
怎么区分这个人是不是来骗价格的。
>先看发布地点和他的注册地点是不是同一个，不是基本就是骗人的，当然不排

除在外出差发布的询盘，那么你就需要根据实际情况分析了，不会那么巧注册

地点在美国，刚好在中国发 RFQ吧。

>然后，就看发布地点了，我试验过，发布地点会根据 VPN选择的站点来。这

时候你就要注意了，VPN一般只提供发达国家去做站点，最常见的是美国，加

拿大，小国家基本上不会有，我用的新加坡都已经算冷门的站点了。当你碰到

这两个国家的时候，邮箱又用的 gmail,那么就有可能是骗价格的，

不报？当然不行，要报，而且是一定要报。首先你不确定他是不
是来骗价格的，其次，没人让你报实价。当碰到这种情况的时候，你

就按照实价*0.7 去报。如果是真实客户，他会被你的价格吸引，为什么？

等之后如何 RFQ报价的时候在讲。如果是骗价格的，那么他也不会知道你的

真实价格。

把握客户需求，换位思考了解客户心态，达到收货询
盘，促成订单的效果！

二话不说直接打开上帝视角，也就是客户收到询盘后的界面，如下图：

其实现在的界面和之前的界面已经有点区别了，我这个是比较早的时候发布的

RFQ，最近没什么需求就没发。现在的界面相比之前的更加严酷，因为会有

compare all quotations。

先看两个红框，大家会发现，左边红框排在第一的人和右边红框的不一样，为

什么呢？其实，大概就能猜到，左边红框最上面的人的报价时间是 2017-3-2，
而最下面的那个人的报价时间是 2017-3-1，这下明白了吧，也就是说，按时
间顺序，越早报价的人会在 RFQ报价比较的越前排位子。



也就是说，报价越早越好：

第一防止被人报完；

第二防止因为大家信息差不多，而且同一页只能比较 4个报价，防止前面几个

都是优质报价，客户直接在其中选择。

看下图，不难发现，这位小姐姐是第一个报价的人，因此排在了第一位。

继续看下面这张图，现在讲的是头像的设置，这里面有 4种头像，公司

LOGO，主营产品，业务员实拍，卡通风景等特殊头像和无头像。



业务员实拍，人是感官动物，同时，也都爱好美好的事物，因此，你懂的。

这时候可能有人会说不公平，我需要说的是，首先我说的这种情况普遍存在，

你不能避免；其次，你不美，但是可以专业处理。其实不难发现，这里的头像

都是自己随拍的，我看到过一家中国公司的内部人员头像，都是统一拍摄，
干净的背景，干练的装束，适当的姿势，加上后期处理，
给人一种简单又不失专业的感觉，印象很好。当然这个是印象分，

对潜意识有引导作用，但是，不起决定性作用，不过我想说，尽量做好每
个细节，这样，你的 RFQ回复概率会更高。

公司 LOGO，个人观点是，如果你不是 DELL，HP，HUAWEI这种公司，公

司 LOGO等于有的没的，所以，并不推荐。因为，一加不到印象分，二你的

头像也体现不了你的专业和产品。

主营产品，这个也是可以的，可以让客户知道你们就是专业做这个产品的。不

过跟业务员实拍比我还是倾向实拍头像。

卡通风景等特殊头像，要知道，这个是生意平台，尽量专业一点没坏处。

无头像，这种我就想说，你老板花钱请你，在花钱弄阿里
巴巴，你是来跟我搞笑的吗？

还是同一张图，这里有个金牌会员年限，这个怎么说，你控制不了，只能认。

现在讲重点了，先看下图：



这个是 RFQ报价对比照片，客户在打开后台时候会看到的信息。先看红色箭

头，全部 10个报价对比，很心累吧，你们所有的相关信息会全部放在一起作

对比，客户可以根据自己的经验和喜好选择，哪几家不要，然后点其中一个箭

头的眼睛符号屏蔽即可。还有一个问题，一页只能显示 4个报价，因此，不难

想象，客户为了省事，肯定只留下最后 4个作比较。至于 show all quotations，
用在客户已经屏蔽其中几个报价后重新显示全部报价的时候。

继续往下看，重点来了：

>尽量保持你的旺旺是亮的，这样客户可以第一时间跟你联系

>RFQ报价的时候很多人会直接添加产品，然后不管三七二
十一就是一波发报价，这是绝对错误的。不难发现，除了第一个，

其他都是添加产品发布，标题已经很明显了。

>产品图片，都差不多，感觉加框不够突出产品，不过问题不大。

>报价，本篇重点，4个报价，2个 1USD, 1个 172USD，1个
152.1USD.你是客户会怎么样？除非大家都是 1USD，那么他会很
无奈，不过不是的话，1USD还有什么好看吗？我有 10个报价要
看，有 10个工厂要去核对，已经有 2个接近合理价格的，那么，
1USD肯定先放一放，除非后面的 6个全是 1USD，然后我会在回
头看一遍。在说说我的报价建议，我说的是建议，你可以不采纳，
先核算出相对准确价格，然后价格*0.7去报，原因 1价格不偏离实



