	
我是刘霞，今天下午和大家一起分享了<价格谈判技巧>的课程，希望大家有所收获～今日的课程资料如下，请查看：
1.案例分享
2.价格谈判策略总结
3.价格工具分享

	格由两个因素决定：一个是价值，一个是供求关系。供求关系大家都容易理解，那什么是价值呢？是传统意义上的成本加上利润么？我觉得不是。Chanel和LV的包为什么卖那么贵？因为品牌和奢侈品的号召力；德国的Benz和BMW呢？因为一流的品质、良好的口碑和德国人的严谨；比利时和瑞士的巧克力呢？悠久的历史、出众的手工工艺和特别的口感；Sony的电子产品呢？日本人的细腻、稳定的售后服务和对细节的苛求；Apple的Macbook和Iphone呢？酷眩的外形、独特的设计和超前的产品体验；Armani和Zegna的西服呢？一流的剪裁、精细的做工和顶级的品牌；还有中国大陆这几年飞速上涨的房地产呢？真的是房子品质好的一塌糊涂，值几万块一平米么？不是，成本放在那里，更多的是泡沫和人们对未来升值空间的预期。
 这些看明白了，大家就会发现，原来价值除了成本和利润以外，还跟品质、品牌、服务、口碑、工艺、外形、设计、细节、未来升值预期等等因素相关，这些我把它们称为附加值。
 那现在完整的公式出来了：
 价格=成本+利润+附加值
 这样表示就很清楚了，决定因素有3个，就是成本、利润、附加值。
影响因素有1个，就是很难量化的供求关系。
 供求关系是外部条件，我们很难去影响和控制，那我们能做的，就是在这三个环节中下功夫。很多供应商忽略了附加值的关系，只会降低成本，降低利润，觉得外贸越来越难做，订单越来越难接，赚钱越来越难，可老外却要求越来越多，条件越来越苛刻，对供应商还是很不满意。原因何在？是因为国内大部分的外贸企业都没有特别强的附加值优势，那在国际市场上的竞争力就只有成本优势所引起的价格优势！我不否认有些企业有独特的产品，有特殊的设计，有自己的核心技术和专利，有很大的工厂和强大的生产能力等等。但是在以上条件都不具备的情况下，那价格谈判的好坏就直接决定了你的利润，甚至能不能拿下订单。
简单理完理论，我们首先来看一下案例：

	案例1：发现在身边的新手谈判案例

	买家询盘1：
Dear XXX,
I`m opening a balancing service business here in Italy, to balance customers’ shaft　.I think your YYW machines would surely meet my needs.
Please, can you send me the price for these 2 machines? YYW-160 and YYW-500.
I`ll be waiting for your response.

	分析： 这是一个意大利客户的来邮件，要求报价，是一个服务类型并自己开店的客户，而针对这样的公司你在报价时要注意价格了，因为一般的外贸公司也要有3-15％之间的利润（再说了，没有利润人家肯定不会要你的货的）所以，一般在报价时针对外贸公司一定要做到更加准确，同时有效期可以再长一些（精准一些）；同时根据人家的专业度做一个长期跟进和市场研究的准备。（外贸公司是靠抢市场份额来做交易的，所以，他们在拿订单能力和实力上肯定非常不错，但是在价格要求上很高，同时凭借他们与外商的关系，对订单和产品的绝对控制权也很高。一般价格适中，外贸专业较好，且态度和热情度很高的供应商很受他们青睐

	卖家报价2：
YYW-160:USD6,200/set, YYW-500:USD8,300/set.
	分析：非常简单的一个报价，而且回复起来非常简单。当然，上一堂我们已经说过如何来报价，这里就不细讲。重点看一下买家的回复以及还价后的反应

	买家回复3：
Sorry， your price is too high for me.

