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前言

　　为什么有的企业参展，却总是不能吸引住客户，或者即使有客户感兴趣，却总拿不到订单？
这就涉及参展能力和技巧的问题。
　　本人最近3年在广东珠江三角洲、浙江、江苏、福建、山东等地的50多个城市，为5000多家企业代
表做了200多场出口营销管理课程培训，在每次的培训中或培训后总会收到不少学员的提问、邮件和来
电，询问有关参展的一些问题，其中有不少学员多次与我交流他们实践中遇到的难题。
同时，我本人也从国内外的商展中耳闻目睹了我们参展企业所面临的挑战。
　　这里我汇集了一线外销员、经理向我提出的商展问题，可以让大家了解今天困扰我们参展企业和
个人的具有普遍性的问题，同时也可以比较你或你的团队是否也有类似的疑惑。
　　1.为什么在众多的参展者中，有些公司能达成目标，有些却不能？
通过参展可以实现什么目标？
如何设定明确的参展目标和计划？
我们把收集一定数量的名片、见见老客户作为基本的参展目的，为什么展后还是无法评估和跟进管理
？
　　2.究竟应该参加什么类型的展会？
哪些展会适合我公司参加？
参加这些展会能给企业带来多大价值？
如何参展？
哪些产品应该拿去参展？
选择商展应该关注什么？
如何避免带去的展品与市场和客户不吻合？
　　3.在参展之前应该做好哪些准备工作？
如何准备展品、销售资料和工具？
需要准备哪些推广资料？
资料设计如何突出企业和产品的卖点？
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内容概要

　　《外贸参展全攻略（第2版）》主要针对中小企业在各类商展中所面临的困惑、挑战，细致梳理
了从展前的准备、展中的展示和沟通到展后的销售线索追踪管理等各个方面的知识与技巧，并运用实
际的案例，图文并茂，通俗易懂，为你学习如何有效参加B2B商展提供一揽子参展解决方案及全方位
的实战指导，必将使你的参展技能获得大幅提升。
 另外，本书还提供了一些实用的方法、技巧、工具和建议，旨在帮助你在贸易商展的各个环节中获益
，增加你的投资回报率，实现你的企业市场销售目标。
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作者简介

　　钟景松，在贸易公司、跨国公司的外销团队管理、销售实战和出口营销方面拥有20年的经验。
　　环球资源资深讲师，擅长课程：如何有效参加B2B商展、如何处理网上买家查询、外销团队管理
、出口推广管理、客户管理、销售谈判和销售实战训练等。
　　在过去的10多年中拜访过1000多家出口导向型企业并为其提供咨询和培训服务。
　　常年接触全球买家、采购商和全国各地供应商，十分了解买家的真实需求和中国供应商面临的挑
战。
　　现在主要从事出口导向型企业的管理培训和咨询，每月为数百家民营企业、中外合资企业包括工
贸一体的工厂、进出口公司、贸易公司的一线销售人员和管理人员代表培训各类外销管理实战课程。
　　培训地域涵盖长三角、珠三角、环渤海湾等全国50多个世界工厂城市，为5000多家出口企业代表
，超过7000余人培训各类外销实战管理课程。
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章节摘录

　　1.优先了解买家背景信息　　那么怎样的开场白能吸引买家？
在展会中由于时间有限，在短短的几秒钟开场白中吸引和评估买家，这对每一个参展商都是个很大的
挑战。
同时，买家也要在这个短暂的时间里评估供应商的专业性和吻合度。
　　所以在开场白的沟通中，买卖双方交流一些与产品、专业关联的信息是必不可少的，避免直接销
售谈价格。
　　如果公司展台代表能主动接近并欢迎买家来到展位，然后问一些与专业关联的背景问题，如主动
询问客户来自哪里，是零售商、批发商还是进口商或采购办事处，这样就会了解买家来自哪个市场、
产品直接或间接转销给谁。
当知道买家来自美国，就应该告诉买家公司哪些产品符合美国市场的标准，并向买家展示这些标准及
其产品的高品质、专业性和实力。
这样买家就会知道你了解他们的市场，熟悉他们的质量标准、法律标准及安全标准。
这会使买家非常有信心与你继续讨论产品及其价格，并觉得你非常专业。
　　销售来自于发问和倾听。
在讨论产品价格之前的开场白交换一些与产品、行业、专业关联的背景问题有助于日后成交，供应商
在展位里应充分展示自己的优势，有效运用发问和倾听与买家进行沟通，以确定是否可以将销售机会
转化成交易。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　最详尽实用的外贸参展手册，贸易商展专家十年经验总结，参展步骤、实战技巧、细节问题一览
无余，表格、模版清晰，图文并茂。
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