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1 概述

客户是公司最珍贵的资源，为了更好的开掘老客户的价值，并开发更多新客户，XX公司决定实施客

户关系管理系统。希望通过这个系统完成对客户根本信息、联系人信息、交往信息、客户效劳信息的充

分共享和标准化管理；希望通过对销售时机、客户开发过程的追踪和记录，提高新客户的开发能力；希

望在客户将要流失时系统及时预警，以便销售人员及时采取措施，降低损失。并希望系统提供相关报表，

以便公司高层随时了解公司客户情况。

客户效劳是一个涉及多个部门，存在一定流程的工作。客户效劳水平的上下决定着公司的核心竞争

力。该客户关系管理系统应提供一个客户效劳在线平台，使客户效劳处理过程中相关人员可以在线完成

效劳的处理和记录工作。

1.1目的

本文档是武汉信息技术在与 XX 公司的客户关系管理系统实施合同根底上编制的。本文档的编写为

下阶段的设计、开发提供依据，为工程组成员对需求的详尽理解，以及在开发开发过程中的协同工作提

供强有力的保证。同时本文档也作为工程评审验收的依据之一。

1.2范围

主要是 XX公司的销售主管、客户经理及其管理员用来管理语客户相关的信息与活动。

1.3背景

客户关系管理系统用于管理与客户相关的信息与活动，但不包括产品信息、库存数据与销售活动。

这三类数据将由 XX公司 X销售系统进行管理。

1.4用户与角色

系统管理员：

管理系统用户、角色与权限，保证系统正常运行。

销售主管：

对客户效劳进行分配。

创立销售时机。

对销售时机进行指派。

对特定销售时机制定客户开发方案。



分析客户奉献、客户构成、客户效劳构成和客户流失数据，定期提交客户管理报告。

客户经理：

维护负责的客户信息。

接受客户效劳请求，在系统中创立客户效劳。

处理分派给自己的客户效劳。

对处理的效劳进行反应。

创立销售时机。

对特定销售时机制定客户开发方案。

执行客户开发方案。

对负责的流失客户采取“暂缓流失”或“确定流失”的措施。

高管：

审查客户奉献数据、客户构成数据、客户效劳构成数据和客户流失数据。

1.5产品理念

1.6文档约定

1.7需求优先级说明

[A1]: 优先级 1，优先，必须做；

[A2]: 优先级 2，中等，争取做；

[A3]: 优先级 3，下等，可不做；

备注：需求项没有特别说明优先级的，表示为[A1]。

1.8预期的读者和阅读建议

使用文档结构图

1.9参考文献

无



2 需求描述

2.1整体结构描述

客户关系管理系统用于管理与客户相关的信息与活动，但不包括产品信息、库存数据与销售活

动，也不提供产品信息查询功能、库存数据查询功能、历史订单查询功能。这几类数据将由 XX 公

司 X销售系统进行管理。

2.2综合描述

本系统采用 Microsoft SQL Server数据库，使用 Microsoft Visual Studio2008进行开发，采用三层架

构，保证了系统的可维护性和可扩展性。数据库设计原那么上符合第三范式，且标准，易于维护。

2.2.1功能模块

2.2.1.1 概述

本系统包括：营销管理、客户管理、效劳管理、统计报表和系统管理五个功能模块。

2.2.1.2 销售管理

营销管理模块包含销售时机的管理和对客户开发过程的管理，用例图如下：



营销的过程是开发新客户的过程。对老客户的销售行为不属于营销管理的范畴。

营销时机管理包括创立销售时机、修改销售时机、删除销售时机、指派销售时机几个子功能点。

前三个功能点销售主管和客户经理都可以进行操作，指派销售时机只能由销售主管操作。

2.2.1.2.1查看销售时机

2.2.1.2.1.1业务概述

客户经理可以查看自己创立且尚未分配的销售时机，并按照客户名称、概要、联系人对于未分配的

销售时机进行快速查询以及修改和删除。

客户经理可以查询自己所负责的销售时机，按照客户名、概要和状态进行查询和修改。

销售主管可以查看所有尚未分配的销售时机，或者按照客户名称、概要、联系人进行查询。可以修

改和删除自己创立的尚未分配的销售时机。

销售主管可以查看所有已分配的销售时机。

创建新的客户信息

填写执行效果

填写计划项

指派客户经理

销售主管

(from Use Case View)...)

