
 

 

CRM客户关系管理系统  

系 统 介 绍  

客户关系管理系统能为企业提供全方位的管理视角；赋予企业更完善的客户交

流能力；CRM既是一套原则制度，也是一套软件和技术。它的目标是缩减销售周期和

销售成本、增加收入、寻找扩展业务所需的新的市场和渠道以及提高客户的价值 、

满意度、赢利性和忠实度。   

CRM是用一套软件来实现企业的管理思路和管理模式。面向客户，关心客户，一

切围绕客户为中心来运作，这就是CRM的本质。CRM的焦点是自动化和透明化，并改

业务销售、市场营销、客户服务等领域与客户有关的商业流程。   

客户关系管理系统（CRM）是一种以客户为中心的经营策略，它以信息技术为手

段，对业务功能进行重新设计，并对工作流程进行重组。   

通过实施CRM系统，企业可以实现以下的目标   

 1) 提高效率：通过采用信息技术，可以提高业务处理流程的自动化程度，实

现企业范围内的信息共享,提高企业员工的工作能力，并有效减少培训需

求，使企业内部能够更高效的运转。   

 2) 交叉销售：简而言之，交叉销售最直接的目的就是向现有客户销售更多的

产品/服务。在过去几年中，许多兼并的事件都是建立在交叉销售的概念基

础上。我们可以看看一个全球最成功的例子，那就是银行。各大银行通过

联营，就可以为客户提供“一站式”的金融服务（例如LloydsTSBCitigroup）。   

 3) 追加销售：柯莱特公司首席技术长官骆建功表示，该方法有助于公司向已

拥有公司产品的客户销售更高价值的产品与服务。这种思想也非常简单，

例如银行将持有标准信用卡的用户转变为“金卡”用户。在一个客户的生命周

期中，他们的收入在不断变化，因此他们的需求、期望和支付能力都在不

断变化。通过CRM的实施，公司就可以建立客户知识库，然后就可以利用客

户数据/信息来预测客户的行为变化。当然这还需要企业建立成功的客户行

为和生命周期模型。另外，大多数成功的追加销售模型是建立在切实能为

客户带来价值的基础上，同样这个基础也是企业客户战略的一部分。  



 

 

 4) 拓展市场：通过新的业务模式（电话、网络）扩大企业经营活动范围，及

时把握新的市场机会，占领更多的市场份额。   

 5) 客户再生：如果你发现客户不再购买你的产品与服务，你可能会想办法来

重新把他们吸引过来，这就是客户再生。骆建功表示，在美国的电信行业，

已经有很多企业投入巨资来规划实施“挽回流失客户”工程， 企业要想实现

客户再生，需要能够监控客户的活动，而且还要能够理解客户的相关信息。

投资一个客户知识库的总体思想在于：创建一个值得信赖的信息库，为企

业提供决策支持作用。   

 6) 保留客户：用户可以自己选择喜欢的方式，同企业进行交流，方便的获取

信息得到更好的服务。 完整统一地记录客户资料，不再担心资料丢失。全

面掌握公司业务信息，杜绝人员离职导致客户流失。   

 7) 资料清晰：图形化地统计分析您的客户信息、销售情况及财务状况。随时

随地查找客户资料，及时联系客户。使公司的业务流程自动化且标准化。   

 8) 分区域设置：石开CRM系统更有个性化的管理方式，客户、用户、库存、

等信息全部按不同的区域化分，使信息更清晰，用户更明白。   

 9) 软件订制与扩展：石开CRM系统的接口与功能扩展更灵活，可根据客户的

需求订制和增加更多的功能与模块，同时可将其他系统嵌入到石开CRM中，

或将石开CRM系统嵌入到其他操作软件中去，使用户操作更全面更方便。   

功 能 介 绍  

 

CRM系统共有6个功能模块：客户管理、销售管理、产品管理、统计报表、财务

管理、系统管理。  

本系统主要以客户和产品为中心，用户登陆后，主介面为客户列表信息，用户

可以经客户为线索，查看每个客户的相关业务信息。   

用户所访问的模块或内容都会记录在“最近查看”中，如果当前页面在某个子项目

页面中，用户可以方便的点击“最近查看”记录进入到其他子项目页面中。   

  


