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第一章  导    论
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学习目标

· 掌握国际贸易实务的概念及特点。
· 了解国际贸易适用法律。
· 了解国际贸易方式。
· 了解进出口贸易业务的基本流程。
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情境案例
夏利作为刚毕业的大学生，过五关斩六将，经过四轮面试终于成功地拿到了北京裕丰进出口贸易有限公司管培生的offer(录用信)。入职的第一天，公司安排具有丰富外贸专业知识的老员工红姐作为夏利的帮带老师。

红姐首先向夏利介绍了公司的概况和组织架构：
北京裕丰进出口贸易有限公司是1985年10月经国家商务部和北京市政府批准成立的，以进出口贸易、招投标代理、项目管理与咨询服务等为主营业务的大型国有企业。20世纪80年代初期，公司的业务范围是经营服装、皮制品、玩具和食品类进出口贸易；后来业务范围逐步扩大，1987年开始承办国家及北京市地区技术引进和成套设备进出口贸易，外国政府贷款项目、赠款项目的对外采购；1992年开始承办世界银行、亚洲开发银行等国际金融组织贷款项目的国际招标和对外采购；2004年开始承办政府采购代理招标；2007年开始承办工程项目代理招标。公司的主要部门有业务部、单证储运部、财务部和行政后勤部。

接下来红姐带夏利参观了公司的各个职能部门，并向夏利介绍了公司进出口贸易的基本业务流程。她告诉夏利，“如果想在公司取得较好的成绩并获得长远的发展机会，必须学好英语和国际贸易的相关知识，了解国内外相应的法律法规”。
一天下来，夏利在红姐的热心帮助和耐心讲解下，对新入职的公司和自己将要从事的工作有了更进一步的认知和了解。
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情境问答
亲爱的同学们，请根据自己的初步认知，思考并回答以下问题。
① 夏利所入职的公司主要从事什么业务？

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
② 国际贸易和国内贸易有什么不同？

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
③ 进出口贸易业务应当如何进行？
答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
[image: image4.png]


理论认知
一、国际贸易的概念

国际贸易(International Trade)，是指世界各个国家(或地区)在商品和劳务等方面进行的交换活动。它是各国(或地区)在国际分工的基础上相互联系的主要形式，反映了世界各国(或地区)在经济上的相互依赖关系，是由各国对外贸易的总和构成的。
国际贸易有狭义和广义两种定义：狭义的国际贸易仅指货物的进出口贸易；广义的国际贸易包括货物进出口贸易、技术进出口贸易和服务进出口贸易。

由于国际分工不同，世界上各个国家或地区之间必然会发生货物、技术、服务的流动，从而产生国际贸易。随着科学技术的不断发展，技术贸易、服务贸易在国际贸易中的比重不断加大。但是，目前国际上，货物贸易仍是国际贸易的大头。我国的国际贸易情况也是如此。因此，本书讲述的国际贸易均为狭义的国际贸易，即实物贸易。

二、国际贸易的特点
国际贸易属于商品交换的范围，与国内贸易在性质上大体相当，但由于国际贸易是在不同国家(或地区)之间进行的，将会涉及多国的法律法规和国情、民风民俗，所以与国内贸易相比，它显得更为复杂。

(一)国际性

因为国际贸易是在两个国家(或地区)之间进行的，所以要考虑不同国家(或地区)在政策措施、法律体系方面可能存在的差异和冲突，以及语言文化、社会习俗等方面带来的差异，这些差异所产生的问题远比国内贸易复杂。
(二)风险性
国际贸易所成交的商品数量和涉及金额往往比较大，而跨国(或地区)的运输距离一般较国内贸易要远，履约时间较长，同时，国际贸易容易受到交易双方所在国家的政治、经济变动、双边关系及国际局势变化、商业信用等的影响，因此贸易双方承担的风险远比国内贸易要大。
(三)复杂性
国际贸易除了交易双方外，还涉及运输、保险、银行、商检、海关等部门的协作、配合，过程较国内贸易要复杂得多。

三、国际贸易适用法律
要使复杂的、高风险的国际贸易得以顺利开展，需要来自不同国家(或地区)的商人在进行贸易时，均遵守相关的国际法律法规和惯例。

(一)国内法

国内法是指由国家制定或认可，并在本国主权管辖范围内生效的法律。国际贸易要求买卖双方当事人必须遵纪守法。但由于买卖双方当事人所处的国家不同，会引发不同的国家法律对同一个问题有不同的司法解释的问题。为了解决这种法律冲突，以利于国际贸易的良性发展，国际上通行的做法是，在国内法中规定冲突规范的办法。

我国法律对涉外经济合同的冲突规范上也采用上述国际通用规则。

《中华人民共和国合同法》第一百二十六条规定：“涉外合同的当事人可以选择处理合同争议所适用的法律，但法律另有规定的除外。涉外合同的当事人没有选择的，适用与合同有最密切联系的国家的法律。”

(二)国际条约

国际条约是指两个或两个以上的主权国家为确定彼此的政治、经济、贸易、文化、军事等方面的权利和义务而缔结的诸如公约、协定、议定书等各种协议的总称。

国际条约可以调解缔约成员国在国际贸易、海运、陆运、空运、商标、工业产权、知识产权、仲裁等方面的争议。

我国对外贸易有关的国际条约主要有：《联合国国际货物销售合同公约》(United Nations Convention on Contracts for the International Sales of Goods，CISG)、《统一提单的若干法律规则的国际公约》《联合国1978年海上货物运输公约》《国际铁路货物联运协定》《统一国际航空运输某些规则的公约》《联合运输单证统一规则》《约克安特卫普规则》《保护工业产权巴黎公约》《商标国际注册马德里协定》《联合国国际贸易法委员会仲裁规则》和《承认和执行外国仲裁裁决的公约》等。

《中华人民共和国民法通则》第一百四十二条规定：“中华人民共和国缔结或者参加的国际条约同中华人民共和国的民事法律有不同规定的，适用国际条约的规定，但中华人民共和国声明保留的条款除外。”

因此，在法律适用的问题上，除国家在缔约或参加声明保留的条款外，国家缔约或参加的有关国际公约优先于国内法。

(三)国际贸易惯例

国际贸易惯例(International Trade Custom)，是指在国际贸易实践中逐渐自发形成的，某一地区、某一行业中普遍接受和经常遵守的任意性行为规范。
国际贸易惯例本身并不是法律。它对合同双方当事人没有普遍的约束力，只有贸易双方当事人在合同中明确约定加以采用时，才会对双方当事人起到法律的约束作用，所以贸易双方当事人有权在合同中达成不同于惯例规定的贸易条件。
国际贸易中为大家所熟悉并普遍采纳通用的国际贸易惯例主要有：《2010年国际贸易术语解释通则》(INCOTERMS 2010)、《跟单信用证统一惯例》(UCP 600)和《托收统一规则》(URC 522)等。

四、国际贸易方式
国际贸易方式，是指国际间进行商品买卖所采用的具体形式和各种具体的交易做法。

在国际贸易实践中，最常见的贸易方式是逐笔销售，也就是单边出口或单边进口。这种贸易方式的缺点是，容易造成多头成交，不利于巩固市场、扩大销售、争取高价，甚至有的商品如果单纯采用一般的逐笔销售的方式，则不容易销售出去，形成滞销的情况，所以我们需要发展多种贸易方式。
(一)包销

包销(Exclusive Sales)，是指出口人(委托人)通过协议把某一种商品或某一类商品在某一个地区和期限内的经营权给予国外某个客户或公司的贸易做法。尽管包销也是售定，但包销与通常的单边逐笔出口不同。它除了当事人双方签有买卖合同外，还须事先签订包销协议。采用包销方式，买卖双方的权利与义务是由包销协议所确定的。两者签订的买卖合同也必须符合包销协议的规定。

(二)代理

代理(Agency)，是指代理人按照委托人的授权代委托人同第三者订立合同或作其他法律行为，由此而产生的权利与义务直接对委托人发生效力。代理人与委托人之间的关系属于委托买卖关系。代理人在代理业务中，只是代表委托人行为，如招揽客户、招揽订单、代表委托人签订买卖合同、处理委托人的货物、收受货款等，他本身并不作为合同的一方参与交易。代理人没有商品的所有权，只赚取佣金，不负责盈亏。
(三)寄售

寄售(Consignment)，是一种委托代售的贸易方式，也是国际贸易中习惯采用的做法之一。在我国进出口业务中，寄售方式运用并不普遍，但在某些商品的交易中，为促进成交，扩大出口的需要，也可灵活适当运用寄售方式。寄售是一种有别于通常的代理销售的贸易方式。它是指由寄售人(委托人或货主)先将准备销售的货物运往国外寄售地，委托当地的代销人(受托人)按照寄售协议规定的条件，由代销人代替寄售人在当地市场上进行销售。货物售出后，再由代销人按协议规定的方式与寄售人结算货款的一种贸易方式。
(四)招标投标