创建销售机会

制定开发计划

<<include>>

执行计划

<<include>>

开发计划成功

<<include>>

终止开发计划

编辑销售机会

查看销售机会

删除销售机会

客户经理

(from Use Case View)...)

修改计划项

删除计划项

<<extend>>

<<extend>>



2.2.1.2.1.2使用者

客户经理、销售主管

2.2.1.2.1.3输入要素

登录 并 浏览销售时机页面

2.2.1.2.1.4处理流程

从数据库 取出 销售时机记录

2.2.1.2.1.5输出要素

将 从数据库 中取出的 销售时机 记录 显示在销售时机页面上

2.2.1.2.2 创立销售时机

2.2.1.2.2.1业务概述

需要记录的数据包括：概要、时机描述、客户名称、联系人、联系   、成功几率以及时机来源等。

销售主管也可以在系统中创立销售时机。

2.2.1.2.2.2使用者

销售主管、客户经理

2.2.1.2.2.3输入要素

在 销售时机管理界面 点击创立销售时机 进入销售时机的系统界面

输入销售时机中的信息

2.2.1.2.2.4处理流程

将界面上的信息 参加到数据库中

2.2.1.2.2.5输出要素

提示创立成功

2.2.1.2.3指派客户经理

2.2.1.2.3.1业务概述

所有的销售时机由销售主管进行分配，每个销售时机分配给一个客户经理。

销售主管根据各客户经理的负责分区、行业特长等对销售时机进行指派。

每个销售时机指派给一个客户经理，专事专人。

指派成功后，销售时机状态改为“已指派”。



2.2.1.2.3.2使用者

销售主管

2.2.1.2.3.3输入要素

进行指派时需要选择输入客户经理，系统自动输入指派时间。两项皆为必填项。

2.2.1.2.3.4处理流程

选择要指派的销售时机，观察销售时机的详细信息并选择客户经理进行指派。

2.2.1.2.3.5输出要素

指派成功后提示“指派成功”，该销售时机状态改为“已指派”〔即“开发中”〕。

2.2.1.2.4编辑销售时机

2.2.1.2.4.1业务概述

在编辑页面，可以对时机来源、客户名称、成功机率、概要、联系人、联系人   、时机描述进行

编辑。

其他信息不可编辑。对未分配的销售时机记录可以编辑。

2.2.1.2.4.2使用者

销售主管、客户经理

2.2.1.2.4.3输入要素

要编辑的项：时机来源、客户名称、成功机率、概要、联系人、联系人   、时机描述

2.2.1.2.4.4处理流程

在列表页面选择“未分配”的销售时机进行编辑，跳转到编辑页面；在编辑页面填入更新的信息，

提交表单，保存新的信息到数据库。

2.2.1.2.4.5输出要素

提示“保存成功”，或报告相应错误。页面必填项未填时不允许提交表单。

2.2.1.2.5删除销售时机

2.2.1.2.5.1业务概述

状态为“未分配”的销售时机可以删除。

删除时需要判断当前登录用户为该销售时机的创立人，否那么不可删除。

2.2.1.2.5.2使用者

销售主管、客户经理



2.2.1.2.5.3输入要素

在“未指派”的销售时机列表中选择一项删除

2.2.1.2.5.4处理流程

点选删除操作后应提示“确认删除？”，用户选“确定”那么执行删除操作，否那么不执行。

2.2.1.2.5.5输出要素

删除成功后提示“删除成功”。

2.2.1.2.6制定开发方案

2.2.1.2.6.1业务概述

客户经理可以给自己负责的销售时机制定开发方案。每个销售时机可以有多个开发方案，每个开发

方案需要录入时间和方案内容。填写方案项的时候可以修改方案项及删除方案项。

2.2.1.2.6.2使用者

