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内容概要

本书以有效获取国际市场订单为主线，分三篇介绍中小企业获取国际市场订单的策略和技巧。
内容包括：获得国际市场订单前的知识准备、获得国际市场订单的过程和获得国际市场订单后的操作
方法。
国际营销培训所需要的知识结构不仅包括国际贸易理论、政策和实务方面的基本常识，而且广泛涉及
国际市场营销、国际商务谈判、会展营销、电子商务等多方面的基本知识。
为了体现实战、应用的风格，本书的编写在体例上采用了国外教科书在主线外插入小案例、小知识、
小讨论的做法，力求能使读者拓宽知识面，活学活用。
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会的特点及参展营销技巧　　第六节　做好参展的善后营销工作　第六章　国际市场定价原则及关键
问题　　第一节　国际市场的定价原则及各种有效方法　　第二节　国际市场作价与国际市场开发技
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策略及应对策略　　第四节　国际市场营销策划战略　第八章　不同贸易方式的操作方法　　第一节
　补偿贸易、对销贸易的操作方法　　第二节　加工贸易的操作方法　　第三节　保税区贸易和出口
加工区贸易的操作方法　　第四节　过境贸易与进出口业务“空手道”　　第五节　缮制出口单据，
加快出口通关速度　第九章　国际贸易货款结算的处理技巧　　第一节　国际结算工具和结算方式的
选择策略　　第二节　传统结算方式的现实实践　　第三节　O／A结算方式　　第四节　福费廷业
务和分期付款业务　　第五节　信用证业务的正常操作和目前存在的问题
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