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行业:装备制造

公司简介     
七洋仪表（天津）有限公司系泉州七洋机电有限公司与丹麦德尔特公司合资创建。公司位于天津市高新技术产业区，致力于仪器仪表的研发、生产和销售。公司拥有一支集研发、生产、销售和服务为一体的高素质队伍。专为供热提供优质、可靠、专业的计量产品服务。相继通过ISO9001质量管理体系、ISO14001环境管理体系及GB/T28001职业健康安全管理体系认证，2009年荣获高新技术企业称号。公司引进国际先进的生产、检测设备，年生产能力50万只。公司系列产品均具有可在线拆卸、在线清洗及在线更换功能，便于维护，降低维护成本。产品市场份额逐年增长，稳定行业前列。2008年热量表10万只，2009年销售超过20万只，企业秉承科学技术是推动生产力的命脉所在，不断结合世界新支术的发展及仪器仪表的进步，先后研发出具有国际水准、国内领先的系列热量表产品，并成功推向市场。产品获多项专利授权及全国发明展览会铜奖。公司和我国多个省、区、市等建设管理部门，供热、供水、电力公司，多家计量器具生产企业建立了长期的合作关系，产品经过建设部科技中心专家认可，入选《建设事业技术与产品选用手册》。

公司业务情况

1. 销售人员20余名 

2. 主要产品：流量传感器、热量表、水表、抄表、管理系统 

3. 业务特点：销售周期长，几个月到一两年。产品价值高，几十万至上千万。产品需做部分定制。 

4. 业务开展及管理：全国分大区由四个销售部进行区域销售业务；主要是业务经理出差巡回的方式。并且在全国设立18个销售中心。 

5. 业务开展形式：直销为主，目标客户明确，主要为学校、房地产商、工程商类型企业。 

产品购买版本
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2009年12月
公司存在问题
 1.  随着市场的扩大，客户越来越多，过去靠电子表格管理客户资料的方法已不能适应销售的发展，多次出现客户资料丢失现象。重点客户得不到足够的关注，很多老客户选择了竞争对手
 2. 对于重要项目的客户没有一套合理的过程监控机制，使得很多项目没有得到足够的关注，项目的成败交到业务员手上，没有发挥出团队协同跟进的力量。
3.    市场竞争的白热化，公司内部的一些业务人员出现了卖单的情况，把公司准客户资料卖给竞争对手，致使公司蒙受巨大的损失。
  4.  虽说是“铁打营盘、流水的兵”，但因为客户资料没有真正做到集中管理，每一次人员流动都会造成客户资料的流失，因交接问题造成的业务中断时有发生
 5. 公司重要文档（如标书、合同等重要文件）都分散存放在公司的电脑中没有统一管理，有一次陈总和一个重要客户谈判前想查阅一份以前给客户的报价时，竟然发现这份文件已经丢失了，造成那次重要的谈判陷入被动的地步。
 6.   各种销售数据统计十分困难，得到的报表多半是滞后的，严重影响企业经营决策的制定。

 
   知客CRM解决方案
1.陈总要求业务人员每天回公司登记当天的联系记录，销售经理第二天早上必须检查员工昨天的联系记录，并要抽查重点客户的联系记录是否正确，如果发现有虚假的联系记录对相应员工做出警告。这样一来公司形成了一套良好的工作模式，每个销售代表在一天的工作结束后会对当天工作做个总结，而销售经理对部门的情况有了细致的了解，大大的提高了销售人员的拜访成功率。
2.通过软件的权限隔离机制，做到了每个销售代表只能看到属于自己的客户资料。而部门经理可以看到自己部门的客户资料，基本杜绝了卖单、客户资料外泄的现象。

3.通过对维护记录的分析，陈总找出最容易出问题的环节并加以修正，客户的满意度大大提高

4. 根据不同的客户等级，陈总制订了对应的拜访频率，如重要客户每月必须拜访4次以上、一般客户每月必须拜访2次以上。以前因为没有相关的评估制度，这个机制没法执行下来。现在用这个系统，到了月底只要打开“团队管理”，每个客户在一段时间内的拜访次数都自动统计出来了，并且能生成Excel电子表格交到各部门作为评估依据。一段时间内陈总好多流失的客户又回来了，并且客户都说公司的服务质量发生了很大的改观。
5.通过强大的定制报表功能，陈总在自己的电脑上轻点鼠标，就能得到自己想要的报表，如以前很难统计的“客情统计表”、“销售漏斗商机分析图”、“商品销售分析表”。现在都不用找财务人员，只要简单的设定几个条件就可以自动生成，太方便了。

 

6.通过“管理驾驶舱”陈总对于每个部门经理有了客观的评价，对于部门经理褒奖提供了有说服力的依据。

总结
    购买至今都在使用这套知客CRM系统。如今这套系统已经为七杨服务了1年了。通过全面提高内部管理和外部客户关系的建设，如今已经为国家节能、环保行业做出了巨大的贡献。高层领导感觉到要想提高公司的管理还是要依托先进的技术和可靠的内部管理系统


 

