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化工行业常见挑战
共性难点和痛点



化工行业企业客户关系管理常见挑战和共性难点

客户资料管理 销售过程管理
目标管理
与业绩追踪

组织架构适配

⚫ 销售离职带走客户

⚫ 客户跟进周期长

⚫ 到期未转化客户的
回收机制复杂

⚫ 销售跟进及更新进
展负担重

⚫ 工作计划与日历需
同步

⚫ 对合规要求高

⚫ 销售离职易带走
客户

⚫ 客户信息维度多，
查重规则繁琐

⚫ 数据权限需要分
层设计

⚫ 客户管理与生产
订单发货脱节

⚫ 多维度目标设定，
业绩/回款/利润
难统计

⚫ 目标分解与汇总
审核困难

⚫ 目标完成情况不
直观

⚫ 数据无法为业务
提供决策依据

⚫ 多组织、多部门
架构灵活

⚫ 不同独立业务需
要设置不同的规
则

⚫ 不同岗位权限存
在差异

⚫ 探索出海贸易增
加了复杂度

市场与线索管理

⚫ 线索分配规则复杂，
需要自动加手动

⚫ 市场推广ROI计算
困难

⚫ 线索导入和录入流
程不规范
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Zoho CRM 多元化产业结构解决方案-化工行业业务流程



