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内容概要

我国加入WTO以来，国际贸易业务稳定高速发展，进出口贸易总额逐年上升。
为了加快培养高素质、实用型的外贸专业人才，以满足企业的迫切需要，本人根据教育部在《面向21
世纪教育振兴行动计划》中提出的职业教育课程改革和教材建设的要求，在总结教学经验的基础上，
编写了本教材。
 本教材以进出口贸易程序为主线进行编写，内容分为上篇（进出口交易前的准备及商品买卖合同的商
订）、中篇（国际货物买卖合同条款）和下篇（进出口合同的履行及贸易方式）三大部分。
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章节摘录

　　案例二　　我某外贸企业向国外一新客户订购一大批初级产品，按CFR中国天津新港、即期信用
证付款条件达成交易，合同规定由卖方以程租船方式将货物运交我方。
我开证银行也凭国外议付行提交的符合信用证规定的单据付了款。
但装运船只却一直未到目的港，后经多方查询，发现承运人原来是一家小公司，而且在船舶起航后不
久已宣告倒闭，承运船舶是一条旧船，船、货均告失踪。
此系卖方与船方互相勾结进行诈骗，导致我方蒙受重大损失。
　　请问：我方公司应从中吸取什么样的教训？
　　企业在进行出口交易前应做好以下几方面的工作。
　　一、取得外贸经营权、开启外贸之门　　国家规定，只有具备进出口经营权的企业，才能直接经
营进出口业务。
　　（一）申请自营外贸经营权　　我国外贸企业都有外贸经营权，但许多生产企业型企业并不具备
，这类企业如需要可以向所在地的外经贸委申请进出口权。
自中国加入wT0以后，国家鼓励企业申报进出口经营权，申办的手续日益简单而开放。
但对企业的规模、生产能力、人员配备等仍有相当的要求。
取得进出口经营权的企业通常也需要接受相对严格的政府职能机构行政管理。
暂时达不到申请进出口条件要求，或因地区和行业的限制不便申办的企业，可以实行代理出口。
对众多的民营中小生产型企业而言，通过外贸公司代理出口更为简便可行。
　　（二）生产企业请外贸公司代理出口　　外贸代理出口一般为中小生产企业（厂家）采用，是指
中小企业找一家外贸公司或有进出口权的公司事先约定进行合作。
具体过程是先由厂家与外商进行联络并签订订单；然后厂家再与外贸公司签订代理合同，并由外贸公
司与外商签订正式出口合同；外商开来信用证或电汇后，由外贸公司负责接收并通知厂家，厂家在生
产和备妥货物后，由外贸公司办理出口事宜，比如商品进出口检验、海关申报、外汇收支、退税等；
外商把货款（外币）支付给外贸公司，外贸公司再折合人民币按照代理合同约定的比例扣除相应的代
理费用后支付给生产企业。
　　同样地，除了工厂以外，甚至个人都可以通过代理出口的方式从事外贸。
实务操作上与工厂无异，只多了一个普通国内进货的环节以解决货源而已。
　　（三）个人做外贸"挂靠"外贸公司出口　　所谓"挂靠"就是个人与某个外贸公司达成协议，成为此
外贸公司名义上的业务员或兼职的业务员。
业务自己做，以外贸公司的名义对外签合同、交货、结算货款，自己则按照约定的比例计提利润。
　　之所以选择挂靠而不是自己去开公司，主要是借助大型外贸公司的知名度和商业信用，以期在购
销过程中得到优惠便利，并节省办公费用。
在这种情况下，挂靠者甚至不需要到公司上班，在自己家中用一台电脑即可完成外贸交易-～有时甚至
是大宗交易。
　　这种方式颇受有经验的外贸人的欢迎。
不过，从事这种做法的人员必须有良好的信用，还需具备比较深厚的外贸知识与技巧，以及对进销两
方面渠道较强的把控能力和经验，因此并不推荐外贸新手去做。
　　（四）个体工商户外贸备案出口　　如果交易金额不大，但又不能像网上小店那样可以用"国际快
递+网上支付"方式简易操作外贸的，还可以选择个体工商户外贸备案出口。
自2004年新版《对外贸易法》出台以后，放开了对个体工商户进行出口业务的限制，理论上个人也可
以申请外贸经营权了。
　　个人申请外贸经营权虽然并不困难，但因为是个体工商户身份，在经营中承担无限责任，风险较
大，再加上个人的商业信用毕竟有限，即便取得了外贸权，实际操作中也很难运用各种基于商业信用
和银行信用的结算工具等。
因此，目前而言这种方式还只适合特定产品或小额交易。
　　在取得进出口经营权后的30日内，还应到外汇、银行、税务、检验检疫及海关等部门办理开展对
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外贸易业务的所需手续。
手续齐全、正确后方能开展进出口业务。
　　二、选择目标市场　　在对外洽商交易之前，企业应对国外市场做深入、细致、准确、多方面的
调查研究，以便从中择优选定出适当的目标市场，并合理地确定出口市场布局。
　　（一）对国外市场进行调研的主要内容　　这里主要是指对企业准备要进入的一些目标市场国进
行的调研，具体包括：　　（1）对社会文化环境、政治法律环境、经济人口环境、市场竞争环境、
科技自然地理环境等的调研。
　　（2）对国外市场需求情况的调研。
具体包括市场需求量、销售潜量，以及供求结构、特点及变化趋势等。
　　（3）对国外市场的商品及其价格、分销渠道及促销活动等方面的调研。
　　上述所列调研内容很多，企业可根据自身的经营目标和实际情况有所侧重。
　　（二）对国外市场调研信息的收集途径　　对国外市场分析、调研所需信息可通过本企业信息系
统、调研者案卷、图书馆、在线数据库、政府机构、国际组织、行业协会、咨询公司、银行、商行、
消费者组织及出版社提供的书籍、文献、报纸杂志等收集。
　　（三）进行国际市场细分　　国际市场细分具有两个层次的含义，即宏观细分与微观细分。
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。
微观细分类似国内市场细分，即当企业决定进入某一海外市场后，会发现当地市场顾客的需求仍存在
差异，需进一步细分成若干市场，以选择其中之一或几个子市场为目标市场。
　　（四）进行国际市场选择　　国际市场的选择也具有两层含义：一是通过宏观细分，在众多国家
中选择某一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。
　　企业在国际贸易中，面对竞争激烈、购买者需求多样化的市场，需要从中选择出有利的目标市场
进行开拓和销售。
一般而言，在选择目标市场时要注重考虑如下因素：　　（1）企业现有产品、未来发展的产品在该
市场是否适销对路。
　　（2）企业应选择自己有地区优势或技术优势的市场作为目标市场。
　　（3）对其他市场有重大影响的市场，若企业对该重要市场经过努力可达到销售目标，即可选作
目标市场。
　　（4）对容量大的市场，若经过分析，企业经努力渗透有望实现销售目标，也可选作目标市场。
　　（5）若企业产品在某一国际市场中有可能达到较大的市场占有率，企业也可将该市场选作自己
的目标市场。
　　（6）企业如在某一国际市场中信誉高，可将该市场选作自己的目标市场。
　　三、选配素质高能力强的经贸谈判人员　　为了保证进出口交易的顺利进行，事先应选配素质高
能力强的洽谈人员。
选配方式应根据具体的谈判形式而定。
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