
業務團隊管理
面臨的問題與挑戰



數位轉型魔法包

員工數位化流程數位化客戶數位化 產品數位化
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Agenda

叡揚資訊 Vital 雲端服務簡介

行業困境與挑戰

Vital CRM 解決方案

系統能力

顧問服務能力

成功案例
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業務與主管的心聲！

業務人員 業務主管

01

02

03

靠LINE問業務客情狀況，

訊息分散，很難整理！

月度季度業績難預測，業

績報告做到懷疑人生…

在外面找客戶相關資料要打

電話問業助，太不即時…

拜訪紀錄要開電腦或回

公司才能打，真麻煩！

上一手業務沒交接清楚，

怎麼跑客戶？

業務一離職客戶就斷線，怎

麼辦？

01

02

03
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如果你想把東西賣給某人，你

就應該盡自己的力量去收集他

與你生意有關的情報。

在與這些潛在客戶互動的過程中，

若能將他們所提過的資訊都記錄

下來，便能從蛛絲馬跡之中解讀

客戶的需求困境，進而提供有效

的建議或解決方案。
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簡介
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ISO 9001 ISO 
27001

CNS 27001

您e化的最佳夥伴

成立於 1987

國際化的客戶群

台灣
中國大陸
日本
泰國
寮國

墨西哥

南非

10

700+位員工

2020.10 掛牌上櫃

Company Profile



台灣市場佔有率

縣市政府行政院及所屬部會

國發會、環保署、經濟部…

醫學中心

台北市、新北市、宜蘭縣、台南市…

銀行

台大醫院、成大醫院、台中榮總… 王道銀行、台北富邦銀行、國泰世華銀行…

94% 82%

89% 97%

台灣市場佔有率
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Vital CRM榮獲各界肯定
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數位轉型的重大支柱

多語言雲端服務採購、
部署、服務平台

全自助式服務，使用者可於線上瀏覽產
品功能、線上開通試用、依所需資源與
服務計價租用、線上付款隨即使用。

13

基礎資訊管理

人事、薪資、

會計、公文管理

市場開拓

客戶關係管理

（多語言國際版）

多系統單一簽入(SSO)

提供使用者
切換系統使用

營運效能與
智慧資產管理

表單/文件、企業
知識社群、

協同工作專案管理

（多語言國際版）



雲端服務推出以來超過百次的更新，使系統與時俱進

我們不斷努力做出更好的軟體
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Vital CRM 導入經驗充分

40,000+付費與免費使用者帳號

1,000+家付費用戶

製造業 零售業 醫療診所 專業服務業

15



成功案例分享

業務管理

16



Vital CRM 各行業代表性客戶

NPO/

財團法人

食品及化粧品
批發零售

餐飲/不動產
/其他

資訊/

通訊傳播

製造

歐立利國際展覽
惠生研生物科技

大都會國際移民事業
大石國際文化
Dcard…

資訊工業策進會
工業技術研究院產業學院
財團法人臺灣營建研究院
財團法人基督教芥菜種會
兒福聯盟…

臺中國家歌劇院
舊振南
林果良品
安永鮮物
台灣雀巢
Vanger
歐客佬咖啡
黑沃咖啡
茶籽堂

法式曼亞
Y’S

瑞氏生技(GA黃金甲)
美得康健(人可和)
普力德生物科技
合隆羽藏
沐春創作 (大春煉皂)
芙彤園
歐菲爾
賽恩斯
毛起來
果舖創意…

機械、化工、
汽機車零組件
批發零售

案例採訪影片

案例採訪文章

悅庭牙醫診所
諾貝爾集團
大倉美學
君綺醫美
嘉仕美整形外科…

涵碧樓
碳佐麻里精品燒肉
歐華飯店…

二十一世紀不動產
維多利亞建設
長群建設
承隆能源…

伊士肯化學
勤逢實業

喬光
滿好貿易
德國馬牌
世磊

逸祥
聚和生醫
新記企業

裕昌機電
芳晟機電…

遠通電收
震旦集團
上奇科技
通業技研
宇辰資訊
碩豐資訊

台灣富朗巴軟體科
技…

崇越科技
胡連精密
霖宏科技
大銀微
冠坤電子
祥圃實業
華廣生技
蘇比克
高柏科技
千富
丞威精
密…
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成立於2003年

