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我们了解销售人员的辛苦
在营销活动中，Sales的工作特点主要体现于：杂、细、急、累。

杂：Sales在销售过程中，需要处理线索的记录和判断、机会的跟踪、商务沟通、价格协商、需求了解、谈判、合约文件、回款、督促发票、客户的关系建立和推进、竞争对手的了解和分析等等；Sales都清楚，来源于着诸多方面的工作难以条理顺畅，即便是经验丰富的销售人员。

细：商务活动中各种事务处理是Sales的工作重点，大多数Sales对细节缺失带来的丢单情况都深有感触，工作不细、不到位、不及时，功亏一篑的事情常会发生。比如：什么时候给客户报价是比较合适的，推荐什么样的产品组合比较有利于对竞争对手的打压，在哪种情况下要对客户进行关怀，对不同客户如何选择产品展示的方法和重点…… 

急：Sales往往是客户与公司之间的主要沟通途径，由于销售过程受到大量外部因素（比如竞争对手、客户的需求变化等）的影响，经常会出现突发情况；反应快往往是争取客户的有力条件，Sales的工作往往是快节奏、时间的限制很强。 

累：没有做过销售工作的人感觉Sales蛮轻松、打打电话、发发邮件、陪客户吃吃饭工作就完成了；其实Sales都有切身体会，销售工作最累的是心；需要操心每个可能成单的客户。回款是很明确的硬指标，月月有任务、期期有压力。

长期在这种状态工作，Sales面临的各方面压力相当巨大。降低工作压力，是销售自我能力提升的基础。做好这个工作，是自我保持战斗力，提高销售业绩的有效途径。

XToolsCRM希望成为您工作减压、业绩提升的好帮手

XToolsCRM是这样帮您解决问题的：


丛杂乱到条理：面对海量客户，可以分为：潜在客户的跟踪、客户的合同履约和回款、售后的服务和投诉处理等几个阶段。条理化Sales面对的来自各个方面的复杂信息。这些信息以客户为主线，同时以阶段为辅线，形成网状的信息结构，不管是查询、操作都非常方便、条理。


从细节到完美：销售工作是一个人性化要求很高的工作，与客户的沟通和销售进程的推进，无不凝聚着Sales对细节的把握和苛求。XToolsCRM提供的客户的历史沟通行动记录，可以让销售人员随时回忆整个销售跟踪过程的细节；作出指导下一步操作的最佳的判断，有效提高跟单的成功机率，实现完美的销售过程。


丛救火到防火：对于大单的跟踪，经验丰富的Sales习惯做好全面的周边准备工作；XToolsCRM在销售机会的跟踪中，多方位的管理竞争对手、客户的需求、解决方案的提供、历史报价等，对于预防大单的各种突发性变化，起到有效的数据支撑作用。


让XToolsCRM作秘书：同时跟踪很多线索和机会的时候，Sales会希望有一个秘书，帮助自己整理各种数据，比如：这个月要收的款，可能性最大的销售机会，最近没有联系过的客户，和客户的约会安排，没有处理的客户投诉等；这些整理工作往往耗费Sales大量的时间。有了XToolsCRM，这些都不需要亲自去做，在工作台上各种智能提醒像秘书一样协助Sales工作，还能把提醒转发到手机，方便！贴心！
向您推荐XToolsCRM七种武器
长生剑
我们说的第一种武器，并不是性价比，而是笑，只有笑才最具感染力，只有好心情才会造就你和客户之间最融洽的纽带。所以当你懂得这道理，你就应该面对客户时、面对困难时、面对自己时，多笑一笑。
笑傲销售江湖的保障，带给你好心情的——工作台

销售人员工作量大、头绪繁多，想在日常繁杂的销售工作中保持好心情并不容易。主要是因为头绪太多，太碎。比如：周三上午要给客户王先生打电话报价；周五上午给客户上海名太贸易公司传真合同，还要和仓库核对一下订单产品的数量；本周希望能够约到客户上海隆庆的采购经理，最好是一起晚餐，沟通感情了解采购计划……一周几十件事情，一大群客户需要维护，时间安排不好还会冲突。想想头都大，哪里来的好心情。

向您推荐：XToolsCRM工作台。就像是您的专署助理，为您提醒和提示各种销售事务。
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看到了吧，只要您把每次都把安排记入CRM，工作台就会在需要处理这些事务前及时提醒您。把复杂的头绪交给CRM，把好心情留给自己！好心情带来好心态，阳光灿烂的笑容会在您的脸庞荡漾，它会感染您的客户、您的同事，带给您朋友和好运！

善用工作台，把复杂头绪交给它。

孔雀翎
真正的胜利，并不是你能仅用技巧获取的，那一定要用你的自信和骄傲。无论多么强大的竞争对手，也比不上你的自信。所以我说的第二种武器，并不是销售技巧，而是你的自信与骄傲！
自信与骄傲的气质让你在众多竞争对手中脱颖而出——客户视图

