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内容概要

　　《出口企业客户开发策略与技巧》在语言格式上打破了传统教科书的学院派风格，用通俗易懂的
语言，从国际商务、管理学、心理学、人文文化等不同的角度对国际贸易业务中客户开发工作的特点
及业务流程进行全面的阐述，系统总结国内外一些成功的外贸企业和外贸业务人员在客户开发工作中
的宝贵经验，提供许多富有启迪性的实务案例，为广大从事外贸出口业务的企业人员提供有益的参考
。
　　《出口企业客户开发策略与技巧》由梁树新负责总体结构的设计、内容修改及最终定稿，并编写
了第一、四、五、六、八、九章中的部分内容。
刘大鹏负责第一章和第八章，谷隽楠负责第二章，孔凡栋负责第三章，张定芳负责第四章，李伟负责
第五章，曲磊负责第六章，伊文博负责第七章，宋永刚负责第九章。
吕彦协助主编参与了内容设计及前三章内容的审定。
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书籍目录

第一章 做外贸要有好客户一、做外贸需要讲文化二、国内生意经不能生搬到国外三、没有信誉难有客
户四、你的法律约束不住外国客户五、从国外收款难度更大吗六、认知环境了解客户第二章 谁会成为
你的外贸客户一、客户开发要讲究分类二、制造商三、批发商四、零售商五、专业经销商六、专业进
出口公司七、老客户与新客户八、大客户与小客户九、穷国里也会有富商第三章 客户开发方案一、客
户开发计划二、客户开发的前期准备工作三、我的客户在哪里四、你会做客户开发方案吗五、好方案
关键在实施第四章 与客户接触之前你准备好了吗一、先给客户建个档案二、知彼更要知己——掌握企
业自身的内部信息三、如何与客户进行初次接触四、客户接触技巧第五章 以正确的方式与客户互动一
、他为什么选中我二、待客之道各国皆有三、来者未必都是客四、客人走信息留五、劝酒让烟这些陋
习要不得第六章 巧妙应对客户询价一、客户询价怎么办二、报价之前需三思三、你知道报价的奥秘吗
四、怎样面对客户的讨价还价五、外贸合同要规范第七章 给你的客户定个档一、不成交肯定有原因二
、培养新客户三、客户的资信不是一成不变的四、重视客户信息的更新管理五、大客户与小客户第八
章 维护客户关系的技巧一、一张贺卡带来的生意二、人要叙旧货要求新三、折扣跟着交情走第九章 
生意不成情意在一、他为什么没有选择我二、接待未成交客户你有这样的心胸吗三、真诚才能挽回客
户四、与后来竞争者相比你有一种特殊优势参考文献
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章节摘录

　　（三）妥誓保管客户资料　　虽然现在不少公司实现了半无纸化办公，但有的公司还处在纸本办
公的阶段，而且对于一些重要的纸本文件如合同都会有纸质文件。
因此，掌握一定的归档知识也是必要的。
这时要用到前文中提到的对客户信息进行分类管理的标准，选择一种或多种适合自己的方式，有条不
紊地对客户的各项资料进行分类存放，并做好目录，月末进行抽查，年底将其装订成册妥善保管。
　　（四）电脑是个好管家　　运用电脑管理客户资料是相当方便而且节约成本的方法，但是要把客
户资料放在电脑的非系统盘中，并且要定期做备份。
下面介绍在《外贸实务经验分享33例》一书中记述的一位多年从事外贸业务、具有丰富经验的外贸业
务员对客户资料管理的方法，人们或许可以从中受到启发。
　　（1）将电脑中某个硬盘专门用来存放客户的所有资料。
　　（2）将客户分为“成交客户”、“意向客户”、“潜在客户”三类，每类建一个文件夹。
当然，客户分类方法有很多，可以根据自己或企业的需要而定，上文已经列出了一些关于对客户信息
进行分类管理的标准。
　　（3）在每个文件夹里为每个客户再建一个文件夹，文件名为客户的名字。
，这样可以很容易找到客户。
在每个客户文件夹内再进行分类，即分为客户资料、业务往来、报价单，每类再各建一个文件夹。
这样的程序看起来有些复杂，但实际操作时会发现这些步骤都是简单清晰的。
　　客户资料中要尽量包括客户的各种信息，如客户的历史背景，联系人的一些爱好，客户的一些重
要日子（发贺卡或祝福信）等。
企业了解客户的资料越多，生意成功的可能性就越大。
　　企业与客户的业务往来，包括邮件往来、传真文件及业务明细等都要予以保存。
最好把每次与客户的邮件往来内容都拷贝到Word文档中，因为邮箱中有来自不同客户的资料，这样集
中起来可一目了然。
对这些文档按时间顺序进行编号，查找起来也相当方便。
传真文件相对来说会少一些，对每个传真文件准确命名并标明时间即可，存于同一文件夹中。
对于与客户的业务明细，可以用Excel文档保存，内容包括订货时间、出货时间、产品名称、产品型号
、单价、件数、总金额及备注等各项信息。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《出口企业客户开发策略与技巧》面对竞争激烈的国际市场，中国的出口企业应如何面对？
如何生存？
最关键的策略与技巧，你都掌握了吗？
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