●客戶背景
○產業類別:熱模擬測試、導熱介面材料、散熱
片、熱導管、均溫板、電磁波吸收材、致冷
晶片、風扇

○2018獲頒第五屆「鄧白氏中小企業菁英獎」、
2016獲頒 B型企業認證(B Corp)

○台灣、中國、美國、英國、韓國設立據點，

導入系統: Vital CRM 44U+Insight、
Vital Knowledge 110U 

主要客群知名汽車、電動車、
消費性3C品牌

成立於 2003 年的散熱解決方案供應商高柏科技，是實踐 ESG 精神
的台灣典範之一，更是國內少數擁有 B 型企業認證、獲頒幸福企業
的公司。（圖片來源：TechOrange 拍攝）

22



高柏科技為何要導入Vital CRM?

23

高柏科技產顧處長暨行銷長范綱原表示， 2019 年導入 Vital CRM 

系統後，解決了過往客戶表格不一的管理難題（圖片來源：
TechOrange 拍攝）

高柏科技產顧處長暨行銷長范綱原表示，高柏目前在台灣、大陸和英國皆設有業務團隊，

早期是開放各地業務團隊自行製作報表，在格式不一致的情況下，報表中所記載的資訊

也不盡相同，管理者難以掌握客戶全貌，且各地業務也很難跨區支援服務客戶，加上近

年來業績不斷成長，更是加深業務管理的複雜度。

業務都是透過EXCEL管理自己的客戶名單，非常分散

每次業務Call report都透過mail發給主管，對於案
子的討論非常不即時

客戶商機追蹤難以落實

業務在外難以查詢與回報客戶資料

主管不易即時掌握業績狀況

人員異動時，所有客戶服務歷程接手
人員無法掌握，造成服務斷層



高柏科技導入CRM效益

決策從過往只能討論
上個月的數字，變成

每周即可決策

55% 減少
業務處理行政時間
(拉業績報表、查找
客戶服務紀錄)

80% 減少
資料的錯誤率

Year 3

業績成長50%
更快的決策，更精準的客戶服務，
疫情期間快速把握新的客戶，逆
勢成長

科技報橘專訪:https://pse.is/3hv4ap 24



勤友光電數位轉型

https://www.cw.com.tw/article/5118291 25



1. 客戶資料標準化且統一。

2. 減少錯誤，提高辦事效率。

3. 比競爭對手，完整掌握客戶，

成交的機率大幅提升。

4. 杜絕人員異動時的服務斷層。

1. 由e化進升到M化，增加更

高的即時性。

2. 減少不必要的行政瑣事時間，

省下 55% 時間。

3. 讓第一線業務拓展時，可以

隨時掌握案件的進度優劣。

1. 主管給予業務指導更加即

時，能快速決策。

2. 利用系統量化業務各項指

標，指導正確的方向。

3. 實踐洞見，業績數字不再

靠臆測。

業務行為速度增加 商情管理效率最佳化客戶管理效率大幅提升

CRM導入後的效益
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Vital CRM 解決方案
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成
交

客戶拜訪 (了解/過濾需求)

描繪願景與提案

排除疑慮

商機

訂單分析

定期服務與追蹤

口碑擴散，新客轉介

轉
介
與
重
銷

成
交

新客開發

疑似客戶

潛在客戶

成交機會

忠誠顧客

協助業務形成「銷售正向循環」

28



成功推動CRM要靠什麼?

業務主管要望、聞、問、切

業務人員要望、記、工、商

29
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「以資料力，提升營運力」- Vital Insight 模組
符合企業營運流程分析報表

用數據做決策，您也可以 !

