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crm软件开发公司，前3怎么选择？

 

资源是一个公司的生存的标致，如何整理一家公司的信息资源，如何才能有效利用公司的信息资源，传
统的管理模式是浪费大量人力物力去整理，但还是有各种各样的缺点，资料流通速度太慢，每人手中资

crm软件开发公司。

 

企管宝crm软件开发公司，为你解决了以上问题。 

 

通过客户数据管理，会有大量的客户信息数据积累起来，在这之后运用CRM系统进行专业的客户价值管
理就显得十分重要。客户价值管理将扩展企业对客户的理解，为企业实施有效的市场营销提供重要的基
础。 

 

据国外研究机构发现：“50%～60%的客户对企业而言是非赢利性的，同时那些消耗了企业60%～80%的
售后支援资源的客户提供的利润仅占不足20%”。 
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其他研究机构也发现：“对许多企业来说，最大的客户一般要求周到细致的服务和最大程度的折扣，这
往往降低了公司的利润水平；中等规模的客户接受良好的服务，并且几乎能按全价付款，在大多数情况
下是最具盈利能力的资源；最小的客户也能按全价付款，并且只接纳最低程度的服务，但是与最小客户
的交易费用降低了公司的利润率。” 

 

盈利能力降低了客户的终身价值，而不是指一次特定交易的利润。影响客户盈利能力的因素有很多，包
括需求性质和大小、客户的讨价还价能力、客户的价格敏感度、客户的地理位置和集中度等等。

企业的客户可以分类，不同类别的客户对企业的价值也不相同。例如，按照购买状态，可将客户分成潜
在客户、机会客户、初次购买者、重复购买者、忠实客户、沉寂客户（背弃者）等；按照客户对企业的
价值贡献度，可将客户分成一般客户，重要客户和黄金客户等。企业应针对不同价值级别的客户，采取
不同的市场、 销售和服务策略。比如将服务经费重点投入占企业总收入80%的黄金客户，将营销经费投
入到最有希望成为黄金客户的重要客户，占总收入1%的客户进行定期地再活化或存档。 

 

运用CRM分析功能、有效细分客户市场，crm软件开发公司，更好结合公司实际业务！

市场细分不单单是细分产品，更主要的是，在不断分析客户不断变化的需求之间的微小差别和客户价值
变化的基础上，细分客户需求市场。通过客户数据管理和价值管理，运用CRM的数据分析功能，可有效
地细分客户市场。引起客户需求差异的变量很多，一般需要组合运用各种变量来细分市场，而不是单一
采用某一变量。

 

概括起来，客户需求市场的变量主要是： (1)地理特征变量：如地区、城市规模、人口密度、气候等；(2
)人口特征变量：如年龄、性别、职业、教育、民族等；(3)心理特征变量：如社会阶层、生活方式、个性
等；(4)行为特征变量:如时机、追求的利益、使用率、对产品的态度等；(5)客户价值变量：如客户交易
额、客户利润等。 

 

在运用变量标准进行市场细分时必须注意以下几个问题：第一，市场细分的标准是动态的。第二，不同
的企业在市场细分时应采用不同标准。第三，企业在进行市场细分时，可采用一项标准，即单一变量因
素细分，也可采用多个变量因素组合或系列变量因素进行市场细分。一般地、在对客户需求市场进行细
分时所运用变量
越多，需求就分得越细，细分市场规模也就越小。当然，凡事皆有度，分得过细，也不一定是可行的。 

 

总之，通过客户关系管理实现以客户为导向的现代市场营销，需要做到以下六个方面:(1)真正把握客户需
求。(2)与客户双向进行沟通，争取客户支持。 (3)快速响应客户需求。(4)与客户实现双赢，增加企业和
客户的利益。(5)满足客户情感需求。(6)全程跟踪客户态度，及时消除客户关系中的不得因素，及时改进
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产品和服务，更好地满足客户的需求。实现上述目标，企业必须与客户进行直接的双向接触和沟通，并
充分利用CRM数据库整合全部的客户信息数据。这些信息数据主要包括来自外部市场的信息、市场部门
的信息、销售的信息，客户服务的信息、研发设计的信息和制造库存的信息等。

 

企管宝软件
专注企业管理软件研发，不仅是高端OA，还是专业的CRM，项目管理系统以及进销存，它能够完全按
照企业的需求来自定义，全面支持浏览器，windows客户端，android，ios（iphone,ipad）等各种终端。诚
邀全国各地渠道合作！
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