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前言

本书涉及到了大部分有关国际贸易方面的知识，我会很详细地讲解每一章节的内容，这样你可以很好
地理解并应用这些知识。
在很多章节中，我会向你讲解一些实例以及图表，这些图表有助于你更好地学习和理解这些知识。
当我开始讨论一个话题的时候，我会先从一个最基本的点讲起，然后再深化这个主题，希望通过这种
方式让你能够更容易理解这些知识。
当你读完这本书的时候，你会掌握很多国际贸易方面的知识和技巧。
你会更深入地了解你的产品，可以很自信地向客户介绍你的产品，正确地回答客户提出的相关问题，
向客户提供最专业优秀的服务。
你同样会更了解你的客户，包括他们的产品、市场、国家、节日等。
你会更自信地与客户进行交流，因为你会学习到如何正确地与他们交流。
你会对获取新客户以及新业务充满信心，你会学习到如何与客户、同事以及产品经理保持最良好的关
系。
你会做到最好的自己，领先于业务上的竞争对手，赢得客户以及同事的尊敬。
无论你从事哪方面的业务，也无论你的资历如何，这本书都会在很多方面很大程度地给予你帮助。
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内容概要

本书中，作者帮助你进入一种全新的商业模式，教给你一种在国际贸易中做生意的最佳途径。
一步一步地教你如何做业务并增强信心。
通过本书，读者会看到很多时候会被遗忘的一些小的细节。
例如，如何给出一个准确的报价，如何制作一个准确完整的费用清单⋯⋯教你如何与客户建立一种牢
固的合作关系，教你如何介绍你自己和你的产品，教你如何为你的客户开发新产品，告诉你一些如何
了解客户的策略。
这本书会告诉你如何获取客户，帮助你了解客户，让你对国际贸易产生一种不同的看法。
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作者简介
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书籍目录

第1堂课：了解你的客户第一节 你是否真正了解你的客户？
／004第二节 了解你的客户所在的国家／010第三节 了解客户业务的旺季和淡季／016第四节 了解客户
的弱势／022第 2堂课：了解客户的产品第一节 如何了解客户的产品／029第二节 了解客户产品的历史
和设计／031第三节 了解客户产品的变化和趋势／034第 3堂课：如何与客户交流第一节 如何通过电子
邮件与客户交流／044第二节 如何通过即时通信软件与客户交流／060第三节 如何通过电话与客户交流
／071第 4堂课：从现有的客户手中获得更多的业务第 5堂课：为客户提供最好的服务第一节 了解客户
的需求／096第二节 领先业务上的竞争者／099第三节 如何为客户提供最好的服务／104第 6堂课：获取
新客户第 7堂课：与客户保持良好的关系第一节 如何与客户保持良好的关系／135第二节 对客户保持
真诚的态度／139第三节 不要为你的错误找借口／143第四节 正确地回答客户提出的问题／145第 8堂课
：正确形式的单据第一节 正确的产品报价单（Quotation）／164第二节 正确的形式发票（PROFORMA
INVOICE）／170第三节 正确的商业发票（COMMERCIAL INVOICE）／176第 9堂课：了解你的产品
第10堂课：如何与产品经理合作第一节 产品经理和销售人员的职责和关系／193第二节 与同事保持良
好的关系／197第11堂课：如何提升业务水平第一节 跟进报价单／201第二节 完善的产品售后服务
／204第三节 获得销售优势／208第12堂课：如何做到最好的自己第一节 保持积极的态度／219第二节 
保持最好的业务水平／222第三节 永远不要停止学习／228
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章节摘录