移动应用：全模块APP 同步，支持离线存储，应对无网环境

移动
办公

销售的日程、消息提醒、图

表等移动应用。

外勤
管理

针对于陌拜场景，

离线存储的方式保障

随时随地办公。

离线
存储

陌拜时可以进行位置定位。



Zoho CRM 市场营销

Market to Lead

市场营销

Lead to Opportunity

销售跟进过程

Issue to Resolve

售后服务

Order to Cash

合同/订单执行与回款

BI Analysis

商业分析

Market -To-Lead



全渠道营销：活动营销全流程管控

⚫ 预计时间

⚫ 活动预算

⚫ 预期收入

⚫ 活动审批

活动计划

⚫ 费用归集

⚫ 物料下载

⚫ 二维码获客

⚫ 名片扫描

活动执行

⚫ 线索获取量

⚫ 线索转客户量

⚫ 签约金额

⚫ 预计成交金额

⚫ ROI

效果评估

活动计划 活动执行 效果评估 活动复盘



线索分配 Assignment 线索培育 Nurturing 线索转化 Conversion 线索回收 Reclamation

全渠道营销：线索全生命周期管理，潜客精准营销

活动营销
（线上、线下）

自然流量
（官网、400 ）

付费流量
（SEM 、平台广告）

邮件营销
（新产品、促销、邀约）

内容营销
（公众号、白皮书）

短视频/直播
（TiKTok 、抖音、快手）

线索分配 线索培育 线索转化 公海回收线索归集

全渠道归集

⚫智能表单

⚫Forms 表单

⚫查重/合并

分配方式

⚫手动

⚫规则自动

完善画像

⚫手机

⚫行业

⚫区域

⚫产品

线索转化

⚫客户

⚫联系人

⚫商机

线索获取 Acquisition

规则示例：

⚫ 日化行业+北京→A销售

⚫ 原料型客户→B销售

回收方式

⚫手动退回

⚫规则回收

规则示例：

⚫ A产品30天未转化到公海

⚫ B产品60天未转化到公海

领取/循环分配

市场活动ROI渠道来源分析 线索评分分级 线索转化率分析渠道质量分析

评分示例：手机号+30分



全渠道营销：营销活动分析与线索及跟进分析

线索及跟进分析 Leads and Follow-up Analysis营销活动分析 Marketing Analysis



Zoho CRM 销售跟进过程

Lead -To-Opportunity
Market to Lead

市场营销

Lead to Opportunity

销售跟进过程

Issue to Resolve

售后服务

Order to Cash

合同/订单执行与回款

BI Analysis

商业分析



客户管理：以客户为中心，建立客户360 °视图

客户360 °视图

市场营销 BI分析

客户跟进

活动营销、官网获客、EDM 营销、社媒营销、
营销表单、线索全生命周期

跟
进

销售机会

售后服务

合同回款

营销分析、线索分析、客户分析、商机分析、
订单回款分析、客户满意度分析

拜访、电话、邮件、微信、客户关怀、关键节
点提醒、定位、签到、工商信息、名片扫描

阶段推进、销售报价、联系层级、项目角色、
销售预测、预计成交金额、预计成交日期

客户需求、解决方案、客户工单、服务升级
SLA、工单分配、满意度调查

销售合同、销售订单、销售开票、回款计划、
实际回款、订单执行

SaaS 应用，PaaS扩展，IaaS筑基 售前，售中，售后，全流程管控

售
后



客户管理：以客户为中心，建立客户360 °视图
拜访计划

信用账期

服务工单

工商信息

竞争分析 销售订单

报价邮件

销售机会



客户管理：客户信息（录入、建档、账期、关联交易、转交）

建档审批客户录入

判定规则

⚫唯一性

⚫天眼查

审批流程

⚫客户管理员

账期评估

⚫账期

⚫额度

关联交易

⚫客户标识

⚫自动识别

转交审批

⚫负责人变更

⚫分配

客户管理

审批流程 审批流程 审批流程