特定標籤、擴充欄位設計不同維度的分析報表

針對企業營運模式設計客製化指標

◆ 陌生拜訪開發量

◆每週拜訪客戶數

◆ 商機預測與管理

◆ 銷售統計與分析

提供企業內部管理模式分析報表

◆ 日報／週報／月報

◆管理者報表
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掌握市場架構、聚焦目標客群

◆ 客戶都在那些產業？對什麼產品有興趣？

◆新客戶成長數量是否如預期？

◆ 今年客戶增加有沒有比去年多？

◆有訂單的客戶有多少？

◆ 客戶都分布在那些地方？

一鍵取得！

32



銷售統計與訂單分析，隨時掌握業績現況

◆ 今年的訂單與去年比？去年同月獲同季比

◆期間平均客單價是多少？是否有成長？

◆ 那些產品取得最多訂單？

◆訂單來自於哪前 50 大客戶？

◆ 下訂單的客戶都來自於哪裡？

一覽無遺！
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掌握商機成交趨勢，提高業績達成率

◆ 公司的商機成交率多少？

◆ 未來月度與季度的業績收入有多少？

◆那些業務的商機最多? 預估金額最高？

◆ 哪些商機已停滯太久應關注？

一目瞭然！

34



拜訪量與陌生開發量統計

◆ 那些業務做了最多客戶接觸？

◆那些業務做了最多陌生開發？

◆ 整個業務團隊的活動量較去年增還是減？

◆ 那些客戶有最多的接觸？是否合理？

◆那些客戶已經太久沒有聯絡紀錄？

會不會有問題？

即時關注！
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每位業務同仁目標達成狀況
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輕鬆掌握業務日常工作和系統使用狀況
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Insight App

Insight

38

❖不用等到回辦公室透過手機就可以隨

時查看銷售業績和掌握業務動向

❖更快的速度獲得洞見、更快達成資料

驅動的業務決策

Insight
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窗口

客戶(公司)
360° 全方位識別

獲得客戶全方位樣貌

彈性欄位設定，完整保留企業最珍貴的客戶資產

• 基本資料

• 業務報告

• 代辦工作

• 商機管理

• 客戶分類

• 聯絡人清單

• 產業資訊

• 採購紀錄
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客戶聯絡人資訊一手掌握

彈性欄位設定，完整保留企業最珍貴的客戶資產

窗口

客戶(公司)
360° 全方位識別

• 基本資料

• 業務報告

• 代辦工作

• 商機管理

• 身份標記

• 重要日期

• 行銷紀錄

• 採購紀錄

40



透過標籤快速協助企業分類客群

了解企業銷售型態、市場結構，擬定進攻客戶新策略！
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用手機APP隨時更新商機變化
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商機預測業績，提高商戰勝率！

預測業績

自訂商機階段

商機 To Do

商機筆記，業務銷售成功密技
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商機提醒通知，業務智能小秘書
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商機預測業績，提高商戰勝率！

業務檢討

聚焦商機

市場覆蓋率

商機建立，持續追蹤

主管支持，提高商機
成交勝率。 戰力聚焦，拿下商機

商機階段

商機來源、類別

成交可能性

搭配標籤檢討商機，
掌握市場覆蓋率
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持續性績效提升的執行工具- CFR

對話 (Conversation): 管理者與員工之間真實、

有組織的交流，以提升績效為目的

回饋 (Feedback): 雙向或網絡化的溝通，以評

估進度與促進進步為目的

讚揚 (Recognition): 對於值得表揚的同事，所

提供大大小小的貢獻表達謝意

摘自: <<OKR 做最重要的事>>, 2019
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雲端同步資訊共享

