
《国际市场营销经理人成长训练营》

【讲师】岳云峰

【训练营介绍】外贸营销是一个团队配合,综合运用各种技能的过程。在每个阶

段，由于从业人员的学历、学识、技能、社会阅历、乃至主观能动性的不同，

在具体业务中，会表现为以下几种阶段类型：

一、刚涉足国际贸易的新人

二、已涉足国际贸易营销领域的进门者

三、具备比较丰富经验的职业经理人

四、海外客户的朋友与顾问

针对每阶段国际贸易从业人员的差异，本训练营提供不同阶段的知识点

和技能，具体如下：

 【课时】差异化定制（2~8 天），请酌情选择适合内容

【课纲】

一阶段、海外营销人员业务素养与能力提升 

【说明】如果您不太理解客户，希望客户上门送单；当有意向订单时，

谈判的内容除了价格却没有太多的共同话题；客户提出的其他问题您也

经常让您措手不及，那么您应该有必要花多一些时间来了解本阶段内容。

一、 国际贸易专业知识素养 （1~1.5H）

 产品的专业能力



 海外客户基本特征扫描

 国际惯例会怎样影响产品价格

 风险来源辨识

 风险控制

 国际贸易法律保护

*备注：本节包含以下部分内容，但不完全包含：

1 《国际贸易术语 INCOTERMS®2010 理解与应用》（6H）

2 《国际结算工具与风险控制》（12H）

3 《UCP600 重要条款解读与应用》（6H）

二、 海外客户服务能力(2~3H)

 海外营销中的服务欠缺

 服务意识提升，摆脱服务生的意识

 如何避免过度服务

 客户服务的多维度思考

 国际营销服务过程的把控

 国际营销服务的关键点



三、 国际商务沟通与谈判技能(3~6H)

1.有效沟通

 涉外沟通注意事项

 涉外沟通禁忌

 沟通策略化

 沟通阶段化

 沟通精确化

 沟通精准化

2.海外业务谈判

 为什么中国的出口谈判大部分都变成谈价格？

 怕与客户谈价格的原因是什么？

 作为出口方，一定要降价么？

 作为进口方，欢迎卖方无条件降价么？

 解决价格分歧的技巧

 您在谈判中展示的能力是随机的，还是经过策划的？

 谈判怎样策略化



【综合工具】国际谈判八大筹码运用及演练

 筹码一、权势筹码：如何运用权势筹码施展压力

 筹码二、奖励筹码：如何运用奖励筹码引导客户

 筹码三、退路筹码：如何运用退路筹码迷惑对手

 筹码四、时间筹码：如何运用时间筹码掌控局面

 筹码五、法律筹码：如何运用法律筹码摆脱困境

 筹码六、专业筹码：如何运用专业筹码抬升地位

 筹码七、架势筹码：如何运用架势筹码扭转不利

 筹码八、粘性筹码：如何运用粘性筹码避免破局

四、 营销工具的使用（可选）

1. 国际营销沟通信函标准化：涉外商务信函写作（6H）

2. 定制的涉外商务信函模板（6-12H）

二阶段、海外营销职业经理人成长（可选，6-12H）

【说明】如果您有能力把握一定数量的客户订单，在国际营销方面有一

定建树，有时却感觉在综合配合方面有所困惑，认为公司同事无法有效

配合您；当您面对客户，做出同样的努力，期望同样的回报时，却发现

回报完全不同，成功的结果自己无法掌握时，那您可能需要多关注本章



节内容。

一、 团队素养 

1. 如何打造与企业文化相适应的海外营销团队

2. 在独立作业时怎样与团队成员配合

3. 怎样发现海外客户的团队配合状况

4. 如何与海外客户内部其他人员建立联系

5. 内部团队沟通与管理

二、 客户分析与适应力培养

1. 客户类型分析能力

2. 展示与场景设计能力

3. 维持老客户的方法

4. 开发新客户的能力

5. 怎样挖掘竞争对手的客户

6. 怎样防止客户叛逃

三阶段、海外客户的朋友与顾问（可选，12-18H）

【说明】客户选择我们的主要因素是因为有业务需要，他们在按他们的

订单来与我们合作，而不是与我们共同开辟市场；我们与客户接洽时，

经常不懂他们的表情、不懂他们的动作举止、不懂他们的内心活动，我



们可能无法真正了解我们的客户；面对客户的责难时，我们只能一味解

释，而无法引导客户来按照其他的思维去思考时…

您有必要多了解以下内容：

一、 客户亲和力建设 

1. 成为海外客户的朋友的意识

2. 成为海外客户朋友的能力

 怎样避免无话可聊

 如何面对冷场

 怎样增进共识

3. 如何应对突发事件

 客户挑剔

 客户问责

 面对危机

 化解危机

 变危机为机遇

二、 海外客户文化理解



详见《跨文化沟通与管理》(12H)


