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产品详情

很多外贸业务员曾经碰到过这样的问题：合作客户订单越来越少，直到突然有一天失去了联系，断了合
作，这是怎么回事？事实上，有很多影响客户是否再下单的因素，你了解吗？这些根本原因与经验教训
记得收藏！1、客户找到了性价比更高的供应商价格是交易中的一个重要因素，甚至说是影响客户是否下
单的最大因素也并不过分，客户总是希望价格能便宜一些，这样他们也能有更多的利润可赚。如果合作
中的客户不再下单，那可能是找到性价比更高的合作商了。这个时候可以坦诚布公找客户了解一下原因
，如果客户觉得价格高，我们可以适当降价，哪怕是打个 9.8 折，也让客户看到我们有降价了。但假
设确实没有降价空间，可以和客户说明，一分价钱一分货，再加上海运费用高、原材料价格上涨等不可
抗力的原因，价格确实降不下来，且可能还会增长，建议客户越早成交越好。2、客户收货后觉得质量不
过关绝大部分外贸客户都是要采购一个质量很好且价格适中的产品。由于是第一次采购，客户可能会怀
疑产品质量是否能达到预期，这也是很容易理解的，这个时候我们要让客户感受到产品确实不错，不必
有什么顾虑。这要求业务员要对产品要非常熟悉，保证质量过硬，让客户放心下单。3、交期太慢在外贸
工作中，交货期可以说是很核心的一个方面。其实很多国外买家更换供应商，不全都是因为价格高、质
量差，也有很大一部分是因为供应商交货期频繁拖延。因此，我们报价时应该有个弹性的时间算进去，
给自己一些余量来应对突发的问题。大订单的交期，一定要跟客户多争取一些宽裕的时间。要经常和供
应商沟通，了解供应商的近期订单和生产情况。选择靠谱的供应商很重要，注意多去工厂看看货，了解
一下生产的情况，检验一下是否生产情况属实。做好预防，千万不要出现交期晚的事情。4、上次订单出
现错误若在上次和客户合作过程中出现错误，比如严重的产品质量问题、数量短缺问题等，会影响客户
再次下单的概率。但如果在发生问题时，我们能够第一时间进行安抚和解决，也许客户也不会过多在意
一次的失误。所以在订单出现问题时，一定要有帮助客户解决问题的态度及方式。5、不能满足客户的新
需求比如客户对产品或包装有定制需求时，我们无法提供相应的方案；又比如客户提出新的付款方案，
我们无法满足时，也可能造成客户不返单的情况。举个例子，有些国家是信用证国家，如埃塞、孟加拉
、阿尔及利亚等，如果我们公司明确了不接受这些国家的信用证，而恰恰这个客户就是这个国家的，那
也只能放弃交易；还有些客户，非要见提单付款，货到付款，如果公司明确不接受，那么也只能放弃。6
、服务态度不到位做外贸，时间周期很长，长达数月，这中间有很多步骤，从询盘-报价-订单-下生产订
单-业务审批-下达生产通知-验货-制备基本文件-商检-船务流程-租船订仓-安排货柜-委托报关-获得运输
文件-准备其他文件-交单，每个环节都容易有问题，这需要我们要保持热情，真诚服务，客户有任何疑



问都要及时解答。如果给客户留下了态度不好的印象，也会影响最后合作的机率。7、不可抗力因素比如
俄乌冲突，会造成社会局势动荡会严重影响贸易合作；又比如越南为保护国内家具制造业，从 10 月
中旬起向部分中国制造的家具产品征收临时反倾销税，都会影响当地进口情况。除此之外还有汇率和关
税也都会影响客户的下单。遇见这种情况，可以继续与客户保持联系，如果后面他们有需求也会再找我
们的。上面介绍了几个很重要的客户不再下单的原因，你 get 了吗？明白客户在乎什么，避免出现错
误，才能促进客户的成交转化率与持续下单，实现和客户的共赢。
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