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前言

在竞争激烈的2l世纪，卓越的管理是一个企业高效运转的核心，一个成功的企业必须拥有一套健全的
管理工具。
健全、科学的管理工具在企业经营过程中起着执行、协调、指示的重要作用，它直接关系到整个企业
的兴衰成败。
《至尊企业至尊工具》就是一套为企业提供健全、科学管理工具的系列丛书，该书实现了管理实务的
四化：标准化——制度+表格+流程三位一体的整合，为企业管理提供了一套整体化的解决方案；规范
化——文案式的制度、表格把企业大量繁琐、杂乱的工作简单化、模式化；制度化——随时可以查阅
的制度、表格能使你轻松设计出来本企业的管理操作文案和制度；流程化——清晰的流程，让你知道
执行管理工作的程序。
本册为《至尊企业 至尊工具》之《客户管理》。
客户管理是企业经营与发展的重要组成部分，是企业生存和发展的基础。
中国企业要蓬勃发展，中国企业要参与国际市场的竞争，都离不开规范的客户管理，使用先进规范的
客户管理制度已成为现代企业的共识。
本书从客户的调查、开发、信息、关系、渠道、促销等环节入手，对客户管理工作提出了独到的解决
方案。
书中的各项制度、表格、流程，企业可以根据所需进行修改，使其更适合企业的实际情况。
本书关于管理工具化的东西，着重体现了“细化管理”的思想，企业如果能把握并应用这些工具，企
业的客户管理工作就能处理得当并更上层楼。
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内容概要

《至尊企业至尊工具(套装上下册)》从客户的调查、开发、信息、关系、渠道、促销等环节入手，对
客户管理工作提出了独到的解决方案。
书中的各项制度、表格、流程，企业可以根据所需进行修改，使其更适合企业的实际情况。
《至尊企业至尊工具(套装上下册)》关于管理工具化的东西，着重体现了“细化管理”的思想，企业
如果能把握并应用这些工具，企业的客户管理工作就能处理得当并更上层楼。

《至尊企业至尊工具(套装上下册)》包括：《至尊企业至尊工具(套装上册)》和《至尊企业至尊工具(
套装下册)》。
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章节摘录

插图：客户需求预测从质的方面预测以解决客户需要什么的问题，从量的方面预测以解决客户需要多
少的问题。
对客户需求进行预测所形成的书面材料即为客户需求预测报告，它对企业的客户管理与市场决策都具
有重要的参考价值。
1.撰写程序一般来讲，客户需求预测报告应按以下程序撰写：（1）确定预测目标确定预测目标是进行
需求预测的前提，在客户需求预测报告写作之前，应根据实际需要，明确通过预测要达到什么目的、
解决什么问题。
（2）搜集和整理预测资料写预测报告须广泛、深入地搜集和整理有关资料，这是达到预测目标的基
础。
这些资料既包括深入实际搞调查研究获得的第一手材料和从其他途径得到的相关统计资料等第二手资
料。
在整理资料时应注意做到历史的和现实的材料相结合、内部的和外部的材料相结合、直接的和间接的
材料相结合，并将它们进行系统地整理归类加工，使原始状的资料变为系统化、数据化、表格化、可
供引用的报告素材。
（3）选择预测分析方法应根据预测目标要求及掌握材料的情况，选择适当的预测方法进行预测并写
出预测报告。
（4）进行预测分析用选定的预测方法对所拥有的材料做分析判断，以确定未来市场的预测值。
在进行预测分析时要充分考虑可能产生误差的各种因素以减少预测的误差。
  （5）撰写预测报告  将客户需求预测的分析、研究及其结论、对策或建议等，用书面形式集中表述出
来。
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编辑推荐

《至尊企业至尊工具(套装上下册)》是由中国言实出版社出版的。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<客户管理（上下）>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


