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教育培训行业发展背景

第一章 SECTION



二、项目介绍

教育培训行业现状分析

目前，我国现有2亿多的中小学生，在大中城市学生当中，90%以上小学生在课后课外辅导，市场发展

潜力巨大。随着中国国内市场不断的消费升级，教育消费已逐渐成为家庭的刚性需求，目前教育培训行业已

成为第二大消费领域，仅次于金融，而为了满足不同人群的教育培训需求，教育市场的细分也越来越明显。

教育培训行业可以分为体制内公立教育和体制外培训机构两大类，其中体制外市场化的教育培训机构包

括 K12 辅导、婴幼儿教育、兴趣辅导等，合计所占市场规模为8700亿元，占比 52.80%，是整个教育培训

最主要组成部分。

当前中国培训业正进入快速发展时期，各类培训机构呈爆发性增长。中国培训业正在走向建设品牌的道

路。培训市场经过多年来的发展，“实力”、“规范”正成为市场淘汰法则的新标准。随着越来越多的中小

培训机构被淘汰出局，培训机构出现了“集中化”“巨头化”的趋势。

教育培训领域的广阔市场和丰厚利润，使得西方国家加紧了进军中国教育培训市场的步伐。



二、项目介绍

国内教育培训未来发展趋势有以下四种：

一、我国教育培训业的品牌化格局将逐步形成，各个大品牌将在自己的领域内不断地发展壮大，将标准化

和专业化的运营模式推向全国，这也将是中国教育培训业的未来发展格局;

二、随着国际教育集团不断入住中国教育市场，我国的教育机构也将走向国际大舞台，我们既要学习国际

先进的教育模式，同时也要借助本土的优势研发国内教育产品，努力提高国际竞争力。

三、中小学课外辅导市场将是最受投资者关注的细分市场。调查表明，目前全国有73%的中小学生，选择

用课外辅导的方式来弥补学校教育的不足。调查显示，1/3的家长愿意拿出上万元为孩子进行课外辅导，中

小学课外辅导市场发展潜力巨大。

四、幼儿教育市场发展潜力巨大。近些年来，我国教育培训市场受到投资商的广泛关注，我国教育培训领

域的市场空间巨大。统计数据表明，教育支出在中国已经超过其他生活费用成为仅次于食物的第二大日常

支出。

在这种情况下，找到合适有效的营销推广和学员互动方式，就成了教育培训机构发展壮大的首要任务。



第二章 SECTION

教育培训行业发展挑战



二、项目介绍

2008年到2018年是教育培训行业的黄金十年，这十年中教育行业的发展保持持续增长，很多教育培训机构得以发展

扩大。但在这十年里很多机构的教育体系还不够完善，在下一个十年里，教育培训行业依然面临以下挑战：

一、行业泡沫

教培行业不同于其他行业，大笔的现金进入的泡沫或许会冲昏创业者的头脑，不知不觉就不再关心机构本身业务的发

展，而转变成一场资本的游戏。教培行业不是一个块钱行业，很多时候要靠一步一个脚印的踏出来，浮躁的泡沫或许会比

其他行业更容易散尽。

二、人才断层

十年前进入教培的业务人员已经逐步成长成为新一代优秀的创业者，基本三年就能磨出一家营收2000万左右的机构，在

这样的“扩招”模式下，人才的素质需要进一步提高配合行业发展的节奏，而往往因为近几年教培机构人员的流动成本低，

收入稳定性好的特点，导致很多机构的人才越来越不容易“磨”出来。

三、管理不够规范

教培行业入行门槛低，从业人员水平参差不齐，加之国家出台的民办教培机构管理制度还在滑行阶段，所以不管是

“内”管理还“外”管理，都会给用户(客户)造成一种缺乏从业规范的印象。越“小”的机构家族式管理模式越严重。行

业整体呈现形式就是行业头部公司优势越来越明显，中型机构管理者缺乏学习动力，小型机构管理还没进入企业管理阶段。

四、竞争异常惨烈

如前文所述，头部公司规模巨大，市场潜力极大。中部和小型的机构却迟迟难以突破，一旦头部公司的市场战略变为

“农村包围城市”，中小型机构通常很难与之抗衡，必须因地制宜变通营销和管理方式。
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教育培训行业解决方案



