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配置报价工具CPQ 重塑购买体验
销售的方式和销售的产品同样至关重要



随时随地，信手拈来 



时过境迁，今非昔比。Infor CPQ （配置报价）颠覆了一个陈旧
观念，即 B2B 销售周期应是一个预设流程，按部就班的过程。
通过互动、动态、实时和 3D 互动让产品活灵活现。您的客户可
以随心选择——从最简单到最复杂的配置——然后生成可靠的
规格说明，获得估价并下单。

通过赋能客户定制产品并生成专有的报价和订单，Infor CPQ 
将整个销售周期转化为一种体验。这营造了独特而个性化的体
验。它在打造您的品牌、加快报价流程的同时，也消除了销售
中的摩擦和延迟。Infor CPQ 根据用户需求生成标准和独特的 
SKU、准确的物料清单、工艺路线、车间订单、CAD 图纸和模
型装配，而不是客户和设计/工程团队之间繁琐、耗时的来回沟
通。最重要的是，从意向到购买的时间大大缩短，降低了丢失订
单的风险。

销售的方式和销售的内容 
同样至关重要
如今的买家追求无与伦比的购买体验。无论是对于在市场上购买复杂产品的 B2B 买家还是浏览 
零售网站的消费者而言，都是如此。零售电商从根本上改变了人们的期望。如今，B2B 买家希望能与消费者 
一样拥有选择的便利性和个性化。然而，大多数卖家更擅长生产和分销产品，而不是打造购买体验。
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用强大的视觉故事 
抓住客户的即时兴趣 
为什么在当今市场上给人留下深刻的第一印象对成功如此关键？这是个重要的问题。因为您要抓住买家兴趣，让他们在购买过程中迈出下一
步的那个机会窗口很小（而且正不断变小）。您必须快速吸引潜在买家，并基于他们最初的兴趣不断保持互动。

83%
的买家指出产品图像是影响其购买决策的最

大因素。1

50%
的买家在与销售人员接触前 

就已确定了具体的解决方案。2

75%
的新用户会继续使用 

数字渠道。3

来源：McKinsey Digital来源：Miller Heiman来源：eMarketer
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https://www.mckinsey.com/business-functions/mckinsey-digital/our-insights/the-covid-19-recovery-will-be-digital-a-plan-for-the-first-90-days
https://www.millerheimangroup.com/resources/news/study-half-of-b2b-buyers-make-up-their-minds-before-talking-to-sales-reps/
https://www.emarketer.com/chart/218145/product-detail-page-features-that-influential-us-smartphone-owners-digital-purchase-decisions-march-2018-of-respondents


专为充满销售挑战的新时代打造
形势严峻
如今的销售和营销专业人员必须比以往任何时候都更紧密地合作，从而更快地将产品推向市场
并吸引买家。他们面临着一系列新的挑战，而过去的成功规则已不再适用。

•	 赋能买家——买家将享有完整的自主选择权。他们可以即时了解产品的可用性、定价和交付周
期。买家现在能接触到全球范围内的供应商，他们比以往拥有更多的选择，同时更换供应商的
障碍也比以往更低。换言之，买家有权设定合约条款。同时期望获得周到的服务。

•	 日益复杂的产品——即便是相对简单的产品，也可能有无数种潜在变化。即使在专业销售人员
的指导下，搭配正确产品和选项组合的冗长过程也会使客户感到烦恼。

•	 更为波动的销售周期——可预测的销售周期已经是过去式。买家不愿再按部就班。一部分买家
会提前做好规划，而另一部分可能还毫无头绪。一部分买家明确知晓自身的需求，而另一部分
尚在探索自己的选择。他们可以在一个渠道开始交易，但在另一个渠道完成交易，您必须准备
好适应他们设定的节奏，同时在每个渠道提供相同的工具和选项。

•	 差异化竞争——过去，您可以围绕产品打造您的品牌。但是，您的产品与竞争对手的产品之间的
细微差别并不总能帮助您在当今白热化的市场竞争中脱颖而出。您需要给客户一个选择您的理
由，而不仅仅是功能特点——从一种介乎于市场与营销之间的体验开始。

•	 更快的产品发布周期——企业需要更快地将新产品交付给客户，在竞品赶上之前，充分利用这
短暂的时间差所带来的优势。客户不愿等待繁琐的流程和分散的后台系统造成的延迟，这些都
会延长上市时间。

