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Customer relationship management



مشتریان

تامین 
کنندگان

کارکنان Borhanشرکا ERP

ارتباط با مشتر
ی بازاریابی

ش
فرو

ت
ارایه خذما

اگر شما می خواهیدد مصودو ت یدا خددمات تدان را  ر ده 
ی  ر ده نمایید، مشتریان شما باید بدانند شما چه چیزی برا

.دارید
بازاریابی به معنای انجام هر چیدز یدا هدر کداری اردی بدرای

ودو  اینکه مطمین شویم مشتریان و بازار بداقوو  شدما از مص
.شما آگاهی پیدا کنند

رات ماژو  ارتباط با مشتری برهان، با هدد  پیییدری مدذاک
.فروش طراحی شد  اری

ه  این ماژو  بسیار منارب بدرای کسدب و کارهدایی اردی کد
B2Bمی باشد.

اگر بده دنبدا  ایدن مدی باشدید کده بدرای هدر مشدتری ید  
solution- provider رهدان باشید، ابزار ارتباط با مشتری ب

.این فضا را در اختیار شما قرار می دهد

ارتباط با مشتری

تمبرهان سیس

هتصمیمات هوشمندان
برایابزاری 

www.businessemg.comتحقیق و توسعه برهان سیستم، تیم نوینگروه 



Borhan CRM

زاربخش بندی با

مدیریی منابع نمدیریی کمپی

مدیریی کانا  
های ارتباطی
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بخش بندی بازار

.ستندههای مشخص که در آنها، مشتریان دارای رفتارها و نیازهای یکسانی فرایند توسیم بازارها به زیرمجمو ه

بخش بندی بازار

منابع فروش

کانا  فروش

مدیریی کمپین

کار در دری

مرورگزارش 

هایی از بخش بندی بازارنمونه 

اساس محصول یا خدماتی که ارایه می شودبر 
بر اساس صنعت

بر اساس متغیر های جمعیت شناختی 
بر اساس متغیرهای جغرافیایی

بر اساس حرفه
بر اساس سبک زندگی

بر اساس علایق
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مدیریت منابع بازار

:  منابع ارتباط با مشتری دو درته می باشند
.در خارج رازمان می باشند( بازوهای فروش)این منابع می توانند کانا  : منابع خارج از رازمان
.درون رازمان می باشند( بازوهای فروش)این منابع کانا : منابع درون رازمان

.می باشند... .پیام ، ایمیل، نامه نیاری و یا : این ابزارها شامل.  لاو  بر این، به منابع فروش از طریق ابزارهایی مشخص اطلاع ررانی می شود

:این بخش در نرم افزار برهان از بخش های زیر تشکیل شد  اری

کانا  فروش

منابع فروش

تعریف مشتری

منابع درون رازمانی

منابع برون رازمانی

تعریف ررنخ

یسدتم فدروش کانا  فروش در ریستم ارتباط با مشتری ارتبداط مسدتویم بدا مراکدز فدروش در ر: کانا  فروش
.هر  از ارایه این بخشی شنارایی اثر بخشی منابع درون رازمانی می باشد. دارد

ردایی، معرفدی . معرفی مشتریان در خدارج از ردازمان از روش هدای متتداوتی انجدام مدی شدود:منابع فروش
یدری هد  از ارایه این بخش انداز  گ. انجام می شود.... دورتان و آشَنایان، نمایشیا  ها، برگزاری همایش ها و 

.اثربخشی منابع خارج از رازمان می باشد

تداریخ . کندددر ارتباط با مشتری تاریخ های متتاوتی وجود دارد که هر ی  نوشی متتاوت را بازی مدی: مشتری
فدی بدرای معرفی مشتری، تاریخ اقدام به تماس بده مشدتری، تداریخ نخسدتین ملاقدات یدا ارردا  مسدتندات معر

.مشتری، تاریخ ثبی نخستین پیش فاکتور و تاریخ صدور فاکتور
.هر ی  از موارد فوق میزان  ملکرد تیم های اجرایی را معرفی می کند
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مدیریت کمپین

بی بده آن ها پیش از آنکه شما مطلبی را راجع به ردازمان خدود  ندوان کنیدد نسد. اطلا ات مشتریان شما به صورت روزمر  در حا  افزایش اری
ا کمد  مدی مدیریی کمپین ها بده شدم. در چنین مصیطی شما باید بین رازمان خود و رایز رازمان ها تمایز قایل شوید. رازمان شما آگاهی دارند

.کند برای هر هر بخش از بازار متنارب با نیاز رازمان اقدامات موثر را برنامه ریزی و کنتر  نمایید

.ودامکان ایجاد تعریف کمپین در باز  های زمانی، منجر به شنارایی اثر بخش فعاقیی های بازاریابی، اطلاع ررانی و ارایه خدمات می ش
. هر کمپینی در باز  ای زمانی مصدود، تعریف می شود و متنارب با آن کمپین اقدام به تعریف کار در دری می گردد

باشد و در در حاقی تورعه بازار هد  افزایش رهم از بازار مشتری می. تورعه بازار  و بازار جدید: کمیپن ها در برهان دارای دو ماهیی می باشند
.حاقی بازار جدید هد  جلب تعداد بیشتری مشتری می باشد

:کمپین ها می توانند به شرح زیر تعریف شوند
کمپین  جشنوار  نوروزی

....کمپین برگزاری نمایشیا  
کمپین بازاریابی

کمپین خدمات پس از فروش
کمپین تورعه مصوو 

در گردش هر کمپدین PDCAچرخه . درتاورد هر کمپین باید رریدن به اهدافی خاص باشد. آغاز فعاقیی هر کمپین با برنامه ریزی آغاز می شود
.می کندجهی رریدن به نتیجه ایتا نوشی حیاتی 
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دستدرسرنخ و کار

سرنخ
.شروع هر فعاقیتی در بازاریابی با تعریف رر نخ می باشد

ررنخ تعریف شد  با کانا  فروش . در نخستین گام باید کاربران رر نخ های آغازین برای فروش را تعریف نمود
.آغاز گردش کار در دری، با تعریف ررنخ اری: در ماژو  ارتباط با مشتری برهان. مورد نظر مرتبط می شود

. به کار در دست های بدون جریان پیگیری سرنخ اطلاق می شود: توجه

کاردردست
کار در دری در. متنارب با هر کمپین مشتریان مربوطه نمایش داد  می شود

: ین ادامه پیدا می کند3

ثبی پیییری مرتبط با اشخاص متتاوت در آن رازمان
نکات مهم مرتبط با پیییری آن مشتری
پیییری قرار ملاقات ها و جلسات در آن رازمان

مشتری

سرنخ

سرنخ
سرنخ
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21پایان مستند شمار  

.نماییدمکاتبه crmborhannovin@gmail.comچنانچه تمایل به دریافی فایل های آموزشی برهان ریستم دارید، می توانید با آدرس ایمیل 
www.businessemg.com:سایتوب 

3داخلی 44388861: تلفن
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