
漫天飞雪，只取一片
——展芯深圳销售

2020 年是遭遇灾害的一年，也是充满机遇的一年。

新冠疫情带动的医疗器械行业迅猛增长，同时也带来晶圆紧缺、中美贸易战恶化等灾难。整个

2020 年，在全球新冠肺炎疫情的严峻态势下，作为世界工厂的中国成为了全球各国的求助对象，中

国医疗器械行业对外出口迎来发展契机。额温枪、呼吸机等医疗设备需求迅猛增长，数据显示，阿里

巴巴国际站供应的呼吸机、测温仪等共计 12 类医疗物资产品，整个三月份，需求较去年同比增长 3 倍，

其中欧洲的增速大于 300%。北京一家医疗器械跨境交易平台三月销售额就达到 6000 多万人民币，

这相当于过去一年的销售额。疫情期间美、德、英、法、意五大国的呼吸机缺口达到 100 万台。

2020 上半年各大主要医疗企业营收状况：

B 公司是国内医疗产品代工的超大型企业，国内疫情稳定，国外疫情肆虐，感染率疯狂上升，确

认感染者的速度尤为重要，因此病毒检测分析仪需求非常突出。B 公司的终端澳大利亚客户自主研发

出“病毒检测分析盒子”，属于消耗型医疗产品，月用量会达到 KK 级别。同时 B 公司已经接到该客户

的可靠实际需求。

销售从采购端得知这一重大需求，立即发起重大项目的需求支持，一方面了解项目具体物料明细；

另一方面，从高层关系入手，争取订单。

该项目起初，由于需求紧急，客户采购前来咨询该项目 ST 物料的价格和样品支持，前线销售得

知重大机会，马上与直属领导反馈，同时协调试产数量帮助客户完成第一阶段紧急试产。

利用此次帮助客户采购的关系，我们约见了客户高层采购总监。在面谈期间，我们首先以现有

ST 机会入手，详诉利尔达在 ST 原厂的各大优势，包括：原厂人员关系、深耕多年积累的客户群基础、

在该物料上的备货实力和供货能力，让客户信服我们的实力。

接着，打感情牌。与客户畅聊，让客户了解利尔达一直以来所秉持的“客户为先”的企业文化和做

事风格，信任利尔达。从言谈中，我们得以进一步了解客户关键人，B 公司的采购总监是多年行业资

深前辈，是一个注重实干和细节的人。因此，我们在答应客户的事情上，有一说一，毫不懈怠，同时

为客户将来可能出现的风险多考虑一分，从客户的角度给客户详诉利弊，以及利尔达能做到的最大努

力。另一方面，时刻紧跟反馈问题信息，让客户感受到我们的重视、努力和付出。如此一来我们接到

了客户大部分的订单（在缺货情况下，利尔达所能承受的最大数量）。

了解到除了 ST，我们可以匹配该项目的 ROHM、光宝、Nordic 等物料，为了后续更多的订单和

业绩，高层领导非常重视和配合，多次拜访客户，充分交流。客户在沟通中体会到了尊重和重视。水

到渠成，我们又接回了 ROHM、光宝的生意，2021 年，B 公司将有望突破成为新的千万级客户。

B 公司的案例只是 2020 年众多机遇中的一例，如同漫天飞雪般广阔的市场中，我们无法抓住从

身边飘过的每一片雪花，但是可以果断出手，哪怕一次只取一片。
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