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 نرم افزار جامع فرادیس در یک نگاه
 با شماست 0931ماه  نیاز فرورد CRM سیفراد

 

 
 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 باعث افتخار است
 

و  از معرفی مشتریان قبلی به دست می آیند شرکت فرادیسمشتریان  بیشتر
با توجه  اس نکرده استـات سنگین احسـشرکت فرادیس تاکنون نیازی به تبلیغ

شان نکه  فرادیس افزایش سطح رضایت مشتریانافزایش تعداد مشتریان و  به
که امیدواریم در آینده نیز موفق تر  گیری درست شرکت بوده است دهنده جهت

 امروز عمل کنیماز 

 

 

 

https://www.bfn.ir/Faradis-Crm-Customer


 
 
 
 

 

 افزار جامع فرادیس نرم یبانیدفاتر فروش و پشت

 

 
 

 

 

 رانــته
    001تهران، بزرگراه اشرفی اصفهانی، خیابان خجسته پور، پلاک 

 190-30911319 تلفن :

 اصفهان
  9اصفهان، خ حکیم نظامی، سنگتراشهای شرقی، کوچه مهتاب، پلاک

 190-39101139 تلفن :

 شهرکرد
  95خیابان سعدی نبش کوچه شهرکرد، 
 19199953999 تلفن :

 یرازــش
  آقای صفری کارشناس پشتیبانی شیرازجناب 
 13009991991  تلفن :

 خوزستان
  خوزستانآقای اسماعیلی کارشناس پشتیبانی 

 13193393331موبایل : 

 بــابــل
 بابل کارشناس پشتیبانی  غلامپورآقای 

 13009009903موبایل : 

 قـــــم
  قمکارشناس پشتیبانی  معمار نژادآقای 

 13095990991موبایل : 



 
 
 

 

 

 

  PCریسپانسیو )واکنشگرا (، قابل استفاده بر روی موبایل، تبلت و  -0
 بودن  UserFriendly وسادگی کار با نرم افزار  -9
 سیستم گزارش ساز پویا و داشبوردهای مدیریتی  -9
 هاافزار افزارهای مالی و اداری دیگر شرکتقابل یکپارچه شدن با نرم -3
 های کاربریهای مدیریتی و بخشافزار بخشدارای فیلم آموزش نرم -9
 فرادیس دی نصب بدون نیاز به پشتیبانینصب آسان با استفاده از سی  -5
 افزار فرادیس بدون محدودیت تعداد دفعاتهای آموزش رایگان نرمشرکت در دوره -0
 Storage External ،DropBox ،Google گیری پیشرفته بر روی شبکه،سیستم پشتیبان  -1

Drive ، FTP 
   Recycle Bin  سطل بازیابی اطلاعات حذف شده  -3
 OutLook  ،Calndar Google ،Google Contacts قابلیت ارتباط با -01
  Joomla و WordPress های مدیریت محتویقابلیت ارتباط با سیستم -00
  Telegram, Instagram, LinkedIn, FaceBook های اجتماعیقابلیت ارتباط با رسانه -09
 افزار توسط هر یک از کاربران مختص خود کاربرسازی تم و گرافیک نرماختصاصی -09
 (Cloudقابل استفاده به صورت تحت شبکه و لوکال و یا به صورت ابری)  -03
 های کاربری مختلفسیستم سطوح دسترسی پیشرفته بر اساس گروه -09
 SQL Injection، Session Hijacking ،CSS،XSS امنیت بالا در مقابل حملات  -05
  9103SQL Serverسازی شده با تکنولوژی دات نت و پیاده -00

 

 

 

 

 افزار جامع فرادیس های کلیدی نرم ويژگی
 



 
 
 

 

 

 

 ایجاد پروفایل برای  : بانک اطلاعاتی اشخاص، مشتریان، تامین کنندگان، رقبا

  ....های بازاریابی، زمینه فعالیت، منطقه جغرافیایی واشخاص به تفکیک کانال

 حساب، لیست سیاه، حساب، بدعادی، خوب، وفادار، خوش بندی مشتریان :کلاس

  ...سرنخ، فرصت و

 تبدیل سر نخ به فرصت، فرصت به مشتری، مشتری به مشتری  های فروش :پیگیری

 وفادار

 : امکان آلارم برای مشتریانی که قبلا  از ما خرید  مشتریان فراموش شده یا غائب

 .دماه گذشته خریدی از ما نداشته ان 3کرده اند و در حال حاضر به طور مثال طی 

 : تبدیل سر نخ به فرصت، فرصت به مشتری، مشتری به مشتری وفادار قیف فروش 

 امکان تعریف یادآوری و یا ها :تقویم جلسات کاری و یادآوری ToDo  برای خود و

 سایر همکاران به همراه تعیین تاریخ و ساعت یادآوری و امکان ارجاع یادآوری ها

 روز  31های دوره ای مثال یکماه یکبار یا وریامکان تعریف یادآ ای :های دورهپیگیری

 یکبار و ... جهت حفظ ارتباط موثر با مشتری

  ایمپورت و اکسپورت اطلاعات باExcell  :  کلیه بخشهای نرم افزار قابلیت اکسپورت

به اکسل دارد و نیز بخش مشتریان، انبار، فاکتور و پیش فاکتور قابلیت ایمپورت از 

 باشد.اکسل را نیز دارا می

 : ای، کارت ویزیت الکترونیکی، ارسال پیامک تکی، گروهی، زماندار،دوره ارسال پیامک

رقمی رندوم و ارسال از طریق سیم کارت + خرید  03به کد پستی به همراه یک خط 

آنلاین شارژ پیامک

 

 سیفراد CRM هیپا جیپک
 



 
 
 

 

 : و چاپ آدرسگیری امکان گزارش امکان چاپ آدرس مخصوص بسته های پستی-

 های پستیهای پستی با فرمت دلخواه بر روی پاکت

 : های بازاریابی، نظارت بر عملکرد پرسنل تجزیه و تحیل مشتریان و کانال گزارشات

  ....فروش، بررسی رفتار خریداران و

 : های کاری مختلف به صورت چارت سازمانی و تعریف گروه مجوزهای دسترسی

هر گروه کاربری جهت مشاهده، ویرایش و حذف تعیین سطوح دسترسی برای 

 اطلاعات

 : غاتی های تبلیارسال فاکتور،پیش فاکتور،کاتالوگ و یا ایمیل ارسال ایمیل هوشمند

 به مشتریان

 افزار می باشد. برای کاربران به صورت فیلم کامل و جامعی همراه نرم افزار :آموزش نرم

محل خریدار و کاربران خارج از  داخل شهر اصفهان دو ساعت آموزش حضوری در

اصفهان دو ساعت به صورت اینترنتی آموزش داده خواهد شد. هر پنج شنبه در محل 

باشد که کاربران صبح جلسات آموزشی برقرار می 00الی  91:3شرکت فرادیس از ساعت 

 .می توانند به تعداد دفعات نامحدود شرکت کنند

 افزار + پشتیبانی تلفنی+ نصب مجدد نرمهای جدید آپدیت : پشتیبانی شش ماهه

بار( . تمدید قرارداد پشتیبانی بعد از شش 9استاتیک )  IP  افزار )یکبار( + تنظیمنرم

  های خریداری شده.مبلغ ماژول 90ماه اول در صورت تمایل، سالیانه %

 

 

 

 



 
 
 

 

 
 

 گیری پیشرفته بر روی شبکه ، پشتیبان سیستمx E DropBox ،Drive Google ،FTP 
Storage terna 

 Pdf ای جهت خروجی گرفتن از فاکتور، پیش فاکتور، قرارداد و ...ساز حرفه 
 های چاپ قرارداد، فاکتور، پیش فاکتور و ... )توسط خریدار(افزار طراحی قالبنرم 
 مرتبه 9کردن رمز اشتباه بیش از  مسدود شدن اکانت کاربر در وارد 
  رویدادها و وقایع پرسنل در ثبت، ویرایش و حذف اطلاعات در سیستم 
 افزار توسط خود کاربربروزرسانی نرم 
 هاها و آرشیو آنمدیریت فایل 
 افزارامکان تغییر لوگو نرم 
 امکان تعریف سقف یادآوری در هر روز 
  های ارسالی و دریافتینامهاختصاص اتوماتیک شماره اندیکاتور به 
 ارسال پیامک تبریک تولد خودکار به مشتری 
 ارسال ایمیل تبریک تولد خودکار به مشتری 
 افزار بر اساس سلیقه شخصی توسط هر کاربرسازی گرافیک نرماختصاصی 
 تعریف میز کار اختصاصی برای هر کاربر 
 های آنامکان تعریف پرسنل هر یک از مشتریان و تعیین پست سازمان 
 ها بر اساس منطقه جغرافیایی، زمینه فعالیت وتقسیم مشتریان بین بازاریاب ... 
   ارسال پیام به فیس بوک و اینستاگرام 
 ایجاد مشتری از Google Contact  و Outlook   
 سازی تقویم کاری باهمگام Outlook  و google calendar   

 

  سیامکانات نرم افزار فراد گرید
 



 
 
 

 

 

 

ها و حصول نتیجه مطلوب امری مهم و قابل توجه برای هر سازمان و مجموعه ای پیشبرد فعالیت
است. نظر به این امر خطیر که در زمره اهداف اصلی سازمان است ایجاد نظم و ترتیب در سیستم 

زار اف نرممتناسب با افراد مجموعه و همچنین پیگیری به هنگام و دقیق ،  واگذاری و ارجاع وظایف
 اشد.بیک ابزار قدرتمند در جهت تسهیل و تسریع این روند می مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس

های منحصر بفرد این ماژول، مدیریت استراتژیکی روند وظایف با تکیه بر ویژگی فرادیس افزارنرم 
دهد و امکان ایجاد هشدار و هرگونه ها را به صورتی کاربردی و عملیاتی انجام میو درخواست

 کند.های متقاضی را فراهم میآلارم، پیگیری و یادآوری

می توانید وظایفی را که باید در طول هفته، ماه و یا   CRMبرای مثال شما به عنوان کاربر نرم افزار
و تعیین کنید که این وظایف در چه بازه زمانی، توسط چه سال آینده انجام شوند را تعریف کرده 

 پستی در سازمان و با کدام اولویت باید انجام شوند.
 
بدین صورت لیست وظایف تعریف شده ازجمله وظایفی که خود شما مسئول انجام آن هستید و  

 اید را در هر لحظه مشاهده خواهید کرد. یا وظایفی که به همکاران خود محول کرده
 

شود هر وظیفه مربوط به کدام مشتری و یا دپارتمان داخلی به علاوه به صورت دقیق مشخص می
 .است، انجام شده یا خیر، و چه اولویتی دارد  و یا حتی پروژه در جریان است، درچه وضعیتی 

 وضعیت انجام وظایف مطلع خواهند شد.در هر لحظه از آخرین  بنابراین مدیریت هر دپارتمان
 

 از قدرتمندی و کامل مجموعه فرادیس مشتری با ارتباط افزار نرم در وظایف، مدیریت ماژول
 می ارائه سازمانی درون وظایف تکمیل و پیگیری مدیریت، جهت مختلف هایقابلیت و ها ابزار

 شود.
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 سیفراد یادآور یو  یر یگیپ ف،یوظا تیر یمد
 



 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 سیفراد یادآور یو  یر یگیپ ف،یوظا تیر یمد
 

 

 وظیفه
 

 وظیفه دوره ای

 
 یادآوری

 
 گزارش کار

 
 تقسیم کار

 

 واگذاری

 

 تقویم وظایف
 

 پیگیری چریکی



 
 

 
 سیدر نرم افزار فراد فیوظا تیر یامکانات مد

 
 )مدیریت حجم کاری کارمندان سازمان )ثبت جلسات روزانه و جلسات روزانه خود 
 وظایف و درخواست در داخل سازمان امکان تعریف انواع 
 امکان ارجاع وظایف به کاربران سیستم 
 امکان تعیین یک یا چند کاربر به عنوان پیگیری کننده وظیفه 
 امکان ثبت گزارشی از روند انجام وظیفه و توضیحات در صورت لزوم 
  امکان مشاهده و بررسی گزارش روند هر یک از وظایف و سوابق مربوط به آن 
 تعیین وضعیت برای وظیفه ) انجام شد، کنسل شد، در حال پیگیری و...( امکان 

