
朗坤环保集团 

企业介绍 

朗坤环保初创于 1999 年，主营废物处理与综合环境服务，是集工业废物无害化处理和

综合处置，以及污水处理等环保项目投资、建设、运营为一体的专业性环保企业集团。公司

秉承“持续科技进步，全方位环保服务”的理念，致力于在环境保护与资源化领域以先进技

术解决环境问题。依靠科技进步，提供环境综合服务，满足客户需求，并为环境和社会创造

价值。 

集团下属深圳市朗坤环保有限公司注册资金 1.02 亿元，资本实力雄厚，为国家高新技

术企业，拥有环保设施运营甲级资质、环境工程专项设计资质。通过了 ISO认证，连续多年

被评为“守合同重信用企业”。集团拥有各类中高级专业技术和管理人员逾 400 人，组建了

一支素质高、业务精、结构合理、基础扎实的管理团队。 

集团旗下有多家专业化的工业废物处理工厂和基地，具备齐全的危险废物处理资质，拥

有专业的运输车辆、收运队伍、储料仓库以及膜分离、分子蒸馏、烧结炉等专业设备和多条

工艺先进的生产线，可全面实施“国家危险废物名录”中 32 大类危险废物的收集、运输、

贮存、处理、综合利用直至最终处置，从而实现工业废物的无害化、减量化和资源化。 

企业营销服务业务特征 

朗坤环保有三大业务体系： 

1. 工业废物综合处置业务； 

2. 综合环境服务业务——污水处理等环保项目咨询、设计、投资、建设、运营一体化

的交钥匙工程服务；  

3. 工程建设服务——承建政府工程项目（例：轨道项目） 。 

本次项目实施主要应用于朗坤环保集团的：工业废物综合处置业务。 

工业废物综合处置业务销售主流程图例： 



 

 

