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内容概要

　　本书全面系统地介绍了涉外经济合同的知识，对推进我国对外贸易事业的发展具有重要意义，可
以供我国的经济工作者，特别是从事外贸工作的经济工作者，合资或合作企业的厂长、经理及业务人
员参考使用，也可以作为各类大学、中专学校的经济、涉外经济专业的教科书。
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章节摘录

　　3．让步策略。
某店主买进一批服装，进价是每件120元。
如果出售价定为180元，那么，卖一件就可以净赚60元。
但标价180元，其最低销售价低于180元，那么，这60元就是卖主讨价还价的幅度。
这时，就可以采用如下让步方法：①一次性让步。
在最初的讨价还价时，寸步不让，坚守阵地，等到对方还价无望时，再一次性让步60元，引诱买主成
交。
这种方式可能吓跑正在犹豫的买主，也可能遇到脾气倔强的买主，逼你再作让步方肯成交。
②等距让步。
在讨价还价的过程中．每次都作出同样的让步，直到最后让步60元。
这种方法可能使买主感到总有还价的余地。
而卖主不可能再压价，于是不能成交。
③开端让步。
一开始就让步60元。
一开始就大幅度让步，会使买主感到奇怪；莫非其中有名堂?因此，很难成交。
④首尾让步。
一开始就较大幅度地让步，然后申明再降价就尢利可图了，最后无可奈何似地作出小小的让步，这样
的方式易于成交。
⑤尾首让步。
开始做出小的让步，中间不肯让步，最后作较大的让步。
很少有人作这种让步，因为这会使人感到莫名其妙。
⑥递增让步。
这种越来越大的让步会使买主还价的信心越来越大，不可取。
⑦递减让步。
这种越来越小的让步在营销活动中最为有效，也是最常见的方式。
开始的让步，使顾客觉得理所当然，而后来的让步会使顾客感到占了便宜，容易成交。
⑧跳跃式让步。
先大幅度让步，然后小幅度让步，重复进行。
这种让步形式的效果不能一概而论。
如果买主是有既定购买计划的人，这种让步方式可能成交，但如果买主抱着可买可不买的态度，则可
能因此退却。
以上八种让价方式，各有利弊。
　　4．廉价策略。
卖主总是力求以最少的商品赚最多的钱；买主则相反，顾客总是力求以最少的钱买最多的商品。
因此，同样的商品，顾客总是选购价格最便宜的。
为争夺顾客，占有市场，厂商就可迎合顾客的这种心理·推行廉价策略。
世界钟表王国瑞士因为忽视了石英表的竞争能力，又受到瑞士法郎升值的影响，他们由占有世界钟表
市场30％，到1970年下降到占有世界市场的9％。
其主要原因，就是受到日本、香港、台湾廉价表的威胁。
1983年，瑞士厂商从政府及银行中获得了9．5亿瑞士法郎的贷款，合并成IHSSA，推出廉价的电子石
英震荡新潮表Swatch。
这种表是由自动线生产的，生产成本低·表面用硬化树脂做成，有防震、耐高温的功能。
厚为0．8厘米，重约20克，并配有各种颜色，显得新潮。
这种表通过珠宝店销售，一时名声大振，三年之内就风行世界．获得了巨额利润。
美国是汽车乇国，又有强手日本汽车商活动其间，因此美国的汽车市场坚如铁盾。
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然而，韩国推出了一种“便宜可用”的小马汽车，这种汽车由意大利艺术家设计车型，比日本产品还
便宜，对低收入消费者有着极大的吸引力。
小马汽车就靠着它的廉价策略，打入美国、加拿大市场，单1985年就在加拿大出售了79000辆。
986年进入美国市场后，有的报刊还评选小马汽车为“风云商品”，销路很广。
香港居民好吃蛇，每年耗蛇80万条。
蛇店遍及各地。
蛇羹每碗大约30港元。
九龙土瓜湾附近有一家蛇店，却打出了“正宗蛇羹每碗10元”的广告，廉价招客，生意十分好。
这家店奉行“簿利生财”的价格战略，采用了如下方法：一是自办进口业务，有着充裕的货源；二是
批零兼营，节约费用；三是综合利用，每宰一条蛇，总是先取胆，再用内，连蛇皮也不放过。
这正说明，薄利多销，自有妙法可用；低价出售，能叫巨利入门。
　　5．削价策略。
有的推行“免费赠送”，如冲洗一卷胶卷。
可以得到一张免费的“放大照”，这种做法，很适合顾客占便宜的心理；有的将一顶假发标价59元，
然后自行划掉，下面另标19．78元，使顾客觉得太合算了，非买不可，其实这顶假发底价却是11元。
