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前言

　　如何寻找国外客户对一个外贸人来说是常说常新的话题。
　　目前，中国逐渐成为世界制造中心，珠三角、长三角、环渤海湾⋯⋯在中国东部海岸线一字排开
。
次第扩散的经济中心汇聚着大量的出口型工厂。
据权威部门统计，中国的出口企业已达40万家。
中国的庞大制造能力需要出口，中国日益严峻的就业压力需要出口，然而，相对于几乎无限的供应能
力而言，客户却永远是稀缺的、难于获得的资源。
他们潜伏在网络的汪洋大海中的某个角落，不动声色，难于分辨，他们在你不熟悉的异邦，相距万里
，然而，他们的一个决定可能会影响到你的命运。
你们彼此非常熟悉，又无比陌生。
他们变化无端，像空气一样飘渺不可捉摸，你拿到了他的订单，但并不会让你觉得安全，你稍有不慎
，他也许就会离开你，你注定会再次迈上寻觅的漫漫长途。
一朝身为外贸人，一路走来一路寻，寻找客户，是我们在出口这个硝烟弥漫的战场上生存所必须具备
的基本功。
　　这是一本专门讲述如何寻找国外客户的书。
23位作者来自祖国的大江南北，分布于纺织、五金、建材、汽配、工艺品等等各个出口行业，年龄不
同，身份迥异，背景也各有不同，既有在海外深造多年，满腹经纶的海归学子，也有足不出户，却知
天下事，将产品行销天下的 “土法专家”；既有在央企大舞台上长袖善舞，大开大闺将单个产品做到
近千万美元的超级业务员，也有地偏一隅却胸怀大志，产品虽小却有核心技术，单子不大却利润颇高
的工厂外贸经理，他们是那么的不同，然而他们都有一个共同的身份——他们都是活跃在出口领域多
年的行家里手。
　　文章的作者们，做得最多、最擅长的事情，恐怕就是每天写给客户一封封各种各样的英文Email，
最让他们高兴的事情，就是龙飞凤舞地在给客户的Sales Confirmation上签字。
在出口竞争极为惨烈的今天，对外贸人而言，商场比以往更像战场，文中的作者们，更像一个个勇猛
的战士，或者说他们更像一个个将军，而他们所出口的产品，就是他们的士兵，中国制造的产品每出
口到一个市场，对他们而言，就是文明地、兵不刃血地占领了这个地方。
现在让这群打仗的将军们安静下来，去文雅地舞文弄墨，我们无法奢求其字字珠玑。
甚至，我们无法要求其论证严密，滴水不漏。
从一开始，我们就深知这本书可能不完美，但我们还是毅然绝然地推出这本书，是因为我们深知这本
书的价值。
它起码有以下几个值得骄傲的地方： 1，实战高手写作 文章的作者是清一色的战斗在业务第一线的资
深业务员，有的即使由于业绩卓越，已经“蹿升”到管理层，但也一直没有离开业务一线。
　　因此本书与书斋里的想像绝缘，所录文章，都是实战经验的总结。
　　有些文章几乎可以直接应用到实践中，堪比“使用指南”，典型的有国芳的《我是这样免费使
用B2B网站的》，和朗信龙的《通过在GOOGLE 上做广告找客户》。
这两篇文章还有一个特点就是可以让读过的人省下很多宝贵的银子。
　　2，原创 在网络兴起之前就有一句老话：天下文章一大抄。
在网络兴起之后，我们可以说：天下文章一大粘。
同过去的惟一区别是由抄改为粘， “搬运成本”的大大降低，导致那么多的网站都长着相似的脸。
我们无意去谴责什么，也无法去改变什么，但我们只想提倡一种价值观，那就是让我们去DIY，让我
们去原创。
　　这里的每篇文章，都是原创，都来源于作者的宝贵实践，他们将自己找客户的诀窍、心得原汁原
味、原生态地呈现出来。
多数都配以亲身所历的案例，精彩之处，细节毕现。
　　3，找客户的“私家秘笈” 本书归纳了一些找客户的常规方法，如搜索引擎、B2B以及展览会等，
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另外，本书还推出了一些作者在多年的实践中突发灵感而得的一些独创的方法，典型的如：张亦宁的
《通过相关行业寻找客户》以及张伟的《通过行业协会网站找客户》。
　　这些“私家秘笈”的推出，无论我们还是作者本人，当初确实也犹疑踌躇过一阵。
曾经有一个作者朋友在把文章交付之后，给我们打了个电话，说：“我有点反悔，有点担心，因为如
果我的竞争对手看到了这篇文章，会学过来对付我。
