
「担当交易中间人 资金周转须注意 买卖合约要清晰 中小企方最受益」 

 

个案背景 

 

海外新兴市场逐渐兴起，衍生的商机更吸引本港有志创业人士。其中一位「问

问专家」业务咨询服务申请人，打算从中国内地找厂家采购货物，交由南美洲

朋友于当地出售，合作发展贸易生意。 

 

申请人提出的问题 

 

不过，对于如何落实计划，例如如何定位公司在其中的角色，以及资金流动方

式等，申请人都没有足够的认识。 

  

专家顾问提供的分析/ 意见 

 

「问问专家」业务咨询顾问甘水容博士表示，牵涉多方人士的生意，各方的责

任及权限是很重要的问题，企业应先对自身的角色作出清晰定位。他说 :「若

像申请人这类只计划与南美洲朋友合资，自己并不拥有货权，所能发挥的作用

不大。随着交易各方不断合作，申请人所扮演的中间人角色，重要性会逐渐减

弱，甚至会变得可有可无。」甘博士建议，即使要做海外多方贸易的中间人，申

请人亦应该自行成立一间本地贸易公司，向内地供货商采购货物，再向南美洲

合作伙伴出售。这样才能避免供货商与海外买家直接接触，从而保持中间人角

色的地位。 

甘博士指出，不论与供货商抑

或买家合作，中小企业均需要

与之订定清晰的合约。合约条

文中须清楚列明货物与款项如

何交收，订金及付货和付款的

时间等安排，以至违约等处理

条款等。「买家要否付订金? 

订金多少? 甚么时候付清货

款? 如何运货? 供货商提供甚

么货物? 收取多少订金? 甚么

时候送货? 甚么时候缴付全数款项? 中小企业与供货商及买家订立的合约，可

令各方分清楚权责，降低风险。」他补充，这种合约需要准确而清楚列明双方的

合作条款，单靠中小企业难以自行制定，建议可委托律师协助草拟订定有关合

约。 

 



甘博士又认为，若中小企业像申请人般已经觅得可信赖的买家，于外地负责市

场销售，生意的风险已相对低于还未找到买家合作的企业。不过他指出，由于

企业未能与外地客户直接订定长期的销售合约，仍需依赖当地买家完成交易，

仍存在一定程度的经营风险。甘博士提醒企业，以长远计应寻找更多可长期带

来稳定订单的买家，减少对单一买家的依赖，分散风险。 

 

甘博士又表示，中小企业从事贸易生意，或会因需预先向供货商缴付订金，但

却未能及时从买家收取货款，令资金周转出现问题。他指，中小企业现时向银

行或金融机构借贷，未必太容易获批。即使获批贷款，金额亦未必足够，还需

负担较高利率。他建议，有需要的中小企业，可参与工业贸易署的中小企业信

贷保证计划，以协助中小企业向参与计划的贷款机构取得贷款。计划可为借款

企业提供的信贷保证额为贷款额的百份之五十。信贷保证额可用于购置营运设

备和器材，或一般业务用途的营运资金。营运设备及器材贷款及营运资金贷

款，最高总额为六百万元，保证期最长为五年。 

 

专家顾问就个案指出中小企业可学习到的重点/ 精要 

 

专家建议 : 「订定清晰合约，生意有保障。」 

 

 

 

 

 

 

 

在「问问专家」业务咨询服务个案分析集内提供的任何意见、结论或建议，  

并不代表香港特别行政区政府及工业贸易署的观点。 

 