　　6．又升又降策略。
有一个服装商店，老板先将店里所有的衣服按原价提高43％，过几天，又打出7折大酬宾。
经过这么一升一降，服装实际上是按原价出售，但生意却忽然变得红火起来。
有的商店在商品上注上一个高出底价的“原价”金额，再出一个广告，说一个降价原因，再标出低价
，算是现在的降价，以此来利用顾客贪便宜的心理，扩大销售。
有的则在相邻的两个分店里。
陈列出同样的商品，在其中一个店里标高价，在另一个店里标出低价。
人们看了高价之后，再到另一个店里一看，觉得便宜了很多，赶忙购买，其实顾客买到的商品恰恰是
销售价。
　　以上介绍了卖方的出价策略，下面再来介绍买方的还价策略：　　1．事先调查。
要摸清拟购商品的市场最高价和最低价、产品的供求情况、产品的质量性能、各项技术指标、产品的
近期动态及价值的走向，以及该种产品买主的竞争情况等。
同时要了解对手的生产、财务状况，经营状况及产品销售状况。
还要多接触同类产品的销售商，在质量、价格、社会知名度、售后服务等方面多做比较，在货比三家
的基础上再确定自己的谈判对手。
　　2．投石问路。
卖方叫价后，买方不必马上还价，而是指出在各种各样的条件下商品的售价问题。
在卖主的回答中寻找可能出现的机会，给还价做准备。
提出的假设条件可以是：假如我全数买下这批货，价格多少?假如我买一件价格多少?假如我预订一批
货，价格如何?假如你送货上门，价格多少?假如我要批发价行不行?假如我给你签订一年要货合同，价
格又是多少?等等。
　　3．吹毛求疵。
买方对产品再三挑剔，接着提出一大堆问题和各种各样的要求，其目的自然是要求卖方将价格降低。
让卖方知道自己是精明的，是内行，不会受骗上当。
如卖方觉得尚町接受，觉得仍然有利可图，也许会同意降价要求。
　　4．墨用恰当的付款方式。
国内可以采用现金支付的方式、支票转帐和托收承付的方式，而国际间则大都采用汇款和托收两种方
式。
作为买方，应尽可能采用银行托收的方式付款。
托收属于商业信用。
如果买方因故不能按时提货，银行不负代管货物的责任，这样，卖方还须负责货物的安全问题。
同时，以银行托收的方式付款，买方也不必预付押金，减少费用开支，也化解了部分风险。
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此外，买方还要尽量避免预付货款，一旦付了预付款，就难以拒绝不合规格、不合质量要求的商品，
甚至会给搞买空卖空的人提供机会。
　　5．应付“最后通谍”。
当卖方发出最后通谍后，作为买方要冷静估计对方是否还有弹性?也许可以向卖方的主管部门和领导提
出抗议，看看能否最后压价。
也许可以告诉对方，自己还有另外的卖主，并告知另外的卖主的报价。
也许应该减少订货，对方如急于出手，一定会同意压价。
也许应该申明增加订货，加大批量，对方感到薄利多销，则实际销售业绩有所上升，自然也会做出妥
协。
也许应该退出谈判，使对方担心一无所获而冷静下来，考虑自身的实际利益。
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媒体关注与评论

　　1985年3月21日，全国第五届人大常委会第十次会议通过了《中华人民共和国涉外经济合同法》，
并于同年7月1日起施行。
它的施行标志着我国涉外经济合同的法律制度已经建立。
在这以后，全国人大及国务院颁布的经济法规就有136个，并同26个国家订立了投资保护协定，同25个
国家订立了避免双重征税协定，从而为我国进行国际贸易和签订涉外经济合同提供了法律依据。
　　1999年3月．九届全国人大二次会议通过了《中华人民共和国合同法》。
这是根据发展社会主义市场经济的要求，在原有经济合同法、技术合同法和涉外经济合同法的基础上
，总结实践经验所形成的统一的、较为完备的合同法。
这对于保护合同当事人的合法权益，维护社会经济秩序，发展社会主义市场经济和中国经济与世界市
场接轨，都具有十分重要的意义。
　　自从实行对外开放的政策以来，我国的对外经济交往有了前所未有的发展。
我国的对外贸易总额，已由1980年的381．4亿美元上升到1996年的2899亿美元，增长了3．5倍。
我国在世界贸易大国中的排名顺序也已由1978年的第47位上升到了1994年的第10位。
与我国保持经济往来的国家和地区约200多个，遍及世界各地。
在一般贸易迅速增长的同时，我国还积极吸引外商来国内投资，积极利用外国政府贷款和优惠贴息贷