 امکان تعریف وضعیت جدید مورد نظر در لیست وضعیت های وظیفه 
 امکان ایجاد پیگیری بعدی برای ادامه روند انجام وظیفه و تعیین تاریخ پیگیری بعدی برای یادآوری 
 امکان به تعویق انداختن تاریخ زمان پیگیری 
 آپ در سیستمامکان یادآوری وظیفه به صورت پاپ 
 امکان تعریف مدت زمان مشخص برای انجام وظیفه 
 )امکان تعیین اولویت برای وظیفه )عادی، مهم، خیلی مهم 

 سازی بیشتر امکان افزودن اولویت موردنظر جهت سفارشی 
  امکان تعیین تاریخ و ساعت یادآوری 

 ای و یا تکراری امکان تنظیم یادآوری به صورت بازه 
  امکان ارسال رونوشتی از وظیفه برای مدیریت بخش یا هر یک از پرسنل )برای در جریان گذاشتن

 سایرین از این وظیفه(
   امکان پیوست یک یا چند فایل به وظیفه 
 امکان فعال کردن ارسال پیامک یا ایمیل برای یادآوری سررسید وظیفه 
  لیست وظایفامکان مشاهده همه ی وظایف در بخش 

 امکان اعمال فیلتر بر اساس خصوصیات وظایف و جستجو در لیست 
 های مورد نظرامکان مرتب سازی لیست بر اساس ویژگی 
 ها روی نمودارامکان نمایش وظایف و وضعیت آن 

  امکان مشاهده برنامه کاری هفتگی در تقویم وظایف برای اطلاع از حجم کاری روزانه و ایجاد تعادل
 ه ریزی در برنام

 امکان مشاهده لیست گزارشات وظایف در بخش جداگانه 
 google calendar   

 

 



 
 
 

 
 

های بدیهی و طبیعی برای بهبود روند هر جریان در زندگی، پیش روی بر اساس یکی از استراتژی
ریزی، مدیریت و کنترل بازده هر سازمانی را تسریع و تسهیل برنامهبندی دقیق است. برنامه و زمان

 بخشد.می
با طراحی یک ماژول قدرتمند و در عین ساده و کاربرپسند ، افزار ارتباط با مشتریان فرادیس نرم

ریزی را بر اساس کارها و وظایف مختلف در سازمان امکان پذیر میکند ، به طور مثال به این برنامه
دهد که تمامی وظایف را در تقویمی با عنوان تقویم وظایف به صورت یکجا این امکان را می کاربر

مشاهده کند و روند انجام کارهای خود و حجم کاری روزانه خود را طبق نیاز و رفتارهای زیرساخت 
 سازمان تنظیم کند.

عنوان تقویم قرارهای طبق مثالی دیگر تمامی قرارهای کاری هر شخص در سازمان در یک تقویم با  
 توانند دسته بندی شوند تا برنامه ی کلی جریان سازمان بهتر کنترل و بررسی شود. کاری می

های جداگانه، مدیریت و کنترل در این حالت با دسته بندی جداگانه تمامی عملیات در تقویم
عملیات، ارزیابی روند عملکرد بندی هرچه بهتر های هر کاربر در سازمان بهبود یافته و زمانفعالیت

ذیر پای با تکیه بر این ماژول امکانپرسنل، تصمیمات آتی سازمان و سایر امور کنترلی و برنامه
 شود.می

 
    یکار  میتقو تیر یامکانات مد

 

 امکان ایجاد تقویم برای هر کاربر به صورت جداگانه 
 وظایف، جلسات معرفی و...ها برای ثبت قرارهای کاری، امکان ایجاد انواع تقویم 
 امکان انتخاب گرافیک هر تقویم 
 امکان مشاهده وظایف و عملیات به صورت گرافیکی از روی تقویم 
 امکان ایجاد چندین تقویم بر اساس نیاز 
 امکان ایجاد چندین تقویم با سطوح دسترسی متفاوت 
 امکان ایجاد تقویم متناسب با هر گروه کاربری به صورت جداگانه 
 ن ثبت و تنظیم تقویم برای سایر افراد سازمانامکا 
 های روزانهامکان ارزیابی عملکرد پرسنل با توجه به تقویم و برنامه 
 امکان ارزیابی عملکرد پرسنل نسبت به هم 

 

  یاتیو عمل یکار  یها میتقو تیر یمد
 



 
 
  

 
 
 

 دیز یرا دور بر  یکاغذ یفرمها
 
 

 دیکن نیگذیجا سیفرم ساز فراد تیسرعت و امن ،یسادگ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Form Builder Faradis 

 
 
 
 

 دیز یرا دور بر  یکاغذ یفرمها
 

 دیکن نیز گیجا سیفرم ساز فراد تیسرعت و امن ،یسادگ
 
 
 
 
 
 

     

     

     

 



 
 
 

 

 

به شما این امکان را  فرادیس (CRM)افزار مدیریت ارتباط با مشتریان  نرمدر  ماژول فرم ساز
 های کاغذی سازمان که برای ثبت اطلاعات به خصوصی استفاده و در زومکندهد تا تمام فرممی

 هایها نگهداری می شدند را در سیستمی امن و مطمئن بدون هزینههایی حجیم و جاگیر در قفسه
 تی خود جمع آوری کنید.جانبی )کاغذ، زومکن و ...( برای زمانی نامحدود در بانک اطلاعا

ها، مرخصی ها، ماموریتامکان طراحی انواع فرم با رویکرد داخلی )درخواست ماژول فرم ساز 
های سفارشی را به صورت ها، تغییرات و...( و سایر فرمو...(، مرتبط با مشتری )خدمات، درخواست

 دهد.گرافیکی با رابط کاربری بسیار آسان و قابل فهم به شما می

ها در ثبت و گردش اطلاعات مورد نیاز سازمان و حفظ نظم فرآیندهای سیستماتیک کردن این فرم 
 رفتاری در سازمان کمک شایانی خواهد بود.

   
 از فـرادیسـماژول فـرم سامکانات 

 

 فرم استخدام، ثبت سفارش و ...( های درون سازمانیامکان طراحی و ایجاد انواع فرم( 
  هافرمامکان مدیریت 
 های در حال انجام در رابطه با مشتریان ها و فعالیتها مربوط به پروژهامکان طراحی انواع فرم

 مانند : سفارش، پشتیبانی، نظرسنجی، خدمات درخواستی 
  ،امکان طراحی و تریف انواع فیلدهای موردنیاز برای قراردادن در فرم مانند: متن، فایل پیوست

 اکس، چند انتخابی، تک انتخابی، تاریخ و ساعت و...فرمولی و محاسباتی، چک ب
 امکان تعریف فیلتر بر اساس فیلدهای تعریف شده در فرم 
  امکان خصوصی یا عمومی تعریف کردن فرم ) مانند استفاده از فرم در وبسایت مشتری یا لینک

 مورد نظر (
 رایش و یا حذف آن ها امکان تعریف مجوز دسترسی به فرم ها و مجوز انجام عملیات ایجاد، وی 
 هاامکان تعریف مجوز دسترسی برای مشاهده یا عدم مشاهده فرم 
 امکان ثبت فرم و ایجاد پروفایل نظیر آن از طریق وب سرویس یا سایت 
 ها و فرآیندهای موجود در سیستمهای مستقل و بدون ارتباط با پروندهامکان ایجاد فرم 
  ورد یا تصویرامکان تعریف قالب نمایش فرم بر اساس 
 ساز ها با استفاده از ماژول گزارشامکان ساخت گزارشات و نمودارهای تجمعی از اطلاعات فرم 

 

 فرم ساز 
 



 
 
 

 
 

آن طی یک چرخه مشتریان را از طریق ایجاد ارتباط با  باشد که دربستری می باشگاه مشتریان
را به مشتریان وفادار  مشتریان بالفعل یا بالقوه نمایند وها و طرح های وفادارسازی جذب میآن

 نماید.تبدیل می

، تبدیل مشتری جدید به مشتری ثابت و افزایش باشگاه مشتریانطراحی  ترین هدفاصلی 
های باشد. در گذشته مشتریان برای انتخاب یک محصول یا خدمت گزینهها میوفاداری آن

شد. اما های وفادار سازی احساس نمیو طرح سیستم باشگاه مشتریان یاز بهمحدودی داشتند و ن
شوند که بدون شک پیشنهادات امروزه مشتریان در هنگام خرید با پیشنهادات متنوعی روبرو می

خواهد نمود. بنابراین می توان شرط موفقیت در یک کسب و کار را حفظ جذاب نظر آنها را جلب 
مشتریان و جذب وفاداری آنها دانست. با این تفاسیر صاحبان مشاغل به ابزاری نیاز دارند که به 

 راه ترین ابزار برای این کارسازی نمایند. مناسبهای وفادارسازی را پیادهواسطه ی آن بتوانند طرح
 .است اندازی باشگاه مشتریان

ابزاری جهت مدیریت ارتباط با مشتری و نگهداری سابقه ی آن ارتباطات  فرادیس CRMافزار  نرم
خدمات به مشتریان  می توان به ارائه فرادیس CRMافزار  نرماست. در واقع با استفاده از 

نماید. از طریق آن پرداخت. این نرم افزار بستری جهت ایجاد ارتباط موثر با مشتری فراهم می
ها را ذخیره نمود و برای ارائه خدمات بهتر به توان اطلاعات مشتری و گزارشات ارتباط با آنمی

 ها استفاده نمود.مشتریان از آن

  CRMنرم افزار باشد و می وفادارسازی های مشتریان ،باشگاه بر اساس آنچه بیان شد، وظیفه
 سازد.نیز مدیریت ارتباط با مشتریان را ممکن می فرادیس

در واقع با برقراری این ارتباط و  پذیر می باشد.وفادارسازی مشتری از طریق ارتباط با وی امکان 
نیز   CRMافزاروکار خود وفادار نمود. نرمتوان مشتری را به کسبهای تشویقی به او میارائه طرح

 .گرددقسمتی از یک باشگاه مشتریان محسوب می

 

 

 

 

 انیباشگاه مشتر 
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م با وکارها تبدیل شده است. این سیستبه یکی از ملزومات کسب پشتیبانی آنلاین سیستمامروزه 
برآورده کردن نیازهای مشتری در کمترین زمان و به صورت آنلاین، باعث افزایش رضایت مشتریان 

 شود.و شرکای تجاری می

ماس ت های مختلف شرکت و همچنین، ارتباط تضمین شده و بدون تاخیر مشتریان با بخشتيكت
باشد. تیکتینگ، یک سیستم مدرن و جهانی براي ارائه های شرکت با یکدیگر میکلیه بخش

ر حال روز دباشد كه روزبهمند در جمع وسیع و با تعداد زیادی کاربران می پشتیبانی بهینه و نظام
 باشد. ها و موسسات خدماتي ميفراگير شدن در بين شركت

، سرویسی است که به یکی از پر طرفدارترین تیکتسیستم مکانیزه ارتباط با مشتریان از طریق 
 تبدیل شده است.  Helpdeskهای سیستم

گردد که با شماره و موضوع از سایر موارد تعریف می تیکتهر مطلب پشتیبانی در قالب یک 
گردد و این امکان وجود دارد تا یک موضوع با چند بار پرسش و پاسخ اصطلاحا در یک متمايز مي

Conversation لات توانید سوالات و مشكبررسی شود. همچنین شما از طریق سیستم تیکتینگ می
 دهنده(.شده و شخص یا اشخاص پاسخهای دادهخود را دنبال نمایید )شامل پاسخ

ای هستم پشتیبانی آنلاین برای ارتباط با مشتریان یکی از روشبه عنوان یک سی تیکت سیستم
وب  های تحتهاست. سیستم تیکت به طور عادی با داشتن فرمبسیار پرطرفدار در تمامی شرکت

کل بندی مشدهد تا برای ارتباط با شرکت، با انتخاب موضوع، دپارتمان، دستهبه کاربران اجازه می
 تباط را با شرکت داشته باشند.و پیوست فایل بهترین نوع ار

 

 

 

 Ticketing  یمشتر  یدرخواست ها تیر یمد
 



 
 
 

 
 

، افزایش رضایتمندی و سرعت ارتباط فقط در سمت مشتریان نیست؛ تیکت سیستم سازیبا پیاده
توانند با آرامش خاطر از اینکه هیچ های مدیریت نشده و در هم میبلکه کارکنان نیز به جای تماس

های مشتریان رسیدگی کرده و به ترتیب به ماند، به صف درخواستدرخواستی بدون پاسخ نمی
د شود هر کارشناسی بتوانها پاسخ دهند. ثبت تیکت و پاسخ مکتوب باعث میتک تک درخواست

 تری را ارائه دهد.های مشتری را ملاحظه کرده و پاسخ مناسبسابقه درخواست

های تکراری حذر کنند بررسی نمایند، از پاسخ های هر مشتری راتوانند روند درخواستکارکنان می
های خوب را در پایگاه دانش ثبت کنند. مسلما در طول زمان، پایگاه دانش شرکت محلی و پاسخ

شود و با داشتن این پایگاه دانش دیگر خواهد بود که هر پاسخ و یا هر سوالی در آن یافت می
 به مشتریان نخواهند بود. مدیران نگران صلاحیت کارشناسان برای پاسخ صحیح

کراری یا ت هایها، اضطراب و ترس نوشتن پاسخهمینطور کارکنان نیز با دسترسی به بهترین پاسخ
 تکرار تجربیات، سعی و خطای کاشناسان قبلی را نخواهند داشت.

