



交 流 提 纲

1、 开场及背景介绍
  • 双方简短自我介绍
  • 简述客户关系管理系统概况及需求
2、 供应商资质与能力评估 
  • 资质核查：详细列出所需资质证明文件，并核实其有效性。
  • 成功案例分享：请供应商分享在相关领域内的成功案例，特别是与本次合作相关的项目经验。
  • 技术实力概述：深入了解供应商的技术团队、研发能力、创新能力以及专利和知识产权情况。
3、 产品与服务详情
  • 产品概述：供应商介绍其提供的客户关系管理系统产品，包括系统架构、功能模块等。
  • 服务内容： 供应商在客户关系管理系统设计、开发、实施、维护等方面的服务内容。是否提供定制化开发服务，以满足我方特定需求。
4、 服务与支持体系
[bookmark: _GoBack]  • 客户关系管理系统赋能范围：列举客户关系管理系统在各类业务推进过程中的流程配置。重点说明现有客户关系管理系统与传统客户关系管理系统的区别与先进性。
• 服务支持力度：运营商在技术支持、客户服务、培训等方面的支持力度。
 • 接口技术：是否支持我方现有的技术架构和接口标准，或是否愿意提供必要的接口适配服务。
 • 培训与指导：提供用户培训、操作指南、常见问题解答等，确保用户能够熟练使用系统并充分发挥其功能。        
5、 技术与市场趋势探讨
  • 行业趋势分析：分享行业最新动态、发展趋势以及未来可能面临的挑战。
  • 技术创新与应用：探讨新技术在客户关系管理系统中的应用前景，如人工智能、大数据、区块链等。
  • 市场拓展与合作机会：探讨如何共同拓展市场、寻找新的合作机会和增长点。

