
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

لاشرکت تار  
1389 

 پلتفرم مدیریت ارتباط با مشتری
CRM 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 معرفی شرکت

رکت با بیش از یک دهه تجربه، یک ش تارال افزارینرم شرکت
افزاری فرآیندمحور های نرمسازی سامانهپیشرو در طراحی و پیاده

 و تخصصی در ایران است.

 نوآوری،با تمرکز بر  و آغاز کردیم ۱۳۸۹ما کار خود را در سال 
نیاز واقعی مشتریان و اجرای دقیق فرآیندها، توانستیم در مدت 

، CRM شده کشور در حوزهکوتاهی به یکی از برندهای شناخته
ERPهای یکپارچه تبدیل شویم، و سیستم. 

 

 فرآیندمحوری و انعطاف عملیاتی: 

افزارهای ما کاملًا ما معتقدیم هر سازمان مسیر فروش و تعامل مختص به خود را دارد. به همین دلیل نرم 
 .هادسترسی و هانقش سازیشخصی تا فروش مراحل تعریف از ،فرآیندمحور، ماژولار و قابل تنظیم هستند

 های بزرگشده در پروژهتجربه اثبات:  

ها و توسعه استانی برای استانداری MIS هایاز اجرای پروژه برای اداره آب و فاضلاب گرفته تا طراحی سامانه
 .های پیچیده و در سطح ملی را داریمایم توان اجرای پروژه، ما ثابت کردهSaaS هایپلتفرم

 وکاری با بینش کسبترکیب تخصص فن:  

و مدیران پروژه که هدف  UI/UX وکار، متخصصانگران کسبافزار، تحلیلتیم ما ترکیبی است از مهندسان نرم
 .مشترکشان، خلق راهکارهایی است که واقعاً کار کنند

 

 

 کند؟چه چیزی تارال را متمایز می

 طراحی بومی و خلاقانه:  

شده یا افزارهای ترجمهبرخلاف بسیاری از نرم
وارداتی، محصولات تارال از پایه برای بازار 

اند. این یعنی زبان، ایران طراحی شده
های فروش، و فرهنگ کاری، پیچیدگی

درستی در ای مالی ایران بهساختاره
 .اندسازی شدهسیستم پیاده

 



 

 ؟تارال CRM چرا

 اطلاعات مهم یالحظه شینما یبرا ماژول داشبورد:. 1

 فروش یهاانیو جر یسازمان یساختارها فیتعر یبرا :ماتیماژول تنظ. 2

 یو حقوق یقیحق نایثبت اطلاعات کامل و جامع مشتر :انیماژول مشتر. 3

 کاربران یسطوح دسترس قیکنترل دق :هایماژول پرسنل و دسترس. 4

 یریگمیجهت تصم قیارائه اطلاعات دق :یلیماژول گزارشات تحل. 5

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ارتباط با مشتریمعرفی 

 

CRM  یا مدیریت ارتباط با مشتری(Customer Relationship Management)  یک پلتفرم
افزاری جامع است که برای مدیریت، بهبود و تحلیل ارتباطات یک سازمان با نرم

مشتریان فعلی و بالقوه طراحی شده است. هدف اصلی آن، افزایش فروش، حفظ 
 .سازی فرآیندهای بازاریابی و خدمات پس از فروش استمشتریان، و بهینه

 شود؟استفاده می CRM چرا از

 :وری تیم فروش و بازاریابیبهرهافزایش  .1

 .پیگیری و تحلیل خودکار فرآیندهای فروش

 .فاکتورها و فاکتورهاهای فروش، پیشذخیره و مدیریت سرنخ

 :بهبود تجربه مشتری .2

 .شدهسازیارائه خدمات شخصی

 .ثبت کامل تعاملات با هر مشتری

 :های دقیقگیری هوشمندانه با دادهتصمیم .3

 .رای مانیتورینگای بداشبورد لحظه

 .های تحلیلی از عملکرد فروش، مشتریان و پرسنلگزارش

 :افزایش شفافیت و نظم در سازمان .4

 .هاتخصیص دقیق وظایف و مدیریت دسترسی

 .هاها، یادآورها و اعلانها، یادداشتپیگیری فعالیت



 