 توانند وقت خود را به نحو احسن مدیریت کرده و به جایاندازی سیستم تیکت کارکنان میبا راه
تحمل فشار کاری در ساعات پیک از یک طرف، و داشتن زمان آزاد و بلااستفاده در ساعات خلوت، 

 یک جریان متعادل کاری را دنبال کنند.

دقیقه پشت تلفن در انتظار پاسخگویی باشد اما همان  91دقیقه یا  09هیچ مشتری حاضر نیست 
خ خود را دریافت کند، بینهایت ساعت بعد پاس 9مشتری بعد از ثبت تیکت در صورتی که تا 

 خوشحال خواهد بود.

درخواست  که ، به واسطه ثبت اطلاعات در بخش مدیریتی نیز بسیار قدرتمند استتیکتسیستم 
 های مشتریان به تفکیک موضوع و دپارتمان ثبت می شود.

هر های دریافت شده در هر موضوع،  پاسخ کارکنان در گروه کاری مشخص است و میزان تیکت 
خوبی می تواند هوشمندی دپارتمان و هر گروه با دقت تمام تحت نظر هستند. این اطلاعات به

کسب و کار را افزایش دهد و مدیران را در تصمیم گیری اقدامات پیشگیرانه و اصلاحی کمک 
 شایانی نماید.

عملکرد بهتری  ن، مدیران به دقت می دانند کدام کارکناتیکتبا اتکا به سیستم پشتیبانی آنلاین و 
ارا نماید. این سیستم با ددارند و کدام یک از کارکنان در توسعه پایگاه دانش نقش بهتری ایفا می

بودن گزارشاتی کامل، شامل: تعداد کلمات، میزان ساعات صرف شده هر یک از کارکنان برای پاسخ 
یی مشتریان پر هزینه و های محوله، سرانه زمان مورد نیاز برای پاسخ هر تیکت، شناسابه تیکت

 های کارکنان بسیار کارآمد خواهد بود.ها بین کارکنان و گروهحتی جریان ارجاع تیکت

 

 

  



 
 
 

 
 

 
 شرکت ها یبرا یو کاربرد داخل کتیت

 
 

سط های متوبرای شرکت تیکتبه طور عادی فاصله رابطه مشتری و شرکت است.  تیکتکاربرد 
های داخلی بسیار کاربرد دارد. این کاربرد به ویژه در واحدهای فناوری بزرگ نیز برای درخواستو 

 اطلاعات کاملا مشهود و پررنگ است. 

 91هایی که تعداد کارکنان و به عبارت دقیق تر تعداد کاربران سیستم های کامپیوتری از در شرکت
 ه واحد فناوری اطلاعات باعث ایجاد صف میهای پشتیبانی بنفر فزونی یابد، معمولا درخواست

 گردد.

افزار یکی از  افزار و سخت های پشتیبانی بابت نرمهای بزرگ عملا تعدد درخواستدر شرکت
 ترین مسائل شرکت است.پرچالش

دهد و انتظار کنندگان را نمی کفاف سرویس همزمان درخواست معمولا تعداد کارشناسان 
 شود.ع پر تنش در سازمان میکننده یک موضودرخواست

ها بهبود می یابد و وقت تلف شده سازی سیستم تیکت، مدیریت درخواستبا اجرا و پیاده 
 رسد.کار به حداقل ممکن میکننده و سرویسدرخواست

های از پیش تنظیم شده، و همکاری همزمان بین با ایجاد پایگاه دانش، کمک گرفتن از پاسخ 
کار چه بسا کمبود نیرو به طور کامل مرتفع شده و با مدیریت زمان ایشان کارشناسان سرویس

 ها نمود.بتوان بهترین استفاده را از حضور آن

 تیکتاین است که در سیستم پشتیبانی  دهی متمرکزاز عمده دلایل موفقیت این نوع سرویس
ها و به ترتیب حذف آنتوانید تاریخچه موارد و سؤالات خود را بدون نگرانی در مورد شما می

شان را در دسترس داشته باشید و در صورت نیاز به سهولت و راحتی با ورود به صفحه ارسال
ها دسترسی پیدا کنید، اين مورد به اين دليل اهميت دارد كه در بعضي از موارد شخصي خود به آن

ال هاي قبلي، جواب سوافتند كه با مطالعه تيكتینگهمان مشكلات و يا سوالات قبلي اتفاق مي
 آوريد.خود را در كوتاهترين زمان بدست مي

 

 

 



 
 
 

 

 
   ینگکتیتامکانات سیستم 

 

 ها در صورت بالا بودنگویی تلفنی و رسیدگی به صف تیکتحذف یا به حداقل رسیدن پاسخ 
 هاتعداد درخواست

 و خلاصی از مشکلات کاربرد ایمیل مثل اسپم  حذف استفاده از سیستم ایمیل برای ارتباطات
شدن، ضعف در نگهداری سابقه، عدم امکان مشاهده همزمان یک تیکت توسط چند نفر یا 

 ارجاع تعاملی بین کارشناسان و غیره
 های کاریتوانایی بخش بندی کارشناسان به تفکیک گروه 
 ی کاریهافرض موضوعات مختلف به واحدها و گروهتوانایی اختصاص پیش 
 های هشداردهنده مثل پیامک و ایمیل برای یادآوریامکان به کارگیری سیستم 
 ها برای همفکری و ارائه پاسخ بهترامکان برقراری همکاری بین کارشناسان و گروه 
 کنندهامکان ثبت میزان اهمیت و اولویت برای درخواست 
 هاامکان مشاهده سابقه تیکت 
 های باز، منتظر اعلام نظر وسط مشتری به تفکیک تیکتها تامکان مشاهده وضعیت تیکت

 کننده و بستهدرخواست
 های باز مشتری در صورت عدم اعلام نظر یا پاسخ امکان بسته شدن یا آرشیو خودکار تیکت

 جدید مشتری
 های ثبت شده در سیستمامکان جستجوی وسیع بین موضوعات و متن تیکت 
 کارشناسان و گروه ها بینامکان پیگیری و ردیابی تیکت 
  صرفه جویی محسوس در زمان کارشناسان برای پاسخگویی با اتکا به سیستم پایگاه دانش و

 های از پیش تعریف شده و خودکارپاسخ
 ایجاد کد رهگیری یکتا برای هر درخواست 
 امکان پیوست فایل به درخواست 
  امتیازدهی امکان ثبت میزان رضایت مندی از پاسخ تیکت برای مشتری از طریق 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 در نرم افزار فرادیسمدیریت فروش 
 

 

 

 

 ی فروشفرصت ها تیر یمد 1  

 قیف فروش تیر یمد 2

 یغاتیتبل یها نیکمپ تیر یمد 3

 خرید و فروش تیر یمد 4

 دریافت و پرداخت تیر یمد 5

     



 
 
 

 

 
در دنیایی که برای هر محصول یا خدمات هزاران رقیب وجود دارد، یافتن مشتری و فروش 

ها را جلب تواند نظر مشتریمحصولات بسیار دشوارتر از گذشته شده و دیگر کیفیت به تنهایی نمی
کند؛ قیف فروش یکی از های بسیاری برای فروش پیشنهاد میروش یابیبازار  کند. علم تجارت و

 تواند منجر به جذب مشتری شود.صدها روش موثر در بازاریابی است که می
تبلیغات گسترده، دیجیتال مارکتینگ و صدها روش دیگر همگی برای تنگتر کردن عرصه رقابت  

 های اصولیبرنده این کارزار خواهند شد که روشاند و تنها کسانی بین کسب و کارها طراحی شده
 را پیش گیرند !

 

 
 ( Sales Funnel)  فروش فیق

 
اصطلاحی است که در بازاریابی کاربرد دارد و مدلی برای درک بهتر  (Sales Funnel) قیف فروش

 فرایند فروش است.
تمام مراحل و پروسه شناسایی هدف تا تبدیل شدن به یک مشتری واقعی را شامل  قیف فروش 

 شود.می
همه چیز از یک سرنخ شروع شده و در نهایت تا تبدیل شدن   Sales Funnelدر مدل بازاریابی 

 .به خریدار واقعی و وفادار ادامه می یابد
 

های ورودی و خروجی یک برای درک بهتر موضوع بهتر است مثالی ساده را پیش بکشیم. دهانه
 قیف را تصور کنید، با اینکه دهانه ورودی گنجایش زیادی دارد و اما خروجی آن بسیار کمتر است. 
این موضوع شباهت بسیاری به مباحث بازاریابی دارد که هر کسب و کار برای عرضه محصولات و 

 اتش با افراد بسیاری در ارتباط است.خدم
کنند. به همین دلیل اما تعداد بسیار کمی از جامعه هدف اقدام به خرید محصولات و خدمات می 

 .اندنام قیف را برای این مدل بازاریابی انتخاب کرده
 
 
 
 

 

 ی فروشفرصت ها تیر یمد
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در دنیای بازاریابی اصطلاحات مشابه دیگری نیز وجود دارند که برگرفته از همین قیف فروش 
 هستند. 

  lFunne (Revenue) قیف درآمد یا    (Marketing Funnel)توان به قیف بازاریابیبرای نمونه می
تولید تا فروش خواهند این حقیقت را بیان کنند که پروسه ها میها و مدلاشاره کرد. همه این نام

 !زایی چقدر دشوار استو درآمد

ای بهتر است ابتدا اصطلاحات مربوط به آن را توضیح دهیم تا حرفه قیف فروش برای آشنایی با
 تر به ماجرا وارد شویم. 

  : از در این مدل بازاریابی با سه نوع مخاطب روبرو هستیم که عبارتند

0 .: Leads   تخدمات یا محصولا ،به کسب و کار  افراد راغب و متمایلبه معنای سرنخ یا همان 
9. : Prospects های بالقوه اشاره دارد که شانس خریدار بودنشان بالاستبه مشتری 
9. : Customers اندهای واقعی هستند و کالا یا خدمات را خرید کردهکه مشتری 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 شودهمه چیز از یک سرنخ شروع می در فروش 

 
 شود یشروع م یتماس با مشتر  نیفروش با اول

 یر ما با مشت ایبا ما  یو ...( مشتر  لیمیفکس، ا ،یامکیپ ،یحضور  ،یتماس )تلفن نیاول سرنخ
 ست

همه افرادی که به تبلیغات، خدمات، محصول، کالا و یا کسب و کارتان واکنش نشان داده و یا به 
گیرند که ما آنرا دهانه بزرگتر قیف تصور ها قرار میسرنخنوعی با شما در ارتباط هستند در دسته 

  .کنیممی

سرنخ  گیرند و به نوعی فیلتر شده و تعدادشان ازقرار می قیف فروشهای دسته دوم که در نیمه
گیرند که احتمال دارد قرار می (Prospects) مشتری های بالقوه کمتر است در دسته (Leads) ها

 به مشتری واقعی تبدیل شوند.

