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第 14 期丨企微移动 CRM 大讲堂回顾 

（完整版） 

■ 主讲嘉宾丨企微金牌顾问  李晓茵<木子> 

■ 特邀嘉宾丨湖南然元医用高科技蛋白线有限公司 总经理助理 杨午尧 

 

点我下载《企微移动 CRM》课件 

第一部分：移动 CRM 演示分享 

分享嘉宾：企微金牌顾问  李晓茵<木子> 

1、传统客户关系管理的痛点 

CRM 是客户关系管理的简称，在传统的客户关系管理中存在四大痛点： 

①业务员离职了，他所维护的客户未交接，客户资料信息就被他给带走了； 

②业务员由于事务繁多的关系，很容易忘记拜访客户时间，导致错过拜访机会，造成客

户的流失； 

③拜访客户后，商机无法第一时间共享，容易错失良机。 

http://pan.baidu.com/s/1miB9UVA
http://pan.baidu.com/s/1miB9UVA
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④纸质保存的客户资料容易丢失，更新维护起来也不方便。 

 

如今，在这个科技改变世界的时代，如果有一个能综合管理客户资料、能摆脱时间与场

所局限，能随时随地进行沟通交流的应用，那企业的效益还不咻咻的增长。 

 

恰好我们的移动 CRM 就是应时代而诞生了，移动 CRM 是基于微信企业号的移动办公

应用，无论走到哪里只要打开微信就可以使用。 

 

2、移动 CRM 基础介绍 

移动 CRM，是企微一个永久免费的基础应用。企业成员可以随时随地通过微信查看与

维护客户资料，客户洽谈商机可以及时更新共享，管理者可以随时了解关键信息，对重

要信息进行持续关注。 
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针对内部而言，打破了以往发邮件、打电话的瓶颈，让客户各情况信息一目了然，管理

者更好地针对性提供方案给业务员，帮助业务员成功签单，也加强了团队的沟通与协调

能力，实现了移动应用的高效性和方便性。 

 

3、管理后台-移动 CRM 使用前准备？ 

3.1、一键安装移动 CRM 

使用前，需要先安装一下移动 CRM 应用。在企微后台-应用中心，找到销售管理套件

中的移动 CRM，点击安装，授权一下就可以了。 
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3.2、移动 CRM 后台设置 

3.2.1、客户类别设置 

接下来需要先设置一下客户的类别，客户类别是用于管理客户的可见范围。 

例如：华南地区销售可以看到自己区域所有的客户信息但不能跨区看西北地区的客户信

息。点击设置-客户类别设置-点击新增可以看到这个界面： 
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【类别名称】可根据自己公司的业务需求设置类别（比如按区域分类），可以设置多级； 

Tip：点击桔色的新增可以新建一级类别，把鼠标移动一级类别点击出现的新增可以添

加二级类别，以此类推。 

【类别编码】客户编码字段的前缀，方便快速识别客户编码； 

【可编辑人员】所选择的人员可以在微信端的【客户类别】里查看和编辑此类别里所有

的客户资料，一般添加公司高层和各区域负责人； 

【可查阅人员】人员在微信端【客户类别】里只能查看此类别里所有的客户资料，一般

添加相关的销售人员。 

 

3.2.2、自定义字段 

为了满足用户在 CRM 管理中的需要，企微提供了客户自定义字段、联系人自定义字段、

商机自定义字段、客户拜访自定义字段。正所谓一理通百理明，那我们就用客户自定义

字段来举个例子。 
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客户自定义字段分基础字段和自定义字段 2 个部分： 

【基础字段】只可以选择是否启用和是否必填，不支持修改、删除和排序。 

【自定义字段】自由度相对较高，字段的标题和类型都可以自定义设置。 

 

比如，我们添加一个【上市情况】的字段，就可以在后台自定义下字段是否启用、必填、

字段的类型和选项等，并可通过点击加/减号添加或删除多个选项。创建的自定义字段

在手机端新建客户时会显示在基础字段的下方。 

 

