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前言

前言中国是世界上最大的纺织服装生产国和出口国，出口竞争力强，在国际贸易中占有极其重要的地
位。
尤其是在江浙一带和广东等地，纺织服装出口多年来为这些地区经济的发展做出了巨大贡献。
虽然近年来由于原材料价格上涨、劳动力成本增高和美国的次贷危机等因素使很多纺织企业竞争力下
降，但是纺织服装的出口所创造的利润仍然是这些地区经济发展的支柱。
由于扩大纺织服装出口业务的需要，急需一批既懂得纺织专业知识又懂外贸知识的复合型人才，同时
也需要将两者有机融合的教材。
本书力求将纺织品专业知识与纺织品贸易业务融为一体，使读者在掌握基础知识、基本操作的基础上
，提高业务技能水平和综合分析能力。
教材主要包括三大部分，项目一为电汇下纺织品出口合同的履行，以纱线合同为例，详细阐述了外贸
合同的签订内容以及电汇合同的履行步骤。
项目二为信用证下纺织品出口合同的履行，以面料合同为例，阐述了信用证的阅读理解以及以信用证
为付款方式的合同履行步骤。
项目三和项目四分别简要阐述了托收的含义和进口合同履行的步骤。
项目五介绍了贸易争端处理的方式方法。
每个项目下编排了任务引领、重要知识点和实战练习，具有很强的实用性。
本教材由纺织服装职业技术学院林晓云和翁毅主编并负责全书的统稿与审定，副主编为浙江纺织服装
职业技术学院的卢素梅老师，主要编写项目二下子项目二的任务二和项目五。
在教材编写过程中得到许多专家学者的指导和建议，在此一并感谢。
由于编者水平有限，书中不足与欠缺之处欢迎读者和其他专家学者批评指正。
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内容概要

　　
《纺织品外贸操作实务》包括电汇下纺织品出口合同履行，信用证下纺织品出口合同履行，托收合同
履行，澳毛、美棉进口合同履行等内容，主要阐述合同签订的内容，不同付款方式下出口合同履行的
操作步骤，信用证阅读理解等内容。

　　
《纺织品外贸操作实务》可作为高职高专院校纺织工艺与贸易专业的教材，也可作为相关贸易培训教
材，可供纺织企业从事贸易工作的相关人员参考使用。
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作者简介

　　 林晓云，浙江纺织服装职业技术学院，副教授。
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书籍目录

项目一 电汇下纺织品出口合同履行
子项目一 出口交易磋商
子项目二　 签订、阅读理解纺织品外贸合同
任务一　 认识合同的形式和基本内容
任务二 认识纱线
任务三 选择贸易术语
任务四 签订纺织品品名条款
任务五 签订纺织品运输条款
任务六：选择付款方式
任务七 签订一般交易条件
子项目三 电汇（TT）下纺织品出口合同履行
任务一 落实货源
任务二 纺织品检验
任务三 纺织品商检（textile inspection）与报关
任务四 办理纺织品运输
任务五 办理保险
任务六 进口方付款
任务七 业务善后
项目二　 信用证下纺织品出口合同履行
子项目一　 阅读理解信用证
任务一 阅读合同与信用证品名条款
任务二　 认识信用证
任务三　 认识汇票（draft）
任务四 阅读理解swift 信用证
子项目二　 信用证下合同履行
任务一　 审证、改证、落实货源
任务二 办理纺织品商检、报关、运输、办理保险
任务三 制单结汇
项目三 托收合同履行
项目四 澳毛、美棉进口合同履行
子项目一 认识澳毛和美棉
子项目二 进口合同履行
项目五　 贸易争端处理
UCP600中文版
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章节摘录