招标(Invitation to Tender)，是指招标人事先发出招标公告或招标单，提出在规定的时间、地点，准备买进的商品品种、数量和有关买卖条件，邀请投标人参加投标的行为。
投标(Submission of Tender)，是指投标人应招标人的邀请，根据招标公告或招标单规定的条件，在规定的期限内向招标人递盘的行为。
实际上，招标、投标是国际贸易方式的两个方面。国际贸易采用的招标方式主要有两类：竞争性招标和谈判招标。它一般在国际工程承包和大宗商品的采购业务中用得最多。
(五)拍卖
拍卖(Auction)是指专门从事拍卖业务的拍卖行接受货主的委托，在规定的时间与场所，按照一定的章程和规则，将要拍卖的货物向买主展示，公开叫价竞购，最后由拍卖人把货物卖给出价最高的买主的一种现货交易方式。
通过拍卖进行交易的商品，大多是一些品质不易标准化的，或是难以久存的，或是习惯采用拍卖方式销售的商品，如茶叶、烟叶、兔毛、皮毛、木材等。某些商品的大部分交易是通过国际拍卖方式进行的，如水貂皮、澳洲羊毛。
(六)期货交易

期货交易(Futures Transaction)是众多的买主和卖主在商品交易所内按照一定的规则，用喊叫并借助于手势进行讨价还价，通过激烈竞争达成交易的一种贸易方式。　

期货交易不同于商品交易中的现货交易。众所周知，在现货交易的情况下，买卖双方可以任何方式，在任何地点和时间达成实物交割。卖方必须交付实际货物，买方必须支付货款。而期货交易则是在一定时间、在特定期货市场上，即在商品交易所内，按照交易所预先制定的“标准期货合同”进行的期货买卖，成交后买卖双方并不移交商品的所有权。
(七)对销贸易

对销贸易(Counter Trade)又称“反向贸易”“互抵贸易”“对等贸易”，也有人把它笼统地称为“易货”或“大易货”。
我们一般可以把对销贸易理解为包括易货、记账贸易、互购、产品回购、转手贸易等属于货物买卖范畴，以进出结合、出口抵补进口为共同特征的各种贸易方式的总称。
(八)加工贸易

加工贸易(Processing Trade)是以加工为特征的贸易方式，它是指一国的企业利用自己的设备和生产能力，对来自国外的材料、零部件或元器件进行加工、制造或装配，然后将产品销往国外的一种贸易方式。它的特点是两头在外，也就是原料来自国外，产品销往国外。目前，我国常用的加工贸易主要有：来料加工、来料装配、来样加工和补偿贸易(三来一补)。
五、进出口贸易业务流程
进出口贸易业务流程就是外贸工作人员在进出口工作中所进行的一系列活动的有序组合，包括报价、订货、付款、包装、通关手续及备货装运等活动。
在实际工作中，有的业务环节需要按照流程图的先后顺序进行，有的业务环节则需要同步交叉进行。

一般来说，进出口贸易业务流程主要由三个阶段构成：交易前的准备阶段、合同的磋商阶段和合同的履行阶段。

(一)出口业务流程
出口业务流程如图1.1所示。
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图1.1  出口业务流程
(二)进口业务流程
进口业务流程如图1.2所示。
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图1.2  进口业务流程
第二章  贸易磋商和合同签订
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学习目标

· 掌握寻找客户、建立和发展客户关系的技能。
· 掌握贸易磋商的形式和内容。
· 掌握国际贸易合同成立的有效条件。
· 了解国际贸易合同的含义、形式和内容。
第一节  寻找客户与建立业务关系
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情境案例
夏利在北京裕丰进出口贸易有限公司工作快满4个月了，因为他工作认真、积极主动，对公司的业务和相关市场行情有了一定的了解和认识，工作也逐渐得心应手起来，所以红姐觉得现在是时候让这个年轻人尝试自己开发新客户了。
夏利得知这个消息后非常兴奋，他通过网上筛选查询，获知英国Miracle贸易公司急需一批男士衬衫，于是致函该公司，希望能和他们建立业务关系。


[image: image9]

[image: image10]
[image: image11.png]


情境问答
亲爱的同学们，请根据自己的初步认知，思考并回答以下问题。
① 请试着翻译夏利的英文邮件。

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
② 夏利是通过什么方式来开拓新客户的？

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
③ 如果你是夏利，你还会考虑用什么方式来开拓新客户？跟客户建立业务关系的时候，应该注意什么问题？
答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
[image: image12.png]


理论认知

一、寻找客户
(一)利用网络平台

在互联网高速发展的时代，通过网络寻找并开发新客户已经成为一种方便、快捷、有效的途径。

1. B2B网站
B2B 是指进行电子商务交易的供需双方都是商家(或企业、公司)，双方通过互联网技术或各种商务网络平台完成商务交易的过程。电子商务是现代B2B市场营销的一种主要的表现形式。在电子商务飞速发展的今天，商家可以通过B2B网站，注册并发布产品信息，以寻找新客户。全球知名B2B网站平台如表2.1所示。
表2.1  全球知名B2B网站平台

	地区
	名称
	网址

	亚洲
	阿里巴巴电子商务
	http://www.alibaba.com

	
	中国制造
	http://www.made-in-china.com

	
	中国供应商
	http://www.china.cn

	
	慧聪商务网
	http://www.hc360.com

	美洲
	贸易地带
	http://www.tradezone.com

	
	世界竞标
	http:///www.worldbid.com

	
	美国进口商
	http://www.usimporters.us

	
	加拿大贸易网
	http://www.bc-trade.net

	欧洲
	欧洲电子商务
	http://www.eceurope.com

	
	欧洲商务
	http://www.bizeurope.com

	
	欧洲贸易区
	http://www.europetradearea.com

	
	俄罗斯贸易网
	http://www.russiatrade.com

	非洲
	阿拉伯市
	http://www.arabbuild.net

	
	非洲贸易网
	http://www.africatrade.co.za

	
	埃及贸易网
	http://www.egtrade.com

	
	非洲经贸信息网
	http://www.mbendi.com.za


2. 搜索引擎
搜索引擎(Search Engine)，是指根据一定的策略，运用特定的计算机程序从互联网上搜集信息，在对信息进行组织和处理后，为用户提供检索服务，将用户检索的相关信息展示给用户的系统。搜索引擎包括全文索引、目录索引、元搜索引擎、垂直搜索引擎、集合式搜索引擎、门户搜索引擎与免费链接列表等。
学会利用搜索引擎，不仅能充分利用网络资源寻找新客户，也可以帮助企业了解竞争对手。一般来说，最常用的搜索引擎是谷歌(http://www.google.com)和百度(http://www.baidu.com)。
3. 行业网站
行业网站(Industry Web)即所谓的行业门户，可以理解为“门+户+路”三者的集合体，即包含为更多行业企业设计服务的大门，丰富的资讯信息，以及强大的搜索引擎。
与大门户网站相比，行业垂直门户网站更专注于某一业务领域。行业垂直门户网站都是各行业的权威、专家，通过把网站资讯做得更专业、更权威、更精彩来吸引顾客。所以寻找新客户时，也可以先确定自己所要经营销售的产品归属于哪个行业，再查找该行业的行业网站，这样有的放矢，才会更容易获得有用的信息。

例如，查找时利用搜索引擎，在搜索框中输入“行业名称+industry”(或net、online、portal)，一般都能搜到会员列表，信息量较大。而且在这些行业网站和行业协会网站上有很多相关联的链接，可以充分利用。

行业一般分为以下几种类别：汽车汽配、商务贸易、建筑建材、工业制品、机械电子、服装服饰、农林牧渔、交通物流、食品饮料、环保绿化、冶金矿产、纺织皮革、印刷出版、化工能源、原材料、消费品、商务服务。
4. 网络黄页
网络黄页(Yellow Page)其实是纸上黄页在互联网上的延伸和发展，它收录了国内外著名的贸易公司和商号的名称、电话、传真、公司地址、主要经营项目以及历史经营情况等。 

在信息化大背景下，电子商务日渐普及，使得人们上网查阅企业信息已经相当便利，这构成了网络黄页强大的市场基础。因此企业既可以通过网络黄页寻找新客户，获知客户信息，也可通过加入面向全球市场的国家级黄页和世界级黄页目录以及在目标市场的黄页上做广告的方式让客户知道自己，了解自己，从而达到客户主动联系企业的目的。但这种目录登记带来的直接访问量是有限的，其主要作用在于增加自己网站的外部链接数量。
一般来说，加入网络黄页目录是免费的。一些国家和地区的黄页的名称与网址如表2.2所示。
表2.2  一些国家和地区的黄页
	名称
	网址

	中国黄页
	http://www.chinapages.com

	美国黄页
	http://www.yellowpages.com

	澳大利亚黄页
	http://www.yellowpages.com.au

	加拿大黄页
	http://www.yellowpages.ca

	英国黄页
	http://www.yell.com

	德国名录
	http://www.branchenbuch.com

	欧洲黄页
	http://www.europages.com

	日本黄页
	http://www.yellowpages.co.jp

	马来西亚黄页
	http://www.yellowpages.com.my

	以色列黄页
	http://www.yellowpages.co.il

	伊朗黄页
	http://www.iranianyellowpages.com

	非洲黄页
	http://www.africayellowpages.com


(二)利用交易会或展会

参加交易会或展会，有利于开拓新客户。因为交易会或展会，提供了一个现实的平台，让双方面对面地接触，从而获取相关的有用信息。在交易会或展会上，有的甚至可以做到当面直接下订单，提高成交率，有的是对重点意向客户做出标记说明，约好拜访的时间。
例如，若你想获得在印刷机械行业的潜在客户，可以参加国际印刷机械展，在那里你可能会遇到中国乃至世界上著名的印刷机械制造商。对于这类展会，几乎所有的大厂商都会参加，你只需要去参加一个展览会，就能获得这个行业几乎是最有价值的那部分潜在客户的信息。若经常去参加某个行业的展览会，你甚至会发现每次都可以看到那些准顾客，这对以后向客户推销非常有利。
表2.3是世界知名纺织服装展览会，表2.4是2018年展会信息，可供学习参考。
表2.3  世界知名纺织服装展览会
	展会名称
	时间(大约)