” 最终，我们都突破了“教会徒弟，饿死师傅”的心结，把自己多年的一些“私人珍藏”都一一道于
外人，大白于天下。
　　独乐乐，不如众乐乐! 4，这是一串珍贵的项链 听君一席言，胜读十年书。
如果你听了23个外贸高手的一番毫无保留的畅谈呢?我们把一个人的智慧比作是一颗散落的珍珠，一颗
珍珠也是有价值的，但它的最大价值，是与其他散落在各个角落的珍珠串起来，成为一串完整的项链
，这才是它的价值的最大体现。
　　简而言之，我们尽量地去穷尽各种找客户的方法，将它们串起来，完整地展现给我们的读者。
每个人都会知道一些找客户的方法，我们曾经对业务员做过调查，发现他们都能总结出几种来，但一
般情况下不会超过五六种。
而现在，凡读过此书的外贸人，都会知道有16 种方法。
　　然而，我们最大的愿望，是读者能够才比判地学习本书所列方法的基础，迅速地提高自己的能力
，开阔自己的思路，勇于实践，从而能够摸索出更多更好的寻找客户的方法来，这才是本书的最大价
值所在。
　　23位作者因合众出口网而走到了一起，而相聚生缘。
这本书的诞生，契合了合众网的一句口号：携手合众，出口成章。
千千万万的中国外贸人正在把“中国制造”大规模地推向全球，共同谱写着宏篇巨制的出口华章，而
由合众网友们携手写就的这些小文，恭逢其盛，愿意加入其中，让读到它的外贸同行，能够有所收获
。
　　在这里我们要衷心感谢为本书付出了极大心血的编辑饶淑荣，感谢来自中国建材集团进出口公司
的诸位朋友，没有他们的付出，此书是不可能诞生的。
　　编 者 2005年12月
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内容概要

　　该书由23位行业领域内的佼佼者合著而成。
他们在业务拓展上已经摸索出了自己独到的经验和技巧，在寻找外国客户方面已经取得了很大的成功
。
合众出口网把他们的心得体会编著成书，从不同角度叙述了寻找客户的方法，以丰富的案例加以生动
展现，并由合众出口网的总监加以点评。
它具备以下三个突出特点：　　1.实战高手写作　　本书与书斋里的想象绝缘，文章的作者是清一色
的战斗在业务第一线的资深业务员，他们的文章几乎可以直接的引用到实践中，堪比“使用指南”，
可以让读过的人省下很多宝贵的银子。
　　2.原创　　这本书里的每篇文章，都是原创，都来源于作者的宝贵实践，他们将自己找客户的诀
窍，心得原汁原味，原生态地呈现出来，有的配以亲身所历的案例，精彩之处，细节毕现。
　　3.找客户的“私家秘笈”　　本书归纳了一些找客户的常规方法，如搜索引擎、B2B以及展览会等
，另外，本书还推出了不少比较“另类”的，由作者在多年的实践中突发灵感而得的一些独创的方法
，让你在外贸实践中出巧招制胜。
　　这是一本指导外贸业务员开拓市场的不可多得的实务指导书。
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书籍目录

第1种方法:打通你的人脉如何通过朋友找客户像阿丁这样的朋友第2种方法:展览会上找客户展览会三步
曲通过展览会寻找客户在展览会上找客户非官方渠道参加广交会实录第3种方法:B2B实战巧用B2B
从B2B起步B2B网站,你用好了吗我是这样免费使用B2B网站的第4种方法:通过黄页找客户第5种方法:利用
好专业的信息名录服务商如何通过康帕斯查找客户如何利用THOMAS挖掘客户利用邓白氏找客户第6
种方法:利用行业协会找客户通过行业协会网站找客户通过行业协会找客户第7种方法:如何通过搜索引
擎寻找客户第8种方法:通过在GOOGLE上做广告找客户第9种方法:从客户走向客户第10种方法:从竞争
对方处找客户第11种方法:通过贸促会找客户第12种方法:通过驻外经济商务参赞处找客户第13种方法:
在期刊上找客户第14种方法:在大街上找客户第15种方法:在办公室里等客户第16种方法:通过相关行业
寻找客户
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章节摘录

　　阿丁是我的一个朋友，学的是阿拉伯语。
阿丁来自福建晋江，这么个福建人，怎么就学起了阿拉伯语呢?我印象中学阿拉伯语的朋友是北方人，
像陕西、甘肃的居多。
当你问他这个问题时，阿丁会立刻来兴致，他能够拉住你讲上半天他的“革命家史”。
