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一、登录 

1.点击链接 http://lpms.china-saas.com，输入公司名、用户名、密码、验证码后登录。 

 

2.点击右上角用户名，即可修改个人信息、查看帮助、退出；最新提醒、邮件会有数量提示。 

3.用户名下的搜索框，可快速搜索客户、线索、销售机会、合同订单等信息。 

 

二、基础数据设置 

1.在全局导航栏中，点击【系统管理】栏目下的【权限管理】，点击【部门管理】设置部门。 

点击绿色新增按钮，增加公司下属部门，保存后点击编写按钮可修改。 

http://lpms.china-saas.com/


 

2.点击【角色管理】设置角色。 

点击新增按钮添加角色，填写角色名称，描述。 

 

根据不同角色要求，设置不同权限信息。 

 

3.点击【用户管理】设置用户。 

在对应部门下，点击新增按钮添加用户，填写账号（登录名）、姓名、密码、邮箱、角色，

点击确认后，完成用户添加。 

4.点击【基础数据】，设置计量单位、地区信息。 



5.点击【产品管理】，设置产品分类、产品信息。 

三、客户管理 

1.添加客户，点击新增按钮，可新增个人客户、企业客户、政府及事业单位客户，填写相关

信息后点击保存。 

2.客户信息查询，点击搜索框旁的【更多】，根据筛选条件查询客户信息。 

 

3.点击导入、导出按钮，可以批量导入导出客户信息。 

4.点击客户名称，可查看客户全部信息，如下图所示。 

 

5.点击【公共客户池】销售人员可以从中获取客户信息，可选择转为有价值、无价值、客户

获取、或者客户分配。 

6.点击【联系人】，可以查看全部企业联系人信息。 



四、线索管理 

【线索】指有可能成为购买客户的集团、个人、公司等的相关联系信息。将得到的线索分析、

确认，并对有效线索开展一系列的行动后，线索可能转化为客户或者销售机会。 

1.点击线索名称，可查看全部线索信息，可转化成销售计划，查看跟进记录、转化的客户、

联系人。 

 

2.可以新增、删除、刷新、线索领取、线索分配，可以设置线索的状态为再联系、无价值、

转化、新建行动。 

 

3.线索查询，点击搜索框旁的【更多】，根据筛选条件查询线索信息。 

 

五、销售管理 

1.新增销售机会，填写主题、阶段、类型等信息。 

注意：销售机会明细，填好后需要保存。 

 



2.点击销售机会名称，可查看销售流程图，并且可以关联线索、合同/订单、交付管理、跟

进记录、销售轨迹。 

 

3.填写销售流程图各个阶段内容。 

 

点击各阶段右侧的展开图标，在【可采取动作】模块点击相关行动按钮，添加相关行动（红

色动作模块为必填模块），完成各阶段内容填写。 

注意：每个阶段中的红色动作模块为必填模块，状态必须填写【完成】后自动跳转至下个阶

段，否则无法进入下阶段内容填写。 



 

4.销售机会查询，点击搜索框旁的【更多】，根据筛选条件查询销售机会信息。 

 

5.添加产品报价 

6.添加竞争对手信息 

六、订单管理 

1.点击订单名称可查看全部销售流程，在销售流程中关联合同/订单管理、交付管理、预收

款、回款管理、开票记录。 

 

2.合同/订单查询，点击搜索框旁的【更多】，根据筛选条件查询合同/订单信息。 



 

七、日报管理 

1.点击【工具】查看【日程管理】，可直接将右侧事件拖进日程表中新建。 

2.点击【日报周报】，查看今天新建日程/行动汇总、新增客户汇总、签订合同订单合计、

回款合计；填写今日总结、明日计划，填写完毕后点击保存，确认无误后点击发布。 

注意：发布后的今日总结、明日计划无法再进行修改。 

3.【日报管理】领导查看下属日报，员工查看自己的全部日报。 

八、统计分析 

1.不同用户根据自己不同权限，查看自己权限内的统计分析内容。 

员工只能查询员工自己的统计分析结果。 

部门领导可查看该部门下员工的统计分析情况，并可在搜索框中查询部门下某个员工业绩的

统计分析结果，点击查询查看结果。 

 

注意：权限需要在基础数据设置中完成。 

2.点击分布图右上角图标，可切换折线图、柱形图，保存图片。 

 

3.全部统计分析功能包括：客户所有者分布、销售机会月份统计、销售机会人员分布、销售

机会阶段统计、签单金额月份统计、签单金额人员分布、签单数量月度统计、签约数量人员

分布、回款月度统计。 



九、控制台 

1.添加销售机会的热点关注快捷方式，可直接查看当前进度，完成情况、停留阶段；点击右

上角叉号关闭关注。 

 

2.销售漏斗显示各阶段客户数量、转化率（转化率=本阶段客户数量/上阶段客户数量）、公

司与个人业绩对比。 

 

3.可快速新建客户、线索、销售机会、合同/订单。 

 

4.可查看我的合同/订单、我的销售机会、我的日程、我的重点客户，每个模块右上角均有

红色叉号，可点击关闭该模块。 



5.点击搜索框下的设置按钮 ，可设置控制台板块显示/隐藏。 

 

十、联系我们 

平台网址：www.china-saas.com 

公司地址：山东省青岛市经济技术开发区江山南路 458 号创业大厦 23 楼 

联系电话：0532-80983636 

客服热线：400-600-1172 

微博：@青岛一凌网集成有限公司 

微信：qdsaas 
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