	法兰克福国际家用纺织品贸易博览会
	每年1月

	美国纽约家用纺织品展览会
	每年9月

	意大利佛罗伦萨男士流行服装展览会
	每年1月、6月

	澳大利亚国际采购展(AISF)&澳大利亚“中国纺织品展”
	每年11月

	法国国际纱线展
	每年2月

	美国拉斯维加斯国际服装服饰面料展览会
(美国MAGIC神奇服装节)
	每年2月

	比利时家用纺织品博览会
	每年9月

	法国PV国际面料博览会TEXWORLD面料展
	每年2月


表2.4  2018年展会信息(中国对外贸易中心发布)
	时间
	展会名称
	地区
	行业

	2018.03.10—12
	2018中国国际标签技术展览会
	中国，广州
	标签印刷机械设备

	2018.03.10—12
	第25届华南国际印刷工业展览会
	中国，广州
	印刷设备、材料及配件

	2018.03.18—21
	第41届中国(广州)国际家具博览会——第一期
	中国，广州
	民用家具

	2018.07.01—03
	第27届广州国际汽车用品、零配件及售后服务展览会
	中国，广州
	汽车用品

	2018.07.08—11
	第20届中国建博会(广州)
	中国，广州
	建材类

	2018.09.27—29
	第8届中国—东盟(泰国)商品贸易展览会
	泰国，曼谷
	非洲展/泰国展


(三)其他方法

方法一：向有关银行或咨询机构获取客户资料。

方法二：通过国内外的贸易促进机构或友好协会认识客户。例如，我国的国际贸易促进委员会有此项业务办理。
方法三：通过我国驻外使馆商务处或外国驻华的商务机构，系统收集各国的市场情报，获取客户资料信息。


中国进出口商品交易会
中国进出口商品交易会(the China Import and Export Fair)即广州交易会，简称广交会(Canton Fair)，创办于1957年春季，每年春、秋两季在广州举办，至今已有62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。自2007年4月第101届起，广交会由中国出口商品交易会更名为中国进出口商品交易会，由单一出口平台变为进出口双向交易平台。
主办单位：中华人民共和国商务部、广东省人民政府
承办单位：中国对外贸易中心

举办地址：广州市海珠区阅江中路382号，即广州琶洲岛
春季开展时间：4.15—5.5

秋季开展时间：10.15—11.4

参展范围：广交会分三期举行，每期都有不同的参展范围
第一期：大型机械及设备、小型机械、自行车、摩托车、汽车配件、化工产品、五金、工具、车辆(户外)、工程机械(户外)、家用电器、电子消费品、电子电气产品、计算机及通信产品、照明产品、建筑及装饰材料、卫浴设备、进口展区。
第二期：餐厨用具、日用陶瓷、工艺陶瓷、家居装饰品、玻璃工艺品、家具、编织及藤铁工艺品、园林产品、铁石制品(户外)、家居用品、个人护理用具、浴室用品、钟表眼镜、玩具、礼品及赠品、节日用品、土特产品(109届新编入)。
第三期：男女装、童装、内衣、运动服及休闲服、裘革皮羽绒及制品、服装饰物及配件、家用纺织品、纺织原料面料、地毯及挂毯、食品、医药及保健品、医疗器械、耗材、敷料、体育及旅游休闲用品、办公文具、鞋、箱包。
参展指南：

办证资料

(1) 身份证复印件必须能清楚地辨认出人像和字迹。

(2) 在身份证复印件与介绍信之间，交易团(或审图组)必须加盖印痕清晰的骑缝章，否则不予受理。

(3) 提供现场办证或通过扫描录入办证资料的证件专用彩色相片，必须使用相片。不得使用由普通打印纸打印出来的相片。证件专用彩色相片的五官必须清晰，头部应占相片的2/3。
(4) 筹展证和撤展证的证件专用彩色照片为蓝底两寸(40 mm×50 mm)。
(5) 由于相片采用了防伪技术，故办过筹展证、撤展证的相片不能重复使用。

准备工作

(1) 收集样品实物。第一时间去工厂收集典型样品实物，记得带数码相机。样品不求多，但求精。带不了的样品一定要拍照片。要做好样品的分类和编号，记下供应价格。

(2) 建立商品档案。将数码相机拍摄的商品图片批量导入数据库。批量导入的图片可自动按编号建立商品档案，并自动完成图片的裁剪缩放。然后，看图补充商品其他详细描述，输入货源价格。这样可在一两周内建立起商品资料库。

(3) 制作样品条码。批量制作所有样品的条码标签，打印到不干胶纸上。剪下每个编号的样品条码标签，贴到相关样品实物上。做好这一步后就可以在现场报价时用实物直接扫描输入电脑编码，极大提高了工作效率。否则就要手工查找和输入商品编号，太慢。
(4) 动画展示样品。交易会展台上，在电脑大屏幕最显眼的位置，以丰富的动画效果自动展示所有精美的商品图片。

(5) 快速扫描报价。客商喜欢什么样品，就用条码扫描器逐一扫描入电脑。只要输入你想赚多少钱，一个按钮即准确算出美元报价。

(6) 正规报价单据。三五分钟算好价格后，即可打印出正规格式的报价单。报价单有多种款式。报价单上有自己公司的Logo、详细联系方式、价格条件、单价数量等，清晰明了。然后配一台彩色喷墨打印机，这样一张含清晰图片的报价单即可呈现在客户眼前。

(7) 即刻成交签单。运气好的话，客户会立刻下单。客户下单后，需要把报价单转成订单，填上谈妥的交易条款。核对无误后，即可打印正式的出口合同或销售确认书，让客户签字就行了。

(8) 回家准备出货。将那些客户资料、报价、订单导入公司的业务数据库中，再安排相关岗位的人员准备采购，制作发票，安排托运、保险和报关等。

二、建立业务关系
通过以上方式找到潜在客户后，接下来就要考虑如何与客户建立业务关系了。

(一)对客户进行资信调查
在与客户建立业务关系之前，需要先对潜在客户进行资信调查，避免因急于求成而造成不必要的经济损失。
1. 组织机构情况调查

组织机构情况调查包括企业的性质、创建历史、内部组织机构、主要负责人及担任的职务、分支机构等。调查时，应当弄清企业的中英文名称、详细地址，防止出现差错。
2. 政治情况调查

政治情况调查包括企业负责人的政治背景、与政界的关系以及对我国的政治态度等。
3. 资信情况调查

资信情况调查包括企业的资金和信用两个方面。资金是指企业的注册资本、财产以及资产负债情况等；信用是指企业的经营作风、履约信誉等。
对中间商更应当注重客户资信情况的调查。例如，有的客户想要和我们洽谈上亿美元的投资项目，但经调查其注册资本只有几十万美元。对于这样的客户，我们就应打上问号。

4. 经营范围情况调查

经营范围情况调查主要包括企业生产或经营的商品、经营的性质，是代理商、生产商，还是零售批发商等，避免出现无证经营的情况。

5. 经营能力情况调查

经营能力情况调查包括每年的营业额、销售渠道、经营方式以及在当地和国际市场上的贸易关系等。
此外，对客户资信进行调查后，应建立档案卡备查，分类建立客户档案。总之，要善于利用不同类型客户的长处，为我们服务。
(二)与客户建立业务关系
对潜在客户进行资信调查后，就可以着手建立业务关系了。与客户建立业务关系，既可以通过直接见面洽谈的方式，也可以通过间接洽谈的方式。互联网时代，越来越多的客户选用间接洽谈的方式，以此降低企业发展新客户的运营成本。所以信函就成了与客户建立业务关系的主要手段。

初次与客户联系时，信函一般要包含四个方面的内容：说明如何获知的客户信息、告知客户致函的目的、自我介绍和希望能尽早取得客户回函的愿望。

1. 说明如何获知的客户信息

信函开篇先告知客户其信息是通过什么渠道获知的。

例如，网络、银行、老客户介绍等。

Having obtained your name and address from the Internet...

Mr. Li has recommended you to us as a leading importer in...

Our market survey showed that you are the largest importer of ...
2. 告知客户致函的目的

一般致函的目的都是希望建立良好的业务关系。

例如，
We are writing to you in the hope of establishing business relations with you.
We are seeking to establish direct business relations with your firm.

As this item falls within the scope of our business activities, we shall be pleased to enter into direct business relations with you at an early date.

3. 自我介绍

正文中，为了能引起对方的兴趣，一般要在信函中进行自我介绍。自我介绍一般包括：公司基本情况、产品业务范围、过往业绩等。此外，还可以附上产品的参考目录表。

例如，
We are one of the largest leather trading companies in Japan and have offices in all major cities in this country.

