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 یک قدم تا بی نهایت... 
 

 قدم های اول مهم است، پس با ما همراه باشید تا سفری هیجان انگیز را آغاز کنیم! 

بار، نحوه کار با   ک یاست فقط  یشده است. کاف  یطراح یو کاربرد  ی سادگ تیدر نها ز یآر ام، همه چ  یماد س  در

 .د یینرم افزار را مطالعه نما نیا

 

 

 خلاصه مطالب: 

o بخش تنظیمات 

o  سفر مشتری در ماد سی آر ام 

o پروفایل مشتری 

o   داشبورد 

o گزارش ها 

o  ابزارها و امکانات جانبی 
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 بخش تنظیمات 

 قبل از ثبت اطلاعات مشتری، ابتدا باید تنظیمات لازم را انجام دهید. در این بخش هشت آیتم وجود دارد. 

 

 

  ثبت فروش .1

 در بخش تنظیمات ثبت فروش، شما می توانید یکی از دو گزینه های زیر را انتخاب کنید:

o  ثبت فروش با محاسبات مالی 

o ثبت فروش بدون محاسبات مالی 

اگر گزینه اول را انتخاب کنید )ثبت فروش با محاسبات مالی(، زمانیکه به مرحله ثبت فروش می رسید، جزئیات  

فاکتور را هم می توانید وارد کنید و حتی مانده حساب مشتری را قسط بندی کنید. اما اگر گزینه دوم را انتخاب  

 ا قیمت کالا(، برای مشتری ثبت می شود. کنید، در زمان ثبت فروش، یک فاکتور کلی )نام کالا همراه ب

امور    یفروش است و برا  شیو افزا  یارتباط با مشتر  ت یریآر ام، مد   یماد س   یتمرکز اصل  د،یدان  یم  همچنانکه

بعد از آن،    یندهایآر ام و فرا  ی قبل از فروش با س   یندهایفرا  ت یریواقع، مد   در   .ستیاصلا مناسب ن  یحسابدا

 .است یحسابدار ی عمدتا با نرم افزارها

  د، یفاکتور صادر کن  یمشتر  یبرا  د، یکن  فیخدمات را تعر  ایکالاها    متیق   د یتوان  یآر ام، شما م  ی در ماد س   البته

  خیاست، تعداد اقساط، تار  یو اگر فروش به صورت اقساط  د یکن  ن ییرا تع  یینها  متی و ق   فیتخف  زانیدر فاکتور م



 
P

ag
e4

 

  افت یبدهکار را در  انیمربوط به مشتر  یها  گزارش . و متعاقبا  د یمشخص کن  زیاقساط و مبلغ هر قسط را ن  د یسررس 

 .د یارسال کن یمشتر  یاقساط را هم به صورت خودکار برا  یادآور ی امیو پ د یکن

، مسائل مالی و حسابداری مشتری  وجود داردپیشنهاد ما این است که اگر در سازمان تان سیستم حسابداری  اما  

 را از طریق سیستم حسابداری انجام دهید و گزینه ثبت فروش بدون محاسبات مالی، را انتخاب نمایید.  

  ت ی(، وضعیبدون محاسبات مال  ای  یهر صورت ) ثبت فروش با محاسبات مال  دردقت کنید بعد از ثبت فروش،  

 .افتیخواهد  ر ییتغ  بالفعل یمشتربه صورت خودکار به   یمشتر

 

 پیام های سیستمی  .2

( برای مشتریان  smsبه صورت پیامک )پیام های سیستمی به پیام هایی گفته می شود که به صورت خودکار و 

ماد   در ارسال می شود. دقت کنید برای ارسال پیام های سیستمی می بایست اعتبار پیامکی خود را شارژ نمایید. 

و یا متن آنها را   غیرفعال/در اینجا می توانید این پیام ها را فعال ..وجود دارد  یستمیس  امیمورد پ 6آر ام،   یس 

 ویرایش کنید.  

 

 

ثببت می کنید، این پیام برای او ارسال    را بلافاصله بعد از اینکه یک مشتری بالقوه :  CRMپیام ثبت در 

 خواهد شد. 

