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前言







入世后，随着经济全球化、国际化和一体化的进程不断加快，我国的开放型经济发展亮点纷呈，迈上新台阶。当前我国国际经贸人才供需缺口非常大，国际经贸人才不仅数量不足，还存在结构上的缺陷。其中熟悉国际市场游戏规则，掌握外贸业务操作流程的高技能人才尤为缺乏。

根据行业企业发展需要和完成职业岗位实际工作任务所需要的知识、能力、素质要求，选取教学内容，以真实工作任务及其工作过程为依据整合、序化教学内容，是近几年我国高等职业教育课程改革所积极倡导的方向。高职教育的培养目标就是根据人才市场需求及工作岗位要求，培养能熟悉岗位业务操作技能，并具有良好职业道德的应用型人才。为此，相关课程必须围绕这一培养目标展开。

目前市场上有关国际贸易实务的图书和教材不少，但普遍存在理论性较强，操作性较差等问题。对于初学者来说不仅难以理解和掌握，而且学习之后往往让人不得要领，无从下手。本书在编排的时候以企业如何开展外贸活动为思路，整合教学内容。根据培养目标和职业岗位定位，国际贸易专业的培养方向为外贸企业、货代企业、国际物流公司或其他外向型企业的外贸业务员、外贸单证员、国际货运代理人、外贸跟单员、报关、报检员等专业岗位人才。不同的岗位要求各不相同，而这些岗位之间的职业技能有交叉和联系的部分。因此，我们以贯穿着一笔业务的整个流程的外贸业务员的工作任务和要求将内容分为五个工作模块：(一)企业出口准备；(二)企业国际市场调研与建立业务关系；(三)企业出口洽谈签约；(四)企业出口合同的履行；(五)企业出口业务善后(详见图1)。本书的特色表现为：

1.以企业外贸为切入点，站在一个外贸业务员的立场，分析完成一票外贸业务的基本过程，按照这个思路编排教学内容，让新入行者一目了然，可以从零开始一步步完成外贸的整个操作流程。

2.形式多样，内容丰富。本书把许多复杂的外贸操作流程和步骤用生动的语言和图形、图表来展现，另外，还加入了“知识链接”、“技巧提示”，可以帮助读者在掌握已有内容的基础上进一步深化。

3.注重理论与实践的结合。本书在最后专门安排涵盖全套企业外贸业务流程综合训练，帮助学生结合企业实际案例，完成操作练习，巩固所学的知识和技能。

本书既可以作为各类大中专院校经管类专业国际贸易实务课程的教材，也可以作为有意向从事国际贸易工作的人士的自学工具书。

本书作为2008年浙江省精品课程《进出口贸易实务》的建设成果，由课程负责人浙江商业职业技术学院俞涔副教授完成全书的编写工作，金立其教授负责审核并定稿。
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在本书的编写过程中，得到了浙江商业职业技术学院经济贸易学院孙玮林院长、王志良书记和周英豪副院长的关心和支持，得到了教研室同事的帮助，在此一并感谢。此外，我还要特别感谢几位业界的专家和企业的朋友，赖存理教授、刘振辉董事长、肖扬军总经理、彭移风经理，他们为本书的编写提供了翔实而充分的资料。

由于作者水平有限，书中难免有偏颇、疏漏之处，请同行专家和读者批评指正。

编者

2009年8月
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　　第一篇 ：企业出口准备







企业在开展外贸业务前应完成哪些准备工作？这些工作该如何开展？开展这些工作需要具备哪些知识和素质？本篇将介绍外贸业务人员必须掌握的一些基本概念，以及企业申请进出口经营权的相关手续，以便大家了解和熟悉国际贸易活动的特点。


第一章　相关知识准备

国际贸易的基本概念

我国对外贸易管理制度

国际贸易方式

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

了解国际贸易中的一些基本概念；我国的对外贸易管理制度和常用的国际贸易方式。

能力目标

了解国际贸易的特点；我国外汇管理制度、关税管理制度以及对外贸易管理的行政手段等。引导学生从总量、规模和结构等多个角度分析和评价当地的外贸发展状况，在充分准备基础上撰写分析报告。

一个优秀的外贸业务人员，不仅要掌握外贸业务工作的程序、内容、方法、要求和技巧，而且更需要对国际贸易的基础知识有所了解。

毫无疑问，我们在开展外贸业务活动之前必须对国际贸易有一定的认识，懂得国际贸易的基本规律。因此，在企业进军国际市场之前，我们首先应做好相关知识的准备。

我们至少需要了解三方面的知识：国际贸易的基本概念；我国对外贸易管理制度；国际贸易方式。

第一节　国际贸易的基本概念

一、国际贸易

国际贸易(International Trade)亦称“世界贸易”(World Trade)，是指世界各国(或地区)之间的货物、知识和服务交换活动。它由各国(地区)的对外贸易构成，是世界各国(地区)对外贸易的总和。国际贸易也是世界各国(地区)之间分工的表现形式。

二、对外贸易

对外贸易(Foreign Trade)亦称“国外贸易”或“进出口贸易”，是指一个国家(地区)与另一个国家(地区)之间的商品和劳务的交换。这种贸易由进口和出口两个部分组成。对运进商品或劳务的国家(地区)来说，就是进口；对运出商品或劳务的国家(地区)来说，就是出口。国际贸易和对外贸易作为概念，主要区别在于观察跨国界的商品交换活动的角度不同，也即从一个国家来看这种交换活动，则称为对外贸易，从国际范围来看，则称为国际贸易。因此，对外贸易是国际贸易的一部分。

三、总贸易与专门贸易

总贸易(General Trade)是“专门贸易”的对称，是指以国境为标准划分的进出口贸易。凡进入国境的商品一律列为总进口；凡离开国境的商品一律列为总出口。在总出口中又包括本国产品的出口和未经加工的进口商品的出口。总进口额加总出口额就是一国的总贸易额。美国、日本、英国、加拿大、澳大利亚、中国、原苏联、东欧等国采用这种划分标准。

专门贸易(Special Trade)是“总贸易”的对称，是指以国家海关关境为标准划分的进出口贸易。只有从外国进入本国关境的商品以及从保税仓库提出进入关境的商品才列为专门进口。当外国商品进入国境后，暂时存放在保税仓库，未进入关境，不列为专门进口。保税仓库是指位于国境之内、关境之外的存放未缴纳进口关税的货物的仓库。从国内运出关境的本国产品以及进口后经加工又运出关境的商品，则列为专门出口。专门进口额加专门出口额称为专门贸易额。德国、意大利等国采用这种划分标准。

四、对外贸易额与对外贸易量

对外贸易额(Value of Foreign Trade)是以货币表示的对外贸易金额。一定时期内一国从国外进口的商品的全部价值，称为进口贸易总额或进口总额；一定时期内一国向国外出口的商品的全部价值，称为出口贸易总额或出口总额。两者相加为进出口贸易总额或进出口总额，是反映一个国家对外贸易规模的重要指标。一般用本国货币表示，也可用国际上习惯使用的货币表示。联合国编制和发表的世界各国对外贸易值的统计资料，是以美元表示的。把世界上所有国家的进口总额或出口总额用同一种货币换算后加在一起，即得世界进口总额或世界出口总额。就国际贸易来看，一国的出口就是另一国的进口，如果把各国进出口值相加作为国际贸易总值就是重复计算。因此，一般是把各国进出口值相加，作为国际贸易值。

由于各国一般都是按离岸价格(FOB，即启运港船上交货价，只计成本，不包括运费和保险费)计算出口额，按到岸价格(CIF，即成本、保险费加运费)计算进口额。因此世界出口总额略小于世界进口总额。

以货币所表示的对外贸易值经常受到价格变动的影响，因而不能准确地反映一国对外贸易的实际规模，更不能使不同时期的对外贸易值直接比较。为了反映进出口贸易的实际规模，通常以贸易指数表示，其办法是按一定期的不变价格为标准来计算各个时期的贸易值，用进出口价格指数除进出口值，得出按不变价格计算的贸易值，便剔除了价格变动因素，就是贸易量(Quantum of Foreign Trade)。然后，以一定时期为基期的贸易量指数同各个时期的贸易量指数相比较，就可以得出比较准确反映贸易实际规模变动的贸易量指数。

五、贸易差额

贸易差额(Balance of Trade)是一国在一定时期内(如一年、半年、一季、一月)出口总值与进口总值之间的差额。当出口总值与进口总值相等时，称为“贸易平衡”。当出口总值大于进口总值时，出现贸易盈馀，称“贸易顺差”或“出超”。当进口总值大于出口总值时，出现贸易赤字，称“贸易逆差”或“入超”。通常，贸易顺差以正数表示，贸易逆差以负数表示。

【知识链接1－1】
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六、有形贸易与无形贸易

对外贸易按内容和形式的不同，一般分为有形贸易与无形贸易。

有形贸易(Visible Trade)是“无形贸易”的对称，指货物的进出口贸易。由于货物是可以看得见的有形实物，故商品的进出口被称为有形进出口，即有形贸易。国际贸易中的有形商品种类繁多，为便于统计，联合国秘书处于1950年起草了“联合国国际贸易标准分类”，分别在1960年和1974年进行了修订。在1974年的修订本里，把国际贸易商品共分为10大类、63章、233组、786个分组和1924个基本项目。

这10类商品分别为：

1.食品及主要供食用的活动物(0)；

2.饮料及烟类(1)；

3.燃料以外的非食用粗原料(2)；

4.矿物燃料、润滑油及有关原料(3)；

5.动植物油脂及油脂(4)；

6.未列名化学品及有关产品(5)；

7.主要按原料分类的制成品(6)；

8.机械及运输设备(7)；

9.杂项制品(8)；

10.没有分类的其他商品(9)。

在国际贸易中，一般把0到4类商品称为初级产品，把5到8类商品称为制成品。

无形贸易(Invisible Trade)是“有形贸易”的对称，指劳务或其他非实物商品的进出口而发生的收入与支出。主要包括：

1.和商品进出口有关的一切从属费用的收支，如运输费、保险费、商品加工费、装卸费等；

2.和商品进出口无关的其他收支，如国际旅游费用、外交人员费用、侨民汇款、使用专利特许权的费用、国外投资汇回的股息和红利、公司或个人在国外服务的收支等。

以上各项中的收入，称为“无形出口”；以上各项中的支出，称为“无形进口”。有形贸易因为要在海关履行结关手续，故其金额显示在一国的海关统计上；无形贸易不经过海关办理手续，其金额不反映在海关统计上，但显示在一国国际收支表上。

七、直接贸易与间接贸易

直接贸易(Direct Trade)是“间接贸易”的对称，是指商品生产国与商品消费国直接卖买商品的行为。

间接贸易(Indirect Trade)是“直接贸易”的对称，是指商品生产国与商品消费国通过第三国进行卖买商品的行为。其中，生产国是间接出口；消费国是间接进口；对第三国来讲是转口贸易。即使商品直接从生产国运到消费国去，只要两者之间并未直接发生交易关系，而是由第三国转口商分别同生产国与消费国发生的交易关系，仍然属于转口贸易范畴。

八、对外贸易商品结构

对外贸易商品结构是指一定时期内一国进出口贸易中各种商品的构成。

一国对外贸易商品结构可以反映该国的经济发展水平、产业结构状况、科技发展水平等。


[image: ]


九、对外贸易的地理方向

对外贸易地理方向又称对外贸易地区分布或国别结构，是指一定时期内各个国家或区域集团在一国对外贸易中所占有的地位，通常以它们在该国进出口总额或进口总额、出口总额中的比重来表示。对外贸易地理方向指明一国出口商品的去向和进口商品的来源，从而反映一国与其他国家或区域集团之间经济贸易联系的程度。一国的对外贸易地理方向通常受经济互补性、国际分工的形式与贸易政策的影响。

由于对外贸易是一国与别国之间发生的商品交换，因此，把对外贸易按商品分类和按国家分类结合起来分析研究，即把商品结构和地理方向的研究结合起来，可以查明一国出口中不同类别商品的去向和进口中不同类别商品的来源，具有重要意义。
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十、国际贸易与国内贸易的差别

国际贸易与国内贸易的差别是由它们各自不同的贸易对象、贸易方式、贸易关系、贸易操作及贸易环境所决定的。对外贸易与国内贸易的不同点具体体现在如下几个方面：

1.国际贸易困难比国内贸易多

(1)语言不同

各国之间的语言差别非常大，为使交易得以顺利进行，就必须采用一种共同的语言，如当今世界在国际贸易中最为通行的商业语言是英文，除英文外还有其他各种语言，应用较广的有日语、法语、德语、俄语、西班牙语等。此外在某些特殊的情况下还有阿拉伯语、希伯来语等。

(2)法律、风俗习惯不同

各贸易国家的商业法律、风俗习惯、民族宗教、信仰并不完全一致，有的甚至差异还很大，如阿拉伯地区对贸易货物的运输要求特别严格，南美有些国家会把贸易结算中的D/P当做D/A处理等，这就客观上给对外贸易带来了不便和困难。

(3)贸易障碍多于国内贸易

为争夺市场，保护本国产业和市场，许多国家往往采取关税壁垒与非关税壁垒等各种贸易限制来阻挡外贸商品的进口。这样一来，人为地制造了贸易的困难。

(4)市场调查与交易接洽困难多

进行对外贸易，开拓国际市场，出口厂商势必要进行必要的准备工作，如需随时掌握市场动态，了解贸易对象的资信状况。而要进行这些工作，对外贸易就不如国内贸易来得容易，人力、物力等各方面的管理成本较高。

2.对外贸易比国内贸易复杂

对外贸易与国内贸易相比，其复杂性大体表现在如下几方面：各国的货币与度量衡差别很大，货币中有“硬币”与“软币”之分，度量衡制度有公制、英制和美制及国际单位制之分；商业习惯复杂，如相关的国际贸易惯例和规约的具体解释并不完全一致；各国海关制度与贸易法规不尽相同；对外贸易还要涉及国际汇兑问题，就会涉及汇率制度、外汇管理制度等方面的问题。

3.国际贸易风险大

国际贸易风险来自于多方面，很多是国内贸易所没有的。如信用风险、商业风险、汇兑风险、运输风险、价格风险、政治风险等。

据此，经营国际贸易业务，必须具备一系列条件，起码应该有这么几方面：远大的眼光；良好的商业信誉；各种专业理论与知识，灵通的商业情报；雄厚的实力资金；精干高效的内部组织机构。

第二节　我国外贸管理的主要政策

一、我国现行对外贸易法律制度

我国的对外贸易法律制度是国家对货物进出口、技术进出口和国际服务贸易进行管理和控制的一系列法律、法规和其他具有法律效力的规范性文件的总称。

1.《中华人民共和国对外贸易法》

《中华人民共和国对外贸易法》(以下简称《对外贸易法》)于1994年5月12日颁布实施，是我国对外贸易法律制度的基本法，是整个外贸制度的核心。它规定对外贸易经营许可证制度、配额关税和海关制度、关税壁垒、检验制度、“两反一保”制度、货物进出口制度等等。

2004年4月6日第十届全国人民代表大会常务委员会第八次会议对《对外贸易法》作了修订。可以说，此次修订《对外贸易法》，是在经济全球化不断发展，我国加入WTO的大背景下，为进一步扩大对外开放、发展对外贸易而进行的重大立法行为。

修订后的《对外贸易法》共11章70个条款，与原外贸法相比，新增了3章内容和26个条款。主要是从三个方面进行了修改：一是对原外贸法与我国入世承诺和WTO规则不符的内容进行了修改；二是根据我国入世承诺和WTO规则，对我国享受WTO成员权利的实施机制和程序作了规定；三是根据原外贸法实施以来出现的新情况和促进外贸健康发展的要求所作的修改。其中，有如下几大亮点值得关注：

(1)自然人可从事外贸经营活动

根据原外贸法的规定，我国自然人不能从事外贸经营活动。然而实际上，在技术贸易、国际服务贸易和边贸活动中，自然人从事外贸经营的现象十分普遍。而且，根据我国的入世承诺，在贸易权方面应给予所有外国个人和企业不低于中国企业的待遇。因此，新外贸法将外贸经营者的范围扩大至自然人。

(2)货物贸易和技术贸易的外贸经营权放开

根据原外贸法的规定，从事货物进出口与技术进出口的外贸经营，必须具备相应条件，并经国务院外贸主管部门许可。然而，根据我国入世承诺，我国应在入世后3年内取消外贸权的审批。因此，新外贸法规定，外贸经营者经依法登记即可以从事货物进出口和技术进出口。此种登记只是备案性质，而不能是审批。

(3)几种情形下可“叫停”进出口

WTO协议在主张贸易自由化的同时，也附有诸多例外，WTO成员在必要时可援引这些例外规定限制和禁止进出口。我国原外贸法所规定的限制和禁止进出口的项目内容有限，不利于充分保护我国的经济安全和国家利益。因此，在WTO协议允许的范围内，新外贸法对“叫停”进出口的情形作了补充和明确。这些规定增强了可操作性，表明新外贸法不仅重视发展对外贸易，也强调保障国家安全和公共利益。

【技巧提示1－1】

以下11种情形限制和禁止进出口：

按照新修订的《对外贸易法》，国家基于下列情形，可以限制或者禁止有关货物、技术的进口或者出口：(1)为维护国家安全、社会公共利益或者公共道德，需要限制或者禁止进口或者出口的；(2)为保护人的健康或者安全，保护动物、植物的生命或者健康，保护环境，需要限制或者禁止进口或者出口的；(3)为实施与黄金或者白银进出口有关的措施，需要限制或者禁止进口或者出口的；(4)国内供应短缺或者为有效保护可能用竭的自然资源，需要限制或者禁止出口的；(5)输往国家或者地区的市场容量有限，需要限制出口的；(6)出口经营秩序出现严重混乱，需要限制出口的；(7)为建立或者加快建立国内特定产业，需要限制进口的；(8)对任何形式的农业、牧业、渔业产品有必要限制进口的；(9)为保障国家国际金融地位和国际收支平衡，需要限制进口的；(10)依照法律、行政法规的规定，其他需要限制或者禁止进口或者出口的；(11)根据中国缔结或者参加的国际条约、协定的规定，其他需要限制或者禁止进口或者出口的。

(4)保护与外贸有关的知识产权

知识产权保护逐渐成为各主要贸易国家维护国家利益的重要手段。因此，我国新外贸法也增加了“与对外贸易有关的知识产权保护”一章。该章规定，进出口货物侵犯知识产权，并危害外贸秩序的，国务院外贸主管部门可以在一定期限内禁止侵权人生产、销售的有关货物进出口。而且，如果其他国家或者地区未给予我国民待遇或未能提供充分有效的知识产权保护的，国务院外贸主管部门可以依法对与该国家或地区的贸易采取必要的措施。这将有力促进我国知识产权在国外的保护。

(5)新增“对外贸易调查”，完善对外贸易救济制度

对外贸易调查有助于保护本国产业和市场秩序。在贸易救济措施日益被滥用的背景下，为更好地保护国内产业的利益，新外贸法增加了“对外贸易调查”的相关内容。新外贸法规定，国务院外贸主管部门可以对贸易对国内产业及其竞争力的影响、有关国家或者地区的贸易壁垒、贸易救济所需要调查的事项、规避国外贸易救济措施的行为、外贸中有关国家安全利益的事项等进行调查，还明确规定了对外贸易调查的程序。新外贸法对反倾销、反补贴、保障措施等贸易救济制度也作了较系统的规定，使贸易救济方面的“三条例”不至于显得突兀。

(6)外贸公共服务体系将惠及广大社会公众

入世以后，我国的基础性、公益性数据库建设取得了明显进展，但是外贸公共服务体系建设仍然滞后，公共信息服务意识薄弱，亟待改善。新外贸法第54条规定国家建立外贸公共服务体系，并将该体系的服务对象由外贸经营者拓展为其他社会公众，这是一个很大的进步。

此外，新外贸法还加大了对违法行为的处罚力度，规定建立预警应急机制和外贸统计制度，加强在外贸活动中的反垄断。当然，对于后者，考虑到反垄断法正在研究起草中，新外贸法主要是作了一些衔接性规定。

2.其他法律和法规

我国外贸法律制度的一个重要渊源，就是由国务院颁布的大量行政法规。可以这么说，我国对外贸易法律制度实施的主要依据，就是内容广泛的行政法规，其内容涉及工商、海关、商检、外汇、税收、原产地、运输等各方面。

中国入世以后，根据WTO规则以及我国入世时的承诺，国务院在货物贸易、技术贸易及服务贸易三个领域都颁布了行之有效的行政法规。

(1)在货物贸易和技术贸易领域内，国务院先后颁布的主要行政法规有：《货物进出口管理条例》、《技术进出口管理条例》、《反倾销条例》、《反补贴条例》、《保障措施条例》。

(2)在服务贸易领域，我国政府根据承诺颁布了一系列新的行政法规，主要有：《外资金融机构管理条例》、《外贸保险公司管理条例》、《外商投资电信企业管理规定》、《国际海运条例》、《外国律师事务所驻华代表机构管理条例》、《电影管理条例》、《音像制品管理条例》。所有这些行政法规，基本上涉及服务贸易的各主要领域，为逐步实施我国入世承诺，创造了良好的法律环境。

二、我国对外贸易管理的经济制度

我国运用的经济调控手段主要有汇率、税收、信贷、价格等经济杠杆。

1.我国外汇管理制度

汇率是调控一国进出口总量平衡和优化进出口商品结构的主要经济杠杆，世界上许多国家都把汇率作为调节进出口贸易的重要手段。

1994年1月1日，我国汇率制度进行了重大改革：进行汇率并轨，实行以市场供求为基础的、单一的、有管理的浮动汇率制度；实行银行结汇、售汇制，取消外汇留成、上缴和额度管理制度；建立统一的银行间外汇交易市场，改变人民币汇率形成机制；取消对外汇收支的指令性计划，国家主要运用经济、法律手段实现对外汇和国际收支的宏观调控。

1996年4月1日起，我国取消了若干对经常项目中的非贸易非经营性交易的汇兑限制；1996年7月1日起，在全国范围内全面推行外商投资企业银行结汇售汇制；1996年11月27日，我国政府宣布，接受《国际货币基金组织协定》第8条规定的义务，实现人民币经常项目下的可兑换；2005年7月21日起，我国开始实行以市场供求为基础、参考一篮子货币进行调节、有管理的浮动汇率制度。

2.我国的关税制度

我国的对外贸易税收主要是通过徵收进口关税实行和完成的，而对出口税收则更主要表现为出口关税的减免和出口退税。

(1)关税政策。我国目前实行以产业与技术倾斜为中心的适度开放与适度保护的关税政策。具体表现为：一是按照WTO对发展中国家的要求逐渐降低关税总体水平，使关税成为调节进出口贸易的主要手段；二是按照国际贸易规范的要求，结合国内产业政策，建立符合世界贸易组织规则的调节和管理进出口贸易的新体制，以保护和促进国民经济的发展。

(2)关税税率和税则。我国进口关税设普通税率和优惠税率两栏税。对于原产于与我国未订有关税互惠协议的国家和地区的进口货物，按普通税率徵税；对原产于与我国订有关税互惠协议的国家和地区的进口货物，按优惠税率徵税。此外，凡是对进口原产于我国的货物徵收歧视性关税或给予其他歧视性待遇的，我国可以徵收特别关税，其徵税品种、税率和起徵、停徵的时间，由国务院关税税则委员会决定。到2002年止，我国进口关税的平均税率已降至12%，达到了发展中国家的水平。

我国现行的《海关进出口税则》是于1992年1月1日开始实施的，它是以国际上广泛采用的《商品名称及编码协调制度》为基础编制的，共分为21类、97章、6250个税号。

(3)关税的计徵标准与关税减免。我国关税的计徵标准主要采取从价税，但也有一小部分商品采取从量徵税。

我国的关税减免分为三种：①法定减免(指《海关法》和《进出口关税条例》规定给予的关税减免)。②特定减免(指依照国家规定对特定地区、特定企业或特定用途的进出口货物所实行的关税减免)。③临时减免(指法定减免、特定减免规定范围以外的临时减免)。

(4)进口徵税制度。进口徵税是指对进口货物徵收增值税和消费税。我国对进口产品实行与国内产品同等徵税的原则，即在增值税和消费税上按相同的税目和税率徵税。根据《增值税条例》的规定，除境内销售货物或提供加工、修理修配业务外，进口货物也属于增值税徵收的范围。根据《消费税条例》的规定，我国纳入消费品徵税范围的进口商品共11种，具体包括：烟、酒及酒精、化妆品、护肤护发品、贵重首饰及珠宝玉石、鞭炮及焰火、汽油、柴油、汽车轮胎、摩托车、小汽车。

根据《增值税条例》规定，我国增值税设基本税率、低税率和零税率三档。

①基本税率：纳税人销售或者进口货物、提供加工、修理修配劳务，税率为17%。

②低税率：纳税人销售或者进口粮食等19种货物，税率为13%。

③零税率：纳税人报关出口货物，税率为零。

根据《消费税条例》规定，消费税的税率有两种：一是比例税率，即实行从价定率徵税；二是定额税率，即实行从量定额徵税。《消费税条例》对消费税共设置十档比例税率，最高税率为45%，最低税率为3%。

(5)出口退税制度。出口退税就是将出口货物在国内生产和流通领域过程中缴纳的间接税退还给出口企业，使出口商品以不含税的价格进入国际市场。我国明确规定：有出口经营权的企业出口的货物，除另有规定者外，可在货物报关出口并在财务上作销售处理后，凭有关凭证按月报送税务机关批准退还或免徵增值税和消费税。目前，我国出口货物退税办法包括“先徵后退”和“免、抵、退”。生产企业自营出口或委托代理出口的货物，一律先按照增值税暂行条例规定的徵税率徵税，然后由主管出口退税业务的税务机关在国家出口退税计划内按规定的退税率审批退税。

准予退(免)税的出口货物，除另有规定者外，必须同时具备以下四个条件：

必须是增值税、消费税徵收范围内的货物。增值税、消费税的徵收范围，包括除直接向农业生产者收购的免税农产品以外的所有增值税应税货物，以及烟、酒、化妆品等11类列举徵收消费税的消费品。

必须是报关离境出口的货物。所谓出口，即输出关口，它包括自营出口和委托代理出口两种形式。凡在国内销售、不报关离境的货物，除另有规定者外，不论出口企业是以外汇还是以人民币结算，也不论出口企业在财务上如何处理，均不得视为出口货物予以退税。

必须是在财务上作出口销售处理的货物。出口货物只有在财务上作出销售处理后，才能办理退(免)税。也就是说，出口退税的税率根据《增值税条例》规定，计算出口产品应退增值税税款的税率，应按17%和13%的税率执行；计算出口货物应退消费税税款的税率或单位税额，依《消费税条例》所附“消费税税目、税率(税额)表”执行。这是我国出口退税的法定税率，但在实际执行过程中，根据国家财政平衡情况和发展出口贸易的需要，我国曾多次调整出口退税率。出口退(免)税的规定只适用于贸易性的出口货物。而对非贸易性的出口货物如捐赠的礼品、在国内个人购买并自带出境的货物(另有规定者除外)、样品、展品、邮寄品等等，因其一般在财务上不作销售处理，故按照现行规定不能退(免)税。

必须是已收汇并经核销的货物。按照现行规定，出口企业申请办理退(免)税的出口货物，必须是已收外汇并经外汇管理部门核销的货物。

此外，生产企业(包括有进出口经营权的生产企业、委托外贸企业代理出口的生产企业、外商投资企业，下同)申请办理出口货物退(免)税时必须增加一个条件，即申请退(免)税的货物必须是生产企业的自产货物(外商投资企业经省级外经贸主管部门批准收购出口的货物除外)。

【知识链接1－4】

财政部、国家税务总局2009年3月27日发布通知，从2009年4月1日起提高纺织品、服装、轻工、电子信息、钢铁、有色金属、石化等商品的出口退税率，其中，纺织品、服装的出口退税率提高到16%。在这次调整中，共涉及3802个税号。

2008年7月以来国家已经先后3次调高纺织、服装产品的出口退税率，此次继续上调到16%。预计可为出口纺织服装企业增利百亿左右。

此次调整还涉及23种钢材，包括高速钢丝、部分热轧不锈钢卷板、部分冷轧卷材等，出口退税率均提高到13%。此举将在一定程度上缓解人民币升值造成的钢铁企业面临的出口压力，但这些产品占我国钢铁出口的很小部分，而我国钢铁出口的主要产品中板、型材等出口退税率并未调整。

三、我国对外贸易管理的行政手段

我国对外贸易管理虽然以法律手段、经济手段为主，但也辅以必要的行政手段。行政手段是指国家各级政府和其所属主管部门凭借其职权，通过制定和下达指示、命令、规定等形式，对社会经济活动进行决策、组织、监督和调节的一种手段。

我国运用的行政手段主要包括：配额管理、进出口许可证管理、外贸经营权管理、对外国企业在中国设立常驻代表机构的管理、海关管理、外汇管理、进出口商品检验管理、进出口商品原产地管理等。

1.进出口配额管理

进出口配额管理是国家对部分货物的进出口规定一定的数量限制，在限额之内允许进出口，超过限额则不准进出口的管理制度。我国对一部分进出口货物的进出口实行配额管理。

我国出口配额管理形式根据不同商品可分为被动配额管理、主动配额管理和计划配额管理三种形式。我国计划配额、主动配额的总量由商务部根据国际、国内市场的供求情况，其他国家(地区)要求我国主动设限的情况，全国出口配额申请总量和实际出口执行情况加以确定。商务部将出口配额切块分配并下达给各地外贸主管部门和外贸总公司执行。各地外贸主管部门按照商务部规定的出口配额分配条件将配额分配给本地区有出口实绩、出口规模大、出口效益好的各类外贸企业。我国还对部分出口商品配额实行有偿招标分配，即出口企业通过自主投标、竞标有偿取得和使用中标配额。

列入我国进口配额管理的商品主要有三类：一是国家尚需适量进口以调节国内市场供应，但过量进口会严重损害国内相关工业发展的进口产品；二是直接影响进口商品结构、产业结构调整的进口商品；三是危及国家外汇收支地位的进口商品。我国进口配额包括机电产品进口配额、一般商品进口配额两种。实行进口配额管理的机电产品系指机械设备、电子产品及其零部件和元器件。实行一般商品进口配额管理的商品主要是少数国内人民生活和现代化建设所必需的、关系国计民生的大宗资源性商品如原油、成品油、羊毛、涤纶、粮食、化肥、农药等。

2.进出口许可证管理

进出口许可证管理是国家规定某些商品的进出口，必须从国家指定的机关领取许可证，没有许可证的一律不准进出口。它是一国对其进出口商品的品种、数量、价格及进出口国别进行管理的手段之一。我国对限制进口或者出口的货物实行许可证管理。

我国实行出口许可证管理的出口商品包括：实行计划配额管理、主动配额管理和一般许可证管理的商品。出口金额大、经营易混乱和重要的名、特、优出口商品及少数需要管理的商品，实行一般许可证管理。国家对实行一般许可证管理的商品，将根据情况调整品种，出口数量原则上不受限制。

实行进口许可证管理的商品主要有：机电产品进口配额管理的商品、一般商品进口配额管理的商品、外经贸部许可证管理的进口商品、国家有关部门审批的进口商品。

【技巧提示1－2】

申领出口许可证的手续

出口许可证应由企业、机关、团体、学校、农村集体经济组织或个人分别提出申请。申请的内容包括出口货物的名称、规格、输往国别地区、数量、单价、总金额、交货期、支付方式(即出口收汇方式)等项目。

申报出口许可证经审批机关审核同意后，发给“出口货物许可证”一式三份。一份由申报人留存，一份由海关留存，一份由海关签印后送当地中国银行凭以检查结收外汇。

出口许可证的有效期，根据合同交货期等实际情况确定，自发证之日起，最长不超过6个月，过期失效。申报人如不能及时在有效期内出运所报的货物，申请人如仍需出口该项商品，应另行申请许可，审批机关视当时情况，重新审核。

申领进口许可证手续

申请领取进口许可证的单位，必须向发证机关提交厅、局级以上单位出具的申请函及厅、局级以上主管部门和归口审查部门批准进口的证件。申请函中应写明：进口商品的名称、规格、数量、单价、总金额、我方对外成交单位、进口国别、外汇来源、贸易方式、到货口岸、申请单位名称等项目。发证机关审核后，符合规定、手续完备的，签发进口货物许可证。

进口许可证的有效期限为一年。货物在有效期内没有进口的，领证单位可向发证单位申请展期。发证单位根据对外合同规定相应延长许可证有效期限。领到许可证一年内尚未对外订货，不予展期。如还需进口的，需另行申领进口货物许可证。

3.对外贸易经营者备案登记制度

按照WTO的要求以及中国政府的承诺，入世后要在三年内完成从进出口经营权审批制向登记制的过渡。为此，商务部于2003年7月30日发布了关于调整进出口经营资格标准和核准程序的通知。上述通知规定，除对注册在中西部地区的内资企业申请进出口经营资格实行优惠条件外，对在中华人民共和国关境内注册的所有内资企业在进出口经营资格管理方面实行统一的政策。内资企业的进出口经营资格分为经营各类商品、技术进出口的外贸流通经营资格，经营本企业自产产品出口业务和本企业所需的机械设备、零配件、原辅材料进口业务的生产企业自营进出口资格两种。外贸流通经营资格实行核准制，生产企业自营进出口资格实行登记制。

【技巧提示1－3】

浙江省对外贸易经济合作厅关于对外贸易经营者备案登记的相关规定

申报条件：依法办理工商登记或者其他执业手续，依照《外贸法》和其他有关法律、行政法规的规定从事对外贸易经营活动的法人、其他组织或者个人。

报送材料：1.按要求填写的《对外贸易经营者备案登记表》；2.《营业执照》复印件；3.《组织机构代码证》复印件；4.对外贸易经营者为外商投资企业的，还应提交外商投资企业批准证书；5.依法办理工商登记的个体工商户(独资经营者)，须提交合法公证机构出具的财产公证书；依法办理工商登记的外国(地区)企业，须提交经合法公证机构出具的资信证明文件。

申报程序：1.登录http：//iecms.ec.com.cn/iecms/index.jsp提交电子数据；2.打印《对外贸易经营者备案登记表》(以下简称《登记表》)；3.凭完整、正确填写的《登记表》到各市外经贸局办理备案登记手续；4.各市外经贸局自收到对外贸易经营者提交的上述材料之日起3日内办妥备案登记手续，在《登记表》上加盖备案登记印章。

4.进出口商品原产地管理

原产地规则是指任何一国或地区为确定货物原产地而实施的普遍适用的法律、法规及行政决定。各国通常依据进口货物原产国的不同，而提供不同的待遇。我国于1992年公布了《出口货物原产地规则》、《出口货物原产地规则实施办法》及《含有进口成分出口货物原产地证标准制造、加工工序单》，对原产地实行了统一管理。

(1)出口货物原产地证的种类。我国签发的原产地证书分为三种：一是普惠制原产地证。签证是根据给惠国的要求出具的，它可使货物在向给惠国出口时享受普惠制的关税优惠待遇。二是纺织品配额原产地证。签证是根据纺织品贸易设限国家进行配额管理的要求出具的。三是一般原产地证。该证使用范围广泛，是证明货物的生产和制造地的证明文件，进口国据此对货物制定所适用的关税待遇和进行贸易统计。

(2)出口货物原产地标准。我国《出口货物原产地规则》将判定货物原产地的标准分为两大类，即完全在中国原产的货物和含有进口成分的货物。

【知识链接1－5】

确定原产地为中国的出口商品的标准

符合下列标准之一的出口货物，其原产地为中华人民共和国：

1.全部在中华人民共和国境内生产或者制造的产品，包括：

(1)从中华人民共和国领土和大陆架提取的矿产品。

(2)在中华人民共和国境内收获或者采集的植物及其产品。

(3)在中华人民共和国境内繁殖和饲养的动物及其产品。

(4)在中华人民共和国内狩猎或者捕捞获得的产品。

(5)由中华人民共和国船只或者其他工具从海洋获得的海产品和其他产品及其加工制成的产品。

(6)中华人民共和国境内制造、加工过程中回收的废物和废料及中华人民共和国境内收集的其他废旧物品。

(7)中华人民共和国境内完全用上述产品以及其他非进口原料加工制成的产品。

2.部分或者全部使用进口原料、零部件，在中华人民共和国境内进行主要的及最后的制造、加工工序，使其外形、形态或者用途产生实质性改变的产品。制造、加工工序清单，按照以制造、加工工序为主，辅以构成比例的原则，由国家对外经济贸易主管部门商国务院有关部门制定、调整。

(3)进口货物原产地管理。我国把进口货物原产地标准划分为进口货物的“完全获得或生产”和“实质性加工或制造”。

下述货物视为“完全获得或生产”：该国领土或领海内开采的矿产品；该国领土上收获或收集的植物产品；该国领土上出生或由该国饲养的活动物及从其所得产品；该国领土上狩猎或捕捞的产品；从该国的船只上卸下的海洋捕捞物，以及由该国船只在海上取得的其他产品；该国加工船加工上一项所列物品所得的产品；在该国收集的只适用于做再加工制造的废碎料和废旧物品；在该国完全使用上述各项所列产品加工成的产品。

“实质性加工或制造”标准适用于生产涉及几个国家加工、制造的进口货物。在这种情况下，经历最后的实质性加工或制造的国家，被视为货物的原产国。所谓实质性加工是指产品加工后，在税则中四位数税号一级的税则归类已经有了改变，或在加工增值部分所占新产品总值的比例已超过30%及其以上者。

第三节　国际贸易方式

贸易方式是指国际贸易中买卖双方所采用的各种交易的具体做法。在对外贸易活动中，每一笔交易都要通过一定的贸易方式来进行。贸易方式是在买卖双方交易过程中随着不同商品、不同地区和不同对象，根据双方的需要形成的。当前在国际贸易中流行着各种各样的贸易方式，贸易方式日趋多样化，主要包括经销、代理、寄售、补偿贸易、易货贸易、招标与投标、加工贸易、租赁贸易等。

【知识链接1－6】

海关统计的贸易方式

海关统计的贸易方式主要包括：(1)一般贸易；(2)国家间或者国际组织间无偿援助、赠送的物资；(3)捐赠物资；(4)补偿贸易；(5)来料加工装配贸易；(6)进料加工贸易；(7)寄售、代销贸易；(8)边境小额贸易；(9)加工贸易进口设备；(10)对外承包工程出口货物；(11)租赁贸易；(12)外商投资企业作为投资进口的设备或者物品；(13)出料加工贸易；(14)易货贸易；(15)免税外汇商品；(16)保税仓库进出境仓储转口货物；(17)保税区进出境仓储转口货物；(18)出口加工区进口设备；(19)其他。

一、经销

经销(Distributorship)，是指出口企业与国外进口商达成书面协议，规定进口商在特定地区和一定期限内，经营销售出口企业某些商品并至少达到一定销售额的贸易方式。

经销可以分为独家经销和一般经销两种。独家经销(Exclusive Distributorship)，是指出口企业授予国外进口商在规定地区和期限内独家经销权。出口企业与国外进口商签订独家经销书面协议后，就不得再与该地区的其他进口商签订经销协议。独家经销在我国又称为“包销”。一般经销是指出口企业不授予国外进口商独家经销权的经销方式。出口企业与国外进口商签订经销协议后，还可与该地区的其他进口商签订经销协议。

经销商与出口企业之间的关系是买卖关系。在经销商和出口企业之间有货物所有权的转移。经销商向出口商购进货物，自行销售，自负盈亏，自担风险。经销方式克服了逐笔售定的不足之处。通过协议，确定了双方在一定期限内稳定的关系。这种关系既是互相协作的，又是互相制约的。在规定的期限和地区内，双方对市场的开发有着共同的目标和一致的利益，从而能在平等互利的基础上同舟共济。在签订经销协议后，每笔交易仍需在双方之间进行交易磋商和签订合同，然后履行交货和支付的义务。

【技巧提示1－4】

采用经销方式要注意的问题

1.对经销方式的选用。采用独家经销对出口企业来说存在着风险。如独家经销商有时还经销其他种类的商品，这样它就不能专心经营约定的商品；如果独家经销商的经营能力较差，虽然努力但仍不能完成协议规定的最低限额；如果独家经销商作风不正、居心不良，凭借专营权压低价格或包而不销，就会使出口企业蒙受损失。

2.对经销商的选用。要注意经销商的资信情况、经营能力及其在经销地区的商业地位。一般来说，可以从往来客户中挑选对象，经过适当的考察和评价，再签订正式协议。然后，不仅要逐笔检查每笔交易的执行情况，还需定期检查协议的报告情况，以便根据不同情况采取必要的措施。

3.对经销商品的种类、经销地区和经销数量或金额的确定。商品种类的多少、地区的大小，要同客户的资信能力和自己的经营意图相适应。在一般情况下，独家经销的商品种类不宜过多，地区大小要看经销商销售网的大小及其经营能力，经销数量或金额的大小则要参照自己的货源可能和市场的容量及自己的经营意图。

4.对中止或索赔条款的规定。为了防止独家经销商垄断市场或经营不力等现象的出现，最好在协议中有中止或索赔条款的规定。

二、代理

代理(Agency)，是指出口企业给予国外的中间商在特定地区和一定期限内享有代销指定商品权利的贸易方式。被授权代理的中间商，代表出口企业向第三人招揽生意，办理与交易有关的一些事宜，由此而产生的权利和义务则直接向出口企业发生效力。代理可分为独家代理、一般代理和总代理三种。

独家代理的特点是出口企业给予代理商在特定地区和一定期限内享有代销指定商品的专营权；只要在指定地区和期限内做成指定商品的生意，无论是由代理商做成，或是由出口企业自已与其他商人做成，代理商都享有佣金的权利；根据协议的规定，代理商可以在适当的时候以出口企业的名义代签销售合同。

一般代理是不享有专营权的，而且出口企业自已与代理地区内其他商人做成的生意，无须支付给代理商佣金，代理商也无权以出口企业的名义代签销售合同。一般代理也被称作佣金代理。

总代理有两种含义：一种是指代理商在指定地区和期限内，不仅享有独家代销指定商品的权利，还有代表出口企业从事商务活动和处理其他事务的权利；另一种是指具有数个分代理的总代理。

代理方式也具有对中间商经营出口企业产品的吸引力。对于出口企业来说，可以利用代理商的销售渠道，扩大市场。

【知识链接1－7】

经销与代理在贸易双方之间权利义务关系方面有何不同？

经销商与出口企业之间的关系是买卖关系，而代理商和出口企业之间不是买卖关系，是委托和被委托的关系。代理商和出口企业之间不是买卖关系，而是委托和被委托的关系。在代理商和出口企业之间没有货物所有权的转移。代理商不承担经营风险，也不负盈亏，只收取协议规定的佣金。

三、寄售

寄售(Consignment)，是一种委托代售的贸易方式。寄售人(出口企业)和代销人(国外中间商)签订寄售协议后，由寄售人先将货物运往国外，交给代销人在其当地市场上代为销售。商品出售后，代销人把所得货款扣除其应得佣金以及其他费用后，交付给寄售人。

在寄售方式中，出口企业和国外中间商之间不是买卖关系，而是委托代销关系。国外中间商只能根据出口企业的指示处置货物。货物的所有权在寄售地售出之前仍属出口企业。寄售货物售出以前，包括运输途中和到达寄售地后的一切风险和费用，均由出口企业负担。

国外中间商在出口企业委托授权范围内可以以自已的名义与买主订立合同、出售货物和收取货款。由于中间商不承担风险，因而只获得佣金作为报酬。寄售和经销相同之处在于，国外中间商都得到货物实体；不同之处在于，货物的所有权在寄售中是不转移给国外中间商的，而在经销中则是转移给国外中间商的。寄售和代理相同之处在于，国外中间商都不获得货物所有权，并都以佣金作为报酬；不同之处在于，在寄售中，国外中间商获得货物实体，在代理中国外中间商不获得货物实体。

寄售的优点在于：(1)有利于赶上销售季节，随行就市，卖得好价。(2)货物与买主直接见面，使买方可以看货购买，可以随要随买及买后付款，有利于开拓市场，扩大销路，提高竞争力。(3)代销人不负担风险和费用，一般不占用资金，多销多得佣金，有利于提高其经营积极性。

寄售的缺点是：出口方承担的风险较大，费用较多，而且资金周转缓慢，收汇不安全。特别是货物到达目的地后，如遇市场不景气，货物一时不能售出，或代销商有意压低价格，就比较被动。

【技巧提示1－5】

采用寄售方式要注意的问题

开展寄售业务，涉及经济、商务、法律等一系列问题，情况比较复杂，如运用不得法或管理不当，就可能造成经济损失，尤其是我国商品在国外寄售，更应审慎从事。在开展寄售业务时，仅就寄售人而言，应注意下列事项：

1.在调查研究的基础上选好寄售地点。要了解国外销售市场各方面的情况，其中包括市场动态、供求情况、销售渠道、消费习惯、当地政府对外贸的管理制度、外汇管理、税收办法和市场管理等。

2.审慎选择合适的代销人。鉴于寄售是先出运、后成交和售货后收回货款，故代销人合适与否，对寄售人有切身的利害关系。为了确保寄售达到预期效果，应选择资信好、有经营推销能力的客户作为代销人。

3.要选择适销对路的商品作为寄售的商品。寄售商品选择适当与否，关系到寄售的成败。因此，一般应选择当地市场有销路而又难凭样成交的商品，或者是一些名优产品与新小商品。对品质、规格、包装不适应当地市场需要的商品或滞销商品，不适于寄售。

4.适当掌握寄售商品的数量。寄售数量的多少，应根据销售情况和市场容量大小而定。一般地说，寄售数量不宜过多，以免由于销售不出去而被迫削价出售，或转移到其他市场而增加费用和风险的负担。

5.要注意收汇安全。为了确保收汇安全，除不宜选择外汇管制严格或外汇匮乏的国家或地区为寄售地外，还应要求代销人提供银行保函。

6.订好寄售协议。寄售协议关系到双方当事人的权利和义务，因此，在寄售协议中，对价格货款和佣金给付以及费用的负担等事项，均应作出明确合理的规定，以利于协议的执行。

四、招标、投标

招标、投标常用在国家政府机构、国营企业或公用事业单位采购物资、器材或设备的交易中，更多地用于国际承包工程。近年来，不少发展中国家为了发展民族经济，日益广泛地采用招标方式来发包工程项目。甚至有些国家通过法律规定，凡属于主要商品进口或对外发包的工程，必须采用国际招标的方式。目前，国际间政府贷款项目和国际金融机构贷款项目，往往在贷款协议中规定，接受贷款方必须采用国际竞争性招标采购项目物资或发包工程。

招标(Invitation to Tender)，是指招标人(买方或发包方)通过招标机构发出招标公告，提出准备购买商品的品种、数量和有关买卖条件；或提出发包工程的具体要求，邀请投标人(卖方或承包商)报出愿意成交的交易条件的行为。投标(Submission of Tender)，是指投标人应招标人的邀请，根据招标公告的规定条件，在规定的时间内向招标人报出愿意成交的交易条件的行为。招标、投标是一种贸易方式的两个方面。

招标、投标涉及三个方面的关系人：(1)招标人。招标人是招标采购商品的买主或工程项目的发包人。(2)招标机构。招标机构是代表招标人进行招标组织工作的专门机构。(3)投标人。投标人是商品的供应商或工程项目的承包商。

招标、投标与其他贸易方式相比较，具有四个特徵：(l)招标的组织性。即有固定的招标组织机构，有固定的招标场所，有固定的招标时间，有固定的招标规则和条件。(2)招标、投标的公开性。招标机构要通过招标公告广泛通告有兴趣、有能力投标的供货商或承包商。另外，招标机构还要向投标人说明交易规则和条件，以及招标的最后结果。(3)投标的一次性。在传统的贸易方式中，任何一方都可以提出自已的交易条件，讨价还价。而在招标、投标中，投标人只能应邀作一次性投标，没有讨价还价的权利。标书在投递之后，一般不得撤回或修改。贸易的主动权掌握在招标人手里。招标机构对最后卖主的选择，是通过对各报价的筛选结果决定的。所以，投标人能否取得交易，完全取决于投标的质量。(4)招标、投标的公平性。招标、投标是本着公平竞争的原则进行的。在招标公告发出后，任何有能力履行合同的卖主都可以参加投标。招标机构在最后取舍投标人时，要完全按照预定的招标规则进行。招标所具有的组织性和公开性本身，也是招标、投标公平和合理的有效保证。

【技巧提示1－6】

招标在具体运用过程中，经过变通，可以采用几种不同的形式：

(1)公开招标。这种招标也称作竞争性招标。它是指招标时必须发出公开招标通知，不限制投标人的数量，开标以公开的形式进行，中标结果予以广告的招标形式。

(2)选择性招标。这种招标也称作有限竞争性招标。它是指招标在有限的范围内进行，招标人选择一定数量的投标人，邀请其投标。招标通知不使用公开的广告形式。

五、拍卖

拍卖是一种具有悠久历史的交易方式，在今天的国际贸易中仍被采用。通过拍卖成交的商品通常是品质难以标准化，或难以久存，或按传统习惯拍卖出售的商品，如裘皮、茶叶、烟草、羊毛、木材、水果以及古玩和艺术品等。

拍卖(Auction)，是由拍卖人或拍卖机构接受货主的委托，在规定的时间和场所，按照一定的章程和规则，由买主相互出价竞买，把货物卖给出价最高的买主的一种贸易方式。

1.拍卖的特徵

(1)拍卖是在一定的机构内有组织地进行的。拍卖机构可以是由公司或行业协会组成的专业拍卖行，也可以是由货主临时组织的拍卖会。

(2)拍卖具有自已独特的法律和规章。许多国家对拍卖业务有专门的规定。各个拍卖机构也订立了自已的章程和规则，供拍卖时采用。这些都使拍卖方式形成了自已的特色。

(3)拍卖是一种公开竞买的现货交易。拍卖采用事先看货，当场叫价，落槌成交的做法。成交后，买主即可付款提货。

(4)参与拍卖的买主，通常须向拍卖机构缴存一定数额的履约保证金。买主在叫价中，若落槌成交，就必须付款提货；不付款提货，拍卖机构则没收其保证金。

(5)拍卖机构为交易的达成提供了服务，它要收取一定的报酬，通常称作佣金或经纪费。佣金的多少没有统一的规定，这要根据当地的习惯，或按行业的规章加以规定。

2.拍卖的种类

拍卖有以下三种方式：

(1)增价拍卖。这种方式也被称为“买主叫价拍卖”。先是拍卖人公布预定的最低价格，然后由买主相互叫价、竞相加价，直至叫到某价格后，没有人出更高的价格时，拍卖人击槌表示按此价成交，竞买结束。增价拍卖是最常用的一种拍卖方式。

(2)减价拍卖。这种方式也称为“卖主叫价拍卖”或“荷兰式拍卖”。先由拍卖人公布最高价格，然后拍卖人逐渐叫低价格，直到有买主表示接受所叫价格，交易便达成，竞买结束。这种方式常用于鲜活商品及水果、蔬菜等。

(3)密封递价拍卖。这种方式也称为“招标式拍卖”。先由拍卖人公布每批商品的具体情况和拍卖条件等；然后，各买主在规定时间内将自已的出价密封递交拍卖人，由拍卖人选择条件最优者达成交易。

3.拍卖的程序

(1)货主委托。货主委托拍卖机构拍卖，与拍卖机构签订拍卖合同。拍卖合同规定了货主和拍卖机构各自在每一环节的责任和义务。

(2)拍卖准备。参加拍卖的货主把货物运到拍卖机构指定的仓库，由拍卖机构进行挑选、分类、分级、分批。拍卖机构还要负责编印拍卖商品目录，并把拍卖目录提供给打算参加拍卖会的买主作为指南。同时，拍卖机构把拍卖的有关情况在报纸、刊物上登载，以招揽潜在的买主。

(3)买主看货。准备拍卖的商品都放在专门的仓库里，在规定的时间内，允许参加拍卖的买主到仓库查看货物，甚至还可抽取样品。查看货物的目的，是为了使买主进一步了解货物的品质状况，以便按质论价。

(4)正式拍卖。正式拍卖是在规定的时间和地点，按照一定的拍卖规则和章程，逐批叫价成交。当拍卖人认为无人再出高价时，就以击槌来表示接受买主的叫价。拍卖人击槌后，就表示竞买停止，交易达成，买主就要在标准合同上签字。

(5)付款提货。拍卖商品的货款，通常都以现汇支付。在成交后，买主按规定支付货款。货款付清后，货物的所有权随之转移。买主凭拍卖行开出的提货单到指定的仓库提货。提货也必须在规定的期限内进行。

拍卖会结束后，由拍卖行公布拍卖单。其内容有：售出商品的简要说明、成交价、拍卖前公布的基价与成交价的比较等。拍卖结果在报刊上公布。这些材料反映了拍卖商品的市场情况及市场价格，是重要的参考资料。

六、加工贸易

加工贸易指从境外保税进口全部或部分原辅材料、零部件、元器件、包装物料(下称进口料件)，经境内企业加工或装配后，制成品复出口的经营活动，包括来料加工和进料加工。

来料加工(Processing with Customer’s Materials)，是指外商提供原材料、辅料和包装物料等，由国内的承接方按外商提出的要求加工为成品并提交给对方，按双方约定的标准收取工缴费(加工费)的一种贸易方式。来件装配(Assembling with Customer’s Parts)，是指由外商提供零部件、包装物料等，由国内的承接方按外商要求装配为成品提交给对方，并按双方约定的标准收取工缴费(加工费)的一种贸易方式。

来料加工是一种委托加工的方式。外商将原材料、零部件等运交国内承接方，并未发生所有权的转移。承接方只是作为受托人按照外商的要求，将原材料或零配件加工为成品。在加工过程中，承接方付出了劳动，获取的加工费是劳动的报酬。因此，可以说来料加工属于劳务贸易的一种形式，它是以商品为载体的劳务出口。

进料加工是指外贸公司或企业自行进口原材料、零部件、元器件，根据国际市场的需求，或自已的销售意图，加工或制造商品销往国外市场，赚取销售成品与进口原料之间的差价，使外汇增值。

来料加工与从国外进口原材料加工成成品再出口的“进料加工”方式有相似之处。因为它们都是利用国内的劳动力和技术设备，都属于“两头在外”的加工贸易方式。但是，来料加工与进料加工又有明显的不同之处，本质区别在于：

(1)原材料、零部件和产品的所有权不同。来料加工是由外商提供原材料、零部件、元器件，并要按外商的要求进行加工装配，生产出来的产品所有权归外商所有，由外商支配。而外贸公司或企业开展进料加工，是用自已的外汇进口原材料、零部件，并将生产加工出来的产品出口，即以进养出，外贸企业对原辅料以及加工出来的成品拥有所有权，完全根据自已的意图对外销售。

(2)我国外贸公司或企业所处的地位不同。在加工贸易业务中，外商与我国承接来料加工的公司或企业是委托与被委托关系；而在进料加工业务中，我国的外贸公司或企业完全是自主经营，与销售料件的外商和购买我成品的外商均是买卖关系。

(3)二者间的贸易性质不同。顾名思义，对外承接的来料加工业务就是为提供料、件的国外客商加工装配产品，纯属加工贸易性质；而进料加工则是外贸公司或企业独立的对外的进口和出口业务，属于一般国际贸易的性质。

(4)产品的销售方式不同。在来料加工业务中，加工出来的产品由外商负责运出我国境外，自行销售，销售的好坏与我方加工企业毫无关系；而进料加工业务中，进口原料的我方外贸公司在产品生产出来后，要自已负责对外推销，产品销售的好坏与自已密切相关。

开展加工贸易业务，无论是对国内承接方还是对外商，均有积极作用。对国内承接方来说，可以克服国内生产能力有馀而原材料不足的矛盾；可以开发国内劳动力资源，增加就业机会；有利于扩大出口，增加外汇收入。对外商来说，可以降低其产品的成本，从而增强其产品在国际市场上的竞争力；有利于外商所在国的产业结构调整。这主要是指一些工业发达国家，通过委托加工方式，将一些劳动密集型产品的生产转移到发展中国家去。

【知识链接1－8】

加工贸易与一般贸易的区别

第一，从参与贸易的货物来源角度分析，一般贸易货物主要是来自本国的要素资源，符合本国的原产地规则；而加工贸易的货物主要是来自国外的要素资源，不符合我国的原产地规则，而只是在我国进行了加工或装配。

第二，从参与贸易的企业收益分析，从事一般贸易的企业获得的收益主要来自生产成本或收购成本与国际市场价格之间的差价；而从事加工贸易的企业实质上只收取了加工费。

第三，从税收的角度分析，一般贸易的进口要缴纳进口环节税，出口时在征收增值税后退还部分税收；加工贸易进口料件不征收进口环节税，而实行海关监管保税，出口时也不再征收增值税。

【技巧提示1－7】

签订加工贸易合同时要注意的问题

加工贸易合同的订立程序与一般的买卖合同相同，其条款与一般的进出口合同有相似之处，但也有其不同的内容。就承接加工装配业务订立合同来说，以下几个方面应予注意：

1.关于来料、来件。为了保证加工装配生产业务有节奏地持续进行，料、件的及时均衡供应并保有一定的周转量是十分必要的。因此，在签订加工装配合同时，对来料、来件的时间和数量以及未能如期、如数到达的责任应作出具体明确的规定。对加工期长、装配量大的合同或协议，为了照顾对方的资金周转，可分期分批，但要规定分批分期的具体时间和数量。

2.关于加工装配的成品。对成品的质量，除了应在合同中作必要的文字说明以外，还可视交易需要，采取封样以确定实物标准。对交货时间和数量，应根据加工装配能力在合同中明确规定，但应以料、件能按时按质按量到达加工装配地点为前提。为防止可能产生的意外，在确定成品交付时间和数量条款时应留有适当的余地。

3.关于工缴费。工缴费的核定，既要合理，又要有竞争性。所谓合理，就是要与实际生产成本，包括按工时计算的工资、设备折旧、水电、运输、仓储、保险、利息及税费等支出相当。所谓有竞争性，就是要以国际劳务价格，特别是邻近地区的工资水平为依据，还要考虑到我国当前的劳动生产率及其与国外的差距。同时，还要防止工缴费过低而打击我国同类产品的正常出口。此外，核定工缴费时还应考虑加工装配批量的大小和所使用货币的汇率趋势，必要时还应订立外汇保值条款。

4.关于消耗定额与合格率的核定。商定加工装配合同时，双方必须商定一个合理的料、件消耗定额和成品的合格率对此，既不能偏高，也不宜过低。消耗定额过低，承接方难以做到；过高，则外商势必把损耗转嫁给承接方，从而降低工缴费。同样，产品合格率订得过高，承接方不容易做到，违约受罚的机会多；订得过低，也会导致压低加工装配费。所以，在订立这两个指标时，要深入调查研究，切实根据我方生产能力和技术水平的实际情况加以确定。如一时难以定准，在开始时可暂定一个临时指标，在经过一段加工或装配的实践后再进行调整。

5.关于工缴费的支付

工缴费的支付办法可分为两种：一种是来料、来件及成品均不作价，则可在条款中规定，由外方在承接方交付成品后通过信用证或汇付的方式，向承接方支付工缴费。另一种是合同规定来料、来件和成品分别作价，即所谓各作各价，则可规定承接方开远期信用证或以远期托收的方式支付外方来料、来件款；外方以即期信用证或以即期托收方式支付成品价款；承接方所收入的成品价款冲付料、件价款后，所余部分即为工缴费收入。在采用这种方式时，应注意承接开立的远期信用证或承兑的远期汇票，其付款期限应略长于产品的生产周期及交付时间，以免垫付外汇。

七、易货贸易

易货贸易(Barter)，是指贸易双方进行等值货物的直接交换。它是一种最古老和最简单的交易方式。随着国际贸易的发展，易货的做法也趋于灵活，主要有以下两种：

1.一般易货

交易双方按照各自的需要，交换双方认为价值相等的商品。交易双方可以用货币表示其所交换商品的价值，也可以不用。如果用货币表示其所交换商品的价值，则价格的作用仅在于比较所交换货物的价值。一般易货往往要求进口和出口同时成交，双方把货物交到约定地点进行交换。交易合同订明品种、规格、数量、交货时间等，但不涉及现金的支付，也不涉及第三方。在国际贸易中，两个相邻国家所进行的边境贸易有相当一部分就是通过这种形式进行的。

如果双方运到指定地点同时交换有困难，业务中则由此产生了一些变通的做法，最常见的即为通过对开信用证的方式进行易货贸易。双方先签订换货合同，彼此承诺在一定时间购买对方一定数量的货物，各自出口的商品按约定的货币计价，总金额一致或基本一致；货款通过开立对开信用证的方式进行结算，即双方都以对方为受益人，开立金额相等或基本相等的信用证，并各自在信用证中规定以对方开出信用证为本信用证生效的条件。

2.综合易货

一般易货要求双方交换的货物正好为双方同时所需，其货值又必须是相等的。这种方式在实践应用中有很大的局限性，因此又出现了综合易货方式。即两国之间签订清算协定，对两国一定时期内进行的多项换货交易，货款采用记账方式，没有实际支付。到了一定时间，两国以相互冲销货款方式来清算两国间的贸易收支。如有差额，有的规定结转下一年度，也有规定如差额超过约定的摆动额(Swing)，则以现汇拨付。

综合易货实际上是国家支持下的对一般易货方式的灵活运用。两国间的清算协定解决了贸易双方的支付问题，即不需动用现汇来支付，双方交换的价值通过记账和冲销来解决。由此也解决了贸易双方在每次交易中货物价值必须相等的困难，甚至使出口货物和进口货物的交付不需要在同一时间内进行，这为易货贸易的开展带来了方便。因此，易货贸易被许多缺乏外汇的发展中国家所采用。

我国自1949年以来，对苏联、东欧以及朝鲜、越南和蒙古等国的贸易，长期在政府间签订贸易协定的基础上，以记账方式进行。直到20世纪80年代末期，才先后改为现汇方式进行交易。我国对欧美发达国家和许多发展中国家的贸易，不少也属于对等贸易的范畴。20世纪50年代初，为打破某些资本主义国家对我国的“封锁禁运”，维护资金和货物的安全，我国在相当一段时间内也曾推行过易货贸易。为此，1951年，我国政府曾先后颁布过《易货贸易管理暂行办法》及其实施细则，主要是通过当时的私营企业以先进后出的记账方式销货。此后，国有企业也曾利用进口的有利条件，带动某些滞销商品出口，对亚非拉的一些发展中国家也曾通过政府间签订贸易协定方式进行记账清算的易货贸易。我国自实行对外开放政策以来，边境贸易发展迅速，许多交易是采用逐笔签订易货协议的方式进行的。

八、补偿贸易

补偿贸易(Compensation Trade)，是指进口方在卖方提供信贷的基础上向卖方进口机器、设备、技术等，然后用商品或劳务返销抵偿所贷价款，分期支付进口价款的贸易方式。补偿贸易是20世纪60年代初发展起来的一种新的贸易方式，在国际贸易中得到广泛使用。在补偿贸易中，按照用来补偿的标的不同，有两种补偿贸易方式：

1.直接补偿贸易

这是指以进口的机器、设备、技术等直接生产出来的产品支付进口价款的补偿贸易。这种补偿方式称作产品回购(Product Buyback)，是补偿贸易中最基本的一种方式。但这种方式的运用有一定的局限性，它要求生产出来的直接产品必须严格符合先出口方的要求。

2.间接补偿贸易

这是指以与进口的机器、设备、技术等生产无关的产品支付进口价款的补偿贸易。这种补偿方式称作产品互购(Counter Purchase)。有的把这种方式视作互购贸易，但它与一般的互购贸易的不同在于，它是建立在信贷基础上的。

【知识链接1－9】

补偿贸易也是进口和出口相结合的贸易方式，但它有区别于易货贸易和互购贸易的三个基本特征。第一，先进口的一般是机器、设备、零配件及技术等，进口方进口后利用自己的生产场所、本国的劳务、原材料等进行生产加工出成品。出口的一般是成品。第二，信贷是补偿贸易不可缺少的前提条件。即先进口的机器、设备零配件及技术等不是采用即期支付的方式，而是远期支付及分期支付。第三，先出口方必须承诺回购先进口方的产品。这是补偿贸易的必备条件。

补偿贸易对双方都有积极的作用。对先进口方一来说，补偿贸易是一种较好的利用外资的形式，可以弥补先进口国建设资金的不足；通过引进先进的技术和设备，提高本国的生产水平，加快企业的技术改造；通过对方的回购，扩大本国产品的出口。对先出口方来说，补偿贸易有利于突破进口方支付能力的不足，扩大出口；通过机器、设备、零配件和技术的出口与进口国的廉价原材料、劳动力相结合，生产出低成本的商品，回购后投放其目标市场，有利于增强其商品的竞争能力，加强其竞争地位。

【技巧提示1－8】

开展补偿贸易业务中要注意的问题

由于补偿贸易业务比较复杂，牵涉面较广，在通过补偿贸易引进设备时必须精心筹划、认真核算、审慎处理。具体地要注意以下几个问题：

(1)进口的设备应是发展国民经济所必需的，有利于发挥本国资源和劳动力优势等有利条件，或有利于增加外汇收入；技术上要能控制污染，没有公害；同时，必须是先进的，不要重复引进。

(2)要争取以制成品补偿。如果以原料补偿，则这种原料必须是资源丰富与自用有余的。要兼顾补偿产品在世界市场的销售情况和出口前景，防止影响同类产品的正常出口。

(3)补偿贸易的客户对象，要选择信用好、经营能力强，特别是具有推销补偿产品能力的客户。进口的设备、技术和劳务的价格要比较合理，信贷条件比较优惠。

(4)签约时要妥善规定返销产品的作价原则，明确返销的时间。返销金额应为技术设备的价款另加延期支付的利息费用。

(5)补偿贸易的支付方式，可以采用对开信用证、银行保函、汇付和托收等方式，但必须贯彻先收后付的原则。一般要使用贷款，以现金支付设备价款。贷款有私人信贷、银行信贷以及出口信贷。出口信贷利率较低，带有政府补贴的性质，而且利率又是固定的，不受资金市场的影响。开展补偿贸易应尽可能直接利用设备出口国的出口信贷。

(6)外资偿还期原则上越短越好；但如果补偿产品在国际市场上畅销，价格趋涨，其涨幅超过利率幅度，则偿还期长一些，也是可取的。

(7)实行多边补偿时，如承担回购义务的第三方未能履行其回购义务，或承担提供间接补偿产品的第三方未能如约提供，则原设备出口方或进口方仍应分别承担相应的责任。

　　【本章小结】

本章主要介绍和外贸活动相关的基本概念以及我国外贸管理体制等内容，结构如图1－1所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

对于一个外贸新手，了解我国国际贸易的相关管理政策并分析宏观环境是非常重要的。对此，可以通过一些专业性的期刊和杂志，为我们外贸业务人员提供一些新的思路和广阔的信息资源。

《WTO经济导刊》

《WTO经济导刊》是由中华人民共和国商务部主管，关注中国入世后中国经济和企业融入全球经济潮流中各类重大经济事件，是以WTO事务为主要报道内容的财经类期刊。《WTO经济导刊》面向致力于国际竞争力的企业、商务机构、经济研究机构、各国驻华使馆及各级政府管理部门，致力于成为通报信息、研讨问题、交流经验、沟通建议的园地，构筑中国先锋企业实施国际化经营战略和国外公司成功融入中国经济发展的经验交流平台，并搭建WTO规则谈判的信息沟通桥梁。(网址：http：//www.wtoguide.net/index.html)

《中国经贸导刊》

《中国经贸导刊》是国家发展改革委委刊。《中国经贸导刊》宣传报道国家发展改革委所发文件、领导讲话、工作安排、调查报告，各种信息，深入分析，背景介绍，宣传报道全国经济和社会发展、经济改革情况，企业情况，国内外市场情况，各种焦点、热点和难点问题，具有权威性、指导性、深刻性、前瞻性、实用性、知识性。(网址：http：//www.chinacetm.com/gb/index.htm)

《对外经贸实务》

《对外经贸实务》杂志是一本服务各级各类涉外经贸企业、涉外经济管理部门、科研单位、图书情报部门和外经贸院校的学术性、专业性和实用性的期刊。突出理论与实务相结合的特色，力求服务实践，创新理论。常设名家专稿、名企风采、国际观察、大趋势、经贸论坛、WTO实务、国际市场、国际合作、服务贸易、业务探讨、利用外资、案例分析、品牌经营、热点追踪、人才强商、经贸资讯等栏目，贴近企业，贴近外经贸经营管理活动。(网址：ht－tp：//www.piferat.org)

《国际商报》

《国际商报》由中华人民共和国商务部主管，是目前我国商务领域唯一的综合型日报，其规模在国内商务报刊中名列前茅。是我国对外宣传的重要阵地、指导推动全国商务工作的重要工具，承担着宣传对外开放、推动商务发展的重要任务，在对外宣传和商务新闻宣传领域具有独特的地位和作用。(网址：http：//ibdaily.mofcom.gov.cn/index.asp)

《中国海关》

《中国海关》杂志是一份详尽介绍进出境运输工具、货物、行李物品、邮递物品和其他物品通关细则及最新法规的权威月刊，可以帮助读者全面掌握了解海关最新政策法规，同步把握了解外贸即时动态，轻松获得通关知识技巧。(网址：http：//www.ccmag.cn/)


第二章　企业开展外贸业务前的其他相关准备

企业办理备案登记手续的步骤

企业申请进出口权的其他相关手续

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

掌握《中华人民共和国对外贸易法》关于对外贸易经营者备案登记的相关规定，懂得企业申请进出口权的相关步骤。

能力目标

了解企业申请进出口权的各个环节的基本程序，准备相关材料，学会办理企业备案登记，海关注册登记，商检登记，工商、外汇、税务等部门的相关手续。

之前，我们已经对国际贸易有了一定的了解，也掌握了国际贸易中的基本概念，并对我国对外贸易管理制度有了基本的认识。那么，接下来我们考虑企业在正式开展外贸业务之前还需完成哪些手续，办这些手续需要经过哪些步骤。

第一节　企业办理备案登记手续的步骤

企业申请进出口经营资格，应到注册地所在地区的受权管理机关办理。

企业通过商务部政府网站(www.mofcom.gov.cn)或中国国际电子商务网(www.ec.com.cn)提交电子申请并向受权管理机关提交书面申请材料。企业提交的电子申请和书面申报材料齐备无误后，受权管理机关予以受理，并在10个工作日内作出核准登记与否的决定。

根据《中华人民共和国对外贸易法》第九条的有关规定，从事货物进出口或者技术进出口的对外贸易经营者，应当向中华人民共和国商务部(以下简称商务部)或商务部委托的机构办理备案登记；但是，法律、行政法规和商务部规定不需要备案登记的除外。对外贸易经营者未按照本办法办理备案登记的，海关不予办理进出口的报关验放手续。

对外贸易经营者备案登记工作实行全国联网和属地化管理。商务部委托符合条件的地方对外贸易主管部门(以下简称备案登记机关)负责办理本地区对外贸易经营者备案登记手续；受委托的备案登记机关不得自行委托其他机构进行备案登记。
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对外贸易经营者备案登记程序如下：

(1)领取“对外贸易经营者备案登记表”(以下简称“登记表”)。对外贸易经营者可以通过商务部政府网站(http：//www.mofcom.gov.cn)下载，或到所在地备案登记机关领取“登记表”。

(2)填写“登记表”。对外贸易经营者应按“登记表”要求认真填写所有事项的信息，并
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对外贸易经营者备案登记表背面

本对外贸易经营者作如下保证：

一、遵守《中华人民共和国对外贸易法》及其配套法规、规章。

二、遵守与进出口贸易相关的海关、外汇、税务、检验检疫、环保、知识产权等中华人民共和国其他法律、法规、规章。

三、遵守中华人民共和国关于核、生物、化学、导弹等各类敏感物项和技术出口管制法规以及其他相关法律、法规、规章，不从事任何危害国家安全和社会公共利益的活动。

四、不伪造、变造、涂改、出租、出借、转让、出卖《对外贸易经营者备案登记表》。

五、在备案登记表中所填写的信息是完整的、准确的、真实的；所提交的所有材料是完整的、准确的、合法的。

六、《对外贸易经营者备案登记表》上填写的任何事项发生变化之日起，30日内到原备案登记机关办理《对外贸易经营者备案登记表》的变更手续。

以上如有违反，将承担一切法律责任。

对外贸易经营者签字、盖章

年　月　日

注：1.备案登记表中“组织机构代码”一栏，由企业、组织和取得组织机构代码的个体工商户填写。

2.依法办理工商登记的外国(地区)企业，在经营活动中，承担有限/无限责任。依法办理工商登记的个体工商户(独资经营者)，在经营活动中，承担无限责任。

3.工商登记营业执照中，如经营范围不包括进口商品的分销业务，备案登记机关应在备注栏中注明“无进口商品分销业务”。确保所填写内容是完整的、准确的和真实的；同时认真阅读“登记表”背面的条款，并由企业法定代表人或个体工商负责人签字、盖章。

(3)向备案登记机关提交如下备案登记材料：

①按要求填写的“登记表”。

②营业执照复印件。

③组织机构代码证书复印件。

④对外贸易经营者为外商投资企业的，还应提交外商投资企业批准证书复印件。

⑤依法办理工商登记的个体工商户(独资经营者)，须提交合法公证机构出具的财产公证证明；依法办理工商登记的外国(地区)企业，须提交经合法公证机构出具的资金信用证明文件。

备案登记机关应自收到对外贸易经营者提交的上述材料之日起5日内办理备案登记手续，在“登记表”上加盖备案登记印章。

对外贸易经营者应凭加盖备案登记印章的“登记表”在30日内到当地海关、检验检疫、外汇、税务等部门办理开展对外贸易业务所需的有关手续。逾期未办理的，“登记表”自动失效。

“登记表”上的任何登记事项发生变更时，对外贸易经营者应比照有关规定，在30日内办理“登记表”的变更手续，逾期未办理变更手续的，其“登记表”自动失效。

对外贸易经营者已在工商部门办理注销手续或被吊销营业执照的，自营业执照注销或被吊销之日起，“登记表”自动失效。

第二节　企业申请进出口权的其他相关手续

企业在办理备案登记手续后，还需要到当地海关、商检、工商、外汇、税务等部门办理开展进出口业务所需的有关手续。

一、海关注册登记手续的办理

(一)注册登记递交单证

1.企业法人营业执照副本复印件(个人独资、合伙企业或者个体工商户提交营业执照)；

2.对外贸易经营者登记备案表复印件(法律、行政法规或者商务部规定不需要备案登记的除外)；外商投资企业办理注册登记时，应当提交《中华人民共和国外商投资企业批准证书》复印件；

3.企业章程复印件(非企业法人免提交)；

4.税务登记证书副本复印件；

5.银行开户证明复印件；

6.组织机构代码证书副本复印件；

7.《报关单位情况登记表》、《报关单位管理人员情况登记表》；

8.其他与注册登记有关的文件材料。

(二)工作流程

进出口货物收发货人向海关递交上述登记单证→注册地海关依法对申请注册登记材料是否齐全、是否符合法定形式进行核对→申请材料齐全、符合法定形式的申请人由注册地海关核发《中华人民共和国海关进出口货物收发货人报关注册登记证书》，报关单位凭以办理报关业务。

【技巧提示2－1】

个人如何做外贸

新的《外贸法》正式实施后，个人也可以申请做外贸了，这对不少投资者来说是一个好消息，但是投资者必须特别注意两点：一是个人可以做外贸，所指的个人不是纯粹的自然人，而必须是依法办理工商登记的个体工商户(独资经营者)，因此，如果不是，必须先去工商行政部门登记，注册为个体工商户或是独资经营者。二是申请人还要凭加盖备案登记印章的“登记表”在30日内到当地海关、检验检疫、外汇、税务等部门办理开展对外贸易业务所需的有关手续，逾期未办理的，“登记表”自动失效，只有办完了这些手续才是一个完整的程序。
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二、办理电子口岸手续

(一)办理电子口岸手续所需资料

1.进出口企业携带《组织机构代码证》、《工商营业执照》、《国税登记证》、《批准证书》或《资格证书》或《对外贸易经营者备案登记表》、《自理报关登记证明书》或《进出口货物收发货人报关注册登记证书》五项原件(正本或副本)及经本单位签章的复印件一份。

2.《代码证确认表》一份。(注：《代码证确认表》请到《组织机构代码证》颁发单位去申请办理。)

3.填写完整并经企业签章的1号表和2号表。

4.企业法人卡持卡人及操作员卡持卡人的身份证复印件一份。

5.设备费用：现金820元(其中包括：读卡器280元，安装盘300元，企业法人IC卡一张120元，企业操作员IC卡一张120元)，技术服务费100元。如需增加购买，按品种单价重复计价，不收支票。

(二)程序(以杭州海关为例)
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1.在杭州数据分中心完成资料预审、数据录入、数据导入、数据申报，并打印三号流传表。

2.企业携带三号流传表及有关证件到浙江省技术监督局、工商局、国税局办理联网资格审查手续。资格审查完毕，回到杭州数据分中心办理IC卡制作。

3.制卡完毕，企业携带三号流传表及有关证件到浙江省外经贸厅办理联网资格审查手续。外经贸审查完毕，回到杭州数据分中心缴纳电子口岸入网设备费用，并领取法人IC卡、操作员IC卡、读卡器、软件等设备。

