


第 1 章

交易前准备
【知识目标】
· 掌握国际贸易及相关概念

· 熟悉国际市场调研的方法

· 掌握进出口业务方案的主要内容

· 熟悉寻找国外客户的主要途径

· 掌握初次建立关系函电的内容

【能力目标】
· 结合实际情况，正确选择国际市场调研的方法

· 能根据需要制定进出口业务方案

· 运用相关手段寻找到国外客户

· 能撰写初次建立关系的函电

【职业素质目标】

能根据自身需要，运用各种调研方法，与国外客户进行联系并能建立初步的业务关系。

【工作任务】

在进入国际市场前，首先应该对所要进入的市场、客户及相关产品和竞争者进行调研，了解目标市场的环境，进而制定相应的策略。因此，在与外商进行交易前的主要操作任务是进行国际市场调研，制定进出口业务方案并寻找到客户。

【完成任务的操作流程】

(1) 进行国际市场调研。　

(2) 制定进出口业务方案。　

(3) 寻找潜在客户。

1.1  国际市场调研

1.1.1  国际市场调研基础知识

国际贸易实务或称为进出口业务，是指世界各国、各地区之间的商品交换或买卖的活动。此处的商品既包括了有形商品，也包括了无形商品。在进行国际货物交换之前，企业首先要进行一系列的交易准备。在进入国际市场前，首先应该对所要进入的市场及相关产品和竞争者进行调研，以了解市场，了解客户，了解该类商品的国际主要市场状况。

1. 国际市场调研的方法

在进入国际市场过程中，必须对国际市场进行系统调研。国际市场调研的方法多种多样，总的来说，有以下常用方法。

(1) 网上调研方法。Internet作为世界上最大的信息库，许多现实世界的情况都会在其中有所反应。我们可以通过一系列的门户网站进行搜索，找到需要的信息，再归纳整理。例如美国贸易发展局网址http://www.tda.gov，韩国国际贸易协会网址http://www.kitaor.kr，香港总商会网址http://www.hkgcc.org.hk。通过相关网站的查询，可以节省时间和费用，得到大量信息。但是网上调研的缺陷也很明显，即针对性差，同时有些规模不大的企业信息不全面，这就需要在网络调研的同时采用其他调研方法。

(2) 访问方法。这种方法是直接向被调查者询问有关情况，也是最基本、最常用的方法。具体可以采用面谈调查、邮寄调查、问卷留置调查、电话调查等方式。

· 面谈调查：面谈调查是进行个别或小组交谈，可以是按照事先准备好的问卷逐项询问，也可以是自由交谈。这种方法方便灵活，可以深入了解，并且反应速度快，信息比较准确，但是成本高，需要的人力物力及时间耗费大。

· 邮寄调查：即邮寄调查问卷，让被调查者在规定时间内将答卷寄回给调查者。这种方法调查范围广，成本不高，信息较为真实，但问卷回收率低，回收时间长，反应效果较差。

· 问卷留置调查：问卷由调查人员面交被调查者，并作说明指导，留置作答，定期回收。这种方法结合了前两种方法的长处，可取得被调查者的支持与合作，从而提高问卷回收率。

· 电话调查：通过电话设备向被调查者询问。这种方法迅速准确，调查反应率高，但不易得到被调查者的合作，受通信条件限制，对象选择有局限性。

(3) 付费购买专业市场报告。国际上有许多知名的调查公司，他们在接到客户的申请后，会用科学的方法，采用各种收集信息的方式，按照客户要求给出相关报告。这种方法获得的信息针对性强，建议具体，可以立即实施，但成本较高。

(4) 通过报刊、杂志、广播、电视等方式获取二手资料，费用低，但是针对性差。

(5) 利用交易会、洽谈会、出国考察团等方式进行调研，取得关于市场和客户的资料。
2. 国际市场调研的主要内容
从国际贸易商品进出口角度看，国际市场调研主要包括国际市场环境调研、国际市场商品情况调研、国际市场营销情况调研、国外客户情况调研等。 
(1) 国际市场环境调研。企业开展国际商务进行商品进出口，如同军队作战首先需分析地形、了解作战环境一样，需先了解商务市场环境，做到知己知彼，百战不殆。企业对国际市场环境调研的主要内容有： 

· 国外经济环境。包括一国的经济结构，经济发展水平，经济发展前景、就业、收入分配等。 

· 国外政治和法律环境。包括政府机构的重要经济政策、 政府对贸易实行的鼓励、限制措施、特别是有关外贸方面的法律法规，如关税、配额、国内税收、外汇限制、卫生检疫、安全条例等。 