 
 داشبورد مدیریتی

های روزمره هم و فعالیتای اطلاعات مدهد که به صورت دقیق و لحظهبه شما امکان می CRMافزار داشبورد نرم
کند تا تصمیمات سریع و مبتنی بر کسب و کار خود را مشاهده و مدیریت کنید. این قابلیت به شما کمک می

سازی تارال یک نمای زنده و قابل شخصی CRM داشبوردها بگیرید و عملکرد کسب و کار خود را بهبود بخشید.داده
های متناسب توانند با توجه به نقش سازمانی خود، ویجتکاربران می وکار است.از اطلاعات کلیدی روزانه کسب

 .ای دقیق، ساده و هدفمند از مدیریت روزمره داشته باشندرا انتخاب کرده و تجربه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 

 ای مدیران و کارشناسانای اطلاعات مهم برمانیتورینگ سریع و لحظه 

 ها برای مشاهدهانتخاب و چیدمان دلخواه ویجت: 

 هاچک  ✔

 فاکتورها  ✔

 فاکتورهاپیش  ✔

 مشتریان روز  ✔

 های شخصیفعالیت  ✔

 اعتبارات  ✔

 ها برای تنظیم نمای دلخواهجایی ویجتقابلیت درگ و جابه 

 ارشداز پرسنل فروش تا مدیر  :سازی بر اساس نقش کاربرسفارشی 

 صورت روزرسانی اطلاعات بهبهReal-Time گیری سریعبرای تصمیم 

 پشتیبانی از نمایش تاریخ و ساعت دیجیتال و آنالوگ



 

 
 تنظیمات

این دهی به کل فرآیندهای سازمانی است. تارال، نقطه شروع هوشمندسازی و نظم CRM بخش تنظیمات در
سازی وکار خود را بر اساس مدل واقعی عملیات تعریف و شخصیدهد ساختار کسبماژول به مدیران اجازه می

 .کنند
 :ارزش افزوده این ماژول در عمل

پذیر و منسجم خواهید داشت. این با تعریف درست تنظیمات، شما یک چرخه فروش کاملًا قابل پیگیری، گزارش
 .های دیگر از جمله معاملات، مشتریان و پرسنل خواهد بودصحیح تمامی ماژول گذار کارکردزیرساخت، پایه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 چه امکاناتی در اختیار دارید؟

 ها )مثلًا صنعتی، پخش، خدماتی و...(تعریف انواع سازمان 

 ا رنگ و آیکون دلخواههای خاص هر سازمان بتعیین فعالیت 

 (از سرنخ تا فاکتور) ایجاد، ویرایش و حذف روندهای فروش 

 بندی دلایل موفقیت یا شکست معاملاتتعریف و دسته 

 های شغلی پرسنل برای انتساب دقیق وظایفتعریف سمت 

توانید هر فعالیت را با رنگ، آیکون و نمایش دلخواه همچنین می

ی منعطف، دقیق و متناسب با شکلتنظیم کرده و سیستم را به

 .ساختار خودتان بسازید

 



 
 

 مشتری هایحساب مدیریت
تارال، یک پایگاه داده جامع و پویا برای ثبت، تحلیل و پیگیری مشتریان حقیقی و حقوقی  CRM  ها درماژول مدیریت حساب

تان را هدفمند ای نسبت به هر مشتری داشته باشید و تعاملات سازماندرجه ۳۶۰دید  کند تااست. این بخش به شما کمک می
 .و شفاف مدیریت کنید

 .ایجاد یک پایگاه اطلاعاتی کامل از مشتریان برای تحلیل دقیق رفتار، بهبود خدمات و افزایش وفاداری مشتری

 مستندسازی کامل روابط و تعاملات با مشتریان 

 ها و خریدها در هر لحظهخچه فعالیتامکان ردیابی تاری 

 افزایش رضایت مشتری با دسترسی سریع به سوابق 

 تسهیل در تقسیم وظایف فروش و پشتیبانی بین پرسنل 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 

 

 هاثبت اطلاعات مشتری )حقیقی / حقوقی( کارمندان و سمت 

 پیگیری کلیه تعاملات و معاملات مرتبط با هر مشتری 

 ها و معاملات به تفکیک وضعیت بندی فعالیتدسته 

 ا سازمانامکان تعریف شیوه آشنایی مشتری ب 

 یافتهمشاهده مشتریان بدون نماینده اختصاص 

 ها و توضیحات تکمیلی برای هر مشتریدرج یادداشت 



 

