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工作管理與客戶經營



工作
管理

客戶
經營



富有價值
的目標

充滿意
義的解
讀

感動的
付諸執
行

使命感

為目標努力
而非為賺錢

努力

成就自己更
學習

感染他人

做到自己都
會不禁佩服
自己為止

深信不疑的事
要大聲說出

來讓大家都相信

建構事業是不斷在自我激勵的過程



將零散的東西進行有序的整理 、

編排形成的具有整體性的整體。

工作管理



客戶群





預估年收入目標： 元

至上月累計收入： 元

本月計畫活動目標

活動月份 月

本月收入 元

本月初年度佣金 FYC 元

本月初年度業績 FYP 元

促成件數(成交) 件

送建議書數 份

本月訪談數 人

每周訪談數 人

每日訪談數 人

目標設定



一日一訪，就地陣亡；

一日二訪，搖搖晃晃；

一日三訪，還算正常；

一日四訪，業績輝煌；

一日五訪，有車有房；

一日六訪，黃金萬兩。



客戶經營



有對象

(客戶喜歡你)

拜訪量面談量

(客戶喜歡我的
業務)

有成交量

(客戶喜歡跟我
購買幫我介紹)

有生意

(一般業務員的
業務量4-6倍)

通路商的夢想是什麼？



行銷的交易行為：話術、商品熟悉度

情感的連結互動：轉介紹中心、持續的成交對象



如何讓客戶對你『死忠』

讓他們知道沒有你不行

把購買變成遊戲

連結情感

施點小惠，回收大便宜

資料來源：今周刊1009期





你的服務＝客戶的期望『滿意』

你的服務＜客戶的期望『抱怨』

你的服務＞客戶的期望『滿足』

你的服務遠超乎客戶的期望『感動』

溝通說服顧客，他將成為你的『業績』

連結感動顧客，他將成為你的『資產』





相互信任、合作！才能吃下市場

100家庭合作
資源共享

整合同業
利益共享



隱
性
價
值

顯
性
價
值

 掌握各面向價值的相互影響因素及建立有效轉換機制

 六面向價值之平衡發展可達長期總價值的體現

未來現在

有形 無形

間接直接



發展通路網



AM價值指數計算表

項目
計算說明

單位：FYC % / 萬
第1年(個人)

100萬C，360P

第3年(個人)
100萬C，360P
第一代5位
第二代5位

第6年(個人)
100萬C，360P
第一代10位
第二代10位

第12年(個人)
100萬C，360P
第一代20位
第二代20位

家族一代 家族展業回計60% - 500 1000 2000

家族二代 家族展業回計30% - 500 1000 2000

承攬佣金 100% 100 100 100 100

展業佣金 80% 80 80 80 80

年終佣金 6~12% 12 12 12 12

效率佣金 (FYC/12)*(10~35%)*1.1*12 22 181.5 385 731.5

家族展業佣金 第一代7.5%+第二代3.75% 0 56.25 112.5 225

業務獎勵

每季之星(季獎勵)
FYP3萬獎勵1500元

18 18 18 18

AM半年分紅(FYC15萬以上)
1.5萬，每增加20%+3000元

9.6 9.6 9.6 9.6

品牌獎勵(達360萬)獎10萬 10 10 10 10

旺旺獎(抽獎) 3 3 3 3
LV會員(滿六年) 0 0 15 15

其他(VIP或個別獎勵….) 5 5 5 5

行政補助 27%-6萬(5000/月*12) 21 21 21 21

共利共享
(滿二年)

依照推估辦法
(FYC級距*繼續率等級*登錄年資)

0 16 32 60

通路網獎勵 FYC60萬內*50%(本人12P) 0 50 50 50

合計 186%~367.5% 280.6 562.35 853.1 1340.1

續期佣金 2~6年續期佣金以P*10%計算 36 36 36 36

總計 當年+(2~6年續期) 316.6 598.35 889.1 1376.1



努力vs創新

方形好推動，還是圓形？！

方形好翻轉，還是圓形？！

方形達到100C容易？還是圓形?

我跟100家庭關係，是方形還是圓形？

我跟通路網的關係，是方形還是圓形？

思想觀念改變

結果就會改變

360P

90P

120P

80P

70P

50P




