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外贸谈判的三个阶段外贸工作就是一个不断沟通、谈判的过程，客户询价时会进行价格谈判，客户在了
解产品时就是在进行产品谈判，经过了这两个阶段，外贸员还需要经历交易条件谈判。做外贸工作，在
与客户谈判时，谈判的内容主要分为三个方面，分别是价格谈判、产品谈判、交易条件谈判，由于这三
个方面的谈判内容是逐渐递进的，因此，我们可以将其称为谈判的三个阶段。/1.价格谈判所谓价格谈判
，大多是从客户的询盘开始的。基本上很多客户都会先发邮件询问价格，然后再谈论其他的，如果客户
不先问价格，反而会让人觉得对方不是真正想要做生意的，是另有目的。在这个阶段，外贸员的报价水
平决定了是否有机会与客户展开进一步的沟通谈判。在互联网时代，价格的透明度很高。所以，不要闭
目塞听，除非你处于垄断地位，否则报价就要合理，而不要高得离谱，不然你只会既丢了订单又丢了信
誉。2.产品谈判当客户接受了你的产品价格后，你们的谈判就进入到了第二阶段——产品谈判阶段。在
这个阶段中，客户会问你产品的细节、参数，以及在实际应用中可能会出现的问题、解决的方式等。在
这个阶段，外贸员要详细地给客户答疑解惑，让客户对这款产品满意，了解这款产品的性能与优势，将
其与市面上的其他产品区别开。因此外贸员要对自己销售的产品有了解，最好能够掌握产品的特性，以
便及时、全面地表达出产品的优势，更好地解答客户的疑惑。进入了产品谈判阶段，也不意味着客户就
一定会购买你的产品，要说服客户，外贸员就要说出自己的产品好在哪里，而不是一味地告诉客户你的
产品好。3.交易条件谈判一般来说，如果客户真的对你的产品感兴趣，想要购买此款产品，那么他们除
了会关注价格与产品的细节外，还会反复询问你交易条件，比如付款方式、交货期等。因为这些交易条
件在外贸中是很重要的，对一单生意的成交会产生很大的影响。如果客户只是在前期与你讨论价格和产
品的细节，而对其他交易条件只字不提，那么客户很可能只是在比较，只是在做调研，而并不是真正的
购买者。可以说，只有你的报价在客户的心理预期之内，或者在客户可接受的范围内，客户才会有跟你
谈论产品特性与细节的可能，而只有你的产品性能满足了客户的要求，客户才会进一步与你商讨其他交
易细节，你们才可以进行进一步的交易谈判。其实，在外贸工作中，如果已经进入了交易谈判的环节，
说明客户对你们的产品和价格都比较满意，那么只要你们在交易条件方面下点功夫，客户基本上就会被
你们拿下。当然，也有的外贸员在进行到这一步后还会丢单，不是付款方式无法满足客户的要求，就是
出现一些其他的小问题。其实，做外贸工作，外贸员要懂得灵活应对。如果对方提出了一些对你们的成
交影响并不大的交易条件，那么以提出其他的条件来交换，满足对方的这个条件也未尝不可，而不必直
接将客户挡在门外。毕竟，如果你们已经通过了前面的两关，而被这最后的一个小关卡卡住，那之前的



付出与努力不就都白费了吗?外贸新认识：90%以上的订单都会卡在价格谈判上。不论是对自身产品的价
格定位不准，盲目报价，还是寄希望于客户讨价还价，然后自己再降价销售。只要你的价格定得不能让
客户满意，那么你就很可能会失去与客户进一步谈判的机会。资深外贸员的谈判之道谈判很重要，一场
成功的谈判会将原本机会渺茫的订单拿下，一场失败的谈判会将原本要到手的订单“拱手让人”。学习
那些成功的、资深的外贸员的谈判之道，你在谈判中将会表现得更好。同样是外贸员，可是有些人就能
通过谈判拿下订单，有些人的谈判却屡屡不顺。外贸员的失败除了是因为客户难应付，难道就没有其他
