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[摘  要] 在社会经济不断发展的大背景下，市场竞争也呈现出了愈演愈烈的趋势，企业要想在市场中

站稳脚跟并谋求进一步地发展，就要基于客户管理来做出相应的决策。本文首先阐述了客户管理分级

标准，分析了当前客户管理中存在的问题，最后就客户管理在市场营销中的实践应用展开论述。 
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[Abstract] Under the background of the continuous development of social economy，the market competition 

has also shown a trend of becoming more and more intense. If enterprises want to stand firm in the market and 

seek further development，it is necessary to make corresponding decisions based on customer management. This 

paper first expounds the classification standard of customer management，analyzes the problems existing in the 

current customer management，and finally discusses the practical application of customer management in 

marketing. 
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市场是企业发展的主战场，客户是企业的经济命脉，因此，

企业要想在同质化竞争的市场环境中占据更大份额，扩大企业

影响力，就要开展有效的客户管理。通过培养客户的忠诚度与

信任度，掌握客户的实际需求来调整产品营销定位，规避市场

营销的风险，保障企业自身利润。而要想做到上述几点，企业

就要将客户划分为不同的群体，并制定相应的营销策略，在稳

定有效客户的基础上，探索更多潜能客户。 

一、客户管理分级标准 

（一）有效客户 

有效客户指的是已经与企业达成合作的用户群，这部分客

户已经为企业创造了一定的利益或者贡献了一定的价值。从广

义上来讲，有效客户是推动企业发展的核心，是企业获取经济

利润的命脉，同样也是最为重要的一部分客户。他们对于产品

与品牌定位都有了一定的了解，因此，面对这部分客户展开的

维护工作主要在于为其提供优质的服务，刷新客户满意度并发

展其成为品牌口碑的宣传者，扩大市场影响力"。 

（二）一般客户 

一般客户是指对于企业有一定的了解，但并尚未产生购买

意向并达成交易的群体，站在企业的角度来分析，这部分客户

正处于认知企业的初期，是企业重点发展的新客户。针对于这
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部分客户开展的管理工作主要是摸清客户的实际需求，并基于

此制定相应的营销策略，根据品牌的心理需求调整品牌定位，

使得这部分客户有相关需求时第一时间想到本企业产品，从而

将其转化为有效客户。 

（三）潜在客户 

潜在客户与一般客户不同的是，其本身已经对企业的产品

已经有所需求，并产生了一定的购买意向，但尚未达成切实的

合作。针对于这部分客户的管理工作开展，企业应派出专门的

工作人员与这部分客户进行对接，加深客户对产品的了解与体

验，使得客户能够在一对一服务的营销中达成交易，转化为有

效客户，以此来扩大有效客户群并提升企业经济效益” 