در این مرحله نیز با فیلتر شدن و گذشتن از سد فیلترهایی، تعداد زیادی از مشتری ها از خرید  
ند اند باقی بمانهایی که از دهانه باریک قیف عبور کردهشوند تا در نهایت همان مشتریمنصرف می

 .گویندمی( Customers)ی مشتری واقع که به آنها

ترین حالت برای یک قیف فروش این است که استوانه فروش باشد نه قیف! یعنی همه ایده آل
افرادی که سرنخ هستند به مشتری واقعی بدل شوند. البته می شود گفت چنین چیزی غیر ممکن 

 ؟ ت چیستها و متخصصین فروش محصولااست. شاید بپرسید پس در این میان نقش بازاریاب

اگر مطلب را تا انتها دنبال کنید متوجه نقش و اهمیت آنها خواهید شد اما در اینجا به پاسخی 
ری بایست با ارائه راهکارهایی مشتکنیم. در این فرایند متخصصین بازاریابی می کوتاه بسنده می

تر مشتری باید از گذرد، به بیان ساده را به همان سمتی هدایت کنند که از دهانه باریک قیف می
لحاظ روانی آماده خرید شود! این کار با روش هایی مثل معرفی محصولات، مزیت ها، مقایسه با 

  .گیردرقبا و ... انجام می

 

اگر به دنبال ساخت و اجرای قیف فروش برای کسب و کار خودتان هستید باید گفت تصمیمی 
در این راه با شما همراه  دیس نقش جهانتیم مهندسین مشاور بهبد فرااید. هوشمندانه گرفته

 خواهد بود.

 

 

 

 



 
 
 

 

 
 کارها و فروش در کسب فیق تیو اهم ایمزا

 

همانطور که متوجه شدید قیف فروش از آشنایی یک مشتری شروع شده و تا تبدیل شدن به یک 
نشده و تا زمانی که فرد با آن کسب و کار در یابد و حتی بعد از خرید نیز تمام خریدار ادامه می

 .ارتباط است ادامه دارد

 شناسایی مشتری واقعی 

های واقعی خود را از بین افرادی که تنها از روی توانید مشتریبه کمک این شیوه بازاریابی می
 .کنجکاوری یا نیاز، آگهی شما را خوانده یا وارد وب سایت تان شده اند و ... جدا کنید

 بینی بازارپیش 

ی هادهد تا در هر مرحله بتوانید مشتری های بلقوه و مشتریقیف فروش این امکان را به شما می
واقعی را اندازه گیری کنید و همواره بر میزان فروش نظارت داشته باشید و از همه مهمتر بتوانید 

هر دوره را اندازه بگیرد و توانید میزان فروشتان در پیش بینی از بازار آینده داشته باشید. می
 .تخمینی از آینده داشته باشید

 شناسایی موانع 

توانید موانع های واقعی در هر دوره میهای بلقوه و مشتریها، مشتریبا نگاهی با میزان سرنخ
 .را شناسایی کنید و با برداشتن موانع فروشتان را بیشتر کنید بازاریابی و فروش موجود در مسیر

 بازاریابی موثر 

های شما از کدام محله، شهر یا کشور هستند د که مشتریتوانید بفهمیبا استفاده از قیف فروش می
توانید استراتژی بهتری برای تبلیغات و آگاه سازی و از کدام مناطق مشتری ندارید. بنابراین می

 .های واقعی را به بیشترین میزان برسانیدمشتری به کار ببرید و تعداد مشتری

 شناسایی ذائقه مشتری 

کنند برای همین است که هر بار مردم تقریبا مثل همفکر و رفتار می اگر دقت کرده باشید بیشتر
ان هایی که به کسب و کارتکند تا با بررسی رفتار مشتریشود! قیف فروش کمک مییک چیز مد می

اند و فهمیدن اینکه از چه چیزی خوششان آمده، متوجه سلیقه جامعه هدف شوید و بر جذب شده
 .کنید تا افراد بیشتری جذب شوندن را تنظیم تاهای بعدیاساس آن آگهی
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 کندیم یآن را ط یفروش که هر مشتر  فیمراحل ق

 

اگر بخواهیم قیف فروش را مرحله بندی کنیم، یک سرنخ باید مراحل زیر را دنبال کند تا به مشتری 
 .واقعی بدل شود

 
تواند محصولی را به کسی بفروشد که خریدار هیچ آگاهی از آن هیچ کسی نمی ایجاد آگاهی : . 0

های خود آگاهی ایجاد کنید به این معنا که آنها را از حضور خود آگاه ندارد. شما باید در مشتری
 .کنید و کسب و کارتان را معرفی کنید

 
ضورتان آگاه شدند می بایست ها از حپس از آنکه مشتری مند : کسب اطلاعات و پیدایش علاقه .9

دهید، به آنها مزایای خدمات هایی که در قالب تبلیغات، بنر، یا هر محتوایی که ارائه میبا آموزش
و محصولاتتان را بفهمانید. لازم است مشتری بداند که شما قرار است چه گرهی از مشکلاتشان باز 

 .کنید تا به خدماتتان علاقمند شوند

 
د کننهایی که به خدماتتان احساس نیاز میدر این مرحله مشتریل یا خدمت : ارزیابی محصو .9

کنند، بنابراین باید زمینه برای ارزیابی فراهم باشد. که این کار را هم به شروع به ارزیابی شما می
های خود نسبت به رقبا را، برای توانید انجام دهید. سعی کنید برتریکمک تبلیغات موثر می

 !مشتری عرضه دارید و هیچ وقت رقبا را تخریب نکنیدسنجش به 

 
در این مرحله هنوز هم مشتری مردد است که آیا از شما خرید کند یا نه؟ شما  . تصمیم گیری :4

باید تمام اطلاعات لازم در مورد محصول خود را در اختیار مشتری قرار دهید تا هیچ جای مبهمی 
سوالاتش به سراغ رقبای شما نرود. این مرحله بسیار مهم  باقی نماند و مشتری برای یافتن پاسخ

 .است

 
هایی مهمترین مرحله در قیف فروش همین مرحله اقدام به خرید است! مشتری. اقدام به خرید : 5

اند، اما هنوز تردید دارند، برای آنکه آنها اند تصمیم خود را برای خرید گرفتهکه به این مرحله رسیده
د کنید باید ضربه نهایی را بزنید و با یک پیشنهاد هوشمندانه مثل تخفیف یا هر را مصمم به خری

 .چیز دیگری مشتری را مصمم به خرید کنید

 

 

 

  



 
 
 

 

 
: تداوم یک کسب و کار به داشتن  . تبدیل شدن به مشتری وفادار و انجام خرید مجدد6

های وفادارش وابسته است و برای اینکه یک مشتری وفادار بماند، لازم است تا خدمات مشتری
  .پس از فروش مثل گارانتی و پشتیبانی یا پاسخ به سوالات، را به بهترین شکل انجام دهید

شود اجرا کرد. بسته به شرایط وکاری میهمه مراحلی که بیان شد را به صورت عمومی در هر کسب
 .ها کم کردتوان بر این موارد افزود یا از آنو نوع خدمات می

 

 
 سیدر نرم افزار فرادقیف فروش امکانات 

 

 امکان  ایجاد و تعریف انواع فرصت 
 ... امکان ایجاد انواع فیلدهای موردنظر مانند تاریخ، فایل، متن و 
  امکان مشاهده قیف فروش به صورت نمودار جهت گزارش مارکتینگ مجموعه 
 ها امکان شناسایی و جداسازی فرصت 
 های کاری برای روند پیگیری و پیش برد هر فرصت امکان تعریف چرخه 
 گیری از عملکرد قیف فروشامکان گزارش 
 امکان بررسی عوامل شکست و موفقیت هر پروسه بازاریابی 
 د کمپین تبلیغاتی جهت تبدیل سرنخ به مشتریامکان ایجا 
 امکان شناسایی منابع فرصت 
 گیری از روند هر فرصت بر اساس تاریخ شروع ارتباط، وضعیت کنونی، دلیل امکان گزارش

 موفقیت، دلیل شکست و ...
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 
به  افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس نرمدر ابتدا برای فهم بهتر کاربرد این مقوله در 

 توضیح مفهوم کمپین تبلیغاتی میپردازیم:

 کمپین تبلیغاتی چیست؟

شود. دلیل آن هم رشد استفاده از فضای مجازی های اخیر بسیار به کار برده میواژه کمپین در سال 
تبلیغاتی و جمعی است. واژه کمپین در لغت به معنی پویش و کارزار است و در حوزه برای کارهای 

ای از موعهگویند. کمپین تبلیغاتی مجتبلیغات به آن کمپین تبلیغاتی یا برنامه جامع تبلیغات می
های تبلیغاتی چندجانبه است که قبل از هر چیز پیام هدف کمپین مشخص شده، مخاطب فعالیت

ریزی دقیق، بکوشد پیام مناسب در دوره زمانی مناسب با بودجه مناسب و با برنامهتعیین شده 
برای مخاطب مناسب ارسال شده و تعداد بیشتری از مخاطبان را برای نزدیک تر کردن ارتباط با 
مالک کمپین، ترغیب نماید. کمپین تبلیغاتی بدون تعریف معیار عددی مشخص برای سنجش 

 .کارایی، بی معنی است

 کمپین تبلیغاتی از چه اجزایی تشکیل شده است؟

های هدفمند است که به صورت منظم، اجرا و پیگیری ای از فعالیتیک کمپین شامل مجموعه
دهی شده است که از طریق ارسال ای طراحی و سازمانهای کمپین به گونهشود. کلیه فعالیتمی
 ها شده و نگرشدف، منجر به تاثیر پذیری آنهای مشخص، متوالی و تکرارپذیر به مخاطبان هپیام
 ها را نسبت به یک محصول خاص یا یک جریان سیاسی تغییر دهد.آن

این تأثیرگذاری از طریق ابزارهای ارتباط جمعی و رسانه های تاثیرگذار صورت گرفته و به دنبال آن 
 های مورد انتظار به وجود خواهد آمد.واکنش

ای ههای مستقل اما هماهنگ است که تمام حوزهای از برنامهی مجموعهدر واقع یک کمپین تبلیغات
ای، پیشبردی و روابط عمومی در مورد یک کالا، خدمت یا بنگاه اقتصادی را در تبلیغاتی، رسانه

دهد. به صورتی که با یک محتوا های مختلف صوتی، تصویری، چاپی و محیطی پوشش میرسانه
ای مشخص ای متنوع و گوناگون در یک دوره زمانی معین و با بودجههو مضمون مشترک، اما پیام

 گردد.های کمی و کیفی معین طراحی و اجرا میبرای دستیابی به هدف

برنامه کمپین تبلیغاتی، طرح اولیه یا پیش نویسی است که مراحل طراحی و اجرای یک برنامه 
وظایف و اقدامات را در هر مرحله از برنامه شود که شرح تمام عیار ارتباطات بازاریابی را شامل می
 کند.توسعه فروش یک محصول مشخص می

 

 

 یغاتیتبل یها نیکمپ تیر یمد
 



 

ن های مختلف برای رساندن پیام تبلیغاتی است. به اییک معنای کمپین تبلیغاتی، استفاده از کانال
صورت که یک پیام یکسان که از طریق رسانه های مختلف که در برخی مواقع ثابت هستند، به 

 شود.گذاشته میاشتراک 

 کند؟کمپین چه کمکی به ما می

روش را های پیشبرد فکند تا بهترین استراتژیوکار کمک میهای بازاریابی به صاحبان کسبکمپین
برای محصولات و خدمات شرکت شناسایی کنند. چه پیشنهاد محصولات یا خدمات بدهید یا 

ندها تواند شما را از طریق فرآین بازاریابی میای برای ترفیع محصول خود داشته باشید، کمپیبرنامه
 هدایت کند.

قبل از اینکه کمپین تبلیغاتی خود را گسترش دهید، باید جایگاه شرکت خود را در بازار و جایگاهی 
ی اکه می خواهید به آن دست یابید را مشخص کنید. سپس کمپین تبلیغاتی خود را به گونه

ا و مزایای محصولات یا خدمات شما قبل از برگزاری کمپین حفظ هها، ویژگیطراحی کنید که ارزش
 شده و حتی افزایش یابد. 