知己知彼，方能百战不殆。

在与客户沟通之前，您很有必要在最短的时间内，清楚地回忆起和他全部的往来过程。包括他的需求，您的报价，中间的差异，您给他的承诺，竞争对手的情况等等一切。这些信息能够汇总成为攻克这个客户的有力武器。也许您忽略了一个细节，可能您忘记了一个小小承诺，让客户认为您没有把他放在心上而丢单，岂非功亏一篑？！

把客户的全部信息了然于胸，准确把握客户的每一个需求和细节，这就是自信与骄傲气质的来源，绝非盲目撞大运。机遇偏袒有准备的人，面对订单，面对即将签约的客户，您准备好了吗？

客户视图——这可是XToolsCRM专有的独门绝技。
只要知道客户名字，马上进入客户视图，映入眼帘的就是这个客户的全部相关数据了：客户基本信息、联系人、财务数据统计（已回收款总计、已签合同总额）、跟踪记录（行动、任务、日程）、销售机会、历史报价、合同、订单、交付情况、投诉、关怀、服务等。
注意：这些信息都在一个界面上整齐有序的排列着。大眼一扫，就能马上找到自己所需要的内容。
当你给客户打电话之前，别忘了先打开它的客户视图，这些历史信息都可能会对你有帮助。比如：客户问，“我上次希望你把某某产品的宽度增加3cm，改好了吗？”你直接在跟踪历史中查看，马上回答说：“那是您昨天上午11点半给我们客服提的要求，他已经安排生产部门修改，预计要三天可以改完。放心，后天我通知您。”挂了电话，在客户视图里，您直接给自己建了一个待办任务，完成期限，就放在后天上午10点钟。还不放心，因为这个事情很重要，那就给待办任务加上短信提醒，到时候自己会接到手机短信，万无一失啦。

在一个界面维护客户，做到数据万全、胸有成竹。
碧玉刀
所以我说这第三种武器，并不是指功能强大数据丰富，而是好用易用，节约时间。如同快刀斩乱麻，让你在纷繁头绪中屹立不倒，快速杀出一条通途来。
“快”压倒一切，时间决定成败——客户查询、Ajax技术、手机短信提醒

好工具不仅易用，还要快捷。快刀斩乱麻！
时机和火候是深度技巧，掌握好时机可得四两拨千斤之力。
让我们来看看，XToolsCRM是如何实现“快速”与“及时”的。
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查找客户
· 销售维护活动中，查找客户很常用，属于高频功能。在XToolsCRM的菜单条上，也就是说在XToolsCRM几乎任何界面，只要看得到菜单，就可以查询客户。
· 支持关键字、拼音字头、客户编号 以及关键字或者拼音字头的组合，都可以找到。
例如：上海市飞奥德贸易有限公司，我们在查找框内输入下面的内容都可以找到，分别是：
· 关键字举例：飞奥德
· 拼音字头举例：fad
· 客户编号举例：KM0921
· 组合关键字举例：“sh fad” 或者 “上海 fad” 或者 “飞奥德 贸易”
注意：关键字中间用空格隔开
· 使用拼音字头找客户：因为它最快，最方便！马上试试，体验前所未有的快捷
Ajax技术
这个名词您可能很陌生，没关系，您并不需要了解这是什么、原理怎样，但您要了解这项技术带来的方便。因为它真的很有趣。
举例说明1：在工作台上，找一条待办任务，点击标题；您看到了什么？直接在工作台弹出了一个层显示出待办任务的详细信息。（与常见网页整体刷新完全不同，这种方式更快，更舒适）
举例说明2：在例子1的界面上点击编辑，修改标题内容后点击保存；在读取数据后，您修改的标题直接在原始位置显示出来。
通过这两个例子，您也许会发现XToolsCRM的网页操作和其他的完全不同，区别在哪里？
XToolsCRM的操作很少有整个网页的刷新（就是网页整体变成空白，过一会再出现新内容），所以它很快，不会经常让您在操作中等候空白的页面，感觉会爽很多哦。
现在我们知道，Ajax是一种使网页反应速度变快的技术。

手机短信提醒

待办任务和日程用于安排客户的跟踪，同时可以把提醒发送到执行人的手机上。不管您当时是否在公司、是否在电脑前，都可以及时收到提醒。这下放心啦，走到哪，事务提醒跟到哪。宝贵的销售时机不会再因为遗忘被错过。
多情环
第四种武器，是一种超越了产品和服务本身的武器，它依附于联络与沟通。但它也不是最犀利的武器，比它更犀利的是“情感、心灵”，情感和心灵的沟通才是最让客户难以抗拒的。
与客户建立多渠道的联络——联系人全方位联络、群发短信、本月生日

只有在需要时才和客户联系的销售方式，属于临时抱佛脚型，往往难以达到预期效果。功夫下在平日，客户在签约购买时才会更痛快、更想着您。
全方位联络的联系人信息


立体的、全方位的联络，为客户织一张密密的网，不能让客户轻易飞走。
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	联系人各种跟踪信息，在客户视图中一览无余。

