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前言

我国的对外贸易在过去的2009年，通过自身不懈地努力，克服国际金融危机带来的不利影响和困难，
出口额跃居世界首位，进出口业绩辉煌。
要继续保持对外贸易的强劲势头，就必须继续深化对外贸易改革，优化进出口商品结构，改进和提高
对外贸易经营方式。
在诸多措施中，应该把对当前进出口贸易新知识的学习放在重要地位，以便更好地充实自己，不断提
高业务水平，来应对复杂的国际贸易环境。
对外经贸专业书《进出口实战》，经过作者几年来不断充实修改，终于完稿。
阅读后，感到本书具有以下特点。
1，内容编排打破旧的编排方式，使全书更趋合理实用。
以往，有关进出口业务的书籍，通常都是从贸易合同条款着手撰写。
至于交易前期及交易完成后的相关工作，涉及较少或不够完整，使读者在学后正式操作时，有不知如
何着手之感。
本书则从编排上力求解决这个问题，全书共分四部分，每“部分”以下再细分若干“篇”和“章”。
第一部分占据了全书很大篇幅，内容涉及交易前在国内及国外的众多准备工作，也较详细地阐述了当
交易完成后在国内应做的“收尾”工作。
作者在书内采用这样的编排方式，无疑给初学者或初次踏上本行业的“新手”提供了极大方便，使他
们知道怎么去做，也明白为什么这样去做。
  2，内容与书名密切结合。
本书既有“实战”之名，也有“实战”之实。
全书四部分基本包括当前最新的进出口贸易整个作业流程。
全书内容思路清楚，相互联系紧密，读后有耳目一新之感。
本书既可作为高等院校外贸专业学生主要专业课程的相关教材和外贸业务实习基地不足的补充，同时
，也可以作为外贸工作者据以检查、核实自身工作质量的依据和外贸企业培训职工的教材。
3，内容翔实、新颖。
作者在撰写进出口实务方面，尽量采用最新资料、最新案例。
对于有关的国际贸易的惯例，也根据其内容，随附在相关的章中，使读者感到惯例贴近实际，便于运
用。
相信本书出版后，定会受到广大读者的欢迎。
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内容概要

本书内容包括出口实战的第1至4篇，即出口准备工作、出口营销、国际商务谈判与合同订立、国际货
物买卖合同条款。
    本书既可作为各类进出口企业的外贸人员、刚进入外贸领域的毕业生工作中的参考，也可为高校国
际经济贸易专业的在校生熟悉和掌握外贸流程和操作方法、提高动手能力提供帮助。
此外，本书的一些营销方法、与客户接触和谈判的技巧等内容，对从事国内贸易的企业的业务人员也
具有参考价值。
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章节摘录

插图：有利于增强管理部门的管理综合效能。
企业只要与电信公网“一点接入”就可以透过公共数据中心在网上直接向海关、国检、外贸、外汇、
工商、税务、银行等政府管理机关申办各种进出口手续，从而真正实现政府对企业的“一站式”服务
。
使管理部门在进出口环节的管理更加完整和严密。
管理部门实行“电子+联网核查”的新型管理模式，根本解决业务单证弄虚作假问题，严厉打击走私
、骗汇、骗税违法犯罪活动，创造公平竞争市场环境。
降低贸易成本，提高贸易效率。
通过中国电子口岸网上办理业务，企业既节省时间，又减少奔波劳累之苦，提高贸易效率，降低贸易
成本，方便企业进出口。
中国电子口岸是贸易现代化的重要标志，是提高行政执法透明度，实现政府部门行政执法公平、公正
、公开的重要途径。
（4）中国电子口岸所要实现的目标1）建立现代化的管理部门联网综合管理模式，增加管理综合效能
在公共数据中心支持下，进出口环节的所有管理操作，都有电子底账可查，都可以按照职能分工进行
联网核查、核注、核销。
2）利用高科技手段增强管理部门执法透明度中国电子口岸借助于高科技手段，使管理部门各项进出
口管理作业更规范、统一、透明，各部门、各操作环节相互制约，相互监督，从机制上加强了管理部
门廉政建设。
3）便利企业，提高贸易效率，降低贸易成本很多进出口手续在办公室通过网络就可以完成，通关效
率提高，出口退税迅速，结售汇核销等手续更为便捷。
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编辑推荐

《进出口实战(1)》：远航国际贸易系列丛书
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