3.3、导入客户资料之三种方式 

后台的设置做好了，可以新建客户了，有三种方式： 

 后台直接点击新增 

 后台批量导入 

 微信端新建 

后台直接新增方式很简单，点击新建，按着模板填写就可以，我们重点讲解下批量导

入。 
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3.3.1、批量导入客户资料 

登录后台进入移动 CRM 管理-在客户管理-点击批量导入。批量导入分三步走，每步都

有文字说明的，大家在导入前可以先看看文字说明理解一下再动手。 

 

首先，需要下载导入模板，点击下载后，打开模板，跟着表 2 里的填写说明进行填

写。 
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注：客户编码是必填项，是唯一的标识，不能重复 

导入时，可自行填写客户编码；不填写客户编码自动生成的格式是(类别设置的编码格

式)+年月日时分秒+0001(0001 根据表格排序依次叠加) ；而新增单个客户时自动获取

的客户编码格式是(类别设置的编码前缀)+年月日时分秒 

 

客户模板填写保存好后导入，导入后可以看到导入结果。 

如果显示导入失败可以点击下载失败数据查看一下哪里填写有错误。 

这里总结了两个导入数据失败的情况：  
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这里需要提一下： 

普通用户导入的单个文档中数据不能多于 1000 条，单个负责人、相关人各不能超过

10 个；VIP 用户可以导入更多。想要升级 VIP 的微友可以扫一下方的二维码。 

 

客户联系人、商机和拜访单的模板也是差不多的，导入方式都是一样的，只要按着填

写说明把内容填写好便可。 
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上面所说的录入都是在后台操作，那如果不是后台管理员或者刚好在外面获得客户的

信息，想马上录入避免忘记，可以选择在微信端录入。 

 

4、微信端-随时随地进行客户管理 

微信端移动 CRM 点击菜单进入的是一个简洁的界面，顶部是【客户】、【客户类

别】、【联系人】、【拜访】、【商机】模块，点击这些模块可以进入查看对应的详

情。 

 

①【客户类别】非可编辑/查看人员，点击显示无类别； 

②【客户】、【联系人】、【拜访】和【商机】里如果有未读信息右上角，会显示带数

字的小红点，提醒你不要错过信息呢； 

③进入到【客户详情】界面还可以给每个客户设置定时提醒； 

提醒类型：可以设置客户联系人、商机还是客户拜访的提醒。 

提醒时间：系统会根据设置好的时间准时推送提醒，可以设置每天、每周或每月循环推

送，还可以设置提醒的内容和提醒对象。 
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4.1、客户查询 

4.1.1、高级搜索查询 

【客户】、【拜访】和【商机】字段里有高级搜索，点击右上角的三道小横杠可以看

到搜索条件，可以根据设置的搜索条件查询定位到历史的客户、拜访和商机。 
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4.1.2、关键字快速查询 

除此之外，还可以通过【关键字】查询快速找到需要的客户信息。 

 

 

4.2、商机共享 

从主菜单界面下拉可以看到一个数据简报和商机销售漏斗图。 

数据简报： 

点击右边按钮可以自由查看近一周或一个月的简报，点击数据跳转查看详情。 

商机销售漏斗图： 

用于查看当月商机的情况，可以及时跟踪更新商机进度，点击对应阶段图层可看到该

阶段的商机详情。 
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4.3、客户端录入人员 

回到原先的问题：如何在微信端添加客户资料？点击【+】号就可以快速的创建新的

客户/联系人/拜访/商机。 

 

新建客户： 

保存填写好的客户信息是会自动推送微信提醒给负责人跟相关人的。 
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新建联系人： 

新建联系人里的所属客户是关联到客户列表的，可以点击选择你有查看权限的所有客

户。 

Tips：如果客户太多可以在顶部搜索框输入该客户名称，系统会自动定位到该客户。 
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新建拜访：先看看后台 3 个有关拜访单的设置。 

 

①允许修改拜访地址： 

手机端创建拜访单会自动获取当前位置，开启后这个自动获取的地址可以手动修改。 

②图片添加水印： 

开启后，在移动 CRM 里上传的所有图片都会自动添加上传者的用户名和上传时间。 

③客户拜访允许选择图片： 

关闭的话员工就只能拍照上传，可以杜绝销售人员作弊。 

 

