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9_AA_8C_E6_8A_80_E5_c28_33827.htm 在实际的对外贸易中,

有很多的外贸人都有这种经历,那就是你向客户发了一个你自

认为通过精心准备的很不错的邮件,但他却不答复你,让你苦苦

的等待,邮件有 如石沉大海,没有任何的 回音,为何会出现这种

情况,难道客户那边出事了吗?答案当然是否定的,仔细想一想,

应该是自己的原因吧. 前阵子,有位网友在与我聊天的时候,问

我如何报价好?是不是根据自己对利润的追求来报,我说你的想

法有失偏颇,而且在很多的时候是行不通的,我问他,那你通常

对利润要求多少,他说纯利10%就可以了,或者更低也可以,有利

润就可以.我问他,你对你所经营的产品熟悉吗?尤其是该商品

目前国内国外的行情价,我认为行情才是报价的基础,如果你不

知道该商品的国际市场行情,你最好是不要乱报价,同时我也告

诉他,如果你认为你的价格太高,比同行的同质性的商品价格高

很多,那你也不要随便报价,因为在这种情况下,你的报价是不

可能取得理想的效果,而且会取到适得其反的效果,客户会认为

你是一个外行人,失去了与你合作的兴趣,因此对你的邮件当然

是置之不理了,同时你也是帮助了同行,让他们的生意更容易成

交了。 因此,你在报价之前要根据以往和现在所收集和掌握

的,来自各种渠道的商业情报和市场信息,对其进行比较分析,

判断和预测的基础上而加以制定的,那种闭门造车式的报价,根

据自己的意愿来报价是根本行不通的,也是一种在浪费商机的

行为. 那么,在发现你的报价会比同行高很多的时候,你怎么办?

如果你是外贸公司,那么你还是要多找一些有诚意的合作厂家,



你也要货比三家,从中找出更有竞争力的合作价格,当然我讲的

这是在保证质量的情况下。如果你是生产厂家,你要找出你们

的产品为何成本这么高的原因,问题出在哪里,要找出解决问题

的最佳方案,增强企业在竞争中的威力,否则是很容易被淘汰的

。 生意生意,生而如意,作为买卖双方是一对矛盾的结合体,任

何一笔生意的达成,都是一种双向互动的结果,做 为卖方的你,

是要有利润才能做,而 做为买方的,他更是有这方面的追求意

愿.因此总要经过艰难的讨价还价的阶段,那么你在实际的谈判

中,要刚柔相济,也就是要以刚为中心,以柔为半径,这就是说你

不能做亏本的生意,你的原则是不能放弃的,你的底线是不能突

破的.同时你也要讲究灵活性,要有足够的应变能力,该让利就

得让利,要让你的客户能够尝到一定的甜头,他才有兴趣来与你

商讨如何合作.在这种情况下,你才有可能得到客户的订单,追

求过高的利润往往意味着失去客户,退出市场,这是市场竞争规

律的不二法门. 由此可见,当你的客户不理睬你的报价邮件,你

不要埋怨客户,更多的要自我反醒,从自身找原因,做生意是两

相情愿的事,任何单方的行动都是 于事无补的,也不可能取得

任何的成效.要在质量,价格和服务方面多下工夫,如果你能做

到让与你合作的客户满意,让他在需要某种商品的时候,想到的

第一个卖家是你,那你才是真正的成功者,你也就不用为你的邮

件不被客户答复而忧愁了。 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 


