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内容概要

　　《客户关系管理实验教程》以企业客户关系管理实际业务为原型，以企业案例为背景，客户关系
管理业务操作为主线，系统介绍了金蝶EAS-CRM系统在企业中的实际操作过程，详细描述了客户管理
、市场管理、销售管理、服务管理等各个子系统的实际业务处理流程。
最后，以综合实验的形式，描述了客户关系管理各个模块中的主要业务应用。
　　《客户关系管理实验教程》可作为工商管理，物流管理，信息管理，企业管理等专业本、专科学
生教材，也可作为从事客户关系管理、企业管理、企业信息化管理等高级管理人员的培训教材和参考
用书。
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章节摘录

版权页：   插图：   2.销售管理 销售管理是在销售过程中，针对每一个线索、客户、商机、合同、订单
等业务对象进行有效的管理，提高销售过程的自动化，全面提高企业销售部门的工作效率，缩短销售
周期，提高销售业绩。
它可以有效地支持总经理、销售总监、销售主管、销售人员等不同角色对客户的管理、对商业机会的
跟踪、对订单合同的执行等，有效导入销售规范，实现团队协同工作。
 （1）客户管理 销售管理中实现全面的客户管理，主要包括客户、联系人信息的集中管理，通过权限
管理自己权限范围内的数据；根据客户价值模型、评选模型、评选方案的定义，设定客户级别，分析
客户价值；根据客户信用模型的定义，系统自动设定客户信用等级、信用额度，降低交易风险；系统
记录与客户每一次接触的客户反馈信息、客户投诉信息，从而更加清晰地把握客户。
 （2）销售过程管理 通过销售管理能实现完整的销售过程管理。
销售线索可以实现和市场模块的无缝链接，传递销售线索；销售过程可以实现从线索商机商机推进一
报价一合同订单的整个过程；订单完成后可实现和服务模块无缝链接，实现市场销售服务过程完整的
工作流程。
 （3）销售计划与销售预测分析 销售管理中提供强大的销售计划与销售预测分析。
通过该功能可制订集团的年度销售计划，可按月、周分解到大区、分公司、业务员等；可进行集团、
分公司、部门等多层次的销售分析，了解销售计划的执行情况；可预测未来的销售额，根据销售过程
的转化率，可及时提醒补充足够的线索和商机。
 （4）销售订单管理 销售订单管理中包括交货、收款计划以及相应的实际交货和收款记录，全面反映
订单执行过程。
同时，提供与服务部分的接口，在订单执行完成后，合同订单信息将提交给服务模块进行日常服务管
理。
 （5）销售产品配置管理 针对客户订单的差异性，提供销售产品配置管理。
可根据客户的不同需求，提供相应的配置功能，按照客户的配置需求生成特定的产品配置。
该功能要求与产品设计系统密切配合，并通过产品零配件中的各种约束关系来实现与产品配置的集成
。
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编辑推荐

《金蝶ERP实验教程:客户关系管理实验教程》可作为工商管理，物流管理，信息管理，企业管理等专
业本、专科学生教材，也可作为从事客户关系管理、企业管理、企业信息化管理等高级管理人员的培
训教材和参考用书。
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