客户管理：录入提效，准确率提升（名片扫描+天眼查）

关键词速搜

工商信息回填

扫描自动录入



客户管理：客户建档审批，客户唯一性管控

⚫ 专人专岗

⚫ 审批流程定义

⚫ 提交审批

⚫ 客户判重

⚫ 归属判断

客户建档



客户管理：账期评估及审批

⚫ 短期/长期

⚫ 生效日期

⚫ 申请原因

⚫ 申请审批

账期评估



客户管理：从集团、子公司维度进行报表分析

⚫ 父子关系

⚫ 集团

⚫ 子公司

集团客户



客户管理：客户标签及分层管理

⚫ 客户分层

⚫ 客户行为

⚫ 营销活动分组

⚫ 跟进优先级

⚫ 流失客户挽回

⚫ 数据分类

客户标签



客户管理：全面记录客户交互行为，制定跟进策略

⚫ 制定跟进计划

⚫ 任务、通话

⚫ 预警不遗漏

⚫ 现场陌拜签到

⚫ 电话一键呼出

⚫ 拜访结果反馈

客户跟进

现场签到 地图定位客户拜访



商机管理：销售跟单SOP 最佳实践，管理者随时指导

确认机会 初步沟通 方案确认 商务谈判 赢单



商机管理：多维度的商机看板管理，商机进展一目了然

⚫ 详细的进展分类看板

⚫ 销售管道展示商机阶段

⚫ 阶段关键任务提醒

⚫ 停滞、转化、跟进

⚫ 全面了解业务情况

分析看板

商机看板 商机转化

各状态占比 停滞商机



商机管理：样品管理

⚫ 客户

⚫ 名称

⚫ 规格型号

⚫ 类型

⚫ 紧急程度

⚫ 客户反馈

样品管理



商机管理：多轮报价版本管理，报价模板邮件一键发送

⚫ 客户需求特征

⚫ 客户购买力

⚫ 报价产品范围

⚫ 多轮报价版本

⚫ 报价审批

多轮报价

⚫ 公司模板调用

⚫ 邮件一键发送

⚫ PDF 报价下载

报价模板



订单管理：产品管理

⚫ 磷酸盐系列

⚫ 农药系列

⚫ 有机硅系列

⚫ 肥料系列

⚫ 电子化学品系列

⚫ 基础化学品系列

⚫ 复配食品添加剂

产品信息



Order -To-Cash

Zoho CRM 合同/订单执行与回款

Market to Lead

市场营销

Lead to Opportunity

销售跟进过程

Issue to Resolve

售后服务

Order to Cash

合同/订单执行与回款

BI Analysis

商业分析



合同到交付闭环管理

打通合同、订单、财务、生产、发货全业务流程，让管理者随时掌握订单关键节点进度。

• 框架合同

• 合同审批

• 合同签订

• 订单拆分

• 订单执行

• 订单跟踪

• 开票申请

• 开票进度

• 回款计划

• 回款进度

• 排产计划

• 生产进度

• 完工入库

• 订单发货

• 物流跟踪

• 订单交付

合同签订 合同订单 开票回款 订单排产 发货交付

数据中台



合同管理：合同签订、变更、关闭

X X X

X X X

X X X

X X X

X X X

⚫ 合同类型

⚫ 框架合同

⚫ 审批流程

⚫ 合同模板

⚫ 合同归档

⚫ 合同变更

⚫ 合同关闭

⚫ 到期提醒

合同管理



合同管理：协议管理

⚫ 有效期

⚫ 提醒

⚫ 关联客户

⚫ 关联主合同

⚫ 协议类型

⚫ 生效状态

⚫ 主要条款

协议管理



合同管理：非标合同管理

⚫ 有效期

⚫ 提醒

⚫ 关联客户

⚫ 状态

⚫ 类型

⚫ 金额

非标合同管理



合同管理：合同台账

⚫ 有效期

⚫ 提醒

⚫ 关联客户

⚫ 状态

⚫ 类型

⚫ 金额

合同台账



订单管理：销售订单

⚫ 客户

⚫ 关联项目

⚫ 关联合同

⚫ 产品

⚫ 金额

销售订单



订单管理：销售订单审核

⚫ 价格

⚫ 库存

⚫ 货源

⚫ 判断库发还是

直发

销售订单审核



订单管理：销售发货-库发

⚫ 发货日期

⚫ 关联销售订单

⚫ 关联客户

⚫ 关联项目

⚫ 发货产品

⚫ 订单生成

⚫ 分批发货

销售发货



订单管理：请购单采购备货-直发

⚫ 类型

⚫ 需求日期

⚫ 客户

⚫ 项目

