spedytor morski 20 GP 40 GP_od drzwi do drzwi Ustugi logistyczne transportu kontenerowego z Chin
do Australii Sydney DDU

Przynajmniej oferuj 3 rozwigzania logistyczne

ratowaC [@Fdco najmniej 5%RIERUERE

—— Sunny Worldwide Logistics (SZ) Ltd ——



https://www.swwlogistics.com/category/sea-freight.html
https://www.swwlogistics.com/about-us/door-to-door.html
https://swwlogistics.en.alibaba.com/?spm=a2700.details.cordpanyb.1.4e3332e8qGnb6q

[1] Ponad 20 lat doswiadczenia w spedycji

[2] 3000 partnerédw sojuszu na catym Swiecie

Spedycja
morska

(Z Chin na caty swiat) [4] Zaden wypadek, chyba ze zdarzy sie kleska zywiotowa

[3] 100 profesjonalna kadra logistyczna

[5] Dbanie o tadunek bardziej niz wiasciciel

Nasza doskonata ustuga frachtu morskiego pomaga klientom w zakupach z Chin na caty Swiat,
gwarantujac szybka, bezpieczng i wydajng dostawe.

Ustuga zeglugi morskiej DWA

[1] FCL (zatadunek petnego , )
Kontener 20 stop, 40 stép, 40 HQ, 45 HQ

[2] LCL (mniej niz kontener) tadunek masowy, tadunek luzem

Przed zapytaniem potwierdz, ktéry sposdéb wybierasz.

Stoneczny Swiatowy czas wysyiki logistycznej

-

Fracht Linia lotnicza: EK AA PO CA HU NH EY OZ BY.ect, lotnisko na lotnisko lub lotnisko
lotniczy plus dostawa
FBA(DDP) 5-6 dni 6-7 dni 4-5 dni 6-7 dni 5-6 dni nic
Wyrazic¢ 2-3 dni 2-3 dni 2-3 dni 3-4 dni 2-3 dni 4-5 dni
Fracht morski 18-22 dni 20-25dni 1825 dni 18-25 dni Port do portu lub wysytka i
(DDP) dostawa

. . ) . . , . prosze
Kolej zelazna nic 15-25dni  nic nic nic zapytanie

Ciepte porady: czas wysytki powyzej jest tylko dla twojej informacji.


https://www.swwlogistics.com/category/sea-freight.html
https://www.swwlogistics.com/category/sea-freight.html

Wyswietlacz tadunku fotograficznego

Historia MY i klienta

——Na nasz gtos——

Zycie nigdy nie doréwnuje ludziom, ktérzy ciezko pracuja, nigdy nie wiadomo, jakie niespodzianki przygotuje dla Ciebie na froncie. Minelo juz prawie 5 lat odkad poznatem Carmine. 5 maja 2014 r. zwykly dzief nie
moze by¢ zwyczajny, ale nikt nie moze o tym myslec. Ile ma kariera biznesowa tego klienta, zaufanie do mnie i moje przyszle zycie.

"

Tego popotudnia otrzymalem e-mail z zapytaniem od klienta i poprositem o partie wysylka szminki z Xiamen do Stanéw Zjednoczonych. Zawsze cytowatem klienta jak zwykle, ale kosmetyki nie sa zwyklymi towarami, a
takie produkty sa wysylane droga lotnicza. trzeba zapewni¢ MSDS, wymagana jest identyfikacja transportu lotniczego. Ponadto w przypadku fabryk eksportujacych musza one dostarczy¢ deklaracje informacyjna,
produkty kosmetyczne z kontynentu musza podlegac¢ kontroli towarowe;j.

Kiedy cytowalem, swiadomie przypomnialem klientowi te informacje, ale klient jej nie zrozumiat. Poprositem klienta, aby najpierw podal mi dane kontaktowe dostawcy. Zrozumiatem to jasno i przekazalem mu
informacje zwrotna. Dat mi informacje o fabryce. Jednak w ogdle nie mozna bylo podac informacji po stronie fabrycznej. Natychmiast podatem inne rozwiazanie przewiez¢ towar do Shenzhen i lecie¢ z Hong Kongu.
Pierwszy bilet klienta zostat zorganizowany bardzo sprawnie, wszystko poszio gtadko, a klient byt bardzo zadowolony z mojego profesjonalizmu i terminowosci.

