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内容概要

　　本书是顺应中国目前电子商务新兴发展状况而编写的。
书中采集了25个典型的外向型中小企业成功运用电子商务的案例，通过这些真实的案例，在如何利用
电子商务开拓国际市场、网络营销技巧、网络风险规辟以及客户关系管理等方面，从不同的视角为广
大的电子商务应用者提供新的方向和思路。
　　本书特别适合处在电子商务时代的外向型中小企业的管理人员和业务人员阅读。
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章节摘录

　　1.10 挖掘日本市场的网络商机　　无锡东升工艺品厂是一家主要生产节日用品的企业。
创办至今，一直以开拓日本市扬为主要目标。
他们生产的节日用品深受挑剔的日本买家的青睐。
　　在良好的市场前景下，自2002年，东升工艺品厂决定将网络贸易作为产品出口的重要途径。
网络贸易的开展，不仅加快了企业进军日本的速度，还帮助企业节省了不少资源。
　　在若干年前网络贸易意识并不普及的情况下，东升工艺品厂就已经开始在使用互联网查找信息，
并深信它在日后一定会普及。
东升工艺品厂之所以敢提早一步，走在别人的前面，是因为在他们的眼中尽管网络很虚幻，存在很多
风险，但没有风险就没有收获，重要的是要敢于尝试。
　　做好网络贸易，最重要的是选择好的网络平台。
就像我们把东西放在超市里卖，大超市光顾的买家自然比小超市多，产品的需求量也大得多。
因此东升工艺品厂最终选择了阿里巴巴日文站，主要是因为它良好的知名度，曝光率高，在日本市场
有不错的声誉。
自从2002年正式成为阿里巴巴“日文版中国供应商”会员，四年过去了，选择始终没有改变。
在初期加入阿里巴巴，东升工艺品厂并没有期望得到什么，只想试试这条路。
日本市场一直是这家公司的主要市场，多年与日本买家的合作，让他们对日本买家的采购习惯有比较
深刻地认识。
日本买家通常通过其设在中国的办事处或本国商社利用参展等传统方式采购中国产品。
所以当2002年东升工艺品厂开始接触电子商务这种全新的推广方式时，对于能否利用它开拓日本市场
缺乏信心。
虽然他们看好电子商务，但日本公司利用传统方式采购产品的观念非常根深蒂固，对于日本企业能否
接受网络营销这种新的推广方式的担心一直存在东升工艺品厂的心中。
　　因此，在接下来的日子里，他们选择了继续考察。
带着憧憬和希望，东升工艺品厂开始了自己的网络贸易之旅。
转眼之间，一年的时间过去了，可是公司电子商务的战绩依旧平平，现实让大家开始犹豫。
但网络的飞速发展让他们坚信，电子商务的效果有很多是不能量化的，比如知名度的提升，他们决定
再做一年试试。
坚持为东升工艺品厂带来了收获。
随着日本企业新老管理层的更替，越来越多的日本企业开始接受电子商务，而日本经济的持续低迷，
也让更多的终端销售商开始直接向中国的企业采购。
逐渐地，东升工艺品厂不仅开始接到买家询盘，并通过和买家的交流成交了订单。
现在东升工艺品厂开始期望能打出企业知名度，让更多的日本买家找上门，认可自己的产品和服务。
　　除了准确抓住日本买家的采购特点外，东升工艺品厂的业务人员还在外贸的操作环节，充分把握
日本买家的特点，抓住日本买家的需求，在询盘回复和产品质量方面大做文章，从而一步步吸引了日
本买家的目光。
　　对于收到的日本买家发来的询盘，他们会根据日本买家的特点，采取相应的沟通方式。
比如不太注重使用电子邮件这个习惯的客户，对重点的买家，直接采用电话沟通的方式，简单的电话
沟通可以判断对方的真实意图，从而决定是否进行下一步合作。
如果电话交流顺畅，接下来自然可以通过邮件和电话进行具体沟通，直到买家前来验厂、下单。
相比许多企业采取先用邮件沟通的方式，往往无法得到日本买家的及时答复，采用先电话后邮件沟通
的方式效果要好许多。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《中小企业电子商务之路》特别适合处在电子商务时代的外向型中小企业的管理人员和业务人员
阅读。
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