
商务合理报价及技巧 

 

  报价看似是个很简单的问题，其实不然。报价太高，会把客人吓跑，

太低了自己又吃亏，只有一个合理专业的报价，才能为我们赢来更多的

客户。 

  怎样才能做到合理报价呢；这里是有一定技巧的。  

  企业成立之初，必要的准备工作做完后，便要考虑如何向外推广业务。

这时，你的业务开展得是否顺利，订单量签得是否够大，如何跟客户报

价是重要因素。在跟客户报价之前，首先要清楚两方面的因素――客观

因素和主观因素，只有充分考虑到这两方面的因素，才能制定出较为合

理的、自己能接受的价格底线，然后才能向客户报价。  

 

  客观因素  

  兵家常说：知己知彼，百战不殆。首先，你要尽可能先从多方面了解

客户的情况，这样才有助于你有的放矢地对他进行针对性的报价，即“个

性报价”。比方说，如果一个客人向你询价，你就应先了解这个客户是

哪个国家、哪个城市的，是否属于你们产品的销售群体，其主要的产品

经营范围及销售方式，是批发、零售还是邮购，是大客户还是小的中间

商，他的购买能力及诚意，他对产品的熟悉程度等等，以这些为基础资

料建立一个详尽的客户档案，再根据以下这几个大众性的原则，最后报

出价格：  

  1.如果对方是大客户，他的购买力较强，你可适当将价格报高一点，



反之偏低。  

  2.如果客户对该产品和价格都非常熟悉，建议你采用“对比法”，在

跟他谈判时，突出自己产品的优点、同行的缺点，价格再接近底价，才

有可能从一开始就“逮”住客人。  

  3.如果客户性格比较直爽，不喜欢跟你兜圈子讨价还价，你最好还是

一开始就亮出自己的底牌，以免报出高价一下子把他给吓跑。  

  4.如果客户对产品不是很熟悉，你就多介绍一些该产品的用途及优

点，价格不妨报高一点。  

  5.如果有些客户对价格特别敏感，每分每厘都要争，而他又很看中你

的产品，你一定要有足够的耐心，跟客人打一场“心理战”，询问或揣

摩一下客人的目标价格，再跟自己能给到的底价比较一下差距有多大。 

比如他的目标价格是 12 元，而你能承受的价格是 13 元，你最好报 14

元，还价时你可分多步骤走，先让多一点，让客人看到希望，接着的让

利一步步减小，千万不可以一步到位，而应步步为营，让客人慢慢尝到

甜头，看到希望，但又要通过艰苦努力获得，让客人最后有一种赢了的

感觉。  

  请记住，一定不要一开始就直接给客户最低的报价，因为如果你在谈

判结束之前就全盘让步，最后时刻你手中就没有调动买方的砝码了。  

 

  主观因素  

  产品价格的高低跟它的质量和供求关系等息息相关。报价之前，你首

先要对自己的产品及价位、主要目标市场、同类产品及价格做一个充分



的了解。一般情况下是这样的：  

  1．如果你的产品质量相对更好，报价肯定要更高。  

  2．如果你的产品在市场上供不应求，当然也可以报更高的价。  

  3．如果你的产品是新产品，款式又比较新颖，通常报价比成熟的产

品要高些。  

  4．即使同一种产品，在不同的阶段，因受市场因素和配额等影响，

报价也不尽相同，一定要多方了解有关信息，锻炼出敏锐的嗅觉。  

除了这两点因素，在报价时，还有一些技巧可以运用。  

 

  报价技巧  

  如果你的产品价格较高，在报价时，就要想办法使客户充分认识到你

的产品在其它方面的优势。  

  另外，报价的同时还应将交货期、付款方式、订单数量等主要交易条

件一同摊出，即不要只限于价格一个问题，而应将其它条件作为互动。

客户可能对交货期非常重视，本来你报的交货期为 35天，而客户提出

30天交货。在可行的情况下，你可以满足客人的交货期，但以交货期限

太紧张为由，适当提高一下价钱，这时对方也有可能接受，你就能为自

己多争取到一分利润。 

 

 

 

 