客户经理

2.2.1.2.6.3输入要素

在制定开发方案时，应显示出销售时机的详细信息。

客户经理可以通过新建方案项，编辑已经有的方案项，即删除方案项来针对一个销售时机来制定客

户开发方案。

每个方案项包括两个输入要素：日期和方案内容，都是必输项。日期的输入格式为“2007-12-13”。
编辑方案项时，日期不可以编辑。

2.2.1.2.6.4处理流程

首先选择一“已指派”的销售时机进行指定方案的操作，然后制定方案。

2.2.1.2.6.5输出要素

提交并更新当前页面时在方案项列表中显示新建的方案项。

2.2.1.2.7执行开发方案

2.2.1.2.7.1业务概述

制定完客户开发方案后，客户经理针对某个销售时机执行已经制定的开发方案，记录每个开发方案的执

行效果。

在所有的开发方案执行完成后，客户经理可以设置该销售时机为“开发失败”或“开发成功”。



2.2.1.2.7.2使用者

客户经理



2.2.1.2.7.3输入要素

对每个方案项填写执行效果，并保存。

2.2.1.2.7.4处理流程

填写执行效果并保存

2.2.1.2.7.5输出要素

提示保存成功

2.2.1.2.8终止开发方案

2.2.1.2.8.1业务概述

为销售时机制定的开发方案执行失败后，终止开发。

2.2.1.2.8.2使用者

客户经理

2.2.1.2.8.3输入要素

从列表中选择一个状态为“已指派”的销售时机，点选“终止开发”操作。

2.2.1.2.8.4处理流程

点选终止开发按钮

2.2.1.2.8.5输出要素

更改数据库的销售时机开发状态。

2.2.1.2.9开发方案成功

2.2.1.2.9.1业务概述

销售时机开发成功后自动录入客户信息，创立新的用户。

某个客户开发方案执行过程中或执行结束后如果客户同意购置公司产品，已经下订单或者签订销售

合同，那么标志客户开发成功。

客户开发成功时，需修改销售时机的状态为“开发成功”。并根据销售时机中相应信息自动创立客

户记录。

2.2.1.2.9.2使用者

客户经理

2.2.1.2.9.3输入要素

从列表中选择一个状态为“已指派”的销售时机，点选“开发成功”操作。



或者在执行方案页面点选“开发成功”操作。

2.2.1.2.9.4处理流程

修改销售时机的状态为“开发成功”。

根据销售时机中相应信息〔包括客户名称、联系人和联系人   〕自动创立客户记录。

2.2.1.2.9.5输出要素

操作成功后提示“操作成功”。

2.2.1.3 客户管理

客户信息是公司资产的构成局部之一，应对其进行妥善保管、充分利用。

每个客户经理有责任维护自己负责的客户信息，随时更新。在本系统中，客户信息将得到充分的共

享，从而发挥最大的价值。

有调查说明，公司的大局部利润来自老客户，开发新的客户本钱相对较高而且风险相对较大。因此

我们有必要对超过 6个月没有购置公司产品的客户应予以特殊关注，防止现有客户流失。

客户管理的子用例图如下图。



2.2.1.3.1修改客户信息

2.2.1.3.1.1业务概述

客户经理可以编辑状态为“正常”的客户信息。

销售主管可以修改客户信息中的“客户经理”。

2.2.1.3.1.2使用者

客户经理，销售主管

填写流失报告

添加联系人

编辑联系人

删除联系人

添加交往记录

编辑交往记录

联系人管理

<<include>>

<<include>>

<<include>>

交往记录管理
<<include>>

<<include>>

进行暂缓措施

确认客户流失

<<include>>

查看客户信息

客户经理

(from Use Case View)...)