We have a good variety of ...
To give you a general idea of our products, we are enclosing our catalogue for your reference.
4. 希望能尽早取得客户回函的愿望
一般在结尾部分表达希望能尽早取得客户回函的愿望。
例如，
We look forward to hearing from you soon.

Your comments on our products or any information on your market demand will be really appreciated.

We are looking forward to your specific inquiries.

我国金宝贝玩具公司在2017年9月收到美国A公司的洽函，贸易涉及金额高达200万美元。A公司在后续信函中告知，由于距离圣诞节尚早，所以先购买小批量货物(价值30万美元)试水，如果市场反应良好，将按洽函数量大批量购买。A公司同时要求货物能给予60天的赊销期。金宝贝公司经过研究认为A公司是个潜在的大客户，双方合作前景良好，于是同意了A公司的要求，并签订了贸易合同。60天赊销期过去了，A公司尚未按期支付货款，金宝贝开始催收。但A公司称该货物在市场上销量不好，产品积压，同时货物质量与合同不符，要求降低货款。金宝贝意识到情况不妙，于是请专业机构对A公司进行资信状况调查，发现对方财务混乱，其供货商早在3个月前就已取消了对它的授信限额，同时追讨欠款。A公司根本无力偿还欠款。金宝贝最后通过诉讼保全拿回40%货款。A公司也随即破产。

讨论：从金宝贝公司的遭遇中我们可以得到什么启示？
第二节  贸 易 磋 商
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情境案例
夏利上个星期给英国Miracle贸易公司发了一封希望能与他们建立业务关系的E-mail后，就盼望着能快点收到对方的回函。

今天夏利终于收到了英国Miracle贸易公司发来的邮件。


[image: image14] 
夏利把邮件给红姐看了之后，在红姐的指导下，把货号7756的男士衬衣样板通过DHL寄给了Jane Anderson，同时也及时给她回复了邮件。
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情境问答
亲爱的同学们，请根据自己的初步认知，思考并回答以下问题。
①
请试着翻译Jane Anderson和夏利的英文邮件。

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
②
夏利在寄送样品时需要注意什么问题？回复邮件时又应当注意什么问题？

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
③
如果夏利是个马大哈，在回复邮件中报错了价格，他应该怎么办呢？Jane Anderson 在什么情况下才会和夏利达成交易？
答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
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理论认知

一、询盘
(一)询盘的概念
询盘(Inquiry)又称询价，是指买方或卖方为了购买或销售某种商品，向对方询问有关交易条件的表示。在国际贸易实务中，一般多由买方主动向卖方发出询盘，可以询问价格，也可以询问其他一项或几项交易条件以引起对方发盘，目的是试探对方交易的诚意和了解其对交易条件的意见。
(二)询盘的内容
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。因此，在实际业务中常把询盘称作询价。

询盘不是每笔交易必经的程序，如果交易双方彼此都了解情况，不需要向对方探询成交条件或交易的可能性，则不必使用询盘，可直接向对方发盘。

询盘可采用口头、书面和电子邮件等形式。

(三)询盘的法律效力
在实际业务中，询盘只是探询买或卖的可能性，所以不具备法律上的约束力，询盘的一方对能否达成协议不负任何责任。由于询盘不具有法律效力，所以可作为与对方的试探性接触。询盘人可以同时向若干个交易对象发出询盘。但合同订立后，询盘的内容便成为磋商文件中不可分割的部分，若发生争议，也可作为处理争议的依据。

如何判断询盘是否来自真实的客户呢？以及如何回复对方的询盘才能争取到客户？

在国际贸易中，通常用以下词语表示询盘。
Please quote your lowest price…请报最优惠价格……
Please offer sb sth…请向某人就某物报价……
Please advise…请告知……
We are interested in …please quote…我公司有意向购买……请告知……
二、发盘
(一)发盘的概念
发盘(Offer)也称报盘、发价、报价，法律上称之为“要约”，是指买方或卖方(发盘人)向对方(受盘人)提出买卖某种货物的各项交易条件，并愿意按照这些交易条件达成交易，订立合同的行为。在发盘的有效期内，一经受盘人无条件接受，合同即告成立，发盘人承担发盘条件中履行合同义务的法律责任。
(二)发盘的内容
发盘有实盘和虚盘两种。实盘是发盘人承诺在一定期限内，受发盘内容约束，非经受盘人同意，不得撤回和变更；如受盘人在有效期限内表示接受，则交易达成，实盘内容即成为买卖合同的组成部分。一个完整的实盘应包括明确肯定的交易条件，如商品名称、规格、数量、价格、支付方式、装运期等，还应有实盘的有效期限并应明确发盘为实盘。虚盘是发盘人有保留地表示愿意按一定条件达成交易，不受发盘内容约束，不作任何承诺，通常使用“须经我最后确认方有效”等语，以示保留。
发盘可采用口头、书面和电子邮件等形式。发盘是每笔交易必经的程序。
(三)发盘的法律效力

发盘具有法律约束力。发盘人发盘后不能随意反悔，一旦受盘人接受发盘，发盘人就必须按发盘条件与对方达成交易并履行合同(发盘)义务。
一项法律上有效的发盘，须具备以下四个条件。
(1) 发盘是向一个(或几个)特定受盘人提出的订立合同的建议。
(2) 发盘的内容必须十分确定，一旦受盘人接受，合同即告成立。如果内容不确定，即使对方接受，也不能构成合同成立。

(3) 发盘人须表明承受按发盘条件与对方成立合同的约束意旨。

(4) 发盘必须送达受盘人。根据《联合国国际货物销售合同公约》规定，发盘于送达受盘人时生效。如果发盘由于在传递中遗失以致受盘人未能收到，则该发盘无效。

(四)发盘的撤回和撤销
发盘于送达受盘人时生效。发盘在尚未送达受盘人之前，如果发盘人改变主意或是情况发生变化，那么发盘是可以撤回或撤销的。

1. 发盘的撤回

发盘尚未送达受盘人时，发盘可以撤回。
2. 发盘的撤销

发盘已经送达受盘人，但受盘人尚未做出接受行为时，发盘可以撤销。

在下列情况下，发盘不能撤销。
(1) 发盘已经注明有效期字样，或是以其他方式表明发盘是不能撤销的。

(2) 受盘人有理由信赖该发盘是不可撤销的，并已本着对该发盘的信赖行事。

(五)发盘的失效

在国际贸易实务中，以下四种情况会造成发盘失效。
(1) 发盘的撤回和撤销。

(2) 发盘中规定的有效期届满。

(3) 其他方面造成发盘失效。例如，发盘人死亡或破产、政府禁令或限制性措施等。

(4) 受盘人不接受发盘内容，并将拒绝通知送达发盘人手中。


口头发盘自对方了解时生效，书面方式发盘遵循到达主义，数据电文形式以进入特定系统时间为准。
《联合国国际货物销售合同公约》第十九条(2)款规定：对发盘表示接受但载有添加或不同条件的答复，如所载添加或不同条件在实质上并不改变发盘的条件，除发盘人在不过分迟延的期间内以口头或书面通知反对其差异外，仍构成接受。一般来说，逾期接受不能作为一项有效接受。但是，如果发盘人同意并通知受盘人，则逾期接受属有效接受。如果逾期接受不是受盘人造成的，发盘人若不及时反对，逾期接受可以成为有效接受。撤回接受根据《联合国国际货物销售合同公约》规定，接受可以撤回，但撤回通知必须于接受原应生效之前或同时被送达发盘人。

我公司于8月1日上午以电报向伦敦一商人就某项商品发出实盘，限8月3日复到有效。电报刚一发出，就收到总公司紧急通知：该商品自8月1日起提高价格20%。我公司当即以电传通知对方撤回我方原发盘。2日上午公司收到对方发来的电传通知，表示无条件接受我方8月1日发盘。

请根据国际贸易惯例，思考我公司是否只能以原发盘条件与对方达成交易？
三、还盘
(一)还盘的概念
还盘(Counter Offer)也称还价，是受盘人对发盘条件不同意或不完全同意而提出修改、限制或增加新条件的表示。
还盘实质上构成对原发盘的某种程度的拒绝，也是受盘人以发盘人身份所提出的新发盘。因此，一经还盘，原发盘即失效，新发盘取代它成为交易谈判的基础。如果另一方对还盘内容不同意，还可以进行反还盘(或称再还盘)。还盘可以在双方之间反复进行。还盘的内容通常仅陈述需变更或增添的条件，对双方同意的交易条件不再重复。在国际贸易实务中，往往要经过多次还盘、反还盘，才能最终达成协议。
(二)还盘的注意事项
(1) 要识别还盘的形式，有的明确使用“还盘”字样，有的则不用。

(2) 接到还盘后，要与原盘进行核对，找出原盘中新增的内容，然后结合市场变化情况和销售意图，予以认真对待。

(3) 还盘是对发盘的拒绝，原发盘人可以就此停止磋商。

(4) 在表示还盘时，一般只针对原发盘提出不同意或需修改的部分，已同意的内容可以在还盘中省略。

我出口企业于3月5日用电传向英商发盘销售某商品，限3月9日复到。3月6日收到英商发来的电传称：如价格减10%可接受。我方尚未对英商做出答复。由于该商品国际市场价格剧涨，英商又于3月7日来电传表示：无条件接受你方3月5日发盘，请告合同号码。

