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5_8F_A3_E5_88_9B_E6_c28_33853.htm 对于广交会的客人,一般

归为以下几类: 1. 已签合同的客户. 这些回来后一般都是按照

他的要求给他详细的资料, 接着便要求他开证, 或汇订金过来. 

不过这些跟你签过合同的客户也并不表示就一定会给你下单, 

现在这种情况已经很普遍, 有些客户跟你签过合同了, 但过后

他在其它的供应商那里有了便好的价格或更好的ITEM, 便会

把单下给别人.或者回去后市场发生变化, 决定发生改变而取

消订单等等. 对他们来说, 合同完全没有束缚作用, 合同只是相

当于P/I, 只是一种形式. 所以对于此种客户, 也要小心沟通, 一

旦出现他迟不开证或不汇订金的情况, 请提高警介,及时跟他

沟通, 看是否出现什么问题, 采取相应的措施, 说不定你就能挽

回一个订单, 一个客户. 2. 有意向要下单的客户. 这有点像于网

上询价, 只能从你与他们的沟通中判断出此客户的潜力程度.. 

一般产品问的越详细, 条款谈得越仔细机会越多. 对于这些客

户, 回来后便及时联系, 把所有的资料所有的所涉及到的问题

标明清清楚楚给他发去, 也马上落实打样(一般这些客户都是

有要求打样的). 对于这些客户, 我们也常碰上寄了样品就没了

消息, 最常见的原因便是他们在收到所有样品(包括别人的样

品)后没有择取你们的产品下单, 或者市场发生了变化等等, 那

也不要放弃, 保持联系, 有新的产品及时向他推荐, 以后还是有

合作的机会. 3. 对某个条款或价格谈不来的客户. 回来后即使

你们决定能按他的要求来做, 也不要马上妥协, 先发个邮件或

打个电话(还是坚决你们先前的决定)看看情况再做决定, 如果



客户已有一定的心软, 那你们就成功了, 如果他坚持自己的决

定, 那你们可以妥协的话再向他妥协也不晚.. 4. 对要求发资料

的客户 按他所说的要求尽可能把详细的资料发给他. 5.对随便

看看, 随便问问的客户. 在广交会的时候, 他只是去你们那随便

看看, 问问, 这些客户没底, 说不定他们是在探行情. 那这些客

户可就得凭他的名片来联系了, 如果名片有他们的网址那是最

好了, 先参观参观他们的网站, 查清他们的底细, 他们主要经营

什么样的产品, 再按照不同的情况向他发不同的资料. 说不定

你们此次没带去参展的产品正是他们的主营产品. 同时也要根

据他在你们摊位看的那种产品发资料)看是否有合作的机会. 

我们都知道, 沟通中最常见的难题就是 发EMAIL 给客户后客

户没了消息.. 对于这种情况, 我认为电话是最好的沟通方法, 打

个电话去, 跟他沟通沟通, 看看是怎么回事, 怎样的一种情况, 

是否可以采取措施解决. 当然对某些情况不紧急的客户, 请耐

心等待些时间, 隔几天再发邮件, .因为 有些客户回去后会休个

假, 有些客户在广交会结束后并没有马上回去. 我就碰到过一

个客户, 发了EMAIL半个月后才回复, 说是刚到他国家. 对于一

段时间还没回的客户, 这时一个电话还是必须的. 100Test 下载

频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问
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