
8Manage 商机管理
帮助销售团队监管他们的商机和提高销售漏斗管理



8Manage 企业客户业务 CRM 帮助销售团队监管他们的商机和提高销售漏斗管理。它提供销售指南， 指导销售按照

销售流程有效地跟进商机。它提供每个商机的实时概览，让销售清晰了解在销售过程中每个商机在哪些环节能与销

售流程很好地协调一致，让销售更准确地了解每个商机的具体情况，从而做出明智的销售策略。 

使用 8Manage 企业客户业务 CRM 销售团队可以实现以下目标： 

• 完善商机跟进流程 — 销售流程标准化，衡量销售过程中每一步的成功率，帮助销售持续改进 

• 更好的优先次序 — 集中关注最重要的、成功率高的商机 

• 更高的获胜机会 — 清晰下一步需要做什么，知道每个销售环节要达到预期效果的最好办法
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8Manage 企业客户业务 CRM 可以记录通过不同渠道进来的商机，例如 SEM，eDM，电话营销，研

讨会，推荐等。潜在客户的访问可建立买卖双方的关系，形成新的商机。 合资格的潜在客户会进入销售演示，

进而吸引潜在客户达成交易。销售金额的增加等于销售业绩的提升。 

销售人员可在每个月末通过 8Manage 企业客户业务 CRM  追踪其这个月每次跟进商机的情况，从中

更清晰地了解每个商机的销售成功率，从而能更好地提高销售业绩。这些信息帮助销售人员了解： 

（1）要预约到一个潜在客户需要打出多少个销售电话，例如 10 个销售电话能预约到 1 个潜在客户 

（2）访客变成潜在客户的转化率，例如 3 个访客有 1 个会转化为潜在客户 

（3）潜在客户进入销售演示环节的比例，例如 3 个潜在客户有 2 个进入销售演示环节 

（4）需要多少次销售演示才能说服潜在客户达成交易 

获知这些准确有效的数据之后，销售人员就能更好地安排其日常销售流程与销售活动，最大限度地提

高销售成功率。 

8Manage 帮助销售团队提高寻找和培养潜在客户的能力，销售团队可通过上述方法不断改进销售流

程，提升销售业绩。没有真正出众销售能力的销售人员能胜于具备丰富强大技能的销售人员，其关键制胜

因素在于他们通过行之有效的销售流程来管理其销售，通过这些方法赢取更多的潜在客户。良好的客户培

养机制帮助销售人员更好地确定与维系他们与潜在客户的关系，赢取销售商机。只有当销售人员通过有效

的自律与评估，创造并分享新想法给潜在客户，那么在给与潜在客户任何承诺前，销售人员为潜在客户付

出的努力及创造的价值最终才会达成预期效果。

1.  完善商机跟进流程，提高销售成功率
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8Manage 企业客户业务 CRM 帮助销售团队通过商机类型，预期收入 / 利润 / 成本 / 成功率以及花费

的时间来安排合格商机的优先级。商机优先级管理帮助销售团队把精力集中在最高价值的商机和处理资源

冲突，提高销售效率与成功率。 

8Manage 企业客户业务 CRM 实时追踪每个商机的进展与成本，能及时发现管理不当的商机，从而提

醒销售人员多加关注。 

竞争对手分析是商机管理的重要环节。您首先需要分析客户的痛点与偏好，找出能有效处理客户痛点

与偏好的潜在竞争对手。对于每个竞争对手，列出他们的优势、劣势，您的机会与威胁。8Manage 能给

您与竞争对手打分，让您更加清晰地了解彼此的差距。 

2.  商机优先级管理，提高专注力

3.  精准分析，提高销售竞争力
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定位清晰在价值主张中非常重要。您的价值主张应该能清晰地解释您的产品和服务如何解决客户的问

题或改善他们的现有状态（或其它相关联的问题），并能和客户清晰地讨论切实的利益，时间表以及所需的

资源与成本。 

8Manage 企业客户业务 CRM 帮助您创建清晰的、能体现具体成本和收益的价值主张，还允许您通过

具体的问题阐明目前的状态，通过具体的利益、时间和成本需求阐明目标的状态。 

结合 8Manage 企业客户业务 CRM 的竞争对手分析，您还可以向客户充分展示您的价值主张比竞争

对手的优胜之处。 

4.  定位清晰，提高沟通价值

价值主张
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8Manage 企业客户业务 CRM 可帮助您在售前阶段管理您的概念验证（POC）项目。8Manage 支持

您的客户与您的团队共同协作完成 POC 活动，并一起评估 POC 的结果。 把您的客户当作一个团队成员来

对待，会让您与您的客户更接近。 

在任何战略型和长期的销售中，关键决策者和影响因素的分析和管理对于销售的成功率和赢得大型销

售合同而言是至关重要的。对数百万美元和战略性销售交易的分析是高收入企业常见的做法。8Manage 

企业客户业务 CRM 提供有效的工具帮助您分析和管理这些关键决策者和影响因素。 

5.  概念验证，确保实用性

6.  管理决策影响因素，最大限度提高成功率
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成败分析对于以下几点而言至关重要，这些都是提高销售成功率的关键： 

• 看法的验证 

• 深入了解买方决策因素 

• 指导产品开发 

• 改进定价和价值主张的协调性 

• 推动更有效的产品定位和信息传递 

• 预测竞争对手的行为 

8Manage 企业客户业务 CRM 提供有效的工具帮助您记录赢取或丢失商机的关键信息，并分析结果，

以帮助您持续改进，提高销售成功率。 

7.  成败分析，提高获胜率

7
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8Manage 为企业管理提供标准产品和定制服务的最佳组合，在亚洲有超过 500 家企业正在使用我们的以下模块

（包括本地部署或 SaaS）：

8Manage PPM：项目和项目组合管理

8Manage 工时表：资源时间和成本管理

8Manage SRM：供应商管理、电子采购和电子招标

8Manage ERP：企业全自动化

8Manage CRM：企业客户 CRM 和零售业务 CRM

8Manage ITSM：服务管理

8Manage HCM：人力资本管理

8Manage OA : 办公自动化

8Manage EDMS : 电子文档管理系统

8Manage 看板：可视化的敏捷和精益

中国总部
电子邮件：sales_gz@wisagetech.com

联系电话：+86-20-3873 1114

中国香港
电子邮件：sales_hk@wisagetech.com

联系电话：+852-6919-6665

美国
电子邮件：sales_us@wisagetech.com

联系电话：+852-6919-6665

高亚科技 (广州) 有限公司   www.8manage.cn

扫码关注更多