در همان    امیپ نیا د، یکرده باش   فیاو تعر لیرا در پروفا ی تولد مشتر  خیتار اگر  ی:تولد مشتر  کیتبر  امیپ

 .ارسال خواهد شد  ی مشتر  یروز برا 
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او ارسال   ی برا امیپ ن یبالفعل، ا یبه مشتر  یمشتر  تیوضع  لیثبت فروش و تبد  با:  دیتشکر از خر  امیپ

 .خواهد شد 

  ی وفادار برا  یبه مشتر یمشتر  تیوضع  لیبعد از تبد  زین  امیپ نیا: روفادا انیورود به باشگاه مشتر  امیپ

 .او ارسال خواهد شد 

 .ارسال خواهد شد  ی مشتر ی هر کدام از اقساط برا د یسررس  خیدر تار  زین امیپ  نیا: اقساط یادآور ی امیپ

 .ارسال خواهد شد  بعد از تعریف همکار جدید، این پیام برای او : خوش آمدگویی به همکار امیپ

 

 

 همکاران و دپارتمان ها  .3

 

دپارتمان ها )تیم های فروش(، و همکاران فروش را تعریف کنید. ابتدا باید یک دپارتمان    د یتوان ی م نجا یا در

  B2B فروش  دپارتمان  ایتهران،  دپارتمان  ای  ،یلوازم خانگ  دپارتمان  مثلاتعریف کنید. 

توانند وارد    یبا همان شماره م  د،یکن  تعریفکه  لی. همکاران را با هر شماره موباد یی همکاران را اضاف نما سپس

اضاف   یلوازم خانگ  دپارتمانمثلا  دپارتمان  ک یدر   د یتوان ی م را  داشبورد خودشان شوند. هرکدام از همکاران

از همین صفحه می توانید برای همکاران پیام داخلی ارسال نمایید )چت کنید( و این پیام ها به صورت  . د یینما

 نوتیفیکیشن برای همکار مربوطه ارسال خواهد شد.  
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برای هر    د یتوان  یم سمت چپ نام و نام خانوادگی همکاران، مطابق شکل فوق سه تا نقطه )...( وجود دارد. از اینجا  

، اطلاعات آنها را ویرایش کنید، دسترسی آنها را مسدود نمایید و یا  د یکن  فیتعر یسطح دسترس  کدام از همکاران

 حذف و میز کار آنها را به همکار دیگری تفویض نمایید.  

 

 کالاها و خدمات   .4

 

را  جدبد د. ابتدا یک دسته یکن  فی را تعر  د یکن ی که عرضه م یانواع کالا و خدمات  د یتوان ی بخش شما م نیا در

چند نوع کالا/خدمات برای هر دسته (،  یخارج یمثلا تورها )  ی جدید بعد از تعریف یک دسته  .کنید   تعریف

 در دسته تورهای خارجی  ، تور مالزی و ...  . مثلا تور ارمنستانوارد نمایید می توانید 
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  ی طراح   یو حسابدار  یمحاسبات مال  ی است و  برا  یسفر مشتر  ت یریمد   ی آر ام، عمدتا برا  ی نرم ماد س   د یکن  دقت

  د، یهست ی داخل ون یدکوراس   ای ی وتر ی شرکت خدمات کامپ ا یشرکت پخش  ک ی ی اگر شما دارا ن ینشده است. بنابرا

کالاها و خدمات خودتان   ی کل  ن یعناو  د یبا  هبلک  د،ییثبت نما  نجا یندارد تک تک اقلام کالا ها و خدمات را ا  ی لزوم

 برق ساتیتاس  :د یسی و ... بنو ز یو پر د یکل  ، لامپ  ،هولدر ،نوشتن کابل برق  یبه جا مثلا .د یینما ف یرا تعر

  ای یکالا و خدمات درخواست د یتوان یهمزمان م  د،ی کن  یبالقوه را ثبت م  یمشتر ک ی ی آر ام، وقت  یماد س  در

      .د ینباش   یو نگران فراموش شدن درخواست مشتر د ی انتخاب کن زیاو را ن  ازیمورد ن

 

 دفترچه تلفن  .5

 

و اضافه کردن    در ماد سی ار ام، علاوه بر مدیریت مشتریان، شما یک دفترچه تلفن با قابلیت گروه بندی اشخاص 

نیز در اختیار دارید. به عنوان مثال اگر شرکت شما در حوزه دکوراسیون داخلی فعالیت می کند،    توضیحات،  

شماره افرادی که جوشکار یا نقاش هستند را نیاز است که در دسترس داشته باشید. در این بخش، می توانید گروه  

صرفا افرادی هستند که ممکن است    های مخاطب را تعریف کنید. دقت کنید این گروه ها، مشتریان شما نیستند و 

 در مواقع لازم، به اطلاعات آنها دسترسی داشته باشید.

