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                                      热线：400 6364 168  一六八培训网(www.peixun168.com)

                                    电话：(021)32529265 (0755) 86154193 

                                    传真：(021)32527335 (0755) 86154195

出口市场营销与海外订单有效获取及海外客户跟进策略
主办单位：一六八培训网

时间地点：2017年12月14-15日上海  12月16-17日深圳

费    用：3200元/人（包括资料费、午餐及上下午茶点等）

参加对象：进出口部营销策划总监、经理、外贸部经理、外贸业务人员、外贸跟单员及私营贸易公司老板

联系电话：0755-86154193  86154194   黄小姐   胡先生 


　  企业在进行国际市场拓展的过程中，最大的难点就在于如何使用目前有限的企业资源进行国际市场开发和拓展。显然，国内传统的营销手段大多不太适合于中小企业的国际市场营销。如何打开国际市场营销的大门，尤其是对于那些刚刚进入国际市场领域进行运营的中小企业而言，找到一些切实可行的、卓有成效的、投入相对较低的、风险相对较小的国际市场营销策略就成为企业不得不考虑的问题。国际市场环境的复杂程度远远超出了国内市场。中小企业面对的潜在国际客户群体千差万别，个性不一，如何应对和进行国际商务谈判也成为国际市场开发的重要制约因素。如何开发更多的新客户，以获得更多的国际订单?在获取订单后,如何规避各种的风险?如何留住客户?


第一部份：出口市场营销注意事项

一、影响到出口市场营销的七大要素

1、区域市场的企业核心优势

2、区域市场的企业运营模式

3、贸易方式与贸易线路的选择

4、区域市场与国别因素

5、海外客户的经销层级与层级属性

6、区域市场的产品属性（功能属性与外销递延属性）

7、客户沟通与客户跟进策略

二、影响到海外客户开发的国别因素及市场开发策略

1、关注客户之关注

2、东盟及东盟国别化

3、南亚之印巴

4、中亚与俄罗斯

5、中东

6、北美与中南美

7、西欧、北欧与澳新

8、中东欧

9、以色列与海外犹太经销商

10、日韩与华裔

三、影响到海外客户的产品属性因素和相应对策（比较产品功能属性与外销递延属性）

1、关注客户之关注

2、我们出口的是成品还是半成品—产品在外贸运营中的概念属性

3、产品的功能属性

4、产品的国别延伸属性（外销员必须关注）

5、产品的客户运营延伸属性（外销员必须关注）

6、属性差异对比

四、影响到海外订单获取的客户与经销层级因素及相关策略探讨（中心探讨）

1、关注客户之关注

2、终端用户与直接用户

3、分销终端

4、品牌采购商与网络采购商

5、采购代理

6、品牌经销商

7、行业与区域经销商

8、进口商（中间商、垄断进口商、专业进口商、进口陈列商、游击进口商）

五、影响到海外市场开发与订单获取的“客户沟通与谈判”