请问：在此情况下，我方应如何处理？
四、接受
(一)接受的概念
接受(Acceptance)在法律上称为“承诺”，是受盘人在发盘的有效期内，无条件地同意发盘中提出的各项交易条件，并愿意按这些条件和对方达成交易的一种表示。接受一经送达发盘人，合同即告成立，双方均应履行合同所规定的义务并拥有相应的权利。接受是每笔交易必经的程序。
(二)接受的方式
受盘人对一项发盘做出接受即可使合同成立，因此接受以何种方式做出是很重要的事情。一般来说，法律并不对接受必须采取的方式作规定，而只是规定接受应当以明示或者默示的方式做出。
所谓明示，一般可以根据发盘的形式，以口头或者书面形式表示接受。
一般来说，如果发盘中没有规定必须以书面形式表示接受，当事人就可以口头形式表示接受。
所谓默示，一般是指按照交易的习惯或者当事人之间的约定，受盘人尽管没有通过书面或者口头形式明确表达其意思，但是通过实施一定的行为和其他形式做出了接受。
行为接受是指如果发盘人对接受方式没有特定要求，接受可以明确表示，也可以由受盘人的行为来推断。所谓的行为，通常是指履行的行为，如预付价款、装运货物或在工地上开始工作等。例如，甲写信向乙借款，乙未写回信但直接将借款寄来。

缄默或不行动能否表示接受？请试着分别举例说明。
(三)有效接受应当具备的条件
(1) 接受必须由特定的受盘人做出。

(2) 接受必须以一定的形式表示出来。接受可以用口头或书面形式，或用行动表示。例如，接到老客户发盘后立即发货或开立信用证。

(3) 接受应当是无条件的。受盘人在答复中使用了“接受”字眼，但是又对发盘的内容做了增加、限制或修改。这在法律上是有条件的接受。有条件的接受算不算接受，需要具体分析。

如果受盘人对发盘做出了价格、支付方式、质量、数量、交货地点和时间、赔偿责任范围、解决争端等的添加、限制或修改，则是实质性变更的接受，不能成为有效的接受，应当叫作还盘。
如果受盘人对发盘做出了提供某些单据或增加单据份数、提供样品、包装、唛头刷制等的修改，则是非实质性变更的接受，可以成为有效的接受，合同成立。
(4) 接受的通知要在发盘的有效期内送达发盘人才有效。


《联合国国际货物销售合同公约》认为逾期接受原则上是无效的，但是也有例外。

第二十一条规定：(1)逾期接受仍有接受的效力，如果发价人毫不迟延地用口头或书面将此种意见通知被发价人。(2)如果载有逾期接受的信件或其他书面文件表明，它是在传递正常、能及时送达发价人的情况下寄发的，则该项逾期接受具有接受的效力，除非发价人毫不迟延地用口头或书面通知被发价人：他认为他的发价已经失效。
(四)接受的生效
大陆法系采用“到达生效”原则：接受的电函必须在规定时间内送达发盘人，接受方生效。
英美法系采用“投邮生效”原则：接受的电函一旦发出，立即生效。

《联合国国际货物销售合同公约》对书面形式接受的情况采用“到达生效”原则。

所谓到达，是指接受的通知到达发盘人支配的范围内。发盘人是否实际阅读或了解接受通知不影响接受的效力。如果接受不需要通知，则根据贸易习惯或发盘的要求，当受要约人做出接受的行为时接受生效。


发盘有撤回和撤销，接受有撤回和撤销吗？两大法系都是一样的吗？

美国商人打算将从巴西进口的初级产品转卖，于是向英国商人发盘。英国商人复电接受发盘，同时要求提供原产地证。两周后，美国商人收到英国商人开来的信用证，正准备按信用证规定发运货物，获商检机构通知，因该货物非本国商品，不能签发原产地证。经电请英国商人取消信用证中要求提供原产地证的条款，但遭到英国商人拒绝，于是引发争议。美国商人提出，他对提供原产地证的要求从未表示过同意，所以他并无此义务，而英国商人则坚持认为美国商人有此义务。
请问：根据《联合国国际货物销售合同公约》，该争议应当如何解决？
第三节  合 同 签 订
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情境案例
英国Miracle贸易公司的Jane Anderson 收到夏利快递过去的男士衬衣样品后觉得非常不错，于是双方经过反复磋商，最终达成了USD16/PC CIF LONDON,UK的成交价，并就信用证付款条件作了变更，在其他贸易条件不变的情况下达成了协议，并签订了合同。
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情境问答
亲爱的同学们，请根据自己的初步认知，思考并回答以下问题。
① 请认真查看合同，想一想一份完整的合同应当包括哪些内容？
答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
② 夏利在拟订合同的时候应当注意什么问题？

答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
③ 贸易协议达成后，双方为何还要签订合同？有何意义？
答：______________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________
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理论认知

一、国际贸易合同的成立
合同的成立是指在国际贸易磋商过程中，一方的发盘经另一方有效接受后，合同即成立。

合同的生效是指合同是否具有法律上的效力。

依法成立的合同，具有法律约束力。合同自成立时生效。

合同的成立与合同的生效有何不同？
二、国际贸易合同成立的有效条件
(一)合同当事人的意思表示一致
这种意思表示一致是通过要约和承诺而达成的。也就是说，一方向另一方提出要约，另一方对该项要约表示承诺，双方的意思表示达成一致，合同即告成立，对双方均产生法律约束力。如果有要约，而没有承诺，合同就不成立。即使双方相互要约，意思表示正好一致，合同仍不成立。

要约和承诺在国际贸易实务中分别被称作发盘和接受。在有关国际贸易法律中，对发盘和接受这两个行为的定义非常严格。判定国际贸易合同是否成立，不仅要看有无发盘和接受，还要看发盘和接受这两个行为是否成立。

(二)对价和约因的规定
对价是英美法中有关合同成立所必须具备的一个要素。按英美法的解释，合同当事人之间存在着我给你是为了你给我的关系。这种通过相互给付，从对方那里获得利益的关系称作对价。例如，在货物买卖合同中，买方付款是为了获得卖方的货物，而卖方交货是为了获得买方的货款。

约因是大陆法中提出的合同成立的要素之一。它是指当事人签订合同所追求的直接目的。例如，在货物买卖合同中，买卖双方签订合同都要有约因。买方的约因是获得货物，卖方的约因是获得货款。

在国际贸易合同中，要有对价或约因，法律才承认合同的有效性；否则，合同得不到法律的保障。
(三)合同当事人必须要有订立合同的能力
国际贸易合同一般是在法人之间签订的。
《中华人民共和国对外贸易法》规定，我国的涉外经济合同当事人必须是企业或者其他经济组织。但是，法人是由自然人组织起来的，它必须通过自然人才能进行活动，因此代表法人的自然人必须具备订立合同的能力。另外，法人本身也必须具有一定的行为和能力。法人采取的最普遍的具体形式是公司。
(四)合同的标的和内容必须合法

各国法律都规定合同不得违反法律，不得违反公共政策和公共秩序。《中华人民共和国合同法》规定：订立合同，必须遵守法律，并不得损害社会公共利益。这里的公共利益是广义的，包括公众安全、优良习惯和道德规范。在国际贸易中对违禁品，如就毒品、走私物品、严重败坏社会道德风尚的物品等签订贸易合同是不合法的；与敌国或国家明令禁止的贸易对象国签订贸易合同也是不合法的。

对于不合法的合同，在当事人之间，没有权利和义务关系。一旦双方当事人发生争议或纠纷，任何一方都不能上诉。法律对这种合同不予承认和保护。同时，如果法律认为必要时，还要追究当事人的刑事责任，没收其买卖的货物。

(五)当事人必须在意思表达真实和自愿的基础上订立合同

合同是双方当事人意思表示一致的结果。各国的法律规定，如果由于各种原因或事实，构成当事人表示的意思不是自愿和真实的，则合同不成立，如胁迫、欺诈、意思表达错误等。
(六)合同形式的法律规定

《联合国国际货物销售合同公约》对于国际货物买卖合同的形式，原则上不加以任何限制。其第十一条明确规定，买卖合同无须以书面订立或证明，在形式方面不受任何其他条件的限制。这一规定既兼顾了西方国家的习惯做法，也是为了适应国际贸易发展的特点。因为许多国家的贸易合同是以现代通信方式订立的，不一定存在书面合同。但《联合国国际货物销售合同公约》允许缔约国对该条的规定提出声明予以保留。我国对此做了保留。

美国的《统一商法典》规定，凡是价金超过500美元的货物买卖合同，须以书面形式做成，但仍保留了例外。例如，卖方已在实质上开始生产专为买方制造的，不宜于售给其他买方的商品，则该合同虽然没有采取上面的形式，但仍有约束力。
三、国际贸易合同的书面形式
(一)书面形式合同的类别

在国际贸易实务中，国际贸易合同的书面形式可采用正式的合同、确认书、协议书、备忘录、订单等形式。
1. 合同

合同(Contract)是指平等的当事人之间设立、变更、终止民事权利义务关系的协议。合同的内容比较全面，对买卖双方当事人的权利、义务以及发生争议以后该如何处理，都有比较详细的规定。合同一般分为销售合同和购货合同。销售合同是由卖方起草的，购货合同是由买方起草的。合同上的文字一般使用第三人称。一般来说，每个公司都有其固定的合同格式，一旦贸易达成，则由业务员根据双方贸易磋商时所谈妥的条件逐项填写，双方查看确认无误后签名盖章即可。

