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铁打组织

奋力增长

人性管理 运转

组织 优化组织

明确方向

规整打法

精细管控
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优化组织

明确方向
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规整打法 精细管控



邱鸿宾 All Rights Reserved.

明确方向：做出市场地图
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组织
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先看客户
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客户地图

产品地图

市场规划
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客户地图：先找行业，然后找关键客户
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泛金融 运营商 大政府 能源

泛金融 银行

其他金融

保险

证券

运营商 IDC运营商

广电传媒

电信运营商

互联网

大政府 政府

医疗卫生

教育

居民服务业

烟草

能源 电力

石油化工

银行

IDC

广电

电信

互联网

政府

电力

石油



邱鸿宾 All Rights Reserved.

客户地图：谁是我们的客户？
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附件\战略规划参考样板.pptx行业

附件/战略规划参考样板.pptx
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客户地图示例
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附件\总览图示例.pdf

附件\channelmap.pdf客户

附件/总览图示例.pdf
附件/channelmap.pdf
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客户地图:对行业进行分类，一定要建立自己的根据地（定场）
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高地行业

热点行业

基础行业
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二维码扫描设备供应商
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新大陆自动识别公司董事长郭栋

清华大学计算机应用专业硕士
厦门大学EMBA
福建省首届科技创新领军人才

2亿

3.5亿

2015-12-31

创立于1998年，条码识别解决方案提供商
隶属于福建新大陆集团（证券代码：000997）

销售额当年从2亿提升到3.5亿

董事长：“感谢邱老师对我的支持，组织

结构调整到位，大客户稳定，效果出来了，

我们继续协作共赢！“

高地行业

热点行业

基础行业
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客户地图：在不同的客户群中进行“点”的突破（定点）
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定点 目标客户群（场） 指导思想 责任主体

突破区
• 4大银行（中农建光）
• 集团运营商

需求探寻
单点突破

战略大客户部+大区

样板点 • 阿里
样板打造
品牌传播

战略大客户部+大区

产粮区

• 其他银行
• 运营商省市分行
• 大政府
• 能源

紧咬不放
深耕细作

大区
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客户地图：在不同的客户群中进行“点”的突破（定点）
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G科技

国内其他厂商：

国外厂商：施耐德、西门子

百度

阿里

腾讯

京东、小米、360
美团、聚美

其他电商、云服务、互联网

其他银行

保险、证券

工信部

军队、海关

文教卫公检法、福利、税务

汽车
制造业

能源
（石油电力石化）

其他重工制造业

电信集团

移动集团

联通集团

广电、传媒

工行

建行

交行

农行

中行

互联网(IDC)：
关注运维管理

金融：
关注监控

运营商：
关注运维管理

政府：
关注节能降耗

卓益达

电信省市分行

移动省市分行

联通省市分行

样板

突破

产粮
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任总关于市场方向的论述一
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任总关于市场方向的论述二
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客户地图：定场 + 定点
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定场 定点
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定场的方法论
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客户地图

产品地图

市场规划

定场
定点

五看
四模



邱鸿宾 All Rights Reserved.

“定场”的基本方法

17

看客户 看竞争 看自己

五看：发现行业机会
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看趋势：PEST分析方法论

经济环境分析
Economic Factors 

• 经济增长

• 货币政策

• 利率、汇率、投资就业

技术环境分析
Technological Factors

• 技术变革速度

• 产品生命周期

• 新技术

社会文化自然环境分析
Social cultural Factors 

• 人口、地理、教育

• 生活方式、社会价值

• 生态保护

政治、法律环境分析
Political Factors 

• 政府政策

• 国家法律，地方法律

• 地方法规

PEST
分析

• PEST分析法：是外部环境分析的基本工具和方法，它通过政治的、经济的、社会的和技术的角度或四个方面的因素分析从总体上把握宏观

环境，并评价这些因素对企业战略目标和战略制定的影响；

• 主要用法：通过四个方面的因素分析从总体上把握宏观环境，并评价各因素对企业战略目标的影响；

提示：PEST针对的是宏观环境，不是每一个建议都需要宏观环境分析，做不好就成了花架子，假、大、空
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看趋势（PEST分析示例）
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P政治环境
• 水利行业涉及国计民生，投资规模大，与地铁等基建一样，属于政府主导的基础建设体系
• 近年国进民退，中字头企业坐拥优势资源，四处渗透，民企无力抗衡
• 反腐持续，政府各层面更愿意和国有大企业做生意，政府采购相对封闭