回到新建拜访单，移动 CRM 客户拜访单里的「拜访客户」是必填的，所属于外勤

单，可以关联到移动外勤的外勤单。 



企微大讲堂 

wbg.do1.com.cn 

 

 

 

最后是新建商机： 

可以设置这个商机目前是处于什么阶段。商机的【目前所在阶段】是基础字段中比较

例外的一个，可以自行设置、增减各个阶段的选项，各个阶段会在漏斗图中呈现，方

便了解、跟进销售情况，还可对该用户的商机进行在线讨论交流。 
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有 2 点需要提醒大家注意： 

 

 

还有一个小技巧跟大家分享一下： 

通常新建客户的时候会把该客户的联系人、初步商机一起新建，这样会发出 3 条通

知，对相关同事来说信息量较大，这个时候负责人和相关人怎么才能只收到一个通知

呢？ 

 

我们可以先创建一个客户，负责人只添加自己，然后进入下一步创建联系人，也是只

添加自己作为负责人，最后创建这个客户商机的时候才把需要通知的负责人和相关人

添加上，这样商机的负责人和相关人就只会收到一个通知同时又能看到客户的所有资

料。 

 

5、客户数据维护 
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客户创建好后，那如何在日常中维护客户数据呢？主要包括 3 个方面：更新、转派和

导出。 

 

 

5.1、客户数据更新 

后台跟应用端都可以更新客户数据。后台更新有 2 种方式： 

方式 1、单个更新： 

找到需要更新的客户直接把鼠标移动右边操作字段，点击编辑即可更新。 

方式 2、批量更新： 

批量更新的话建议先把需要更新的客户资料导出，然后复制相应的数据到模板中，修

改后保存导入，导入前记得勾选一下更新，勾选了更新后导入的数据会覆盖之前的数

据。 
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应用端的更新： 

负责人/创建人（可编辑/查看人员）进入客户详情点击编辑即可更新数据。 

 

 

5.2、客户转派 

公司如果某个人员离职了，怎么办呢？可以在后台用上【客户转派】的功能：把他作

为负责人的客户转派给对接的人员。 
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选择原负责人后（离职人员）可以看到所有负责人里有他的客户，勾选需要转派的客

户，再选择要转派给哪个员工，还可以自定义设置是否转派该客户的联系人、商机或

拜访单。这样原来的负责人就不能再看到这个客户信息了。 

 

 

5.3、数据导出 

客户的资料想存档备份？当然可以！但如果直接点击导出资料会提示先在【高级搜

索】输入搜索条件。究竟是怎样导出呢？ 

→导出客户资料的正确方式： 

首先需要点击高级搜索，在高级搜索里输入对应的搜索条件点击确认再点击导出按

钮，导出的数据可以在【内容管理】-【导出报表管理】里找到并下载。 
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注意： 

导出的时间跨度不能超过 2 个月； 

VIP 用户对导出的字段可进行自定义和一键导出。 

 

 

操作上的分享基本到此，下面我们看看哈克农装秋收时节 CRM 应用案例。 
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6、移动 CRM 使用案例 

哈克（邯郸）农业机械装备制造有限公司，是一家机械制造业公司，每年特别时期像秋

收，员工都要频繁外勤拜访了解客户装备使用、报修情况，但工作缺乏规范化的管理，

效率较低。 

后来，通过自定义企微移动 CRM 应用菜单，将其用于员工客户拜访，秋收时跟进客户

玉米收割情况、机器使用及报修情况。既管理了客户，也规范了流程，工作效率大幅度

提高。  
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第二部分：嘉宾使用 CRM 经验分享 

特邀嘉宾：湖南然元医用高科技蛋白线有限公司总经理助理 杨午尧老师 

以下为分享实录： 

湖南然元医用高科技蛋白线有限公司正式开始使用移动CRM不到1个月时间。 

1、实时定位，提高外勤管理效率：企微移动外勤 

最开始使用的是<外勤签到>：在使用外勤签到之前，公司所有出差员工是在微信里面

进行外勤签到，就出现了很多销售作弊的情况，如:一天都待在宾馆或者出去玩了，回

头发个以前拜访客户的照片。 

使用了外勤签到后，必须拍照上传图片并且还有实时定位，这样极大的提高了外勤管

理的准确性以及效率。 
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2、商机一目了然，销售业绩大幅提升：移动CRM 

