


1.客户的痛点是什么?客户的背景是什么?
2.拿到了什么结果(具体的成果数据+客户的引
述)
3.拿到结果的原因总结为几点
4.针对这几点做了哪些行动是什么?
5.业务对待客户的要点是什么?



1.客户的痛点是什么?客户的背景是什么?

客户本人居住生活在墨西哥，因为取了美国菇凉，客户会买些灯具样品发货到美国
小舅子德克萨斯州地址再自己带回墨西哥使用，客户属于个体户，有一定的动手维
修能力，因为购买的样品出现过客诉，我们质保PCB或则电源客户自己维修。

客户的痛点：
1. 客户早期属于个体或则终端使用者，通过几年磨合开始自己做中间商和工程商
2. 对美国库存敢兴趣，希望下单就能发货
3. 客户对灯具产品最开始不是很熟悉，包括他自身说在墨西哥市场定位
4. 价格定位
5. 运输问题
6. 墨西哥NOM认证
7. 想慢慢做自己的LOGO品牌推广



2. 拿到了什么结果（具体的成果数据）

2020年9月从客户首个样品订单，通过几年的沉淀和跟进，客户从2023年12月开
始尝试下批量单，合作至今，具体成果数据如下：



3/4. 拿到结果的原因总结和所做的行动

能够让客户从样品单做到下批量单，我所做的行动和努力：

1. 愿意给客户时间沉淀积累经验，定期问候客户
2. 主动给客户介绍产品信息，让客户对灯具有更深的了解
3. 及时回复客户问题和信息，了解客户工作时间和性格脾气
4. 与客户沟通的过程中，要让自己作为主动引导者，让客户跟着自己的推荐，提供
不同的方案给客户直接选择，而不是被客户牵着走
5. 细节的重视：客户针对产品参数和出货信息会提出诉求，要及时帮客户核实并给
予回应，比如我客户对PIZZA灯罩子喜欢乳白常规是透明；比如出货常规产品标签
是我司的中性标签，客户想丝印他自己的LOGO等等这些细节的掌控和满足客户需
求，增加客户的信任感
6. 有效沟通方式：找到客户喜欢的沟通方式和工作时间，勤奋努力，这个客户订单
我几乎都是在我们中国时间晚上10点-凌晨1点之间沟通确定的，努力真诚永远是相
互信任的基础。



实际案例分享









墨西哥市场一般客户会问NOM认证，当我们没有要如实告诉客户，然后告诉通常
这个认证是客户自己在当地找代理够做，这样费用会更合理。



又过了一个多月，客户开始正式批量订单话题，那就好好抓住机会~



及时给客户做了批量订单合同，然后就催客户付款，因为客户第一次私人付国际，
付我们香港汇丰银行有点问题，就发了我司美国银行的，解决客户付款渠道问题



从客户的付款来看，其实可以感受到客户是个做事情很有效率的人，所以当客户已
经付款，我们需要对他的及时反馈给与夸赞和认可，增加相互信任程度~



5. 业务对待客户的要点？

上述案例分享的是我和客户成交的第一个批量订单的沟通细节和时间卡点，后续
我和客户的谈判和订单持续性也是一样的道理，循序渐进的与客户沟通跟进及时
反馈。

我个人认为跟进客户的要点，还是认真做好客户背调工作，多认真了解客户市场，
产品真实需求和客户的目标群体，提供针对性并合理的报价，根据不同的客户性
质，灵活的运用不同的沟通方法，对于我这个客户他非灯具专业买手，所以我在
与客户沟通的全部过程中，我将作为一位专业的灯具销售主动领导客户提供建议
让客户选择，让自己占主动权而非被动的被客户牵着逼着走，交期和及时回复率，
赢得客户的信任是合作的基础，多注意与客户沟通的细节，我一直认为细节绝对
成败是真理，所以与客户的沟通过程中多注意细节，细节还是细节~