⚫ 产品明细

⚫ 金额

请购单



订单管理：采购通知发货-直发

⚫ 在发货单中创

建采购通知发

货布局

⚫ 根据特殊发货

申请进行审批

流程配置

采购通知发货



订单管理：仓储物流出库回执

⚫ 订单

⚫ 产品

⚫ 数量

库存回执



财务管理：开票申请

⚫ 发票类型

⚫ 发票形式

⚫ 开票金额

⚫ 关联发货

⚫ 关联客户

⚫ 关联项目

开票申请



财务管理：回款单，批量导入，通知提醒

⚫ 批量导入

⚫ 通知财务

⚫ 通知销售

回款单



财务管理：回款认领

⚫ 关联回款计划

⚫ 回款认领

⚫ 实际回款金额

回款认领



财务管理：应收管理（原币与本币）

⚫ 客户

⚫ 发货单

⚫ 发货金额

⚫ 回款单

⚫ 回款金额

⚫ 应收余额

应收管理



系统集成： ERP 集成

打通客户、商机、合同、订单、入库、出库、发票、回款全业务流程，让管理者随时掌握订单关键节点进度。

Zoho

ERP/
MES/
财务

客户

客户

商机

商机

合同审批

合同审批

销售订单

销售订单

完工入库

完工入库

发票

发票

CRM→ERP CRM→ERP

销售出库

销售出库

回款

生产过程

生产过程

回款

ERP→CRM ERP→CRM ERP→CRM ERP→CRM
CRM→OA

OA→CRM
ERP→CRM

CRM→ERP

ERP→CRM



Issue-To-Resolve

Zoho CRM 售后服务

Market to Lead

市场营销

Lead to Opportunity

销售跟进过程

Issue to Resolve

售后服务

Order to Cash

合同/订单执行与回款

BI Analysis

商业分析



响应式服务场景分析

需求受理 需求满足 追根溯源

客户满意度统计

工单趋势分析

平均解决时间

服务分析

大客户个案趋势分析

接入渠道

电话

邮件

自建
服务站

网站预约

APP

问题分级分类

咨询

投诉

退货

换货

鉴定

售后服务

多渠道接入

多渠道回访
多渠道回访

投诉及
自助服务

问题的解
决及后续
跟踪

知识库

全程监控工单的解决过程

质保期核查

服务派单

Web 端

APP 端

售后

上门

服务半径

服务能力

• 保內
• 保外
• 保外转保內
• 保內转保外

客户

多渠道服务接入 服务执行问题诊断

管理客户问题及投诉的接收、分析、解决方案制定、解决执行等管理流程。客户可通过电话、微信、网站在线客服等方式提交服务支持请求。



售后服务：多渠道工单归集

⚫ 多渠道

⚫ 工单创建

⚫ 工单分配

⚫ 工单进度

⚫ 工单提醒

⚫ 催办

工单管理



售后服务：工单分配规则

⚫ 自动分配

⚫ 产品维度

⚫ 技能维度

⚫ 多条件

分配规则

工单归集后，根据产品、人员技能等维度进行自动分配。



售后服务：SLA 服务升级规则

⚫ 解决时限

⚫ 响应时长

⚫ 解决时长

⚫ 工作日历

⚫ 升级路径

SLA 规则

若响应不及时，还可根据SLA 服务升级规则，按照响应时长等维度，自动升级；让客户的问题，在规定时间内快速解决。



售后服务：新商机挖掘

⚫ 新需求收集

⚫ 需求满足

⚫ 解决方案

⚫ 产品方案

⚫ 商机推进

⚫ 商机赢单

新商机



公司级知识库沉淀

⚫ 市场物料

⚫ 技术方案

⚫ 解决方案

⚫ 投标模板

⚫ 合同存档

⚫ 验收报告

⚫ 满意度调查

知识库



Zoho 目标管理
年度、季度、月度目标分解



目标管理：年度、季度、月度目标分解与预算编制

年度目标 季度计划

月度计划 预算编制



目标管理：多维度目标设计，实际完成自动抓取

⚫ 年度

⚫ 季度

⚫ 月度

⚫ 回款

⚫ 签约

⚫ 销量

⚫ 公司

⚫ 部门

⚫ 个人

目标管理



Zoho 销售日常
日报、周报、出差计划、出差报告



销售日常：日报及周报管理