VA ¥

TRANSPORTATION

I?

COSMETICS

Jednak fabryka wysylala prébki i zaméwienia klientow na duze towary. Po otrzymaniu towaru towary nie byly w odpowiedniej wersji. Jakos¢ duzych towarow i probek byla daleka od tej samej. Obawiam sie, ze we
wezesnych latach firmy handlowe byly tandetne, aby zarabia¢. Nie jest to niczym niezwyktym.

W rezultacie produkt klienta zostat sprzedany i otrzymano duza liczbe skarg klientéw, a nawet firma po stronie klienta byta niezréwnowazona. Wiec pomoglem klientowi, zawsze komunikowatem sie z fabryka,
asystowalem, miatem nadzieje, ze pomoge klientowi uzyskac rozwiazanie z fabryki lub odzyskac czes¢ strat, biznes moze to zrozumiec, ale koncepcja szefa jest inna, ona nie ma decyzji, i wreszcie Ten biznes jest
posrodku i czuje, ze szef, ktory nie jest z tym uczciwy, nie ma przyszlosci iz powodu tego sporu odszed! z firmy.

Chociaz ta sprawa nie zakonficzyla sie tak, jak chcieliSmy z Carmine, ale poniewaz robitem wszystko, co w mojej mocy, aby mu poméc i pomdc, klient jest mi bardzo wdzieczny, z drugiej strony zaufanie i przywiazanie
do mnie znacznie wzrosto. Nastepnie klient zaczyna szuka¢ nowego dostawcy, znajduje nowego dostawce, zarejestrowany adres, skale i zarejestrowany kapital dostawcy, pozwol mi poméc mu przejrze¢, mam tez wiele
polaczen i odpowiedni biznes, wideo, aby zrozumie¢ wielko$¢ fabryki, wielko$¢ firmy i ostatecznie wybrac fabryke o szczegdlnie dobrych kwalifikacjach. Od tego czasu fabryka wspotpracuje z klientami i nigdy nie
zmieniata dostawcow.



Poniewa:z klient jest posrednikiem, jego produkty sa rowniez sprzedawane innym klientom. Zapytatem go, dlaczego wybrat wtasnie nas. Powiedziat, Ze sa nastepujace
punkty, ktére sprawiaja, ze czuje sie wzruszony i podziwiany:

1) Transport kosmetykow wysylka MSDS i transpon lotniczy Aby zapewni¢ identyfikacje transportu, odprawa celna miejsca docelowego w USA powinna by¢ deklaracja FDA i jest wiecej wymagan, ale mam
doswiadczenie i bardzo prof

2) Jako posrednik, kazdy klient ma umowe ze swoim kupujacym i ma termin dostawy. Po przekroczeniu terminu dostawy zostanie mu naliczona wysoka kara umowna. Ufa mi i ufa naszemu zawodowi.

3) Koszt transportu nie jest szczegélnie duzy dla jego zaméwien. Jego towary znajduja sie nie tylko w Stanach Zjednoczonych, ale takze w Wielkiej Brytanii, Francji, Polsce, Kanadzie i Australii. Ma petnoetatowego
chinskiego agenta, wszystkie plany wysytkowe sa mi przekazane, kazdemu biletowi dam wymagania dotyczace magazynowania, startu, przyjazdu, czasu dostawy, dla klienta, on dokuje, sprawdza postep zamowienia
jest bardzo wygodny. Bardzo bezproblemowy, wtedy moze zaoszczedzi¢ wiecej energii na sprzedazy swoich produktow, aby marka, zyski byly wyzsze.