 朗坤环保目前采用的是直销的营销模式，基本上所有的销售过程都是项目型营销。 

业务员需要经常拜访潜在客户或老客户，将客户的废物取样到公司化验后给客户合理的

报价并签署合同。合同签订后，还需要根据废物的情况向环保部门递交联单申请，审批通过

后方可进行废物转移。 



由于行业的特性决定，朗坤环保集团的每个客户都成为企业的长期合作伙伴。朗坤环保

集团特别重视客户关系及政府关系的维护。设立了专门的客户服务中心，作为公司面向客户

的窗口，为客户提供主动关怀服务，提升客户满意度及客户价值。 

信息化动因 

朗坤环保集团非常重视管理，随着企业的快速发展，客户数量已经达到 6000 多家，每

个业务员管理的客户量激增，每次客户的废物从化验到报价，到合同签署，到环保部门的联

单审批，到最后的废物转移等流程往往需要经历非常漫长的过程，大大影响了客户的满意度、

忠诚度。 

另一方面，集团的领导层很难掌握每个业务员的工作情况以及每个客户销售工作的推进

情况，随着业务员的变动、流失，集团的客户资源得不到很好的保护。公司所有的运营报表

仍停留在手工表格的形式，领导层很难用及时、准确的数据支撑集团的业务策略。 

所以公司领导提出通过建设 CRM 客户关系管理系统来建设精细的营销管理体系和贴心

的服务管理体系。 

用友 TurboCRM 应用解决方案 

1. 客户管理：将公司的每类客户都统一在 CRM 中进行保存，同时将各部门整理的客户

信息统一导入到系统中，通过权限的设置，让每个员工都能轻松地了解到他有权了

解的客户情况。领导层也可以通过报表了解公司的客户层次情况，以全面掌握全公

司的客户状态。 

2. 客户废物管理：将产废企业的待处理废物做为商机管理，让领导层了解从客户报备

开始到签订合同的整个业务的推进过程。 

3. 检验管理：对于有价废物及部分无价废物，需要通过检验得出各个项目的参数，提

供领导做废物报价参考。对于拉货回来的废物需要做小样检验和到货检验。 

4. 报价管理：有价废物根据废物检验结果报价，无价废物根据价格表报价。通过 CRM

系统可直接打印报价单并做进一步格式调整。 

5. 合同申请管理：签订正式合同前，需要做合同申请并提交公司领导审批，审批通过

方能打印合同。CRM系统通过合同申请管理整个报批过程。 

6. 合同管理：正式签订的合同，通过系统管理合同的执行过程，包括实际拉货，开票，

收款，通过报表分析合同的执行偏差。 



7. 废物转移报批管理：从产废企业转移废物前需要在环保局报批，通过废物转移报批

表可跟踪环保局的报批过程。 

8. 联单申请管理：环保局批准废物转移后，需要申请联单，由环保局开具的具有处理

废物的资质单据，联单审批通过后方可打印联单。 

9. 联单管理：由环保局开具的具有处理废物的资质单据。系统开具联单，并与合同中

确认的开联单张数对比。 

10. 派车管理：管理派车记录，并与合同中确认的派车次数对比。 

11. 结算管理：对于收取产废企业的处理费和支付产废企业有价废物的金额，通过报表

统计分析。 

关键业务应用描述 

1. 全方位客户信息管理 

客户关系管理的先决需求就是对客户资源的集中管理，即为客户资源的企业化管理，可

以避免因业务调整或人员变动造成的客户资源流失和客户管理盲区的产生；更重要是可以基

于客户状况来归集相关业务信息，通过完善的信息来支持业务角色的工作，同时达到对业务

行动的随时的监控指导。这也是 CRM对企业带来的核心变化。 

客户信息是动态、多角度的(360度视角)，除了基本的静态信息之外，还包括联系人管

理、销售机会、检验、报价、合同、拉货、联单等；为了实现“以客户为中心”的管理决策，

需要整合公司各部门的客户资料，并进行统一管理。 

朗坤环保集团除了终端客户，还有政府类型客户。政府客户关系的维护对朗坤环保集团

尤为重要。 

通过 TurboCRM，朗坤环保能够做到对所有政府客户个性化的服务、关怀，大幅度提升

政府客户满意度、忠诚度。 

主页面： 



 

2. 主业务流程的全过程管理 

2.1 业务流程涵盖范围 

 

2.2 业务流程实现示例 



环保行业的特性决定了朗坤环保集团的拥有特殊的：合同、联单、收运、帐务管理等 4

部分流程。CRM 系统对流程中的每一步都做到了严格的监控、提醒管理，以确保业务流程

的及时、顺利推进，并将每一阶段的沟通成果、工作成果进行记录，以此加强管理人员对项

目销售工作的跟踪、指导和关注，确保项目的完成。 

合同、联单、收运、账务管理流程图： 

 

 



联单与合同关联，在合同下可以看到已经开具联单的张数。 

 

 

  

3. 移动终端应用 

朗坤环保集团销售团队的每一位销售经理都服务于几十家企业客户，长期在外拜访客

户，随时搜集企业废物样本，并将每一次采集到的样本及时送检，根据检验结果给客户合理

报价，签订合同，尽快根据国家环保局要求申请联单审批及货物转运。整个业务流程的完成

依靠 CRM 系统的流程流转能够大大提升朗坤环保集团的运营效率。但是，受网络环境、人

员稳定性等诸多因素影响，给每位销售经理配备移动笔记本，并保障销售经理随时随地用电

脑登录系统的情况几乎不可能实现。 

用友 TurboCRM 系统的移动终端模块，使朗坤环保管理销售团队日常工作的问题迎刃而



解。朗坤环保成为用友集团第一批手机终端应用 CRM 的客户。销售经理只需拥有一部智能

手机，就可以轻松完成：客户信息录入、业务申请、审批流程等一系列工作，系统也会根据

流程的设置，适时以短信形式提醒销售经理每个流程节点的完成情况，方便业务流程的及时

推进，在快速提升销售团队工作效率的同时也提高了销售主管对团队的管控能力。 

图示为移动终端应用界面例图： 

  

  



  

用友 TurboCRM 系统应用带来的变化和价值 

1. 经过 CRM 系统对现有手工流程优化，朗坤环保已将企业客户、政府客户、合作伙

伴有机的整合到一起，形成企业化的客户资源整合管理； 

2. 建立了以客户为中心的精细营销业务规则和体系； 

3. 建立合同、联单、收运、帐务管理等 4 部分售中流程体系，提升了企业整体运营战

斗力； 

4. 在企业内部建立了数字化的决策分析体系，缩短了营销分析周期，提高了决策效率。 

 

客户感言 

     实施了 CRM，客户资料保存得很完整，目前审批的整个业务流程都是从 CRM 发起，

每一个环节都有短信提醒，从业务的决策、信息的汇总、还有整个公司的经营层面，信息化

为公司的发展带来了积极的影响，未来随着规模的不断扩大，信息化的作用和影响会越来越

大，对公司的支持、业务发展、经营管理效果会越来越明显。CRM 是一个舞台，不是条框，

我们的目标是成为信息化企业，超越被动的企业信息化。 

                ------- 朗坤环保集团 总裁助理周存全、信息总监谭建新 

                  



 