· 国外文化环境。包括使用的语言、教育水平、宗教、风俗习惯、价值观念等。 

· 其他。包括国外人口、交通、地理等情况。 
(2) 国际市场商品情况调研。企业要把产品打入国际市场或从国外市场进口产品，除需了解国外市场环境外，还需了解国外商品市场情况，主要有： 
· 国外市场商品的供给情况。包括商品供应的渠道、来源，国外生产厂家、生产能力、数量及库存情况等。 

· 国外市场商品需求情况。包括国外市场对商品需求的品种、数量、质量要求等。 

· 国际市场商品价格情况。包括国际市场商品的价格、价格与供求变动的关系等。
(3) 国际市场营销情况调研。国际市场营销情况调研是对国际市场营销组合情况的调研，除上述已经提到的商品及价格外，一般还应包括： 

· 商品销售渠道。包括销售网络设立、批发零售商的经营能力、经营利润、消费者对他们的印象、售后服务等。 

· 广告宣传。包括消费者购买动机、广告内容、广告时间、广告方式、广告效果等。 

· 竞争分析。包括竞争者产品质量、价格、政策、广告、分配路线、占有率等。 
(4) 国外客户情况调研。每个商品都有自己的销售(进货)渠道，销售(进货)渠道是由不同客户所组成的。企业进出口商品必须选择合适的销售(进货)渠道与客户，作好国外客户的调查研究。一般说来，外贸企业对国外客户的调查研究主要包括以下内容： 

· 客户政治情况。主要了解客户的政治背景、与政界的关系、公司企业负责人参加的党派及对我国的政治态度。 

· 客户资信情况。包括客户拥有的资本和信誉两个方面。资本指企业的注册资本、实有资本、公积金、其他财产以及资产负债等情况。信誉指企业的经营作风。 

· 客户经营业务范围。主要指客户的公司经营的商品及其品种。 

· 客户公司业务。指客户的公司是中间商还是使用户或专营商或兼营商等。
· 客户经营能力。指客户业务活动能力、资金融通能力、贸易关系、经营方式和销售渠道等。 

1.1.2  国际市场调研业务操作流程及技巧

1. 国际市场调研业务流程

国际市场调研业务流程依次是确定调研主题，拟定调研计划，调研人员选拔和进行调研。 

(1) 确定调研主题。搞好市场调研，必须针对本企业的实际情况确定好调研主题。否则，整个调查将白白浪费，甚至于对后期活动产生负面作用。因此，在调研前要综合分析，确定调研目的，有针对性地进行调研主题的确定。通常情况下，在进入国际市场之前的计划阶段，营销调研主题有机会和威胁研究(包括现有企业内部环境的分析和企业外部国际市场环境的研究、国际市场目前的竞争状态以及变化影响因素和变化趋势)、目标市场和目标消费者研究(包括市场细分和市场定位研究)以及国际营销可行性研究(包括目标消费者对现有产品及服务的满意度研究及相关新产品和新概念的研究)。

(2) 拟定市场调研计划。进行调研前必须拟定调查计划，计划要明确、具体，具有可操作性。包括调研目的、调研对象、调研方法、具体的调查日期及进度安排等。这些需要上报主管领导批准实施。

(3) 选择和培训调研人员。调研人员的素质高低直接关系到调研结果及后期营销方案的制定，因此调研人员的确定及培训就显得至关重要。国际营销调研人员应该具备以下条件：具有市场调研的相关知识；性格外向，善于和陌生人打交道；头脑灵敏，应变能力强；忠于职守，勤恳工作，不搞虚假资料应付差事；懂得进口国的语言和风俗文化等。一般情况下，在开拓国际市场时，大多委托当地专门的调研机构和公司从事这项工作，他们拥有大批的专业市场调查员和内容详尽的市场信息网。对于非专业市场调查员和临时聘来的调查人员，由于缺乏专业知识和经验，必须事先进行培训。培训的主要内容有：明确调研的目的和宗旨，制定相应的规章制度进行考核和管理，采用个案和模拟方式进行培训等。

(4) 进行调研。这个阶段可以分成两个步骤，即正式调研和非正式调研。

非正式调研也称为试探性调研，即调研人员根据调研主题在小范围内做些试探性调查，如访问中间商和相近产品的推销员及用户和相关人员的意见等，如果在非正式调研阶段就能获得足够的信息资料，则无需进入正式调研阶段；否则，就需要进入正式调研阶段。市场调研计划获得批准后，就进入正式调研阶段。在此阶段，主要解决以下问题：

