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内容概要

　　在经济全球一体化的大背景之下，尽快培养出我国国际贸易的专业化、国际化人才，已经成为当
前市场经济发展迫在眉睫的任务。
本着加强国际贸易学科建设、努力培养适应社会需要的贸易人才的理念，由对外经济贸易大学牵头，
中国人民大学等校鼎力合作，并经过联合攻关，编写了这套适应新时期教学需要的国际贸易教材。
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章节摘录

版权页：插图：2）对客商的资本信用和履约能力进行审查。
一般来说，前来洽谈的客商可能是公司的董事长、总经理，但更多情况下则是公司内部的某一部门的
负责人。
如果来者是该公司内部的某一部门的负责人，那么就存在一个代表资格或签约资格的问题。
事实上，并非一家公司或企业中的任何人都可以代表该公司或企业对外进行谈判和签约。
从法律的角度来讲，只有董事长和总经理才能代表其公司或企业对外签约，而公司或企业对其工作人
员超越授权范围或根本没有授权而对外所承担的义务是根本不负任何责任的，这就需要严格把关，以
防患于未然。
（2）对谈判对方公司性质和资金状况的审查。
这种情况上面已略有涉及。
从法律上来看，企业的组织形式主要有独资企业、合伙制企业、公司制企业等多种。
由于企业的类型不同，其法律性质、经营管理方式和经济上的利弊也各不相同。
具体地讲，独资企业和合伙企业一般不是法人，不具备法律上独立的人格，出资者以个人的全部财产
对企业的债务承担无限责任。
这类企业在西方国家中数量众多，但大多规模小，且资金有限。
公司制企业主要包括有限责任公司和股份有限公司两大类。
有限责任公司和股份有限公司在法律上具有独立人格，是独立法人，享有民法上的权利和义务，可用
公司的名义在法院起诉和应诉。
每个股东对企业的债务承担仅以其出资金额为限。
这两类公司之间的差别在于前者发行的股票不能在股票市场上进行交易，不能公开向社会募集资本，
股东的人数以及股份的转让也受到一定的限制。
相比而言，股份有限公司比有限责任公司更适合于社会化大生产的需要。
因此，在西方各国的社会经济生活中，股份有限公司起着十分重要的作用，是各国企业组织形式中最
重要的一种。
我国同国外的企业合作，大多数也是与国外的股份有限公司进行的合作，但各股份有限公司的资本总
额多寡不一，所设公司只要认购股票金额达到了法定的最低金额，并按一定的程序办理注册，公司就
可以成立。
关于法定最低金额，各国规定不一，法国规定为50万法郎，英国规定为5万英镑，而美国有些州规定
为1000美元，甚至有些州认为1美元即可，日本对有限责任公司的最低金额规定为10万日元。
因此，在谈判前不但要了解对方公司的性质，还需要了解对方公司的资本状况。
（3）对谈判对手公司的营运状况和财务状况的审查。
如果谈判对手是买方，卖方必须迅速地了解对方的经营状况与财务状况，判断对方的购买力、可能的
付款期限、付款方式等。
企业的经营状况与财务状况不完全一致，有的甚至有较大差异。
其中，财务状况是指企业自有资金是否充裕，是否有足够的支付能力，盈利率的高低，固定资产的现
状及折旧程度等有关资金、盈利的总体评价；经营状况是指产品的生产、销售状况等有关经营方面的
评价。
即使是一个注册资本很大的股份有限公司，也会由于经营不善、负债累累而濒临破产或实际已破产。
根据大多数国家的公司法和破产法的规定，公司一旦破产，股东对公司的债务承担仅以其持有股票所
代表的金额为限。
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