新增日报 自动汇总

维护日报 上级审核



销售日常：销售日程

⚫ 跟进行为

⚫ 跟进提醒

⚫ 跟进任务

⚫ 销售活动

⚫ 日程安排

日程提醒



销售日常：出差计划和出差报告

出差计划 出差报告



BI-Analysis

Zoho CRM 数据分析及决策

Market to Lead

市场营销

Lead to Opportunity

销售跟进过程

Issue to Resolve

售后服务

Order to Cash

合同/订单执行与回款

BI Analysis

商业分析



数据驱动决策：从大数据到业务决策

通过Zoho CRM 的数据分析功能，企业可以更好地了解业务情况，制定更加有效

的销售和市场营销策略，提高客户满意度和销售业绩。

Zoho  CRM 提供了多种数据分析功能，主要包括以下类型：

⚫ 销售分析：包括销售漏斗、销售趋势、销售预测等，帮助企业了解销售业绩

和预测未来的销售趋势。

⚫ 客户分析：通过客户细分、客户忠诚度、客户生命周期价值等分析，帮助企

业更好地了解客户需求和客户价值。

⚫ 市场营销分析：包括营销活动效果、广告投放效果、邮件营销效果等，帮助

企业评估市场营销策略的有效性。

⚫ 产品分析：通过分析产品的销售数据和市场反馈，帮助企业了解产品的市场

表现和客户需求。

⚫ 员工绩效分析：对员工的销售业绩、工作量、转化率等进行分析，以评估员

工的绩效和提供改进建议。

⚫ 自定义报表分析：用户可以根据自己的需求自定义报表，以满足特定的数据

分析需求。

⚫ 多维度图表分析：从不同的维度对CRM 数据进行分析，包括线索、联系人、

客户、商机、合同、订单、营销活动、任务等。



数据驱动决策：业务板块多维分析

业务 财务 人才 服务

⚫ 分析销售、市场、客户数据

⚫ 提升销售业绩、降低成本、

优化运营

⚫ 制订营销计划、销售策略，

提升市场占有率

⚫ 发挥产品价值，挖掘市场潜

力

清晰业务目标

⚫ 财务数据分析：财务报表、

资产负债表、现金流量表

⚫ 了解企业财务状况、成本结

构、利润水平

⚫  制订合理财务目标和预算

关注财务运营

⚫ 分析人力资源数据

⚫ 了解员工整体绩效水平，培

训效果

⚫ 高级人员分析，提升员工保

留率，减少人才流失

⚫ 提升员工满意度和企业绩效

评估人员产能

⚫ 分析客户服务数据，包括反

馈、投诉、满意度等

⚫ 充分了解客户需求，提升服

务质量

⚫ 以客户为中心，制订营销策

略与销售计划

提升客户满意度

统一的数据看板，实现数据可视化洞察



数据驱动决策：多维度数据看板，建立企业级数据驾驶舱

多维分析



数据驱动决策：多维度数据看板，建立企业级数据驾驶舱



数据驱动决策：BI数字大屏



Zoho CRM 扩展能力

集团级权限管理 业务快速搭建能力 应用内扩展能力

跨应用扩展能力 国际化业务 AI扩展能力

扩展能力规划



全球安全认证，保障客户数据隐私安全

IS 642819
ISO/IEC 27001

BCMS 689185
ISO 22301

PM 732705
ISO/IEC 27701

PII 714133
ISO/IEC 27018

CLOUD 714132
ISO/IEC 27017

FS 724104
ISO 9001

SOC 1 GDPR
Valid Upto : 31-

Mar-2024
CCPA

0116286
ISO/IEC 20000

CSA STAR Self-
Assessment

SOC 2 + HIPAA

Signal spamCSA 信息保护等级3级
Web Content Accessibility 

Guidelines(WCAG)

ESQUEMA 
NACIONAL DE 

SEGURIDAD (ENS) -
Spain
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立威化工-规范流程，强化风控，实现化工销售全流程可追溯

