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教学目标 

知识目标： 

• 1.理解揽货的含义； 

• 2.熟悉揽货的主要渠道。 

能力目标： 

• 知悉货代企业的主要揽货渠道，为揽货与接单打好基础。 

 
 



项目引入 

• 胡小涂继续跟着甄师傅学习，甄全会让胡小

涂尽快把揽货人员需要掌握的知识与技能梳

理一遍。平时师傅忙的时候，小胡就自学，

师傅有空了就来指导他。这天，甄师傅又问

他了：“小胡，马上要让你开展揽货业务了

，你告诉师傅，到哪里去找客户啊？”  

 

 



知识点拨 

• 揽货的主要渠道有： 

   1．电话营销 

      揽货人员可以通过打电话，初步介绍自己公司的实力及优

势航线服务，为下一步的预约见面打下基础。但是电话营销的

成功率较低， 很多企业接到揽货人员的电话往往会拒绝，甚

至直接挂断，给刚入行的新人带来较大的压力。 

 

 
 



知识点拨 

  2．上门拜访 

        俗称“扫楼”，揽货人员带好宣传资料和名片，直接拜

访潜在客户。面对面的交流比电话营销的成功率高出很多。

但是也要考虑到很多企业不喜欢不速之客，要结合电话营销

进行预约，避免尴尬。 



知识点拨 

  3．网络营销 

      这种方法成本较低，效果也较

明显，目前是很多业务员偏好的营
销手段。具体方法有：通过国际物
流服务平台网站、外贸及国际采购
网站查询货主信息；利用搜索引擎
查询关键词，查找货主信息。另外
还有各类QQ群、论坛、贴吧、微
博、微信等网络平台也已成为国际
货代网络营销的方式。 



知识点拨 

      4．关系营销 

        社会关系网、业务关系 

  网等是业务人员揽货的重要 

 来源。货源信息可以来自朋友 

 聚会，也可以是老客户的推荐。 

 还有相关业务单位的关系客 户，如报关行、拖车行、码头

公司、仓储公司、海关、出入境检验检疫局等，都可能成

为国际货代企业的客户。 



结  论 

• 优秀的揽货人员能综合运用各种渠道，抓住各种机
会，提高揽货效率。 



总结提升 

 

如何切实提高自己的揽货能力？ 

思考 
 



Thank you ! 