 
 معاملات تیریمد

ثبت، پیگیری  مرکزی مدیریت فرآیند فروش و خرید است. این ماژول با قابلیت تارال، هسته CRM ماژول مدیریت معاملات در
کنندگان های تجاری با مشتریان و تأمینکند تا تمامی تراکنشها کمک میو تحلیل معاملات در مراحل مختلف، به سازمان

 .را شفاف، مستند و قابل پیگیری نگه دارند

، یافته برای مدیریت کامل و دقیق فرآیندهای خرید و فروش، با تمرکز بر شفافیتایجاد یک چارچوب سازمان
 .گیریمستندسازی و تسهیل تصمیم

 سازیردیابی دقیق مراحل فروش از مذاکره تا نهایی 

 ها برای هر معاملهمستندسازی ارتباطات و فعالیت 

 بندی و تخصیص منابع فروشبهبود مدیریت زمان، اولویت 

 پشتیبانی از تحلیل عملکرد تیم فروش و روندهای معاملاتی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 

 

  نمایش معاملات خرید و فروش بر اساس وضعیت 

 افزودن معاملات جدید در دسته فروش یا خرید 

 مثلًا تماس یا جلسه( شده در هر معاملههای انجامثبت و مشاهده فعالیت( 

 مشاهده محصولات مرتبط با هر معامله 

 سازی یا لغوویرایش معامله پیش از نهایی 

 کردن مستندات در فرآیند معاملهامکان اعمال تخفیف، اعتبار و پیوست 

 



 

 
 سنلپر تیریمد

 ق،یصورت دقکارکنان سازمان را به یتا تمام دهدیامکان را م نیتارال به شما ا CRM پرسنل در تیریماژول مد
 زیهمه چ ان،یو انتساب مشتر یسطح دسترس نییتا تع هی. از ثبت اطلاعات پادیکن تیریو امن مد شدهیبندطبقه
 شماست. اریدر اخت

 .با کنترل کامل بر وظایف و مجوزهای هر کاربر در سیستمایجاد یک ساختار سازمانی دقیق و امن، 

 کاهش خطاهای مدیریتی از طریق کنترل دسترسی 

 توزیع هوشمند وظایف بین اعضای تیم 

 های حساسافزایش امنیت اطلاعات مشتریان و داده 

 نظارت یکپارچه و شفاف بر عملکرد کاربران 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 )افزودن، ویرایش و حذف پرسنل با اطلاعات کامل )کد، تصویر، امضا 

  ها و سطح دسترسی )مدیر، کارشناس، ناظر و...(نقشتخصیص 

 سازی یا غیرفعالسازی حساب پرسنلفعال 

 اختصاص مشتریان به پرسنل خاص و مشاهده سوابق تعامل 

 اند(بررسی مشتریان بدون مالک )مشتریانی که هنوز به پرسنل اختصاص نیافته 

 تنظیم کلمه عبور، اطلاعات تماس و مشخصات فردی پرسنل 



 
 مدیریت محصولات

 یو کنترل موجود یبنددسته ف،یتعر یکامل و منعطف برا یتارال، بستر CRM حصولات درم تیریماژول مد
 یهایژگیمنظم، با و یمحصولات را در ساختار دهدیوکار شما امکان مماژول به کسب نیمحصولات است. ا

 .کند تیریمد ،یو چند سطح دسترس متیاز چند ق یبانیمتنوع و با پشت
سرعت فروش، بهبود تجربه  شیمنظور افزامحصولات، به یبرا شوندهیروزرسانو به منظم ق،یدق یساختار جادیا

 .یانباردار یکاربر و کاهش خطا
 محصولات یتنوع بالا یساده و کامل برا یسازمانده •
 فروش مختلف یهادر کانال یگذارمتیق یاحرفه تیریامکان مد •
 تیظرفاز  شیاز فروش ب یریو جلوگ یکنترل خودکار موجود •
 روزو به قیاطلاعات دق هیفروش و انبار بر پا میت یراستاسازهم •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 دستهتعریف نامحدود محصول، برند، رنگ، کد و زیر 

