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内容概要

廖良美、饶华主编的《国际贸易实务》由十三章组成，以国际贸易买卖合同为主线，按照进出口业务
流程，由浅入深，逐步介绍了国际货物买卖合同中的主要条款，当前世界通行的国际贸易业务的操作
方法和步骤，以及国际贸易方式及电子商务在国际贸易中的应用等内容。
运用图文表格、小资料等对复杂、繁琐、晦涩的内容进行概括、补充和说明，使本书形式新颖、深入
浅出、易于阅读。
每章列有正文、本章小结、案例分析、中英文对照专业名词及术语、复习思考题，供读者自学。

本教材可供大中专院校外经贸专业及相关专业学生选用，也可供从事对外经贸工作的人员学习、参考
。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<国际贸易实务>>

书籍目录

导论
第一节国际货物买卖的基本业务程序
第二节国际货物买卖合同的特点
第三节国际货物买卖合同订立所适用的法律法规
第四节国际货物买卖合同的形式
第五节国际货物买卖合同的基本内容
第一章国际贸易的商品名称一、品质、数量和包装
第一节商品的名称
第二节商品的品质
第三节商品的数量
第四节商品的包装
第二章国际贸易术语
第一节贸易术语的含义和作用
第二节有关贸易术语的国际贸易惯例
第三节《国际贸?术语解释通则2000》
第四节《国际贸易术语解释通则@2010》
第五节常用贸易术语的运用
第三章国际货物运输
第一节运输方式
第二节装运条款
第三节运输单据
第四章国际货物运输保险
第一节风险与损失
第二节国际货物运输保险条款
第三节国际货物运输保险实务
第四节合同中的保险条款
第五章国际贸易商品的价格
第一节国际货物买卖价格的划分
第二节成交价格的掌握
第三节计价货币的选用
第四节佣金与折扣的运用
第五节合同中的价格条款
第六节出口货物成本核算和盈亏分析
第六章国际货物买卖价款的收付
第一节支付工具
第二节汇付与托收
第三节信用证付款
第四节银行保函和备用信用证
第五节各种支付方式的选用
第七章货物的报关与检验
第一节海关管理与报关
第二节一般进出口货物报关程序
第三节出入境货物检验检疫概述
第四节检验检疫证书及其作用
第五节检验条款的规定
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第八章争议、索赔、仲裁和不可抗力
第一节争议与索赔
第二节仲裁
第三节不可抗力
第九章国际商务谈判
第一节国际商务谈判的重要性和谈判前的准备
第二节国际商务谈判的基本原则和步骤
第三节国际商务谈判中应处理好的关系
第四节?际商务谈判的基本方法和技巧
第十章国际货物买卖合同的订立
第一节订立合同的步骤
第二节合同的形式与内容
第三节书面合同的订立
第十一章进出口合同的履行
第一节出口合同的履行
第二节进口合同的履行
第十二章国际货物贸易方式
第一节包销与商业代理
第二节寄售、拍卖和展销
第三节招标与投标
第四节商品交易所的期货交易
第五节国际租赁贸易
第六节对外加工贸易、补偿贸易和对等贸易
第十三章国际电子商务
第一节电子商务的概念与分类
第二节电子商务的特点与发展层次
第三节国际贸易与电子商务的关系
第四节电子商务在外贸业务运作中的作用
第五节国际电子商务发展面临的新问题和前景展望
参考文献
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章节摘录

　　4.思维灵活，手法多样　　法国商人谈判时思路灵活，手法多样，为促成交易，他们常会借助行
政、外交的手段，或让名人、有关的第三者介入谈判。
这种承认并欢迎外力的心理和做法可以为我所用。
例如，有些交易中常会遇到进出口许可证问题，往往需要政府出面才能加以解决。
而当交易项目涉及政府的某些外交政策时，其政治色彩就很浓厚，为达成交易，政府可以从税收、信
贷等方面予以支持，从而改善交易条件，提高谈判的成功率。
　　5.注重依靠个人力量达成交易　　法国商人大多注重靠自身力量达成交易。
法国人喜欢个人拥有较大的办事权限，在进行商务谈判时，多由一个人承担并负责决策，很少有集体
决策的情况，谈判效率较高。
但在法国中小企业中，也有许多法国人不熟悉国际贸易业务，与他们做生意时，应尽量把每个细节都
商定清楚。
法国商人对商品的质量要求十分严格，条件比较苛刻，同时他们也十分重视商品的美感，要求包装精
美。
在与法国商人谈判时，稳重考究的着装会带来好的效果。
　　6.时间观念不强　　法国人的时间观念不强，在法国还有一种非正式的习俗，即在正式场合，主
客身份越高，来得越迟。
所以，要与他们做生意，就须学会忍耐。
但法国人对于别人的迟到往往不予原谅，对于迟到者，他们都会很冷淡地接待。
法国全国在8月份都会放假，很多法国人都度假去了，任何劝诱都难以让他们放弃或推迟假期去做生
意，甚至在7月底和9月初，他们的心思都还放在度假和休息上。
所以注意尽量避免在这一时期与法国人谈生意。
　　（六）俄罗斯商人的谈判风格　　1991年12月，苏联解体，分裂为十几个国家。
其中，俄罗斯是面积最大、人口最多、经济实力最强的国家。
由于从统一的苏联中分离出来，俄罗斯的社会生活发生了极大的改变，人们的社会地位、生活方式、
价值观念也有显著的变化。
俄罗斯商人一般显得忧虑、自信心不足，进取心差，虽然待人谦恭，却缺乏信任。
他们求成心切，求利心切，喜欢谈大金额合同，对交易条件要求苛刻，缺乏灵活性。
俄罗斯人的主要谈判风格如下。
　　&hellip;&hellip;
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