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序从2001年3月份至2005年7月，从事于对外贸易业务工作。现

在，还带领几位同事一起来开拓公司业务并领导公司市场部

。如果自己单纯的做业务，自然轻松自如。而现在作为公司

市场部带头人，感觉肩头压力甚重。从新来的两位同事身上

，我看到了我刚入行的第一年的身影。第一年的路很难走，

所以我脑中时常有这样的想法：能不能有个系列的教程什么

的来帮助他们顺利进入角色呢？这样作为带头人的我压力也

没有这么大。 2005年10月份紧促的广交会工作完成以后，我

就有必须完成两项工作的意向：一、根据以往的经验写一个

本行业产品的业务跟单教程来帮助新来的业务人员迅速并顺

利的进入角色。二、计划今年年底推出“海邦，我们就是标

准”“SEABON, THE STANDARD”的口号。谈到标准, 在许

多产品行业，都有一套。但我们这个行业（仿皮革及真皮产

品公文包，文件夹，万用手册，钱包，护照套）的标准我接

触到的几个公司都没有。大家只是在做订单，没有一个统一

的标准出来。所以，完成这个标准也是我在现在公司的一大

目标。虽然在后面的各章中是谈及我们的行业产品，但我相

信大的方面应该是相通的，经过小许的改动也应该可以应用

到其他行业中。 对外贸易业务人员如何进行客户及订单的跟

进？我相信许多同行和前辈的水平要高出我很多很多。此教

程的目的是希望我跟进客户和订单中的一些小小的细节能够

对大家有所帮助，哪怕是只有一句话能够影响你，那我就很



满意了。当大家看到此教程时，希望大家能有序的进行增补

来完善这个教程。而不是妄加批评而没有改善的建议。 因为

现在就职市场部工作，所以会在其中掺杂一些市场方面的思

想。业务，市场本来就是一个不可分的单元。 有“始”，才

会有“终”。所以先做个开始，这样就会不断的促进自己来

完成它并与大家分享。 企业形象促进业务开展 企业形象：它

是企业在各项活动中给客户的印象。作用：体现企业实力，

展示企业文化。 我们来分析一下买家如何来决定从哪个供应

商那里购买产品！ 除去价格因素，买家会首先将订单风险放

到第一位。订单会有哪些风险呢？一、产品质量问题。二、

准时交货。 三、款、货的交接。四、售后的服务。大多数买

家会综合考虑价格与风险两个因素而对供应商进行筛选和最

终决定供应商。 那么企业如何来了解供应商的这些资料呢？ 

一般来说有以下几个途径：1. 直接看厂（当订单额比较大时

及客户准备寻找长期、固定供应商时此方法较为常用。）2. 

通过公司在各媒体上的宣传资料。最重要和直接的就是公司

网站。3. 通过业务流程及来往往沟通文件。4. 订单产品质量

、交货期、付款方式、售后服务。 以上4个方面，都属于企

业形象中必不可少的部分。前3点是取得新客户至关重要的一

部分，而最后一点则关系到企业的根本。 从以上资料可以分

析得到：企业形象会促进公司业务的开展。 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 