	分析：买家说你的价格对我来讲太高。价格高几乎是每天都会遇见的声音，为什么？我们分析一下买家的说高的一个心理：引入一个经济学的理论：博弈论观点认为，"生活在社会中的各方行为人，有共同的利益要寻求合作，同时他们对于如何合作以分配利益又有分歧，这就是讨价还价的境况。"但是实际情况真的是这样的吗？为什么熟悉的客户不喜欢讨价还价而新客户却一直在和你讨价还价呢？原因是什么？（大家可以思考一下）

	卖家回复4.
We want to do business with you, so we can cut the price special for you. We also don not earn money from this order. I give you our lowest price 
YYW-160:USD4,800/set, YYW-500:USD6,500/set. Hope you will be satisfied with this price.
	分析：这是我们常规的一个拒绝还价的一个思路，价格高了，再直接给你降一点好了，但是有没有想过，要是你的价格这么容易降下来，为什么当初报这么高？这是属于不诚信还是狡滑的欺骗心理？在报价的时候特别容易忽略的一点是：买家又不知道我的价格组成，就按老板给的价格报嘛，其实真不然，这么多年的中国制造，已经有太多的买家了解中国供应商，了解他们的价格招数，了解他们喜欢被讨价还价，这些历史因素一直在影响供应商，最终的结果只能是已经到了冰点还是不被信任，还以为是有还价的余地。所以，我们在报价之初就应该有这样的心理准备，并试问自己三个问题：我的价格是否合理？我是否真诚对待了客户的询盘？我的报价是否就是买家想要的。所以，

	总结下来这个卖家的原因：
1）并没有对买家做判断和了解，特别是买家的价格承受力是多少， 
2.. 降价太快速，假如，买家针对降完价还是不满意怎么办？有应对的策略吗？ 
那么针对买家说你价格太高，我们应该怎么办呢？
1、运用同理心，肯定对方的感受，充分理解客户。
2、弄清楚买家还价的目的和原因？是真心想买还是恶意的讨价还价？（从买家类型上以及背景上多做分析）
3、询问客户与哪类产品比较后才觉得价格高，比如看看客户比较的产品是不是同一个档次的产品。
3、利用价格影响的因素来说服买家接受你的价格。这也是基于分析之上的。切忌不要只降价，而不改变其他附加条件，比如延长交货时间、减少某些服务、增加单批订货量和适当调整价格，从而让客户感觉到自己的价格体系是很严格、很科学的，以便促成成交或者巧妙地将客户关注的价格问题引导到其他同样重要的因素上来，比如优质的服务和高质量的产品。 
4、直接问买家的最终价格是多少，且真诚地说会重新做评估
价格高是相对的，尤其对于做商业的，价格再低，你卖不高，中间利润少，也是枉然；相反，价格是高，但你能卖上高价，中间利润高，也不错。但是作为一个熟悉行业的成熟客户来说，当他说你的产品价格高时，他总会说同行某某公司的产品和你们的一样，可是人家卖得比你们低。你若说自己的质量、服务等比人家好，想以此拉住客户的视线，但往往客户会回答，你们的产品都是一样的，不管如何，你的价比别人高，不能接受。那么你觉得遇上这样的客户应该如何周旋呢？ 突破点在于，价格高不是问题，关键要让他觉得贵得合理。

	案例2：背景介绍：一个外贸公司，一天收到一个询盘，来自美国买家，要SS VALVED,数量5000pcs,付款方式：100%L/C AT SIGHT ，FOB　Tianjin，我报价是usd15.5)工厂报价是13.5USD，底价是15USD。报价给客人时应该多报出几个点，这是准备跟客人讲价用的)

	买家的还盘1：投石问路
You really gave me a jump. Your quotation of SS Valves was 20% higher than other suppliers. I have to put it pending.
	分析：我从客人的邮件中找到了破绽，如果其它的贸易商比我低这么多，你找其他人买就好了，何必PENDING。所以当时我采取的策略就是，以不变应万变；客人投石问路的意思是想逼我马上亮出底价，嘿嘿，哪那么容易。你PENDING我也PENDING，看看谁先沉不住气。我没有给客人回邮件。(注：在国际贸易中，客人通知某个张订单因单价，数量或交货期需要重新考虑，或打样不通过，订单进度要PENDING；你可以不用回复，等待进一步消息，这样做不算失礼。)

