
雄关漫道真如铁，脚踏实地干实事 

 

大地春回，草长莺飞，对大自然来说，这是个生机勃发的季节，对企业来说，

这也是我们明确目标，准备大干一场的时机。上一期老郭说中我提到了机会大量来

临，我们必须牢牢抓住机会才有反败为胜的可能，这一期我将从聚焦目标、锁定关

键任务，从客户梳理出发，以具体策略攻关的角度，向大家分享一些心得。 

一、 本着先发优势，拔得头筹 

随着疫情的翻篇，市场机会大量萌生，吸引了大量的竞争对手涌入市场，在这

种大环境下，大家开始进行不同程度的精力和资源的投放。但是理想很饱满，现实

却很骨感，一个组织的搭建和沉淀需要时间，此时考验的便是企业的先发优势。21

年泽瑞选择二次创业，开启创业元年，快速进行业务扩张和业务转型，泽瑞经过创

业年、破冰年的尝试，我们看到了一些问题，也得到了一些试错回报，沉淀了一些

经验与总结。当别人都在观望且恐惧时，我们贪婪且有激情，我们提前布局的目的

就是想要在市场机会大量来临之际，在别人还没有准备就绪时开始行动。   

今年是泽瑞的基础夯实年，我们务必要本着先发优势，抓住关键任务，汲取过

往经验形成策略办法，通过有效的执行力保证正确的结果。 

二、 冲锋陷阵前，聚焦关键目标，锁定关键任务 

面对今年的夯实目标，我们蓄势待发。在冲锋陷阵前，我们首先要聚焦关键目

标，明确终点在哪里，我一直都说，只要方向对了，就不怕路远，只要方向对了，

再远我们都能抵达！而目标的实现必须要锁定关键任务，关键任务是我们将梦想变

成现实、将口号变成动作的一种具体落地形式。 

在第 15期老郭说中我就说过，我们的主张很简约：目标刻在钢板上，方法写在

沙滩上，采取一切可借鉴和应用的合理方式，集合所有资源，必须保证战略的实现

和落地！正如邓小平同志所说“不管黑猫白猫，只要能抓到老鼠就是好猫！”我们在

实际工作中，若所做的关键任务持续性不足、区域战略分解不到位、对战略支撑不

够，那么目标就不会实现。 

关键任务一定是目前力所不能及、能力不具备的事情，我们必须对关键任务进

一步拆解，拆解为可落地、可执行的具体工作，具备可衡量的结果标准，这样才会

在完成具体工作后逐级实现上一阶关键任务，最终实现目标。在实现关键目标的过

程中，阶段性的胜利会不断夯实大家做事的信心，让员工收获成就感与幸福感，从



而凝聚更大的动力与激情！ 

三、 擦亮武器，今年如何反败为胜？ 

1、用心梳理客户，制定有效策略 

目前已进入 3 月份，时间紧迫，我们必须马上行动，从过往失败中找原因，找

路径，从成功中找经验、找门路，形成今年的攻关策略，擦亮武器、带好武器快速

冲向市场。我认为，今年要快速实现目标，可从以下维度进行分析突破：存量客户

的存量产出，存量客户的增量产出，增量客户的增量产出。近期经营管理部已向各

区域发送了《23年应圈定客户》思维导图，我基于个人理解向大家阐释下其中具体

的思维逻辑，希望大家能够在此基础上扩展思考，真正形成工作中的思想指引。 

 