4.领取设备后，回到当地所属外汇管理局办理联网资格审查，并且登陆中国电子口岸数据中心综合服务网(www3.chinaport.gov.cn)购买95199上网卡。具体95199业务卡购买事宜，可拨打咨询电话010－65194706。

(三)办理时间

杭州数据分中心办公时间：周一至周五早上8：30 12：00，下午2：00 5：30。因企业办理入网过程中，需到浙江省技术监督局、工商局、国家税务局、外经贸厅、杭州海关、企业主管外汇管理局等六个部门办理电子口岸数据联网审批手续，整个注册业务办理需约一个工作日，办理企业自行安排好时间。

三、办理报检备案手续

根据国家质检总局的有关规定，进出口商品的收货人或者发货人、出口货物生产企业，应当依法向所在地辖区的出入境检验检疫机构备案，取得备案登记代码及登记证明书。

企业应在中国电子检验检疫业务网(网址：http：//www.eciq.cn)办理自理报检单位备案登记(流程附后)，申请成功后到检验检疫机构确认，提交书面材料申请，领取备案登记证书。在申请企业备案登记的同时交回《出口企业基本信息登记表》。

(一)办理报检备案的具体步骤

1.登录网址：www.eciq.cn，进入左边审批类中：“报检单位备案登记、报检员注册申请(企业用户)”。

2.选择“新注册单位”，输入报检单位组织机构代码，注意仔细阅读“操作提示”，填写时特别要注意“属地检验检疫机构”必须选择你企业所在地的检验检疫机构。

3.选择“登录”，进入“自理报检单位”，选择“登记备案申请”。

4.输入单位基本信息(打红色“*”号的是必须输入的项目)完毕后，选择屏幕下方“操作”中的“申请”。

5.待申请成功，请点击右上方的“打印”按钮。

6.打印出《自理报检单位登记备案申请表》，并盖上申请单位公章，法定代表人签字。

7.为方便报检，报检单位可自愿申请“报检专用章”。“报检专用章”的图案可采取原公章图案基础上加刻“报检专用章”五个字的方式，上部为企业中文名称全称，下部为企业英文名称全称。填写《报检专用章备案申请》，印上已刻好的专用章印模，并由法定代表人签字盖章。

(二)领取备案登记证明书时需提交的材料

1.《自理报检单位登记备案申请表》；

2.《报检专用章备案申请》；

3.《出口企业基本信息登记表》；

4.加盖企业公章的企业工商营业执照复印件(同时交验原件)；

5.加盖企业公章的组织机构代码证复印件(同时交验原件)；

6.加盖企业公章的有关进出口经营权的证明文件复印件(适用于有进出口经营权的企业，同时交验原件)。
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四、开立外汇账户

(一)外汇账户审核材料的基本要求

1.如需开立外汇账户，其开户申请书应是正式公函，必须盖有单位公章，申请内容明确，开户申请书中必须写明外汇资金来源、用途情况、开户银行、开户币种；如是专项账户还需说明项目及有关情况及开户期限，以及外汇局要求提供的其他材料。

2.开户需持外汇局要求的有关材料的正本及其复印件。

3.接受捐赠或援助的单位必须是国内民间组织、科研院所、大专院校等国内事业单位，并按捐赠或援助协议规定将捐赠款项用于境外支付。

4.如不符合上述要求，一律退回，不进行审核。

(二)开立外汇账户所需材料

1.中资企业

取得“账户开立核准件”需要的材料：

(1)申请开立账户的报告。

(2)营业执照或社团登记证等有效证明的原件和复印件。

(3)涉外经营业务许可证原件和复印件或有关经常项目外汇收入的证明材料(如结汇水单等)。

(4)组织机构代码证的原件和复印件。

(5)外汇管理局要求的其他材料。

开立外汇账户需要的材料：

(1)开立外汇账户申请书。

(2)加盖外汇管理局公章的“账户开立核准件”。

(3)涉外经营业务许可证复印件。

(4)营业执照或社团登记证等有效证明的复印件。

(5)组织机构代码证的复印件。

(6)外汇账户使用证。

(7)一式两份预留印鉴。

(8)负责人身份证明。

(9)会计从业资格证书。

2.外商投资企业

取得“账户开立核准件”需要的材料：

(1)申请开立账户的报告。

(2)营业执照或社团登记证等有效证明的原件和复印件。

(3)“外商投资企业外汇登记证”原件和复印件或有关经常项目外汇收入的证明材料(如结汇水单等)。

(4)组织机构代码证的原件和复印件。

(5)外汇管理局要求的其他材料。

开立外汇账户需要的材料：

(1)开立外汇账户申请书。

(2)加盖外汇管理局公章的“账户开立核准件”。

(3)“外商投资企业外汇登记证”复印件。

(4)营业执照或社团登记证等有效证明的复印件。

(5)组织机构代码证的复印件。

(6)外汇账户使用证。

(7)一式两份预留印鉴。

(8)负责人身份证明。

(9)会计从业资格证书。

(三)开户程序及有关要求

(1)凡符合《境内外汇账户管理规定》的境内机构、驻华机构(以下简称开户单位)均可开立外汇账户。

(2)开户单位在申请开户时，可根据本单位情况自行选择开户银行。开户银行限于经批准经营外汇业务的各总行及其分支行。

(3)开户单位应按要求提供开户所需的全部材料，经批准开户后，应在30个工作日之内凭“开立外汇账户批准书”到开户银行办理开户手续。开户银行应填写“开立外汇账户批准书”的回执联并退开户单位，开户单位须于开户后5个工作日内持回执到外汇局领取“外汇账户使用证”。凡超出30个工作日，开户单位未到开户银行办理开户手续的，外汇局颁发的“开立外汇账户批准书”自动作废。

(4)同一性质的外汇账户，一个开户单位原则上只允许开立一个。如因业务需要，确需开立两个以上账户的，外汇局将根据具体情况严格审批。

(5)开户单位如丢失“开立外汇账户批准书”或“外汇账户使用证”，必须登报声明作废，并持登报声明及补办申请到外汇局办理补办手续。

五、办理出口退税登记

凡经国家对外经贸部及其授权单位批准享有进出口经营权的出口企业，自取得进出口经营权之日起30日内向主管税务机关(国税局)申请办理出口退税登记。

可以办理出口退税登记的企业包括：1.经对外经贸部及其授权单位批准有进出口经营权的自营出口企业；2.外商投资企业；3.发生委托出口业务但没有进出口经营权的生产企业；4.其他特准退还或免徵增值税和消费税的企业。

企业办理出口退税登记时，需提供以下资料：

(1)审批机构颁发的批准文件证书及复印件；

(2)法人营业执照或工商营业执照副本，税务登记证副本；

(3)中华人民共和国进出口企业资格证书；

(4)海关自理报关单位注册登记证明书；

(5)增值税一般纳税人申请认定审批表或年审审批表；

(6)主管税务机关要求的其他资料，如代理出口协议等。

纳税人填写《出口企业退税登记表》，经主管税务机关审核后办理发证。

出口企业退税登记表

企业名称_____________

地址_____________

电话_____________

浙江省国家税务局监制
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　　【本章小结】

本章主要介绍企业在正式开展外贸业务之前还需完成的备案登记和其他的相关登记手续以及办理这些手续的基本步骤和需准备的材料。本章内容结构如图2－3所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

获得外贸权后，是不是什麽商品都能经营

对外贸易经营者经营进出口贸易业务的范围一般与在工商部门登记的经验范围相同，因此，不是什麽进出口业务都能做。例如，国家对核、生物、化学、导弹等各类敏感物项和技术出口制定了管制法规，一般的对外贸易经营者是不能经营的。

此外，新《对外贸易法》第十一条规定，国家可以对部分货物的进出口实行国营贸易管理。实行国营贸易管理货物的进出口业务只能由经授权的企业经营；擅自进出口实行国营贸易管理的货物的，海关不予放行。目前，我国实行国营贸易管理的货物主要是粮食、植物油、糖、烟草、原油、成品油、化肥、煤炭、棉花等。

■重点操作

根据以下资料填制《对外贸易经营者备案登记表》。

(1)相关资料

浙江洛琪袜业有限公司位于享有“中国袜业之乡”美誉的浙江省诸暨市，距离杭州70公里，距离上海200公里。公司是一家中外合资企业，成立于1998年，总投资3000万元人民币，占地面积18000平方米，建筑面积12000平方米。公司拥有各类袜机250馀台，员工250馀人，其中专业技术人员20馀人，集设计、生产、开发、经营于一体；公司主要生产各类中高档棉型袜，包括运动袜、休闲袜、绅士袜等系列，年生产能力2500万双，产值超过8000万元。公司目前已经通过了WAL－MART、K－MART、TARGET－STORES、JCPENNY等五大买家的验厂，并且通过了全球最严格的纺织服装WRAP认证。

经营者中文名称：浙江洛琪袜业有限公司

企业类型：合资经营企业(港或澳、台资)

注册资本：美元201万　公司注册地：中国浙江诸暨

经营模式：生产加工　法定代表人：周松涛

联系电话：86－575－87103918　移动电话：13106373654

地址：中国浙江诸暨市浙江省诸暨市城西经济开发区兴业二路2号

邮编：311800

(2)表格
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　　第二篇 ：企业国际市场调研与建立业务关系







企业在完成出口准备，取得进出口经营权后，就应开始对国际市场进行调研和分析，通过多种途径寻找潜在的海外客户，开展出口营销活动。那麽企业应如何开展国际市场调研以确定目标市场？确定目标市场后又应如何寻找和发现海外客户，开展国际市场营销活动？


第三章　国际市场调研与出口营销

国际市场调研的内容

国际市场调研的步骤

出口营销的步骤

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

了解企业国际市场调研的一般方法与出口营销的基本步骤。

能力目标

运用多种方式，通过多种途径，了解企业相关产品的国内外市场状况。一方面，了解产品的主要出口市场，尤其是目标国市场的市场规模、经济环境、政策及法律环境，甚至包括文化环境。另一方面了解国内市场，不仅包括国内同类产品的同类生产企业行情，如生产技术、生产能力、竞争情况等，还要包括同类产品的国家标准、国家政策等。

之前，我们已经做好出口准备工作，完成出口备案登记和其他相关出口手续。接下来，我们将要考虑寻找客户，开展出口营销工作。

“知已知彼，百战不殆。”在出口贸易中，由于交易对象都是国外商人，而国际市场情况又是错综复杂和变化多端的，因此，在开展出口业务谈判和交易磋商前，我们一定要充分做好对国际市场的调查研究。

因此，本章的任务就是出口调研与国际市场营销。调研什么？为什么需要调研？怎么调研？如何开展国际市场营销？

第一节　国际市场调研的内容

国际市场调研，是指出口企业或出口人所进行的以有关国际客户(顾客)的信息为中心的调查研究活动。该活动要解决的问题有：现有客户由哪些人或组织构成？潜在市场顾客由哪些人或组织构成？这些客户需要购买哪些产品或服务？为什么购买？何时何地以及如何购买？等等。国际市场调研的具体内容主要包括两个方面：一是关于国际市场的调研；二是关于国际客户的调研。

一、关于国际市场的调研

关于国际市场的调研，其内容很广，主要包括：对进口国别(地区)的调研；对商品市场的调研；对商品销售的调研。

(一)对进口国别(地区)的调研

对进口国别(地区)的调研，主要是调查研究有关国家或地区的经济状况、对外政策、进出口商品的结构、贸易对象国、贸易与外汇管制、有关对外经济往来的情况及其特点、市场惯例、政治财政状况、生活习惯等。通过进行国别(地区)调研，主要是为了达到贯彻国别政策，选择适宜的市场，创造有利条件，发展贸易关系的目的。具体内容包括：

①一般概况调研。包括人口、面积、气候、函电文字、通用语言、电器电压和度量衡制等。

如营销人员在市场调研时往往会对目标国家的人口状况感兴趣，因为它构成了市场。对人口状况的调查一要看人口总量。因为人口增长意味着人类需求的增加；同时人口增长对各类资源的供应形成压力，生产成本就会增加，利润下降。二要看人口结构。因为人口结构决定需要。如墨西哥人口中年轻人口比重相对较高，高增长率决定了该国对牛奶、尿布、学校用品和玩具的需求量大；而日本人口老龄化明显，将会消费更多的成年人产品。

②政治情况调研。包括政治制度、对外政策以及与我国的关系等。

③经济情况调研。包括主要物产资源、工农业生产、财政金融、就业状况和收入状况等。

④对外贸易情况调研。包括主要进出口商品贸易额、进出口贸易的主要国别(地区)、国际支付能力、主要贸易港口、对外贸易和外汇管制政策、税率和商检措施、民法和商法以及与我国进行贸易的情况等。

⑤运输条件调研。包括港口及其设备、对外航线等。

(二)对商品市场的调研

对商品市场的调研，主要是调查研究有关商品的供需情况及相关商品的品种、质量、包装、成本、价格，主要的供需国别(地区)及其发展状况。进行商品市场调研，主要是为了摸清适销市场，使我方的商品销售在有利的条件下进行。具体内容如下：

①市场适销商品调研。包括品种、规格、用料、颜色、包装和商标使用等。

②市场竞争情况调研。包括市场容量、供货主要来源、主要生产者、主要竞争者和主要消费对象等。

③市场消费特点调研。包括顾客的需求以及消费水平和消费习惯、质量要求、销售季节、产品销售周期、商品供求价格变动规律等。顾客的需求是企业一切活动的中心和出发点，因而调查消费者或用户的需求，就成了市场调查的重点内容。这一方面主要包括服务对象的人口总数或用户规模、人口结构或用户类型、购买力水平及购买规律、消费结构及变化趋势、购买动机及购买行为、购买习惯及潜在需求、对产品的改进意见及服务要求等。

【知识链接3－1】

法国男人爱穿花袜子

法国男人的绅士与浪漫天下闻名，他们对时尚大多具有良好的品味，衣着永远时髦光鲜，所以在巴黎街头，养眼的不仅有气质迷人的美女，还有形形色色的俊男。但是有一件事总令我们想不通，那就是法国男人的袜子。

在法国人时装秀般丰富多彩的着装中，男士脚上露出的花袜子总能不自觉地跳进人们的视野。按照标准的穿衣规则，男人穿皮鞋应该配深色的袜子，即使有花纹也应该是暗暗的，“不露声色”。可法国男人却我行我素，袜子不仅色彩丰富，上面的卡通图案也是花样翻新。男士们往往不分年龄、无所顾忌地将花袜子穿在脚上“招摇过市”。

在请教了一位社会学学者后，我们才了解到，法国男人的这种穿戴风格由来已久。在十六七世纪欧洲的上流社会中，男子的鞋做得非常合脚，鞋带会做成玫瑰花结或蝴蝶花结的样子，被称为“鞋玫瑰”。17世纪的英国，男式低筒靴鞋面的扣襻上也饰有大朵的玫瑰花。原来那时的男士已经爱美到如此地步。看拿破仑时代的电影，他们也很喜欢穿长筒袜，那些袜子也常是带花样的。在傅雷翻译的巴尔扎克的《幻灭》中有这样一段话：“矮小的夏布瓦梭头发扑着粉，穿着似绿非绿的外套，栗色背心，黑扎脚裤，花袜子，一双皮鞋踏在地上咯吱咯吱地响……”看来花袜子在法国历史悠久，只是到了现代才发展出卡通图案，也算把老祖宗的传统发扬光大了。

本文来源于：http：//www.chuguohome.comnew s19619.html

3.对商品销售的调研

对商品销售的调研，主要是调查研究有关产品的销售渠道、广告宣传、计价货币和售前售后服务等。通过进行商品销售调研，主要是为了学会做贸易的技巧，运用有效的推销手段，扩大商品出口。具体内容如下：

①产品销售渠道的调研。包括各大类商品的主要销售渠道；各销售渠道的特点和地位及它们之间的相互关系；哪些销售渠道最合适；推销网点如何合理分布；经销代理户的选择；销售渠道由谁控制；等等。

【案例探讨3－1】

家乐福败走日本，水土不服原因何在？

世界第二大零售商家乐福公司宣布，将在日本的家乐福8个超市以约100亿日元(1美元约合104日元)的价格全部出售给日本离子公司，并从日本全线撤退。家乐福登陆日本时，决意要做日本零售市场的龙头老大，但其勃勃雄心已被严峻的现实击碎，最后以亏损约3亿欧元的代价败走日本。

家乐福在日本的经营缘何受挫？一些专家和市场人士认为，家乐福在日本照搬在欧美国家的经验，单纯依靠薄利多销的运营方式，没有根据日本不同的商业文化和消费习惯来调整自己的经营策略，导致“水土不服”是主要原因。

家乐福公司2000年在日本开设的第一家大型超市设在千叶县的幕张。该超市营业面积达到3万平方米，销售的商品超过6万种，其规模是东京及其周边地区最大的。但是，这里是日本在上世纪90年代兴建的国际展览中心和大型公司办公楼聚集地，几乎没有居民。开业之初，确实有大批消费者开着汽车前往那里采购，但时间一长，消费者的新鲜感减退，开车前往那里购物的消费者就逐渐减少。

远离市区的家乐福超市价格虽然有一定的优势，但价格不是获取顾客的唯一因素。日本消费者的消费习惯和欧美不同。欧美国家的许多家庭在休息日会驱车到郊区的大型超市大量采购价格便宜的食品和用品存放在家中，但日本人的饮食十分讲究新鲜度，特别是蔬菜、鱼、肉及其制成品，一般都随买随吃。另外，日本大部分妇女婚后不工作，主要在家料理家务、照看孩子，所以也有时间上附近的超市选购新鲜食品。

正因为在日本去超市购物基本上都由家庭主妇承担，所以日本的超市一般都设在交通流量大的车站附近或者居民比较集中的住宅区和闹市区。消费者也喜欢在交通方便的地方或就近购物。而家乐福在日本开设的超市全部位于城市的远郊区，离东京市区最近的也有20多公里。

家乐福原计划到2003年之前在日本开设13家超市，但由于经营业绩不理想，到宣布撤出日本之前，在日本一共只开设了8家。从家乐福在日本市场的表现来看，如果不能抓住消费者的消费心理和习惯，没有自己的营销特色，无论是哪国资本，也无论其实力是否雄厚，都难以在激烈的市场竞争中站稳脚跟。

②广告宣传的调研。包括商品在某个国家或地区最好的宣传媒介是什么；结合商品特点、消费习惯、顾客心理，国外广告宣传中有哪些好的方式和方法。

③选择计价货币的调研。包括选择什么货币计价较为有利；怎样制定价格策略；怎样使用佣金、折扣及奖励办法；采用何种支付方式，即期还是远期；等等。

④售前售后服务的调研。包括如何设立国外服务中心；怎样进行设备安装、技术培训、维修服务、零配件供应；售前售后服务有哪些形式(委托、派驻、合营)及利弊如何；等等。

⑤制定产品发展规划的调研。包括哪些市场要开拓；哪些市场要挤进；哪些市场要维持；哪些产品已为市场所淘汰；哪些产品趋向淘汰；哪些产品有发展前途；新产品如何试销；等等。

二、关于国际客户的调研

关于国际客户的调研，也就是对交易对象的调查研究。主要是调查已经或有可能经营本企业出口产品的客户或潜在客户的资信情况、经营范围和经营能力等，以便于根据企业自身的特点有区别地选择和利用客户。

【知识链接3－2】

国际客户的类型

按经营业务的特点来划分，国际客户可分为以下几种类型。

①综合性大企业。这种企业大多数是某个市场经营某些大宗商品进出口业务的垄断商。

其业务范围很大，在防止受其垄断销售的情况下，我方可与这种企业保持一定的买卖关系。

②进出口商。即专门从事进出口业务，自买自卖的商人。这些进出口商与当地批发商、零售商、国外出口商或厂商有一定的关系，其业务以某几项专业传统商品为主，也兼营其他商品。进出口商是我方出口业务中的主要往来对象之一。

③零售商。主要是指自己进口的大百货公司、超级市场和连锁商店、购物中心。它们的销售额很大，占市场零售量的比重也很大。在发达国家里，它们是我方出口业务中需要沟通的重要渠道之一。

④经纪商。即从事进出口业务的代客买卖或从中撮合收取佣金的中间商。新商品进入市场时，我方可通过他们促成交易。

⑤制造商。主要是指自己进口一些原料用于生产的厂商。他们是我方初级产品出口的实际用户。

⑥批发商。他们不是我方出口业务的主要对象。但在某些情况下，利用他们打开销路还是可取的。

关于国际客户的调研的内容，具体如下。

①政治态度。包括客户的政治背景和对我国的政治态度。

②社会地位。包括客户在政治、经济组织中的头衔和地位。

③经营能力。包括企业历史、企业规模(推销人员、办公设施、仓库、销售网点)、经营技能和经验、业务往来关系户等。

④资信情况。包括注册资金大小、经营额大小、资产负债情况、客户品德、经营作风、经营范围和企业性质等。

⑤客户与我国贸易往来的情况。

　　第二节 国际市场调研的步骤

出口商投入时间进行调查和研究，是为了在国际市场上增加其产品成功的机会。调查和研究潜在市场有助于确定产品目标市场；确定细分市场；确定国内和国外的竞争对手；为产品确定合理的市场价格。

一般来说，进行国际市场调研有以下四个基本步骤(见图3－1)：


[image: ]


(一)确定调研目标

在此阶段，调研人员应首先确定营销中存在的问题，进而确定调研目标。这一步骤看似简单，实际上很复杂，而且对整个调研的决策也是至关重要的。例如，一个时期内某企业在某国的销售额直线下降，原因可能很多，如产品包装不符合目标国消费者要求、服务水平未达到目标国所需、广告媒介选择失当。如果在该例中导致该企业销售额下降的真正原因是广告媒介选择失当，而调研人员却误以为是服务水平未达到目标国所需，就会使后面的各项调研工作误入歧途，并可能导致错误的企业决策，给企业带来更严重的损失。

(二)制定调研计划

在这一阶段，首先要确定营销决策需要哪些信息，然后再确定信息的来源，即取得信息的途径。需要的信息可能包括：顾客需求是否发生变化；市场所在国的政治、经济、文化等因素是否已发生变化；主要竞争对手的营销决策如何；等等。在上例中，企业已发现导致销售额下降的原因是广告媒介选择失当。于是企业打算采取一些新措施，以提高竞争力。为了制定这一决策，必须确定决策所需要的信息并收集信息。需要的信息可能包括以下内容：

(1)顾客对广告的需求是否已发生变化？

(2)市场国的政治、经济、文化等因素是否已发生变化？变化趋势如何？

(3)本企业在该国市场上的广告策略为什么有不适合顾客需求特点和该国经营习俗之处？

(4)主要竞争对手的广告策略如何？有何值得借鉴之处？

(5)本企业应该采用哪些全新的广告媒介来提高竞争力并保持较高的市场占有率等？

(三)执行调研计划

执行调研计划主要包括收集、处理和分析数据资料等工作。该工作由调研人员完成，也可委托企业外部专业调研公司完成。在委托专业调研公司时，既可委托国内的公司，又可委托国外公司。当然，我们还可以购买现成的市场研究报告，但是，这些报告往往只是提供一些基础信息。

(四)分析结果并撰写报告

调研的最后阶段是对调研结果作出解释和说明，并得出结论，向决策部门提交调研报告供决策者参考。调研报告不能只是一系列数据和高深的统计公式，而应当是简明扼要的结果和说明，并且这些结果和说明应与企业决策活动有直接关系。

【案例探讨3－2】

美国航空公司提供空中电话服务的案例

美国航空公司是美国最大的航空公司之一。美国航空公司经常注意探索为旅客服务的好方法。其中一位经理提出在30000英尺的高空为乘客提供电话通讯服务项目的建议，大家一致认为这是激动人心的想法，同意对此作进一步的研究。

一、调研目标的确定

如果把调研目标确定为“探求凡是你能够发现的空中旅客需要的一切”，那么将得到许多不需要的信息，而实际需要的信息却可能得不到。

如果把调研目标确定为“探求是否有足够多的乘客在从东海岸到西海岸的波音747飞行中，愿意付足电话费，从而使美国航空公司能够保本提供这种服务”，那么问题就太狭窄了。

最后，营销经理和营销研究人员确定要解决的问题是：“提供飞行电话服务是一项会使美国航空公司创造日益增加的偏好和利润的更好投资吗？”

二、制定调研计划

(1)乘客为什么不等到飞机着陆后再通电话？

(2)哪些类型的乘客最喜欢在航行中打电话？

(3)在一次典型的长距离波音747飞行航班中，有多少乘客可能会打电话？价格对它有何影响？收取的最好价格是多少？

(4)这一新服务会增加多少美国航空公司的乘客？

(5)这一服务对美国航空公司的形象，将会产生多少有长远意义的好感？

(6)其他因素，诸如航班次数、食物和行李处理等对影响航空公司作出选择的相对重要性是什么？电话服务与这些其他因素相比，其重要性又将怎样？

三、执行调研计划

信息来源之一：第二手资料。例如：美国民用航空署的出版物提供了各种运输公司的关于规模、成长和市场份额的资料；美国空中运输协会在它的图书馆中有关于运输公司的偏好和空中旅行者行为的资料；各种旅游公司为空中旅客选择空运单位提供的指南资料等。

收集可能更恰当和更正确的第一手资料。美国航空公司的研究人员可以逗留在飞机场、航空办事处和旅行社内，听取旅客谈论不同航空公司和代理机构如何处理飞行安排的方法；研究人员也可乘坐美国航空公司和竞争者的飞机，观察航班服务质量和听取乘客反映；研究人员可以在前次航行中，宣布每次通话服务的收费是25美元，而在以后的同一航次上，又宣布每次通话收费为15美元。

四、调研结果

(1)使用飞行电话服务的主要原因是：有紧急情况、紧迫的商业交易、飞行时间上的混乱等等。用电话来消磨时间的现象是不大会发生的。绝大多数的电话是商人所打，并由他们支付账单。

(2)每200人中，大约有5位乘客愿花费25美元作一次通话，而约12人希望每次通话费为15美元。因此，每次收15美元(12×15－180美元)比收25美元(5×25－125美元)有更多的收入。然而，这些收入都大大低于飞行通话的保本点1000美元。

(3)推行飞行电话服务使美航每次航班能增加两个额外的乘客，从这两人身上能收到620美元的纯收入。但是，这也不足以帮助支付保本点成本。

(4)提供飞行电话服务可增强美航作为创新和进步的航空公司的公众印象。但是，创建这一额外的信誉将使美航在每次飞行中付出约200美元的代价。

第三节　出口营销的步骤

通过国际市场调研，选择适当的商品，制定适当的价格，采用适当的手段，推销到适当的市场，扩大出口，这就是出口营销的目的。对于那些不知道出口营销从何做起的出口人，我们归纳出以下八个步骤(见图3－2)。
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一、撰写出口营销计划书

无论是书面的，还是口头的，一个出口营销计划是一个基本工具，利用它可以正确地评价所有会影响公司参与国际竞争能力的因素。

一份出口营销计划书应该包括以下几个方面：出口的动因、潜在出口市场和客户、进军国际市场的方法、出口价格策略、出口融资选择、法律要求、运输方式、海外伙伴以及海外投资能力。一个打算直接出口的公司，其出口营销计划书的内容应该详尽；而选择间接出口的公司可以要求更简单的计划书。

从根本上来说，出口营销计划书应该被视为一个管理工具而不仅仅只是一个静态的文件。撰写出口营销计划书的第一个步骤是对公司的目标、目的、能力和局限有个明确的认识，从而使计划与公司的总体目标取得高度的一致。初期制定的出口营销计划书一般内容都较简单，因为重要的市场数据和计划的基本要素还是未知的。通过市场调研，可以逐渐获得更多的市场信息。洞察和分析这些市场信息，可以在随后形成更详尽的出口营销计划书。

二、划分产品类别

许多贸易数据都是以产品的类别作为基础进行统计的。因此，开展国际市场调研最好先划分产品类别。

熟知自已的产品代码或编码有助于不断地了解同类产品的运输状况、运输量和运输后的收入，也有助于收集其他相关潜在市场的人口统计数据和经济信息。目前有很多种产品分类系统，每一种的形式和功能都有所不同。出口人员应当了解多个分类系统，以便选择一种适合自已产品的分类系统。

《国际贸易标准分类》(SITC)把国际贸易的有形商品分为10大类、63章、223组、786个分组和1924个项目。SITC是以等级为基础，以阿拉伯数字来描述商品的，一位数表示类，二位数表示章，三位数表示组，四位数表示分组，五位数表示项目。如低脂牛奶的SITC编码是02212。以下是SITC从最大范围到最详细描述的一例。

SITC编码　描述

0　食品和活动物

02　乳品和禽蛋

022　牛奶、奶油和乳制品(除黄油和奶酪)

0221　牛奶(包括脱脂牛奶)、奶油，非浓缩或加糖的

02212　含脂牛奶(含脂量1%到6%)

联合国用SITC编辑和报告所有国家的贸易信息，其广泛性的分类可使调查者在比较所有国家怎样参与世界贸易时，很容易地分析其经济形势。在进行调研前，可以首先将产品大致归为类，然后再细分为不同的组别。在获知了产品的SITC编码后，可以通过查询获得相关的贸易统计数据，确定你的国际或国内竞争对手并进行出口分析。

【技巧提示3－1】

在进行市场调研和划分产品类别的同时，应考虑谁将会是你的特殊消费者，谁将会从使用你的产品中受益，并对你的潜在消费者的特点进行归档整理。同时还应考虑产品的质量和在特定市场中的最佳定价。在定价时，应先计算出生产价格、库存和运输费用以及可能上升的百分比，同时还应注意到价格结构可能会受到现有市场的经济环境、汇率、消费者购买力的影响。

三、确定潜在市场

确定潜在市场是进行市场调研的最核心部分。

利用上面提到的产品分类编码，参考适宜的资料，就可以了解有关产品的具体贸易统计数据，这些资料可能会提供以下的信息。

(1)产品所出口的市场。在了解了产品出口市场后，可以确定同类产品正在被出售的市场。

(2)市场的进口来源。在了解了市场的进口来源后，就可以清楚地了解到竞争对手及其国别。有许多竞争对手的市场也许是值得进入的，我们可以在此市场中提供产品的特定标准和质量以及可以满足的特定需求，但是渗透到激烈竞争市场中的难度大、花费大。相反，进入竞争对手经营良好但竞争不激烈的小市场，反而可能会有良好的机遇。

(3)运输产品的数量和总价值。通过运输产品的数量和总价值可以评估出此市场的真实规模，然后按国别考虑市场的人口总数和国内生产总值。通过商品运输量和收益可以了解到人口总数中的多少人在购买此商品，是总人口的一小部分在购买大部分商品，还是大部分人在购买该商品。

(4)商品的贸易史。通过分析此类商品过去几年的贸易历史，可以得知此市场是在成长期、萎缩期还是合并期。从过去三五年里的贸易量来分析哪一个市场是不断成长的，成长的记录是否表明一种趋势，其贸易量的减少是否是由市场的萎缩引起的，政治和经济的状况能否显示出市场萎缩过后是否有合并的趋势，等等。

四、确定最容易渗透的市场

确定了你的产品适宜在哪个市场销售以及竞争对手后，就需要考虑以下问题，以确定最容易渗透的市场。

(一)潜在市场中存在的贸易障碍

在进入国际市场时会遇到许多障碍，这些障碍包括以下几个方面。

1.关税壁垒。即进口国关税及税收。当进口国关税及税收较高时，我方很难高利润地出售产品。

2.非关税壁垒。如进口国政府为抵抗外来竞争、保护本国民族工业而实施的法律及规章制度、进口配额、进口质量限制等。

3.国际标准。国际标准是由国际标准化组织(ISO)所倡导的。

4.语言交流。如果不懂潜在消费者的语言，交流就可能存在障碍。解决这种障碍的最佳方法是找一位会这种语言的人。

5.分销安排、政治和运输条件。尽早与分销商或销售商联系以确定这种障碍是否存在。

(二)是否需要调整产品

在一些特定的条件下，为了与进口国政府的规章制度、地理气候、文化等条件相协调，有必要对产品进行一些调整。所以我们应当分析调整费用是否会超过计划的利润，是否会导致出口不赢利或利润太低。

【技巧提示3－2】

在确定市场的过程中，最重要的工作是对潜在市场和国家进行调研。然后需要考虑以下问题，以便评估目标市场。

1)怎样将你的产品和服务同国外市场的竞争者相比较？

2)根据市场上的汇率和经济状况，你所考虑的定价是否具有竞争力？3)谁是你的主要消费群？

五、评估目标市场

市场调研可以帮助出口商确定具体的产品适于销往哪些国外市场。刚刚起步的出口商，应该首先从了解国外市场的宏观环境入手。海外市场的宏观环境包括人口、自然环境、政治环境、经济因素、社会和文化环境、市场可进入的程度、产品的潜力等要素。对市场因素进行全面的调研和评估，有助于出口商预测产品或服务的需求，从而确定目标市场的营销战略。

我们可以通过市场调研来确定哪些国外市场才是自已产品的潜在市场。下列问题有助于我们了解国际市场的宏观环境。

●每个国家的人口数量、分布状态和增长趋势；

●目标客户群体的年龄分组(如1～10岁，11～24岁，25～40岁，41～60岁等)；

●城市、郊区和农村的人口分布；

●气候或天气因素对产品或服务的影响；

●出口国到各进口国的运输距离；

●交通及电讯设施的发展状况；

●运输、包装、装卸设施以及产品的分拨网络；

●政府体制对国际业务的影响；

●政府对私人业务的干预程度；

●政府对进出口外国商品的态度；

●国家政局的稳定性；

●政府对贸易管制的程度和配额；

●政府促进进出口贸易的措施；

●国民经济的增长水平；

●国民生产总值和收支平衡情况；

●关税及其他贸易壁垒；

●在整个国家的经济中进出口所占的份额；

●国际收支状况(顺差与逆差)；

●国家的外汇储备；

●国家外债水平；

●目标国家的进出口商品结构；

●通货膨胀率；

●政府货币或外汇政策；

●目标国家的人均收入和增长势头；

●用于消费品开支的可支配收入水平；

●识字率以及平均教育水平；

●中产阶层的人数；

●目标市场与国内市场的可比性；

●产品或服务是否需要转化以便适应当地市场；

●分销协议在当地的法律地位；

●进口国进口产品在单据、技术或环保方面的规定；

●目标市场国家的开放程度；

●保护知识产权的法律法规和司法制度；

●司法系统对贸易争议是否抱有合理公正的态度；

●对外国投资者税收制度的合理性以及利润汇出的税率；

●目标市场对公司产品需求的明确和迫切程度；

●目标市场上同类产品的生产情况，进口所占的比例；

●目标市场对产品和服务的理解及接受程度；

●目标市场对进口价格的承受力；

●当前目标市场上来自国外的竞争对手的数量及实力。

六、目标市场细分

各国顾客的需求差别很大，企业不可能同时满足所有顾客的需求。因此，企业应首先对众多的国家进行分类和筛选，从中选择需求量大、又能够发挥自我竞争优势的国家作为目标市场，实行目标营销和市场定位。

市场细分是指按照某种标准将存在共同需求特徵的顾客划分为若干个群体，旨在更有针对性地运用营销组合制定营销战略。

出口市场的细分可以从宏观和微观两个方面入手。

(1)国际市场宏观细分

国际市场宏观细分是要决定在世界市场上应选择哪个国家或地区作为拟进入的市场。这就需要根据一定的标准将整个世界市场划分为若干子市场，每一个子市场具有基本相同的营销环境。企业可以选择某一组或某几个国家作为目标市场。加拿大马西－弗格森公司是专业生产农业机械的公司，20世纪50年代末，它将世界农机市场划分为北美与非北美两大市场，并将其业务重点放在非北美市场，由于避免了与其他几个农机行业巨人，如福特汽车公司、迪尔公司、国际收割机公司的直接竞争而取得成功，在非北美市场上获得了较高的市场份额并持续赢利。

国际市场宏观细分的标准主要有：地理位置(如将整个世界市场划分为北美市场、南美市场、欧洲市场、非洲市场、中东市场、亚洲市场等)；经济标准(如用人均国民生产总值作为衡量指标)；文化标准(文化诸因素，如语言、教育、宗教、美学、价值观等都能构成国际市场细分的标准)。

(2)国际市场微观细分

国际市场微观细分类似于国内市场细分，即当企业决定进入某一海外市场后，会发现当地市场的顾客需求仍有差异，需进一步细分成若干市场，以期选择其中之一或几个子市场为目标市场。例如，在广东韶关南雄县有许多中小企业选择海外华人作为细分市场，它们分析了海外华人对“龙”具有特别情感的心理，开发了“龙”产品为主的系列工艺品。同时，它们又结合自已身处山区的情况，把这些产品改成竹制工艺品，如竹制龙船、竹制京剧脸谱等。这些产品不仅吸引了海外华人，也吸引了大量外国人，使当地的中小企业获得了很好的效益。

就微观细分标准而言，消费者市场与产业市场的细分标准有所不同。

消费者市场常用的细分标准有：地理因素(如南方、北方、城市、农村等)；人口因素(如年龄、性别、职业、教育、宗教等)；心理因素(如生活方式、个性等)；行为因素(如追求的利益、对品牌的偏爱程度等)。

产业市场常用的细分标准有：地理位置；用户性质(如生产企业、中间商、政府部门等)；用户规模(如大客户、中客户、小客户等)；用户要求(如经济型、质量型、方便型等)。

在对整体市场进行细分之后，要对各细分市场进行评估，然后根据细分市场的市场潜力、竞争状况、本企业资源条件等多种因素决定把哪一个或哪几个细分市场作为目标市场。

七、出口营销策略分析与选择

市场营销一般原理的应用可以跨越疆界，如同在国内市场上组织营销活动一样，出口同样需要市场调研、市场细分、市场营销组合等一系列营销过程的战略确定及战术实施。出口营销与国内市场营销并无本质区别，只是特指超越国境的市场营销活动罢了。然而，并不能就此而将二者简单地等同起来，跨越国界本身决定了出口营销比之国内市场营销具有更大、更多的差异性、复杂性和风险性。

出口营销策略分析与选择是国际市场调研的主要目标。

(1)分析产品是否适销对路

选择适销对路的出口产品是出口业务成功的关键。产品是否适销对路主要取决于以下几方面的因素。

①进出口的趋势。企业应利用出版物上的信息或一些机构组织所提供的资料分析出某些具体商品在国际贸易中的交易趋势。

②供货基地。从事国际贸易，有一个稳定的产品供应基地是非常重要的。

③企业的生产能力。由于生产能力的不足而使企业无法及时交货，将会使企业的国际声誉和形象受到很大的负面影响。

④产品的适应性。为了确保产品顺利地进入国际市场，将产品进行适当地调整以适应国际市场的需求是非常必要的。在产品出口前，应确定产品是否需要在颜色、尺寸及包装等方面进行一些适当调整。

⑤目标市场的选择。所选择的出口市场应对产品具有稳定而上升的需求，企业可以通过对当地人口和市场的调研来确定目标市场是否具有这一特点。

⑥服务设施。如果所出口的产品要求有售后服务的话，就应当在国外设立一个服务中心或寻找一个可以提供该项服务设施的分销商或代理商。如果在资金和技术上都无法提供这种服务，就说明该产品可能并不适合出口。

⑦贸易限制。出口商应确定其出口的产品不违背国家出口产品的法律规定。《中华人民共和国对外贸易法》第三章对货物进出口与技术进出口作出了规定。

(2)目标市场策略分析与选择

出口营销中选择目标市场有两层含义：一是基于宏观细分，在众多国家中选择某个或某几个作为目标市场；二是通过微观细分，在一国众多的子市场中选择某个或某些作为目标市场，确定营销策略，如无差异市场营销策略、差异性市场营销策略和集中性市场营销策略等。

①无差异市场营销策略。无差异市场营销策略是指企业将产品的整个市场视为一个目标市场，用单一的营销策略开拓市场，即用一种产品和一套营销方案吸引尽可能多的购买者。无差异市场营销策略只考虑消费者或用户在需求上的共同点，而不关心他们在需求上的差异性。可口可乐公司在20世纪60年代以前曾以单一口味的品种、统一的价格和瓶装、同一广告主题将产品面向所有顾客，就是采取了这种策略。

无差异市场营销策略的理论基础是成本的经济性。由于生产的是单一产品，可以减少生产与储运成本；无差异的广告宣传和其他促销活动可以节省促销费用；不搞市场细分，可以减少企业在市场调研、产品开发、制定各种营销组合方案等方面的营销投入。这种策略对于需求广泛、市场同质性高且能大量生产、大量销售的产品比较合适。

对于大多数产品，无差异市场营销策略并不一定合适。首先，消费者需求客观上千差万别并不断变化，一种产品长期为所有消费者和用户所接受非常罕见。其次，当众多企业如法炮制，都采用这一策略时，会造成市场竞争异常激烈，同时在一些小细分市场上消费者需求得不到满足，这对企业和消费者都是不利的。再次，易于受到竞争企业的攻击。当其他企业针对不同细分市场提供更有特色的产品和服务时，采用无差异策略的企业可能会发现自已的市场正在遭到蚕食但又无法有效地予以反击。正是出于这些原因，世界上一些曾经长期实行无差异营销策略的大企业最后也被迫改弦更张，转而实行差异性市场营销策略。被视为实行无差异营销典范的可口可乐公司，面对百事可乐等企业的强劲攻势，也不得不改变原来的策略，一方面向非可乐饮料市场进军，另一方面针对顾客的不同需求推出多种类型的新可乐。

②差异性市场营销策略。差异性市场营销策略是将整体市场划分为若干细分市场，针对每一细分市场制定一套独立的营销方案。例如，服装出口企业针对不同性别、不同收入水平的消费者推出不同品牌、不同价格的产品，并采用不同的广告主题来宣传这些产品，就是采用了差异性市场营销策略。

差异性市场营销策略的优点是小批量、多品种、生产机动灵活、针对性强，使消费者的需求更好地得到满足，由此促进产品销售。另外，由于企业是在多个细分市场上经营，一定程度上可以减少经营风险；一旦企业在几个细分市场上获得成功，有助于提高企业的形象及提高市场占有率。

差异性市场营销策略的不足之处主要体现在两个方面：一是会增加营销成本。由于产品品种多，管理和存货成本将增加；由于公司必须针对不同的细分市场发展独立的营销计划，会增加企业在市场调研、促销和渠道管理等方面的营销成本。二是可能使企业的资源配置不能有效集中，顾此失彼，甚至在企业内部出现彼此争夺资源的现象，使拳头产品难以形成优势。

③集中性市场营销策略。实行无差异市场营销策略和差异性市场营销策略，均是以整体市场作为营销目标，试图满足所有消费者在某一方面的需要。集中性市场营销策略则是集中力量进入一个或少数几个细分市场，实行专业化生产和销售。实行这一策略，企业不是追求在一个大市场角逐，而是力求在一个或几个市场中占有较大份额。例如，生产空调器的出口企业不是生产各种型号和款式、面向不同顾客和用户的空调机，而是专门生产安装在汽车内的空调机；又如汽车轮胎制造企业只生产用于换胎业务的轮胎，均是采用此策略。

集中性市场营销策略的指导思想是：与其四处出击收效甚微，不如突破一点取得成功。这一策略特别适合于资源力量有限的中小企业。中小企业由于受财力、技术等方面因素的制约，在整体市场可能无力与大企业抗衡，但如果集中资源优势在大企业尚未顾及或尚未建立绝对优势的领域开展集中性营销则会收到较好的效果。

(3)出口分销策略分析与选择

分销是指将产品或服务从生产者向消费者转移的过程。出口分销与国内分销的重要区别在于，出口分销是跨越国界的营销活动，而国内的分销活动则仅限于一国的国境之内。因此，出口分销要比国内分销复杂得多，决策也将困难得多。然而，分销却是出口营销策略组合中的一个必不可少的因素。

产品出口包括间接出口和直接出口。初次涉外或涉外经验不足的企业一般应先采取间接出口。因为间接出口投资少、风险小。间接出口的形式多样，如代理、经销、寄售、委托等。企业可根据产品特点、营销经验等具体情况，选择适合自已的间接出口形式。待间接出口一段时间，取得经验后，可由间接出口转为直接出口，直接进入市场。直接出口也具有多种形式，如在国外设立经销分支机构，派推销人员到国外推销等。与间接出口相比，直接出口具有许多优点：企业可直接参与国际市场的竞争；更直接地接触国外顾客，能深入了解国际市场需求动态；可独立完成各项出口业务；增加企业对国外营销的控制权；有益于外贸专门人才的培养，有助于自已建立稳固的国外分销渠道。

【知识链接3－3】
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企业在选择具体的国际分销策略和设计国际分销渠道结构时，必须充分地考虑企业自身的资源及其所在行业的特点、竞争者的渠道策略、目标市场特徵、目标市场国的法律环境以及消费者的生活方式和购买习惯等。此外，不论采取何种策略，都必须考虑渠道的效率和对渠道的控制。此外，选择国外中间商时也要谨慎，对它们的资信情况、经营能力等都必须作详细的调查研究。

【技巧提示3－3】

目前，我国内地不少出口产品只卖给香港地区、台湾地区的中间商，然后由这些中间商再出口到最终目标市场国。这样就造成我国内地生产企业与外国经销商、代理商的营销脱节，无法获得来自最终消费者的反馈信息，不利于企业根据顾客的需求不断调整市场营销策略，扩大市场的占有率。对我国内地出口企业来说，不同企业应采取不同的销售渠道策略：生产规模小、没有外销渠道的企业应以间接出口为主，通过国内的出口商代理出口，这样企业所承担的风险、经营成本相对较少；有自营出口权的生产企业应从扩大直销渠道入手，改变过去繁琐的分销模式，采取建立国内出口部、设立国外销售公司、派遣出口销售代表、寻求国外代理商或经销商等手段直接争取一些大的国际采购商(如沃尔玛)来采购，减少中间环节，降低流通费用，提高产品的价格竞争能力。

八、报告调研结果，确定出口营销计划

出口营销调研的最后工作是对调研结果作出解释和说明，并得出结论，向决策部门提交调研报告供决策者参考。出口营销调研报告的内容应紧扣调研主题，力求简明扼要。当新信息和经验被获得时出口人应该毫不犹豫地修改当初的出口营销计划，使计划更详尽，从而制定出一个行动报告。

　　【本章小结】

本章主要介绍企业对国际市场进行调研的步骤和内容。本章内容结构如图3－3所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

国际贸易出口营销必备7种武器

第一种武器：完备的报价单

这里所说的完备的报价单，并不只是指产品和它对应的报价，而是涵括了产品的构成要素(这样当其中一个要素变化时，你知道应该在报价时如何调整)、成本分析(指基本产品价格、包装、FOB费用和海运费分析)、数量变化导致的价格变化(外商在询价时常常会问100件、500件和1000件分别报价是多少)、最小起订量原则、样品费用支付原则、出口港口、付款方式、包装方式和装柜数量、发货时间分析，以及成本提供者的联络方式，如包装厂、货代公司等。

还要包括完备的价格审核系统，不管是再老的业务员，都有遇到非常规产品询价的时候，这时必须要和其他部门沟通，一般会问三个问题：难度系数、工艺瓶颈、交货时间。

第二种武器：文本宣传册和电子宣传册

电子宣传册可采取PDF或PPT文本格式，内容至少包括：工厂所在地、主要产品、工厂人数、年产额、主要出口国家、证书、设备、检验和生产流程等。尽量使用图示和实物照片，页数不超过二十。

第三种武器：独立网站

一定要有自己的独立网站，不能仅仅依附于某个平台。如果公司不愿投资，可采取自助方式花较少的成本建立它，并具备一定的网站优化知识。

第四种武器：撰写合格邮件的能力

如何规范、简洁、专业地给客户回复邮件，直接决定了客户对你的第一印象。英语基础不是问题，一封好的邮件，必然有它一定的规律可循。如果不了解，可以上“多美丽买卖搜索”看看。

第五种武器：清晰的质量标准

了解国际市场对产品的基本要求，每个国家对产品质量的不同标准，是业务员的必修课之一，且必须确保工厂也能知道这些标准，并愿意遵循它。

第六种武器：老板或上司的支持

这些支持包括价格上的支持、样品打样的支持、与内贸冲突时产能上的支持、质量上的支持等。各种支持缺一不可。

第七种武器：产品的定位和客户群定位

一个好的外贸业务员，不但需要清楚自己的销售对象是谁，同时要根据市场信息的反馈，来决定企业在营销网络建设和产品定位上的走向。

只有具备了以上七种武器，一个业务员才能正式踏上外贸营销之征途，并且无往不利，所向披靡。

■重点操作

操作训练目的与要求：

通过操作训练，要求学生掌握外贸业务员进入外贸行业的切入点，一般出口调研工作及常用的工作方法。

1.熟悉产品。掌握熟悉产品的途径，掌握熟悉产品应掌握的指标。

2.了解市场。了解国际市场与国内市场的总体经济情况，了解国内外市场某行业的发展状况，掌握了解国内外市场信息的主要方法与手段。

3.寻找客户。寻找国外进口商与国内供货商，掌握寻找国内外客户的方法与手段。

要求学生按下列要素要求完成调研报告。
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第四章　建立业务关系

企业如何寻找海外客户

海外客户管理

与潜在进口商联系并建立关系的基本步骤

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

了解外贸企业如何与客户建立业务关系以及海外客户管理的意义和方法。

实务目标

掌握企业寻找海外客户的途径，对客户进行资信调查的方法等。引导学生带着实际的产品通过多个途径，尤其是网络途径去寻找和挖掘潜在的客户信息，并撰写信函，与客户建立业务关系。

在完成国际市场的调研，明确目标市场后，企业接下来要关注的就是如何在目标国家寻找和发现潜在的客户，对客户的资信状况进行调查并与之建立业务关系，为下一步具体的交易磋商打下良好的基础。

第一节　企业如何寻找海外客户

外贸企业最大的难点在于寻找和发展海外客户，这关系到外贸企业发展的前途和机会。在形形色色的寻找方式上，除了参加展会等传统方式以外，越来越多的企业开始从互联网入手，寻找更多契机。电子商务平台的搭建为中小外贸企业接触海外客户提供了更方便的渠道和桥梁。

一、参加各种展会

开发国际市场的方式有很多。在现代贸易往来中，“展览”已被所有商界公认为“最杰出的市场”之一。在展览会中，来自各方面的同行、买主、卖主、投资者等相聚一堂彼此交流，不仅做成了生意，而且还调查了市场，得到新的启发，获得新的信息，同时也客观地检验了自已的产品；多种益处同时集中在几天内获得，成倍地提高经济效益，大大地降低成本。由此，不难看出参加国际贸易展览会是企业扩大产品出口的重要手段，同时也是走向国际化的最佳途径。

(一)世界主要贸易展会

中国国际展览网http：//www.abroadshow s.com

环球商展网：http：//fair.mofcom.gov.cn

1.服装、面料、鞋类

(1)中东(迪拜)春季国际服装纺织皮革博览会

商展周期：每年一届

展馆地址：阿联酋迪拜世界贸易中心

展出内容：服装类有男女服装、运动休闲服装、童装、婴儿服装、内衣、泳装、婚纱礼服、劳保服、服装饰品、领带、围巾、袜子、胸针等和各种服装辅料(拉链、纽扣、衬布)等；纺织类有纺织机器、坯布、无纺布、各类面料、棉麻织品、纱线、丝绸制品、床上用品、家用纺织品、针毛织品、各种窗帘、台布、地毯、毛毯、浴巾等；鞋类有男女鞋、童鞋、皮鞋、休闲鞋、拖鞋、运动鞋、鞋材、鞋机、鞋辅料等；皮革类有各种裘皮制品、皮革制品(皮衣、皮带、皮手套)和各类箱包手袋等。

(2)法国国际服装产品贸易展(Fatex)

商展周期：每年两届

展馆地址：巴黎北维勒班展览馆

展出内容：各类服装、时装和精美的内衣、袜子、帽子及辅料。

Fatex服装产品贸易展创立于1984年。它的定位是为纺织品和服装产品加工者提供一个展示自已加工实力，同客户直接见面的机会。在Fatex贸易展上，展示的既有各类服装、时装和精美的内衣、袜子、帽子，又有各类辅料，如纽扣、拉链、垫肩、线、暗扣、衬里、丝带，还有纺织设备，并且在那里还可找到设计咨询专家和工业设计柜台。

(3)巴黎国际成衣展

商展周期：每年两届

展馆地址：巴黎凡尔赛门展览馆

展出内容：各类女装成衣、服饰用品。

在巴黎这个国际时装之都，每年都有许多服装展。而在众多的服装展中，巴黎国际成衣展无疑是最吸引人的展会之一。该展会一年两届，汇集了来自世界各地的知名女装成衣品牌，连场的时装发布展示最新的时尚潮流。其中欧洲买家人数稳定增长，尤其是英国、德国、荷兰和比利时的买家。买家中有独立零售商、连锁店、特许经营店、超市、百货商店、采购集团等。此外，还有全世界1000多名记者到会采访。

(4)意大利国际针织服装展

商展周期：每年两届

展馆地址：米兰国际展览中心

展出内容：各类针织男装、女装、童装和服饰配件。

该展会一年两届，已举办了54届。参观者中意大利本国占46%，54%为国际买家，来自45个国家和地区。其中来自德国、西班牙、葡萄牙和希腊的买家都有较大幅度的增加。而日本买家仍然是该展会的积极参与者，占国际参观者人数的11%。他们中有连锁店和百货商店的经营者、进口商、采购集团、邮购商店。

(5)美国纽约国际家用纺织品展览会

商展周期：每年一届

展馆地址：纽约Jacob K.Javits Convention Center

展出内容：床上用纺织品、浴室用纺织品、桌上用纺织品、厨房用纺织品、装饰用枕、装饰品、毯制品、家居服装、婴儿及青少年用品、个人护理用品等。

该展会是美国唯一的国际性家用纺织品专业贸易展览会，展会具有产品精、客户精的特点。从2007年开始每年办一届，预计每届有超过40000名专业观众到会，买家包括北美国家的大型超市、卖场、连锁店和家用品采购中心、批发商、贸易商、网络销售商等。除美国本地买家外，国际买家分布为：欧洲占27%，南美洲占16%，加拿大占33%，亚洲占15%，其他国家占9%。美国国际家纺展所以能够具有如此的吸引力，在于专业观众高达数十亿美元的购买力和展会较高的现场成交额，成交额在500万美元以上和100～500万美元各占18%、50～100万美元占13%、25～50万美元占14%。买家性质包括：百货商店、连锁店、专卖店、邮寄/目录销售商、进口/出口商、批发商、网上商店、仓储商店、室内装饰、装潢用品零售商、室内设计师、床上、浴室用品和亚麻制品商店、采购办公室、设计/装潢商店等。

(6)日本中国纺织成衣展

商展周期：每年一届

展馆地址：东京太阳城

展出内容：各类纺织品、服装和服饰辅料。

“中国纺织成衣展”是中国纺织品进出口总公司协同日本业界共同推出的纺织服装贸易盛会，继2003年首届“中国纺织成衣展·大阪”成功举办之后，再次推出“中国纺织成衣展·东京”。本届展会吸收上届展会的优势，在业已形成的专业优势上再作进一步的调整和补充，使其更具备鲜明的专业色彩和活力。日本是我国最大的纺织品服装出口的实销市场，年出口额已逾100亿美元。由于日本市场没有配额限制，特别是随着日本产业结构的升级，庞大的日本市场愈来愈依靠纺织品服装的进口，使其依然有巨大的市场潜力。

(7)香港秋冬时装节

商展周期：每年两届

展馆地址：香港国际会议展览中心

展出内容：男装、女装、婴儿服装、运动装、内衣、晚礼服及各种时装配饰等。

由香港贸易发展局主办的香港时装节，一年两届，是亚洲最重要的时装节之一，并已成为国际时装界的大聚会。1月举办的秋冬时装节展示当年秋冬服装精品及进行春夏季服装信息的发布。近几年来，香港时装节的规模持续增长，吸引了越来越多的参展商和买家。大部分的买家为决策管理人士，有权洽商订单，主要为进口商、批发商、出口商和零售商等。有相当部分的欧美、中东、日本买家已成为内地馆的长期顾客。

(8)意大利米兰国际鞋展(MICAM)

商展周期：每年两届

展馆地址：意大利米兰国际展览中心

展会内容：各类男女皮鞋、时装鞋、童鞋、流行鞋、休闲鞋、鞋类配件、装饰品等。

意大利米兰国际鞋展(MICAM)是目前欧洲影响力较大、档次较高、规模较大的国际性专业鞋展，是世界上三大专业鞋展之一。米兰鞋展反映了来自世界鞋业发展的最新走向和潮流，为客户提供全方位产品信息和展示产品、开拓思路、与国际潮流接轨的绝好机会。

2.食品类

(1)法国国际食品博览会

商展周期：两年一届

展馆地址：巴黎北郊维勒班展览馆

法国国际食品博览会由爱博展览集团(Groupe Exposiu)主办。该集团是法国第一大展览集团，世界十大展览集团之一。法国国际食品博览会SIAL创建于1964年，每两年一届，迄今已有30多年的历史。该博览会是世界食品工业最大的盛会，展览面积为20万平方米。

(2)科隆国际食品博览会

商展周期：两年一届

展馆地址：科隆展览中心

展会内容：德国科隆国际食品博览会每两年一届，是世界上最大的食品博览会，主要展出烘焙食品、食品供应、快餐、精制烘焙食品、鱼肉类食品、蔬菜、消遣食品、饮料、烧烤用具、大型厨房装备、咖啡、罐头食品、乳制品、食品、水果、改良食品、冰激凌、冷冻食品、自动售货机等。

3.其他类

(1)香港国际灯饰展

展会周期：每年一届

展馆地址：香港会议展览中心

展会内容：照明系统应用：工业照明，圣诞灯饰，装饰照明，紧急及安全照明，娱乐及舞台灯光，办公室、广告、展览会照明，户外照明设计。生产及服务：灯饰配件及零件、室内灯光及环境灯光设计、灯光控制及量度技术、照明设备及器材。照明产品及系统：灯泡、吊灯、灯罩、灯、照明装置、灯光系统、手电筒。

香港国际灯饰展览会由香港贸易发展局主办。该展展出最新款的灯饰、灯具和各种电光源产品，是亚洲同类展览中最具规模的展会，且位列全球三大灯饰展之一。2004年香港国际灯饰展有来自16个国家和地区的469家厂商参展，同比增长7.2%；到会参观总人数为22557人，来自欧洲、北美、大洋洲、拉丁美洲等126个国家和地区，展会效果极佳，得到业界同行的交口称赞。

(2)国际汽车零部件及售后服务展览会

商展周期：每年一届

展馆地址：美国拉斯维加斯

展会内容：汽车零部件及相关产品。

(3)沙特阿拉伯国际建材博览会

商展周期：每年一届

展馆地址：沙特阿拉伯利雅得会展中心

(4)国际五金工具展览会

商展周期：每年一届

展馆地址：墨西哥瓜达拉哈拉

展会内容：各类五金工具。

(5)国际计算机展览会(Comdex Fall)

商展周期：每年一届

展馆地址：美国拉斯维加斯

所属行业：信息与电子商务。

(6)国际工业配件展览会

商展周期：每年一届

展馆地址：法国巴黎

展会内容：各种工业配件。

【技巧提示4－1】

避免错误的参展选择观念

在展览选择中，需要注意避免一些错误的选择观念和方法。不考虑自身的需要，不考虑市场条件，不对展览会做调研、选择工作，仅出于某一孤立的原因，或出于某一单方面的考虑而作出的展览选择往往是错误的。常见的选择错误有不少，下面特举例说明：

(1)因为邀请而选择展览会。邀请可能是展览会组织者发出的，也可能是名人、政府部门、工商会、行业协会等发出的。展览会组织者发出的邀请大多可以不予理会。名人、政府部门等发出的邀请也许能证明展览会有些影响，质量不会差。但是不考虑自身的营销需要和市场潜力就接受邀请决定参展是不明智的。对于企业，低层次的邀请(包括展览会组织者的邀请)不必考虑，高层次的邀请也只能作为考虑因素之一。

(2)因为费用低而选择展览会。费用是选择展览会的因素之一，低投入高产出一直是所有商人包括展出者所追求的。但是在由供求关系调节的市场经济中，费用低必然有其原因，大的方面可能有三点：一是展览会所在地的市场潜力可能不大，二是展览会可能不适合展出者的需要，三是展览会质量效益可能不理想。因此因费用低而选择展览会往往是错误的。实践也证明了这一点。(但是需要说明的是政府部门或其他方面资助的展览会不在此范围。)费用高低很重要，但是更重要的是成本效益。因此不能孤立地考虑而要综合地考虑费用。市场是否有潜力，展览会是否适合展出者需要，展出效果是否好应该作为选择的最重要的考虑因素，费用低应该放在次重要地位。

(3)因为评价好而选择展览会。社会名流、政府部门、商会协会、新闻媒体等可能会对某一展览会作出相当高的评价。因此而作出选择可能并不恰当。需要注意以下几方面问题：这种评价可能是展览会组织者所做的公关工作的结果，评价者出于本身需要、按照本身标准评价展览会，其需要和标准与展出者可能不一致；评价者可能不是内行。因此，这类评价只能作为展览会选择的参考依据而不能作为主要依据。

(4)因为竞争对手参展而参展。这是一个相当普遍的现象，尤其是大公司。好的展览会是重要的贸易场所，在此场合亮相，对扩大或保持展出者影响有着积极的意义。但是，竞争对手参加某个展览会自有他的战略和战术考虑。各人的参展原因不一定一样，他人的参展行为不应该作为自己的参展理由。因此除了要考虑自身的营销战略即为什么参展，还要考虑营销战术，即采取什么样的营销方式。商场竞争不一定都要正面厮杀，克敌制胜、占领市场的方法多种多样。总之要根据自身的需要多方面考虑，不能被竞争对手牵着鼻子走。

中国会展网

(二)目前中国规模较大的展览会——“中国出口商品交易会”

目前中国规模较大的展览会为“中国出口商品交易会”(www.cantonfair.org.cn/cn/index.asp)，创办于1957年春季，每年春秋两季在广州举办，所以也简称为“广交会”。迄今已有近五十年历史，是中国目前历史最长、层次最高、规模最大、商品种类最全、到会客商最多、成交效果最好的综合性国际贸易盛会。
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广交会由48个交易团组成，有数千家资信良好、实力雄厚的外贸公司、生产企业、科研院所、外商投资/独资企业、私营企业参展。广交会贸易方式灵活多样，除传统的看样成交外，还举办网上交易会。广交会以出口贸易为主，还可以开展多种形式的经济技术合作与交流，以及商检、保险、运输、广告、咨询等业务活动。

【技巧提示4－2】

企业参加广交会申办手续

根据外经贸部的有关规定，申请参加广交会的单位必须经资格审查、复核和备案。具体手续如下：
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1.参展单位的资格和条件

(1)经外经贸部或其授权的外经贸部门批准享有进出口经营权，并已办理进出口企业代码。

(2)按所参展的展区，具有该展区管理商会会员资格(不包括外商投资企业)。外商投资企业具有中国外商投资企业协会会员资格。

(3)对各类经营主体安排参展的依据，主要是企业所经营的商品档次和水平、企业信誉和实力，同时结合出口金额的实绩(广交会展位分配出口金额统计口径为：上一年度一般贸易、进料加工贸易项下，需要在广交会看样成交商品的出口额)。企业申请参展的具体要求和分配展位细则，由各交易团或分团自行制定。

2.资格审查和复核单位

(1)省市交易团(含特区分团)、新疆生产建设兵团交易团及三鼎交易团组团单位负责对本地区或本系统申请参加广交会的单位进行资格审查，组馆进出口商会负责资格复核。

(2)部委直属公司申请参加广交会由组馆进出口商会负责进行资格审查和复核。

资格审查和复核的项目均为第一条规定的内容。

3.申请办理资格审查和复核的时间

新申请参展单位，需按参展申请表，即“广交会参展单位申请参展及资格审查、复核表”的要求于1月10日前(春交会)或7月10日前(秋交会)向负责资格审查单位提出申请，办理资格审查和复核手续。参展申请表可向资格审查单位领取。

4.摊位分配

经资格审查和复核合格的参展单位，由交易团统一进行摊位分配并办理备案手续。

(三)参加展会的步骤

并不是参加所有的国际贸易展览会都能达到参展的目的和预期的目标，因为全球每年举办的国际贸易展览会大大小小加起来有上万个之多，不同的主办者及其不同的操控能力，使得不同的展览会呈现出良莠不齐的品质与水平。如果不精挑细选极有可能误入一般的展览会，或很差的展览会，或极不适合参加的展览会，甚或出现事倍功半或劳民伤财的结果。因此，选择是参加展览会的首要步骤。要想做好这一步，必须要遵循以下几个要点：

1.分析展会资料

重点要了解的内容是展览会的性质：即该展已举办过几次，上届的参展规模与贸易观众人数及成交情况如何。如果该展会是新开发项目，则应注意主办者的专业与权威背景，是否有能力主办好该项展览会，是否主办过其他展览会，品质与水平如何，举办该展的操控手段是否已趋成熟。

宣传推广方式：即主办者是如何进行展会宣传的，其宣传对象是谁，在宣传上的投入是多少，参展者和参观者的反馈如何。

展会订位情况：即展览会需提前多久开始预订展位，是否接受非专业人士参观，其参观门券如何申请办理。

展会场地情况：展馆的高度及宽度限制，地板单位面积重量限制，是否有音量、灯光及其表演活动等方面的限制，参展者可否自行选择装修布置展位。

2.探询同行看法

即向竞争厂商及其他参展者了解对该展的看法及所碰到的问题，包括服务、展位布置、问题处理、买主稀少等。同时也向展会所在地或邻近地区的销售代理商了解对该展的看法。

3.选择销售代理

如果你在展会所在地或邻近地区还没有销售代理商的话，则要考虑你的公司是否有可能在展会所在地或邻近地区找到销售代理商。

4.选择恰当时机

该展会的时机是否与特殊节假日或事件相冲突？你的产品是否有特别的销售季节？如果有，尤需注意展览时间是否在销售旺季前有足够的时间展出，以使买主有充裕的时间来调整他的需要，而自已的生产线亦能配合。

5.分析研究结果

在对展会作了分析之后，接下来就是作出决定，即是否参展，是要大展位还是小展位，是参观考察做市场调查还是搜集有关资讯。

【知识链接4－2】

怎样申请参加境外展览会

我国目前可以主办出国经贸展览会的单位分别属于中国贸促会系统、外经贸部系统、各部委系统和各省、市、自治区。企业可以根据自身的条件和展览会的特点选择合适的出国展览团，并提出申请。如果企业拟参加中国贸促会系统主办的出国展览团，其申请参展程序如下：

(1)向中国贸促会出国展览部或贸促会各行业分会和地方分会索取出国展览会年度计划，了解将要举办的境外展览会的性质和日期，同时索取“参展申请表”。

(2)选择合适的展览会，认真填写“参展申请表”，说明自己的要求，然后寄回，并等待确认函。

(3)贸促会主办部门收到企业的申请后，经过审查，最后作出是否安排该企业参展的决定。企业若获安排，则会接到确认函，其中包括：

①费用说明；

②筹展工作日程表；

③出国人员任务书。

此后，企业便可按“筹展工作日程表”进行出国展览前的准备工作。

【技巧提示4－3】

成功参展的秘诀

作为参展商，一个好的个人包装就是首要优势。因为除了商品外，参展商自己也在被展览。他们的举手投足、衣着打扮以及风度仪态都会在短短3～5秒钟之内给客商留下第一印象。要给客人留下好印象，学问可不少：

平易近人。微笑及外向型的身体语言都可以传达友好和易于接近的信息。微笑要真诚，勉强的笑容会弄巧成拙。此外，双手抱胸或插在衣袋里都是不尊重他人的姿势，要随时准备与人握手，以此更自然而有效地邀请来往客人参观你的展位。

热情好客。参观商都希望自己是受欢迎的。简简单单的一句“请进来看看我们的新产品吧”能让客人感受到足够的重视。但不少参展公司工作人员却喜欢在展位里与其他同事闲聊，或坐在展位里看小说、吃东西甚至打瞌睡，那无异于对来来往往的客商说：“走开！我忙着呢！”如果你一副不耐烦的样子，你就会变得不耐烦，而且讨人嫌。热情洋溢无坚不摧，十分有感染力。要热情地宣传自己的企业和产品。在参观者看来，你就代表着你的企业。你的言行举止和神情都会对参观者认识你的企业产生极大的影响。

专业性。你的举止是否显示出足够的专业性，决定了你是否能在片言只语之间就取得来访者的尊重和敬佩。能够获得他们对你的敬佩，就能让以后的生意来往受益匪浅。除此之外，参展商在展会里对参观者的态度很大程度上预示着参展商日后在生意来往中的态度，真正关心来访客商的需要，可以令他们对日后的合作充满信心。对竞争对手不要蓄意贬低，对每一个走进展位的人都要同样地尊重，不要以貌取人，只有这样才能发展起长远的商业伙伴。

非语言的交流。在展览会里有时无声胜有声。不少公司深谙此道，并肯在展览设计、色彩搭配、促销字眼和小礼品上投资，这些非语言的交流可以有效地给参观者留下深刻的印象，因此在展览开始前确实需要好好预算一下这些方面的花费。参展人员的整体形象和举止也应该与公司形象和展位布置融为一体。

色彩搭配。展览商为其展位装饰、宣传目录及小赠品挑选颜色时要下点工夫。现在，越来越多的公司为其员工定制统一风格和色调的制服以塑造企业的形象，这种想法固然好，但稍有不慎就会招致负面影响甚至破坏公司形象，最好能请专业公司来进行设计。

衣着。衣着能表明身份及个人内涵，一个人的社会地位、受教育程度、审美观等统统可通过服装的品质、风格、色调搭配而可见一斑。因此有必要制定着装指南派发给全体参展员工，而在指南中应避免使用如“衣着整洁”等模糊不清的语句，这些语句只会引起歧义和成为推卸责任的借口。

【案例探讨4－1】

通过参加各类展会，走出一条通往国际市场的康庄大道，这样的经验在义乌比比皆是，华鸿、王斌相框、浪莎、梦娜等，都是通过出国参展改变了以往苦寻国际市场不得要领的被动局面。

从义乌市国际商会了解到，迄今为止该商会组织了近600家次企业参加了130届国际著名专业展览会，涉及消费品、礼品、玩具、电子、办公用品、纺织服装、五金、化妆品等众多行业，不少企业还自行参加各类专业展会，并乐此不疲。

华鸿控股集团公司从1998年成立至今，发展成以相框镜框业为主，涉足工艺时钟、工艺玻璃、塑胶、纸业等相关领域的大型综合性现代化企业集团，是中国最具规模的工艺品生产基地和出口基地之一。营销网络遍布全球各地，在美国、欧洲、韩国、中东、我国香港及阿联酋等地拥有众多稳固的客户群。华鸿控股集团副总裁王爱香对企业参展的经验之谈是：

1.参展不要计较订单

很多企业都知道参展的好处，但有人会算，我一年销售满打满算才一两百万元，利润更是少得可怜，几万元的展位费对大公司来说可能算不了什么，但对小企业来说可要反复掂量，谁会去做赔本生意？对于参加国际展会更是有心无力。一些企业好不容易下决心参加一次展会，却没接到订单，感觉很受打击。

企业刚开始参展不应该斤斤计较于能接到多少订单，而是去看展会。没有实力参加展会的企业，建议至少要走出去看看，只有看过、体验过，才能找到适销的产品开发路子。

1998年华鸿第一次参加广交会时根本不知道如何做外贸，也没有正规展位，只是通过广州的朋友去试试看。说实话效果并不理想，但是我们搜集到丰富的信息，掌握了不少客户信息，也学到了人家的经验。

2.展会定位要明确

相框属于工艺品，但第一次参展时因为我们不了解，将自己放错了位置，结果被归入陶瓷品工艺类。不少客户走过来就问相框是陶瓷制造的吗？所以那时候虽然接到单子，但教训也很深刻。企业选择展会及投入参展商品的定位一定要准确。

后来我们逐渐发现广交会并不能满足拓展国际市场的要求，于是通过义乌市国际商会或者自己找路子参加国际知名展会，奔走于中国香港、欧洲、意大利、美国等地，赶各种专业性展会的场子。参加各类展会后我们发现，名称相同或相仿的展会在不同国家和地区都有不同的定位。

比如礼品展有意大利的马契夫礼品展、德国的法兰克福国际礼品展和消费品展，这三个展会的不同之处在于：马契夫礼品展与法兰克福消费品展主要是家居消费的礼品，而法兰克福国际礼品展主要是圣诞节消费礼品。

再如美国和欧洲的工艺品展，在风格、文化上的区域性特点非常明显，如果企业只是按照自己的审美观来开发产品，将全军覆没。像欧洲人偏好抽象油画，你把中国的山水画工艺品拿到那里，哪怕你自我感觉再好，不适合市场需求还是没用的。当时华鸿就是到了欧洲的展会，看到欧洲人的偏好，回来才整合开发出适销欧洲市场的工艺品。

另外，出国参展才知道，日本的市场准入规则与欧洲差别很大。前者企业很少在展会上下单，而通过贸易商社间接订货。后者没有中间环节，成交价格也比较好。了解到以上区别，就可以制定不同的应对之策。

3.参展归来服务最关键

有些企业刚开始参加展会时，有陶瓷、玻璃和中国结等，像个杂货铺，这样做的结果往往是产品乏人问津。我们在参展中也发现这样的现象，品种大而全的展位眼巴巴看着客户走掉，而相邻的一个展位只展示某一类产品，订单反而纷至沓来。

我们刚开始参加展会时，跟多数企业一样，希望多接单子，什么单子先接下来再说，其实对后期服务极为不利。相对于展会上的承诺，参展后的服务才是留住客户的关键。展会毕竟只有两三天时间，你收集来的一大堆名片能否真正成为你的客户，还要靠展后的沟通、服务。

客户凭什么相信你？我觉得有以下三点：一是你能否替客户保密。在这点上，华鸿针对不同的客户，会给他们提供单独的样品展示室，客户的样品决不会在其他样品室出现。二是你能否替客户节约成本。英国的工艺品市场不讲量，而讲究创新设计，在他们国家设计费用非常高，华鸿通过与客户沟通交流，不断满足对方的设计理念，帮客户以相对低的设计费用设计出适销的产品，从而获得稳定的客户群。三是产品质量，这个是最直观的影响。具备以上因素，价格高低就是其次了。

(资料来源：http：//www.jinhua.gov.cn/)

二、获取企业名录

企业名录是外贸公司寻找客户的途径之一，而获取企业名录可以从很多方面入手。一般使用出版信息来查找当地的进口商和潜在伙伴名单，例如，要寻找美国客户，美国每年都有大量有关企业名录出版发行，有关信息可向我驻外使领馆经商处咨询。除了出版信息之外，还可以广泛使用互联网、名录、海关名单、商业洽谈机会、交易会小册子等一切可供信息的媒介来获取所寻找的企业名录。

一般来说有两种类型的企业名录。第一种是根据报关信息制作的海关名录。海关提供的名录通常可提供详细的进出口数据，包括海关代码和交易量，但有关公司的信息几乎没有，通常都没有电话、传真，甚至没有完全的地址。这种情况下需要另一种“调查名录”作为补充。在实践中可采用的做法也是派一名调查员通过调查来获得联系信息。

海关名录的优势在于覆盖范围广，更新频繁，交易记录详细；调查名录的优势在于获得相关公司情况的资料比较多。最好的企业名录是两种方法相结合下的产物，也就是调查人员先从海关收集材料，而后调研补充信息源，加入进口公司的细节信息。

另一个重要的信息源是目标国家的进口商协会。协会会员的名录通常可提供某一产品类别的详细而有用的联系信息。

各种行业市场调研也包括进口商名录。例如美使馆开发的国家贸易数据库(Nation Trade Data Bank)是一套为出口服务的全面的数据和文件资料。

例如，一个巴西瓷砖出口商的目标是在中东，很可能找不到这一地区的出口商名录。由于建筑材料批发商通常也是进口商，巴西公司便可以与巴西在该地区的经商处联系。另外一个与进口商联系的例子是一个罗马尼亚家具零件出口商开拓瑞典市场的经历。虽然瑞典可能没有家具零件进口商的名录，但出口商可以容易地找到在瑞典的大家具生产商，他们有可能对此感兴趣。出口商可以查询瑞典家具生产商和出口商名录以获得相关信息。

【知识链接4－3】

对出口人员寻找客户比较有实效的几个企业名录

1.北美制造企业名录(见www.thomsregister.com)。提供北美覆盖7万多个产品的超过17万多家工业产品制造商的企业名录资料，也括基本联系信息和产品信息。这些工业产品制造商每年从中国采购大量的原料和配件。

2.欧洲制造企业名录(见www.tremnet.com)。提供欧洲17个国家超过18万家工业产品制造商的企业名录资料，也括基本联系信息和产品信息。

3.美国制造企业名录(见www.thomasregional.com)。可查询美国各行业50多万家优秀企业，链接了其他与贸易有关的政府、企业网站。

4.世界黄页(见www.worldyellowpages.com)。提供来自92个国家的128个公司名录的链接，同时还提供98个国家的4926种产品的查询服务。此外用户还可以查询贸易机会。

5.世界贸易指南(见www.gtdirectory.com)。提供了全球95万多家企业的名录，是全球最大的产品和服务名录之一，可免费检索全球企业和商业机会，也可检索产品的HS海关编码。同时也提供世贸指南、进入中国市场指南以及中小企业指南等服务。

