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        潜在客户是公司珍贵且极具价值的资源。潜在客户通常是由公司的销售代表或市场

营销专员争取回来的，潜在客户的资料通常也是由他们手动录入到潜在客户数据库。另

外，潜在客户也可能是通过与 8thManage CRM 链接的公司网站取得与内部销售代表

的联系，从而通过甄别成为合资格的潜在客户的。赢得了潜在客户之后，8thManage 

CRM 会根据预设的规则，按区域、行业、专业技能或其他条件自动分配合适的客户经理

来负责跟进这些潜在客户。客户总经理接受系统的推荐并确认这些客户经理的指派之后，

系统就会自动做出指派并发送指派通知到相应客户经理的概览页面。同时，系统会自动

追踪已分配客户经理的潜在客户的进展状况，确保客户经理已采取适当的行动。

        潜在客户通过资格审核，成为合资格的潜在客户之后，销售代表可以将其转化为一

个商机，开展各种销售活动，争取把商机成功转化为交易。商机进展过程中，销售代表可

与潜在客户安排会面，以便更加充分和全面地了解客户的需求，或者向潜在客户演示产

品，如果时机适宜，也可向潜在客户提出方案建议和提交报价单。此外，8thManage 

CRM 提供审批流程和规则设置以及跟踪分布功能，帮助您实时跟踪销售周期中的每项

审批事项和销售活动的进展情况。

顿网球赛门票。这时，借助 8thManage CRM 的嵌入式商业智能功能，只需设置查询条

件：国家 = 英国、职位 = 首席 XX 官、兴趣 = 网球，就可以在联系人数据库中轻松地搜索

到相关的信息。使用这种方法，这位营销专员可能会吸引到对网球感兴趣的英国籍首席

XX 官来登记参加这次发布活动。

        随着机会的开展，卖方提交正式方案，买方提出自己的方案，双方进行协商。这些信

息都可在报价单页面进行归档和跟踪。8thManage CRM 中，报价单可以由一个机会转

化而来。在系统内预先设置相应的规则后，如果客户机会成功完成，系统就会自动生成一

张未审批的报价单。同时，在机会完成之前，机会负责人也可以根据自己的需要点击机会

页面的报价单生成按钮，即时生成一张报价单，而且有权限的用户还可以通过规则设置，

控制由机会生成的报价单的状态——尚未提交审批还是已审批。销售代表也可以手动创

建一张新的报价单，再将新建的报价单链接至相应的机会，从而达到同样的效果。
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        在机会页面，销售代表可将潜在客户的资料归档，并指派合适的客户关系经理为潜

在客户提供服务，分析需求，提出解决方案，评估机会价值，管理销售阶段，预计合约日期

及预测达成交易的可能性。同时，机会页面还可以详细记录和管理销售代表与客户沟通

的信息及与沟通相关的行动信息，以供相关人员实时跟踪机会的进展情况。

        随着机会的进展，销售阶段也在不断变化，销售代表可能对赢得这个机会、成功将其

转化为交易越来越有信心。此时，销售代表可以根据实际进展情况在系统内调整销售阶

段、机会的价值，预计合约的日期以及达成交易的可能性，并向上级提交这些调整，以进

行审批。8thManage CRM 会实时更新这些调整，并将其汇总在收入预测报表中，方便

销售代表和销售经理及时了解最新的业务进展状况。

销售管理:销售管理:

· 按地域和行业分配销售配额
· 实时跟踪部门与销售人员的
     销售配额完成情况
· 收入预计与预测收入评估



        8thManage CRM支持将潜在客户分配给客户经理指派的销售代表，因此个人销

售流程可以极其简单，它可能仅仅是一个销售代表销售一个标准产品或服务的流程。

       8thManage CRM 将销售活动划分为几个销售阶段，包括“寻找潜在客户”、“识别潜

在客户”、“需求分析”、“提议”、“协商”和“签订合约”。8thManage CRM 实时跟踪销售

周期中各个阶段的进展情况，帮助销售经理按销售阶段评估各个销售代表的销售绩效。

同样，8thManage CRM 也支持实时跟踪各销售部门在各个销售阶段的进展情况及销

售绩效。

        8thManage CRM 不但支持向销售代表分配销售配额，而且支持自动汇总和跟踪

整个企业范围内的团队销售配额、部门销售配额和区域销售配额。有权限的用户可以随

时调整配额，而且调整过的配额会及时向上汇总。

         8thManage CRM 可跟踪各个销售代表取得的实际收入，并可将实际收入与销售

配额进行并排比较。各个销售代表的收入预计可根据实际情况在机会或报价单的详细页

面调整。8thManage CRM 会对机会和报价单等收入预计的组成部分的“预算值”、“预

计结束日期”和“可能性”，进行跟踪和自动汇总，同时生成两类收入预计报表：销售人员

收入预计报表及销售部门收入预计报表，这样，不但销售人员可以了解自己个人的收入

预计情况，销售经理也能掌握整个销售部门的收入预计情况。个人收入预计如有任何变

化都会在 8thManage CRM 中实时反映出来，并更新到相关的收入预计报表中。

        