 جستجوی سریع محصولات بر اساس نام یا توضیحات 

 ها و موجودی از طریق فایلآپلود گروهی محصولات، قیمت Excel 

 امکان نمایش یا عدم نمایش تعداد موجودی برای هر محصول 

 تعیین قیمت بر اساس سطح دسترسی کاربران تخصیص محصولات به فروشگاه خاص و 

 کنترل موجودی: کسر اتوماتیک از انبار پس از ثبت هر خرید 

 امکان سفارش یک محصول با کدهای مختلف در یک سفارش 

 



 

 مدیریت سفارشات
 صدور از –دهد تا تمامی مراحل فروش تارال، به شما امکان می CRM ماژول مدیریت سفارشات در

یت پیگیری بالا مدیریت دقت، سرعت و قابل با را – برگشتی فاکتور حتی و رسمی فاکتور تا فاکتورپیش
 .کنید

این سیستم به شکل ساختاریافته طراحی شده تا اطلاعات سفارشات روز، سوابق خرید مشتریان، و 
 .راحتی در دسترس قرار دهدفاکتورهای جاری یا لغوشده را به

خطا و ارائه یک چرخه سفارش شفاف و دقیق از ابتدا تا پایان، برای افزایش سرعت پردازش، جلوگیری از 
 .بهبود تجربه مشتری

 کاری و تداخل در سفارشاتجلوگیری از دوباره 

 امکان پیگیری دقیق وضعیت هر سفارش در هر لحظه 

 فاکتور یا فاکتورثبت تاریخچه کامل تعاملات مرتبط با هر پیش 

 بهبود فرآیند مالی و انبار با اطلاعات دقیق از معاملات جاری و گذشته 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 گذشتهفاکتورهای فعال، روزانه و تاریخمشاهده و مدیریت پیش 

 فاکتور با تاریخ اعتبار مشخص و قابل تمدیدصدور پیش 

 شده روی هر سفارشهای انجامثبت زمان صدور و پیگیری فعالیت 

 فاکتور به فاکتور رسمیتبدیل سریع پیش 

 مدیریت فاکتورهای برگشتی به همراه دلیل لغو و وضعیت سفارش 

 یافته و گزارش سفارشات لغوشدهدسترسی به فاکتورهای روز، فاکتورهای خاتمه 

 



 
 گزارشاتیت مدیر

. کندیم فایسازمان شما ا یها را براداده یتارال، نقش مرکز فرمانده CRM گزارشات در تیریماژول مد
فروش، عملکرد  تیاز وضع قیدق یلیتحل یهاگزارش ک،یبا چند کل دهدیبخش به شما امکان م نیا

 .دیکن هیته انیپرسنل، روند معاملات و رفتار مشتر
 .بر داده یآگاهانه و مبتن یریگمیجهت تصم هامیو ت رانیمد یبرا عیو سر قیدق لیامکان تحل جادیا
 عملکرد فروش و پرسنل یسازشفاف •
 وکارکسب یهانقاط قوت و گلوگاه ییشناسا •
 یواقع یهابر اساس داده هایاستراتژ یسازنهیبه •
 یابه آمار لحظه یبا دسترس یتیریدر واکنش مد عیتسر •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 CRMماژول های کلیدی 
 

 ه زمانی(گزارش فروش )تعداد / مبلغ / باز 

 ترین محصولاتفروشترین و کمپرفروش 

 )دلایل موفقیت یا شکست معاملات )با تحلیل نموداری 

 گزارش عملکرد فردی پرسنل 

 ها(های مبتنی بر منطقه جغرافیایی )مثلًا استانگزارش 

 ها، اعتبارات و فاکتورهاها، چکبررسی فعالیت 

 های متنوع: جدول، نمودار و فایل اکسلخروجی 

 

 



 

تخفیفات تیریمد  

دهی و ترغیب مشتریان به های تشویقی، پاداشتارال، یک ابزار قدرتمند برای اجرای برنامه CRM ماژول مدیریت تخفیفات در
دار و متناسب با شرایط مشتری تعریف ها را هدفمند، زماندهد تا انواع تخفیفخرید بیشتر است. این بخش به شما امکان می