项目一  电汇下纺织品出口合同履行本项目重点掌握的知识点：1．出口交易磋商的步骤；2．询盘、发
盘、还盘、接受的含义；子项目一  出口交易磋商一、获取客户资料客户企业的信息可以为我们提供
很多有价值的内容，从而有效的指导我们的销售工作。
获取客户资料的方法有：1．广交会：广交会举办多年，国际知名度很高，因此汇集了大量的国际买
家和国内有实力的卖家，企业在其中找到客户开展业务的比例在国内各类展会中最高，同时也是纺织
品交易成交质量最高的一个展会。
再如上海每年秋季的纺织博览会，绍兴的博览会，国外的博览会等。
2．B2B（Business To Buseness）网站：很多是免费的，各行业内部或者行业之间为了促进发展和交流，
往往设立有行业网站，或者该方面技术的专业网站，如中国纱线网、全球纺织网等。
3．老客户：销售企业可根据同老客户的关系，获得行业内部的一些信息。
4．竞争对手：让对手开口告诉你你的客户信息。
二、磋商在国际货物买卖合同商定过程中，一般包括询盘、发盘、还盘和接受四个环节，其中发盘和
接受是达成交易、合同成立不可缺少的两个基本环节和必经的法律步骤。
（一）询盘（inquiry）询盘是准备购买或出售商品的人向潜在的供货人或买主探询该商品的成交条件
或交易的可能性的业务行为，它不具有法律上的约束力。
询盘的内容可以设计某种商品的品质、规格、数量、包装、价格和装运等成交条件，也可以索取样品
，其中多数是询问成交价格，因此在实际业务中，也有人把询盘称作询价。
如果发出询盘的一方，只是想探询价格，并希望对方开出估价单，则对方根据询价要求所开出的估价
单，只是参考价格，它并不是正式的报价，因而也不具备发盘的条件。
在国际贸易业务中，发出询盘的目的，除了探询价格或有关交易条件外，有时还表达了与对方进行交
易的愿望，希望对方接到询盘后及时作出发盘，以便考虑接受与否。
这种询盘实际上属于邀请发盘，邀请发盘是当事人订立合同的准备行为，其目的在于使对方发盘，询
盘本身并不构成发盘。
询盘不是每笔交易必经的程序，如交易双方彼此都了解情况，不需要向对方探询成交条建或交易的可
能性，则不必使用询盘，可直接向对方作出发盘。
接到韩国老客户询盘(inquiry)Dear Alice：we are still interested for some types of 33.3&times;2tex(30/2Nm
)100% super fine wool 18.5 micron T.D.C(Top dyed On cone) from Semi_worsted，about 800kgs，please give
firm offer.Thanks and best regards！
（二）发盘(offer)接到对方询盘后，我方业务员迅速进行成本核算后，在保证15%利润的情况下进行了
发盘。
Hi DavisGood day.The price for Top dyed on cone yarns is USD10.85/LB。
Pls check.以上为对方发盘。
发盘又称发价或报价，在法律上称为要约。
根据《联合国国际货物销售合同公约》第14条第一款的规定：&ldquo;凡向一个或一个以上的特定的人
提出的订立合同的建议，如果其内容十分确定并且表明发盘人有在其发盘一旦得到接受就受其约束的
意思，即构成发盘。
&rdquo;发盘既可由卖方提出，也可由买方提出，因此，有卖方发盘和买方发盘之分。
后者习惯上称为递盘。
1．构成发盘的要件（1）发盘应向一个或一个以上特定的人提出。
向特定的人提出，即是向有名有性的公司或个人提出。
提出此项要求的目的在于，把发盘同普通商业广告及向广大公众散发的商品价目单等行为区别开来。
对广大公众发出的商业广告是否构成发盘的问题，各国法律规定不一。
大陆法规定，发盘需向一个或一个以上特定的人提出，凡向公众发出的商业广告，不得视为发盘。
如北欧各国认为，向广大公众发出的商业广告，原则上不能作为发盘，而只是邀请看到广告的公众向
登广告的人提出发盘。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<纺织品外贸操作实务>>