Vital CRM 在手，客情、商機掌握無窮

資訊同步
不論何時、何地，拜訪完客戶後，
會議記錄、重要事項透過 App 
能快速即時新增完畢，完成回報
作業。

掌握查詢
客戶資料不在透過翻閱名片、手
抄紙條，手機掌握在手、客資資
訊無窮，不論商機、拜訪紀錄迅
速一覽無遺。
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銷售資訊一手掌握--行動秘書

名片辨識

即時紀錄查詢

附近客戶

工作提醒

商機預測

客戶屬性

行事曆

即時交流討論

49



客戶記事 = 業務戰略手冊

業務筆記重點

✔該做的事情 TO Do
✔準備工 TO Arrange
✔思考哪些課題 TO Think

收集第一線來自顧客的面談資訊

重點與會者

報告分類

✔To 

Think

✔To Arrange
✔To Do

50



點擊新增
2

輸入記事內容

查閱聯絡人記事必須要從聯絡
人身上點選「記事」

1

選擇記事類別
3

存檔
4

詳細說明：App如何新增客戶記事
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請業務拜訪完客戶之後，將拜訪目的、會議重點
寫入聯絡人記事中，選擇對應記事類別並打卡

聯絡人記事
列表

查閱聯絡人記事必須要從
聯絡人身上點選「記事」

1

點擊新增
2

新增聯絡人記事
查詢聯絡人

新增聯絡人

新增
聯絡人記事

新增
聯絡人工作

新增
聯絡人商機

新增
商機記事
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手機名片辨識，快速保留客戶名單
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讓手機成為業務人員的最佳銷售工具
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客情、商機雲端、App即時同步
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負責業務工作提醒

商機階段

待聯繫

已發送email/電訪

有購買意願

報價商討中

成交

商機來源: 分析最佳行銷活動

產品別: 分析熱賣商品

產業別: 分析最適客群

運用商機預測業績不失準
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記錄商機進展與收集到的客情資訊
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頂尖業務必備技能：「寫好業務報告」

「寫報告，是為了幫助你自己把工作

做好！幫助你做出正確的決定，它的

重要性遠超過你的團隊成員有沒有認

真讀這些報告。」

前英特爾總裁—安迪．葛洛夫(Andy Grove)
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B2B行銷實戰三步驟：分析 對策 執行

縮小市場目標範圍

明確因果關係

貫徹執行模式

建立銷售邏輯，針對哪些客戶、提供哪種產品與服務，如何與
競爭對手保持差異，建構一制性的行銷操作以及銷售模式。

使執行者貫徹行銷邏輯，分析執行時所面臨的問題，提供有效
的解決對策。

觀察市場、聚焦目標，找出企業致勝模式。

03

01

02

行銷操作

分析與策略
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透過行銷主動出擊

親愛的客人 親愛的 Bruce

專屬稱謂的好處

✔提高客人滿意度
✔一封有溫度的郵件
✔提高郵件開信率
✔降低成為垃圾郵件機會

B2B行銷可以這樣做

• 主動提供企業服務與商品資訊

• 廣發展覽活動邀約

• 加深客戶對企業品牌服務印象

• 增加互動機會
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Vital CRM 發展優勢
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「只有創新跟銷售是利潤，
其他都是成本」

系統化有效率統一銷售流程，降低重複工作、處理瑣

碎行政事務的時間，一致性的銷售行為收集市場上更

有價值的客戶資訊。

創新業務流程

降低業務員一天處理行政事務 50% 

以上的時間，同時提升兩倍的工作

效率！

降低業務成本

提升業務品質
即時準確掌握銷售案狀態，迅速調整銷售策略，杜絕人

員異動產生的服務斷層，完整留存珍貴市場訊息，輕鬆

達成差異化銷售，提升企業品牌口碑形象。
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導入成效，立即可見

