
  

外贸老鸟教你应对外贸的坑

高春峰
Peixun.Alibaba.com



高春峰：江湖人称春春 
• 13年外贸和团队经验
• 2014年度华东大区电商达人赛总冠军
• 阿里巴巴协议讲师         阿里总部P4P/RFQ认证讲师      
•  华东直通车讲师团团长      
• 外贸名人堂名人
• 《新外贸情报局》常驻嘉宾
• 2015-2018 华东师王达人赛导师&评委
• 2015/2016连续两届华东大区影响力网商 
• P4P最佳讲师、 RFQ全国十佳讲师
• 2015-2017年度阿里巴巴讲师突出贡献奖
• 2017年度全国生态影响力讲师
• 2018阿里巴巴全国优秀导师
• 连续两年讲课数量和好评率华东大区第一，被评为华东风云讲师
• 2020年度，阿里巴巴优秀传承导师
• 分享将近200场，覆盖人数超过5万，足迹遍及全国，注重实战，帮助很多外贸企业从小白变成了精英
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不知道自己的劣势在哪里?
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一、不知道如何整理和跟进客户
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1、用外贸管理软件会对整理和跟进客户非常方便有利
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2、没有外贸管理关键，则用文件记录 筛选优质客户，并做好跟进记录
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客户成交之后则单独列成独立的文件夹，并不断补齐客户信息



• SNS网站
•

电商大W认为：“FB、Youtube、Linkedin、
Google+、Reddit 、VK、Slideshare、
Pinterest 、Disqus等都是常用的SNS网站。”

•在SNS营销渠道中，Facebook是使用最广泛的，
其次是Twitter，另外，Google、Pinterest、vk
等也比较常用。

3.利用社交媒体跟进客户，更加润物细无声



（社媒之一） 领英,走进客户的职场，融入客户的职网



利用系统提示信息维护老客户



一级 联系人



二级 联系人



三级联系人



阿里巴巴上已有客户公司名字搜客户



（社媒之二） facebook，走进客户生活
1.注册信息尽量填全，凸显个性，可用产品名注册



2.免费建立一个公司主页





把阿里巴巴上客户名字或者客户邮箱或者公司名字搜索，从而关注客户找到相关个人/公司，加点赞或者评论的人





3.发博文/图片，吸引粉丝，潜移默化的让别人知道你做什么的



• 1.不要太过依赖，长期才能见效

• 2.有空就钻研几种，不在多在精

• 3.原创+及时更新，吸引稳定的粉丝群

• 4.做链接，引流到官网

• 5.形成规模，最好公司每人都有，造势

• 6.无法替代付费B2B平台

                社媒营销的几个注意点



从美国出来的应用，美洲国家的用的比较
多
及时方便
可以看到对方什么时候最后上线

WECHAT
来过中国的采购用的多

日本应用，目前主要
在东亚，东南亚使用
较多

KAKAO TALK
 针对韩国市场



核心关注点 4.重大的经济事件

5.通过聊天软件看到的客户关
注的话题

8.库存或者
热销品推荐

7.新品推荐

2.节日
问候1.文化

3.生日等特殊祝福

6.微信等点赞刷存在感

平时和客户谈论的话题



二、外贸风控问题
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案例分析
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1.什么是信用证

•信用证，是指银行根据进口人（买方）的请求，开给出口人
（卖方）的一种保证承担支付货款责任的书面凭证。

•在信用证内，银行授权出口人在符合信用证所规定的条件下，
以该行或其指定的银行为付款人，开具不得超过规定金额的
汇票，并按规定随附装运单据，按期在指定地点收取货款。



2.信用证操作的基本流程

（1）进口人向其所在地银行提出开证申请，并交纳一定的开证押金或提供其它保证，请银行
（开证银行）向出口人开出信用证。

（2）开证银行按申请书的内容开立以出口人为受益人的信用证，并通过其在出口人所在地的
代理行或往来行(统称通知行）把信用证通知出口人。

（3）出口人在发运货物，取得信用证所要求的装运单据后，按信用证规定向其所在地行（可
以是通知行、也可以是其它银行）议付货款。

（4）进口人向银行赎单交付全部费用，出口人所在地银行负责把款项打到出口人账户



3.信用证最大的原则



4.信用证的一般内容与重点条款







5.实例解析信用证













6.信用证交单











7.信用证风险

（1）开证银行信誉过低风险
（2）保兑银行要查阅是否接受开证行的保兑
（3）FOB条线下提单有一定的风险
（4）某些国家或地区存在信用低或者独特政策
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三、不知道如何跟客户电话营销
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1、勇敢的给客户打电话，比邮件更有温度

• 态度很重要，口语不好，害怕打电话，容易紧张
• 这些都很正常，只要做好电话前的准备，这些都是可以避免的

•为什么需要电话沟通?
• 客户有很多的供应商可以选择，如果你不主动打电话 让客户记住你的话，
• 你发的邮件、报价可能就淹没,特别是客户不回复的时候,一个电话可能就可以扭转

乾坤
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2.电话一般内容

• 1 )能和客户基本沟通 （确认邮件 报价是否收到，提醒客户回复等、
问下客户对哪款产品感兴趣，是否需要样品测试等） 

• 2) 深入交谈订单细节、价格等，就像用母语和本地客户一样对话 

• 3) 聊聊家常 地道使用 客户感兴趣话题 和客户情感交流
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•在首次打电话之前，最好再不厌其烦的给客户发一封邮件，
并且告诉他你将会在多久之后给他电话确认

•尽量避免打电话时的唐突，因为很多欧美人不喜欢被工作中
意外的安排打扰

•我们事先的邮件也算成一种预约，更显我们的礼貌和专业
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(1)客户能正常电话沟通
• 开场白：Hello, this is ** from ** (company).
• 问候: how are you ?
• 正题：
• have you received my quoation of ** ?
• do you have plan for developping new product this season ?
• do you have suppliers for ** in China ?
• do you need sample to test ?
• 结尾：
• I will email you later, thank you
• So glad to talk with you , have a nice day.
• Thank you for your time. 51



（2）不知道具体联系人，只知道公司名字的

•Hello.this is ****calling from China ,I would like to ask does your 
company import XXX from China 

• I would like to talk with purchase manager .
•Can you please tell who is taking charge of business in your co
mpany,I mean,purchasing or sourcing. 

•询问客户具体负责人e-mail 等信息, 最好让接电话的人直接找来
具体负责人沟通以下
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（3）假如对方口语很差或者基本听不懂

•问对方名字

•多重复几遍自己名字

•多重复几遍自己产品关键词

•通话结束马上写邮件过去，写清楚你要表达的内容
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注意：

• 无论是开发性电话还是回复性电话，如果发现对方并不讨厌，就缠着对方多
说几句
If you are interested and not so busy,I would like to introduce something to 
you here. 

• 当然不能太过分，适可而止，别一次性让客户讨厌你，趁着热乎要到客户的
其他联系方式，然后在其他的联系方式上好好聊，聊得更深一下，更私人一
些！ 
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