二、当前市场客户管理存在的问题 

（一）客户管理重要性尚未明确近些年来市场竞争愈演愈

烈，因此营销人员的思维模式也要随之做出调整。但是当前仍

有部分工作者秉持产品为核心的观点，忽视了客户管理在营销

中的重要性。另外，还有部分管理者的素质无法满足时代发展

的需求，并没有设置客户管理的专岗且并未面对客户开展相应

的维护与营销活动，认为只要做好产品就能够吸引客户自主达

成交易，这样的思维与观念严重影响了市场营销的有效性。 

（二）客户管理体系不够完善只要建立完善、有效的客户

管理体系，才能够将客户管理的作用价值充分发挥出来，保障

新产品推出后能够快速收集客户的反馈，并根据客户的反馈信

息第一时间调整产品定位，在同质化竞争中抢占市场先机。但

是因当前客户体系建设不够完善，客户反馈信息的整合以及传

递尚不能做到第一时间抵达相关部门，这对于产品与营销方案

的调整来说，失去了原本的作用价值，同时也减弱了客户与企

业之间的有效互动，削弱了客户的体验感。 

三、市场营销中客户管理的实际应用 

（一）降低企业市场营销风险开展客户管理的主要目的是

为了借助于一系列的活动，培养客户对企业的信任感，从而构

建长期稳定发展的合作关系。企业开展有效的客户管理，能够

将客户逐渐凝聚成为忠实的客户群体。而在愈演愈烈的市场竞

争下，企业不仅要开展相应的营销活动，还要针对于潜在的消

费者制定相应营销策略。从而实现在维护老客户的基础上，吸

引同类产品下客户源的兴趣与关注。这也就要求，企业不仅要

全面性掌握自己产品的特性，还要对其他品牌同类产品的客户

群有一定的了解，最后根据商品的特性展开相应的市场营销活

动。有效的客户管理不仅能使得企业在市场竞争中掌握客户反

馈的第一手信息，还能够帮助企业根据客户的实际需要来调整

营销策略，抢占同类产品市场，提升企业营销利益"。就此来

看，客户管理在市场营销风险的规避中能够起到十分重要的作

用，企业根据客户给出的反馈信息能够就市场营销方案与方向

进行调整，使得产品迎合市场大众的心理，从而快速抢占市场

份额，为后续的竞争以及企业利润的提升产生十分重大的战略

意义。 

（二）帮助企业占据优势地位要想构建良好的客户关系，

仅凭借企业自身的维护是达不到预期目标的，还需要站在客户

的角度思考客户实际需要，从而使得企业与客户之间能够形成

良好的供求关系。不仅要设身处地满足客户的实际需求，还要

在营销活动开展过程中摸清并调度消费者偏好。从而使得企业

凭借良好的客户关系在市场中寻求更为稳定且长远的发展。企

业在开展客户管理的进程当中，首先要做的就是加强产品质量

的把控，避免因为产品质量把控不到位而对品牌形象产生负面

影响。其次要做的就是从心理与情感角度出发，赋予产品更多

的情感价值与文化内涵，从而在同类产品竞争中能够脱颖而出

并在市场中引发一阵风潮，为客户带来更为丰富的体验"。这

样一来，优质的产品以及升华后的价值能够给予客户不一样的

满足感，产品本身也会给客户带来物超所值的满足感，客户的

忠诚度也就随之提升。而在同质化竞争严重的市场环境下，企

业借助于有效的客户管理来占据优势的市场地位，是企业谋求

长远发展的核心，使得产品定位更能够抓取消费者的心思，吸

引更多潜在消费者。 
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维护和管理是品牌建设中非常重要的一环。企业需要通过不断

的品牌形象管理和维护，来确保品牌形象的稳定和持续发展。

同时，企业也需要注重消费者的反馈和意见，及时调整和改进

品牌形象，以满足消费者的需求和期望。 

品牌形象是品牌建设中非常重要的一个方面。企业需要注

重品牌形象的定位、设计、传达、维护和管理，以确保品牌形

象的稳定和持续发展。 

4.3 品牌传播 

品牌传播是品牌建设中至关重要的一环。在竞争激烈的市

场中，品牌传播可以帮助企业提高品牌知名度和美誉度，吸引

更多的消费者和客户。品牌传播的方式多种多样，包括广告、

公关、促销、口碑传播等。其中，广告是最常见的品牌传播方

式之一。企业可以通过电视、广播、报纸、杂志等媒体发布广

告，向消费者传递品牌信息和产品信息；公关是另一种重要的

品牌传播方式，通过与媒体、社会组织、政府等建立良好的关

系，企业可以提高品牌形象和声誉；促销是品牌传播的另一种

方式，通过促销活动吸引消费者，提高销售额和品牌知名度；

最后，口碑传播是品牌传播中最具有影响力的方式之一，消费

者通过自己的体验和感受，向其他人传递品牌信息和产品信

息。因此，企业需要注重产品质量和服务质量，提高消费者的

满意度和忠诚度，从而获得更多的口碑传播。品牌传播是品牌

建设中不可或缺的一环，企业需要根据自身情况选择合适的传

播方式，提高品牌知名度和美誉度。 

5 实例分析 
5.1 实例分析的背景和目的 

实例分析部分旨在通过具体案例来验证品牌建设指南的

可行性和有效性。首先，选取本公司作为案例对象，对其品牌

建设的历程和成果进行了详细的介绍；对公司的品牌定位、品

牌形象、品牌传播等方面进行了深入的分析和评估，探讨了其

品牌建设的成功之处；最后，结合公司的实际情况，提出了一

些可行的品牌建设策略和建议，以期为其他板材制造企业提供

借鉴和启示。通过实例分析，希望可以更加深入地阐述品牌建

设的重要性和实践方法，从而在竞争激烈的市场中获得更好的

发展。 

5.2 实例分析的具体内容和结果 

通过实例分析验证了品牌建设指南的可行性和有效性。同

样，选取本公司作为研究对象，对其品牌建设过程进行了深入

分析。首先，对公司的品牌定位进行了研究，发现其在市场上

的定位非常明确，注重高端市场的开拓和品质的提升；对公司

的品牌形象进行了分析，发现其品牌形象非常符合其定位，注

重品质和高端感；最后，对公司的品牌传播进行了研究，发现

其采用了多种传播方式，包括广告、公关、活动等，形成了较

为完整的品牌传播体系。通过对公司的品牌建设过程进行实例

分析，验证了本文提出的品牌建设指南的可行性和有效性，同

时也为其他企业提供了借鉴和参考。 

结语 
综上所述，品牌建设是行业领军板材制造企业实现长期成

功的重要战略。本文提供的品牌建设指南不仅涵盖了从品牌定

位到品牌传播的全方位策略，还强调了持续监测和策略调整的

必要性。通过实例分析，我们证实了这些策略的可行性和有效

性，为行业内其他企业提供了宝贵的参考和启示。为了保持品

牌的领先地位，企业必须不断适应变化，创新思维，并始终聚

焦于为客户提供卓越的价值。只有这样，企业才能在竞争中立

于不败之地，建立起真正强大且持久的品牌。 
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如文中所述，在同质化竞争严重的市场环境下，客户管理

对于市场营销乃至企业发展来说都将起到十分重要的影响作

用。因此，有愈来愈多的企业认识到了客户管理工作开展的重

要性，通过有效的客户管理开展调整自身的产品营销定位，抢

占市场优势与客户影响力，以此来提升自身的经济利润，寻求

更长远地发展。但是，当前部分企业的客户管理中仍然存在管

理体系不完善以及观念落后的问题，只有紧跟时代发展的步伐

进行相应的革新与调整，才能够优化客户管理效率，促进市场

营销效率，推动企业发展。 
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