要求：
1、奖罚分明，提高客户维护人员工作的积极性
2、尽量降低管理成本，减少统计人员工作量
可从以下几点反馈意见：
1、客户维护的范围和定义？范围：公司现有客户；老业务员离职、调动等留下的客户。定义：要与销售助理维护客户进行区分
2、销售助理是否和销售员一样纳入管理？
3、该销售员季度销售额和客户数量是否涵盖该客户？如何涵盖？是将销售员接手之后该客户全部销售额还是比上期增加的销售额纳入该销售员季度销售额？

4、销售员所维护的客户销售额下降（是否仅限于由于销售员维护不力导致的销售额下降？如何评定？）或客户丢失如何处罚？
5、销售员所维护的客户发生呆死帐如何处理？对接手之前的应收账款接手之后形成的呆死帐如何处理？

6、按有效销售额的1%提取佣金，“有效销售额”指销售员接手之后该客户全部有效销售额还是该客户比上期增加的销售额？
抛砖引玉，请大家集思广益，尽快反馈。
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