接下来让我们来看看有关首饰的相关知识，首饰是一种相对复杂的产品，因为有很多不同的设计和材
质。
首饰可以分为很多不同的种类，项链，耳环，戒指，手镯等等。
首饰是一个比较大的行业，即使在经济不好的时候，首饰的销量仍然会很好，人们也许不会购买太贵
的首饰，但是仍然会选择一些流行的首饰。
    首饰可以由不同的材质制成，较贵的材质有钻石、金银、玉石、比较便宜的有铁的、铜的、石头的
、木头的、塑料的。
对于那些高档的首饰，你确实需要花费一些时间来学习，学习如何辨别真伪、好坏，需要不断地积累
经验来达到一定的境界。
对于那些采用便宜材料制成的首饰，他们更受年轻人的喜爱，不但是因为它们价格低廉，更重要的是
它们时尚的设计。
当人们去参加一些聚会和婚宴的时候，他们通常会佩戴这样的首饰。
首饰的设计会根据不同国家的文化而有所不同，新的设计总是会不断出现，潮流和趋势是这些设计改
变的根本因素。
有些公司的首饰会有一些特殊的设计，这样的设计会出现在他们全部的商品中，这种设计也可以说代
表这个公司的文化。
你同样可以通过列举一些问题的方式来学习有关首饰的知识。
这些首饰的原材料来自哪里？
这些首饰是由我们公司设计的吗？
这些首饰是如何制作出来的？
这些首饰是否通过严格的检测？
    通过上面的例子你可以发现，我们都可以通过列举一些问题的方式来了解一些产品，也许这些问题
会有所不同，但是通过回答这些问题都可以进一步地了解这些产品。
这是一种很好地了解你的产品的方式。
    与你的产品经理合作是国际贸易中非常重要的部分,与产品经理保持良好的关系是非常重要的。
首先，我希望告诉你产品经理和销售人员在一个公司里各自所担当的责任有哪些。
    作为一个产品经理，你需要负责很多有关产品的事情。
你需要向你的老板、销售经理、销售团队、以及公司的员工展示新产品。
作为一个产品经理所肩负的责任和压力是相当大的，有时一些责任和压力是销售人员无法感觉到的。
有的时候销售人员所肩负的责任和压力也是产品经理无法体会的，这就是为什么说两者的关系是相当
的重要。
    我在美国曾经给一些销售人员讲解产品的制作过程，我也会向生产产品的人员介绍有关销售的知识
。
两者的工作是不一样的，他们需要理解各自的不同，这样业务在操作起来就会变得更有效率。
作为一位产品经理，你需要很仔细地安排你的员工，尤其是当你的公司拥有一个规模很大的工厂的时
候。
产品经理在一个工厂中需要负责很多的事情，从工人到产品，例如，如果一个设计人员在设计产品的
时候出错，但是作为一个产品经理却没有发现这样的错误，这会直接导致生产出来的样品的错误，进
而导致整个订单的延期，那么产品经理要负上很大的责任。
如果你管理一个300人的工厂，那么你一定有很多事情要做，你需要合理地安排员工，根据不同的产品
设置不同的生产周期，检查产品的质量，包装，负责产品的运输。
如果你的手下有很多销售人员，他们都希望他们的订单可以快些完成，这是很正常的事情，因为他们
希望与客户保持一个良好的关系，从他们手中获得更多的业务。
那么你需要有能力来安排这些订单，你需要制定一个进度表来记录每种产品的生产进度，这样你可以
很容易地告知销售人员他们的产品进度。
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你需要时刻了解销售人员的需求，因为这些需求同时也是客户的需求。
    在一个公司的销售部门工作是一件非常艰难且富有挑战的事情，说它艰难是因为销售人员需要每天
面对一些陌生的客户，并且试着从他们手中获得订单。
销售人员同样肩负着很大的责任，因为他们有责任通过从客户手中获得订单来维持公司的正常运营。
销售人员有责任为公司获得更多的业务，产品人员有责任制作好的产品并且保证按时交货。
产品人员和销售人员的工作是不同的，但是其实他们拥有相同的责任，那就是帮助公司争取最大的利
益。
    作为一位优秀的销售人员，你需要非常了解你销售的产品，了解产品的生产过程，生产原料是什么
，来自哪里，产品需要哪些特殊的加工。
我们可以有很多有关产品的问题，产品经理是最适合回答这些问题的人。
当你开始一份新的工作，花费一些时间向你的产品经理学习这些是很有必要的。
不同的产品的生产过程是不一样的，因此，他们的生产周期也不相同。
有的时候销售人员不是很了解这些，他们只希望他们的产品能够很快被生产出来，他们并不了解在一
个样品的制作过程中会有哪些环节。
他们会认为生产一个样品是非常简单的事情，但是有的时候样品的生产是非常复杂的。