品牌價值

口碑效益口耳相傳，效益無價

大幅提高行銷效益

有效數據分析、清楚掌握客群輪廓，
精準分眾行銷，降低無謂行銷支出

業績倍增

找尋名單更輕鬆

統一業務銷售流程，業績人力相輔
相成，人力平衡、績效倍增

系統複合式資料搜尋，快速搜尋關
鍵窗口

4

3

2

1
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支出 雲端化七大優勢

1.  更低的期初使用成本 ( 70% 主機、版更、資訊人員維運)
2.  免去客製化費用
3.  用多少付多少，隨時可依企業規模成長調整規格
4.  持續新增功能、永遠使用最新版本
5.  更快的支援服務
6.  Anytime, Anywhere！實現行動辦公室
7.  強大顧問配合導入，縮短上線時間

CRM 服務雲端化效益
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五大資安防護保障

台灣第一家通過 ISO27001

國際資安驗證的 SaaS 廠商

Azure 雲端機房

網站弱點偵測強化系統安全

客戶各自獨立資料區，提供匯出

傳輸資料加密，擷取到也是亂碼
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售後專業支援

線上教學 線上教材系統中附有線上客服
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每月免費操作課程
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顧問導入效益



為什麼有三成以上的 CRM 導入失敗？

■沒有高階主管支持

■沒有明確的階段目標設定

■沒有利用CRM進行業務會議

■用CRM只有管沒有教

■第一線業務配合出現困難
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想做 CRM

但是

我們該怎麼開始？怎麼推動？
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顧問導入程序說明
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客戶關係管理系統導入工作分解結構
Work Breakdown Structure

專案啟動顧問訪談

01 主管級推動訪談

02 啟動會議

02 即有商業模式與作業
程序了解

希望清單

資料盤點

03 引導資料盤點

04 權限區隔討論

引導企業基礎資料建立

資料匯入與介接

05 協助定義資料格式、企業內部
依照樣版進行資料整理與匯入

06 提供 API 程式說明，由企業程
式人員依照說明進行程式開發與
資料整合

各單位知識地圖

教育訓練

06 系統操作教育訓練

06 各單位全面上線

07 系統應用狀況檢視

系統上線持續推動

08客服團隊持續服務

09關心落實狀況

活化制度落實於日常
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顧問課程導入排程

顧問需求訪談

訪談企業即有商業模式

與作業程序，提出導入

CRM 後的最佳工作模

式。

資料盤點架構確立

課程大綱確定

客戶分類建議

引導記事類別發想

客戶資料盤點、確認 Vital CRM 資料呈現樣貌

API教育訓練

學員：API 串接執行者

需求訪談、API 說明、串接規

則說明、Q&A

使用者單位

確認使用者組織架構

確認資料存取權限設定規則

資料呈現樣貌確定

系統架構設定

API串接/資料匯入

系統架構設定

教育訓練
資訊單位設定教學

管理者系統訓練課

建議堂數：1 堂

種子教育訓練

建議堂數：2-3 堂

管理者分析報表應用
課程

上線後顧問檢核邀請使用者

*上課前一天*
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公司
規模

產品
服務

顧問
服務

■ 穩健踏實經營33年，卓越中堅企業獎，台灣精品

獎

■ 產品每月更新，專業專職的服務團隊

■ 累積上千家各產業輔導經驗

叡揚資訊值得您選擇的原因
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快速移動原則管理平衡原則

杠桿借力原則

柔道心法

You may be bigger and

stronger than me，

but I have speed and leverage.

商機的知支點，

不是靠直覺靈感，

而是被萃取後而實踐洞見！
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商機心法

每一個缺口都是商機

怕麻煩的人

沒錢賺
顧客互動產生的資訊

從這去洞察那些有經濟價值

卻未被充分利用的隱藏寶礦
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導入 Vital CRM 是您的最佳選擇！
接下來您可以…

系統測試

應用需求確認

報價與簽約

導入使用
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Thank You
國家產業創新獎

卓越中堅企業

Vital 雲端服務家族GSS 叡揚資訊 GSS 技術部落格

未來值得期許

與您的組織一同進化
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http://www.cloudgss.com/
http://www.cloudgss.com/
http://www.cloudgss.com/

