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E5_A4_96_E8_B4_B8_E5_c32_456745.htm 一.目标市场不明确：

刚接触外贸，不知道哪些市场我们可以做，哪些市场不可以

，经过这一段时间下来，才摸索出我们公司的光学镜片对于

非洲，东南亚以及中东地区来说是不合适的，由于以前不明

白这个常识，使得自己把很多时间和精力都浪费到这一点上

了。 二.缺乏对客户判断的能力：客人发来的询函不少，我沾

沾自喜，不假思索的每一封必回。哪里晓得有些客人分明是

打探你的产品和价格信息的，这样的还能接受，更让人生气

的是那些骗子客户，骗货的就不说了，我们都知道也都听说

过。还有一部分是要骗取我们的商业签证，到我们国家就不

在回去了。对这样的客人我还是一个劲的给人家谈，谈到最

后才觉得不对劲，以前真的还没有想到甚至是听说过这样的

客人。 三.外贸函电的技巧：一般我对收到的询函都会及时的

回复，然而我是写好了的一份邮件，看到询函就复制粘贴，

然后根据不同的客人需求稍加改动，自以为是很好的方法。

因为这样可以节省我很多的时间，这样的信件比较笼统基本

对老外第一封询函都可以使用，可是做生意也象建高楼大厦

，是没有捷径可走的，我这样无疑是搬起石头砸自己的脚，

因为象这样的邮件客人每天都要看很多，如果你的邮件不能

在一分钟之内吸引他的注意，也许你的这封“瞬间”完成的

邮件也会“瞬间”进入老外邮箱里的垃圾框。所以，对每一

个询函，无论是不是第一份邮件都要仔细的看，找出客人的

所有需求，针对客人的需求回复，把他的问题透明化，这就



是外贸函电要求的“准”。不仅如此，你写的邮件还要 “快

”“简”“明”，如果真的能够掌握这些技巧，那你的成功

率就会提成很多。 四．专业知识：初进这个行业，由于对专

业知识的缺乏，我只能按报价单上的给老外说，而不能很好

的给客人解释我们产品的优势。试想，客人在网上发询函是

给我们一个公司发的吗？不可能，所以，如果别人能很好的

给客人讲了人家产品的价格优势，质量优势，稀缺优势等等

。而你却笼统简单的告诉客人你都有什么产品，那不是很吃

亏吗，肯定客人会转向别人而不是你，是很正常的。因为这

样是很被动的，是在碰运气的。这样做外贸的我们，能有成

绩吗？还会抱怨说我联系了那么多客人怎么都不回复我，是

产品价格高还是公司知名度底？而不是从自身去找原因。 另

外，我们做客人不是发完邮件就完事了，还要定期的对潜在

客户进行跟踪，并且要打电话给他们，加深他们对我们的印

象。就象我们经理讲的，做外贸的境界是：“老外不给你做

也不会给别人做。”我想如果我们能真正的把以上几点做好

，做到位，那我们就离“境界”不远了。 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 