基于今年的营业目标，我们主要聚焦于圈定客户，思考哪些是我们必圈的客户，

哪些是我们需要进一步优化销售结构的圈定客户，哪些是有潜力我们应圈的客户，

当前已圈的客户项目储备是否能够满足我们今年的业绩达成？ 

一方面我们着重以 22 年的产出客户进行分析，首先是我们已圈定的有产出的

客户，将其按照销售额、毛利率、成单项目数量三个指标维度进行分级分类，今年

是否可以根据分级分类后的销售结构进行指标优化提升，又或者如何保证客户业绩

不下滑且在此基础上再翻番？如何提高我们在客户采购中的销售体量占比，使其由

“客户大”发展升级成我们的“大客户”（释义：关于“客户大”和“大客户”的概念

我用一个例子来向大家说明，当一个客户年采购量达到 5000 万，但在泽瑞的采购量为 100

万，这是“客户大”的概念，当一个客户年采购量只有 150 万，在泽瑞的采购量也为 100 万，

这就是“大客户”的概念。）。其次我们要分析 22 年有产出但至今仍未圈定的客户，不

圈定的原因是什么，是主航道不符还是属于一次性客户？如果要进行圈定，什么时

间圈定，多长时间内完成对应客户目标的项目储备，是否有详细的时间节点与责任

人？从多维度分析，才能找到问题的症结所在，对症下药，才能药到病除。 

另一方面，针对 22年圈定无产出今年仍继续圈定的客户，要分析去年没有产出



的原因是什么，精力投放是否出现问题，今年继续圈定的价值点在哪，客户的销售

达成策略是什么？我们日常应通过什么方式和频度跟踪和管理这些客户的产出。 

最后，我们再进行新客户的拓展圈定，客户的发展要经过陌拜->破冰->信任->

协同合作->成单 5 个步骤，这对所有人来说，都是一个较为漫长的过程，我们应该

把时间精力和战略资源投放到有价值的客户上，对每个客户进行分析，形成一客一

策。要快速实现目标，就要不断地复盘与总结，建议大家能够建立双周复盘的工作

模式，坐在一起从多维度数据分析客户和项目，畅所欲言，不断调整策略。 

2、建立分层分级的管理规则，助力策略见效 

通过对客户的梳理与分析，我们要锁定集团、大区、行业、省区、个人的 TOP5

客户，对其制定不同的战术策略，进行资源的分层分级投放，提高成功概率。集团

的TOP5客户需要公司投入战略资源，大区TOP5客户需要集团和大区协同投入资源，

省区 TOP5 客户需要大区和省区协同投入资源，而个人 TOP5 客户则需要各区域领导

与个人进行协同。资源投放的表现形式多样，可以是协同拜访，可以是重点跟进，

也可以是赋能，公司会基于各区域的合理需求给予不同程度的资源投放与支撑。  

通过对客户的梳理与分析，自上而下提取并抓住区域及个人的关键任务，聚焦

关键客户、关键项目，清晰工作精力投放重点。实行管理的分层分级，大区长、经

理和行业总监要拿出精力进行行业深耕，挖掘更多机会点，高级业务员在完成个人

营业目标的同时要协助进行行业生态的拓展工作，而初中级业务人员要聚焦于目标，

保证工作执行到位，今年我们将不遗余力，一切以实现目标为最终目的！ 

3、调整心态，脚踏实地干实事，呈现结果 

我们要活在当下，着眼未来，我们不要彷徨、迷茫或者恐惧，也不要盲目乐观

和盲目自信，要基于正确的工作思路，用良好的心态去应对工作中的挑战。但是在

面对艰巨的目标时，大家在工作过程中不免会出现意识、能力和策略等问题。关于

意识问题，公司力图通过企业文化打造，形成思想认知统一；面对能力问题，公司

通过建立培训机制，以岗位四应作为牵引，不断进行赋能；面对策略问题，公司协

助大家梳理思路，在困境中寻找出路，办法总比困难多！因此，我们要摆平心态，

夯实每项工作，工作不是简单的做了，而是不打折扣的执行到位，做出结果！ 

今年我们深入客户和项目，找到具体的攻关策略和工作方向，大家要建立信心，

齐心协力，撸起袖子加油干，脚踏实地做好每件事。希望大家能够理论结合实际，

聚焦关键目标，锁定关键任务。有欲望的员工是好员工，公司希望员工能站在公司

的平台上多一些野心，用一切办法帮助公司实现目标，进而增加自己的收益、提高

自己的能力，最终打造出泽瑞的狼性文化！ 



 

 

脚底风云足下生，踏马流星取次听！ 

希望大家抛开一切杂念，在上半年专注于市场攻关，保持客户黏度，获取有效

项目信息，在下半年稳扎稳打，更新项目阶段，保证项目落地！ 

 

郭瑞远 

                                 于 2023 年 3 月 1 日 