2. 确认书
确认书(Confirmation)是买卖双方在通过交易磋商达成交易后，寄给双方加以确认的列明达成交易条件的书面证明。经买卖双方签署的确认书，是法律上有效的文件，对买卖双方具有同等的约束力。确认书是合同的简化形式，两者具有同等的法律效力。确认书包括销售确认书和购货确认书。确认书的文字使用第一人称。
3. 协议书

协议书(Agreement)也称为协定，是国际条约的一种，是关于某一个问题经过谈判后取得一致意见而签署的文书。国际上对协议和合同有不同的理解和解释。如果双方当事人对具体条款已经协商一致，实质上合同已经成立，即使使用“协议”字样，在法律上仍具有合同的性质。但是，如果使用“协议”名称却不具有合同性质，则应在协议上加注“初步协议”或“以正式合同为准”字样，明确该协议不属于正式有效的合同性质，以防引起误解，引发纠纷。

4. 备忘录
备忘录(Memorandum)是指用来提醒或引起别人对某事注意的文件。一般来说，备忘录就是把贸易磋商过程中双方谈判讨论的问题和达成的协议记录下来，如果双方对交易条件做出了明确的具体规定，该备忘录经双方签字后，与合同的性质一样，对双方均有法律约束力。如果双方的洽谈是对某些事项达成一定程度的理解或谅解，并以备忘录的形式记录下来，作为双方今后合作的依据，以供日后参考，则该备忘录对双方均不具备法律约束力。备忘录的格式一般与会议记录相同。

5. 订单

订单(Order)是指由进口商或实际买方拟订的货物订购单。经过贸易磋商成交后的订单，实际上相当于购货合同或购货确认书，但格式和内容较为简单，有时仅列明主要的交易条件。

在我国的外贸实践中，进口商往往会在未进行磋商的情况下，直接寄送订单并要求我方回签。此时，我方应当根据其内容区别对方是发盘还是发盘邀请，再决定是否与之交易并及时回复对方。
意向书(Letter)是指当事人双方在对某项事物正式签订条约、达成协议之前，表达初步设想的意向性文书。意向书不是法律文件，对双方当事人没有法律约束力。它仅是买卖双方为达成某项交易，将贸易磋商中争取实现的目标和意愿及部分条件记录在书面文件上，以供参考而已。

我国某玩具出口企业与英国某玩具进口企业在广交会上相识。英国企业对某玩具出口企业的参展产品泰迪熊很感兴趣，于是就口头答应一次订购800个泰迪熊。

请问：这种订货形式是合同的哪种形式？某玩具出口企业可以接受吗？
(二)书面形式合同的内容

国际贸易合同一般由约首、正文和约尾三个部分构成。

(1) 约首。约首是合同的序言部分，包括合同名称、合同编号、缔约时间、缔约地点、缔约双方当事人的名称和地址(要求写全称)。此外，约首还应当写明双方订立合同的意愿和执行合同的保证。

(2) 正文。正文是合同的主体部分，包括品名、品质、规格、数量、价格、包装、交货条件、运输、保险、支付方式以及检验检疫、索赔、不可抗力和仲裁条款等。
(3) 约尾。约尾是合同的结尾部分，包括法律适用、合同文字和份数、合同生效时间以及缔约双方的签字盖章。

如果双方签订合同后，进口方又想增加商品交易的数量，可否在原来合同的基础上进行修改？
(三)签订书面形式合同的注意事项

(1) 仔细核查自己的履约能力。

(2) 争取合同的起草权。一般来说，合同由谁起草，谁就掌握主动权。因为起草方在起草合同时可以根据双方协商的内容，认真考虑推敲写入合同中的每一项条款，甚至每一个用词。而未起草的一方在审核合同时一般不会逐字逐句细琢推敲。即使对方认真审核了合同的各项条款，但由于文化的差异，对词义的理解不同，一般而言，也难发现对自己不利的地方。

(3) 明确合同双方当事人的签约资格。

(4) 明确规定双方各自应当承担的义务。合同条款尽可能具体、详细。

(5) 使用专业、准确的用词。注意贸易术语的正确选用。合同用词应当专业、准确，不要使用易引人误会、词义含糊不清的词语，避免引起不必要的误会，引发贸易纠纷。例如，“大约”“大概”“立即”“马上”等。
(6) 注意对合同标的等做最后的核实。

(7) 注意合同条款之间的内在关联。合同条款应相互呼应衔接，不要出现相互矛盾的内容。

(8) 注意对合同的审查和管理。

(四)签订书面形式合同的意义

(1) 它是合同成立的依据。合同是否成立，必须要有证明，尤其是通过口头谈判达成交易的情况下，签订一定格式的书面合同就成为必不可少的程序。按照法律的要求，凡是合同必须能得到证明，提供证据，包括人证和物证。在用信件、电报或电传磋商时，往来函电就是证明。口头合同成立后，如果不用一定的书面形式加以确定，那么它将会因为不能被证明而难以得到法律的保护。因此，国际贸易合同一般要求是书面合同，尽管有的国家的合同法并不否认口头合同的效力。

(2) 它是合同履行的依据。国际货物买卖合同的履行涉及很多部门，如果以分散的函电为依据，那么将会给履行合同造成很多不便。因此，买卖双方不论是通过口头，还是信件、电报磋商，在达成交易后将谈定的完整的交易条件，全面、清楚地列明在一个书面文件上，对进一步明确双方的权利和义务，以及为合同的履行提供更好的依据，具有重要意义。
(3) 它是合同生效的条件。一般情况下，接受生效，合同则成立，但在通过E-mail、信件、电报、电传达成协议的特定环境下，若一方当事人要求签订确认书的，则签订确认书后方为合同成立。此外，如果所签的合同必须是经一方或双方政府审核批准的合同，那么这一合同的生效就必须是具有一定格式的书面合同。
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实训项目

1. 按照要求分组，各小组成立公司，确定公司的基本资料(中英文)。公司资料应当包括公司名称、地址、联系方式、法人代表、经营范围、简介、规模等。

2. 明确公司各成员的分工。

3. 选择商品，寻找并筛选客户。

4. 贸易磋商(要求记录磋商过程)。

5. 磋商协议达成后选择适当的合同形式。

6. 起草合同。

7. 展示合同。

分组要求如下。

① 每小组3～4人，必须男女搭配，每个小组选定一个组长。一般分为16组。

② 每个小组选定一件商品(商品目录教师自行给出，建议4件)。

③ 每4个选定同一商品的小组成为一个单元组。

④ 每个单元组中分设2个进口商，2个出口商。

⑤ 16个小组都确定身份和谈判对手后，将组成8对谈判组。

⑥ 在整个实训项目过程中，小组选定的商品、身份和对手都不再改变。
练  习  题

一、名词解释
询盘  发盘  还盘  接受  逾期接受  确认书  协议书  备忘录  订单   

二、填空题
1. B2B是指进行_______的________双方都是_______，双方通过___________的过程。
2. 搜索引擎是指根据一定的策略，运用特定的计算机程序从________上搜集信息，在对信息进行组织和处理后，为用户提供检索服务，将用户检索的相关信息展示给用户的系统。
3. 搜索引擎包括________、________、________与________等。________、________、________、
4. 网络黄页收录了国内外著名的________和商号的________、________、________、________、________以及历史经营情况等。 
5. 国际贸易合同一般由________、________和________三个部分构成。
三、单项选择题
1. 一项接受由于电信部门的延误，发盘人收到此项接受时已超过该发盘的有效期，那么(    )。
A. 除非发盘人及时提出异议，该逾期接受有效，合同成立
B. 只要发盘人及时表示确认，该逾期接受有效，合同成立
C. 该逾期接受丧失接受效力，合同未成立
2. 一项发盘，经过还盘后，则该项发盘(    )。
A. 失效






B. 仍然有效
C. 对原发盘人有约束力



D. 对还盘人有约束力
3. 我方于6月10日向国外某客商发盘，限6月15日复到有效，6月13日接到对方复电“你10日电接受，以获得进口许可证为准”，则该接受(    )。
A. 相当于还盘





B. 在我方缄默的情况下，则视为接受
C. 属于有效的接受




D. 属于一份非实质性变更发盘条件的接受
4. “××公司：你方10日传真收悉。你方条件我方接受，但请降价10%，可否即复(签章)。”这份传真是一个(    )。
A. 询盘


B. 发盘


C. 还盘


D. 接受
5. 下列条件中，(    )不是构成发盘的必备条件。
A. 发盘的内容必须确定



B. 交易条件必须十分完整
C. 向一个或一个以上特定的人发出
D. 表明发盘人愿承受约束
6. 按照《联合国国际货物销售合同公约》的规定，一项发盘在尚未送达受盘人之前是可以阻止其生效的，这叫发盘的(    )。
A. 撤回


B. 撤销


C. 还盘


D. 接受
7. 我公司星期一对外发盘，限星期五复到有效，客户于星期二回电还盘并邀我方电复。此时，国际市场价格上涨，故我方未予答复。客户又于星期三来电表示接受我方星期一的发盘，在上述情况下(　  )。
A. 接受有效





B. 接受无效  
C. 如我方未提出异议，则合同成立
D. 属有条件的接受
8. 我某出口公司对外发盘，外商于发盘有效期复到，表示接受我方的发盘，但外商对发盘的内容做出修改，下列哪一项内容的修改不属于实质性变更发盘的内容，我方保持沉默，合同有效成立(　  )。
A. 要求提供装箱单




