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前言

本书是集国际商务知识与实务英语为一体的实训与创业综合性教程，融合了传统的国际贸易知识和英
文函电以及当今的电子商务，手把手地教会读者如何从事国际贸易、如何写商务英语的电子邮件以及
如何创业。
本教程从人类的认知规律的角度出发，根据“不熟不做”的创业原则和国际贸易整个过程发生和发展
的时间顺序来编写的。
本书的重点是商务英语，主要讲授商务英语和国际商务理论知识在国际贸易的实际操作中的应用，其
特点和实用性由下面与其他教程的比较可见一斑。
本书特点：1.真实的询盘。
采用了历年来进口商的真实询盘，列举了大量的询盘练习，并对询盘内容进行了分析和讲解，提出了
应该如何进行专业报盘的建议，并给出了一些询盘的报盘答案。
报盘是商务谈判的第一步，如果报盘不专业，不能给进口商留下很好的印象，就没有继续谈判的可能
了。
本教程的报盘根据笔者这几年来的实践经验编写而成，对读者具有相当大的启示和参考价值，更有助
于培养和提高读者分析问题和解决问题的能力。
2.归纳性强。
（1）本教程把在国际商务中所有实用的理论知识（如最常用的信用证、出口运输流程、报检报关方
式等）都归纳起来进行讲解，全书理论知识的讲解以“简明、够用、实用、点到即止”为原则。
（2）归纳了在商务实践中有可能应用到的Pricelist样板，并配有适当的实训练习。
（3）完全根据进口商的真实询盘归纳而成的“询盘中的24个问题”。
（4）出口销售订单与出口销售合同的区别。
以上事例不胜枚举，都是笔者根据实践经验归纳而成的，读者随便翻阅本书便可发现。
实际上，无论在理论上还是实践中，人们都经常运用归纳的方法来分析问题和解决问题，希望读者学
完本书后，归纳能力会有大大提高。
3.表格形式多。
众所周知，抽象的事物，难以记忆的知识点，容易混淆的表达方式，一旦把它列成表格，可使人一目
了然，给人印象深刻，容易记忆。
本教程以大量的表格形式（如Pricelist等）出现，帮助读者解决在国际商务中有可能遇到的种种难题。
4.单证应用性强。
把国际贸易中主要的单证置于每一个实际的过程里，明明白白地告诉读者使用每个单证的时间和情景
。
本教程的单证要么是笔者公司的样板（如Commer-cial Invoice，Packing List等），要么是来自于其他实
体公司（如货运公司、保险公司等）的真实单据，并非笔者凭空捏造而成，所以非常具有实用性和参
考价值。
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内容概要

本书是集国际商务知识与实务英语为一体的实训与创业综合性教程，融合了传统的国际贸易知识和英
文函电以及当今的电子商务，手把手地教会读者如何从事国际贸易、如何写商务英语的电子邮件以及
如何创业。
     本教程从人类的认知规律的角度出发，根据“不熟不做”的创业原则和国际贸易整个过程发生和发
展的时间顺序来编写的。
     本书的重点是商务英语，主要讲授商务英语和国际商务理论知识在国际贸易的实际操作中的应用，
其特点和实用性由下面与其他教程的比较可见一斑。
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Seven More Documents更多的单证Unit Seven  Simulative Training    模拟实训  Lesson One Business
Negotiation with the Real Exporter on a B2B    在B2B上与出口商的真实谈判  Lesson Two Recommending and
Promoting your products    介绍和推销你的产品  Lesson Three Business Negotiation with your Partner by E
—mail    用E-mail和你的Partner进行商务谈判  Lesson Four Performance of Contract    合同的执行  Lesson
Five  Some Critical Time in International Trade    国际贸易中的一些关键时间Key to Exercises练习答
案Appendix    附表一 某国际货运代理公司整箱装海运价格表    附表二 某国际货运代理公司拼箱装海运
价格表    附表三 与出口相关的政府职能部门网站
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章节摘录