· 组织安排好调研力量。目前我国企业基本上是由调研单位自行组织，也可以委托专门的市场调研机构进行调查。

· 制定调研方法和技术。

· 收集各种资料。包括一手资料和二手资料。一手资料是从实地调研中所获得的资料，二手资料是从他人或其他单位取得的已经积累起来的资料。通过前两个阶段获得的数据和资料，必须经过编辑整理、分类、统计和分析等处理，并获得需要的信息后，才能应用于企业的营销决策。

· 编辑整理。在资料的编辑整理过程中，首先要检查调查资料的误差。常见的误差主要有抽样性误差和非抽样性误差。抽样性误差是由样本推算总体而产生的误差。非抽样性误差是由统计计算错误、记录不完整、回答不认真等因素造成的。这就需要对调查资料进行审核，以保证资料的准确性。

· 分类。为了便于查找、归类、统计和分析，必须将经过编辑整理的资料进行分类编号，便于进一步进行资料处理。

· 统计分析。将已经分类的资料进行统计计算，便于进一步分析和利用，并得出相应的结论。

· 编写调研报告。将调查所得的结果及分析结论和建议编写成调查报告，提供给相应部门和领导，以供决策参考。

2. 国际市场调研操作技巧

国际贸易市场调研没有必要搞得那么复杂化，因为很多前瞻性的调研报告文字最后可能在实践中无法运用或根本不适用实际的市场运营。我们只要围绕简单而主要的工作来做，就可能事半功倍。
(1) 了解国际市场现在产业发展概况及特点。对于一个全新参与国际市场竞争的企业来说，想了解所在产业现在的国际市场发展状况，最好的研究对象是找到那些正在直接或间接参与国际市场竞争的企业，研究他们的国际市场经营模式特点是首要任务。
(2) 对国内同行业的生产厂家的调查与研究。在进行国际市场调研研究的同时，实际上也在调研同行业的现状，也是在对未来竞争对手做一个了解的过程。随后辨别哪些同行业者才是真正的竞争对手，所谓真正的竞争对手就是他们可能是我们每天都必须面对的。因为我们和他们每天都有可能在同一个市场里彼此之间直接竞争。
1.2  制定进出口业务营销方案

1.2.1  制定进出口营销业务方案基础知识

在对国外市场有了充分了解的基础上，需要进一步考虑制定进出口业务营销方案。

1. 进出口营销业务方案内容

(1) 关于商品的情况。主要是指可供应或需求的商品数量、品质规格、包装等内容。

(2) 关于国外市场情况。主要是指国外该商品的生产、消费、贸易情况，主要进出口国家的交易量情况，国外主要市场销售该类商品的基本做法和销售渠道等内容。

(3) 本公司的经营状况。主要是指本公司在国际市场上所占地位、主要进出口地区及销售情况、国内外客户的反馈情况及经营的经验教训。

(4) 进出口的业务计划。主要有本年度商品的进出口数量、金额、进度及对某国或地区的进出口数量及进度等内容。

(5) 营销策略。主要有可以采取的贸易方式、价格、进出口的策略等内容。

2. 进出口营销业务注意事项
(1) 了解对方客户的需求要准确。包括客户的生活习俗、数量要求等。

(2) 及时做好本公司营销前的系列准备工作。

1.2.2  制定进出口业务营销方案操作流程

进出口业务营销是一个管理过程，这个过程需要确定并预计国外客户的需求，再通过一系列的研发、生产、销售、客户服务环节去满足国外客户的需求，并在满足国外客户需求的过程中，保证企业盈利。这个过程相当的复杂，与企业内部、外部的环境紧密相关，需要进行科学的管理。进出口营销方案的制定，可以为外销人员提供重要的依据。制定进出口营销方案的操作流程如下。

1. 更新和收集数据，进行归纳分析 

在解决任何问题的时候，首要的是掌握事实，面对事实。数据的更新是因为年度计划的重要依据之一，是行业、市场、销售、宏观经济方面的历史数据。对于历史数据通常我们今年只能得到前年的数据，很少能够得到去年的数据，这意味着在制定计划的时候必须对数据进行一定的外推。收集数据主要是与解决营销计划有关的方面，太多的似是而非的数据不仅影响判断的准确性，也浪费时间。数据的分析工作是非常重要的，它必须能够支持得出的结论，并且通过数据可以看出发展出来的目标和战略是否经历过理性的思考。 
2. 形成某一时段进出口业务的目标和战略 