 

 پیگیری ها  .6
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  د؟یده ی انجام م یجذب آنها چه اقدامات یبرا  د؟یکن  یم  یریگ یبالقوه خود را چگونه پ انیمشتر

  شیارسال بروشور، ارسال پ ، یتماس تلفن مثلا : د یینما فیتان را تعر ی ریگ یپ یها  وهیش  د یتوان ی م نجا یا در

 ... ارسال نمونه و ، یاز پروژه، جلسه حضور د یفاکتور، بازد

تان    یکار   ی ها  م یت  ا یکه توسط هر کدام از همکاران و    یی ها  ییها  ی ریگ یتعداد پ  د یتوان   یآر ام، شما م   ی ماد س   در

  افتیگزارش در  کیمشخص انجام شده است را به صورت    خدماتکالا/  کی   یمشخص و برا  یبازه زمان  ک یدر  

  یی ها  ی ریگ یبلکه بر اساس پ  یی فروش نها  زان یکه عملکرد کارکنان فروش، نه فقط بر اساس م  م یمعتقد   ما   .د یکن

 .است یابیفروش انجام داده اند، قابل ارز  ند یکه در فرا

 اختصاصی  ی لدهایف م یتنط .7

 

 

جهت ثبت اطلاعات    یاختصاص  یلدهایانواع ف  ف یتعر  ت یآر ام، قابل  ی ماد س   ی کاربرد  اریبس  ی ها  تیاز قابل  یکی

را    دارد،   تیشما اهم  یفروش برا  تد یکه در فرا  یمشتر  یهای ژگیبا توجه به نوع کسب و کارتان، و  .است  یمشتر

عنوان مثال   بهثبت شود.  ز ین لدهایف ن یاطلاعات ا ،یتا در زمان ثبت مشتر د یینما فی بخش تعر نیدر ا می توانید 
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که    یبالقوه ا یها یشما مهم باشد که مشتر یممکن است برا د،یهست یآلات صنعت نیاگر شما ارائه دهنده ماش 

کنند، اندازه کسب و کارشان چقدر است، سابقه کارشان چند سال است    یم   تیکدام صنعت فعالدر   د، یکن  یم  دایپ

 ... و

  نیخود را با هم  انیمشتر  د یتوان  ی است که شما م  نیآر ام در ا   یاستفاده از ماد س   های   تیجذابیکی دیگر از  

که    یی کسب و کارها  د یممکن است بخواه  مثلا   .د یآنها را مشاهده کن   ست یو ل  د یکن  لتر یف  ی اختصاص  یهای ژگیو

جا    کیسال است را    ۱۰از    شیفعال هستند، در استان کرمان حضور دارند، و سابقه آنها ب  یدر صنعت کشاورز 

 .د ینیبب

 د:یکن ف یتعر  یاختصاص لد یچند نوع ف د یتوان  یم شمادر اینجا 

  ها ی: مثلا علاقه مند د یسیمتن بنو د یتوانی فقط م د لیف ن یا در  :یمتن یلدهایف

انتخاب   تیاز آنها قابل یک یکه فقط  د یکن  فیتعر نهیچند گز د یتوان  یم لد یف   نیا در: یتک انتخاب لدیف

  یلیشدن داشته باشد، مثل مدرک تحص

که چند تا از آنها بطور همزمان    د یکن  فیتعر نهیچند گز د یتوان یم  لد ینوع ف ن یا در: یچند انتخاب لدیف

  خدمات قابل عرضه انتخاب شدن داشته باشند. مثل تیقابل

  سی تاس  خی. مثلا تارد یانتخاب کن خیتار ک ی د یتوان  یم  لد یف نیپاسخ به ا در : خ یتار لدیف

 تی سابقه فعال ایمثل وزن،  د،یعدد انتخاب کن  کی د یتوان یم   لد یف ن یا در: یعدد لدیف

 

  نه، یگز  نی. با انتخاب اد یینما یاجبار د یتوان یرا م کرده اید   فیکه تعر ییلدهایهر کدام از ف ل،یتمات صور در

 .نخواهد بود ریامکان پذ  لد یف  نیبدون وارد کردن اطلاعات ا یثبت مشتر 

، یا اینکه در  همچنین می توانید انتخاب نمایید که اطلاعات این فیلد در پروفایل مشتری نمایش داده شود

