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产品详情

迫紧环进口报关代理公司清关咨询,代理进口报关公司 

二则，顺丰属于独立于阿里、京东之外的第三方物流，唯品会选择顺丰利于生态协防，维护独立商业价
值。快递专家赵小敏向亿欧物流表示，双方合作，其实是在预料之中。根据这个事情的进展来看，对于
双方都是一个非常好的合作。首先，从唯品会方面，就其当时自建物流，对他来讲不是特别符合他现有
的竞争业态；其次，唯品会的特点就是“特卖”，他的特卖品类很多，在整个市场上的竞争力比较强。
在216-217年时，无论是营收还是中概股，都给投资者带来了丰厚的回报。----以上段落为随机资讯分享
，可忽略不看 ------以下为进口报关及清关服务正文-----  

许多客户进口产品时普遍遇到这些报关清关问题：个人没有公司/没有单证能不能进口该产品？进口需提

----找华运进口报关代理公司为你定制进口方案，全程解决各类进口疑难、进口单证、进口报关报检手续
等进口问题。 

   

华运为进口&进口报关&进口物流供应商，专注一站式进口服务：进口报关报检、进口清关到门、货运代
理、代收付汇、企业、使用
、单证预审、批文办理、仓储及运输配送等进口代理服务。为“新旧机械设备”、“食品酒类”、“木
材板材”、“化工涂料”、“家电家具”及“日用杂货”等六大类货物提供一套完备专业的进口方案。 

 



   

进口报关及清关操作流程： 

签定进口代理合同→进口企业提供咨料→确认海关编码和进口关税税率→确认货单证已备齐(如:CCC产
品认证)→订仓→装柜→海运→到港→支付运费→船代处换单→报检→报关及审报价格→海关审价出税单
→缴纳税金→海关查柜→放行货物→商检→码头拖柜→提货→送货到国内指d地点。  

   - 此段落为非正文可忽略不看：同时，还是阿里和京东间的次正面交锋。在彼时，尚未登上权力之
巅的张勇，意识到如果猫超守不住生鲜和快销品，其后果便是京东后续对天猫大盘的威胁将恶化到无法
收场的境地。而心里也非常清楚，如果自己攻不下这两块最后的标品业务，京东将永远沦为二流垂直电
商平台，让那句互联网大会上阿里巴巴的目标是培养出更多的京东成为事实。于是，黄浦江两岸三千四
百多平方公里的土地上，京东VS天猫的肉搏消耗，战投并购，招降纳叛，合纵连横的大戏接连上映演。
-       

进口报关所需资料： 

1.产品名称、HS海关编码、申报要素  

2.装箱单、Invoice、合同、提单、产地证  

3.以上为普通货物所需单证，如下某些特殊产品需另外补充的资料为：  

1）【食品酒类】：另需提供原文标签/中文标签/成分分析报告/卫生证/产地证/营养成分表/原料配料表等
单证；  

1）【木材板材/木质家具类】需提供产地证、植检证、熏蒸证、材质说明（如涉濒危物种则需提供濒危
证）、码单等；  

2）【化工品】另需提供MSDS，若是危险品还需提供危险品鉴定报告、危险品包装运输鉴定报告、产品
（如油漆涂料）等；  

3）【电子设备及家电设备】有些需要提供3C认证或免3C声明，具体需提供HS海关编码确认；  

4）【石材宝石类】（宝石/半宝石/花岗石/大理石/荒料等）另需提供产地证、产品种类、化学成分等；

5）【机器/仪器设备类】另需提供铭牌照片、整机图片、用途功能，有些还需要办理自动进口许可证（
具体需提供HS海关编码确认），如果是旧设备有些还需在境外做转运前检验检疫，以取得中检合格证书
方可进口。  

6）【其他】如有其他产品进口问题，请致电华运吴经理具体咨询相关进口事宜。  

 

进口优势 

免费咨询 进口前免费咨询服务，免费提供进口z质  

丰富经验 十余年多种产品进口经验  



风险预估 预知海关查验范围，提前为您规避进口风险  

单证代办 相关单证代办  

海关估价 熟悉海关估价流程  

海关查验 现场处理海关查验  

-----以上为进口报关及清关服务正文---- 此段落非正文，可忽略不看：做销售，一般客户的个问题可以反
判断为客户关心的问题点，想要得到后期的沟通，必须要在这一个节点上得到客户的认可才会有后续的
商务沟通。了解到上面的信息之后，下面我们来针对客户的每一个问题来分析下背后隐藏的一些销售信
息。要价格表或者报价的从销售习惯的层面去分析，客户给了我们报价机会之后，能否沟通下去取决于
我们的报价是否能够满足客户的期望值报价，价格也是客户最关心的成交点。但是绝大部分公司的价格
都没有的优势，只有相对的优势，那么我们要是给客户报价的时候没有技巧的话，在我们直接回复客户
报价的邮件后，客户不回复的概率高达95%，除非自己的报价真的真的客观上具有的优势。   
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