Agent spedycyjny w Shenzhen Tania wysylka morska od
drzwi do drzwi, statek towarowy z Chin do Wielkiej Brytanii

Przynajmniej zaoferuj | B} rozwigzania
logistyczne

EIOVEI koszt KEIIIIEIISYZ) dia klienta

—— Sunny Worldwide Loqistics (SZ) Ltd ——

[1] Ponad 20 lat doswiadczenia w spedycji

[2]1 3000 partnerdw sojuszu na catym swiecie

Spedija [3] 100 profesjonalna kadra logistyczna
morska [4] Nie ma wypadku, chyba ze wydarzy sie kleska
(Z Chin na caty $wiat) zywiotowa

[5] Bardziej dbajgcy o tadunek niz wiasciciel

Nasze doskonate ustugi frachtu morskiego pomagajg klientom w zakupach z Chin na caty swiat,
gwarantujac szybka, bezpieczng i wydajng dostawe.

DWA Ustuga wysytki morskie]

[1] FCL (peiny tadunek ) ]
Kontener 20 stop, 40 stop, 40HQ, 45HQ

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

Przed zapytaniem prosimy o potwierdzenie wybranego sposobu.


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

Czas wysyitki stonecznej logistyki na catym
swiecie

Fracht Linia lotnicza: EK AA PO CA HU NH EY OZ BY.ect, lotnisko na lotnisko lub
Iotnlczy lotnisko plus dostawa
Amazon 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
spedyda 1800 gni 20-25dni 18-25dni 18-25dni  [ortdoportu lub wysylka i
morska(DDP) dostawa
Kolej zelazna nic 15-25 dni nic nic nic A ©
zapytanie
Ciepte wskazowki: powyzszy czas wysytki ma charakter wytgcznie
informacyjny.

Wyswietlanie tadunku ze zdjeciami



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

MY i historia klienta

——Za nasz gtos——

Zycie nigdy nie doréwnuje ludziom, ktérzy ciezko pracuja, nigdy nie wiesz, jakie niespodzianki przygotuje dla ciebie z przodu. Mingto prawie 5 lat, odkad poznalem Carmine. 5 maja 2014 roku zwykly dziet nie moze
by¢ zwyczajny, ale nikt nie moze o tym myslec. Ile kosztuje kariera biznesowa tego klienta, zaufanie do mnie i moje przyszle zycie.

b

Tego popoludnia otrzymalem e-mail z zapytaniem od klienta i zapytatem o partie wysytka szminek z Xiamen do Stanow Zjednoczonych. Zawsze cytowatem klienta jak zwykle, ale kosmetyki to nie jest zwykly towar i
takie produkty wysyla sie droga lotnicza. trzeba poda¢ MSDS, wymagana jest identyfikacja transportu lotniczego. Ponadto fabryki eksportujace musza przedstawi¢ deklaracje informacyjna, a produkty kosmetyczne z
kontynentu musza podlegac kontroli towaru.

1

Cytujac, $wiadomie przypomniatem klientowi o tej informacji, ale klient jej nie zrozumiat. Poprositem klienta o podanie mi najpierw danych kontaktowych dostawcy. Zro: iatem to jasno i pr mu
informacje zwrotna. Przekazal mi informacje o fabryce. Jednak informacji po stronie fabrycznej w ogéle nie mozna byto poda¢. Od razu podatem inne rozwiazanie przewiezc towar do Shenzhen i wyleciec¢ z Hongkongu.
Pierwsze zgloszenie klienta zostalo zalatwione bardzo sprawnie, wszystko przebiegto sprawnie, a klient byt bardzo zadowolony z mojego profesjonalizmu i terminowosci.

COSMETICS TRANSPORTATION

Jednakze fabryka wysylala probki i zaméwienia klientéw na duze towary. Po otrzymaniu towaru towar nie byt w odpowiedniej wersji. Jako$¢ duzych towarow i probek byla daleka od tej samej. Obawiam sie, ze na
poczatku firmy handlowe dzialaly tandetnie, aby zarobi¢ pieniadze. Nie jest to niczym niezwyklym.

W rezultacie produkt klienta zostat sprzedany i otrzymano duza liczbe reklamacji od klientéw, a nawet firma po stronie klienta byta niezrownowazona. Pomogtem wigc klientowi, zawsze komunikowatem si¢ z
fabryka, asystowalem, mialem nadzieje pomdc klientowi uzyskac¢ rozwiazanie z fabryki lub odzyska¢ czes¢ strat, firma moze to zrozumie¢, ale koncepcja szefowej jest inna, ona nie ma decyzji i w koncu to biznes jest
posrodku i czuje, ze szef, ktory nie jest w tym szczery, nie ma przysztosci i przez ten spor odszedt z firmy.

Chociaz ta sprawa nie zakonczyta sie takimi rezultatami, jakich oczekiwalismy z Carmine, ale poniewaz robitlem, co w mojej mocy, aby mu pomoc i asystowac, klient jest mi bardzo wdzieczny, z drugiej strony
zaufanie i sympatia, jaka darzyt mnie znacznie zwiekszona. Nastepnie klient zaczyna szuka¢ nowego dostawcy, znajduje nowego dostawce, zarejestrowany adres, skale i kapital zakladowy dostawcy, pomoge mu w
przegladzie, mam tez wiele rozméw i odpowiednia firme, wideo, aby zrozumie¢ rozmiar fabryki, wielkosci przedsiebiorstwa i ostatecznie wybrac fabryke o szczegélnie dobrych kwalifikacjach. Od tego czasu fabryka
wspolpracuje z klientami i nigdy nie zmienita dostawcow.