 .یدو کنترل کن

 .پذیر که با نیاز بازار هماهنگ استهای تخفیف هدفمند و انعطافافزایش فروش و حفظ مشتری با سیاست

 پذیرتشویق به خرید بیشتر با ابزارهای انعطاف 

 های جانبیحلهای فروش بدون نیاز به راهشده کمپینمدیریت کنترل 

 های وفاداری و فروش ویژهامکان اجرای دقیق برنامه 

 ها بر درآمد و حجم فروشل اثربخشی تخفیفتحلی 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

یو انحصار شرفتهیپ یها ماژول   

 های خاصاعمال تخفیف روی محصولات یا دسته 

 بندی دقیق )شروع و پایان(تخفیف درصدی یا نقدی با زمان 

 تخفیف مناسبتی )تولد، سالگرد ازدواج( و پلکانی بر اساس حجم خرید 

  (نقدی یا چک)اعمال تخفیف بر اساس نحوه تسویه 

 ح دسترسی کاربران )مثلاً فقط برای نمایندگان(تعیین تخفیف براساس سط 

 هاای تخفیفسازی یا غیرفعالسازی لحظهفعال 

 های زمانی مختلفهای اجراشده در بازهثبت و تحلیل گزارش تخفیف 

 



 

 

 مدیریت فعالیت ها
دهد تا تعاملات های فروش، پشتیبانی و مدیریت این امکان را میتارال، به تیم CRM ها درماژول مدیریت فعالیت

صورت دقیق ثبت، پیگیری و تحلیل ها و...( را بهها، جلسات، پیگیریسازمانی )مانند تماسروزمره با مشتریان یا درون
کند، بلکه مستندسازی شفاف روابط با مشتریان را نیز وری تیم کمک میتنها به افزایش بهرهکنند. این ابزار نه

 .سازدممکن می

منظور افزایش کارایی، بهبود ایجاد یک سیستم شفاف برای مدیریت و تحلیل تعاملات سازمان با مشتریان به
 .گیری هدفمند وظایفپاسخگویی و پی

 مستندسازی همه تعاملات در پرونده مشتری 

 شدههای ناقص یا فراموشجلوگیری از پیگیری 

 هاامکان بررسی و تحلیل عملکرد پرسنل بر اساس نوع و تعداد فعالیت 

 شدههای ثبتها بر اساس فعالیتتر بین تیمهماهنگی سریع 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  یو انحصار شرفتهیپ یها ماژول

 )...تعریف فعالیت برای مشتری یا معامله )تماس، جلسه، ایمیل و 

 اس )ورودی یا خروجی( و آپلود مستندات )مثلاً فایل صوتی(تعیین نوع تم 

 ثبت مکان جلسه و لیست مدعوین در صورت نیاز 

 یافته یا لغو شدهتعیین وضعیت فعالیت: در حال انجام، خاتمه 

 )تخصیص فعالیت به کاربر مسئول و کاربر واسط )از سمت مشتری 

 پرسنل یا مشتری بندی،ها با فیلتر براساس دستهمشاهده لیست فعالیت 

 ها در بازه زمانی مشخصگیری از فعالیتگزارش 

 



 

 

 مدیریت اعتبارات
هایی است که با فروش اعتباری به مشتریان تارال، ابزاری کلیدی برای سازمان CRM دیریت اعتبارات درماژول م

کند تا فرآیند اعتباردهی خود سروکار دارند. این بخش با ارائه امکانات تحلیلی و کنترلی دقیق، به شما کمک می
 .ریزی مالی مشخص مدیریت کنیدرا بدون ریسک و با برنامه

موقع، کنترل ریسک و افزایش اعتماد ک چارچوب هوشمند برای فروش اعتباری با هدف اطمینان از پرداخت بهایجاد ی
 .دوطرفه بین شما و مشتری

 کاهش خطای انسانی در محاسبات اعتباری 

 های اعتباریافزایش شفافیت در پیگیری حساب 

 کمک به مدیریت جریان نقدی و جلوگیری از انباشت بدهی 

 گیری سریع درباره شرایط اعتباری هر مشتریمامکان تصمی 
  

 

  یو انحصار شرفتهیپ یها ماژول

 

 

 

 

