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6_B5_B7_E4_BA_BA_E6_c27_28892.htm 上周末，在虹口足球

场分别举行了"外贸"和"市场、营销、企划、管理人才"专场招

聘会。现场可以看到，外贸和营销策划人才目前都成为人才

市场上紧缺的热点，需求旺盛。 人才素质要求提升 笔者在招

聘现场了解到，目前市场上对外贸人才的要求越来越高。首

先表现在，对传统外贸岗位从业技能的要求提升：不仅要能

掌握最新的专业知识，有一定年限的实务操作经验，同时须

持有国家颁发的资格证书。 目前在外贸人才需求榜上名列第

一至第六位的跟单员、外销员、单证员、报关员、国际货代

业务员和报检员等，都要求持有国家通用的资证上岗工作。

这几个职位对学历要求并不高，一般大专、本科学历即可，

有些职位只要求高中、中专学历以上，就业资格证书是最重

要的岗位“敲门砖”；懂得国内外贸易法规和操作惯例，从

业经验丰富，是获得高新的关键。 比如，目前具有单证员证

书者非常少，有证书者月薪一般可达5000元。而国际贸易单

证操作技能是每个从事外贸业务工作者必备的基本功，大学

生进入外贸、外资企业从事外贸工作，一般都从单证操作员

做起。因此，如果大学毕业生求职前考得单证员证书，第一

份工作的收入就比一般白领要高得多。 外贸人才跳槽率高 某

国际船务货运公司的招聘负责人齐女士介绍说：“外贸行业

是个认人的行业，一些外国客户只认某些信誉好的公司，甚

至公司内某个信誉好的个人，与熟客打交道，才能降低风险

，而如果一个外贸人员跳槽的话，也肯定会带走许多客户。



” 她告诉笔者，外贸流通领域的竞争性强，所具有的核心资

产如人才、客户资源都不容易控制。现在的外贸活动很大程

度上是“个人贸易”，一个熟悉外贸的人撑起一个外贸公司

没问题。所以，外贸企业遭遇“人才危机”是不可避免的。

业内专家分析，外贸公司今后发展的趋势可能更像现在的律

师事务所的发展模式，几个有客户资源的外贸业务员合伙组

建外贸公司，风险共担，收益按业务量分成。 三类人员紧缺 

从实务操作层面的人员到中高层管理人员，国内外贸人才的

紧缺状况都十分明显。据了解，出口营销管理人才、外贸经

理、涉外律师、商务谈判、跟单员、外贸业务员等都比较紧

缺。 -出口营销管理人才 国内企业，特别是新加入外贸行列

的企业需要有丰富经验的出口营销管理人才，对海外市场进

行深入研究，为公司及产品选择有潜力的目标市场，制订有

效的出口营销整体策略并贯彻实施。还要负责建立和巩固与

国际买家的关系、提高投资回报率等。 “眼下国内外贸企业

中高层管理者对海外市场的了解和研究还不够，企业较难在

国际竞争中找到合适的市场定位，缺乏有效的公司及产品品

牌管理策略。” -国际商务谈判人才 国际贸易的成交金额动

辄数百万美元，优秀的国际商务谈判师对外贸企业来说是不

可或缺的。他们承担着巨大的责任和风险。猎头市场常对有

执业证书和实践经验的国际商务谈判人才开出高价，但找到

合适的人选很难。 -外贸经理 各类出口企业和外贸公司对中

层业务、管理人员需求量较大，尤其是外贸经理。外贸经理

需要有丰富项目运作经验和客户资源，能够独立承担外贸业

务，统筹各个业务环节，协调多方关系。那些在业内积累了

几年操作经验和人脉关系的外贸经理，往往是各个公司的业
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