به یاد داشته باشید کمپین تبلیغاتی بخشی از فرآیند طراحی کمپین بازاریابی است که تمرکزش بر 
 انتشار پیام تبلیغاتی شرکت است. بنابراین باید این سه نکته را لحاظ کنید:

.باید خدمات و محصولاتتان را بازشناسی کنید. شرحی از خصوصیات و مزایای 0               
-تان، مزیت رقابتی شما نسبت به رقبا، تمرکز بر خصوصیات کلیدی مثل قیمتمحصولات و خدمات

 گذاری، تمرکز و توجه به چگونگی ایجاد ارزش افزوده نسبت به رقبا تهیه کنید.

شما قصد دارید چه چیزی را بفروشید و چرا مردم باید آن  به عبارت دیگر دانستن این موضوع که
 را بخرند، بسیار مهم است.

خواهید شرکت و محصولات خود را آنجا معرفی و ایجاد .توجه به بازار هدفی که می9
ای از خریداران تمایل بیشتری به خرید محصولتان تقاضا کنید. تعیین اینکه چه دسته

ای هندی پرسونای مشتریان هدف با در نظر گرفتن ویژگیدارند و بعد تعیین و دسته ب
جغرافیایی، سن، جنس، خانواده، درآمد، موقعیت جغرافیایی، سبک زندگی، الگوی 

های خرید و علائق و در نهایت اینکه رشد و پیشرفت کار شما را چه کسی خرید، هدف
 هدایت خواهد کرد.

شود هم پیام و تبلیغ شما در ذهن او .پیام خود را متمایز کنید. این کار باعث می9
 گیری خرید او اثر بگذارید.باقی بماند و هم به صورت آگاهانه و ناخودآگاه در تصمیم

جم ریالی گیرد، حهای تبلیغاتی مورد استفاده قرار میترین صفتی که در توصیف کمپینمعمولًا مهم
. غاتی ده میلیاردی اجرا کرده استشنویم که فلان شرکت، یک کمپین تبلیکمپین است. بارها می

ا هی کافی برای اجرای آنهای تبلیغاتی، بودجهیا شرکت دیگری، با وجود علاقه به اجرای کمپین
بندی آن، فلسفه اصلی های مربوط به بودجه و تقسیمدر اختیار ندارد. معمولًا در میانه بحث

 شود.به فراموشی سپرده می« کمپین»

 



 

ه کنند معمولًا بهای تبلیغاتی گسترده اجرا میهایی که به صورت دائمی برنامهها و سازمانشرکت
و  هابرند. اما شرکتها و ابزارهای مختلف پی میها و تکنیکتدریج به اثربخشی نسبی رسانه

های طراح کمپین تبلیغاتی به صورت مطلق اعتماد هایی که تجربه قبلی ندارند یا به سازمانسازمان
ی طراحی هایی که در ایران در حوزهعموماً در معرض یک خطر جدی هستند. اکثر سازمان کنندمی

 ی تهیه و اجاره و عرضه رسانه هم فعالیت دارند.کنند، در حوزههای تبلیغاتی فعالیت میکمپین

 ها به صورت گسترده بیلبوردهای مختلف در سطح شهرها را در اختیار دارند.برخی شرکت 
 ز ارتباط نزدیک با صدا و سیما برخوردار هستند.برخی دیگر ا 
 های کاربران آنلاین )مانند ایمیل( دارند.برخی دیگر، دسترسی بسیار خوب به داده 
 .برخی دیگر شماره تماس بسیاری از مردم را به شیوه های مختلف تهیه کرده اند 
 ارند.ها رابطه دها و روزنامهگروه دیگری با رسانه های مکتوب نظیر مجله 

که  کندشود که یک شرکت به شدت تاکید میحاصل این ارتباط و دسترسی به منابع، این می
استفاده از بیلبوردها اثربخش ترین قسمت کمپین تبلیغاتی است و شرکت دیگری فضای فیزیکی 

کند. یکی معتقد است را به طور کامل رد و فعالیت انحصاری در فضای مجازی را توصیه می
ای گزینه خوبی هستند. دیگری اصرار دارد که های ماهوارهداخلی بیننده ندارند و شبکه هایشبکه

ای قانونی در ایران، یک خودکشی ای به دلیل محدودیتههای ماهوارهحرکت به سوی شبکه
ته های مختلف را در اختیار داشاستراتژیک است. کافی است شرکت طراح کمپین تبلیغاتی، رسانه

 توانشود. حالا نمیی از خدمات را ارائه کند و در این حالت کار بسیار دشوارتر میباشد تا سبد
ها و نیاز مشتری محاسبه و تعیین شده یا های پیشنهادی، بر اساس هدفحدس زد که سبد رسانه

 های خالی آژانس تبلیغاتی.بر اساس ظرفیت

 & SME = Smallمتوسط )وکارهای کوچک و وکارها، خصوصاً کسبآگاهی صنایع و کسبنا
Medium Enterprises)  وکارها، در رقابتای از سود ناشی از کسبباعث شده که قسمت عمده-

 ای، هزینه شود.ای غیر حرفههای رسانه

های برای درک بهتر کمپین تبلیغاتی، باید به خاطر داشته باشیم که خود مفهوم تبلیغات، پایه
های ساده ف مورد بحث قرار گرفته است. شاید یکی از مدلهای مختلمشخصی دارد که در قالب

 باشد. به این پنج واژه توجه کنید: ۵Mدهد مدل که تصویر خوبی از تبلیغات ارائه می

 

 

 

 

 

 

 



 

(Mission ( ،ماموریت )Money( ،پول و بودجه )Message( ،پیام )Media ،رسانه مورد استفاده )
(Measurment ارزیابی اثربخشی تبلیغات ) 

 
 اندازی و مدیریت اینبستری را فراهم کرده تا راه افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیسنرم

 ها را برای کاربران تسریع و تسهیل بخشد.کمپین

اب ریزی حسوکار و رشد برند سازمان با یک برنامههدف در اینجا برقراری ارتباط با بازار هدف کسب 
 شده و مدیریت دقیق است.

 امکانات کمپین های تبلیغاتی در نرم افزار فرادیس 

 

 های تبلیغاتی سازمان )تبلیغات دیجیتال یا غیر دیجیتال )نمایشگاه، امکان ایجاد و تعریف برنامه
 بیلبورد، رسانه و ...(

 امکان تعیین زمان اجرا و شروع برنامه کمپین 
 اجرا شده ) به صورت نمودار و ...( های جاری وامکان مشاهده کمپین 
 ها ) بر اساس تاریخ اجرا و ... (امکان جستجو در لیست کمپین 
 ها به کمپین مربوطهامکان اتصال فرصت 
 های اجرا شده بر اساس تاریخ اجرا و هزینه و ...امکان تهیه گزارش از کمپین 
 ای هدف، تعداد گروه هدف، فرصتامکان نمایش تحلیلی  )فونل( بر اساس هزینه، فعالیت، گروه ه

 ایجاد شده، پیش فاکتورها و فاکتورها و ...
 ها بر اساس تاریخ و هزینه و ...امکان تهیه گزارش از کمپین 
 ها بر اساس بازخورد و سود حاصله امکان تهیه گزارش از کمپین



 
 
 

 

 

های نیروی فروش، هماهنگ کردن عملیات فروش و اجرای تکنیکفرآیند ایجاد  مدیریت فروش
وکار اجازه می دهد تا به طور پیوسته ، و حتی فراتر از هدف فروش فروش است که به یک کسب

وکار شما در هر حالت درآمد به ارمغان بیاورد، پس طبعاً یک استراتژی حرکت کند. اگر کسب
 ا است.مدیریت فروش در مجموعه شما در حال اجر

وکاری در هر شرایطی چه شرایط مناسب چه در شرایط رکود اقتصادی راز موفقیت هر کسب 
ای است. فرآیند مدیریت فروش علاوه بر کمک به شرکت شما در رسیدن به مدیریت فروش حرفه

تواند تفاوت دهد که در صنعت خود در حال رشد باقی بمانید و میاهداف فروش، به شما امکان می
 زنده ماندن و شکوفایی در یک بازار فزاینده رقابتی باشد.  بین

کار هستید ، باید بتوانید با راهنمایی این که آیا شما یک مدیر فروش با تجربه یا مدیر فروش تازه
تان زیر در مورد مدیریت فروش، ارزیابی درست و به دست آوردن دیدگاه خود را در فروش فعلی

 ببینید. 

ک تصویر واضح از فرآیندهای نظارت و نحوه پیگیری در فرآیند فروش داشته هنگامی که شما ی
ای را  قبل از اینکه خیلی دیر شود، دقیقا مشخص کنید.  سرپرستان توانید ملاحظات حرفهباشید، می

فروش را مجهز کنید، و یک نمای کلی از وظایفی که تیم فروش باید انجام دهد را به منظور افزایش 
 ه دهید.فروش ارائ

کند که فرآیند فروش شرکت را به شما کمک می افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس نرم
دهد تا با تیم خود همگام شوید، ارتباط بهتر با تیم فروش برقرار مدیریت کنید، به شما اجازه می

 کنید و نتایج فروش بهتری را دریافت کنید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فروش تیر یمد
 



 

 

 تعریف مدیریت فروش :

 کند تا نتایج بهتر را دریافتطور کلی، مدیریت فروش به کسب و کارها و کارکنان آنها کمک میبه 
 کنند، عملکرد آینده را پیش بینی کنند، و حس کنترلی را با در نظر گرفتن سه جنبه زیر دنبال کنند :

 
 سه جنبه کلیدی مدیریت فروش 

 در فرایند فروش سه چتر وجود دارد:     

 ش.عملیات فرو0
 .استراتژی فروش : به معنی تعریف فرآیند فروش9

اید، به این فکر تان را مشخص کردههنگامی که شما یک تیم در اختیار دارید و اهداف
 دهید؟خواهید کرد که: فروش را چگونه انجام می

 
ای از کارها است که به شرکت در هر کسب و کاری یک چرخه فروش دارد که مجموعه

کند. بنابراین، داشتن خط فروش یا قیف فروش، کار اتمام نش کمک میرسیدن به کاربرا
 سازد.تر میها را برایتان آساناین چرخه

 دهی آن.تجزیه و تحلیل فروش : یا همان خط فروش و گزارش9
 یابی به هر یک از چشم اندازها، ها برای دستخط فروش یک دنباله بصری از فعالیت

 است.  از نقطه شروع تا اتمام کار
کند به عبارت ساده، یک خط فروش دست راست یک فروشنده است، زیرا به او کمک می

ها را به دست گیرد. بالاخره چیزهایی وجود دارد که شما تا سازمان یافته شود و کنترل کار
تی های مدیریها را کنترل کنید) مواردی مانند نتایج(. اینجاست که فعالیتتوانید آننمی

هایش را مشاهده کند، برای انجام شود. اگر یک فروشنده پیشرفت یا فعالیتمی وارد بازی
 گیرد.های بیشتر انگیزه میکار بیشتر و مواجهه با چالش

 تانهای کنونیسازد تا نحوه تاثیر تلاشدهی چیزی است که شما را قادر میگزارش 
تان را درک کرده و دیدگاهی در خصوص اینکه چه کارهایی بر موفقیت شرکت

چه استخدام فروشندگان بیشتر یا توزیع -تانهایتوانید برای افزایش تلاشمی
شامل استفاده از معیارهای فروش،  دهد. گزارش دهی موفقبه شما می -دوباره کارها

گوید هر جنبه از عملیات فروش های قابل اندازه گیری، است که به شما مییا نشانگر
 تان هستید یا نه. کند و این که شما در حال دستیابی به اهدافشما چگونه کار می

 

 

 

 



 

 

 گیری کنید:با قیف فروش استاندارد، شما باید بتوانید چهار معیار زیر را اندازه

 تعداد معاملات در قیف 
 میانگین اندازه معاملات در قیف 
 شوندنسبت بسته یا میانگین درصد معاملات که با موفقیت انجام می 
 سرعت فروش یا میانگین طول عمر معامله قبل از آن که با موفقیت انجام شود 

آل خود را یافته و در ایده تر مشتریدهد تا سریعآوری این اطلاعات به شما این امکان را میجمع
ها با سرعت بیشتری خدمات دهید. مدیریت فروش در عمل بر همه کسانی نتیجه این کار به آن

د، تر باشگذارد. هر چه فرآیند فروش شما بالغکه در چرخه فروش سهیم هستند، تاثیر مثبت می
تری و تیم شما با احتمال بیش بخشدمدیر با گذشت زمان بیشتر با آن سازگار شده و آن را بهبود می

فرادیس به شما  CRMرسد. ابزارهای نرم افزار مدیریت ارتباط با مشتری به عملکرد بالای خود می
-بوکار به کسکند تا فرآیند مدیریت فروش خود را تشکیل دهید. این فرایند از هر کسبکمک می

 وکاری دیگر متفاوت است.

