
海外大客户开发及涉外沟通谈判技巧
海外客户开发 涉外沟通 谈判 社交工具
【开课时间】2023年11月16-17日 北京                          
【课程费用】4500元/人（包含：培训费、教材、发票等）                    
【参加对象】海外业务部、国际市场部、国际贸易部、进出口部、外贸部、关务部、物流采购部、业务主管、经理，海外市场分析人员等。

【认证费用】RMB2580元/人（ACI美国认证协会-注册国际高级物流经理）可选
        RMB2580元/人（ACI美国认证协会-注册国际高级贸易管理师）可选


课程背景：
企业在国际化过程中不可避免的会遇到各种困难与挑战，本课程基于讲师本人近20年在国际化业务中所积累的实战经验与教训，通过实际案例解析与复盘，帮助企业海外业务从业人员提升应对能力。


课程目标：
1.分析海外客户的需求特征，了解并掌握与不同国家的客户沟通洽谈的方法，提升海外客户开发的方法与技巧；

2.分享拓展海外市场客户的实战经验、分析客户开发的关键过程，提升开发国际客户的效率；提高询盘的转化效率；

3.客户池的分类管理与精准识别目标客户，提高客户跟进效率，提升客户服务满意度，获取持续稳定的订单与业务合作；


课程大纲：  

一、国际客户的主要类型划分

※按国际市场区域划分

※不同市场区域的国外客户特征分析

※按采购规模划分

※按客户的来源划分（流量入口引流）

※不同采购规模客户的行为特征分析

※按客户需求类型划分

※不同客户需求类型的特征分析

※对客户进行分类判定的好处与意义

【案例】如何给海外客户进行类型判定
二、海外客户的需求特点分析

※客户的业务模式与业务定位

※客户的背景调查与分析

※客户的购买需求预测与产能满足

※客户需求的分析

※资质证书与市场准入要求

※对采购价格的要求（目标价）

※交期控制与满足客户交期的能力

※业务流程规范性与时效性

※客户对质量管理体系的要求

※客户期望的质量协议

※对候选企业的产品与技术创新能力的需求

※产能规划与硬件环境的需求

※客户期望的支付方式

※客户对我方管理层的沟通需求

[分享案例] 欧洲某医疗集团公司采购项目的客户需求分析

提供本实际案例中有关产能与交期计算的有关Excel表格，订单业务流程图、产品技术文档等实际案例，供企业参考和借鉴。

三、海外客户开发过程

※客户来源

A.海外专业展会

B.客户主动通过官网等渠道寻求业务合作

C.B2B电商平台，如阿里巴巴、环球资源等

D.海外社交媒体Linkedin, Facebook等

E.企业某市场公关活动

F.某贸易促进机构的推介

G.企业其他广告推广活动

[思考]不同的客户来源，对客户开发的进程有何不同的影响
※客户识别

A.客户询盘的识别与记录

B.客户的背景与专业性分析与判断

C.客户的需求试探与真实性分析

※客户的分类管理

A.客户的分类标准

B.客户的质量等级

C.客户的采购体量等级

D.客户档案建立与CRM管理

[思考问题] 客户分类管理的好处
※客户的开发

A.客户的首次报价与报价单业务规范

B.客户对报价的反馈与业务磋商

C.客户的开发周期与联系频次

D.客户索取样品与打样管理

E.客户讨价还价的技巧

F.针对客户的需求偏好进行有针对性的推介

G.打动客户的关键要素

四、海外客户沟通过程

※邮件沟通与沟通的基本原则

A.外贸函电的通用格式

B.外贸函电的书写原则

C.邮件沟通的好处

D.与外商沟通的基本原则

※电话沟通

A.日常电话沟通

B.多方电话专题会议

C.电话会议议题的准备

D.电话会议沟通的技巧与注意事项

E.电话会议的总结与澄清、确认