	买家的二次回复2：诱敌深入
We have 20,000PCS Urgent order for SS valves, the latest time of delivery should be the first half of Aug. Our target price is 14.75USD/PC, hope it is a good premise to the success of our first cooperation. Following is the order details: Please oblige me with a reply as quick as possible.
	分析：一般的贸易公司接到这样的信件，肯定是采用借刀杀人的方式，顺手接过客人的软刀子往工厂那猛砍。呵呵！也就是我的底价是15USD，工厂的报价是13.5USD，那么要工厂降个0.25USD也不是不可能的事情。但是这样做只是便宜了客人，对贸易公司及工厂都没有好处，因为你一味的压底工厂的价格，工厂有可能被迫偷工减料，品质也可能会出问题。那么你跟客人的生意也做不长久。工厂以后也不敢再跟你配合。因为我知道所有原材料的价格及工厂的大致加工管理成本，工厂报的价格还是比较合理的。另外一点，我对客人说的20,000PRS的数量也持怀疑态度，因为单价都还没确定。

	卖家跟进3: 虚中有实  
Thank you for calling off the pending state of the order（^_^）. As for the unit price, I took a long and arduous negotiation with factory after received your mail. Factory and I ended up by meeting each other half-way to reduce the unit price to $15.30/Pc. We sure hope you would see our pure wishing which was to set up the mutually profitable cooperation with you. Following is the quotation details for your review: 
---------------- 
Await your prompt reply.
	分析：说我跟工厂进行了谈判其实是跟客人虚晃一枪，并没有那回事，工厂是不可能知道我实际接单的价格的。我在信中的列出了我报价的依据。里面详细列出了每一个项目的单价如原材料购买的价格，加工费，各杂项的开支等等，还包括工厂及贸易公司的预期毛利。我的报价策略是虚虚实实，虚中有实，实中有虚。比如材料的价格方面，客人有可能问得到，所以我报得比较实，但也高出1-2个点左右。而人工及管理费，税金等就比较虚，但也不能太离谱。总之不管客人问到哪一项，我都有心理准备跟客人解释清楚。

	买方跟进4  以退为进 
I am appreciated your great efforts for ornamenting this suffering order to a mysterious jashmark. But your last quotation still seemed like an air castle which made me failed to reach for. We all need survive and do not necessarily spend too much time on the price issue. Let’s settle on the price to 15USD/PC  which is that I can ultimately accept. Therefore the total quantity will be reduced to 10,000PCS. Please do not shilly-shally again. An early reply will be much obliged.
	分析：看了这封邮件，我总算弄清楚了客人开始说的2万双的订单数量只不过是想以虚假的大订单数量套出我的价格底线。我也是第一次收到这种夸张及幽默并带有调侃的英文商务信函。到了这个份上，虽然已经把价格争取到了我的目标价了，但也不能这么爽快的答应客人，得在付款方式上做做文章，因为100%L/C AT SIGHT虽然已经是很不错的付款方式了，但由于客人有说过要指定香港的某家验货行来验货，所以客人占的优势很大，也就是主动权仍然在客人手里，所以在这种时候要客人给订金是必要的，但必须利用这个讲价的机会提出来： 

	卖家跟进5  乘胜追击：
Your last mail made me trouble sleeping whole night. Moreover, this suffering order took me for a drowsed weekend. After a thorough discussion to those concerned, we finally accept the price of $15 / PC. But the payment terms indeed need change to 50% T/T deposit with 50% L/C at sight because we have to pay dearly for raw materials. This is the only condition I can give you under your price issue. ……..Await your early reply.
	分析：这封信发出后，客人也坐不住了，直接打电话来跟我商量了很久，最后定下来的付款方式是50%的订金，50%余款见提单传真件后两周内支付（后T/T）。