با برگزاری جلسات حضوری و یا غیرحضوری این فرآیند را  تیم کارشناسان فروش مجموعه فرادیس
افزار به شما کمک سازی آن در نرمها و اهداف سازمان استخراج کرده و در پیادهطبق روند فعالیت

 سازد.کند و راه را برای تیم مدیریت فروش شما هموار میمی

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 فروش تیر یمد یامکانات نرم افزار برا

 

 امکان صدور پیش فاکتور فروش 
 امکان طراحی قالب چاپ پیش فاکتور فروش 
 های طراحی شدهامکان چاپ پیش فاکتور فروش طبق قالب 
 امکان طراحی قالب چاپ فاکتور فروش 
 های طراحی شدهامکان چاپ فاکتور فروش طبق قالب 
 امکان تعریف محصول در پیش فاکتورفروش و فاکتور فروش 
  انبار به هر تعدادامکان تعریف 
 امکان تعریف کالا در هر انبار 
 تخصیص کد به کالا به طور خودکار توسط نرم افزار 
 امکان تخصیص کد به کالا به صورت دستی 
 امکان تعریف گروه بندی برای کالاها به صورت درختی بدون محدودیت در سطوح 
 ش و فاکتور فروشامکان نمایش موجودی کالا در انبار هنگام صدور پیش فاکتور فرو 
 امکان تعریف سطح دسترسی کاربران به پیش فاکتورها و فاکتورها 
 امکان تعیین مجوز صدور، ویرایش،چاپ و یا حذف پیش فاکتور و فاکتور فروش برای کاربران 
 امکان تعیین مدت زمان مشخص برای ویرایش پیش فاکتور یا فاکتور فروش 
  برای صدور پیش فاکتور و فاکتور فروشامکان تعریف الزام تایید یا رد مدیریت 
 امکان تعیین درصد مالیات محاسبه شده برای هر نوع پیش فاکتور و فاکتور فروش 
 امکان صدور فاکتور فروش از روی پیش فاکتور صادر شده و تایید شده توسط مشتری 
 روشتور فامکان تعریف الزام به تایید و یا رد توسط مدیریت پس از ویرایش پیش فاکتور و فاک 
  امکان مشاهده تمامی پیش فاکتورهای صادر شده به صورت یکجا در لیست پیش فاکتورها به

 همراه مشخصات آنها ) مبلغ، صادر کننده، تاریخ صدور و... ( در یک جدول
 امکان مشاهده لیست کالاهای ثبت شده در هر پیش فاکتور در لیست پیش فاکتور ها 
 ور فروش بر اساس فیلترهای مختلفامکان جستجو در لیست پیش فاکت 
 امکان تهیه خروجی اکسل از لیست پیش فاکتور فروش پس از اعمال فیلتر 
  امکان مشاهده تمامی فاکتورهای فروش صادر شده به صورت یکجا در لیست فاکتورهای فروش

 به همراه مشخصات آنها ) مبلغ، صادر کننده، تاریخ صدور و... ( در یک جدول
 لیست کالاهای ثبت شده در هر فاکتور فروش در لیست فاکتور های فروش امکان مشاهده 
 امکان جستجو در لیست فاکتور فروش بر اساس فیلترهای مختلف 
 امکان تهیه خروجی اکسل از لیست فاکتور فروش پس از اعمال فیلتر 
 امکان تعریف چرخه کاری متناظر با پیش فاکتور یا فاکتور فروش 
 وضعیت پیش فاکتورها و فاکتورهای فروش گیری ازامکان گزارش 
 امکان محدود کردن ویرایش و یا حذف پیش فاکتور و فاکتور بر اساس چرخه کاری 
  امکان ارسال پیش فاکتور و فاکتور فروش برای مشتری از طریق پیامک یا ایمیل و یا فکس از

 همان بخش 
 فاکتور فروش به ایجادکننده آنرسانی اتوماتیک تایید یا رد پیش فاکتور و یا امکان اطلاع 



 

 
 انواع فاکتور فروش تیر یمد

 

یکی از موارد مهم در اطلاعات و سوابق فروش ، فاکتورهای ارایه شده توسط سازمان به مشتری 
است. داشتن مجموعه کامل و دقیقی از فاکتورها به صورت یک بانک اطلاعاتی در سیستم، به 

دهد تا  کنترل و مدیریت بخش فروش را با سرعت بیشتر و هزینه کمتری انجام شما اجازه می
 دهید. 

افزار مدیریت ارتباط با  نرمیک سیستم آسان و قابل فهم برای مدیریت این پروسه در 
برای کاربران فراهم شده تا مسیر را برای تیم فروش هرچه بیشتر هموار  مشتریان فرادیس

 سازد.

  فیلدهای اختصاصی مورد نظر به انواع پیش فاکتور و فاکتور فروشامکان تعریف 
 های محاسباتی برای فیلدها بر اساس ورودی فیلدامکان تعریف فرمول 
 امکان ارسال پیش فاکتور و فاکتور برای مشتری از طریق پیامک یا ایمیل و فکس در همان صفحه 
  فاکتورامکان تعریف چرخه کاری با صدور هر نوع فاکتور و پیش 
 امکان تعیین مالیات برای هر نوع فاکتور و پیش فاکتور 
  امکان چاپ پیش فاکتور ها و فاکتورها 
 امکان تعیین سطح دسترسی به پیش فاکتورها و فاکتورها برای کاربران سازمان 
 امکان تعیین مجوز دسترسی به ایجاد، ویرایش، حذف و چاپ پیش فاکتور و فاکتور برای کاربران 
  تعریف الزام تایید یا رد مدیریت روی صدور پیش فاکتور ها و فاکتورهاامکان 
 امکان تعریف مدت زمان مشخص برای ویرایش یا حذف یک فاکتور طبق چرخه کاری 
 های چاپ برای پیش فاکتور و فاکتورامکان طراحی انواع قالب 
 امکان قفل کردن فاکتور پس از صدور 
  فاکتورهاامکان تهیه کپی از پیش فاکتورها و 
 امکان تهیه خروجی اکسل از لیست پیش فاکتورها و فاکتورها 
 ی پیش فاکتورهای صادره در یک لیست به صورت یکجاامکان مشاهده همه 
 امکان جستجو در لیست پیش فاکتورها بر اساس فیلترهای متعدد 
 ی فاکتورهای صادره در یک لیست به صورت یکجاامکان مشاهده همه 
  لیست فاکتورها بر اساس فیلترهای متعددامکان جستجو در 
 امکان ثبت تسویه فاکتورها به صورت چک و نقدی به طور جداگانه 
  امکان ابطال پیش فاکتورها و فاکتورها به جای حذف برای حفظ سوابق 

 

 

 

 

 



 

 

وجود یک سیستم های هر مشتری ی مالی برای کنترل توازن وضعیت پرداختدر جریان یک چرخه
یکپارچه، دقیق و هوشمند جهت مدیریت ارتباطات مالی و فروش بسیار ضروری است.کنترل 
وضعیت مالی هر مشتری از جهت بدهکاری، بستانکاری، معوقات پرداختی بدون سیستمی مکانیزه 

 یبسیار پر هزینه و زمان بر خواهد بود چراکه تهیه یک فایل منظم و کامل که تمام وضعیت مال
د یک تیم ها و توضیحات امری دشوار بوده و نیازمنفرد را به طور کامل و یک جا همراه با ضمیمه

افزارهای حسابداری طراحی و روانه بازار شدند تا کاربران لذا امروزه نرم .مالی دقیق و حسابگر است
ن ان فرادیس از ایافزار مدیریت ارتباط با مشتریرا از این وضعیت پیچیده و خطیر نجات دهند. نرم

سازی کرده تا در این افزار پیادهامتیاز ویژه برخوردار بوده که بخش حسابداری قوی را در قلب نرم
 امر خطیر نیز کاربران را همراهی کند.

 
 امکانات مدیریت دریافت ها در نرم افزار فرادیس 

 

 وضعیت مالی ها و کنترلها از مشتریان در پروفایل آنامکان ثبت تمامی دریافت 
 امکان تعریف نوع پرداخت مشتریان به صورت نقدی و چک به صورت جداگانه 
 هاها و دریافتیامکان تعریف زمان یادآوری چک 
 های متعدد برای سازمانامکان تعریف حساب 
 امکان تعریف یک چرخه کاری برای هر دریافت 
  امکان تایید و یا رد دریافتی توسط مدیر 
  هااز تمامی دریافتامکان تهیه گزارش 
 ها در یک بخش جداگانه به صورت یکجاامکان مشاهده لیست دریافت 
 ها بر اساس فیلترهای مختلفامکان جستجو در لیست دریافت 
 ها بر اساس فیلترهای مختلف برای مشاهده و بررسی دقیق ترامکان مرتب سازی دریافت 
 سیستم امکان تعریف سطح دسترسی به دریافتیها برای کاربران 
 ها برای کاربرانامکان تعریف مجوز دسترسی مشاهده، ثبت، ویرایش و حذف دریافتی 
 امکان تعریف بازه زمانی مشخص برای ایجاد تغییرات روی سند دریافتی صادر شده 
 ها توسط سیستمامکان تخصیص کد اتوماتیک به تمامی دریافتی 
  های معوقه به مشتری به و یا دریافتامکان تنظیم هشدار و یادآوری قبل از زمان وصول چک

 وسیله پیامک، ایمیل، فکس و ...
 امکان تعریف به الزام تایید مدیر پس از اعمال تغییرات مجدد روی سند دریافتی 
  امکان تعریف امضا 
 سازیامکان تعریف انواع فیلدهای اختصاصی برای بخش دریافت و قبلیت شخصی 

 

 دریافت ها تیر یمد
 



 

 

خدماتی برای ارائه و یا کالایی برای فروش دارد. طبیعتا این خدمات و کالاها باید در هر سازمانی 
 زمان مناسب و با هزینه مناسب تهیه شده تا برای ارائه آماده باشند.

این جریان همانند فرآیند فروش پیچیده و حائز اهمیت بوده و بدون مدیریت آن تحت یک  
 سیستم هوشمند و قوی، روندی زمان بر و پر هزینه خواهد بود. 

چرا که نگهداری اطلاعات و سوابق آن امری خطیر بوده و در محاسبه سود و زیان مجموعه تاثیر به 
 سزایی خواهد داشت.

های سازمان و کنندگان به همراه کالاها و داراییه کامل و دقیقی از لیست تامینگردآوری مجموع 
کند تا با انجام ارزیابی بازار و کالاها، با کیفیت و قیمت مناسب ها به سازمان کمک میقیمت آن

 و قابل قبول ملزومات را تهیه و با قیمتی متناسب نیز خدمات خود را ارائه دهد. یکی دیگر از موارد
 حائز اهمیت مدیریت انبار است.