【知识链接4－4】

美国商贸机构信息

一、中国驻美国商贸促进机构

1.驻美国大使馆经济商务参赞处(http：//us.mofcom.gov.cn)

2.中国驻纽约总领事馆经济商务室

地址：52012th Avenue，NewYork，NY10036，USA

二、美国商贸促进机构

美中国际合作交流促进会(www.usachina.org)

美国总部地址：16Bridge Street Metuchen，NJ08840，USA

中国总部地址：上海市浦东东方路800号宝安大厦12楼

三、美国主要商会协会

1.美国商会(www.uschamber.com)

2.美国中国商会(www.chinachamusa.org)

3.国际贸易协会(www.fita.org，有北美30万家进出口企业名录)

4.世界贸易中心协会(www.iserve.wtca.org)

5.美国供应商协会(www.asa.net)

6.美国采购商协会(www.napm.org)

四、美国商业及企业信息

1.世界买家网(http：//win.mofcom.gov.cn)

2.联络全球公司(http：//www.globalcontactinc.com，提供美国公司名录及其经营范围、各国商务指南等)

3.美国对外商务服务中心(http：//www.buyusa.gov，包括帮助美国公司出口、帮助中国公司采购等，在中国有办事处)。北京办事处：010－8529－6655；上海办事处：021－6279－7630；广州办事处：020－8558－3992

4.美国贸易中心(http：//usatc.doc.gov，美国商务部的贸易信息入口网站)

5.美国贸易信息中心(http：//tradeinfo.doc.gov，提供包括美国出口政策、最佳出口市场、常用名录等信息)

6.美国企业名录(http：//www.infousa.com)

【知识链接4－5】

澳大利亚商贸机构信息

一、中国驻澳大利亚商贸促进机构

1.中国驻澳大利亚使馆经商处

2.中国国际商会驻澳大利亚代表处(www.ccpit.org)

二、澳大利亚商贸促进机构

1.澳大利亚投资局(Invest Australia)

是澳大利亚政府设立的外商投资促进机构，网址：www.investaustralia.gov.au

2.新州地区发展厅(www.business.nsw.gov.au)

3.澳大利亚中国工商业委员会(Australia China Business Council)，简称ACBC

提供澳大利亚工商界与其中国同行在对华商务方面进行交流的机会。网址：www.acbc.com.au

4.中国澳大利亚商会(China Chamber of Commercein Australia)(www.ccpitaus.org)

三、通过电子商务平台

如何在短时间找到大量客户，达成交易，这是每一个企业亟待解决的问题。如今，互联网与人的生活关系日益紧密，广阔的网上贸易市场存在着大量商机。通过电子商务平台也就成了企业寻找客户的重要途径之一。

下面是一些功能比较强大的搜索引擎网站和与贸易商务有关的网站：

1.综合贸易、商务网站

(1)广交会

功能、内容：介绍参展商品和参展机构、企业信息查询等

网址：http：//www.cecf.com.cn

(2)中国国际贸易网

功能、内容：国际贸易流程、商品信息发布、各国贸易管理制度等

网址：http：//www.chinaintertradeweb.com

(3)阿里巴巴

功能、内容：提供全球最新商业资讯、发布供求信息、行业查询等

网址：http：//alibaba.com

(4)环球资源网

功能、内容：为企业发布供货信息

网址：http：//www.globalsources.com

(5)Compass.com

功能、内容：提供企业资信情况查询

网址：http：//www.compass.com

(6)贸易之星

功能、内容：为贸易企业建立门户网站、网上商店、网上博览会等提供技术服务

网址：http：//www.tradeover.cn

(7)中国国际贸易发展网

功能、内容：在线贸易推广、分行业贸易信息查询等

网址：http：//www.itdn.com.cn

2.行业网站

(1)中国服装网　网址：http：//www.efu.com.cn

(2)中国皮革网　网址：http：//www.chinaleather.org

(3)中国机械网　网址：http：//www.china－machine.com

(4)中国五金工具网城　网址http：//www.cntool.biz

(5)国家建材网　网址：http：//www.chinabmnet.com

(6)华夏陶瓷网　网址：http：//www.chinachina.net

(7)中国电动工具网　网址：http：//www.ddgjw.com

(8)中国纺织网　网址：http：//www.texnet.com.cn

(9)中国家电网　网址：http：//www.cheaa.com

(10)中国家具网　网址http：//www.jiaju.cc

3.电子商务平台寻找客户注意事项

不论从事了多长时间的外贸工作，以及在寻找新客户上有多少心得诀窍，B2B绝对是不可忽视的平台。一个个网站细心注册，填写尽可能详细的信息，比如联系方式(除非有商业机密什么的)，把产品发布上去。这样做的目的，是让更多的人看到你的产品，了解你的公司，如果你的公司建有自已的网站，则可能带来更多的点击率。

另外要经常浏览外文网站了解信息。你希望你的产品到什么地方去，到哪些市场去，就经常浏览哪些地方的网站。最好找到当地的网上黄页，上面一般来说资料比较全，有邮件地址则更好，如果没有，有个电话传真也可以。根据黄页整理出一份你觉得够详细的电子邮件或传真文本，不必多，让人家一目了然就行。注意：这类网站有很多是不怎么经常更新的，所以邮件被退回，电话打不通，传真是空号也是很正常的。许多外贸人认为发邮件的效果不如传真，发传真不如打电话，最好的办法是多管齐下。

如今更多人应用互联网得心应手，因此交流方式已逐渐地E时代化，随意随性，尽情挥洒感情。但在国际贸易领域里，情况完全不一样。生意是现实、残酷的，在容易来、容易去的资讯时代，仍旧需要用心去细细体会，得来不应纯属偶然，失去也不是必然。要明白互联网只是一个工具，不是生意的全部。所以还要学会将互联网与其他的寻找方法综合起来使用。

【技巧提示4－4】

有效使用搜索引擎寻找国外客户

我们通常会在像google这样的搜索引擎上输入我们经营的产品，查询我们需要的相关信息。但如果我们用这种方法查询全球的客户，搜索引擎就会给出很多网站，使我们无法一一查看。那么该怎么有效使用搜索引擎寻找国外客户呢？下面介绍一些有效的技巧。

1.原则上讲，每种产品都有销售上的相关产品。例如，你经营的产品英文名为A，如果某个进口商进口A，而且很大程度上还会进口B或者C的话，我们称B和C为A的紧密相关产品(关于相关产品，还可以定位为A的不同型号产品、同系列产品等)。那么尝试在搜索引擎中输入“AB”(注意：这些产品名称一定要准确，而且客户也这样用其英文名)，这时的结果相关性往往大大增强，而且有时能发现一些目标客户。

以上方法的原理是：如果某个网页提到一系列相关产品，那么这个网页可以成为该产品专家级别的网页，通常就是经营、生产或者研究这类产品的公司网页。所以这类网页很值得关注，并且一定有客户藏在里面。

2.输入“Product List A”或者“Catalog A”后，网页通常就是某个A经营者的产品网页，如果他们卖A的话，就极有可能是一个目标客户。

3.输入“A price”，通常能找到很多客户在B2B网站上要求供应商报价的询盘信息，顺着这个信息就能发现客户的信息。另外也可以发现一些产品A的市场行情，有时试试“A market research”或者“A market change”也有用处。

4.目标国家市场搜索方法。上述三种方法也可以加入国家限制，如“目标国家A”，搜索结果可以得到你关心的目标市场的A产品的情况，然后从中获取相关信息，有时也能发现客户。

5.进口商搜索。在google中输入“A importer”或者“A importers”，这样出来的页面大部分和A产品(或者A的相关产品)的进口商有关，有的是目标客户的网页，有的是部分B2B网站给出的A产品的进口商名单。

6.分销商搜索。搜索“A distributor”或者“A distributors”，这样搜索出来的页面大部分和A(或者A的相关产品)的分销商有关，有的是目标客户的网页，有的是部分B2B网站给出的A产品的进口商名单。

7.其他类型目标客户搜索。除了importer、distrbutor外，相关的目标客户的词语还包括wholesaIer、trader、broker等词汇，像上面的importer和distributor一样也可以试试。

8.目标国家客户搜索法。有时，我们需要知道指定区域的目标客户的情况，所以以上的5～7种方法，可以在前面加上适当的国家名称，这样目标性更强。例如，你搜索“German A distributor”或者“Geman A distributors”，就和德国的A产品的分销商更接近了。

9.著名公司法。在搜索引擎(如google)中输入你的行业里面著名客户的公司简称或者全称，看看这些公司的名字除了在自己公司的网站出现外，还在哪些网页出现，而这些出现该公司名字的网页中肯定有一些是讲述行业市场(甚至是专门的市场报告)的，同时输入两个著名买家，结果会更准确。

第二节　海外客户管理

在与海外客户接触的过程中，外贸企业必须学会海外客户管理。国际市场环境复杂程度远远超出国内市场，面对的潜在客户群体千差万别，个性不一。如何在开发新客户，获得更多国际订单的同时，规避风险，进行科学合理的客户管理，是众多外贸企业不得不面对的问题。

一、客户背景调查

在客户背景调查中，最重要的是对“客户资信”进行调查。

1.资信调查的意义

在国际贸易中，贸易双方发生索赔纠纷、履约发生阻碍或收回货款方面发生阻碍，而使一方遭受风险及损失，都与不了解贸易对方的资信情况有直接关系。进行资信调查(Credit Investigation)对于国际贸易的顺利进行有着重要作用。

(1)有助于选定信用良好的顾客。

(2)了解对方的信用程度，在D/P、D/A及寄售条件的交易中，可以测定给予赊账的限额与现存契约限额，以策安全。

(3)即使在与对方缔结了交易关系后，也应定期做资信调查，以便经常了解对方的资信情况。

【案例探讨4－2】

大龙出口公司未做资信调查的教训

大龙出口公司与中国香港地区WG进口贸易有限公司签订了一笔大豆合同，总值314000美元，FOB大连，目的港是日本横滨港(因中国香港地区WG进口贸易有限公司将货转售给日本商人)，付款方式为D/A远期120天办理托收。

大龙出口公司按规定的装运期装运货物后，通过中国银行办理托收手续。中国银行委托香港地区某商业银行为代收行向香港WG进口贸易有限公司收款。单据到香港地区后，香港WG进口贸易有限公司即承兑赎单，又以原提单向日本收货人收款。香港地区某商业银行在汇票到期时向香港WG进口贸易有限公司催促付款，但该公司已宣布破产，并由香港地区破产管理处接管。查核香港WG进口贸易有限公司在当地注册有限资本仅260000港元，其财产即使全部抵偿大龙出口公司的欠款也不够，而买方又是有限公司。大龙出口公司由此遭受严重损失。

评析：大龙出口公司的教训是交易前缺乏资信调查研究工作。大龙出口公司对中国香港地区WG进口贸易有限公司的资信情况根本没有全面调查，对方注册资本才260000港元，怎能与之签订314000美元的贸易合同？另外，支付方式为D/A，即承兑交单，按照国际惯例，D/A的买方可以不先付款即提取货运单据，并取货或转让，货权先转移到买方手中。以后买方是否付款，卖方已失去控制能力，而且其远期付款的期限太长(120天)。这是大龙出口公司应吸取的主要教训。所以说，资信调研工作是交易前的一项主要工作，它关系到一笔交易的成败。

【案例探讨4－3】

浙商智斗海外“皮包公司”

胡民是杭州一家外贸纺企的老业务员。在2009年春季的广交会上，他接待了很多拉美和东南亚的新客商，但也碰到了棘手的新难题。

一位东南亚买家在参观完展会后，对胡民公司的产品感觉还不错，并爽快地下了单：要订8万件衬衫。胡民心里暗爽了一把。不过，欣喜之余，多年的外贸经验提醒他不能有丝毫大意。因为从没和印尼商人打过交道，他无法判定这个单子的风险有多大。

于是，他把对方的名片迅速传到公司，委托浙江信保进行调查。转眼两周时间过去，委托的国外那家信用管理部门还没有消息。而这时，那个东南亚买家不停地催促胡民签合同。

三周之后，浙江信保终于收到了买家资信评估报告反馈。情况很糟糕——这位印尼买家注册资本只有1万多美元，注册时间在2008年，办公地点设在一所居民住宅里，手下只有2位在职员工。而且根据调查，对方从注册到现在没有任何进口数据，有关其他财务状况更是无从查起。

“这是一个典型的皮包公司。”专家解释说，按照他的经验，如果买家公司注册地位于居民区，注册资金在3万美元以下，而下单金额又远大于注册本金，那通常是非常危险的。

因此，对于这位买家，浙江信保给出的建议是“谨慎交易”，最好是“拒绝交易”。最后，胡民扔掉了这块貌似诱人的“肥肉”。

同样，浙江一家大型家纺企业不久前通过展会结识了一位西班牙客户，对方产品对路，对价格也很满意，双方感觉很投缘。应对方的邀请，该公司一把手准备飞往西班牙，谈谈合作细节。

出发前，该公司财务经理按惯例把名片发给浙江信保，审核对方的资信情况，以此决定单子签还是不签，签多大单。于是，商务考察和调查在同步进行。踏上西班牙后，公司负责人的感觉很好，那边有很大的工厂，有很好的销售渠道。

但西班牙本土资信公司反馈回来的信息很不乐观：受金融危机影响，这位买家所在公司的下游很多工厂倒闭，当地银行缩小授信，导致其资金链断裂，目前已进入破产程序。同时调查还发现，买家出面洽谈的只是副总，并不是法人代表。

“公司进入破产程序，联系人又不是公司法人，这对出口公司根本无保障。”浙江信保相关负责人建议那家浙江家纺企业立刻停止交易。

但省内这家公司负责人对这位新买家仍不想放弃，“对方成立有10年了，在当地口碑和信誉都不错，主要还是受这次金融危机的波及”。于是，一天后，该公司财务经理再次找到浙江信保，提出想对买家的信用进行评级，同时希望能给他一个建议——“如果既想和他做生意又要保障安全，和他签多大额度的订单比较适宜？”

“继续谈也可以，那必须明确对方以哪个公司名义下单。”浙江信保业务处给出两个建议，如果以另外公司名义下单，必须审核对方授信情况，同时要坚持款到发货。至于交易量，原定的意向是20万件。思考再三，浙江信保建议浙江公司分批小订单下单，每笔额度不要超过2万美元。

摘自2009年5月27日《钱江晚报》

2.资信调查的方式

(1)通过国内往来银行，向对方的往来银行调查。这种调查通常是拟好文稿，附上调查对象的资料，寄给往来银行的资信部。

(2)直接向对方的往来银行调查。直接将文稿和调查对象的资料寄给对方的往来银行。可用简洁文句表达调查的意愿，如：We should be obliged if you would inform us，in confidence，of their financial standing and modes of business.

(3)通过国内的咨询机构调查。

(4)通过国外的咨询机构调查。国外有名的资信机构，不仅组织庞大，效率高，而且调查报告详细且准确。其调查报告均以密码编成各类等级，这种等级的划分以估计财力与综合信用评价分为High、Good、Fair、Limited四个等级。

此外，还可通过国外商会、我国驻外商务机构调查，或由对方来函自已判断，并要求对方直接提供资信资料。

3.资信调查的内容

(1)厂商企业的组织情况。包括公司、商号企业的组织性质、创建历史、主要领导人员、分支机构，要弄清英文名称及公司是有限的还是无限的。

(2)往来对象的性格和道德。贸易往来对象诚实可靠是交易成功的基础。在国际贸易中，如果遇到不可靠的贸易对象，就难免出现货物品质不良、开来与合同不符的信用证、延交货物等问题。

(3)贸易经验。一个具有国际贸易经验的贸易对象至关重要。

(4)资信情况。所要调查的对方的资信情况包括企业的资金和信用两方面。资金指的是企业的注册金、实收资金、公积金、其他财产及资产债务的情况等。信用是指企业的经营作风，履约守信用等。这些情况对客户要求做经销、代理、独家包销、寄售等业务时是十分重要的。

(5)经营范围。调查对方的经营范围也是比较重要的，同时还要调查经营的性质，如代理商、零售商、批发商、实际用户等。

(6)经营能力。该企业每年的经营金额、销售渠道、贸易关系、经营做法等。

(7)往来银行名称。了解对方往来银行的名称、地址同样重要。

【技巧提示4－5】

如何审查、识别客户

寻找来的客户一定要进行审查、识别。要判定海外客户是否具有诚信，还可以从以下几个方面来进行侦查。

(1)通过电话的方式确认对方的真实性。

(2)在欧洲、日本、美国等发达国家和地区，一般的买家不会使用免费的电子邮件地址，而是选择公司网站的邮箱，因此这也是一个判断的方法。

(3)通过搜索引擎的查询，判断这家公司是否存在。

(4)如果对方所要的样品非常昂贵，或样品与双方所洽谈的内容不相符，供应商也要警惕。

(5)如果对方对该行业规则、术语、信息不了解，或邮件写作不规范，则需要供应商做进一步的调查工作，以便证实对方是否真实存在。

二、建立客户档案

1.客户档案包含的内容

随着市场竞争越来越激烈，企业越来越注重营销管理工作，其中客户档案管理在营销管理中举足轻重。同时，客户档案管理又是企业ISO900l：2000质量体系管理的重要组成部分。

建立客户档案，很多企业认为是一件很普通的事，只要记录一下客户的联系方式、联系人、地址就行。其实不然，客户档案管理需要数据化、精细化、系统化，这样的档案才对今后的管理工作有指导性。要完善每一个客户档案，需要对客户进行一次全面检查。

客户档案管理的内容包括：客户编号、客户名称、邮编、地址、电话、传真、网址、开户银行、账号、税号、信用等级；联系人姓名、办公电话、手机、邮件地址、部门、职务等等方面的资料。另外更详细的还包括：资信能力、市场容量、经营业绩、客户组织结构、竞争对手状况等一系列的相关资料，并进行分析、归类、整理、评价。有能力的企业可以建立数学模型，用计算机来进行管理。

2.客户档案管理的原则

因为市场经济变化莫测，准确的信息传递是获得成功的关键因素之一。客户档案管理就是对客户信息的收集、整理，并将其准确传递给营销人员。资料信息流程为：客户——收集——业务员传递——档案管理员——反馈——业务员(公司领导)——服务——客户。对客户档案的管理工作，要坚持动态管理、重点管理、灵活运用以及专人负责四个方面的原则。

(1)随时更新，以变应变

动态管理就是把客户档案建立在已有资料的基础上并随时更新，而不是建立在静态的基础上。市场在变，客户也在变。我们应基本做到“知已知彼”，随时了解客户的经营动态、市场变化、负责人的变动等，加强对客户资料的收集、整理，以供企业管理人员作辅助参考决策。另外，应定期(如两个月)开展客户档案全面修订核查工作，对成长快或丢失的客户分析原因后，另作观察。修订后的客户档案，分门别类，整理为重要、特殊、一般性客户三个档次。这样周而复始形成一种档案管理的良性循环，就能及时了解客户动态变化，为客户提供有效帮助。

(2)抓两头，放中间

在客户档案管理中，采取“抓两头、放中间”的管理办法，也就是关注大客户和最差的客户，这样有利于企业产生最大化利润并降低企业风险。首先对主要客户的档案管理，不停留在一些简单的数据记录和单一的信息渠道来源上，坚持多方面、多层次了解大客户的情况，如业务员信息、市场反馈、行业人士、网站、内部消息以及竞争对手的情况。还要注意大客户的亲情化管理，如节假日的问候，新产品上市、销量上升的祝贺等，让客户知道我们一
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Thanks for your cooperation.直在关注它。我们对于客户信息应经常加以分析，处理后归档留存。其次，对风险性大的客户管理，如经营状况差、欠账、信誉度下降、面临破产等，随时了解其经营动态，做好记录，确保档案信息的准确性、时效性，并不定期调查，不定时提醒业务人员客户当前状况，把风险控制在最大限度内。

(3)灵活运用，提高效率

建立好的客户档案，不能束之高阁。建立一个准确的、完备的、客观的客户档案，特别是对企业领导来说就像一双眼睛，能随时一目了然地了解客户，大大减少了企业领导工作的盲目性，使他们能够有效地了解客户动态，并提高办事效率，增强企业的竞争力。

(4)慎之又慎，专人负责

客户是企业的命脉，客户档案的泄密，势必影响企业的生命。客户管理人员的忠诚度要高，一般选择在企业工作时间较长、有一定的调查分析能力、基本能掌握企业全局的专人负责管理。防止用工资低、刚聘用人员做这方面工作。

　　第三节 与潜在进口商联系并建立关系的基本步骤

在寻找到潜在的交易对象的公司名称和联系方法后，就可以采用以下两种基本途径与其建立关系：一是派出代表到目标市场去物色和接洽交易对象，直接进行面对面的联系；二是通过函电或发送资料建立联系。

随着现代通信业的不断发展，信函的范围不断扩大，从传统的书信、电报、电传发展到传真、电子邮件、EDI等，不仅提高了通信速度，同时也降低了通信成本，从而缩短了国际货物买卖双方地理位置上的距离。因此，通过信函来联系就成为国际货物买卖中买卖双方的主要联系方式。因此，这里以信函联系方式为例，阐述与潜在进口商联系并建立关系的基本步骤。
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一、表达建立关系的愿望

表达建立关系的愿望一般要说明信息的来源、写信的目的，并写明希望早日得到答复的愿望。一般来说，这类信函的主要目的是力求引起对方进行业务联系的兴趣。通常，首先要告知收信人其名称是如何被获悉的，然后告知对方有关发信人的公司性质、业务范围等一般的情况，说明其目的，如扩大交易地区、拓宽产品销路等，表达在未来业务中与之合作的真诚愿望，并希望早日得到答复。发信人也可以向收信人提出一些要求，如要求其在回信中介绍自已的情况，写明一般交易条件等。

1.说明信息来源

即阐述如何获得对方的资料，例如，通过他人介绍、查阅报章杂志、浏览网上信息等。

(1)We learned from the Commercial Counselor’s Office in your country that you areinterested in Chinese handicraft.

(2)We have obtained your name and address from the internet.

(3)Your name and address have been introduced to us by ABC Company.

(4)Your firm has been kindly recommended to us by your sister firm.

2.说明写信的目的

例如，想扩大交易量或商品销售地区、建立长期业务关系等。

(1)In order to extend our business to South America，we are writing to you to seek possibility of cooperation.

(2)We are writing to you to establish long－term trade relations with you.

(3)The purpose of this letter is to explore the possibilities of developing trade with you.

(4)We take the liberty of writing you with a view to building up business relations with your firm.

3.希望早日得到答复

即希望对方能给予答复或采取相应的行动。

(1)We are looking forward to your specific inquiries.

(2)We await your further news with keen interest.

(3)Looking forward to your early reply.

(4)Thank you in advance for your close cooperation.

(5)We shall be pleased to assist you in everyway we can.

二、公司介绍

建立业务关系的阶段是买卖双方从陌生到熟悉、再到信任的阶段。只有买卖双方彼此信任，才有可能达成交易，从而真正地建立长期的业务关系。信任的基础是了解。因此，介绍自已、展示自身的优势、让对方尽可能了解自已、在对方心目中树立良好的形象，对买卖双方都是极为重要的。

为了使目标市场上的潜在客户能够比较全面地了解公司的整体情况，为本公司准备一份较为详细的自我介绍材料是十分必要的。这种自我介绍一般不是指定写给某个人或某单位的，它不采用信函的格式，我们通常称之为公司简介。

【技巧提示4－6】

公司简介可以应有关潜在客户的要求寄发，也可以在首次发出要求建立业务关系信函的同时随函寄发，还可以将其公布在公司网页上或通过其他方式向潜在客户分发。

公司简介是对公司进行全面介绍的主要形式。事实上，建立业务关系的有关信函一般都包含了对公司情况的介绍。这种介绍与公司简介的主要区别是后者侧重于对公司或公司业务进行详细介绍，力求使他人通过介绍能大致了解你公司的基本情况和特点，而前者一般比较简短，侧重于表达打算合作的愿望。当其有了特定的收信人时，其介绍就要考虑收信人的特点和特定需要，以便更有效地引起对方的兴趣。如：

We are a leading company with many years experience in this line.

We enjoy a good reputation in the world market.

We are exporters of long－standing and high reputation，engaged in exportation of chinaware.

We are glad to send this introductory letter，hoping that it will be the prelude to mu－tually beneficial relations between us.

较完整的公司简介一般包括以下几个方面：

1.经营范围。主要介绍经营哪些产品或提供哪些服务。

2.经营方式。如一般进出口、转口贸易、来料来件加工装配、进料加工、代理、独家代理等。

3.经济实力。如经营历史、资金资本状况、市场竞争力、其他优势等。

4.公司名称、地址、电话、传真、网址、电子邮箱等。

如果有必要强调的话，还应将公司的隶属关系、所有制形式、经营渠道等写在公司简介中。

公司简介篇幅较普通信函要长，内容也较多，但并不是越多越好，过多的虚话会使读者很难抓住要点，不能达到了解公司情况的目的。

三、产品介绍

产品介绍分两种情况：一是当明确对方需求时，宜选择某类特定产品进行具体的推荐；二是当不明确对方需求时，宜对企业产品整体情况作笼统介绍(可能的情况下，附上商品目录、报价单或另寄样品供对方参考)。如：

Art.No.76 is our newly launched one with super quality，fashionable design and competitive price.

To give you a general idea of our products，we are airmailing you under separate cover our catalogue for your reference.

In order to facilitate your work in pushing the sales of this item，we are sending you by airmail a small sample.A copy of the relevant descriptive leaflet is enclosed.

撰写公司产品介绍的提纲如下：

[产品名称]

●插入产品照片

[概述]

●简述该产品或服务，所能解决的问题以及此次展示所面对的观众群

●概括可选的不同型号

[特徵与益处]

●使用几张幻灯片概述产品的特徵

●将特徵按逻辑关系分类，每类使用一张幻灯片

●叙述每一特徵对用户的好处

●如有必要，每个型号使用一张幻灯片

[应用]

●讨论此产品或服务怎样用于不同用户群体，如有可能，给出实际的用户例子

[细节]

●给出产品的相关技术细节，如有必要，便用尽量多的幻灯片

●给出提供该服务的时限和条件

[报价]

●详述可选用的产品型号并列出相应的价格和附加项

[适用性]

●列出有效日期

●叙述在何处购买产品或发出订单

【技巧提示4－7】

怎麽写开发信

很多新人把开发市场信函的语法啊、句子通顺不通顺放在了最重要的位置，通篇都是介绍他们公司如何专业，产品如何的好，一大段一大段的，看着累死人。可以这样说，这样的信件发出100封，能有一两封引起客户注意就不错了。那么撰写客户开发信时到底应该注意什么呢？

第一，标题要好，简明扼要。让客户知道这封信到底是干啥的，对他有用吗，比如说直接就用我们的产品作为标题，客户本身需要这个产品，看到自然感兴趣，回复率达到80%。

第二，段落要短。对于非英语母语国家来说，太长了无疑是考验他们的耐心，即使是英语母语，看着一大段一段的东西，很难有耐心读下去，尤其发现一开始就说自己公司的那种，没告诉客户到底是干什么的。

第三，把最有吸引力的放在前面。这是一个永恒的方法，让客户一眼看去，兴趣来了。什么最感兴趣呢，恐怕很大一部分是价格吧！

第四，装货期、付款方式、包装，这些内容也是客户关注的，因为这些都关系到他们的成本。

第五，最后再拿出几句来介绍公司就可以了！

记住客户感兴趣的是你的产品，性价比是否高，而不是你的公司到底占地多少，有多少人！

【案例探讨4－4】

华茂贸易有限公司与客户建立业务关系

华茂贸易有限公司(Huamao Trading Co.，Ltd.)成立于2001年，是具有进出口经营权的综合性贸易有限公司。公司经营范围广泛，包括五金电器、土特产、丝绸服装等。公司与多家生产厂家有固定的业务往来，货源充足。同时，公司面对复杂多变的国际市场，能够抓住当地货源的优势，积极拓展与外商的业务往来。

公司从中国驻斯里兰卡大使馆参赞处获悉斯里兰卡的一家公司经常从事进口中国灯具的业务，该公司的具体联络方法如下：

Mr.Stock

Purchasing Division

ELECTRIDE

The First Street 324－5，Colombo，Sri Lanka

Tel&Fax：8276533

E－mail：stock@www.mail.lk

根据上述收集到的资料，华茂贸易有限公司的业务员给ELECTRADE公司去函，以建立业务关系，并寄上灯具的商品目录。信函如下：

Huamao Trading Co.，Ltd.

Beijing China 103000

Tel&Fax：＋86－10－64571542

November 22，2004

Purchasing Division

ELECTRADE

The First Street 324－5，Colombo，Sri Lanka

Tel&Fax：8276533

E－mail：stock@www.mail.lk

Dear Mr.Stock，

Learning from the Commercial Counselor’s Office of our Embassy in your country that you are interested in importing lamps from China.We have the pleasure of introdu－cing ourselves to you and express our desire to enter into business relations with you.

As a trading Co.，Ltd.，our company has contact with many lamp manufactories and we are the leading company in lamp export business.So we can offer a wide selection of lamp in style and specification.

In order to give you a general idea of our lamps，we have enclosed our latest catalogue for your reference.

Looking forward to your early inquires.

Yours sincerely，

Zhang Hua

Huamao Trading Co.，Ltd.

Catalogue：

Candle lamps E14 cap 230/240v 40w transparent

Candle lamps E14 cap 230/240v 25w transparent

Candle lamps E14 cap 230/240v 40w frosted

Candle lamps E14 cap 230/240v 25w frosted

Candle lamps E27 cap 230/240v 40w transparent

Candle lamps E27 cap 230/240v 25w transparent

Candle lamps E27 cap 230/240v 40w frosted

Candle lamps E27 cap 230/240v 25w frosted

Candle lamps E22 cap 230/240v 3w transparent

Candle lamps E22 cap 230/240v 5w transparent

Tailed flame shape bulb B22 cap 230/240v 3w transparent

Tailed flame shape bulb B22 cap 230/240v 5w transparent

Candle lamps E22 cap 230/240v 40w transparent

Candle lamps E22 cap 230/240v 40w frosted

　　【本章小结】

本章主要介绍企业寻找海外潜在客户的方法与途径，以及如何对客户资信状况展开调查并与之建立业务关系的方法。本章内容结构如图4－2所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

海外买家开发信出现退信或石沉大海的常见原因

一、常见原因分析

1.邮箱地址出现拼写错误；

2.对方邮箱已经弃用；

3.发件人自己的邮箱已满，导致接收不到海外买家邮件；

4.信件有可能被对方的邮箱默认为垃圾邮件，而潜在海外买家没有定期审查垃圾邮件的习惯；

5.网络原因，或者邮箱的稳定性不好，导致发送失败；

6.海外买家国家过节，导致回复延迟；

7.邮件的标题引不起海外买家兴趣；

8.带有附件，海外买家担心病毒，不敢打开；

9.附件过大，不便打开，耗用资源，海外买家直接删除；

10.海外买家可能不愿意相信免费邮箱发的邮件并与其有邮件往来，担心信息被窃取；

11.对海外买家无丝毫了解，产品不对路；

12.误读海外买家的求购信息，产品不对路；

13.海外买家的求购信息发布已久，目前无需求；

14.给予对方的回信不够及时，对方已经找到好的买家；

15.不了解自己的优势产品和没有把握好目标海外买家，大海捞针，开发信无针对性和目的性；

16.开发信文字格式大小不合适，阅读吃力；

17.错别字、语法错误太多，理解困难；

18.开发信行文措辞不够专业；

19.信件内容没有做到言简意赅，并体现自身产品的价值；

20.对方国家担心中国人的产品倾销，给予高关税以制约进口，而海外买家无意从中国进口产品；

21.对方公司已有自己固定的供应商；

22.某些海外买家发布求购信息的目的单纯只是为了考察市场行情；

23.开发信的内容无吸引力；

24.某些海外买家可能不愿与中间商(外贸公司)谈合作事宜；

25.产品价格无竞争力，报价过高，价格不在海外买家的期望范围之内；

26.对方对你的公司与产品缺乏了解，有心理防范意识，担心上当受骗；

27.某些海外买家由于对产品的需求时间较急，喜欢更直接的联系方式，例如电话，传真等，但是开发信上没有标明这些联系方式；

28.全角半角影响，开发信在不同语言不同版本的操作系统浏览器中出现大量乱码，阅读困难。

二、处理建议

1.要多了解你的潜在海外买家，进行分析评价，每天重点开发的海外买家不要过多，建议每日3～5封为佳；

2.重点开发和广种薄收相结合。重点开发的海外买家要针对需求，开发信内容因人而异；广种薄收可以使用事先准备好的模板，能得知对方联系人姓名的，单个发，更改称呼，不能的，没办法，密件抄送；

3.多熟悉产品，产品知识决定你给海外买家的第一印象是否专业；

4.重视价格(虚盘)，适当的价格决定了你的开发信、你、你的公司、你的产品对海外买家的潜在价值；

5.尽可能避免以上四种列举的情况发生在你的开发信上。

6.重视跟踪！！！

面对新客户索取样品，该如何处理？

大凡从事外贸之人，总会遇到林林总总的问题，寄样品就是其中之一。许多外贸新手在是否给客户寄样品问题上举棋不定，因为这涉及样品费和邮寄费以及是否为有效客户等因素。一般认为，如果是老客户要求寄样品，那就按公司的惯例操作即可。面对新客户索取样品，不同情况不同对待。

第一步，当新客户向你索取样品，先判断一下该客户是否为有效客户，判断方法及应对措施如下。

1.如果你收到一封邮件，仅说对贵司的产品很感兴趣，且订量很大，要求寄样，而不具体指某个产品。这类客户基本上为无效客户，可以不寄样。对这样的客户也不要置之不理，俗话说来者为客。建议给这类客户发份报价单，当然含有图片，来试探一下对方。这也是一次免费宣传自己公司及产品的大好机会。

2.客户发来一封邮件，能准确说出你产品的型号，字里行间显示出对这个产品有一定的了解，并能用一定的行业术语表达，向你索取样品。那麽这样的客户可以初步判定为有效客户。然而，也不要掉以轻心，仍需对这个客户进行一番调查，如果客户留有网站及联系方式，你可以登陆一下客户的网站，看一下这个客户的实力，另外还需将网站上的联系方式与邮件中的联系方式核对一下，是否属实。有的客户说是某国际知名企业驻华采购办，采购量很大，索取样品。但联系地址为某居民楼，或者仅留个手机号码，这一点要小心了。众所周知，一般国际知名企业很注重自身形象，不太可能为省房租而将办公室设在居民楼里。这类客户往往打着国际大公司的旗号进行招摇撞骗，不单单骗你的样品，有时以备案为名，发给你一份表格，所填内容十分详细，来骗取公司的资料，这类客户隐蔽性很强。面对这类客户，可以到该国际公司的网站上查询，是否在该地设有办事处。

第二步，寄样前需做的工作。确定了寄样，仍需做一定的工作，否则会赔了夫人又折兵。

1.先用邮件与客户确认样品，就型号、尺寸、颜色等规格与客户进行确认，最好附有图片。这样做是为了避免寄错样品，造成不必要的麻烦和损失。

2.寄样前最好与客户就某些细节进行确定，比如最小订购量、付款条件及交易方式等。这样客户可能会更加珍惜这个样品，也引导客户样品一通过即要订货的思路。同时这样做的另一目的是让那些只索样品不订货的客户望而却步。

第三步，寄样的费用谁来付。确定寄样后，寄样的费用由谁支付也是一件比较麻烦的事情，处理不好可能前功尽弃。有的厂家怕得罪客户，不敢收样品费和快递费，这样在一开始就输给客户半招，陷于被动局面。其实大可不必，要让客户尊重你，就要做到有理有节，不卑不亢。

1.如果样品价值不高，寄往的地方是港澳台或内地外贸公司，可以不收取样品费和快件费。两者加起来的费用并不是太高，厂家完全可以免费寄样。

2.如果样品价值不高，但由于体积偏大或质量较重而使运费较高，可以要求客户付运费，样品免费。

3.如果样品价值较高，而运费不高的，可以只收样品费。

4.如果样品价值较高，而运费较高的话，两者都可以收取。

5.如果需要打样或开模，那就需另加打样费或开模费。

其实真正希望和你合作的外商，会对你所提出的合理费用表示理解。相反那些没有太多诚意的客户才会拒绝你的要求。

在涉及费用方面，不仅要和客户交涉，还要和公司老板沟通，必要的时候说服老板让一步，这样你手中的牌就容易出了。对于老板而言，他追求利润最大化也无可厚非，老板不一定比你更了解你操作中的客户信息与进程，但他的决定可能会左右你生意的成功与否。所以与老板的沟通便变得更加重要，当然不单指样品费用这一事情。生意千变万化，但我们应谨记“一个中心，两个基本点”，一个中心为“以达成交易”为中心，两个基本点为“互相尊重，创造双赢”。

■重点操作

背景资料：

浙江洛琪袜业有限公司主要生产各类中高档棉型袜，包括毛圈袜、运动袜、休闲袜、绅士袜、连裤袜等系列，产品以外销为主，销往美国、日本、欧洲、南美、中东各大市场，年生产能力2500万双，产值超过6000万元。

主要出口产品及货号如下：
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任务与要求：

1.请你以该公司业务员身份了解与公司产品相关的各类展会信息，并形成书面报告。(至少提供三个相关展会的介绍，包括展会名称、主办方、时间与地点、往届的交易状况等信息。)

2.通过电子商务平台寻找潜在客户，并请你以该公司业务员身份拟写建交信1封。




　　第三篇 ：企业出口洽谈签约







企业在确定目标市场，找到潜在客户，并与之建立业务关系后，就进入具体的交易磋商环节。本篇将介绍合同的谈判与磋商的基本过程，以及具体的合同条款的内容。


第五章　出口交易磋商

交易磋商的过程

进出口合同的订立

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

通过对本章的学习，使学生了解订立国际贸易合同的法律步骤；掌握发盘、接受的条件；合同成立的时间与合同生效的要件以及合同的形式及基本内容。

实务目标

掌握与客户进行交易磋商的基本步骤，能根据企业实际与潜在客户进行磋商，撰写询价信，拟写报价函；并根据贸易双方的往来函电缮制中英文的出口销售确认书。

第一节　交易磋商的过程

交易磋商(business negotiation)是指买卖双方就交易条件进行洽商，以求达成一致协议的具体过程。它是国际货物买卖过程中不可缺少的一个很重要的环节，也是签订买卖合同的必经阶段和法定程序。

交易磋商的内容包括各种交易条件，它关系到买卖双方的经济利益。这是因为，交易磋商的结果，决定着合同条款的具体内容，从而确定了合同双方的权利和义务，故交易双方对此环节的工作都非常重视。交易条件可以分为五类：(1)货物条件，包括货物的名称、质量规定、数量、包装、商品检验等。(2)价格条件，包括货物的单价、总价、价格术语、佣金或折扣等。(3)交货条件，包括交货的时间、地点、运输方式、运输保险等。(4)支付条件，包括支付工具、支付时间、地点及支付方式等。(5)争议处理条件，包括索赔、不可抗力、仲裁等。

交易磋商的程序可概括为四个环节：询盘、发盘、还盘和接受。其中发盘和接受是必不可少的两个基本环节。

一、询盘

询盘(enquiry)，是指交易的一方准备购买或出售某种商品，向对方询问买卖该商品的有关交易条件。

询盘的内容可涉及价格、规格、品质、数量、包装、装运以及索取样品等，而多数只是询问价格。所以，业务上常把询盘称作询价。在国际贸易业务中，有时一方发出的询盘表达了与对方进行交易的愿望，希望对方接到询盘后及时发出有效的发盘，以便考虑接受与否。也有的询盘只是想探询一下市价，询问的对象也不限于一人，发出询盘的一方希望对方开出估价单。这种估价单不具备发盘的条件，所报出的价格也仅供参考。

在国际贸易业务中，询盘时通常采用下列一类词语来表示：

请发盘……

Please offer...

请告……

Please advise...

请报价……

Please quote...

对××感兴趣，请……

Interested in...，please...

【技巧提示5－1】

买方在询盘过程中应注意的问题

(1)对多数大路货商品，应同时向不同地区、国家和厂商分别询盘，以了解国际市场行情，争取最佳贸易条件。

(2)对规格复杂或项目繁多的商品，不仅要询问价格，而且要求双方告知详细规格、数量等，以免往返磋商、浪费时间。

(3)询盘对发出人虽无法律约束力，但要尽量避免询盘而无购买诚意的做法，否则容易丧失。

二、发盘

1.发盘的定义及须具备的条件

发盘(offer)也称报盘、发价、报价，法律上称之为“要约”，是指“向一个或一个以上特定的人提出的订立合同的建议”，如果十分确定并且表明发盘人在得到接受时承受约束的意旨，即构成发盘。

发盘可以是应对方询盘的要求发出，也可以是在没有询盘的情况下，直接向对方发出。发盘一般是由卖方发出的，但也可以由买方发出，业务上称买方的发盘为“递盘”。从以上的定义，可以看出一个有效的发盘必须具备下列四个条件：

(1)向一个或一个以上的特定人提出：发盘必须指定可以表示接受的受盘人。受盘人可以是一个，也可以指定多个。不指定受盘人的发盘，仅视为发盘的邀请，或称邀请做出发盘。

(2)表明订立合同的意思：发盘必须表明严肃的订约意思，即发盘应该表明发盘人在得到接受时，将按发盘条件承担与受盘人订立合同的法律责任。这种意思可以用“发盘”、“递盘”等术语加以表明，也可不使用上述或类似上述术语和语句，而按照当时谈判情形，或当事人之间以往的业务交往情况或双方已经确立的习惯做法来确定。

(3)发盘内容必须十分确定：发盘内容的确定性体现在发盘中所列的条件是否是完整的、明确的和终局的。按上述定义，如果一个发盘中包含货物名称、数量、价格，即可认为是十分确定，只要受盘人对发盘表示接受，合同即告成立，其他条件可以在合同成立后补充。

(4)送达受盘人：发盘于送达受盘人时生效。

上述四个条件，是《公约》对发盘的基本要求，也可称为构成发盘的四个要素。

发盘一般采用下列词语来表示：

发盘(offer)

发实盘(offer firm；firm offer)

报价(quote)

递盘(bid)

2.发盘的撤回和撤销

《公约》第15条对发盘生效时间作了明确规定：“发盘在送达受盘人时生效。”那么，发盘在未被送达受盘人之前，如发盘人改变主意，或情况发生变化，这就必然会产生发盘的撤回和撤销的问题。在法律上，“撤回”和“撤销”属于两个不同的概念。撤回是指在发盘尚未生效时，发盘人采取行动，阻止它的生效。而撤销是指发盘已生效后，发盘人以一定方式解除发盘的效力。

《公约》第15条第2款规定：“一项发盘，即使是不可撤销的，也可以撤回，如果撤回的通知在发盘到达受盘人之前或同时到达受盘人。”根据《公约》的规定，发盘可以撤销，其条件是：发盘人撤销的通知必须在受盘人发出接受通知之前传达到受盘人。但是，在下列情况下，发盘不能再撤销：

(1)发盘人规定了有效期，即在有效期内不能撤销。如果没有规定有效期，但以其他方式表示发盘不可撤销，如在发盘中使用了“不可撤销”字样，那么在合理时间内也不能撤销。

(2)受盘人有理由信赖该发盘是不可撤销的，并采取了一定的行动。

3.发盘的失效

《公约》第17条规定：“一项发盘，即使是不可撤销的，于拒绝通知送达发盘人时终止。”这就是说，当受盘人不接受发盘的内容，并将拒绝的通知送到发盘人手中时，原发盘就失去效力，发盘人不再受其约束。

此外，在贸易实务中还有以下三种情况会造成发盘的失效：

(1)发盘人在受盘人接受之前撤销该发盘。

(2)发盘中规定的有效期届满。

(3)其他方面的问题造成发盘失效。这包括政府发布禁令或限制措施造成发盘失效。另外还包括发盘人死亡、法人破产等特殊情况。

【技巧提示5－2】

发盘时应该注意的问题

(1)发盘时要遵循有关的法律规范。例如，对于发盘的撤销应该按照《公约》的规定，在有效期内不得随意撤销发盘。

(2)发盘时要慎重，切忌盲目对外发盘。发盘是对发盘人具有法律约束力的行为，因此在交易磋商中，对外发盘要根据自身情况、市场行情以及受盘人的情况慎重考虑。有些情况下可以选择询盘的方式，因为询盘的灵活性强，且不受法律的约束，保留了最后确认的权利，在市场行情变化时可以及时调整，有较大的回旋余地。

(3)发盘要确定合理的有效期。发盘有效期的长短应综合考虑货物的种类、国际市场行情及交易额大小等诸多因素。对于市价稳定、交易额小的商品，如小批量的电子元器件等有效期可适当长一些；但对于如原料、初级产品等行情波动频繁及交易额大的商品，有效期则应该规定得相对较短为好。另外对于发盘的有效期不应轻易延长，以免让外商坐等良机而使我方风险增加，甚至造成巨大损失。

(4)要正确区分发盘和邀请发盘。发盘是建议磋商的一方向另一方发出的表示愿意按照某些交易条件订立合同的标志。作为发盘，必须有明确的订约旨意和十分确定的内容，它要受到法律的约束。而邀请发盘只是一种订约的建议，在内容上，它往往不是十分确定，不具备发盘的构成要件，或者保留了最终确认的权利，所以邀请发盘不必受法律的约束。在收到有关的函件或电报时，要正确区分是发盘还是邀请发盘，不要盲目表示接受，使自己在交易中处于不利的境地。

三、还盘

还盘(counter－offer)，又称还价，法律上称为“反要约”，是指受盘人在接到发盘后，不能完全同意发盘的内容，为了进一步磋商交易，用口头或书面形式对发盘提出修改意见的表示。还盘不仅可以对商品的价格，也可以就交易的其他条件提出意见。还盘的形式可以不同，有的明确使用“还盘”字样，有的则不使用，一般将不同条件的内容通知对方，即意味着还盘。

还盘是对发盘的拒绝或否定。还盘一经作出，原发盘即失去效力，发盘人不再受其约束。

【案例探讨5－1】

问：一法国商人于某日上午走访我国外贸企业洽购某商品。我方口头发盘后，对方未置可否，当日下午法商再次来访表示无条件接受我方上午的发盘，那时，我方已获知该项商品的国际市场价格有趋涨的迹象。对此，你认为我方应如何处理为好？为什么？

答：按《公约》规定：对口头要约，须立即接受方能成立合同。上午我方发盘后，法商未置可否，也未提出任何要求，则合同没有成立。据此，我方鉴于市场有趋涨迹象，可以予以拒绝或提高售价继续洽谈。

四、接受

接受(acceptance)，在法律上称为“承诺”，就是交易的一方在接到对方的发盘或还盘后，以声明或行为向对方表示同意。接受和发盘一样，既属于商业行为，也属于法律行为。对有关接受问题《公约》也作了较明确的规定。

根据《公约》的解释，构成有效的接受要具备以下4个条件：

1.接受必须是由受盘人作出。其他人对发盘表示同意，不能构成接受。这一条件与发盘的第一个条件是相呼应的。发盘必须向特定的人发出，即表示发盘人愿意按发盘的条件与受盘人订立合同，但并不表示他愿意按这些条件与任何人订立合同。因此，接受也只能由受盘人作出，才具有效力。

2.受盘人接受必须表示出来。要采取声明的方式，即以口头或书面的声明向发盘人明确表示出来。另外，还可以用行为表示接受。

3.接受的内容要与发盘的内容相符。就是说，接受应是无条件的。但在业务中，常有这种情况，受盘人在答复中使用了接受的字眼，但又对发盘的内容做了增加、限制或修改。这在法律上称为有条件的接受，不能成为有效的接受，而属于还盘。

4.接受的通知要在发盘的有效期内送达发盘人才能生效。发盘中通常都规定有效期。这一期限有双重意义：一方面它约束发盘人，使发盘人承担义务，在有效期内不能任意撤销或修改发盘的内容，过期则不再受其约束；另一方面，发盘人规定有效期，也是约束受盘人，只有在有效期内作出接受，才有法律效力。

在国际贸易中，由于各种原因，导致受盘人的接受通知有时晚于发盘人规定的有效期送达，这在法律上称为“迟到的接受”或逾期接受。对于这种迟到的接受，发盘人不受其约束，不具法律效力。但也有例外的情况。《公约》第21条规定逾期的接受在下列两种情况下仍具有效力：(1)如果发盘人毫不迟延地用口头或书面的形式将愿意使合同成立的意思通知受盘人。(2)如果载有逾期接受的信件或其他书面文件表明，它在传递正常的情况下是能够及时送达发盘人的，那么这项逾期接受仍具有接受的效力，除非发盘人不同意并毫不迟延地用口头或书面方式通知受盘人，他认为发盘已经失效。

【案例探讨5－2】

某年10月两贸易商的磋商电文实例：

10－08 BUYER：INTERESTED IN COLOUR TV SET“XI HU”BRAND MODEL123 PLEASE OFFER.

10－10 SELLER：YOUR EIGHTH OFFER SUBJECT REPLY REACHING US FIF－TEENTH COLOR TV SET“XI HU”BRAND MODEL 1232000 SETS PACKED IN CARTONS OF ONE SET EACH USDOLLARS 150 PER SET CFR KARACHI DECEM－BER SHIPMENT IRREVOCABLE SIGHT CREDIT.

10－12 BUYER：YOURS TENTH PRICE TOO HIGH COUNTEROFFER USD130REPLY FOURTEENTH.

10－14 SELLER：YOUR TWELFTH LOWEST USD 140 SUBJECT REPLY EIGH－TEENTH HERE.

10－16 BUYER：YOUR FOURTEENTH WE ACCEPT.

【技巧提示5－3】

接受时应注意的问题

在进出口交易磋商中，接受可能是由我方针对国外客户的某项发盘作出的，也可能是由我方发盘而由国外客户作出接受。

当接受由我方对外作出时，应注意以下几个问题：

(1)在表示接受前，应该仔细核对以前双方之间关于此次交易的所有函电往来记录，在确认双方在各项主要交易条件上均已明确、清楚并达成一致之后，才可以最后作出接受的表示。

(2)准确理解和把握发盘有效期的规定，在发盘的有效期内作出接受的表示。但是当市价变动幅度过大或市场行情不明朗的情况下，可以采用适当的策略以拖延发盘的有效期。

(3)要掌握发盘的构成要件，注意区分发盘和询盘，避免将国外客户的询盘当做发盘处理，盲目作出接受表示，从而暴露我方购买的急切心理，导致在以后的磋商中处于被动境地。同样，如果将发盘当做询盘处理的话，则很可能丧失大好的交易机会。

当接受的表示由国外客户作出时，则我方应注意以下几个问题：

(1)收到接受通知时，要查看一下这项接受是不是在我方有效期内作出的。如果接受不是在有效期内送达我方的，则接受无效，合同不能成立。

(2)要注意区分收到的接受是不是一项有效接受。对于一项发盘，国外客户很可能在表示接受时对其中的某些交易条件作一定的改动，此时，我们就要注意区分这些交易条件的改动是实质性的还是非实质性的。如果是实质性的话，这种接受就不能作为一项有效的接受而只能当做还盘来处理；如果是非实质性的话，就应当慎重对待，对于这些非实质性的改动，我方不能接受或照办时就应当及时提出异议。否则，合同关系就会按照改动后的交易条件来成立。

第二节　进出口合同的订立

在国际贸易中，一方的发盘为另一方接受，交易即告达成，一般地说，买卖合同就算订立，买卖双方即存在合同关系。

一、合同的形式

合同的形式是合同当事人内在意思的外在表现形式。在国际贸易中，交易双方订立合同有下列几种形式：

1.书面形式

书面形式包括合同书、信件以及数据电文(如电报、电传、传真、电子数据交换和电子邮件)等可以有形地表现所载内容的形式。采用书面形式订立的合同，既可以作为合同成立的证据，也可以作为履行合同的依据，还有利于加强合同当事人的责任心，使其依约行事，即使履约中发生纠纷，也便于举证和分清责任，故书面合同成为合同的一种主要形式。鉴于采用书面形式订立合同有许多好处，故有些国家的法律或行政法规甚至明文规定必须采用书面形式。

2.口头形式

采用口头形式订立的合同，又称口头合同或对话合同，即指当事人之间通过当面谈判或通过电话方式达成协议而订立的合同。采用口头形式订立合同，有利于节省时间、简便行事，对加速成交起着重要作用。但是，因无文字依据，空口无凭，一旦发生争议，往往造成举证困难，不易分清责任。这是导致有些国家的法律、行政法规强调必须采取书面合同的最主要的原因。

3.其他形式

这是指上述两种形式之外的订立合同的形式，即以行为方式表示接受而订立的合同。例如，根据当事人之间长期交往中形成的习惯做法，或发盘人在发盘中已经表明受盘人无需发出接受通知，可直接以作出行为表示接受而订立的合同，均属此种形式。

上述订立合同的三种形式，从总体上来看，都是合同的法定形式，因而均具有相同的法律效力，当事人可根据需要，酌情作出选择。根据我国《合同法》第10条规定：“当事人订立合同，有书面形式、口头形式和其他形式。法律、行政法规规定采用书面形式的，应当采用书面形式。当事人约定采用书面形式的，应当采用书面形式。”由此可见，当事人签订合同时，究竟采用什么形式，应根据有关法律、行政法规的规定和当事人双方的意愿行事。

根据国际贸易的一般习惯做法，交易双方通过口头或书面形式达成协议后，多数情况下还签订一定格式的书面合同，以利合同的履行。关于书面合同的名称，并无统一规定，其格式的繁简也不一致。在我国进出口贸易实践中，书面合同的形式包括合同(Contract)、确认书(Confirmation)和协议书(Agreement)等。其中以采用“合同”和“确认书”两种形式的居多。从法律效力来看，这两种形式的书面合同没有区别，所不同的只是格式和内容的繁简有所差异。合同又可分为销售合同(Sales Contract)和购买合同(Purchase Contract)。前者，是指卖方草拟提出的合同；后者，是指买方草拟提出的合同。确认书是合同的简化形式，它又分为销售确认书(Sales Confirmation)和购买确认书(Purchase Confirmation)。前者是卖方出具的确认书；后者是买方出具的确认书。在我国对外贸易业务中，合同或确认书通常一式两份，由双方合法代表分别签字后各执一份，作为合同订立的证据和履行合同的依据。

二、合同的基本内容

书面合同不论采取何种格式，其基本内容通常包括约首、约尾和基本条款三个组成部分。

1.约首部分

约首部分一般包括合同名称、合同编号、缔约双方名称和地址、电报挂号、电传号码等项内容。

2.基本条款

这是合同的主体，其中包括品名、质量、规格、数量或重量、包装、价格、交货条件、运输、保险、支付、检验、索赔、不可抗力和仲裁等项内容。商定合同，主要是就这些基本条款如何规定进行磋商，达成一致意见。

3.约尾部分

约尾部分一般包括订约日期、订约地点和双方当事人签字等项内容。

为了提高履约率，在规定合同内容时应考虑周全，力求使合同中的条款明确、具体、严密和相互衔接，且与磋商的内容一致，以利合同的履行。

附销售确认书和合同如下：

一般货物销售确认书格式

合同号：

日 期：

订单号：

买方：

卖方：

买卖双方签订本合同并同意按下列条款进行交易：

(1)品名及规格：

(2)数量：

(3)单价：

(4)金额：

合计：

允许溢短装__%

(5)包装：

(6)装运口岸：

(7)目的口岸：

(8)装运标记：

(9)装运期限：收到可以转船及分批装运之信用证_天内装出。

(10)付款条件：开给我方100%保兑的不可撤回即期付款之信用证，并须注明可在装运日期后15天内议付有效。

(11)保险：按发票110%保全险及战争险。由客户自理。

(12)买方须于__年__月__日前开出本批交易信用证，否则，售方有权：不经通知取消本合同，或接受买方对本约未执行的全部或一部，或对因此遭受的损失提出索赔。

(13)单据：卖方应向议付银行提供已装船清洁提单、发票、中国商品检验局或工厂出具的品质证明、中国商品检验局出具的数量/重量鉴定书；如果本合同按CIF条件成交，应再提供可转让的保险单或保险凭证。

(14)凡以CIF条件成交的业务，保额为发票价值的110%，投保险别以本售货合同中所开列的为限，买方如要求增加保额或保险范围，应于装船前经售方同意，因此而增加的保险费由买方负责。

(15)质量、数量索赔：如交货质量不符，买方须于货物到达目的港30日内提出。

数量索赔须于货物到达目的港15日内提出。对由于保险公司、船公司和其他转运单位或邮政部门造成的损失卖方不承担责任。

(16)本合同内所述全部或部分商品，如因人力不可抗拒的原因，以致不能履约或延迟交货，售方概不负责。

(17)仲裁：凡因执行本合同或与本合同有关事项所发生的一切争执，应由双方通过友好方式协商解决。如果不能取得协议时，则在中国国际经济贸易仲裁委员会根据该仲裁机构的仲裁程序规则进行仲裁。仲裁决定是终局的，对双方具有同等约束力。仲裁费用除非仲裁机构另有决定外，均由败诉一方负担。仲裁也可在双方同意的第三国进行。(18)买方在开给售方的信用证上请填注本确认书号码。(19)其他条款：

卖方：　买方：

一般销售合同

SALES CONTRACT No：

Date：

This contract is made by and between the Sellers and the Buyers；Whereby the Sellers agree to sell and the Buyers agree to buy the undermentioned goods according to the terms and conditions stipulated below and overleaf：

(1)Names of commodity(ies)and specification(s)：

(2)Quantity：

(3)Unit price：

(4)Amount：

TOTAL：____%more or less allowed

(5)Packing：

(6)Port of Loading：

(7)Port of Destination：

(8)Shipping Marks：

(9)Time of Shipment：Within____days after receipt of L/C，allowing tran－shipment and partial shipment.

(10)Terms of Payment：

By 100%Confirmed，Irrevocable and Sight Letter of Credit to remain valid for negoti－ation in China until the 15th day after shipment.

(11)Insurance：

Covers all risks and war risks only as per the Clauses of the People’s Insurance Com－pany of China for 110%of the invoice value.

To be effected by the Buyer.

(12)The Buyer shall establish the covering Letter of Credit before____；failing which，the Seller reserves the right to rescind this Sales Contract without further notice，or to accept whole or any part of this Sales Contract，non－fulfilled by the Buyer，of to lodge claim for direct losses sustained，if any.

(13)Documents：The Sellers shall present to the negotiating bank，Clean On Board Bill of Lading，Invoice，Quality Certificate issued by the China Commodity Inspection Bu－reau or the Manufacturers，Survey Report on Quantity/Weight issued by the China Com－modity Inspection Bureau，and Transferable Insurance policy or Insurance Certificate when this contract is made on CIF basis.

(14)For this contract signed on CIF basis，the premium should be 110%of invoice value.All risks insured should be included within this contract.If the Buyer asks to in－crease the insurance premium or scope of risks，he should get the permission of the Seller before time of loading，and all the charges thus incurred should be borne by the Buyer.

(15)Quality/Quantity Discrepancy：In case of quality discrepancy，claim should be filed by the Buyer within 30 days after the arrival of the goods at port of destination；while for quantity discrepancy，claim should be filed by the Buyer within 15 days after the arri－val of the goods at port of destination.It is understood that the Seller shall not be liable for any discrepancy of the goods shipped due to causes for which the Insurance Company，Shipping Company，other transportation organizations and/or Post Office are liable.

(16)The Seller shall not be held liable for failure or delay in delivery of the entire lot or a portion of the goods under this Sales Contract in consequence of any Force Majeure in－cidents.

(17)Arbitration：

All disputes in connection with this contract or the execution thereof shall be settled friendly through negotiations.In case no settlement can be reached，the case may then be submitted for arbitration to China International Economic And Trade Arbitration Commis－sion in accordance with the provisional Rules of Procedures promulgated by the said Arbi－tration Commission.The arbitration shall take place in Beijing and the decision of the Ar－bitration Commission shall be final and binding upon both parties；neither party shall seek recourse to a law court nor other authorities to appeal for revision of the decision.Arbitra－tion fee shall be borne by the losing party.Or arbitration may be settled in the third coun－try mutually agreed upon by both parties.

(18)The Buyer is requested always to quote THE NUMBER OF THE SALES CON－TRACT in the Letter of Credit to be opened in favour of the Seller.

(19)Other Conditions：

Seller：　Buyer：

　　【本章小结】

本章主要介绍出口交易磋商的一般过程与进出口贸易合同的订立，发盘、接受的构成条件等。本章内容结构如图5－1所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

完整的报价单内容

一、报价单的头部(Head)

01.卖家基本资料(举例)

工厂标志(Factory Logo)；公司名称(Company)；详细地址(Detailed Address)；邮政编码(Post Code)；联系人名(Contact)；职位名称(Job title)；电话号码(Telephone No.)；传真号码(Fax No.)；手机号码(Mobile No.)；邮箱地址(E－mail Address)；聊天方式(M essenger Online)；公司网址(Website Address)。

02.买家基本资料(举例)

工厂标志(Factory Logo)；公司名称(Company)；详细地址(Detailed Address)；邮政编码(Post Code)；联系人名(Contact)；职位名称(Job title)；电话号码(Telephone No.)；传真号码(Fax No.)；手机号码(Mobile No.)；邮箱地址(E－mail Address)；聊天方式(M essenger Online)；公司网址(Website Address)。

03.报价单的抬头：

报价单标题(Quotation/Quotation Form/Price List)；参考编号(Reference No.)；报价日期(Date)；有效日期(Valid date)。

二、产品基本资料(Product’s Basic information)

序号(No.)；货号(Item No.)；型号(Type)；产品名称(Product’s Name)；产品图片(Photo)；产品描述：原材料(M aterials)；规格(Specification)；尺寸(Size)；长度(Length)；宽度(Width)；高度(Height)；厚度(Thickness)；管径(Tube’s Diameter)；口径(Caliber)；形状(Shape)；外观颜色(Colors)；光源类型(Type of Lamp－house)；光源数量(Nos.of lamp－house)；光源颜色(Colors of lamp－house)。

三、产品技术参数(Product’s Technical Parameters)

例1.电力类产品技术参数：电流、电压、电阻、电弧、功率、频率、负载。

例2.光源、光学类产品技术参数：光源类型、光源功率、中心光强、色度、光通量、光中心高度、发光颜色、流明维护系数、有效光照范围、发光效率、光源色粉、波长、色轮型号、照明面积、日照时间、阴雨天数等。

例3.机械、力学类产品技术参数：结构、封装形式、结构高度、连接结构标记、分断能力、安装形式、可插拔次数、耐压特性、耐压强度、插拔力、零插拔力、拉伸强度、抗张强度等。

例4.配件类产品技术参数：灯头、灯座、保险丝、整流器、变压器、灯罩、玻壳、灯管、支架、外壳、壳体、灯盘、灯杆、套管等。

四、价格条款(Price Terms)

贸易方式(EXW，FOB，CFR，CIF)，装运港、目的港(Loading Port，Destination Port)，货币种类、中银汇率(Currency，Exchange Rate)，单位价格、货币单位(Unit Price/PCS，U－nit)

实例一：FOB Zhangshan Port USD4.58USD/PCS(1USD－8.0350RMB)离岸价(中山装运港船上交货，单价4.58美元/支，汇率：1美元－8.0350元)实例二：CFR Zhongshan Port USD4.58USD/PCS(1USD－8.0350RMB)成本加运费(中山装运港船上交货，单价4.58美元/支，汇率：1美元－8.0350元)实例三：CIF New York Port USD4.58USD/PCS(1USD－8.0350RMB)

成本加运费保险费(中山装运港船上交货，单价4.58美元/支，汇率：1美元－8.0350元)

实例四：EXW Shenzhen Techone Tech Co.，Ltd RMB36.8003/PCS

工厂交货价(深圳电王科技有限公司交货，单价36.8003元/支)

五、数量条款(Quantity Terms)

按整柜(20’，40’，40HC，45HC)提供报价；

按最小定单量(M OQ，Minimum Order Quantity)提供报价；

按库存量(QTY.in Stock)报价。

六、支付条款(Payment Terms)

即期信用证，远期信用证：Sight L/C，Usance L/C

可撤销信用证，不可撤销信用证：Revocable L/C，Irrevocable L/C

跟单信用证，光票信用证：Documentary L/C，Clean L/C

可转让信用证，不可转让信用证：Transferable L/C，Untransferable L/C

电汇：T/T，Telegraphic Transfer

馀额，总金额，定金：Balance，Total sum，Deposit/Earnest/Earnest money

实例：在开始投入生产前通过电汇方式预付30%，馀款方式在装运前付清(30%paid for deposit by T/T before production arranged，the balance to be paid before shipment)，90天信用证付款，成本加运费加保险费贸易方式下90天信用证付款。

七、质量条款(Quality Terms)

检验检疫局：法定检验、商品鉴定、质量认证认可、出口质量许可、出入境检验检疫标志、普惠制原产地证FORM A、一般原产地证C/O。

国家质检总局：主管质量监督的最高行政执法机关；主管检验检疫工作的最高行政执法机关。

检验内容：包装检验、品质检验、卫生检验、安全性能检验。检验分类：内地检验，口岸检验；预先检验，出口检验。

产品质量认证：

中国：CCC，CB，CQC

欧盟：CE，LVD，EMC

德国：GS，VDE，TUV

美国：UL，ETL

意大利：IMQ，IG

北欧四国：N－NEM KO，D－DEM KO，F－FIM KO，S－SEM KO，S－N－FI－D

比利时：CEBEC

法国：NF

荷兰：KEMA－KEU ROVEBSISGS，S－BBJINM ETRO/UC

阿根廷：SM ARKPSBGOST－GOSSTANDARDSAAC－TICKIndi.SⅡSASO

日本：NKKK，PSEKT，KTL，EK MARK

八、装运条款(Shipment Terms)

港口名重名：注明所在国家或地区

无法确定港口：由买家选择港口

装运日期，装运期限，装运时间Shipping date，Time Limit，Time of shipment

起运港，目的港，装运港/装货港，卸货港，转运港Departure Port，Destination Port，Loading Port，Unloading Port，Transferring port

分批装运，转船Shipping in batches，Partial Shipment，Transshipment航空，航海，散货，整装柜By air，By sea，Goods in bulk，Full Container九、交货期条款(Delivery Time Terms)

例1：交货期：在收到预付款后30天之内交货(the time of Delivery：30 days after re－ceipt of deposit.)

例2：交货期：在订单确认后30天之内交货(Delivery time：30 days after the confir－mation of the order.)

例3：交货期：在生产前样品确定后30天之内交货(Delivery time：30 days after the confirmation of pre－production samples.)

十、品牌条款(Brand’s Terms)

例1：使用客户自己的品牌或由其指定的其他品牌(Use the brand appointed by the customer)

例2：使用工厂自己的品牌(U se the factory’s own brand)

十一、原产地条款(Origin Terms)：普通原产地证，普惠制原产地证(C/O(Certificate of Origin)，FORM A)

原产地，中国制造(Made in China，Origin Place)

十二、报价单附注的其他资料(Others)

01.工商营业执照、被批准开业证件副本；

02.国税局税务登记证；

03.企业法人代码证书；

04.质量检验报告、质量鉴定报告；

05.产品质量认证、质量管理体系认证；

06.荣誉证书、奖励证书；

07.出口许可证；

08.工厂规模：员工人数，工程技术人员人数，工厂面积；

09.主营产品及月加工能力，新品推介，生产设备实力，品牌知名度。

■重点操作

[案例分析]

1.浙江洛琪袜业有限公司于6月5日向某客户B公司发出实盘出售袜子，交易条件包括“单层瓦棱纸箱装”，B公司接受，并表示要用“新瓦棱纸箱装”。洛琪公司收到电文后立即着手备货。两周后，该商品价格猛跌，B公司来电称由于洛琪公司对“新瓦棱纸箱装”的要求未予确认，双方之间无合同关系。此时洛琪公司应如何处理？

2.我某公司接到美国出口商发盘供应核桃仁50公吨，限7日内复到。我公司经调查研究后，于第5日作出决定欲接受该项发盘。但此时外商又发来电传称撤销发盘。请问在此情况下，该公司应怎麽办？为什麽？

3.我国A公司向国外B公司发实盘，限6月10日前复到有效，B公司于6月8日来电要求降价，A公司于9日与另一家公司达成交易。同一天(9日)，B公司又来电要求撤回8日还盘，表示全部接受原发盘的条件。A公司以货已出售为由予以拒绝。B公司声称其接受是在我方发盘的有效期内作出，要求A公司履约。试分析B公司的要求是否合理？为什麽？

[操作训练]

请根据下述贸易双方的往来函电缮制中英文的出口销售确认书。(一般交易条件包括检验、违约索赔、仲裁、不可抗力条款。)凡下述资料未提及的合同内容可以自行设置。

业务背景：

2008年9月4日，浙江中大新景服饰有限公司(ZHEJIANG ZHONGDA XINJIN GARMENTS CO.LTD.9F，ZHONGDA PLAZA，HANGZHOU，CHINA)收到新加坡一新客户来函，表明对公司在网上发布的“三角”牌漂布感兴趣：(1)货名及货号：“三角”牌漂布、9801－1(英文：“Triangle”Brand Final Grey Fabric，Art.No.：9801－1)；(2)规格：经纬纱—30支×36支，每英寸经纬密度72×69，每匹幅阔35/36英寸，长42码(英文：Specifi－cation：30s×36 s，72×69，35”/36”42yds/roll)；(3)包装：捆(布)，每捆20匹，体积：长19英寸×宽17英寸×高23英寸，毛重：71公斤，净重：69公斤(英文：Packing：20rolls/bale，Measurement：19”×17”×23”，G/W：71KGS，N/W：69KGS)。

(1)客户名称、地址：OVERSEAS TRADING CO.LTD.，100 JULAN SULTAN#01－20 SULTAN PLAZA SINGAPORE

(2)客户电传、电话：(065)6401070、(065)6401074

(3)客户开户银行及账号：中国银行新加坡分行(BANK OF CHINA，SINGAPORE)、03040159

新加坡客户接我方去函后，确认了我方样品及交易的一般条件，于9月10日来函，要求我方报价。

业务磋商过程：

(1)客户9月10日来函

SAMPLES AND GENERAL TERMS AND CONDITIONS CONFIRMED.PLEASE OFFER FIRM 9801－14，200 YARDS.

(2)我方报价情况：

①报价数量——4，200码；②报价价格——CIF新加坡每码1.48美元；③装运期——2000年11月；④支付方式——不可撤销即期信用证；⑤报价日期——2000年9月12日。

(3)9月14日客户还盘

YOURS 12TH 8，400 YARDS SHIPMENT NOVEMBER US DOLLARS 1.2 CIFC3D/P AT SIGHT PLEASE REPLY SIXTEENTH.

(4)我方还盘

①报价数量——8，400码；②报价价格——CIF新加坡每码1.38美元。

(5)客户9月17日再还盘

YOURS 16TH OTHER SOURCES SIMILAR QUALITY QUOTING USD1.25COMPETITION KEEN HENCE BEST USD1.306，720 YARDS LETTER OF CREDIT60 DAYS SIGHT.