项目目标

提升教学、优化业务流程

360°学员信息掌控

教学情况监控

规范教学业务流程

潜在学员来源渠道洞察

高效销售管理、销售达成考核

业务到期自动提醒
学员名额自动核算

排课自动查重



系统功能设计

学员

教师

职工

销售过程

班级、校车预订

业绩考核

家长

潜在学员资源池

潜在学员分配

查重管理

文档

报表

语言

工作流和审批流

学员信息

学员考勤

教师管理

学员360°视图 班级管理

家长信息

用户管理

组织架构管理

学员业务

学员服务

业务机会
课程管理

学员健康管理

校车管理

学员业务

转班/调课 个案



通过Salesforce老师管理功能，实现老师
信息的360度视图、显示与课程.班级相关
信息，提高管理规范

通过Salesforce业务机会功能来管理商机
活动的阶段，跟进记录，商机漏斗分析，
转化率分析等

通过Salesforce班级管理功能来管理班级和
课程的安排、调课、转班等自动化流程

在Salesforce中实现客户信息的360度
视图，显示出与客户相关的信息，提高
效率

利用Salesforce报表和仪表板工具，实现
数据实时分析与统计，给管理层提供准确
的决策数据

老师管理与课程班级关联

线索转换与销售过程管理

班级与课程管理

360度客户视图

实时报表分析和仪表盘展示

基于Salesforce的整体解决方案



销
售
班
级
校
车

销售线索 学员管理 业务机会 老师管理 班级管理 校车管理 个案管理

•线索生成
•线索查重
•线索跟进
•线索回收
•线索转化

•学员转化
•学员面试
•学员跟进
•家长转化
•家长生成
•家长查重

•业务机会生成
•业务机会阶段
•业务机会跟进
•定购课程
•赢单分析
•丢单分析

•班级老师
•课程安排
•调课申请
•转班申请
•离园申请
•班级考勤

•线路创建
•线路维护
•座位数量
•与学员关联

•个案创建
•个案编辑
•个案流转

运营支撑
组织架构 员工管理 分配规则 回收规则 权限管理

•老师创建
•老师信息编辑
•岗位变动

业务功能架构分解



Sales Cloud - 全球第一的销售应用程序

以你想要的方式销售
Lightning Platform & Ecosystem

随时随地销售
Salesforce1 Mobile App

更智能地销售
SalesforceIQ Inbox & Sales Wave 
Analytics

更快速地销售
Salesforce SteelBrick CPQ



Sales Cloud 助力客户成功

Source: Salesforce Customer Relationship Survey conducted March 2015 - May 2015, by an independent third-party, Confirmit Inc., on 4,600+ customers randomly selected. Response sizes per question vary.

