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01询价洞察



首封询盘拆解：需求六连问

2021年3月26日，浙江外贸商首次询价，提出六大核心需求：能否生产150W鞋盒路灯、指定飞利

浦灯珠与松盛电源、青铜/黑色外壳可选、3000-5000K色温区间、CE/ETL/ROHS/DLC四证齐全、

含税运价及20天交期，明确表示每单200-500套，长期出口美国。

客户核心需求

客户的需求背后反映出其对产品质量、合规性、成本控制以及快速交付的高度重视。这些需求为后

续的精准报价和合作奠定了基础，也暴露了客户对供应商的严格筛选标准。

需求背后的意义
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客户画像：出口美国的敏捷中间商

客户是一家浙江外贸商，主要面向美

国市场，终端客户包括市政工程和小

型工程项目。其采购特点是多频次、

小批量、认证要求严格、交期短。

客户定位

客户在采购过程中经常遇到上游工厂

缺乏认证、产品配色不灵活、交期拖

延等问题，导致其在美国的投标过程

中多次失利，影响了业务拓展。

客户痛点
基于客户画像，销售策略聚焦于“认

证齐全、美标配色、现货快交”三大

卖点，以差异化优势满足客户需求，

为后续合作奠定基础。

销售策略调整



02报价策略



含税运报价：加点的艺术

报价细节
针对国内贸易商性质，报价单单独列出含税运

价，税率按10-13个点，运费由出货同事实时

核算后均摊到单价。同时，将可选青铜与黑色

外壳、定制外箱、丝印、说明书、安装配件等

费用逐项列明，确保客户清楚了解成本结构。

报价策略意义
这种透明的报价方式减少了二次砍价空间，体

现了公司的专业性，也让客户感受到我们的诚

意和透明度，为后续合作建立了信任基础。



需求澄清：把隐性成本提前曝光

报价前，再次与客户确认灯体颜色、电源品牌、线长、包装方式等细节，将可能产生加费的

环节一次性明确，避免后续因误解而产生的成本增加。

需求确认

这一策略不仅防止了订单落地后利润被蚕食，还向客户传递出“我们比你更懂美国市场隐性要

求”的信号，增强了客户对我们的信任和认可。

策略效果



03打样与转折



样品换色：青铜先行，黑色后补

客户坚持黑色外壳，但样品黑色喷

漆排期久。所以我向客户提出先用

青铜色测试样品性能和品质，获客

户认同。随后终端临时指定另一款

竞品外观，销售立刻拉技术评估可

行性，决定按照客户要求的款式做

样。

样品颜色问题

1

这种灵活的策略不仅解决了样品颜

色问题，还展现了公司的供应链柔

性，让客户感受到我们的合作诚意

和解决问题的能力。

策略调整
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最终，客户接受了我们的样品，并

将其用于对比测试，为后续批量订

单赢得了机会，也体现了我们“不拒

绝任何一次机会”的合作态度。

结果
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包装疏漏：支架未归零引发的首轮警告

5月10日寄出样品，终端25日反馈灯体无PE袋、支架角度未调零、缺说明书。这些问题虽未否定光

效，却直接影响了产品的专业印象。

包装问题

收到反馈后我及时即向客户表示致歉并列出大货改善清单，把一次负面反馈转化为展示改进决心的

窗口，为后续批量订单赢得信任加分。

应对措施

这次经历提醒我们，细节决定成败。在后续的大货生产中，必须严格把控包装细节，确保样品错误

不重复出现。

启示
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样品5月10日安排发出给客户，客户再发送给美国终端客户，5月25日终端客户反馈收到了样品，但是样品
不满意，问题如下：我司样品没有用PE透明袋包装灯，灯的支架没有调整到0°与灯平行，出货没有放说明书



04首单落地



首个批量500套订单：交期20天极限压缩

样品虽有瑕疵，但是我司样品的

质量是被认可的，经过一段时间

评估客户在6月询500套价格，

交期从常规30天被压缩至20天。

我及时让相关同事沟通核实交期，

把物料到齐时间提前5-10天，并

用夜班补位安排生产，最终承诺

客户20天出货。

订单情况

因为初次合作批量单，客户难免

会有些信任顾虑，在签订合同的

之前，我将工厂视频与营业执照，

消除客户对“倒爷”的顾虑，收到

30%定金即刻锁定生产，体现了

我们的专业性和对客户的尊重。

信任建立

这种快速响应和透明沟通的方式，

成功赢得了客户的信任，为后续

合作奠定了坚实的基础，也为后

续的复购创造了条件。

结果



大货纠偏：包装细节零复发

生产前准备

生产老化后，再三交代包装部门，将PE袋、支架归零、说明书、

外箱唛头、护角、托盘尺寸全部拍照封样，销售亲自跟线首检，

确保样品错误零重复。

装柜与反馈

装柜当天拍摄批量出货与装柜照片回传客户，让其提前获得可交

付证据，降低尾款拖延风险，体现了我们对细节的重视和对客户

的负责态度，有确定交期后及时通知客户订舱，可以节省一些船

期时间。



05复购与砍价



船期与发票：首单后的信任续航

船期跟踪

货物离港后每周跟踪船期并同步客户，到港前提醒

清关资料，确保客户能够及时了解货物动态，减少

等待焦虑。

发票处理

开票前先发电子版确认抬头与税号，避免因报关单

位差异导致退票重开，用细节专业度强化客户“无后

顾之忧”的体验，为二次返单奠定心理基础。
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首单到港仅两周，客户即追加700套，但要求降价8%。销售提出“订单量升至20尺柜、接受季度滚动

预测、预付款比例降至20%”三条件换取5%降幅。

砍价情况

这种条件交换式谈判策略，既锁定了规模采购，又降低了资金占用，体现了我们在价格谈判中的灵

活性和对客户需求的理解。

谈判策略

双方当天敲定新合同，验证了“不怕砍价，就怕没条件换”的谈判逻辑，也为后续合作积累了更多的信

任和合作空间。

结果

从500到700：条件交换式谈判
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06拿到什么结果





40HQ背后：质量、价格、情感三维复利

在价格敏感的前提下，我们通过严格

把控产品质量、合理定价，确保客户

在成本可控的情况下获得高质量的产

品，增强了客户的粘性。

质量与价格

通过节日礼品、定期问候等方式，增

强了与客户的情感联系，让客户感受

到我们的关怀和重视，进一步巩固了

合作关系。

情感运营通过几年的合作积累，单批单数量从

最初的500套增加到现在的1400套

（40HQ），过程中也经历了客户几

次砍价，我们通过与各原材料供应商

沟通，合作共赢的谈判让供应商让利，

同时保持节日礼品、船期问候、发票

零差错等情感运营。

合作成果



复盘显示，首次样品包装失误

未导致流失，关键在于快速认

错、清单改进、现场验证，把

潜在负面转化为信任加分。

案例启示：让每一次纠错成为下一轮订单的门票

纠错与信任

把“诚实+专业+快速”做成可预

期体验，就能让中间商客户放

心把更大市场份额交给你，体

现了长期主义在客户关系中的

重要性。

长期合作良性砍价

面对客户砍价，销售做的就是

不要逃避或则畏惧沟通，砍价

属于正常谈判过程，我们需要

学会懂得谈判思维，了解客户

真实需求目标价，可以通过增

加订单数量给与更实惠的价格，

用条件交换原则谈判，给客户

提供更多的额外增值服务来避

开恶性砍价。
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