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(CRM)مشتری چرا مدیریت ارتباط با  ۱



فروشبرای افزایش 

(CRM)مدیریت ارتباط با مشتری چرا 

.دهیدمشتریان خود را افزایش تعداد •
.کنیدفرصت ها را در کانال فروش پیگیری •
.کنیداقدامات را زمان بندی •
.کنیدبرای بهبود نتایج، بر عملکرد نظارت •



بازارنگاهی به  ۲



بازارنگاهی به 



.استرهبر تاریخی در برنامه های فروش •
.استقدیمی تر از سازمان یار •
.کنددر بازاریابی، بیشتر سرمایه گذاری می •
.جذاب استبازاریابی و فروش قدرتمند و ویژگی های دارای •
.غنی استنرم افزارهای دارای بازار •

ست؟چرا دپارتمان فروش بسیار محبوب و پرطرفدار ا



وشفرشرکت شما با دپارتمان 



یارسازمان شرکت شما با 



؟یک فروشنده خوب به چه چیز نیاز دارد ۳



.ستنمای کلی از کل فرایند کسب و کار انیازمند 

مشتریبا ارتباط موفقبرقراری 



ارسال ایمیل
 فرصت هاپیگیری
 برای بستن قراردادفعالیت ها زمان بندی و انجام
 شاخص های کلیدی عملکرد(KPIs  ) عملکردبرای بهبود

شناسایی مشتریان بالقوه فروش تحویل صدور فاکتور



ایجاد و ارسال پیش فاکتورهای جذاب
.استارتباط خوب با سازمان مستلزم 

 کارآمداستراتژی قیمت گذاری واضح و

شناسایی مشتریان بالقوه فروش تحویل صدور فاکتور



 تحویلفرایند کنترل

شناسایی مشتریان بالقوه فروش تحویل صدور فاکتور

مسائل و اختلاف ها را حل کنید.
مشتری را آگاه نگه دارید.
صدای مشتری در فرایند باشید.



 چیز و چه زمان فاکتور شود؟چه
.استبا سازمان، مهم و ضروری ارتباط 

 کنیدکه باید پرداخت شود، کنترل فاکتورهایی.
ارسال یادآوری ها

.فروش بیندیشیداکنون درباره دپارتمان 

شناسایی مشتریان بالقوه فروش تحویل صدور فاکتور



استقرارتلاش و هزینه  ۴



چگونه این کار می تواند آسان و ارزان باشد؟

مجوز های زیاد محصولات•

یکپارچه سازی راه اندازی و تعمیر و نگهداری•

ابزار بسیار برای آموزش•

ازی مستلزم یکپارچه س)سفارشی سازهای پیچیده •
(است

...و •



خوبCRMویژگی های یک سیستم 

.  برای شروع، آسان تر است

.برای یادگیری، آسان تر است

.برای سفارشی سازی، آسان تر است

.برای ارتقاء، آسان تر است

.قابل مقیاس بندی است



سازمان یار دپارتمان فروش

محیط کاری با یک کلیک فقط نسخه های نمایشی آزمایشی

شامل شده قیمت اضافی پشتیبانی

با مشتری کاملمدیریت ارتباط کاربر
(اساسیویژگی های) ریبا مشتفقط مدیریت ارتباط



نتیجه گیری ۳



دفروشندگان فقط نمایش دهنده شرکت شما نیستن
.آنها در واقع، نقش موتور را ایفا می کنند

برای اینکه موفق باشند، باید همه چیز را بدانند
.  و در هر جایی باشند

.  به آنها، این قدرت را بدهید
F.Gilson (LLN, 2017)
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