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E5_90_88_E8_BE_85_E5_c31_207139.htm 为明天做准备的最好

方法就是集中你所有智慧，所有的热忱，把今天的工作做得

尽善尽美，这就是你能应付未来的唯一方法。我们该去哪里

找客户？外贸者关于客户的疑惑 /寻找海外客户 /海外客户在

哪里？ 这个老而俗却又非常现实的问题一直有困绕着众多的

外贸工作人员。想必其他的朋友也有这种困惑，只不过程度

不同而已。既然都有，何不开诚布公，大伙都来研究一下，

山穷水尽时，到底应去哪里找客户？网络寻找？网络寻找这

一招是所有外贸人士最常用的方式，但令人困惑的是，回复

率是越来越低了。以前在一些网站上寻找到的客户，还基本

上有个10%左右的回复率(当然做成的更是了了无几)，然而现

在在一个比较可靠的网站上获得求购消息(之所以说他为“可

靠，是因为网站上所留的传真号码，一般都是真实能用的)，

发送联系函的电子邮件和传真时，发了一百来封，居然只有

三四家回复的。网络寻找真的是越来越难了。国内展会寻找

？参加展会，许多从事外贸的朋友一开始也走入了误区，一

些国内城市举办的号称国际展会的邀请函满天飞，你若真的

去了，你就上当了，里面根本就没几个人，更别说老外了顶

多只能算个同行聚会而已。 广交会好象是不能不去的，象根

鸡肋，对于很多没有多少国外客户资源的小企业来说更象是

一根救命稻草。但去了以后又能如何呢？有朋友参加了秋季

广交会，名片倒时搜了不少，但做成的几乎没有，只有一两

个几千美金的小单。刚刚结束的2003年春季广交会就更别说



了，发信之后，基本上连回音都没有。感觉比华交会还令苦

恼。国外展会寻找？国内的不行了，可日子还得过呀，怎么

办？只好忍痛出血去国外转转了。到了国外，忙、累得个半

死，成效当然要比国内的要好一些，但老外谨慎的要命，对

于一个不知名的小品牌，他们多半一开始只有顶多20’柜的

试订单.向国外的一些经济参赞处咨询？百分之九十九点九九

没戏，没人理你，自己都感觉没劲。对于自身所在家电行业

的朋友来说，此时应该是个旺季，但生意却冷的象数九寒天

，顶多只是在给一些老客户发做一些半死不活的订单，新的

客户资源好象已经枯竭了。也许有的朋友会说，那是你们不

会做生意，迟迟不交货谁还同你们做呀？！但是象那种情况

毕竟是少数。更多的朋友却是在网络中、在论坛上、在朋友

圈子里抱怨着老外越来越精明、客户越来越难找，等等，不

一而止。看上去，客户资源已是山穷水尽了，但回过头来想

一想，更多外贸人相信，买家肯定是存在的，只是我们不知

道他，他们也不知道我们。 还有一个疑问，是谁习惯于在各

式的网站上发布求购信息？当然他们也是你的潜在客户，但

我确信他们只占所有买家的一小部分？既然如此，那一大部

分有真正需求的买家在哪里？我们又该怎么找到你？细细想

想却也有道理，如果你是买家，天天都在被成千上万封，来

自世界各地的，类似你这样的“毛遂自荐”邮件，没完没了

的骚扰，你能不烦么？于是这样的邮件变被束之高阁，偶尔

会个一两封说明当时他心情不错。毕竟现在的客户做产品定

位都很精，所以他们的业务对产品都很懂的。有没有想过

将YAHOO，GOOGLE这些搜索来的客户邮件全部联系一遍

？1000个中有1个真正下单就不错了，毕竟有些单可以吃一辈



子的。然而这也只是一种治标不治本的办法罢了。 怎样接到

更多订单？ (1)给买家提供最初查询您产品的回忆参考点，这

有助于买家回忆起他是在什么时候，通过什么方式，对什么

产品产生了什么样的兴趣或问题。因为固有的熟悉感会增加

买家与您合作的兴趣与信心。 这种回忆的参考点有时间，事

件或物件等。 (2)给买家适当的增加些许压力。目的在于促进

买家回复的速度与认真程度，有些目的甚至在于迫使买家不

得不进行采购行为。 (3)告诉买家作为供应商你是做什么产品

的？你能做到如何？买家凭什么完全的相信你？这就是企业

介绍与实力规模证明。 (4)不是我要向你索取什么，而是我能

为你做什么。切记服务理念。 (5)问题：所答即所问，所答非

所问；很多供应商会遇到样品寄送的问题。买家要样“品”

，那我就免费寄样“本”给你看。但样“品”呢，怎么说？

只要你给了快递帐号我就寄样.如果你要不给快递账号呢？我

也没说不送。这也算所答非所问吧。 (6)记住：吸引买家回复

你的回复。本例是如何做到的呢？ A，我可以再寄样本给您

，如果你回复我； B，我可以向您介绍您的同行采购的那种

产品，如果您回复我； C，我可以为您做些特别的样品，如

果您回复我； D，如果你想知道1,500种样品如何，我可以向

您介绍，如果你回复我； E，如果你想要样品，请回复我； F

，期待尽快收到您的回复； 一封完整的感谢信：感谢 公司介

绍 负责人的签字或署名 还就是外国人不怕东西贵，就怕不好

，不精巧，不稀少，拿我做的工艺品来说，在外国就卖的很

好。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请

访问 www.100test.com 