广东立威化工有限公司成立于1987

年，总部位于广东省茂名市茂南区茂

高公路旁金塘尚垌，是一家集研发、

生产、销售和进出口贸易一体化的国

家农药定点生产企业，主营高效低毒

和对环境友好的菊酯类农药原药和制

剂产品，涵盖了杀虫剂、杀菌剂、除

草剂和家庭卫生杀虫剂四大类，广泛

应用于粮食作物、经济作物、园艺苗

木和家庭卫生消杀等领域。

广东立威化工有限公司

面临的挑战

1. 复杂的销售与审批流程：农药产品的销售不仅是商业行为，更涉及严格的合规与安全

管理。从样品申请、技术测试到正式订单，流程长且审批环节多。传统的线下沟通或

Excel跟踪，容易导致信息滞后、进度不透明，影响订单转化效率。

2. 客户信息分散与协同难题：客户信息分散在销售、技术支持和客服等多个部门，甚至

不同业务员手中。这导致企业无法形成统一的客户视图，部门间协作效率低下，甚至

出现重复跟进或服务标准不一的情况。

3. 员工使用习惯与数据质量：销售团队已习惯于微信、Excel等传统工具，如果CRM 系统

操作复杂、录入繁琐，会导致数据更新不及时、质量差，系统可能形同虚设。

4. 系统集成与数据安全：CRM 需要与ERP 、财务软件等系统打通，否则会形成新的“数

据孤岛”。同时，客户资料、交易数据等核心资产的安全性与合规管理至关重要。



立威化工-规范流程，强化风控，实现化工销售全流程可追溯

广东立威化工有限公司成立于1987

年，总部位于广东省茂名市茂南区茂

高公路旁金塘尚垌，是一家集研发、

生产、销售和进出口贸易一体化的国

家农药定点生产企业，主营高效低毒

和对环境友好的菊酯类农药原药和制

剂产品，涵盖了杀虫剂、杀菌剂、除

草剂和家庭卫生杀虫剂四大类，广泛

应用于粮食作物、经济作物、园艺苗

木和家庭卫生消杀等领域。

广东立威化工有限公司

解决方案

1. 销售流程与合规审批：定制化销售业务与自动化工作流。可视化配置“样品申请->

测试反馈->报价->合同审批->订单生成”等阶段，关键节点自动触发审批流，提升效

率与合规性。

2. 客户信息与部门协同：360度客户视图与平台化协同。整合客户基本信息、联系记录、

历史订单、服务工单等，市场、销售、客服团队基于同一视图协作，提升服务一致

性。

3. 员工体验与数据录入：简化UI与自动化录入。简化界面，强化移动端支持；利用工

作流自动创建相关记录、同步数据，减少手动输入，提升数据质量和用户体验。

4. 系统集成与数据安全：开放API与安全管控。通过API与现有ERP 、财务等系统集成；

提供精细的权限管理、数据加密、操作日志审计等功能，保障数据安全。



连晟集团-助力全球化产能，实现客户价值跃升

2006年，集团总部坐落于美丽的港

口城市大连，是一家集研发、生产、贸

易、集采为一体的提供优质化学品配套

解决方案的综合性集团公司。

在常州、苏州、山东、天津、重庆、

东莞等地设有分子公司和办事处，在常

州和大连设有专业的研发实验室和应用

技术实验室。销售网络遍及全国，服务

1万多家化工企业，已与中国台湾南亚、

美国亨斯迈、美国卡博特、德国毕克化

学、日本三菱瓦斯、韩国锦湖等诸多国

际知名企业建立良好的合作关系。

1. 集团化管控与协同难题：子公司及工厂独立运营，存在客户资源冲突（如多重行业标签判重）、

流程不统一（如建档、账期申请审批流各异）、信息孤岛等问题。

2. 销售流程冗长且合规风险高：化工贸易涉及严格的合规要求。传统线下审批效率低下，样品申

请、价格审批、特殊合同等环节存在管控盲区，容易引发风险。

3. 数据分散与信息割裂：客户信息、联系人、商机、订单、物流数据分散在不同部门和个人手中，

无法形成360度客户视图。业务员离职易导致客户流失（故需公海池和变更留痕机制）。

4. 运营效率与协同成本高：严重依赖人工进行数据同步、订单传递、物流跟踪。销售、助理、采

购、财务部门间协同内耗，错误率高。

5. 供应链与供应商管理复杂：不仅管理客户，还需管理上游供应商资源（供应商产品库、投标管

理），需要对采购询价、价格波动进行精细化管理。

面临的挑战

大连连晟新材料集团有限公司



连晟集团-助力全球化产能，实现客户价值跃升

2006年，集团总部坐落于美丽的港

口城市大连，是一家集研发、生产、贸

易、集采为一体的提供优质化学品配套

解决方案的综合性集团公司。

在常州、苏州、山东、天津、重庆、