通过Salesforce客户报告得出平均百分比

+ 37%

赢率 + 43%

潜在客户转换率

+ 44%

销售生产力
+ 48%

销售准确率

增加销售额

+ 37%



增加潜在学员的数量，降低线索名单成本

1. 向潜在学员批量发送电子邮
件文章，可以自定义邮件/
文章内容/模板

2. 跟踪潜在学员对邮件/文章
的反应情况（例如：是否打
开邮件/阅读文章，是否打
开链接，等。）

3. 根据潜在学员的反应，制定
下一步的活动流程

4. 利用邮件/文章内容，吸引
并引流客户到官网等渠道，
并统计引流数据



自动不间断培育潜在学员，有效提升市场投资回报

1. 对潜在学员进行分组分群，制定
精准的营销策略

2. 系统自动执行营销策略，并根据
客户不同反应，完成营销路径

3. 可以对潜在学员进行多轮次的营
销活动发起与淘洗

4. 通过不断培育淘洗潜在学员名单，
最终产生有效销售线索。最大程
度上利用潜在学员名单，并提升
销售代表的效率和赢率。

个性化营销策略示例



通过自动感知学员回馈进行评级打分，完善客户信息

线索打
分评级

客户行动
感知

1. 在一定时间内用特定孵化
程序对潜在学员进行广告
链接点击、网站板块浏览
记录、下载文档记录等交
互情况综合分析

2. 对于具有初步意向的潜在
学员，利用门户表单，获
取关键信息（例如姓名、
联系方式、职业等信息）



感知交互历程，让销售精准介入，提升销售效率和赢率

客户开始行动，
需要跟进

1. 精准捕捉学员需求的时
间窗

2. 记录完整学员跟进历程，
以优化营销策略

3. 自定义孵化评分门限，
对于达到评分门限的潜
学员，由销售代表进行
跟踪与转换（进入到销
售流程）



销售管理

客
户
购
买
行
为

信息渠道获知

官网

其它

需求评估

兴趣
能力
口碑

意向明确

教学质量

品牌
口碑

销
售
阶
段
及
工
作
示
例

与客户达成一致

SS1
客户咨询

SS2
客服回访

SS3
商机形成

SS3
销售跟进

SS4
达成共识

SS5
订单管理

确定购买

资金问题

通过不同渠道，
客户需求咨询，

客服收到咨询
信息后与客户
进行回访，对
客户需求进行
评估

通过前期客服
人员的跟进，
已经有了响应
的客户信息

销售人员根据
客户的需求，
像客户展示教
育培训行业的
优势

解决客户的疑
虑与担忧，说
服客户，达成
目标

促使客户最后
达成购买目标

在线下单

解决顾虑

其它问题 在线支付

深入交流
课时
价格
承诺



学员

学员

关系 业务

机会

家长

定购

课程

校车
重复咨
询信息

预约课

测试

结果

跟单

记录

基本

信息

学员管理

客
户
类
型

学员来源细分：
Walkln
OffLine
CallIn

Database

员
类
型

学员管理-360视图



老师

学员

班级老师

班级课程

班级固定
资产

转班申请

退园申请

班级考核

班级管理

客
户
类
型

课程按内容细分

员
类
型

班级管理-360视图



销售管理报表：
• 潜在学员统计报表
• 销售数据分析表

教务部门报表：
• ***部门报名花名册
• 退费
• 新生名单
• 转班登记表
• 教师信息表
• 出勤统计报表

上报教育部门的报表：
• 学员信息采集服务系统录入表
• 全国教育管理信息系统录入表
• **市**区教育统计补充报表

保健室报表：
• 全日健康观察登记
• 伤害与事故登记表
• 因病缺排查结果登记日志

数据分析



系统截图示例-主页

主页：可以根据不同角色通过权限定义不同主页的内容，如销售人员关注个人的业绩指标，销售总监关注所有
销售人员的业绩指标，区域总监关注整个区域不同分部的销售指标，领导层关注整个全国的业绩指标



系统展示-截图（示例）-销售线索

潜在学员资源池：通过从官网渠道进行注册后的学员可以直接在Salesforce中生成潜在学员信息，不同渠道进入
salesforce的潜在学员信息可以划分为不同的视图。进入后的潜在学员形成一个大的潜在资源池按照教育培训行
业客户的业务规则进行自动分配或者手动分配