英美法的规定则与此相反，如英国的判例认为，向公众作出的商业广告，只要内容确定，在某些场合
下也可视为发盘。
《联合国国际货物销售合同公约》对此问题持折衷态度，该公约第14条第二款规定：&ldquo;非向一个
或一个以上特定的人提出的建议，仅应视为邀请发盘，除非提出意见的人明确的表示相反的意向。
&rdquo;根据此项规定，商业广告本身并不是一项发盘，通常只能视为邀请对方提出发盘。
但是，如商业广告的内容符合发盘的条件，而且登此广告的人明确表示它是作为一项发盘提出来的，
如在广告中注明&ldquo;本广告构成发盘&rdquo;或&ldquo;广告项下的商品将售给最先支付货款或最先
开来信用证的人&rdquo;等，则此类广告也可作为一项发盘。
鉴于《公约》对发盘的上述规定既原则又具体，具有一定的灵活性，加之世界各国对发盘又有不同的
理解，因此，在实际应用时要特别小心。
我方对外作广告宣传和寄发商品价目单，不要使对方理解我方有&ldquo;一经接受，即受约束&rdquo;
的含义。
在寄发商品价目单时，最好在其中注明&ldquo;可随时调整，恕不通知&rdquo;或&ldquo;须经我方最后
确认&rdquo;等字样。
（2）发盘内容必须十分确定根据《联合国国际货物销售合同公约》第14条第1款的规定，发盘的内容
必须十分确定。
所谓十分确定，指在提出的订约建议中，至少应包括下列三项基本要素：（1）标明货物的名称；（2
）明示或默示地规定货物的价格或规定确定货物的价格的方法。
（3）明示或默示地规定货物的价格或规定确定价格的方法。
凡包括上述三项基本要素的订约建议，即可构成一项发盘。
如该发盘被对方接受，买卖合同即告成立。
在这里需要特别指出的是，订约建议中关于交货时间、地点及付款时间、地点等内容虽然没有提到，
并不妨碍它作为一项发盘，因而也不妨碍合同的成立。
因为，发盘中没有提到的其他条件，在合同成立以后，可以双方当事人建立的习惯做法及采用的惯例
予以补充。
构成一项发盘应包括的内容，各国的法律规定不尽相同。
有些国家的法律要求对合同的主要条件，如品名、品质、数量、包装、价格、交货时间与地点以及支
付办法等，都有完整、明确肯定的规定，并不得附有任何保留条件，以便受盘人一旦接受即可签订一
项对买卖双方均有约束力的合同。
《公约》关于发盘内容的上述规定，只是对构成发盘的起码要求。
在实际业务中，如发盘的交易条件太少或过于简单，会给合同的履行带来困难，甚至引起争议。
因此，在对外发盘时，最好将品名、品质、数量、包装、价格、交货时间、地点和支付办法等主要交
易条件一一列明。
（3）标明经受盘人接受发盘人即受约束的意思必须表明发盘人对其发盘一旦被受盘人接受即受约束
的意思。
发盘时订立合同的建议，这个意思应当体现在发盘之中，如发盘人只是就某些交易条件建议同对方进
行磋商，而根本没有受其建议约束的意思，则此项建议不能被认为是一项发盘。
例如，发盘人在其提出的订约建议中加注诸如&ldquo;仅供参考 (for reference)&rdquo;、&ldquo;须以发
盘人的最后确认为准&rdquo;或其他保留条件，这样的订约建议就不是发盘，而只是邀请对方发盘。
在此需要指出，我国合同法对发盘及构成要件的规定同上述《公约》的规定与解释基本上是一致的。
我国合同法第14条规定：要约是希望和他人订立合同的意思表示，该意思表示应当符合下列规定：内
容具体确定；表明经受要约人承诺，要约人即受该意思表示约束。
2．发盘的有效期在通常情况下，发盘都具体规定一个有效期，作为对方表示接受的时间限制，超过
发盘规定的时限，发盘人即不受约束，当发盘未具体列明有效期时，受盘人应在合理时间内接受才能
有效。
何谓&ldquo;合理时间&rdquo;，需根据具体情况而定。
根据《联合国国际货物销售合同公约》的规定，采用口头发盘时，除发盘人发盘时另有声明外，受盘
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人只能当场表示接受，方为有效。
采用函电成交时，发盘人一般都明确规定发盘的有效期，其规定方法有以下几种：（1）规定最迟接
受的期限例如，限6月6日复，或限6月6日复到此地。
当规定限6月6日复时，&lsquo;按有些国家的法律解释，受盘人只要在当地时间6月6日24点以前将表示
接受的通知投邮或向电报局交发即可。
但在国际贸易中，由于交易双方所在地的时间大多存在差异，所以发盘人往往采取以接受通知送达发
盘人为准的规定方法。
&rsquo;按此规定，受盘人的接受通知不得迟于6月6日内送达发盘人。
（2）规定一段接受的期限例如，发盘有效期为6天，或发盘限8天内复。
采取此类规定方法，其期限的计算，&lsquo;按《联合国国际货物销售合同公约》规定，这个期限应从
电报交发时刻或信上载明的发信日期起算。
如信上未载明发信日期，则从信封所载日期起算。
采用电话、电传发盘时，则从发盘送达受盘人时起算。
