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产品的研发管理：
1、和外部的会议之前需要销售和内部同步会议背景和目标
2、产品调研时需要结合销售提供的客户指标要求、应用、质控要求，以及商机的重要性背景，根据上述信息排项目优先次序
3、销售是否可以提供产品迭代的要求
4、客户反馈的结果不全面，是否有一个标准模板来规范信息的入口，减少反复和客户沟通确认的工作
5、上游开发酶在客户、内部应用验证时及时反馈测试应用的结果，提出对结果和改善的明确要求，明确的结论性的描述。
6、下游发酵纯化计划性，发生表更、延期时及时拉通信息，更新时间节点，减少反复询问的动作
7、对外工作（培训、解答客户问题），是
1. 对于想深度合作的，对酶本身有改造需求的、我们之前没有接触过的客户，是否可以提前明确客户做的是什么，我们做针对性调研之后，再与客户沟通，这样在沟通过程中我们也显得我们的专业性高一些。因为有时候客户对接人是直接把我们拉入会议，然后说客户介绍他们的项目，我们只是被动接收信息，会后做完调研后猜客户可能想解决的关键问题是1，2或3，往复沟通反而花费更多的时间。
2. 上游研发做纸面调研常常和市场有些脱节，这样的话研发在该问题上和销售的沟通是不是可以紧密一些，或者形成一些固定的通道文件，研发给销售提研发端想知道的关键问题，销售在交流的过程中尽量获取信息并反馈。如客户使用的其他厂家竞品情况，竞品好坏排序和客户评价指标，指控标准，和我们对项目的经济效益评价或战略重要程度去安排研发的优先级。
3. 如果竞品还没有性能更好的升级版本，销售端是否有挖掘客户的迭代升级的需求的机制。

产品测试管理
4. 对于客户的结果，有时候没有对齐得很好，比如客户觉得效果最好的是酶A + buffer A和还没达到要求的是性能C，我们内部转述多次之后可能变成酶B + buffer A，还没达到要求的是性能D，比如可以有一个框架把研发想知道的信息填好，让客户审核是否准确。
5. 上游出去的酶，在客户端什么性能表现突出，什么性能还不符合要求，这个指标对于我们上游做改造极具指导意义，是否可以开放这些信息，以及总结简要一些，提供结论性的描述。

与直接下游的协调
6. 发酵纯化我们本身有默认周期，比如粗纯一周，精纯两周，如果到了时间节点，因一些突发事件未能完成，是否能在表中备注未完成的原因和预计完成时间，和固定样品最晚几点之前交接，这样的话我们就不需要频繁找负责人询问了。

人才梯队建设
7. 对销售的培训，或解答客户问题，是否可以逐渐交给技术支持承接。成长和效率之间的平衡，延申到人才梯队的建设问题。