系统展示-截图（示例）-市场活动

市场活动管理：1. 线上的营销活动可以关联至市场活动中，如通过邮件/短信等渠道进行活动发布，追踪活动执
行情况，进行活动分析。

2. 线下沙龙、讲座可以预先进行成本预算、资源投入进行内部审批，审批后进行市场然后进行活动的执行，如，
预计到场人数、实际到场人数、产生的销售机会、订单等。



系统展示-截图（示例）-销售线索转换销售机会

销售线索转换：当销售人员通过主观及客观判断某一个潜在学员是真正的销售客户时可以进行转换为销售机会，转
换条件可以根据教育培训行业客户的管理规则进行定义



系统展示-截图（示例）-销售机会管理

销售机会管理：根据教育培训行业客户管理的业务要求可以自定义销售机会的阶段及每个阶段的赢率，关联相关的
活动、任务信息，并且根据要求可自定义关联产品、订单、报价等相关列表



系统展示-截图（示例）-报价管理

报价管理：管理报价的规则，通过权限控制不同层级人员的折扣权限，保证报价的规范性及合理性



系统展示-截图（示例）-订单管理

订单管理：可以定义不同的订单类型，不同订单类型所需要的信息可以自定义，管理订单的状态，并实时把状态反
馈至相关人员，如学员在不同官网下单、支付的信息都会进入salesforce，salesforce帮助教育培训行业客户把所有
的订单进行汇总，进行统计分析



系统展示-截图（示例）-已缴费客户管理

已缴费学员管理：可以对已缴费学员进行分级、分类管理，已缴费学员关联相关产品、订
单、报价等信息形成已缴费学员360°视图，未来通过已缴费学员的消费记录及历史信息做
会员管理



移动端：Salesforce移动端支IOS、 Android、 Apple Watch、 iPad等，不需要再单独开发移动端，
PC端定制的业务都可以在移动端实现，摆脱电脑的束缚，能够随时随地办公，提升工作效率。

系统展示-截图（示例）-移动应用



系统展示-截图（示例）-报表管理

报表管理：基于Salesforce中所有的基础数据信息，业务人员可以通过拖拉拽的方式进行自定义报表，复杂的报表可以通过
Salesforce平台自有的公式和简单的代码实现，通过Salesforce平台教育培训行业客户可以满足对销售业绩（整体、员工）、
销售数据（按整体、按员工、团队）、辅导类别、支付方式（系统集成）、通话时长（二期）等不同类型报表的要求。



系统展示-截图（示例）-仪表盘管理

仪表盘管理：仪表盘基于报表生成，可根据教育培训行业客户的报表要求制定不同层级的仪表盘管理组，不同权限的
人可看到的仪表盘不同，每一个仪表盘都可追溯至最底层的字段信息
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教育培训行业客户案例