 关于进出口业务目标，一般都是采用数字指标进行衡量。如何确定目标是很关键的。其中，进出口额目标又是最关键的，它与其他的目标息息相关，是这些目标的直接呈现者。战略是为完成目标服务的。不同的进出口公司面临不同的情况，有的可能是收割策略，有的可能是增长策略，也有的可能是“不作为”。对于不同的目标，选择的方案自然有所不同。目标和战略必须保持一致。从总体上看不能既要求提高销售量和市场份额，又要求获得最大的利润。 
3. 制定行动方案 
行动方案是进出口业务营销计划的重要内容，是完成目标(执行战略)的具体体现。行动方案按照时间系列、责任人落实、需要配备的资源等方法展示，说明了每个阶段(时点)需要对产品(服务)采取的行动。
4. 预测财务结果 

预测财务结果一般需要列明各项成本(费用)预算和盈亏金额，还包括现金流量表。这个过程通常需要财务人员的协助方能有效完成。财务结果对高层经理审批进出口业务营销计划是非常关键的，它必须与公司的资源相匹配。
5. 协调 

经过营销管理人员制定的进出口业务营销计划必须拿出来进行审核，与公司各个部门进行协调。 

1.3  寻找国外客户

1.3.1  寻找国外客户基础知识

在制定完进出口业务方案后，就涉及到了具体的执行，其中最关键的是寻找国外客户。

1. 寻找国外客户的途径

(1) 充分利用工商名录(Directory)。工商名录有国内工商名录和国际工商名录。国际工商名录收录了各国著名的贸易公司、商号的名称、电传、电报、电话、传真的号码，公司的地址，主要经营项目及历史经营情况。这类名录通常是各国的商会编纂的，如欧洲黄页(光盘版)，即Europages，是一个多语言、多媒体进行欧洲市场推广的专业商业目录。它包括了印刷簿、光盘和网站三种媒体形式，展示语言多达25种，是贸易公司(进出口公司)和出口型生产企业特别是中小企业寻找海外客户,尤其是欧洲客户的首选途径。
(2) 由驻外分支机构开发新客户。各大公司在国外设立分公司，其主要目的就是开发新的客户，为公司争取更多的贸易机会。因为驻外人员较了解该地的情况，容易发现新的往来客户。 
(3) 充分利用来华的各种外国代表团。每年来我国的外国经济访问团、市场调查团、参加国际展览会的国外团组很多，可以利用这些机会选择贸易对象。 
(4) 出国考察或参加国内外举办的国际商展。通过出国考察或参加国外的展会不仅开阔了眼界，同时可认识更多的国外新朋友，这也为我们增加了更多的贸易机会。
(5) 展会。参加展会要对展览进行评估、选择；展览中如何吸引客户、甄别客户、抓住客户。国内外贸行业大型综合性展会如：中国进出口商品交易会(简称“广交会”)、中国华东进出口商品交易会(简称“华交会”)。

(6) 国外老客户的介绍。 
(7) 利用新闻工具和庞大的网络平台，获得新客户。可在有国际影响的报刊杂志上刊登广告，寻求客户；找B2B或门户网站，注册，登记，发布，每日更新。B2B电子商务平台包括：阿里巴巴(alibaba)、中国制造网(Made-in-China)、环球资源(globalsources)以及国外平台(thomas、kompass、ebiz、trade-india、e-trader)和专业性平台(盖世汽车网gasgoo)等。
(8) 通过商会、领事馆及对外贸易协会的介绍认识新的客户。
2. 寻找国外客户注意事项
(1) 必须分析和了解国际上同类产品的行业情况，了解自己产品在此行业中所处的位置，要非常明白自己产品的优势和竞争力在哪里。

(2) 如果自己的产品真有优势和竞争力，就想办法再把这些优势和竞争力突出地展现给客户，对于一些重点开发的客户，可以主动寄样品给他们，邀请他们参观工厂，使其了解我们，建立信任。

(3) 如果经过国际行业分析和了解，发现自己的产品其实并不具有绝对优势，那么就要针对自己产品的实际情况，寻找与之相适应的细分市场。
1.3.2  寻找国外客户操作流程及技巧

