
第一图书网, tushu007.com
<<在中国>>

图书基本信息

书名：<<在中国>>

13位ISBN编号：9787508524153

10位ISBN编号：7508524152

出版时间：弗朗西斯科·索勒(Francisco Soler)编 郭成钢，厉静中文翻译 五洲传播出版社  (2013-01出版)

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<在中国>>

前言

中国在最近几年已成为世界经济大国之一（以GDP为衡量标准，中国从2010年第二季度起，超过日本
成为世界第二大经济体，仅次于美国）。
关于中国，有如下几点需要读者特别注意。
    首先，如此强劲的经济发展是在过去30多年的时间内完成的。
在20世纪70年代末期之前，中国与外部世界的商贸关系几乎为零。
    其次，前苏联解体之后，中国废除了一些受前苏联影响而颁布的法律；在“文革”结束将近20年后
，中国才建立起基本完整的法制体系。
    中国自1979年开始实行改革开放政策，使其社会、经济发生了很大的变化，使世界瞩目。
中国成就了世界近代历史上最伟大的经济变革之一，不仅大大提高了中国的国际地位，还改变了整个
世界。
这些变化使得外国投资开始持续不断进入中国，规模不断扩大。
目前，中国是世界第二大外国投资目的地。
    外国投资在中国的持续增长也使得中国的立法得到了长足发展。
中国在最近几年里出台了数以千计的重要法律法规，从而提高了商务交易的法律确定性。
通过以下举例，你可以了解中国近期立法发展的规模。
仅在过去几年中，中国已经制定或修改了下述基本法律法规：    ——《外商投资产业指导目录》    —
—《中华人民共和国公司法》    ——《中华人民共和国反垄断法》    ——《中华人民共和国企业破产
法》    ——《中华人民共和国物权法》    ——《中华人民共和国城市房地产管理法》    第三，在2001
年12月11日加入世界贸易组织后，中国对外国投资扩大了开放领域，并责无旁贷地修改和调整了相当
一部分法律，以便兑现向世界贸易组织所作的各项承诺。
    希望本书能够为想要来中国投资经商的读者提供一些具体而实用的帮助。
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章节摘录

版权页：   插图：    外商投资企业可以通过各种合同方式与中国客户或合伙人建立业务关系。
这些合同包括经销合同、代理合同、加工合同（从中国购人）。
由于业务内容和产业的不同，外商投资企业必须选择合适的合同关系以便保证其产品或服务能以及时
高效的方式进入中国市场。
 1.经销合同 与中国实体签订经销合同是外商投资企业在中国经销其产品最常用的方式之一。
如果外商投资企业不想任命中国代理人来实施代理活动，与中国实体签订经销合同将是最为合适的选
择。
代理关系通常需要外国企业和中国合伙人之间存在比较深刻的了解和信任，因为根据中国法律，代理
人的行为对被代理人有约束力，如果对被代理人授权范围发生争议，被代理人和代理人均需向第三方
承担共同和各自连带责任。
外国企业若不愿向中国代理人委以如此重托，可以选择任命其中国合伙人担任某地区的排他或非排他
性经销商。
 由于外国企业及其中国经销商根据所签署的经销合同的条款执行经销任务，因此，在合同谈判和签订
时必须考虑以下诸项内容： 1.1 排他性 首先要考虑的重要问题之一就是是否要授予经销商独家经销权
。
为避免潜在竞争，中国经销商经常被外国企业指定为某地区的独家经销商。
但是，必须非常审慎地考虑授予独家经销权的问题，因为一旦有了一个排他的独家经销商，该外国企
业就不可以在同一地区获得其他经销渠道。
为了避免只依靠某一家经销商推广和经销外国企业产品，更为有效的解决方案可以是在合同中规定该
地区的中国经销商必须持续保持或超过协议销售目标才能继续被授予独家经销权。
如果该经销商的销售指标未能完成，外国企业可以终止经销合同；或以非独家经销的方式来继续执行
合同，允许在同一地区任命其他经销商。
 1.2 经销商的责任 常规做法是在经销合同中明确规定经销商承担的责任，包括必须进行市场开发、广
告投放和市场营销以及其他相关内容。
外国企业必须要考虑的一个问题是，他们的中国经销商不可以同时经销竞争性产品。
另外一个常见做法是在经销合同中包含经销商员工的培训条款，对培训方案和费用分配予以明确。
另外，经销商使用的广告和推广材料必须由外国企业提供或经由外国企业的批准。
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编辑推荐

《在中国:投资指南》能够为想要来中国投资经商的读者提供一些具体而实用的帮助。
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