 یا خیر.  ها وجود داشته باشد صفحه اصلی در لیست مشتریان نمایش داده شود و یا اینکه در بخش فیلتر 

 

 

 انصراف   لیدلا .8
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  ی لیکرده است(، ممکن است به هر دل  د یخدمات ما را خر  ایاز محصولات    یکیکه حداقل    ی بالفعل )مشتر  یمشتر

در ماد سی آر ام می توانید، فرایند انصراف مشتری را نیز ثبت کنید و از دلایل انصراف    .منصرف شود  د یاز خر

ما    اریدر مورد عملکرد سازمان، در اخت  یاطلاعات خوب  یانصراف مشتر   لیدلا  گزارش مشتری گزارش تهیه نمایید.  

، تا در زمان ثبت انصراف، دلایل  د یینما  فیرا تعر  یانصراف مشتر  لیدلا  د یتوان  یبخش م  ن یا  دراد.  قرار خواهد د

   تیک بزنید.آن را نیز  

 ... و  یشخص لیدلا ن،ییپا ت یفیبالا، ک  متیق  مثلا

 در اینجا می توانید دلایلی که مشتریان شما از خرید کالا و خدمات منصرف می شوند را وارد نمایید.

  



 
P

ag
e1

1
 

 سفر مشتری در ماد سی آر ام
 

  د، می توانید اطلاعات مشتریان را ثبت کنید، پیگیری ها را مدیریت کنید،ه ایاکنون که تنظیمات را انجام داد

در ماد سی آر ام   و گزارش های لازم را دریافت نمایید. مشتریان را بر اساس فیلدهای اختصاصی فیلتر کنید، 

 شش نوع مشتری وجود دارد یا به عبارتی شش وضعیت برای مشتری تعریف شده است:

بالقوه: و خدمات    مشتری  به محصولات  که  است  بالقوه کسی  دارد.  مشتری  نیاز  فروشنده  شما  اگر شما  مثلا 

آسانسور هستید، کسی که در حال ساخت یک آپارتمان است، برای شما یک مشتری  بالقوه محسوب می شود.  

برای ثبت مشتری بالقوه  بلافاصله باید آن را در نرم افزار ثبت نمایید.  ،  هر گاه یک مشتری بالقوه را شناسایی کردید 

 حداقل به نام خانوادگی و شماره تماس او نیاز دارید.  

تنظیم کرده اید، یا قرار    تلفنی در آینده مشتریانی که با آنها قرار جلسه یا تماس   مشتری در حال پیگیری:

 است در روزهای آینده آنها را پیگیری کنید، مشتری در حال پیگیری نامیده می شود. 

 کسی است که از شما خرید کرده است. مشتری بالفعل:

یک مشتری بالفعل است که از خدمات و عملکرد شما رضایت دارد و به شما بازخورد مثبت  مشتری راضی: 

 داده است.

یک مشتری بالفعل است که از خدمات و عملکرد شما ناراضی است و به شما بازخورد منفی   مشتری نا راضی:

 داده است.

 یک مشتری بالفعل است که حداقل یک مشتری بالفعل دیگر به شما معرفی کرده است.  مشتری وفادار:

 

 شروع فرایند ثبت مشتری 

       ز می می شود. ابا ثبت یک مشتری بالقوه، سفر مشتری آغ

 : چند نوع اطلاعات را می توانید ثبت نمایید  در اینجا 

 نام، نام خانوادگی، جنسیت، ایمیل، آدرس و ...  مانند  اطلاعات پایه:
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در زمان ثبت مشتری در دسترس  فیلد های اختصاصی که در بخش تنظیمات تعریف کرده اید،    اطلاعات تکمیلی: 

شماست. بنابراین شما می توانید سایر اطلاعات مورد نیاز مشتری از قبیل مدرک تحصیلی یا وضعیت شغلی یا ...  

 را نیز ثبت نمایید.  

در ماد سی آر ام شما همچنین می توانید نوع کالا/خدمات درخواستی مشتری را نیز مشخص   کالا/خدمات:

 نمایید. 

