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《企业外贸实务》

前言

　　入世后，随着经济全球化、国际化和一体化的进程不断加快，我国的开放型经济发展亮点纷呈，
迈上新台阶。当前我国国际经贸人才供需缺口非常大，国际经贸人才不仅数量不足，还存在结构上的
缺陷。其中熟悉国际市场游戏规则，掌握外贸业务操作流程的高技能人才尤为缺乏。　　根据行业企
业发展需要和完成职业岗位实际工作任务所需要的知识、能力、素质要求，选取教学内容，以真实工
作任务及其工作过程为依据整合、序化教学内容，是近几年我国高等职业教育课程改革所积极倡导的
方向。高职教育的培养目标就是根据人才市场需求及工作岗位要求，培养能熟悉岗位业务操作技能，
并具有良好职业道德的应用型人才。为此，相关课程必须围绕这一培养目标展开。　　目前市场上有
关国际贸易实务的图书和教材不少，但普遍存在理论性较强，操作性较差等问题。对于初学者来说不
仅难以理解和掌握，而且学习之后往往让人不得要领，无从下手。本书在编排的时候以企业如何开展
外贸活动为思路，整合教学内容。根据培养目标和职业岗位定位，国际贸易专业的培养方向为外贸企
业、货代企业、国际物流公司或其他外向型企业的外贸业务员、外贸单证员、国际货运代理人、外贸
跟单员、报关、报检员等专业岗位人才。不同的岗位要求各不相同，而这些岗位之间的职业技能有交
叉和联系的部分。因此，我们以贯穿着一笔业务的整个流程的外贸业务员的工作任务和要求将内容分
为五个工作模块：（一）企业出口准备；（二）企业国际市场调研与建立业务关系；（三）企业出口
洽谈签约；（四）企业出口合同的履行；（五）企业出口业务善后（详见图1）。本书的特色表现为
：　　1.以企业外贸为切入点，站在一个外贸业务员的立场，分析完成一票外贸业务的基本过程，按
照这个思路编排教学内容，让新人行者一目了然，可以从零开始一步步完成外贸的整个操作流程。　
　2.形式多样，内容丰富。本书把许多复杂的外贸操作流程和步骤用生动的语言和图形、图表来展现
，另外，还加入了“知识链接”、“技巧提示”，可以帮助读者在掌握已有内容的基础上进一步深化
。　　3.注重理论与实践的结合。本书在最后专门安排涵盖全套企业外贸业务流程综合训练，帮助学
生结合企业实际案例，完成操作练习，巩固所学的知识和技能。　　本书既可以作为各类大中专院校
经管类专业国际贸易实务课程的教材，也可以作为有意向从事国际贸易工作的人士的自学工具书。
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《企业外贸实务》

内容概要

《企业外贸实务》按照真实职业活动的顺序，即企业完成一票外贸业务的基本流程为主线进行教材内
容设计，形成了鲜明的“工作过程导向”的特色。结合我国企业外贸业务实践和相关国际惯例的规定
，分析外贸业务员的典型工作任务和要求，按业务流程将全书分为5个工作任务模块：（一）企业出
口准备；（二）企业国际市场调研与建立业务关系；（三）企业出口洽谈签约：（四）企业出口合同
的履行；（五）企业出口业务善后，作为本教材的配套项目，已建成了省级精品课程《进出口贸易实
务》。
《企业外贸实务》既是一本较为完整地讲述企业外贸实务操作的教材，适合高职高专国际商务类专业
、经济类专业、管理类专业及相关专业选用；也可作为从事进出口贸易业务的在职人员参加外贸职业
资格考试或工作实践的指导用书。

Page 3



《企业外贸实务》
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《企业外贸实务》

章节摘录

　　发盘必须向特定的人发出，即表示发盘人愿意按发盘的条件与受盘人订立合同，但并不表示他愿
意按这些条件与任何人订立合同。因此，接受也只能由受盘人作出，才具有效力。　　2.受盘人接受
必须表示出来。要采取声明的方式，即以口头或书面的声明向发盘人明确表示出来。另外，还可以用
行为表示接受。　　3.接受的内容要与发盘的内容相符。就是说，接受应是无条件的。但在业务中，
常有这种情况，受盘人在答复中使用了接受的字眼，但又对发盘的内容做了增加、限制或修改。这在
法律上称为有条件的接受，不能成为有效的接受，而属于还盘。　　4. 接受的通知要在发盘的有效期
内送达发盘人才能生效。发盘中通常都规定有效期。这一期限有双重意义：一方面它约束发盘人，使
发盘人承担义务，在有效期内不能任意撤销或修改发盘的内容，过期则不再受其约束；另一方面，发
盘人规定有效期，也是约束受盘人，只有在有效期内作出接受，才有法律效力。　　在国际贸易中，
由于各种原因，导致受盘人的接受通知有时晚于发盘人规定的有效期送达，这在法律上称为“迟到的
接受”或逾期接受。对于这种迟到的接受，发盘人不受其约束，不具法律效力。但也有例外的情况。
《公约》第21条规定逾期的接受在下列两种情况下仍具有效力：（1）如果发盘人毫不迟延地用口头或
书面的形式将愿意使合同成立的意思通知受盘人。（2）如果载有逾期接受的信件或其他书面文件表
明，它在传递正常的情况下是能够及时送达发盘人的，那么这项逾期接受仍具有接受的效力，除非发
盘人不同意并毫不迟延地用口头或书面方式通知受盘人，他认为发盘已经失效。

Page 5



《企业外贸实务》

精彩短评

1、做为新手的入门级读物不错，里面的内容包含了外贸运作的各方面，有实例教学。推荐新人使用
！
2、书不错，正学习中
3、书很好，寄书速度也快！
4、公司业务书
5、还没开始看，大体翻了下，感觉不错，要开始学啦哈哈
6、外贸新手，这本书有很好地指导作用
7、内容不错，实用的
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