– 

 شده )بایگانی(نشده و پرداختنمایش لیست اعتبارات روز، پرداخت 

 تعیین مدت بازپرداخت، درصد دیرکرد، و سقف اعتبار برای هر مشتری 

 هنگام ثبت معاملات اعتباری دیرکرد محاسبه خودکار مبلغ اعتبار و جریمه 

 اعمال محدودیت بر حداقل و حداکثر مبلغ خرید اعتباری 

 روزرسانی وضعیت مشتریها در جریان معامله و بهثبت خودکار پرداخت 

 



 

 مدیریت چک
های دریافتی از تارال، یک ابزار تخصصی برای ثبت، پیگیری، بررسی و بایگانی چک CRM ها درماژول مدیریت چک

ت شود تا از صحصورت دقیق، شفاف و مستند انجام میها بهمشتریان است. با این ماژول، فرآیند کنترل چک
 .ها و جلوگیری از خطاهای مالی اطمینان حاصل شودپرداخت

سازی جریان نقدی و اطمینان از منظور کاهش ریسک مالی، شفافهای مشتریان بهی چکمدیریت ساختاریافته
 .موقعهای بهپرداخت

 هاهای پراکنده و دستی چکحذف پیگیری 

 ریدسترسی سریع به وضعیت واقعی هر چک و پرونده مالی مشت 

 هاامکان بررسی دقیق و ثبت نظر کارشناسی در مورد مغایرت 

 گیری سریع و مستند در امور مالیپشتیبانی از تصمیم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

یو انحصار شرفتهیپ یها ماژول   

 

 

 تعیین حداقل و حداکثر مبلغ مجاز خرید با چک 

 بارگذاری از فایل هیصورت تکی یا گروها بهثبت چک Excel 

 شدهنشده، و بایگانیهای روز، بررسینمایش چک 

 مشاهده اصل چک، سابقه بررسی و ثبت گزارش مغایرت 

 ثبت مدت زمان بازپرداخت و اطلاعات کامل هر چک 

 های هر مشتری در بازه مشخصگیری هدفمند از چکگزارش 

 



 

 
 کنترل سطوح دسترسی

دهد تا سطوح دسترسی هر کاربر ها این امکان را میتارال، به مدیران سازمان CRM ها درماژول مدیریت دسترسی
صورت کاملًا سفارشی و مبتنی بر نقش، تعریف و مدیریت کنند. این ماژول، یکی از ارکان ی را بهیا گروه کاربر

 .های ساختاریافته در سیستم استها، کاهش خطا و اعمال کنترلاصلی برای حفظ امنیت داده
باید دسترسی داشته  ای که هر فرد فقط به آنچهگونهایجاد زیرساختی امن و ساختاریافته برای مدیریت کاربران، به

 .باشد، دست یابد

 ها با جلوگیری از دسترسی غیرمجازافزایش امنیت داده 

 تفکیک وظایف پرسنل و حذف سردرگمی در استفاده از سیستم 

 هاامکان واکنش سریع به تغییرات سازمانی با ویرایش دسترسی 

 های امنیتیها برای تحلیلمستندسازی تاریخچه دسترسی 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

یو انحصار شرفتهیپ یها ماژول   

 

 

  دسترسی مجزا برای هر پرسنلتعریف سطح 

 فرضهای پیشهای کاربری با دسترسیایجاد و مدیریت گروه 

 ها یا عملیات ها به تفکیک ماژولروزرسانی دسترسیویرایش یا به 

 گیری امنیتیثبت و پیگیری تاریخچه تغییرات دسترسی جهت گزارش 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :امکانات کلیدی ماژول یادآورها

 ده یادآورهای شخصی یا دریافتی از سایر پرسنلمشاه 

 ثبت یادآور برای خود یا دیگران همراه با زمان و تاریخ دقیق 

 شده در زمان مقررارسال پیامک خودکار یادآور به پرسنل تعیین 

 ویرایش یا حذف یادآورها پیش از زمان اجرا 

 بایگانی یادآورهای گذشته برای مراجعات بعدی 

 

 :هاماژول یادداشتامکانات کلیدی 

 های شخصی یا سازمانی برای پیگیری امورثبت یادداشت 

 تعیین یادداشت خصوصی یا عمومی در سطح سازمان 

 ها توسط کاربر مربوطهویرایش و حذف یادداشت 

 های شخصی برای سایر پرسنلعدم نمایش یادداشت 

 

