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行业:医药行业
公司简介 

北京航洋胶囊技术有限公司成立于1993年8月，是专业从事软胶囊产品加工生产、软胶囊技术研究、软胶囊保健食品开发、硬胶囊灌装、颗粒剂、粉剂包装、匹特搏彩弹加工及技术开发的OEM代加工企业，以推广中国健康产品销售及健康理念作为公司的战略方针。历经16年的发展，航洋公司在胶囊生产和技术研究领域已打造出自己的优秀品牌，是中国大陆优质胶囊产品的代表，在中国胶囊行业中最具很高的知名度。

公司业务情况

1. 销售人员20余名 

2. 主要业务：软胶囊产品（加工生产、技术研究、保健食品开发、硬胶囊灌装、颗粒剂、粉剂包装等
3. 业务特点：销售周期长，订单额度大，客户都是长期合作，按订单量来安排生产和原料采购；
4. 业务开展形式：直销为主，目标客户明确，主要为各大医药厂商。 

产品购买版本

知客CRM  A3版
产品实施时间

2010年04月
公司存在问题
1． 随着市场的扩大，客户越来越多，按照传统的方式已经无法满足公司管理的需求，对于销售的数据每次查看都要向财务人员索取，有时如果财务人员比较忙，无法及时提交相应的数据；
    2．销售人员离职后，客户资源流失严重，新人在接替时往往跟不上节奏，造成客户抱怨不断，有时甚至失去客户；

 3．对于客户没有一套合理的过程监控机制，很难了解到销售人员每天的实际工作情况，管理层很难知道每个销售人员近期有哪些重点客户，最新的进展情况，包括这个客户在项目上需要什么样的支持；
4．公司内部对于办公缺少流程化的管理，对于员工的请假，费用和发票申请等无法形成体系规范的管理，各部门之间很难协同起来。
 
   知客CRM媒体版解决方案
1．管理层要求销售人员必须把客户资料录进系统，防止撞单和抢单的行为发生，销售人员必须把自己的商机和订单信息填写完整，通过市场的数据，直销部门可以知道自己目前销量最好的产品，区域和客户，招商部可以了解哪些是优质的经销商，哪些是差的经销商，这当中存在哪些差异，对哪些经销商要给予更多支持，哪些取消其经销权，在开发新的经销商时可以根据知客CRM得出的数据进行开展；
2．知客CRM的客户管理可以全程记录销售人员对于客户每一次的行动记录，即使人员离职之后，之前所有的工作记录都会体现出来，接管人也可以清楚该客户之前下过哪些订单，最近是否需要新的服务，从而增加客户的购买量，让客户价值大大提高，也最大限度防止客户资源流失；
2．知客CRM  A3版内置销售管理，管理者可以通过销售漏斗来了解各个阶段客户的实质进展情况，可以很清楚知道每个销售人员的重点客户实际情况，最新进展到哪一步，客户需要什么样的支持；
3．通过工作流程规范企业的办公流程，让各部门之间相互协调起来，申请人只要发起信息，相关节点的办理人就可以知道对方所要提交的是什么内容，条件合理就通过，不合理就驳回，省去人员之间沟通的时间，从而提高工作效率，减少人员的时间成本。
总结

     通过知客CRM，公司找到了对于销售部门的管理方式，也对销售人员考核有了一定的标准，特别是在执行新的市场战略有了更好的参照标准，相信在知客CRM不断的完善下，企业的管理会迈向新的高度。
