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核心场景

客户案例



CRM能为企业做什么?

开源获客

智能化
服务

精细化
跟进

业财一体化
履约

掌控终端辅助经销
商运营与经销商共
同成长；

客户作为企业最
重要的资产，需
要一套专业的系
统打造公司化客
户主数据平台;

多渠道采集客户服
务请求，流程化提
升服务效率，大数
据提升产品质量

营销方法落地系
统，精细化跟进，
让一切尽在掌控
之中

拓展营销手段，网络天下商机

通过CRM系统激活企业固有的IT资源，如：ERP、OA、PLM、BI等系统，
使企业之间的运营数据高效打通，让信息在各个部门之间能够实现高
效对称，大大提高企业以客户为中心的运营管理效率；

高效生态
体系

客户资源
企业化



CRM系统发展趋势

高速度、低延迟、广连接



客户 业务员 公司内勤 销售部 财务部

客户走访

客户基本信息

客户需求信息

客户接触历史

客户分类

客户管理

PC

订单管理 应收管理

ERP

潜在客户

交易客户

公司简介

成功案例

政策吸引

产品介绍

政策吸附

交易数据

客户数据

提货需求

统一市场资源管理

统一市场资源管理

业务员替代

自主下单

交易数据

客户销量、应收账款

计划管理
ERP

计划执行情况分析

精确生产排成与供应

月度计划
ERP

CRM端

ERP端

PC/APP

PC/APP

PC/APP

PC/APP

ERP/CRMPC/APP

未来CRM在企业信息化版图中的定位

购
买
意
向

生产部

CRM端

服务请求

服务受理

服务执行

服务回访

关注产品 关注客户

理念转变

关注制造 关注服务

服务部

二次销售



场景一：获客系统——全渠道获客数据归集，建立企业线索库、私域流量池

CRM
（企业私域流量池）

广告 官网
微信生态

（公众号+小程序+企业微信）
邮件 短信

市场活动
（线下会议、在线直播）

数据收集和存储 全渠道身份统一 数据清洗与分配 用户画像分析

消费
展现
点击

页面浏览
点击
留资

邀约
报名
签到

预约
观看
回看
参与互动

来源
互动行为
表单留资

收到
打开
点击链接
回复

收到
点击链接

帮助企业全渠道获客，系统内置营销方法，沉淀营销资料、追踪线索来源渠道，自动生成市场活动

投入产出比。



场景一：获客系统——会议营销举例

研讨会、沙龙、行业论坛、客户大会、展会等会议活动数字化管理，
覆盖会前-会中-会后，实现自动化的会议活动全流程闭环管理，助力企业提升会议销售效率。

客户行为轨迹追踪，自动化打标签，
客户报名资料自动沉淀至CRM，自动分配，跟进成交

会议准备 邀约推广 线上报名 现场签到 跟进转化

• 现场扫码签到
• 出示门票签到
• 代客签到

• 线索自动分配销售
第一时间跟进，
快速成交

• 客户报名留资• 企业专属的
会议邀请海报

• 筹备线下会议：

会议主题、内容、嘉宾

会议时间、地点等

• 自动会议提
醒

会前 会中 会后



裂变式营销全过程，每一个员工都是营销裂变点和流量入口，全员获客

场景一：获客系统——全员营销举例

企
业

员
工

人
脉

更
多
潜
客

更
多
曝
光

• 员工一键转发推广

-员工在营销通移动端

收到任务通知可一键转发

• 推广效果实时查看

-员工推广情况

-内容传播效果

-线索获取进展

• 市场部下发推广任务

-会议邀约

-宣传软文

-互动海报

…

• 微信裂变传播

-微信群

-微信朋友圈



场景二：客户管理

客户资源企业化，基于客户的信息采集，构建客户评分模型，基于评分等级的差异化服务策略

• 客户基础信息

• 联系信息

• 企业采购信息

• 企业的基本经营信息

• 产品及技术信息

• 主要供应商信息

• 客户的发展战略信息

• 通过客户在系统中的营销、购买、服务

等行为构建客户的动态属性

• 基于企业客户价值评定指标（如成交贡

献金额等）

• 客户进行中的商机计划信息

构建客户评分模型

构建评
分模型

输出评
分结果

处理规
则配置

结果
分析

模型

优化

静态基础信息收集

动态营销业务属性获取



场景二：客户360度视图

客户基本

信息

跟进

信息

联系人信息
交易

信息

客户
360°视图



获取工商数据 获取舆情动态 获取股权结构

客户联系人信息 邮件/电话 智能推荐

一键客群交流 一键导航客户 一键流程申请

定义客户标签 一键创建日程 销售记录/状态

客户画像