插图：23.2 经检验后如发现质量、数量与本合同规定的不符，保险公司或船运公司的责任除外，买家
应在被检验后15天内提出索赔，除商检费外，所有的费用包括替补件来回的运费、保险费、仓储费、
货物装货卸货费等都由卖方承担。
在此情况下，如卖方要求，凡适于抽样和寄样，买方应将该样品寄交卖方。
23.3 The Seller.in accordance with the Buyer's claim shall be responsible for the immediateelimination of the defect
（S）.If the Seller fails to answer the Buyer within one month after re-ceipt of the aforesaid claim，the claim shall
be reckoned as having been accepted by the Seller.23.3 卖方在接到买方的索赔后，有责任立即解决相应的质
量和数量等问题；如果卖方在收到买方的上述索赔后一个月内未能作出答复，则视为索赔已为卖方所
接受。
24.LATE DELIVERY AND PENALlTY:Should the Seller fails to make delivery on time as stipulated in the
Contract，with exceptionof Force Majeure causes specified in Clause 26 of this Contract.The Buyer shall agree to
postponethe delivery on condition that the Seller agrees to pay a penalty which shall be deducted by thepaying
bank from the payment.The penalty，however，shaU not exceed 5％of the total value ofthe goods involved in
the late delivery.The rate of penalty is charged at 0.5％for every sevendays.Odd days less than seven days should be
counted as seven days.In case the Seller fails tomake delivery four weeks later than the time of shipment stipulated
in the Contract，the Buyershall have the fight to cancel the Contract without prejudice to the Buyer's right to claim
compensa-tions and the Seller，in spite of the cancellation，shall still pay the aforesaid penalty and retum30
％deposit prepaid to the Buyer without delay.24.迟交货和罚金：如果卖方未能按合同规定及时交货（除了
本合同第26条所言的不可抗力），买方同意在卖方付罚金的前提下迟交货，罚金从支付总额中由付款
行扣除。
罚金的金额不超过迟交货的合同货物部分价值的5％，罚金按每7日0.5％计算，少于7日的增加天数按7
日计。
如果卖方未能于合同规定的交货期之后的4个星期内发运，买方有权取消该合同，但并不妨碍买方向
卖方提出索赔的权利。
除此之外，卖方仍要毫不延迟地支付有关罚金，并退回30％订金给买方。
25.Force Majeure：Neither the SeUer or the Buyer shall be held responsible for failure or de-lay to perform all or
any part of this Contract due to flood，fire，earthquake，draught，war orany other even~which could not be
predicted.
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编辑推荐

《外贸电子商务与实用英语全真教程》具有以下特点：采用了实际业务中的真实询盘，对询盘内容进
行精当的分析和讲解，提出了应该如何进行专业报盘的建议，有助于培养和提高读者的分析问题和解
决问题的能力。
归纳性强。
把在国际商务中所有实用的理论知识（如最常用的信用证、出口运输流程、报检报关方式等）部归纳
起来进行讲解，全书理论知识的讲解做到“简明、够用、实用、点到即止”为原则。
表格形式多，使人一目了然，容易记忆；并且帮助读者解决在国际商务中有可能遇到的种种难题。
单证应用性强。
把国际贸易巾主要的单证置于每一个实际的过程里，明明白白地告诉读者使用每个单汪的时问和情景
。
知识新颖实用。
完全根据作者这几年来的实践经验编写而成，题材新颖，实用性相当强（如IWestern LJnion和IPaypal等
最新、最实用的国际付款方式、快递的运输方式等）。
展示了当今最常见的国际商务谈判的三种谈判形式：通过：Email,谈判、通过MSN等的在线洽谈和面
对面的商务谈判。
结构合理，条理清楚从人类的认知规律的角度出发，楸据人们“不熟不做”的创业原则和国际贸易整
个过程发生和发展的时问顺序来编写。
《外贸电子商务与实用英语全真教程》是培养优秀外贸业务员、训练商务英语口语、应聘外贸业务员
的好帮手，更是自学外贸知识者的好助手。
迄今为止最实操、最高效的外贸教程，与真实的外贸业务零距离接触，各类知识、技巧无缝结合，助
你快速入门，创造成功事业。
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