
 

【国际贸易实务】 

【Practice of International Trade】 

一、基本信息 
课程代码：【0060123】 
课程学分：【4】 
面向专业：【国际商务、物流管理】 
课程性质：【院级必修课】 
开课院系：职业技术学院 
使用教材：【国际贸易实务 黎孝先主编  对外经济贸易大学出版社】 

参考书目：国际贸易实务案例与解答  程铭  上海大学出版社 
全国外贸业务员培训认证考试大纲  北京  中国商务出版社 
外贸业务综合实训  章安平  中国人民大学出版社 

课程网站：http:www.uibep.com 
课程网站网址【海关总署 http://www.customs.gov.cn/】 

【质检总局 http://www.aqsiq.gov.cn/】 
【商务部 http://www.mofcom.gov.cn/】 

先修课程：【无】 

二、课程简介 

国际贸易实务是国际商务专业和相关专业如物流管理专业的核心课程，是一门具有涉外活动

特点的实践性很强的课程。本课程主要教授进出口业务工作的基本知识和基本技能。通过本课程

的学习,使学生掌握国际商品买卖的品质、数量、包装、价格、运输、结算、索赔、仲裁等进出

口合同的内容与相关要求，熟练运用合同的签订与履行等诸环节的要领和操作手段与方法，并有

选择地介绍国际贸易的习惯做法、贸易惯例和必要的法律规定使学生获得规避风险的知识与能力。 

三、选课建议 

国际贸易实务适合国际商务专业、物流专业及相关专业如商务英语等专业，二年级学生的学

习。 

四、课程与专业毕业要求的关联性 

专业毕业要求 关联 

LO1：品德修养。拥护中国共产党的领导，坚定理想信念，自觉涵养和

积极弘扬社会主义核心价值观，增强政治认同、厚植家国情怀、遵守

法律法规、传承雷锋精神，践行“感恩、回报、爱心、责任”八字校

训，积极服务他人、服务社会、诚信尽责、爱岗敬业。 

  

LO21：专业能力。调查预测能力。熟悉调查方案的策划，调查问卷的

设计，掌握常用的资料分析与预测方法，熟悉调查报告的写作。 
  

LO22：市场开拓能力。熟悉 SWOT 分析、波士顿矩阵、STP 分析、4P 组

合、营销组织与控制等，并能有效应用。 
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LO23：生产运作能力。清楚生产运作系统的设计、进度管理、质量管

理、技术管理、设备管理等。 
  

LO24：人力资源能力。熟悉人力资源工作规划、招聘与配置、培训与

开发、绩效管理、薪酬与福利、劳动关系管理，并能设计方案。 
  

LO25：财务管理能力。清楚资金的筹集、投资、运营、分配和财务计

划与决策、财务预算与控制、财务分析与考核等 
  

LO26：商务管理能力。熟悉商务范围、时间、成本、人员、沟通、风

险、采购、集成管理等。 
●  

LO27：营销管理能力。能用已有的思维成果和创新的方法进行策划。

熟悉营销策划原理与步骤、策划创意与文案、营销策划整体设计及运

用等。 

  

LO28：具备电子商务应用能力   

LO31：表达沟通。倾听他人意见、尊重他人观点、分析他人需求  

LO32：应用书面或口头形式，阐释自己的观点，有效沟通   

LO41：自主学习。能根据需要确定学习目标，并设计学习计划。  

LO42：能搜集、获取达到目标所需要的学习资源，实施学习计划、反

思学习计划、持续改进，达到学习目标。 
  

LO5：健康发展。懂得审美、热爱劳动、为人热忱、身心健康、耐挫折，

具有可持续发展的能力。 
  

LO61：协同创新。在集体活动中能主动担任自己的角色，与其他成员

密切合作，善于自我管理和团队管理，共同完成任务。 
  

LO62：有质疑精神，能有逻辑的分析与批判。   

LO63：能用创新的方法或者多种方法解决复杂问题或真实问题。  

LO71：信息应用。能够根据需要进行专业文献检索。   

LO72：能够使用适合的工具来搜集信息，并对信息加以分析、鉴别、

判断与整合。 
●  

LO81：国际视野。具备外语表达沟通能力，达到本专业的要求。 ●  

LO82：理解其他国家历史文化，有跨文化交流能力。   

LO83：有国际竞争与合作意识。   

备注：LO=learning outcomes（学习成果） 
 

五、课程目标/课程预期学习成果 

序

号 
课程预期 
学习成果 

课程目标 
（细化的预期学习成果） 

教与学方式 评价方式 

1 LO26 商务管理能力。能够

针对具体业务所给背

景进行业务合同模拟

谈判，能够进行中英

文合同签署 

边讲边练 情景表演 

2 LO72 能够使用适合的工具

来搜集信息，并对信

讲课 综合报告 



 

