Kaithy 邮件查看 11-01 到 11-10 日

潜在一般的客户有回复的时候，重新分组到潜在重要客户

当客户回复我们开发信的时候，发一封公司的介绍给客户，当做新客户一样跟进； 基于之前没有介绍过的客户

Steve 可以发 玉米灯，花园灯，圆盘灯，替换件的信息给客户；让客户知道这些产品都是有ETL 认证的，有些型号也是有DLC 认证的；--重点培养 

Ruben --- 应该没有多大问题，可以搞定 

trevor rush-- 100PCS 到英国15W 18W 壁灯 ；
Unsubscribe -- 不订阅 ---客户不想开发信； 

11-05 日收件箱

Ben--Ellen 再抽时间联系下 

Baja Warehouse SA de CV --应该要确定了 
017151012002 -- 发了第一天的邮件，第二天，没有跟进客户 ； 另外跟进的BAY LIGHT 没回复客户 

有些不回复的客户，10封邮件回复客户的套路，ELLEN需要写好

navid666@gmail.com
当我们灯的瓦数达不到客户要求的时候，我们可以写光效，写我们的光效高

iveksler@gmail.com -- 60W TROFFER

ledlightengineer@gmail.com -- 英国TROFFER -- 应该得到客户的明确肯定不需要这个产品的时候，则推广本公司其他的产品，而不是不回复客户，不再跟进客户

Jane:

给客户写的邮件，直接问了客户要应用图片： 修正：对于第一次下单的客户，应该先问客户要产品的测试图片，然后问客户要产品的应用图片； 

另外我们需要客户给我们发客户拿着我们灯的图片，类似下面：http://www.bbier.com/Projects/channel/90w-led-gas-station-lamp-application-in-Netherlands-42.html 

给客户在邮件中写产品价格的时候，可以另外一行来写：

Unit Price :$

Delivery Cost from China to xxx by Express Door to Door service : $xxx base on 50pcs . 

Total Amount : 25*123+456=$12345   

So if  order 50pcs , the unit price including shipping just $**** 