产品经理对产品的质量负有责任，如果销售人员总是催促产品经理快些生产产品，那么也许生产出来
的产品的质量就得不到保证，这就是为什么了解产品的生产过程是那么重要。
销售人员同样需要了解，在公司业务旺季的时候，每种产品的生产周期都会延长，他们需要提前告知
客户，这样客户才能提前有所准备。
    我曾经做过销售工作，也会有同样的想法。
当我的订单不能按时完成，我会向产品经理催促我的订单。
在那时，我总是想为什么他们不能很快把产品制作出来，然后交给客户，这样客户会很满意。
后来我发现，制作一些产品并没有我想象的那么容易，需要很多的步骤。
我开始试着了解我的产品的每一件事情，我发现产品经理是最好的可以向他学习产品知识的人。
我从我的产品经理那里学到了很多，了解产品的生产过程，了解每一个过程所需要的时间。
这是一个非常好的经历，我与我的产品经理保持着一个非常好的关系。
    产品经理同样可以从销售人员那里获得很多有关客户的信息。
我记得那时我的产品经理会向我询问一些有关客户的信息，我都能够很好地回答他，他也可以理解为
什么产品的交货日期是那么重要，为什么样品的好坏是那么关键。
你可以看到，当两者结合在一起，会有多大的优势。
产品经理和销售人员可以互相学到很多知识，分享各自的经验。
销售人员可以学到更多有关产品的知识，产品经理会更了解客户，知道为什么他们的要求是那么的重
要。
产品经理和销售人员应该相互理解，通力合作，因为他们对于公司都是同等的重要。
    在你告知客户你们可以生产一种产品之前，先和你的产品经理讨论一些有关这种产品的情况，看看
你们是否真的可以生产这种产品。
产品经理会发现一些销售人员无法觉察的东西，他们也会看到一些客户忽略的方面。
一些产品很小的变化可能会帮助客户节省很多费用，因为产品经理对产品很了解，他们会分享他们的
经验给客户。
从销售人员的角度来看，不要害怕去讨论一些有关产品细节的问题。
试着说出你的想法，这或许可以为产品的生产节省很多的时间和成本。
    我与很多中国公司有过合作，我也曾经参观过他们的工厂。
我曾经看到过一些利用特殊材料制作的产品，它们非常易碎并且很难运输。
我会建议他们是否我们可以做一些小小的改变来节约运输和包装的成本，但是不会改变产品应有的功
能。
你必须在满足客户需求的前提下，尽可能帮助他们节约成本。
如果客户要求一种产品必须要达到一定的要求，那么你需要尽可能满足客户的要求，但是你同样可以
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向他们提供一些其它的选择。
    你需要记住，作为公司的一员，你必须学习如何在一个团队的环境下工作，团队精神在任何企业都
是非常重要的。
了解公司的结构，与你的同事保持良好的关系是非常重要的，你会发现其他人的天赋，从他们身上学
到好的知识和经验，帮助公司获得更多的业务。
如果你刚刚开始从事国际贸易的工作，你在这个行业没有足够的经验，但是你希望尽快学到多的知识
，那么与你的同事保持良好的关系就至关重要了。
你可以从他们身上学到很多，例如他们如何从事每天的工作，如何获取新业务，如何向客户提供最好
的服务，如何解决一些棘手的问题等等。
我相信他们会很乐意告诉你一些经验，尤其是当你在这一行业还是一个新人的时候。
    与同事保持一个良好的关系可以让我们在一个和谐的氛围中工作，这样大家才会有足够的气势去完
成公司的目标。
有的时候，一些员工会对某个问题提出不同的观点，或是因为某些事情发生冲突和争吵，这是很正常
的，无论是大公司还是小公司都会有这样的事情发生。
有些争论完全是没有必要的，但是这确实会对办公室的氛围造成一定的影响，这会使很多人感到不舒
服。
重要的是我们需要立刻解决这个问题，不要等上几周的时间，这样会严重影响其他员工们的工作效率
和气势，有可能影响到产品的生产，导致产品延期发货。
我们需要找出问题的根源，为什么他们会发生争论，给出一个好的解决办法。
一个公司就是一个团队，我们需要彼此合作完成我们的任务，如果有任何的问题在这个团队出现，我
们需要有能力尽快解决这些问题。
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编辑推荐

1.全新的外贸营销理念首次被引入中国。
2.一位美国淘金客在华经商12年的成交锦囊。
3.汇集12堂国际贸易培训课精华案例，拥有极高的实用价值 。
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