款对外承包工程，开展劳务合作，并都取得巨大成效。
截止1996年底，我国累计批准外商投资项目283793个，实际利用外资约1772．17亿美元，已开业的外商
投资企业超过14万个，就业人数达1700多万人，成为世界上仅次于美国的第二大利用外资的国家。
　　在对外贸易过程中，我国还特别重视国际技术转让。
到1995年止，我国己引进技术6600多项，合同金额达650亿美元。
这些项目大大地提高了我国的通讯技术、石油化工技术、能源技术、电子技术、汽车制造技术和其他
领域的技术现代化水平。
此外，我国的对外技术输出工作也有了越来越大的发展。
　　在对外贸易领域，除香港外，日本是我国最大的贸易伙伴。
1994年，中日贸易额已达到478．9亿美元。
其次是美国，1994年，我国与美国的贸易额达354亿美元。
占第三位的是欧盟，1994年，我国与欧盟的贸易额达315亿美元。
　　在大力发展对外贸易的同时，我国又开办了深圳、珠海、汕头、厦门、海南经济特区和浦东经济
开发区，开放了上海、天津、广州等14个沿海城市。
1994年，外商投资的合同金额达到937．56亿美元。
同时，我国又开放了中越、中蒙、中缅和中俄边境的边境贸易。
我国边境的六个主要省区，即：云南、广西、新疆、内蒙古、吉林、黑龙江的边境贸易总额1994年已
达104．2亿人民币。
　　如此大规模、全方位的对外贸易事业，如此涉及五大洲及亿万人的国际贸易活动，意味着我们时
时刻刻都要面临对外谈判的问题。
时时刻刻都会遇到如何签订涉外经济合同的问题，同时，随着形势的发展，涉外经济合同的涉及面、
签订量和合同金额还会越来越大。
因而，涉外经济合同的作用和地位也将会越来越重要。
　　然而，与形势不相适应的是：在我国，涉外经济合同的法律常识普及率还相当低，有不少从事涉
外经济活动的人员还不懂得如何根据法律的要求去与外商打交道，也不懂得如何用法律手段保护中方
的合法权益；或者虽然也懂得一些涉外经济合同法规，却又不知道如何运用这些法规去订立规范化的
、合格的涉外经济合同。
正是这种情况，导致了不少本来可以避免的经济纠纷和经济损失。
国际上有少数的骗子，也正是利用了这一点，混水摸鱼，大搞诈骗活动，给我们留下了许多惨痛的教
训。
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　　为了更好地维护中方的权益，同时也为了维护外商的权益，为了全面系统地普及涉外经济合同的
知识，介绍有关国际贸易的情况、方法和技巧，大力推进对外贸易事业的发展，江西人民出版社决定
出版一本关于如何签订涉外经济合同的书，总编辑林学勤同志对书的内容和形式进行了总体设计。
　　本书由三部分组成：第一篇：涉外经济合同的基本知识；第二篇：涉外经济合同谈判的策略和技
巧；第三篇：涉外经济合同的中英文范本和主要条款。
本书的重点是介绍涉外经济合同知识，包括基本概念、法律依据、谈判知识、合同范本及其主要条款
。
而重点中的重点是涉外经济合同的文本及其主要条款。
　　本书的特点是：融知识性、专业性、针对性、实用性与可操作性为一体，力求方便读者查阅和参
考。
　　本书的读者对象是我国的经济工作者，特别是从事外贸工作的经济工作者；合资或合作企业的厂
长、经理及业务人员；各类大、中专学校的经济、涉外经济专业的师生。
　　熊焰同志是本书的副主编。
　　参加本书编写的人员有：江建强、郭嗣会、文群和、文一峰、万剑平、黄凯、文成、曹晓英、黄
学军、张志学、习秉忠、涂鹤圣、曹建新等，以上同志对本书的写成，付出了艰苦的劳动。
　　本书在编写过程中参考了许多著作和文献。
这些著作和文献对本书的编撰起了十分重要的作用。
其主要的著作和文献，已于书后列出。
借此机会，我们谨向这些著作和文献的作者致以衷心的感谢和崇高的敬意。
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编辑推荐

　　本书全面系统地介绍了涉外经济合同的知识，对推进我国对外贸易事业的发展具有重要意义，可
以供我国的经济工作者，特别是从事外贸工作的经济工作者，合资或合作企业的厂长、经理及业务人
员参考使用，也可以作为各类大学、中专学校的经济、涉外经济专业的教科书。
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