	总结：我们仔细分析一下这次精彩的谈判运用到了几个技巧：
1.谈判的全局观非常强，对自己的价格结构都相当的清楚和熟练，所以，不怕和买家讨价还价，甚至还很enjoy—这也是外贸中最畅快淋漓和很过瘾的一件事情。
2.以虚探实，以实探虚，给买家足够的空间和时间，价格虽然是王道但是你的产品，服务和增值服务等细节也会决定成败。
3.降价的顺序如下：
· 1.）降虚价
· 2.）降利润
· 3.）改变价格条款
· 4.）改变产品结构

	案例3：一位老客户的还价案例，很精彩，大家仔细看：
背景：我一个澳大利亚的老客户， 从06 年做到现在，很多酸甜苦辣，该客户是澳大利亚一家知名的上市公司， 我与该公司前后两位董事长打交道， 我自己也把该客户引进到上海一家企业， 去年我又把他们带到广东我自己的工厂。下面是客户老板接到我的提价邮件后，发给我的邮件：

	买家的回复：1.
Bill
If our warranty claim is not accepted or we do not receive a cheaper price we will have no alternative but to use an alternative supplier.
You may not know but we have had many visits from Chinese suppliers wanting our business.
It has surprised me that you have not come to visit us to deal with these problems which we have repeatedly told you about.
Please let me know your decision so we can make ours.
Regards
	分析：买家表示说自己可选择的余地很多，不一定要他们来合作，同时说产品出现过很多次的问题但是你一直没有来解决。
收到这样的回复我们会做什么样的反应？解释，降回到原价，或者其他，很多时候我们要对买家的话打一个问号，真的是这样的吗？要是他真的有很多的选择为什么还要来邮件？同时还说问题一直没有来解决，这是一个压制自己不涨价的很重要的理由吗？要是产品一直有问题为什么一直要购买？所以，反向思维来推敲一下买家的问题和内容再通过自己针对买家的把握回复如下：

	卖家回复2：
Hi xx,
Thank you for your comments on new order.
Due to EER increase so much, and also you need improvements so many items, so its cost will increase also.  As long term partner, I hope to discuss with you when cost increase so much.  It does not mean I never make concession. Everything is negotiable.
You always say you have so many alternatives once I hope to discuss cost & price.    I believe so many alternatives eager to do business with you. X X X(customer name) is very good customer. But I don't think these alternatives know your exact requirement very well. Also I don't think you will be satisfied with them finally.
We are not very big company in commercial air conditioner field. but we are very professional. we can understand customer's requirement soon and are willing to improvements continuely.  I am confident our ability of service. It is not easy to find alternative who are the same ability of understanding, communcation, R&D, service willing etc. in China.  
Come back new order. we have two solutions for your reference.
1.  Please try to do business with alternative.  
if I try to hold you back from alternative, maybe you always think others better than Bill and X X X ( our company name). so please try.  Our door open to you forever. Please come back to us if you find alternative more trouble finally.  aslo please contact me if you have some problem when you cooperate with alternatives in the future even we no do business.
2. Another solution for your consideration.  You still place this order to us. we just try to make sure EER  is 2.9.  we don't make other new improvement.  and price no change.  after this order, please try to do business with alternative.
If you have other solution, please tell me. I will consider it seriously. anywhere, for our cooperation, I always hope you happy.  
	If you have other solution, please tell me. I will consider it seriously. anywhere, for our cooperation, I always hope you happy.  
分析：这是我回复给买家的，很客观很理性，说出了自己的优势和对买家这么多年的服务。而且态度很真诚，买家很受用的。
同时我提出两个选项：1）可以和其他供应商合作，但是我自信只有我的服务和能力能满足你，而其他人根本不会－说这句话其实是说中了买家的特点，要求很高，很严格，要是随意换供应商，产品有质量，配合度以及专业服务上都会有问题的，所以，我认为他应该不会轻易换；2）此次价格不变但是下次你再尝试与他们的合作－做了适当的让退，同时让买家觉得，这个提议是很合理的，好聚好散，依然是朋友。面对老客户的涨价时一定要注意的是你的价格是更加合情更加合理的，不能像新客户那样是科学和全面的。因为老客户更加容易打感情牌达到目的。


