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综合物流及供应链

p 大量客户数据缺乏有效

梳理与沉淀，难以实现

数据价值挖掘及变现

p 多销售服务同集团子公

司，报价体系混乱，影

响企业收益及客户体验

p 物流、金融、仓储服务

一体，缺乏有效交叉销

售策略，客户价值挖掘

不足

干线物流

p 一线经营模式以“坐商”

为主，积极性低，“保

运量、提运价”目标难

实现

p 货代类型客户占比大，

但粘度低、流动性大、

利润低，直客开发困难

货运代理

p 行业价格竞争激烈、客

户流动性高，缺乏一体

化、解决方案式服务能

力

p 缺乏有效的大客户管理

体系，无法实现对大客

户的运量预测与精细管

理

p 报价流程复杂，面对常

客询价无法快速响应，

常客流失率高

跨境电商

p 易受国际形势影响，航

线变更频繁，装载率难

以保障，导致效益亏损

p 大客户依赖性强，但缺

乏行之有效的客户经营

管理策略，客户粘性低

p 因运价不稳定、销售流

动性高，难以形成快速、

合理的报价控价管理

冷链物流

p “一单制”的业务模型

升压力下，难以实现客

户价值最大化利用，构

建大客户护城河

p 跨部门合作低效，无法

实现“共用化、显性化、

共同服务”，难以提供

一站式供应链服务

公路及零担物流

p 受区域作业模式限制，

关注甩挂周转率，但缺

乏有效的区域运量关注

策略

p 一线销售人员基数大、

经验及业务能力存在差

异，难以形成规范化管

理，销售人效低









内容制作 客群筛选 全员/定向推送 转化评估

话术/链接/
图片/视频
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选择目标
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拜访计划

素材库

合作意向

片区/网点

客户拜访

数据分析
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