东莞等地设有分子公司和办事处，在常

州和大连设有专业的研发实验室和应用

技术实验室。销售网络遍及全国，服务

1万多家化工企业，已与中国台湾南亚、

美国亨斯迈、美国卡博特、德国毕克化

学、日本三菱瓦斯、韩国锦湖等诸多国

际知名企业建立良好的合作关系。

解决方案

1. 高度可配置的权限体系：提供详细的集团级权限设计，针对不同子公司、不同角色（业务员、

组长、经理、总监理、助理）设定了不同的查看、创建、编辑权限。直接解决了集团化管控的

难题，确保数据安全与权责对等。

2. 精细化的流程审批引擎：所有核心业务动作（客户建档、账期申请、样品发放、价格审批）都

配备了量身定制的审批流程。这些流程不是固定的，而是根据“申请类型”、“所属公司”等

条件动态触发，满足了化工贸易行业高风险、强合规的要求。

3. 深度业务模块定制：远超标准CRM 的“市场-销售-服务”范畴，包含了样品管理、出差申请、

物流回执、多种报备流程等模块。将Zoho CRM 作为底座，建立以客户为中心的业务数据平台。

4. 强大的集成与扩展能力：与现有ERP 系统对接（同步产品、库存、订单、财务数据），并预留

了API接口。旨在打破系统孤岛，构建统一的数据中枢。

5. 前瞻性的数据治理与报表规划：提供丰富的报表和台账功能，目的是将散落的业务数据转化为

可分析的商业洞察，用于管理提成、分析客户贡献、优化供应链效率，为决策提供支持。

大连连晟新材料集团有限公司



春秋新材料-样品到订单项目周期打通，复杂项目交付效率倍增

1. 项目制销售与流程管理复杂。销售周期长，环节多（从样品申请、试验反馈、模具开发到正式

订单），过程难以跟踪，易丢单或进度延误。需要管理客户特定的技术标准（客标档案）。

2. 工艺质量与合规要求高。产品多为定制化，需严格满足客户的技术指标（性能、规格）。质量

追溯要求高，需记录从样品到批量生产的全过程数据，以应对客诉。

3. 供应链与生产协同效率低。销售与后方生产（SAP ）、供应链（模具）脱节。订单状态（排产、

入库、发货）不透明，业务员无法实时跟进，影响客户承诺兑现。

4. 销售费用与合规风控难。业务活动中涉及样品、模具、佣金、礼金等费用，申请和发放缺乏标

准流程，存在合规风险，财务管控难度大。

5. 业务员绩效与提成核算复杂。提成可能不仅与回款额挂钩，还涉及绩点、产品类型、折扣、运

费、佣金等多种因素，手工核算工作量大、易出错。

面临的挑战

成立于2016年9月9日，总部位于山

东省济宁市曲阜市石门山镇郭沟工业区，

是一家专注于机械工业铸造用新材料的

国家级高新技术企业和科技型中小企业。

公司主营业务涵盖铸造熔炼材料、

浇注系统材料、冶金炉料、耐火材料、

保温材料、造型材料及有色合金熔剂的

研发、生产和销售，旗下拥有“铁大王”

和“托马斯”等业内知名品牌。其产品

广泛应用于军工、风电、工程机械、轨

道交通等高端装备制造业的关键零部件

制造领域。

山东春秋新材料股份有限公司



春秋新材料-样品到订单项目周期打通，复杂项目交付效率倍增

解决方案

1. 设计完整的商机阶段管理：配套样品申请、试验反馈单、模具申请单、客标档案管理等模块，

将非标流程标准化、可视化。每个环节都有单据管控，确保过程可追溯。

2. 设立客标档案：记录客户标准、试验反馈单、竞品检测单及客诉处理流程，产品质量可追溯、

问题可闭环。确保销售、技术、生产部门统一标准作业，从源头保障质量。

3. 构建内部协同网络：通过销售订单模块与SAP 系统深度集成,自动同步订单状态（排产、入库、

出库），并设置模具申请流程打通内部供应链。将销售需求直接传递至内部生产资源，提升

了整体运营效率。

4. 精细化的费用与合规管控：建立样品、模具、佣金报备/申请、礼金申请等模块，并配套多

级审批流程，使费用申请透明化、合规化，有效降低了企业的合规风险。

5. 数据驱动的绩效管理：并非简单汇总业绩，而是通过关联订单、回款、产品、费用等数据，

利用公式自动计算提成，实现了绩效考核的公平、高效和自动化。

成立于2016年9月9日，总部位于山

东省济宁市曲阜市石门山镇郭沟工业区，

是一家专注于机械工业铸造用新材料的

国家级高新技术企业和科技型中小企业。

公司主营业务涵盖铸造熔炼材料、

浇注系统材料、冶金炉料、耐火材料、

保温材料、造型材料及有色合金熔剂的

研发、生产和销售，旗下拥有“铁大王”

