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上市公司采购询价没有结果怎么办一直无法询价、提交订
单怎么办？-股识吧

一、为什么有人询价，最终却没有达成交易

对于客户的询价，有几点需要我们注意：一、弄清客户真正需求二、了解客户基本
情况我们要核实询价人的公司信息，个人信息，包括对方单位及询盘人物的级别、
部门等。
因为有很多较大点的公司，都由好多部门构成。
最初由技术部门看看是否符合需要，大概问一个价格；
最终的采购价格是由采购部门来决定；
或者最初由采购员来谈初步的价格，由采购经理，或者是老板，来敲定最终采购价
格。
一级有一级的分工和定位，采购员和老板的拍板权肯定不一样。
掌握了询盘人的公司及个人情况，确认了他的真正需求后，我们就可以轻易识别来
询盘的是否同行探听底细；
排除已经采购了的客户套取价格；
较好区分询问者是从网络上获得多方卖家报价进行比较再定的客户，还是很符合他
的需求单刀直入的买家，这样我们就可以有的放矢根据询盘者的身份和需求报出有
针对性的价格。
四，除了货比三家，询盘人还是要考虑远近的运费问题。
根据我多年的经验，能在第一次拜访中就能做成生意的比例只占5%。
也就是说跟进成了销售中最主要的工作。
当然，永远和你不做生意的潜在客户也只占5%，这就需要一个优秀的销售人员，
在日常的工作中，不断的掌握跟进方法和技巧，不断累积潜在的客户资源，达到销
售越做越大的结果。
销售员朋友们一定要明白，跟进一定是建立在第一次预约和第一次拜访的基础上的
。
没有第一次的判断，在跟进过程中就很难非常快的取得成绩。
往往针对不同的客户情况把跟进分成三类：1.是服务性跟进；
（这一种是已经做成生意的跟进。
）2.转变性跟进，是指通过预约或者拜访知道通过努力可以达成合作的一种跟进方
法。
所谓转变性跟进，是根据客户的态度决定的。
情况有以下几种：1）客户对产品还是比较感兴趣，也需要这种产品，只是对价格
还有不同意见。
针对这种客户的跟进，最好是收集同类产品的价格情况，从自己的产品成本出发，
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算账给客户听，以取得对你产品价格的认可。
为了达成协议可在原报价的基础上有所下调。
2)客户对产品很感兴趣，也想购买你的产品，但由于暂时的资金问题无法购买，对
这类客户你应和他做好协调，共同制定出一个时间表，让他把购买你的产品费用做
进预算。
当然这类客户不会直接说自己没钱，你要学会自己判断。
有许多销售员不会跟进这类客户，想起跟进时，客户已经购买了别家的产品。
我的做法是只要客户靠得住，先给产品再约时间收钱。
3)客户对你的产品还没有一个很深的了解，态度暧昧，可买可不买。
对这类客户要尽量把自己的产品说的浅显易懂，要把产品给客户带来得好处数量化
，激起客户的购买欲。
客户往往最关心你的产品会给他的公司带来什么样的实惠。
3.长远性跟进，是指短期内还难以达成合作的跟进方法。
所谓长远性跟进，是客户根本就不想用你的产品或者已经购买了同类产品。
这类客户不会由于你积极的跟进就会要你的产品或者和你合作。
对这类客户是不是就放弃不跟了呢？实践证明，往往这类客户会出现大买家，但你
跟的太紧反而引起反感。
最好的做法是和他真心实意的做朋友。
周末一个温情的短信，逢年过节一张祝福的明信片，生日一个小小的生日礼物。
只要你坚持不懈，这类客户会给你带来惊喜的。
销售中许多方法还要你学会变通，也要你自己有一定的悟性，也要学会不断总结自
己的经验。
举一反三，无师自通才是销售的最高境界。

二、招标人与招标公司在开完标后三天没有公布中标结果该怎么
办

不用灰心，继续跟进，有的时候需要一段时间以后才有结果

三、招标人与招标公司在开完标后三天没有公布中标结果该怎么
办

开标后将进入评标阶段，根据项目复杂程度评标时间也不尽相同，因此几天或几周
里没有公布中标结果很正常。
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四、一直无法询价、提交订单怎么办？

因网络原因或者系统升级导致的短时间内系统操作不顺畅的问题，请先检查网络连
接情况并隔一段时间后再试，如果还是不行请联系客服解决（400—0900—299）。

五、我的商品询价的很多，怎么很少有成交的，没有成交量是怎
么回事?

多多沟通，隔三岔五的联系，推销..

六、只有询价，没有订单怎么办？

不用灰心，继续跟进，有的时候需要一段时间以后才有结果

七、如果供应商交期无法达成，采购应怎么办？

答：如果供应商的交期无法达成，先发改善通知书，强烈要求对方改善，可根据交
期未达成而影响公司生产情况的程度，给予扣款或延迟付款，以督导并强制对方改
善，若对方无法改善，建议更换新的供应商！毕竟，品质和交期对一个公司的正常
运作来说，非常的重要！
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