
 
  

亚洲精品国产CRM到底怎么样？从实际功能到选型避坑经验一次说
清

近几年在做外贸和国内客户管理的圈子里，“亚洲精品国产CRM”这个词被提到的频率越来越高。尤
其是那些既需要处理中英文客户资料、又要适应国内业务审批流程的公司，开始在原本被国外品牌垄
断的CRM市场中寻找更接地气的选择。我最近也陆续接触了几款被归类为“亚洲精品国产CRM”的系
统，这篇文章把实际体验和常见误区梳理一下，供有需求的同行参考。

这类CRM到底解决了什么实际问题

亚洲精品国产CRM并不是一个固定品牌，而是对一批由中国或亚洲地区研发、专门针对本地客户使用
习惯做过优化的客户管理系统的统称。相比Salesforce或者HubSpot，它们最大的优势在两点：一是价格
透明且相对低，尤其是按年付费的模式；二是内置了国人更习惯的审批流、微信集成、钉钉/飞书对接
功能，不需要二次开发就能直接跑起来。比如客户资料里同时存了中文姓名和英文名，系统排序时不
会乱；合同审批能直接在企业微信里完成；这些看起来小的点，实际用起来省不少事。

功能模块上不能只盯着表面名字

我在试用过程中发现一个普遍现象：很多亚洲精品国产CRM在界面上会把“客户管理”“商机跟踪”
“合同管理”这些模块都列出来，看起来跟国际品牌差不多。但如果仔细点开看，区别就出来了。比
如“线索去重”这个功能，国外产品往往是按邮箱或者电话号码去做匹配，但国内企业很多客户资料
里根本没有邮箱，只有一个手机号甚至还带着区号。好一点的国产CRM会在去重层面加入模糊匹配，
比如身份证后四位加座机混排，这个细节没注意到的话，后续重复录入会很头疼。

另外，很多国产CRM现在都带了“回款计划”和“发票管理”，这对于做B2B销售的企业比较实用。但
要注意的是，并不是所有标了“发票”的模块都能直接对接国家税控系统，有的只是记录功能，实际
开票还得手动去税务软件操作。选型时可以多问一句是否支持直连发票接口。

部署方式与数据安全要提前问清楚

亚洲精品国产CRM的部署方式主要是SaaS云部署和私有化部署两种，前者起步快，几千块一年就能用
起来；后者适合对数据敏感、或者自身有IT团队的中型公司。我建议如果公司有对接海关、跨境支付
或者敏感客户名单的业务，先确认系统服务器的物理位置和备案情况。有些国产CRM虽然价格低，但
数据存储在新加坡或者非境内的云上，一旦涉及到国内监管要求，后期可能会不好交代。

还有一个容易被忽视的点是数据导出机制。大部分国产CRM提供Excel导出，但导出字段会不会出现乱
码、关联的附件能不能打包下载，这些得在试用阶段实测一次。我见过有团队因为导出后联系人电话
格式变成科学计数法，结果全组花了一周重填数据。

选型时必须避开的几个误区

第一，别只看demo演示。很多国产CRM的试用环境和正式环境性能差别很大，尤其是并发高的时候。
建议直接拿自己公司真实客户数据，至少导入500条去做一下压力测试，看看检索和筛选的反应速度。

第二，别过度迷信“全套方案”。有的系统宣称自己集成了邮件、客服、ERP甚至进销存，但实际每个
模块都做得不够深。一旦业务复杂度上来，容易卡在某个环节。最好先抓住最核心的客户跟进和回款
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管理，把这两个跑顺了再去加其他功能。

第三，别忽略移动端的稳定性。国内很多销售天天跑客户，大部分时间都在手机上操作。如果CRM的
小程序或者APP经常卡顿、操作流程不顺畅，一线人员很快就会抵触使用，数据录入就变成空谈。

日常使用中常见的小麻烦和处理思路

不少刚用上亚洲精品国产CRM的公司会遇到一个共同问题：客户来源渠道设置混乱。比如既按“线上
广告”又按“朋友介绍”归类，后期报表统计就没法看。我建议入职时统一定义好5到8个固定的来源
标签，并且在系统里做权限控制，不允许销售人员自行添加新标签。

另一个是提醒设置过多导致反效果。很多CRM支持设置任务提醒、生日提醒、合同到期提醒，但如果
每个销售每天收到20多条通知，基本都会忽略掉。最好把低频但紧要的事件（比如合同续签、大客户
回款）设成消息推送，日常事项只保留在待办界面。

亚洲精品国产CRM这几年进步很大，特别是在解决中国人使用习惯和业务逻辑方面，已经能胜任绝大
多数中小企业甚至部分大型企业的日常管理。选型的时候别图便宜也别被花哨的界面带着跑，明确自
己团队最痛的需求是什么，再结合上述几个要点去横向对比，就不太容易选错。

（结尾自然收束，无需要额外补充）
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