
卡塔尔的客户：主要在 skype 上聊, 这是客户的 skype 头像，有兴趣的同事，可以去看聊

天记录（新业务可以去看下）。

1）客户询盘内容

2) 客户改变了采购数量







这个单总金额大概$9400 多，是我入职公司第四个月出的第一个大单。

可能是靠着自己的坚持，主动，厚脸皮，及时跟进客户，才拿下这个单。（老业务的协助）

意大利太阳能灯的客户：





样品单--------------------------------------------------------------------------------------------------------------返单

（服务，耐心，客户对你的信任，跟进大客户的过程也是你不断学习的过程）



墨西哥的客户：

8 月份和 11 月份下了两次样品，到 12 月份的大单。

第一次试样：

因为墨西哥的进口比较严格，有时候客户为了交少点关税，要求把 CI 和 PI 的金额减少一半，

我们可以为客户做，但是要提醒客户，被查到是客户的责任。





第二次试样：

第一次样品，因为没能及时展示给客户的客户看，项目没有能拿到，过了两个月之后，客户

寻找了别的项目。当时客户说这次试样，后面的大单可能要灯 2018年。常规跟进，在whatsapp,
和邮件辅助。



到最后的 520 个的大单：





总结：

1. Whatsaapp, skype 能及时与客户沟通，很及时，方便的为客户服务。就类似我们的微信，

QQ.(公司手机，私人手机可以下载这些社交软件)
2. 耐心，细心，不懂的就问，不要怕被骂。

3. TM, TQ, whatsapp, skype, 电话，邮件，linkedin, facebook,微信，QQ 等等这些可以联系客

户的方式都要去试。任何一种方式都不要放过。



如何利用客户询盘来的内容，迅速联系上客户：

1.邮箱

2. 电话号码

3. 再辅助邮件，邮件发过去 5 分钟后，再打一个电话给客户，确认是否有收到邮件。