点他的手机号码，可通过CRM发短信；

点他的邮件地址，可以写邮件；

点MSN和QQ号，可以马上和他在线聊天
这么多联络方式可以直接用，不想马上试试？




本月生日的联系人

生日时发一条祝福或者问候，甚至给客户送一件小礼物，都尤其能表现出你对客户的重视和专业的服务质量，可能给客户带来一个不小的触动。

进入XToolsCRM的联系人菜单，点击数据分类中的“本月过生日的联系人”，就能看到所有本月过生日的联系人。
群发短信

中秋、圣诞、五一、国庆、元旦、春节，在节日前给自己的联系人群发短信再方便不过了。XToolsCRM还支持给联系人按照不同的条件分组，不同分组发不同的内容。

注意：XToolsCRM的短信群发支持全国地区的：移动、联通、小灵通。
群发邮件

群发邮件支持自动替换收件人单位、姓名和称谓；并且给每个收件人单独生成一份邮件。

注意：由于国家通信管理机构对自动群发邮件的控制和管理，并不建议您把群发邮件作为关键通讯方式使用。
离别钩
“舍弃是为了更好地获取，只要能获取，无论多痛苦的舍弃都可以忍受。有舍才有得，这句话无论什么层次的销售人员都应该永远记在心里。
搁置无价值客户，着力于重点热点——热点客户、销售机会阶段停留时间、价值、信用

一个人的精力总是有限的，怎样从海量的需要维护的客户群体中找到有价值、最可能签单的客户，并着力于此，才有可能最大化销售业绩。

这里包含两个问题：1.恰当的客户分类 2.客户所处阶段的把握。XToolsCRM有哪些工具可以帮您实现呢？
热点客户的应用

热点客户首先可以在工作台提醒，包括热点提示和热度。

热点提示大家都比较好理解，即为该客户成为热点的原因。比如：10天内签约；下周有款项支付等；那热度怎么用？直白的说，热度就是该客户接近签单的程度，越热的客户，把握越大，距离签单也越近。①XToolsCRM用不同的颜色形容热度 ②鼠标悬停在工作台热点客户的名称上，查看热点原因 ③点击客户名称，可以修改热点原因、热度、取消热点或者直接进入客户视图。
注意：热点一定是短期的，不可能把一个客户置为热点后很久不理，这就失去了热点的价值
失效客户

对于大多数销售人员来说，不习惯于设置失效客户，因为这个操作看起来像是否定了自己的前期跟踪工作。XToolsCRM建议：失效客户有助于减轻跟单的工作压力和精神压力，无法签单的客户甚至鸡肋型客户，都可以归于失效客户。
销售机会停留时间

使用销售机会跟踪时，机会所处的阶段决定跟踪方式和重点。当一个销售机会持续停留在某个阶段时间较长时，说明这个机会的跟踪出现了问题。你可以根据销售机会阶段停留天数的排序，确认各个机会的具体情况，并把一些无法跟踪到签单的机会设置为“失效”。
客户价值和信用


准确评估客户的价值度、信用等级等特征，在跟单时多有裨益。对于信用较低的客户，可能需要提早启动催款通知，并且配合产品交付时间，避免因为客户故意拖欠造成坏帐。而对于价值度低，信用值也低的客户，或可放慢跟踪频度，采用不见兔子不撒鹰的策略。
霸王枪
古往今来的销售精英，能够成就海量签单，也都是因为“条理”这两个字。但条理不是凭空而来，是因为善于整理数据的工具，若没有工具，谁知道销售江湖会变成什么样的江湖，谁知道精英从哪里来？
记录数据，分析数据，从数据中寻找规律，从数据中找到客户的需求和对手的弱点——统计图表

销售是一门充斥着“问题和解决”的艺术。作为销售人员，最高境界莫过于享受艺术创造过程的乐趣，如同庖丁解牛，在千头万绪中昂首挺胸，游刃有余。要修炼到这般境界，绝非易事，须得传说中的千年蛇胆或者武林秘籍；这是玩笑，真实生活中没有捷径，更没有一日成名的神话传说。若想达到巅峰境界，必须一步一步积累而得。

在过去几年的销售工作中，您积累了什么？有没有把自己跟的每个单、维护的每个客户关系、解决的每个客户难题……都作为自己的成为精英的阶梯？

如果没有，从今天开始！

数据(分析(规律(价值，从记录数据开始，销售精英！铸造您的价值巅峰。
拳头
现在我知道，无论多么强大的个人，也离不开团队的支持。
协作发挥团队优势，聚力打单——待办任务、客户共享、知识库、QA

销售人员冲锋陷阵，凭的是销售人员的勇气、智慧和勤奋；不过别忘了，咱们离不开后勤部队的支撑和协助。比如我们技术部门出方案，需要财务部门催款开发票、需要行政部门接待客户上门参观……所有的一切，都是我们在跟单中应该合理调配的资源。

告别孤军奋战，把所有必要的资源整合在一起，合力打单！
待办任务

支持协作，可将待办任务传递给其他同事操作实现，协作打单的最合用工具。
客户共享

可以选择性的共享读或写权限给同事，团队跟单时最为常用。
知识库和QA

用来分享本行业动态、竞争对手信息、产品卖点优势讲解，产品使用常见问题和回答等足以把自己打造成行业知识专家的内容和信息。
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