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总结词
外贸采购是指企业或个人跨越国境进行商品和服务的采购行为，具有国际性、规范性和风险性的特点。

详细描述
外贸采购是指企业或个人在跨国境的情况下，为了满足生产、经营、消费等需求，进行的商品和服务

采购行为。它具有国际性，涉及不同国家和地区的交易；规范性，需要遵循国际贸易规则和惯例；风

险性，涉及政治、经济、法律等多方面风险因素。

外贸采购的定义与特点



外贸采购对于企业拓展市场、降低成本、提高竞争力具有重要意义。

总结词

外贸采购是企业拓展国际市场的重要手段，通过采购境外优质资源，可以满足市场需求，提高市场份额。同时，

通过外贸采购可以降低成本，提高企业的经济效益。此外，外贸采购还可以提高企业的竞争力，通过采购先进的

设备、技术和服务，提高生产效率和产品质量。

详细描述

外贸采购的重要性



总结词

外贸采购的基本流程包括需求分析、供应商选择、询

价与报价、合同签订、付款与交货等环节。

详细描述

在需求分析阶段，企业需要明确采购需求，包括商品

或服务的规格、质量、数量、价格等方面的要求。在

供应商选择阶段，企业需要对潜在供应商进行评估和

选择，考虑其信誉、产品质量、价格、交货期等方面

的因素。在询价与报价阶段，企业需要向供应商发出

询价单，并接收供应商的报价单。在合同签订阶段，

双方需要签订书面合同，明确双方的权利和义务。在

付款与交货阶段，企业需要按照合同约定进行付款，

并接收供应商的商品或服务。

外贸采购的基本流程
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评估供应商的信誉、产品
质量、价格、交货期和服
务等方面的综合实力。

供应商选择标准 供应商信息收集 供应商初步筛选

通过市场调研、行业展会、
网络平台等途径收集供应
商信息，了解供应商的实
力和经营状况。

根据收集的信息，筛选出
符合采购需求的供应商，
进行初步的沟通和了解。

030201

供应商选择与评估



    

采购谈判技巧

谈判前的准备

了解市场行情、产品知识、供应商背

景等信息，制定谈判策略和底线。

谈判技巧运用

运用合适的谈判技巧，如倾听、表达、

让步等，以达到最佳的谈判效果。

合同条款谈判
就价格、质量、交货期、付款方式等

关键条款进行深入的沟通和协商。



仔细审查合同条款，确保
合同内容明确、合法、合理。

合同条款审查

按照公司规定和法律法规
要求，完成合同的签订和
审批程序。

合同签订程序

对合同履行过程进行监控
和管理，确保合同条款得
到有效执行。

合同履行监控

合同签订与管理



了解和掌握常用的国际贸易术语，
如FOB、CIF、CFR等，了解其含

义和适用范围。

贸易术语解释
了解和掌握国际贸易惯例，如《联
合国国际贸易销售合同公约》等，
了解其对贸易的影响和作用。

贸易惯例了解

了解和掌握贸易风险防范措施，如
保险、支付、运输等方面的风险控
制和应对措施。

贸易风险防范

国际贸易术语与惯例
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订单跟进与执行

根据订单要求，及时跟进生产、
发货等环节，确保按时交货。

订单确认与回复

及时确认并回复客户订单，确保
双方对订单内容理解一致。

异常处理

遇到订单执行中的问题，及时与
客户沟通，寻求解决方案。

订单处理与跟进
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