阿丁是回族，祖上在南宋时跟中国做生意而到了泉州，慢慢地定居下来，元末由于战乱迁徙到晋江。
阿丁学了几年的阿拉伯语，考证出他的先祖名为：赛典赤·赡思丁。
　　由于有语言的优势，阿丁被分到使馆驻外。
阿丁在中东某小国的使馆生活实在无聊，闲来无事就靠睡觉来打发时光，思来想去最终还是辞了职。
　　辞了这份工作，阿丁把自己逼到了无路可走的境地。
阿丁有一天非常严肃认真地跟我探讨，能否代表我们公司驻外，只要很低的底薪，谈成一笔，他再拿
提成。
我的公司正发愁中东的市场，来了这么一位精通阿语的朋友助阵，何乐而不为?况且阿丁要的薪水不高
，也没有，什么开办费。
不过我心中也暗暗存疑，他没怎么做过生意，行吗?担心归担心，我还是对阿丁充满了期待。
出发之前，我还对他进行了突击培训，告诉他如何定位市场，界定客户，如何做市场调查分析，一共
总结了18条方法。
阿丁对我很崇拜，临走时信心十足地说，有这18条垫底，他心中就不慌了。
　　阿丁到中东没多长时间，就打电话嚷嚷着要回来，我一听有点急，他在电话里说，别着急，我这
次给你带个客户过来。
我心喜，问这位客户是做什么产品的?阿丁说，要饲料机械的。
我一听就有点发懵，尽管我们是一家外贸公司，但专业做的就那么几个系列产品，饲料机械以前从来
没碰过。
我在电话里说，我们要走专业化的路，不能什么都做！
阿丁在电话里急了，说那个客人一定要让他陪着到中国采购，只相信他一个人。
我一看这架势，恐怕也拦不住，就应了他。
　　既然准备接待这个阿丁带来的客户，那就只能赢，不能输。
我立刻安排大家联系饲料机械方面的厂家，准备饲料机械方面的资料报价。
尽管我们准备工作做得还算充分，但阿丁带来的客人很专业，很快便发现我们这帮人并不内行，便频
频对我们露出不屑的神色，谈判一时陷入僵局。
我们无奈之下，让工厂总工当天搭飞机过来救场。
中方专家一到，再加上有阿丁这个阿语专家努力地活跃气氛，从当天晚上开始，谈判进展神速。
客人在中国呆了3天，合同就签了。
阿丁很兴奋，这可是他的处女作，这次阿丁的表现可圈可点，他的翻译很有特色，肢体语言很丰富，
谈到关键卡壳处，他好几次和客户又是握手又是拥抱，嘴里还嘟哝着说个不停，说多了我们也了解他
说的阿语的意思，一般情况下就是兄弟请相信我或者就是向安拉保证之类的。
　　拿下了这个合同后，我才想起了一个早该问的问题。
我问阿丁，这个要饲料机械的客户你是怎么认识的?阿丁说，在饭馆吃饭联系上的。
我说，那个客户开饭馆吗?阿丁一听笑了，说其实他这个客户也不是直接认识的，他到一个饭馆里吃饭
，那里的烤鸡腿很好吃，他多去了几次，就和那家老板成了朋友。
然后，慢慢地认识了那个专门给饭馆提供鸡腿的商人，那个商人又把阿丁介绍给了养鸡场的老板，那
个养鸡场的老板就是这个买饲料机械的客户。
我一时听得目瞪口呆，这样认识客户，开发业务的方式，已经远远地超出了我的想像，而竟然最后还
做成了！
　　阿丁高高兴兴地回中东去了，我送他到机场，跟他开玩笑：你吃鸡腿能吃出鸡饲料机械的生意来
，你做飞机还不给我们带来飞机的买卖?！
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阿丁笑答：完全有可能，你教我的18般武艺我还没开始使呢！
　　接下来的事情就有点离奇了，阿丁拿下的下一笔生意，果然跟坐飞机有关系。
阿丁刚到中东就给我来电话。
由于时差的关系，北京时间已经是深夜了。
我被这一阵紧过一阵的铃声从梦中惊醒，一听电话那边是阿丁，心里有点恼火，对他嚷道：不就拿了
个饲料机械吗，你还兴奋呢，真是没见过世面！
电话那边依旧是那熟悉的呵呵傻笑：老板，我又给你拿了个很好的生意机会！
有个朋友，刚在飞机上认识的。
我有点不敢相信，问：他是做什么生意的?凭什么相信你啊?阿丁说，是做五金工具的，五金不是你的
老本行吗?那个家伙可是x国的大批发商！
　　一听说是五金制品，我就来了兴趣，因为五金是我的起家产品。
我详细地问了一些这个客户和产品的基本情况，阿丁像个老手似的对答如流，看来他和那个客户在飞
机上交流了一路。
我对他的话慢慢地深信不疑起来。
阿丁认识他是在从北京返回中东的飞机上，那个客户到中国出差，考察工厂，被人骗了，所以见了面
就开始骂中国人，说以后再也不来这个骗子国家了。