	买家的回复3：
Bill
Thank you for your e-mail and comments.
I think we can continue to work together. I would, however, like to see you in Australia soon.
My suggested solution is we will agree to the price increases you have requested if you accept our claim for credit for warranty.
In the spirit of our co-operation, I think this will show that X X X(customer name) and  X X ( our company name )are trusted long term partners who can continue to work together to build our businesses and solve any problems as they arise.
As you know we will also want to be ordering 18kW units for the first time from X X X ( our company name ) in the near future so I hope that you will give this proposal favourable consideration.
Regards
Robert
	分析：买家的回复也很真诚，同时也退让了一步只要你能xx我们就能接受涨价，这其实也就是默认了后续的合作是可以涨价，同时也说明了我前期抓住买家的“要害”是非常准确的。

所以针对老客户我们要如何提价？（从采购角不愿意提价的角度来逆向分析）


	总结：
一、买家说：原材料价格下跌。--供应商对策：提前准备好相关数据资料
二、买家说：供应商很久没有调整价格了。--供应商对策：同样提前准备好先关数据资料，同时要反省自己产品图册、网站是否及时更新。
三、买家说：市场行情竞争压力大，需要其共同支持。--供应商对策：表示理解，提出小让步，让对方感觉到我们的真诚，告知对方我们的每一个让步都很痛苦。小让步换来继续的合作。
四、买家说：甲价格压乙价格。--供应商对策：充分了解国内行业市场情况和对手情况。同时突出自己的优势。
五、 买家说：公司目前向其采购数量增加或采购比例加大。--供应商对策：如果真的订单数量较大，文书约定，作出可能的小让步。文书约定好了，才让价。
六、买家说：其最近不断发生质量问题，要求降价。--供应商对策：态度很重要。如果最近确实出现过质量问题，一定不能回避。要积极处理（即使无法解决，也要拿出积极的态度），并向采购商说明自己采取的措施，充分沟通，获得对方的理解，着眼将来的合作。
七、买家说：引进新的供应商，让其知道竞争加剧。--供应商对策：保持自己的竞争优势，同时很自信和真诚与买家商议。外贸，做的不仅仅是价格，他还是做产品，做服务，做人。

	第二部份：价格策略

	1、定价：
（1） 因人因地而价------市场价格信息来源，销售价格控制
 （2）客户关注点------合格率，产能，质控，研发，环境，用工
 （3）付款方式，数量，贸易术语
接到询盘后，先搜索下客人的信息，如果在国内刚好有办事处，可以先电话联系，探听下客人所在公司的信息。

	2、报价

	(1)、高价留尾------又称西欧式报价： 低起订量，宽松付款条件，迅速的交货期（其一般的模式是，首先提出留有较大余地的价格，然后根据买卖双方的实力对比和该笔交易的外部竞争状况，通过给予各种优惠，如数量折扣、报价折扣、佣金和支付条件上的优惠（如延长支付期限、提供优惠信贷等等）来逐步软化和接近买方的市场和条件，最终达成成交的目的。实践证明，这种报价方法只要能够稳住买方，往往会有一个不错的结果。）
Eg 1 : dear xx
I need WOMEN SOCKS: USD0.26/PAIR
Specification:****
Size: 25-27
Composition: 80% cotton + 16% nylon + 4% spande**
Minimun order quantity: 200 Pairs
………
Price can be negotiable according to detailes of Quantity, Packing, Payment, Delivery time, etc.
对策：那么这种询盘就适合很专业很有质量的回复，针对买家的要求一一做答，报价上可以稍微高一些，从细化要求中可以看出买家的要求很细而他最关心的贸易细节是哪些再一一压制对方。
	（2）、低价留尾------日本式报价：适用于对价格敏感的客户。（日本式报价战术其一般的做法是，将最低价格列在价格表上，以求首先引起买主的兴趣。由于这种低价格一般是以对卖方最有利的结算条件为前提条件的，并且，在这种低价格交易条件下，各个方面都很难全部满足买方的需求，如果买主要求改变有关条件，则卖主就会相应提高价格。因此，买卖双方最后成交的价格，往往高于价格表中的价格）
Eg 1 : dear xx
Can send me the best price of fiberglass door ,also u catalogue? 
Tks

