渠道之时，国内企业更要警惕和严

防“内外勾结”的欺诈行为。一般是开放的越宽，骗子就越

多，行骗的领域就越广。以下我们仅举发生在进出口公司的

活生生案例警示广大企业，谨防上当受骗。 案例一：欺诈未

遂 经熟人介绍，某司某处认识了港商S先生，他自称本人所

在的香港xx公司是一家跨国公司的分公司，他们全球资产工

厂多少多少，银行存款多少多少，向世界融资多少多少，准

备在大陆投资多少多少等，吹得神乎其神，令人陶醉。似乎

认识了他就像与财神相伴，巨款相舞好像立时有了莫大的荣

幸! 与他见面几次均说太忙，没有时间同你们约会。说找他的

人太多了，尽是一些省、市的头面人物。说自己近日大陆某



省、某市、香港的漫天飞，都累昏了头，快招架不住了等。

好不容易挨到富翁有了剩余时间，再次约会见面，商讨他对

某一项目投资多少多少，某司所占比例该有多大时的交往过

程中，发现“富翁”经常说大话使小钱，非常抠唆，而且选

择的下榻经常为郊区的饭店，他说喜欢郊区的清净。对此，

有头脑的人士便打上了问号?是为清静还是为省钱?便对他夸

海口的财力产生了疑问? 公司通过“美国邓白氏调查机构”调

查得知，该“富翁”竟是个香港人，小毛巾作坊的小老板，

欠银行一屁股债，同世界任何跨国公司根本没有任何瓜葛。

为此谈判者当即断定：他此次进大陆的目的就是打算“空手

套白狼”骗取“银子”回港还贷。真是庆幸因警惕性较高，

初始交锋就识破了“庐山真面目”，避免了受骗挨宰。 小老

板很快在香港得知是某司派人查了他的老底，电话中气得咬

牙切齿地狡辩后，再也没有在北京露面。但后来听说骗子又

南下广东，西去重庆、成都一带活动去了。看来骗子确实胆

子挺大，他是“东方不亮西方亮，黑了北方还有南方”，简

直是在国内开展游击战术，拿不到骗款回港还债绝不收兵。

可叹中国太大，媒体曝光太少，制约行骗又无良方好药，真

是大路朝天各走半边!只有自防自保。 案例二：欺诈得手 案

发的背景形势：1998年1季度企业相继召开当年出口计划会议

，并在会上特别强调扩大出口及每年递增出口创汇任务的重

要性和必要性。xxx进出口公司很快落实会议精神，并在短期

内被分配到了当年递增后的出口创汇指标和利润指标，庞大

的出口任务压得公司上下为难。他们一无老出口商品的多余

国外渠道，二无行业外熟悉的出口商品，三无多余的出口贷

款额度，四是大量的出口退税又很难及时拿到，在这种情况



下硬要完成全年不断递增的出口任务，真是愁上加忧，唉声

叹气不断。公司上下四处寻觅渠道，八面寻找商机，跑断腿

，愁断肠，时至10月，仍无任何音讯。而时至4季度，公司大

会开小会找，检查出口计划的完成进度，一月三催，真是急

煞了人。 机遇突降：正在危急之际，见了救星，似乎拨开乌

云见蓝天，一位好心的“朋友”突然出现了。他得此信息后

主动登门拜访，告知他了解的某某工厂有固定的出口渠道，

就是因为与原有的外贸公司闹翻了，至今仍关系紧张，很想

断绝这一供货关系，另换一家外贸公司做出口代理。真是喜

从天降!八方眉开眼笑，庆幸这一机遇的降临。 国内厂家实况

：该厂的确是一个常年出口玉器的老厂，具有相当的出口玉

器经验，但效益不好，工人的工资较难发出，下岗者较多。 

签订合同：厂家介绍，有一香港商人询价大件玉器雕刻品，

双方价格已经谈好，但厂家要求公司不做代理出口，而做自

营出口。 进出口公司考虑：1.该厂是一家常年出口老厂，有

丰富的出口经验并熟悉国际规则.2.出口厂家的出口商品质量

一般均有保障，包装也无需出口公司过分操心.3.自营出口盈

利高于代理，同时又可完成出口创汇指标和利润指标，于是

欣然接受并同工厂签订了收购合同。由于公司对出口大件玉

器雕刻品的生产、质量和该项商品国际市场的作法和包装均

一窍不通，加之对这一传统出口老厂的肃然起敬和莫名其妙

的信任，也就欣然接受了他们的香港客户，一段时间后便很

快与港商也签订了出口合同，还生怕到手的鸭子捂飞了。 合

同履行过程：时间不长，“港商”非常积极快速地开来信用

证，一切进展顺利，悬着的心总算落了地，上下皆大欢喜。

该合同项下的出口玉器共计19件，总额2100万元人民币，进



出口公司预付货款30%，贷款630万元交给了工厂，玉雕经过

一月有余便按期交货。但非常奇怪的是：港商在信用证上额

外强调：“大件玉雕要运至卖方港口复验，买方代表必须在

卖方港口参与复验”。也就是说货物运往出口装运港后，必

须再进行第二次商检才能装船。 相关推荐： 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 