1. 中字号企业跨界打劫：宁夏水利厅采购项目，由中航工业集团牵头中标

2. 研究机构设计院业务延伸：广西水资源项目，由广西水利设计院直接全部总包后招标分包

3. 水投公司大包大揽：

a) 贵州水投成立贵阳智慧水利三产公司，直接承接全省所有大坝信息化项目

b) 云南大型水利工程项目都由能投基建总包全部承接后分包

工程项目

国资投资方和中字头建设方
成立联合投资公司

设计单位：设计院，水科院行政主管单位：水利厅和水务局

招标代理

结论：客户关系重心向总包转移

政治环境：分析影响行业发展的政策环境，包括法律法规、政府产业导向、扶持政策、
税收优惠，分析行业发展趋势（利好、中性、利差）
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看趋势
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E经济环境

• 经济持续下行，水利行业还是靠财政直投项目，多为基建总包。
• 水利行业PPP开始实施
• 水务行业PPP成为主流，各水投公司活跃
• 劳动力成本持续上涨，多地协同，功能分解，成为企业运营趋势

1. 水利信息化行业南北差异，除北方尚有有少量

大单，内地还有一些十二五未实施项目和重大

保障项目

2. 中电建在广东实施超大规模的PPP项目，我司

分包获得茅州河自动化项目

3. 水务行业出现大的并购联营局面，粤海和北控

收购各地污水处理和自来水厂，进行PPP运营

4. 武汉、成都、西安等地成为软件配套基地

本地水投公司 跨区域的水务集团

省级污水处理厂
和自来水厂

S社会环境
• 政府生态文明意识和个人环保意识增强
• 城镇化进程持续，对水务需求旺盛
• 全国各核心城市进入生态改造期
• 区域发展不平衡，区域重点差异明显

县级

地市污水处理厂
和自来水厂

镇级结论：

1. 水利行业总包优势明显

2. 水务行业迎来快速整合期

中字头PPP总包

水利项目

分析影响行业发展的经济环境，包括
行业的收入、成本、投资、利率等情
况，分析行业收入及利润增长情况

分析影响行业发展的社会环境，包括消费人
群、消费习惯、价值取向、平均支出水平等
情况，分析行业最终用户的增长情况
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看趋势
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T技术发展

• 国家实施光网战略，光纤到村已经全面实施，为水利信息化提供了有力保障
• 物大云移技术发展迅猛，水利和水务刚刚起步
• 水利行业信息化水平低下，水利行业专家对信息化认可度不高
• 水利行业业主对信息化认识待提升，厂家需要从预警和防范角度引导解决方案
• 水务行业面临系统升级，数据采集层系统有巨大空间，物联网和大数据应用处于起步期
• SLSW行业内少有真正专注于核心技术开发的厂商，多为关系依赖型和简单的应用创新型

1. 流量计近年采购量激增，但是真正能用的不多

2. 国内一体化水闸还处于行业推广期，依赖进口

3. 水利云处于概念阶段，没有真正落地，互联网+水务处于规划阶段

4. 水利行业的运营维护水平较为低下，有市场空间

5. 水务云开始兴起，河北水务开始实施

6. 新型RTU，太阳能滴灌，IC卡取水等应用型创新有潜在的市场空间

7. 水务行业的运营管理，知识管理软件有潜在市场空间

分析影响行业发展的技术趋势，包括新兴技术、知识产权、潜在竞争行业，
分析行业技术发展带来
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看趋势的整体结论
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1. SLSW行业整体处于行业成长期

a) 水利市场为政府主导型市场，信息化定位于“提效””预警””免责”

b) 水务市场为市场主导型市场，相对透明和市场化

2. 国进民退趋势明显，竞争态势改变

a) 中字头集团做基建总包或PPP总包

b) 行业研究设计机构大举进入信息化行业

3. 民企必须构筑自己的差异化优势，寻求“被集成”

a) 公司整体被集成

b) 公司的软硬件产品被集成

4. 行业整体信息化水平较低，锁定核心产品，快速推出，抢先发力

a) 硬件产品如流量计，一体化水闸

b) 软件平台引入大数据分析

总结PEST四个方面对行业的影响
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看客户：基于客户价值分析
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A.  主要的客户细分 B.  根据价值的排名和原因

1、采用MECE原则，对客户进行细分（客户+产品+区域）

2、挑选对公司最有价值的客户细分

1.