(6)我方还盘

考虑到竞争情况，特别是初次交易，同意将每码价格降低为1.33美元，见票30天信用证付款。

(7)客户9月22日接受

成交数量为8，400 YARDS。


第六章　合同的商品条款

合同中的品质条款

合同中的数量条款

合同中的包装条款

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

了解合同中的品质、数量和包装条款的基本要素，以及合同中质量的表示方法、数量的计量等。

能力目标

掌握合同品质、数量、包装条款的主要内容，能根据磋商内容正确缮制合同品质、数量和包装条款。

买卖的标的是合同的主要条款之一。在国际货物买卖业务中，买卖双方在洽商买卖、订立合同时，通常见不到具体的商品，只能凭借对商品的描述来确定买卖的标的。一旦确定了买卖的标的，卖方需要按照合同的标的来准备货物，而买方则凭之接收货物，一旦发生争议，受损害的一方有权就此提出补偿乃至撤销合同。因此合同的标的关系到双方最根本的权利和义务。标的来源于法学的术语，就是我们平时指的成交的对象。合同条款中的标的要准确，如果商品的名称不明确，买卖双方就无法进行细节的磋商，也就无从开展贸易。

第一节　合同中的品质条款

国际货物买卖合同中，对商品标的的描述并没有专门的统一格式，可由双方酌情商定。通常是在“商品名称”或“品名”的标题下，列明买卖成交的商品名称，有时为了省略，也可以不加标题，只简单地在合同的开头部分列明双方同意买卖某种商品的文句。

【技巧提示6－1】

在具体确定买卖的对象时，应注意下列事项：

(1)内容必须明确、具体，能够切实地反映买卖对象的特点，避免空泛、笼统的规定。比如，成交的对象为鸡蛋，只在合同中注明“蛋类，egg”则不妥，而应列明详细的种类。

(2)条款中规定的品名，必须是买方确切需要的、卖方能够供应的商品。凡做不到或不必要的描述性语言都不应列入合同，以免给履行合同带来不必要的困难。

(3)尽可能使用国际上通用的名称。若使用地方性的名称，买卖双方应事先就其含义取得共识，对于某些新商品的定名及译名应力求准确、易懂并符合国际上的习惯称呼。

避免提交单据时在不同的单据上出现一种商品的多个称呼，比如合同中表明的成交商品注明是“比目鱼”，而在商业发票上标注的成交商品为“左口鱼”。虽然二者是同种水产品的不同称呼，但在进出口报关和交单结汇时也会带来意想不到的问题。

(4)选用适当的品名。这主要是从降低买卖成本的角度考虑。有些情况下，同种商品由于名称的不同会被收取不同的运费率和关税，而且所适用的进出口法规限制也会不同。从节约成本、方便进出口的角度考虑，我们应尽量选择对买卖最有利的品名。比如，进出口贸易中，人发按品质和用途的不同可分为工艺长发、精选水洗发和碎发几种，其运费标准和关税税率相差甚远，若笼统称作人发，则有可能被按最高运价计收运费，被征收最高税率。

一、商品的品质的表示方法

国际贸易中所交易的商品，种类繁多，特点各异，故表示质量的方法也多种多样，归纳起来，包括以实物表示或凭说明表示两类。

(一)以实物表示质量

以实物表示质量包括凭成交商品的实际质量(Actual Quality)和凭样品(Sample)两种表示方法。前者是指看货成交，后者是指凭样品成交。

1.看货成交

当买卖双方采用看现货成交时，则买方或其代理人通常在卖方存放货物的场所验看货物，一旦达成交易，卖方就应按对方验看过的商品交货。只要卖方交付的是验看过的货物，买方就不得对质量提出异议。这种做法，多用于寄售、拍卖和展卖业务中。

2.凭样品成交

样品通常是指从一批商品中抽出来的或由生产、使用部门设计加工出来的，足以反映和代表整批商品质量的少量实物。凡以样品表示商品质量并以此作为交货依据的，称为“凭样品买卖”(Sale by Sample)。

在国际贸易中，按样品提供者的不同，样品可分为以下几种：

(1)卖方样品(Seller’s Sample)

由卖方提供的样品称为“卖方样品”。凡以卖方样品作为交货的质量依据的，称为“凭卖方样品买卖”。在此情况下，在买卖合同中应订明：“质量以卖方样品为准”(Quality as per Seller’s Sample)。日后，卖方所交货物的质量，必须与提供的样品相同。

(2)买方样品(Buyer’s Sample)

买方为了使其订购的商品符合自身要求，有时提供样品交由卖方依样承制，如卖方同意按买方提供的样品成交，称为“凭买方样品买卖”。在这种情况下，买卖合同中应订明：“质量以买方样品为准”(Qulity as buyer’s sample)。日后，卖方所交货物的品质，必须与买方样品相符。

(3)对等样品(Counter Sample)，又称“确认样品”

在国际贸易中，谨慎的卖方往往不愿意承接凭买方样品交货的交易，以免因交货质量与买方样品不符而招致买方索赔甚至退货的危险。在此情况下，卖方可根据买方提供的样品，加工复制出一个类似的样品交买方确认，这种经确认后的样品，称为“对等样品”或“回样”，也有人称之为“确认样品”(Confirming Sample)。当对等样品被买方确认后，则日后卖方所交货物的品质，必须以对等样品为准。

不管采用以上三种样品中的哪一种方式，买卖双方都要注意保管好样品，这样在合同履行过程中或在出现品质纠纷时可以有衡量的标准。

【技巧提示6－2】

凭样品买卖时应注意的问题：

第一，样品是衡量商品品质的唯一依据。卖方提供的货物的品质必须与样品一致，因此卖方应严格按照样品进行加工生产。选取样品的品质水平要适中。样品不应存在常规条件下容易发现或检验出来的缺陷。

第二，样品表示品质，只能酌情使用。因为这种方法很容易在履约过程中对产品的质量产生争议。凡是能够用科学指标表示质量的，就不建议使用该方法。买卖对象的某些质量指标可以科学界定的，就用文字表述，不易用文字表述的部分，则用样品来表示。比如，使用色板或样板作为供货的颜色和样式的依据，其他的部分如成分则用文字表述。

第三，对交货品质无绝对把握时，应对品质条款灵活处理。在合同中特别订立弹性条款，如“品质大体与样品相同”。

第四，在凭样品买卖的合同中，商品的品质条款还应注明样品的编号和供货的日期。

第五，凭样品买卖过程中，为防止在关于样品质量的确认问题上发生不必要的纠纷，必要时，可以请公证部门现场监督封样，即请公证机构在一批商品中任意抽取一式三份同样品质的样品，每份样品上烫上火漆或铅封。一份寄出，一份自留，一份交公证部门保管，供需要时核对使用。

第六，仅供参考。有时双方在进行买卖磋商时，为了给买方一个直观的印象，单纯表示商品某方面品质的样品，切记明确标明“仅供参考，不作为品质依据的样品”或标明“参考样品”。

(二)凭说明表示质量

所谓凭说明表示质量，即指用文字、图表、相片等方式来说明成交商品的质量。在这类表示质量的方法中，可细分为下列几种：

1.凭规格买卖(Sale by Specification)

商品规格(Specification)是指一些足以反映商品质量的主要指标，如化学成分、纯度、性能、容量、长短粗细等。在国际贸易中，买卖双方洽谈交易时，对于适于凭规格买卖的商品，应提供具体规格来说明商品的基本质量状况，并在合同中订明。凭规格买卖时，说明商品质量的指标因商品不同而异，即使是同一商品，也会因用途不同，而对于规格的要求也就有了差异。由于这种表示质量的方法，明确具体，简单易行，故在国际贸易中被广泛运用。

例如：

Plain satin silk：

Width Length Weight Composition

(inch)(Yds)(m/m)

55 38/42 16.5 100%silk

2.凭等级买卖(Sale by Grade)

商品的等级(Grade of Goods)是指同一类商品按规格上的差异，分为质量优劣各不相同的若干等级，每一种等级代表一定的商品质量。凭等级买卖时，由于不同等级的商品具有不同的规格，为了便于履行合同和避免争议，在质量条款列明等级的同时，最好一并规定每一等级的具体规格。这种表示质量的方法，对简化手续、促进成交和体现按质论价等方面，都有一定的作用。

例如：Fresh hen eggs，shell light brown and clean，even in size Grade AA：60－65gm per egg

Grade A：55－60gm per egg

Grade B：50－55gm per egg

3.凭标准买卖(Sale by Standard)

商品的标准是指将商品的规格和等级由一定的部门或社会团体予以标准化。商品的标准，有的由国家或有关政府主管部门规定，也有的由同业公会、交易所或国际性的工商组织规定。有些商品习惯于标准买卖，人们往往使用某种标准作为说明和评定商品质量的依据。

国际贸易采用的各种标准，有些具有法律上的约束力，凡质量不合标准要求的商品，不许进口或出口。但也有些标准不具有法律上的约束力，仅供交易双方参考使用，买卖双方洽商交易时，可另行商定对质量的具体要求。

在国际贸易中，对于某些质量变化较大而难以规定统一标准的农副产品，往往采用“良好平均质量”(Fair Average Quality，FAQ)这一术语来表示其质量。所谓“良好平均质量”是指一定时期内某地出口货物的平均质量水平，一般是指中等货而言。在我国实际业务中，用FAQ来说明质量，一般是指大路货而言。在标明大路货的同时，通常还约定具体规格作为质量依据。

4.凭说明书和图样买卖(Sale by Descriptions and Illustrations)

在国际贸易中，有些机器、电器和仪表等技术密集型产品，因结构复杂，对材料和设计的要求严格，用以说明性能的数据较多，很难用几个简单的指标来表明质量的全貌，而且有些产品，即使其名称相同，但由于所使用的材料、设计和制造技术的某些差别，也可能导致功能上的差异。因此，对这类商品的质量，通常以说明书并附以图样、照片、设计图纸、分析表及各种数据来说明具体性能和结构特点。按此方式进行交易，称为“凭说明书和图样买卖”。

5.凭商标(Trade Mark)或品牌(Brand Name)买卖

当前，国际市场上行销的许许多多商品，尤其是日用消费品、加工食品、耐用消费品等等都标有一定的商标或品牌。各种不同商标的商品都具有不同的特色。一些在国际上久负盛名的名牌产品，因其质量优良稳定，都具有一定的特色并能显示消费者的社会地位。而一些名牌产品的制造者为了维护商标或品牌的声誉，对产品都规定了严格的质量控制，以保证其产品质量达到一定的标准。因此，商标或品牌自身实际上是一种质量的象徵，人们在交易中就可以只凭商标或品牌进行买卖，毋需对质量提出详细要求。但是，如果一种品牌的商品同时有许多种不同型号或规格，为了明确起见，就必须在规定品牌的同时，明确规定型号或规格。

6.凭产地名称(Name of Origin)买卖

在国际货物买卖中，有些产品，因产区的自然条件、传统加工工艺等因素，在质量上具有其他产区的产品所不具有的独特风格和特色。对于这类产品，一般也可用产地名称来表示质量。

上述各种表示质量的方法，一般是单独使用，但有时也可酌情将其混合使用。

二、合同中的品质条款

合同中的品质条款主要列明商品的品名、规格或品牌等项内容，如果是凭样品交易，则要列明样品的编号或寄送时间。品质条款的内容及其繁简，应视商品特性而定。规定品质条款，需要注意下列事项：

在国际贸易中，为了避免因交货质量与买卖合同稍有不符而造成违约，以保证合同的顺利履行，可以在合同质量条款中作出某些变通规定。常见的有下列一些变通规定办法：

1.质量公差(Quality Tolerance)

公差是指国际上公认的产品质量的误差。质量公差是指工业制成品在加工过程中所产生的误差，这种误差的存在是绝对的。在质量公差范围内，买方无权拒收货物，也不得调整价格。为了明确起见，应在合同质量条款中订明一定幅度的公差。

2.质量机动幅度

质量机动幅度是指允许卖方所交货物的质量指标可有一定幅度范围差异，只要卖方所交货物的质量没有超出机动幅度范围，买方就无权拒收货物。这种方法主要适用于初级产品。质量机动幅度有下列三种订法：

(1)规定一定的范围。即对质量指标的规定允许有一定的差异范围。卖方交货，只要在此范围内都算合格。

(2)规定一定的极限。指对所交货物的质量规格，规定上下极限，即最大、最高、最多为多少，或最小、最低、最少为多少，卖方交货只要没有超过规定的极限，买方就无权拒收。

(3)规定上下差异。即在规定某一具体质量指标的同时，规定必要的上下变化幅度。

质量条款的内容，必须涉及表示质量的方法。采用何种表示质量的方法，应视商品特点而定。一般地讲，凡能用科学的指标说明质量的商品，则适于规格、等级或标准买卖。有些难以规格化和标准化的商品，如工艺品，则适于凭样品买卖；某些性能复杂的机器、电器和仪表，则适于凭说明书和图样买卖；凡具有地方味和特色的产品，则可凭产地名称买卖。上述这些表示质量的方法，不能随意滥用，而应当合理选择。

第二节　合同中的数量条款

商品的数量是国际货物买卖合同中不可缺少的主要条件之一。按照某些国家的法律规定，卖方交货数量必须与合同规定相符，否则买方有权提出索赔，甚至拒收货物。《联合国国际货物销售合同公约》也规定，按约定的数量交付货物是卖方的一项基本义务。如卖方交货数大于约定的数量，买方可以拒收多交的部分，也可收取多交部分中的一部分或全部，但应按合同价格付款；如卖方交货数少于约定的数量，卖方应在规定的交货期届满前补交，但不得使买方遭受不合理的不便或承担不合理的开支，即使如此，买方也有保留要求损害赔偿的权利。

由于交易双方约定的数量是交接货物的依据，因此，正确掌握成交数量和订好合同中的数量条款具有十分重要的意义。买卖合同中的成交数量的确定，不仅关系到进出口任务的完成，而且还涉及对外政策和经营意图的贯彻，正确掌握成交数量，对促进交易的达成和争取有利的价格，也具有一定的作用。

一、计量单位和计量方法

在国际贸易中，由于商品的种类、特性和各国度量衡制度的不同，所以计量单位和计量方法也多种多样。了解各种度量衡制度，熟悉各种计量单位的特定含义和计量方法，是从事对外经贸人员所必须具备的基本常识和技能。

(一)计量单位

国际贸易中使用的计量单位很多，究竟采用何种计量单位，除主要取决于商品的种类和特点外，也取决于交易双方的意愿。国际贸易中的不同商品，需要采用不同的计量单位。通常使用的有下列几种：

1.按重量(Weight)计算。按重量计算是当今国际贸易中广为使用的一种，例如，许多农副产品、矿产品和工业制成品，都按重量计量。按重量计量的单位有公吨(Metric Ton，缩写为M/T)、长吨(Long Ton)、短吨(Short Ton)、公斤(Kilogram，缩写为kg)、克(Gram)、磅(Pound，缩写为lb)、盎司(Ounce，缩写为oz)等等。

2.按数量(Number)计算。大多数工业制成品，尤其是日用消费品、轻工业品、机械产品以及一部分土特产品，均习惯于按数量进行买卖。所使用的计量单位有只、件(Piece)、双(Pair)、套(Set)、打(Dozen)、令(Ream)、罗(Gross)等等。

3.按长度(Length)计算。在金属绳索、丝绸、布匹等类商品的交易中，通常采用米(M e－ter)、英尺(Foot，缩写为ft)、英寸(Inch，缩写为in)、码(Yard，缩写为yd)等长度单位来计量。

4.按面积(Area)计算。在玻璃板、地毯等商品的交易中，一般习惯于以面积作为计量单位。常用的有平方米(Square Meter)、平方英尺(Square Foot)、平方码(Square Yard)等等。

5.按体积(Volume)计算。按体积成交的商品有限，仅用于木材、天然气和化学气体等。属于这方面的计量单位有立方米(Cubic M eter)、立方尺(Cubic Foot)、立方码(Cubic Yard)等等。

6.按容积(Capacity)计算。各类谷物和液体货物，往往按容积计量。其中，美国以蒲式耳(Bushel)作为各种谷物的计量单位。但蒲式耳所代表的重量会因谷物不同而有差异，例如，每蒲式耳亚麻籽为56磅，燕麦为32磅，大豆和小麦为60磅。公升(Liter)、加仑(Gal－lon)则用于酒类、油类商品的计量。

(二)计算重量的方法

在国际贸易中，按重量计量的商品很多，根据一般商业习惯，计算重量的方法通常有下列几种：

1.毛重(Gross Weight)

毛重是指商品本身的重量加皮重(Tare)，也就是商品加包装物的重量。这种计重办法一般适用于低值商品。

2.净重(Net Weight)

净重是指商品本身的重量，即毛重扣除皮重后的商品实际重量。净重是国际贸易中最常见的计重办法。不过有些价值较低的农产品或其他商品，有时也采用“以毛作净”的办法计重。例如“蚕豆100公吨，单层麻袋包装，以毛作净”。所谓“以毛作净”，实际上就是按毛重计算重量。

在采用净重计重时，对于如何计算包装重量，国际上有下列几种做法：

(1)按实际皮重(Actual Tare)计算。实际皮重即指包装的实际重量，它是指对包装逐件衡量后所得的总和。

(2)按平均皮重(Average Tare)计算。如果商品所使用的包装比较统一标准，重量相差不大，就可以从整货物中抽出一定的件数，称出其皮重，然后求出平均重量，再乘以总件数，即可求得整货物的皮重。近年来，随着技术的发展和包装用料及规格的标准化，用平均皮重计算的做法已日益普遍，有人把它称为标准皮重。

(3)按习惯皮重(Customary Tare)计算。一些商品，由于其所使用的包装材料和规格已比较定型，皮重已为市场所公认，因此，在计算其皮重时，就无需对包装逐件过秤，按习惯上公认皮重乘以总件数即可。

(4)按约定皮重(Computed Tare)计算。即以买卖双方事先约定的包装重量作为计算的基础。

国际上有多种计算皮重的方法，究竟采用哪一种计算方法来求得净重，应根据商品的性质、所使用的包装的特点、合同数量的多少以及交易习惯，由双方当事人事先约定并列出合同条款，以免事后引起争议。

3.公量(Conditioned Weight)

有些商品，如棉花、羊毛、生丝等有比较强的吸湿性，所含的水分受客观环境的影响较大，重量也就很不稳定。为了准确计算这类商品的重量，国际上通常按公量计算。其计算办法是以商品的干净重(即烘干商品中的水分后的实际重量)加上国际公定回潮率与干净重的乘积所得出的重量，即为公量。

【观念应用6－1】

内蒙古某出口公司向韩国出口10公吨羊毛。在合同中规定按公量计算，标准回潮率为11%。经抽样证明，10千克纯羊毛用科学方法去掉水分净剩羊毛8千克，求用公量计算的交重量为多少？

该批货物的实际回潮率：实际含水量除以干净重。10千克羊毛中含水2千克，干净重8千克，其实际回潮率为25%。

公量－实际重量/(1＋实际回潮率)*(1＋公定回潮率)

－10/(1＋25%)*(1＋11%)－8.88公吨

即10公吨货物的公量为8.88公吨。

4.理论重量(Theoretical Weight)

对于一些按固定规格生产和买卖的商品只要体积一致，每件重量大体是相同的，所以一般可以从件数推算出总量。如马口铁、铝锭等。

5.法定重量(Legal Weight)

按照一些国家海关法的规定，在徵收从量税时，商品的重量是以法定重量计算的。所谓法定重量是商品加上直接接触商品的包装物料，如销售包装等的重量。

【技巧提示6－3】

因各国度量衡制度不同而导致计量单位上的差异

由于世界各国的度量衡制度不同，以致造成同一计量单位所表示的数量不一。在国际贸易中，通常采用公制(the metric system)、英制(the British system)、美制(the U.S.sys－tem)和国际标准计量组织在公制基础上颁布的国际单位制(the international system)。根据《中华人民共和国计量法》规定：“国家采用国际单位制。国际单位制计量单位和国家选定的计量单位为国家法定计量单位。”目前除了个别特殊领域外，一般不许再使用非法定计量单位。我国出口商品，除照顾对方国家贸易习惯约定采用公制、英制或美制计量单位外，应使用我国法定计量单位。我国进口的机器设备和仪器等应要求使用我国法定计量单位，否则，一般不许进口。如确有特殊需要，也必须经有关标准计量管理部门批准。

上述不同的度量衡制度导致同一计量单位所表示的数量有差异。例如，就表示重量的吨而言，实行公制的国家一般采用公吨(metric ton)，每公吨为1000公斤；实行英制的国家一般采用长吨(long ton)，每长吨为1016公斤；实行美制的国家一般采用短吨(short ton)，每短吨907公斤。此外，有些国家对某些商品还规定有自己习惯使用的或法定的计量单位。

为了解决由于各度量衡不统一带来的弊端，国际标准计量组织在各国广为通用的公制的基础上采用国际单位制(SJ)。国际单位制的实施和推广，标志着计量的日趋国际化和标准化。现在已有越来越多的国家采用国际单位制。

【技巧提示6－4】

国际单位制与英美制计量单位的换算

重量：1长吨－1.016吨；1短吨－0.907吨；1磅－0.454公斤；1盎司－28.35克

长度：1码－0.914米；1英尺－30.48厘米；1英寸－2.54厘米；1码－3英尺；1英尺－12英寸

数量：1罗－12打；1打－12只；1令－500张

面积：1平方码－0.836平方米；1平方英尺－929平方厘米

容积：1蒲式耳－36.368公升(英)；1蒲式耳－35.238公升(美)；1加仑(英)－4.546公升；1加仑(美)－3.785公升

二、合同中的数量条款

买卖合同中的数量条款，主要包括成交商品的数量和计量单位。按重量成交的商品，还需订明计算重量的方法。数量条款的内容及其繁简，应视商品的特性而定。规定数量条款，需要注意下列事项：

1.数量条款应当明确具体

为了便于履行合同和避免引起争议，进出口合同中的数量条款应当明确具体。比如，在规定成交商品数量时，应一并规定该商品的计量单位。对按重量计算的商品，还应规定计算重量的具体方法。如“中国大米1000公吨，麻袋装，以毛作净”。此外，进出口合同中的成交一般不宜采用“大约”、“近似”、“左右”等带伸缩性的字眼来表示。

2.合理订立数量机动幅度条款

数量机动幅度条款一般是指溢短装条款(More or Less Clause)，即在买卖合同的数量条款中明确规定可以增减的百分比，但增减的幅度以不超过规定的百分比为限，一般直接在数量前用加减号“±”表示，因此也称为加减条款(Plus or Minus Clause)。

在粮食、矿砂、化肥和食糖等大宗商品的交易中，由于受商品特性、货源变化、船舱容量、装载技术和包装等因素的影响，要求准确地按约定数量交货，有时存在一定困难。为了使交货数量具有一定范围内的灵活性和便于履行合同，买卖双方可在合同中合理规定数量机动幅度，只要卖方交货数量在约定的增减幅度范围内，就算按合同规定数量交货，买方就不得以交货数量不符为由而拒收货物或提出索赔。为了订好数量机动幅度条款，需要注意下列几点：

(1)数量机动幅度的大小要适当

数量机动幅度的大小，通常都以百分比表示，如±3%或±5%不等，究竟百分比多大合适，应视商品特性、行业或贸易习惯和运输方式等因素而定。

(2)溢短装数量的计价方法要公平合理

目前，对机动幅度范围内超出或低于合同数量的多装或少装部分，一般是按合同价格计算，这是比较常见的做法。但是，数量的溢短装在一定条件下关系到买卖双方的利益。在按合同价格计价的条件下，就卖方而言，在市场价格下跌时，大都按照最高约定数量交货；相反，在市场价格上涨时，则往往争取尽量少交货物。这样，按合同价格计算多交或少交货款，对买方不利。而如由买方决定时，根据市场价格情况，选择上限或下限，则对卖方不利。因此，为了防止有权选择多装或少装的一方当事人利用行市的变化，有意多装或少装以获取额外的好处，也可以在合同中规定，多装或少装的部分，不按合同价格计价，而按装船时或货到时的市价计算，以体现公平合理的原则。

【观念应用6－2】

某公司出口水产品100公吨。合同规定为箱装，每箱净重为40英磅，总数量可以有5%的机动幅度。问在信用证金额也有5%增减的情况下，这批货物最多能装多少箱？

解：1英磅－0.4539千克　40英磅－18.156千克

水产品最多可出口100*(1＋5%)－105公吨

105000除以18.156约等于5783.21箱，取整数部分(注意不可以四舍五入取最高限额)，最多可装5783箱。

水产品最低出口限额是100*(1—5%)－95公吨

95000除以18.156约等于5232.43箱，进一取整，最少须提供5233箱(同样不可以四舍五入，否则会不足最低的买卖数量的要求)。

　　第三节 合同中的包装条款

商品包装是商品生产的继续。凡需要包装的商品，只有通过包装，才算完成生产过程，商品才能进入流通领域和消费领域，才能实现商品的使用价值和价值。这是因为，包装是保护商品在流通过程中质量完好和数量完整的重要措施，有些商品甚至根本离不开包装，它与包装成为不可分割的统一体。经过适当包装的商品，不仅便于运输、装卸、搬运、储存、保管、清点、陈列和携带，而且不易丢失或被盗，为各方面提供了便利。在当前国际市场竞争十分激烈的情况下，许多国家都把改进包装作为加强对外竞销的重要手段之一。因为，良好的包装，不仅可以保护商品，而且还能宣传美化商品，提高商品身价，吸引顾客，扩大销路，增加售价，并在一定程度上显示出口国家的科技、文化艺术水平。

在国际货物买卖中，包装是说明货物的重要组成部分，包装条件是买卖合同中的一项主要条件。按照某些国家的法律规定，如卖方交付的货物未按约定的条件包装，或者货物的包装与行业习惯不符，买方有权拒收货物。如果货物虽按约定的方式包装，但却与其他货物混杂在一起时，买方可以拒收违反规定包装的那部分货物，甚至可以拒收整批货物。由此可见，搞好包装工作和按约定的条件包装，具有重要的意义。

根据包装在流通过程中所起作用的不同，可分为运输包装(即外包装、大包装)和销售包装(即内包装、小包装)两种类型。前者的主要作用在于保护商品和防止出现货损货差，后者除起保护商品的作用外，还具有促销的功能。

一、运输包装

(一)运输包装的要求

国际贸易商品的运输包装比国内贸易商品的运输包装要求更高，它应当体现下列要求：

(1)必须适应商品的特性；

(2)必须适应各种不同运输方式的要求；

(3)必须考虑有关国家的法律规定和客户的要求；

(4)要便于各环节有关人员进行操作；

(5)要在保证包装牢固的前提下节省费用。

【知识链接6－1】

常见的出口运输包装

箱case、纸板箱carton、木箱woodencase、板条箱Crate、盒子box、小桶keg、木桶wood－en cask、圆桶drum、铁桶iron drum、袋bag、纸袋paper bag、麻袋gunny bag、塑料袋plas－tic bag、泡沫塑料袋foam plastic bag、束bundle、帆布袋canvas、袋罐装听装can/tin、玻璃瓶glass jar、集装箱container、托盘pallet。

(二)运输包装的标志

运输包装上的标志，按其用途可分为三种：

1.运输标志(Shipping Mark)

运输标志又称唛头，它通常由一个简单的几何图形和一些字母、数字及简单的文字组成，其主要内容包括：

●目的地的名称或代号；

●收、发货人的代号；

●件号、批号。

此外，有的运输标志还包括原产地、合同号、许可证号、体积和重量等内容。运输标志的内容繁简不一，由买卖双方根据商品特点和具体要求商定。

现列举运输标志实例如下：

例1：

BT

135

LONDON

MADE IN CHINA

例2：

AFC

0434

NEW YORK

1/125

2.指示性标志

指示性标志是提示人们在装卸、运输和保管过程中需要注意的事项的标志，一般都是以简单醒目的图形和文字在包装上标出，故有人称其为注意标志。常见的指示性标志有：


[image: ]


3.警告性标志

警告性标志又称危险货物包装标志。凡在运输包装内装有爆炸品、易燃物品、有毒物品、腐蚀物品、氧化剂或放射性物资等危险货物时，都必须在运输包装上标明用于各种危险品的标志，以示警告，便于装卸、运输和保管人员按货物特性采取相应的防护措施，以保护物资和人身的安全。

【知识链接6－2】

在国际贸易中，由于各国国情不同以及文化差异的存在，对商品的包装材料、结构、图案及文字标志等要求不同。了解这些规定，对外贸出口大有益处。

1.禁用的标志图案

阿拉伯国家规定进口商品的包装禁用六角星图案，因为六角星与以色列国旗中的图案相似，阿拉伯国家对有六角星图案的东西非常反感和忌讳。德国对进口商品的包装禁用类似纳粹和军团符号标志。

2.禁用的包装材料

美国规定，为防止植物病虫害的传播，禁止使用稻草做包装材料。如被海关发现，必须当场销毁，并由出口方支付由此产生的一切费用。新西兰农业检疫所规定，进口商品包装严禁使用以下材料：干草、稻草、麦草、谷壳或糠、生苔物、土壤、泥灰、用过的旧麻袋及其他材料。澳大利亚防疫局规定，用木箱包装(包括托盘木料)进口货物时，均需提供熏蒸证明。

3.港口规定

沙特阿拉伯港务局规定，所有运往该国港埠的建材类海运包装，凡装集装箱的，必须先组装托盘，以适应堆高机装卸，且每件重量不得超过2吨。伊朗港口颁布的进口货物包装规定，药品、化工品、食品、茶叶等商品，分别要求以托盘形式，或体积不少于1立方米或重量1吨的集装箱包装。

二、销售包装

(一)对销售包装的要求

销售包装又称内包装，它是直接接触商品并随商品进入零售网点和消费者直接见面的包装。这类包装除必须具有保护商品的功能外，更应具有促销的功能。因此，对销售包装的造型结构、装潢画面和文字说明等方面，都有较高的要求。

为了使销售包装适应国际市场的需要，在设计和制作销售包装时，应体现下列要求：

(1)便于陈列展销；

(2)便于识别商品；

(3)便于携带和使用；

(4)要有艺术吸引力。

除此之外，还应考虑不同国家和地区对包装的特殊要求。比如美国食品药物局规定，所有医疗保健及美容药品都要具备防止掺假、掺毒等防污能力的包装。美国环境保护局规定，为了防止儿童误服，必须使用保护儿童的安全盖。欧盟负责环境和消费部门规定，可拉离的拉环式易拉罐，不能在市场上销售。根据美国药物调查局调查，在人体吸收的全部铅中，有14%来自马口铁罐焊锡料，因此，对焊缝含铅量的最高含量作出了限制。我国香港卫生条例规定，固体食物的最高铅含量不得超过6ppm，液体食物含铅量不得超过1ppm。除了对包装物本身的要求，有的国家和地区也对使用的文种作出相应的规定。加拿大政府规定进口商品必须英法文对照。销往我国香港的食品标签，必须用中文，但食品名称及成分须同时用英文注明。希腊政府正式公布，凡出口到希腊的产品包装上必须要用希腊文字写明公司名称、代理商名称及产品质量、数量等项目。销往法国的产品装箱单及商业发票须用法文，包括标志说明，不以法文书写的应附译文。销往阿拉伯地区的食品、饮料必须用阿拉伯文说明。

(二)销售包装的标示和说明

在销售包装上，一般都附有装潢画面和文字说明，有的还印有条形码。在设计和制作销售包装时，应一并做好这几方面的工作：

1.包装的装潢画面

销售包装的装潢画面要美观大方，富有艺术上的吸引力，并突出商品特点，图案和色彩应适应有关国家的民族习惯和爱好。在设计装潢画面时，应投其所好，以利扩大出口。

2.文字说明

在销售包装上应有必要的文字说明，如商标、品牌、品名、产地、数量、规格、成分、用途和使用方法等。文字说明要同装潢画面紧密结合，互相衬托，彼此补充，以达到宣传和促销的目的。使用的文字必须简明扼要，并能让销售市场的顾客看懂，必要时也可以中外文同时并用。在销售包装上使用文字说明或制作标签时，还应注意有关国家的标签管理条件的规定。

3.条形码(product code)

商品包装上的条形码是一组带有数字的黑白及粗细间隔不等的平行条纹，这是利用光电扫描阅读设备为计算机输入数据的特殊的代码语言。目前，世界许多国家都在商品包装上使用条形码。只要将条形码对准光电扫描器，计算机就能自动地识别条形码，确定品名、品种、数量、生产日期、制造厂商、产地等，并据此在数据库中查询其单价，进行货款结算，打出购货清单，这就有效地提高了结算的效率和准确性，也方便了顾客。目前，许多国家的超级市场都使用条形码技术进行自动扫描结算，如商品包装上没有条形码，即使是名优商品，也不能进入超级市场，而只能当做低档商品进入廉价商店。加之，有些国家对某些包装上无条形码标志的商品，即不予进口。为此，在我国商品包装上推广使用条形码标志，确系当务之急。

国际上通用的条形码主要有两种：一种是美国统一代码委员会编制的U PC(U niversal Product Code)条码，另一种为国际物品编码协会编制的EAN(European Product Number)条码。EAN码由13位数字构成(如图6－1)，前3位为国家码，中间4位为厂商号，后5位为产品代码，最后1位为校对码。为了适应国际市场的需要和扩大出口，1988年12月我国建立了“中国商品编码中心”，负责推广条形码技术，并对其进行统一管理。1994年4月，我国正式加入国际物品编码协会。该会分配给我国的国别号为“690”、“691”和“692”。凡条形码前三位数字标有“690”、“691”和“692”的，即表示是中国生产的商品。
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三、中性包装和定牌生产

采用中性包装和定牌生产，是国际贸易中常用的习惯做法。

1.中性包装

中性包装(neutral packing)是指不标明生产国别、地名和厂商名称的包装，也就是说，在出口商品包装的内外，都没有原产地和厂商的标记。中性包装包括无牌中性包装和定牌中性包装两种。前者是指包装上既无生产国别和厂商名称，又无商标或品牌；后者是指包装上仅有买方指定的商标或品牌，但无生产国别和厂商名称。采用中性包装，是为了打破某些进口国家与地区的关税和非关税壁垒以及适应其他的特殊需要(如转口销售等)，它是出口国家厂商加强对外竞销和扩大出口的一种手段。为了把生意做活，我们对国际贸易中的这种习惯做法，也可酌情采用。

2.定牌生产

定牌是指卖方按买方要求在其出售的商品或包装上标明买方指定的商标或牌号，这种做法叫定牌生产。当前，世界许多国家的超级市场、大百货公司和专业商店，其经营出售的商品，在商品上或包装上要标有商店使用的商标或品牌，以扩大商家的知名度和显示该商品的身价。许多国家的出口厂商，为了利用买主的经营能力及其商业信誉和品牌声誉，提高商品售价和扩大销路，也愿意接受定牌生产。在我国出口贸易中，如外商订货较大，其需求比较稳定，为了适应买方销售的需要和有利于扩大我国出口商品的销路，我们也可酌情接受定牌生产。

四、合同中的包装条款

包装条款一般包括包装材料、包装方式、包装规格、包装标志和包装的费用等内容。为了订好包装条款，以利合同的履行，在商订包装条款时，需要注意下列事项：

1.要考虑商品特点和不同运输方式的要求；

2.对包装的规定要明确具体，一般不宜采用“海运包装”和“习惯包装”之类的术语；

3.明确包装由谁供应，包装费用由谁负担。包装由谁供应，通常有下列三种做法：

(1)由卖方供应包装，包装连同商品一块交付买方；

(2)由卖方供应包装，但交货后，卖方将原包装收回，关于原包装返回给卖方的运费由何方负担，应作具体规定；

(3)由买方供应包装或包装物料。采用此种做法时，应明确规定买方提供包装或包装物料的时间，以及由于包装或包装物料未能及时提供而影响发运时买卖双方所负的责任。

4.关于包装费用。一般包括在货价之中，不另外计收，但也有不计在货价之内而规定由买方另行支付的。究竟由何方支付，应在包装条款中作出明确的规定，以利合同的顺利履行。

　　【本章小结】

商品是交易的核心，也是合同的主要内容。本章对商品的品名、质量、数量、包装等主要交易条件和有关的合同条款进行了详细的阐述。本章主要介绍合同中商品质量的规定方法、常用的数量计量方法以及运输包装与销售包装等内容。本章内容结构如图6－2所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

外贸新手如何选择受欢迎的经销产品

在经销产品的选择上，我们首先要避免常见的三个误区：

1.品质越高越好。绝对不是。记住你的买家也是商人，并不是最终消费者。商人关心的永远是利润。假如一个低品质的产品比它同类的高品质产品利润空间大的话，国际批发商会更乐意选择前者并努力去推销它。毕竟质优价高是基本常例，高品质产品，利润高、资金占用量大，可市场相对较窄、订量小。大部分的国际商人会根据他当地市场的接受程度在品质和价格间寻求短暂的平衡点。市场的构成则通常是金字塔形或橄榄形的，在实际的外贸中，中等或中下等品质反倒是主流。对初入行者来说，资金不多，行情不熟，中间及大路货反倒是比较易于上手的选择。等发展到站稳根基寻求突破的阶段，从竞争与抢占市场的角度再考虑高端产品不迟。

2.价格越低越有竞争力。同样不是。一分价钱一分货是商界永恒的真理，有经验的国际买家不会忘记这一点。在与外国人谈生意的时候，常常会听到这样的讨价还价：“某某工厂的价格比你的低许多。”——对这样的表述不要太当真，更不要因此乱了阵脚而放血贱卖你的产品。假如价格越低就越有竞争力的话，客户这时就该扭头就走去与低价者签约才是。除去技术革新的因素，同一时期同一产品的生产成本相差不会太大，不顾一切去压缩成本的话，最容易的办法就是偷工减料了。作为国际买家，很难知道生产商的成本底线，为防范风险，最常见的就是“去掉一个最高分，去掉一个最低分”，处于中间价位的竞争者往往更受买家重视。

3.关心产品是否属于朝阳产业。很多新入行的外贸业务员会关心这个问题。而实际上，对新手而言，这个问题没有多少意义。首先，随着科技的进步，产业间的相互整合与转化更为频繁易行，一个传统的产品，可能因为结构功效上的某些改进而脱胎换骨；一个新的产品，也会迅速为后来者取代。市场与消费口味永远在变化之中，朝阳还是没落只在一线间，界限越来越模糊。此外，不管哪种产业，能叱咤风云的永远是少数行业大腕。即便是朝阳产业，因为前景好利润高，竞争尤为激烈，外人难以插手分羹，更多是陪人玩游戏而已。而一些所谓的传统产业，因为技术成熟，市场平稳，又需要革新进取，反倒比较易于吸纳生力军。新人入行，相对也有更多的机会去磨砺学习。

排除对高品质、超低价、新潮朝阳产业等的迷信，心态就平和了，对产品的选择面也可以更广了。那麽，如何选择产品呢？

本身就是生产厂家的，自己已有的行业产品当然是首选。因为你了解工艺生产，有条件自己去调整产品控制成本，这是一个很大的竞争优势。不过，把现有的产品直接出口多半不行，因为内销和出口在品质、外观、功用等方面常常会有差异，国内畅销的商品，不一定符合国外消费者的习惯与喜好。因此，刚开始的时候不妨模仿。向同行业中有出口业务的工厂学习，刺探军情，分析它们的产品，以了解其中差异。特别留意那些出口量大，客户多次订购的产品。一旦有机会，甚至不妨争取与同行工厂合作，不挣钱也替它们分包一些生产任务，以求实际操作经验。跟在别人后面模仿，通常不会有什麽利润，但却是稳妥的第一步。

如果你是受雇于一家外贸公司的新手业务员，那麽一般是受命推销本公司的产品。这些产品要麽是公司下属或兄弟工厂生产，要麽是公司稳定的合作厂家生产。这种情况下就没什麽选择馀地了，初始阶段也没有特意去改变的必要，因为公司既然有成熟的业务，就说明产品有市场，努力学习产品知识，积极推销就是。

还有一种情况就是普通的贸易公司希望发展国外市场。这类情况比较复杂，有些已经有比较看好的产品和供应厂家，有些则完全是一张白纸：无产品、无客户、无稳定供应商。这种情况下，就要认真考虑，寻找自身优势，比如行业知识，所在地区的特产或优势产品，人际关系等。一般的原则上是以货源为考虑重心——毕竟你的角色是卖方。

有一种特例，就是个人从事外贸的。常见的情况，一是有比较可靠的货源关系而希望做出口，这一类自然不存在产品选择的问题；二是有海外关系或联系上的优势，如移民、留学生等。这一类人的特点是既不了解产品，也不了解外贸，更无现成的供货方、客户关系。那麽选择面就很广了，情况更加复杂。考虑到个人做生意的特点和局限，一般的选择原则是倾向于日常消费品，体积小，耐储藏，价格弹性大，品质标准比较模糊，不涉及进出口商品检验检疫的商品，比如工艺品、以年轻消费者为目标的流行饰品、时装箱包等，避免食品、农副产品、大宗纺织品、电器这类较专业、各国限制较多的类别。

经验漫谈

外贸产品的品质不是一成不变的。即使是同一类产品，销往不同国家，品质大不相同。外贸业务员要学会通过调整品质来调整成本，以适应不同国家市场，从而取得价格上的竞争优势。

不同的市场，对同类产品有各自的偏好。外贸业务员选择经销产品的时候应有的放矢。因此，了解一点世界地理知识、风俗习惯和历史沿革，就能投其所好，少走弯路。

从消费习惯来看，可大致分为美加(美国和加拿大)市场、欧洲市场、日韩市场、东欧市场、中东市场、非洲市场这几类。具体到每个客户固然各有所好、风格不同，但一般说来日韩市场特别是日本市场，偏爱精致优质的产品，高、精、尖、小巧美观，喜好中国传统文化，一些具有民族特色的产品常能得到理解与欢迎，也能接受高价格，但数量不会太大；美加与西、北、南欧等英语国家市场一般对品质要求适中，喜欢简洁流畅、新奇多变的产品风格，价格适中，量比较大，是中国出口商喜爱的客户；中东市场对品质要求不高，对产品的审美方面较为朴实甚至俗气，价格也低，数量也比较大；非洲市场弹性最大，本土文化与前英语殖民地文化、前法语殖民地文化交织，口味复杂，奢侈品和品质极差的产品都能接受。

正因为外贸产品在品质、功效和外观上的多变性，因此，业务员应根据客户需求的变化去选择适销的产品，选择能够有效控制成本的产品。本身是工厂最好，否则至少也要有若干工厂愿意配合。单纯被动地去推销现成产品是很难有发展前景的，不断求变才是成功外贸的关键。从这个需求出发，找一家好的配合工厂，比选择一个产品要重要得多。

目前很多民营中小型工厂都希望自己做外贸，因此无论条件成熟与否都纷纷招聘了新人来开辟国外市场。相对来说，工厂的生活条件和工作条件比不上大城市里的外贸公司，但是对新人而言，实在是个好的学习机会。在工厂的时候学习掌握具体的生产工艺和成本核算，就能为独立做外贸打下扎实的基础。有没有下过车间生产线，对产品品质与价格的掌控能力是完全不同的，这一点在激烈的外贸竞争谈判中常常凸现出来。

所以说，选择工厂比选择产品更重要得多，也是外贸的成功关键之一，选择什麽样的经销产品，应以工厂配合程度而定。

(摘自：多美丽买卖搜索：《外贸新手外贸七关》)

■重点操作

[案例分析]

1.某粮油食品进出口公司出口一批驴肉到日本。合同规定，该批货物共25吨，装1500箱，每箱净重16.6千克。如按规定装货，则总重量应为24.9吨，馀下100千克可以不再补交。当货物运抵日本港口后，日本海关人员在抽查该批货物时，发现每箱净重不是16.6千克而是20千克，即每箱多装了3.4千克，因此该批货物实际装了30吨。但在所有单据上都注明了24.9吨，议付货款时也按24.9吨计算，白送5.1吨驴肉给客户。此外，由于货物单据上的净重与实际重量不符，日本海关还认为我方少报重量有帮助客户逃税的嫌疑，向我方提出意见。经我方解释，才未予深究。但多装的5.1吨驴肉，不再退还，也不补付货款。本案说明了什麽问题？

2.某公司订购钢板400M/T，计6英尺、8英尺、10英尺、12英尺四种规格各100M/T，并附每种数量可增减5%的溢短装条款，由卖方决定。卖方交货为：6英尺，70M/T；8英尺，80M/T；10英尺，60M/T；12英尺，210M/T。总量未超过420M/T的溢短装上限的规定。对于出口商按实际装运数量出具的跟单汇票，进口商是否有权拒收拒付？

3.在荷兰某一超级市场上有黄色竹制罐装的茶叶一批，罐的一面刻有中文“中国茶叶”四字，除此之外没有别的说明，另一面刻有我国古装仕女图，看上去精致美观，颇具民族特点，但国外消费者少有问津。问其故何在？


第七章　合同的价格条款

贸易术语

出口价格核算

佣金与折扣

合同中的价格条款

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

掌握有关贸易术语的国际惯例，尤其是《2000年国际贸易术语解释通则》的主要内容，理解合同中价格条款的主要内容。

能力目标

掌握出口商品价格核算、利润核算的方法，能根据磋商内容正确缮制合同的价格条款。

第一节　贸易术语

贸易术语，又称贸易条件或价格术语，是用来划分买卖双方各自应承担的费用、风险和责任，以确定双方在交货和接货过程中各自的义务的专门术语。每种贸易术语都有其特定的含义。

贸易术语(Trade Terms)是国际贸易发展到一定历史阶段的产物。国际贸易业务中包含装卸货物、投保货物运输险、报关、纳税等手续，并需支付运费、保险费、装卸费以及其他各项费用，同时货物在运输和装卸过程中，还可能遭遇到自然灾害、意外事故和各种外来风险。有关这些事项由谁办理，费用由谁支付，风险由谁承担，买卖双方在磋商交易和订立合同时，必须明确予以规定。但是如果每次交易都要讨论如此众多的责任、费用和风险划分，必然会增加贸易成本，因此出现了国际上统一的用简单字母组合表示的专门的贸易术语。交易双方只要协商确定用哪一个贸易术语，就基本明确了交易双方各自承担的责任、费用和风险，而不用详细地讨论众多具体的细节。为了适应国际贸易和交通运输与通讯事业的发展，国际上采用的贸易术语也日渐增多，除传统的贸易术语，近年来又出现了一些新的贸易术语。

在国际贸易业务实践中，由于各国法律制度、贸易惯例和习惯做法不同，因此，国际上对各贸易术语的解释与运用互有差异，从而容易引起贸易纠纷。为了避免各国在对贸易术语解释上出现分歧和引起争议，有些国际组织和商业团体便分别就某些贸易术语作出统一的解释与规定。其中主要包括：国际商会制定的《国际贸易术语解释通则》(International Rules for the Interpretation of Trade Terms，简称Incoterms)、国际法协会制定的《华沙－

牛津规则》(Warsaw－Oxford Rules)、美国一些商业团体制定的《美国对外贸易定义修订本》(Revised American Foreign Trade Definition)。《国际贸易术语解释通则》(以下称Incoterms)是最普遍使用的有关贸易术语的国际惯例。《Incoterms 2000》将所有的术语分为E、F、C、D共4组。这种新的分类排列方法具有明显的优点，它既便于理解，也容易记忆。为了便于查找和记忆各种贸易术语，使人一目了然，特将贸易术语的分类排列附表如下：
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在我国对外贸易中，经常使用的主要贸易术语为FOB、CFR和CIF三种。近年来随着集装箱运输和国际多式联运业务的发展，采用FCA、CPT和CIP贸易术语的也日益增多，因此，对这六种主要贸易术语的解释和运用必须掌握。

一、FOB

FOB术语的中译名为装运港船上交货(……指定目的港)，其英文为Free on Board(...named port of shipment)。此术语是指卖方在约定的装运港将货物交到买方指定的船上。按照《2000年通则》规定，此术语只能适用于海运和内河航运。买卖双方各自承担的基本义务见表7－2：
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租船运输时按FOB成交，应明确港口装货费由谁负担。

在FOB条件下，由买方派船接运货物，通常采用班轮运输。而班轮运输的特点之一，是由船方负担装卸费，装货费包含于运费当中。因此，买卖双方就没有必要约定装货费由谁负担，即谁承担运费就由谁承担装货费。但是，如果成交的是大宗货物，为了节省运费，通常采用租船运输。在洽租不定期船运输时，装货费不一定包括在租金中。如租金中没有包括装货费，则船方不负担装货费。在此情况下，装货费由买方还是卖方负担，就应当在买卖合同中订明，即在FOB后加列有关装货费由谁负担的附加条件，以明确责任。这就促使产生了FOB的变形。在实际业务中，常见的FOB变形有下列几种：

1.FOB班轮条件(FOB Liner Terms)

按FOB的班轮条件成交，是指装货费按班轮运输办法处理，并不是指FOB成交的货物一定要用班轮装运。买卖双方商订合同时，如卖方不愿负担装货费，可以在FOB后要求加“班轮条件”(Liner Terms)字样，以明确卖方不负担装货费。至于装货费究竟由买方还是船方负担，则取决于买方租船时采用何种租船条件。

2.FOB吊钩下交货(FOB Under Tackle)

按此条件成交，卖方仅将货物交到买方指定船舶的吊钩所及之外，吊钩以后的装货费用，卖方不予负担。至于以后的装货费用究竟由卖方抑或由船方负担，则取决于租船合同的规定。按此术语成交时，如载货船舶因港口水浅而不能靠岸时，则卖方应将货物驳运到载货船舶的吊钩所及之处，凡属驳运货物的费用，仍由卖方负担。

3.FOB包括理舱(FOB Stowed)

为了使船上装载的货物放置妥善和分布合理，货物装船后，需要进行垫隔和整理，此项作业叫作理舱。理舱费用由谁负担，各国港口有不同的规定和解释。为了明确责任和避免引起争议，买卖双方商订合同时，应对理舱费由谁负担作出明确规定，如买方不愿负担装货费和理舱费，则可按FOB Stowed条件成交。按此条件成交，卖方不仅应负担装货费，而且还要将装到船上的货物堆好码好并进行垫隔和整理，即还须负担理舱费。如在FOB后未加“理舱”(Stowed)字样，而租船合同又规定船方不负担装货费时，则理舱费由买方负担。

4.FOB包括平舱(FOB Trimmed)

货物装船后，为了保持船舶承受压力均衡和航行安全，对成堆装入船舱的散装货物，如煤炭、粮谷等，需要进行调动和平整，这项作业叫作平舱。按此条件成交，装货费和平舱费，概由卖方负担。按一般惯例，如在FOB后未加“平舱”(Trimmed)字样，则卖方不负担平舱费用。平舱费用究竟由买方抑或船方负担，则取决于租船合同的规定，当租船合同规定船方不负担装货费时，则平舱费由买方支付。

5.FOB包括理舱和平舱(FOB Stowed and Trimmed)

当装到船上的货物，既要理舱又需平舱时，就要明确这两项费用由谁负担。凡在FOB后加列“理舱”和“平舱”(Stowed and Trimmed)字样，则卖方不仅要负担装货费且要负担理舱和平舱的费用。按一般惯例，凡FOB后未加“理舱”和“平舱”字样者，则理舱和平舱的费用，卖方不予负担。

二、CFR

CFR术语的中译名为成本加运费(……指定目的港)，其英文为Cost and Freight(...named port of destination)。此术语是指卖方必须负担货物运至约定目的港所需的成本和运费。这里所指的成本相当于FOB价的成本，故CFR术语表示的价格构成是在FOB价的基础上加上装运港至目的港的通常海运运费。

按CFR术语成交，在货价构成因素中，包括自装运港至目的港的通常运费。也就是说，主要运费已付，故卖方要负责签订运输合同和安排运送货物。但由于它同FOB术语一样也属于装运港交货，货物风险的划分，也以装运港船舷为界，故货物运输中途灭失或损坏的风险以及货物装船后中途发生意外事件产生的任何额外费用，概由买方承担。

在《2000年通则》中，明确规定CFR术语只能适用于海运和内河航运。买卖双方各自承担的基本义务可作如下划分(表7－3)：
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在使用CFR术语时应注意的几个问题：

1.按CFR条件成交时，由卖方安排运输，由买方办理货运保险，如卖方不及时发出装船通知，则买方就无法及时办理货运保险，甚至有可能出现漏保货运险的情况，因此卖方装船后务必及时向买方发出装船通知，否则，卖方应承担货物在运输途中的风险损失。

2.在进口业务中，按CFR条件成交时，鉴于由外商安排装运，由我方负责保险，故应选择资信好的国外客户成交，并对船舶提出适当要求，以防外商与船方勾结，出具假提单，租用不适航的船舶，或伪造品质证明与产地证明，否则，可能会使我方蒙受不应有的损失。

3.需指出的是，大宗商品按CFR条件成交，容易在卸货费问题上引起争议。这是因为大宗商品通常采用租船运输，而在不少场合，船方按不负担装卸费条件出租船舶。故卸货费究竟由何方负担，买卖双方应在合同中订明。为了明确责任和避免引起纠纷，买卖双方商订合同时，要在CFR术语附加下表明卸货费由谁负担的具体条件：

(1)CFR Liner Terms(CFR班轮条件)，这是指卸货费按班轮办法处理，即买方不负担卸货费。

(2)CFR Landed(CFR卸到岸上)，这是指由卖方负担卸货费，其中包括驳运费在内。

(3)CFR Ex Tackle(CFR吊钩下交货)，这是指由卖方负责将货物从船舱吊起卸到船舶吊钩所及之处(码头上或驳船上)的费用。在船舶不能靠岸的情况下，租用驳船的费用和货物从驳船卸到岸上的费用，概由买方负担。

(4)CFR Ex ship’s Hold(CFR舱底交货)，这是指货物运到目的港后，由买方自行启舱，并负担货物从舱底到码头的费用。

应当指出，上述CFR后面另列附加条件的做法，只是为了进一步明确卸货费用由何方负担的问题，尽管CFR术语有不同变形，但交货地点和风险划分的界线，并无任何改变。

三、CIF

CIF术语的中译名为成本、保险费加运费(……指定目的港)，其英文为Cost Insurance and Freight(...named port of destination)。按此术语成交，货价的构成因素中包括从装运港至约定目的港的通常运费和约定的保险费，故卖方除具有与CFR术语相同的义务外，还要为买方办理货运保险，并支付保险费。按一般国际贸易惯例，卖方投保的保险金额应按CIF价加10%。如买卖双方未约定具体险别，则卖方只需取得最低限度的保险险别。如买方要求加保战争险，在保险费由买方负担的前提下，卖方应予加保。卖方投保时，如能办到，应以合同货币投保。

需要强调指出的是，按CIF术语成交，虽然由卖方安排货物运输和办理货运保险，但卖方并不承担保证把货送到约定目的港的义务，因为CIF属于装运交货的术语，而不是目的港交货的术语，也就是说CIF合同是“装运合同”，CIF价不是“到岸价”。
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在我国出口贸易中，按CIF条件成交的较为普遍。为了正确运用CIF术语，应特别注意下列事项：

1.必须认真核算运费

按CIF条件成交时，由于货价构成因素中包括运费，故卖方对外报价时，应认真核算运费，把运费因素考虑到货价中去。那种不分销售地区，不分距离远近，都按同一价格出售的做法，显然是不合适的。

卖方核算运费时，主要应考虑下列因素：

(1)运输距离的远近。同一种货物，如运输距离不同，其运输费用也必然有别，所以在按CIF条件成交时，应当核算运输成本，以体现地区差价。

(2)是否需要转船。一般地说，直达运输比中转船运输的费用低。所以按CIF条件成交时，应考虑是否需要转船，如在成交量少而又无直达班轮运输的情况下，货物必须中途转船运输，这势必增加一笔转船的费用，此项费用，也应计入运输成本并考虑到货价中去。在CIF条件下，不考虑转船与否，都按同一价格出售的做法，也是不合理的。

(3)运价变动的趋势。买卖双方按CIF条件成交时，在确定货价的同时，应考虑市场运价变动趋势以及各种附加费，把运价变动的风险打到货价中去，防止出现只顾成交、不顾运输和只管货价、不管运价的偏向。

2.必须正确理解和处理风险与保险的关系

风险和保险是既有联系又有区别的两个不同的概念。在CIF条件下，如上所述，买方应承担货物在运输途中的风险，买方为了转嫁风险，本应向保险公司办理保险，但买方为了省事，在洽商交易时，常要求卖方代办保险，并商定保险费计入货价中。由于CIF货价中包括保险费，故卖方必须按约定条件自费办理保险。卖方为买方利益所进行的这种保险，纯属代办性质，如果事后发生承保损失，由买方凭卖方提交的保险单直接向保险公司索赔，能否索赔到手，卖方概不负责。

3.必须明确大宗商品交易下目的港的卸货费由何方负担

在国际贸易中，大宗商品通常洽租不定期船运输。大多数情况下，船公司承运大宗货物，一般是不负担装卸费的，因此在CIF条件下，买卖双方容易在卸货费由何方负责的问题上引起争议。为了明确责任，买卖双方应在合同中就卸货费由谁负担的问题作出明确具体的规定。

与CFR术语一样，当买方不愿负担卸货费时，在商订合同时，可要求在CIF后加列Liner Terms(班轮条件)或Landed(卸到岸上)或Under Ship’s Tackle(船舶吊钩下交货)字样。

当卖方不愿负担卸货费时，在商订合同时，可要求在CIF后加列Ex ship’s Hold(舱底交货)字样。

上述CIF后加列各种附加条件的做法，如同CFR后列各种条件一样，只是为了明确卸货费由谁负担，它并不影响交货地点和风险转移的界线。

4.必须做好单证工作

按对CIF术语的传统解释，CIF属“象徵性交货”，卖方负有向买方提交约定的装运单据的义务，买方则负有凭装运单据付款的义务。也就是说，在CIF条件下，买方是凭单据付款的原则，因此，即使在卖方装船以后至交单这段时间内，货物发生灭失或损坏，只要卖方提交的单据符合要求，买方就不得拒收单据和拒付货款，而只能先付款赎单，然后凭所取得的有关单据向有关责任人或保险公司提出索赔，追回损失。因此，CIF交易实际上是一种单据买卖。装运单据在CIF交易中具有特别重要的意义，所以在实际工作中，应重视和做好单证工作。当然，CIF是单据买卖的说法，并不意味着可以因此而减轻卖方交货方面的责任，CIF的卖方，除应提交约定的装运单据外，还应保证交运约定的货物。

【技巧提示7－1】

CFR、CIF、FOB在具体业务中应注意的几个问题

A.风险和费用的划分界限问题

《2000通则》以越过船舷作为划分买卖双方所承担的风险和费用责任的界限。这里的风险是指货物灭失或损坏的风险，而费用是指正常运费以外的费用。但从实际作业来看，装船是一个连续的过程。从岸上起吊到装船入舱，不可能在船舷这条界限划分双方的责任。由于通则作为惯例并不是强制性的，在买卖合同中，双方可以另行约定。实际业务中，卖方应向买方提供“已装船提单”，这表明双方约定由卖方承担货物装入船舱为止的一切风险和费用责任。

B.FOB方式中的船货衔接问题

《2000通则》规定，买方应给予卖方关于船名、装船地点和所要求的交货时间的充分的通知。在实务中，为了保证卖方备货和买方派船接货互相衔接，这一到船通知是必不可少的。如有需要，可在合同中对买方应在船到港多少时间前通知卖方作出规定。

C.CFR方式中的已装船通知

CFR方式中，卖方向买方发出已装船通知，具有通知买方及时办理保险的作用。买方办理进口货物保险时，保险公司按有关的装船通知承保。如果卖方未能及时向买方发出已装船通知，致使买方未能及时办理保险，则万一货物在运输途中发生灭失或损坏，其风险仍由卖方承担。所以，CFR方式中，卖方应特别注意及时向买方发出装船通知。

D.《1941年美国对外贸易定义修订本》中的FOB

《修订本》中将FOB分为六种，只有第五种是装运港船上交货，与《通则》中的FOB相近，但该术语的出口报关的责任在买方而不在卖方。所以我国在与美国、加拿大等国家洽谈进口贸易使用FOB方式成交时，除在FOB后注明Vessel外，还应明确由对方(卖方)负责办理出口结关手续。

E.关于租船运输时，装卸费用的负担问题

如果使用班轮运输，班轮运费内包括了装卸费用。但在大宗货物使用租船运输时，船方是否承担装卸责任，也即运费中是否包括装卸费用，需由租船合同另行规定。故买卖双方在商定买卖合同时，应明确装卸费用由谁负担。通常以贸易术语的变形，即在贸易术语后加列字句来加以说明。

a.以FOB方式成交，纪明确装船费用由何方负担。

b.以CFR和CIF方式成交，需明确卸货费用由谁负担。

F.象征性交货

卖方在装运港将货物装至船上以运交买方，然后卖方通过一定程序(比如：付款交单、信用证)向买方提交包括物权凭证(海运提单)在内的全部合格单据，即完成了交货义务，运输单据上的出单(或装运)日期，即为“交货日期”，这种方式称为象征性交货。以这种方式订立的合同，卖方只负责装运，无需保证到货，所以又称为装运合同，以区别于交货合同。

FOB、CFR、CIF三种术语，均属于象征性交货，与之相对应，买方是凭单付款，所以装运单据在这类交易中具有特别重要的意义。

四、FCA

FCA术语的中译名为货交承运人(……指定地点)，其英文为Free Carrier(...named place)。此术语是指卖方将货物交给买方指定的承运人。当卖方将货物交给承运人照管，并办理了出口结关手续后，就算履行了其交货义务。如果买方未指定确切地点，则卖方可在规定的地区或范围内选择交货地点，将货物交由承运人照管。应当指出，这里所指的承运人，既包括实际履行运输合同的承运人，也包括签订运输合同的运输代理人。按此术语成交，如果买方指示将货物交给某一个非承运人的货运代理人，当货物置于该人照管之下，就可认为卖方履行了其交货义务。

FCA术语的适用范围很广，它适用于各种运输方式，其中包括多式联运。这种贸易术语占有十分重要的地位，它在国际贸易业务中，将发挥越来越大的作用。
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按FCA术语成交，本应由买方自行负担费用，订立从指定地点承运货物的运输合同，并指定承运人，卖方并无订立运输合同的义务，但若根据国际贸易惯例，当卖方被要求协助与承运人订立合同(如铁路或航空运输)时，只要买方承担费用和风险，卖方也可以办理。当然，卖方也可以拒绝订立运输合同，如若拒绝，则应立即通知买方，以便买方另作安排。

五、CPT

CPT术语中的译名为运费付至(……指定目的地)，其英文为Carriage Paid to(...named place of destination)。按此术语成交，货价构成因素中包括从装运地至约定目的地的运输费用，并应在约定时间内将货物交给承运人。只要卖方将货物交付给承运人照管，即算完成了交货义务。并且货物灭失或损坏的风险以及自货物交付给承运人后发生事件所产生的任何额外费用，自货物已交付给承运人照管时起，从卖方转由买方承担。在多式联运情况下，如由后继承运人将货物运至约定目的地，则风险自货物交给后继承运人起，由第一承运人转由后继承运人承担。

CPT术语适用于包括多式联运在内的任何运输方式。按此术语成交，卖方交货地点可以在出口国内陆任何装运地点，也可以在出口国沿江、沿海港口，不论在何处交货，卖方都要办理货物出口的结关手续。
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按CPT条件成交时，由于卖方要负担从装运地到约定目的地的运输责任和通常运费，故卖方对外报价时，要认真核算运费，务必将运费因素考虑到货价中去。在核算运费时，应考虑运输距离的远近，通常运输路线和各种方式的收费情况或运价变动趋势，以免对外盲目报价，出现偏高或偏低现象。关于CPT条件下的装卸费是否包括在运费中，以及卖方协助买方办理有关事项而产生的费用等，买卖双方均应事先予以明确。

在CPT条件下，货物交给承运人或第一承运人照管时起，货物发生灭失或损坏的一切风险，即由卖方转移给买方，可见货物在运输途中的风险，概由买方承担。

为了明确买卖双方各自承担的费用和风险责任，并防止买方故意拖延收领货物和风险转移的情况出现，按CPT条件成交，如由于买方未向卖方通知或未按时收领货物而引起的额外费用和风险，应由买方负担。

按CPT条件成交时，买卖双方一般应约定装运地和目的地，以便卖方自费订立运输合同，按期将货物交给承运人以运至指定的目的地。如买方有权确定装货时间和(或)目的地时，买方应给予卖方充分的通知，以便卖方履行交货义务。卖方将货交给承运人后，应向买方发出货已交付的通知，以便买方在指定目的地从承运人那里收领货物。如果交货地点未约定或习惯上未确定，卖方可在给定目的地选择最适合其要求的地点。

从上述解释中可以看出，CPT和CFR有许多相似之处，如按这两种术语成交，货价构成因素中都包括运费，故卖方都要负责安排运输，将货运往约定目的地，而货物在运输途中的风险由买方负担。它们都属装运地交货的术语，按这两种术语签订的合同，都属装运合同；但这两种术语也有不同之处，如CFR仅适用于水上运输方式，而CPT则适用于包括多式联运在内的任何运输方式，此外，在交货的具体地点、费用和风险划分的具体界线以及运用的单据等方面也存在着差异。

六、CIP

CIP术语的中译名为运费、保险费付至(……指定目的地)，其英文为Carriage and In－surance Paid to(...named place of destination)。按此术语成交，货价构成因素中包括从装运地运至约定目的地的通常运费和约定的保险费。因此，卖方除负有与CPT术语相同的义务外，还须办理货物在运输途中应由买方承担的货物灭失损坏风险的海运保险，也即卖方除应订立运输合同和支付通常运费外，还应负责订立保险合同并支付保险费。但是买方要注意，按CIP条件成交，卖方的义务仅是取得最低的保险险别。

CIP术语的适用范围同CPT术语完全一样，它适用于各种运输方式，包括多式联运。
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按CIP条件成交时，由于卖方要负担货物从装运地至目的地的通常运费和约定的保险费，故卖方对外报价时，应当认真核算成本和价格，把将要支付的运费和保险费计到货价中去。卖方核算成本和价格时，应考虑运输距离、保险险别、各种运输方式和各类保险的收费情况，以及运价和保险费率的变动趋势，以防止对外盲目报价。买方对卖方的报价也应认真分析研究，切实做好比价工作，以免盲目成交。

应当指出，在CIP条件下，货物运输保险的责任和费用虽由卖方负责，但货物在运输途中灭失或损坏的风险却由买方负担。由此可见，卖方是为买方的利益代办保险。卖方之所以愿意自费办理保险则是因为货物的售价中包括了保险费。在一般情况下，卖方只按约定的险别投保，如未约定险别，卖方按惯例只投保最低限度的险别。保险金额一般在合同基础上加成10%投保。如有可能，卖方应按合同货币投保。按CIP条件成交，是否加保战争、罢工、暴乱及民变险，由买方决定，卖方并无加保此险的义务，但若买方要求加保，卖方应予办理，不过，加保此险的费用，如事先未约定计入售价中，应由买主另行负担。

【观念应用7－1】

CIP与CIF有何异同

CIP与CIF这两种术语有许多相似之处。如在其价格构成因素中，都包括通常的运费和约定的保险费，故卖方都应承担安排运输、保险的责任并支付有关的运费与保险费，而且按这两种术语成交，都属装运地交货，其合同性质都为装运合同，故货物在运输途中的风险，均由买方承担。这两种术语的不同之处，主要是适用范围不同，CIF仅适用于水上运输方式，而CIP则适用于任何运输方式，其中包括多式联运，此外，在交货和风险转移的具体部位以及运用的单据等方面存在一些差异。

七、六种主要贸易术语的异同

FCA、CPT、CIP三种术语分别是在FOB、CFR、CIF三种常用贸易术语的基础上为了适应多种运输方式的需要而产生的，其与三种常用贸易术语的共同点如下：

1.出口手续的办理。

2.买卖双方在办理运输和保险的责任上，FCA与FOB相同，CPT与CFR相同，CIP与CIF相同。

六种主要贸易术语的区别如下(见表7－8)：
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八、对其他贸易术语的解释

1.EXW

根据《2000年通则》的规定，E组唯一的术语是EXW即工厂交货，其英文为Ex Works(...named place)，是所有术语中买方责任最大的术语。工厂交货，是指卖方在其处所履行交货义务。按此贸易术语成交，卖方既不承担将货物装上买方备妥的运输车辆的责任，也不负责办理货物出口结关手续，除另有约定外，买方应承担自卖方的所在地将货物运至预期目的地的全部费用和风险。买方须了解出口国家的当地政府是否接受一个不住在该国的当事人或其代表在该国办理出口结关手续，以免蒙受不必要的损失。如果买方不能直接或间接地办理货物出口手续，就不应使用这一术语，而应选用FCA术语。

2.FAS

FAS术语的中译名为装运港船边交货(……指定装运港)，其英文为Free Alongside Ship(...named port of shipment)。装运港船边交货，是指卖方把货物送到装运港码头船边，即船舶吊钩所及之处，以便用吊钩将货物吊到船上。按装运港船边交货条件成交，买卖双方费用和风险的划分，以船边为界，货物交至船边前的一切费用和风险(其中可能包括驳运费用和驳运过程中发生的货物风险损失)概由卖方负担，当货物有效地交到船边后，费用、风险即由卖方转移给买方。

要注意的是，按Incoterms2000新规定，FAS术语要求卖方办理出口结关手续。FAS术语的适用范围，包括海运或内河航运及多式联运。

3.DAF

DAF术语的中译名为边境交货(……指定地点)，其英文为Delivered at Frontier(...named place)。按DAF条件成交，卖方应负责办理货物出口结关手续，备妥货物后，将出售的货物运至边境上的指定地点，在毗邻国家海关关境之前，在其送货车辆上(未卸下)将货物置于买方处置之下，即履行了其交货义务。在此术语下，买卖双方费用和风险的划分，以边境交货地点为界，卖方承担货交买方处置以前的一切费用和风险，买方则承担交货后所发生的一切费用和风险。因此，为了明确交货责任和避免履约当中引起争议，买卖双方事先准确地规定边境交货的具体地点是非常重要的。

DAF术语主要用于货物通过铁路或公路运输，也可用于其他任何运输方式。

此外，按DAF条件成交，在边境交货后风险即由卖方转移给买方，卖方无订立保险合同的义务。但是，如买方要求卖方提供办理保险所必要的信息时，卖方应予以提供。

4.DES

DES术语的中译名为目的港船上交货，其英文为Delivered Ex Ship(...named port of destination)。按DES术语成交，卖方应将其出售的货物运至约定的目的港，并在船上交货。买卖双方责任、费用和风险的划分，以目的港船上办理交接手续为界，卖方承担在目的港船上将货物交由买方处置以前的一切费用和风险，买方承担船上货物交由其处置后的一切费用和风险，其中包括负责卸货和办理货物进口结关手续。

DES术语的适用范围和CIF术语一样，也只适用于海运和内河航运。

5.DEQ

DEQ术语的中译名为目的港码头交货，其英文为Delivered Ex Quay(...named port of destination)。目的港码头交货，是指卖方将货物运至指定目的地码头，未经进口清关，可供买方收取时，即完成了交货义务。按此术语成交，一般由买方在约定目的港办理进口结关手续和支付关税、捐税及其他有关费用。

DEQ术语也只适用于海运和内河航运。

6.DDU

DDU术语的中译名为未完税交货(……指定目的港)，其英文为Delivered Duty Unpaid(...named place of destination)。采用此术语时，卖方必须承担货物运至指定地点的一切费用及风险(不包括关税、捐税及进口时应支付的其他费用以及办理海关手续的费用和风险)。买方则须承担因其未能及时办理货物进口结关而引起的额外费用和风险。但如果当事人希望卖方承担货物进口时应支付某项费用(如增值税)的义务，则应订明“Delivered Du－ty Unpaid，VAT.Paid(...named port of destination)”(未完税交货，增值税已付……指定目的地)。

DDU术语适用于各种运输方式。

7.DDP

DDP术语是Delivered Duty Paid(...named place of destination)的缩写，其中译名为完税后交货(……指定目的港)。按此术语成交，卖方要负责把货物运至进口国指定的目的地并交付买方支配，以履行其交货义务。此术语是卖方承担责任、费用和风险最大的一种，在货物交由买方处置以前的所有责任、费用和风险，包括关税、捐税、有关交货的其他费用，货物在运输途中发生灭失损坏的风险以及办理货物出口和进口手续的费用风险概由卖方承担。

如果当事人希望买方办理货物进口结关并支付关税，则应使用DDU术语。如果当事人希望排除卖方承担货物进口应支付的某些费(如增值税)的义务，则应明确规定：“Deliv－ered Duty Paid，VAT.Unpaid(...named place destination)”(完税后交货，增值税未付……指定目的地)。

DDP术语如同DDU术语一样，可适用于各种运输方式。

第二节　出口价格核算

一、出口退税核算

出口退税是指在国际贸易中对报关出口的应税货物退还或免徵国内生产环节和流转环节按税法规定徵收的增值税和消费税的制度。它是国际贸易中通常采用的并为各国接受的、旨在鼓励本国出口货物公平竞争的一种税收措施。退税是出口贸易中的一项特殊制度，在核算业务成本时必须先掌握相关的税收知识和出口退税额的计算。

1.出口货物退(免)增值税的方法

(1)“免、退”税，即对出口环节增值部分免税，进项税额退税。该方法适用于外贸、物资、供销等商业流通企业；

(2)“免、抵、退”税，即对出口环节增值部分免税，进项税额准予抵扣的部分在内销货物的应纳税额中抵扣，不足抵扣的部分实行退税。该方法适用于生产型企业；

(3)“免、抵”税，即对销售环节增值部分免税，进项税额准予抵扣的部分在内销货物的应纳税额中抵扣。该方法适用于国家列名的钢铁企业销售“加工出口专用钢材”；

(4)免税，即对出口货物免徵增值税。该方法适用于来料加工等贸易形式和出口有单项特殊规定的指定货物，如卷烟等，以及国家统一规定免税的货物等。

2.出口货物退(免)增值税的计税依据

外贸企业出口货物退增值税的计税依据分为三种情况：

(1)购进出口货物取得增值税专用发票的，以增值税专用发票列明的进项金额为计税依据。

(2)从小规模纳税人购进持普通发票特准退税的货物，按以下公式计算确定计税依据：退税计税依据=普通发票所列(含增值税)销售金额÷(1＋徵收率)

上述徵收率，供货企业如果是工业企业则为6%；如果是商业企业则为4%。

(3)购进原材料委托生产企业加工收回后出口的，以购买加工货物的原材料、支付加工货物的工缴费等专用发票所列明的进项金额为计税依据。

需要注意的是，生产企业出口货物退增值税的计税依据为出口货物的离岸价(FOB)。对企业以FOB价以外的价格，如成本加运费价(CFR)，成本、保险费加运费价(CIF)成交的，应以扣除运费、保险费和佣金等国外费用后的馀额作为计税依据。

3.外贸公司出口退税额的计算

(1)含税价与不含税价的计算公式

外贸公司在向国内工厂采购货物时，支付的总金额是按含税价计算的，即采购价为含税价，而增值税专用发票列明的进项金额则为不含税价。含税价与不含税价的换算公式推导过程为：

含税价=不含税价＋增值税额=不含税价＋不含税价×增值税税率=不含税价×(1＋增值税税率)

因此，不含税价－含税价÷(1＋增值税税率)

(2)出口退税额的计算公式

由于外贸公司在购进出口货物取得增值税专用发票，根据我国的出口退税制度规定，外贸公司的出口退税额的计算公式为：

出口退税额－不含税价×出口退税率－含税价÷(1＋增值税税率)×出口退税率

例1　不含税价和退税额的计算

某外贸公司出口玩具，国内增值税税率为17%、出口退税率为13%。工厂供货价为每只6元(含税)，则该商品的不含税价为多少，出口9120只该玩具的出口退税额为多少？

解：不含税价－含税价÷(1＋增值税税率)－6÷(1＋17%)≈5.13元/只

出口退税额－含税价÷(1＋增值税税率)×出口退税率－6÷(1＋17%)×13%×9120－6080元

二、进出口成本和盈亏核算

1.出口换汇成本的计算

衡量出口业务盈亏的一个常用指标是出口换汇成本。出口换汇成本也称换汇率，指商品出口后净收入每一美元所耗费的人民币成本。如果换汇成本高于当日银行外汇牌价(买入价)，说明该项业务亏本；如果换汇成本低于当日银行外汇牌价(买入价)，说明该项业务盈利；如果换汇成本刚好等于当日银行外汇牌价(买入价)，说明该项业务不亏不赚。

出口换汇成本的计算公式如下：

换汇成本－国内总成本(退税后)

出口销售外汇净收入(FOB价)

说明：

(1)国内总成本(退税后)=商品采购价(含增值税)＋费用—出口退税收入。

(2)费用是出口业务中涉及的各种支出的总和，一般包括银行利息和费用、工资、通信费用、交通费用、仓储费用、码头费用、管理费用和其他费用等。为方便计算，费用一般用定额费率来计算。定额费率由各公司自行核定，一般为5%～10%不等。即：费用=商品采购价×定额费率。

(3)出口退税收入=出口退税额=商品采购价(含增值税)÷(1＋增值税税率)×退税率。

(4)出口外汇净收入指的是扣除国际运费和保险费后的FOB外汇净收入。

例2　费用计算

A公司出口某产品，采购价为50元每件，该产品增值税税率为17%，出口退税率为13%，公司的定额费率为5%。请计算：单位商品的费用为多少？

解：费用=50×5%=2.5元

例3　费用计算

某公司出口“三色戴帽熊”玩具，每箱可装60个，每箱体积0.164立方米，成交数量为9120只，内陆运费为每立方米100元，则内陆运费是多少？另外，该笔业务报检费120元，报关费150元，核销费100元，公司综合业务费3000元，DHL费100元。国内总费用为多少？

解：内陆运费－总体积×100

总体积－报价数量÷每箱数量×每箱体积－9120÷60×0.164－24.928立方米

内陆运费－24.928×100－2492.8元

国内总费用－2492.8＋120＋150＋100＋3000＋100－5962.8元

例4　国内总成本计算

A公司出口某产品，采购价为100元每件，该产品增值税税率为17%，出口退税率为13%，外贸公司的定额费用率为8%。请计算：单位商品的国内总成本为多少？

解：费用－100×8%－8元

出口退税额－含税价÷(1＋增值税税率)×出口退税率－100÷(1＋17%)×13%≈11.11元

国内总成本(退税后)－商品采购价(含增值税)＋费用—出口退税收入－100＋8—11.11－96.89元

例5　出口销售净收入计算

某外贸公司出售一批货物1万件到日本，总价为10万美元CIF横滨，其中海运费为USD3000，保险费为USD110。则单位商品FOB价为多少？(注意FOB价为美元价)

解：FOB总价－CIF总价—运费—保险费=100，000—3000—110－96，890 USD

单位商品FOB价－96，890÷10000－9.69USD

例6　换汇成本计算

我某公司出口某商品1万公吨，国内收购价为1100元人民币/公吨，另加其他费用10%，外销价为每公吨145美元FOB上海。该商品退税率为5%。当时银行汇率为8.27元每美元。试计算该商品的出口换汇成本。

解：退税收入－采购价(含税)÷(1＋增值税税率)×退税率=1100÷1.17×5%=47.01元

国内总成本(退税后)=采购价(含税)＋费用—出口退税收入=1100×(1＋10%)—47.01=1162.99元

换汇成本=国内总成本÷FOB价=1162.99÷145=8.02元/美元

2.出口盈亏额和出口盈亏率的计算

(1)出口盈亏额计算公式

出口盈亏额－FOB外汇价×银行外汇买入价—国内总成本(退税后)或出口盈亏额－(银行外汇买入价—换汇成本)×FOB外汇价

(2)出口盈亏率的计算公式

公式一：出口盈亏率－出口盈亏额÷国内总成本(退税后)

公式二：出口盈亏率－(银行外汇买入价—换汇成本)÷换汇成本

例7　盈亏额和盈亏率计算

我某公司出口某商品，外销价为每件10美元FOB上海，单位商品的国内总成本(退税后)为70元。当时银行汇率为7.9 RMB/USD。计算单位商品的盈亏额和出口盈亏率。

解1：单位商品盈亏额－FOB外汇价×银行外汇买入价—国内总成本－10×7.9—70－9元

出口盈亏率－出口盈亏额÷国内总成本－9÷70－12.86%

解2：换汇成本－国内总成本÷FOB价－70÷10－7元/美元

单位商品盈亏额－(银行外汇买入价—换汇成本)×FOB外汇价－(7.9—7)×10－9元

出口盈亏率－(银行外汇买入价—换汇成本)÷换汇成本－(7.9—7)÷7－12.86%

例8　利润计算

某商品的增值税税率17%，出口退税率11%。报价数量为9120只；FOB宁波报价为每只0.8美元；采购价为每只6元；报检费120元；报关费150元；内陆运费2490元；核销费100元；银行费用600元；公司综合业务费3000元；外币汇率为7.85元人民币兑1美元。试计算该笔FOB报价的利润额。

解：出口销售收入－FOB价×出口数量×汇率=0.8×9120×7.85=57273.6元

采购成本－6×9120－54720元

各项费用=120＋150＋2490＋100＋600＋3000=6460元

退税收入=54720÷(1＋17%)×11%=5144.62元

利润－收入—成本－出口销售收入＋退税收入—采购成本—各项费用=57273.6＋5144.62—54720—6460=1238.22元

三、进出口业务报价计算

1.成本价格的计算

出口业务中，实际成本价格应是退税后的国内总成本。实际成本价格应该表示为：

实际成本价格=采购价＋费用—出口退税额

根据相关法律规定，出口退税额=采购价÷(1＋增值税税率)×退税率，所以实际成本价格可以表示为：

实际成本价格=采购价＋费用—采购价÷(1＋增值税税率)×退税率=采购价×[1—退税率÷(1＋增值税税率)]＋费用

2.FOB成本价格的计算

前面讨论的是用人民币表示的成本价格，但在出口业务中必须用外币来计价和结算。对外报价时必须使用一个贸易术语来表示价格的构成，使用不同的贸易术语就会有不同的销售价格。FOB成本价格就是把人民币表示的成本价格转换成外币表示的成本价格，因此有以下公式：

FOB成本价格－实际成本价格(人民币)÷外币汇率

实践业务中，为了计算的方便，在核算成本价格时往往先不考虑出口业务相关的费用(即先假设费用为0元)，又因为大部分商品的增值税税率为17%，所以我们把17%代入以上公式后可以简化计算公式：

FOB成本价格=实际成本价格(人民币)÷外币汇率=(采购价＋费用—出口退税额)÷外币汇率=﹛采购价×[1—退税率÷(1＋增值税税率)]＋费用﹜÷外币汇率=采购价×[1—退税率÷(1＋17%)]÷外币汇率=采购价×(1.17—退税率)÷1.17÷外币汇率

进一步整理①可以得出以下公式：

FOB成本价格－采购价÷[1.17×外币汇率÷(1.17—退税率)]

对任何一种出口商品，都能在核算价格时查询到它的退税率和当时的外币汇率(银行外汇买入价)，因此[1.17×外币汇率÷(1.17—退税率)]是一个已知常数，它相当于是把人民币采购价成本换算成外币成本时使用的一个换算汇率，有人称之为“成本换汇率”。在引入这个概念后，可以用两个公式来表示FOB成本价格的核算：
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例9　FOB成本价计算

某公司出口一批商品到国外，该商品的增值税税率为17%，出口退税率为13%，核算当日银行美元买入汇率为7.8人民币元/美元，该公司从工厂采购货物的价格(含税价)为100元/只，则该商品的美元FOB成本价格(不包括国内费用)是多少？

