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商机复盘| 复盘触发机制

强制输单复盘 – 单笔触发 选做输/赢单复盘 – 赛道总监指定

类型 口径

审批兜底

·注塑产品项目报价毛利率 < 10%

·注塑产品项目预计销售额 ≥ 5000万港币
·取得项目且需额外投资固定资产 > 500万港币
·商品模业务报价总金额 > 1000万港币 且毛利率 < 

10%

· 商品模业务报价毛利预算 ≤ 0

·无论主因为何,凡触发过赛道总监审批的报价输单
后均强制复盘

真实竞争

·产品价格贵
·模具价格贵
·模具交期长
·模具技术无法达到客户目标
·付款条件不符合 TK 要求
·客户端生产基地转移
·TK 生产环境不符合客户要求
·其它-客户经理二次确认需要复盘

类型 口径

非竞争类

• 早期调研,暂无立项需求
• 产品赛道不匹配
• 客户产品设计不成熟
• 项目体量不适合继续延展开发
• 仅比价需求

陪跑
• 陪跑报价（线索发起报价或商机发起明确陪跑

报价需求）

部分赢单

• 超预期赢单（客户原本倾向竞争对手，最终选
择我们）

• 首次赢得某类新客户或新赛道
• 竞争对手明显更强，但我们赢了
• 攻坚客户名单里首次突破
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商机复盘| 月度复盘

类型 内容

范围 ·上月所有已结案报价，含非竞争类输单、赢单

参会角色 ·赛道总监 + 客户经理

产出 ·结论录入CRM，形成任务派发



5

商机复盘

复盘触发机制（标准口径）

月度复盘

PDCA 流程详述

复盘结论分流规则



6

商机复盘| Plan — 复盘材料准备 主责-客户经理

步骤 内容/要求 负责人 时效

P1-报价基本信息

·报价编号、版本、业务类型
·报价金额、客户级别、是否打标"真实赢单意图“

·报价提交日期、输单结果确认日期
·客户经理 ·输单当日

P2-输单原因归因
·从标准口径中选择主因 + 次因（可多选）
·选“其它”需填写文字说明
·填写客户最终选择的竞争对手名称（可填"不知道"）

·客户经理 ·3个工作日内

P3-竞争价差评估

·我方报价 vs 竞争对手价格区间（可填估算范围）
·客户对价格的敏感度（极敏感/中等/不敏感）
·无竞争情报时填"未知"并说明原因

·客户经理
·3个工作日内

P4-成本合理性

·主观判断本次报价成本是否合理（合理/偏高/不确定）
·判断"偏高"时，简述依据（如：同类项目历史成本对比）
·此项为初步判断，最终由报价中心核查确认

·客户经理 ·3个工作日内



7

商机复盘| Do — 复盘会议执行主责-赛道总监

步骤 内容/要求 负责人 时效

D1-材料审阅 and 问
题聚焦

·审阅 P1–P4 材料，确认归因是否合理
·识别本次输单核心问题：价格/技术/关系/流程
·信息填写不完整时退回客户经理补充

·赛道总监 ·收到材料后2日内

D2-复盘会议（单笔）

·参会：赛道总监 + 对应客户经理
·讨论：输单根因、客户真实诉求、下次策略调整方向
·确认成本合理性初判是否需转报价中心核查
·确认竞争情报是否需录入系统

·赛道总监 ·材料审阅后3日内

D3-结论录入 and 任
务派发

·将复盘结论录入 CRM（问题描述/原因假设/决策动作/责
任人）
·按结论类型分流派发任务
·若涉及运营层面问题，发起跨层级复盘申请

·赛道总监 ·会议结束当日
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商机复盘| Check — 执行跟踪 and 月度核查 主责-各任务负责人

跟踪对象 跟踪内容 负责人 时效

C1-成本核查跟踪

·报价中心收到"成本不合理"结论，成本工程师启动核查
·5个工作日内给出核查结论（合理/确认偏高/需调整成本
模型）
·核查结论回写 CRM，关联原复盘记录

·报价中心 ·5个工作日

C2-定价策略执行跟踪
·赛道总监确认调价方向，客户经理在下次同类报价中执行
·赛道总监在月度汇总时核查执行情况
·定价策略由营销中心决策，报价中心不参与

·客户经理 ·下次报价时

C3-竞争情报录入跟踪
·客户经理将竞争情报录入 CRM 竞争情报模块
·包含：竞争对手名称、价格区间、客户偏好、本次输单场
景

·客户经理 ·复盘会后2个工作日

C4-月度汇总核查

·赛道总监主导月度汇总会，核查上月所有单笔复盘任务执
行情况
·统计报价成功率、输单原因分布、陪跑报价占比趋势
·识别连续输单的客户 / 赛道 / 产品，决定是否策略性调
整
·会议结论形成新一轮任务派发，录入 CRM

·赛道总监 ·每月固定
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商机复盘| Act — 改进落地 and 知识沉淀主责-赛道总监

项次 内容 负责人 时效

A1-调整报价策略 ·定价区间更新,毛利要求上下限调整 ·赛道总监（营销中心决策） ·月度汇总前

A2-成本模型优化
·成本工程师核查后调整报价成本模型下次同类项目验证

·报价中心成本工程师 ·5个工作日

A3-更新竞争情报库 ·竞争对手价格区间客户偏好与决策依据 ·客户经理 ·复盘后2日内

A4-改进报价流程 ·响应速度提升措施审批效率优化建议 ·赛道总监提出，管理层决策 ·月度汇总

A5-僵尸商机关闭
·识别无继续跟进价值的商机CRM 中标记关闭原因 客户经理执行，赛道总监确认 ·复盘后当日

A6-经验沉淀归档
·典型输单案例录入 CRM 案例库供团队后续报价参考 客户经理撰写，赛道总监审核 ·复盘后2日内
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商机复盘| Act — 改进落地 and 知识沉淀主责-赛道总监

结论类型 流转方向 负责人 时效

成本不合理
·流转报价中心成本工程师核查成本模型，给出调整建议；
报价中心只负责成本评估，不介入定价决策

·报价中心经理 ·月度汇总前

定价策略需调整 ·留营销中心内部赛道总监决策，客户经理下次同类报价
执行

·赛道总监 ·5个工作日

竞争情报更新 ·客户经理录入 CRM 竞争情报模块，抄送赛道总监 ·客户经理 ·复盘后2日内

报价流程问题
·赛道总监提出改进建议月度汇总时汇总，视严重程度决
定是否上升

·赛道总监提出，管理层决策 ·月度汇总

僵尸商机识别
·客户经理在 CRM 标记关闭原因，赛道总监确认关闭 客户经理执行，赛道总监确认 ·复盘后当日

运营层面问题

·赛道总监判断涉及运营层面（如：系统性成本结构失衡、
跨赛道报价逻辑互斥引发客户比价内耗、审批卡点成为系
统性丢单源头、资源配置与赛道真实产出严重错配），发
起跨层级复盘

客户经理撰写，赛道总监确认 ·复盘后2日内