یک قابلیت ویژه در ماد سی آر ام این است که اگر یک مشتری از طرف مشتری دیگری معرفی    مشتری معرف:

 .  کنید از مشتریان معرف گزارش دریافت   ا شده بود، می توانید مشتری معرف را نیز انتخاب نمایید، و بعد 

  ی اجبار لد یدو ف  نی. ) اد یداشته باش   د یو شماره تماس او را با ی بالقوه حداقل نام خانوادگ ی مشتر ک یثبت  جهت

 البته شما می توانید هر کدام از فیلدهای اختصاصی را اجباری نمایید. .است(

  ایو اطلاعات بدست آمده را اضافه و   د یوارد پرونده او شو ، یمشتر  یبا جست و جو  د یتوان  یهر زمان م  شما

 .د یینما شیرایو

  نیا د یهمکاران، با ماتیدارد که در بخش تنظ  ی به دسترس  ازین  یاطلاعات مشتر ش یرایکه و د یینما دقت

 .د یرا صادر کرده باش  یدسترس 

  



 
P

ag
e1

3
 

 پروفایل مشتری
 

 

 :در پروفایل مشتری، امکانات و ابزارهای زیر دسترس شماست

 می توانید اطلاعات مشتری را ویرایش نمایید. : ویرایش اطلاعات مشتری

 د. ییحذف نما ایو   شیرایثبت، و  یمشتر  ی برا ادداشتی کی د یتوان  یم  نجایا :ادداشتی  ثبت

 

. به  دیی ها جست و جو نما ادداشت یرا در    یخاص  دواژهیکل  دیتوان ی است که م نی آر ام ا یجذاب ماد س  یزهایاز تما یکی

   .هستند ی اجتماع نیتام بازنشسته  د:یکن یرا ثبت م  ادداشتی  نی ا انیاز مشتر  یکیپرونده  یرو دیعنوان مثال تصور کن

است   یکاف . دیاما نام او را فراموش کرده ا د،ی باش داشته شخص  نیمشاوره از ا افتیبه در ازیاست چند ماه بعد، ن ممکن

 . دی را جست و جو کن  یاجتماع نیدر قسمت جست و جو ، کلمه تام

 

  ای ی تماس تلفن ا ی ی)جلسه حضور،  شده است فیتعر ماتیدر بخش تنظیی که ها  یریگ یپ انواع  :یریگیپ  ثبت

 را اینجا مشاهده می کنید و می توانید آنها را برای مشتری ثبت کنید.  ...(، 
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 در ماد سی آر ام دو نوع پیگیری تعریف شده است:  

o انجام شده  یریگ یپ   

o ی آت  یریگ یپ 

نوع    سپس  را انتخاب کنید،  پیگیری انجام شده ابتدا گزینه    د، یانجام داده ا  یمشتر  ی را برا  یخاص  ی ریگ یپ  اگر

هر کدام از کارکنان    یبرا  یری انجام شده قابل گزارش گ   یها   یریگ ی. پد یو دکمه ثبت را بزن  د یرا انتخاب کن  یریگ یپ

 در واقع می توانید از فعالیت هر کدام از همکاران در یک دوره زمانی مشخص، گزارش دریافت نمایید. د.باشن یم

را انتخاب نمایید و    پیگیری آتیباید  د، یانجام ده یمشتر  نیا ی را برا یخاص یر یگ یپ نده یقرار است در آ اگر

 سپس نوع پیگیری را مشخص کنید.  

  یریگ یپ  .د یی. همکار مربوطه را انتخاب نماد یتوان  ی انجام شود، م  یگریتوسط همکار د  ی ریگ یپ  نیا  د یخواه  یم  اگر

پس،    یادآوری نمایش داده می شود.  نیشیکیفیاو نوت   یکه ثبت شده باشد، در روز مربوطه برا   یهر شخص  یبرا

 نگران فراموش شدن پیگیری هایتان نباشید!

 د:داده خواهد ش  شینما نهیگز  ۳ اگر نوتیفیکیشن یادآوری پیگیری را باز کنید،  

 انجام شد  •

 کنسل شد  •

 مجدد   یریگ یانجام شد و پ •

 ی ریگ یپ شیرایو •

خواهد   ر ییتغ ی ریگیدرحال پ یمشتراو به  ت یوضع ،ی مشتر ی برا ی آت  یریگ یپ کی به محض ثبت   د،یکن  دقت

 . خواهد بود یری گ یاو، در حال پ تیوجود دارد، وضع ی آت  یریگ یپ ک یپرونده او  ی رو کهیو تا زمان افتی

مشتریان بالقوه باید پیگیری شوند تا به مشتری بالفعل تبدیل شوند. کارکنان باید همواره به پرونده مشتریان  

بالقوه مراجعه و برای آنها پیگیری تعریف کنند و این روند را آنقدر ادامه دهند که یا مشتری خرید نماید و یا  

 عدم تمایل او به خرید محرز شود.  

