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前言

　　伴随着社会主义市场经济的发展，我国职业技术教育进入一个崭新的发展阶段。
近年来，招生数量的增加、社会需求的新标准，对职业技术教育教学提出了新的、更大的挑战。
为了推进高职、中职教育专业和课程改革，加强教材建设，我们组织编写了这套“21世纪职业技术教
育规划教材”。
　　职业技术教育是就业教育，目的是将人力资源变成人力资本。
我们在组织编写这套教材时，以明确的职业导向作为编写理念，将先进的知识观、发展观和人文教育
观融于一体，在指导思想上注重处理好教材编写中理论与实践、深度与广度、难度与易度、传统与创
新、利教与利学、知识传授和技能培养等六个方面的关系。
力求通过本套教材的编写，努力为职业技术教育教学改革服务，为培养社会急需的优秀初、中级技术
型应用人才服务。
　　在遴选教材参编人员时，我们贯彻了三方人员结合的原则，即以职业院校具有一线教学丰富实践
经验和教材编写经验的优秀教师为主，高校教师和企业界人员共同参与，优先选择重点专业、精品课
程，力求编写出具有时代特色的精品职教教材。
　　在众多参编学校的共同努力下，本套教材基本上达到了以下编写要求：　　第一，适应性和层次
性。
针对近年来职业院校生源主要来自农村的特点，我们破除过去多年强调的学科性、系统性、理论性的
束缚，坚持理论精练、以够用为度的编写原则，同时注意与普通中学教育知识点的衔接，并针对各专
业的职业特点，确定知识点和能力点。
教材是教学的基本依据，因此在本套教材中，理论概念上做到少而精，增加了图表和案例的比重，对
各专业教材都努力做到通俗易懂，既利于教，又利于学。
对一些专业又适当注重了拓展性，为学生今后的深造与发展提供了学习的基础。
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内容概要

　　伴随着社会主义市场经济的发展，我国职业技术教育进入一个崭新的发展阶段。
近年来，招生数量的增加、社会需求的新标准，对职业技术教育教学提出了新的、更大的挑战。
为了推进高职、中职教育专业和课程改革，加强教材建设，我们组织编写了这套“21世纪职业技术教
育规划教材”。
　　职业技术教育是就业教育，目的是将人力资源变成人力资本。
我们在组织编写这套教材时，以明确的职业导向作为编写理念，将先进的知识观、发展观和人文教育
观融于一体，在指导思想上注重处理好教材编写中理论与实践、深度与广度、难度与易度、传统与创
新、利教与利学、知识传授和技能培养等六个方面的关系。
力求通过本套教材的编写，努力为职业技术教育教学改革服务，为培养社会急需的优秀初、中级技术
型应用人才服务。
　　在遴选教材参编人员时，我们贯彻了三方人员结合的原则，即以职业院校具有一线教学丰富实践
经验和教材编写经验的优秀教师为主，高校教师和企业界人员共同参与，优先选择重点专业、精品课
程，力求编写出具有时代特色的精品职教教材。
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章节摘录

　　综合知识介绍　　在进出口贸易中，交易的一方在收到另一方的报盘后，一般需做一定的表示。
如果不同意或不完全同意对方报盘中所提的条件，并提出修改意见，即称为还盘。
受盘人在还盘中对原报盘有任何一点的改变，或对原报盘有任何增减，都构成对原报盘的拒绝。
原报盘在受到还盘后，即失去效力，报盘人即解除了对原报盘承担的义务。
受盘人在还盘后又愿意接受原报盘-报盘人可以确认，也可以拒绝。
　　报盘人如对受盘人的还盘提出新的意见，就是对还盘的还盘，称为“反还盘”。
一笔交易的达成，有时要经过多次还盘和反还盘的过程。
　　接受是交易的一方完全同意对方的报盘或还盘的全部内容所做的肯定表示。
一经接受，交易即告成立，双方必须分别履行其所承担的义务。
接受应是无条件的，有条件的接受等于还盘。
接受一经发出，不能任意撤消。
接受可以简单地用来往函电表示，也可以在来往函电的基础上，根据双方达成的协议，制好合同，售
货确认书或购货确认书交由对方会签。
　　订单是买方向卖方提出的，要求卖方按照订单所列条款供货的要求。
汀单可以由买方主动发出，也可以根据卖方的报盘制订后发给卖方。
卖方接到买方的订单后应该确认，订单一经卖方确认，一般就成为对买卖双方都有法律约束力的合同
。
因此订单的制订必须准确，清楚，以避免不必要的麻烦。
　　一份订单通常应：1.清楚说明商品名称，货号等；2.表明质量要求或规格，说明检验方式，如装运
前检验还是货到后检验；3.明确说明数量，是否允许溢短装；4.清楚标明价格和贸易术语；5.列明运输
条款，包括交货期，装运港，目的港，运输方式，运费如何支付等；6.详细说明包装，唛头及装运指
示；7.明确支付条款；8.单据的寄交（份数，时间，地点）等。
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