B. 货物的价格
C. 货物的数量





D. 交货时间与地点
9. 根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，发盘和接受的生效采取(  　)。
A. 投邮生效原则




B. 签订书面合约原则  
C. 口头协商原则




D. 到达生效原则
10. 英国某商人3月15日向国外某客商用口头发盘，若英商与国外客商无特别约定，国外客商(    )。
A. 任何时间表示接受都可使合同成立
B. 应立即接受方可使合同成立
C. 当天表示接受即可使合同成立
D. 在两三天内表示接受可使合同成立
11. 我国有权签订国际贸易销售合同的有(    )。
A. 自然人






B. 法人
C. 法人或自然人




D. 法人或自然人且须取得外贸经营权
12. 某发盘人在其订约建议中加有“仅供参考”字样，则这一订约建议为(    )。
A. 发盘


B. 递盘


C. 邀请发盘


D. 还盘
13. 某项发盘于某月12日以电报形式送达受盘人，但在此前的11日，发盘人以一传真告知受盘人，发盘无效，此行为属于(    )。
A. 发盘的撤回

B. 发盘的修改
C. 一项新发盘
D. 发盘的撤销
14. A公司5月18日向B公司发盘，限5月25日复到有效。A公司向B公司发盘的第二天，A公司收到B公司5月17日发出的、内容与A公司发盘内容完全相同的交叉发盘，此时(    )。
A. 合同即告成立
B. 合同无效
C.  A向B或B向A表示接受，当接受送达对方时，合同成立
D. 必须是A公司向B公司表示接受，当接受通知送达B公司时，合同成立
15. 我某进出口公司于2018年11月15日上午8:50用电报向美国Smith Co.发盘：2018年11月20日复到我公司有效。11月18日上午10:00同时接到Smith Co.的接受和撤回接受的电传。根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，对此“接受”(    )。

A. 可以撤回


B. 不得撤回，必须与我某进出口公司签约

C. 视为撤销


D. 在我某进出口公司同意的情况下，才可撤回

四、多项选择题
1. 交易磋商中，必不可少的环节是(    )。
A. 询盘


B. 发盘


C. 还盘


D. 接受
2. 构成一项发盘应具备的条件是(    )。
A. 向一个或特定的几个人提出

B. 内容必须十分确定 
C. 表明愿意接受约束



D. 必须规定有效期
3. 在实际的进出口业务中，接受的形式是(    )。
A. 用口头或书面的形式表示


B. 用缄默表示  
C. 用广告的形式表示



D. 用行动表示
4. 在国际贸易中，合同的生效时间是(    )。
A. 接受送达发盘人时
B. 依约签订书面合同时  
C. 依国家法律或行政法规的规定，合同获得批准时
D. 口头合同被立即接受时
5. 下列选项中，属于实质性变更发盘内容的有(    )。
A. 货物的价格

B. 货物的数量
C. 交货的时间、地点
D. 货物的品质
6. 发盘终止的原因主要有(    )。
A. 发盘的有效期满




B. 发盘被依法撤回或撤销
C. 受盘人对发盘拒绝或还盘


D. 发盘人发盘后丧失行为能力
7. 根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，在(    )情况下发盘失效。
A. 受盘人做出还盘
B. 发盘人在发盘规定的有效期内撤销原发盘  
C. 发盘有效期届满
D. 发盘被接受前，原发盘人丧失行为能力 
8. 根据我国法律的规定，(    )不是一项具有法律约束力的合同。 
A. 通过欺骗对方签订的合同
B. 采取胁迫手段订立的合同
C. 我某公司与外商以口头形式订立的合同
D. 走私物品的买卖合同 
9. “你10日电我方接受，但支付条件由D/P改为L/C即期”，该电文是(    )。 
A. 有效接受





B. 还盘
C. 对原发盘的拒绝




D. 对发盘表示有条件的接受
E. 实质性变更发盘条件 
10. 我A公司向巴西B公司发出传真：“急购巴西一级白砂糖2 000吨，每公吨250美元CIF广州，2018年2月20日至25日装船。”巴西B公司回电称：“完全接受你方条件，2018年5月1日装船。”依照国际贸易法律与惯例，巴西B公司的回电属于(    )。 
A. 还盘






B. 一项新的发盘
C. 无效接受





D. 有效接受 
五、判断题
1. 邀请发盘对双方有约束力。
(    ) 
2. 若发盘未规定有效期，则受盘人可以在任何时间内表示接受。  
(    ) 
3. 根据《联合国国际货物销售合同公约》，规定了有效期的发盘一旦送达受盘人，在有效期限内发盘人不得撤销该发盘。
(    ) 
4. 根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，一项发盘发出后可以撤回，其条件是，发盘人的撤回通知必须在受盘人发出接受通知之前送达受盘人。
(    ) 
5. 询盘、发盘和接受是洽商交易不可缺少的步骤。
(    )
6. 在交易磋商过程中，发盘是卖方做出的行为，接受是买方做出的行为。
(    )
7. 询盘又称询价，即一方向交易的另一方询问价格。
(    )
8. 在报刊上刊登的广告实际上是一项有效的发盘。
(    )
9. 发盘必须明确规定有效期，未规定有效期的发盘无效。
(    ) 
10. 根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，受盘人可以在发盘有效期内用开立信用证这一行为表示接受。
(    )
六、案例分析题
1. 我国某公司与某外商洽谈进口交易一宗，经往来电传磋商，就合同的主要条件全部达成协议，但在最后一次我方所发的表示接受的电传中列有“以签订确认书为准”。事后对方拟就合同草稿，要我方确认，但由于对某些条款的措辞尚待进一步研究，故未及时给予答复。不久，该商品的国际市场价格下跌，外商催我方开立信用证，我方以合同尚未有效成立为由拒绝开证。试分析我方的做法是否有理。 
2. 我国某公司与国外洽谈一笔丝绸产品的交易，经过双方对交易条件的磋商之后，已就价格、数量、交货期等达成协议，我方公司于是在3月8日致电对方：“确认售与你方丝绸产品数量为××，请先电汇5%的货款。”对方于3月11日复电：“确认你方电报，条件按你方电报规定，已汇交你方银行××万美元，该款在交货前由银行代你方保管……”
请问：该合同是否成立？并简述理由。
3. 我国某外贸公司3月1日向美商发去电传，发盘供应某农产品1 000公吨并列明“牢固麻袋包装”。美商收到我方电传后立即复电表示“接受，装新麻袋装运”，我方收到上述复电后即着手备货，准备于双方约定的4月份装船，两周后，某农产品国际价格猛跌，美商于6月20日来电称：“由于你方对新麻袋包装的要求未予确认，双方之间无合同。”而我方坚持合同已有效成立，双方发生争执。试评析此案。
七、实操题
1. 请将下面的贸易磋商程序翻译成中文。
inquire (           )  offer(          )  counter offer (           )

acceptance(           )  late acceptance(           )

2. 甲公司收到国外客户乙公司针对该公司7月10日的函电回复如下：“You cable 10th counter offer till 26th our time USD 165.00 per M/T CIF New York.”请问上述内容是贸易磋商的(           )环节。
3. “Offer Chinese rosin WW grade iron drum 100 M/T USD 200.00 PER M/T CFR London May shipment irrevocable sight L/C reply here 20th.”请问上述内容是贸易磋商的(          )环节。
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货主自提





货主自提





Dear Sir/Madam,





We know your name and address from the Internet and note with pleasure the items of your demand just fall within the scope of our business line. First of all, we avail ourselves of this opportunity to introduce our company in order to be acquainted with you.





Our firm is a Chinese exporter of various garments. We highly hope to establish business relations with your esteemed company on the basis of mutual benefit in an earlier date. We are sending a catalogue and a price list under separate cover for your reference. We will submit our best price to you upon receipt of your concrete inquiry.





We are looking forward to receiving your earlier reply.





Best wishes.





Yours faithfully, 


Xia Li


Sales Department





Beijing Yufeng Import & Export Co.,Ltd.


Add: Room 950, No.7-8 Daxing Road, Beijing, China


Tel.:86-010-88123456  Fax: 86-010-88123456


� HYPERLINK "http://www.beijingyufeng.com" �http://www.beijingyufeng.com�


E-mail: � HYPERLINK "mailto:xiali@beijingyufeng.co.cn" �xiali@beijingyufeng.co.cn�





Dear Mr.Xia





We thank you for your letter of 5th May, 2018 and shall be pleased to enter into business relations with you.





Now we are keenly interested in your Men’s shirt, Style No.7756. We would like to place an initial order against the above item for one 40 foot container with shipment, please quote us your rock bottom price on the basis of CIF LONDON,UK, with all details for the goods and transaction.





Besides, please mail one sample of the above item by DHL a.s.a.p.  The courier charge will be paid by us. If the sample tests well, we will pay the sample charge by T/T.





Best wishes.