对策：这种报价可列出常规的尺寸（或颜色，厚度……）同时加注如换用特殊的规格，要加价多少，并注明功能。



	三、让步方式------价格让步方式和策略让步方式

	（一）、价格让步方式
1、产品组合式：
例： 对A产品报价后，发现客户对B、C产品也感兴趣→报A产品与B、C等拼箱的价格→客户犹豫不决，并进一步讨价还价→给出不同拼箱方案的整柜一口价，服务承诺等综合优势突出→客户满意承诺下单→成交。
还价方式，就是把自己的快乐建立在别人的痛苦上。让客户觉得你的让步已经是比较痛苦的阶段了，客户接受时就很开心。
	2、虚实交叉式：
例2：报价USD20.00/PC→客户不感兴趣→报USD15.00/PC，锁定数量、付款方式等→客户明显动心，但想讨价还价→开始加价加量，更苛刻的付款方式→客户非常不满，还价反遇涨价→USD16.00/PC成交，交易条件也合理。

利用原材料等成本上涨因素，时间紧迫性，诱迫客户接受。


	3、梯度条件式
（1）阶梯递进：
A 价格数量递进 
例：新客户，合作第一单,USD20成交→累达1万件，USD19, 保持合作→动心价格，加大合作→累达2万件，保持合作→配合度越来越高，继续合作→累达3万件，USD15, 卖出新品→忠诚的客户，采购范围扩大到新品。
B 价格条款递进
例： 1**40" HC FOB SHANGHAI
100% PRE T/T, USD15.00/PC
70% PRE T/T, 30% BEFORE DELIVERY, USD15.10/pc
50% PRE T/T, 50%BEFORE DELIVERY , USD15.20/PC
70% PRE T/T, 30% AFTER RECEIVE B/L COPY, USD15.50/PC
（2）漏斗探底 (不要讲这个)
例： 工厂：USD36→USD22→USD32→USD32
   　 客户：USD25→USD27→USD28→USD29
双方都不再让步，僵持难下！怎么办？
解决：从数量入手
客户来访，组团来我公司考察，我方：USD32→USD31.5
                            客户：无加价
客户高层来方，高度重视 + 礼物， 我方：USD31.5→USD31(USD1年度数量达到后返还)   客户：USD29→USD30, 成义
	（二）、策略让步方式

1、时效性折扣 1% one month
2、数量折扣 Quantity discount
3、年度折扣 Turnover bonus
4、库存折扣 2%for cash 
5、佣金折扣 Commission

四、库存策略

工厂A在收到外商B的订金后，即刻开始生产，并如期完成交货，就在A办好出口清关手续时，收到外商B的消息，说不要货了，此时货已运出，运回势必很麻烦。

情况1：就在A为此头疼之际，收到另一外商C的询价，刚好产品相同，A即刻报价，并稍稍提高了价格，已备C还价，但言辞谦虚，表明是为库存，愿意低于原价销售给C，C欣然接受价格并订下订单。这样的结局皆大欢喜，但是不是每个人都有如此的好运，不亏反赚一笔。