بدیهی است که بخش خرید باید با انبار و بخش فروش در ارتباط بوده و تحت یک سیستم جامع  
 افزار هوشمند مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس نرمو یکپارچه مدیریت و کنترل شود. لذا 

به صورت سیستماتیک به اجرا های منحصر به فرد ماژول خرید این فرآیند را با تکیه بر ویژگی
های سازمان بانک اطلاعاتی جامعی از موارد مذکور را در اختیار درآورده و در راستای سیاست گزاری

 کند.ها را همراهی میکاربران مجموعه قرار داده و در این مسیر آن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دیخر  تیر یمد
 



 

 
 امکانات نرم افزار خرید 

 

 امکان صدور پیش فاکتور خرید 
 فاکتور خرید امکان صدور 
 های چاپ سفارشی برای چاپ پیش فاکتور خریدامکان تعریف و طراحی قالب 
 های چاپ سفارشی برای چاپ فاکتور خریدامکان تعریف و طراحی قالب 
 امکان تعریف کالا در انبار 
 امکان گروه بندی کالاها در انبار به صورت درختی بدون محدودیت در سطح 
 ار قبل از اتمام یک کالا در انبارامکان تنظیم یادآوری و هشد 
 امکان تخصیص کد به کالا به صورت خودکار 
 امکان تخصیص کد به پیش فاکتور و فاکتور خرید به صورت خودکار 
 امکان تعریف الزام تایید یا رد مدیریت برای پیش فاکتور و یا فاکتور خرید صادر شده 
  و فاکتور های خریدامکان تعریف سطح دسترسی کاربران به پیش فاکتور ها 
 امکان تعریف مجوز مشاهده، صدور،ویرایش، حذف و چاپ پیش فاکتور و فاکتور خرید برای کاربران 
 امکان تعریف و ایجاد یک چرخه کاری برای پیش فاکتور و یا فاکتور خرید صادره 
 امکان صدور فاکتور خرید از روی پیش فاکتور صادر شده 
 یا فاکتور خرید صادر شده در سیستم امکان تهیه کپی از پیش فاکتور و 
 امکان اضافه کردن فیلدهای اختصاصی مورد نظر در پیش فاکتور و فاکتور خرید 
 امکان تعریف فرمول روی فیلدهای اختصاصی تعریف شده بر اساس ورودی فیلد 
 امکان تعریف امضا برای پیش فاکتور و فاکتور خرید 
 د برای فروشنده پس از صدور از طریق پیامک، ایمیل و امکان ارسال پیش فاکتور و فاکتورهای خری

 فکس
 امکان تهیه گزارش از لیست خریدها و پیش فاکتور و فاکتورهای خرید 
 امکان ارزیابی خریدهای انجام شده و میزان مصرف و یا فروش از روی گزارش تهیه شده 
 کجاامکان مشاهده تمامی پیش فاکتورهای خرید صادره در یک لیست یه صورت ی 
 امکان جستجو در لیست پیش فاکتورهای خرید بر اساس فیلدهای متعدد 
 امکان تهیه خروجی اکسل از لیست پیش فاکتورهای خرید 
 امکان مشاهده تمامی فاکتورهای خرید صادره در یک لیست یه صورت یکجا 
 امکان جستجو در لیست فاکتورهای خرید بر اساس فیلدهای متعدد 
 از لیست فاکتورهای خرید امکان تهیه خروجی اکسل 
  امکان تعریف الزام به تایید مجدد مدیریت پس از اعمال تغییرات و ویرایش روی پیش فاکتور و

 یا فاکتور خرید
 رسانی خودکار رد یا تایید پیش فاکتور و یا فاکتور خرید صادره به کاربر ایجاد کنندهامکان اطلاع 
  یا ویرایش پیش فاکتور و یا فاکتور خریدامکان تعریف بازه زمانی مشخص برای حذف و 
 امکان تهیه گزارش از وضعیت پیش فاکتورها و فاکتورهای خرید 

 

 



 

 
 فاکتور خرید تیر یمد

 

رای جلوگیری از اتلاف هزینه و زمان و مدیریت کنترل فاکتورها به یک سیستم جامع نیاز است تا ی
امکان دسترسی به آنها را فراهم کرده و ضمن حفظ و ثبت سوابق فاکتورهای سازمان در هر زمان 

کنترل و بررسی آنها را تسهیل و تسریع بخشد. لکن استفاده از ماژول مدیریت فاکتور خرید نرم 
 شود.افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس برای این امر کمک شایانی محسوب می

 :امکانات

 د به صورت دلخواهامکان تعریف و طراحی قالب پیش فاکتور و فاکتور خری 
 امکان افزودن فیلدهای اختصاصی مورد نظر به پیش فاکتور و یا فاکتور خرید 
 امکان تعریف فرمول برای فیلد اختصاصی تعریف شده 
 امکان چاپ پیش فاکتور و فاکتورهای خرید صادر شده 
 ل و ، ایمیامکان ارسال پیش فاکتور و فاکتورهای خرید برای فروشنده پس از صدور از طریق پیامک

 فکس
 امکان تعریف سطح دسترسی کاربران به پیش فاکتورها و فاکتورهای خرید 
 امکان تعریف مجوز مشاهده، صدور،ویرایش، حذف و چاپ پیش فاکتور و فاکتور خرید برای کاربران 
 امکان تعریف و ایجاد یک چرخه کاری برای پیش فاکتور و یا فاکتور خرید صادره 
  ید از روی پیش فاکتور صادر شدهامکان صدور فاکتور خر 
 امکان تهیه کپی از پیش فاکتور و یا فاکتور خرید صادر شده در سیستم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



 

 

جهت بالانس و توازن وضعیت مالی سازمان، وجود یک مدیریت قوی در وضعیت بدهکاری و 
 حفظ این سوابق ضروری و مهم است. این بستانکاری مجموعه نسبت به تامیین کنندگان و ثبت و

بر بوده و ضمن اینکه وقت مفید کاربر امر بدون ابزار کارا و سیستماتیک بسیار پیچیده و زمان
دهد امکان وقوع خطای انسانی را نیز به همراه دارد. برای همین امروزه سعی مربوطه را هدر می

برای کاهش زمان و هزینه و میزان خطای  در هرچه بیشتر سیستماتیک کردن تمامی امور سازمان
 نیز برای این بخش مهم ماژولی افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس نرمباشد. کاربران می

 ها کمک کند.سازی کرده تا به کاربران در مدیریت و کنترل پرداختیرا پیاده

 
 امکانات مدیریت پرداختها در نرم افزار فرادیس 

 

  کنندگان و کنترل وضعیت مالی سازمانها در پروفایل تامینتمامی پرداختامکان ثبت 
 امکان تعریف نوع پرداخت به صورت نقدی و چک به صورت جداگانه 
 هاامکان تعریف زمان یادآوری چک ها و پرداختی 
 های متعدد برای سازمانامکان تعریف حساب 
 امکان تعریف یک چرخه کاری برای هر پرداخت 
 ید و یا رد پرداختی توسط مدیریتامکان تای 
 امکان تهیه گزارش از تمامی پرداخت ها 
 ها در یک بخش جداگانه به صورت یکجاامکان مشاهده لیست پرداخت 
 امکان جستجو در لیست پرداخت بر اساس فیلترهای مختلف 
 ترها بر اساس فیلترهای مختلف برای مشاهده و بررسی دقیقامکان مرتب سازی پرداختی 
 ها برای کاربران سیستمامکان تعریف سطح دسترسی به پرداختی 
 ها برای کاربرانامکان تعریف مجوز دسترسی مشاهده، ثبت، ویرایش و حذف پرداختی 
 امکان تعریف بازه زمانی مشخص برای ایجاد تغییرات روی سند پرداختی صادر شده 
 ها توسط سیستمامکان تخصیص کد اتوماتیک به تمامی پرداخت 
 های معوقه به کاربر به وسیله امکان تنظیم هشدار و یادآوری قبل از زمان وصول چک و یا پرداخت

 پیامک، ایمیل، فکس و ...
 امکان تعریف به الزام تایید مدیر پس از اعمال تغییرات مجدد روی سند پرداختی 
  امکان تعریف امضا 
 بلیت شخصی سازیامکان تعریف انواع فیلدهای اختصاصی برای بخش پرداخت و ق 

 

 

 پرداخت ها تیر یمد
 



 
 
 

 

 

کار گروهی مفید و دارای بازده در سازمان زمانی میسر است که گردش اطلاعات پروژه ها در مجموعه 
 به خوبی انجام شود.

دهای و برنامه ریزی فرآینکند.  طراحی سییتماتیک کردن این پروسه روند آن را تسریع و تسهیل می
های سازی آن طبق نیازهای مجموعه تحت عنوان چرخهسازمان به صورت پویا و قابل سفارشی

 پذیر است. امکان فرادیس CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان  نرمکاری در 

ت مدیریها و گردش اطلاعات بین پرسنل را به خوبی توانید جریان پروژهبه وسیله این ماژول می
 کنید.

 فرادیس CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان  نرمهای کاری در سازی مدیریت چرخهپیاده
های مجموعه و مراحل دقیق انجام و پیشروی آن ها توسط به این صورت است که تمامی پروژه

 نشود. سپس هر پروژه تحت عنواسازی میتیمی مجرب استخراج شده و به صورت فلوچارت پیاده
 شود. یک فرآیند با تعدادی فعالیت که همان مراحل پروژه هستند تعریف می

توان جداگانه معین کرد تا طی روند، فرآیند به هر ها را میمسئول انجام هر یک از این فعالیت
مرحله که رسید فعالیت مربوطه در کارتابل مسئول مربوطه جهت انجام نمایش داده شود، که پس 

 شود. هر بخش، فرآیند به فعالیت بعدی و مسئول بعدی منتقل میاز اتمام کار 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (Work Flow ) یکار  یچرخه ها تیر یمد
 



 
 
 

 

 
 (Work Flowچرخه کاری )امکانات 

 

 های کاری متناسب با هر یک از فرآیندهای سازمانامکان تعریف چرخه 
 نهایت فعالیت )مرحله( به چرخه کاریامکان تخصیص بی 
  ها به یک پست سازمانیهر کدام از فعالیتامکان تخصیص 
 هازمانی برای انجام فعالیت امکان تعریف بازه 
 های فرآیند )مشاهده، ویرایش، و...(امکان تعریف سطح دسترسی به فعالیت 
 های متعدد برای فعالیت )کنسل شد، انجام شد، معلق شد و...(امکان تعریف وضعیت 
  دسترسی برای ایجاد تغییرات در فرآیندامکان قفل کردن فرآیند برای عدم 
 امکان ارسال پیامک و ایمیل در هر مرحله برای مسئول مربوطه جهت یادآوری 
 امکان تعریف فیلد اختصاصی مورد نیاز جهت ورود اطلاعات خاص در فرآیند 
 امکان مشاهده همه ی فرآیندها در لیست فرآیند 
  امکان جستجو در لیست فرآیند از طریق دو بخش جستجوی ساده و جستجوی پیشرفته 
 امکان تعریف الزام در پر کردن اطلاعات فیلد 
 های فرآیندامکان تعریف اولویت در اجرای فعالیت 
 امکان تعریف یک یا چند پیش نیاز برای هر مرحله )فعالیت( در فرآیند 
  مرگانت چارتامکان تعریف ترتیب انجام کار روی 
 امکان تعریف فعالیت انتظار 
 امکان تعریف نوع فعالیت 
 امکان ارسال اتوماتیک پیام های سیستمی به کاربر و مشتری در زمان ورود به کارتابل 
 امکان اضافه کردن ویجت های نامحدود و متنتاسب با فرآیندهای سازمان 
 آیند به مشتری یا کاربرهای دلخواه با عبور از هر مرحله از فرامکان ارسال پیام 
 بندی تعریف شده برای هر کارتابل در سیستم امکان تعیین پیگیری طبق زمان 
 های فرایند در هر مرحلهامکان تغییر اولویت فعالیت 
 ها در هر مرحلهامکان تغییر مسئولین فعالیت 
 امکان تعریف و ثبت وظیفه روی هر فعالیت 
 حله از فرآیند توسط مسئول مربوطهامکان ثبت پیشرفت گزارش پیشرفت هر مر 
 امکان ارسال رونوشت از گزارش پیشرفت فعالیت به سایرین جهت اطلاع 
 امکان پیوست فایل به گزارش پیشرفت فعالیت 
 امکان تعیین وضعیت فعلی فعالیت در هر مرحله در گزارش پیشرفت فعالیت 
 ورد نظرامکان طراحی فرم برای هر مرحله از فرآیند جهت ثبت اطلاعات م 
 امکان اتصال دو یا چند فرآیند به یکدیگر 
 امکان چاپ گرفتن از فعالیت و فرآیند 
 سرویسامکان فراخوانی وب 
 امکان تعریف فعالیت تصمیم 

 



 
 
 

 

 

شود. این نیاز ممکن افزار برای راحتی کاربر و احترام به نیازهای او تدابیری باید لحاظ در هر نرم
 افزار باشد یا بهای مانند ثبت اطلاعات به خصوصی در بخش خاصی در نرماست مبحث گسترده

 ی ورود خلاصه شود.افزار به لوگوی سازمان در صفحهتغییر لوگوی نرم

با توجه به این نیازها مواردی را برای  فرادیس CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان  نرم 
 کنیم:ها اشاره میکاربران در نظر گرفته که در ادامه به آنراحتی 

 
 شخصی سازی در نرم افزار فرادیس امکانات 

 

 های نرم افزار ) مانند: متن، چک لیست، تاریخ، امکان افزودن انواع فیلدهای اختصاصی به آیتم
 فایل و...(

 امکان تهیه گزارش از هر یک از فیلدها و یا تمام آنها 
  تعریف انواع ویجت به صورت دلخواه در ویجت با عناوین متفاوتامکان 
 اضافه شدن خودکار فیلدهای اطلاعاتی به پارامترهای هوشمند ابزار تبلیغات 
 افزارامکان قراردادن لوگوی سازمان در صفحه ی ورودی نرم 
 افزارامکان تغییر تم جداول نرم 
 فزاراامکان تغییر تصویر پس زمینه صفحه ورود به نرم 
 امکان تغییر عکس پروفایل 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

  CRM یساز  یشخص
 



 
 
 

 

 

شود تهیه یک مجموعه جامع و کاملی از یکی از مواردی که برای هر سازمانی مهم محسوب می
 های آن است. های رفتاری سازمان و روند فعالیتمشتریان متناسب با سیاست

اطلاعات اغلب به صورت اختصاصی بوده و ممکن است در سازمان دیگر مهم و یا مورد استفاده این 
 نباشد.