Poniewaz klient jest posrednikiem, jego produkty sprzedawane sa takze innym klientom. Zapytatem go, dlaczego nas wybrat. Powiedziat, ze sa nastepujace punkty,
ktore budza we mnie wzruszenie i podziw:

1) Transport kosmetykow, wysytka MSDS i transport lotniczy Aby zapewni¢ identyfikacje transportu, odprawa celna miejsca docelowego w USA powinna by¢ deklaracja FDA, a wymagan jest wiecej, ale mam
doswiadczenie i jestesmy bardzo profesjonalni.

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

3) Koszt transportu w przypadku jego zamowien nie jest szczegdlnie duzy. Jego towary znajduja sie nie tylko w Stanach Zjednoczonych, ale takze w Wielkiej Brytanii, Francji, Polsce, Kanadzie i Australii. Ma
pelnoetatowego chinskiego agenta, wszystkie plany wysytki sa mi przekazywane, dla kazdego biletu dam informacje dotyczace przechowywania, startu, przybycia, wymagan dotyczacych czasu dostawy, dla klienta, on
dokuje, sprawdza postep zamdéwienia bardzo wygodne Bardzo bezproblemowe, wtedy bedzie mégt zaoszczedzi¢ wiecej energii na sprzedazy swoich produktéw, dzieki czemu marka bedzie miata wieksze zyski.

4) Kazde zlecenie, jego termin, jestesmy w stanie zaproponowa¢ mu najl rozwiazanie. dlnie ietal, ze kiedy$ miat dwa kontenery z towarami, a Blyszczyk 40HQ i szminka 20GP zostaly wystane do
magazynu w Charlotte w USA. Zgodnie z normalnym czasem wysytki, zwykle jest to 38 godzin po otwarciu statku. Wysytka do magazynu zajmuje 40 dni. Co wigcej, nadal opiera sie to na porcie statku, statek jest
otwarty, port jest bardzo punktualny, port wyjscia, port przeznaczenia nie ma zadnego limitu czasowego na kontrole celna.

Termin realizacji zamowien klientéw wynosi jednak tylko 25 dni. Jesli oba kontenery sa transportowane droga powietrzna, koszt jest szczegdlnie wysoki. Jesli normalna wysylka nie jest dostepna, pomozemy klientom
statek z Ningbo do Los Angeles na 14 dni, a nastepnie zorganizuj ciezaréwke bezposrednio. W biurze US West Los Angeles obaj kierowcy na zmiane i specjalny samochdd zostat wystany do magazynu klienta w
Charlotte na 6 dni. Klient byl szczegélnie wdzieczny za to rozwiazanie, ktore pozwolito mu zaoszczedzi¢ sporo pieniedzy i pomoglo rozwiaza¢ problem. Od tego czasu wszystkie zaméwienia klientow sa bezposrednio
wysylane do fabryki, ktéra kontaktuje sie ze mna w celu ustalenia dostawy, a nawet koszty wysytki nie sa pytane z wyprzedzeniem. W przeszlosci wystawialem faktury bezposrednio, po zakonczeniu dostawy platnosé
zostanie dokonana na miejscu Koniec miesiaca.




To takze d iad ie pracy z tym kli pozwolilo mi na gleb pr ie kierunku moj bi

1) Pomysl o problemie z punktu widzenia klienta, zastandw sie, czego chce klient i dodaj do siebie wiecej wartosci dodanej, dzieki czemu mozesz stac sie niezastapiona rola po stronie klienta.

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

3) Profesjonalizm, a nie tylko o nim mowa, trzeba wiedzie¢, na czym klientowi zalezy i nauczy¢ sie pomagac klientowi w rozwiazywaniu jego obaw i watpliwosci.

4) Mozemy zapewni¢ co najmniej 3 klientom z USA, ktérzy z nami wspolpracuja, aby nowi klienci mogli bezposrednio kontaktowac sie z naszymi wspélpracujacymi klientami z USA, aby dowiedzie¢ sie o ustugach
naszej firmy i pozwoli¢ klientom poczu¢ Twoja prawdziwa i potezna moc.

5) Ucz sie od klientéw, poznaj madros¢ biznesowa klientow, dziel sie z innymi nowymi klientami, prowadz klientow, znajdz klientow, ktérzy podzielaja Twoje zainteresowania i spraw, aby zaméwienia byly tatwe i
bezproblemowe, zbyt nieostrozne, czasochtonne i pracochtonne. Klienci, nie rébcie tego.

6) Podziel sie z Toba prawdziwym zyciem, pozwol klientowi dowiedzie¢ sie wiecej o Tobie i zwieksz lepkos¢ klienta.

Carmine i ja jestesmy partnerami biznesowymi, przyjaciétmi zyciowymi, wspominajac te piec lat, powinni$my by¢ wspdlnymi osiagnieciami. Dostal, czego chcial, a ja zrobitem, co chciatem. Jestem mu wdzieczny nie
za to, ile pieniedzy mi zarobil. Zamiast tego wiele si¢ nauczyltem i dzieki temu poczutem sie bardziej komfortowo w rozwijaniu naszego rynku amerykanskiego i amerykanskich klientéw. W tym roku nasz wskaznik
obrotéw na rynku amerykanskim osiagnat poziom 80,3. %, naszym celem jest to, ze dopoki klient nas spotyka, nie chce juz innych spedytoréw.

Dziekuje bardzo za przeczytanie naszej historii

Wyprobuj nasza ustuge transportu
towarowego