和“托马斯”等业内知名品牌。其产品

广泛应用于军工、风电、工程机械、轨

道交通等高端装备制造业的关键零部件

制造领域。

山东春秋新材料股份有限公司
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Zoho CRM 实施方法论

交付物

1.项目准备 2.蓝图设计 3.系统实现 4.测试培训 5.上线准备 6.验收运维

内部交接

团队组建

主计划制定

需求调研

需求分析

蓝图设计

蓝图确认

阶段

《项目启动会》
☆《项目主计划》
《项目通讯录》

《需求调研计划》
《需求分析》
☆《蓝图方案》

《aPaaS 配置》
《PaaS 开发文档》

《接口文档》

《测试用例》
《测试计划》
☆《UAT 测试报

告》

《权限管理文档》
☆《用户操作手册》
《上线问题清单》

《系统运维报告》
☆《验收报告》

里程碑事件

项目启动会

aPaaS 配置

PaaS 开发

集成开发

BI设计

集成测试

UAT 测试

管理员培训

基础数据收集

权限配置

最终用户培训

数据初始化

系统上线

项目运维

项目验收

项目交接

技术支持

步骤
与

里程碑

关键文档 ☆



Zoho CRM 知识转移

团队

流程

知识

技术

验收
运维

项目
评估

上线
支持

测试
培训

系统
实现

蓝图
设计

项目
准备

⚫ 基本原理
⚫ 管理理念
⚫ 功能模块
⚫ 实施方法论

⚫ 流程分析培训
⚫ 沟通能力培训
⚫ 行业实践培训
⚫ 案例分析

⚫ 系统操作培训
⚫ 技术开发培训
⚫ 配置培训
⚫ 权限设置培训

⚫ 用户手册培训
⚫ 最终用户培训
⚫ <培训技巧>培训
⚫ 数据工具培训

⚫ 精深配置培训

✓高层领导
✓内部顾问
✓关键用户

✓高层领导
✓内部顾问
✓关键用户

✓内部顾问
✓关键用户

✓内部顾问
✓关键用户
✓最终用户

✓内部顾问
✓关键用户

时间

参
与
程
度

Zoho 捷通智慧

知识转移 支持

顾问协助

在项目实施过程中，通过各种方式组织培训和交流，达到有效的知识传递，关键用户和内
部IT积极参与项目，在实践中帮助客户锻炼出一支有战斗力的实施和运维团队。



Zoho CRM 风险管控

项目准备 业务蓝图 系统实现 最后准备 上线支持 后续运维

• 忽视系统的管理特

性，以技术项目对

待

• 项目阶段及阶段范

围不清楚

• 关键用户没有指派

合适人选

• 实施顾问的素质不

足

• 项目人员培训不足

，对项目内容范围

及方法理解不足

• 忽视系统的管理特

性，以技术项目对

待

• 项目阶段及阶段范

围不清楚

• 关键用户没有指派

合适人选

• 实施顾问的素质不

足

• 项目人员培训不足

，对项目内容范围

及方法理解不足

• 与其他系统的集成关

系未整理清楚

• 为满足原有的业务和

操作习惯强行，无限

制修改系统

• 未建立二次开发的管

理规范及质量控制流

程

• 与其他系统的集成关

系未整理清楚

• 为满足原有的业务和

操作习惯强行，无限

制修改系统

• 未建立二次开发的管

理规范及质量控制流

程

• 未制订完整系统的

系统维护计划

• 未制订并执行用户

支持制度

• 知识传递未实现

• 未按系统管理方法

开展下一阶段的持

续改进

风险
（Risk）

重大问题
（Problem ）

问题
（Issue)

解决

立即
处理

充分处理