اگر در   د یشد. دقت کن د ی خواه ی مشتر  یصدور فاکتور برا اتیشما وارد عمل نه، یگز  نیانتخاب ا با:  فروش ثبت

با انتخاب   صرفا د،یرا انتخاب کرده باش  ی ثبت فروش بدون محاسبات مال نه ینحوه ثبت فروش، گز ماتیبخش تنظ

 . د یکن ییفاکتور را نها د یتوان  یکالا م

 . خواهد کرد  ر ییتغ بالفعل  یمشتر به  یمشتر   تیثبت فروش، وضع با
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( ارسال نمایید. دقت نمایید شارژ  SMSاز اینجا می توانید برای مشتری یک پیامک ) به صورت   ارسال پیام: 

 پیامکی تان کافی باشد! 

در قسمت پایین سمت راست پروفایل مشتری چند نمونه اطلاعات نیز وجود دارد. برای اینکه اطلاعات مد نظر  

شما در این قسمت نمایش داده شود، از طریق منوی تنظیمات/ تنظیمات فیلدهای اختصاصی/ گزینه نمایش در  

 پروفایل مشتری را انتخاب نمایید. 

 

 :فعال خواهد شد  نه ی، چند گزبالفعل یمشتر  پروفیال در

o مشتری  . با ثبت انصراف وضعیت مشتری به )اینجا دلایل انصراف را هم می توانید انتخاب کنید    انصراف

 تغییر می کند.( بالقوه 

o اگر مشتری بازخورد مثبتی به شما داده است، با ذکر توضیحات می توانید این    یمشتر  تیثبت رضا(

 تغییر می کند.(   مشتری راضیعملیات را برای او ثبت کنید. با ثبت این گزینه، وضعیت مشتری، به  

o اگر مشتری بازخورد منفی به شما داده است، با ذکر توضیحات می توانید این    یمشتر  یتیثبت نارضا(

 تغییر می کند.(  مشتری ناراضیعملیات را برای او ثبت کنید. با ثبت این گزینه، وضعیت مشتری، به  

 

در اینجا می توانید هر نوع فایل صوتی یا تصویری یا متنی را روی پرونده مشتری آپلود نمایید و یا     :آپلود فایل

 آنها را حذف نمائید.  
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   داشبورد

 

 

         داشبود ماد سی آر ام خیلی ساده است، خیلی ...

 :در دسترس است  عی سر نهیآر ام، چند گز ی داشبورد ماد س   در

 .د یبالقوه را ثبت کن ی مشتر  کی د یتوان یم  نجایا :بالقوه  یمشتر  ثبت

بالقوه   ی که قبلا به عنوان مشتر د ییفروش ثب نما  ، یمشتر  کی  یبرا د یخواهیم  اگر  :فروش میمستق  ثبت

) با حداقل اطلاعات( و ثبت فروش بطور همزمان   یثبت مشتر   اتیعمل نه،یگز نی ثبت نشده است، با انتخاب ا

 .شود  ی انجام م

: اگر می خواهید تعداد زیادی مشتری )بالقوه یا بالفعل( را وارد مادسی آر ام نمایید، از این  وارد کردن از اکسل

طریق اقدام نمایید. ابتدا فایل اکسل را دانلود کنید. بر اساس نمونه فایل، اطلاعات را وارد فایل اکسل نمایید و  

یا بالفعل( ، و نوع کالا/خدمات را نیز انتخاب   سپس فایل را آپلود نمایید. در مرحله بعد باید نوع مشتری )باالقوه

 کنید.  

هر گروه از مشتریان را که فیلتر کرده اید، مثلا مشتریان بالفعل، یا مشتریان   ارسال پیامک به فیلتر شده ها:

بالقوه مرد، را از این طریق می توانید برای آنها پیامک ارسال کنید. فقط فراموش نکنید که شارژ پیامکی تان  

 کافی باشد.
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هر گروه از مشتریان را که فیلتر کرده اید، یا حتی کل مشتریان را می توانید با کلیک کردن  خروجی اکسل:  

 دانلود نمایید.این گزینه به صورت یک فایل اکسل  

، تاریخ ثبت، ثبت  آنها تیوضع  همراه باثبت شده را  انیمشتر  ستیشما ل ،یصفحه اصل در  :انیمشتر لیست 

دقت کنید هر نوع اطلاعات دیگری را نیز می توانید به این جدول اضافه یا حذف   .د یکن  یمشاهده م  کننده و ... 