解：成本换汇率=1.17×美元买入汇率÷(1.17—退税率)=1.17×7.8÷(1.17—0.13)=8.775人民币元/美元

FOB成本价格=采购价÷成本换汇率=100÷8.775=11.396美元/只

3.保证利润率时出口产品销售价格的计算

为了使出口业务的利润为销售价格的一定百分比(利润=销售价×利润率)，可以用下面推导出的公式进行计算：

①一般把人民币价格换算为外汇价格时，是把人民币价格除以外汇汇率，用的是除法运算。在表示FOB成本价格计算公式时，也用除法运算，是因为也是要把一个人民币价格换算成为外汇价格。

∵成本价＋利润=销售价

∴成本价=销售价—利润=销售价—销售价×利润率=销售价×(1—利润率)

∴销售价=成本价÷(1—利润率) 公式5－9

例10　保证利润率时出口销售价格计算

在例9的情况下，若预期的业务利润为销售价的10%，且不考虑国内费用，则FOB销售价格应为多少？

解：FOB销售价=FOB成本价÷(1—利润率)=11.396÷(1—10%)≈12.66美元/只

此时，若核算出的国内费用为单位商品8元人民币，即1.03美元(8÷7.8≈1.026)，则FOB成本价为12.422(11.396＋1.026)，最后的FOB销售价格为13.80美元/只(12.422÷(1—10%))。以这个价格出售可以保证企业10%的利润率。

4.不同贸易术语之间的价格换算

(1)FOB价换算为其他价

CFR价=FOB价＋运费

CIF价=(FOB价＋运费)/[1—(1＋投保加成率)×保险费率]

CIF价=FOB价＋运费＋保险费

(2)CFR价换算为其他价

FOB价=CFR价—运费

CIF价=CFR价/[1—(1＋投保加成率)×保险费率]

(3)CIF价换算为其他价

FOB价=CIF价×[1—(1＋投保加成率)×保险费率]—运费

CFR价=CIF价×[1—(1＋投保加成率)×保险费率]

其中投保加成率是指投保运输险时在发票金额的基础上增加保险金额的比例，通常是加保一成(10%)，即保险金额为发票金额的110%。如果加保两成，则保险金额为发票金额的120%。

5.影响进出口商品销售价格的因素

为了正确掌握我国进出口商品价格，除应分析商品成本外，还必须考虑下列因素：

(1)商品的质量和档次

在国际市场上，一般都贯彻按质论价的原则，即好货好价，次货次价。品质的优劣、档次的高低、包装装潢的好坏、式样的新旧、商标品牌的知名度，都影响商品的价格。

(2)客户

不同的客户，应在报价时考虑其特殊情况。例如，老客户和成交量大的客户可以适当地给予一定的价格折扣，有些新客户虽然是初次合作，但其所在的市场具有较大的发展潜力时，也可给予一定的优惠。

(3)贸易术语

在国际贸易中，由于贸易术语不同，交货地点和交货条件也就不同，买卖双方承担的责任、费用和风险有别。在确定进出口商品价格时，必须考虑这些因素。例如，同一运输距离内成交的同一商品，按CIF成交同按DES成交，其价格应当不同。

(4)市场因素

产品的国际市场行情在总体上决定该类产品的销售价格，市场行情好的产品销售价格高，反之较低。又如某些节日性商品，如赶在节日前到货，抢行应市，则能卖上好价，否则往往售价很低，甚至以低于成本的“跳楼价”出售。

(5)成交数量

按国际贸易的习惯做法，成交量的大小影响价格。即成交量大时，在价格上应给予适当优惠，或者采用数量折扣的办法；反之，如成交量过少，甚至低于起订量时，也可以适当提高出售价格。

(6)支付条件和汇率变动的风险

支付条件是否有利和汇率变动风险的大小都会影响商品的价格。例如，在其他条件相同情况下，采取预付货款同采取凭信用证方式付款，其价格应有区别。同时，确定商品价格时，一般应采用对自身有利的货币成交。如采用不利货币成交时，应把汇率风险考虑到商品价格中去，即适当提高出口价格。

第三节　佣金与折扣

一、含义

在价格条款中，有时会有佣金或折扣的规定。从这个角度看，价格条款中所规定的价格，可分为包含有佣金或折扣的价格和不包含这类因素的净价(Net Price)。在实践中，除非事先另有约定，如有关价格条款中对佣金或折扣未作表示，通常理解为不含佣金或不给折扣的价格；如以净价成交，还可在价格条款中明确表明“净价”字样。例如：US$300 per metric ton FOB Shanghai net。

1.佣金

佣金(Commission)，是代理人或经纪人等中间商为委托人进行交易而收取的报酬。包含有佣金的价格，在业务中通常称为“含佣价”。

佣金的支付通常有两种做法：一种是由中间代理商直接从货价中扣除；另一种是在委托人收清货款之后，再按事先约定的期限和佣金比率，另外付给中间代理商。如果不事先对佣金的支付作出规定，则容易产生国际贸易纠纷。

2.折扣

折扣(Discount)，是卖方给予买方的价格减让。从性质上看，它是一种优惠。国际贸易中所使用的折扣种类较多，除一般折扣外，还有为扩大销售而使用的数量折扣、现金折扣，以及为特殊目的而给予的特别折扣等。

二、佣金和折扣在价格条款中的表示

在价格条款中，对于佣金或折扣可以有不同的表示方法。

1.用文字明示

如：US$335.00 per metric ton CIF New York including 2%commission；

US$30.00 per metric ton FOB Shanghai less 2%discount。

2.用C表示佣金

可以在贸易术语后面加C和佣金率来表示佣金，折扣一般不用此方法。如：US$335per metric ton CIF C2%New York，或US$335 per metric ton CIF C2 New York。

3.用绝对数表示

如每公吨付佣金30美元，或每公吨折扣5美元等。

有时，双方在洽谈交易时，对佣金或折扣的给予虽已达成协议，却约定不在合同中表示出来。这种情况下的价格条款中，只订明单价，佣金或折扣由一方当事人按约定另付，这种不明示的佣金或折扣，俗称“暗佣”或“暗扣”。

三、佣金和折扣的计算

1.佣金的计算

在规定佣金的条件下，不但佣金的高低会影响双方的实际利益，而且如何计算佣金，对双方的经济利益也会产生直接影响。关于如何计算佣金，可以有不同的方法，最常见的是以合同价格直接乘佣金率，得出佣金额。例如，以CIFC3%每公吨1000美元条件成交时，则每公吨佣金额为1000×0.03－30美元。但也可规定，CIFC3%以FOB值计算，这样，在计付佣金时，则以CIF价减去运费、保险费，求出FOB值，然后乘以0.03得出佣金额。

与佣金有关的计算公式如下：
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具体到某一贸易术语：
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例11　佣金、含佣价、净价计算

一批出口货物单价为每件28美元CFRC2 LONDON，则CFR净价和佣金额分别为多少？

解：佣金额=含佣价×佣金率=28×2%=0.56美元

CFR净价=含佣价—单位货物佣金额=28—0.56=27.44美元

例12 含佣价计算

某公司出口商品每件30美元CIFC3%纽约。试计算CIF净价和佣金各为多少？若对方要求将佣金提高到5%，我方应如何改报价格？

解：(1)净价=含佣价—佣金=含佣价×(1—佣金率)=30×(1—3%)=29.1 USD/PC

佣金=含佣价×佣金率－30×3%－0.9USD或佣金=含佣价—净价－30—29.1－0.9USD

(2)含佣价=净价/(1—佣金率)=29.1/(1—5%)=30.63 USD/PC

2.折扣的计算

国际贸易中的折扣一般在总货款中直接扣除。其计算公式如下：

折扣=含折扣价×折扣率

总折扣额=折扣×成交数量

第四节　合同中的价格条款

一、商品价格的组成

进出口合同中的价格条款，一般包括商品的单价和总值两项基本内容。总值(或称总价)是单价同数量的乘积，也就是一笔交易的货款总金额。商品价格一般是指商品的单价。单价至少由四个部分组成，即包括计量单位、单位价格金额、计价货币和贸易术语。例如：

USD500 per M/T FOB Shanghai

其中，USD是货币名称，500是金额，M/T(公吨)是计量单位，FOB Shanghai是贸易术语。

1.计量单位

单价条款中的计量单位应与数量条款中的计量单位相一致。若数量条款中的计量单位为“M/T”，则单价条款中的计量单位也应用“M/T”，而不应用“L/T”或“S/T”。

2.单价金额

在填写书面合同时，要将双方协商的价格准确无误地写在单价条款中，参照国际贸易的习惯做法，注意佣金和折扣的运用。若企业在出口合同中误填的金额低于商定的，或在进口合同中误填的金额高于商定的金额，就极可能造成不必要的损失。

3.货币名称

通常，合同中的计价货币和支付货币为同一货币。为了避免汇率变动而造成的风险，我方出口时应争取采用“硬币”(汇率趋涨的货币)计价支付，进口时争取采用“软币”(汇率趋跌的货币)计价支付。

4.贸易术语的选用

通常按《国际贸易术语解释通则》最新版中的相应的英文字母表示，并正确使用术语后的地点，凡在世界上有重名的港口，应加注港口的国名。

在考虑有利于本国经济发展及企业的经营意图的情况下，出口尽量使用CIF(或CIP)价，进口尽量使用FOB(或FCA)价。此外，要注意贸易术语要与合同中的其他条款一致。

二、进出口商品的作价方法和注意事项

1.作价方法

作价方法有固定价格和非固定价格两种，其中固定价格是我国绝大部分进出口合同使用的作价方法，但有时也需要采用非固定价格，即一般业务上所说的“活价”，大体上可分为下述几种：

(1)只规定作价方式而具体价格留待以后确定

这种规定又可分为下列两种：一是在价格条款中明确规定订价时间和订价方法。例如“在装船月份前50天，参考当地及国际市场价格水平，协商议定正式价格”，或“按提单日期的国际市场价格计算”。二是只规定作价时间，如“由双方在×年×月×日协商确定价格”。这种方式由于未就作价方式作出规定，容易在商订价格时各执已见，相持不下，导致合同无法执行。因此，这种方式一般只适用于双方有长期交往，已形成比较固定的交易习惯的合同。

(2)暂定价

即在合同中先订立一个初步价格，作为开立信用证和初步付款的依据，待双方确定最后价格后再进行最后清算，多退少补。

(3)部分固定价格，部分非固定

有时为了照顾双方的利益，解决双方在采用固定价格或非固定价格方面的分歧，也可采用部分固定价格，部分非固定价格的作法，或是分批作价的办法，交货期近的价格在订约时固定下来，馀者在交货前一定期限内作价。

(4)滑动价格

该方法是指先在合同中规定一个基础价格(basic price)，同时在合同中规定对基础价格进行调整的方法。

值得注意的是，在国际货物买卖中，有的合同除规定具体价格外，还规定有各种不同的价格调整条款。例如：“如卖方对其他客户的成交价高于或低于合同价格5%，则对本合同未执行的数量，双方应协商调整价格。”这种做法的目的是把价格变动的风险规定在一定范围之内，以提高客户经营的信心。

在国际上，随着许多国家通货膨胀的加剧，有一些商品合同，特别是加工周期较长的机器设备合同，都普遍采用所谓“价格调整(修正)条款”(Price Adjustment[Revision]Clause)，要求在订约时只规定初步价格(Initial Price)，同时规定如原料价格、工资发生变化，卖方保留调整价格的权利。

2.注意事项

规定价格条款时，应注意下列问题：

(1)合理地确定商品的单价，防止偏高或偏低。

(2)根据船源、货源等实际情况，选择适当的贸易术语。

(3)争取选择有利的计价货币，必要时可加订保值条款。

(4)灵活运用各种不同的作价办法，尽可能避免承担价格变动的风险。

(5)参照国际贸易的习惯做法，注意佣金和折扣的合理运用。

(6)如交货品质、交货数量有机动幅度或包装费另行计价时，应一并订明机动部分作价和包装费计价的具体办法。

(7)单价中的计量单位、计价货币和装运地或卸货地名称，必须书写清楚，以利合同的履行。

【技巧提示7－2】

报价技巧

外贸中的不确定因素实在太多。比如货运代理突然打来电话通知“海关查柜”(对于出口货物，海关会用电脑随机选号方式抽查集装箱，并收取大约200元的查柜费，如查出问题的还要另加罚款)，更兼之因为查柜而耽误了船期，重新订舱转码头，费用更高。所以，成木价格不宜定得过死。从经验上看，通过海运正规出口一单货物，无论货值大小，再另加500～1000元人民币的买卖成本费是很有必要的。

价格算好后，就可以在网上发布消息，有些出口商干脆就把价格列在网上——这样会把所有的价格都暴露在竞争对手的面前。通常，竞争对手往往比你的客户更喜欢光顾你的网站，窃取你辛苦弄出来的图片和资料。而且，所谓“谈生意”，就是要争取机会“谈”。价格这么透明，报价低了没有利润可言，高了会吓跑潜在的客人。更何况，根据出货量、出货时间、付款方式的不同，价格大有商量余地。所以，还是不要把价格公开的好。先用“极具竞争力的价格”一类的广告吸引客户来询问，再单对单报价。当然，如果能够多学习产品知识，了解生产工艺和成本构成，自己计算真正的“底线”就大不一样了，能够在谈判中摆脱束缚，胸有成竹。达也是新手与熟手的主要区别。

【知识链接7－1】

外贸报价六要素

1.产品详细。这其中包括了产品的名称、属性、材料、大小、重量、尺寸、包装、颜色、相关认证等、反正是与产品有关的都是我们需要的内容。

2.价格术语。这个不需要赘述了，反正就是那么几个，只要注意在计算包含海运费，保险费等费用的时候做到准确一点就可以了。

3.付款方式。用什么样的付款方式对价格来说确实是存在影响的，虽然往往这种影响相对于整个订单金额来说是微不足道的，但首先付款方式是必须明确的，另外考虑这种影响也有利于在报价过程中做到精确掌握与客户交涉的筹码。

4.产品单价。这个包含三部分，一是具体的价格数字。二是货币种类和货币单位，通常都是美元。但有例外，如果客户是国内外贸公司，那外贸公司与厂家之间的行为属于国内购销行为，报价一般采取的也是人民币报价，外贸公司给客户报的才是美元的价格。三是单位，即产品的单位。单位包含的就广泛了，重量、体积、质量、容量、长度、件数、套件等，一般产品都有固定的计量单位，明确这个就可以了。

5.报价有效期。这个有的时候容易被忽略，一份报价需要告之客户有效期是多长时间，因为产品原材料、技术、职员工资、汇率、海运费、保险费、国际局势变动，国内政策变化等都会影响到产品的成本，所以必须标明有效期，没有哪一种产品的价格是一成不变的。而且一般客户对报价都会存档，很可能出现半年以后，一年以后，或者更长时间后客户拿出当初的价格来商谈，这样如果没有当初价格的有效期为约束的话很容易使我们陷入被动地位。另外还要指出报价的当时时间。

6.如果是CNF、CIF、CIP等包含运费和保险费的运输方式，还要考虑采用什么样的运输工具，海运、空运、路陆运等，运输当中又采用什么样的运输及装箱方式等，比如我们最常用的海运，这其中还包含了散装、拼箱、集装箱运输、集装袋、麻袋等方式，这些都是要向客户作出明确说明的项目。

　　【本章小结】

在国际贸易中，成交商品价格的确定是买卖双方最关心的一个重要问题。因此，在进出口业务中，正确掌握进出口商品价格，合理运用作价办法，并切实订好买卖合同中的价格条款，具有十分重要的意义。本章内容结构如图7－1所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

出口洽谈：出口报价实用技巧

新客户发来询价单，你及时回复后，却没有下文。是你报价太高吓跑了客户，还是报价太低，让客户一看就知道你不是行家里手，而不敢冒险与你做生意？对老客户报价也不容易。他会自恃其实力而将价压得厉害，以至在你接到他的询盘时，不知该如何报价。报得太低，没有钱赚；报得太高，又怕他把订单下给了别人。

怎样报价才有效呢？有经验的出口商首先会在报价前进行充分的准备，在报价中选择适当的价格术语，利用合同里的付款方式、交货期、装运条款、保险条款等要件与买家讨价还价，也可以凭借自己的综合优势，在报价中掌握主动。

第一，报价前充分准备。首先，认真分析客户的购买意愿，了解他们的真正需求，才能拟就出一份有的放矢的好报价单。有些客户将价格低作为最重要的因素，一开始就报给他接近你的底线的价格，那麽赢得订单的可能性就大。广州市纺织工业联合进出口公司的曾浩军先生说：“我们在客户询价后到正式报价前这段时间，会认真分析客户真正的购买意愿和意图，然后才会决定给他们尝试性报价(虚盘)，还是正式报价(实盘)。”其次，做好市场跟踪调研，清楚市场的最新动态。由于市场信息透明度高，市场价格变化更加迅速，因此，出口商必须依据最新的行情报出价格——“随行就市”，买卖才有成交的可能。中丝深圳进出口公司孙富强先生介绍说，现在与他们公司做业务的都是正规的、较有实力的外商，这些外商在中国香港、内地都有办事处，对中国内外行情、市场环境都很熟悉和了解。这就要求出口公司自己也要信息灵通。孙先生公司的经验是，业务人员经常去浙江一带工厂搜集货源，对当地的一些厂家的卖价很清楚。同时，作为长期经营专一品种的专业公司，由于长时间在业内经营拓展，不但了解这个行业的发展和价格变化历史，而且能对近期的走势作出合理分析和预测。

第二，选择合适的价格术语。在一份报价中，价格术语是核心部分之一。因为采用哪一种价格术语实际上就决定了买卖双方的责权、利润的划分，所以，出口商在拟就一份报价前，除要尽量满足客户的要求外，自己也要充分了解各种价格术语的真正内涵并认真选择，然后根据已选择的价格术语进行报价。

选择以FOB价成交，在运费和保险费波动不稳的市场条件下于自己有利。但也有许多被动的方面，比如：由于进口商延迟派船，或因各种情况导致装船期延迟，船名变更，就会使出口商增加仓储等费用的支出，或因此而迟收货款造成利息损失。出口商对出口货物的控制方面，在FOB价条件下，由于是进口商与承运人联系派船的，货物一旦装船，出口商即使想要在运输途中或目的地转卖货物，或采取其他补救措施，也会颇费一些周折。

■重点操作

根据以下业务背景资料，回答相关问题。

青岛利华有限公司(Qingdao Lihua Co.，Ltd.)是一家流通性外贸企业。2007年9月3日，该公司外贸业务员李雅收到来自阿联酋客户Tim Co.，Ltd.的电子邮件，内容如下：

Dear Miss Li，

Thank you for your letter of Aug.12，2007 and your latest catalogue.

We are impressed by your Door Handle Article No.DH5010 and would ap－preciate your sending some detailed information about the best price of9000 pairs on FOB Chinese port，CFR Dubai，UAE，payment by D/P at sight.

Awaiting your early offer.

Yours faithfully，

Jan


[image: ]


李雅立即通知门把手的制造商山东淄博五金有限公司报价，次日收到其报价如下：锌合金(zinc alloy)门把手9000副，人民币58.5元/副(含税价)，增值税税率为17%，每副装1个泡沫纸袋(foam bag)(含配件)，然后装入一个出口标准内盒，每20个内盒装一个标准出口纸箱，纸箱尺寸为57厘米×31厘米×31厘米，每箱毛重为18.5千克，净重为17.5千克，9000副装1×20’FCL，交货时全额付款，工厂交货。

若2007年9月4日的美元牌价按USD1=RMB￥7.53/7.56计，公司报价时要求美元按当天牌价的99%计算；出口退税率为5%，退税款利息不计；国内运费为RMB￥1800/20’FCL，其他所有国内费用为采购成本的6%；由青岛至阿联酋迪拜的海运费为USD1800/20’FCL；预期成本利润率为10%(按采购成本计算)。请核算出口报价(计算过程中，数值要保留到小数点后3位，最后保留到小数点后2位)。


第八章　合同的装运条款

国际货物运输的方式

海运提单

合同中的装运条款

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

了解国际贸易中的各种运输方式；熟悉海洋运输及其经营方式和集装箱运输的方式；熟悉各项装运条款，掌握装运时间、装运港、目的港等内容。

实务目标

熟悉各种运输单据的性质与内容，掌握提单的种类和缮制工作，并能根据磋商内容正确缮制合同运输条款。

第一节　国际货物运输的方式

在国际货物运输中，涉及的运输方式很多，其中包括海洋运输、铁路运输、航空运输、河流运输、公路运输、管道运输以及由各种运输方式组合而成的国际多式联运、大陆桥运输及邮政运输等。

一、海洋运输

1.海洋运输的特点

在国际货物运输方式中，运用最广泛的是海洋运输(Ocean Transport)方式。目前，其运量在国际货物运输总量中大约占到80%以上。海洋运输之所以被如此广泛地采用，是因为它与其他国际货物运输方式相比，主要有以下明显的优势：

(1)运载量大

随着世界上造船技术的不断发展和完善，船舶正朝着大型化发展，一般的杂货轮也在五六万吨以上，因此海上运输具有运载量大的优势。

(2)通过能力强

海洋运输可以利用四通八达的天然水上航道，它不像火车、汽车受轨道和道路的限制，故其通过能力很大。

(3)运费低

按照规模经济的观点，因为海洋运输运量大，分摊于每单位货物的运输成本(运费)就少，因此运价相对低廉。

海洋运输虽有上述优点，但也存在一些不足之处。例如，船舶运行的速度较慢；有些港口冬季可能会结冰，有些港口在枯水期水位会变低，难以保证全年通航；海洋运输距离较长，易受自然气候影响，面临的货损风险较多。因此，海洋运输适合于承运运量大、运距长、对时间要求不紧、运费负担能力较低的商品。

按照海洋运输船舶经营方式的不同，可分为班轮运输(Liner Shipping)和租船运输(Shipping by Chartering)。

2.班轮运输

(1)定义

班轮运输，也称定期运输，是指轮船公司将船舶按事先制定的船期表，在特定海上航线的若干个固定挂靠港口之间，经常地为非特定的众多货主提供货物运输服务，并按事先公布费率或协议费率收取运费的一种船舶营运方式。班轮运输是当今国际货物运输中不可缺少的主要运输方式。

(2)班轮运输的特点

“四固定”。这是指班轮公司有固定的船期表(Sailing Schedule)、有固定的航线、每个航线有固定的停靠港口、按照相对固定的运费率收取运费。这是班轮运输的基本特点。“一负责”。这是指在班轮运输中，由船方负责货物的配载装卸，相关的装卸费包括在运费中，货方不用在运费之外再支付装卸费。船货双方不约定装卸时间，因而也不计算滞期费和速遣费。

(3)班轮运输的方式

①杂货班轮运输

最早的班轮运输是杂货班轮运输。这种班轮运输的特点是货物不装在集装箱内，运输的货物以件杂货为主，也可以是一些散货、重大件货物等。采用杂货班轮运输货物时，货主和货运代理都能根据船期表预知货物发运和到达时间，不论货物批量的大小货主或货代都能够随时向班轮公司托运，因此，可以节省货物装船前在仓库集中的时间的费用，能保证货物的供需要求。杂货班轮特别适合小批量零星件杂货的海上运输。

②集装箱班轮运输

20世纪60年代以后，随着集装箱运输的发展，班轮运输中出现了以集装箱为运输单元的集装箱运输班轮方式。由于集装箱运输具有货运质量高、运送速度快、装卸方便、机械化程度高、作业效率高、便于开展联运业务、能降低货运成本等优点，到20世纪90年代后期，集装箱班轮运输已逐渐取代了传统的杂货班轮运输。

(4)班轮运费

①运价、运费和运价本

运价(Freight Rate)是承运人承运单位货物要收取的运输服务费用，即运输单位产品的价格。运费(Freight)则是指承运人承运某一批货物时要收取的总费用。

班轮运费通常是按照班轮运价本(Freight Tariff)的规定计收的。一般船公司会定期公布自已的运价本。运价本也称费率表或运价表，是船公司承运货物(提供运输服务)时向托运人据以收取运费的运价的汇总表。运价表的性质与旅客运输业务中的汽车票价表、火车票价表等是一样的。运价表不仅包括在不同航线上运输不同货种的单位费率，而且也包括计算运费的规则和规定，如运价的使用范围、货物的分类和分级、计费标准、计费的币种以及各种附加费的计算和费率等。

按照运价制定形式的不同，运价表可分为等级费率表和列名费率表两种。

等级费率表中的运价是按商品的等级来确定的，运价表附有“商品分级表”(Scale of Commodity Classification)。商品分级表将商品分为20个等级，不同的等级计算运费的标准是不同的。使用这种运价表时，要先根据商品名称从商品分级表中确定商品的等级，再从等级费率表中找到相应的该商品的运费率。

列名费率表中的运价是根据商品的名称来确定的，对各种货物在不同航线上逐一确定运费率。使用这种运价表时，根据某个商品名称和某条航线即可直接查出该货物在该航线上的运价。


[image: ]


②计费标准

班轮运费的计费标准，根据不同商品，通常采用下列几种：

●按货物实际毛重计收运费，故称重量吨(Weight Ton)，运价表内用“W”表示。

●按货物的体积/容积计收，故称尺码吨(Measurement Ton)，运价表中以“M”表示。

●按重量或体积计收，由船公司选择其中收费较高的作为计费吨，运价表中以“W/M”表示。

注意：重量吨和尺码吨统称运费吨Freight Ton(简称：FT)。

●按商品价格计收，亦称为从价运费，运价表内以“A，V”或“Ad，Val”表示。从价运费一般按货物的FOB价格的百分之几收取。另外，在班轮运价表中还有下列标志“W/M or and val.”及“W/M plus A.V.”。前者表示运费按照货物重量、体积或价值三者较高的一种计收；后者表示先按货物重量或体积计收，然后另加一定百分比的从价运费。

●按货物的件数计收。一般只对包装固定，包装内的数量、重量、体积也是固定不变的货物，才按每箱、每捆或每件等特定的运费额计收。

●由货主和船公司临时议定。这种方法通常是在承运粮食、豆类、矿石、煤炭等运量大、货价较低、装卸容易、装卸速度快的农副产品和矿产品时采用。在运价表中，以“Open”表示。
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③杂货班轮运费的计算

班轮运费包括基本运费和附加费两部分。前者是指货物从装运港运到卸货港所应收取的基本运费，它是构成全程运费的主要部分；后者是指对一些需要特殊处理的货物，或者由于突然事件的发生或客观情况变化等原因而需另外加收的费用。

附加费名目繁多，通常有下列几种：

●燃油附加费。它是由于燃油价格上涨，使船舶的燃油费用支出超过原核定的运输成本中的燃油费用，承运人在不调整运价的前提下而增加的附加费用。

●货币贬值附加费。它是由于国际外汇市场汇率发生较大变化，计收运费的货币贬值，使承运人的实际收入减少，为了弥补这种损失而加收的附加费用。

●港口拥挤附加费。由于港口拥挤，船舶抵港后需要长时间等泊而产生的额外的费用。为补偿船期延误损失而增加的临时附加费用，称为港口拥挤附加费。

●超重附加费。它是指由于货物单件重量超过一定限度而加收的一种附加费。

●超长附加费。它是指由于单件货物的长度超过一定限度而增收的一种附加费。

●选卸附加费。对于选择卸货港口的货物需要在积载方面给予特殊的安排，这就会增加一定的手续和费用，甚至有时会发生翻舱，由于上述原因而追加的费用，称为选卸附加费。

●直航附加费。如一批货达到规定的数量，托运人要求将这一批货物直接抵达非基本港口卸货，船公司为此加收的费用，称为直航附加费。

●转船附加费。如果货物需要转船运输的话，船公司必须在转船港口办理换装和转船手续，由于上述作业所增收的费用，称为转船附加费。

除上述各种附加费外，船公司有时还根据各种不同情况临时决定增收某种费用，例如码头作业费、绕航附加费等。

班轮运费的基本计算公式为：

运费=运输吨×等级运费率×(1＋附加费率)

例题 出口1000箱货物至科威特，每箱US$50.00美元CFR科威特。该货物每箱尺码为42×28×25厘米，总毛重为20，000千克。海运运费按W/M(11级)计收。查出口地至科威特11级货基本运费为70美元，港口附加费为运费的20%。试求该批货物的海运运费是多少？

解：因为尺码吨－1000×0.42米×0.28米×0.25米－29.4立方米，而重量吨为20公吨，即尺码吨大于重量吨，所以应按尺码吨计算运费。

运费=尺码吨×等级运费率×(1＋附加费率)

=29.4×70×(1＋20%)－2469.6USD

答：海运运费为2469.6美元。

④集装箱班轮运费的计算

集装箱班轮运费与杂货班轮一样，也由基本运费和附加费组成。基本运费的计算有两种方法。

第一种是采用与普通杂货班轮运输基本运费相同的方法，对具体的航线按货物的等级和不同的计费标准来计算基本运费。

第二种是采用包箱费率。这种费率不考虑货物的等级和种类，只根据集装箱的尺寸和类型来收取运费。对相同航线的所有普通货物，每承运一个集装箱的货物的运费是相同的，因此这种“包箱费率”称为均一费率(Freight All Kinds，FAK)。

此外，要注意的是，为了保证营运收入不低于成本，经营集装箱运输的船公司通常还会有最低运费的规定。所谓最低运费，即起码运费，指一份提单最少要收取的运费。承运人为维护自身的最基本利益，对小批量货物收取起码运费，用以补偿其最基本的装卸、整理、运输等操作过程中的成本支出。不同的承运人使用的起码运费标准不同。件杂货和拼箱货一般以1运费吨为起码运费标准，最高不超过5个运费吨。
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3.租船运输

租船运输(charter transport)又称不定期船运输(tramp shipping)，是指租船人向船东租赁船舶用以运输货物的一种运输方式。租船有租赁整船和租赁部分舱位两种方式。实际业务中以租赁整船为多。

(1)特点

①属不定期船(tramp)，无固定的航线、挂靠港和船期，一切由租船双方在装运前协商确定。

②运价不固定，受市场供求的约束，随租船市场行情的变化而变化。

③租船运输中的港口使用费、装卸费及船期延误等责任费用的划分由双方议定。

④租船运输主要适用于大宗货物的运输，如粮食、矿砂、石油、木材等。

⑤租船人和出租人双方之间的权利、义务和责任以签订的租船合同为准。

(2)租船运输的方式

①定程租船(Voyage Charter)

又称航次租船，简称程租船。它是由船舶所有人负责提供船舶，在指定港口之间进行一个航次或数个航次，承运指定货物的租船运输。货轮从装运港口驶往指定目的港的一个航行过程，称为一个航次。

②定期租船(Time Charter)

又称期租船。它是船舶所有人将特定的船舶，按照租船合同约定的方式，在约定的期间，供租船人使用一定时期的租船运输方式。承租人(租船人)在承租期间，也可将租来的船舶充作班轮或出租船舶给他人使用。

【观念应用8－1】

定程租船与定期租船的比较

程租船与期租船有许多不同之处，主要表现在下列几方面：

(1)程租船是按航程租用船舶，而期租船则是按期限租用船舶。

(2)程租船的船方直接负责船舶的经营管理，他除负责船舶航行、驾驶和管理外，还应对货物运输负责。但期租船的船方，仅对船舶的维护、修理、机器正常运转和船员工资与给养负责，而船舶的调度、货物运输、船舶在租期内的营运管理的日常开支，如船用燃料、港口费、税捐以及货物装卸、搬运、理舱、平舱等费用，均由租船人负责。

(3)程租船的租金或运费，一般按装运货物的数量计算，也有按航次包租总金额计算的。而期租船的租金一般是按租期每月每吨若干金额计算。同时，采用程租船时要规定装卸期限和装卸率，凭以计算滞期费和速遣费；而采用期租船时，则船、租双方不规定装卸率和滞期、速遣费。

③光船租船(Bare Boat Charter)。

光船租船是船舶所有人将船舶出租给承租人使用一个时期，但船舶所有人所提供的船舶是一艘空船，既无船长，又未配备船员，承租人自已要任命船长、配备船员、负责船员的给养和船舶营运管理所需的一切费用。船舶所有人除在租期内收到租金外，对船舶本身和船舶营运均不负责。这种光船租船，实际上属于单纯的财产租赁，与上述期租船有所不同。

④包运租船(Contract of Affreightment，COA)

包运租船是指船东向承租人提供一定吨位的运力，在确定的港口之间，按事先约定的时间、航次周期和每航次较为均等的运量，完成合同规定的全部货运量的租船方式。以包运租船方式所签订的合同称为“运量合同”。

这种租船方式是在连续单航次租船的营运方式的基础上发展而来的，与连续单航次租船相比，包运租船一方面不要求一艘固定的船舶完成运输，另一方面也不要求船舶一个接一个航次完成运输，而是规定一个较长的时间，只要满足包运合同对航次的要求，在这个时间内，船东可以灵活地安排运输，对于两个航次之间的时间，船东可以自由安排一些其他的运输。

⑤航次租船(Time Charter on Trip Basis，TCT)

航次租船也是当前国际上经常使用的一种介于航次租船和定期租船之间的租船方式，又称日租租船(Daily Charter)。其特点是没有明确的租期期限，而确定了特定的航次。这种方式以完成航次运输为目的，按实际租用天数和约定的日租金率计算租金，费用和风险则按期租方式处理。

(3)租船运输费用

①基本运费。程租船基本运费是指从装运港到目的港的海上运费。其计算方式有两种：一种是按运费率计算。但要注意明确是按装船重量，还是按卸船重量计算。另一种是整船包价，即对于特定载货重量和容积的船舶，规定一个包船价格，不管租方实际装货多少，一律按包价支付。

②装卸费。在程租船运输中，关于货物的装卸费用，程租合同中应有明确规定。

③滞期费和速遣费。在程租运输中，由于装卸货时间的长短影响到船舶的使用周期和在港费用，这直接关系到船方的经营效益。因而为节省船期，在程租合同中一般都规定有租船人在一定时间内完成装卸作业的条款，即装卸时间条款，或称装卸期限条款。如果在约定的允许装卸时间内未能将货物装卸完，致使船舶在港内停泊时间延长，给船方造成经济损失，则延迟期间的损失，应按约定每天若干金额补偿给船方，这项补偿金叫滞期费。反之，如提前完成装卸任务，使船方节省了船舶在港的费用开支，船方将其获取的利益的一部分给租船人作为奖励，叫速遣费。按惯例，速遣费一般为滞期费的一半。

二、铁路运输

在国际货物运输中，铁路运输(Rail Transport)是一种仅次于海洋运输的主要运输方式。铁路运输有许多优点，如：一般不受气候条件的影响，可保障全年的正常运输，而且运量较大，速度较快，有高度的连续性，运转过程中可能遭受的风险也较小。办理铁路货运手续比海洋运输简单，而且发货人和收货人可以在就近的始发站(装运站)和目的站办理托运和提货手续。

铁路运输可分为国际铁路货物联运和国内铁路货物运输两种：

1.国际铁路货物联运

国际铁路货物联运是指两个或两个以上国家，按照协定，利用各自的铁路，联合起来完成一票货物的全程运输的方式。它使用一份统一的国际联运票据，由一国铁路向另一国铁路移交货物时，无需发、收货人参加，铁路当局对全程运输负连带责任。

1992年，由我国连云港至荷兰鹿特丹的第二条亚欧大陆桥运输的正式营运，更进一步加快了货运速度，节省了运输费用，进一步地促进了我国对外贸易的发展。

2.国内铁路运输

国内铁路运输是指仅在本国范围内按《国内铁路货物运输规程》的规定办理的货物运输。我国出口货物经铁路运至港口装船及进口货物卸船后经铁路运往各地，均属国内铁路运输的范畴。

三、航空运输

航空运输(Air Transport)是一种现代化的运输方式，它与海洋运输、铁路运输相比，具有运输速度快、货运质量高且不受地面条件的限制等优点。因此，它最适宜运送急需物资、鲜活商品、精密仪器和贵重物品。近年来，随着国际贸易的迅速发展以及国际货物运输技术的不断现代化，采用空运方式也日趋普遍。

目前，我国的进出口商品中，进口采用空运的有电脑、成套设备中的精密部件、电子产品等；出口商品中主要有丝绸、纺织品、海产品、水果和蔬菜等。这些进出口商品，按不同需要，主要采用下列几种运输方式：

1.班机运输(Airliner Transport)

班机是指在固定时间、固定航线、固定始发站和目的站运输的飞机，通常班机是使用客货混合型飞机。一些大的航空公司也有开辟定期全货机航班的。班机因有定时、定航线、定站等特点，因此适用于运送急需物品、鲜活商品以及节令性商品。

2.包机运输(Chartered Carrier Transport)

包机是指包租整架飞机或由几个发货人(或航空货运代理公司)联合包租一架飞机来运送货物。因此，包机又分为整包机和部分包机两种形式，前者适用于运送数量较大的商品，后者适用于多个发货人，但货物到达站又是同一地点的货物运输。

3.集中托运(Consolidation Transport)

集中托运是指航空货运公司把若干单独发运的货物(每一货主货物要出具一份航空运单)组成一整批货物，用一份总运单(附分运单)整批发运到预定目的地，由航空货运公司在那里的代理人收货、报关、分拨后交给实际收货人。集中托运的运价比国际空运协会公布的班机运价低7%～10%。因此发货人比较愿意将货物交给航空货运公司安排。

4.航空快递(Air Courier Service)

航空快递是指具有独立法人资格的企业将进出境货物或物品从发件人(Consignor)所在地通过自身或代理运送到收件人(Consignee)的一种快速航空运输方式。有名的国际快递公司有DHL、Fedex、TNT、UPS等。

四、邮包运输

邮包运输(Parcel Post Transport)是一种较简便的运输方式。各国邮政部门之间订有协定和公约，通过这些协定和公约，各国的邮件包裹可以互相传递，从而形成国际邮包运输网。由于国际邮包运输具有国际多式联运和“门到门”运输的性质，加之手续简便，费用也不高，故其成为国际贸易中普遍采用的运输方式之一。

邮包运输包括普通邮包和航空邮包两种。国际邮包运输业务对邮包的重量和体积均有限制，如每包裹重量不得超过20公斤，长度不得超过1公尺。因此，邮包运输只使用于量轻、体小的货物，如精密仪器、机器零部件、药品、金银首饰、样品和其他零星物品。

五、集装箱运输

1.集装箱的含义

集装箱(Container)也称“货柜”、“货箱”。集装箱有多种类型。根据国际标准化组织的规定，集装箱的规格有3个系列13种之多。在国际货运上使用的主要为20英尺和40英尺两种，即1C型8′×8′×20′和1A型8′×8′×40′。在集装箱运输中，通常以20′集装箱作为标准箱，它同时也是港口计算吞吐量和船舶大小的一个重要的度量单位，一般以TEU(Twenty Foot Equivalent Unit)表示，意即“相当于20英尺箱单位”。在统计不同型号的集装箱时，应按集装箱的长度换算成20′标准箱加以计算。
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2.集装箱运输的含义

集装箱运输(Container Transport)是以集装箱作为运输单位进行货物运输的一种现代化的先进的运输方式，它可适用于海洋运输、铁路运输及国际多式联运等，适合于“门到门”交货的成组运输，是成组运输的高级形式，也是国际贸易运输高度发展的必然产物。目前，它已经成为国际上普遍采用的一种重要的运输方式。

3.集装箱的装箱方式

采用集装箱运输货物时，集装箱的装箱方式有整箱货(Full Container Load，FCL)和拼箱货(Less Than Container Load，LCL)之分。凡装货量达到每个集装箱容积之75%或达到每个集装箱负荷量之95%的即为FCL，由货主或货代自行在工厂装箱后，以箱为单位向承运人进行托运；凡货量达不到上述整箱标准的，则要拼箱托运，即由货主或货代将货物从工厂送交集装箱货运站(CFS)后，运输部门按货物的性质、目的地分类整理，然后将去同一目的地的货物拼装成整箱后再发运。

4.集装箱的交接方式

整箱货和拼箱货的交接方式也是不同的，主要的交接方式有CY TO CY和CFS TO CFS。

整箱货由货方在工厂或仓库进行装箱，货物装箱后直接运交集装箱堆场(Container Yard，CY)等待装运。货到目的港(地)后，收货人可以直接从目的港(地)的集装箱堆场提货，而不用到码头去提货，此即“场到场”(CY TO CY)的方式。

拼箱货由于货量不足一整箱，所以需要由承运人在集装箱货运站(Container Freight Station)负责将不同发货人的运往同一目的港的货物拼装在一个集装箱内，货到目的港(地)后，再由承运人在货运站拆箱分拨给各个不同的收货人，即“站到站”(CFS TO CFS)的方式。

需要说明的是，集装箱上事先都印有固定的编号，装箱后用来封闭箱门的钢绳铅封上印有号码。集装箱号码和封印号码可以取代运输标志，显示在主要出口单据上，成为运输中的识别标志和货物特定化的记号。

六、国际多式联运

国际多式联运(International M ultimodal Transport或International Combined Trans－port)是在集装箱的基础上产生和发展起来的一种综合性的连贯运输方式，它一般是以集装箱为媒介，把海、陆、空各种传统的单一运输方式有机地结合起来，组成一种国际间的连贯运输。《联合国国际货物多式联运公约》对国际多式联运所下的定义是：“国际多式联运是指按照多式联运合同，以至少两种不同的运输方式，由多式联运经营人把货物从一国境内接运货物的地点运至另一国境内指定交付货物的地点。”

第二节　海运提单

一、海运提单的含义及当事人

海运提单(Bill of Lading，B/L)，简称提单。我国《海商法》第71条规定：“提单，是指用以证明海上货物运输合同和货物已经由承运人接收或者装船，以及承运人保证据以交付货物的单据。”提单所涉及的当事人主要有承运人、托运人、收货人等。其中，承运人通常是与托运人签订运输合同、承担运输任务的航运公司，托运人是送交所运送货物的人，收货人是有权提货的人。

二、海运提单的性质和作用

1.提单是承运人出具的货物收据(Receipt for Goods)

提单的签发，意味着承运人已按提单上所列内容收到托运的货物。根据我国《海商法》，提单上通常记载着货物的标志、包装、件数、重量以及对其外表状况等等的描述，构成承运人按此接收货物的初步证据，即收货人在目的港若发现货物与提单所描述的货物状况不同，承运人就要承担相应的赔偿责任。

2.提单是物权凭证(Document of Title)

承运人或其代理人在目的港必须向提单持有人交付货物。收货人在目的港提取货物时，必须提交正本提单。即便是真正的收货人，如果不能提交正本提单，承运人也可以拒绝向其交货。因此，提单是一批货物所有权的凭证，货物的所有权随着提单的转移而转移。

3.提单是海上运输合同的证明(Evidence of the Contract)

提单只是运输合同存在的证明，其本身并不是运输合同。因为构成运输合同的主要项目如船名、航期、航线以及其他的有关货运条件都是事先公布的，也是众所周知的；运价和运输条件也是承运人预先规定的；提单条款仅仅是承运人单方面制定的，在提单上也只有承运人单方面的签字。因此，从合同法的基本原理来看，它不具备合同成立的基本条件。另外，提单的签发是在合同成立之后，它只是在履行合同的过程中出现的一种证据，而合同实际上在托运人向承运人或其代理人租船订舱、办理托运手续时就已成立。

三、海运提单的内容

提单的格式很多，每个船公司都有自已的提单格式，但基本内容大致相同，一般包括提单正面的记载事项和提单背面印就的运输条款。

提单正面的记载事项，分别由托运人和承运人或其代理人填写，通常包括下列事项：

(1)托运人(Shipper)。

(2)收货人(Consignee)。

(3)被通知人(Notify Party)。

(4)收货地或装货港(Place of Receipt or Port of Loading)。

(5)目的地或卸货港(Destination or Port of Discharge)。

(6)船名及航次(Vessel’s Name&Voyage Number)。

(7)唛头及件号(Shipping Marks&Numbers)。

(8)货名及件数(Description of Goods&Number of Packages)。

(9)重量和体积(Weight&Measurement)。

(10)运费预付或运费到付(Freight Prepaid or Freight to Collect)。

(11)正本提单的张数(Number of Original B/L)。

(12)船公司或其代理人的签章(Name&Signature of the Collect)。

(13)签发提单的地点及日期(Place&Date of Issue)。

除此之外，提单背面大多事先印有一些条款。这些背面条款是作为确定承运人与托运人之间以及承运人与收货人及提单持有人之间的权利和义务的主要依据。

四、海运提单的种类

海运提单可以从各种不同角度予以分类，主要有以下几种：

(1)根据货物是否已装船，分为“已装船提单”和“备运提单”

已装船提单(On board B/L；Shipped B/L)是指轮船公司已将货物装上指定船舶后所签发的提单，其特点是提单上必须以文字表明货物已经装在某某船上，并载有装船日期，同时还应由船长或其代理人签字。

备运提单(Received for Shipment B/L)又称收妥待运提单，是指船公司已收到托运货物等待装运期间所签发的提单。

(2)根据提单上有无对货物外表状况的不良批注，分为“清洁提单”和“不清洁提单”

清洁提单(Clean B/L)是指货物在装船时“表面状况良好”，船公司在提单上未加注任何有关货物受损或包装不良等批注的提单。

不清洁提单(U nclean B/L)指轮船公司在提单上附加对货物表面状况或包装不良或存在缺陷等批注的提单。例如提单上批注“××件损坏”(Packages in Damaged Condition)，“铁条松散”(Ironstrap Loose or Missing)等。

(3)根据提单收货人抬头的不同可分为记名提单、不记名提单和指示提单

记名提单(Straight B/L)是指提单上的收货人栏内填明特定收货人名称，只能由该特定收货人提货，由于这种提单不能通过背书方式转让给第三方，不能流通，故其在国际贸易中很少使用。

不记名提单(Bearer B/L)是指提单收货人栏内没有指明任何收货人，谁持有提单，谁就可以提货，承运人交货只凭单，不凭人。采用这种提单风险大，故其在国际贸易中很少使用。

指示提单(Order B/L)是指提单上的收货人栏填写“凭指定”(To order)或“凭某某人指定”(To order of)字样。这种提单可经过背书转让，故其在国际贸易中广为使用。目前在实际业务中，使用最多的是“凭指定”并经空白背书的提单，习惯上称其为“空白抬头、空白背书提单”。

(4)按运输方式分类，可分为直达提单、转船提单和联运提单

直达提单(Direct B/L)是指轮船中途不经过换船而直接驶往目的港卸货所签发的提单，凡合同和信用证规定不准转船者，必须使用这种直达提单。

转船提单(Transhipment B/L)是指从装运港出发的轮船，不直接驶往目的港，而需在中途港换装另外船舶所签发的提单。在这种提单上要注明“转船”或“在××港转船”字样。

联运提单(Through B/L)是指经过海运和其他运输方式联合运输时由第一程承运人所签发的包括全程运输的提单，它如同转船提单一样，货物在中途转换运输工具和进行交接，由第一程承运人或其代理人向下一程承运人办理。应当指出，联运提单虽包括全程运输，但签发联运提单的承运人一般都在提单中规定，只承担他负责运输的一段航程内的货损责任。

(5)按船舶营运方式的不同，可分为班轮提单和租船提单

班轮提单(Liner B/L)是指由班轮公司承运货物后所签发给托运人的提单。

租船提单(Charter Party B/L)是指承运人根据租船合同而签发的提单。在这种提单上注明“一切条件、条款和免责事项按照某年某月某日的租船合同”或批注“根据XX租船合同出立”字样。这种提单受租船合同条款的约束。银行或买方在接受这种提单时，通常要求卖方提供租船合同的副本。

(6)集装箱提单(Container B/L)

这是指以集装箱装运货物所签发的提单。集装箱提单有两种形式：一种是在普通的海运提单上加注“用集装箱装运”(Containerized)字样；另一种是使用“多式联运提单”(Com－bined Transport B/L)，这种提单的内容增加了集装箱号码(Container Number)和“封号”(Seal Number)。使用多式联运提单，应在信用证上注明多式联运提单可以接受(Combined Transport B/L Acceptable)或类似的条款。

(7)根据提单内容的繁简，可分为全式提单和略式提单

全式提单(Long form B//L)是指单面列有承运人和托运人权利、义务的详细条款的提单。

略式或简式提单(Short form B/L)是指提单背面无条款，而只列出提单正面的必须记载事项。这种提单一般都列有“本提单货物的收受、保管、运输和运费等项，均按本公司全式提单上的条款办理”字样。此外，租船合同项下所签发的提单，通常也是略式提单，在这种略式提单上应注明：“所有条件根据×年×月×日签订的租船合同。”

(8)按提单使用有效成分，可分为正本提单和副本提单

正本提单(Original B/L)是指提单上有承运人、船长或其代理人签发盖章并注明签发日期的提单。这种提单在法律上和商业上都是公认有效的单证。提单上必须要有标明“正本”(Original)字样，以示与副本提单有别。

副本提单(Copy B/L)是指提单上没有承运人、船长或其代理人签字盖章，而仅供工作上参考之用的提单。在副本提单上一般都以“Copy”或“Non negotiable”(不作流通转让)字样，以示与正本提单有别。

(9)其他种类提单

舱面提单(On Deck B/L)是指承运货物装在船舶甲板上所签发的提单，故又称甲板货提单。由于货物装在甲板上风险较大，故托运人一般都向保险公司加保甲板险。
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过期提单(Stale B/L)是指卖方超过单签发日期后21天才交到银行议付的提单，按惯例，如信用证无特殊规定，银行将拒绝接受这种过期提单。

倒签提单((Anti－dated B/L)，是指承运人应托运人要求，使提单签发日期早于实际装船日期的提单。这主要是为了使提单符合信用证对装运日期的规定，以顺利结汇。

预借提单(Advanced B/L)，是指在信用证规定的装运日期和议付日期已到，而货物却未及时装船情况下，托运人出具保函，让承运人签发已装船提单，这就属于预借提单。

需要注意的是，倒签提单和预借提单的取得均须托运人提供担保函才能获得，它们的提单日期都不是实际的装船日期，应尽量减少或杜绝使用。英美法等国家对保函不承认，亚欧一些国家认为只要未损害第三者利益，便不属违法，但应严加控制。

第三节　合同中的装运条款

在买卖双方约定合同中的装运条款时，除运输方式外，必须约定交货时间、装运地和目的地、能否分批装运和转船等问题，并在合同中具体订明。明确、合理地规定装运条款，是保证进出口合同顺利履行的重要条件。

一、装运时间

装运时间，又称装运期(Time of Shipment)，是卖方完成货物装运的期限。装运期限和交货期限(Time of Delivery)，在象徵性交货条件下两者的意思是一致的；但在实际交货价格条件下，如目的港船上交货价DES、目的港码头交货价DEQ等，两者的含义就不一样了，这时的装运期是指货物装出的时间，而交货期是指货物到目的港交货的时间，它们之间相差一个运输航程。

1.装运时间的规定方法

(1)规定在某月或跨月装运

即装运时间限于某一段确定时间(A Period of Time)。

例：shipment during M arch 2005(2005年3月装运)

则卖方可在2005年3月1日至3月31日这一段期间的任何时间装运出口。

shipment during April/May 2005(2005年4/5月份装)

则卖方可在2005年4月1日至5月31日这一段期间的任何时间装运出口。

(2)规定在某月底或某日前装运

即在合同中规定一个最迟装运日期，在该日期前装运有效。

例：shipment at or before the end of August 2005(在8月底或以前装运)

则卖方最迟不能超过8月31日装运。

shipment not later than June 15th。

则自合同订立之日起，最迟不能迟于6月15日装运。

(3)规定在收到信用证后一定期限内装运

在对买方资信了解不够或防止买方可能因某些原因不按时履行合同的情况下，可采用此种方法规定装运时间，以保障卖方利益。

例：shipment within 30 days after receipt of L/C

即：收到信用证后30天内装运。

另外，为防止买方拖延或拒绝开证而造成卖方不能及时安排生产及装运进程的被动局面，合同中一般还同时订立一个限制性条款，即规定信用证的开立或送达期限。

例如：the buyers must open the relative L/C to reach the sellers not later than August18th

即买方必须不迟于8月18日将信用证开到卖方。

(4)近期装运术语

此类术语主要有“立即装运”(Immediate Shipment)、“迅速装运”(Prompt Shipment)、“尽快装运”(Shipment as Soon as Possible)等。这些近期术语在国际上并无统一的解释，因而为避免误解引起纠纷，除买卖双方有一致理解外，应尽量避免使用。国际商会第500号出版物中明确规定：“不应使用诸如‘迅速’、‘立即’、‘尽快’等词语，否则，银行将不予理睬。”

2.规定装运时间的注意事项

(1)货源情况

从卖方的角度看，货源是洽商装运时间首先要考虑的问题。如对货源心中无数，盲目成交，就有可能出现到时交不了货，而形成有船无货的情况。在确定装运时间时，要考虑产品的库存情况、工厂的生产能力和进度。

(2)运输情况

要掌握运输信息，对该区域的运输能力、航线、港口条件等情况有一定的了解。在按CFR和CIF条件出口和按FOB进口时，还应考虑船源的情况。如对船源无把握就盲目成交，或者没有留出安排舱位的合理时间，规定在成交的当月交货或装运，则可能出现到时租不到船或订不到舱位而形成有货无船的情况。

(3)市场情况

要考虑市场需求情况，特别是季节性商品，其装运时间与用户安排销售密切相关，要为客户着想。

(4)商品情况

还要考虑到商品本身的性质和特点。如电子产品需要防震，应避免在台风季节装运。

二、装运港与目的港

装运港(Port of Shipment)是指货物起始装运的港口。目的港(Port of Destination)是指最终卸货的港口。

1.装运港和目的港的规定方法

在买卖合同中，装运港和目的港的规定方法有以下几种：

(1)在一般情况下，装运港和目的港分别规定为一个。

(2)有时按实际业务的需要，也可分别规定两个或两个以上。

(3)在磋商交易时，如明确规定装运港或目的港有困难，可以采用选择港(Optional Ports)办法。规定选择港有两种方式：一种是在两个或两个以上港口中选择一个，如CIF伦敦选择港汉堡或鹿特丹，或者CIF伦敦/汉堡/鹿特丹；另一种是笼统规定某一航区为装运港或目的港，如“地中海主要港口”、“西欧主要港口”等等。

2.规定国外装运港和目的港应注意的问题

(1)力求具体明确

国外港口的名称应明确具体，最好是只有一个港口名称。在磋商交易时，如国外商人笼统地提出以“欧洲主要港口”或“非洲主要港口”为装运港或目的港时，不宜轻易接受。因为，欧洲或非洲港口众多，究竟哪些港口为主要港口，并无统一解释，而且各港口距离远近不一，港口条件也有区别，运费和附加费相差很大。

(2)合理使用“选择港”

采用“选择港”时，应注意：第一，“选择港”数目一般不要超过三个；第二，备选港口应在同一航线上，且是班轮都挂靠的港口；第三，合同中应明确规定买方最后确定目的港的时间；第四，合同中应明确因选择港而额外增加的运费、附加费等均应由买方承担；第五，运费应按选择港中最高的费率和附加费计算；第六，按一般惯例，如货方未在规定时间通知船方最后选定的卸货港，船方有权在任何一备选港口卸货。

(3)不能以内陆城市为装运港或目的港

除非采用多式联运方式运输，否则一般不接受内陆城市为目的地的条款，因为，接受这一条件，我方要承担从港口到内陆城市这段路程的运费和风险。如向内陆国家出口货物，应选择离目的地最近且卖方能安排船舶的港口为目的港。

(4)注意装卸港口的具体条件

关于装卸港口的具体条件，主要是考虑有无直达班轮航线、港口的装卸条件以及运费和附加费水平等。如果租船运输时，还应进一步考虑码头泊位的深度，有无冰封期，冰封的具体时间以及对船舶国籍有无限制等港口制度。

(5)注意港口有无重名

世界各国港口重名的很多，例如，维多利亚(Victoria)港，世界上有12个之多；波特兰(Portland)、的黎波里(Tripoli)等也有数个。为防止发生差错，引起纠纷，在买卖合同中应明确注明装运港或目的港所在国家和地区的名称。

此外，要注意不能以我国政府不允许进行贸易往来的国家或地区的港口作为目的港(地)。

3.规定国内装运港或目的港应注意的问题

在出口业务中，对国内装运港的规定，一般以接近货源地的对外贸易港口为宜，同时应考虑港口和国内运输的条件和费用水平。在进口业务中，对国内目的港的规定，原则上应选择以接近用货单位或消费地区的对外贸易港口为最合理。但根据我国目前港口的条件，为避免港口到船集中而造成堵塞现象，在进口合同中，目的港有时也可规定为“中国口岸”。

三、分批装运和转运

分批装运(partial shipment)是指一个合同项下的货物先后分若干批装运。在货量较大、资金限制或市场需要等情况下，可在合同中规定分批装运条款。转运(transhipment)是指货物自装运港运至目的港的过程中，从一运输工具转移到另一运输工具上，或是由一种运输方式转为另一种运输方式的行为。一般来说，允许分批装运和转运，对卖方来说比较主动。

关于分批装运和转运，《跟单信用证统一惯例》的规定有：

(1)同一船只、同一航次、同一目的港的多次装运，即使提单表示不同的装船日期及(或)不同装货港口，也不作为分批装运论处。此时应以最后一次装船日期为该批货物的装船日期。

(2)除非信用证有相反规定，准许分批装运和转船。

(3)如合同和信用证中明确规定了分批数量，若其中任何一批未按规定装运，则本批及以后各批均告失效。例如信用证规定“3 6月分4批每月平均装运”(Shipment during March/June in four equal monthly lots)，以及类似的限批、限时、限量的条件，则卖方应严格履行约定的分批装运条款。

四、装运通知

装运通知(Shipping Advice)是装运条款中不可缺少的一项重要内容。不论按哪种贸易术语成交，交易双方都要承担相互通知的义务。规定装运通知的目的在于明确买卖双方的责任，促使双方互相配合，共同安排好车、船、货的衔接，有利于贸易的顺利进行。

按照国际贸易的一般做法，在按FOB条件成交时，卖方应在约定的装运期开始以前向买方发出货物备妥通知，以便买方及时派船接货。买方接到卖方发出的备货通知后，应按约定的时间，将船名、船舶到港受载日期等通知卖方，以便卖方及时安排货物出运和准备装船。

在按CFR或CPT条件成交时，卖方应在约定时间，将合同、货物的品名、件数、重量、发票金额、船名及装船日期等项内容，电告买方，以便买方办理保险并做好接卸货物的准备，及时办理进口报关手续。

　　【本章小结】

国际货物运输是一项政策性和时间性较强而且面广、线长、环节多的复杂工作。在一笔具体的进出口交易中，当合同签订以后，按照合同规定的时间、地点和运输方式向买方交付货物，就是卖方所应承担的基本义务之一。本章主要介绍有关国际货物运输的基本知识。本章内容结构如图8－3所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

标准集装箱的内部尺寸

目前，国际上通常使用的干货柜(DRYCONTAINER)有：外尺寸为20×8×8英尺6英寸，简称20尺货柜；40×8×8英尺6英寸，简称40尺货柜；及近年较多使用的40×8×9英尺6英寸，简称40尺高柜。各种型号集装箱的内容积如下：

20尺柜：内容积为5.69×2.13×2.18米，配货毛重一般为17.5吨，体积为24～26立方米。

40尺柜：内容积为11.8×2.13×2.18米，配货毛重一般为22吨，体积为54立方米。

40尺高柜：内容积为11.8×2.13×2.72米.配货毛重一般为22吨，体积为68立方米。

45尺高柜：内容积为13.58×2.34×2.71米，配货毛重一般为29吨，体积为86立方米。

20尺开顶柜：内容积为5.89×2.32×2.31米，配货毛重20吨，体积31.5立方米。40尺开顶柜：内容积为12.01×2.33×2.15米，配货毛重30.4吨，体积65立方米。20尺平底货柜：内容积5.85×2.23×2.15米，配货毛重23吨，体积28立方米。40尺平底货柜：内容积12.05×2.12×1.96米，配货毛重36吨，体积50立方米。

外贸“拼箱”技巧交流

拼箱运输不同于整箱运输，它的运输要求有其特殊性、独立性。拼箱(Less Than Con－tainer Load，LCL)是指承运人(或代理人)接受货主托运的数量不足整箱的小票货运后，根据货类性质和目的地进行分类整理，把去同一目的地的货，集中到一定数量拼装入箱。由于一个箱内有不同货主的货拼装在一起，所以叫拼箱。这种情况在货主托运数量不足装满整箱时采用。拼箱货的分类、整理、集中、装箱(拆箱)、交货等工作均在承运人码头集装箱货运站或内陆集装箱转运站进行。

拼箱可以分为直拼或转拼。直拼是指集装箱内的货物在同一个港口装卸，在货物到达目的港前不拆箱，即货物为同一卸货港。此类拼箱服务运期短，方便快捷，一般有实力的拼箱公司会提供此类服务。转拼是指集装箱内不是同一目的港的货物，需要在中途拆箱卸货或转船。此类货物因目的港不一，待船时间长等因素，故运期较长，甚至运费偏高。

拼箱货一般不能接受指定某具体船公司，船公司只接受整箱货物的订舱，而不直接接受拼箱货的订舱，只有通过货运代理(个别实力雄厚的船公司通过其物流公司)将拼箱货拼整后才能向船公司订舱，几乎所有的拼箱货都是通过货代公司集中办托、集中分拨来实现运输的，华东地区的拼箱集散港基本上为上海港。一般的货运代理由于货源的局限性，只能集中向几家船公司订舱，很少能满足指定船公司的需求，因此在成交拼箱货时，尽量不要接受指定船公司，以免在办理托运时无法满足要求。

在与客户洽谈成交时，应特别注意相关运输条款，以免对方的信用证开出后在办理托运时才发现无法满足运输条款。日常操作中我们时常遇到L/C规定拼箱货运输不接受货运代理的提单，因船公司不直接接受拼箱货的订舱，船公司的海运提单是出给货代的，而由货代再签发HOUSE B/L给发货人，如果L/C规定不接受货代B/L，那麽实际运输办理时就无选择空间，就会造成L/C的不符。

拼箱货的计费吨力求做到准确。拼箱货交货前，应要求工厂对货物重量和尺码的测量要尽可能地准确，送货到货代指定的仓库存放时，仓库一般会重新测量，并会以重新测量的尺码及重量为收费标准。如遇工厂更改包装，应要求工厂及时通知，不要等到货送到货代仓库时，通过货代将信息反馈回来，往往时间已经很紧，再更改报关单据，很容易耽误报关，或产生加急报关费和冲港费等。

有些港口因拼箱货源不足、成本偏高等原因，专做拼箱的货代公司对货量较少的货物采取最低收费标准，如最低起算为2个运费吨，即不足2个运费吨，一律按2个运费吨计价收费。因此对货量较小、港口较偏的货物在成交时要多考虑到一些这样的因素，以免日后被动。

对于一些航线及港口较偏僻，并且客户提出要交货到内陆点的拼箱货物，成交签约前最好先咨询，确认有船公司及货代公司可以承接办理这些偏僻港口、内陆点交货及相关费用后再签约。

(资料来源：全民业务网)

■重点操作

1.日本一银行开来的某信用证中规定：从中国港口运至神户100公吨红小豆，不许分批装运。受益人交来的单据中包含两套提单：

第一套提单表明，载货船名为“Zhuang He”，航程为“018”，装运港为“Tianjing”，卸货港为“Kobe”，净重为“51.48”，装运日期为“7月11日”。

第二套提单表明，载货船名为“Zhuang He”，航程为“018”，装运港为“Qingdao”，卸货港为“Kobe”，净重为“51.05”，装运日期为“7月17日”。

请问：(1)开证银行是否接受单据并付款？为什麽？

(2)该批货物的装运日期按哪天计算？

2.某公司出口货物一批，共19.6公吨，14.9立方米，由上海装船经香港地区转运至温哥华。经查，上海至香港地区，该货运费计算标准为W/M，8级，基本运费率为每运费吨20.5美元；香港地区至温哥华运费计算标准同上，基本运费率为每运费吨60美元，另收香港地区中转费每运费吨13美元。请计算该批货物的总运费。


第九章　合同的保险条款

海上风险与损失

海洋运输货物保险条款

其他运输方式保险条款

出口货物运输保险实务

合同中的保险条款

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

通过对本章的学习，使学生了解国际货运保险的重要性；熟悉风险、损失、费用的内涵；掌握中国保险条款中海洋货物运输保险的主要险别和基本做法。

实务目标

掌握进出口合同中保险条款的主要内容及外贸企业办理货物运输保险的基本做法；能正确计算保险费。

第一节　海上风险与损失

进出口货物在海运中常常会遇到各种风险而导致损失或灭失，但保险公司并非对任何风险都给予承保，也不是对什么损失都给予赔偿。要深入地了解和掌握海运保险知识，必须首先熟悉海运保险的风险和损失。

一、海上货物运输保险的风险

海上货物运输保险的风险可按下图进行分类：

海上风险自然灾害

风险意外事故

外来风险一般外来风险

特殊外来风险

1.海上风险

海上风险又称海难，一般是指船舶或货物在海上运输过程中发生的或随附海上运输所发生的风险。海上风险一般包括自然灾害和意外事故两种。按照国际保险市场的一般解释，这些风险所指的大致内容如下：

(1)自然灾害(natural calamity)。所谓自然灾害，是指由自然界力量造成的灾害，但在海运保险中，它并不是泛指一切由自然力量造成的灾害，而是仅指由恶劣气候、雷电、洪水、流冰、地震、海啸等人力不可抗拒的自然力量造成的灾害。

(2)意外事故(fortuitous accidents)。是指由于偶然的、非意料的原因所造成的事故。海上意外事故不同于一般的意外事故，它所指的主要是船舶搁浅、触礁、碰撞、爆炸、火灾、沉没、船舶失踪或其他类似事故。

需要指出的是按照国际保险市场的一般解释，海上风险并非局限于海上发生的灾害和事故，那些与海上航行有关的发生在陆上或海陆、海河与驳船相连接之处的灾害和事故，例如，地震、洪水、火灾、爆炸、海轮与驳船或与码头碰撞，也属于海上风险。

2.外来风险

外来风险是指由于海上风险以外的其他各种外来的原因所造成的风险。按照风险的性质可分为一般外来风险和特殊外来风险两类：一般外来风险是指由于一般的外来原因所造成的风险。这类风险，通常是指偷窃、短量、破碎、雨淋、受潮、受热、发霉、串味、玷污、渗漏、钩损和锈损等。特殊外来风险是指由于特殊的外来原因造成的风险。这类风险主要包括军事、政治、国家政策法令和行政措施等，如战争和罢工等。

除上述各种风险损失外，保险货物在运输途中还可能发生其他损失，如运输途中的自然损耗以及由于货物本身特点和内在缺陷所造成的货损等。这些损失不属于保险公司承保的范围。

二、损失

海上损失(简称海损)是指被保险货物在海运过程中，由海上风险所造成的损坏或灭失。海上损失具体包括：

全部损失实际全损

海上损失推定全损

部分损失共同海损

单独海损

1.全部损失(Total Loss)

全部损失有实际全损(Actual Total Loss)和推定全损(Constructive Total Loss)两种。

(1)实际全损

实际全损是指货物完全灭失或变质而失去原有用途，即货物完全损失已经发生或者不可避免。

【观念应用9－1】

实际全损的四种具体情况

①被保险货物完全灭失。如：整船货物沉入海底。

②被保险货物完全遭受严重损害已丧失原有用途，已不具有任何使用价值。如：水泥遭水泡后结成硬块，茶叶串味后不能饮用。

③被保险货物丧失已无法挽回。如：船、货被海盗劫去或被敌对国扣押，虽然船、货并未遭到损失，但被保障人已失去这些财产。

④船舶失踪，达到一定时期，仍无音讯。

(2)推定全损

推定全损是指被保险货物虽未完全灭失，但是完全灭失已不可避免，或者被保险货物受损害后，修理费用再加上继续运抵目的地的运费超过货物修复后的价值。

被保险货物发生推定全损时，被保险人可以要求保险人按照部分损失赔偿，也可以要求按全部损失赔偿。如果要求按全部损失赔偿，被保险人必须向保险人发出委付。委付是指被保险人将保险货物的一切权利转让给保险人，并要求保险人按全损给予赔偿的行为。委付必须经过保险人同意方为有效，委付一经保险人接受，不得撤回。

【观念应用9－2】

实际全损和推定全损的区别是什麽

实际全损和推定全损虽然都名为全损，但两者有区别：实际全损时，被保险货物确实已经或不可避免地完全丧失，被保险人自然可以向保险人要求全部赔偿，而不需要办理委付手续；推定全损，则是被保险货物受损后并未完全丧失，是可以修复或者可以收回的，只是所支出的费用将超过被保险货物的保险价值或者收回的希望很小，因此，被保险人可以向保险人办理委付，要求保险人按全损赔偿，也可以不办理委付，由保险人按部分损失进行赔偿。

2.部分损失(Partial Loss)

部分损失是指被保险货物没有达到全部损失的程度。部分损失又分为共同海损(Gen－eral Average，G.A.)与单独海损(Particular Average，P.A.)两种。

(1)共同海损

在海洋运输途中，船舶、货物或其他财产遭遇共同危险，为了解除共同危险，有意采取合理的救难措施，所直接造成的特殊牺牲和支付的特殊费用，称为共同海损。在船舶发生共同海损后，凡属共同海损范围内的牺牲和费用，均可通过共同海损理算，由有关获救受益方(即船方、货方和运费收入方)根据获救价值按比例分摊。这种分摊，称为共同海损分摊。

构成共同海损，必须具备以下条件：

第一，船方在采取紧急措施时，必须确有危及船、货共同安全的危险存在，不能主观臆测可能有危险发生。

第二，船方所采取的措施必须是有意的、合理的，是为了船、货的共同安全。有意的，是指共同海损的发生必须是人为的、有意识行为的结果，而不是一种意外损失。合理的，是指在采用共同海损行为时，须符合当时实际情况的需要，把损失减到最低限度。

第三，所作出的牺牲具有特殊性，支出的费用是额外的，都是在非常情形下产生的。非常情形是指这种牺牲或费用不是通常业务中必然会遇到或支出的，是在正常营运之外产生的牺牲，以及支出的费用。

第四，构成共同海损的牺牲和费用支出，最终还必须是有效的，也就是说，经过采取某种措施后，船舶和货物的全部或一部分安全抵达航程的终点或目的港，避免了船货灭亡。

共同海损的牺牲和费用要由船、货、运费三方共同承担责任，即在最后获救价值的基础上按比例分摊。凡是在保险承保范围内的风险引起的共同海损的牺牲费用，保险人按共同海损分摊方法，就各方承担的损失额赔偿给被保险人，同时被保险人在共同海损中的权利由保险人“代位”，但代位的金额不得超过保险人原来的赔偿金额。

(2)单独海损

单独海损是指仅涉及船舶或货物所有人单方面的利益的损失。它与共同海损的主要区别是：

第一，造成海损的原因不同：单独海损是承保风险所直接导致的船、货损失；共同海损，则不是承保风险所直接导致的损失，而是为了解除或减轻共同危险人为地造成的一种损失。

第二，承担损失的责任不同：单独海损的损失一般由受损方自行承担；而共同海损的损失，则应由受益的各方按照受益大小的比例共同分摊。

三、费用

保险公司除对货物损失进行经济赔偿外，还要支付由于损失而产生的费用。主要包括施救费用(Sue and Labor Expenses)和救助费用(Salvage Charges)。

1.施救费用是指被保险的货物在遭受承保责任范围内的灾害、事故时，被保险人或其代理人与受让人，为了避免或减少损失，采取了各种抢救或防护措施而支付的合理费用。

2.救助费用是指被保险货物在遭受了承保责任范围内的灾害事故时，由保险人和被保险人以外的第三者采取了有效的救助措施，在救助成功后，由被救方付给救助人的一种报酬。

第二节　海洋运输货物保险条款

保险公司通常在其签发的保险单中列有各种保险条款，明确规定保险公司对承保货物遭受损失时的责任范围。这种对保险公司承保责任范围所作的规定，一般称为保险险别。

中国人民保险公司参照国际保险市场的一般习惯做法，并结合我国实际情况，自行制定了各种保险条款，总称为“中国保险条款”(China Insurance Clause，缩写为CIC)。我国现行的《海洋运输货物保险条款》是由中国人民保险公司于1981年1月1日修订实施的，可分为基本险、附加险和专门险三大类。

一、我国海洋运输货物保险的基本险别与条款

中国人民保险公司所规定的基本险包括平安险(Free from Particular Average，缩写为F.P.A.)、水渍险(With Average or With Particular Average，缩写为W.A.or W.P.A.)和一切险(All Risks，缩写为A.R)三种，承保的风险限于海上风险和一般外来风险造成的损失。投保人可单独投保基本险，也可在投保一种基本险的基础上再加保一种或几种附加险，但不可以单独投保附加险。

1.平安险(Free from Particular Average，F.P.A.)

平安险的英文原意是“单独海损不赔”。但是，随着保险业的发展，早已名不副实。平安险的承保责任范围包括以下几方面：

(1)被保险的货物在运输途中由于恶劣气候、雷电、海啸、地震、洪水等自然灾害造成整批货物的全部损失或推定全损。若被保险的货物用驳船运往或运离海轮时，则一驳船所装的货物可视作一个整批。

(2)由于运输工具遭到搁浅、触礁、沉没、互撞、与流冰或其他物体碰撞及失火、爆炸等意外事故所造成的货物全部或部分损失。

(3)在运输工具已经发生搁浅、触礁沉没、焚毁等意外事故的情况下，货物在此前后又在海上遭受恶劣气候、雷电、海啸等自然灾害所造成的部分损失。

(4)在装卸或转运时由于一件或数件甚至整批货物落海所造成的全部或部分损失。

(5)被保险人对遭受承保责任内的危险货物采取抢救、防止或减少货损的措施所支付的合理费用，但以不超过该批被毁货物的保险金额为限。

(6)运输工具遭遇海难后，在避难港由于卸货引起的损失及在中途港或避难港由于卸货、存仓和运送货物所产生的特殊费用。

(7)共同海损的牺牲、分摊和救助费用。

(8)运输契约中如订有“船舶互撞责任”条款，则根据该条款规定应由货方偿还船方的损失。

平安险通常适用于大宗、低值粗糙的包装货物，如：废钢材、木材、矿砂等。在三种基本险中，平安险的赔偿范围最小，同时保费也最低。按照《2000通则》，在CIF条件下，如买卖双方未约定保险的种类，卖方仅负责投保平安险。

【案例讨论9－1】

一批货物已投保了平安险，分装两艘货轮驶往目的港。一艘货轮在航行中遇暴风雨袭击，船身颠簸，货物相互碰撞而发生部分损失；另一艘货轮在航行中则与流冰碰撞，货物也发生了部分损失。

请问：保险公司对于这两次的损失是否都应给予赔偿？

2.水渍险(With Average or With Particular Average，W.A.or W.P.A.)

水渍险的英文原意是“负责单独海损”，它的承保责任范围除了平安险所承保的全部责任外，还包括被保险货物在运输途中，由于恶劣气候、雷电、海啸、地震、洪水等自然灾害所造成的部分损失。

3.一切险(All Risks，A.R.)

