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前言

在当今的国际贸易实践中，从贸易磋商、合同的签订到最终货款结算的全过程，几乎离不开单证工作
。
国际贸易通常是以单证为媒介，通过单证的交接和传递来实现的。
单证工作贯穿于进出口合同履行的全过程，是关系到国际贸易实务过程能否顺利进行的重要工作。
所以，外贸单证是涉外性、专业性和实践性都很强的学科。
国际贸易单证课程作为国际结算和国际贸易实务等相关专业课程的延伸和实际操作，内容涉及报关、
商检、保险、运输、结汇等各个贸易环节，是一门较新的综合性学科，对提高学生专业研究能力和实
际操作能力具有显著的意义。
在单证工作中，稍有疏忽，就会给从事对外贸易的企业带来不应有的损失，甚至严重的后果。
这对我们高校经贸专业的教学提出了较高要求，特别是与单证工作密切相关的国际贸易单证实务操作
的教学。
随着我国对外贸易的发展，银行单证结算部、外贸公司、货代公司、航运公司以及物流公司需要大量
具有单证操作能力的专业人员。
由于国际贸易单证业务的专业性、技术性极强，要求从业人员不但要熟悉外贸业务的相关知识和业务
环节，还要具有一定的专业外语水平，同时还要了解国际贸易运输、保险、海关和商检等方面的专业
知识，还要具备较强的分析问题和解决问题的能力。
为此，笔者编写了《国际贸易单证》一书，希望为培养国际贸易单证操作方面的专门人才尽一份力量
。
本书主要有以下特点和优势：第一，本书的编写人员是长期在高等院校从事国际贸易课程教学的专职
老师，也有从事单证工作多年的专业人士，对教材中重点和难点的把握比较准确。
我们注重理论与实践相结合，力求原理清晰、实务突出，有利于培养学生综合应用能力和实际操作能
力。
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内容概要

本书突出“理论性”与“实用性”相结合的特点，共分十章。
主要介绍了国际贸易实务与单证的基础知识、国际贸易的磋商和合同的签订、国际贸易结算方式、信
用证在国际贸易结算中的应用、国际贸易结算票据、出口结汇单证、托运与报关单证、官方单证、附
属单证、国际贸易单证的操作和流转等内容。
本书辅以本章小结、知识链接、经典案例和实践操作题，具有较强操作性。
本书适合高等院校国际经济与贸易专业教学之用，也可作为从事外经贸工作的人员的参考用书。
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章节摘录

插图：（二）书面磋商书面磋商是指通过信件、电报、电传等通讯方式来洽谈交易。
目前，少数企业使用传真进行洽谈；多数已开始使用电子邮件磋商交易。
随着现代通讯技术的发展，书面洽谈越来越简便易行，成本费用低廉。
国际贸易中，买卖双方通常采用书面方式磋商交易。
采用书面方式磋商时，写作往来函件一般需注意遵循以下三个原则：（1）简明。
商务函电讲究实效，无需许多客套或拐弯抹角的内容，而应以简单明了的语言直接说明要点。
（2）清晰。
商务函电的目的是为了达成合同（交易），函件内容必须清晰、正确。
（3）礼貌。
我们的目的是为了与客户建立长期的业务联系，采用正式而礼貌的用语是必要的，尤其是在向对方索
赔或申诉时。
如何掌握好分寸，既能着眼今后的业务合作，又能达到目的，是一门很大的学问。
二、交易磋商的内容交易磋商的内容涉及拟签订的买卖合同的各项条款，包括品名、品质、数量、包
装、价格、装运、支付、保险以及商品检验、索赔、仲裁和不可抗力等。
其中以前七项为主要内容或主要交易条件。
买卖双方欲达成交易、订立合同，必须至少就这七项交易条件进行磋商并取得一致意见（特殊情况可
以例外）。
至于其他交易条件，特别是检验、索赔、不可抗力和仲裁，它们虽非成立合同不可缺少的内容，但是
为了提高合同质量，防止和减少争议的发生以及便于解决可能发生的争议，买卖双方在交易磋商时也
不容忽视。
三、交易磋商的程序交易磋商的程序一般分为询盘、发盘、还盘、接受四个环节。
其中，发盘和接受是达成交易的基本环节，是合同成立的要件。
国际贸易中，买卖双方无论采取口头或书面方式磋商，均需通过发盘和接受达成交易。
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编辑推荐

《国际贸易单证》：国际经济与贸易系列规划教材。
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