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当企业忙于计算、预测和分配销售团队的销售目标时，通常需要先回过头分析过往的数据，找

出是什么原因导致了丢失很多商机，这种分析对于业务的未来进展总是很有帮助的。但是当分

析并思考这些数据的时候，可能会遇到很多问题。比如：

即使你经常在脑中思考这些问题，也可能并不太确定这些问题的答案… 它们都需要准确的数字来

支撑。那么现在该怎么做呢？毫无疑问！可以在CRM系统中通过必要的过滤条件来提取各种各

样的数据报表，从而获取想要的信息。这些报表为销售过程和销售团队提供了有效的销售见解

分析。

Zoho CRM报表帮助你完美解决历史销售数据分析问题...

我们可以将Zoho CRM的报表分为三个主要类别，它们为企业业务提供非常有用的价值，可以帮

助企业识别驱动更多销售业绩的指标，这样就可以让销售人员把时间和精力花费在正确的地方。

线索完整销售周期的平均时间是多少？

一个月内，有多少线索被转化为客户？

谁是销售团队的销售明星？

哪个地区产生的商机最多？
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基于时间的报表 

即使增加成百上千的线索也并不一定能保证销量的

增长，将合格的线索成功转化为客户的秘诀在于线

索培养。而只有对线索培养的过程有透彻的了解，

才能保证线索培养的有效性。

在你的销售管道中有停滞不前的堆积线索吗？

堆积线索

潜在客户

客户

如何识别这些线索，以及如何为成功转化这些线索而付出正确的时间和努力？有了精确的报表

分析，就可以很轻松地实现这些事情。

时间就是金钱 – 这句老话说得很好，不容辩驳！当面对客户或潜在客户时，每一分钟、每一小

时、每一天、每一年都很重要。在将线索转化为商机的过程中，时间就是一切，你的成果代表

你的时间能值多少钱！

Zoho CRM 的报表可以帮助你对线索的培养周期进行合适的分析。通过这些报表，计算你的有

效工作时间和工作效率。

• 基于线索来源/商机类型的销售周期持续时间

• 基于线索来源/商机类型的整体销售时间

• 基于行业/所有者的线索转化率�

基于人员的报表

衡量销售人员的业绩对企业业务至关重要。用于衡量

销售人员业绩和有效性的销售指标各不相同。但是了

解正确的销售指标并获得相关信息有助于识别销售过

程中的优势和劣势 – 哪个销售人员做的比较好，哪

个销售人员需要进一步指导以便做的更好。
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基于收入的报表

你的业务有多少收入？每个地区或产品系列对整体

利润的贡献是多少？销售业绩可能在一个地区很

好，在另一个地区却不行！

每个月的收入、给你带来更多生意的线索来源、目

标实现的百分比等，了解这些信息是非常重要的。 

在计算每月销售目标时，对个人目标和为了实现个人目标而执行的活动有深入了解是很重要

的。在Zoho CRM中使用这些基于性能的报表，可以衡量团队中个人的销售表现和取得的进步。

更重要的是，可以用来检查为客户提供的整体服务质量：

• 销售人员的业绩报表

• 销售周期持续时间报表

• 线索转化数报表 

如果没有详细的信息来展示客户购买的所有东西以及关于购买生命周期的报表分析，要想弄清

楚谁是企业最赚钱的客户是很困难的一件事情。

通过正确的Zoho CRM报表，衡量企业的收入和增长情况是一件很轻松的事情：

• 按照线索来源分析销售情况

• 按照可能性/阶段分析销售管道

• 本月销售
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