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第1章 课程简介

 



课程背景课程背景

国际业务培训是帮助企业员工提升国际商务技能的重要课程。通国际业务培训是帮助企业员工提升国际商务技能的重要课程。通
过培训，员工可以更好地适应国际商务环境和市场竞争。过培训，员工可以更好地适应国际商务环境和市场竞争。

 



课程目标

培养员工的国际商

务视野

了解国际业务
基本概念和原

则

加强员工的跨文化

沟通能力

提升国际商务
交流技巧

 

 

 

 



了解国际贸易的基本操作流程

国际贸易概念和流程01

03

掌握国际市场营销的关键策略

国际市场营销策略

02

学习如何有效处理跨文化工作环境

跨文化管理和谈判技巧



小小组组讨讨论论和和角角色色扮扮
演演
利用角色扮演加深员工交流利用角色扮演加深员工交流

实地考察和实践操作实地考察和实践操作

实地考察增加实际操作经验实地考察增加实际操作经验

个人自学和总结汇报个人自学和总结汇报

个人学习总结提高学习效果个人学习总结提高学习效果

培训方法

理理论论讲讲解解结结合合实实际际
案例分析案例分析
通过案例分析加深理论学习通过案例分析加深理论学习
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第2章 国际贸易基础

 



国际贸易概念国际贸易概念

国际贸易是指各国之间进行的商品和服务的跨境交易活动。国际国际贸易是指各国之间进行的商品和服务的跨境交易活动。国际
贸易的主要特点包括跨国性、国际结算、贸易壁垒等。国际贸易贸易的主要特点包括跨国性、国际结算、贸易壁垒等。国际贸易
的重要性在于可以实现资源优化配置、促进经济增长和加强国际的重要性在于可以实现资源优化配置、促进经济增长和加强国际
合作。合作。

 



国际贸易流程

主要包括合同签订、

货物准备、报关报

检、运输等

出口流程及相
关文件

涉及清关、报检、

支付关税、验收等

环节

进口流程及相
关文件

常见的有信用证、

托收、预付款等方

式

国际贸易的支
付方式

 

 



国际贸易组织

世界贸易组织（WTO）是一个致力于促进全球自由贸易和

贸易规则的国际组织，IMF是一个主要协调国际货币政策和

提供贷款的国际金融机构。两者在国际贸易中扮演着不可忽

视的角色。



指一国或多国采取措施限制他国产品进入本国市场，

以保护本国产业

贸易保护主义的概念01

03

可采取谈判、规避、多元化市场等方式应对不同形

式的贸易保护主义

贸易保护主义的应对策略

02

可能导致贸易战、提高消费品价格等问题

贸易保护主义的影响



国际贸易的作用

各国根据资源禀赋

进行优势互补

促进资源优化
配置

激发企业竞争力，

提高生产效率

提高生产效率

国际贸易是国民经

济增长的重要引擎

促进经济增长

促进不同国家间的

合作与交流

加强国际合作



国际贸易的发展国际贸易的发展
趋势趋势

随着全球化的深入，国际贸易将更加便捷和多样化，数字化贸易、随着全球化的深入，国际贸易将更加便捷和多样化，数字化贸易、
新兴市场和区域贸易等趋势将引领未来的贸易发展方向。了解这新兴市场和区域贸易等趋势将引领未来的贸易发展方向。了解这
些趋势对于企业制定国际战略至关重要。些趋势对于企业制定国际战略至关重要。
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第3章 跨文化管理

 



跨文化沟通技巧跨文化沟通技巧

跨文化沟通在国际业务中至关重要。挑战包括语言障碍、文化差跨文化沟通在国际业务中至关重要。挑战包括语言障碍、文化差
异等，需要有效的沟通技巧。了解对方文化，尊重差异，倾听理异等，需要有效的沟通技巧。了解对方文化，尊重差异，倾听理
解是有效跨文化沟通的关键。解是有效跨文化沟通的关键。

 



跨文化沟通的挑战和重要性

不同语言可能导致

误解和沟通障碍

语言障碍

不同文化背景导致

价值观和行为方式

的不同

文化差异

肢体语言、态度和

风俗习惯的差异

非言语沟通

 

 



如何有效跨文化沟通

了解对方文化习俗

和价值观

学习对方文化

接受和尊重跨文化

差异

尊重差异

积极倾听对方观点，

理解对方需求

倾听理解

 

 



跨文化谈判技巧跨文化谈判技巧

跨文化谈判面临不同文化背景下的挑战。需要灵活运用谈判策略，跨文化谈判面临不同文化背景下的挑战。需要灵活运用谈判策略，
理解对方文化，争取更好的谈判结果。理解对方文化，争取更好的谈判结果。

 



跨文化谈判的特点和策略

文化背景对谈判方

式和结果产生影响

文化影响

根据对方文化调整

谈判策略

灵活应对

通过交流和互动建

立跨文化信任

建立信任

 

 



如何在跨文化谈判中取得更好的结果

适应对方文化并寻

求共赢

文化调适

有效沟通关键信息，

避免误解

沟通技巧

灵活应对对方要求

和提议

灵活应变

 

 



跨文化团队合作跨文化团队合作

跨文化团队需要管理和协作。了解不同文化间的差异，建立团队跨文化团队需要管理和协作。了解不同文化间的差异，建立团队
共识，提升协作效率。共识，提升协作效率。
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