客户案例一: 新东方 – 中国最大的专业教育机构

2013年上线使用Salesforce，管理会员、销售、客服

4500 个salesforce用户



客户案例二: 英孚教育： 17 种业务，跨越54个国家

2011年上线使用salesforce，管理会员、销售、教务、客服
4200 个salesforce用户



英孚教育： 选择使用最好的CRM



客户案例三：汉普森英语

汉普森英语是高端英语培训品牌，于2002年3月成立，是中国较早的“洋家教”个性化外语

研究及教学机构， 拥有市教委授权民办教育机构资质，并取得国家外专局权威颁发的外国专家聘

用许可证。

经过近14年的不断发展，汉普森英语已经在全国建立了30家分支教学机构，聘用外教人数

达800多位，成为目前国内较大的"洋家教"外语培训基地，为社会培养了2万名专业外语人才，学

员包括儿童、青少年、成人及企业定制培训。其独特的"一对一洋家教"教学方式，受到包括中央

电视台、北京电视台及各大报纸、网络媒体的关注和报道。

秉承定制教育先锋，为学员提供高效、实用的英语培训服务，汉普森英语自成立之初便建立

建全一套完善的教育服务体系，下设教学研究部、外教管理部、客户服务部，全程监督外教教学

质量，跟踪学员学习进程及效果。依托汉普森英语独创的科学、权威的OTM教学法（Objective 

Teaching Method），为学员量身打造学习计划及课程，提倡"一节课顶十节课"的好效果，又快

又好才是省"的高效、实用、经济的学习方式。



项目范围
项目名称：汉普森英语Salesforce CRM系统 上线时间：2016.12

销售线索 外部系统可以同步销售线索到CRM系统，销售线索可以转换为客户和业务机会

客户 客户即学员，包含学员信息，联系人信息，咨询人信息等；每一个客户必须包含一个业务机会

业务机会 从意向到签单的一个销售过程管理，便于销售对于销售状态实时反馈

合同 包括一对一合同和一对多合同，合同信息都是由业务机会生成

销售目标 总部给校区校长制定的销售额计划，校长给销售制定销售额计划

产品 由教务系统同步到CRM系统，供CRM所有用户参考和创建合同时选择产品

跟单记录 销售线索和业务机会下创建跟单记录

个案 呼叫中心在接到400电话时可创建相应的投诉个案并关联客户

通话记录 由TQ同步到CRM系统

校区 由教务系统同步到CRM，供销售选择

短信配置 CRM系统用户可以为客户发送短信，发送的短信需要系统事先配置以供呼叫中心或销售使用

系统集成 与教务系统、汉普森后台系统、汉普森采集系统、TQ、短信接口集成

报表&仪表板 进行报表及仪表板操作培训



客户案例四：贝尔安亲

贝尔安亲源自台湾，是中国课后托育行业的高端品牌。依托30年的安亲教育经验，带领学生

托管行业全面升级。

贝尔安亲以小而美的精致环境，为小学生提供课业辅导、生活照顾、习惯培养、兴趣培训等

全方位的服务。贝尔安亲拥有经过专业化训练的课后托育师资队伍，依托丰富的教育经验及台湾

教育资源，提供“数位、精致、专业、开心、适性＂的学习氛围，让孩子轻松学习、快乐成长！



项目范围（一期）
项目名称：贝尔安亲Salesforce CRM系统（一期） 上线时间：2016.03

学生管理 360视图，生日提醒，退托与退托生成个案，退托生成退款

家长管理 家长信息管理，与学生关联。

老师管理 老师信息管理，与学生关联。

订单管理 订单生成VF，向导式创建订单，订单自动生成收款单

退款单 退款拆分

收款单 收款单生成，收款按产品按月拆分，收款提醒

费用管理 费用录入，费用清单导入

产品管理 基础产品管理

校区管理，分公司管理校区／分公司管理

收支管理 收入与支出清单

个案管理 个案管理

问题反馈管理 用户需求与问题的反馈管理

报表&仪表板 进行报表及仪表板操作培训



项目范围（二期）
项目名称：贝尔安亲Salesforce CRM系统（二期） 上线时间：2016.08

校区管理 项目一期订单功能优化，班级管理，物资管理，校区报表等。

校务中心管理 活动通知，直营校管理，信息导出。

招商管理 销售线索管理，加盟校管理，销售过程管理，加盟校辅导管理。

系统集成 与贝趣APP集成

报表&仪表板 针对总部／分公司下属所有校区统计校区量，收入，学生和老师情况。



第五章 SECTION

蓝岭公司介绍



Bluelinksys是一家专业从事企业应用系统软件的研究开发和生产经营的高科技企业，产品广泛应用于零售,消费品、

科技、金融、医药和医疗、服务、现代物流等领域，专业提供行业应用软件产品和软件技术与咨询的IT服务， 自

2009年至今已经基于Salesforce平台为300+企业客户的500+项目提供了开发与维护服务。

2009年

2010年

2012年

2016年
We start

HERE

深圳，无锡

上海、成都

北京，长沙

公司发展历程

广州



蓝岭 – Salesforce铂金咨询实施服务合作伙伴

¥17M
2014

¥15M
2013

¥20M
2015

¥45M
2019年服务收入

SFDC GCR Alliance
FY 2020

大中华区伙伴排名
第1位

70+