一切险是三个基本险中承保责任范围最大的险种。一切险除包括平安险和水渍险的各项责任外，还包括一般外来原因而遭受的全部或部分损失，并不负责由于特殊外来风险造成的损失。总的来说，一切险的责任范围是平安险、水渍险和一般附加险的责任范围的总和。一切险比较适宜于价值较高、可能遭受损失因素较多的货物投保。

4.基本险的责任起讫期限

保险的责任起讫，是指保险人对被保险货物承担保险责任的有效时间。被保险货物如果在保险有效期内发生保险责任范围内的风险损失，被保险人有权进行索赔，否则就无权进行索赔。

基本险的责任起讫期限通常采用国际保险业惯用的“仓至仓条款”(Warehouse toWarehouse Clause，W/W)，是指保险人的承保责任从被保险货物运离保险单所载明的起运地发货人仓库开始，直至该项货物被运抵保险单所载明的目的地收货人仓库为止。

但“仓至仓”责任不是绝对的，要受某些条件的限制：

(1)当货物从目的港卸离海轮时起算满60天，不论货物是否进入收货人仓库，保险责任均告终止。

(2)如上述保险期限内被保险货物需要转交到非保险单所载明的目的地时，保险责任则以该项货物开始转交时终止。

(3)被保险货物在运至保险单所载明的目的港或目的地以后，在某一仓库发生分组、分派的情况，则该仓库就作为被保险人的最后仓库，保险责任也从货物运抵该仓库时终止。

(4)被保险人可以要求扩展保险期限。如对某些内陆国家的出口货物，内陆运输距离长、时间长，在港口卸货后，无法在保险条款规定的期限内运至目的地(60天)，可以向保险人申请扩展，经保险公司同意后出立凭证予以延长，每日加收一定的保险费。

(5)当发生非正常运输情况，如运输迟延、绕道、被迫卸货、航程变更等，被保险人及时通知保险人，加交保险费，可按扩展条款办理。

二、附加险

在海运保险业务中，进出口商除了投保货物的上述基本险外，还可根据货物的特点和实际需要，酌情选择若干适当的附加险。附加险不能单独投保，必须在投保基本险的基础上加保，它承保的是外来风险引起的损失。按承保风险的不同，附加险又可分为一般附加险和特殊附加险。

1.一般附加险(General Additional Risk)

一般附加险负责赔偿一般外来风险所致的损失，不能单独投保，而只能在投保平安险或水渍险的基础上，根据货物的特性和需要加保一种或若干种。由于一般附加险已包括在一切险中，故在投保一切险时，不存在再加保一般附加险的问题，即不用投保。

(1)偷窃提货不着险(Theft Pilferage and Non－delivery，T.P.N.D)：保险有效期内，保险货物被偷走或窃走，以及货物运抵目的地以后，整件未交的损失，由保险公司负责赔偿。

(2)淡水雨淋险(Fresh Water and/or Rain Damage)：货物在运输中，由于淡水、雨水以至雪溶所造成的损失，保险公司都应负责赔偿。淡水包括船上淡水舱、水管漏水以及汗等。

(3)短量险(Risk of Shortage)：负责保险货物数量短少和重量的损失。通常包装货物的短少，保险公司必须要查清外装包是否发生异常现象，如破口、破袋、扯缝等，如属散装货物，往往以装船和卸货重量之间的差额作为计算短量的依据。

(4)混杂、玷污险(Risk of Intermixture&Contamination)：保险货物在运输过程中，混进了杂质所造成的损换。例如矿石等混进了泥土、草屑等因而使质量受到影响。此外保险货物因为和其他物质接触而被玷污，例如布匹、纸张、食物、服装等被油类或带色的物质污染因而引起的经济损失。

(5)渗漏险(Risk of Leakage)：流质、半流质的液体物质和油类物质，在运输过程中因为容器损坏而引起的渗漏损换。如以液体装存的湿肠衣，因为液体渗漏而使肠发生腐烂、变质等损失，均由保险公司负责赔偿。

(6)碰损、破碎险(Risk of Clash&Breakage)：碰损主要是对金属、木质等货物来说的，破碎则主要是对易碎性物质来说的。前者是指在运输途中，因为受到震动、颠簸、挤压而造成货物本身的损失；后者是在运输途中由于装卸粗鲁或运输工具的颠震造成货物本身的破裂、断碎的损失。

(7)串味险(Risk of Odour)：例如，茶叶、香料、药材等在运输途中受到一起堆储的皮革、樟脑等异味的影响使品质受到损失。

(8)受热、受潮险(Sweat&Heating Risk)：例如，船舶在航行途中，由于气温骤变，或者因为船上通风设备失灵等使舱内水汽凝结、发潮、发热引起货物的损失。

(9)钩损险(Hook Damage Risk)：保险货物在装卸过程中因为使用手钩、吊钩等工具所造成的损失，例如粮食包装袋因吊钩钩坏而造成粮食外漏所造成的损失，保险公司在承保该险的前提下，应予赔偿。

(10)包装破裂险(Breakage of Packing Risk)：因为包装破裂造成物资的短少、玷污等损失。此外，对于因保险货物运输过程中续运安全需要而产生的候补包装、调换包装所支付的费用，保险公司也应负责。

(11)锈损险(Rust Risk)：保险公司负责保险货物在运输过程中因为生锈造成的损失。不过这种生锈必须在保险期内发生，如原装时就已生锈，保险公司不负责任。

2.特殊附加险

特别附加险也属附加险之内，但不属于一切险的范围之内。它往往与政治、国家行政管理规章所引起的风险相关联。目前中国人民保险公司承保的特别附加险别有以下几种：

(1)战争险(War Risk)。是特殊附加险的主要险别之一，它虽然不能独立投保，但对其他附加险而言又有很强的独立性，其内容包括责任范围、除外责任、责任起讫等。它负责：直接由于战争、类似战争行为、敌对行为、武装冲突或海盗等所造成运输货物的损失；由于上述原因所引起的捕获、拘留、扣留、禁制、扣押等所造成的运输货物的损失；各种常规武器，包括水雷、炸弹等所造成的运输货物的损失；由本险责任范围所引起的共同海损牺牲、分摊和救助费用。但由于敌对行为使用原子或热核制造的武器导致被保险货物的损失和费用不负责赔偿。

战争险的责任起讫与基本险所采用的“仓至仓条款”不同，而是以“水上危险”为限，是指保险人的承保责任自货物装上保险单所载明的启运港的海轮或驳船开始，到卸离保险单所载明的目的港的海轮或驳船为止。如果货物不卸离海轮或驳船，则从海轮到达目的港当日午夜起算满15日之后责任自行终止；如果中途转船，不论货物在当地卸货与否，保险责任以海轮到达该港可卸货地点的当日午夜起算满15天为止，等再装上续运海轮时，保险责任才继续有效。

(2)罢工险(Strikes Risk)

对被保险货物由于罢工、工人被迫停工或参加工潮、暴动等因人员行动或任何人的恶意行为所造成的直接损失，和上述行动或行为所引起的共同海损的牺牲、分摊和救助费用负责赔偿。但对在罢工期间由于劳动力短缺或不能使用劳动力所造成的被保险货物的损失，包括因罢工而引起的动力或燃料缺乏使冷藏机停止工作所造成的冷藏货物的损失，以及无劳动力搬运货物，使货物堆积在码头淋湿受损，不负赔偿责任。其除外责任与战争险相同。而对保险责任起讫的规定与其他海运货物保险险别一样，采取“仓至仓”条款。按国际保险业惯例，已投保战争险后另加保罢工险，不另增收保险费。如仅要求加保罢工险，则按战争险费率收费。

除了战争和罢工险以外，还有进口关税险、拒收险等六种险别。

【技巧提示9－1】

国际货运保险策略

办理国际货物运输保险，几乎是每一单出口业务都要做的事，但要办得既稳妥又经济却不简单。因此，如何灵活运用保险，回避出口货物运输中的风险，是技巧性很强的专业工作。

一、险别选择五要素

在投保时，你总是希望在保险范围和保险费之间寻找平衡点。要做到这一点，首先要对自己所面临的风险作出评估，甄别哪种风险最大、最可能发生，并结合不同险种的保险费率来加以权衡。

多投险种当然安全感会强很多，但保费的支出肯定也要增加。一般情况下，出口商投保时，通常要对以下几个因素进行综合考虑：1.货物的种类、性质和特点；2.货物的包装情况；3.货物的运输情况(包括运输方式、运输工具、运输路线)；4.发生在港口和装卸过程中的损耗情况等；5.目的地的政治局势，如在1998年北约空袭南联盟和1999年巴基斯坦政变期间，如果投保战争险，出口商就不必为货物的安全问题而心惊肉跳了。

综合考虑所出货物的各种情况非常重要，这样既可节省保费，又能较全面地提高风险保障程度。在办理投保业务时必须考虑周到而且全面。现在出口业务普遍利润微薄，而风险发生的可能性却有增加的趋势，因此在投保时更应仔细权衡。

二、何时选用一切险

“一切险”是最常用的一个险种。买家开立的信用证也多是要求出口方投保一切险。投保一切险最方便，因为它的责任范围包括了平安险、水渍险和11种一般附加险，投保人不用费心思去考虑选择什么附加险。但是，往往最方便的服务需要付出的代价也最大。就保险费率而言，水渍险的费率约相当于一切险的1/2，平安险约相当于一切险的1/3。

是否选择一切险作为主险要视实际情况而定。例如，毛、棉、麻、丝、绸、服装类和化学纤维类商品，遭受损失的可能性较大，如玷污、钩损、偷窃、短少、雨淋等，有必要投保一切险。有的货品则确实没有必要投保一切险，像低值、裸装的大宗货物如矿砂、钢材、铸铁制品，主险投保平安险就可以了；另外，也可根据实际情况再投保舱面险作为附加险。对于不大可能发生碰损、破碎或容易生锈但不影响使用的货物，如铁钉、铁丝、螺丝等小五金类商品，以及旧汽车、旧机床等二手货，可以投保水渍险作为主险。

有的货物投保了一切险作为主险可能还不够，还需投保特别附加险。某些含有黄曲霉素的食物，如花生、油菜籽、大米等食品，往往含有这种毒素，会因超过进口国对该毒素的限制标准而被拒绝进口、没收或强制改变用途，从而造成损失，那么，在出口这类货物的时候，就应将黄曲霉素险作为特别附加险予以承保。

三、主险与附加险灵活使用

笔者在这里提供一个案例。1998年某公司出口一批钢材(裸装)到中美洲国家，向保险公司投保了海洋货物运输“水渍险”。货物抵达目的地后，发现短卸5件。收货人即联系保险单所列检验理赔代理人进行检验清点，该检验人出具检验报告证实短卸事实，收货人于是向保险公司索赔。但是该段运输只投保了“水渍险”，“短卸”并不在承保范围内，保险公司爱莫能助。对此，笔者建议说：“此类货品若投保水渍险附加偷窃提货不着险，就可以解决上述问题。加保的保费一般按一切险的80%收取。”

保险公司在理赔的时候，首先要确认导致损失的原因，只有在投保险种的责任范围内导致的损失才会被赔偿，故此，附加险的选择要针对易出险因素来加以考虑。例如，玻璃制品、陶瓷类的日用品或工艺品等产品，会因破碎造成损失，投保时可在平安险或水渍险的基础上加保破碎险；麻类商品，受潮后会发热，引起霉变、自燃等带来损失，应在平安险或水渍险的基础上加保受热受潮险；石棉瓦(板)、水泥板、大理石等建筑材料类商品，主要损失因破碎导致，应该在平安险的基础上加保破碎险。

目标市场不同，费率亦不同，出口商在核算保险成本时，就不能“一刀切”。举例来讲，如果投保一切险，欧美发达国家的费率可能是0.5%，亚洲国家是1.5%，非洲国家则会高达3.5%。另外，货主在选择险种的时候，要根据市场情况选择附加险，如到菲律宾、印尼、印度的货物，因为当地码头情况混乱，风险比较大，应该选择偷窃提货不着险和短量险作为附加险，或者干脆投保一切险。

四、防险比保险更重要

保险是转移和分散风险的工具。虽然风险造成的损失保险公司会负责理赔，但货主在索赔的过程中费时费力，也是不小的代价，所以，预防风险的意识和在投保的基础上做一些预防措施非常必要。

　　第三节 其他运输方式保险条款

陆运、空运和邮运与海运相比，可能遭致货物损失的风险种类不同，因此陆、空、邮货运保险与海上货运保险的险别及其承保责任范围也有所不同，现分别简要介绍如下：

一、陆运货物保险

陆运货物保险主要承保以火车、汽车等陆上运输工具进行货物运输的保险。目前，我国与周边毗邻国的进出口货物，以及通过“大陆桥”运输的货物大都采用陆运方式进行，其业务量正在不断增加，与之相适应的陆运保险业务也有明显增长。它包括陆运险与陆运一切险。其中陆运险负责赔偿：

(1)被保险货物在运输途中遭受暴风、雷电、洪水、地震等自然灾害，或由于运输工具遭受碰撞、倾覆、出轨，或在驳运过程中因驳运工具遭受搁浅、触礁、沉没、碰撞，或由于遭受隧道坍塌、崖崩或失火、爆炸等意外事故所造成的全部或部分损失。

(2)被保险人对遭受承保责任内危险的货物采取抢救、防止或减少货损的措施而支付的合理费用，但以不超过该批被救货物的保险金额为限。

陆运一切险除包括上列陆运险的责任外，还负责被保险货物在运输途中由于外来原因所致的全部或部分损失。

以上责任范围均适用于火车和汽车运输，并以此为限。

二、空运货物保险

航空运输货物保险是以飞机为运输工具的货物运输保险。近年来，随着航空货运的发展，航空运输货物保险业务也在迅速发展。不过，由于航空运输货物保险业务发展的历史不长，航空运输货物保险迄今尚未能像海上运输货物保险那样发展成为一个完整的体系。为了适应我国对外贸易发展的需要，中国人民保险公司也接受办理航空运输货物的保险业务，并制订有航空运输保险条款。

根据我国人保公司于1981年1月1日修订的《航空运输货物保险条款》规定，空运货物保险的基本险别有航空运输险(Air Transportation Risks)和航空运输一切险(Air Trans－portation All Risks)。这两种基本险都可单独投保，在投保其中一种的基础上，经投保人与保险公司协商可以加保战争险等附加险。加保时须另付保险费。

三、邮包运输货物保险

该保险承保通过邮政局邮包寄递的货物，因邮包在邮递过程中遭到自然灾害、意外事故或外来原因造成的货物损失。以邮包方式将货物发送到目的地可能通过海运，也可能通过陆上或航空运输，或者经过两种或两种以上的运输工具运送。不论通过何种运送工具，凡是以邮包方式将贸易货物运达目的地的保险均属邮包保险。

根据中国人民保险公司制定的《邮政包裹保险条款》的规定，我国邮包运输保险有邮包险和邮包一切险两种基本险别。

四、伦敦保险业协会海运货物保险条款的基本做法

在国际保险市场上，各国保险组织都有自已的保险条款。其中具有较大影响的是英国伦敦保险业协会所制定的《协会货物条款》(Institute Cargo Clause，缩写为ICC)，现行的是1982年1月1日协会修订公布的。其中共设六种险别：

1.协会货物(A)险条款，即ICC(A)；

2.协会货物(B)险条款，即ICC(B)；

3.协会货物(C)险条款，即ICC(C)；

4.协会货物战争险条款(Institute War Clauses－Cargo)；5.协会货物罢工险条款(Institute Strike Clauses－Cargo)；6.恶意损害险条款(Malicious Damage Clause)

以上六种险别中A、B、C三种险别是基本险，类似于我国《海洋运输货物保险条款》中的一切险、水渍险和平安险。战争险、罢工险及恶意损害险是附加险别。但是，协会的战争险和罢工险在需要时能单独投保，而恶意损害险则不能单独投保。由于恶意损害险的承保责任范围已被列入(A)险的承保风险，所以只有在投保(B)险和(C)险的情况下，才在需要时加保。

ICC(A)险的承保责任范围是三种险别中最广的，不便把全部承保风险一一列出，因此对承保风险的规定采用“一切风险减除外责任”的方式。(A)险的除外责任有：

(1)一般除外责任。如因包装或准备不足或不当所造成的损失；使用原子或热核武器所造成的损失和费用。

(2)不适航、不适货除外责任。主要是指被保险人在被保险货物装船时已知船舶不适航，以及船舶、运输工具、集装箱等不适货引起的损失。

(3)战争除外责任。

(4)罢工除外责任。

ICC(B)险与ICC(C)险的承保责任范围均采用“列明风险”方式，其除外责任方面，除对“海盗行为”和恶意损害险不负责外，其馀均与(A)险的除外责任相同。

　　第四节 出口货物运输保险实务

一、投保手续

进出口货物运输保险应由卖方还是买方办理投保手续，主要取决于贸易合同中采用的贸易术语，如我国出口货物时，若采用FOB、FCA或CFR、CPT以及EXW、FAS术语时，投保手续由国外买方办理；若采用CIF或CIP术语时，则由我出口企业办理投保手续。此外，采用DES等到达术语时，也应由我方自行办理投保手续。具体手续如下：

1.投保人根据出口合同或信用证规定，在备妥货物并确定装运日期和运输工具后，按保险公司规定的格式逐笔填制投保单，向保险公司投保，业务量较大的外贸公司，为简化手续，节省时间，投保也可用发票、出口货物明细单的副本代替，在这些单据上加填与投保有关的必要事项。

2.保险公司以投保单为凭出具保险单，作为接受保险的正式凭证。

3.投保人在保险公司出具保险单后，如需更改险别、运输工具、航程、保险期限及保险金额等，必须向保险公司提出申请，保险公司立即出立批单，附在保险单上作为保险单的组成部分。

4.投保人按规定缴纳保险费。

5.被保险货物抵达目的地后，如发生承保责任范围内的损失，可由国外收货人凭保险单等有关凭证向保险公司或其代理人索赔。

二、确定保险金额

保险金额(Insured Amount)，是保险人对保险标的承担的最高赔偿金额，也是保险人计算保险费的依据。因此投保人在投保时须按照保险价值申报保险金额。

按照国际保险市场的习惯做法，保险金额一般是以CIF或CIP的发票价格为基础确定的，除应包括商品的价值、运费和保险费，还应包括被保险人在贸易过程中支付的经营费用，如开证费、电报费、借款利息、税款等和本来可以获得的预期利润(Anticipated Profit)，因此，各国保险法及国际贸易惯例一般都规定进出口货物运输保险的保险金额可在CIF货价基础上适当加成。保险金额计算的公式是：

保险金额=CIF(CIP)货值×(1＋保险加成率)

关于保险加成率，在《UCP500》和《INCOTERM 2000》中均规定，最低保险金额为货物的CIF或CIP价格加10%，如果以其他贸易术语成交，则应先折算成CIF或CIP再加成。

当然，保险加成率并非必须是10%，被保险人可在买卖双方协商一致的基础上和保险人约定不同的加成率。在我国出口业务中，与国际贸易的通常做法相一致，保险金额一般按CIF或CIP的价格加10%计算。如果国外进口商提出的保险加成率高于10%，保险人在综合考虑货物在出口地和进口地的价格差及进口商资信后，如果认为确属客观需要，也符合当地实际，一般可以同意。但如果保险人认为可能会有较大道德风险或保险金额太高可能会导致骗赔时，可以拒绝接受。在具体业务中，如国外进口商要求很高的加成率，如超过30%，出口商除应明确保险费差额由进口商承担外，为防止被动，还应事先徵求保险人意见，在保险人同意后才能订立买卖合同，接受进口商的保险条件。

若出口商原先报的是CFR或CPT价，而对方要求改报CIF或CIP价，计算公式为：
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三、交付保险费

1.保险费率(Premium Rate)

保险费率是由保险公司根据一定时期、不同种类的货物的赔付率，按不同险别和目的地确定的。我国的进出口货物的保险费率是根据我国货物运输的实际货损情况，并参照国际保险市场的费率水平制定的。出口货物和进口货物的保险费率的确定方式基本相同。下面着重介绍我国出口货物保险费率的构成：

(1)一般货物费率

一般货物费率适用于所有的出口货物。凡投保货运保险的货物均需按此项核定基本保险费，它并不具体针对某种货物，而是根据运输方式、基本险和目的地不同而确定的费率。

(2)指明货物费率

指明货物费率是针对某些易损货物加收的一种附加费率。由于这些货物在运输途中极易因为外来风险引起短少、破碎和腐烂等损失，损失率较高，所以将它们单独列出，并称之为“指明货物”。

凡属指明货物费率表中所列的货物，如投保一切险，则在计算费率时，应先查出一般货物费率，然后再加上指明货物加费费率。

例如，从上海运往新加坡的坛装榨菜投保一切险，一般货物费率规定到新加坡的费率为1%，指明货物加费土畜类坛装食品为2%，则收费率为1%＋2%=3%。

(3)货物战争、罢工险费率

货物战争、罢工险费率实际上仅规定了战争险费率，而且不管采用何种运输方式，费率均相同。罢工险如果和战争险一起加保，只按战争险费率计收，不另加收；如果单保罢工险，则按战争险费率计收。

(4)其他规定

这是对其他导致投保风险变化的具体情况或特殊情况所制定的加费或减费规定，包括一般附加险加费、特殊附加费、舱面险加费、内陆运输加费、延长保险期限加费、转运加费、免赔率增减计费、贵重商品保险计费、国内运输收费等。

计算出口货物费率时，应根据投保险别、货物情况、运输工具及目的港和运输中其他的情况综合考虑，选择适合的费率。

在实际业务中，保险人制定的保险费率并不是绝对的计费标准。随着国际保险市场供求关系和市场竞争的变化，实际费率也在经常变化。至于根据投保人的情况，承保数量的多少，给予不同的折扣更是习惯做法。另外，在大多数国家，大部分保险业务是通过经纪人或代理人办理的，保险人需支付一定的佣金或代理费，也是保险人实际确定费率时要考虑的因素。所以，在实际业务中，保费的确定，要以保险公司的最后计算为准。

2.保险费的计算

投保人按约定方式缴纳保险费是保险合同生效的条件，保险费则根据保险费率表与保险金额计算，其计算公式是：

保险费－保险金额×保险费率

四、取得保险单据

保险单据是保险人与被保险人之间权利、义务的契约，是被保险人或受让人索赔和保险人理赔的依据，是进出口贸易结算的主要单据之一。在国际贸易中，保险单据可以背书转让。我国常用的保险单据主要有保险单、保险凭证、预约保单等。

保险单(Insurance Policy)，俗称大保单，是一种正规的保险合同。其正面内容一般包括：被保险人名称和地址、保险标的、运输标志、运输工具、起讫地点、承保险别、保险币别和金额、出单日期等项目；背面印有保险人与被保险人之间权利和义务方面的保险条款。目前，我国国内的保险公司大都以出具保险单作为出口保险凭证。

保险凭证(Insurance Certification)，俗称小保单，是一种简化的保险合同。保险凭证的内容，除背面未印有详细条款外，正面内容与保险单相同，在法律上与保险单具有同等法律效力。目前各国在信用证的保险条款中，一般都规定保险单与保险凭证均可接受，但信用证如规定提交单据为保险单时，则议付行不接受以保险凭证代替保险单凭以议付。

预约保险单(Open Policy)，是指保险公司与被保险人双方签订的预约保险合同，它规定了总的保险范围、保险期限、保险种类、总保险限额、航程区域、运输工具、保险条件、保险费率和保险结算办法等。在这个范围内的被保险货物，一经起运保险公司即自动承保。但被保险人在获悉每批货物装运时，应及时将装运通知书(包括货物的名称、数量、保险金额、船名、运输工具、起讫地点、起运日期)送交保险公司，并按约定办法缴纳保险费，即完成了投保手续。在实际业务中，预约保险单适用于进口的货物保险，这可以防止因漏保或迟保而造成的无法弥补的损失。

五、保险索赔

保险索赔是当被保险人的货物遭受承保责任范围内的风险损失时，被保险人向保险人提出的索赔要求。在国际贸易中，如由卖方办理投保，卖方在交货后即将保险单背书转让给买方或其收货代理人，当货物抵达目的港(地)，发现残损时，买方或其收货代理人作为保险单的合法受让人，应就地向保险人或其代理人要求赔偿。中国人民保险公司为便利我国出口货物运抵国外目的地后及时检验损失，就地给予赔偿，已在100多个国家建立了检验或理赔代理机构。至于我国进口货物的检验索赔，则由有关的专业进口公司或其委托的收货代理人在港口或其他收货地点，向当地人民保险公司要求赔偿。被保险人或其代理人向保险人索赔时，应做好下列几项工作：

1.当被保险人得知或发现货物已遭受保险责任范围内的损失，应及时通知保险公司，并尽可能保留现场。由保险人会同有关方面进行检验，勘察损失程度，调查损失原因，确定损失性质和责任，采取必要的施救措施，并签发联合检验报告。

2.当被保险货物运抵目的地，被保险人或其代理人提货时才发现货物有明显的受损痕迹、整件短少或散装货物已经残损，应立即向承运方、海关、港务局等部门索取货损货差证明。如货损涉及第三者的责任，则首先应向有关责任方提出索赔或声明保留索赔权。在保留向第三者索赔权的条件下，可向保险公司索赔。被保险人在获得保险补偿的同时，须将受损货物的有关权益转让给保险公司，以便保险公司取代被保险人的地位或以被保险人名义向第三者责任方进行追偿。

3.采取合理的施救措施。保险货物受损后，被保险人和保险人都有责任采取可能的、合理的施救措施，以防止损失扩大。因抢救、阻止、减少货物损失而支付的合理费用，保险公司负责补偿。被保险人能够施救而不履行施救义务，保险人对于扩大的损失甚至全部损失有权拒赔。

4.备妥索赔证据，在规定时效内提出索赔。索赔时，通常应提供的证据有：保险单或保险凭证正本；运输单据；商业发票和重量单、装箱单；检验报告；货损货差证明；向承运人等第三者责任方请求赔偿的函电或其证明文件。必要时还需提供海事报告；索赔清单，主要列明索赔的金额及其计算依据，以及有关费用项目和用途等。根据国际保险业的惯例，保险索赔或诉讼的时效为自货物在最后卸货地卸离运输工具时起算，最多不超过两年。

第五节　合同中的保险条款

保险条款是国际货物买卖合同的重要组成部分之一，必须订得明确、合理。保险条款的内容依选用不同的贸易术语而有所区别。

一、合同中的保险条款举例

例1　以EXW、FAS、FOB、FCA、CFR、CPT价格条件成交的合同，保险条款可订为：“保险由买方办理”(Insurance：To be covered by the Buyers)；或者“由买方委托卖方按发票金额110%代为投保**险和**险，保险费用由买方负担，按1981年1月1日中国人民保险公司海洋运输货物保险条款负责”(Insurance：To be covered by the Seller on behalf of the Buyers for 110%of invoice value against**and**as per Ocean Marine Cargo Clauses of the People’s Insurance Company of China dated Jan.1，1981)。

例2　以CIF或CIP条件成交的合同保险条款内容须明确规定由谁办理保险、投保险别、保险金额的确定方法以及按什么保险条款保险，并注明该条款的生效时间。具体订法如下：

“由卖方按发票金额的110%投保**险和**险，按1981年1月1日中国人民保险公司海洋运输货物保险条款负责。”(Insurance：To be covered by the Seller for 110%of the invoice value against**and**as per Ocean Marine Cargo Clauses of the People’s Insurance Company of China dated Jan.1，1981.)

例3　以DAF、DEQ、DES、DDU、DDP价格条件成交的合同，保险条款可以如下规定：

“保险由卖方办理。”(Insurance：To be covered by the Sellers.)

二、在订立保险条款时应注意的问题

1.应明确按什么保险条款进行投保，是按ICC条款还是按CIC条款。

2.应明确不同保险条款的生效日期。

3.应明确投保险别，是平安险还是水渍险或一切险。如需另加某一种或某几种附加险也应一并写明。

4.应明确由何方负责投保，如系FOB或CFR合同应明确由买方负责投保，如系CIF合同应明确由卖方投保。

5.应明确投保加成率，如超过一成，由此产生的超额保险费用由买方负担。

6.如加保战争险，应明确“若发生有关的保险费率调整，所增加的保费由买方负担”。

　　【本章小结】

在对外贸易中，由于买卖双方往往是远隔重洋，通常需要长时间、远距离的运输，并且在整个运输过程中，又要经过多次装卸、存储、搬运，商品难免会遇到各种风险而遭受损失。为了保障货物遭到损失后能得到一定的经济补偿，买卖双方一般都在货物装运之前向保险公司投保货物运输险。本章主要讲授中国人民保险公司关于海洋货物运输保险的一些基本做法。本章内容结构如图9－1所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

中、英两国海运货物保险条款的异同比较

一、两国海运货物保险条款的共同点

我国海运货物保险条款的一切险、水渍险和平安险与协会货物A险、B险和C险一一对应，从总体上看，有如下共同点：

1.承保责任范围相当。一切险和A险虽然在文字表达上有所区别，但都是对海上自然灾害、意外事故和一般外来风险予以负责，内容比较接近；水渍险和B险的承保责任均是对海上自然灾害和意外事故的保障，内容也基本相当；平安险和C险所承保的风险虽然有所区别，但从保障的范围看，两者也较接近。

2.除外责任基本相同。从具体内容看，两者基本上都是把非意外的、非间接的及特殊原因的和人为故意行为所致损失作为除外责任，区别不大。

3.保险期限基本一致，都是以“仓至仓”为责任起讫。

4.被保险人义务大致相同。两种条款均规定货物发生损失时被保险人应迅速采取合理措施，防止或减少货物损失；航程发生变更时，被保险人应立即通知保险人；货物发生损失时，被保险人应保证保险人向第三方追偿的权利等。

二、两国海运货物保险条款的区别

1.两国保险条款的名称不同。我国海运货物保险条款的基本险别命名为一切险、水渍险和平安险，实际的承保责任和名称并不符合，容易引起误解。协会货物条款的主要险别分为A险、B险和C险，非常简单，不易产生误解。

2.两国保险条款的结构不同。我国海运险的各主险没有完整、独立的结构，不利于被保险人区分各险别的内容差距；而协会的A险、B险和C险均自成体系，包括结构完整的19条内容，便于被保险人确定各险别的具体内容，区分它们之间的差距。

3.两国保险条款的承保责任和除外责任有所不同。

协会A险的承保责任比一切险略大，前者对“海盗行为”造成的损失负责赔偿，而后者只有加保战争险时才对这一损失予以负责；协会A险的除外责任也更具体，内容更全面，除增加“由于船舶所有人、经理人、租船人或经营人破产或不履行债务造成的损失”这一内容，还明确了船舶不适航、不适货的除外责任的适用情况。

我国的水渍险和协会的B险，承保责任虽然大致相当，也存在一些差别：首先，水渍险仅对列举的自然灾害、意外事故的货物损失和共同海损负责赔偿，但B险可以负责海水、河水、湖水进入运输工具所致的货物损失，而不必明确是何种灾害所致。其次，水渍险对浪击落海的货物损失不予负责，但对货物在装卸时落海或跌落造成的全部损失和部分损失均予负责，而B险只负责由此造成的整件货物的全部损失。最后，在除外责任中，水渍险对由被保险人以外的其他人的恶意行为导致的货物损失并未予以除外，而在B险中，此风险属于除外责任。

我国的平安险和协会C险的承保责任也存在差别。平安险对海上发生的自然灾害造成的货物的全部损失负责，而C险对自然灾害造成的损失均不予负责；平安险负责货物装卸或转运时，落海造成的全部或部分损失，C险对此均不负责。

4.两国保险条款其他内容的不同。与我国海运货物保险条款相比，协会条款新增了“保险利益条款”、“增值条款”、“不适用条款”以及“法律和惯例条款”等内容，有利于避免保险合同双方之间发生不必要的纠纷，指导纠纷的解决。

■重点操作

1.某公司向西欧推销箱装货(该商品每箱毛重40公斤，体积0.05立方米。在运费表中的计算标准为W/M，每运费吨基本运费率为200美元，另加收燃料附加费10%)，原报价每箱50美元，FOB上海，共200箱。现客户要求改报CFR汉堡，并要求卖方代为办理保险，投保一切险，加保战争险，保险加成率10%。已知此项货物一切险保险费率为0.6%，战争险保险费率为0.06%。

请计算：(l)CFR汉堡价格；(2)该批货物的保险金额及保险费。

2.货轮在海上航行时，某舱发生火灾，船长命令灌水施救，扑灭大火后，发现纸张已经烧毁一部分，未烧毁的部分，因灌水后无法使用，只能作为纸浆处理，损失原价值的80%；另有印花棉布没有烧毁，但是有水渍损失，其水渍损失使该布降价出售，损失原价值的20%。请问纸张损失的80%，棉布损失的20%，都是部分损失吗？为什麽？

3.一载货船舶在航行途中不慎搁浅，事后船长下令反复开倒车，强行起浮，但船上轮机受损并且船底划破，致使海水渗进货舱，造成船货部分受损。该船驶至附近的一港口修理并暂卸大部分货物，共花一周时间，增加了各项费用支出，包括船员工资。船修复后装上原货重新启航后不久，A舱起火，船长下令灌水灭火。A舱原载有儿童玩具、茶叶等，灭火后发现儿童玩具一部分被焚毁，另一部分儿童玩具和全部茶叶被水浸湿。

试分析上述各项损失的性质，并说明在投保何种险别的情况下，保险公司负责赔偿。


第十章　合同的支付条款

支付工具

汇付和托收

信用证

通过本章学习，应该达到以下目标：

知识目标

了解支付条款在进出口货物买卖合同中的重要意义；理解国际贸易中常用的支付工具汇票、本票及支票的基本内容。

能力目标

掌握汇款、托收和信用证三种支付方式的操作惯例，能根据磋商内容正确缮制合同支付条款。

第一节　支付工具

国际贸易货款的收付，以现金结算货款使用较少，大多使用非现金结算，即使用代替现金作为流通手段和支付手段的信贷工具来进行国际间的债权债务的结算。票据是国际通行的结算和信贷工具，是可以流通转让的债权凭证。国际结算票据分为汇票、支票和本票三种。

一、汇票

1.汇票的含义

汇票(Bill of Exchange，Draft)是一个人向另一个人签发的，要求见票时或在将来的固定时间，或可以确定的时间，对某人或其指定的人或持票人支付一定金额的无条件的书面支付命令。

2.汇票的基本内容

法律规定了汇票必须具备的内容，若缺少其中一项，汇票即为无效票据。汇票的基本内容必须有下列几项：

(1)表明“汇票”的字样。汇票上必须有“draft”或“exchange”的字样。

(2)无条件支付的委托。汇票上必须有“Pay”用来表示无条件支付的委托。

(3)受票人(Drawee)，又称付款人(Payer)。即接受支付命令付款的人。在进出口业务中，通常是进口人或其指定的银行。

(4)收款人(Payee)。即受领汇票所规定金额的人。在进出口业务中，通常是出口人或其指定的银行。

(5)付款的金额。付款的金额必须十分确定。

(6)出票日期。

(7)出票人签字。出票人(Drawer)即签发汇票的人。在进出口业务中，通常是出口人或是银行。

上述只是汇票的基本内容，但并不是全部内容。例如汇票一般对付款期限作出规定，如“at sight”表示见票后即期付款，“45 days after sight”表示见票后45天付款。
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【观念应用10－1】

什麽是“付一不付二”和“付二不付一”条款

汇票一般是一式两份，付款人对一张汇票付款后，另一张就自动失效。即该种汇票第一张都注明“付一不付二”，第二张则注明“付二不付一”。其表示方法有：

Second(First)being unpaid；

Second(First)of the same tenor and date being unpaid.

3.汇票的种类

汇票可从不同的角度来分类。

(1)按汇票由谁开出，可分为银行汇票和商业汇票。银行汇票(banker’s draft)是出票人和付款人均为银行的汇票。商业汇票(commercial draft)是出票人为企业法人、公司、商号或者个人，付款人为其他商号、个人或者银行的汇票。

(2)按照是否要附属单据，汇票可分光票和跟单汇票。光票(clean bill)是指汇票本身不附带货运单据。银行汇票多为光票。跟单汇票(documentary bill)又称信用汇票、押汇汇票，是需要附带提单、仓单、保险单、装箱单、商业发票等单据，才能进行付款的汇票。商业汇票多为跟单汇票，在国际贸易中经常使用。

(3)按照付款时间的不同，汇票分为即期汇票和远期汇票。即期汇票(sight bill，de－mand bill)指持票人向付款人提示后对方立即付款，又称见票即付汇票。远期汇票(time bill，usance bill)是在出票日的一定期限后或特定日期付款。在远期汇票中，记载某个一定的日期为到期日，于到期日付款的，为定期汇票；记载于出票日后一定期间付款的，为计期汇票；记载于见票后一定期间付款的，为注期汇票；将票面金额划为几份，并分别指定到期日的，为分期付款汇票。

(4)按承兑人的不同，汇票分为商业承兑汇票和银行承兑汇票。商业承兑汇票(com－mercial acceptance bill)是以银行以外的任何商号或个人为承兑人的远期汇票。银行承兑汇票(banker’s acceptance bill)是指承兑人是银行的远期汇票。

需要注意的是一张汇票往往可以同时具备几种性质，例如一张商业汇票同时又可以是即期的跟单汇票；一张远期的商业跟单汇票，同时又可以是银行承兑汇票。

4.汇票的使用

汇票的使用有出票、提示、承兑、付款等，如需转让，通常经过背书行为转让。汇票遭到拒付时，还要涉及作成拒绝证书和行使追索等法律权利。

(1)出票(Issue)。出票是指出票人在汇票上填写付款人、付款金额、付款日期和地点以及受款人等项目，经签字交给受票人的行为。

(2)提示(Presentation)。提示是持票人将汇票提交付款人要求承兑或付款的行为。提示包括提示付款和提示承兑两种。

(3)承兑(Acceptance)。承兑是指付款人对远期汇票表示承担到期付款责任的行为。付款人在汇票上写明“承兑”(Accepted)字样，注明承兑日期，并由付款人签字，交还持票人。汇票经承兑后，承兑人替代付款人成为第一付款责任人。

(4)付款(Payment)。对即期汇票，在持票人提示汇票时，付款人即应付款；对远期汇票，付款人经过承兑的，在汇票到期日付款。付款后，汇票当事人的债权债务关系消除。

(5)背书(Endorsement)。在国际市场上，汇票可以在票据市场上流通转让。背书是转让汇票权利的一种手续，就是由汇票抬头人在汇票背面签上自已的名字，或再加上受让人(被背书人Endorsee)的名字，并把汇票交给受让人的行为。经背书后，汇票的收款权利便转移给受让人。汇票可以经过背书不断转让下去。对于受让人来说，所有在他以前的背书人(Endorser)以及原出票人都是他的“前手”；而对出让人来说，所有在他让与以后的受让人都是他的“后手”，前手对后手负有担保汇票必然会被承兑或付款的责任。在国际市场上，一张远期汇票的持有人如想在付款人付款前取得票款，可以经过背书将汇票转让给贴现银行或金融公司，由它们扣除一定贴现利息后将剩馀票款付给持有人，这叫做贴现(Dis－count)。

(6)拒付(Dishonour)。持票人提示汇票要求承兑时，遭到拒绝承兑(Dishonour by Non－Acceptance)或持票人提示汇票要求付款时，遭到拒绝付款(Disyonour by Non－Pay－ment)，均称拒付，也称退票。除了明确表示拒绝承兑和拒绝付款外，付款人逃匿、死亡或宣告破产，以致付款事实上已不可能时，也称拒付。当汇票被拒付时，最后的持票人有权向所有的“前手”直至出票人追索。为此，持票人应及时作成拒付证书(Protest)，以作为向其“前手”进行追索的法律依据。

二、支票与本票

1.本票(Promissory Note)

本票是一个人向另一个人签发的，保证于见票时或定期或在可以确定的将来的时间，对某人或其指定人或持票人支付一定金额的无条件的书面承诺。简言之，本票是出票人对受款人承诺无条件支付一定金额的票据。本票可分为商业本票和银行本票。由工商企业或个人签发的称为商业本票或一般本票。由银行签发的称为银行本票。商业本票有即期和远期之分。银行本票则都是即期的。在国际贸易结算中使用的本票，大都是银行本票。
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支票是存款人签发给银行的无条件支付一定金额的委托或命令，出票人在支票上签发一定的金额，要求受票的银行于见票时，立即支付一定金额给特定人或持票人。

出票人在签发支票后，应负票据上的责任和法律上的责任。前者是指出票人对收款人担保支票的付款；后者是指出票人签发支票时，应在付款银行存有不低于票面金额的存款。如存款不足，支票持有人在向付款银行出示支票要求付款时，就会遭到拒付。这种支票叫空头支票。开出空头支票的出票人要负法律上的责任。

3.汇票、支票、本票的比较

汇票、支票和本票都具有票据的基本特点，其区别如表10－1：
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第二节　汇付和托收

国际贸易结算方式主要包括信用证、汇付和托收。本节先介绍汇付和托收方式。

一、汇付的种类及其业务程序

在国际贸易中，汇款(Remittance)是进口方通过银行将款项汇给出口方。主要用于定金、货款尾数及佣金的支付。在我国的出口业务中，如使用汇付方式预付货款的，应在出口合同中明确规定货款汇到的时限，并注意与合同中的交货时限相衔接。

(一)汇款的基本当事人

1.汇款人(Remitter)：汇出钱的人，一般是进口商。

2.收款人(Payee or Beneficiary)：收到款项的人，叫受益人，一般是出口商。

3.汇出行(Remitting Bank)：办理汇出款的银行。

4.汇入行(Paying Bank)：汇出行委托支付汇款的银行，一般是收款人的账户银行。

(二)汇款的种类

汇款方式又根据汇寄的具体方法不同分为三种：电汇、票汇、信汇。

1.电汇：(T/T)。是汇款人委托银行以电报、电传、环球银行间金融电讯网络方式，指示出口地某个往来银行作为汇入行，解付一定金额给收款人的汇款方式。

电汇工具一般包括电报(Cable)、电传(Telex)、SWIFT系统、CHIPS系统等。电汇一般采用密押证实。在进出口贸易中，电汇方式的业务流程如图10－4。

2.信汇(M/T)，是汇出行应汇款人申请，将信汇委托书或支付委托书邮寄给汇入行，授权其解付一定金额给收款人的一种汇款方式。

信汇工具是汇出行邮寄的信汇委托书或支付委托书。信汇一般采用签字证实。

在进出口贸易中，信汇方式的业务流程如图10－5。
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图示说明：

①汇款人提交汇款申请书，交付款项，在申请书上说明使用电汇方式。

②汇出行同意之后，汇款人取得电汇回执。

③汇出行发出加押电报或电传给汇入行，委托汇入行解付汇款给收款人。

④汇入行收到电报或电传，核对密押无误后，缮制电汇通知书，通知收款人收款。

⑤收款人收到通知书后在收据联上盖章，返交汇入行。

⑥汇入行借记汇出行账户，取出头寸，解付汇款给收款人。

⑦汇入行将付讫借记通知书寄给汇出行，通知它汇款解付完毕。
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图例说明：

①汇款人填具并提交汇款申请书，交款，在申请书上说明使用信汇方式。

②汇出行同意后，汇款人取得信汇回执。

③汇出行根据申请书制作信汇委托书或支付委托书，邮寄汇入行。

④汇入行收到信汇委托书或支付委托书后，核对签字无误，将信汇委托书的第二联信汇通知书及第三、四联收据正副本一并通知收款人。

⑤收款人凭收据取款。

⑥汇入行借记汇出行账户取出头寸，解付汇款给收款人。

⑦汇入行将借记通知书寄汇出行，通知它汇款解付完毕。

3.票汇(D/D)，是汇出行应汇款人申请，代汇款人开立其分行或代理行为解付行的银行即期汇票，支付一定金额给收款人的汇款方式。业务流程详见图10－6。

票汇工具是汇款人自行邮寄的银行即期汇票。票汇一般采用签字证实。
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图例说明：

①汇款人填具汇款申请书，交款付费给汇出行，申请书上说明使用票汇方式。

②汇出行作为出票行，开立银行即期汇票交给汇款人。

③汇款人将汇票寄收款人。

④汇出行将汇款通知书，又称票根，即汇票一式五联中的第二联寄汇入行。汇入行凭此联与收款人提交汇票正本核对。近年来，银行为了简化手续，汇出行已不寄汇款通知书了，汇票从一式五联改为一式四联，取消汇款通知书联。

⑤收款人提示银行即期汇票给汇入行要求付款。

⑥汇入行借记汇出行账户，取出头寸，凭票解付汇款给收款人。

⑦汇入行将借记通知书寄汇出行，通知它汇款解付完毕。

(三)汇款支付方式的性质与特点

1.特点

(1)风险大

在汇款方式下，进口方汇出货款后出口方是否按合同交货，完全取决于出口方的信用；出口方发货以后进口方是否按合同支付货款，则取决于进口方的信用。因为银行在汇款业务中并不保证货款的支付，因此，汇款方式属于一种商业信用。对于预付货款的买方及货到付款的卖方来说，一旦付了款或发了货就失去了制约对方的手段，他们能否收货或收款，完全依赖对方的信用，如果对方信用不好，很可能银货两空。因而汇款只在国际贸易结算的一些特殊场合和情况下使用。

(2)资金负担不平衡

对于预付货款的买方及货到付款的卖方来说，资金负担较重，整个交易过程中需要的资金，几乎全部由他们来提供。对于出口商来说，货到付款弄不好还会出现钱货两空的情况。

(3)手续简便，费用少

汇款支付方式的手续是最简单的，就像一笔没有相对给付的非贸易业务，银行的手续费也最少，只有一笔数额很少的汇款手续费。因此在交易双方相互信任的情况下，或者在跨国公司的不同子公司之间，用汇款支付方式是最理想的。因此，汇款方式尽管有不足之处，但在国际贸易结算中还时有运用。

【观念应用10－2】

三种汇款方式的比较

(1)从支付工具来看，电汇方式使用电报、电传或SWIFT；信汇方式使用信汇委托书或支付委托书；票汇方式使用银行即期汇票。

(2)从汇款人的成本费用来看，电汇收费较高。

(3)从安全方面来看，电汇比较安全。

(4)从汇款速度来看，电汇最为快捷。

(5)从使用范围来看，电汇目前使用最广泛；信汇方式很少使用；票汇介于二者之间。

2.汇款在国际贸易中的运用方式

(1)预付货款

预付货款是进口商(付款人)在出口商(收款人)将货物或货运单据交付以前将货款的全部或者一部分通过银行付给出口商，出口商收到货款后，再根据约定发运货物。如果是用电汇方式预付，俗称前TT。

(2)货到付款

货到付款与预付货款相反，它是进口商在收到货物以后，立即或一定时期以后再付款给出口商的一种结算方式，也被称为延期付款，或赊销。如果是货到后用电汇方式付款，俗称后TT。

(3)凭单付汇

凭单付汇是进口商通过银行将款项汇给出口商所在地银行(汇入行)，并指示该行凭出口商提供的某些商业单据或某种装运证明即可付款给出口商。

【技巧提示10－1】

谨防电汇陷阱

通常出口商会认为预付款是比较稳妥的一种结汇方式，因而往往忽略了可能的风险。有时，进口商为了提早得到货物，往往要求出口商凭银行的电汇回执传真件发货。这种做法很普遍，表面上看起来，进口商只有在汇款完毕后，才能得到汇出行的汇款回执，这时出口商收到货款也仿佛指日可待。但事实上，根据银行的汇款业务的流程，在汇入行未解付货款给出口商之前，汇出行是可以应汇款人的要求撤销汇款的。也就是说，在汇款人凭汇款回执传真件骗得出口商的提货单后，如果出口方银行还没有将货款交给出口商，进口方是可以要求进口方银行将该笔汇款撤回的，而且银行接到这样的申请之后，必须按照申请办理。所以，出口商绝不能单凭回执的传真件发货交单，一定要查实货款到账后再履行发货义务。

二、托收的种类及其收付程序

托收(Collection)是出口商开立汇票，委托银行代收款项，向国外进口商收取货款或劳务款项的一种结算方式。根据国际商会新的《托收统一规则》(URC522)，“托收”是指银行根据所收到的指示来处理金融单据或商业单据，以便承兑或付款，或者在承兑后或付款后交付商业单据的行为。

(一)托收当事人

1.委托人(Principal)

也称出票人，一般是出口商，主要是行使与进口商签订的合同上的条款，履行与银行签订的委托收款的合同。

2.托收行(Remitting Bank)

也称寄单行，是委托代收款项的银行，主要是按照委托人的要求和国际惯例进行处理业务。

3.代收行(Colleting Bank)

代收行是在进口地的代理人，根据托收行的委托书向付款人收款的银行。

4.付款人(Drawee)

一般是进口商，是支付款项的人。

(二)托收种类

1.跟单托收(Documentary Collection)

跟单托收是汇票要连同商业单据一起向进口行收取款项的一种托收方式。有时为了避免印花税，也可不开汇票，只拿商业单据委托银行代收。

按交单条件不同，跟单托收可分为付款交单和承兑交单。

(1)付款交单(Documents Against Payment，D/P)，是卖方的交单以买方的付款为条件的托收方式，即买方付款后才能向代收行领取货运单据。又分为即期付款交单(图10－7)、远期付款交单(图10－8)。
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图示说明：

①委托人向托收行提出托收申请，并提交跟单汇票和有关单据。

②托收行向代收行寄托收指示和汇票、单据。

③代收行向付款人提示汇票要求付款。

④付款人付款。

⑤代收行把单据交付款人。

⑥代收行向托收行汇交收妥的货款。

⑦托收行贷记委托人账户。
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图示说明：

①委托人向托收行提出托收申请，并提交跟单远期汇票和有关单据。

②托收行向代收行寄托收指示和汇票、单据。

③代收行向付款人提示汇票要求承兑。

④付款人在远期汇票上承兑。

⑤付款人在汇票到期后付款。

⑥代收行把单据交付款人。

⑦代收行向托收行汇交收妥的货款。

⑧托收行贷记委托人账户。

即期付款交单(D/P at sight)，指委托人(出口商)开出的汇票是即期汇票，在代收行向付款人(进口商)提示汇票后，付款人只有立即付清货款，才能拿到商业单据。这种方式因为出口商能控制单据而风险相对较小。

远期付款交单(D/P after sight)：出口商开出远期汇票，进口商向银行承兑于汇票到期日付款，银行在进口商付款后才能交单。在远期付款交单条件下，代收行对于资信较好的进口人，允许进口人凭信托收据(Trust Receipt)借取货运单据，先行提货。所谓信托收据，就是进口人借单时提供一种书面信用担保文件，用来表示愿意以代收行的受托人身份代为提货、报关、存仓、保险、出售，并承认货物所有权仍归银行。货物售出后所得的货款应于汇票到期时交银行。这是代收行自已向进口人提供的信用便利，而与出口人无关。因此，如代收行借出单据后，汇票到期不能收回货款，则代收行应对委托人负全部责任。但如系出口人指示代收行借单，就由出口人主动授权银行凭信托收据借给进口人，即所谓“付款交单凭信托收据借单”(D/P·T/R)，进口人在承兑汇票后可以凭信托收据先行借单提货，日后如果进口人在汇票到期时拒付，则与银行无关，应由出口人自已承担风险。

(2)承兑交单(Documents Against Acceptance，D/A)，是卖方以买方承兑汇票为交单条件的方式，即买方在汇票上履行承兑手续后，即可向代收行取到货运单据，并凭此单据提取货物先行销售，于汇票到期日后再付款。这种方式因为出口商不能控制单据而风险较大。其流程图详见图10－9。

2.光票托收(Clean Collection)

光票托收是指汇票不附带货运单据的一种托收方式。主要用于货款的尾数、样品费用、佣金、代垫费用、贸易从属费用、索赔以及非贸易的款项。
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图示说明：

①委托人向托收行提出托收申请，并提交跟单远期汇票和有关单据。

②托收行向代收行寄托收指示和汇票、单据。

③代收行向付款人提示汇票要求承兑。

④付款人在远期汇票上承兑。

⑤代收行把单据交付款人。

⑥付款人在汇票到期后付款。

⑦代收行向托收行汇交收妥的货款。

⑧托收行贷记委托人账户。

【案例探讨10－1】

某年6月6日，某托收行受理了一笔付款条件为D/P at sight的出口托收业务，金额为U SD100000.00。托收行按出口商的要求将全套单据整理后撰打了托收委托函一同寄给英国一家代收行。单据寄出5天后委托人声称进口商要求托收行将D/P at sight改为D/A at60 days after sight，最后托收行按委托人的要求发出了修改指令，此后一直未见代收行发出承兑指令。当年8月19日托收行收到代收行寄回的单据发现3份正本提单只有两份。委托人立即通过英国有关机构了解到，货物已经被进口商提走。此时，托收行据理力争，要求代收行要么退回全部单据，要么承兑付款，但是代收行始终不予理睬。货款始终没有着落。

我们只要分析就可知道，承兑交单比付款交单的风险大。在承兑交单条件下，进口人只要在汇票上承兑后，即可取得货运单据，以此来提取货物。如果进口人到期不付款，出口人便会遭到货物与货款全部落空的损失。本案中委托人应该意识到将D/P改为D/A的风险在于进口方将把付款赎单改为承兑交单，即进口人在不付款只承兑的情况下就可以取得货运提单，获得货物，并且提单是以进口方为收货人，使得进口方很容易提货。根据《托收统一规则》(URC522)的有关规定，只要委托人向托收行作出了清楚明确的指示，银行对由此产生的任何后果不负责任，后果由委托人自行承担。此外还存在银行与外商相互串通，造成出口人货款与财务双重损失的情况。

资料来源：根据http：//www3.chinaport.gov.cn/law/case.jsp？fid=26整理

(三)托收的性质和风险

在托收方式下，卖方委托银行向买方收取货款，能否收到完全取决于买方的信用，因为托收属于一种商业信用。因此，采用托收方式收取货款，对卖方来说有相当大的风险，出口商仅凭进口商的信用发货，发完货后才收款，风险较大，主要是进口商倒闭，进口商拒付，进口商以货物的规格、质量、包装、数量等不一致为由而要求降价等。托收风险主要来自于：

1.市场风险

出口商在跟单托收中，可能承担如下风险：发货后进口地的货价下跌，进口商不愿付款赎单或承兑取单，就借口货物规格不符或包装不良等原因而要求减价。

2.进口国环境变化的风险

因政治或经济原因，进口国家改变进口政策，进口商没有领到进口许可证，或是申请不到进口所需的外汇，以致货物抵达进口地而无法进口，或不能付款。

3.进口商经营能力的风险

进口商因破产或倒闭而无力支付货款等。

但对买方来说，可加速资金周转。在我国的出口业务中，为了既促进出口，又确保收汇安全，采用托收方式应特别注意对进口商资信的考察，一般只采用付款交单方式，采用承兑交单要从严。

【技巧提示10－2】

托收风险的防范

1.要切实了解买方的资信情况和经营作风，成交金额不宜超过其信用额度。

2.了解进口国家的贸易管制和外汇管制条例，以免货到目的地后，由于不准进口或收不到外汇而造成不应有的损失。

3.了解进口国家的商业惯例，以免由于当地习惯做法，影响安全迅速收汇。

4.应争取CIF条件成交，除办理货运保险外，还应投保卖方利益险。

5.对托收方式的交易，要建立健全的管理制度，定期检查，及时催收清理，发现问题应迅速采取措施，以避免或减少可能发生的损失。

第三节　信用证

目前在中国应用最多的国际贸易支付方式是信用证结算方式。信用证是三种基本结算方式中唯一使用银行信用的方式，对买卖双方的利益来说相对比较均衡。

一、信用证的定义与特点

信用证(Letter of Credit)是银行为了买方(申请人)的利益或者为了银行自身的利益而出具的一种承诺，在符合信用证所规定的各项条款和条件时向受益人支付汇票金额或单据金额。根据UCP500的规定：“跟单信用证”和“备用信用证”(以下统称“信用证”)意指一项约定，不论如何命名或描述，系指一家银行(开证行)应客户(申请人)的要求和指示或以其自身的名义，在与信用证条款相符的条件下，凭规定的单据：(1)向第三者(受益人)或其指定人付款，或承兑并支付受益人出具的汇票；(2)授权另一家银行付款，或承兑并支付该汇票；(3)授权另一家银行议付。

通常，信用证(L/C)是指开证银行应申请人的要求并按其指示，向第三者开具的载有一定金额，在一定期限内凭符合规定的单据付款的书面保证文件，因而又称跟单信用证。在进出口业务中，L/C通常是开证行根据进口人的请求和指示，授权出口人凭所提交的符合信用证规定的单据，和开立以该行或其指定的银行为付款人的不超过规定金额的汇票，向其或其指定的银行收款，并保证向出口人或其指定人进行付款，或承兑并支付出口人开立的汇票。简而言之，一份信用证是一项有条件的银行付款承诺。

信用证付款具有下列特点：

1.信用证是开证行以自已的信用作出的付款保证

信用证业务是开证行首先承担付款义务，开证行负有第一性付款责任。在信用证条款被满足的情况下，即使信用证的申请人无力支付，开证行必须付款。

2.信用证是自足性文件

信用证虽然以销售合同为基础，但一经开立，就成为独立于销售合同以外的一项契约，信用证业务的一切当事人只受信用证条款的约束。贸易合同的买卖双方有无违约，与银行无关。

3.信用证是一种单据买卖业务

银行只凭单据付款而不管货物。银行不是销售合同的当事人，它只要求受益人提交的单据表面上与信用证条款相符，而对于所装货物的实际情况如何，是否途中损失，能否到达目的地等均不负责。对于单据的真伪，单据在邮寄过程中丢失，银行也不负责。

采用信用证支付方式对出口商安全收汇较有保障，同时对进口商来说，由于货款的支付是以取得符合信用证规定的单据为条件，避免了预付货款的风险。因此，采用信用证支付方式，在很大程度上解决了出口商和进口商双方在付款与交货问题上的矛盾，从而大大促进了国际贸易的发展。

二、信用证的当事人及收付程序

(一)信用证的主要当事人

1.开证申请人(Applicant)。是指向银行申请开立信用证的人，即进口人或实际买主，在信用证中往往又称开证人(Opener)。如由银行自已主动开立信用证，则没有开证申请人。

2.开证银行(Opening Bank，Issuing Bank)。是指接受开证申请人的委托，开立信用证的银行，它承担保证付款的责任，开证行一般是进口人所在地银行。

3.通知银行(Advising Bank，Notifying Bank)。是指受开证行的委托，将信用证转交出口人的银行，它只证明信用证的真实性，并不承担其他义务。通知银行一般是出口人所在地银行。

4.受益人(Beneficiary)。是指信用证上指定的有权使用该证的人，即出口人或实际供货人。

5.议付银行(Negotiating Bank)。是指愿意买入受益人交来的跟单汇票的银行。议付银行可以是指定的银行，也可以是非指定的银行，由信用证条款来规定。

6.付款银行(Paying Bank，Drawee Bank)。是指信用证上指定的付款银行。它一般是开证行，也可以是指定的另一家银行，根据信用证条款的规定来决定。

7.保兑行(Confirming bank)

保兑行是应开证行或受益人之请在信用证上加注承担保证兑付责任的银行，它和开证行处于相同的地位，及对汇票及/或单据承担不可撤销的付款责任，保兑行有必须议付或代付的责任。在已经议付或代付之后，不论开证行是否倒闭或无理拒付，都不得向受益人追索。

8.偿付行(Reimbursing bank)

偿付行可以是开证行自已，也可以是指定的对议付行或代付行进行偿付的代理人(Re－imbursing agent)。偿付行接受开证行的委托，凭议付行或代付行的索汇指示，在开证行的存款馀额或对开证行的授信额度足以抵付索偿款时进行偿付，但其付款不能视作开证行的付款。当开证行收到单据发现其与信用证条款不符而拒绝付款时，偿付行仍可向议付行要求退款。

(二)信用证方式的一般收付程序

信用证方式的一般收付程序说明和信用证使用过程的流程图如图10－10所示：
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(1)进口商和出口商签订销售合同，并规定以信用证方式付款。

(2)进口商要求它的往来银行(即开证行)开出以出口商为受益人的信用证。

(3)开证行开立信用证后，要求另一家银行通常是出口商所在地的银行通知出口商，并且也许还会要求其对信用证加具保兑。如通知行对信用证加具了保兑，则又成为保兑行。

(4)通知行将信用证通知给出口商(受益人)。

(5)受益人接受信用证后发运货物，并备齐各种出口单据。

(6)受益人将信用证规定的全套单据提交给出口商所在地银行。

(7)出口商所在地银行审核单据后，向受益人垫付款项。

(8)出口商所在地银行按信用证的指示寄出单据并索汇。

(9)开证行审核单据确认相符后，通过事先约定的方式偿付。

(10)开证行将单据交给进口商。

(11)按事先约定的方式，开证行得到偿付。

三、信用证的内容及格式

(一)信用证的内容

1.跟单信用证形式(Form of Credit)

①不可撤销跟单信用证(Irrevocable Letter of Credit)；

②可撤销跟单信用证(Revocable Letter of Credit)；

③不可撤销可转让信用证(Irrevocable Transferable Letter of Credit)；

④可撤销可转让信用证(Revocable Transferable Letter of Credit)；

⑤不可撤销备用信用证(Irrevocable Standby Letter of Credit)；

⑥可撤销备用信用证(Revocable Standby Letter of Credit)。

2.信用证号码(Documentary Credit Number)

是开证行为信用证开证业务编立的流水号。通知行在通知信用证时，也会编立自已的通知信用证的流水号。

3.开证日期(Date of Issue)

是开证行开立信用证的日期，在没有特殊规定的情况下，开证行对受益人承担责任的时间就从这一天开始。

4.申请人(Applicant)

一般是销售合同中的进口商，应列明其完整的名称和详细的地址。

5.受益人(Beneficiary)

一般是销售合同中的出口商，同样应列明完整的名称和详细的地址。

6.信用证金额(Credit Amount)

是开证行承担付款责任的最高限额。

7.兑付方式和执行银行(Available with...by...)

信用证要明确其适用的兑付方式(即信用证的种类)为即期付款、延期付款、承兑和议付中的哪一种，并且必须注明由哪一家银行执行指定的兑付方式。

8.汇票的期限(Draft at...)

如果信用证规定需要提交汇票时，必须列明跟单信用证项下的汇票付款期限。

9.汇票付款人(Drawee)

如果信用证规定需要提交汇票时，必须列明跟单信用证项下的汇票付款人。

10.混合付款条款(Mixed Payment Details)

如果信用证采取混合付款的方式，必须列明混合付款信用证项下的付款日期、金额及其确定方式。

11.延期付款条款(Deferred Payment Details)

如果信用证的兑付方式是延期付款，必须列明延期付款的日期即其确定的付款方式。

12.分批装运条款(Partial Shipments)

列明信用证项下的货物是否允许分批装运。

13.转运条款(Transshipment Details)

列明信用证项下的货物是否允许转运。

14.转船、发运和接受监管的地点(Loading on Board/Dispatch/Take in Charge)

是信用证项下货物运输的起点。

15.货物发送的最终目的地(For Transportation to...)

是信用证项下货物运输的终点。

16.最迟装运日期(Latest Date of Shipment)

是信用证项下允许货物装上信用证规定的运输工具的最迟日期。

17.装运期(Shipment Period)

如信用证要求的货物发运时间为一个有起点有终点的时段(period)，则必须列明信用证规定允许货物发运的具体时间段，如货物分期装运的时间表等。

18.货物/劳务描述(Description of Goods and/or Services)列明信用证项下货物的名称、数量、包装、价格、交货条件等。

19.单据要求(Documents Required)

信用证必须明确要求受益人应提交的单据的种类、份数，以及必要时对出单人、单据的内容的要求。

20.附加条件(Additional Conditions)

列明信用证规定的其他方面的条件，如单据寄送方式、开证行的收单地址、要求向开证行提供的留档的单据副本、开证行向指定银行进行偿付的方式等。

21.交单期限(Period for Presentation)

列明信用证项下全套单据必须在规定的装运日期后多少天提交。如未作规定，视为应在装运期后的21天内提交。

22.保兑指示(Confirmation Instructions)

列明开证行是否要求保兑的指示，具体分为加保、可加保、不加保三种。

(二)信用证内容举例

无论是采取信开、电传，还是SWIFT，信用证格式大多以M T700为蓝本，信用证修改大多以M T707格式出现。现以M T700格式开出的信用证为例，说明信用证的内容。

APPLICATION HEADER 700 UOVBPHMMAXXX

UNITED OVERSEAS BANK PHILIPPINES

MANILA

SEQUENCE OF TOTAL 27：1/1

FORM OF DOC CREDIT 40：IRREVOCABLE

DOC CREDIT NUMBER 20：18LC04/10359

DATE OF ISSUE 31C：040315

EXPIRY 31D：DATE 040430 PLACE/CHINA

APPLICANT 50：TBCD ELECTRONIC CO LTD

N2036 FEATI STREET PAMPANGA PHILIPPINES

BENEFICIARY 59：BEIJING LONGTAINDA CO LTD

NO 123 ZHONGGUANCUN SOUTH ROAD

HAIDIAN DISTRICT BEIJING PRC

AMOUNT 32B：CURRENCY USD AMOUNT 36，432.30

AVAILABLE WITH/BY 4lD：ANY BANK BY NEGOTIATION

DRAFTS AT...42C：SIGHT FOR lOO PERCENT INVOICE VALUE

DRAWEE 42A：UOVBPHMM

UNITED OVERSEAS BANK PHILIPPINES

MANILA

PARTIAL SHIPMENTS 43P：PERMITTED

TRANSSHIPMENT 43T：PERMITTED

LOADING IN CHARGE 44A：ANY PORT IN CHINA

FOR TRANSPORT TO 44B：MANILA PHILIPPINES

LATEST DATE OF SHIP.44C：040412

DESCRIPT OF GOODS 45A：730PCS.6OCNT

AS PER PROFORMA INVOICE NO.PO0601

DATED FEB 29，2004

P.S.C.C.：776.10.00

FOB DALIAN CHINA

DOCUMENTS REQUIRED 46A：

l.FULL SET OF 3/3 CLEAN ON BOARD OCEAN BILL OF LADING ISSUED TO THE ORDER OF UNITED OVERSEAS BANK PHILIPPINES MARKED“FREIGHT COLLECT”NOTIFY APPLICANT.

2.SIGNED COMMERCIAL INVOICE IN TRIPLICATE.

3.PACKING LIST IN TRIPLICATE.

4.BENEFICIARY’S CERTIFICATE THAT ONE(1)SET OF NON－NEGOTIABLE SHIPPING DOCUMENTS HAVE BEEN FORWARDED DIRECTLY TO APPLICANT VIA COURIER WITHIN FIVE(5)WORKING DAYS AFTER SHIPMENT.

ADDITIONAL COND.47A：

l.ALL COPIES OF SHIPPING DOCUMENTS SUCH AS BUT NOT LIMITED TO BILL OF LADING(B/L)，AIR WAYBILL(AWB)OR POSTAL RECEIPT MUST LEG－IBLY INDICATE THE L/C NUMBER PERTAINING TO THE SHIPMENT.

2.BILL OF LADING MUST SHOW ACTUAL PORT OF LOADING AND DIS－CHARGE.

3.IN CASE OF PRESENTATION OF DISCREPANT DOCUMENTS AND SUB－JECT TO THE ISSUING BANK’S ACCEPTANCE，A DISCREPANCY FEE OF USD40.00 FOR ACCOUNT OF BENEFICAIRY SHALL BE LEVIED.

4.UNLESS OTHERWISE STIPULATED，ALL DOCUMENTS SHOULD BE IS－SUED IN ENGLISH LANGUAGE.

DETAILS OF CHARGES 7lB：ALL BANK CHARGES OUTSIDE PHILIPPINES ARE FOR BENEFICAIRY’S ACCOUNT.

PRESENTATION PERIOD 48：ALL DOCUMENTS SHOULD BE PRESENTED WITHIN l5 DAYS AFTER SHIPPING DATE.

CONFIRMATION 49：WITHOUT

INSTRUCTIONS 78：

l.UPON RECEIPT OF DOCUMENTS WITH ALL TERMS AND CONDITIONS COMPLIED WITH，WE WILL REMIT THE PROCEEDS TO THE NEGOTIATING BANK ACCORDING TO THEIR INSTRUCTTIONS.

2.DOCUMENTS TO BE MAILED DIRECTLY TO UNITED OVERSEAS BANK PHIL－IPPINES.LOCATED AT l7TH FLR，PACIFIC STAR BLDG，SEN GIL PUYAT AVE，COR.MAKATI AVE，MAKATI CITY，PHILIPPINES IN ONE(1)LOT VIA COURIER.

3.REIMBURSEMENT，IF APPLICABLE，IS SUBJECT TO ICC URR 525.

4.THIS CREDIT IS SUBJECT TO ICC UCP500.

SEND TO REC.INF.72.YOU MAY CONTACT BENEFICIARY AT

TEL NO.86－10－66226699

FAX NO.86－10－66226688

四、信用证的种类

(一)根据有无单据可分为跟单信用证和光票信用证

1.跟单信用证(Docunentary Credit)，是开证行凭跟单汇票或单纯凭单据付款的信用证。所谓“跟单”，大多是指代表货物所有权或证明货物已装运的运输单据、商业发票、保险单，以及商检证书、海关发票、产地证书、装箱单等。

2.光票信用证(Clean Credit)，是开证行仅凭受益人开具的汇票或简单收据而无需附带单据付款的信用证。光票信用证在贸易货款的结算上使用不广，它主要被用于贸易总公司与各地分公司间的货款清偿及贸易从属费用和非贸易费用的结算。

(二)根据开证行的责任可分为不可撤销信用证和可撤销信用证

1.不可撤销信用证(Irrevocable Credit)，是指信用证开具后，在有效期内，非经信用证各有关当事人(即开证行、保兑行和受益人)的同意，不得修改或撤销的信用证。不可撤销信用证对受益人提供了可靠的保证，只要受益人提交了符合信用证规定的单据，开证行就必须履行其确定的付款责任。国际贸易结算的信用证绝大多数为不可撤销信用证。

2.可撤销信用证(Revocable Credit)，是指信用证开立后，不必事先通知或徵得受益人同意就有权随时撤销或修改的信用证。在可撤销信用证上应注明“可撤销”字样。可撤销信用证被撤销或修改时，开证行一般应通知原来的通知行。倘若在通知到达前，已由可以办理即期付款、承兑、议付或延期付款的有关银行根据表面上符合信用证条款的单据进行了付款、承兑、议付，开证行应予承认并负偿付之责。受益人接受该类信用证后，在议付前随时有被撤销信用证的可能，其权益毫无保障，对其显然是不利的。

(三)根据信用证使用方法(付款方法)可分为付款信用证、承兑信用证和议付信用证

1.付款信用证(Payment Credit)。凡指定某一银行付款的信用证，称为付款信用证。此种信用证一般不要求受益人开具汇票，而仅凭受益人提供的单据付款。

2.承兑信用证(Acceptance Credit)。凡指定某一银行承兑的信用证，称为承兑信用证。采用此种信用证时，指定银行应承兑受益人向其开具的远期汇票，并于汇票到期日履行付款义务。

3.议付信用证(Negotiation Credit)。是指允许受益人向某一指定银行或任何银行交单议付的信用证。通常在单证相符条件下，银行扣取垫付利息和手续费后，即付给受益人。议付信用证可分为公开议付信用证、限制议付信用证和指定议付信用证。前二者任何银行均可办理，后者则由一家指定的银行议付。

(四)根据付款时间不同可分为即期付款信用证和远期付款信用证

1.即期付款信用证(Sight Payment Credit)，是开证行或付款行收到符合信用证条款的汇标或单据，立即履行付款责任的信用证。由于即期付款信用证可使受益人通过银行付款或议付及时取得货款，因而在国际贸易结算中被广泛使用。即期付款信用证一般要求出具汇票，汇票的付款人是银行，但目前由于信用证有时规定无需开立汇票，所以凡是凭单据立即付款的信用证，都是即期付款信用证。

2.远期付款信用证(Usance Credit)，是开证行或付款行收到远期汇票或单据后，在规定的一定期限内付款的信用证。其主要作用是便利进口商资金融通。远期信用证又可分为银行承兑信用证和延期付款信用证。

银行承兑信用证(Banher`s Acceptance Credit)，是受益人开具以银行为付款人的远期汇票并附单据交于开证行或其指定付款行承兑的信用证。被指定的付款代理银行在对汇票承兑前，并不承担付款责任，但在承兑后，则应负承兑人对出票人、持票人和背书人的付款责任。开证行或付款行在承兑后，收下单据，将汇票交还议付行或受益人，此时的汇票因脱离单据已成光票，议付行或受益人即可向市场进行贴现，也可将汇票不进行贴现，保持在受益人手中，在约定的时间到期时，持以向承兑行收取货款。

延期付款信用证(Deferred Payment Credit)，是指受益人提示符合信用证条款规定的单据，在信用证所确定的日期，由开证行付款的信用证。延期付款信用证不要求开立远期汇票。

(五)根据有无第三者提供信用可分为保兑信用证和非保兑信用证

1.保兑信用证(Confirmed Letter of Credit)，是指开证行开出的信用证由另一银行保证对符合信用证条款规定的单据履行付款义务。

2.不保兑信用证(Unconfirmed Letter of Credit)，是指未经另一家银行加具保兑的信用证。

(六)根据受益人对信用证权利可否转让可分为可转让信用证与不可转让信用证

1.可转让信用证(Transferable Credit)，是指受益人有权将议付来证的全部或部分金额转让给另一个或两个以上的第三者(即第二受益人)使用的信用证。UCP500规定：

①“只有开证行明确指出‘可转让’的信用证才能转让”；

②“除非另有规定，有关转让的银行费用应由第一受益人交付”；

③可转让信用证只能转让一次，如信用证不禁止分批装运，可转让信用证可以一次转让给多个受益人(总和不得超过信用证金额)，该转让的总和将被认为只构成信用证的一次转让。

可转让信用证的受益人往往是中间商，他们将信用证转让给实际出口人办理装运交货，以便从中赚取差价和利润。

2.不可转让信用证(Non－transferable Credit)，是指受益人不能将信用证权利转让给第三者的信用证。

凡可转让信用证，必须注明“可转让”(Transferable)字样，如未注明，则被视为不可转让信用证。

(七)根据特殊性质或特定用法分类的几种信用证

1.假远期信用证(Usance Credit Payable at Sight)，又称远期汇票即期付款的信用证，即出口商在货物装船并取得装运单据后，按照信用证规定开具远期汇票，向指定银行即期收回全部货款。对出口商来说，它与即期信用证无区别，但汇票到期时如被拒付则要承担被追索的风险。而进口商却可在远期汇票到期时，才向银行付款并承担利息和承兑费用，它实际上是银行对进口商的一种资金融通。

【技巧提示10－2】

假远期信用证与即期付款信用证有何异同？

比较项目假远期信用证即期付款信用证

1.使用的汇票远期汇票即期汇票

2.付款手续有承兑贴现手续有见票即付手续

3.受益人收款时间(相同)卖方即期收款卖方即期收款

4.贴现利息及承担买方支付贴现利息无

5.追索权贴现人对卖方有追索受票人对卖方无追索

2.循环信用证(Revolving Credit)。该信用证在被全部或部分利用后，其金额能够重新恢复至原金额而再被利用，直至达到规定次数或规定的总金额为止。它可按时间循环和按金额循环。

按金额循环信用证又可分为3种：

(1)自动循环。即在一定时期内金额被使用完毕后，不等开证行通知而恢复到原金额者。

(2)半自动循环，即金额被使用后，如开证行未在一定期限内提出不能恢复原金额而自动恢复至原金额者。

(3)非自动循环，即需开证行通知后才能恢复至原金额者。

3.带电报索汇条款信用证(Credit With T/T Reimbursement)，是指允许议付行在议付后用电报通知开证行，使其立即将货款用电汇拨交议付行的信用证。有此种信用证能使出口商尽快收到货款，但开证行在付款时并未审核单据，因此若发现单证不符仍可向议付行直至出口商追回货款。

4.红条款信用证(Red Clause Credit)，又称预支信用证(Anticipatory Credit)，即允许受益人在货物出运前先凭光票向议付银行预支一部分货款，作为备货资金。在信用证规定装运期内，受益人向议付银行提供全套货运单据，银行向受益人议付信用证金额减去预支金额及利息后的差额。这种信用证的预先垫款的特别条款，习惯上是用红色打写的，以引人注目，所以用了“红条款”这个名字。

5.背对背信用证(Back to Back Credit)，又称转开信用证或从属信用证(Subsidiary或Secondary Credit)。是指受益人要求原证的通知行或其他银行以原证为基础，另开一张内容相似的新信用证。背对背信用证的开立通常是中间商转售他人货物，从中图利，或两国不能直接办理进出口贸易时，通过第三者以此种方法来沟通贸易。背对背信用证的受益人可以是国外的，也可以是国内的。

6.对开信用证(Reciprocal Credit)。是指两张信用证的开证申请人互以对方为受益人而开立的信用证。开立信用证是为了达到贸易平衡，以防止对方只出不进或只进不出。第一张信用证的受益人就是第二张信用证(也称回头证)的开证申请人；反之，第一张信用证的开证申请人就是回头证的受益人，第一张信用证的通知行往往就是回头证的开证行。两张信用证的金额相等或大体相等，两证可同时互开，也可先后开立。这种信用证一般用于来料加工、补偿贸易和易货交易。

7.备用信用证(Standby Credit)。是适用于跟单信用证统一惯例的一种特殊形式的信用证，是开证行对受益人承担一项义务的凭证。在备用信用证中，开证行保证在开证申请人未能履行其应履行的义务时，受益人只要凭备用信用证的规定向开证行开具汇票，并随附开证申请人未履行义务声明或证明文件，即可得到开证行的偿付。此类信用证对受益人来说，是备用于开证申请人发生违约情况时取得补偿的一种方式。采用备用信用证时，开证行处理的仅仅是与信用证相关的文件，与合同无关，只要受益人出具的汇票和文件(证明开证申请人未履约)是符合信用证规定的，开证行即对受益人作无追索付款。这种信用证一般用在投标、履约、还款保证、预付、赊销等业务中。

　　【本章小结】

在国际贸易中，货款的收付是买卖双方所面临的一个繁杂而重要的问题。由于买卖双方往往互不信任，卖方想先收款后发货，买方想先拿货后付款，这又涉及如何根据不同情况处理好货款收付中的安全保障及资金融通问题。货款的收付直接影响双方资金周转和融通，以及各种风险和费用的负担，直接关系到买卖双方的利益。本章主要介绍进出口贸易中常用的支付工具与支付方法。本章内容结构如图10－11所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务
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二、理性选择付款方式应该注意的问题

显然，每一种付款方式对交易双方来说都是有利有弊。而且，作为在交易中既对立又统一的买方和卖方，一方的有利点(如收汇安全)往往是以另一人的不利点(如风险增大)来换取，而没有对方的参与任何一方的单边利益都不可能实现。尽管每一方都希望最大限度地保护自己的利益，但任何合同的签订都是以双方的适度妥协为前提的，所以交易双方必须在“保护自己”与“可以被对方接受”之间，寻求一种平衡。在不同付款条件下买卖双方的出发点可归结为下表：
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具体地说，可从以下几方面来分析：

1.商业信誉：付款方式的选择在很大程度上取决于交易双方的商业信誉。如果双方长期交往，彼此了解且对对方充分信任，双方所在国政府亦无特别规定，就可以选取快捷、简便、费用低廉的付款方式。否则，还是遵从全世界通行的习惯贸易做法，以即期跟单信用证支付为妥。

2.市场性质。交易双方的谈判能力除表现在价格、交货期等方面外，也表现在付款方式上。如果商品供不应求，或者行情看涨，或者是卖方市场，卖方就享有更大的谈判能力，在付款方式上也有更大的主动权和决定权。相反，如果商品供过于求，或者行情看跌，或者是买方市场，付款方式的选择则更多地依赖于买方的意志。

3.贸易术语。不同的贸易术语对付款方式的选择有不同的影响：《2000年国际贸易术语解释通则》按交货性质的不同，将13种贸易术语分为实质性交货(实际交货)和象征性交货(推定交货)两大类。在实质性交货情况下，卖方必须在合同规定地点将货物交由买方控制，才算是完成交货任务，因而装运单据的交付不能代替货物的交付，信用证或托收两种付款方式就不适用，因为付款赎单和承兑交单已经失去其本来的控制货物所有权的意义，它们最多不过是赊账的变体而已。这类贸易术语包括EXW、FAS、DAF、DES、DEQ、DDU、DDP等，此时对卖方来说最好采用预先支付或现货现款形式。

象征性交货的最大特点是“凭单交货、凭单付款”，即卖方以装运单据的交付代替货物的交付，买方凭卖方提供的齐全、正确、及时的单据付款，此时，只要卖方在合同规定的时间和地点，将货物装上驶往指定目的地的运输工具，取得合同规定的运输单据并交由买方，即履行了交货义务，哪怕是将货物交给第一承运人，也视为完成了交货。这样，双方的货物贸易实质上演变为单据交易，买方通过赎单取得对货物的所有权。FCA、FOB、CFR、CIF、CPT、CIP等六种贸易术语即属此类。从理论上说，信用证和托收仅适用于象征性交货的贸易术语，但对FCA和FOB而言，因系买方指定承运人或派船接货，卖方同样需要提防买方与承运人或船东合伙诈骗的事情发生。

4.运输方式。如果货物经由海洋运输，卖方可以通过控制海运提单(物权凭证)进而控制货物，海运提单也可以成为约束买方付款赎单的有效工具。此时，可以根据具体情况选用信用证或托收方式收款。但如果货物经由航空、铁路或邮政运输，买方可以凭承运人的到货通知等提货，卖方发货后取得的单据仅仅是承运人为方便其结汇而签发的凭证，并不代表单据项下的货物，因此信用证和托收同样是没有实质意义的，最好采用预先支付形式，尤其是在空运情况下。

5.交易金额。大笔交易，买方拥有较大的谈判能力。从理论上讲，买方可以在付款方式的选择上充分施展自己的影响力，但实际上，此时的买方同时也希望最大限度地保证卖方严格遵守合同并履行约定义务。对买方而言，大额交易同样意味着较大的风险。因此，本着平等互利的原则，最好采取信用证方式，这样卖方收汇和买方收货都有较好的保障。当然，如果是小额买卖，或是样品费、佣金、尾欠等小笔费用，则以电汇、票汇或光票托收为宜。

6.国家风险与政府管制。政府主管配额、许可证的部门要求国内进出口公司在高风险地区的出口贸易中接受以信用证为主的付款方式，以保证收汇安全。

7.卖方的组织机构。如果卖方在买方所在地设有代表处或分支机构，就可以更多地了解买方的业务和资信状况及其变动情况，督促、跟踪买方的付款行为，对潜在风险尽早采取防范措施，此时可以考虑使用赊账、承兑交单等方式促进成交，扩大销售，占领市场。

8.贸易惯例。贸易方之间长期以来业已形成的商业习惯，原则上不能轻易改变，否则会给对方带来不便或引起误解。如因政府管制或其他原因需要改变，应征得对方理解，并注意原则性与灵活性的统一。

外贸收款技巧6小点

由于当前商业信用普遍不高，企业的风险很多是由销货后客户不能及时回款造成的，货、款无归已成为困扰企业正常经营的“老大难”问题。根据以往的亲身经历和体会，提出以下6条对策供参考。

一、对新客户或没有把握的老客户，无论是代销或赊销，交易的金额都不宜过大。宁可自己多跑几趟路，多结几次账，多磨几次嘴皮，也不能图方便省事，把大批货物交给对方代销或赊销。须知欠款越多越难收回，这一点非常重要。

很多销售人员都有这样的经验：有些新客户，一开口就要大量进货，并且不问质量，不问价格，不提任何附加条件，对卖方提出的所有要求都满口应承，这样的客户风险最大。

二、货、款无归的风险有时是由推销人员造成的。有些推销人员惟恐产品卖不出去(特别是在市场上处于弱势的产品)，因此在对客户信用状况没有把握的情况下，就采用代销或赊销方式，结果给企业造成重大损失。

为避免发生这种情况，可以在企业与销售人员之间实行“买卖制”，即企业按照100%的回款标准向销售人员收取货款，客户的货款由销售人员负责收回。这种办法把货、款无归的风险责任落实到销售人员身上，销售人员在向有一定风险的客户供货时就会三思而后行。一旦发生货、款不能回收的情况，也会千方百计、竭尽全力去追讨，否则将直接损害其自身经济利益。这是最能调动销售人员责任心和工作积极性的办法，比上级主管人员的催促督导要有效、简单得多。

三、一些销售人员在催款中会表现出某种程度的怯弱，这里一个很重要的问题是必须要有坚定的信念。

一个人在催收货款时，若能信心满怀，遇事有主见，往往能出奇制胜，把本来已经没有希望的欠款追回。反之，则会被对方牵着鼻子走，本来能够收回的货款也有可能收不回来。因此，催款人员的精神状态是非常重要的。

还有的收款人员认为催收太紧会使对方不愉快，影响以后的交易。如果这样认为，你不但永远收不到货款，而且也保不住以后的交易。客户所欠货款越多，支付越困难，越容易转向他方(第三方)购买，你就越不能稳住这一客户，所以还是加紧催收才是上策。

四、为预防客户拖欠货款，在交易当时就要规定清楚交易条件，尤其是对收款日期要作没有任何弹性的规定。例如，有的代销合同或收据上写着“售完后付款”，只要客户还有一件货物没有卖完，他就可以名正言顺地不付货款；还有的合同或收据上写着“10月以后付款”，这样的规定今后也容易扯皮。

另外，交易条件不能由双方口头约定，必须使用书面形式(合同、契约、收据等)，并加盖客户单位的合同专用章。有些客户在合同或收据上仅盖上经手人的私章，几个月或半年之后再去结账时，对方有可能说，这个人早就走了，他签的合同不能代表我们单位；有的甚至说我们单位根本没有这个人。如果加盖的是单位的合同专用章，无论经手人在与不在，对方都无法推脱或抵赖。

五、交易达成之后，要经常观察客户的经营状况，及时察觉其异动。如果客户出现异常的变化，一般事先会有一些征兆出现，如进货额突然减少，处理并不滞销的库存商品，拖延付款，客户单位的员工辞职者突然增多，老板插手毫不相干的事业或整天沉溺于声色之中。还有些外部环境的变化也要及时察觉，例如客户附近的房子上用红漆写下了“拆迁”字样，说明客户商店近期内就要关门拆迁。如果发现这些情况，要立刻结账，防止客户不知去向。

六、对于支付货款不干脆的客户，如果只是在合同规定的收款日期前往，一般情况下收不到货款，必须在事前就催收。

(资料来源：www.95105556.com锦程全球订舱)

■重点操作

一、出口报价核算与发盘操作

根据以下业务背景资料，回答相关问题。

福建新隆进出口有限公司(Fujian Xinlong I/E Co.，Ltd.)是一家流通型外贸企业。2008年4月8日，该公司外贸业务员赵萍收到来自加拿大客户LK Footwear Inc.的电子邮件，内容如下：

Dear Miss Zhao，

We are interested in your Pac Boots Style No.NM1048，which is dis－played at the last Canton Fair.Please quote us the price on FOB Xiamen，CFR Vancouver，Canada seperately and payment by T/T against the fax of B/L.