修改客户信息

销售主管

(from Use Case View)...)



2.2.1.3.1.3输入要素

有“*”标记的为必输项。地区、客户等级的候选项由数据字典维护；客户经理候选项为所有状态为“正

常”的系统用户。客户满意度和客户信用度候选项的值都是 1~5。

2.2.1.3.1.4处理流程

从列表中选择要编辑的用户点选“编辑”按钮，编辑特定客户的信息，输入新信息后点“保存”按钮，

返回列表页面。

2.2.1.3.1.5输出要素

修改好的客户信息，返回列表页面

2.2.1.3.2添加联系人

2.2.1.3.2.1业务概述

添加一个新客户后，根据客户信息添加跟客户有效的联系信息

2.2.1.3.2.2使用者

客户经理

2.2.1.3.2.3输入要素

输入每一条客户联系人信息，其中包含姓名、性别、职位、办公   、   号码、和备注等。

2.2.1.3.2.4处理流程

选择需要添加联系人的客户信息，点击“添加联系人”按钮，填写联系人所包含的信息并保存

2.2.1.3.2.5输出要素

信息填写无误显示保存成功否那么失败

信息填写无误显示保存成功否那么失败

2.2.1.3.3编辑联系人

2.2.1.3.3.1业务概述

对联系人有变动的信息进行更改

2.2.1.3.3.2使用者

客户经理

2.2.1.3.3.3输入要素

填写联系人有所变动的信息。



2.2.1.3.3.4处理流程

查询信息有所变动的联系人信息，点击“编辑”跳转到编辑页面后输入联系人信息有变动的地方，修改

后点击“保存”

2.2.1.3.3.5输出要素

返回列表页面

2.2.1.3.4删除联系人

2.2.1.3.4.1业务概述

对已经不是客户的联系人进行删除

2.2.1.3.4.2使用者

客户经理

2.2.1.3.4.3输入要素

2.2.1.3.4.4处理流程

查询需要删除的联系人信息，点击“删除”

2.2.1.3.4.5输出要素

提示“是否删除”确定后显示“删除成功”