场景二：客户管理—沉淀客户资源，建立客户全旅程



场景三：销售过程管理

关键问题与需求

市场部给的线索质量如何，转化率高不高？

销售预测及销售计划制定后，执行如何？

销售目标的分解、执行、完成情况如何？

启示与价值

◼ 销售计划的制定

• 包括销售目标的逐级分解、审批

• 包括对销售行动的详细分配

◼ 好的销售计划制定

• 可以根据市场的变化灵活调整

• 通过移动设备可拓展销售人员的工作

范围。

• 记录每一次销售人员与客户的接触方

式、内容和结果等信息并及时返回

CRM系统

• 通过高可复制性最终提高销售人员的

效率

• 通过普世性的社交工具习惯及方法体

系的承载，成为支撑销售 业务工作的

高效工具



拜访计划 考勤签到 拜访日志 客户管理

外勤签到

外勤统计 工作日报

拜访记录 项目信息补充

客户查询/标记

拜访计划

拜访信息

场景三：销售过程管理



• 跨团队高效协作

• 业务动态及时播报

• CRM业务无缝集成

客群：以客户为中心的柔性组织（通讯业务化）

场景三：销售过程管理——以客户为中心的业务协同



场景四：签约履约—合同管理

• 规范订单及合同签订内容

• 规范线上审批流程，快速协同审批

• 项目进度闭环的合同管理。

• 合同行为的数据留存，便于部门管理

管理从订单合同签订到订单执行的全过程

报价单一键转

订单
合同审批 合同管理 回款管理 项目执行 项目结项 客户验收

一键操作 可自定义流程 内容自定义
可线上打印

可分批次回款
线下执行线
上确认结果

线下执行线
上确认结果

线下执行线
上确认结果



场景五：履约管理

商机 商务报价（价目表） 合同与审批 订单、回款及履约

销售经理 技术顾问

销售总监市场专员

法务 销售

高管财务

用纷享销客系
统与APP连接
整个业务团队

处理复杂的配
置逻辑

通过历史数据
发掘向上销售
与交叉销售机
会

支持合同修改
及合同审批流
程

快速集成后端
ERP等系统

用纷享销客系
统与APP连接
整个业务团队

报价过程中同
时计算员工激
励

订单发送
到ERP

产品组合

配置

集成策略订单、发货、应收、回款核销管理，CRM+ERP的精细化协作



场景五：ERP系统对接

客户 客户

合作伙伴 合作伙伴

销售订单 销售订单

交货单 销售订单

订单冻结 订单锁定

销售定价 价目表

报价 报价单

退货单 退货单

发货单 发货单

库存 库存

发货 发货单

出入库 出/入库单

转储和调
拨

调拨单

盘点 盘点

报价单 报价单

HR模块 组织架构

部门 部门

员工 员工

考勤 外勤

差旅补贴 费用报销

销售订单应收账款

会计管理 销售预测

应收账款 应收账款

发票管理 开票申请

•人力资源

模块

•财务模块

•物料管理

模块

•销售与分

销模块

SD MM

HRFICO



场景五：纷享对接ERP系统能力化插件



场景六：售后服务流程



企业互联-打通上下游渠道体系

自定义业务窗口

厂家

渠道／伙伴企业



纷享销客连接型CRM开创者

移动CRM为核心
销售全流程与客户全生命周期自动化、数字化管理

CRM+OA协同应用

连接组织内部，实现以客户为

中心的全员高效营销协作

CRM+企业互联解决方案
连接上下游合作伙伴，实现企业

间的协同沟通和业务管理

CRM+微信

连接客户，实现企业与消费者

之间零距离链接，自动化营销

敏捷服务

PaaS平台／开放平台

满足企业业务对象、流程、权限

等的定制化配置以及与内部IT系

统的对接需求



纷享销客简介

纷享销客成立于2011年，总部位于北京中关村，目前已在北京、上海、广州、深圳、杭州等一线城市设立分公

司；在济南、武汉、成都、郑州、南京、厦门等50多个城市建立营销服务中心。

公司自成立以来先后获得IDG、北极光、高瓴资本、DCM、金蝶国际等优秀投资机构投资，已累计服务客户60

万家，是中国连接型CRM的开创者和企业级SaaS生态的构建者。

截止目前，公司总人数700余人，研发团队350余人，行业唯一，且核心团队均来自于阿里、腾讯、华为、IBM

等知名公司。



纷享销客活跃用户数超第2~10名总合

数据来源：易观千帆

纷享销客活跃用户数遥遥领先

公司的竞争态势-第三方机构数据



制造行业部分客户案例



点击添加相关标题文字
ADD RELATED TITLE WORDS



制造行业部分客户案例



制造行业部分客户案例



济铁旅服

山东区域部分客户



旷视科技案例

AI四小龙：
商汤
旷视
云从
依图



风险控制:

风险点：对接外部系统达17个，

11个渠道、天眼查、OA、ERP、

Trade.gov、钉钉、FaceID等

策略：专人专职、接口人计划、

Data Modeling 、数据备份、规

则设定、应急预案。

应用范围：
旷视集团下7个BG/BU，包括：
市场部、CBG、CSG、MBG、
EBG、LBG、研究院等。

使用CRM系统，涉及职能包
括：销售体系、渠道管理及交
付实施业务部门人员，总人数
1000+。

应用迁移规模：

签约客户上万家，并对已签约

客户基本信息进行清洗。

潜在客户始化数据导入，业务

拓展与系统上线无缝衔接；

初始化代理商信息上千条，并

与客户关联。

迁移时长：

4周完成Salesforce客户数据

的迁移。

数据收集、清洗、整理约3周

时间（与系统建设同步进行）；

初始化导入约1周时间（系统

测试通过后进行）

2020.8.6项目启动 -> 2020.8.28完成主体功能交付 -> 2020.9.15系统验收

旷视科技案例



整体业务蓝图

获客管理 打单管理 签约管理 履约服务管理

市场营销 线索管理 商机管理客户管理 履约管理订单管理 ERP系统集成 服务管理

项目
履约

营销 线索

会议营销

全员营销

已有渠道

线索
池

分配
清洗

客户 商机
转化率

有效-转化
无效-退回

商机
准入

商机
流程

商机
任务

商机
评估

订单 财务
中标/成交 履约

管理
售后
服务

订单
审核

订单审批

回款计划

回款

认款

开票

生产
发货

履约
管理

服务工单

二次销售

业财一体化

款项分析商机转化分析
线索阶段转化分

析
订单分析线索渠道分析 商机漏斗

管
理
点

意向到商机

商机
复盘

履约分析 服务分析

经销商
赋能

经销商
资料

经销商
下单

经销商
准入管理

经销商
接入

经销商
评级

开拓流程/协议

经销商
信用

经销商订单经销商赋能经销商准入 经销商任务 经销商赋能

经销商
发货

经销商
对账

经销商
返利

经销商对账 经销商返利

管
理
点

直
营

伙
伴
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PRM方案架构

资质审
核

协议审
批

身份
创建

确认
合作 线索 商机 合同 订单 库存&销出

沟通协
同

培训赋
能

渠道运营管理2

• 公司信息填报

• 资质审批流程

• 年度协议填报

• 协议审批流程

• 代理商身份备案&同步

•信息填报与填
写规范

•分配规则与跟
进流程

•商机报备与管
理流程

•合同&订单创建

•商机到订单数据
与流程管理

•业绩数据统计

•返利&市场基金
核算与使用流程

•库存&销出信
息填报与管理
流程

•期初库存统计

•期末库存统计

•销出数据统计

• 渠道政策沟通
• 公司动态及案例分享
• 培训/考试/认证
• 产品知识库
• 文档库

渠道准入管理1 渠道协同赋能3

项
目

1
.0

项目规划

旷视管理体系与流程建
立

旷视管理体系与
流程优化

旷视沟通平台建立

开放代理商权限
旷视管理体系与

流程优化
旷视管理体系与

流程建立

第一期 第一期 第一期第二期第三期

项
目

2
.0

开放代理商申报入口
旷视沟通平台升级

Partner Portal
开放代理商端平台管理系统

旷视生态业务蓝图



• 线索数据
• 客户数据
• 风控数据
• 产品数据
• 合同数据
• 报价数据
• 商机数据
• 收入数据
• 回款数据

数据拉通 +流程闭环
• CRM与市场部渠道集成，

销售线索流程闭环
• CRM系统中线索到销售商

机流程闭环
• CRM与OA系统集成，销售

商机到合同审批流程闭环
• CRM与金矿系统集成，销

售商机、销售合同、销售指
标流程闭环

纷享销客协助旷视科技客户主数据的拉通及商机流程闭环



营销获客

官网
嵌入页面

微信
内容营销

会议营销
市场活动
采购管理

智能表单
已有

渠道对接

线索管理

信息管理

数据导入

线索评分

数据对接

跟进记录

自动分配

转换客户 公海回收

客户管理

信息管理

跟进记录

客户评分

受限实体工商查询

客户共享

360°视图

客户群

联系人管理

翻动预警

商机管理

商机报备

报价管理

销售行为

阶段任务商机流程

招投标流程