Looking forward to your early reply.

Best regards，

Anne
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SALES CONTRACT

NO：XL0798　DATE：APR.

22，2008

THE SELLER：Fujian Xinlong I/E Co.，Ltd.THE BUYER：LK Footwear Inc.

No.99 Yan’an Rd.，Fuzhou No.876 Walk Rd.，Vancouver

China Canada

This Contract is made by and between the Buyer and Seller，whereby the Buyer agrees to buy and the Seller agrees to sell the under－mentioned commodity according to the terms and conditions stipulated below：
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Total Contract Value：(5)

PACKING：(6)______________________________________________________

TIME OF SHIPMENT：(7)_________

PORT OF LOADING：(8)_________

PORT OF DESTINATION：(9)_________

Transshipment is(10)______and partial shipment is(11)_______.

INSURANCE：Covered by the buyer.

TERMS OF PAYMENT：(12)___________________________________________________________________________________________________________

BENEFICIARY BANK：Bank of China，Fujian Branch

SWIFT CODE：BKCHCNBJ720

NAME：Fujian Xinlong I/E Co.，Ltd.

A/C NO：80020002700605302

REMARKS：

This contract is made in two original copies and becomes valid after both parties’signa－ture，one copy to be held by each party.

Signed by：

THE SELLER：　THE BUYER：




　　第四篇 ：企业出口合同履行







企业在签订外贸合同后就开始考虑履行合同。出口合同的履行涉及面广，工作环节多，手续繁杂。包括了申领出口许可证、准备出口货源、出口商品报关与报验、催证、审证和改证、出口货物托运与投保和制单结汇等工作。本篇将介绍企业履行合同过程中的每一项具体工作的基本程序和要求。


第十一章　出口合同的履行

出口许可证的申领

出口货源的准备

出口商品检验

信用证方式下的催证、审证和改证

出口货物托运

办理保险

海关申报

货款的收回

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

通过对本章的学习，使学生了解出口贸易合同履行过程中各环节的主要工作程序和内容。

实务目标

学会申领出口许可证；准备出口货源；出口商品报验；催证、审证和改证；出口货物托运；出口货物投保；出口报关以及制单结汇等工作的具体步骤。

出口合同的履行涉及面广，工作环节多，手续繁杂，影响因素很多。为了提高履行效率，出口企业必须加强同有关部门的协作与配合，力求把各项工作做到精确细致，尽量避免出现脱节情况，做到环环紧扣，井然有序。

履行出口合同的环节和工作内容，主要取决于所使用的贸易术语和支付方式等。在我国出口贸易中，多数按CIF条件成交，并按信用证支付方式收款，其履行出口合同的程序，一般包括备货、催证、审证、改证、报验、租船订舱、报关、保险、装船、制单结汇等工作环节(如图11－1所示)。

在这些工作环节中，以货(备货)、证(催证、审证和改证)、船(租船、订舱)、款(制单结汇)四个环节的工作最为重要。在履行凭信用证付款的CIF出口合同时，上述四个基本环节是不可缺少的。但是，在履行按其他付款方式或其他贸易术语成交的出口合同时，其工作环节则有所不同。例如：在采用汇付或托收的情况下，就没有我方催证、审证和改证的工作环节；在履行CFR出口合同时，就没有我方负责投保的工作；在履行FOB出口合同时，我
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方既无负担租船订舱的任务，也无投保货物运输险的责任。

为了做好上述四个环节的工作，并使各环节的工作互相衔接，做到环环紧扣，防止出现脱节现象，根据多年来行之有效的经验，我们必须做好“四排”“三平衡”的工作。

所谓“四排”，就是指以买卖合同为对象，根据履行合同的进程卡片反映的情况，其中包括信用证是否开到、货源是否落实，进行分类排队，排出四种类型：一是有证有货；二是有证无货；三是无证有货；四是无证无货。通过四排，发现问题，及时找到相应的解决措施。

所谓“三平衡”，就是旨在以信用证为对象，根据信用证规定的装运期和信用证有效期的远近，结合货源、船源情况，分轻重缓急，力争做到货、证、船三方面的衔接和平衡，防止出现“有货无证”、“有证无货”、“有货无船”、“有船无货”、“单证不符”、违反装运期、制单结汇赶不上在信用证有效期内进行等情况。

第一节　出口许可证的申领

出口许可证是由国家对外经贸行政管理部门代表国家统一签发的，批准某项商品出口的具有法律效力的证明文件，也是海关查验放行出口货物和银行办理结汇的依据。

根据国家规定，凡是国家宣布实行出口许可证管理的商品，不管任何单位或个人，也不分任何贸易方式(对外加工装配方式，按有关规定办理)，出口前均须申领出口许可证；非外贸经营单位或个人运往国外的货物，不论该商品是否实行出口许可证管理，价值在人民币1000元以上的，一律须申领出口许可证；属于个人随身携带出境或邮寄出境的商品，除符合海关规定自用、合理数量范围外，也都应申领出口许可证。只有经国家正式批准有出口经营权的单位，在其经营范围内，出口不实行许可证管理的商品，方可免领出口许可证。

一、出口许可证申领程序

申领出口许可证有书面申请和网上申请两种方式。其基本程序有所不同。

1.书面申请的基本流程

办理申领出口许可证的基本程序是：

(1)申请。即由申领单位或个人(以下简称“领证人”)向发证机关提出书面申请函件。申请的内容包括：出口商品(货物)名称、规格、输往国别地区、数量、单价、总金额、交货期、支付方式(即出口收汇方式)等项目。同时，还须向发证机关交验有关证件或材料：外贸公司凭合同正本(或复印件)；非外贸单位凭主管部门(厅、局级)的批准件。文物，凭文物主管部门的批准料件；书刊，凭出版主管部门的批准件；名人字画(只限近代、现代)，凭文化部的批准件；黄金白银(不含饰品)，凭中国人民银行总行的批准件；专利、诀窍、传统技艺，凭国家专利局或主管部门的批准件。居民或村民，凭街道办事处或村民委员会出具的说明情况的证明函和购货发票办理有关手续方可出境。

属于下列情况的，还须提供有关证件或材料：

①经批准享有出口经营权的外贸企业，第一次向发证机关申领出口许可证时应提交主管部门批准成立公司(企业)的批文、公司(企业)章程、营业执照以及出口商品经营目录等复印件一套；

②经批准成立的外商投资企业，第一次向发证机关申领出口许可证时，应提交有关部门关于项目合同的批件、营业执照以及经国家对外经贸部认可的年度出口计划等复印件一套。

(2)审核、填表。发证机关收到上述有关申请材料后进行审核。经同意后，由领证人按规定要求填写《中华人民共和国出口许可证申请表》。

(3)输入电脑。填好的出口许可证申请表，由申请单位加盖公章后送交发证机关，经审核符合要求的，由发证机关将申请表各项内容输入电脑。

(4)发证。发证机关在申请表送交后的三个工作日内，签发《中华人民共和国出口许可证》一式四联，将第一、二、三联交领证人，凭以向海关办理货物出口报关和银行结汇手续。同时，收取一定的办证费用。

2.网上申请的基本流程
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(1)办理电子钥匙。领证人到各地商务主管部门发证机构办理用于身份认证的电子钥匙。

(2)网上填报。领证人登录许可证局网站，点击网上企业申领链接，进入许可证网上申领平台，点击申领系统，根据出口合同内容，按要求如实地在线逐项填写、保存、上报申请表电子数据。领证人可以对尚未上报的申请表电子数据进行修改、撤销、删除等操作。如需对已经上报的申请表电子数据内容进行更改，应在申请被审核通过之前在线提交撤销申请并通知商务主管部门发证机构，商务主管部门发证机构在接到通知后即将申请表电子数据退回，经营者可在线修改申请表电子数据后重新上报。

(3)查询申请结果。领证人上报申请表电子数据后，可通过出口许可证联网申领系统查询商务主管部门发证机构网上审核的结果——“予以通过”或“不予通过”，未通过的会在“审核意见”一栏详细注明理由。审核未通过时应根据审核意见修改申请表电子数据并再次上报；审核通过的可直接打印出口许可证申请表并加盖经营者公章。

二、出口许可证的使用

实行出口配额管理商品的出口许可证有效期为6个月。出口许可证需要跨年度使用时，其有效期的截止日期不得超过次年2月底。出口许可证应在有效期内使用，逾期自行失效，海关不予放行。出口许可证因故在有效期内未使用，出口企业应在原有效期内向原发证机构提出延期申请，发证机构收回原证，在其管理系统中注销，重新签发出口许可证，并在备注栏中注明延期使用和原证证号。出口许可证在有效期内末使用完，出口企业应在原证有效期内向原发证机构提出未使用部分的延期申请。发证机构收回原证，在发证系统中对原证进行核销，扣除已使用数量后，重新签发出口许可证，并在备注栏中注明延期使用和原证证号。未在许可证有效期内提出延期申请，出口许可证自行失效，发证机构不再受理延证手续。

第二节　出口货源的准备

备货也叫排产，是出口单位根据合同或信用证规定，向生产加工及仓储部门或国内工厂下达联系单或购销合同，组织货源和催交货物，核实货物的加工、整理、包装和刷唛情况，并对应交的货物进行验收和清点。

一、备货原则

1.货物的品质必须与出口合同的规定相一致，还应符合法律的要求

(1)合同中表示品质的方法，有“凭文字说明”和“凭样品”两种类型。凡凭规格、等级、标准等文字说明达成的合同，交付货物的品质必须与合同规定的规格、等级、标准等文字说明相符。凡凭样品成交的合同，该样品应是买卖双方交接货物的依据，卖方交付的货物的内在质量与外观形态都应和样品一致。如系既凭文字说明，又凭样品达成的合同，则两者均须相符，其中任何一种不一致，都构成违约。

(2)货物应符合进口国法律法规所要求的品质标准。世界各国都对数以万计的商品规定了严格的品质标准和技术标准，比如，法国禁止果汁内含有葡萄糖；黎巴嫩规定巧克力的含水率不超过1.6%等。这些强制性的要求，即使合同中未作规定，卖方也必须保证货物达到标准，否则无法进入该国市场。

(3)卖方还应保证对货物拥有完全的所有权。即任何第三者不能根据物权、工业产权或其他知识产权主张任何权利或要求。针对这一责任，卖方在接受买方采样订货和来料来件加工装配业务时，可在合同中订明“关于任何违反知识产权和工业产权的行为，均由买方负责，与卖方无涉”。

2.货物的包装必须符合出口合同和信用证的规定，或相关法律的要求

合同中对包装的要求有繁有简，凡是合同中有明文规定的，卖方必须严格照办，对于合同没有明文规定的，应注意符合有关法律的要求。

《公约》规定：“货物按照同类货物通用的方式装箱或包装，如果没有此种通用方式，则按照足以保全和保护货物的方式装箱或包装。”在合同包装条款不明确时，这是对卖方在包装方面的最低要求。

各国国内法对外包装材料和填充物、包装上的文字说明均有相应的规定。如美国食品药物管理局(FDA)规定食品罐头不能使用焊锡。卖方必须在包装方面遵守这些强制性的规定。

包装上的运输标志也应按合同规定或客户要求刷制运输标志的式样。如合同有规定或客户另有指定的，则必须按合同规定或客户指定的办理；如合同未规定、客户对此又无要求的，则由出口方自行选定运输标志，一般应包括收(发)货人缩写、目的港、件号等内容。运输标志的内容既要简洁，又能提供充分的运输信息。运输标志的尺寸应大小适中，使人在一定距离内能看清。为防货物丢失，运输标志一般要用防水墨汁在包装箱的四面刷写。另外，刷制运输标志应符合有关进出口国家及海关的规定。如进口国有关当局规定包装标志必须单独注明重量、尺寸或要求使用特定文字(如海湾国家要求用阿拉伯文等)的，出口商在备货时一般应予照办。

3.货物的数量必须符合出口合同的规定

货物的数量是国际货物买卖合同的主要条件之一，卖方按合同规定的数量交付货物是卖方的重要义务。在实际交货过程中，常常会发生超交或少交的情况，对此《联合国国际货物买卖合同公约》等法律法规都有明确的规定，对卖方交货责任的要求是严格的。

《公约》规定，如果卖方多交，则买方对于多交的部分，可以拒收，也可以接收一部分或全部。如果卖方少交，则买方有权要求卖方补交，并请求损害赔偿。如果卖方少交货物的后果构成了根本违反合同，则买方可宣告合同无效并有权索赔。

根据生产和交货的实际需要，卖方在与买方磋商签订合同时，可对交货数量留有一定的机动幅度达成特别约定，如规定“溢短装条款”，这样卖方在履行合同时，在数量上就可在规定机动幅度内有所伸缩。对于合同中的数量机动幅度，《跟单信用证统一惯例》有相对应的以下规定：

①信用证以“大约”、“近似”或类似意义的词语用于信用证的金额、数量或单价时，应解释为允许有关指标有10%的增减。

②信用证未规定数量不得增减，货物数量仅以度量衡制计量单位表示，未计包装单位，也不以个数计算，则在支取金额不超过信用证金额的前提下，可以有5%的增减。比如，日本向我方订购2万米棉布，则我方交货数量可有5%的增减，但以总金额不超过信用证金额为限。若日方订货时表明，2万米布，每20米一匹，共1000匹。加上了包装单位，就不适用5%的机动幅度的规定。

在备货过程中，备货的数量应保证满足合同或信用证对数量的要求，数量短交和超交，卖方均要承担法律责任。如发现货物不符合同需要时，应及时采取有效措施，并在规定期限内补足。为便于补足储存中的自然损耗和国内搬运过程中的货损，以及按合同溢短装条款的溢装之用，备货数量一般以略多于出口合同的规定数量为宜。

4.货物备妥时间应与合同及信用证装运期限相适应

交货时间是国际货物买卖合同的主要交易条件，延迟装运或提前装运均可导致对方拒收或索赔，甚至还可宣告合同无效。因此，货物备妥的时间，必须适应出口合同与信用证规定的交货时间和装运期限。合同中如未规定允许分批装运或转运，则应理解为不允许分批装运或转运。合同中如规定允许分期/分批装运，但同时又规定了每批的数量，则卖方必须严格照办。备货还要结合船期安排，以利于船货衔接，不要造成货物长时间等船或船长时间等货的局面。必须在落实信用证条款后，安排生产，以防备好货物后，买方不开证、不要货物或者因条款有问题，影响安全收汇。

二、备货的流程

出口主体不同，出口备货的流程也有所不同。对进出口公司来说，需要与生产供货企业签订国内购销合同；对有进出口经营权的生产企业来说，应该及时安排好出口商品的生产。相对来说，进出口公司的备货流程环节最多，而有进出口经营权的生产企业的备货比较简单。
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1.下达联系单(或)签订国内购销合同

对于直营出口的生产企业，通常由出口部向生产加工及仓储部门下达联系单(或称加工通知或信用证分析单)；无实体的出口公司则与国内的工厂签订国内的购销合同。无论是哪一种，都要以联系单或国内的购销合同为依据，对应交的货物进行清点、加工整理、刷制运输标志以及办理申请报验和领证等项工作。所以该单据同时也是国内进出口公司内部之间或与内地工厂进行制单结汇的依据。

联系单(或国内购销合同)一般包括下列主要内容：

(1)产品名称、货号、规格、数量和价格。

(2)质量标准及验收方法。

(3)包装标准及费用负担。

(4)交货期限、交货方式、交货地点。

(5)运输方法、运输负担。

(6)结算方式及日期。

(7)供需双方的违约责任。这对外贸公司的国内购销合同特别重要。比如：“供方不能交货，按不能交货部分货款总值的一定比例，向需方偿付违约金；需方中途退货，按退货部分货款总值的一定比例，向供方偿付违约金；因逾期供货，客户取消合同并索赔，或同意降低价格所造成的损失由供方负责。”出口生产企业加强出口部门和生产部门间的管理和核算时，也应该重视双方的违约责任。

2.拟订跟单计划，抓好生产进度，满足交货期要求

从签订合同到交货出运这段时间，出口商对能否按时交货一定要做到心中有数。在签订合同前，出口商对生产商或供应商的生产供货情况已经有了初步的了解和把握，在此基础上，出口商就必须一环扣一环地落实生产和交货进度。出口商必须与生产企业密切合作，定期到企业督促检查，对企业的生产设备、技术条件以及工人操作水平做到心中有数。对有些具有特殊要求的产品，要帮助企业一起制定生产工艺和生产计划。根据拟订的跟单计划，适时敦促生产厂家及时安排流水线、组织生产和交货等，以保证各项工作环环相扣，顺利实施。

3.建立良好的文档，使备货工作有案可查

在实施跟单计划过程中，建立良好的文档也是重要的一环。随时做好业务记录，在办公室分档保存该项合同的各类往来函电、工艺单、订单、操作要则和实施记录等，这对完成出口备货以及将来争议的解决都是至关重要的。

4.货物出仓管理

货物组织好后，要从产地运往选定的出口地，如港口、车站、机场。货物在出运时，必须办理出仓手续。很多进出口公司使用“货物出仓申请单”作为办理货物出仓的交接手续。调运过程中要合理安排，选择最便利、最省时的运输路径。货物运到出口地不能马上装运出口时，应妥善保管，但仓储的时间应尽量缩短，从而减少资金占用和仓储费。

5.查验货物质量，做好质量监控工作

质量监控是备货过程中一项非常重要的工作。产品的质量关系着合同是否能够最终顺利履行，关系着国家和出口商的声誉，出口企业必须高度重视。虽然控制产品质量主要是生产方的事，但是为了保证按时按质按量地对外交货，出口公司的跟单人员只要有条件就应该积极参与全程质量监控。一旦发现问题，跟单人员应该立即提请有关生产方及时采取措施。

第三节　出口商品检验

一、出口商品检验

出口商品的质量保证除了质量监控外，最主要的是商品检验。凡按约定条件和国家规定必须检验的出口货物，出口生产、经营单位在备妥货物后，应向中国进出口商品检验局申请检验。只有经检验后出具商检局签发的检验合格证书，海关才放行；凡检验不合格的货物，一律不得出口。

出口商品检验有两种情况：一种是买卖双方按合同约定进行商检，一种是国家规定必须进行的法定检验。要了解哪些商品是法检商品，可以到海关网站上查询，也可以到当地的商检局咨询，或者选好H.S编码，然后看它的监管条件：如果是“B”，则出口须商检。
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1.出口商品及其运载工具法定检验报验的范围

(1)列入“种类表”的出口商品；

(2)出口食品的卫生检验；

(3)贸易性出口动物产品的检疫；

(4)出口危险物品和“种类表”内商品包装容器的性能检验和使用鉴定；

(5)装运易腐烂变质食品出口的船舱和集装箱；

(6)有关国际条约、协议规定须经商检机构检验的出口商品；

(7)其他法律、行政法规规定须经商检机构检验的出口商品。

2.报验时应提供的单证

出口商品在报验时，一般应提供外贸合同(或售货确认书及函电)、信用证原本的复印件或副本，必要时提供原本。合同如果有补充协议的要提供补充的协议书。对订有长期贸易合同而采取记账方式结算的，各外贸进出口公司每年一次将合同副本送交商检机构。申请检验时，只在申请单上填明合同号即可，不必每批附交合同副本。凡属危险或法定检验范围内的商品，在申请品质、规格、数量、重量、安全、卫生检验时，必须提交商检机构签发的出口商品包装性能检验合格单证，商检机构凭此受理上述各种报验手续。下列情况报验时还应按要求提供有关文件：

(1)凭样成交的商品，须提供经国外买方确认、双方签封的样品或合同、信用证已明确须经商检机构签封的样品。临时看样成交的商品，申请人还必须将样品的编号、号码送交一份给商检机构。对于服装、纺织品、皮鞋、工艺品等商品，在报验时还应提交文字表达不了的样卡、色卡或实物样品。

(2)属于必须向商检机构办理卫生注册和出口商品质量许可证的商品，报验时必须提供商检机构签发的卫生注册证书或出口质量许可证编号和厂检合格单。冷冻、水产、畜产品和罐头食品等须办理卫生检验时，必须交付商检机构签发的卫生注册证书和厂检合格单。

(3)法定检验出口商品报验时，还应提供商检机构签发的“出口商品运输包装容器性能检验结果单”正本。经预验的商品，在向商检机构办理放行手续时，应加附该商检机构签发的“出口商品查验报验凭单”正本。经其他商检机构检验的商品，应加附发运地商检机构签发的“出口商品查验报验凭单”正本。经发运地商检机构检验合格的商品，需在口岸申请换证的，必须交付发运地商检机构签发的“出口商品检验换证凭单”(简称“换证凭单”)正本。

(4)出境货物须经生产经营部门检验合格，并加附检验合格证或检测报告；申请重量/数量鉴定的，应交付重量明细单、装箱单等资料；申请积载鉴定、监视装载的，应提供配载图、配载计划等资料；申请出口商品包装使用鉴定的，应交付商检机构签发的包装性能检验合格单。

(5)报验出境运输工具、集装箱时，应提供检疫证明，并申报有关人员的健康状况。

(6)申请原产地证明书和普惠制原产地证明书的，应提供商业发票等资料。

(7)第一次检验不合格，经返工整理后申请重新检验的，应交付原来的商检机构签发的不合格通知单和返工整理记录。

3.报验时间和地点

出境货物最迟于报关或装运前7天报验，对于个别检验检疫周期较长的货物，应留有相应的检验检疫时间，出境的运输工具和人员应在出境前向口岸检验检疫机构报验或申报。需隔离检疫的出境动物在出境前60天预报，隔离前7天报验。

(1)属于法定检验范围的出口商品，发货人应当于接到合同或信用证后、备货出口前，在商检机构规定的地点和期限内向商检机构报验。属于法定检验范围以外的出口商品，如果对外经济贸易合同约定由商检机构检验的，也应按上述要求办理。

(2)属于在产地检验后需要在口岸换证出口的商品，发货人应在商检机构所规定的期限内向口岸商检机构报请查验换证。

(3)盛装危险货物出口的包装容器以及属于法定检验范围内的出口商品包装容器，包装生产企业应在将包装容器交付有关商品生产企业使用之前，向商检机构申报性能检验；在装货出口前，出口经营单位应向商检机构申报使用鉴定。

(4)对装运出口易腐烂变质的食品、冷冻品的船舱、集装箱等运载工具，承运人、装箱单位或代理人必须在装运前向商检机构申请清洁、卫生、冷藏、密固等适载检验。

(5)经商检机构检验合格的出口商品或其运载工具，逾期报运出口的，发货人或承运人必须重新向商检机构报验。

无论是当地检验机构还是口岸检验机构，在接到报验后，即按规定要求进行抽样和检验，并签发相关证书。检验合格后，异地出口的商品须携产地检验机构签发的出口商品检验换证凭单到口岸商检机构换证。

4.报验中要注意的几个问题

(1)报验人必须按规定认真填写要求报验的检验申请单，每份申请单只限填报一批商品。无论填写官方检验机构的申请，还是填写外资或民间第三方检验机构的申请，都必须逐项仔细填写，做到书写工整、字迹清晰、资料详细、译文准确且中英文内容一致，不得随意涂改；项目填写齐全，加盖报验单位公章，以保证一次报验成功。

(2)申请报验时应按规定缴纳检验费。

(3)应保证检验机构有必要的检验、出证时间。检验需要花费时间，一般的检验项目大多能在两三天内完成，再加上出证时间，检验机构能在3～5个工作日内做完检验、出证工作，因此出口商应在申请时就估算好时间，预先约定抽样检验、鉴定的时间，特殊情况下需要加急的，就要增加费用。同时要注意，某些理化检验必须要保证一定的时间才能完成。

(4)检验部门到现场工作时，报验人应提供进行抽样和检验鉴定等必要的工作条件。检验机构根据报验申请，在规定的时间、指定的地点进行检验时，报验人必须创造好检验所必需的条件，包括提供辅助人力、工具和工作场所的条件。

(5)报验人对所需检验证书的内容如有特殊要求的，应预先在检验申请单上申明。出入境检验检疫局签发的证书为全国统一格式的检验证书，经出入境检验检疫局同意，也可接受国外提出的其他格式或者其他文种的证书要求，但报验人须事先在申请单中注明。

(6)已报验的出口商品，如国外开来信用证修改函的，凡涉及与商检有关的条款，报验单位须及时将修改函送商检机构，办理更改手续。

(7)报验人如因特殊原因需撤销报验时，经书面申明原因后，可办理撤销。

二、申请免检的方式

根据国家商检局《进出口商品免检办法》规定，凡列入“商检机构实施检验的进出口商品种类表”和其他法律、行政法规规定须经商检机构检验的进出口商品，经收货人、发货人(申请人)申请，国家商检部门审查批准，可以免予检验。

(一)申请免检的条件

1.国际上获质量奖(未超过3年时间)的商品。

2.经国家商检部门认可的国际有关组织实施质量认证，并经商检机构检验质量长期稳定的商品。

3.连续三年出厂合格率及商检机构检验合格率达百分之百，并且没有质量异议的出口商品。

4.连续三年商检机构检验合格率及用户验收合格率达百分之百，并且获得用户良好评价的出口商品。此外，对进出口一定数量限额内的非贸易性物品和进出口展品、礼品及样品，申请人凭有关主管部门批件、证明及有关材料，也可申请免检和办理放行手续。

(二)办理申请进出口商品免检、放行的基本程序

1.提出申请

申请时须提交以下材料：

(1)申请书。

(2)经填写的免检申请表(表格样式由国家商检部门提供)。

(3)有关证件，包括获奖证书、认证证书、合格率证明、用户反映、生产工艺、内控质量标准、检测方法及对产品最终质量有影响的有关文件资料。

(4)所在地及产地商检机构的初审意见(限免检的出口商品)。

2.专家审查

国家商检部门受理申请后，组织专家审查组对申请免检的商品以及制造工厂的生产条件和有关资料进行审查，并对产品进行抽样测试。

3.批准发证

专家审查组在审查及对产品检验的基础上，提出书面审查报告，经国家商检部门批准，发给申请人免检证书，并予以公布。

4.办理放行

获准免检进出口商品的申请人，凭有效的免检证书、合同、信用证及该批产品的厂检合格单和原始检验记录等，到当地商检机构办理放行手续，并交纳放行手续费。对需要出具商检证书的免检商品，商检机构可凭申请人的检验结果，核发商检证书。

对进出口一定数量限额内的非贸易性物品(注：指一定数量限额内的无偿援助物品；国际合作、对外交流和对外承包工程所需的自用物品；外交人员自用物品；主要以出境旅客为销售对象的免税店商品；进出口展品、礼品和样品)，申请人可凭省、自治区、直辖市人民政府有关主管部门或者国务院有关主管部门的批件、证明及有关材料，直接向国家商检部门申请合法免检批件，并按上述规定到商检机构办理放行手续。其中，对进出口展品、礼品和样品，可由当地商检机构凭申请人提供的有关证明批准免检，并办理放行手续。

三、原产地证的办理

产地证明书是出口国政府有关机构签发的证明货物原产地和制造地的证明文件。它主要用于进口国海关实行差别关税，实施进口税率和进口配额等不同国别政策的依据。产地证一般分为原产地证、普惠制产地证和欧洲纺织品产地证。

普惠制产地证是发达国家给予发展中国家出口制成品和半制成品的普遍的、非歧视的、非互惠的一种关税优惠制度。普惠制产地证是依据给惠国要求而出具的能证明出口货物原产自受惠国的证明文件，并能使货物在给惠国享受普遍优惠关税待遇。出口企业在商检局办理此证时必须向当地商检局提供必要的证明文件和依据，首先要办理企业注册登记，其次才能申请签证。

中国原产地证是证明我国出口货物在中国生产和制造的证明文件，是出口产品进入国际贸易领域的“经济国籍”和“护照”。我国目前所签发的原产地证已成为国际贸易中的一个重要环节，货物进口国据此对进口货物给予不同的关税待遇和决定限制与否。商检局依据我国《原产地规则》出具中国原产地证。出口企业申请办理此证同普惠制产地证的申办程序相同，首先要在当地办理企业注册登记，然后才有资格申请签证。

出入境检验检疫机构是签发一般原产地证的官方机构，同时也是我国政府授权签发普惠制产地证的唯一机构。商检局出具的普惠制产地证和中国原产地证是出口贸易环节中重要的官方证明文件。

【技巧提示11－1】

我国出口受惠商品到下述28个给惠国时，可以享受减免进口关税的优惠待遇：

法国、英国、爱尔兰、德国、丹麦、意大利、比利时、荷兰、卢森堡、希腊、西班牙、葡萄牙、奥地利、瑞典、芬兰、瑞士、挪威、日本、加拿大、澳大利亚、新西兰、俄罗斯、白俄罗斯、乌克兰、哈萨克斯坦、捷克、斯洛伐克、波兰。

出口单位可向各地出入境检验检疫机构申请办理普惠制产地证和一般原产地证。

第四节　信用证方式下的催证、审证和改证

信用证是开证行和卖方之间的契约，在履行以信用证付款的合同时，对信用证的掌握、管理和使用直接关系到我国对外政策的贯彻和收汇的安全。信用证条款的落实关系到卖方按时履约、安全收汇的问题。落实信用证包括催证、审证和改证三项内容。

一、催证

合同约定采用信用证方式付款时，按时开证是买方应尽义务，也是卖方正常履约的前提。但在实际业务中，为保证合同的顺利履行，卖方可根据具体情况事先做好催证工作：当签约日期和履约日期相隔较远时，应在合同规定开证日之前，去信表示对该笔交易的重视，并提醒对方及时开证；当卖方货已备妥，并打算提前装运时，可去信徵求对方同意提前开证；当买方资信欠佳时，提前去信提示，有利于督促对方履行合同义务。而当遇到市场变化或资金发生短缺，买方未在合同规定的期限内及时开证，这一事实已构成违约。对此，如卖方不希望中断交易时，可在保留索赔权的前提下，催促对方开证，必要时请驻外机构或有关银行协助催证。

催证一般会撰写催证函，陈述合同开证时间和备货与装运所需时间，并告知对方不及时开证，将被视为撕毁合同，我方有权要求赔偿，以维护合同的严肃性。

二、审证

信用证是一种银行信用的保证文件，它是在买卖合同的基础上开立的。买方开来的信用证本应与合同内容保持一致，但由于种种原因，如工作的疏忽、电文传递的错误、开证行工作差错、贸易习惯的不同或买方有意利用开证的主动权加列对其有利的条款(如合同签订后，买方市场发生变化，为了适应新情况而增添新的条件)等，往往会出现信用证条款与合同规定不符的情况。这就使得受益人难以提交符合信用证条款的单据，从而失去了银行的信用保证，进而影响安全收汇。许多不符单据的产生以及提交后被退回，大多是因为对收到的信用证事先检查不够造成的，往往使一些本来可以纠正的错误由于审核不及时没能加以及时地修改。因此，外贸企业于收到国外客户通过银行开立的信用证后，应当根据合同内容，立即对其进行认真的核对和审查，及早发现错误，并采取相应的补救措施。

核对和审查信用证是一项十分重要的工作，做好这项工作，对于贯彻我国对外贸易的方针政策，履行货物装运任务，按照货运交付单据，及时、安全地收取货款等方面具有重要意义。

实际业务中，银行和出口单位共同承担审证任务。银行着重审核开证行的政治背景、资信能力、付款责任和索汇路线等，出口单位则着重审核信用证与合同是否一致。

(一)银行审证要点

1.政策上审核

在我国对外政策的指导下，对不同国家和不同地区的来证从政治上、政策上进行审查。如来证国家同我国有无经济贸易往来关系，来证内容是否符合政府间的支付协定，证中有无歧视性内容等。

2.开证行资信及信用证真实性的审查

开证银行本身的资信应与其所承担的信用证付款责任相应。为了确保安全收汇，应对开证行所在国政治经济状况、开证行的资信及经营作风等进行审查。特别是对于实行外汇管制或国际支付能力薄弱或国内金融秩序混乱的国家的银行开出的信用证，更应重视审核该银行的资信状况，如发现有问题，酌情采取适当的措施。对来证进行印押审查，如信函开证，核对印鉴是否相符。如果相符，银行在来证上盖有核符戳记：如SWIFT开证，电文尾端有“SAC”或“MAC”表示密押相符。

3.信用证的性质及开证行付款责任的审查

要注意审查信用证是否为不可撤销的信用证，信用证是否生效，对信用证是否加列限制性条款或保留条件的条款。信用证中的这类条款有合理的，也有不合理的。合理的条款，如信用证中规定开证申请人“领到许可证后方能生效”，或“本证仅在受益人开具回头信用证并经本证申请人同意接受后才生效”，或有“另函详”等字样。对于这类信用证，受益人必须等到所附条件满足并取得有关文件后，即信用证生效后才能交货。还有一类条款则是不合理的，带有明显的欺诈性。如规定受益人提交的单据中要包括“由买方签发的提货证明”或“检验证书应由申请人授权的签字人签字”。这类信用证实际上受申请人或其代理人控制，受益人收款没有保障，故不应接受。此外，还要审查证内是否载有开证行保证付款的文句，要注意开证行的付款责任是否加列限制性条款或其他保留条件。

信用证中容易出现以下情形，都是需要注意的。如：信用证未生效或有限制生效的条款；信用证是可撤销的；信用证无保证付款的责任文句；信用证内漏列惯例适用条款；信用证未按合同要求加保兑；信用证密押不符。

(二)受益人(出口公司)审核信用证依据

1.审核信用证要依据合同

信用证是申请人(进口公司)依据销售合同而开立的，受益人(出口公司)在审核信用证时应认真核对该合同。受益人经常会发现信用证内容与合同条款并不完全相符。如果信用证比合同规定严格，会使得受益人利润受损或操作难度加大，一般应当提出修改；而当信用证比合同规定宽松时，可不修改。实际业务中，经常以我方能够做到而又不影响收汇为准则，决定是否修改信用证。

2.审核信用证要遵循《UCP600》

《UCP600》是各国银行处理结算业务必须遵循的基本准则。受益人在审核信用证时应遵循《UCP600》的规定来确定可以接受信用证的某些条款。如受益人在审核信用证种类及性质、到期日及地点、交单期等某些直接表明与《UCP600》相关的条款时，应遵循《UCP600》规定。

3.审核信用证要全面考虑业务实际情况

对于合同中未作规定或无法根据《UCP600》来作出判断的信用证条款，受益人应根据业务实际情况来审核。这里的业务实际情况，是指信用证条款对安全收汇的影响程度、进口国的法令和法规以及申请人的商业习惯等。

(三)出口单位审证要点

1.开证银行的资信及信用证的真实性

这一般是由银行来负责审核的。但有时开证行或进口公司把信用证直接寄给出口公司，这时出口公司应当将来证送交当地银行核对印鉴或密押，并审查开证行资信。经银行认可后方可使用，防止对方用假信用证进行诈骗。

2.对开证申请人和受益人的名称及地址要仔细核对

如果信用证中开证申请人的名称地址有误，应及时联系修改，以免寄单时发生困难。如果受益人名称地址有误，也应及时修改更正，以免给制单带来不必要的麻烦和无法解决的困难。为此，应审核开证申请人姓名地址或受益人姓名地址是否与合同相符。信用证中常有将两者相互颠倒或名称不全的情况。

3.信用证金额、币种、付款期限审查

信用证金额应与合同一致，如合同订有溢短装条款，则信用证金额还应包括溢短装部分的金额。来证采用的货币应与合同规定的一致。信用证中常常出现金额不够使用、金额大小写不一致或信用证货币与合同不符的情况。

4.有关货物记载的审查

来证中对有关品名、数量或重量、规格、包装和单价等项内容的记载，是否与合同的规定相符，有无附加特殊条款，如发现信用证与合同规定不符，应酌情作出是否接受或修改的决策。

信用证中有关货物描述的条款常见的问题有：品名规格不符；数量不符；包装有误；单价有误；贸易术语错误；使用术语与信用证条款有矛盾；货物单价数量与总金额不吻合；证中合同号码与日期错误；漏列溢短装规定。

5.有关期限的审查

信用证中出现了装运期、信用证交单日、付款期限、到期日和到期地点，对此应仔细审查。

信用证中规定的最迟装运日期，一般应与合同中的装运条款相一致。运输单据的出单日期或上面加注的装船或启运日期，不得迟于最迟装运日期，逾信用证规定装期的运输单据将构成不符点，银行有权拒付。因此，在检查信用证规定的装运期时，要注意能否在信用证规定的装期内备妥有关货物并按期出运，如来证收到时装期太近，无法按期装运，应及时申请国外买方延展装运期限。

信用证都必须规定一个交单付款、承兑或议付的日期，即交单日。所规定的交单期应为受益人装运后制单留有充分的时间，如信用证未规定交单期，则理解为在实际装运日(运输单据出单日期)之后21天内必须交单。受益人必须在交单期内交单，但无论如何，不得迟于信用证到期日。在审核时要注意能否在信用证规定的交单期交单，如果过了限期或单据不齐有错漏，银行有权拒付。

信用证的付款期限通常反映在汇票条款中，如规定有关款项须在向银行交单后若干天内或见票后若干天内付款等情况，对此，应检查此类付款事件是否符合合同规定的要求。

信用证还必须规定一个到期日和到期地点，即受益人必须在规定的到期日在到期地点向银行交单要求议付或承兑或付款。没有规定到期日的信用证为无效信用证。在审核时，要检查到期日与最迟装运日期之间是否有一个合理的间隔，以便受益人在装运货物后有足够的时间办理制单结汇工作。时间太短，甚至“双到期”(即信用证的装运期与有效期为同一天)，就没有足够时间办理制单结汇工作。应当指出，“双到期”是不合理的，受益人是否就此提出修改，应视具体情况而定。到期地点应在议付地，即在出口地到期，否则由于银行审单和邮递过程，受益人将难以把握及时交单。如信用证规定在国外交单，由于寄单费时，且有延误的风险，一般应提请修改，否则，就必须提前交单，以防逾期。

信用证中关于期限常见的问题有：信用证没有到期日；到期地点在国外；信用证到期日和装运期有矛盾；装运期、到期日或交单期规定与合同不符；装运期或有效期的规定与交单期有矛盾；交单期限过短。

6.运输条款的审核

启运地与目的地必须与合同一致。如果目的港有改变，在我方负担运费的贸易术语下，应相应调整价格，或者规定变更地点与原目的港运费差价由买方负担。信用证中若规定了分批出运的时间和数量，应注意能否办到，否则，任何一批未按期出运，以后各期即告失效。

信用证中常常出现分批或转运规定与合同成交不符，装运港口与合同成交条件不符，目的地不符合同成交条件，装运期限与合同规定不符等问题。

7.单据的审核

卖方议付单据通常包括：汇票、商业发票、保险单、海运提单、装箱单、原产地证明、检验证书以及其他证明文件。要注意单据由谁出具，能否出具，信用证对单据有无特殊要求，单据的规定(单据种类份数及填制方法等)是否与合同条款一致，前后是否有矛盾等。如发现有不适当的规定和要求，应酌情作出适当处理。对于必须由第三方或开证申请人签字的单据，一定要求改证。

信用证中常见的单据问题有：汇票中付款期限与合同规定不符，没有将开证行作为汇票的付款人；发票种类不当或要求领事签证；提单收货人的填制要求不当；提单抬头和背书要求有矛盾；提单运费条款与成交条件矛盾；正本提单全部或部分直寄客户；产地证明出具机构有误；漏列必须提交的单据。

8.其他特殊条款的审查

审查来证中有无与合同规定不符的其他特殊条款。有时来证加列许多特殊条款如指定船公司、船级、船龄、船籍等对我方不利的条款，一般不应轻易接受。如对我无不利之处，而且也能办到，可酌情灵活掌握。

9.保险条款是否符合合同规定

根据成交的贸易术语，确定是进口方还是出口方投保。FOR、CFR情况下，由进口方投保；CIF情况下，由出口方投保。因此，在审核信用证时，若发现有相互矛盾的条款，如FOB、CFR下要求出口方投保，应予以修改。在CIF情况下，应对照合同审查投保的险别、投保的金额等是否与合同相符。投保金额一般为发票金额加一成，险别超出合同规定而增加的保险费应由买方来负担。

10.银行费用条款的审核

银行费用包括议付费、通知费、修改费、邮费、开证费等。根据《UCP600》号规定，银行费用由开证申请人负担，偿付行的费用由开证行承担。其他发生费用由指示方负担。在审核时要注意银行费用条款能否接受，如有可能应争取由开证申请人负担。

三、改证

出口企业在对信用证进行了全面细致的审核以后，当发现问题时，应区别问题的性质进行处理，有的还须同银行、运输、保险、检验等有关部门取得联系、共同研究后，方能作出适当妥善的决策。一般说来，凡是属于不符合我国对外贸易方针政策，影响合同履行和收汇安全的问题，必须要求国外客户通过开证行修改，并坚持在收到银行修改信用证通知书认可后才可装运货物；对于可改可不改的，或经过适当努力可以做到的，则可酌情处理，或不做修改，按信用证规定办理。在一份信用证中，有多处条款需要修改的情形是常见的。对此，应做到一次性向开证人提出，否则，不仅增加双方的手续和费用，而且对外影响也不好。其次，对于收到的任何信用证修改通知书，都要认真进行审核，如发现修改内容有误或我方不能同意的，我方有权拒绝接受，但应及时作出拒绝修改的通知送交通知行，以免影响合同的顺利履行。

为防止作伪，便于受益人全面履行信用证条款所规定的义务，信用证的修改通知书应通过原证的通知行转递或通知。如由开证人或开证行径自寄来的，应提请原证通知行证实。对于可接受或已表示接受的信用证修改书，应立即将其与原证附在一起，并注明修改次数，这样可防止使用时与原证脱节，造成信用证条款不全，影响及时和安全收汇。

改证流程：卖方审证——函电要求买方修改——买方通知开证行改证——开证行改证并转交通知行——通知行再将改证转交卖方。

如果是开证申请人主动改证，应徵得受益人的同意。若开证申请人事先未徵得受益人同意，单方面改证，则受益人有权决定是否接受。在未表示接受前，原证条款继续有效，受益人并有权保持沉默直至交单为止。若交单时按修改书制单，即表示接受；若按原证制单，则应另具通知书以示拒绝修改。

第五节　出口货物托运

按CIF、CFR条件成交时，出口单位在货、证备妥后，要及时安排托运。外贸企业通常委托货运代理企业向船公司办理托运工作。

(1)出口企业向货代提供订舱委托书，委托其代为订舱。该委托书是出口单位和货代之间委托代理关系的证明文件。

(2)货代接受委托后，根据货量大小，向船公司洽商租船或订舱事宜。如系大宗货物，需要办理租船手续；如系一般杂货则需洽订舱位。

货代在洽订舱位时，要编制托运单一式数份(其中包括装货单、配舱回单、收货单等)，向船公司办理订舱手续。托运时除须编制托运单据外，尚需附交与本批货物有关的各项证、单，如提货单、商业发票、出口货物明细单(装箱单)、出口货物报关单、出口收汇核销单等，有的商品还需提供出口许可证、配额许可证的海关联、商品检验合格证件等有关证书，以供海关检查放行之用。托运单是托运人根据合同和信用证条款内容填写的向船公司或代理人办理货物托运的单证。
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(3)船方根据托运单内容，并结合航线、船期和舱位情况，分轻重缓急进行配载。如认为可以承运，就在托运单上编制提单号码，填上船名、航次并签署，表示确认托运人的订舱，并将其中的配舱回单、装货单(Shipping Order S/O)退还给托运人。

(4)托运人凭装货单到海关办理出口报关手续。海关同意放行后，即在装货单上盖放行章，托运人凭此向港口仓库发货或直接装船，然后将装货单、收货单送交理货公司。船舶抵港后，凭此理货装船，每票货物都装上船后，船长或大副留存装货单，签署收货单，即大副收据，作为货物已装妥的临时收据。托运人凭此收据即可向船公司或其代理人交付运费并换取正式提单，如收货单上有大副批注，换取提单时应将大副批注写在提单上。船公司或代理在审核海运提单所载内容与大副收据内容相符后，正式签发提单，并加注“已装船”字样和加盖装船日期印章。

货物装船后，外贸企业应及时向国外买方发出“装运通知”，以便对方准备付款、赎单，办理进口报关和接货手续。装运通知的内容一般有订单或合同号、信用证号、货物名称、数量、总值、唛头、装运口岸、装运日期、船名及预计开航日期等。在实际业务中，应根据信用证的要求和对客户的习惯做法，将上述项目适当地列明在电文中。

在货物装船过程中，可以根据货物的多少来决定装船方式，包括整装集装箱和拼装集装箱。

【技巧提示11－2】

如何选择货运代理

1.货运代理须熟知海运地理方面的常识。首先，作为国际货运代理人，由于船舶进出于不同国家，故而应熟知世界地理及航线，港口所处位置、转运地及其内陆集散地。其次，货代还应了解国际贸易的模式及其发展趋势、货物的流向等，如西欧和美、加、日等工业化程度较高的国家，大量从发展中国家进口原材料，并向这些国家出口工业制成品。

2.货运代理应熟知不同类型运输方式对货物的适用性。世界航运市场上存在四种运输方式：班轮运输、租船运输、无船承运人运输和多式联运。班轮运输的特点是定时间、定航线、定港口顺序和定费率。租船运输即不定期运输，指不设固定的航线和时间表，按照航运市场供求关系，可以在任何航线上从事营运业务，运价尚可协商，适合于大宗散货承运。无船承运人是指从事定期营运的承运人，但并不拥有或经营海上运输所需的船舶。无船承运人相对于实际托运人是承运人身份，但相对于实际承运人又是托运人的身份。对于货主或托运人而言，选择好适当的运输方式，决定于货运代理是否精于以下几个方面业务：(1)运输服务的定期性，如货物须在某一固定时间内运出则应选择班轮运输；(2)运输速度；(3)运输费用，当运输时间和运输速度不是托运人或货主考虑的主要因素时，运价就成为最重要的了；(4)运输的可靠性，选择货运所要托付的船公司前应考察其实力信誉，以减少因为海事欺诈而成为受害者的可能性；(5)经营状况和责任，表面上某一船舶所有人对船舶享有所有权，而事实上他将船舶抵押给银行，并通过与银行的经营合同而成为经营人。这会给将来货物运输纠纷诉诸法院时的货主利益带来负面影响。

3.货运代理应了解不同类型的船舶对货主货物的适应性。作为货运代理人，必须了解船舶特征，如船舶登记国和吨位、总登记吨(GRT)、净登记吨(NRT)、散装窖、包装窖、总载重吨(DWT)、载重线、船级等方面的知识。较佳的货运代理还应了解几种常见的货船类型，如班轮、半集装箱船、半托盘船、散货船、滚装船及全集装箱船等。第三代集装箱船具有2000～3000TEU的载箱能力，能够通过巴拿马运河，故又称巴拿马型船舶。第四代及有更大载箱能力的船舶，不适于通过巴拿马运河，常被称为超巴型船舶。

4.一流的货运代理应熟知航运法规。除应了解《海牙规则》、《威斯比规则》、《汉堡规则》以外，还应适当了解货物出口地或目的港国家的海运法规、港口操作习惯等。

5.一流的货运代理应熟练操作海上货物运输的单证，并确保单证制作的正确、清晰和及时。主要海运单证包括提单、海运单、舱单、发货单、提货单、装箱单、港站收据、大副收据等等。

6.较佳的货运代理应懂得海关手续和港口作业流程。在进出口贸易中，清关是货运代理的一项传统职能。在货运代理与海关当局及其客户的双重关系中，对于货运代理的法律地位，各国的规定不尽相同，但海关代理通常是由政府授权的。客户(即货主)应考虑货代作为海关代理的身份，在其履行职责的过程中，是否具有相应能力。货运代理具备办理到离港手续、保税贮存、内陆结关等的代理能力，港口程序的运作能力是非常重要的。此外，货运代理所能提供的较低运费率也是考虑的重要因素，主要是班轮费率。当然，对货运代理的考察，还应注意资信等其他一些因素。一流货运代理的运作，对货主完成贸易合同是十分重要的。

第六节　办理保险

由于海洋运输的高风险性，贸易商通常会向保险人投保，以使运送中的货物得到保障。投保是指投保人、被保险人与保险人协商保险合同条件，签订海运货物保险合同的全过程。

一、办理保险的流程

我方出口合同，大多以CIF及CIP方式成交，由我方向保险公司投保。出口货物保险，采用逐笔投保方式。在完成托运手续取得配舱回单后，出口企业即可办理保险手续。

投保人办理海运货物保险时，首先应向保险人提出投保要求，通常是填写保险公司印制好的“海运货物投保单”。这种投保单被视为是被保险人或投保人要求订立海运货物保险合同的意思表示，因此，海运货物投保单一经保险人签章接受，保险合同即告成立。“海运货物投保单”通常记明以下内容：被保险人的名称，货物的名称、数量和其他明细，装运地(港)，目的地(港)，船名或装运工具，开航日期，航程，投保险别，保险金额，投保日期，赔款地点，是否存在预约保险，投保人的签名或盖章等。投保单一式两份，保险公司决定承保后，将其中的一份签署后交投保人作为接受投保的凭证；另一份由保险公司留存作为编制保险单或保险凭证的依据。为简化手续，外贸公司也有将发票、出口货物明细单或出运货物分析单代替投保单的情况，但仍须加注配舱回单的内容及投保险别和金额。

二、投保时的注意事项

投保人办理海运货物保险时，应当注意的事项：

1.如实申报货物的情况。包括货物的名称、装载的工具或船舶的名称以及其他重要情况。投保人申报不实，保险人可以根据最大诚信原则行使解除合同的权利。

2.保险险别和保险条件、保险金额和保险目的地应当根据买卖合同的要求，并结合货物和运输的具体情况灵活掌握。是否需要加保战争险、罢工险或附加险，应根据贸易条件需要和运输风险情况具体把握。

3.取得的保险单或保险凭证必须和信用证的要求严格一致，以免遭到拒付。

4.投保后发现保险项目有遗漏或错误的，要及时向保险公司申请批单，特别是若涉及目的地的变更、船名的错误、保险金额的增加，更应及时申报。保险人在签发批单时，首先会列明批单项目，然后再加批单的措辞。批单签发后，必须粘贴在原保险单上，加盖骑缝章，作为保险单的一个部分。

第七节　海关申报

出口报关是指货物出运之前，出口企业如实向海关申报货物情况，交验规定的单据文件，办理接受海关监管事宜。出口报关必须在货物进入装货码头仓库后进行，一般在装货的24小时以前向海关申报。

出口企业在海关办理登记注册后才能报关，如在异地报关，需办理登记注册转关手续后方可报关。报关员必须持有报关员证件才能办理报关。报关时需出具报关单、发票、装货单、核销单及有关证件(如出口许可证等)。如属法定检验商品，还需提交“出境货物通关单”。

海关接受申报后，进行电脑预录入，打印出四份出口货物报关单。海关以出口报关单为依据，在海关监管区域内对出口货物进行查验。报关单位应派员在现场负责开箱装箱，协助海关完成查验工作。经查验合格，在报关单位照章办理纳税手续，海关在装货单或运单上加盖放行章后，才可装船出运。
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报关的基本流程如下：

(1)接单。报关员将审单中心通过的报关单及报关所需的全部有效单据交接单关员。

(2)缴款。报关员持海关打印的缴款书到银行缴纳税款。

(3)税费核销。报关员持已纳税款的海关缴款书到海关进行税费核销。

(4)关封验核。报关员持转关关封、放行卡片(盖有陆港公司证明集装箱已进货场的确认章)办理关封确认手续。

(5)报验。

①报关员到查验科办理报验手续时，必须随身携带本人报关员证(证件齐全有效)。

②报验时必须提交经监管科和物流监控小组审批的进口转关申报单、已纳税的证明、进出口报关单、合同、发票、装箱单、海运提单、委托书等(加工贸易方式的需提供备料手册)。

(6)查验。

①过机、过秤、人工查验(其中选一，特殊情况除外)。

②过机：监管货物过机时，由报关员将过机集装箱车辆调至机检位置进行扫描，报关员将扫描图纸交报验关员。

③过秤：监管货物过地秤时，由报关员将集装箱车辆调至地秤上(驾驶员必须出示IC卡)。

④人工查验：报关员将查验的车辆停靠在海关查验区内并按关员的要求开箱。

(7)单证放行。报关员持已经办理过查验手续的全部报关单据、关封、放行卡片、出门条办理放行手续。

(8)实物放行。报关员持放行关员办理过的全部单据办理实物放行手续。

　　第八节 货款的收回

货物装运后，出口企业应立即按照信用证的规定，正确编制各种单据，并在信用证规定的交单到期日或以前，将各种单据和必要的凭证送交指定的银行办理要求付款、承兑或议付的手续，并在收到货款后向银行结汇。我国出口结汇的办法有三种：收妥结汇、押汇和定期结汇。

一、制作单据

(一)单据的种类

单据是办理货物交付和货款结算的一种依据，单据可以表明出口商是否履约以及履约的程度。常用的单据如下：

商业单据：商业发票，装箱单，重量单，产地证明书，受益人证明(如寄单证明、寄船样证明、装运通知副本)。

运输单据：提单，货运收据，有关运输方面的证明(如船籍或航程证明、船龄证明、船级证明等，受益人应向船公司或其代理索取)。

保险单据：保险单，投保声明。

政府单据：海关发票，领事发票，进出口许可证，商检证书(如品质检验证书、重量检验证书、数量检验证书、卫生许可证、消毒检验证书、产地检验证书、残损检验证书)。

(二)制作单据的原则

制单是相关当事人按照信用证、合同和其他有关要求，根据货物的实际交易数量及运输情况，编制各种单据的工作过程。在外贸实践中，提高单证质量，对保证安全迅速收汇有着十分重要的意义。特别是在信用证付款的条件下，银行处理的是纯单据业务，银行对受益人的付款承诺是以其提交单据的完整性和表面真实性为前提的，银行只考虑单据表面的真实性，不考虑货物的实际交货情况，这就要求受益人提交的各类单据必须严格与信用证相符。单证不相符，单单不一致，银行和进口商就可能拒收单据和拒付货款。因此，编制结汇单据时，要遵循“严格相符原则”，就是应该做到三个一致，即单证一致、单单一致、单货一致。

【技巧提示11－3】

信用证方式下制作单据应注意的问题

(1)同一商品品名，不同信用证会有不同的翻译方法，制单时应按照本信用证的规定填写。如麻袋，有的信用证中用Gunny bag，有的用Jute bag；花生，有的信用证用Groundnut，有的用peanut；再如纸箱，有的信用证用carton，有的用card board cases。

(2)因不同的买方国家使用的语言不同，在未实现信用证全部以英文开立的情况下，不同国家的来证可能使用不同的语言，对此，制单时均须使用信用证的语言。如英文Living Ark Shell(活赤贝)，日文来证中为Living sarubou。如果信用证规定采用不同语言制单，则应按要求办理。如来证规定：“Certificate of Origin G.S.P From A for France must be established both in English and French Language.”则该信用证项下的普惠制产地证应用英文和法文填写。

(3)制单时对信用证规定的商品品名应全文照写，不应随意增加或删减字符(尤其在制发票时，名称应严格相符)。品名如果用单数，制单时亦用单数；如果用复数，制单时则用复数。即使信用证规定的品名有错字、漏字或中英文不符，对非原则性差错，在没有正式接到修改书的情况下，也只能按原样制单，可在错误名称后面用括号注上正确的写法。但对原则性差错，应要求买方修改信用证后发货制单。

(4)在包装规格上，不可随意折算改动。如果信用证以公吨为单位，包装上则应以公吨为单位，不宜换算为千克。如果信用证规定有唛头，应严格按照规定编制，不能随意改动。

(5)卖方出具的各种单据的名称、份数、出证机关、特殊语句等均应与信用证一致。如果来证要求卫生证书，则不能出具健康证书；如果要求出具重量证书，则不能出具重量单；如果要求出具保险单，则不能出具保险凭证；如果要求证书三份，则不能提供两份；如果产地证书要求由中国进出口商品检验检疫局出具，则不能提供中国国际贸易促进委员会出具的产地证书；如果来证要求所有单据都要标上成本、保险费和运费，则在制单时应照办。

【知识链接11－1】

内地某进出口公司向香港地区一进口商出口一批货物，香港地区开来的信用证中的唛头为三角形中一个“東”字(东的繁体字)，出口公司编制唛头时使用了简体“东”字，结果遭到了开证行的拒付。理由是唛头属于货物包装上的标志，原则上必须和指定的字体和符号相同，不得随意更改。后经开证行联系开证申请人后方予付款，延迟收汇一个月。

(三)制作单据的要求

在出口贸易业务中，对结汇单据的基本要求是“正确、完整、及时、简明、整洁”。

1.正确。即单据内容必须正确，既要符合信用证的要求，又要能真实反映货物的实际情况，且各单据的内容不相互矛盾。单据正确不仅要做到单证一致、单单一致、单货一致，还要符合有关国际惯例和进口国有关规定。

2.完整。包含两层含义：首先，单据本身的内容应当完备，不能出现项目短缺的情况。每种单据都有其特定的功能和作用，并通过单据本身的格式、栏目内容、文字、签章等得以体现，因而在制单时应保持其内容完整无缺。如果格式使用不当、项目漏填、文理不通、签章不全，就不能构成有效文件，也就不能为银行所接受。其次，单据种类完整。在国际贸易结算中，每一次信用证或托收支付都规定要有由多种单据组成的全套单据。如CIF条件下全套结汇单据至少应包括商业发票、运输单据和保险单。若进口商有要求，还必须提供装箱单、检验证书、产地证明书、船公司证明、受益人证明等。只要遗漏一种，即为单据种类不完整。

3.及时。包括两层含义：其一，各种单据的出单日期应及时、合理，即出单日期不能超过信用证规定的有效期或按商业习惯的合理日期。例如，提单的签发日期通常就是装运日期，这个日期不能迟于信用证规定的装运期；而按国际惯例，保险单、检验证书的签发日期不能晚于提单签发日期。采用FOB、CFR贸易术语交货，装运通知应在装船后立即发出。其二，全套单据的交单日期应及时。在信用证支付方式下，一般都规定装运后限制交单议付日期，若未规定该期限，最多不得迟于装运后21天交单。

4.简明。单据内容应按信用证要求和国际惯例填写，力求简明，切勿加列不必要的内容。根据《UCP600》的规定，为了防止混淆和误解，银行应劝阻在信用证或其修改书中加注过多细节内容，其目的就是为了简化，这样可以大大减少出口单据的差错，提高单据质量。

5.整洁。即要求单据的外观要简明、清洁。单据缮写或打印时字迹要清晰易认，重点项目要突出醒目，语句流畅、语法正确。尽可能减少或杜绝差错涂改现象，一份单据不允许多次涂改，个别需涂改处要加简签或加盖校对章。提单、汇票及其他一些单据的主要项目如金额、件数和重量等，不宜更改。一些官方出具的单据如出口许可证、商检证明、使馆认证，是根本不允许修改的。

二、交单

交单是指出口人(信用证的受益人)在信用证到期前和交单期限内向指定银行提交符合信用证条款规定的单据。

在信用证业务中，单据的提交起着非常重要的作用，因为这是对信用证最终结算的关键，受益人能否得到货款，在很大程度上取决于是否正确交单。交单应注意的问题：

(1)单据的种类和份数与信用证的规定相符，单据内容正确，包括所用文字与信用证一致。

(2)交单时间。提交单据的期限由以下因素决定：信用证的失效日期；特定的交单日期；银行在其营业时间外无接受提交单据的义务。

(3)交单地点。按照《UCP600》规定，所有信用证均规定一个付款交单、承兑交单的地点，或除了自由议付信用证外的一个议付交单的地点。据此，凡是未注明到期地点的信用证应视作无效。信用证的到期地点会影响受益人的处境。一般规定的到期地点应在出口国。若开证行将信用证的到期地点定在本国或自已的营业地点，而不是出口国，这对受益人极为不利，因为他必须保证于信用证的有效期内在开证银行处提交单据。

(4)交单方式。一种是两次交单或称预审交单，在运输单据签发前，先将其他已备妥的单据交银行预审，发现问题及时更正，待货物装运后收到运输单据，可以当天议付并对外寄单。另一种是一次交单，即在全套单据收齐后一次性送交银行，此时货已发运。银行审单后若发现不符点需要退单修改，耗费时日，容易造成逾期而影响收汇安全。因而出口企业应与银行密切配合，采用两次交单方式，加速收汇。

三、银行审单

出口商交单后，银行会依据信用证的条款或合同，对单据进行审核，即审单工作。

(一)审单原则

长期以来，银行在审单时既采取严格相符的原则，也采取实质一致的原则。所谓严格相符的原则，是指在单据和信用证条款之间，一个字与一个字、一个字母与一个字母的相符，即使是拼写错误，也构成单证不一致，单据就像是信用证的“镜子影像”。所谓实质一致的原则是允许单据有差异，只要差异不损害进口人，或不违反法庭的“合理、公平、善意”的概念即可。

(1)在审核单据时，对信用证中没有特别规定的，可以依据《UCP600》的相关条款进行衡量，以确定单据的合格性；如《UCP600》中也没有相关条款的，则应按银行行业习惯来解释、处理。审单中应做到有依据的内容“严格相符”，没有依据的内容则“实质一致”。

(2)若信用证项下的单据与单据之间表面上出现彼此不一致，将被视为单据表面上与信用证条款不符。

(3)银行对信用证未规定的单据将不予审核。

(4)银行审单的合理时间是不超过收到单据次日起的七个银行工作日。这对开证行及/或保兑行和指定银行都适用，对其他银行则不适用。其他银行如果接到受益人提交的单据，被要求转递或寄单给开证行时，应使单据在信用证的有效期内尽快送达开证行。

(5)如信用证载有某些条件，但并未规定需提交与之相符的单据，银行将视这些条件为未予规定而不予置理。

(二)审单工作方法

1.纵审法

“纵审”是根据信用证的条款逐字逐句地审核各种单据的内容，做到“单证一致”。应注意：当信用证有修改时，应先确认受益人对修改书有否书面表示拒绝接受，然后再根据原信用证或原信用证与修改书审核有关单据；仔细分析信用证，信用证中每涉及一种单据，即按单据条款核对相对应的单据，以达到单证一致，如果发现有与信用证不一致之处，应做好记录，以免遗漏；按信用证审核完所有单据后，剩下的则属于交单人交来的信用证未规定的单据，应选择退还交单人。

2.横审法

“横审”是以商业发票为中心，与其他单据相对照，要求单据与单据之间所共有的项目相互一致，即“单单一致”。应注意：以发票为中心，将其他单据与发票的相同信息及有关的项目予以核对。

四、结汇

出口商提交的单据经银行确认无误后，根据信用证规定的付汇条件，由银行办理出口结汇。在我国出口业务中，结汇是指银行将收到的外汇按当日人民币市场汇价的银行买入价购入，结算成人民币以支付给出口人。我国出口业务中，大多使用议付信用证。议付银行在收到单据后应即按照信用证规定进行审核，并在收到单据次日起不超过7个银行工作日将审核结果通知受益人。如审核无误，应即向信用证的开证行或被指定的其他付款银行寄单索偿，同时按照与出口人约定的方法进行结汇。

议付信用证的出口结汇办法主要有三种：“买单结汇”、“收妥结汇”、“定期结汇”。

“买单结汇”，又称出口押汇或议付，是指议付行在审核单据后确认受益人所交单据符合信用证条款规定的情况下，按信用证的条款买入受益人的汇票和/或单据，按照票面金额扣除从议付日到估计收到票款之日的利息，将净数按议付日人民币市场汇价折算成人民币，付给信用证的受益人。议付是可以追索的。如开证行拒付，议付行可向出口商追还已垫付之货款。议付信用证中规定，开证行对议付行承担到期承兑和付款的责任。

“收妥结汇”，又称“先收后结”，是指议付行收到受益人提交的单据，经审核确认与信用证条款的规定相符后，将单据寄给国外付款行索汇。等付款行将外汇划给议付行后，议付行再按当日外汇牌价结算成人民币交付给受益人。

“定期结汇”是指议付行在收到受益人提交的单据经审核无误后，将单据寄给国外银行索偿，并自交单日起在事先规定期限内将货款外汇结算成人民币贷记受益人账户或交付给受益人。

“收妥结汇”、“定期结汇”两种方式，对议付银行来说，都是先收后付。

　　【本章小结】

合同签订后，买卖双方都要本着“重合同守信用”的原则，切实履行合同规定的各项义务。合同的履行是进出口业务中的重要环节，它涉及出口企业、银行、检验检疫机构、海关、运输、保险、有关政府机构等相关部门，只有各部门通力协作，合同才能顺利履行。本章内容结构如图11－7所示：
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　　【重点实务与操作】

■重点实务

单证遗失事故的处理

单证遗失，可能是由于出口商制作和保管单证不善造成的，也可能是单据在交付邮政或快递公司转递过程中遗失的。而目前，我国对邮政及快递公司遗失文件的赔偿制度尚不完善，一般以邮资的若干倍来计算。而外贸单证的特殊性使得这个赔偿数额无论如何也不济事。因此，发生类似事情的时候，追究责任意义不大，关键还要靠自己去尽力补救。

首先要防患于未然，在企业内部建立起比较清晰的单证制作和传递堆积。业务员自己缮制保管单证的，要注意归档管理。老业务员喜欢在交易确立以后就制作客户档案，列明所需单证、办理时间和单证收取记录，这是个很好的经验。公司有专门的单证员的，不但单证员自己要有记录册，还要与业务员建立起单证交接登记本，避免转交过程中的“真空”缺漏。

所有的单据，都复印一份，以备万一出纰漏时可以对照原单处理。

单证遗失后，要第一时间处理。属于自己缮制的发票、装箱单等，即刻补制，属于国家机构或第三方出具的，及时通知出具人，办理补单手续。详细如下：

1.报关单据的遗失

发票等单据在报关前遗失的，尽量自己补发并快递给报关代理人。如果是长期合作的报关代理人，不妨预先留几份签章空白的发票箱单等，以便急需时由报关代理人帮忙填写。这在外贸操作中比较常见。但这样做的风险很大，存在着报关代理人私用于伪造单据的可能。

随付报关的核销单遗失，必须将所遗失的核销单立即报告外汇管理局，登报声明作废，再另外出具一份核销单。

海关已签发的报关单证明联、核销联遗失，可以向海关提出书面申请补签，并随附有关证明材料，海关审核同意后，可予以补签。海关在证明联、核销联上注明“补签”字样，并按规定收取工本费。

2.提单的遗失

提单遗失后，可以通过货代补发提单，或以电放(收货人无需正本提单，凭货代电报指示放货)形式解决。但办理起来较为棘手，各个船公司规定不同，通常根据与出口商的关系而定。因为补发提单对货代而言风险很大，如果因此出现冒领或其他纠纷——比如出口商恶意欺诈，将原提单交付客户或银行以后，谎称遗失，借以扣留货物，货代难脱干系。

特别地，如果是“记名提单”(即提单上限定具体的提货人)比较好办，只要提货人证明自己身份即可电放，但如果是“指示提单”(即提单上暂未指定收货人)就麻烦了。如果货代信任发货人，那麽通常发货人一封保函(担保因此出现的所有责任由发货人自己承担)即可解决；而如果彼此不熟悉，则货代通常会要求在出具保函的同时提供相当于货值或双倍的担保金，担保金期限甚至长达一年。这对于货主而言将是个沉重的负担。

曾有过一个实例：一份指示提单在交付快递公司后遗失，发货人请求电放，船公司要求发货人首先提供遗失声明，再到公安局报案，取得报案登记后，在船公司指定的刊物上声明提单作废，最后再交纳200%的货值担保金。最后在买卖双方的配合下，因提货人信誉不错，船公司才最终许可免交了担保金，但此过程也耗时耗力。

提单一般三正三副，因此，除非客户要求“全套提单”，否则尽量争取保留一份正本提单，避免遗失风险。

3.原产地证的遗失或修改

如果因实际交货与申报不符，或有其他错漏，需要修改补充原产地证内容，必须申明更改理由并提供依据，经签证机构审查符合要求后，重新办理申请手续，收回原发原产地证，换发新证。如已签发的原产地证遗失或损毁，申请单位必须向签证机构申明理由并提供依据，经签证机构审查同意后重新办理申请手续。签证机构在新签证书上注明“××年××月××日原发××号原产地证作废”。这里说的签证机构，可以是进出口商品检验检疫局，也可以是各地的贸易促进会。

单证缮制正确完整，就为收取货款奠定了基础。然而，如何在交付货物单证后顺利收回货款，仍是我们特别需要重视的。货款不能及时、安全收回，所有业务都是一场空。

(资料来源：多美丽买卖搜索：《外贸新手外贸七关》)

■重点操作

1.根据以下资料完成信用证审核。

合同主要条款：

卖方：中国粮油食品进出口公司

买方：T.G.Salgo&Co.，Melbourne，Australia

商品名称：“马铃”牌荔枝罐头

规格：450克听装

数量：50，000听

单价：CFR墨尔本每听3美元，含佣2%

总值：150，000.00美元

装运期：2008年10月自中国港口至墨尔本，在香港转船

付款条件：凭不可撤销即期信用证付款

合同号码：SP5432

信用证：

Commercial Bank

Melbourne，Australia

Irrevocable Documentary Credit No.F－07567

Date and place of issue：August 20，2008 Melbourne

Date and place of expiry：November 15，2008 Melbourne

Applicant：T.G.Salgo&Co.Melbourne，Australia

Beneficiary：China National Cereals，Oils and foodstuffs Import and Export Corporation

Advising Bank：Bank of China，Beijing

Amount：USD15，000.00(Say US Dollars Fifteen Thousand Only)

Partial shipment and transshipment are prohibited.

Shipment from China Port to Melbourne，latest October 2008.

Credit available against presentation of the documents detailed herein and of your draft at sight for full invoice value.

Signed commercial invoice in quadruplicate.