如果由于时限的最后一天在发盘人营业地时正式假日或非营业日，则应顺延至下一个营业日。
3．发盘生效的时间发盘生效的时间由各种不同的情况：以口头方式作出的发盘，其法律效力自对方
了解发盘内容时生效；以书面形式作出的发盘，关于其生效时间，主要有两种不同的观点与做法。
一是发信主义，即认为发盘人将发盘发出的同时，发盘就生效；另一种是受信主义，又称到达主义，
即认为发盘必须到达受盘人时才生效。
我国执行受信主义做法。
4．发盘的撤回与撤销（1）发盘的撤回英美法认为：发盘原则上对发盘人没有约束力，发盘人在受盘
人对发盘表示接受之前的任何时候，都可撤回发盘或变更其内容。
大陆法认为：发盘对发盘人有约束力。
如《德国民法典》规定，除非发盘人在发盘中订名发盘人不受发盘的约束，否则发盘人就要受到发盘
的约束。
《公约》认为：一项发盘（包括注明不可撤销的发盘），只要在其尚未生效以前，都是可以修改或撤
回的。
（2）发盘的撤销英美法认为：在受盘人表示接受之前，即使发盘中规定了有效期，发盘人也可以随
时予以撤销。
大陆法认为：发盘人原则上应受发盘的约束，不得随意将其发盘撤销。
《公约》认为：在发盘已送达受盘人，即发盘已经生效，但受盘人尚未表示接受之前这一段时间内，
只要发盘人及时将撤销通知送达受盘人，仍可将其发盘撤销。
5．发盘效力的终止（1）在发盘规定的有效期内未被接受，或虽未规定有效期，但在合理时间内未被
接受，则发盘的效力即告终止。
（2）发盘被发盘人依法撤销。
（3）被受盘人拒绝或还盘之后，即拒绝或还盘通知送达发盘人时，发盘的效力即告终止。
（4）发盘人发盘之后，发生了不可抗力事件，如所在国政府对发盘中的商品或所需外汇发布禁令等
。
在这种情况下，按出现不可抗力可免除责任的一般原则，发盘的效力即告终止。
（5）发盘人或受盘人在发盘被接受前丧失行为能力，则该发盘的效力也可终止。
（三）还盘（counter-offer）对方还盘：Hi DavisGood day.Is the price for Top dyed On cone yarns
USD10.75/LB，Ok？
还盘又称还价，在法律上称为反要约。
1．受盘人的答复如果在实质上变更了发盘条件，就构成对发盘的拒绝，其法律后果是否定了原发盘
，原发盘即告失效，原发盘人就不再受其约束。
2．对发盘表示有条件的接受，也是还盘的一种形式。
（四）接受(acceptance)我方成本核算后，进口方给出的价格在我方可承受范围之内，于是接受。
Dear DavisAfter checking with my boss， The price for Top dyed On cone yarns USD10.75/LB is our bottom and
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best best  price .please give us order soon1．接受的含义接受在法律上称为承诺，它是指受盘人在发盘规定
的时限内，以声明或行为表示同意发盘提出的各项条件。
可见，接受的实质是对发盘表示同意。
2．构成接受的要件（1）接受必须由受盘人做出；（2）接受必须是同意发盘所提出的交易条件；（3
）接受必须在发盘规定的时效期内作出；（4）接受通知的传递方式应符合发盘的要求。
3．接受生效的时间英美法：采用&ldquo;投邮生效&rdquo;的原则，即接受通知一经投邮或交电报局发
出，则立即生效。
大陆法：采用&ldquo;到达生效&rdquo;的原则，即接受通知必须送达发盘人时才能生效。
《公约》：规定接受送达发盘人时生效。
如接受通知未在发盘规定的时限内送达发盘人，或者发盘没有规定时限，且在合理时间内未曾送达发
盘人，则该项接受称作逾期接受。
按各国法律规定逾期接受不是有效的接受。
4．逾期接受又称迟到的接受。
虽然各国法律一般认为逾期接受无效，它只能视作一个新的发盘，但《公约》对这个问题作了灵活的
处理。
(1)只要发盘人毫不迟延地用口头或书面通知受盘人，认为该项逾期的接受可以有效，愿意承担逾期接
受的约束，合同仍可于接受通知送达受盘人时订立。
(2)如果发盘人对逾期的接受表示拒绝或不立即向发盘人发出上述通知，则该项逾期的接受无效，合同
不能成立。
(3)如果载有逾期接受的信件或其他书面文件显示，依照当时寄发情况，只要传递正常，它本来是能够
及时送达发盘人的，则此项逾期的接受应当有效，合同于接受通知送达发盘人时订立。
除非发盘人毫不延迟地用口头或书面通知受盘人，认为其发盘因逾期接受而失效。
以上表明，逾期接受是否有效，关键要看发盘人如何表态。
5．接受的撤回或修改《公约》采取了大陆法&ldquo;送达生效&rdquo;的原则。
如果撤回通知于接受原发盘应生效之前或同时送达发盘人，接受得予撤回。
进口方随后传来了合同。
&hellip;&hellip;
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