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行业:户外传媒广告
公司简介     
厦门市唐码博美广告有限公司成立于2000年4月，是TOM户外传媒集团厦门子公司。公司具有国内一流的全面整合营销传播能力，提供全程品牌传播策划、创意传达、媒介代理、印刷制作、活动执行等全方位广告传播服务，是厦门地区杰出领先的综合性广告公司。

公司业务情况

1. 销售人员20余名 

2. 主要业务：大型展板、户外路牌、高立柱、霓虹灯、电子屏、街道灯箱和LED夜景工程等；
3. 业务特点：销售业务跟踪周期长，客户重复购买率高，同行竞争同质化严重； 
4. 业务开展形式：直销为主，目标客户明确：主要是房地产商、汽车4S店、集团性企业等。 

产品购买版本

知客CRM  传煤版
产品实施时间

2010年08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，销售人员之间经常发生撞单和抢单，每次会议公司都要为此花费大量的精力来调节人员之间的关系；
 2．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；

    3．公司代理的广告媒体资源繁多，销售人员要及时知道广告位的（空置、即将到期、被预订的情况），以往通过公司公共的excel档来了解查询媒体广告位的发布状况，由于是手动的更新方式，销售人员很难知道最新的媒体资源信息；

4．户外广告行业是一个特殊的行业，所有发布的内容都必须提交至工商部门申请广审批号，批号下来后才能发布广告内容，广审通过后还要设计喷绘和上画的服务，销售人  员在这一过程要和各个部门进行协调，有时业务多了，难免会有点乱，很难知道自己的每个订单的处理进度；
 5．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，管理层很难掌控公司目前的流程模式，和公司执行“零缺点”工作体系出现偏差。
 
   知客CRM媒体版解决方案
1．管理层要求销售人员当天就必须把对客户的拜访和电话作为行动记录写在系统里面，每天通过工作流程提交当天的工作日志，公司对于客户的政策，谁先录入客户就归属谁，如果销售人员在90天没有签下该客户，该客户则成为公海客户，其他同事可以占用申请，通过一系列的措施，大大避免人员的撞单和抢单的现象，人员的争执也少了很多，管理层也能时时了解销售人员的实质工作情况； 

2．知客CRM传媒版内置媒体广告资源管理，替代之前的手工更新方式，信息的传递也更加即时、快速、准确，销售人员可以即时了解广告媒体的销售和被预订的情况，包括即将 到期的广告位有哪些，在广告到期的当天系统会自动提醒销售人员，该广告位已经到期，工程部人员可以根据订单内容知道当天上下画的有哪些广告位；

3．通过工作流程来设置公司自身需要的表单，销售人员在签下订单后只要提交相关信息，系统会把信息自动传达给相应的负责人，相应的负责人在收到信息后可办理相关的事宜，作为发起人可以查看自己提交的流程走到哪一部，办理的情况如何，哪些流程被驳回，哪些是办理成功的事项，办理人可以查询自己有哪些待办的事项，也可以对自己想要了解的事项进行关注，经过一系列的应用，公司在每个流程都做了规范的管理，每个节点都有负责人，如果有哪个节点出现异样状况，都可以查询到，从而实现“零缺点”的工作体系。
总结
     购买至今都在使用这套知客CRM系统。知客CRM媒体版帮助博美管理客户资料管理、客户跟踪，管理通过知客CRM，能及时了解每个销售人员的动向，每天工作的内容，正在办理中的流程，使得公司的管理更加简介、规范。