4) Kazde zamowienie, jego termin, mozemy da¢ mu najlepsze rozwiagzanie. W szczegélnosci pamietal, ze kiedys miat dwa kontenery z towarem, a Blyszczyk do ust 40HQ i szminka 20GP zostaly wystane do magazynu w
Charlotte w USA. Zgodnie z normalnym czasem wysylki jest to zwykle 38- po otwarciu statku. Wystanie do magazynu zajmuje 40 dni. Co wigcej, jest to nadal oparte na porcie statku, statek jest otwarty, port jest bardzo
punktualny, port wyjscia, port docelowy nie ma zadnego limitu czasowego na kontrole celna.

Jednak termin realizacji zaméwien klientow to tylko 25 dni. Jesli oba kontenery sa transportowane droga powietrzna, koszt jest szczegdlnie wysoki. Jesli normalna wysytka nie jest dostepna, pomozemy klientom statek
z Ningbo do Los Angeles przez 14 dni, a nastepnie ustaw ciezarowke bezposrednio. Szafka US West LA, dwéch kierowcow na zmiane, a specjalny samochdd zostat wystany do magazynu klienta w Charlotte na 6 dni.
Klient byt szczegdlnie wdzieczny za to rozwiazanie, ktére zaoszczedzito mu duzo pieniedzy i pomogto r igza¢ problem. Od tego czasu wszystkie zaméwienia klienta sa wysytane bezposrednio do fabryki, aby umowi¢
sie na dostawe, a nawet koszty wysylkl nie sa pytane z gory, rozhczalem sie bezposrednio w przeszlosci, po zakonczeniu dostawy platnosé zostanie dokonana na koniec miesiaca.

To takze doswiadczenie pracy z tym klientem, p mi na zast ienie si¢ nad kierunkiem mojego biznesu.

1) Pomysl o problemie z punktu widzenia klienta, zastanow sie, czego klient chce i dodaj sobie wigcej wartosci dodanej, aby$ mogt stac sie niezastapiona rola po stronie klienta.

2) Mamy wlasnych agentéw z pierwszej reki w USA w 50 stanach USA. Kazda przesytka do USA, inni moga to zrobi¢, mozemy zrobi¢ lepiej i jest to najlepsze rozwiazanie logistyczne, musimy mie¢ zaufanie do naszych
klientow.

3) Profesjonalnie, nie tylko o tym méwiac, musisz wiedzie¢, na czym zalezy klientowi i nauczy¢ sie pomagac klientowi w rozwiazywaniu jego obaw i obaw.

4) Mozemy zapewnic¢ co najmniej 3 klientéw z USA, ktérzy z nami wspétpracuja, aby nowi klienci mogli bezposrednio kontaktowac sie z naszymi wspétpracujacymi klientami z USA, aby dowiedzie¢ sie o ustugach naszej
firmy i pozwoli¢ klientom poczu¢, ze jestes prawdziwy i potezny.

5) Ucz sie od klientéw, poznawaj biznesowa madros¢ klientow, dziel si¢ z innymi nowymi klientami, prowadz klientéw, znajduj klientéw, ktorzy podzielaja twoje zainteresowania i skladaj zaméwienia tatwe i
bezproblemowe, zbyt nieostrozne, czasochtonne i pracochtonne. Klienci, nie rébcie tego.

6) Podziel sie z toba prawdziwym zyciem w zyciu, pozwél klientowi dowiedzie¢ si¢ wigcej o tobie i zwieksz lepkos¢ klienta.

Carmine i ja jeste$my partnerami biznesowymi, przyjaciolmi w zyciu, wspominajac te piec lat, powinnismy by¢ wspélnymi osiagnieciami. Dostal to, czego chcial, a ja zrobilem, co chcialem. Jestem mu wdzigczny nie za
to, ile pieniedzy mi zarobit. Zamiast tego wiele sig¢ nauczylem i poczutem sie bardziej komfortowo w rozwijaniu naszego rynku amerykanskiego i amerykanskich klientow. W tym roku nasz wskaznik obrotu na rynku
amerykanskim osiagnat poziom 80,3. %, naszym celem jest, aby dopdki klient nas spotykat, nie chcial juz innych spedytoréw.

Bardzo dziekuje za przeczytanie naszej historii

Wyprobuj nasza ustuge frachtu