SFDC顾问团队¥31M

2016

11年 SFDC Consulting Partner经验

2017-2018连续两年增长超过50%

11年SFDC经验

2009 - 2020

聚焦Salesforce业务
¥12M

2012

¥10M
2011

¥8M
2010



完整的市场营销、销售、服务、渠道管理、交付与运营的闭环

协同（前后端、跨部门）

IPD MTL LTC CTE ITR MF

高科技/互联网

汽车/制造

MPAR（合作伙伴管理）

生命科学

专业服务

教育培训

零售/金融/物流

蓝岭 – 11年Salesforce CRM成功服务经验



长期服务的大客户

• 浙江大华技术股份有限公司

• 英孚教育科技有限公司

• 保乐力加（中国）贸易有限公司

• 百威英博（中国）投资有限公司

• 新东方教育集团

• 西安杨森制药有限公司

• 诺和诺德中国制药有限公司

• 华大基因股份有限公司

• 广东欧珀移动通信有限公司

• 广州小鹏汽车科技有限公司

华东区

华北区

华南区



品质至上

知识转移

快速响应

业务梳理

成本最小化

专业的Salesforce.com 
咨询服务提供商专业专注

我们的优势



本地服务更实惠，响应速度更快

与第三方专业salesforce顾问公司合作，各行业更多的实施经验

参与顾问的团队包括salesforce原厂顾问资源，团队对salesforce产品更为理解

Bluelinksys 更懂中国，Bluelinksys 核心实施顾问人员有多年企业IT顾问从业经验

使用经验证的方法论和
最佳实践

技术专长：定制，系统
整合，行业业务咨询

经验丰富的SFDC 顾问
和开发人员

降低总体实施成本

为什么选择Bluelinksys?



专注Salesforce
Salesforce实施服务是我们唯一的业务
多行业的成功实施经验
瀑布/敏捷实施的实践经验

对大客户的持续一致服务保障
实施团队保持稳定，保障优质资源的持续投入
项目经理负责制，高层直接关注，保持良好客户关系
与客户团队保持高效协同，遵守客户的沟通机制与管理制度

项目成功与满意度保障
定期Review项目状态（周/月/季度/年度），提前预判风险和制定预案
制定客户满意度调查报告，定期进行回访与调查收集；标准化的问题处理流程与追踪机制
每年三次（或多次）Workshop，分享Salesforce创新的解决方案、成功案例，和技术培训

定价结构与折扣策略

为大客户长期服务专门制定的报价结构和服务方式
特殊折扣

蓝岭的价值定位



确立业务上要用
Salesforce达成的目标

决定实现愿景的策略

明确管理层的愿景 与现在人员和流程成熟度
匹配的功能优先级

用发展的眼光规划未来的
Salesforce道路

What are key business 
metrics to measure 

success?

上下沟通，培训，统一思
想，统一行为

How will the Salesforce
transformation impact the 

organization and employees?

蓝岭的最佳实践 - CRM项目实施成功的7个要素

针对业务目标的KPI

要素#1
愿景与策略

What are the business objects 
of the overall Salesforce 

effort?

What should be the basis for 
deciding which initiatives are 

pursued first?

What are the strategies to 
enable achievement of your 

Salesforce vision?

What is the business vision 
that will drive the Salesforce 

system?

要素#2
业务的KPI

要素#3
用户采用率

要素#5
路线图

流程再造

系统，架构，数据策略

What processes will help achieve 
the Salesforce vision?  Do they need 

to be re-designed?

要素#6
流程再造

要素#7
技术与数据

What technology and data 
strategies and architecture will 
support the Salesforce effort?

How should the list of Salesforce 
related programs and initiatives be 
structured to produce maximum 

benefit?

建立高层支持的策略，能
见度，和在组织上保证有

效的变更治理模式

要素#4
高层支持与治理模式

What governance model will 
best support the Salesforce

effort?



创新发展，合作共赢

Salesforce&蓝岭信息技术有限公司


