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案例分析作为一种实用性较强的教学方法，广泛的运用在各行各业中。

尤其是在国际贸易中，分析一些具有代表性的案例可以从中得到许多有用的知识与解决方式。

 

案例1：回复的询盘得不到买家反馈

“我的询盘回复都做了，但是收到客户的进一步反馈少之又少。”

 

下面是她回复某一客户询盘的邮件：

Dear Ms Ortiz

Wish you have a good day!

Thank you for your inquire with our company. （分析：偏向于中国式的英文表述，且语法有错误）

About your need the product, I think you can login in our website www.XXXX.com to check it. And you also can
order online. You can search this item number on our website. And our company minimum order is the goods value
more than $200USD. About the payment and the shipment, you can select on our website. （分析：回复内容看
上去较为平淡且直接回复网址的做法不太妥当。如果客户平常会打开网址查看，那么可能会有机会成单
；但是如果客户从来不随便打开网址，那么网站中很多信息客户根本就看不到。因此，当客户有问到简
单常规的问题时，我们在回复中应该写一些详细内容）



Looking forward to your order on our website.

Best regards

Amy

 

案例分析

针对此邮件，张静敏老师也逐段进行了点评，她指出该邮件中很多内容都需要客户主动去完成，因此客
户很可能不会再有反馈。

“自己多做一点，让客户少做一点”，这才是回复的重点，让客户感知你的真诚。

总的来说，询盘回复并不简单轻松。

因此，在做询盘回复时，需要注意这几个点：

1、要学会识别第一封询盘，抓住第一轮沟通的机会；

2、洞察客户需求，挖掘可能存在的合作契机；

3、把握速度与激情（抓紧时间回复客户，并且秉持着“客户虐我千百遍，我待客户如初恋”的信念对待
客户）；

4、熟能生巧，分析客户拒绝回复的原因（看看是不是自己有失漏）；

5、勤修内功（多站在买家立场思考）。

 

 

案例2：产生贸易纠纷怎么办？

一南非客户订货时自己提出按他的要求进行货物包装，结果货物过去由于包装有点大了造成一部分货物
被压坏（工厂当时也曾提出包装有点过大，可能会造成货物损坏），南非客户已向大使馆投诉，工厂该
如何是好？

 

案例分析

打开门做生意，难免会碰到各种各样的客户。

像这样的案件，工厂应该提前有一个风险预判。通常由于客户单方面的要求有别于常规性做法时，我们
必须提前把与客户沟通的所有邮件和线上沟通的内容打包好作为证据。当纠纷发生后，工厂需要尽快的
把这些证据拿出来。

大使馆并不属于执法机构，在客户反馈后，如果大使馆认为事件较为严重，可能会来电或者来函了解情



况。因此，我们可以提前把对自己有利的证据准备好，同时持续的与客户沟通，探索他真实的意图。

在沟通的过程中，如果我们认为该客户是可以长期发展的，那么我们可以考虑赔一些小额的东西给客户
，安抚客户情绪，尽量不把事情闹大。

总而言之，在进出口贸易过程中，不可避免的会遇到贸易纠纷，无非是两个方面，“我的错”或者“你
的错”。

因此，我们要牢记：

“是我的错！打要站好，错要认好！大事化小小事化了！”

“是你的错！关系长久可损小利！恶性欺骗不用手软！”

同时，千万重视合同的签订，必要时合法合理界定责任！

 

 

案例3：如何让客户爱上我的产品

外贸业务员无法与客户时常见面，应该怎么样打动客户，让客户爱上我的产品呢？

 

案例分析

“人人都是产品经理”，将自己作为客户去考虑产品吸引客户的根本性原因，可以从中发现以下几点：

1、产品吸引用户—帮助用户解决了某些痛点；

2、优化产品的核心亮点；

3、结合产品本身属性及目标用户群体确定产品视觉设计；

4、注重品牌打造；

5、研究目标市场及目标用户特征。

 

 

案例4：尼日利亚老客户改用L/C，该怎么办？

中国A工厂专业做刹车盘，结识了一个尼日利亚客户，前期已经合作过两次，出了两个柜的货，都是用T
/T支付。

近期客户下单时表示希望做L/C，原因是尼日利亚国家政策，用信用证汇率会有优惠，但是工厂觉得风险
比较大，目前在僵持中。



 

案例分析

尼日利亚治安问题严重，最大的港口拉各斯常年拥堵且设备陈旧，同时进口手续繁琐，还会定期出现外
汇管制措施。

开具信用证的做法在尼日利亚比较盛行，但是接受非洲国家开出的信用证时，需要注意几点：

1、开证行及客户的信誉度（必要时可以对客户采取资信调查、背景调查等防护措施）；

2、认真审单，杜绝不符点（注意查看所有条款）；

3、加强制单水平（按照信用证要求制单，一定要谨慎）；

4、SONCAP（提前关注客户是否需要此认证，否则后期会比较麻烦）。

近年来，尼日利亚也在不断加大与中国的交往，并试图通过一些方式解决外汇付款的问题。

总的来说，尼日利亚商机很大，但是整体操作过程中一定要注意货物与款项的安全。

来源：张静敏
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