 

六、课程内容 

模块一交易前准备 
1. 进口交易准备 

理解进口交易准备过程，知道国际市场调研的基本内容项目，可以综合分析国际市场调查， 
运用各种渠道寻找客户，运用信函建立客户关系。 
2. 出口交易准备 

分析出口市场调研活动，运用各种渠道寻找目标客户建立出口业务关系，运用信函等形式建 
立客户关系。 
模块二交易磋商与合同订立 
1. 交易磋商 

知道交易磋商的形式和程序，理解询盘、发盘、还盘、接受的法律意义，分析合同成立的要 
件。 
2.合同订立 
分析合同成立时间，运用合同有效成立条件，理解国际货物买卖合同，运用国际货物买卖合同

的结构和内容。 
模块三贸易术语与价格核算 
1. 知道贸易术语含义，综合运用国际贸易术语的国际惯例，理解 EXW,F 组术语，C 组属于，D 
组术语不的不同，运用《2010 通则》。 
2. 知道进出口货物价格构成运用作价原则和方法核算进出口报价，理解佣金和折扣的计算方 
法。 
模块四合同履行 
1. 审核信用证 

理解信用证内容，分析信用证和合同的异同，理解汇付、托收、信用证收款方式的风险大小， 
综合掌握出口合同履行整个过程，运用出口报关和报检，运用出口结汇和退税流程。 
2. 准备出口货物 

理解货物品质的表示方法，运用买卖合同的品质条款，综合运用计量单位和计量方法，知道 
买卖合同的数量条款，分析包装的概念种类及作用，综合分析及运用包装的选用和运输方式的

选择，知道运输标志、指示性和警告性标志。 
3. 办理货物运输 

知道海上货物运输特点，理解班轮运输流程，综合运用班轮运费的计算，分析租船运输的特 
点，分析滞期费和速遣费，评价 B/L 的性质和作用，综合分析海上货物运输事故及索赔；理解铁

路货物联运，理解国际航空货物运输，分析航空运单的性质和作用；理解集装箱运输和国际多

式联运，综合分析多式联运单据；运用买卖合同中的装运条款，综合分析分批装运和转船。 
4. 办理出口报检 

息加以分析、鉴别、

判断与整合。 

3 L081 国际视野。达到本专

业的要求。能够进行

课后业务相关资料查

询，国际汇率，出口

退税率查询 

边讲边练 情景表演 



 

理解货物检验的意义，知道货物检验时间和地点。 
5. 办理出口货物报关 

知道出口通关整个流程，综合运用出口货物报关单填制， 
6. 办理货物运输保险 

理解货物保险的作用，分析保险利益原则，综合分析海上货物运输保险的范围-海上风险、 

损失和费用，运用全部损失和部分损失，评价施救费用和救助费用，评价共同海损和单独海损；

运用保险金额和保险费核算。 

7. 办理出口收汇和出口退税 

理解票据的基本特征，综合评价票据的基本当事人，运用缮制汇票，比较分析汇票、本票、 

支票，运用汇付和托收收款，理解出口退税整个流程。 
8. 进口合同履行 

知道进口合同履行整个流程，理解信用证申请、开立、修改、交单付款，运用进口报关及报 
检。 
模块五贸易纠纷处理 
理解贸易纠纷的产生，知道索赔和理赔，评价不可抗力，运用仲裁条款，分析仲裁协议，理解

总裁程序。 

七、课内实验名称及基本要求 

序

号 
实验名称 主要内容 

实验 

时数 

实验 

类型 

备

注 

1 
建立国际贸易业

务关系 

根据所给材料，模拟买卖双方，建立业务关系，介绍公

司法信息，产品信息 
8 综合型  

2 
计算进出口商品

价格核算 

熟悉贸易术语，可以报出 FOB,CFR,CIF 三种贸易术语价

格 
8 综合型  

3 
海运提单制作，

海运费计算 
海运费拼箱和整箱计算，海运提单制作和审核 6 设计型  

4 
信用证申请和审

核 

根据买卖合同申请开立信用证，根据来证和合同审核信

用证，对不符点进行修改 
8 验证型  

5 

进出口货物保险

费计算，保险险

别投保单练习 

熟悉三种基本险别，一般附加险，特殊附加险；保险费

用计算，保险单投保 
8 综合型  

6 
国际货物买卖合

同制作 

4 人一小组，每两人扮演买卖双方，根据所学课程，制

作详细中英文买卖合同 
10 综合性  

  合计 48   

 

八、评价方式与成绩 

 



 

 

撰写人：王修远  系主任审核签名： 日期：2023.09.15 
                       

 

总评构成（1+X） 评价方式 占比 

1 期末闭卷考试 50% 

X1 案例分析 20% 

X2 案例分析 20% 

X3 课堂表现 10% 


