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前言

　　当前国际环境变化剧烈，尤其是金融危机后全球整体经济环境动荡加剧，发达国家的经济危机此
起彼伏，新兴经济体市场快速发展，发展中国家也在渴望和加快经济融合。
基于这些背景和市场趋势，同时考虑到高校学生没有接触过外贸实践而又希望获得较为实用的知识和
方法，于是我们编写了本书。
　　本书主要围绕市场分析和外贸磋商进行介绍，重点讲述如何寻找客户以及和客户沟通谈判。
本书共8章，前3章主要介绍国际市场调研与出口营销、寻找潜在客户进口商的方法和步骤、其他出口
准备工作。
要做好外贸营销，了解国际市场是最基本的，寻找进口商当然也是外贸营销中最重要的开始。
从第4章至第7章，重点解析出口贸易磋商的各环节，包括询盘分析、询盘回复、报价核算、报价技巧
、贸易谈判和寄样、外贸单证等。
简单地看，外贸营销主要包括以上这几个操作环节，这几个环节又环环相扣，一步紧跟一步，有一个
环节失误了，后面的环节也就没法进行下去了，客户也会流失，尤其是新开发的市场和客户。
所以，对待这些环节和内容，一定要熟练掌握并在实践中不断总结，这也是本书在每章中包含有很多
实际案例分析和讨论的原因，因为许多读者在碰到实际情况时可能不知道如何处理，所以在面对书中
这些实例分析和讨论时希望读者去独立查阅相关资料和分析，并做出判断，这样会起到事半功倍的效
果。
第8章主要介绍了支付条款的相关知识，这一章放在最后是因为支付方式和条款是外贸过程中最后的
环节，也是最重要的，另外国际上资金流动和收付与国内有很大的差别，所以要熟悉多种支付条款并
根据具体情况灵活运用。
　　希望读者能通过阅读和学习本书掌握基本的外贸营销知识和方法，通过学习书中的练习和案例提
高对贸易磋商谈判各环节中技巧的理解和运用。
当然，结合本书相关知识深入学习各知识点并能在实践中不断分析总结，将会有更大的收获。
　　由于作者的水平有限，书中存在不足之处在所难免，在此也真诚地希望各位读者和同行提出宝贵
意见，笔者定将虚心接纳并有机会不断完善。
　　阿里巴巴（中国）教育科技有限公司　　高校合作中心 李婧　　2012年7月
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内容概要

　　《阿里巴巴电子商务系列：外贸营销实务》主要围绕市场分析和贸易磋商，重点叙述如何寻找客
户以及和客户沟通谈判。
全书共有8章，前3章主要是介绍国际市场调研分析，寻找潜在客户的方法和步骤，其他需要的出口准
备工作，制订出口经营方案。
因为市场调研和分析是基础，要做好外贸营销，了解国际市场是最基本的，寻找进口商当然也是外贸
营销中最重要的开始。
从第4章到第7章，重点解析出口贸易磋商的各环节，包括询盘分析、询盘回复、报价核算、报价技巧
、贸易谈判、寄样、外贸单证等。
第8章主要介绍了支付条款的相关知识，这一章放在最后是因为支付方式和收款对外贸业务来说意味
着最后的环节，也是最重要的，另外国际上资金流动和收付相对国内来说是有非常大的差别，所以熟
悉多种支付条款并根据具体情况灵活运用是关键。
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作者简介

李  婧
阿里学院资深培训师
从事外贸行业8年以上，曾在大型跨国集团公司担任外贸部经理，专业从事电气装置，光源器具以及
智能控制研发、生产和销售，多次率团参加国际大型展会，专注于中小企电子商务的研究课题。
擅长的培训方向：网络营销实战、外贸营销实务、单证实务、供应链渠道建设管理等。

作者寄语：不积跬步，无以至千里。

Step by step the ladder is ascended.
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书籍目录

第1章 国际市场调研与出口营销1.1 国际市场调研的内容与步骤1.2 国际市场信息收集的方法与途径1.3 
出口营销的步骤1.4 出口市场预测第2章 建立业务关系2.1 寻找进口商的方法2.2 与潜在进口商联系并建
立关系的基本步骤2.3 资信调查第3章 其他出口准备工作3.1 相关手续的办理3.2 落实货源、制订出口商
品的生产（采购）计划3.3 制订出口商品经营方案第4章 出口贸易磋商——询盘分析与回复4.1 出口贸易
磋商4.2 询盘的分析4.3 询盘回复技巧第5章 出口贸易磋商——报价核算及发盘5.1 合理使用贸易术语5.2 
合理采用各种报价方法核算5.3 出口报价的技巧5.4 发盘及注意问题第6章 出口贸易磋商——贸易谈判和
寄样6.1 贸易谈判技巧6.2 寄样转订单第7章 出口贸易磋商——外贸单证7.1 什么是单证7.2 外贸单证有哪
些7.3 外贸主要单证的制作与作用第8章 支付条款8.1 电汇8.2 托收8.3 信用证8.4 小额付款附录A PI范本附
录B 合同范本附录C 商业发票范本附录D 装箱单范本附录E 出口货物报关单样本附录F 国际海运委托书
样本附录G 代理报关委托书样本附录H 海运提单附录I　L/C SMAPLE（信用证范例）附录J 品牌授权书
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编辑推荐

　　1、院校相关专业学生！
　　2、从事内贸或外贸企业的相关工作人员！
　　3、需要开展内贸或外贸的小企业主！
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