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内容概要

本书主要阐述了国际贸易的基础理论、基本知识和基本技能，并有选择地介绍国际间货物买卖的习惯
做法、贸易惯例与规则以及相关的法律知识。
    本书的编写突出了实用性、新颖性和简明性。
章节的安排尽可能符合实际业务的操作程序，每一章的内容都围绕合同的签订进行编写。
在每章后面安排了思考题和案例分析题，有利于教学顺利开展。
    本书适用于高职高专、应用型本科国际贸易专业学生和国际贸易实务的从业人员。
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章节摘录

　　第一章　交易磋商与合同签订　　第一节 交易磋商的准备　　一、交易磋商　　国际贸易活动自
始至终都是围绕着合同来进行的，货物买卖合同在签订之前，都要经过买卖双方的磋商，也就是交易
磋商，通常称为贸易谈判，用现在的术语也可叫做商务谈判。
　　交易磋商是买卖双方就买卖某种商品及交易的有关条件进行协商，以期达成交易的具体过程。
这是国际货物买卖过程中不可缺少的重要环节，是签订交易合同的必经阶段和法定程序。
交易双方就买卖商品的各项交易条件协商一致时，买卖合同即告成立。
　　交易磋商的形式，可以是口头的，也可以是书面的。
　　口头磋商是交易双方面对面洽谈，或通过长途电话洽谈。
面对面洽谈，一般是通过邀请访问或者派出推销或采购人员组团参加商品交易会、博览会的形式。
　　书面磋商一般是通过信件、电报、电传、传真等形式进行洽谈。
随着现代通信技术的发展，特别是现代网络技术的发展，书面洽谈越来越简便易行。
　　交易磋商的内容，涉及签订交易合同的各项主要交易条件，包括：品名、品质、数量、包装、价
格、装运、保险、支付、检验、索赔、仲裁及不可抗力等。
从理论止说，买卖双方应就上述交易条件逐步商讨，但在实际业务中并非如此。
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