
销售管理系统 

一.项目简介 

随着计算机技术的迅猛发展，存在于网络的企业销售管理系统将逐步代替传统的管理模式进

入企业。为了更高效得完成销售方面的工作，也可以有更多的时间处理更多的别的事务，企

业也将摆脱原有的管理形势完全进入信息化管理。销售管理系统在企业的管理过程中起着巨

大的作用 

二.功能需求 

一个销售管理系统，设计者的目标是满意公司运营和日常管理的须要，具有对产品，客户管

理的功能。客户登录销售管理系统进行售后服务查询，销售员可以对销售的产品进行登记，

并将销售状况反馈给数据库。为管理的便利性和信息传递的快速性供应了一个很好的平台。

系统开发的总体任务是实现售后服务及销售登记自动化。总之，销售管理系统要实现登陆验

证、商品销售管理、商品销售报表管理、客户信息管理四大部分。 

1.客户对功能的需求 

1>查看自己的信息，了解自己近期的购买状况。 

2>查看产品的信息，熟识产品状况。 

2>查看售后服务信息。 

2.销售人员对功能的需求 

1>查看自己的信息，了解自己近期的销售状况。 

2>查看产品的信息，熟识产品状况。 

3>登记销售产品。 

4>添加新产品，并填写产品相关信息。 

3.售后服务人员对功能的需求 

1>查看售后服务信息。 

2>添加售后服务信息。 

三. 分析模型时序图 

 

销售管理系统顶层图 
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1.客户管理 

第三层 DFD图  客户管理子系统 
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2.销售管理 

第三层 DFD图 销售管理子系统 

 

 

 

 

 

3.售后服务管理 

第三层 DFD图 售后服务管理子系统 
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4.客户登录动态时序图为 
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四. 模块活动图，登录流程图 

1.注册、登陆模块 

1>模块功能描述 

该模块主要实现对用户能否进入系统的确认以及对进入系统的用户权限的设定；因为本系统

涉及到三类运用者，不行能每一类用户都具有相同的操作权限，如前所说，必定会早成系统

的混乱和崩溃，严峻影响其平安性和有效性。所以实行在通常的注册，登录模式下加上用户

类型的选择，特别简洁地就完成了对用户类型的区分及权限的划分。 

2>在模块的具体设计后，便能得出实现该部分的具体流程，如图 
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用户注册模块程序流程图 
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登录模块程序流程图 

活动图为： 
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2.客户管理模块 

1>模块功能描述 

显示客户的基本信息。 库户可以查看自己的等级和交易次数。 

2>在模块的具体设计后，便能得出实现该部分的具体流程，如图 3-8。 

 
客户管理模块流程图 

活动图为： 
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模块功能描述 

在这个模块可以登记销售记录。并且在提交记录时，更新数据库： 

(1)更新客户信息。假如是“老客户”系统会根据客户等级给出对应的实惠价。 

(2)更新产品信息。主要是更新该产品数量。 

2>在模块的具体设计后，便能得出实现该部分的具体流程，如图 

 
销售管理模块流程图 
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.数据库设计 

1.客户信息表 
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以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/90703400201

0006155
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