由于有多种寻找国外客户的方法，以广交会为例，介绍寻找外国客户的操作流程。

(1) 收集样品实物。到工厂收集典型样品实物，样品不求多，但求精。带不了的样品一定要拍相片。做好样品的分类和编号，记下供应价格。
(2) 建立商品档案。将数码相机拍摄的商品图片，批量导入数据库。批量导入图片可自动按编号建立商品档案，自动完成图片裁剪缩放。然后，看图补充商品其他详细描述，输入货源价格。这样可在一两周内建立起商品资料库。
(3) 制作样品条码。批量制作所有样品的条码标签，打印到不干胶纸上。剪下每个编号的样品条码标签，贴到相关样品实物上。
(4) 动画展示样品。交易会展台上，将电脑大屏幕最显眼的位置，以丰富的动画效果自动展示所有精美的商品图片。可极大吸引过往客商注意力，只要客商停步，赶快上前说：“Hello！” 

(5) 快速扫描报价。客商喜欢什么样品，用条码扫描器逐一扫描入电脑。输入想赚多少钱，算出美元报价。
(6) 正规报价单据。算好价格，即可打印正规格式的报价单，有多款格式。要有公司的图片，详细联系方式、价格条件、单价数量等等。

(7) 即刻成交签单。运气好，客人会立刻下单，把报价单转成订单，填上谈妥的交易条款。核对无误，即可打印正式的出口合同或销售确认书，让客人签。
(8) 回家准备出货。将那些客户资料、报价、订单导入公司的业务数据库中。安排人手准备采购，制作发票，安排托运、保险和报关等。
1.4  建立业务关系

进出口业务英语函电，包括信函、电报、电传、传真及电子邮件，是当今国际间货物买卖磋商的主要载体。无论采取何种形式，目的都是为了有效传递商务信息。因此，合格的英语函电必须用简洁的语言、明晰的结构来表述完整的内容，同时，还要体现出成熟的业务思维。

1.4.1  获取客户资料的渠道
企业通过各种渠道寻找到国外客户以后，要对客户资信情况进行调查，然后选择客户与之建立业务关系。作为贸易商，可以有各种途径来了解客户资料，如通过驻外使馆商务参赞处、商会、商务办事处、银行、第三方公司的介绍；或在企业名录、各种传媒广告、互联网上搜索；或在某交易会、展览会上结识；甚至是进行市场调查时获悉。

1.4.2  建立业务关系信函的写作技巧
1. 建立业务关系信函的内容

国际贸易中，买卖双方业务关系的建立，往往是由交易一方通过信函、传真、电话、E-mail等方式进行联系，建立业务关系。“我们另航寄最新的目录供参考。如果你方对产品有兴趣，请尽快通知我方。一俟收到你方具体询盘，即寄送报价单和样本。盼早复。”初次函电中的主要内容有：

(1) 信息来源的途径。即如何、从何处取得对方的资料。如“从我国驻巴基斯坦使馆商务参赞处得悉贵公司的名称和地址。” 

(2) 说明此次去函的目的。如“现借此机会与你方通信，意在建立友好业务关系。”

(3) 介绍本公司和公司产品情况。如“我们是一家国营公司，专门经营台布出口业务。我们能接受顾客的来样定货，来样中可具体提出需要产品的花样图案，规格及包装装潢的要求。”

(4) 表达希望对方与我方建立业务关系的意愿。如“为使你方对我各类商品有大致的了解，现附上我方产品目录或样品，如感兴趣，请与我方联系。”

2. 建立业务关系信函的写作技巧

(1) 说明信息来源，从哪里知道对方。To state the source of customer's information.
(2) 简短介绍自己所在公司。To introduce briefly one's own company.

(3) 表达写信的意图。To express the purpose of Writing the letter.
(4) 表达与对方建立业务关系的愿望及尽早收到对方回复的愿望。To express the wish of Business Relations establishment and early reply.
1.4.3  建立业务关系的商务函电实例　
建立业务关系的信函，又称为外贸开发信，是外贸业务人员最基本的、也是最能显示才能的武器。这种信函通常包括出口商主动写给进口商、进口商写给出口商、生产商写给进口商信函。下面介绍外贸开发信的实例。

【实例1-1】 出口商写给进口商的信函
Dear sirs,

We have learnt from the Commercial Counselor's office of the Chinese Embassy in Canada that you are in the market for Chinese garment products and now avail ourselves of this opportunity to approach you for entering into direct business relations with you.

As one of the leading exporters, we have been handling various kinds of Chinese leather products for about 10 years. Our products are very popular with many customers for their good quality and fine workmanship. To give you a general idea, we have sent you under separate cover several copies of illustrated catalogues and some sample cuttings.

