
2023年拜访报告写作形式(汇总5篇)
在经济发展迅速的今天，报告不再是罕见的东西，报告中提
到的所有信息应该是准确无误的。怎样写报告才更能起到其
作用呢？报告应该怎么制定呢？下面是我给大家整理的报告
范文，欢迎大家阅读分享借鉴，希望对大家能够有所帮助。

拜访报告写作形式篇一

地点：武汉市

执行人：唐军耀

主要上门拜访武汉地区汽配客户，客户主要集中在武汉市汽
配城，例：万国汽配城，太平洋汽配城，武昌青山汽配城，
海天汽配城。共拜访了20余组客户，此次拜访的客户是前期
从248组客户电话筛选出来的。包含的业态以汽配汽修为主，
项目建成开业还需一段时间，所以大部分客户现在都不愿意
过来，其中有2组客户表示可以先来看看项目，再做决定是否
拓展。

拜访报告写作形式篇二

此次共拜访客户约40组，其中3组表示可以过来参加活动，并
且考察市场是否进驻。不愿进驻的`主要原因有：

1、项目建成还早，等项目建成过后再过来考察，现在没有必
要过来。

2、公安县市场没有什么业务，现在业务还是主要集中在武汉
地区，所以不打算过来拓展。

3、今年生意不景气，人手也不够，所以现在不对外拓展。



4、公安买整车的客户主要还是去荆州地区购买，荆州地区和
公安县距离太近，同一地区没有必要再开新店。

5、武汉地区于省级代理商主要负责开拓二级市场，公安县的
拓展属于荆州地区负责，要找当地代理商。武汉地区不负责
直接拓展，但可以找当地客户投资加盟合作。我司建议根据
市场拜访情况，武汉和荆州地区客户直接来本项目拓展的可
能性不大，所以我们要从本地挖掘有实力，有影响力的大客
户。

1、本地大客户在当地市场经营成熟，知名度高，更容易经营
生存和达到敲山震虎的效果，

2、本地的大客户同时也能带动其他小客户的进驻，增强投资
客户的购买信心。

3、武汉和荆州二地的客户同时保持联系和有效沟通，及时告
知项目的进展和项目在每个阶段性的有效成果，希望随着项
目的推进能达成一些落定。

拜访报告写作形式篇三

在走访的过程中发现，经销缺乏品牌理念，品牌建设严重滞
后。有个别经销商在一些项目报价上价格很低，只赚取了很
少的利润情况下将产品售出，其价格甚至别很多小品牌还低
很多。这种做法严重的影响了美的品牌形象的建立，同时也
对其他经销商的利益造成了影响，降低了他们的积极性。使
经销商无利可图直接导致他们对产品的热情度降低。我们的
任务就是保护和协调经销商，对于这样违反规则的经销商我
认为完全可以不让他做了，不可因为一颗耗子屎搅了一锅汤。
这种做法对于以后价格的建立有很大的影响，一个刚出台的
产品如何保证前期的快速发展，要的就是经销商对产品有积
极性，经销商要的是利益所以对于价格上的管控极为重要。
对于以后再出现这种现象要严肃处理，当有人报备以后其他



人也可以投标，但是价格严格把控，不得低于先报备人的报
价。对于价格有个严格的底线不得超出，如果有低于这个底
价的，那么少多少钱就罚多少钱。(除特殊情况外)

对经销商建立很好的品牌认识很重要，对于以后的空气能热
水发展有很大的推动作用。不可以只顾眼前利益，要做到放
长线钓大鱼。对于价格要做明确的规定，监管力度一定要加
大。多和经销商交流，减少美的自己产品间的竞争。在以后
的工作中我会积极努力和经销商沟通，严格监管经销商之间
的利益关系，努力把空气能热水做强做大。

拜访报告写作形式篇四

赛博、电子市场、小商品市场：以一级为入口，收集一级赛
博客户信息，逐一拜访，和一级数据形成闭环；剩余的海康
客户；竞争品牌客户；2、地州区域市场：专人跑地州二级市
场，沿街打字复印店、电脑店、传媒手机店；带动有意愿的
一级经销商跑二级市场，制定区域拜访计划表，每周带领一
级经销商梳理客户情况。

拜访报告写作形式篇五

西宁市客户vs地州客户：虽然西宁市和地州客户都被称为二
级客户，但由于信息流通度、地域距离、业务辐射范围等因
素，其实西宁市和区县的二级客户也存在差别。一定程度上，
西宁市可以复制区域的部分经验及拜访方法，但模式并非完
全照搬，应结合区别去做更多理解。

区县客户：信息相对闭塞，进货渠道相对稳定，更注重服务
和一站式采购；拜访时更多体现海康的服务，由于地域原因，
更多提高客户的粘性和客户与海康的互动度，保持客户活跃；
一级就需要整体打包销售、提供有竞争力的解决方案，只要
和客户成交一次，后续跟进，及时了解窜货的价格变动，相
应做出方案的调整，地州客户成交时间一长，采购惯性就能



养成。