需求评审

信息管理

签约/丢单
管理

合同交付管理

合同管理 合同审核

订单提报 订单审核

FACEID
合同审批

合同号
ERP同步

交付项目
进度管理

FACEID
报价合同

产品同步 合同选择
产品

合同物料
同步ERP

FACEID
账号同步

产品管理

绩效款项管理

应收同步 回款计划

维护预计
收入

维护预计
回款

内控目标
管理

合同状态
预测

业务指标
进度

产品信息
成本及
价格管理

伙伴经销商管理

信息管理

客户报备

信用管理

逾期统计 账期控制

CPQ

开户管理

商机报备

订单提报特价申请

折让提报
提报

库存与出库

预测提报

销售预测
提报

经营预测
提报

销售备货
预测提报

应
用
层

应用交付蓝图

产品产品
成本维护

产品价格
手册维护

物料信息
同步

商机毛利
计算管理

备货管理

数据洞
察

市场ROI 线索质量 商机转化

商机成交 CSG定制 MBG定制 EBG定制

ERP+供应链+财务

ERP 财务 供应链

4周完成SF迁移与优化

直营体系LTC业务闭环

打造生态体系

1000家经销商进行上下游联动

数据分析更全面

对接ERP等系统，数据打通

关键词



成功案例

公司培育了“输变电高端装备制造、新能源、新材料”一高

两新国家三大战略性新兴产业，成功构建了特变电工（股票

代码600089）、新疆众和（股票代码600888）、新特能源

（股票代码HK1799）三大上市公司。业务遍布全球70余个

国家和地区，员工超过2万人。2019年全集团总资产1300亿

元，销售收入521亿元



业务及信息化现状——诊断

公司下设9个业务部门覆盖全球业务，市场管理部主要负责对9个业务部门人员的项目做管理

和服务，公司所有的项目、合同、发货、售后服务等日常销售管理工作都是通过市场管理部做中

转沟通。现行业务流程模式造成公司运行效率慢，信息数据不统一，决策不及时。

项目备案及跟进

项目合同执行

生产发货进度

管理部
中转

售后服务问题

经营管理部

财务部

技术及制造部

售后服务部

9
个
业
务
部
门

公
司
经
营
决
策



售后服务合同执行合同管理项目投标项目备案

公司业务经营决策平台-CRM

项目备案

客户备案

联系人备案

项目投标

项目费用申请

投标结果反馈

合同录入 销售派工

技术设计

采购

生产制造

质检发货

项目跟进 分阶段回款

客户验收

售后问题

售后派工

客服受理

结果反馈

解决方案——药方



高效落地商机管理最佳实践

◼ 商机报备及信息搜集

◼ 量化评估项目价值，确保项目精准评

级，合理调配投入资源

◼ 商机跟进过程的精细化管控，建立以

成交为目的的业务主线，避免关键节

点风险

◼ 数据及结果可量化分析建立以项目为

中心的协作机制，项目信息可共享，

每个节点均可做任务协作，关键信息

归集在节点下

◼ 建立项目跟进过程当中的预警机制

◼ 项目过程及结果数据可分析



◼ 项目投标360度信息评审

◼ 项目各维度关键信息精准获取，
项目视图更清晰

◼ 系统根据所填内容的各维度信
息自动算出对应得分，自动汇
总项目投标分数，让决策更高
效更

◼ 投标评审审批流程自动流转，
各节点审批意见清晰可见

◼ 公司领导实时掌握一线项目情
况，及时作出了对应决策

项目投标评审-科学评分、高效决策



◼ 项目合同基本信息管理

◼ 合同金额和回款计划管理，到期自动

提醒销售人员收款，让销售更简单

◼ 自动统计合同各阶段回款情况

◼ 自动统计合同各阶段逾期天数和逾期

金额，让合同管理更高效、简单

◼ 自动算出逾期帐龄，让决策更明确

项目合同管理-自动化统计、多维度分析、自动预警



◼ 合同订单执行过程一目了然

◼ 业务人员实时了解合同执行进度

及时同步客户

◼ 各业务团队协作更高效、信息传

递更及时，重复工作大大减少，

降低沟通成本

◼ 合同执行结果及时跟踪，节点更

透明

合同订单执行管理-流程透明、协作高效



量

用户数量大

覆盖区域广

质

后端可用

99.99%

前端99%

数据备份

99.99999999

全

线索管理

客户管理

商机管理

合同……

精 用

CRM管理平台

客户策略

商机指标

流程绩效

前后贯通

易检索

易使用

易分析

易管理

总结



谢谢！