Yours sincerely


Jane Anderson


Sales Manager





Miracle Trading Company 


Add: 89 High Street, London, UK


Tel.: 44-020-33456789  Fax: 44-020-33456789


http://www.miracletrading.com


E-mail: jane anderson@miracletrading.com





Dear Ms. Anderson





Thanks for your inquiry on 14th May, 2018. Our offer is as follows.


Men’s shirt: Style No.7756


Material: Cotton


Color: White


Packing: 10 pieces/carton  Size:56cm(40cm(45cm





Order quantity: 3 000pieces


Unit price: USD18/pc CIF LONDON


Payment: by L/C at sight


Shipment: to be effected within 60 days after receipt of the relevant L/C





This offer is valid subject to your reply here before 31th May, 2018.





Besides, a sample for Style No.7756 of Men’s shirt was mailed by DHL on 15th May, 2018. Pls check it and tell us if you have received the sample. If there is any amendment for the sample, we will remake the sample to meet your demand.





Your soon reply is awaited with much appreciation.





Best wishes.





Yours faithfully, 


Xia Li


Sales Department





Beijing Yufeng Import & Export Co.,Ltd.


Add: Room 950, No.7-8 Daxing Road, Beijing, China


Tel.: 86-010-88123456  Fax: 86-010-88123456


� HYPERLINK "http://www.beijingyufeng.com" �http: //www.beijingyufeng.com�


E-mail: � HYPERLINK "mailto:xiali@beijingyufeng.co.cn" �xiali@beijingyufeng.co.cn�





1. 商品：货号为7756男士衬衫；面料为纯棉；颜色为白色


2. 数量：3 000件


3. 价格：USD16/PC CIF LONDON,UK


4. 金额：16(3 000=48 000(美元)


5. 包装：10件/箱；箱子规格：56cm(40cm(45cm


6. 唛头：Miracle Trading Co./销售合同号/货号/目的港名称/箱号


7. 运输：收到信用证后60天内装运，从天津新港到英国伦敦


8. 付款：见票后60天付款信用证，信用证要求在2018年6月8日前开到卖方


9. 保险：由卖方按照发票全额的110%投保中国保险条款的一切险


10. 单据：发票一式三份；装箱单一式三份；全套清洁海运提单(空白指示抬头，空白背书，标注运费预付，通知买方)；保险单一式三份；普惠制原产地证书格式A





BEIJING YUFENG IMP.&EXP.CO.,LTD.


Room 950, No.7-8 Daxing Road, Beijing, China


Tel.: 86-010-88123456  Fax: 86-010-88123456


销售合同


SALES CONTRACT


编号(No.)：2018BJMS001


日期(Date)：May 19th ,2018 


卖方：北京裕丰进出口贸易有限公司


Sellers：Beijing Yufeng Import & Export Co.,Ltd.


地址：中国，北京，大兴路7-8号，950房


Address：Room 950, No.7-8 Daxing Road, Beijing, China


电话：86-010-88123456   传真：86-010-88123456


Tel：86-010-88123456     Fax：86-010-88123456


买方：Miracle贸易公司


Buyers：Miracle Trading Company 　　　　　 


地址：英国，伦敦，大街89号


Address：89 High Street, London, UK 　　　　　　　　　　


电话：44-020-33456789   传真：44-020-33456789


Tel：44-020-3345678　　　Fax：44-020-33456789


买卖双方同意按下列条款由卖方出售，买方购进下列货物。


The sellers agrees to sell and the buyer agrees to buy the under mentioned goods on the terms and conditions stated below.


1. 货号：7756　


Article No.：Style No.7756


2. 品名及规格：男士衬衣；材质：纯棉；颜色：白色


Description & Specification：Men’s shirt；Material：Cotton；Color：White


3. 数量：3 000件


Quantity：3000pieces


4. 单价：16美元/件，CIF LONDON,UK


Unit Price：USD16/PC CIF LONDON,UK


5. 总值：USD48 000


数量及总值均有 0    %的增减，由卖方决定。


Total Amount：SAY USD FORTY EIGHT THOUSAND ONLY


With  0   % more or less both in amount and quantity allowed at the sellers option.


6. 生产国和制造厂家：中国


Country of Origin and Manufacturer：China








7. 包装：10件/箱，纸箱型号：56cm(40cm(45cm


Packing：10 pieces / carton  Size：56cm(40cm(45cm


8. 唛头：Miracle Trading Co.


Shipping Marks：2018BJMS001


Style No.7756


LONDON


1-300


9. 装运期限：收到信用证后60天内


Time of Shipment：within 60 days after receipt of the relevant L/C


10. 装运口岸：中国天津新港


Port of Loading：TIANJIN(XINGANG),CHINA


11. 目的口岸：英国，伦敦


Port of Destination：LONDON,UK


12. 保险：由卖方按发票全额110%投保至 英国伦敦    为止的 一切    险。


Insurance：To be effected by buyers for 110% of full invoice value covering  LONDON,ENGLAND     up to   ALL RISKS    only. 


13. 付款条件：


买方须于2018 年 6 月  20 日将保兑的、不可撤销的、可转让、可分割的远期60天付款信用证开到卖方。信用证议付有效期延至上列装运期后21天在中国到期，该信用证中必须注明不允许分运及转运。


Payment：


By confirmed, irrevocable, transferable and divisible L/C to be available at 60days after sight draft to reach the sellers before  20th   /  June / 2018  and to remain valid for negotiation in China until 21 days after the aforesaid time of shipment. The L/C must specify that transshipment and partial shipments are not allowed.


14. 单据：发票一式三份；装箱单一式三份；全套清洁海运提单(空白指示抬头，空白背书，标注运费预付，通知买方）；保险单一式两份；普惠制原产地证书格式A。


Documents：Invoice in triplicate; Packing List in triplicate; Full set of clean on board B/L made out to order and marked freight prepaid ,blank endorsed, notifying the buyer; Insurance Policy in duplicate; G.S.P certificate of origin form A.


15. 检验：由中国商检局出具的品质/重量证明书将作为装运品质数量证明。


Inspection：The inspection certificate of quality/weight issued by CCIB shall be taken as basis for the shipping quality/weight.





16. 人力不可抗拒因素：由于水灾、火灾、地震、干旱、战争或协议一方无法预见、控制、避免和克服的其他事件导致不能或暂时不能全部或部分履行本协议，该方不负责任。但是，受不可抗力事件影响的一方须尽快将发生的事件通知另一方，并在不可抗力事件发生15天内将有关机构出具的不可抗力事件的证明寄交对方。 


Force Majeure：Either party shall not be held responsible for failure or delay to perform all or any part of this agreement due to flood, fire, earthquake, draught, war or any other events which could not be predicted, controlled, avoided or overcome by the relative party. However, the party affected by the event of Force Majeure shall inform the other party of its occurrence in writing as soon as possible and thereafter sends a certificate of the event issued by the relevant authorities to the other party within 15 days after its occurrence.


17. 异议索赔：品质异议需于货到目的口岸之日起30天内提出，数量异议需于货到目的口岸之日起15天内提出，买方需同时提供双方同意的公证行的检验证明。卖方将根据具体情况解决异议。由自然原因或船方、保险商责任造成的损失，将不予考虑任何索赔。信用证未在合同指定日期内到达卖方，或者FOB条款下，买方未按时派船到指定港口，或信用证与合同条款不符，买方未在接到卖方通知所规定的期限内电改有关条款时，卖方有权撤销合同或延迟交货，并有权提出索赔。


Discrepancy and Claim: In case discrepancy on quality of the goods is found by the Buyers after arrival of the goods at port of destination, claim may be lodged within 30days after arrival of the goods at port of destination, while for quantity discrepancy, claim may be lodged within 15days after arrival of the goods at port of destination, being supported by Inspection Certificate issued by a reputable public surveyor agreed upon by both parties. The Sellers shall, then consider the claim in the light of actual circumstance. For the losses due to natural cause or causes falling within the responsibilities of the Ship-owners or the Underwriters, the Sellers shall not consider any claim for compensation. In case the Letter of Credit not reach the Sellers within the time stipulated in the Contract, or under FOB price terms do not send vessel to appointed ports or the Letter of Credit opened by the Buyers does not correspond to the Contract terms and the Buyers fail to amend therefore its terms by telegraph within the time limit after receipt of notification by the Sellers, the Sellers shall have right to cancel the contract or to delay the delivery of the goods and shall have also the right to lodge claims for compensation of losses.


18. 仲裁：在履行协议过程中，如产生争议，双方应友好协商解决。若通过友好协商未能达成协议，则提交中国国际贸易促进委员会对外贸易仲裁委员会，根据该会仲裁程序暂行规定进行仲裁。该委员会裁决是终局的，对双方均有约束力。仲裁费用，除另有规定外，由败诉一方负担。





Arbitration: All disputes arising from the execution of this agreement shall be settled through friendly consultations. In case no settlement can be reached, the case in dispute shall then be submitted to the Foreign Trade Arbitration Commission of the China Council for the Promotion of International Trade for Arbitration in accordance with its Provisional Rules of Procedure. The decision made by this commission shall be regarded as final and binding upon both parties. Arbitration fees shall be borne by the losing party, unless otherwise awarded.


19. 备注：


Remark： 





卖方：　                                   	买方：


Sellers：　　　　　　　　　　　　　　　　　 	Buyers：


签字：                                    	签字：


Signature：　　　　　　　　　　　　　　　　	Signature：


























