情况2：运输途中势必花费一些时间，A可赶紧联系B，希望B能推荐他的同行购买此产品。B做为一销售商，肯定会认识他国内的同行，为让B能尽心帮忙，表示B退货必有苦衷，并可许诺他，如果转销成功，订金可退回，或此订单订金还在下笔订单中底扣，以后彼此还能继续合作，好言央求，在B的推荐和帮忙下，价格合理，也很有可能将此库存销售出。
当然转销的产品不能涉及到商标，且为常规性产品。
我们有时也会收到专门采购库存的邮件，不要马上删除，保留其联系方式，万一有生产好但尚未出货的库存，也可联系，尽量避免损失。

	以下针对非常喜欢讨价还价的印度客户做一个详细的分析，首先我们来看一下为什么印度客户喜欢讨价还价？
1.国情决定，――低成本经营的意识一直存在印度人经商理念中
2折扣情缘：印度人在采购中，笃信七大原则，其中一项就是要求70%的折扣，拒绝低于30%折扣的买卖，所以在报价时一定要留有足够的还价余地
3.效率低：印度社会索贿受贿严重，办事效率低，所以这出造成了一个中国供应商很担心的事实就是：印度港口规定，凡是进口货物，到港后三个月无人提货，港口只需获得进口方认可，无需征得出口方同意，即可将货物拍卖。
4.诚信度：印度进出口商中以小企业居多，如：家族公司、合伙公司等。其中不少是中间商，以收受代理费为主，贸易作法很不规范。例如：凭订单订货，而不是签订销售合同。不愿照章纳税，而是想尽办法偷逃关税。利用各种手段欺骗国外商家等屡见不鲜。印度法律可以算得上是健全，但是在印度打官司少则几年多则十几年才能结案。因此，在印度以司法手段解决贸易纠纷并非明智的选择

	印度买家的几大特点：
1善变：条款改来改去；
2拖：谈判周期长；
3磨：软磨硬泡，一定要降价；
4吓：利用同行低价施压；
	应对印度人的方式方法： 
1.报价高于心理预期；
2.面对还价学会吃惊意外；
3.理解客户避免对抗性谈判；
4.表现出不情愿；
5.坚持住；
6.退步的同时索要回报。

	1.从整个INDIA的贸易来看，建材的进口还是非常多的，一般集中在中档型产品较多。
2.INDIAN的商人中小型贸易公司为主，其实，这些贸易公司以中年和年轻人为多，谈生意时喜欢压价格并且操作上很不规范，多注意下付款方式；另外也有一部份老牌的采购商，因INDIA曾经是殖民地，他们英文和外贸专业度都很高，要是有这样的买家合作的话是幸运的，可以与欧美客户媲美了。
3.INDIAN对产品专业度很差而且，特别容易给人很急躁的感觉，所以你在谈时一定要按照你自己的风格来应对，不要被牵制
4.在谈订单时一定要确定产品，因为他们喜欢样品交易 往往动不动就说寄样品过来先，所以，他要的是不是这个产品在沟通时一定要很彻底，否则你寄了但是错了，最后只能是自己吃亏。（与外贸公司多有关）
5.INDIAN离中国很近，所以，你在报价时是否吸引他非常重要，低价格的策略先报出去，等有回复了再跟进。
6.INDIAN特别喜欢在线沟通的工具，所以，最好不要只是邮件沟通；在跟进时，用电话是最实用的，因为工作时间差不多，英文能听懂。
7.INDIA客户在接触订单时周期会比较长，很多时候总觉得差一点点就成功了但是却没有成功，细想起来还是与产品的确定，付款方式等关系，所以建议你前期的基础工作一定要做好，千万不能太着急，慢慢来。