Should any of the items be of interest to you, please let us know. We shall be glad to try our best to satisfy you at all times.

Yours faithfully,

China National Light Industrial Products Import and Export Corp.
【实例1-2】 进口商写给出口商的信函

NCE Trading Corporation

9 Alexander Street, London, England

July 23,2009

China East Import.& Exp. Corporation.

Jiang Su, China

Tel:(025)8477889

Fax:(025)8477888

Gentlemen：

As your name and address were listed in the International Business Daily, we are writing in the hope of opening an account with your company.

We are one of the leading importers and wholesalers of various light industrial products in London, having a business background of some 40 years, and are now particularly interested in light industry products of all types.

In order to let us have a better understanding of your products, would you please send us by return mail catalogues and prices of your products with full details. Upon receipt of such materials, we shall see what items are of interest to us and pass our enquiries to you.

If you need more objective information concerning our credit, please refer to the Midland Bank, London.

We anticipate the pleasure of hearing from you in the near future.

Truly yours,

David Lee
【实例1-3】 生产商写给进口商的信函

Dear sirs,

We owe your name and address to the Chamber of Commerce, Tokyo, who has informed us that you are in the market for Personal Computers.

We are one of the largest computer manufacturers in our country and have handled the products for about 10 years. We approach you today in the hope of establishing business relations with you and expect, by our joint efforts, to enlarge our business scope.In order to acquaint you with our business lines, we enclose a copy of our illustrated catalogue covering the main items suppliable at present. If you are interested in any of the items, please tell us by fax. We’ll give you our lowest quotations and try our best to comply with your requirement.

Our customers are always satisfied with our products and the service after selling. And we believe that you will be satisfied too, after we do business together.

Our banks are Bank of Tokyo, Japan. They can provide you information about our business and finances.

We are looking forward to your early reply.
Yours sincerely,

David Lee

1.5  业务案例分析

1.5.1  业务案例一

对自行车进出口市场的调研

1. 关于公司

美国纽约贸易总公司是美国主要进口自行车公司之一。纽约贸易总公司是一家集生产、销售、进出口贸易为一体的多元化经营企业，主要经营轻工业产品、家庭用品、机械、服装等贸易业务，公司基于丰富的经验, 加以产品优良的品质，在世界范围内树立了良好的商业信誉，并与来自海内外的多数国家建立了良好的贸易合作关系。

公司创办于1943年，坐落于纽约市中心的贸易大厦，占地面积60 000平方米，拥有雄厚的营运资金，总资产达1000亿美元，年利润近500亿美元。公司拥有三个贸易部门，两个生产部门，并设有研发部门和一个高素质的专业产品开发机构，其中技术开发和引进人员100人，职工3000多人，管理人员200多人。公司各类进出口产品款式新颖，种类齐全，交易广泛涉及到亚洲、美洲、欧洲等多个区域。

公司将以国际贸易为龙头、实业为基础、工贸结合，建立一种平等互利、信任依存的新型工贸关系，将公司发展成为综合化、实业化的一流经济实体，公司历来恪守“质量至上、信誉为本”的经营理念，以优越的产品质量，良好的企业信誉，齐全的品种款式，快速地更新换代，合理的价格水平，赢得了国内外新老客户的信赖和认可。公司蕴藏着巨大的发展潜力，以成熟的市场经验，优质的产品质量，创新的开发设计，完善的服务体系，开拓创新，与时俱进，真诚希望在平等互利的基础上与国内外商界人士竭诚合作，共同发展，共创美好未来。

2. 关于产品

BMX系于20世纪70年代初期源自美国加洲南部由一群热爱户外运动的小孩将自行车加以改装，增强后所生产的一种新兴自行车种，20世纪80年代初期为BMX全盛时期，针对BMX迅速增长的市场潜能，即使是过去一向兴趣不高的厂商也都积极参与，而长久以来的BMX供应商也都更新其产品线，包括迷你型、少年型、职业队型和24寸车型。美国人虽然家用小轿车比较普及，但是运动爱好者也占一个很大的份额。就今后消费趋势而言，美国消费者将会不断地追求个性化、休闲化、轻量化、健身功能齐全化。而针对青少年制造的BMX自行车，正具备了以上各个特点，在青少年中甚受欢迎；它一般采用先进材料如铝合金、钛合金、镁合金和复合材料，制造出来的自行车坚固轻便，近几年一直被消费者追捧。

