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最好的朋友，鱿鱼目前的几个货代朋友已经搭档了三五年。

他们有些已经跳槽或单干，但并不影响合作。回想起来，很

多次业务事故，全靠他们的鼎力相助才能化险为夷。逢年过

节鱿鱼与相熟的货代总是互送礼物，出差旅行有时也会给货

代朋友的小孩子带些新奇玩具。 事实上，他们的价格未必是

市面上出现的最便宜的报价，他们也不时犯点儿错误给我带

来麻烦。但一般不会换掉货代，因为彼此实在是太熟，做起

事情来非常方便。经常地，能够今天订舱而三两天内赶上船

，写几行字就能委托完成整个报关事宜。 换位思考，假如自

己是货代，怎样才能尽快过渡到熟悉的阶段？ 首先是业务要

熟。对常见的港口、航线，对各国对航运、包装、报关方面

的规定与限制有相当的了解。比如客户一个电话过来“我们

的产品到某国是否要做熏蒸？”，咱们回答“不知道”就跌

份了，没戏了，事后补都没用。如果能利落回答“不需要”

或“要的，我可以帮你搞掂，费用大约是xxx”，就能给人留

下好印象。 这与咱们做外贸是一个道理。只会简单地把老板

限定的价格”转告”客户，是吃不开的，只有提供“增值服

务”，我不但能报价，还能提供相关信息和咨询，才是客户

心目中“有交往价值”的人。 其次，可以适当突出个人色彩

。不少货代联系业务的时候，喜欢强调“我们公司有悠久历

史，实力雄厚”云云。可咱们做外贸的都知道，在中国，公

司历史悠久什么也说明不了。反而店大还欺客。加上货代公



司人员流动太快，今天联系的，过俩月人就跳槽了，没有稳

定感和默契感。所以，在公司名义下，不妨加上一点“个人

招牌”，个人的口碑有时候比公司名气更给人以信任。 最后

，一定要活跃，保持联系。不要采用公式化的报价传真----很

多外贸人讨厌这种冷冰冰又耗费传真纸的运费报价单。最好

选择邮件，用适当变化的语句，与客户保持联系。不要动辄

问“最近有没有货”这样毫无意义，又给人压力的问题，搞

得人家都不敢联系了。只是问候，并且传递新闻和动态。这

种联系贵在坚持，不要发三五封无回复就放弃。但要低调，

平和，不令人反感。同时也不要过于卑谦，以免被人视为低

级业务新人。 三个要点： 1.提高业务能力，做一个’有交往

价值’的人 2.打造一点个人品牌 3.保持活跃的、有内容的联
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