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移动销售CRM概述 

CRM的概念定义 

CRM即客户关系管理，是指企业用CRM技术来管
理与客户之间的关系。在不同场合下，CRM可能
是一个管理学术语，可能是一个软件系统。通常所
指的CRM，指用计算机自动化分析销售、市场营
销、客户服务以及应用等流程的软件系统。它的目
标是通过提高客户的价值、满意度、赢利性和忠实
度来缩减销售周期和销售成本、增加收入、寻找扩
展业务所需的新的市场和渠道。CRM是选择和管
理有价值客户及其关系的一种商业策略，它要求以
客户为中心的企业文化来支持有效的市场营销、销
售与服务流程。  

客户关系管理四大基本要素 

• 销售线索 

• 量化跟踪 

• 协作销售 

• 交货实施 

• 客服管理 

• 客户关怀 

• 销售支持 

• 营销战役 

• 产品市场 

• 图表分析 

• 知识管理 

• 商务互动 

客户 
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移动销售CRM概述 

移动销售CRM的概念定义 

移动CRM（客户关系管理）是一种利用现代移动
终端技术、移动通讯技术、计算机技术等现代科技
实现在移动中也能过完成通常要在办公室里才能过
完成的客户关系管理任务。移动CRM系统具有传
统CRM系统无法比拟的优越性。移动CRM 系统使
业务摆脱时间和场所局限，随时随地与公司业务平
台沟通，有效提高中小企业管理效率，推动企业效
益增长。 

移动销售CRM则是指专门针对销售环节的不同工
作需求开发的，主要提供给企业销售人员使用的
CRM应用软件。相对于概念更为宽泛的移动CRM

来说，移动CRM功能更加聚焦。 

移动端办公环境特征 

流量价格较高，在非WiFi环境无法进行大流量操作；
移动网络环境不断优化，简单功能无需WiFi网络，

紧急情况下可以使用移动网络随时上网。 
网络 

手机屏幕尺寸小，难以进行复杂的操作；硬件功能
丰富，可以拍照，录音，位置定位，实现多种功能 

设备 

能够随时随地进行办公，不受时间地点限制；移动
端操作逻辑较为简单，但能够实现PC端无法实现功

能，差异化较为明显。 
操作 
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移动销售CRM概述 

移动销售CRM的作用 

移动端已经成为用户日常工作和生活的最重要场景
之一，移动办公正在逐渐成为企业的刚性需求，尤
其是对于企业的销售和外勤人员，对于移动端的依
赖性更强。此外互联网的发展已经逐渐渗透到了传
统行业当中，传统行业的互联网转型成为众多管理
者必须思考的问题，而办公自动化成为企业拥抱互
联网的第一步。相对于其他环节来说，销售环节在
企业的整体运转当中关注度较高，需求较为明显。
多方面因素决定了移动销售CRM将在企业的运转
过程中扮演重要的角色。 

       CRM 

         移动 

移
动
销
售
C

R

M

作
用 

实现销售自动化，系统管理客户关系及销售
流程，使得企业销售活动清晰可控，并大幅
提升工作效率； 

使销售实现数据化管理，在实现流程自动化
的同时能够通过数据分析销售活动，为改善
销售行为等提供一定参考依据。 

移动端特性决定了移动销售CRM能够让销售
人员随时随地记录销售流程，不受办公地点
限制，随时更新销售跟进情况，而无需用成
段时间专门整理销售活动情况； 

移动端的特性决定了信息录入不再单纯依靠
文字，拍照、语音、图像语音识别、位置记
录等新的手段进一步提升效率。 
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移动销售CRM概述 

移动销售CRM的厂商类别 

移动销售CRM的发展经历了以下几个发展阶段： 

传统软件售卖阶段：由企业向传统软件提供商购买
软件，购买之后进行软件的安装和部署，需要企业
购买硬件，投入较高，部署周期较长，后续需要专
人维护。软件灵活性较低。 

传统SaaS服务阶段：将CRM服务搬到云端。企业
向SaaS服务提供商购买服务，通常以账号数量和
使用时间为单位购买SaaS服务。企业无需自己购
买硬件进行部署，可以即装即用，由云服务提供商
提供维护和更新服务。产品相对比较灵活，最早开
始于PC端。 

移动SaaS阶段：移动销售CRM属于移动端SaaS

服务，由移动销售CRM提供商为企业客户提供服
务。移动端CRM由于与PC端不同的硬件环境，操
作尽量简洁化，同时增加了更多移动端的特有功能，
产品逻辑带有深刻的移动特性。 

目前以上三个阶段起家的厂商均涉足移动销售
CRM领域，因此根据厂商类型可以进行分类。 

移动销售CRM根据厂商类型分类 

传统
软件 
厂商 

SAP 

畅捷通（用友） 

… 

传统
SaaS 
厂商 

Salesforce 

Xtools 

八百客 

百会 

… 

移动
SaaS 
厂商 

红圈营销 

销售易 

纷享销客 

外勤365 

… 
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移动销售CRM概述 

不同厂商特征对比分析 

传统软件厂商： 

优势：传统软件厂商拥有多年为企业服务的经验，
对于企业各环节，包括销售在内的需求了解深入；
并且其为企业服务多年，也形成了较为完善的服务
体系及服务方法；拥有完善的直营团队和渠道合作
伙伴，在产品地面推广上实力较为强大。 

劣势：传统软件厂商一直致力于发展SaaS产品。
从传统软件售卖模式向SaaS服务模式从产品逻辑，
到销售逻辑，到市场推广，均存在较大差异，因此
转型困难较大，一般通过重新组建或收购的方式发
展SaaS产品线。目前移动销售CRM在其业务体系
中占比很小。 

传统SaaS厂商： 

优势：在CRM行业积累多年，积累了丰富的企业
服务经验和产品经验；做互联网起家，懂企业，也
懂互联网，从PC转向移动相对于传统软件厂商来
说难度较低。 

劣势：PC端产品与移动端产品也存在一定差异。
作为SaaS型产品，在产品改动问题上较为谨慎，
产品调整可能造成用户使用的问题，因此移动端产
品的推出也是一个循序渐进的过程。 

移动SaaS厂商： 

优势：起源于移动端，产品功能充分体现了移动端
特性，操作简洁，融合了移动端的硬件功能；充分
把握了移动互联网的发展时机，在创业初期就遇到
了资本市场的火热期，为其发展提供了资金支持；
理解互联网及移动互联网的特征。 

劣势：发展时间短，对企业销售需求还在进一步积
累和挖掘过程中；产品尚未成熟，还在不在调整目
标定位；客服经验相对来说较为欠缺，渠道商比较
薄弱。 
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