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       公司能卖什么产品？ 
 
 

    
   二、细分   客户市场 

     哪些行业是我想做的或是我有机会的？ 
 

 

       一、公司产品市场定位 

   

       



       要实施客户管理，首先要清楚你的客户状态。这就需要建立客户的评定标准。对客

户进行评定是要解决怎样对客户进行分级的问题。 
 
企业应先结综合考虑客户的合同量、单价、销售收入、回款率、利润水平、质量损失  以
及客户行业影响力、商业信誉等因素； 
再制定具有可操作性的量化评级标准； 
而后确定客户分级。 
 
        由于市场是在不断变化的，客户也是在不断发生变化的，不同时期对客户的评定
结果可能会发生变化：有的大客户可能退步，降低重要性等级，小客户也可能进步，上升
为重要客户，所以这是一项经常性能工作。 

 

分级问题： 

 

    三、目标客户群及客户评定标准 
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四、建立好客户档案 
 

 
 

 
         
        加强对客户的管理是最基础的工作，也是必不可少的工作。 
 

        建立客户档案，要通过长期的跟踪、调查和总结，对客户的产量规模、

产品结构、生产线状况、发展规划、主要业务人员和决策人员情况、客户在同行业中
的市场份额等信息有一个系统的掌握，并建立一整套规范的档案资料。这样的客户档
案，是企业重要的商业秘密和无形资产，一定要管理好它。 

 
        如果有一套这样档案，企业的商业信息就不可能只被少数几个人所掌握，这样就

算主要销售管理人员或业务变更、外流情况下，也不会出现大量的业务和市场信息也
随之发生流失。 



 

我们平时常说“跑业务”，所谓“跑”，就是要接触客户，与客户进行有效的沟通与
互动。这就要求企业建立一种科学的客户走访与跟踪服务机制，通过走访和跟踪服务机制
的运转，来推进客户关系的发展，拓宽合作范围，加深合作层次，最终实现两企业间的共
赢与互信。 

一、客户走访和跟踪服务机制的建立，注意分级走访： 

 

 

 

二、建立技术走访和服务机制 

 

 

 

。 

 

 

 

五、建立客户走访与跟踪机制 

 

1、领导层面的走访 

  2、技术层面的走访 
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供需双方领导的会面与沟通，可以就双方合作中的重大问题达成共识，对企业
的发展具有战略性意义的客户； 

企业向客户提供技术的支持，对客户的产品选型和研发等进行技术指导与培训。 

要建立业务层面的走访和服务机制。业务工作是企业合作中最大的交流平台和基础性工作，业务人
员是促进供需双方合作的催化剂。加强对客户的业务走访和服务，可以加强双方的了解，拉近感情，
及时处理琐碎问题，畅通办事渠道，推进业务发展。 

 

1 
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可以及时发现和解决产品使用过程中发生的问题； 

可以收集客户的使用信息和潜在要求，促进企业自身的产品质量改善，有利于下次向客户提供更优良
的产品； 



 什么样的客户做现金 

 什么样的客户做月结30天 

 什么样的客户做月结60天 

 什么样的客户做月结90天 

 

 

 

 

  

 

    六、客户账期原则 



客户对企业重要性的不同，决定了在销售政策上应有所区别。这种区别应能保证客户

资源的稳定和发展。 

 

 

 对于合同量大、回款良好的大客户，可以适度地给予一定的价格优惠； 

 对于价格较高、合同稳定的客户，可以在货款回收上适度的放宽； 

 对于合作良好，无质量异议损失的客户，可以适当地增加销售费用，增加走访次数。 

 

 

 

  

 

    七、制定客户的销售政策 

 



 

 

 
总之 

Reality 

Identity 
Creativity 

 
 

方向第一 
策略第二 
方法第三 

 
 
企业有必要对销售政策进行系统的修改和完善。 

只有建立一套科学合理的系统方法， 

才能保护好客户资源，稳固企业的经营基础，使之不至于流失或萎缩。 




