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所在行业
企业管理咨询
公司简介
厦门英斯捷企业管理顾问有限公司成立于1999年，总部位于美丽的海滨城市—厦门。英斯捷秉承“专注擅长领域，专业造就成功”的服务理念提供专业的咨询和培训服务。
英斯捷以其系统的专业新知、独到的创新思维、务实的工作态度、高度的执行团队，在企业管理、人力资源、营销服务、标准化建设、管理体系建设等方面，有着深入的研究和丰富的经验并济那里了系统的专业知识库，首创针对电力行业“优质服务系列课程”、“班组长管理系列培训教材”等，同时结合最新的“企业教练管理体系”的培训模式，赢得良好的行业信誉，为企业的持续发展打下了坚实的基础。
十年来，英斯捷凭借与电力行业国家电网、南方电网、发电集团的下属企业紧密而深度的合作，英斯捷对电力企业运营的各个方面都有了深刻的了解。无论是管理系统，还是营销系统；无论是基层管理，还是高层管理；无论是营销服务现场，还是营销服务管理；英斯捷都以稳健扎实的专业足迹和博精致深的行业知识，丰富深厚的实战经验，按照个性化需求为中国电力提供专业的服务。

十年来，英斯捷在全国电力行业提供大量优质的培训和专业咨询辅导服务的基础上，开发了针对电力企业适用的各项核心课程和咨询项目，并以其实用性及操作性强等优势在电力同行中获得了广泛的认可和好评，在中国电力行业培训领域，占据领先位置。
公司业务情况
1、 服务客户：专注于电力行业，重点客户有：国家电网、南方电网、发电集团；
2、 客户来源：电话销售、老客户重复采购、市场宣传、讲座；
3、 公司组织架构：董事会、财务部、营销中心（销售一部、二部、三部）、培训中心、讲师团队、人力资源部；
产品购买版本
知客CRM  A4版
产品实施时间
2009年9月
应用总结
英斯捷公司实施知客CRM A4版一年以来，已经起用了知客CRM的全部功能模块，包括了客户管理、销售管理、工作流等，通过知客CRM成功实施，为英斯捷公司在销售管理和工作流程方面起到的重要的作用。
知客CRM系统的重点在于帮助英斯捷营销中心建立高度统一的以客户为中心的“客户数据库”管理应用。各个部门既能够独立面对客户工作，又能够集中记录资源在一个平台上，而且可以进行跨中心、跨部门的工作流程应用，真正实现信息化的客户资源管理。

从前，客户经理在工作中，每天大事小事都要通过电话来沟通，每天的电话数量有几十上百个，经常会忘记待办要事，无法及时更新行动记录，无法保证客户关系维护周期；个人工作习惯的差异，造成了许多客户信息很难集中到一起；出差人员不定时地回到公司开一次会，有时候会议主题无法具体通知到每位出差人员……种种问题，直接或间接影响到客户关系管理和团队沟通的质量。

如今，CRM系统的引入，能够真正实现良好的客户关系管理机制，及企业团队的高效沟通与协作。所有问题均能通过CRM系统所提供的功能表单来解决。对于基层员工来说，CRM系统能够把信息录入、行动记录、日程安排等功能集于一身，不必经过复杂的资料整合，便能有序地展现工作成果。对于管理者来说，CRM系统功能更加强大，不仅能够实现团队的高效沟通，还可以高效地实现量化工作、工作流程化、商机追踪、热点客户跟踪……

量化工作

客户经理的日常行为管理一直困扰企业管理者，管理者希望不定期了解销售人员每天的工作情况，如果让销售人员每天都写述职报告，这种做法比较浪费时间，更多的情况下，往往让述职报告流于形式，而起不到任何作用。CRM自动生成的“销售日报”给管理者带来许多方便！管理者可以看到系统自动提取客户经理每天的工作数据，包括每个销售人员当天新增的回款、合同、新增客户、新增商机、新的行动记录和参与任务情况等。

工作流程化

随着企业的发展，销售队伍的规模会越来越大。而销售工作的协调性，规范化是企业将要面临的一个严峻的问题。一般销售企业可能存 在以下流程：项目工作流、费用报销流程、物品领用申请、外访客户申请、请假申请流等等（如果您有更多的流程，完全可以通过智能表单来实现）。CRM系统强大的智能表单和工作流，可以让我们自创建各式各样的表单，并通过图形化的工作流程设定工具，来配置工作流程。从而满足企业的各种需求。 通过工作流，CRM系统能更好的实现销售流程自动化，提升销售型企业对销售团队的规范化管理。

商机追踪

利用CRM可以全面对商机会来源进行统计，根据这些来源比例合理安排和指导客户经理进行有针对性的客户公关。通过商机的阶段化管理，可以帮助管理者在销售内部建立起一条以客户为主线的跟踪机制，这样就可以透视销售的全过程，使管理者能够更有效的管理和支持一线人员。更为重要的是通过阶段化管理使销售管理者可以更好的帮助销售人员来分析在当前阶段可能存在的风险或问题有哪些？如何去规避它？如何顺利推动其到下个阶段等，从而最大限度的提高成交率。

 热点客户跟踪

经常有管理者发觉本来对自己产品或者服务感兴趣的客户，却没有签单，一问发觉是因为客户经理放松了对客户的跟踪造成了丢单。利用CRM的“热点客户”管理的功能可以尽量避免这些问题，一旦客户经理把某一个客户标志为热点客户，“热点客户”将成为管理者每天关注的对象，在管理者的工作台的醒目的位置看到这个客户和成为热点的原因，可以加强销售管理者对于“热点客户”的控制。