  کاربردیهای ماژول

 یادآورها و یادداشت ها
ها، دهند تا امور روزمره، پیگیریتارال به کاربران این امکان را می CRM ها درهای یادآورها و یادداشتماژول

ها یافته و قابل پیگیری ثبت و مدیریت کنند. این بخشها و نکات مهم کاری خود را به صورت سازمانمسئولیت
 .کنندهای کاری ایفا میها در تیمبندی صحیح و شفافیت مسئولیتم، زماننقش مهمی در ارتقاء نظ

دار، ایجاد یک فضای کار منظم و پیوسته برای مدیریت امور فردی و سازمانی، با تمرکز بر پیگیری زمان
 .شده و غیرمزاحمسازیشخصی

 هاجلوگیری از فراموشی وظایف و پیگیری 

 یستم یادآوری خودکارافزایش پاسخگویی و نظم تیمی با س 

 های قابل ارجاعثبت و نگهداری اطلاعات مهم در قالب یادداشت 

 های شخصی و سازمانیافزایش تمرکز فردی با تفکیک یادداشت 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 کاربردیهای ماژول

 داشبورد مدیریتی قابل تنظیم
 

 محور با امکان کشیدن و رها کردنطراحی ویجت  

 ها و مشتریان بر اساس نقش کاربرها، فاکتورها، فعالیتای از فروش، چکنمایش اطلاعات لحظه 

 هاامنیت سازمانی و مدیریت دقیق دسترسی

 ساختار پیشرفته مدیریت سطوح دسترسی بر اساس نقش 

 های کاربری با قابلیت کنترل کامل بر هر ماژول، فرم و عملیاتان تعریف گروهامک 

 

 طراحی بومی با تمرکز بر بازار ایران

 وکارهای ایرانی )پخش، فروشگاه، تولیدی و خدماتی(یافته کاملاً بر اساس نیازهای خاص کسبعهتوس 

 سازگاری کامل با واحد پولی، ساختارهای مالیاتی، و فرآیندهای داخلی متداول در ایران 

 

 اعلانات سیستمی
های مهم را ادآوریها، هشدارها یا یدهد تا اطلاعیهتارال به مدیران این امکان را می CRM ماژول مدیریت اعلانات در

صورت متمرکز، فوری و قابل پیگیری برای پرسنل ارسال و مدیریت کنند. این بخش، ابزاری حیاتی برای حفظ به
 .رسانی داخلی و ارتقاء سرعت واکنش سازمانی استراستایی، اطلاعهم

های مهم سازمانی به اعضای تیم، بدون اتکا به رسانی سریع، امن و رسمی برای انتقال پیامایجاد یک بستر اطلاع
 .ابزارهای خارجی و غیررسمی

 افزایش هماهنگی بین مدیران و کارکنان 

 های بعدیها برای مراجعهمستندسازی اطلاعیه 

 شدنخواندهگرفتن اطلاعات مهم با ثبت وضعیت جلوگیری از نادیده 

 هاجویی در زمان ارتباطات داخلی و کاهش سردرگمی پیامصرفه 

 



  

 CRMجدول امکانات 

 گیریگزارش قابل تنظیم امکانات اصلی نوع ماژول نام ماژول

 کلیدی های مشتریمدیریت حساب
 پروفایل کامل مشتری .1

 اطلاعات تماس .2

 سابقه فعالیت و معاملات .3
 

 کلیدی مدیریت معاملات
 پیگیری فروش و خرید .1

 تعیین وضعیت معامله  .2

 هامشاهده فعالیت  .3
 

 کلیدی شاتمدیریت گزار
 گزارش فروش .1

 هاعملکرد پرسنل، مشتریان، معاملات و چک .2

 کلیدی داشبورد مدیریتی
 ای های لحظهنمایش ویجت .1

  )ها، فاکتورها و مشتریانفروش، فعالیت(

 پیشرفته مدیریت اعتبارات
 سقف خرید اعتباری .1

 درصد دیرکرد .2

 گزارش وضعیت اعتبارات .3

 پیشرفته هامدیریت چک
 هات چکثب .1

 گیریمغایرت  .2

 مشاهده اصل چک و بایگانی .3
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