
外贸价格谈判

1 报价常识 

价格条款

目前美国正经历换届，慎用DDP条款。

供应商的责任划分界限由近及远

EXW 卖方工厂交货

FAS、FOB、FCA(多用FOB)

CFR、CPT、CIF、CIP

DES、DAF、DEQ、DDU（未完税交货)、DDP
（完税交货)

付款方式

随着全球经济下滑该付款方式对客户友好度
逐渐降低

随着经济下行，客户选择信用证的可能性会持续上升。

规避风险：用供应商货代，货运条款选择CFR、
CIF或DDU等；提单COPY件慎重发客户。

供应商承担风险由小及大

前T/T（Telegraphic Transfer-电汇）发货前付
清，供应商风险最小

可结合银行福费
廷业务提前收汇

L/C （Letter of Credit）

即期不可撤销信用证

草本严格审查最晚装船期、货描和单证要求等。

正本出具前不备货，正本出具后应仔细审证确认
无误后备货。

远期不可撤销信用证

后T/T（出货后电汇付款）

House Bill 货代提单

Master Bill 船东提单

Ocean Bill 海运提单

D/P(付款交单-Documents against payment)、 
D/A(承兑交单-Documents against 
Acceptance)、O/A(赊销-Open Account)

2 报价策略

报价准备工作

用独特眼光看待企业产品，“手
工打造，匠心独运”

产品认知

产品

部件、原料与设备等术语

企业生产结构与主推品

产品成本及价格底线

工艺及生产流程

技术特点及
主要功能指标

已生产产品技术指标

国内外技术指标

卖点及创新点
专利证书

新功能与新材料

企业认知

企业历史

成立年份

所得荣誉

合作知名客户

企业文化

企业规模

占地面积

部门与人数配置

生产设备与检测设备

有无管理体系证书不影响产品价格

有无产品出口认证不影响产品价格

认证认知

企业管理体系

ISO 9001质量管理 、 ISO 14001 环境管理

BS OHSAS 18001 职业健康安全管理 、ISO/IEC 
27001 信息安全管理

中国本土暂
无认证机
构，涉及货
物出口到他
国进行认证

产品出口认证

欧盟 CE认证

美国UL认证 

沙特 SASO认证

有无Rohs认证直接影响
产品价格

产品认证

欧盟对电子产品的Rohs认证

美国对食品饮料、医疗器具、药品、妆品等产品
的FDA认证

同行认知

同行概况
生产规模及产品特点

行业定位

产品情况
 技术优、劣势

主要 出口市场

价格概况

报价策略

价格水平

客户认知

客户信息收集

公司地址

主要联系人及联系方式

组织架构

客户定位

零销商、经销商、大卖场、终端客户

客户关注点：品质、价格、交期、售后服务

采购目的：转卖或销售

网站信息分析
主营产品

推广模式

主要对接人分析
职位

性格特点

内部定价及采购流程

报价方式及技巧

邮件报价

回盘分析
询盘数量、品质和定位

长期合作还是一次性买卖

如何定价

目标市场行情（购买力、终端市场价位、其他品
牌定位）

支付风险与价位成正比

邮件正文

方案式报价

Who are we?
公司信息介绍+图片

生产流程图

Who trust us? 多地区海外客户多应用场景实拍图

What can we do for you? 展示产品功能，图文并茂

Why trust us?

证书

产品卖点（图文并茂）

原材料品质好，生产流程/生产工艺水平高

进口头部企业零部件

What else we can do? 培训与组装

How to find us? 企业名称、地址、网址、电话、邮箱、联系人

图片式报价

付款条件

生产周期

标配\选配（加价）

用真实颜色做色卡

每20'和40'柜的包装数量

返佣式报价（卖方：底价18美金，报价20美金；
买方：目标价16美金。抵抗击穿式砍价示例）

1.定框架合同，锁定10万件订单。

2.第一笔订锁定1-2万件，订单金额20美金。

3.第二笔订单总数量达到2-4万件，订单金额为19
美金，对第一笔2万件订单返佣8万美金，并换成
等值产品在下一笔订单中执行。

4.第三笔订单达到4-6万件，订单金额为18美金，
对前2万件订单返佣6万美金，并换成等值产品在
下一笔订单中执行。

5.第四笔订单达到6-8万件，订单金额为17美金，
对前2万件订单返佣4万美金，并换成等值产品在
下一笔订单中执行。

6.第五笔订单达到8-10万件，订单金额为16美
金，对前2万件订单返佣2万美金，并换成等值产
品在下一笔订单中执行。

怎样报价能吸引客户
高价留尾-西欧式报价

低价留尾-日式报价

策略让步式

时效性优惠

数量折扣

年度返利

库存折扣

3 报价核心意义

失
让步价格

让步利润

得

付款方式

承运方式

开发费用

商业条款

订单数量
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