1、海外客户沟通的几个注意事项及外销员常犯的沟通意识性错误

2、海外客户沟通的几大策略

a)关注客户之关注

b)与客户思维的一致性

c)沟通的节奏与氛围

d)一揽子沟通

e)重利益而非立场

f)找到并抓住关键人物

g)海外客户交流的两种方式

3、海外客户沟通博弈

a)信息博弈

b)位置博弈

c)策略博弈

六、客户跟进与跟进管理

1、海外客户跟进管理中的AIDA模式

2、初期跟进与客户初期跟进的关键

3、初期跟进中的邮件、传真、电话三部曲

4、中期跟进与催单、逼单策略

5、出口营销与海外客户沟通与谈判

第二部分  出口营销与海外客户沟通与谈判

一、赢取超值海外订单，必先了解你的客户特征

1、为什么中国出口商在海外贸易中总是处于被动？解决之道是什么

2、美、欧商人在国际采购中有和特点？如何应对？

3、美、欧商人在国际采购中通常使用何种渠道？如何应对？

4、日韩商人在国际采购中有和特点？通常使用何种渠道？如何应对？

5、中东、南美、印巴商人在国际采购中有和特点？通常使用何种渠道？如何应对？

6、澳新、东南亚商人在国际采购中有何特点？通常使用何种渠道？如何应对？

7、各国华裔贸易代表在进行国际采购活动中的特征差异？如何应对？

8、一揽子沟通与分段式沟通策略

二、了解你的潜在客户层级，是获取超值海外订单的必由之路

1、谁是优秀的潜在客户？他们到底在哪里？

2、国际零售集团是如何进行国际采购的？他们关心什么？应该如何与他们沟通？

3、国际品牌采购商的采购模式？应该如何应对品牌采购订单？

4、网络采购巨头，你能把他们忽略？

5、去海外建立终端的时候，你就应该挖掘行业经销商！！

6、永远不要忽略地区经销商，他是你未来超值订单的源泉！！

7、行业与垄断进口商，让你在悲与喜中挣扎！

8、肆意横行的专业进口商，你应该如何应对？

9、进口陈列商，让你欢喜让你忧！！

三、竞争对手的客户，永远是你海外订单的潜力所在

1、如何挖掘竞争对手的客户？

2、针对竞争对手的不同客户，如何与其沟通？

3、如何将意向变成现实的订单？

4、试订单是这样炼出来的？

5、从与竞争对手共舞，到独享竞争对手的客户资源

6、你分析过叛变的竞争对手客户吗？（如何防止客户的再度叛变？）

四、客户的叛变，是海外订单流失的主要根源

1、客户因什么而叛变？

2、客户叛变前的征兆分析？

3、如何发现和应对正在发生的客户叛变？

4、客户叛变后的沟通策略和叛变客户的跟进策略

5、如何防止对手对客户的诱导策略？

6、除了强调品质和价格外，你还能做什么？

五、关注客户之关注，永葆海外订单源源不断

1、不同层级的客户有着不同的关注点（周转速度、物流能力、配额许可、税费规避、价格条件、支付方式等等？）

2、面对采购商，你应关注什么？

3、面对零售商，你应关注什么？

4、面对散户零售商，你应关注什么？

5、如何获取客户的意向？

6、封闭式策略与开放式策略对探求客户关注的影响差异？

7、均匀订单与独立大单对你有何启示？

六、海外客户的超级谈判策略和有效沟通技巧（重点）

1、海外客户关注点的探讨与分析

2、国际商务沟通中所面临的疑难和解决之道

3、客户国别特征对商务谈判影响

4、海外客户的沟通策略

5、案例评析海外客户沟通策略的具体运用

6、与海外客商沟通与谈判的重点

7、探求海外客户的底价策略与议价模型

8、国际商务谈判阶段性渐进策略

9、海外客户跟进策略

10、海外大客户的开发与管理

11、海外大客户的谈判与沟通策略

12、获取超级订单

13、如何探求与应对海外不同层次的客户的跨国采购行为

14、与对手客户沟通与谈判的策略

第三部分  弱势环境下的参展策略

一、弱势环境下的参展规划与展前淮备

1、企业在弱势环境下的的展出目标分析和参展定位

2、弱势环境下的展会客户定位

3、弱势环境下参展应考虑的因素和转会区域选择

4、对于出口商而言，参展与海外观展的优劣比较

5、参展的材料、样品淮备和注意事项

6、名片、DM的设计和淮备

二、弱势环境下的展会客户挖掘与沟通

1、目前海外不同展会的观展客户的观展行为分析与定位

2、弱势环境下的进口商参展行为

3、出口交易会与进口国交易会客户群体分析

4、越来越多的海外经销商参展

5、参展营销技巧

6、海外交易会的特点及参展营销技巧

7、参展中的买方心理透视

8、交易会现场的沟通技巧

9、交易会上与客户谈判和沟通时的问题设计

10、交易会中的沟通进攻策略

11、交易会中的提问技巧和应答策略

三、老客户是如何在交易会上流失的？

1、老客户参展的利弊分析

2、老客户是如何在交易会上流失的

3、如何通过交易会挖掘竞争对手的老客户

4、与对手的老客户在交易会上的沟通策略和语言技巧

5、交易会上的角色扮演

6、参展中的观展心态和如何通过观展获取对手的老客户信息

四、展会的后续工作和展后的客户沟通策略

1、展后工作处理要点

2、交易会的潜在客户的ABC分析

3、与交易会的潜在客户进行沟通的策略

4、交易会后的客户跟单与催单技巧

5、交易会后的对手客户的跟单与催单技巧


    陈 硕 老师，双硕士(美国马里兰大学MBA、南开大学经济学硕士)，省外经贸厅贸易顾问，香港国际经济管理学院客座教授，香港贸易促进会会员，《粤港中小企业贸易论坛》主讲人之一，曾任世界５００强的中国粮油食品进出口集团公司进出口六部部长，中粮集团驻香港、加拿大商务主办，惠尔普(美)上海有限公司南区经理和运营总监、深圳某著名商务咨询有限公司总经理、香港IBT国际商务咨询有限公司国际贸易首席咨询师，东京丸一综合商社西北区市场总监、珠海威玛石油设备进出口公司总经理，多年来先后在上海、北京、山东、浙江、江苏、四川等地举行了６００多场国际贸易专题讲座，为近百家企业做过专门内 训或顾 问服务，受到企业和学员的广泛好评，陈先生具有极深厚的理论知识和实践经验，是典型的实战派讲师，２０多年的外贸业务管理经验，特别在处理外贸业务疑难问题方面有独到的见解和技巧，具有娴熟的业务技能和极佳的语言表达能力，对国际贸易术语有极精确的理解，同时陈先生还将传授很多创造性、边缘性的操作手法与心得同大家交流和分享，每次都令学员意犹未尽，茅塞顿开。 

《出口营销技巧、海外市场开发及维护管理》报名回执
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【报名方式】全国客户服务热线：400-6364-168
电话报名 0755-86154193、86154194  021-32529265、51872644
电邮报名 peixun168@hotmail.com
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