3. 调研采取的步骤

(1) 对本国市场进行调研，获取国内消费者对自行车的需求情况和市场主要卖点。通过如下几个渠道获得：

· 通过专门统计货物每年销量报告的有关统计局收集国内市场自行车的最新信息。

· 系统查阅各种信息资料和经济专刊等一系列出版物，详细了解国内市场的竞争情况和进口信息。

(2) 详细调研中国的自行车市场和出口状况。通过如下几个渠道获取：

· 通过美国驻中国贸易促进委员会机构提供关于中国自行车市场的最新信息。

· 通过互联网搜索中国自行车出口市场的相关资料。

· 走访浙江宁夏自行车制造有限公司，与该公司相关人员直接探讨该产品的性能、销路及各方面特点，并分析该公司的经营和资信状况。

4. 调研采取的方法

采用室内调研、媒体交流和就地访问相结合的调研方法进行调研。

(案例来源：钱丹丹，陈济恩.国际市场调研报告)

1.5.2  业务案例二

开发信实例：卖出家具的香味

Take a look at this fabulous furniture——You can sell it like hotcake[E-mail Title]

Dear Mr. Trump,

Thank you for your interest in our furniture. I am sure that you want to order sales winners for your company. Here is one that will just do that for you.

Premium YYY xxxx Wood Model:

This Piece of fabulous furniture is made of xxxx A1 premium material and it sells like hotcake in XYZ market since it came out from our production line on Dec.31st. Last month alone, they sold more than 10 containers of this model. You can be the first to have a trial order and see how it works wonder in your ZYX market.

For this hot item and our other easy—sale furniture, please find the attached product photos and ordering information.Or visit: www.xyz-furniture.com. Your OEM orders are highly welcome too.

Best regards,

Pinky

Assistant Sales Manager,ZYX market

GZ Furniture Co.,

Address:123 Industry Rd., Any City, Any Province, PR China
Phone:0086-55-5555-5555

Fax: 0086-55-5555-6666

Web Adress: www.xyzfurniture.com
E-mail Adress:pinky@xyzfurniture

P.S.Order this hot selling item before 2009 Mar.31st and double your volume Discount. Ask for detail.Good selling!

【中文大意】
看，迷人家具——你可以让它像卖热狗一样畅销【电子邮件标题】

亲爱的Trump先生：

谢谢你对我们的家具感兴趣。我想你一定希望为贵公司订购畅销产品。这里就有一款提供给您。

某优质木某某款式：

这款迷人家具是用A1顶级某木制造。它从12月31日开始从我们的生产线出来后，在某某市场像热狗一样畅销。上个月这个款式他们卖出了十多个柜子。你可以成为第一个在你们某地市场下试单的，试看此产品为你创造销售佳绩。

有关此热销产品和我们其他的畅销家具，请看所附的产品照片和订购资讯。或登录：www.xyzfurniture.com. 我们也欢迎你的OEM订单。

祝好运。

Pinky

GZ家具公司某地市场销售助理

地址：中国某省某市工业路123号

电话：0086-55-5555-5555

传真：0086-55-5555-6666

网站：www.xyzfurniture.com
电邮：pinky@xyzfurniture

又及：2009年3月31日前下单订购此畅销家具，你可以享受双倍的数量优惠。详情备索。祝你生意兴隆。

【案例分析】
(1) 为客户利益着想，这里是着重“畅销”(只有订购的产品畅销，买家才容易保住自己的饭碗)。

(2) 标题积极、有趣(Hotcake，充满色香味的联想，也是亲切的常用语。当然这类熟语词汇也有落入俗套的风险。不过这里有两个原因可以支持使用这个词：一是家具行业用此词不多；二是从中国来的供应商语言乏味，基本不用此类“有色”词汇。标题上用这样的词汇，肯定会让你脱颖而出)。

(3) 第二段，内容要点有产品名称(具体举例，而不是泛泛。注意这里的产品名称不要总是冷冰冰的数字字母代号，要有文化内涵)、所用材料介绍(内在含义是质量)、生产情况(表明自己的生产能力，而对方是直接与厂家打交道)、其他市场的销售情况(事实证明和引起对方的攀比心理、从众心理，降低对方的心理风险感觉)、建议对方尝试(以可能的好结果做诱惑，善用客户心理，以做本地市场第一个来激发对方斗志)。

