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在您开始之前，制定一个明
智的、可持续的策略是至关
重要的。这将是您整个KAM
项目的指路明灯，因此清楚
地了解您的目标是一个至关
重要的参考点。

现在是时候把这一切都结合
起来了。一份立场声明将帮
助您将所有的见解和分析集
中到一个地方，为您启动 
KAM活动计划提供一个很
好的参考点。

有时候，尽管您尽了最大的努
力，客户还是会说不，或者可
能会产生冲突。看看你的沟通
风格，问问自己是否有其他冲
突较少的方式来处理谈判。赢
得争论和赢得生意是不一样
的。

如果对客户的立场、痛点以
及他们的目标没有一个清
晰、完整的了解，您将无法
建立有意义的、富有成效的
关系。要从内到外深入了解
他们的业务。

仔细研究您收集到的所有信
息，问问自己“业务发展的机
会在哪里”？诚实和客观，在
重要客户中挑选真正有获胜机
会的商机。

当您完成所有这些后，仔细
检查每一步并问自己“哪些地
方可以做得更好”？好的重要
客户管理永远不会一成不变 
— 这是一种持续、流畅的进
步。完美是一种理想，但实
际上总是有改进的空间！

客户通常不只是一个人，而是
一系列的利益相关者，他们可
以增强或阻碍您的整体关系。
找出相关方，评估他们在公司
的权力以及他们对你的态度。

一切都与价值有关——了解
清楚它对客户意味着什么，
并精心设计您的产品来向客
户提供价值。查看需求、特
性和益处，构建一个能够精
确满足客户需求的价值主
张。

设定目标和策略 分析客户的市场和
价值链 评估与客户的关系

准备立场 评估商机 准备价值主张

管理潜在冲突的
情况声明 回顾

8个步骤以实现 
KAM的成功:
为了充分利用好重要客户管理，您需要有
一个明确定义的流程和结构。这是帮助您
入门的分步指南。

重要客户管理