 نمایید. کافی است دکمه تنظیم جدول را کلیک کنید.  

  انیمشتر  ستیل د یتوان یم  شما: با کلیک کردن روی هر کدام از این گزینه ها، مشتریان من / همه مشتریان

 .د ییخودتان را مشاهده نما انیمشتر ستی ل ایصادر شده باشد(،  یدسترس   کهیکل سازمان) در صورت

...(   ای ی ریگ یبالقوه، بالفعل، در حال پ ی ) مشتر یمشتر تیبا انتخاب وضع د یتوان یشما م  نیهمچن میان بر ها:

 .د ییآنها را بکجا مشاهده نما ستیل

یکی از اصلی ترین کاربردهای نرم افزار سی آر ام، این است که بتوانید اطلاعات مشتریان را    :فیلتر مشتریان

طبقه بندی کنید و یا آنها را فیلتر کنید. در ماد سی آر ام، هر نوع اطلاعاتی که برای مشتری ثبت کرده اید، می  

فلان  که در استان فارس هستند و توسط    زن توانید آن را فیلتر کنید. مثلا می توانید اطلاعات مشتریان بالقوه ی  

 همکار ثبت شده اند را یکجا ببینید.  
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 گزارش ها 

 

 

 نوع گزارش کلی وجود دارد.   ششدر بخش گزارش ها 

می توانید لیست مشتریانی که توسط سایر مشتریان به شما معرفی شده اند، یا   :گزارش مشتریان معرف

 مشتریانی که به شما مشتری معرفی کرده اند را مشاهده کنید.

پیگیری هایی که در بخش تنظیمات تعریف شده اند، اینجا قابل گزارش گیری هستند. مثلا   گزارش پیگیری ها:

 فلان همکار در بازه زمانی .. تا ... چه پیگیری هایی انجام داده است.  

می توانید با انتخاب همکار و یک بازه زمانی، فعالیت هایی که انجام داده است را   فعالیت همکاران:گزارش 

 مشاهده کنید، مانند ثبت مشتری بالقوه، ثبت فروش، پیگیری های انجام شده و ... 

 می توانید فراوانی دلایل انصراف مشتری را مشاهده کنید. : گزارش دلایل انصراف

می توانید آمار فروش محصولات و خدمات خودتان را در بازه های زمانی مختلف و بر   گزارش عملکرد فروش: 

 اساس هر کدام از همکاران مشاهده نمایید. 

پیامک هایی که برای مشتریان ارسال شده، در بازه های زمانی مختلف اینجا قابل مشاهده   گزارش پیامک ها:

 است. 
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 ابزارهای جانبی در ماد سی آر ام: 

تاریخ تولد مشتریان را )در صورتیکه ثبت کرده اید(، به ترتیب زمانی می توانید یکجا   تقویم تولد مشتریان:

 مشاهده نمایید.

ی  پیگیری هایی که برای روزهای آتی ثبت کرده اید، را می توانید به صورت یک جدول زمان : تقویم کاری

 مشاهده نمایید.

اینجا می توانید مخاطبان جدید را ثبت کنید و یا لیست مخاطبان قبلی را مشاهده نمایید. )دقت   :دفترچه تلفن

به   مختلف  زمانهای  در  شما،  سازمان  در  است  ممکن  که  شما هستند  مشتریان  از  غیر  افرادی  مخاطبان،  کنید 

موسسه یا نصابان در و پنجره یا یا  اطلاعات آنها نیاز باشد، مانند شرکت های تبلیغاتی یا تامین کنندگان یا اساتید  

 رقبا یا ...( 

به راحتی و بدون خرید سامانه پیامکی می  : همچنانکه قبلا هم توضیح دادیم، در ماد سی آر ام  اعتبار پیامکی

توانید به مشتریان به صورت گروهی و یا تکی پیامک ارسال نمایید. برخی پیام ها نیز به صورت سیستمی ارسال  

می شود )مانند پیام تبریک تولد یا تشکر از خرید یا ...(. جهت ارسال این پیامک ها باید اعتبار کافی داشته باشید. 

 می توانید به میزان دلخواه اعتبار خود را شارژ نمایید.   از این طریق 


