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内容概要

《外贸跟单实务》针对外贸跟单员岗位工作而设计，注重问题解决，重视产品特征及跟单一般流程的
掌握，强调高效沟通技能的习得。
在内容的组织上，采用双线索结构：逻辑线索以跟单员岗位工作流程作为呈现依据，分为六大项目，
依次是新手上岗、订单审核、打样跟单、大货生产跟单、交付与结算跟单、管理与服务跟单，其中新
手上岗围绕跟单新手工作准备展开，其他五个项目既是跟单岗位的典型工作任务，也构成了跟单一般
流程，并且循环往复；形式线索是国际贸易专业毕业生“方晓”作为跟单新手的职业生活经历，围绕
“方晓”进入外贸公司后在资深跟单员“全师傅”的指导下的跟单案例展开，通过“方晓”的心理活
动、与师傅的对话和工作任务执行实现教学活动故事化、情节化，充满生活气息，提升学习的兴趣与
乐趣。

 《外贸跟单实务》由张海荣、吴蕴编著。
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章节摘录

　　业务算是做起来了。
在贸易公司我最深的体会是：客户、我、工厂是三点一线的，我在中间，这个线并不是水平的，而是
垂直的，客户在上面，我夹在中间，工厂在下面，买方市场就是这么的残酷，总是上面的牵着下面的
走。
因为我在工厂做过的经历，使我能时时为工厂着想，另外客户那边也绝对不能得罪，毕竟他们是一切
存在的基础，这个链条决定了他们的重要性。
每每出了问题，我都得两边跑，耐心解释，悉心沟通，有时候也受很多的气，事后想想也没什么，大
家都不容易，还是应该多想想好的方面。
很快又是一年，我的工作又在重复自己，每日的工作只是一个又一个的循环。
就像跑长跑，跑到最后几百米，一心想着去冲过那根终点线。
　　离开公司之后，我开始独立业务，挂靠做SOHO。
第三年了，我开始了真正的外贸人生活，开始独立地直接和客户打交道。
英文口语虽然不标准，但是已经可以连成句子了，我始终坚信外贸的核心是&ldquo;产品&rdquo;，我
给决心做外贸的新人的第一个建议就是：先去厂里把你要做的产品摸的烂熟于心，和厂长聊，和工人
聊，和仓管聊，和看门老头聊&hellip;&hellip;把自己武装成产品专家。
有经验的客户，从你的邮件，从你的谈吐，很快就能判断你是否是一个熟悉产品的业务员，是否是一
个有经验的业务员。
英语口语不好不要紧，语言只是沟通的工具，首先要敢用，然后才能越来越流利。
我最仰慕的是那些早期闯荡海外的浙商，拿着计算器，啪啪地报价，然后说Ok或No，几个单词下来
谈下几个货柜。
那才是高人哪，无招胜有招。
接触到的那些狂妄的印度客商，语音是另一种风格的古怪。
还有那些阿拉伯人略显夸张火爆的发音，却我行我素。
相比之下，说英语的中国人应该多一份自信！
要知道，不是每个业务员语音都能像放磁带那样标准。
不过，这样的高人我倒是遇到过两个，真是惊为天人。
　　做外贸是辛苦的，日复一日面对屏幕，难免枯燥，时差的折磨使人难以入睡，货款未到前的日子
也一定特别煎熬，担惊受怕，祈祷不要地震不要海啸不要恐怖分子银行不要倒闭&hellip;&hellip;做外贸
谈不上体力上的消耗，关键是心理上的负荷。
不过我得到的也很多，不说物质上的回报，和地球另一端的人逐渐建立起信任的合作关系以及和工厂
建立起互相信任的伙伴关系，本身就是一件很有成就感的事情。
每次看见msn的小绿人冒起一个对话框，告诉你由何处收到何人的一封邮件，感觉好极了，每次都会
小小满足一下。
我的体会是：得到一个客户是非常不容易的，是需要时间的，绝对不是在网上发发邮件就能到手的。
需要的是全方位的立体的投入，就像呵护婴儿一样。
　　思考路径：外贸跟单员是外贸领域的基础岗位，那么做外贸跟单员有什么优势呢？
做好外贸跟单员能有怎样的职业前途呢？
如何规划自己的外贸跟单员生涯？
 &hellip;&hellip;
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