原因了吗?应该还有一个最重要的原因:外贸员自身的谈判能力。资深的外贸员都有自己的谈判方法，他们
明白，谈判不是辩论，谈判的最终结果是实现双赢。除了准备好资料，做好成交的充分准备外，他们在
谈判中还会关注以下细节。1.关注客户的注意力人们注意力集中的时间是有限的，一般来说，成年人的
注意力集中时间可以保持在30~40分钟之间。因此，在谈判的开始，很多资深的外贸员会将此次合作中出
现的主要问题提出来，并与客户商讨解决方案。由于客户此时的精力旺盛，注意力也很集中，因此，解
决问题的效率会很高。而在谈判进行了半小时后，资深的外贸员便不会再像之前一样，提出各种各样的
问题，而会与客户谈论一些比较容易解决的小问题，或者与客户聊一聊与工作关联不是很密切的话题。
这样的谈判风格看似后期浪费了不少时间，但前期的效率是很高的，而且双方都不会觉得谈判很枯燥，
很消耗精力，反而会享受这种沟通协商的过程，从而便于外贸员给客户留下一个好印象。2.善于聆听客
户的话什么样的外贸员最惹人烦呢?--总是急于打断客户、反驳客户的外贸员。资深的外贸员懂得聆听客
户的话，不会只顾着自己说，他们知道谈判不是一个人的独角戏，而是一个你来我往的过程。客户说得
越多，外贸员就越能了解客户的想法，越能有针对性地给出解决问题的建议。因此，有时候，听客户说
比自己说更有利于谈判的顺利进行。/3.不急于回答客户的问题当客户问了一个问题后，如果外贸员可以
快速回答出来，当然可以突显出外贸员专业的一面，但是有些客户可能也会对这种做法反感，觉得外贸
员没有经过认真地思考，只是在随意地应付自己而那些成功的、资深的外贸员，很懂得拿捏节奏。当客
户提出问题后，他们会犹豫、思考一阵，然后再给出“深思熟虑”的答案，给客户留下“我很负责，我
对你们提的问题很重视”的感觉。在客户提出问题后，给自己留出时间去思考，也便于外贸员考虑一下
客户是否在问题中设置了什么陷阱，是不是在故意试探自己。4.初始报价靠谱，但不是最优很多人都有
这样的体验:在购物时，即使对方给出的价格在自己的心理预期内，但还是会试探性地问一句“是否可以
降价”。如果对方没有降价人们会犹豫一下;但如果降价了，大多数人都会毫不犹豫地付钱购买。其实，
在谈判中，很多客户也都存在这样的心理，即使他们觉得这个价格可以接受，但还是会希望对方能再给
自己一些优惠。根据客户的这种心理，资深外贸员在进行初始报价时一般就会先报一个靠谱但并非最优
的价格。如果客户真的有合作意向，接下来他们也会稍微给客户降降价，促进成交。若是发现客户很中
意产品，但一直在价格上纠结，外贸员通常会在与客户的多次谈判后给客户一个最优价格。5.不会忽略
客户的同伴有经验的外贸员会关注与客户同行的每个人的感受。不论对方是什么装扮、什么长相，在谈
判时，外贸员都会给予他们足够的尊重与重视，耐心地解答他们提出的问题。毕竟，与国外客户合作，
他们不辞辛苦地远道而来，谈重要的单子，肯定不会随随便便派几个人过来，因此，来的这些人一定有
他们来的道理，比如是公司的管理人员、技术人员等，而他们的想法与感受也会在一定程度上影响与外
贸员对接工作的客户的想法。成功不是毫无道理的，失败也不是没有缘由的，多学一学资深的外贸员的
谈判之道，你在外贸这个行业才会做得越来越好。外贸新认识：在谈判中，有经验的外贸员会将自己置
于一个非决策者的位置上，这样，当对方苦苦相逼时，外贸员就可以表示自己只是按照领导的要求办事
，实在没办法再退让。当然，这样做的目的也是想要以一个不错的条件成交。
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