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شرکت  یتابع اصل کیبه  یقطعه ارزشمند نرم افزار کیبه سرعت از  (CRM) یارتباط با مشتر تیریمد

 .است افتهیمدل کسب و کار تکامل  ایبدون توجه به اندازه 

 

 ؟CRMنرم افزاراستفاده از  چرا
 تیفعال شیو افزا رندیم یکنند و م یم یخود زندگ انیساده است: کسب و کارها توسط مشتر یلیدل

خواهند و  یم انیاستفاده بهتر از آنچه که مشتر یبرا یفراوان یاست که داده ها یمعن نیبه ا یتالیجید

 .شود یدارند استفاده م ازیآنچه ن

 
 CRM نرم افزار1

 

تواند منافع  یم یسازمان CRM  نرم افزارمانند  دهیچیراه حل پ کیچگونه  قایحال، دشوار است دق نیا با

کرده  ییرا شناسا CRM یدیکل تیهفت مز نیا ITBEمنظور،  نیارائه دهد. به هم نییملموس را به خط پا

 .است

 

 

https://www.sarvcrm.com/


 CRM بالا از نرم افزار یایمزا

 فروش شیافزا
و  یجمع آور CRM هر کسب و کار است. نرم افزار یهدف اصل انیمشتر یو خواسته ها ازهاین ریتقد

شود،  یم دیو آجر و ملات تول نیفروش آنلا یکه توسط کانال ها میعظ یعه داده هامجمو لیو تحل هیتجز

 یروش ها فباشد. بر خلا ندهیخواهند در حال حاضر و در آ یم انیکه مشتر یاطلاعات یجمع آور یبرا

 کیکار بر اساس  نیقادر به انجام ا CRMکنند،  یکلان درمان م یرا به عنوان گروه ها انیکه مشتر یسنت

را که هر  یزیهمان چ قایدهد دق یفروش اجازه م یها میاست و به ت یفرد یگرانبها و حت اریفرد بس

 .خواهد بشناسد یم یمشتر

 

 شتریب یها فرصت
و  دیجد یبازارها د،یفروش جد یکانال ها د،یتواند در توسعه محصولات جد یم نیهمچن CRM افزار نرم

 فیتواند ط یم CRM نرم افزار ،یداخل ی. علاوه بر داده هاباشد دیکسب و کار جد دیجد یمدل ها دیشا

ظهور،  حالدر  یشناس تیجمع د،یروند خر صیرا به سرعت تشخ ی/ عموم یخارج یاز داده ها یعیوس

آشکار شده اند، نگاه کنند.  ایکه قبلا متوجه نشده  گریاز عوامل د یو تعداد نیتام رهیزنج یها یناهنجار

 .است دهیرس انیفرصت فروش به پا نیپس از ا

 

 تر نییپا یها نهیهز
سازمان ها کمتر  ،یمجموعه داده ها در زمان واقع لیو تحل هیو تجز یابیرد CRM استفاده از نرم افزار با

مانند گروه  کردها،یرو نیاز ا یاریشوند. بس یمصرف کننده م لیو تحل هیتجز یسنت یوابسته به روش ها

از  CRM .هستند ادرستن ارینه تنها گران هستند بلکه بس ،یو نظرسنج شیت آزماتمرکز، محصولا یها

 .گرانول هستند اریکه هر دو تا به امروز و بس کندیاستفاده م یواقع انیاز مشتر یواقع یدادهها



 
 

 است افتهیبهبود  یمشتر تیرضا
کنند  یاست که آنها احساس نم نیکنند ا یم افتیدر انیکه اکثر شرکت ها از مشتر یتیشکا نیبزرگتر

با  یشخص اریارتباط بس جادیتواند به ا یم CRM آنها مورد توجه قرار گرفته است. نرم افزار یازهاین

رفتار کنند.  میعظ یارهاباز یتوانند به عنوان افراد به جا یسازمان ها م بیترت نیکمک کند، به ا انیمشتر

تواند به سر و صدا کردن مسائل  یم CRM املات نرم افزارشده توسط تع دیتول یحال، داده ها نیدر ع

 .یکل تیاز رضا یمنجر به سطح بالاتر ،یبانیمربوط به محصول و پشت

 

 شتریب یریپذ انعطاف
 اءیاش نترنتیکه ما وارد دوران ا یکند و زمان یحرکت م یفراتر از تجارت سنت یبا نرخ تالیجید اقتصاد

(IoT) نیبه ماش نیو ارتباطات هوشمند ماش (M2M) جهان،  نی. در اابدی یشتاب م زیهمه چ م،یشو یم

که بدان  تد،اف یدر چشمک زدن اتفاق م ،یواقع دیمحصولات و خدمات، بدون اشاره به خر یجستجو



 یگذار هیآنها سرما یتواند بر رو یم یتالیجیو فروش کاملا د یابیپلت فرم بازار کیاست که تنها  یمعن

 .کند

 

 اسیمق اقتصاد
تواند سود خود را از  یآن م شتریهستند، ب نهیهز نیاز کمتر تیسازمان قادر به حما کی شتریب انیمشتر

چشم انداز  کی ،یمشتر کی یبرا یامروز، گذرگاه اضاف یایکند. اغلب در دن فیتضع ندهیفزا یها هیحاش

باشد. با استفاده  شتازگب گرید یاز روش ها یبرخ ایدر معرض رسانه ها  نکهیاز دست رفته است، مگر ا

شود، که نه تنها باعث  یو نگهدار جادیا نهیهز نیتواند با کمتر یم ی، روابط شخصCRM از نرم افزار

 .شود یم نییدر خط پا یشود، بلکه باعث بهبود فور یبرند م یوفادار شیافزا

 

 Back Office عملکرد بهبود

در دسترس  یادار کپارچهی یادار یها تیاز سوئ یروزها به عنوان بخش نیا CRM ینرم افزارها اکثر

دهد که عمدتا شامل گرفتن  یکسب و کار مدرن را کاهش م یاتیعمل یها نهیبه شدت هز نیهستند. ا

از  استفادهتوانند درک کنند. با  یاست که هر دو آنها م گرانیگزارش دادن اطلاعات به د یبخش برا کی

 د،یبودجه، خر ،یمال نیتوانند به منظور تام یوش به صورت خودکار مارقام فر کپارچه،ی CRM نرم افزار کی

 گریکانال و د یکه فروش، فرصت ها یبه روز شوند، در حال گرید یندهایاز فرا یو تعداد نیتام رهیزنج

 مناسب درآمد یتوان به صورت خودکار، به ژنراتورها یمهم داده را م یبخش ها

 

 یشود. سازمان ها یمتفاوت و متنوع م اریبس یشرکت فرد کیبه  CRM یایمزا ،یساز ادهیپس از پ

 د،یخواهند د یبزرگ و متنوع یعرضه غذا را در بازارها یایبدون شک مزا (D2C) به مصرف کننده میمستق

 یها مانکه در ساز یتواند به منافع اغلب رقابت یم (B2B) که کسب و کار به کسب و کار یدر حال

 .دارد تمرکز کند خود وجود انیمشتر

 

فروش به طور  یکه از کانال ها ییداده ها لیو تحل هیو تجز تیریبه طور موثر مد ییروز، توانا انیپا در

کند. در حال حاضر  یم جادیرا ا دیجد یاقتصاد یتفاوت ها یهمه  ند،یآ یبه دست م یتالیجید ندهیفزا

را در  ینقش اصل CRM ارهستند، احتمالا نرم افز یجهان اسیشرکت ها قادر به کار در مق نیکوچکتر یحت

 .کند یم فایا یمدل کسب و کار نسل بعد