2.2.1.3.5添加交往记录

2.2.1.3.5.1业务概述

添加有新联系的客户详细的交往过程

2.2.1.3.5.2使用者

客户经理

2.2.1.3.5.3输入要素

交往记录信息，如时间、地点、概要、备注、详细信息。

2.2.1.3.5.4处理流程

查找交往客户的记录点击“新增”并输入交易记录信息然后保存。



2.2.1.3.5.5输出要素

添加成功，返回交往记录列表页面

2.2.1.3.6编辑交往记录

2.2.1.3.6.1业务概述

对已有的交往记录进行编辑

2.2.1.3.6.2使用者

客户经理

2.2.1.3.6.3输入要素

对需要修改的交往记录进行修改

2.2.1.3.6.4处理流程

在需要编辑的交往记录点击“编辑”，对需要编辑的信息进行填写，然后保存

2.2.1.3.6.5输出要素

编辑成功

2.2.1.3.7进行暂缓措施

2.2.1.3.7.1业务概述

对流失预警中的客户采取的补救措施

2.2.1.3.7.2使用者

客户经理

2.2.1.3.7.3输入要素

系统自动查询出超过三个月没有交易记录的客户

2.2.1.3.7.4处理流程

对暂缓客户进行交流，了解是什么原因造成客户不购置，并采取应对措施。然后在系统中使用“暂

缓流失”功能点，填写采取的措施。

2.2.1.3.7.5输出要素



2.2.1.3.8确认客户流失

2.2.1.3.8.1业务概述

调查原因，如果是无法挽回的原因不再和公司进行交易确认客户流失

2.2.1.3.8.2使用者

客户经理

2.2.1.3.8.3输入要素

调查原因

2.2.1.3.8.4处理流程

2.2.1.3.8.5输出要素

确认流失

2.2.1.3.9查看客户信息

2.2.1.3.9.1业务概述

客户经理可以对自己负责的客户进行查询。

销售主管可以查看所有客户信息，并可以根据客户名称、地区、用户等级、用户状态〔输入其中一个或

多个〕。其中销售主管可以按照客户经理进行客户信息查询

2.2.1.3.9.2使用者

客户经理，销售主管

2.2.1.3.9.3输入要素

客户名称、地区、用户等级、用户状态〔输入其中一个或多个〕。其中销售主管可以按照客户经理进行

客户信息查询

2.2.1.3.9.4处理流程

使用者根据自己所要查询的条件进行输入，点击“查询”。

2.2.1.3.9.5输出要素

返回根据查询条件所能查询到得客户信息。



2.2.1.4 效劳管理

2.2.1.4.1 概述

效劳管理包括：创立效劳、分配效劳、处理效劳、反应效劳和处理归档效劳。用例图如下：

2.2.1.4.2 创立效劳

当客户收到客户效劳请求的时候，要创立一条效劳单据。其中包括：编号(系统自动生成)、效劳类

型(咨询，投诉，建议)、概要、客户、状态、效劳请求、创立人(自动选为当前登陆用户)、创立时间(自

动选为当前系统时间)。添加成功的效劳数据，状态变为“新创立”

2.2.1.4.2.1业务概述

当收到客户效劳请求的时候，创立一条详细的效劳单据

2.2.1.4.2.2使用者

客户经理

创建服务

处理服务

<<include>>

给客户经理指派服务

查询服务

填写处理结果反馈

客户经理

(from Use Case View)...)

销售主管

(from Use Case View)...)



