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内容概要

　　从外贸业务员的角度出发，对外贸业务的流程进行解读，对接单前的准备、寻找客户、客户背景
调查、写开发信、报价、寄样、接待客户验厂、谈判、签订合同、办理信用证、备货、出货、制单结
汇等内容进行详细阐述。
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作者简介

　　徐俊，女，经济学硕士，现任山西大学商务学院经济系国际经济与贸易教研室主任。
有长期企业工作实践经验，主要研究方向为国际贸易理论、国际贸易实务、国际贸易结算。
参编的《国际贸易理论与实务》一书为国家“十一五”规划教材。
在《中国经贸导刊》《中国经济导报》《电子商务》等杂志发表“碳标签对我国对外贸易的影响及对
策分析”、“接轨国际，新能源补贴可以更给力”、“新政策下网络海外代购发展探析”、“论国际
保理业务在我国的发展与对策”等论文。
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书籍目录

导论　外贸业务流程认知
　一、外贸业务的工作流程
　二、业务员的工作要求
Step 1　接单前的准备
　1.1　了解企业的产品
　1.2　充分了解产品销售市场
Step 2　寻找客户
　2.1　参加展览会
　2.2　使用电子商务平台
　2.3　通过黄页寻找客户
　2.4　获取企业名录
　2.5　利用国家使团寻找客户
Step 3　客户背景调查
　3.1　客户背景调查的对象
　3.2　客户背景调查的内容
　3.3　客户背景调查的方式
Step 4　写开发信
　4.1　开发信的格式
　4.2　开发信的写作要求
　附　开发信写作范例
　⋯⋯
Step 5　报价
Step 6　寄样
Step 7　接待客户验厂
Step 8　外贸谈判
Step 9　签订外贸合同
Step 10　信用证
Step 11　备货
Step 12　出货
Step 13　制单结汇
附录
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章节摘录

版权页：运用展览会寻找客户也是有很多技巧的，以下是一些可供参考的方法。
（1）做好细节工作。
在展览会上，要吸引客户也要从细微处着手，给客户留下良好的印象。
参展人员要有饱满的精神状态，要善用潜在客户的名字，不能做与展览会无关的事情。
（2）设宴款待，设立展览会套间。
设宴款待客户是一种有着神奇效果的营销策略。
提供食物可以吸引客户，同时也可以使他们对你的产品及服务产生兴趣。
展览套间作为展览大厅的补充，可以为公司提供充足的时间赢得客户、批发商及媒体，同时也可以避
开竞争对手的耳目。
这种方式可以为企业创造良好的机会，给客户留下很好的印象。
（3）防止商业间谍活动。
商品展览会提供了一个进行商业情报间谍活动的极好机会。
因此，非常有必要提醒参展人员在展台工作时应该注意这类形式的竞争。
如果他们稍加注意，就会发现这些人不但比普通人知道得要多，而且喜欢穷追根底、盘问细节，然后
迅速离开。
这时候，应该让展销人员多问问题，少说话，减少泄露在专利方面有价值的信息的机会。
（4）取得竞争优势。
在尽力避免竞争对手获取你方产品信息的同时，你也应该主动出击，去收集对方的有关信息。
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编辑推荐

　　《外贸新手跟我学系列：跟我学外贸业务》以业务为主线展开，专业性、实操性、针对性强，附
有大量实用资料，是外贸人员的理想操作指南。
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