
知己知彼 一招致胜
——展芯广州销售

要想在快速发展，瞬息万变的消费电子市场赢得客户，就要像狼一样去竞争，准确的判断加上合

适的策略，才能取得胜利。

客户 A 是国内一家比较优质针对中高端产品的公司，近几年生意稳步上升，企业发展非常健康，

且产品线匹配度非常高，用量大。但是由于客户供应链存在一些不完善，芯片的采购基本都是从贸易

商采购，这个也是很多中小型公司发展到大企业经常遇到的问题。我们认真分析采购的心理，调整策

略，制定了一套符合这个类型客户的做法。

解决核心矛盾的问题——速度

客户反馈与渠道商合作的第一个优势就是响应速度快，原因在于客户订单是根据市场需求来下的，

没有规律，所以采购要求在极短时间内完成此订单的采购。现货的优势是报价快，有现货，代理的劣

势就是报价慢，现货少，订货周期长。这个是客户倾向跟渠道合作的主要原因。想帮客户解决此问题，

需要通过商务公关拿到真实价格。价格有底了，就可以根据客户常用且我司也通用的几个物料，大胆

备货。一旦客户真实采购价拿到后，跟 PM 沟通时候我们就有价格优势，能够快速报价，如此就解决

了采购最关心的响应时间问题。

初看疗效及巩固

解决客户关注的问题点后，第一次接到客户 150K 订单，初见成效。但有效果并不代表已经根治。

我司代理的产品线这么多，不可能每一个客户都这么操作，如有闪失极可能造成严重的库存问题，给

公司资金链带来严重的负担。

怎么根治及巩固？研究了公司其他客户，特别是已成规模的客户，我们发现：他们都有自己非常

完善的供应链，计划做得很好，工作效率高，与我司的合作模式高度匹配。而 A 公司正在成长成规

模客户，如果能把规模客户这一套标准给到 A，能不能解决？于是尝试跟客户的采购负责人交流供应

链完善的好处，同时也引导客户去关注工作效率，平均采购成本。然后带客户去规模 B 客户交流供

应链的管理。客户回去便决定先用几个量大的常用的物料来试一试。不久后遇到缺货时，客户的备货

采购物料并没有受到价格影响，超出备货以外的需求价格则增长了几倍。对比之下，客户最终决定采

取供应链标准化，并成立了专管部门。因为前期的帮助，我司顺利成为了 A 公司的优质供应商，合

作物料越来越多，生意越来越大，关系越来越亲密，两年时间生意从几十万到现在的 500W，到未来

破千万的潜力。

客户不同的阶段需要不同的东西，不能按照一套模式去打。了解自己的优势，根据对手的真实情

况（知己知彼），选择正确并合适的招式出手，才能一招致胜。身处消费电子领域中心地带的广州团

队，将继续为客户创造更多价值。
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