2.2.1.4.2.3输入要素

当客户收到客户效劳请求的时候，要创立一条效劳单据。效劳单据录入界面如下列图所示。

效劳编号由系统自动生成；效劳类型由数据字典维护，选择输入；创立人为当前登录用户；创立时

间为当前系统时间。

2.2.1.4.2.4处理流程

效劳添加成功后仍返回效劳创立页面，显示空表单准备填写下一条效劳。

2.2.1.4.2.5输出要素

添加成功的效劳数据，状态为“新创立”。

2.2.1.4.3 给客户经理指派效劳

销售主管对状态为“新创立”的效劳单据进行分配，专事专管。分给的对象通过选择输入，候

选项包括所有状态为“正常”的系统用户。选择一条状态为“新创立”的效劳单据，分配给专人。

效劳分配给专人后，效劳单据的状态修改为“已分配”。需要记录分配时间。

2.2.1.4.3.1业务概述

销售主管对状态为“新创立”的效劳单据进行分配，专事专管。

2.2.1.4.3.2使用者

销售主管

2.2.1.4.3.3输入要素

分给的对象通过选择输入，候选项包括所有状态为“正常”的系统用户。

2.2.1.4.3.4处理流程

选择一条状态为“新创立”的效劳单据，分配给专人。

2.2.1.4.3.5输出要素

效劳分配给专人后，效劳单据的状态修改为“已分配”。需要记录分配时间。

2.2.1.4.4 处理效劳

被分配处理效劳的客户经理负责对效劳请求做出处理，并在系统中录入处理的方法。首先查询

得到状态为“已分配”的效劳单据，选择一个进行处理。填写处理方法后提交。处理完成的效劳单

据状态改为“已处理”。

2.2.1.4.4.1业务概述

被分配处理效劳的客户经理负责对效劳请求做出处理，并在系统中录入处理的方法。



2.2.1.4.4.2使用者

客户经理

2.2.1.4.4.3输入要素

填写处理的方法，系统自动记录处理人和处理时间。

2.2.1.4.4.4处理流程

首先查询得到状态为“已分配”的效劳单据，选择一个进行处理。填写处理方法后提交。

2.2.1.4.4.5输出要素

处理完成的效劳单据状态改为“已处理”。

2.2.1.4.5 效劳反应

2.2.1.4.5.1业务概述

  客户经理对状态为“已处理”的效劳单据主动联系客户进行反应，填写处理结果。需要填写处理

结果，并选择客户对效劳处理的满意度。客户满意度为 1~5的值。根据客户满意度不同，效劳单据

的流转也不同。

如果客户满意度大于等于 3，效劳单据状态改为“已归档”。

如果效劳满意度小于 3，效劳状态改为“已分配”，重新进行处理。

2.2.1.4.5.2使用者

客户经理

2.2.1.4.5.3输入要素

需要填写处理结果，并选择客户对效劳处理的满意度。客户满意度为 1~5 的值。

2.2.1.4.5.4处理流程

首先查询得到状态为“已处理”的效劳单据，选择一个进行处理。填写处理方法后提交。

2.2.1.4.5.5输出要素

根据客户满意度不同，效劳单据的流转也不同。

如果客户满意度大于等于 3，效劳单据状态改为“已归档”。

如果效劳满意度小于 3，效劳状态改为“已分配”，重新进行处理。

2.2.1.4.6 查询效劳

2.2.1.4.6.1业务概述

系统可以对已归档的效劳进行查询、查阅。便于客户经理、销售主管参考解决类似问题。可以根据

客户、概要、效劳类型、创立日期(一个或多个条件综合查询)进行查询。对每条效劳单据还可以查看明



细。



2.2.1.4.6.2使用者

客户经理、销售主管

2.2.1.4.6.3输入要素

选择是根据客户、概要、效劳类型、创立日期中的哪一个条件进行查询

2.2.1.4.6.4处理流程

进行查询操作

2.2.1.4.6.5输出要素

效劳单据信息

2.2.1.5 统计报表

2.2.1.5.1 概述

统计报表中包括客户构成分析、效劳构成分析及查看客户流失记录三个子模块。用例图如下：

2.2.1.5.2 客户构成分析

分析客户构成是为了了解某种类型的客户有多少及所占比例。可以选择报表方式，按客户等级统计、

查看按等级划分的客户构成

查看按满意度划分的客户构
成

查看按信用度划分的客户构
成

查看客户流失记录

分析客户构成

分析服务构成

销售主管

(from Use Case View)...)

<<extend>>

<<extend>>

<<extend>>



按信用度统计或按满意度统计。



2.2.1.5.2.1业务概述

了解某种类型的客户有多少及所占比例。

2.2.1.5.2.2使用者

销售主管

2.2.1.5.2.3输入要素

可以选择报表方式，按客户等级统计、按信用度统计或按满意度统计。

2.2.1.5.2.4处理流程

根据不同的报表方式查询

2.2.1.5.2.5输出要素

列出统计项，和该统计项下有多少个客户

2.2.1.5.3 效劳构成分析

2.2.1.5.3.1业务概述

根据效劳类型对效劳进行统计。可以输入年份，只统计该年的效劳数据。

2.2.1.5.3.2使用者

销售主管

2.2.1.5.3.3输入要素

可以输入年份，只统计该年的效劳数据

2.2.1.5.3.4处理流程

统计数据

2.2.1.5.3.5输出要素

该年的所有效劳信息

2.2.1.5.4 查看客户流失记录

2.2.1.5.4.1业务概述

查看已经确认流失的客户流失记录。

2.2.1.5.4.2使用者

销售主管



2.2.1.5.4.3输入要素

可以根据客户名称和客户经理名称进行查询。

2.2.1.5.4.4处理流程

根据查询条件查询

2.2.1.5.4.5输出要素

列出符合查询条件的已经确认流失的客户流失记录

2.2.1.6 系统管理

系统管理包括用户管理、角色管理、根底数据管理三个模块。用例图如下：

系统管理员

(from Use Case View)...)

用户管理

角色管理

基础数据管
理

客户经理

(from Use Case View)...)

销售主管

(from Use Case View)...)