Full set of clean on board ocean Bills of Lading made to order of Commercial Bank marked“freight prepaid”.

Insurance certificate or policy endorsed in blank for full invoice value plus 10%，Cover－ing All Risks and War Risk.Covering 50，000 tins of 500 grams of Ma Ling Brand

Canned Lichee at USD3.00 per tin CFRC2%Melbourne.

As per contract No.SP5432

2.根据以下资料完成信用证审核。

Copenhagen Bank

Date：4 January，2008

To：Bank of China，Beijing

We hereby open our Irrevocable Transferable Letter of Credit No.112235 in favor of Co－penhagen Import Company for account of China Trading Corporation up to an amount of￡1，455.00(Say Pounds Sterling One Thousand Four Hundred And Fifty－five Only)for100%of the invoice value relative to the shipment of：

150 metric tons of Writing Paper Type 501 as per S/C No.PO5476 from Copenhagen to China port.

Drafts to be drawn at sight on our bank and accompanied by the following documents marked“X”：……

Partial shipments and transshipment prohibited.

Shipment must be effected not later than 31 March 2008.

This L/C is valid at our counter until 15 April，2008.

PO5476合同的主要条款：

卖方：中国贸易公司

买方：哥本哈根进口公司

商品名称：写字纸

规格：501型

数量：150公吨

单价：CIF哥本哈根每公吨97英镑

总值：14，550英镑

装运期：2008年3月31日前自中国港口至哥本哈根

支付条款：保兑的不可撤销即期信用证，于装运期前1个月开至卖方并于上述装运期后15天内在中国议付有效。




　　第五篇 ：企业出口业务善后







企业在充分履行合同并收回货款后还需办理出口收汇核销、出口退税和处理索赔与理赔等工作。这些工作该如何开展？应注意些什麽？本篇将就此展开分析。


第十二章　企业出口业务善后

出口收汇核销和出口退税

索赔和理赔

通过本章学习，应该达到以下目标：

理论目标

通过对本章的学习，使学生了解我国退税制度的相关规定和理赔索赔的基本原则。

实务目标

学会办理出口核销的相关手续，掌握退税核算的基本步骤。

　　第一节 出口收汇核销和出口退税

出口企业在办理货物装运出口及制单结汇以后，应及时办理出口收汇核销和出口退税手续。

一、出口收汇核销

出口收汇核销，是指国家外汇管理部门根据国家外汇管理的要求，通过海关对出口货物的监管，对出口单位的收汇是否结给国家进行监督的一种管理制度。我国从1995年7月开始采取事后监督与事前监督并举的方式，将外汇管理局、银行、税务、海关及出口企业有机地结合起来，防止出口单位高报出口价格骗税，对每笔出口收汇进行跟踪，直到收回外汇为止。

根据国务院建设“中国电子口岸”的文件精神，由海关总署、外经贸部、国家税务总局、国家工商行政管理局、国家外汇管理局、国家出入境检验检疫局、信息产业部等部门联合开发建设的“电子口岸”部分联网应用项目已于2001年6月1日在全国推广。“电子口岸”通过联网的方式，为外管局、海关、税务等有关部门和进出口企业提供口岸业务综合服务。“出口收汇系统”是“中国电子口岸”中企业专用的一个子系统。该系统利用现代信息技术，借助国家电信公网在公共数据中心建立出口收汇核销单的电子底账，使海关和税务部门实现出口报关和出口退税环节对核销单的联网数据核查，并使企业凭操作员IC卡通过本系统在网上向有关管理部门申领核销单、备案、办理交单以及挂失等系列操作，还可以随时随地对核销单的领取、使用等各项信息进行综合查询，使出口报关、收汇核销及退税业务更加方便快捷。

“中国电子口岸”的出口收汇流程及相关业务如下：

企业必须凭本企业操作员IC卡才能进入出口收汇系统，完成相关业务操作。系统根据IC卡信息操作员身份验证，操作员处理的数据将自动进行电子签名、加密。未申领IC卡的企业将无法开展相关出口、收汇核销业务。

上网领单：企业凭操作员IC卡在网上向外管局申请所需领用核销单份数。网上申请后，无需等待外管局的网上审批，企业核销员即可到外管局领取纸质新版核销单。外管局依据企业网上申请的核销单及原核销系统记录的可发单数量，发给企业纸质新版核销单，同时将所发核销单的电子底账数据联网存放到公共数据中心。企业领单时必须当场在新版纸质核销单上填写单位名称或加盖单位名称章。空白新版核销单无需填写有效期，视同长期有效。

口岸备案：企业到海关报关出口前，由企业操作员在网上输入口岸代码，进行新版核销单使用的报关前备案。已进行口岸备案的出口收汇核销单，在核销单被用于出口口岸发生变化时，可以上网申请变更并重新设置出口口岸。一张核销单只能对应用于一张出口报关单。未进行报关前备案的新版核销单不能用于出口报关。

出口交单：企业在货物出口后，可以由操作员上网将已用于出口报关的核销单向外管局交单。

收汇核销：网上交单后到外管局办理书面核销。核销所需单据：出口收汇核销单、报关单、收汇水单及出口发票。即期业务在90天内办理核销；远期业务必须提交出口合同，在外管局办理远期收汇备案。丢失空白核销单需在网上及外管局同时挂失，破损的核销单必须到外管局注销。

若逾期未收汇，出口单位应及时向外汇管理局以书面形式申报逾期未收汇的原因，由外汇管理局视情况处理。

二、出口退税

出口退税，是指一个国家为了扶持和鼓励本国商品出口，将所徵税款退还给出口商的一种制度。出口退税是提高货物的国际竞争能力，符合税收立法及避免国际双重徵税的有力措施。我国也实行出口退税政策。对出口的已纳税产品，在报关离境后，将其在生产环节已纳的消费税、增值税退还给出口企业，使企业及时收回投入经营的流动资金，加速资金周转，降低出口成本，提高企业经济效益。

【技巧提示12－1】

税收分类

按课税对象的性质，税收可分为流转税、所得税、资源税、财产税、行为税五大类，其中流转税是指以发生在流通领域内的商品或非商品流转额作为课税对象而征收的税种的总称。主要包括增值税、消费税、营业税和关税等。

按税负能否转嫁分为直接税和间接税两类。直接税是指由纳税人直接负担、不易转嫁的税种，如所得税、财产税等。间接税是指纳税人能将税负转嫁给他人负担的税种，主要是对商品征收的各种税，如增值税、消费税、营业税、关税等。

1.退税的基本条件

必须是报关离境的出口货物；必须是财务上作出口销售处理的货物；必须是属于增值税、消费税徵税范围的货物。

出口退税是指在国际贸易中对报关出口的应税货物退还或免徵国内生产环节和流转环节按税法规定徵收的增值税和消费税的制度。它是国际贸易中通常采用的并为各国接受的、旨在鼓励本国出口货物公平竞争的一种税收措施。退税是出口贸易中的一项特殊制度，在核算业务成本时必须先掌握相关的税收知识和出口退税额的计算。

2.出口商品的退税率

自2004年1月1日起实行五档退税率，有17%、13%、11%、8%、5%。一般来说，加工程度越高的商品，退税税率越高。

【知识链接12－1】

2009年6月，提高出口退税率清单

经国务院批准，2009年6月财政部、国家税务总局联合发文决定提高部分商品的出口退税率。

一、电视用发送设备、缝纫机等商品的出口退税率提高到17%。

二、罐头、果汁、桑丝等农业深加工产品，电动齿轮泵、半挂车等机电产品，光学元件等仪器仪表，胰岛素制剂等药品，箱包，鞋帽，伞，毛发制品，玩具，家具等商品的出口退税率提高到15%。

三、部分塑料、陶瓷、玻璃制品，部分水产品，车削工具等商品的出口退税率提高到13%。

四、合金钢异型材等钢材、钢铁结构体等钢铁制品、剪刀等商品的出口退税率提高到9%。

五、玉米淀粉、酒精的出口退税率提高到5%。

本通知自2009年6月1日起执行。具体执行时间，以“出口货物报关单(出口退税专用)”海关注明的出口日期为准。

3.退税程序

出口企业设专职或兼职办理出口退税人员，按月填报出口货物退(免)税申请书，并提供有关凭证，先报外经贸主管部门稽查签章后，再报国税局进出口税收管理分局办理退税。目前，出口报关单、出口收汇核销单、出口税收缴款书已经全国联网，缺少其中一项信息，即不能退税。

(1)有关证件的送验及登记表的领取。企业在取得有关部门批准其经营出口产品业务的文件和工商行政管理部门核发的工商登记证明后，应于30日内办理出口企业退税登记。

(2)退税登记的申报和受理。企业领到“出口企业退税登记表”后，即按登记表及有关要求填写，加盖企业公章和有关人员印章后，连同出口产品经营权批准文件、工商登记证明等证明资料一起报送税务机关。经税务机关审核无误后，即受理登记。

(3)填发出口退税登记证。税务机关接到企业的正式申请，经审核无误并按规定的程序批准后，核发给企业“出口退税登记表”。

(4)出口退税登记的变更或注销。当企业经营状况发生变化或某些退税政策发生变动时，应根据实际需要变更或注销退税登记。

4.出口退税附送材料

(1)出口货物报关单(出口退税联)。报关单是货物进口或出口时进出口企业向海关办理申报手续，以便海关凭此查验和验放货物而填具的单据。

(2)出口销售发票和销售明细账。这是出口企业根据与出口购货方签订的销售合同填开的单证。是外商购货的主要凭证，也是出口企业财会部门凭此记账做出口产品销售收入的依据。

(3)进货发票。提供进货发票主要是为了确定出口产品的供货单位、产品名称、计量单位、数量，是否是生产企业的销售价格，以便划分和计算确定其进货费用等。

(4)结汇水单或收汇通知书。

(5)属于生产企业直接出口或委托出口的自制产品，凡以CIF结算的，还应附送出口货物运单和出口保险单。

(6)有进料加工复出口产品业务的企业，还应向税务机关报送进口料件的合同编号、日期，进口料件名称、数量，复出口产品名称，进料成本金额和实纳各种税金额等。

(7)税收(出口货物专用)缴款书或“出口货物完税分割单”。

(8)出口收汇核销单(出口退税专用)。

(9)与出口退税有关的其他材料。

5.出口退税的计算

(1)出口货物退(免)增值税的计税依据

外贸企业出口货物退(免)增值税的计税依据分为三种情况：

①购进出口货物取得增值税专用发票的，以增值税专用发票列明的进项金额为计税依据。

②从小规模纳税人购进持普通发票特准退税的货物，按以下公式计算确定计税依据：

退税计税依据－普通发票所列(含增值税)销售金额÷(1＋徵收率)上述徵收率，供货企业如果是工业企业则为6%；如果是商业企业则为4%。

③购进原材料委托生产企业加工收回后出口的，以购买加工货物的原材料、支付加工货物的工缴费等专用发票所列明的进项金额为计税依据。

需要注意的是，生产企业出口货物退(免)增值税的计税依据为出口货物的FOB价。对企业以FOB价以外的价格，如CFR、CIF成交的，应以扣除运费、保险费和佣金等国外费用后的馀额作为计税依据。

(2)外贸公司出口退税额的计算

①含税价与不含税价的计算公式

外贸公司在向国内工厂采购货物时，支付的总金额是按含税价计算的，即采购价为含税价，而增值税专用发票列明的进项金额则为不含税价。含税价与不含税价的换算公式推导过程为：

含税价=不含税价＋增值税额=不含税价＋不含税价×增值税税率=不含税价×(1＋增值税税率)

因此，不含税价=含税价÷(1＋增值税税率)

注意：大多数商品的增值税税率为17%。

②出口退税额的计算公式

由于外贸公司在购进出口货物时取得增值税专用发票，根据我国的出口退税制度规定，外贸公司的出口退税额的计算公式为：

出口退税额=不含税价×出口退税率=含税价÷(1＋增值税税率)×出口退税率

第二节　索赔和理赔

在履行出口合同的过程中，如因国外买方未按时开证或未按合同规定履行义务，致使我方遭受损失，我们应根据不同对象、不同情况及损失程度，有理有据及时向对方提出索赔。在向国外买方提出索赔时，要本着实事求是的精神，尽可能通过友好协商的办法解决，做到既维护我方的正常权益，又不影响双方的贸易关系。

当我方交货的品质、数量、包装不符合约定的条件，或我方未按时装运，致使对方蒙受损失而向我方提出索赔要求时，我方应在调查研究的基础上，查明事实，分清责任，酌情作出适当的处理。如确属我方责任，我们应实事求是地予以赔偿；如属外商不合理的要求，我们必须以理拒赔。

我们在处理索赔时，应注意下列各点：

(1)要认真细致地审核国外买方提出的单证和出证机构的合法性。对其检验的标准和方法也都要一一核对，以防买方串通检验机构弄虚作假或国外检验机构检验有误。

(2)要认真做好调查研究，弄清事实，分清责任。为此，必须会同生产部门和运输部门对商品品质、包装、储存、摆货、运输等方面进行周密调查，然后把单证材料和实际情况结合起来，进行分析研究，查清货物发生损失的环节、原因，并确定责任属于何方。如果属于船运公司或保险公司的责任范围，由船运公司和保险公司处理；如确实属于卖方的责任，我们就应实事求是地予以赔偿。对外国人提出的不合理要求，我们必须根据可靠的资料予以拒绝。

　　【本章小结】

本章主要介绍出口业务善后过程中三项主要工作任务的操作流程和基本原则。本章内容结构如图12－1所示：

　　【重点实务与操作】

■重点实务

核销单的作用

核销单是出口报关时需要的一种单据，是在外汇管理局申领的，没有费用，但你公司需要有进出口资格，在海关注册，有电子口岸系统，有外汇账户。申请时需使用电子口岸的用户卡在电子口岸网上申请核销单，然后在外汇管理局申领，申领时需加盖公司条形章和公章。货物出口前核销单需在网上备案出口口岸，以备出口报关时使用。货物出口后凭海关退回的核销单、报关单结汇联在银行办理结汇手续，再在电子口岸网上交单，然后可凭核销单、报关单退税联在外管局核销，最后就可以退税了。
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买单出口，就是没有出口权的企业买别人的核销单，以别的进出口公司的名义出口，发货人图个方便。而外贸公司根本就收不到钱，在搞定客户的前提下，外汇还是汇入发货人指定的账户，这才叫买单。

中国的外汇管制要求谁出口，谁就收回美金，谁来核销。比如用A公司的核销单出口，A公司就必须收回相对应的美金才行；但是如果采用买单出口，根本就不会将美金汇到提供核销单的外贸公司，这就造成了外汇混乱。如果用A公司的核销单出口，美金又汇到A公司，那就是挂靠(代理出口)，属于正当操作。这就是代理出口和买单出口的区别。

必须了解出口退税的4个时限

出口企业在办理出口退税时要特别注意申报程序，注意时间观念，以免造成损失。出口企业在办理出口退税时，应注意四个时限规定：

一是“30天”。外贸企业购进出口货物后，应及时向供货企业索取增值税专用发票或普通发票，属于防伪税控增值税发票的，必须在开票之日起30天内办理认证手续。

二是“90天”。外贸企业必须在货物报关出口之日起90天内办理出口退税申报手续，生产企业必须在货物报关出口之日起三个月内免抵退税申报期内办理免抵税申报手续。

三是“180天”。出口企业必须在货物报关出口之日起180天内，向所在地主管退税部门提供出口收汇核销单(远期收汇除外)。

四是“3个月”。出口企业出口货物纸质退税凭证丢失或内容填写有误，按有关规定可以补办或更改的，出口企业可在申报期限内向退税部门提出延期办理出口货物退(免)税申报的申请，经批准后，可延期3个月申报。





企业外贸业务流程综合训练









操作1

请根据下述业务背景，以环宇贸易公司玩具部业务员的身份撰写与荷兰客户建立业务关系的传真。

环宇贸易公司外贸部经理给某业务员留了个便条，内容为：“上周在’98中国轻工业品博览会上，有一位荷兰客户对我们的长毛绒玩具很感兴趣。不过当时他好像有急事，没来得及详谈，只留下这张名片就走了。你让小李把公司简介看一下，然后发个传真给对方，再寄产品图片，别忘了了解一下对方的资信情况。”
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环宇贸易公司简介：

我公司是在上海浦东新区注册的一家国营外贸企业，主要经营各类轻工业产品的进出口业务。近年来，随着公司内部的改革及业务量的迅速增加，公司在增强经济实力和改革管理体制方面已经取得了巨大的成绩。

玩具部作为公司的主要业务部门之一，专营各类儿童玩具的出口，包括塑料、布制、木制、陶瓷和毛绒玩具。产品主要销往欧洲、亚洲、美国及中国香港市场。公司拥有诸多富有经验的玩具开发人员及商务人员，并与上海及周边地区的十馀家工厂建立了密切的联系，公司可按客户的要求大批量定做各类玩具。

我公司竭诚寻求与国内外客户的合作机会。我们将提供最佳服务，按照互利互惠、共同发展的原则同全世界的经销商建立长期稳固的联系。

总经理：赵永斌

地址：中国上海浦东东方路131号美陵广场1201—1216室

邮编：200120

电话：021—58818844 58818766　传真：021—58818840

电子信箱：youngi@universal.com.cn

操作2

荷兰客户收到环宇公司的最新样本后很快作出了答复(如下)：

TIVOLI PRODUCTS PLC

Berstofsgade 48，Rotterdam，The Netherlands

Tel：3174123721 Fax：3174123737 E－mail：chtrooborg@tivoli.corn

TO：UNIVERSAL TRADING CO.，LTD.(FAX：2158818840)

FM：TIVOLI PRODUCTS PLC(FAX：3174123737)

DT：March 13，1998

Dear Mr.Li，

We are pleased to receive your fax of March 6 and your excellent leaflets.We are large dealers in toys and wish to expand our present range with more fashionable plush toys.We believe there is a promising market here for moderately priced products.After studying plush toys on your leaflets，we are particularly interested in the following items；New Design Brown Bear Article No.KB0677，Bear In Ballet Costume Article No.KB5411，Plush Twin Bear Article No.KB0278.Toy Bear in Sweater Article No.KB7900.Dalmatian Dog Article No.KD2346，Charming Pig Article No.KP2273 and Long Hair Cat Article No.KC2048.Please quote us your best price for the above－mentioned on CIFC3 Amsterdam as well as your terms of packing，shipment，payment and insurance.It would be helpful if you could supply relevant samples.Please advise us the cost of these samples including postal charges so that we could remit to you.

Our bank information is as follows：　F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.

P.O.BOX 75509，1070AM，Amsterdam.

The Netherlands

Tel：0232889278 Fax：0232889331

We hope to hear from you soon.

Yours sincerely，

TIVOLI PRODUCTS PLC

Chila Trooborg

Purchasing Manager

请根据客户回复中提出的要求以及下列报价资料进行报价核算(详尽列出核算过程，计算时保留4位小数，最后报价取小数点后2位)。

报价资料：增值税17%，退税率为8%。

国内费用：出口一个20英尺集装箱所需费用有：运杂费860元；商检报关费150元；港区港

杂费600元；认证费80元；业务费1000元；其他费用800元。海洋运费：从上海出口毛绒玩具至荷兰阿姆斯特丹，一个20英尺集装箱的包箱费率为2070美元。海运保险：按CIF价格加10%投保中国人民保险公司海运货物保险条款中的一切险和战争险，保险费率合计0.85%。

客户佣金：出口报价的3%。

报价利润：报价的8%。

报价汇率：8.25元人民币兑换1美元。

产品资料：
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型号7：

Long Hair Cat

Article No.：KC2048

M eans of Package：30pcs/ctn.

Measurement：70*65*52cm

Gross/Net Weight：11/8.5kg

Supplying price：RMB￥47.5/pc(including VAT)

操作3

请按客户来信及下述资料撰写发盘函，发盘有效期为7天。

环宇公司的报价单如下：
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(上述价格均按20’FCL起算，即期信用证付款，证到后2个月内出运，按10%加成率投保一切险、战争险)

其他信息：(1)工厂来电说，KB7900、KP2273两个货号的库存不够，欲购从速。

(2)有关样品已经寄出，不收样品费。

操作4

荷兰客户在研究了环宇公司的出口报价后发来订单：

TIVOLI PRODUCTS PLC

Berstofsgade 48，Rotterdam，The Netherlands

Tel：3174123721 Fax：3174123737 E－mail：chtrooborg@tivoli.com

TO：UNIVERSAL TRADING CO.，LTD(FAX：21 58818840)

FM：TIVOLI PRODUCTS PLC(FAX：31 74123737)

DT：March 19，1998

Dear Mr.Li，

We are glad to receive your offer of March 16，1998 and relative samples，In reply，we re－gret to say that your prices are not competitive enough.Information here indicates that plush toys from other sources in your country are sold about 5%lower than yours.We really appreciate the good workmanship and cute designs of your products，but price still counts much，especially in the initial sale stage.Moreover，your minimum quantity is also too big for a trial order.

To set up the trade，may we suggest you give a special discount as follows：
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In addition，one of our customers would 1*40’FCL KB0278 if you could reduce your price to USD 13.30per set CIF5 Amsterdam.We think it is for your interest to make such a concession.As the market is of keen competition，we expect your immediate acceptance.

Yours sincerely

TIVOLI PRODUCTS PLC

Chila Troolarg

Purchasing Manager

针对荷兰客户的还价，请核算：

(1)如果接受客户订单价格，环宇公司前4个货号共能获利多少元人民币？成交利润率为多少？

(2)在汇率变化为1美元兑换8.33元人民币，出口退税率调整为10%的情况下，前4个货号可以使出口商获利多少元人民币？利润率是多少？

(3)KB0278如同意客户提出的CIFC5价格，那么：

A.出口一个40英尺集装箱将可获利多少元人民币？利润率是多少？

B.若公司期望保持其8%的利润率，在其他条件不变的情况下，出口商可以接受的海运包箱费率应为多少美元？(出口一个40英尺集装箱的海运费用是3910美元，国内费用总额为5584元人民币)

C.如果40英尺集装箱的海运包箱费率下调250美元，环宇公司的出口利润率改为7%，KB0278的国内采购成本应为每套多少元人民币？

操作5

根据“操作4”所示的客户来信，我方在核算之后，重新报价如下：
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请撰写出口还价函。

操作6

以下是客户来信。按公司惯例，初次成交的客户一律以即期信用证方式成交。请根据客户来信和公司要求撰写出口还盘函。

TIVOLI PRODUCTS PLC

Berstofsgade 48，Rotterdam，The Netherlands

Tel：3174123721 Fax：3174123737 E－mail：chtrooborg@tivoli.com

TO：UNIVERSAL TRADING CO.，LTD(FAX：2158818840)

FM：TIVOLI PRODUCTS PLC(FAX：3174123737)

DT：March 23，1998

Dear Mr.Li，

Thank you for your tax of March 20，1998.

We appreciate your cooperation in quoting price，but we also advise you to make some ad－justment of your terms of payment.On your sight UC basis，from the moment to open the credit till the time to collect from our customers，the tie－up of our funds lasts about three months.It really constrains our marketing capacity.Moreover，you might be aware of the increasing banking fees here，which is now putting an extremely heavy burden on our finances.So，we ask for your cooperation in dealing with the problem.Specifically，we request that you grant us D/P at sight.If you need references，we will be glad to supply them.

Your prompt and positive consideration of this request would help a great deal.

Yours sincerely，

TIVOLI PRODUCTS PLC

Chila Trooborg

Purchasing Manager

操作7

请根据客户来信及下述情况，拟写出口成交函。
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操作8

经过一定的让步，双方对毛绒玩具的交易价格达成如下共识：
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操作要求：根据交易双方达成的交易条件，计算合同的总利润率和利润额、出口运费总额、国内费用总额、出口退税收入以及购货总成本。
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成交条件：CIFC3%AMSTERDAM

包装条件：纸箱包装。

交货/装运条件：货物用集装箱自中国经海运至荷兰阿姆斯特丹港，装运期不迟于

1998年5月31日。保险条件：由卖方按CIF成交金额的110%投保中国人民保险公司海运货物一切险和

战争险。

付款条件：不可撤销即期信用证付款。

根据上述交易条件签订出口销售确认书，要求内容完整、条款明确。

操作10

环宇公司与荷兰客户达成交易后不久，收到了F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.根据TIVOLI公司请求开来的信用证，请根据HY98CS004出口合同对信用证进行审核，指出信用证存在的问题并提出具体的改证要求。

363010 BOCSU CM

14027A LASD NL

10049216.35

MSG.：001

TO：BANK OF CHINA，SHANGHAI，CHINA.

FM：F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，AMSTERDAM，THE NETHER－LANDS.

DD：9TH APRIL 1998

TEST：361085 BETWEEN OUR HEAD－OFFICE SHFPIOGEMBOSCH AND YOUR SHANGHAI(FOR USD.91，061.90 DATED 10TH APRIL 1998).WE HEREWITH OPEN OUR IRREVOCABLE DOCUMEMTARY CREDIT NO.AM/VA0515ILC

BY ORDER OF：TIVOLI PRODUCTS PLC

BERSTOFSGADE 48，

ROTTERDAM，

THE NETHERLANDS

IN FAVOUR OF：UNIVERSAL TRADING CO.，LTD.

RM.1201－1216 MAYLING PLAZA，

131 DONGFANG RD.，SHANGHAI CHINA

FOR AN AMOUNT OF：USD91，061.90

EXPIRY－DATE：15TH JUNE 1998

FOR NEGOTIATION IN CHINA.

THIS DOC.CREDIT IS AVAILABLE

BY NEGOTIATION OF BENEFICIARY’S DRAFT(S)AT 45 DAYS AFTER SIGHT DRAWN ON F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，AMSTERDAM，THE NETH－ERLANDS，ACCOMPANIED BY THE FOLLOWING DOCUMENTS：

1)SIGNED COMMERCIAL INVOICE IN QUINTUPLICATE INDICATING BENEFICIARY’S CONTRACT NUMBER AND APPLICANT’S ORDER NO.98－CS004

2)PACKINGLIST/WEIGHTMEMO IN TRIPLICATE MENTIONING TOTAL NUM－BER OF CARTONS，GROSSWEIGHT AND MEASUREMENTS PER EXPOPT CAR－TON.

3)2/3 OF ORIGINAL CLEAN ON－BOARD MARINE BILLS OF LADING，PLUS 3 N.N.－COPIES，MADE OUT：“TO ORDER”，AND BLANK ENDORSED MARKED：“FREIGHT PREPAID”SHOWING AS NOTIFY THE APPLICANT(GIVING FULL NAME，ADDRESS AND PHONE NUMBERS).

4)FULL SET 3/3 OF MARINE INSURANCE POLICY OR CERTIFICATE，EN－DORSED IN BLANK FOR 110 PERCENT OF FULL CIF VALUE，COVERING INSTI－TUTE CARGO CLAUSES(A)AND WAR CLAUSES OF INSTITUTE CARGO CLAUSES.

5)G.S.P.CERTIFICATE OF ORIGIN FORM A IN DUPLICATE STATING THAT THE GOODS ARE OF CHINESE ORIGIN.

6)BENEFICIARY’S CERTIFICATE STATING THAT ONE SET OF NON－NEGOTIA－BLE SHIPPING DOCUMENTS TOGETHER WITH THE 1/3 ORIGINAL B/L AND O－RIGINAL GSP FORM A HAVE BEEN SENT TO THE APPLICANT BY DHL WITH－IN 48 HOURS AFTER SHIPMENT.

7)COPY OF BENEFICIARY’S TELEX/FAX SENT TO APPLICANT(TELEX－NO.：13174＋TIV NL OR FAX－NO.：＋(31)74123737)WITHIN TWO WORKING DAYS AFTER SHIPMENT INDICATING DATE OF DEPARTURE，SHIPPING MARKS，NUMBERS OF LC，B/L，CONTRACT AND ORDER AS WELL AS NUMBER OF CARTONS TOGETHER WITH THE TOTAL GROSSWEIGHT AND GOODS VAL－UE.

COVERING：

5 ITEMS OF TOTAL 2960 SETS AND 8498 PCS.OF PLUSH TOYS AS PER：APPLICANT’S ORDER NUMBER 98－CS004.AND BENEFICIARY’S CONTRACT NUMBER HY98CS004.

LABEL：CE/IMP.087 FOR ARTICLES KB7900，KP2273 AND KB0278 AND

LABEL：F－TOYS 2280 FOR ARTICLES KB0677 AND KC2048

PACKING IN NEUTRAL SEAWORTHY EXPORT CARTONS SUITABLE FOR LONG DISTANCE OCEAN TRANSPORTATION.

SHIPPING－MARKS TO READ AS FOLLOWS： CE/IMP.087

C HRISTIAENS

VIA AMSTERDAM

CARTON NO.1 AND UP

FOLLOWED BY：ARTICLE NUMBER AND F－TOYS 2280

GROBBENDONK

VIA AMSTERDAM

CARTON NO.1 AND UP

FOLLOWED BY：ARTICLE NUMBER

TERMS OF DELIVERY：CIF AMSTERDAM(INCOTERMS 1990).

ALL OF THE ABOVE MUST BE STATED ON THE INVOICE AND PACKING LIST.PARTIAL SHIPMENTS：PROHIBITED.

TRANSHIPMENT：PROHIBITED.

I LATEST DATE OF SHIPMENT：31ST MAY 1998.

SHIPMENT FROM：SHANGHAI

TO：AMSTERDAM

ALL(BANKING)CHARGES OUTSIDE THE NETHERLANDS ARE FOR BENEFICIARY’S ACCOUNT.

DOCUMENTS TO BE PRESENTED ULTIMATELY 15 DAYS AFTER THE DATE OF ISSUANCE OF THE RELATIVE TRANSPORT－DOCUMENT(S)BUT WITHIN THE VALIDITY OF THIS DOC.CREDIT.

DOCUMENTS TO BE SENT AS FOLLOWS(INSTRUCTION MARKED‘X’)：

(　)IN ONE LOT BY REGISTERED AIRMAIL

(　)IN TWO CONSECUTIVE REGISTERED AIRMAILS

(　)IN ONE LOT BY INTERNATIONAL COURIER SERVICE

(X)1ST MAIL BY COURIER SERVICE AND 2ND MAIL BY REGISTERED AIRMAIL

TO：F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，

STREET－ADDRESS：CONCERTGEBOUNPLEIN 20

1071 LN AMSTERDAM.POSTAL－ADDRESS：P.O.BOX 75509，

1070 AM AMSTERDAM

THE NETHERLANDS.

UPON RECEIPT OF CORRECT DOCUMENTS BY US，WE SHALL COVER THE NE－GOTIATING BANK(AS PER THEIR INSTRUCTIONS)，IN THE CURRENCY OF THIS DOC.CREDIT ONLY.

PLEASE ADVISE BENEFICIARY，WITHOUT ADDING YOUR CONFIRMATION.

THIS DOC.CREDIT IS SUBJECT TO THE UNIFORM CUSTOMS AND PRACTICE FOR DOCUMENTARY CREDITS(REVISION 1993，I.C.C.PUBLICATION NO.500)THIS TELEX IS THE OPERATIVE CREDIT－INSTRUMENT AND NO MAIL－AD－VICE WILL FOLLOW.

REGARDS，

F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，AMSTERDAM

(TLX.：14027＋LASD NL)

操作11

对信用证审核后，根据审单结果，拟写改证函。

操作12

4月15日中国银行上海分行通知环宇公司，收到荷兰F.Van Lanschot Bankiers N.V.Amsterdam传来的信用证修改书。经审核，环宇公司认为修改书基本符合要求，随即于第二天开始进行货物的托运工作。

请根据信用证及合同的有关规定填写《出口货物订舱委托书》并随附商业发票及装箱单一并提交货代委托订舱。

信用证修改书：

363041 BOCSH CN

14027A LASD NL

10049216.35

DD.15TH APRIL 1998

TO.BANK OF CHINA，SHANGHAI，CHINA.

FM：F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，AMSTERDAM，THE NETHER－LANDS，

L/C NO..AM/VA0515ILC DATED 9TH APRIL 1998

IN FAVOUR OF：UNIVERSAL TRADING CO.，LTD.

RM.1201－1216 MAYLING PLAZA，

131 DONGFANG RD.，SHANGHAI CHINA

AMENDMENT NO.1

APPLICANT AMENDED TO TIVOLI PRODUCTS PLC，BERSTOFSGADE 48，ROTTERDAM，THE NETHERLANDS

BENEFICIARY’S DRAFTS DRAWN AT SIGHT INSTEAD OF AT 45 DAYS AFTER SIGHT

EXTEND EXPIRY DATE TO 21ST JUNE 1998

UNDER LIST OF ACCOMPANIED NEGOTIATION DOCUMENTS：

DELETE： 2/3 OF ORIGINAL CLEAN ON－BOARD MARINE BILLS OF LADING，

PLUS 3 N.N.－COPIES，MADE OUT“TO ORDER”，AND BLANK EN－DORSED MARKED“REIGHT PREPAID”SHOWING AS NOTIFY THE APPLICANT(GIVING FULL NAME，ADDRESS ADD PHONE NUM－BERS).

BENEFICIARY’S CERTIFICATE STATING THAT ONE SET OF NON－NEGOTIABLE SHIPPING DOCUMENTS TOGETHER WITH THE 1/3ORIGINAL B/L HAVE BEEN SENT TO THE APPLICANT BY DHL

WITHIN 48 HOURS AFTER THE SHIPMENT，

INSERT：－FUL SET OF ORIGINAL CIEAN ON－BOAED MARINE BILLS OF LAD－ING，PLUS 3 N.N.－COPIES MADE OUT“TO ORDER”，AND BLANK

ENDORSED MARKED：“FREIGHT PREPAID”SHOWING AS NOTIFYTHE APPLICANT(GIVING FULL NAME，ADDRESS AND PHONE NUMBERS).

BENEFICIARY’S CERTIFICATE STATING THAT ONE SET OF NON－NEGOTIABLE SHIPPING DOCUMENT HAS BEEN SENT TO THE AP－PLICANT BY DHL WITHIN 48 HOURS AFTER THE SHIPMENT.

DOCUMENTS TO BE PRESENTED ULTIMATELY 2l DAYS INSTEAD－OF l5 DAYS AFTER THE DATE OF ISSUANCE OF THE RELATIVE TRANSPORT－DOCUMENT(S)BUT WITHIN THE VALIDITY OF THE DOC.CREDIT，

ALL OTHER TERMS AND CONDITIONS REMAIN UNCHANGED.

SUBJECT TO U.C.P.(1993 REVISION)I.C.C.PUBLICATION NO.500

REGARDS，

F.VAN LANSCHOT BANKIERS N.V.，AMSTERDAM

(TLX.14027＋LASD NL)

操作13

环宇公司于4月30日收到船公司签署的配舱回单(D/R编号：COS987672)，得知货物已定于装上5月6日开往荷兰阿姆斯特丹港的“PU HE”轮第00llW航次。随即，环宇公司于当天向中国人民保险公司上海分公司投保海运货物一切险及战争险。

操作：填写“海运货物投保单”向中国人民保险公司上海分公司办理保险手续，并注意查收保险公司的承保回执。

操作14

环宇公司于4月30日向商检局申请进行出口商品检验。请填写“出口商品检验申请单”。

操作15

环宇公司于5月5日货物进入码头仓库后向海关报关。

请填写“中华人民共和国海关出口货物报关单”。

操作16

根据开证行所开信用证及相应的修改书的规定，环宇公司必须在1998年5月31日之前装运，并在货物装运后21天内向议付行交单。5月6日，该批出口玩具在上海港装上了开往目的港的船。请根据以下资料制作单据：汇票、商业发票、装箱单、一般原产地证、海运提单、保险单、受益人证明。
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THE PEOPLE’S INSURANCE COMPANY OF CHINA

AMSTERMDAM BRANCH

530#ARLI ST.

AMSTERMDAM，THE NETHERLANDS

操作17

审核结汇单据，找出单据当中的不符点并改正。





世界各国禁忌







1.涉外活动言行忌举止忌：严忌姿势歪斜，手舞足蹈，以手指人，拉拉扯扯，相距过近，左顾右盼，目视远处，频频看表，舒伸懒腰，玩弄东西，抓耳挠腮。说话忌：严忌荒唐淫秽，他人履历，女子私事，工资收入，私人财产，衣饰价值，批评尊长，非议宗教，嘲弄异俗。

语气忌：严忌大声辩论，高谈阔论，恶言恶语，寻根问底，争吵辱骂，出言不逊。

礼遇忌：严忌冷落他人，独谈到底，轻易表态，打断异议，纠缠不止，随意插话，随意辞别。

2.涉外活动拍照忌

在涉外活动中，人们在拍照时，切记不能违犯特定国家、地区、民族的禁忌。凡在边境口岸、机场、博物馆、住宅私室、新产品与新科技展览会、珍贵文物展览馆等处，应严忌随意拍照。在被允许的情况下，对古画及其他古文物进行拍照时，严忌使用闪光灯。凡在有“禁止拍照”标志的地方或地区，人们应自觉地不拍照。在通常情况下，应忌讳给不相识的人(特别是女子)拍照。

3.涉外活动卫生忌个人卫生：忌蓬头垢面，忌衣装鞋帽或领口袖口不洁。在正式场合，忌讳挖眼屎、擤鼻涕、抠鼻孔、挖耳秽、剔牙齿、剪指甲等不卫生的动作。患有传染病的人严忌参加涉外活动。

环境卫生：切忌随地吐痰、乱弹烟灰、乱丢果皮纸屑或其他不洁之物，忌讳把雨具及鞋下的

泥水、泥巴等带入室内，忌讳把痰盂等不洁器具放在室内醒目的地方。

4.商界礼忌种种

东南亚礼忌：与东南亚商人洽谈商务时，严忌跷起二郎腿，乃至鞋底悬着颠来颠去。否则，必引起对方反感，交易会当即告吹。

中东礼忌： 中东阿拉伯国家的商人，往往在咖啡馆里洽谈贸易。与他们会面时，宜喝咖啡、茶或清凉饮料，严忌饮酒、吸烟、谈女人、拍照，也不要谈论中东政局和国际石油政策。

俄罗斯礼忌：俄罗斯及东欧诸国，对西方商人的礼待是极其热情的。在同俄罗斯人洽谈贸易时，切忌称呼“俄国人”。

英国礼忌： 到英国洽谈贸易时，要有三条忌讳：①忌系有纹的领带(因为带纹的领带可能被认为是军队或学生校服领带的仿制品)；②忌以王室的家事为谈话的笑料；

③不要把英国人称呼为“英国人”。

法国礼忌： 到法国洽谈贸易时，严忌过多地谈论个人私事。因为法国人不喜欢大谈家庭及个人生活的隐私。

南美礼忌： 赴南美洲做生意的人，为了入境随俗，在洽谈交易的过程中，宜穿深色服装，谈话宜亲热并且距离靠近一些，忌穿浅色服装，忌谈当地政治问题。

德国礼忌： 德国商人很注重工作效率。因此，同他们洽谈贸易时，严忌神聊或节外生枝地闲谈。德国北部地区的商人，均重视自已的头衔，当同他们一次次热情握手，一次次称呼其头衔时，他必然格外高兴。

瑞士礼忌： 若给瑞士的公司寄信，收信人应写公司的全称，严忌写公司工作人员的名字。因为，如果收信人不在，此信永远也不会被打开。瑞士人崇拜老字号的公司，如果你的公司建于1895年之前，那么你应在工作证件或名片上特别强调出来。

美国礼忌： 与美国人洽谈交易时，不必过多地握手与客套，贸易谈判可直截了当地进入正题，甚至从吃早点时即可开始。

芬兰礼忌： 与芬兰商人洽谈时，应重视行握手礼，应多呼其“经理”之类的职衔。谈判地点多在办事处，一般不在宴会上。谈判成功之后，芬兰商人往往邀请你赴家宴与洗蒸汽浴，这是一种很重要的礼节。当你应邀赴宴时，忌讳迟到，且不要忘记向女主人送上5朵或7朵(忌双数)的鲜花束。在主人正式敬酒之前，客人不宜先行自饮。在畅谈时，应忌讳谈当地的政治问题。
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6.花木交往中的忌讳

根花忌： 探视病人时，日本人严忌以根花(包括盆花)为礼，因为日文的“根”字与“睡”字的

发音相同。

山茶花忌：日本人在探望病人时，忌用山茶花、仙客来、淡黄花及白花。因为山茶花凋谢时

整个花头落地，不吉利；仙客来花，日本念为“希苦拉面”，而“希”同日文的“死”发

音相同；淡黄花与白花，日本人多不喜欢。

荷花忌： 印度人，忌以荷花作馈赠品，因为印度人多以荷花为祭祀之花。

白花忌： 在欧洲，人们以花为礼时，除生日与命名日之外，一般忌用白色鲜花。

香花忌： 一些欧洲国家的人，在探望病人时，往往忌用香气浓烈的或具有特殊象徵意义的鲜花。送予中年人的，忌用小花；送予年轻人的，忌用大花。

盆花忌： 在通常以花为礼的交往中，许多欧洲人爱用切花，忌用盆花；但在复活节之际，可

用盆栽的风信子为礼。

菊花忌： 在欧洲许多国家，人们忌用菊花为礼。传统习俗认为，菊花是墓地之花。日本人

忌用菊花作室内装饰，认为菊花是不吉祥的。

双花忌： 波兰人与罗马尼亚人以花为礼时，所用的花束必须是单数，即使一枝也可，忌讳双数，但罗马尼亚人的生日除外。

干花忌： 除人造花之外，波兰人忌送干花或枯萎的花。波兰人认为，送干花或枯花，意味着情谊的终结。

郁金香忌：德国人往往忌以郁金香为馈赠品，他们认为它是无情之花。

黄玫瑰忌：英国人忌以黄玫瑰为礼花。英国传统习俗认为，黄玫瑰象徵亲友分离。

黄花忌： 法国人往往忌送黄花。法国传统的习俗认为，黄色花象徵着不忠诚。

菊花忌： 许多拉丁美洲人，将菊花视为“妖花”，他们忌用菊花装饰房间，忌以菊花为礼。

紫花忌： 巴西人忌用绛紫色的花为礼，因为巴西人惯以紫花为葬礼之花。

7.海外法律禁忌种种

埃及开罗市的法律规定：男子不准在任何女子面前口出粗言秽语，违者将被监禁一周。

秘鲁政府法律规定：严禁丈夫虐待妻子。凡谩骂妻子者，可监禁5至10天；殴打妻子者，可处服劳役一个月；打伤妻子者，可判刑一至两年。

厄瓜多尔安第斯山区的地方法规规定：首次离婚的女子，须单身5年才允许再婚；第二次离婚的女子，须单身8年才允许再嫁；凡三次离婚的女子，终身不准再嫁。

8.一些国家的忌邮品

烟灰缸与通心粉，严忌寄往阿富汗。

旧而脏的针织品，严忌寄往阿根廷。

避孕药物及工具，严忌寄往法国。

可可粉、家禽及“对国家安宁有害的”文字作品，属于德国的禁邮品。

凡不贴标志的蜂蜜，属于津巴布韦的忌邮物。

古玩、墨镜、复写纸、粉笔、贺年片，属于斯里兰卡的禁邮品。

从墨西哥至印度，严忌邮寄小包豆子。

9.神圣月禁忌

阿拉伯国家的居民，多信奉伊斯兰教。按照传统习俗，回历太阴年的一、七、十一、十二月，是伊斯兰教的神圣月。在这四个月份之中，穆斯林要严忌一切激烈的活动。

10.西方人日常忌数字忌：忌讳“十三”，甚至星期五和每月的13日也被忌讳，认为这些数字包含着凶险。相反，西方人却对“三”和“七”很喜欢，认为这两个数字包含着吉利。

询问忌：忌讳询问别人的年龄、工资、家室以及其他私事。在老人面前，忌说“老”字。

床位忌：严忌把床对着门摆放。

碎镜忌：严忌打碎镜子，认为碎镜能使人背运。若犯此忌，则可趁月圆之时，暗自将衣袋内的硬币翻过来，以示解救。

花色忌：许多欧洲人忌讳黄色花，并认为菊花、杜鹃包含着不吉利。

颜色忌：欧洲人多忌黑色，认为黑色是丧礼之色。

礼节忌：一切礼节均应先女后男，切忌相反。

衣物忌：西方人对自已的衣物及行装，有随意乱放的习惯，但忌讳别人乱动。

折柳忌：切忌折断飘来的柳条，认为此忌可以防止失恋之苦。

婚服忌：姑娘在结婚之前，忌讳试穿婚礼服。据说，此忌可防未来婚事的破裂。

婚期忌：除英国人而外，多数西方人严忌星期六结婚，认为此日绝非黄道吉日。

扶老忌：欧美的老人，多忌讳由别人来搀扶。他们认为这有损于体面，是受轻视的表现。

拉手忌：在许多拉美国家的街道上，男女之间可以相挽拉手而行，但在同性者之间忌讳搭肩携手。他们认为，公然搭肩携手的同性者，必是令人鄙视的同性恋者。

11.欧美礼忌

握手忌：对长者、女子或生人，忌主动而随便地握手。

行走忌：在行进中，忌醉步摇斜、随地吐痰或乱扔废物。

路谈忌：路遇熟人时，忌在路中央交谈或在路旁久谈；与女子路谈，应边走边谈，忌在路边立谈。

做客忌：到亲友家做客，进门后切忌不脱帽和带雨具；与女子对坐，切忌吸烟。

会客忌：会见客人时，忌坐姿歪斜和小动作，忌家人吵骂或看表询问时间。

慰问忌：探病时，忌久谈；吊唁时，忌先提及死者。





外贸英语常用(缩)语和词组







A

@　At以(价格)

AA　Automatic Approval自动许可证

A.A.R　Against all Risks保一切险

a.a. After Arrival到达以后

abt. About大约

A/C，acct. Account账户，入……账

Acc. Acceptance承兑

Accountee　开证人(记入该户账下)

Accreditor　开证人(委托开证人)

Actual weight　实际重量

Advising Bank　通知行

Advanced B/L　预借提单

Advance Payment　预付货款

A.D. Anno Domini(拉丁文)公元(后)

a.d. After Date期后

add. Address地址

Adval. Advaloren从价(计算运费)

Adv. Advance/advice预付/通知

A.F. Advanced Freight预付运费

agrt. Agreement协定

agt. Agent代理人

A.H. After Hatch后舱

Air transportation policy　空运保险单

Air transportation risk　空运险

Al　Al at Lloyd’s英国劳埃德商船协会商船注册第一级

amt. Amount数额金额

amdt. Amendment修改

anti dated B/L　倒签提单

A.N. Arrival Notice到货通知

A/O　Account of由……付账

A.P. Additional Premium额外保费

A/P　Authority to Purchase委托购买证

Approx. Approximate大约

A.R. All Risks一切险

arr. Arrival到达

art. Article条款，货号

arbitration　仲裁

Art.No. Article number货号

Assured　被保险人

a.s. at(after)Sight见票后(……天付款)

at the request of Messrs... 应(某人)请求

A.T.L.Actual Total Loss实际海损

Att.Attached附

Atten.Attention注意

A.V.Ad Valoren从值(从价)

Av.Average平均海损

Ave.Avenue大街

A/W Actual Weigh实际重量，净重t

AWB Air Way Bill空运提单

Available by drafts at sight　凭即期汇票付款

B

B/－b/s Bang(s)，Bale(s)包，袋

BAF Bunker Adjustment Factor燃油附加费

Bal.Balance馀额、平衡

Basket　篓

Bay(Hatch or Hold) 舱位，舱口，舱内

B.B.C.Bareboat Charter光船租赁

B.B.Clause Both to Blame Collision Clause船舶互撞条款(险)

B/C Bill for Collection托收汇票

B/D 1.Bank Draft银行汇票

2.Bill Discounted贴现汇票

b.d.i.Both Days Inclusive包括头尾两天

bdl(s)Bundle(s)捆、把

B/E 1.Bill of Exchange汇票

2.Bill of Entry进口报告书

Beneficiary　受益人

Berth　泊位

b/f Brought Forward承前页

Bg.Bag袋

B/G Bonded Goods保税货物

B/H Bill of Health.健康证明书

Bk.Bank银行

bkt.Basket篮、筐

bl.Bale包

B/L Bill of Lading提单

Black list　黑名单

bldg. Building大楼

blvd. Boulevard大街

B/O　1.Buyer’s Option买方选择  2.Branch Office分公司

BOC　Bank of China中国银行

BOM　Beginning of Month月初

Bonded Warehouse　关栈

bot.Bottle瓶

BOY Beginning of Year年初

B/P 1.Bill of Payable付票据  2.Bill Purchased出口押汇  3.Bill Purchased银行议付汇票

br.Branch分行、分支机构

brkge.Breakage破碎

brl.Barrel桶

Breakbulk　散装货

b/s Bags，Bales袋、包(复数)

BSC Bunker Surcharge燃油附加费

B.T.Berth Terms班轮条款

Btl.Bottle瓶

B.T.N.Brussels Tariff Nomenclature布鲁塞尔税则分类

Bulk cargo　散装货

bu.Bushel蒲式耳

bx(s)Box(es)箱，盒

By order of Messrs…　奉(某人)之命

By airplane　飞机装运

By parcel post　邮包装运

By seafreight　海运

By train　火车装运

By truck　卡车装运

C

c/－.c/s Case(s)箱

ca.Circa大约(拉丁文)

CAAC General Administration of Civil Aviation of China中国民航

C.A.D.Cash Against Documents凭单据付款

CAF Currency Adjustment Factor货币附加费

Capacity　容积

Canc.Cancelled，Cancellation取消

Capt.Captain船长

Cargo Board　托板

Cardboard box　纸盒箱

Cargo Receipt　货物承运收据

Caricom Caribbean Community加勒比海共同体

Carrier　承运人

Catalogue　目录

Cartons　纸盒箱

C.B.D.Cash Before Delivery付现交货

CBM Cubicmeter立方米

C.C.Carbon Copy付本送印

CCCN Customs Co－operative Council海关合作理事会税则目录

CCIB China Commodity Inspection Bureau中国商品检验局

CCPIT China Council for the Promotion of International Trade中国国际贸易促进委员会

C.C.V.O.Combined Certificate of Value and Origin价值、产地联合证明书(海关发票)

C/D Cash Against Documents凭单据汇款

Cert.Certificate证明书

Certificate of Age of Vessel　船龄证明

Certificate of Registry　注册证明(船舶)

Certificate of Quantity　数量证明

Certificate of Origin　产地证明

C/F Carried Forward续后页

CFR Cost and Freight成本加运费价

C&I Cost and Insurance成本加保险价

CFS Container Freight Station集装箱货运站

cft.Cubic Feet立方英尺

Cgo.Cagro货物

C.H.Custom House海关

Checks(Tally M en) 理货员

chg.Charge　费用

Circuitous Routing　迂回航线

C/I 1.Certificate of Inspection　检验证书

2.Certificate of Insurance　保险证明书

C.I Consular Invoice　领事发票

C.I.A.Cash in Advance 预付现款

C.I.C.China Insurance Clause　中国保险条款

CIF Cost，Insurance，Freight　成本、保险加运费价

CIFC Cost，Insurance，Freight，Commission　成本保险运费加佣金价C.I.O.Cash in Order订货时付款CIP Freight or Carriage&Insurance Paid to　运费保险费付至……价

ck.1.Check　支票

2.Cask　桶

CL Container Load　集装箱装载

Claim　索赔

Clean Bill Collection　光票托收

Clean Bill of Lading　清洁提单

Clearance of Goods　结关

CLP Container Load Plan　集装箱装箱单

cm Centimeter　公分，厘米

C/N 1.Case No.箱号

2.Contract No.合同号

3.Cover Note　暂保单

4.Credit Note货项账单(贷记通知单)

CNCC China Natonal Chartering Corp.中国租船公司

CNFTTC China National Foreign Trade Transportation Corp.中国对外贸易运输公司

Co.Company公司

C/O 1.Certificcate of Origin产地证书

2.Care of由……转交

3.Cash Order本票

C.O.D.Cash on Delivery货到付款

COFC Container on Flatcar铁路运集装箱

Commercial Invoice　商业发票

Combined Invoice　联合发票

Comm.Commission佣金

Confirming Bank　保兑行

Confirmed L/C/Uncon－　保兑信用证/不保兑信用证

firmed L/C

Congested　拥挤

Conlerence(Steamship) 航运公会

Cont.Contract合同

Contd.Continued继续、未完

Container Seal Number　集装箱铅封号

Consignee　收货人

Cost　成本

COSA China Ocean Shipping Agency中国外轮代理公司

COSCO China Ocean Shipping Company中国远洋运输公司

C/P Charter Party租船契约、租船合同

C.Q.D.Customary Quick Dispatch习惯快速装卸

Cr.Credit贷方

C/R Cargo Receipt货物承运收据

CR Current Rate现行费率

crate　板条箱

c/s Cases箱

CSC Container Service Charges集装箱服务费

Csk.Cask木桶

ct.Centiliter毫升

C.T.B/L Combined Transport Bill of Lading.联运提单

ctn.Carton纸箱

Current Price　时价

Customs Broker　报关行

Customs Duty　关税

Customs Invoice　海关发票

CWS Currency Weakly Surcharge货币软化附加费

Cwt.Hundred Weight亨特威(英制100磅)

CY Container Yard集装箱堆场

CY to CY Container Yard/Container Yard集装箱堆场至集装箱堆场

C.Z.Canal Zone运河地带

D

D/A　1.Documenta Against Acceptance承兑交单  2.Documents Attached随附单据  3…Days After Acceptance承兑后……天(付款)

D.A.Direct Additional直航附加费

d/d　1.Dated日期是……  2…Days After Date开票日后……天(付款)

D.D 1.Demand Draft即期汇票(银行汇票)  2.Documentary Draft跟单汇票

DESTN.Destination目的地

Description of Goods　商品名称

Deferred Payment L/C　延付信用证

d.f.Dead Freight空舱费

D.G.Dangerous Goods危险货物

Direct Routing　最短航线

Direct Port　直达港

Divisible L/C　可分割信用证

Discharge　卸货

Distribution Center　分配(运销)中心

Direct Additional　直航附加费

Disc.Discount　折扣，贴现

D/N Debit Note　借项账单

Documents　单据

Door to Door　门到门(集装箱运输)

Documentary L/C　跟单信用证

Dock　码头

Dockage Rate　停泊费、码头费

Dockmen　码头工人

D/P 1.Documents Against Payment付款交单  2.Delivery Against Payment付款交货  3.Deferred Payment延期付款

D/PT/R Documents Against Payment with Trust Receipt付款交单凭信托收据借贷

Drum　桶

Drawee　受票人、付款人

Drawer　出票人、收款人

Draft　船的吃水，汇票

Drawn on(upon) 以(某人)为付款人

Drayage or Cartage　本地运费或运费

D/S Deviation Surcharge绕航附加费

D/W Deadweight总载重量

D.W.T.Deadweight Tonnage载重吨位

DZ.Dozen打

E

E.A.O.N.Except as Otherwise Noted除非另有记载

Eastbound　东向运输

E.C.East Coast东海岸(指美国)

E/D Export Declaration出口申请书

EEC European Economic Community欧洲经济共同体

e.g.Exempligratia－For Example例如

E/L Export License出口许可证

Encl.Enclosure附件

E.&.O.E Errors and Omissions Excepted有错当查

E.O.M End of the Month月底

E.O.S.End of the Season季底

E.O.Y.End of the Year年底

E.S.C Economic and Social Council联合国经济社会理事会

Establishing Bank　开证行

ETA Estimated time of Arrival预定到达时间

Etc.Et Cetera－and Others等等

ETD Estimated Time of Departure预定开航时间

ETS Estimated Time of Sailing预定开航时间

Ex 1.(合同、运输上)表示“出自”在……(交货)  2.(证券、股票上)表示“没有”“免除”

Export Duties　出口税

Exceptions　溢短残损，除外

Expenses　费用

F

F.A.Freight Agent　货运代理行

FAK Rates Freight All Kind Rates　不分品种运价

FAS Free Alongside Ship船边交货

FCR Forwarder’s Cargo Receipt运输行货物收据

F.I.Free in船方不负担装货费

F.I.O.S Free in and Out and Stowed船方不负担装卸费和理舱费

FIATA Federation International des Associations de Transitaires

et Assimiles国际运输商协会联合会

F.I.O.Free in&out船方不负担装卸费

Flatcar　铁路平车

FMC Federal Maritime Commission美国联邦海运委员会

F/O in Favour of以……为受益人

F.O.Free out船方不负担卸货费

F.O.C Free of Charge免费

FOB Free on Board离岸价格

For account of Messrs... 付……入账

For the amount of USD... 金额为美元……

Force majeure　不可抗力

FPA Free from Particular Average单独海损不赔，平安险

Freight Forwader　运输行

Fragile　易碎商品

Freight　运费

Free Port　自由港

Free Trade Zone　自由贸易区

Free Perimeter　自由过境区

Freight Prepaid　运费付讫

FTL Full Truck Load整车货

FTZ Foreign－Trade Zone对外贸易区

F.Y.I.For Your Information供你参考

F.Z.Free Zone自由区

G

G.A.G/A 1.General Agent总代理

2.General Average共同海损

Gang　装卸班

GATT General Agreement On Tariff and Trade关税与贸易协定

General Terms and Condi－  一般贸易条款

GtioMnT Greenwich Mean Time格林威治标准时间

GPO General Post Office邮政总局

Gr.Wt.Gross Weight毛重

Gross for Net　以毛作净

G.S.P Generalize System of Preference普遍优惠制

H

Handle with Care　小心轻放

HAWB House Air Way Bill空运代理提单/分提单

H/H House to House厂到厂(集装箱运输)

H.O.Head Office总公司

Hold Men　舱内装卸工

I

IATA International Air Transport Association国际航空运输协会

I.B.In Bond保税仓库

ICC 1.international Chamber of Commerce国际商会

2.Institute Cargo Clause伦敦学会货物保险条款

ID Idem the Same同前

i.e.Idest=that is即是

I/E Import－export进出口

I/L Import license进口许可证

IM F International Monetary Fund国际货币基金

IM P International market price国际市场价格

In Duplicate　一式两份

INCOTERMS International rules for the Interpretation of Trade Terms  国际贸易术语解释原则

Including Packing Charges　包括包装费

Inland　内陆

Inland Transportion Agent　内陆运输代理商

Inspection certificate　证明书

Insurance　保险

Inst.Instant(this month)本月

Interchange Point　联运交接点

Interline Freight　内陆货运

Insurance Declaration　保险声明

In Triplicate　一式三份

I.O.P.Irrespective of Percentage无免赔率

I.P.I.Interior Point Intermodel内陆城市海陆联运(美国)

I.Q.Import Quota进口配额

Issuing Bank　开证行

J

JMP Japan’s Main Ports日本主要港口

K

Kg.Kilo Kilogram千克

Keep dry　切勿受潮

Keep upright　切勿倒置

Keep cool　放在凉处

Keep on deck　甲板装运

Keep in hold　装在舱内

Keep flat　必须平放

L

LASH Lighter－aboard－ship载驳船，子母船

Lb Libra=pound磅(重量单位)

L/c Letter of Credit信用证

LCL Less than Container Load拼装货(集装箱)

L/G Letter of Guarantee担保书

L.H.Lower Hold底舱

Lkge Leakage渗漏

L.M.C Lloyd’s M achinery Certificate劳氏船机证书

L/T Long Ton长吨

LTL Less than Truck Load拼装货

Leakage and Breakage　漏损和破损

Longshoreman　码头搬运工人

Loading　装货，装载

M

Max Maximum最高

Mfst.Manifest舱单

Min Minimum最低，起码

M.I.P.Marine Insurance Policy海运保险单

M.L.B.Mini－land Bridge Service小陆桥运输

M odes of Transportation　运输方式

M/R Mate’s Receipt.大副收据

M/S Motor Ship轮船

M/T　1.Metric Ton公吨  2.M ail Transfer信汇  3.M ultimodal Transport多式联运

M.V.Motor Vessel机动船，轮船

M easurement list　尺码单

Microbridge　微陆桥运输

More or less Clause　溢短条款

Most Favoured　最惠国待遇

Nation Treatment

N

N.A.，N/A 1.Not Applicable不适用

2.Not Available无供

3.No Acceptance拒绝承兑

N.B.Nota Bene－Note Well注意

N.C.V.No Commercial Value无商业价值

N/M No Mark无标记

N/N Non－negotiable，Not Negotiable不可转让，不可议付

n.o.s Not Otherwise Specified未列名

Negotiation Bank　议付行

Negotiation　议付

No Turning Over　切勿倾倒

No Dumping　切勿投掷

Number　数、数目、号码

O

O/C Outward Collection出口托收

O.C.P.Overland Common Point陆上共同点

O.P.Open Policy预约保单

On behalf of... 代表某人

On board B/L　已装船提单

On deck B/L　甲板提单

On deck Risk　舱面险

Opener　开证人

Opening Bank. 开证银行

Optional　可选择的

Optional Charge　选港费

Order B/L　指示提单

Origin　原产地，起运点

Original B/L　正本提单

Outer Packing　外包装

Overland Transportation　陆运保险单

Policy

P

p.a.Per Annum每年，按年

P/A 1.Particular Average单独海损

2.Payment on Arrival货到付款

Pcl.Parcel包，包裹

Pct..Percent百分比

P.D.Port Dues港务费

PICC People’s Insurance Co.of China中国人民保险公司

P&I.PLA Protection and Indemnity Association保险及赔偿协会

Pkg.Package包、件

P.M.Post Meridien－Afternoon下午

PM A Pacific Maritime Association太平海运协会

P.O.C.Port of Call停靠港

P.O.B.Post Office Box邮政信箱

P.O.D.Paid on Delivery交货时付讫

p.p.Picked Ports选定港

Pr.Pair双，对

P.R.C People’Republic of China中华人民共和国

prox..Proximo－Next Month下月

ppt Prompt即时的

P.S.Postscript附言，再启

P.T.O.Please Turn Over请阅后页

Pallet　托盘

Palletize　货托盘化

Partial Shipment Allowed　允许分批装运

Payment　支付

Payee　受款人

Payer　付款人

Packed in Cases　装入箱内

Parcel Post Risk　邮包险

Parcel Receipt　邮包收据

Paying Bank　付款行

Plywood Case　胶合板箱

Port Congestion Charge　港口拥挤费

Prompt Shipment　即装

Premium　保险费

Principal　开证人，委托开证人

Price　价格

Proforma Invoice　形式发票

Q

Qlty.Quality

Quty.Quantity数

Qy.Quay码头

Quantity Discount　数量折扣

R

Re With Reference关于

Rev.Revocable可撤销的

R.F.W.D Rain and－or Fresh Water Damage雨淋淡水险Ro－Ro Roll－on－Roll－off滚装船

RR Rail Road铁路

Railroad Trailer　铁路拖车

Railway Bill　铁路运单

Ream　令(500sheets)

Rebat　回佣

Reimbursing Bank　偿付行

Retail Price　零售价

Revocable L－C　可撤销信用证

Revolving L－C　循环信用证

Risk of Contamination　玷污险

Risk of Mold(Mould) 发霉险

Risk of Shortage　短缺险

Risk of Rusting　锈损险

River Barging　内河驳运

Roll　卷

Routing　运输路线

S

S.A.Societe Anonyme(French.)=Corp.公司

Societa Anonima(Italian)=corp.公司

Sociedade Anonima(Sqanish)=Corp.公司

Scheduled Service定期班轮

S/C 1.Sales Contract.销货合同  2.Service Charge服务费  3.Sales Confirmation销货确认书

SCI Special Customs Invoice美国特别海关发票

S/D 1.Short Delivery交货短缺  2.Sight Draft即期汇票  3.Sea Damage海上损失

SDR Special Drawing Right特别提款权

Sea－worthy Packing　适合海运包装

Settling agent　理赔代理人(保险)

S/F Stowage Factor积载因素

S.G.Ship and Goods船与货

Sgd.Signed签字

Sheet　张

Shpt Shipment装

Shipper(Consigner，Con－　托运人

signor)

Shipping Company’s Certif－　船公司证明

icate

Shipping Space　舱位

Shipping Order　装货单

sig.Signature签字

Sight L/C　即期信用证

Usance L/C　远期信用证

SINOT RANS China National Foreign Trade Transportation Corporation  中国外运公司

Sk.Sack袋

S.L.&.C Shipper’s Load and Count托运人装载和点件(集装箱)

S.N.Shipping Note装船通知书

S/O 1.Shipping Order装货单  2.Seller’s Option卖方选择

Specification　规格

Space Charter　订船

Special Additional Risk　特别附加险

Special Preference　优惠关税

Specification List　规格明细表

Spot Price　现货价

S.R.C.C.Strike，Riot and Civil Commotion罢工险

S.S.Steamship轮船

St.Street街

S/T Short Ton短吨

S.T.C.Said to Contain据称包括

Stg.Sterling英镑

Std.Standard标准

Stuffing　装箱

Supercargo　押运员

S.W.D Sea Water Damage海水损失险

T

T.A.T/A 1.Telegraphic Address电报挂号

2.Transshipment Additional转船附加费

Tare　皮重

Tariff　运费表，税则

TAT Train－air－truck陆空陆联运

TBD Policy to Be Declared待报保险单(船名航期不填须待报者)

Terminal　码头，水陆交接点，终点站

TEU Twenty Equivalent of Unit相当于20英尺标准集装箱

T.C.Travelers Cheque旅行支票

T.D.Tween Deck二层舱

T.E.U.Twenty Feet Equivalent 20英尺标准箱单元

tgm.Telegram电报

This Side Up　此端向上

Through B/L　联运提单

Time Charter　定期租轮

Time Drafts　远期汇票

Time of Delivery　交货时间

Time of Payment　付款期限

Time of Shipment　装运日期

Time Policy　期限保险单

T.L.O.Total Loss Only全损险

Tlx.Telex电传

T.M.O.Telegraphic Money Order电汇单

TOFC Trailer on Flatcar铁路平车拖运

Total Value　总价

Total Amount　总金额

To Insure　投保

T.P.N.D Theft Pilferage and Non－delivery偷盗及提货不着险

T/R Trust Receipt信托收据

Transferable L/C　可转让信用证

Transshipment Allowed　允许转船

Transshipment B/L　转船提单

Transloading　交接转运

Transship　转船，转运

Transit Zone　自由贸易区

tr.wt.Tare Weight皮重

T.T.Telegraphic Transfer电汇

TTL.Total总计

U

UCP Uniform Customs&Practice统一惯例

U/D Under Deck甲板下

U.K.United Kingdom联合王国(英国)

ULT Ultimo=Last Month上月

U/M Under－mentioned下述

Unconfirmed L/C　不保兑信用证

Undivisible L/C　不可分割信用证

Unit　单位

Unitize　成组化(运输)

Unscheduled Service　不定期班轮

Untransferable L/C　不可转让信用证

US United States美国

USSR Union of Soviet Socialist Republics苏联

Use no Hooks　切勿用钩

U sual Practice　习惯做法

U/T Unlimited Transshipment无限制转船

V

V.Vide参阅

val.Value价值

Via.By Way of经由

Viz.Namely即是

Volume　容量

Voy.Voyage航程

Voyage Charter　定程租轮

V.V.Vice Versa－Interchange反过来

W

W.A.With Average水渍险、单独海损赔偿

W.C.West Coast西海岸

Westbound　西向运输

Wharfage　码头费

Wharfage Rate码头收费率

Whf.Wharf.码头

whse Warehouse仓库、栈房

W/M Weight or Measurement重量或体积(按高者计算运费)

W.O.Washing Overboard浪击落海

Wooden Case　木箱

W.P.A.With Particular Average水渍险

W.R.War Risks战争险

wt.Weight重量

wtd.Warranted保证

wty.Warranty保证条款

W/T With Transshipment at　在……转船

W.W Warehouse Warrant栈单

W/W Warehouse to Warehouse Clause仓至仓条款

Y

Y.A.R.York－Antwerp rules约克－安特卫普规则(国际共同海损规

则)

Yd(s)Yard(s)英码

Z

Z.Zone地区

ZIP.Zoning Improvement Plan美国邮区号
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‘TIVOLI PRODUCTS PLC
e 18 ., Rotterdam . The Netherlands
el 31 7123721 Fax 31 7123737 E-mail; chtrooborg® tivli com
TO, UNIVERSAL TRADING CO.. LTD (FAX ; 21 58815810
¥\ TIVOLI PRODUCTS PLC CFAX, 31 TA123737)

Berstofs

DT ; March 26, 1998
Dear Mr . Li
Thank you for your fax of March 21, 1995

We have decided to accept your proposal for payn

1 10 be made by sight L/C , but would

like it to be reviewed in the near future .

ollowing is our order No . 95

004 for your plush toys

Nunbers

wlity | AnNo Quanity Unit Price | Paking ”

e == = =
New Do W0 | UDISH  [Swsm | Dxa0TCL

T B e 0030 [Spelm DTl

Clurming P KD Mo USDLTOloopelem 10

Lo MG KGOS S0pes USDGGS  peem | 1X20FO

P TuinBer K28 160 USDISI0 s | 1X40FG

P Terms | GIFGE Amteian Amoun | UspBIOSL%0

nurace B by the sl o Fll o smoun s 10 coveing Al sk W sk

W O ppreciate Shipment by Uhe Gnd OE MY . But if any of the listed items cannot sat-

isfy this request , please inform us immediate N

 do not send substitutes in their place .
We are laoking forward to your acknow ledge
Yours sincerely »

TIVOLI PRODUCTS PLC

hila Traoborg

FSEBIS, S

Foeluning Mg )] Z IS
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New Design Brown Bear
Article No..:KBOG77

Means of Package ; 3pes /set
8sets/etn

Measurement ;48 64 % 60cm
Gross/Net Weight :8.5 /6kgs
Supplying price

RMBY86/sct Gineluding VAT)

BE3.

Plush Twin Bear

Article No..:KB0278

of Package sdsets /ctn .

Supplying pri
RMBY88/set (including VAT )

BES.
Dalmatian dog
Article No .:KD2316

Means of Package :8pes /etn .
Measurement ;74 * 50 % 30cm
Gross/Net Weight :8.2/5 Tkgs
Supplying price
RMBY42/pe (i

cluding VAT)

g2,

Bear in Ballet Costume
Anticle No . :KB5411
Means of Packag
Gsets /etn
Measurement ;80 * 48  40cm
Gross/Net Weight ;10,5 /8kgs
Supplying p
RMBY52/pe Gincluding VAT )

pos oet:

B4,
Toy Bear in Sweater
Anticle No . ;KB7900

Gross.

Weight .7
Supplying pric
RMBY68/pe Gincluding VAT )

g6

Charming Pig

Anticle No .:KP2273

Means of Package :60pes/etn.
Measurement ;100 % 72 % 25cm
Gross/Net Weight ;12.8/10 3kg
Supplying pric
RMBY 36 /pe Gincluding VAT )
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BILL OF LADING
Reseive for shipment in apparent good orler

and conditon Cunlss otherwise indicated ) the goods
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110 be dischargsd
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al printed writen o stamped prosisions » exeep

i of this Bill of Lading

hose on the back bereof

Juding

In witness wheroof the nurmber of original Bills
o

‘which being accomplished , the other () 1o be voit

of Lading stated below have been signed »

Container , Sel No
o Marks & Nos .

Number and ki

Deserption of Goodls
of Packages

Gros weight(kgs )| Measurement (')

Total No. of contaners or packages Gin words)

FREIGHT & CHARGES

Ex. rae] Prepaid

Freight poy

REGARDING TRANSSHIPMENT
INFORMATION PLEASE CONTACT

Place and date of issue

Toul Prepaid | Number of origh
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SHUR A Stale B/ G gL s & A
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CHILA TROOBORG
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E-MAIL: chtrooborg@tivoli.com






images/00028.jpeg
Faviiang WS R

BEATS AANG P SETAEN

2 AEH
E4-1 SEBEHOGEHEEHAETEZNEASE






images/00090.jpeg
KB0677 USD 13. 35
KB7900 USD 9. 30
KP273 USD 4.70
K(C2048 USD 6. 65
KC0278 USD 13. 30





images/00004.jpeg
BOF1SwiRnH R SR AR
- SR KA | S KEEMLE
et ] e 2 ] et o] o |46 ¢ [ i+
1 1450219 | 6686218 1500610 [s30attz| | —19.86 [ ~19.49
R 1005163 [ 4763984 100.00] 1307302 5852899 [100.00] —23.11 | ~19.16
TSI |
—5 o881 | 3s20072 8021 105702 | 4585572 | 77 82 —21.90 | —16.67
WS 183067 |_ssz180| 18.73|_ 260156 | 1269935 —sn| w7
IS 13235| sossz| 1.07] unaa| arsee] o3 18.76] 3594
B A < |
I BT, | 108779 | a7 | 11a7| varsto | 7877 10,37 —35.09 | —30.59
Shifg e el 341657 | 1634821 | 34.32| 451888 | 2123973 | 36.04| —24.39 | —23.03
Rl 551783 | 2571160 | 53.97| 85727 | 2070902 | 50.42] —19.53 | 1.5
iRl 69091 334500| 7.0z 109804 | soz613| .53 —s7.08 [ —33.45
At 260 | 2236669 | 46 95| 575923 | 2468259 | 4189 —16.19 | .38
TN
MR 41497| 181599 3.81| 50481| 204610| 3.47) —17.80| —11.25
RRET 963666 | 4582385 | 96.10] 1256821 | sess289 | 06.58] —23.33 | ~10.44
it 08 115086 | 1522234 100.00] 502338 | 2411543100 00| —11.40 | —20.29
SIS <
—515) 301983 | 1299388 | _67.60] 298515 | 1487443 | 6168 216 —12.60
TS s2507| 390511 | 20.32] 130135 634519 26.31] —40.70 | —38.46
Ss) 57506 | 232335 | 12 08| otess| 20581 | 12.01] —10.92 | 1077
eI -
BRI, | so5s4| 37835 | 10.68] so1ae| anota9| 1552]  7.7a| 21
ARV 181027 48058 | a4 12[ 255757 | 1216204 | 50.44] —28.66 | —30.28
[T 173772 693752 | 36.00] 164282| s22012] 3a.08] 5.78[ 1560
Aol 31565 136664 33101 vro1z0]_7.05] —t.64] —19.67
R 142207 | 557088 131181 | 651892 | 27.03) 8.41| —14.54
eSS
ki 125216528554 123157 | o518 | 2410|170 | —11.2r
TR 319840 | 1393680 379181 | 1815825 | 75.30| 1 —23.25

GRS P R





images/00053.jpeg
RE1 LAEEWIEXERMEEOR

Lo s d EE EhE ERE ERE
cLass HongKong, Japan Singapore Malaysia
1 19.00 .50 28.00 29.00
2 1950 6.0 29.00 0.9
3 2.0 47.90 30.00 7.0
% 2.0 50.00 3350 36.00
8 2.5 50.50 3.0 7.0
o 2.0 51.00 35.00 8.00
10 2%.0 36.00 39.00
19 59.00 44.00 9.0
20 60.00 15.00 50.00






images/00073.jpeg
IR NN T

5

— AT RRRAABRENTTH)
HEAK [T
1Y bt el d [TETEETIT) Ae
RERE | AMeR | AEEk YTy [YTTy
EnsaAn WECLAATHEReniEN ERMeNEES | MEACANER
amas | srmens | &nes FETTTy] FTTTTT]
anwr T [T T3 e
Krzss —
P31 #1 »z ETE T #5
ET7T] s i ®: | a¢ %1
F7YT) S G T TT T M TITT TS 5
1] vx % ¥ rx
HHA |02 R A LAR R AL MAELR
* #e £2 ERKEET REAIE
L RERI R KB HAARLE TR
Rk L, —EREd 67
" AR |4 SRR Y
wszhazy
supionsnEeR
» i
o | A [emananll e Rl b R £ AR AR
s FERSREARS AN ARE R
R et L LT
& ARG E| Wi LATREEAL
i PRl L S
canas  [wew e
5 T
LI
o [ xehnae [£70A8 RLERS RS ORETA
2R A A MR AR LA
Pl B
*® BEGER  [RRTUAHE RHRD RREEEE
s pren
% [ 7x [Lanxnsn|Lrensr s nnCaxE fe)
# ki K KRR
2tz em Hh AL ER|2 R AEELE
x B EhRA






images/00065.jpeg
LA CGEEETA)
Remitter

CHAT
Remitting Bank

WGKA CHHHA)

B104 BICfrE

Payee

@ |® (@

i oo |4

H ECE S
ICAFT

Paying Bank






images/00008.jpeg
AR | Msmak e  ax

@D

wiee [Ty S
1

1 1

[ewrun] [(ege | [Chege |

B2l @UAREY—RHIRRE





images/00024.jpeg
iEtmE OB e

LB

LU

LS VEN

A ALHER

Ey o]

A LM

E

Rl %S

&P

Erz

&3

PNUEA’S

I

RNy 2

Pivs {3

FFRIH)

FERAF
S ER B

BPIFLRBE

EPIREE

s

i

BAECES






images/00034.jpeg
425 101002





images/00043.jpeg
R7T4 AF AT PRKRATRIXE

TS—_4BA o -
Bg T E Ty
LAARIE | RSOREN B B 5t

ZRBB | AR O,

K NI OV AR
SEMBRIH | WA, XIhER
ARSI | SRR IR

5 R RIS YA A R Z B 0 — DR | R SR A AR R ) — DR
- R KRR






images/00075.jpeg





images/00063.jpeg
PROMISSORY NOTE
USD5 000, 00 Hangzhou March 10,2006
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only .
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