※社交工具沟通

A.Wechat, Skype, What’sAPP等社交工具的及时聊天工具

B.社交工具沟通的利与弊

C.利用社交工具进行企业与产品的宣传推广

※面对面沟通

※交易达成前，沟通过程中需要确定的关键信息

A.客户需求的产品与技术文档的确立

B.预计报价与利润计算

C.交期预计与供应链部门沟通确认

D.我方可接受支付方式与客户的资信等级、客户体量等级的匹配性

E.质量条款与验收方式

F.产能状况与客户交期需求之间的匹配与平衡

G.贸易国别是否受限，收款行是否能顺利安全收汇

H.是否为中信保黑名单客户

I.正式报价单的缮制、审批环节

J.特殊利润率报价单、订单合同的审批

五、海外客户谈判的准备与实施

※客户谈判前的准备工作

A.客户背景调查

B.客户需求研判

C.满足客户需求的硬实力与软实力分析

D.客户谈判前的准备工作

E.客户验厂路线图、产线安排、生产产品安排、产能扩充空间

F.客户对质量管理体系的需求

G.客户对产品开发能力的需求

H.客户可能会提及的问题清单与提前准备，与公司高层核对确认一次

I.谈判出席人员与职责分工确定

※客户谈判的实施

A.按照客户谈判前的各项准备工作，按计划实施；

B.需要注意判断的各个主要节点

C.谈判过程中做到自信、坚持谈判前制定的原则，同时做到随机应变

D.按照谈判的PPT演练与应变

※客户谈判后的跟进

A.谈判后，跟进实际谈判的情况，及时将谈判所达成的共识与结论总结，及时跟进

[案例] ：欧洲某医疗集团公司的谈判过程的心得分享

六、 国际化业务主要法律法规

※《联合国国际货物销售合同公约》的介绍与学习要点以及国际贸易实践的关系

（1）《联合国国际货物销售合同公约》简介 （2）基本原则 ▷适用范围 ▷生效时间 ▷合同的订立

（3）买卖双方的权利与义务界定

▷规定品名条款的注意事项        

▷国际贸易中表示品质的方法定       

※《联合国国际货物销售合同公约》在实际业务中的应用

（1）合同的成立形式：邀约、发盘、还盘、生效的原则

（2）商品的名称、品质、数量、包装

▷品质条款的规 

▷ 商品的包装

▷商品的数量约定

※业务合规性与国际化业务主要法律法规之间的关系

讲师介绍： 周宗武老师
✭高级讲师/培训师

实战经验：

周老师毕业于对外经济贸易大学，国际经济与贸易专业。十余年任职于大型民企与外企的海外营销总监职位，积累了较为丰富的实战经验与大量亲身经历的海外营销真实案例。在20余年的一线国际贸易实践中摸索总结，通过理论与实践的有机结合，能以独特的视角和思考总结，诠释国际贸易的精髓。曾先后在机电设备、消费电子、石油机械设备，医疗设备与耗材等不同领域耕耘海外市场，亲身经历拓展国际市场的从无到有以及后续发展壮大历程，深知国际市场的“酸甜苦辣”。期望将这份沉淀与积累，分享给有志于国际化业务的企业，帮助更多企业更高效的走出去，迎接更广阔的国际市场。
授课风格：

➼幽默（语言风趣+气氛活跃）

➼饱满（案例丰富+穿插互动）

➼接地气（量身订制+与时俱进）
擅长的领域：

《出口营销技巧、海外市场开发与维护》 

《外销团队建设及团队管理》

《国际谈判及大客户开发与维护》

《打造高效外销团队赢取海外订单》

《国际贸易工作流程与风险》

《国际贸易合同风险控制》

《UCP600-跟单信用证统一惯例》

联系方式：中企联企业培训网

咨询电话：010-62885261 

联 系 人：潘洪利 13051501222

电子邮箱：phL568@163.com

网 址：www.zqLpx.com
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