55配置报价工具CPQ， 重塑购买体验



使买家互动更具吸引力 

Infor CPQ 让客户有机会看到和打造自己的产品，以此抓住他们的注意力。 
这引起了他们的好奇心。令人难忘的购买体验——无论 
买家是在他们的设备上、在展厅的平板电脑上、还是通过 
电话与销售人员进行沟通，都能自己定制产品。

86% 的买家愿意为更好的客户体验支付更多费用。4
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将最初兴趣转化为持续的互动
Infor CPQ 的特点是根据客户对设计选择的需求生成动态 3D 
和 2D 产品图像。这种丰富的互动性有助于将被动浏览者转化
为感兴趣的买家，并确保在销售周期的早期阶段给客户留下难
忘的印象。

让客户一起参与
通过 Infor CPQ 配置客户自己的产品以赋能客户。让客户成为
销售周期的积极参与预览能预见最终产品的外观和性能。本质
上，客户成为了自己产品的设计师。

自动化销售专业知识
Infor CPQ 可以捕获最资深的销售代表的洞察和最佳实践，并
以最有效的方式指导买家完成销售周期。您可以为客户创造更
好的体验、扁平化新销售的学习曲线、更快地生成更多报价。

重塑销售流程
以下是 Infor 的解决方案如何帮助您应对当今的市场挑战并重塑跨渠道销售的方式。
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10x
倍速生成报价

40%

报价量提升

90%

报价错误率
降低

95%

订单错误率降低

75%

培训时间减少

65%

报价人工时长
降低

80%

报价周期加快

40%

转化率提升
借助于3D互动

78%

无接触订单转化

* 统计数据来源于多个客户成功案例。

以建立关系为支点
在客户可以自己选择产品和选项并生成报价和订单的情况下，您的销售团队会作
出什么改变？销售人员有更多的时间培养客户关系，与客户直接合作并专注于需
要自身独特技能和专业知识的问题。

建立透明度，树立信任感
Infor CPQ 能根据客户的选择提供可靠的定价，因此客户能确切地知道他们得到
了什么以及预计的成本。在消除意外的同时有助于建立相互之间长久的信任关
系。

兑现承诺
使用 Infor CPQ，客户只能配置您能够交付的产品。通过与关键后端系统的无缝
集成，该解决方案可以为每个新订单动态地生成正确的 SKU、订单信息、物料
清单、工艺路线和配套包装说明。有了动态生成的产品和组件的 2D 图纸和 3D 
CAD 模型，车间能够结合客户选择的选项和规格准确地构建产品。
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	� Infor CPQ 支持着我们业务的每个部分，从
兴趣的产生和捕捉，到报价、订单转换和订
单履约。在展厅的售卖机上加入视觉体验对
我们来说是一次真正的变革。我们做到了持
续降低成本，因为我们选择了市场上对于离
散制造商来说最好的企业 CPQ 解决方案。”

	 F R A N S  J .  B E E R K E N S
	 FETIM GROUP 总监兼首席信息官/首席数字官



这可能有些老生常谈，但只有眼见为实才是真实。通过 Infor CPQ，客户不仅可以
看到您的产品如何满足他们的需求，还可以自行配置产品的特定功能，从预审核
的选项和规格中进行选择。

超过 80% 的买家表示，产品图像是影响他们购买决策的首要因素。1 Infor CPQ 
帮助买家将成品可视化并准确地看到他们想要的产品。

Infor CPQ 还另外提供了一些无法比拟的优势：

•	 随时随地在任何设备上使用——您的客户可以通过手机、桌面或平板电脑配置
产品来与您的品牌互动。

•	 与后台集成——Infor CPQ 不仅仅能生成赏心悦目的 3D 和 2D 产品图像。其与
后台企业系统的集成确保了客户的配置可以按照约定被及时制造和发货。

•	 跟踪趋势和客户偏好——通过与 Infor 的企业分析和人工智能集成，Infor CPQ 
可以帮助您发现买家选择的趋势和倾向。您可以确定您最受欢迎的配置，并根
据这一洞察来完善您的市场策略。

帮助客户以全新的视角看待您

在 Gartner 制造业同行评审中，
综合评级位列第一。5
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让每一次体验都充满意义
想进一步了解由体验驱动互动的力量吗？

现在就访问Infor CPQ页面。

了解更多
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关于 Infor
Infor 是行业专属的全球领先商业云软件供应商，也是超过 65,000 家企业和中小企业的战略技术合作伙伴。基于云的企业软件解决方案，为您的行业量身定制。 
从工业制造、汽车行业、食品饮料到分销物流行业，我们拥有几乎覆盖所有行业集成人工智能技术的 ERP 端到端解决方案。
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