	一个真实的谈判案例：
买家回复：
Your price is interesting, but i need change the handle to brass, pls see what you can do for us.
供应商回复：
Tks for your reply, you are right, we always supply high quality & best offer. It is no problem to change the handle, but price is some different, USD5 higher, MOQ 120 pcs.
买家回复：
Mike, are you joking? For other suppliers, for this modification, only USD3 added. As an old partner I also wanna support you to expand your market, but we need the best price...you know the bad situation since 2008, we also need your help.
供应商回复：
John, tks for your support, you know we never offer price unreasonable, look, for our quality, normally USD66 you get, but we offer you only USD61, so you may check, totally you save USD69-USD66=USD3 per pcs. What's more, our price is already very very competitive in INDIA. And we use brass for Pb free, and we supply you ROHS, and Reach report...while Others can not supply. And if you like, we can send you sample for valuation first, you may compare our products with others.
买家回复：
That is perfect, if you can supply CE　and Reach. Sounds good to get sample first, but we have no time, i need the goods in two month, anyway, could you accept USD3 added? Consider it, pls. And this is only a trail order.
供应商回复：（隔了两天）
John, you know, for myself, I really want to help you with the price, anyway we are good friends as well. I have reported to my boss and he finally agreed your price, but MOQ must be 300pcs. That’s the most I can do for you.
买家回复：
Mike, tks anyway, Your boss is big boss, but I can not order 300pcs this time. Ok, we can accept at most 200pcs this time, for future, 300pcs no problem, even more.
供应商回复：
If price 65, quantity 200, the advance payment should be 50%, or you know, It is toooooo hard to pass my boss. Pls don’t reject me, you win the price, you win the MOQ, but for advance payment, kindly let me win, ok? As you know, the exchange rate is too bad for us, since USD lose value day by day here. Just help us lose less from this, please!
最终买家接受了50%的预付款要求，订单成交。这个讨价过程有点艰难吧？虽然过程比较纠结，但还是有很多东西是可以学习和借鉴的。
1. 客户提出你的价格高的时候，首先，认真核算下自己的价格，在自己能接受的范围内，可以适当的给客户降降价格，降价一定注意区间降价或者跟其他交易条件捆绑，让客户知道他慢慢接近了你的底线，最后咬住不放。或者跟客户的订单量捆绑，一个柜子的价格，两个柜子的价格。
2. 给客户足够的时间让客户去比对，前提是对自己的价格和同行的价格都很了解，相信自己是最好的
3. 除了价格方面，可以跟客户多谈谈其他的，以其他优势取胜，比如这个供应商提到自己的产品是无铅的，能提供RHOS和REACH报告等。
不知道有没有同学有遇到这样的情况，你认真计算给买家报完价后，老外来封邮件跟你说 you price is 50% higher than others.
这个时候一般有两种情况：
A：老外不了解中国行情，怕你杀他，所以故意这样说，甚至对比的产品可能不一样，别人给个图片一样，但实质上鬼知道质量跟你产品是否在一个档次的，特别是在咱们中国这个有着高超COPY能力的国家里。（我之前给老外做翻译的时候，陪他们去买东西，即使在商场里面他们也要求我帮忙砍价，其实就是害怕别人欺负他是外国人要高了价格，当他知道其实别人也是花这个价格买的，他们就能欣然接受了。）
B：这个老外是个老油条，生意精，中国通。就像我们在市场买衣服，卖衣服老板要280元，你直接砍价50%，140的话，最后说来说去，搞半天成交，可能价格就是180成交，你可能少付了不少。所以老外也学到了这招，往死里砍，希望自己能得到最合算的价格。

	第三部份：如何查询产品的价格

	一.查询产品在国外的价格 
正所谓知己知彼，百战不殆。如果我们了解自己产品在国外的市场价格，那么我们可以算出买家可以接受的价格范围，从而可以准确的报价。以下这个网站可以查询自己产品在国外的EBAY, Esty 等C2C或者B2C网站的价格：
http://picclick.com/   
以玩具出口的为例，比如想了解下玩具的一些价格，在里面输入“toy” ,在不同的网站会出来不同的结果和价格。 



