种子企业实施客户关系管理的重要性和具体措施
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我国种业正处于向着垄断经营过度阶段，已经开始大幅度淘汰分化，整个种业面临着重新洗牌，在洗牌过程中，部分有实力的公司将脱颖而出，他们将占有种业的大部分资源，占据大部分市场，成为第二批种业巨人。
市场经济的高速发展、种业的快速进步，随之而来的是信息化建设也如雨后春笋一样快步成长，一些跨国种业已经开始实施客户关系管理（CRM），通过客户细分、定位，有针对性的提出改善企业客户关系管理的一些手段，对种子企业的业绩和品牌知名度达到大幅度提升的效果。
在种业产品高度同质化的今天，人们越来越关注与产品相关的服务。企业每天最关心的都是客户，新客户？老客户？几乎每个企业都在不遗余力的去争取新客户，因为企业在经营过程中不自觉的就实施了密集策略，但是老客户蕴藏着巨大商机，在市场经济条件下，既能激发老客户的积极性，又能顺利的争取到新客户，将企业的有限资源合理的配置给不同的新老客户，使公司利益最大化是每个企业经营的根本目的。近年来有些种业异军突起，短时间内综合实力排名迅速靠前，进入中国种业50强、中国种业骨干企业。高速发展的种业，客户越来越多，在客户关系管理上就显现出一些问题，比如对客户关系管理存在认识上的误区、挖掘新客户的同时往往容易忽略老客户、客户分类标准不全面等等。这些问题直接影响到经销商对种业合作态度，造成不必要的客户流失，直接导致企业利润下滑、阻碍企业发展总目标的实现。
国际种业巨头的介入，迫使民族种业不得不重新对自身发展进行定位、重新寻找出路，比如：种业集团跟外企合作、外资入股、上市等等。这些举措，带给企业自身的不仅仅是资金支持，更是引进了先进的管理经验、增强了企业的核心竞争力。

一些种子企业审时度势，充分发挥自身优势，在竞争对手“借力而行”的形势下，为了保持企业高速发展的态势，同时为了减少由于客户关系管理方面的不足而导致的经济损失，重新对客户目标市场进行细分、选择和定位就显得尤为重要。
客户关系管理（CRM）越来越得到企业的重视，也越来越被软件厂商所看好。很显然，实施CRM首先必须要建立一个客户数据库，即将客户的相关信息保存到该数据库里。如何建立一个客户数据库呢？其基本步骤与建立其它数据库没有什么两样，但具体到其中的记录信息（如收集整理）则很有讲究。

在目前的企业中，普遍有两种做法：一是将CRM与SFA（sales force automation，自动销售软件）相结合；一是将CRM与数据仓库相结合。分析了两种方法的利弊之后，采用两种结合的办法，即利用SFA软件包来管理销售周期，然后将其中的数据传给决策支持数据库，作为售前及售后销售数据和长期客户数据管理是大多数种业的最佳选择。

一、数据库的建立和作用
在建立数据库过程中，种业应首先保证数据质量，确认数据对建立客户关系管理数据库而言相当重要，并确认由应用程序所生成的客户编码，保证它的唯一性。种业的客户大都很多家，每家客户都有唯一的客户编码，在发送电子邮件的时候，绝对不会出现重复发送现象。

姓名及地址都特别注意。姓名，对每一个客户来说，是唯一的。在把它输入到CRM数据库之前，一定要进行分解和规范化。分解是指要把姓名分解成各个组成部分，如姓、称呼（如先生、小姐、女士等）及关系（如xx的托管人等）。规范化是指要将姓名存放成一种统一的格式。在这个方面，地址可能会比姓名做起来相对容易，因为它比姓名有更为统一的结构，并且也可以很方便地用其它的数据库进行检验。例如，我们可以很方便地得到各地邮政编码，并且邮政编码的格式也非常统一。

对那些想收集，但又没有一定结构且信息量比较大的数据（如文本信息）要很慎重。种业CRM数据库包括的基本内容有电话、统计数据、客户查询等信息。但在一个决策支持系统中，没有一定结构的文本信息是很难查询和分析的。通过不同的检索途径可以得知哪些数据是CRM数据库使用者所关心的。
二、种业信息网的建立和作用
种业信息网站将通过发布相关的法律法规、最新动态、最新审定品种、历年的品种审定资料、种子生产、经营资格、种子质量抽查情况公布情况等，为本市、本省乃至全国各地的种子企业、农民、种子管理机构提供科学可靠的信息资源，并积极指导农民选用优良品种，提高良种化率，有力地推动我区种子产业的发展，起到农业增产增收保驾护航的作用。届时，种业信息网将成为面向种子行业网站，成为种业乃至农业的信息窗口。

种业将引进信息网络建设和网络维护专业人才，并在网站开辟论坛版块以方便大家交流；建立种业QQ群，由专业技术人员对所有浏览者提出问题进行解答。最有创新意识的就是种业信息网还将有专人对种业各种信息包括种子价格、产品、产量等进行大胆预测，为经销商和用户等指明方向。