阿丁的口才很是了得，对他来了句：贵国出了恐怖分子，但我不觉得贵国是恐怖之国，我还是要看看
。
话说不打不相识，两人从斗嘴开始，以拥抱结束，十来个小时飞行下来，俨然成了认识多年的好朋友
了。
　　没过几天，阿丁给我打电话，说他去了那个客户的庄园，骑马、逗骆驼、吸阿拉伯烟、吹国际牛
皮，瞎折腾了一个下午，玩得十分尽兴。
接下来的事情，就是阿丁陪客户过来，我们这边是尽心尽力地接待，诚诚恳恳地谈判，然后签单。
几乎没有任何悬念，尤其是同阿丁认识客户的神奇经历相比，我们后面谈业务的过程就如一个模子里
刻出来的，平淡无奇。
　　阿丁在前面寻找客户，离不开浪漫主义的奇思妙想，而我们后面的跟踪谈判，执行合同，需要的
就是现实主义的细腻，阿丁就这样和我们天衣无缝地完美配合着，完成了一个又一个大手笔。
　　阿丁虽然去中东时间不长，但是成绩斐然。
我常感慨，他不愧是古丝绸之路上飘荡着的那些经商英灵的后代，流淌着赛典赤·赡思丁的血脉，如
果让他在大使馆闲着，确实有点埋没他了。
　　我最近去了趟中东，阿丁跟我一块回国。
在回北京的候机室里，阿丁热情地跟那些阿拉伯人打招呼，发名片。
我跟他开玩笑：回家的飞机上也能找到客户?阿丁很认真地对我说，只要给他足够的时间，他能搞定好
几个。
他接着分析：阿拉伯人去中国，有几个是冲着长城故宫去的?坐这趟飞机的，几乎百分之百是到中国采
购的，跟中国做生意，又有几个是顺心的?语言、环境、文化、宗教、饮食没有一样是相通的，他们需
要我这样的朋友，而我也需要他们，这就是商机。
　　理论是灰色的，而生命之树常青。
我教给阿丁的18种方法，阿丁一种也没用上，我跟阿丁开玩笑说看来只能做战略资源储备了。
所谓兵无定势、水无常形，那种随时随地找客户，边交朋友边做生意，从生活中挖掘无所不在的商机
的做法，才是至高境界。
　　(文／梅华伟)　　点评　　有句老话：有人缘才有钱缘。
阿丁最重要的品质，正在于他具有卓越的交友能力，无论科技如何发展，恐怕都改变不了人是感情动
物这一本质。
人，毕竞愿意跟熟悉的，可以信赖的人打交道做生意。
　　想做出口生意，想让人给你介绍客户，要先学会跟人交朋友，先去做个热情、真诚的人吧。
P11-14
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媒体关注与评论

　　该书由多年从事外经贸业务的作者写成。
主要针对外贸业务员尤其是刚从事外贸的业务员经常面临却又难于解决的种种问题，如和外商谈判、
提供样品、合理报价、找怎样的货运代理和快递公司比较划算、出口退运和核销、结汇形式及其风险
规避、便捷报关等等，结合自己的经验给出行之有效的建议，以帮助外贸业务员提高自己的业务水平
。
　　23位作者因合众出口网而走到了一起，而相聚生缘。
这本书的诞生，契合了合众网的一句口号：携手合众，出口成章。
千千万万的中国外贸人正在把“中国制造”大规模地推向全球，共同谱写着宏篇巨制的出口华章，而
由合众网友们携手写就的这些小文，恭逢其盛，愿意加入其中，让读到它的外贸同行能够有所收获。
　　——编者
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编辑推荐

　　该书由23位行业领域内的佼佼者合著而成。
他们在业务拓展上已经摸索出了自己独到的经验和技巧，在寻找外国客户方面已经取得了很大的成功
。
合众出口网把他们的心得体会编著成书，从不同角度叙述了寻找客户的方法，以丰富的案例加以生动
展现，并由合众出口网的总监加以点评。
　　该书由多年从事外经贸业务的作者写成。
主要针对外贸业务员尤其是刚从事外贸的业务员经常面临却又难于解决的种种问题，如和外商谈判、
提供样品、合理报价、找怎样的货运代理和快递公司比较划算、出口退运和核销、结汇形式及其风险
规避、便捷报关等等，结合自己的经验给出行之有效的建议，以帮助外贸业务员提高自己的业务水平
。
　　本书归纳了一些找客户的常规方法，如搜索引擎、B2B以及展览会等，另外，本书还推出了不少
比较“另类”的，由作者在多年的实践中突发灵感而得的一些独创的方法，让你在外贸实践中出巧招
制胜。
　　这是一本指导外贸业务员开拓市场的不可多得的实务指导书。
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