在客户数据记录上我们一直使用的是Excel，我们公司40多个销售，每1-2个销售负责

一个省份，综合起来7000多个客户分布在了几十份的 Excel 里面，数据查看，检索

和整理都非常麻烦，特别是对于部门经理的管理工作带来极大的不便。 

 

使用移动 CRM 之后，所有销售人员都通过移动 CRM 录入数据，销售部门经理就能

够的按照层级一步步的查看实时的销售数据，这样首先省去了极大的无谓的数据整理

工作；同时数据的实时性也让销售经理能够及时的指导销售工作，让我们的销售管理

由之前的结果管理变成了现在的过程管理，极大的提高了管理效率以及销售成功率。 
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3、客户洽谈商机及时更新，领导实时指导：拜访单 

公司出差人员每日都要填写出差总结，以前是在微信中提交，但是由于微信是聊天记

录模式，数据追溯难，管理难，记录难，虽然聊天记录在哪里但是想回看历史总结却

会带来极大的工作量。 

 

于是开始使用<拜访单>来进行工作总结的提交，总结直接填写在客户拜访单的内容里

面，上级领导的回复指导也在这个次拜访下，这样数据就有了归属，方便销售的回顾

总结以及领导的针对性指导，同时总结提交后上级领导能够接到实时提示，这样又能

够进行及时阅读和纠正。 
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公司未出差的销售人员是需要在公司进行电话客户拜访的，以前的每次电话拜访记录

全部是填写在 excel 的备注栏里面，不说领导难以查看，即便是销售员自己查看也是

极其麻烦，现在使用<拜访单>记录电话拜访数据后，数据得到了整理，并且有了联系

性，同时也方便了查看。 

 

总体来说，移动CRM极大的提升数据的及时性，这样就带来了销售管理的及时性，也

带来了销售成功率的提升。 

 

移动 CRM 将数据整合在一个平台，让原有孤立的数据有了互相之间的联系，这样让管

理更加有的放矢，也让指导更加有理有据，对于销售效率的提升不是一点半点。 

 

第三部分：精选问答 

问题 1、能否让所有相关人针对某一客户信息进行在线的实时沟通讨论？或者拥有更高

权限的人对该客户信息做出评价判断并通知到所有相关人？ 

答：企微 CRM 是可以的，通过底部评论框的形式对客户信息进行实时沟通讨论，需要

通知到相关人的就以@的方式把相关人加进来。 

问题 2、CRM 怎样用才能让公司内部及时、准确、有效的获取客户信息（包括信息更

新）？ 

答：CRM 新建的每一条客户信息、对客户的每一次评论和商机的更进，都会实时发送

通知到微信中，客户信息的更新既可以在后台批量更新，也可以在手机端更新。 

问题 3、对于相关商机，不能关联，不能很好的指导商机管理。比如，商机 1，如果发

生变化，我们就无法登记管理，只能修改原商机，历史信息就要删掉。 
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答：商机是可以新建多个的，不需要覆盖原商机的哦，在客户详情里可以看到这个客户

有多少个商机。 

问题 4、移动 CRM 如何有效的关联客户与销售？ 

答：发现新的商机的时候，可将客户的资料和商机录入到 CRM 中，并分配给销售去跟

进，将销售设置为客户的负责人，销售可将跟进的情况随时随地更新到该客户的客户资

料中。CRM 也提供了定时提醒功能，可以定时提醒销售给客户提供关怀，增强客户粘

性。 

问题 5、费用怎么样？安全性高吗？ 

答：移动 CRM 是企微一个永久免费的基础应用哦。安全方面大可放心，我们做了十多

年的软件开发，我们高度重视信息安全，拥有专业的运维团队，我们除了与国内顶级的

安全厂商合作之外，我们也花巨资聘请安全专家给我们提供信息安全方案。 

活动回顾到此结束，非常感谢大家对于企微云平台的支持 

我们下一次企微大讲堂再见！ 

 