        在团队销售中，明确团队成员的角色和责任是极其重要的，而制定行之有效的客户

关系管理计划及其行动是取得成功的第一步。在执行销售活动的过程中，团队成员之间

保持良好沟通起着决定性作用，8thManage CRM 提供了论坛和以背景为导向的沟通

渠道，例如在线聊天和 BBS 等，方便团队成员就相关工作事项进行实时沟通。销售团队绩

效跟踪也同样重要，8thManage CRM 提供了团队目标绩效的跟踪机制，帮助销售团队

掌握团队目标的最新完成情况，以便适时地调整销售策略，确保整个团队高效完成目标。 
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个人销售:个人销售:

· 潜在客户开发
· 潜在客户的发现与资格审核
· 潜在客户的确认与产品演示
· 向潜在客户提交方案
· 与潜在客户进行协商达成交
    易

团队销售:  团队销售:  

· 明确角色与责任
· 客户需求分析
· 制定有效的销售计划
· 销售活动管理
· 销售团队沟通管理
· 销售绩效跟踪

8thManage CRM 嵌入了完整的报价单管理流程，包括新建报价单，提交报价单进行内

部审批，将报价单寄给客户，将报价单转换为交易等。销售代表可以在这个流程的指引下

完成对客户的报价。在整个流程中，负责报价单的销售代表可以随时根据与客户方的协

商对报价单进行修改，直至客户最终接受报价。



         根据客户沟通的结果或对问题与风险的分析，用户可以添加相应的行动进行后续跟

进。任务指派人添加一个行动后，任务负责人就会在自己的概览页面收到一个行动提醒。

针对为每个客户或每个机会 / 报价单添加的所有行动，系统会按行动的负责人整合出一

张行动列表，客户经理等有权限的用户可以轻松查看这样的行动列表。这一列表对客户

经理有很高的价值，因为它能帮助客户经理及时发现和解决与客户有关的问题，避免问

题严重化。
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        在销售代表输入和更新收入预计组成部分（机会、订单 / 报价单和合约 / 报价单）的

信息时，8thManage CRM 会实时、自动 地将信息更新到部门收入预计报表中。

8thManage 不仅列出当前部门的收入预计总值，而且也会列出各层级子部门的收入预

计总值，部门经理和其他有权限的用户可以轻松查看当前部门和各个子部门的收入预计

总值。并且，所有的收入预计总值都附有链接，点击这些链接，系统会弹出一个窗口，按不

同的业务类型列出带来预计收入的收入预计组成部分，包括机会和报价单。

        收入预计字段都附有链接，销售经理可点击链接查看详细信息。如果销售经理发现

收入预计与销售配额还存在较大差距，可能无法完成销售配额，销售经理可以点击收入

预计上的链接，识别有可能缩短差距的机会，随后调动必要资源，优先推动该机会的发展，

将机会转化为收入。

        8thManage CRM 提供了临时任务管理功能，帮助您管理整个销售部门的销售活

动与任务。8thManage 会详细记录每个任务的各种信息，包括任务的指派人、负责人、

接受日期和需要的完成日期等。任务负责人一旦接受任务，此任务便会自动显示在任务

指派人和任务负责人的概览页面。随着时间的推移和任务的进展，8thManage CRM 会

实时更新任务的状态。

        在执行任务的过程中，用户可以根据任务的需要为其添加一个或多个行动。

8thManage 会实时更新部门的任务地图。部门的任务地图呈树型结构，显示该部门所

有的任务与状态，以及与这些任务关联的行动和行动完成状态。

        使用 8thManage CRM 的任务功能，客户关系经理团队及其上司（有访问权限的人）

可以快速定位尚未完成的任务及与其关联的行动和行动完成状态。

销售团队绩效管理: 销售团队绩效管理: 

· 销售阶段跟踪
· 销售配额与收入评估
· 收入预计评估与报表



        8thManage CRM 能够识别各种事件的状态，比如“过了N天之后，未将新的潜在

客户分配给销售代表”和其他各种会影响业务顺利进行的事件，提醒用户及时采取必要

行动。比如，如果有权限的用户设置了以下提醒规则：“过了N天之后，未将新的潜在客

户分配给销售代表，就发邮件提醒负责分配潜在客户的销售代表；又过了M天之后，负

责分配潜在客户的销售代表还是没有采取行动，就上报给该销售代表的上司”，那么根据

设定的这一规则，过了N天之后，如果潜在客户没有分配给销售代表，负责分配潜在客户

的销售代表就会收到一封提醒邮件；又过了 M 天后， 如果此销售代表还是没有采取行

动，那么他 /她的上司就会收到一封附有无行动提醒清单的上报邮件。

        8thManage CRM 是助您跟踪客户信息和成功争取销售机会的一个极佳工具。其

嵌入式最佳实践方法销售流程能够帮助您和您的销售团队及时开展业务，采取正确行动。

如果有任何任务被拖延，8thManage CRM 都会及时发送提醒邮件提醒您及时采取措

施。您随时可以查看部门业务地图、全局客户行动列表，了解某个特定部门或特定客户的

销售进展情况；也可以查看您自己的个人全局行动列表，及时发现逾期事项并采取补救

措施。8thManage CRM 功能齐全、灵活易用，是理想的销售管理工具，它从获取潜在客

户到跟踪潜在客户带来的销售收入，乃至销售过程中的潜在客户分配等，为您提供全方

位支持，帮助您在瞬息万变的商业环境中占据销售竞争的制高点，并在激烈的竞争中取

得成功。

更多有价值的销售工具： 

· 部门任务地图
· 全局行动列表
· 无行动提醒与上报
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