(4) 告诉对方下一步怎么做(特别注意：相关附件/网站要有详细的如何订购的资讯，如价位、包装、运输、时间、付款方式、优惠等)，附带提出可以为对方OEM(因为对方很可能只要OEM,不要你开发的产品。但你提出和推销自己的产品，就是告诉了对方你的设计和生产能力较强，所以他们也可以放心给你OEM)。

(5)“又及”部分下：祝愿对方生意好，呼应开发信的标题和主题。这也是对方采购关心的重要主题之一。

(6) 通篇没有提价格超低，而是强调畅销(及给对方的利益)，以及产品背后的质量、生产能力等，只在最后的“又及”(P.S.)里才给出一点价格的诱饵。所以是相当正面的推销，而不是价格的恶性竞争。整个基调积极、主动、正面、自信。

(案例来源：薄如思. 小小开发信 订单滚滚来——外贸开发信写作技巧及实用案例分析，北京：中国海关出版社，2009)

1.6  拓展学习资源

1.6.1  相关知识链接

1. 广交会介绍

广交会(Canton Fair)，又称中国出口商品交易会(China Import & Export Commodity Trade Fair，创办于1957年春季，每年春秋两季在广州举办，迄今已有五十余年历史，是中国目前历史最长、层次最高、规模最大、商品种类最全、到会客商最多、成交效果最好的综合性国际贸易盛会。  
首届交易会于1957年春在原中苏友好大厦举办，展馆面积18 000平方米，参展交易团13个，参展商品12 000余种，来自19个国家和地区的客商共1223人次到会洽谈，成交1754万美元。50年后中国全方位对外开放，广交会的使命一脉相承，通向世界之路越走越宽。与创办当年相比，今日广交会展馆建筑面积达17万多平方米，参展交易团48个，参展企业10 000家，展品10余万种。回顾50余年来广交会的发展道路，我们可以看到广交会各方面都发生了巨大的变化。在展出规模、参展主体、到会客商、成交数额、商品种类等方面均实现了时代的跨越。
广交会由48个交易团组成，有数千家资信良好、实力雄厚的外贸公司、生产企业、科研院所、外商投资/独资企业、私营企业参展。
广交会贸易方式灵活多样，除传统的看样成交外，还举办网上交易会。广交会以出口贸易为主，也做进口生意，还可以开展多种形式的经济技术合作与交流，以及商检、保险、运输、广告、咨询等业务活动。来自世界各地的客商云集广州，互通商情，增进友谊。

截止2011年5月，我国已经举办了109届广交会。

(资料来源：http://www.cantonfair.org.cn/)

2. 华交会介绍

中国华东进出口商品交易会(East China Fair)(简称“华交会”)是有中华人民共和国商务部支持，上海市、江苏省、浙江省、安徽省、福建省、江西省、山东省、南京市、宁波市9省市联合主办，每年3月1日~5日在上海举行。是中国规模最大、客商最多、辐射最广、成交额最高的区域性国际经贸盛会。

自1991年以来，华交会已经成功举办了21届。第20届华交会在上海新国际博览中心举办，展览面积达10.35万平方米，设标准摊位5312个，分4个专业展区(服装、家用纺织品、装饰礼品中、日用消费品展区)，参展企业3300余家。境外展商分别来自丹麦、印度、尼泊尔、蒙古、日本、韩国等9个国家和地区。华交会展示的轻纺产品中，高新技术产品、名特产品占有较大的比例。

华交会以进出口贸易为主，还安排加工贸易和合资、合作等多种经济贸易洽谈。

1.6.2  常用术语英文表达

	Establish business relations
	建立业务关系
	China Import and 
Export Fair
	中国进出口商品交易会

	International Chamber of 
Commerce
	国际商会
	Canton Fair
	广交会

	Commercial Counsellor's 
Office
	商务参赞处
	State-owned Company
	国营公司

	Trade Directory
	企业名录
	Credit Standing
	资信状况


1.7  技能训练

1. 位于江苏淮安经济开发区深圳路6号的江苏拜特国际贸易有限公司，需开发美国真丝领带市场，作为新进公司的业务员，你觉得应该怎么操作来调研美国市场情况？

2. 通过阿里巴巴(www.alibaba.com)B2B电子商务平台，得知美国D.S.F CO.LTD有采购1000条真丝领带的需求，请撰写一份建立业务关系函。

公司联系方式：BETTER TRADING CO., LTD. 
ADDress: NO.6 shenzhen ROAD, ECONOMIC DEVELOPMENT ZONE, HUAIAN JIANGSU, CHINA TEL: 0086-517-83718888  FAX:0086-517-83716666 ZIP CODE: 223003
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