际，原因 2报价稍微低一点，可以吸引客户偏向你询价，因此，其
中那个 152.1USD的其实还是比较有吸引力的。
>剩下的 3项基本没什么重要性。

继续看下面这张图：

>产品介绍，又说到添加产品问题，我敢说 4个全是添加产品的，因为

基本都文不对题，特别是最后一个，800*1000，我明明要的是 600*800，
直接屏蔽废话都不多一句。其实到现在有些人应该意识到自己 RFQ回复率低

的原因了，不是因为 RFQ没用，是你根本就没用心在报。

>生意模式，其实我对第一个姑娘的前期态度是印象不错的，报价第一，价

格符合实际，头像也可以，可惜产品介绍有问题，没有生产商的认证，这里其

他 3家就显的更有优势，不过我还是愿意跟他询价，因为印象分还可以，这里

要说到最后一家除外，因为已经被我屏蔽了。

>主营产品，其他三家都没问题，第二家这个乱七八糟的产品是什么问题，

贸易公司吧，居然还是生产厂商，加之各项印象分都比较差，屏蔽。

>公司认证，最后那家居然有那么多认证也是没想到的，可惜今天是在做讲

解，因为截图的关系，我没有每一次都截图，同时为了突出每个细节的重要，

所以，我没有屏蔽，但是，严格来讲，我已经看不到他的认证项

>产值，这一块我持保留意见，因为基本阿里都是随便供应商自己填的。



好了，讲到这里，大家是不是觉得有点疑问，好像少了点什么。是的，你最后

发的那段文字和附件没有显示出来。

直接点某个人的头像，会看到下图：

对的，留言和附件都会在这，可惜，她没有插入公司样本，需要浪费我点时间

在询问，不过我有心知道价格，就不怕这点小事。然后看他的留言内容，说实

话，都是废话，我已经很清楚的说明我要什么了，可能还有点信息不足，但是，

你需要告诉我，我还要告诉你哪些东西你才能报价，而不是让我在提供给你，

如果这就是我觉得我能给你的所有信息呢？作为业务员，应该去引导
客户，这样，你就掌握主动权，你被动去接受，那么你就
一直会被客户牵着走。

最后一部分就是，RFQ的报价界面了，估计大家都不会陌生，如下图：





>从我发布的产品导入，要不要点，可以点，但是，该删的
删

>产品名称，删掉导入产品的标题，记住，一定要跟客户的对应，或者简化

加上 price

>产品细节，删掉大部分导入产品的细节，记住是大部分，什么品牌啊，产

品名称啊这些乱七八糟的该删的都删了，留下一点核心信息，然后加入客户的

产品信息和价格，还有你的简短的联系方式。整个篇幅尽量精简，分行，不要

讲废话。你也看到过客户的产品描述密密麻麻都是英文字母，看起来多累。

>产品图片，主图一定要突出产品，其余图片你可以附上细节，或者优势什

么的



>价格详情，其余按实际填即可，其中，订单数量尽量写少一点，吸引眼球，

当然，这个数量也是你们乐意去做的。产品单价，在说一遍，实价*0.7，或者

更少，但是不能更多，也不能太少，自己看着办。

>提供样品

>给买家的信息，因为报价已经报了，因此这里会以公司介绍和自己的联

系方式为主要核心，不过尽量简洁明了，特别是公司介绍，你拿不出过人的优

势，就随便介绍下，然后吧自己的联系方式写的全一点就可以了。

>文件上传，建议样本缩小到 5M以下附上

>报价置顶，见仁见智吧

点完报价就讲完了吗？还没有哦。当你发布报价之后，客户的邮箱就会显示在

你的阿里后台，这时候，记得，在发一封邮件过去。

到此，RFQ篇该讲的都讲完了，不该讲的也讲了，希望对大家有所帮助。在这

里总结一下:
>RFQ回复率低，那是正常的，因为 RFQ池里什么乱七八糟的索
要报价都有，因此，你不认真对待，回复你的只会是骗子

>不是说，你找到了一个优质的 RFQ你就能得到回复了，你看到没
有，客户可以收到最少 10个报价，甚至更多，因为阿里有个 RFQ
报价通道，可以无视 10个报价名额。

>每个细节做到位，客户才可能在人群中多看你一眼，仅此而已，他
还需要去比较，这个是实打实的
>在层层删选之后，你的联系方式才会被客户看到。

外贸有问题，上外贸人工具网

www.wmrgjw.com