登录

修改个人基本信息

注销

修改个人密码

主页

系统用户



创建用户

修改用户信息

删除用户信息

查看用户信息

系统管理员

(from Use Case View)...)

增加角色权限

修改角色权限

删除角色

创建角色

<<include>>

查看角色信息

系统管理员

(from Use Case View)...)
修改角色

<<include>>



2.2.1.6.1登录

2.2.1.6.1.1业务概述

程序的入口。输入用户名和密码，到数据库进行验证，验证通过，说明此用户存在，进入管理界面。

验证不通过那么给出提示，重新登录。

2.2.1.6.1.2使用者

所有的系统用户，包括系统管理员，客户经理，销售主管。

2.2.1.6.1.3输入要素

输入对应的用户名，密码。

2.2.1.6.1.4处理流程

验证用户名和密码是否正确。

2.2.1.6.1.5输出要素

验证成功那么进入管理界面，验证失败那么重新输入。

2.2.1.6.2主页

2.2.1.6.2.1业务概述

根据不同的登录角色的权限的不同，判断有哪些功能模块并用功能树显示出来。

2.2.1.6.2.2使用者

所有的系统用户，包括系统管理员，客户经理，销售主管。

创建基础信息

修改信息

删除基础数据

查看基础信息

系统管理员

(from Use Case View)...)



2.2.1.6.2.3输入要素

2.2.1.6.2.4处理流程

2.2.1.6.2.5输出要素

2.2.1.6.3注销

2.2.1.6.3.1业务概述

注销用户及角色

2.2.1.6.3.2使用者

所有的系统用户，包括系统管理员，客户经理，销售主管。

2.2.1.6.3.3输入要素

2.2.1.6.3.4处理流程

2.2.1.6.3.5输出要素

2.2.1.6.4修改个人根本信息

2.2.1.6.4.1业务概述

修改个人根本信息

2.2.1.6.4.2使用者

所有的系统用户，包括系统管理员，客户经理，销售主管。

2.2.1.6.4.3输入要素

要修改的个人信息，如性别、出生年月、联系方式等

2.2.1.6.4.4处理流程

2.2.1.6.4.5输出要素

修改后的个人信息将被保存，返回操作界面



2.2.1.6.5修改个人密码

2.2.1.6.5.1业务概述

修改个人密码

2.2.1.6.5.2使用者

所有的系统用户，包括系统管理员，客户经理，销售主管。

2.2.1.6.5.3输入要素

以前密码，修改后密码，确认密码。

2.2.1.6.5.4处理流程

2.2.1.6.5.5输出要素

修改后的个人密码将被保存，返回登录界面

2.2.1.6.6查看用户信息

2.2.1.6.6.1业务概述

查看所有用户的信息

2.2.1.6.6.2使用者

系统管理员

2.2.1.6.6.3输入要素

查询出所有用户信息或者根据条件查询局部或单个信息

2.2.1.6.6.4处理流程

2.2.1.6.6.5输出要素

列出查询出来的用户信息

2.2.1.6.7创立用户

2.2.1.6.7.1业务概述

新建一个用户



2.2.1.6.7.2使用者

系统管理员



2.2.1.6.7.3输入要素

输入用户相关信息

2.2.1.6.7.4处理流程

2.2.1.6.7.5输出要素

得到一个新用户，保存到数据库。创立成功那么给出提示消息“创立成功!”，创立失败那么重新创立。

2.2.1.6.8修改用户信息

2.2.1.6.8.1业务概述

修改一个确定用户的信息

2.2.1.6.8.2使用者

系统管理员

2.2.1.6.8.3输入要素

要修改的信息，如联系方式、籍贯、年龄等。

2.2.1.6.8.4处理流程

2.2.1.6.8.5输出要素

修改成功就更新到数据库。

2.2.1.6.9删除用户

2.2.1.6.9.1业务概述

删除用户

2.2.1.6.9.2使用者

系统管理员

2.2.1.6.9.3输入要素

选择一个用户进行删除
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