2.

3.

4.

泛金融

运营商

大政府

能源

1.

2.

3.

4.

1、金融买单能力强
2、网点逐年扩张，需求量大
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看客户：基于客户价值分析
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价值定位：对于最有价值的客户群，有什么样的独特的价值定位?

B.  对于他们来说最
重要的什么?

A.  最有价值的
客户群

C.用什么样的独特的
价值定位来吸引客户?

1.泛金融 保障安全

提升效率

快速建设

软件稳定性和可靠性

多屏合一，远程值守

硬件适配强

2.
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看客户：基于客户需求分析
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目标客户
概述

客户决策
分析

客户需求
分析

⚫ 客户组织结构

⚫ 客户购买标准

⚫ 项目采购决策流程和模式

⚫ 决策链关键人物分析

⚫ 战略分析和业务诉求

⚫ CEO的关注重点

⚫ 客户需求分析

⚫ 客户痛点分析

⚫ 行业动态

⚫ 客户概况

⚫ 客户竞争环境

1. 政府十三五期间大量投资于水利建设，

重点省都有上千亿的投资预算

2. 自动化项目：闸站群控制、水库、内

涝防治

3. 灌区信息化：十三五规划灌排泵站更

新改造投资500亿元；信息化系统投

资400亿元

4. 水资源项目

5. 河长制

6. 已有项目后期维护

1. 水利部

2. 水利厅

3. 水务局

4. 水投公司

5. 各级设计院

6. 水科院

7. 大型总包

1. 营销要素：客户关系；解决方案；交付

2. 决策层授意，执行层贯穿，信息源畅通

3. 构建两种核心能力：

解决方案定制能力和快速高性价比交付能力

4. 构建生态环境：

参与早期设计；

系统厂家捆绑；

大型总包合作；

交付口碑维护；
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看竞争

26

四个同心圆环：

◼ 第1个圆环——直接竞争对手

◼ 第2个圆环——间接竞争对手

◼ 第3个圆环——微弱的竞争对手

◼ 第4个圆环——未来的竞争对手

■ 明确竞争要素

■ 关键在于找出直接和间接的竞争对手

□ 不仅仅是“和我们做一样事情”的公司

□ 而是与我们有相同客户或范围的任何公司

■ 帮助公司寻找潜在的，而不仅仅是历史竞争对手

□ 当游戏发生变化，最大的危险在于看不到新的对手

□ 预见机会
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看自己

27

▪ 优势

① 领先同行的资质和荣誉，在业内拥有较高的行业口碑和品牌知名度

② 拥有业内最全面的解决方案能力，在自动化、水资源、运维等细分领域

有较大优势

③ 理论上，集团的资金支持和协同效应，可以为并购扩张、高速发展提供

支撑和保障

▪ 劣势

① 研发基础薄弱，缺乏具备核心竞争力的硬件产品；软件开发以项目交付

为主，产品化设计和平台开发进展较慢

② 全国化的市场拓展步伐缓慢

③ 人才储备不足，不能满足公司战略发展需要

1、梳理本领域竞争的关键要素、关键能力

2、对每个要素，评估本公司现状及行业领导者的得分（0~10分），找到差距
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看机会
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综合分析增长空间，找到方向



邱鸿宾 All Rights Reserved.

定场的方法论

29

客户地图

产品地图

市场规划

定场
定点

五看
四模
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四模定领地总体框架

30

生命周期

模型

产业链条

模型

嵌套模型 生态圈模型

跟谁一起玩？

适用于重资产、长
周期类产品

适用于行业链条长
、分工明确的产品

适用于不能独立面
向最终用户的产品

适用于同一客户联动
共赢、整体发展的产
品/产品族
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