بنابراین امکان اضافه کردن این فیلدها مختص هر کاربر و طبق نیازهای او یک امتیاز در بانک  
سازی  برای سفارشی فرادیس مشتریان با ارتباط مدیریت افزار نرمشود. اطلاعاتی محسوب می

 هرچه بیشتر محیط کاربری در کنار مزایای دیگر خود از این امتیاز برخوردار است.

 

 
 فیلد سازی امکانات 

 

 ... امکان ایجاد انواع فیلد مثل فایل، تاریخ، ساعت، متن،تک انتخابی، چند انتخابی و 
 امکان تعریف فرمول برای ورودی فیلد 
  پارامترهای بخش جستجوی پیشرفتهامکان استفاده از فیلدهای ایجاد شده در 
 های سازمان مثل : فرم استخدام، فرم ثبت امکان استفاده از فیلدهای ایجاد شده در طراحی فرم

 سفارش و...
 سازامکان استفاده از فیلدهای ایجاد شده در گزارش 
 لخواهامکان استفاده از فیلدهای ایجاد شده در ثبت اطلاعات مخاطبان و ایجاد بانک اطلاعاتی د  
 های ثبت اطلاعات پروژه و یا فرآیندامکان استفاده از فیلدهای ایجاد شده در قسمت 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دلخواه یاختصاص یلدهایافزودن ف
 



 
 
 

0 0 0 0 

 

 

 هستند. هاسایت وبوکار و سازمان، بعد از تماس تلفنی مهمترین کانال ارتباطی هر کسب

مشخص است برای کنترل و  ارتباط با مشتریانمدیریت همچنان که از نام این پروسه یعنی  
ها های ارتباطی مهم را بررسی و روی ارتقا آنمدیریت روابط مجموعه با مشتریان باید تمامی راه

 تمرکز کرد. 

یکی از عوامل اصلی در بهبود تصویر سازمان در اذهان و به دنبال آن افزایش نرخ  هاسایت وب
در کنار این مدیریت با کمک یک سایت جهت آشنایی و  وفاداری مشتریان است. بنابراین

 CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان وکار خود الزامی است. نرمشناساندن هرچه بیشتر کسب
کند. فرادیس با ارایه فرادیس در این پروسه نیز در کنار مشتریان خود بوده و آنها را همراهی می

امن، مجموعه را نسبت به نرم افزارهای جانبی و یا بیرونی یک بستر بسیار پیشرفته و عین حال 
 سازد.کند و یک چارچوب مطمئن برای معرفی خدمات و محصولات فراهم مینیاز میبی

 

 در نرم افزار فرادیس ساز تیساامکانات  

 

 ها و اخبار سازمان در آنامکان اتصال به وردپرس و ارسال اطلاعیه 
 رشات ثبت شده در سایت دریافت سفا امکان اتصال به وردپرس و 

 حساب و فاکتور در صدور صورتCRM  
 ایجاد چرخه کاری برای هر سفارش آنلاین 

  امکان ایجاد تعداد نامحدودی از صفحات پویا از طریقCMS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ساز تیسا
 



0 

0 
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 مدیریت کانالهای ارتباطی در نرم افزار فرادیس 
 
 

 CallerIDاس ـرکز تمـممدیریت  1   

 ارسال و دریافت پیامکمدیریت   2   

  ارسال و دریافت فکس مدیریت  3   

 ایمیلارسال و دریافت مدیریت  4   

 
 

 

 

 

 

    



 
 
 

 

 

افزار مدیریت  نرمراه ارتباطی بین هر سازمان و مخاطبانش تماس تلفنی است.  مهمترین شاه
های ورودی، خروجی و از بانک جامعی از اطلاعات تماسفرادیس  (CRM)ارتباط با مشتریان 

ها و تایم طول تماس، مکالمات رد و بدل شده بین مخاطبان و دست رفته، زمان دقیق تماس
در داخل سازمان و سایر جزییات مربوط به هر تماس را در اختیار ها پرسنل، مسیر گردش تماس

 VoIPدهد. از مزایای ویژه دیگر آن امکان برقراری ارتباط با انواع مراکز تماس اعم از کاربران قرار می
 ، سانترال، خطوط مستقیم شهری و ضبط مکالمات است.

 

 
 امکانات ماژول ارتباط با مرکز تماس

 
  امکان تشخیص شماره ناشناخته 
 قبلی  هایامکان ثبت شماره ناشناخته در سیستم به عنوان شخص جدید یا اضافه به شماره

 اشخاص موجود از طریق پاپ آپ ظاهر شده روی سیستم هنگام تماس مخاطب
  امکان دسترسی سریع به پروفایل تماس گیرنده و مشاهده اطلاعات ) اعم از فرآیندهای

ها، اطلاعات تماس قبلی و...( با کلیک بر روی ها، یادداشت، قراردادها، پیگیریانجام شده
 آپپاپ

 ورودی و خروجی  امکان ثبت یاداشت برای هر تماس 
 آپهای داخل شبکه به صورت پاپنمایش شماره تلفن تماس گیرندگان بر روی تمام سیستم 
 نمایش سابقه ارتباطی با مشتریان در هنگام تماس ایشان 
  آرشیو کلیه مکالمات مشتریان به همراه جزییات هر ارتباط ) شخص تماس گیرنده، زمان تماس،طول

 مکالمه، نتیجه مکالمه (
 تسهیل و تسریع دسترسی به اطلاعات مورد نیاز 
 ذخیره سازی ارتباطات مشتریان و مخاطبین سازمان 
 ر ب اساس نوع درخواست، بر ،یبر اساس نام مشتر ) های برقرار شده با سازمانگزارش کلیه تماس

 بربر اساس تعداد زنگ،  بر اساس شماره تماس، بر اساس ساعت تماس، تماس، خیاساس تار 
 (بر اساس نام شهر اساس نام استان،

 امکان دانلود و پخش مکالمات برای مدیران مجموعه 
 تشکیل بانک اطلاعاتی از مشترکین سازمان 
 تعیین مشتریان هدف و ارزشمند 
 

 

  CallerIDارتباط با مرکز تماس 
 



 
 
 

 

 

ن رسانه تریدسترس کانال ارتباطی بعدی است که حائز اهمیت بوده و باید به عنوان در پیام کوتاه
یغاتی، های تبلرسانی، برنامهارتباطی در نظر گرفته شود. این مقوله کارکردهای بسیاری اعم از اطلاع

 باشد.های مناسبتی )تبریک اعیاد، تولد، تسلیت و ...( و... را دارا میپیامارسال 

ل امکان هایی از قبیاین کارکردها به یک بستر قوی برای بازده مناسب نیازمندند. بستری که ویژگی 
 های زماندار، هزینه مناسب، کاربری آسان و کاربرهای انبوه، گروهی، تکی، ارسالارسال پیامک

 مشخصاتی از این دست را دارا باشند. پسند و

ی ارتباط با با کمک این ماژول شما را دغدغه  فرادیس CRMافزار ارتباط با مشتریان  نرم
 کند.مشتریان از طریق پیامک رها می

 

 ارسال پیام کوتاه از سایر اپراتورها

سانی، رمتنوعی از قبلی اطلاعترین راه ارتباطی برای کارکردهای از آنجایی که پیام کوتاه در دسترس
 های تبلیغاتی و ... است.نظرسنجی، کمپین

های مختلف ارسال پیامک مانند ارسال با خطوط تبلیغاتی، ارسال با خطوط شهری، پوشش روش 
 شود.های آن محسوب میخطوط اختصاصی و اپراتورهای انتخابی از مزیت

امکان استفاده حداکثری از این مزایا را  دیسفرا CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان  نرم 
 کند.برای کاربران خود فراهم نموده و مدیریت ارتباط را به صورت هرچه بیشتر بهینه می

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کوتاه هوشمند امیپ افتیارسال و در 
 



 

 
 امکانات مدیریت پیام کوتاه

  
 امکان ارسال پیام کوتاه به صورت تکی 
  لیست اشخاص ثبت شده در امکان ارسال پیام کوتاه به صورت گروهی برای تعداد منتخب از

 سیستم
 )... امکان ارسال پیامک انبوه از طریق پنل پیامک ) منطقه ای، کد پستی، شهر و 
 امکان ارسال تستی 
 امکان ارسال به لیست سیاه 
 های پیش فرضامکان انتخاب متن از روی قالب 

 امکان تعریف متن مشخص به عنوان قالب برای سرعت انجام کار در دفعات بعدی 
 کان تعریف قالب به تعداد نامحدودام 

 امکان ایجاد متن و عنوان سفارشی در پیامک 
 ها بندی در ارسال پیامکامکان تعریف زمان 
 های ارسال شدهگیری از پیامامکان گزارش 

 ها بر اساس گزارش تحویلامکان ارسال مجدد پیام 
 امکان تهیه گروه هدف از لیست ارسال 
 خاص به گروه هدفهای امکان ارسال اطلاعیه 

 های دریافت شدهگیری از پیامامکان گزارش 
 های دریافتیامکان تهیه گروه هدف بر اساس لیست پیام 
 امکان ادامه ارتباط و تقویت مارکتینگ روی گروه هدف 
 امکان  تعریف شروع یک چرخه کاری برای گروه هدف 

 امکان تهیه لیست نموداری از گزارشات ارسال 
 فایل اکسل، فایل امکان ارسال پیا( مک از طریق دفترچه تلفن.cmv )... و 
 افزار ) لیست اشخاص، پروفایل شخص، پیش فاکتور های مجزای نرمامکان ارسال پیامک از بخش

 و فاکتور، وظایف و...(
 رابط کاربری آسان و قابل فهم 
 های متفاوت نرم افزار قابلیت تنظیم ارسال پیامک اتوماتیک در بخش 

 تمام یک چرخه کاریبعد از ا 
 یادآوری وظایف 
 ورود و خروج از نرم افزار توسط پرسنل 
 مسئول در چرخه کار یمرحله مربوط به پست سازمان یادآور ی 



 
 
 

 

 

 

 
 به صورت هوشمند لیمیا یارسال گروه

 

میتوان به ایمیل اشاره کرد که ویژگی دیگر آن های ارتباطی ترین کانالترین و به صرفهاز ارزان
 سرعت و امنیت آن است.

امکان گرفتن بالاترین نتیجه و کسب موفقیت در ارسال صحیح ایمیل نیازمند یک بستر مناسب  
 باشد.و امن و داشتن اطلاعات ارتباطی درست و کامل می

زمان از موارد حائز اهمیت در از طرفی امکان اسپم نشدن و کیفیت متناسب با استانداردهای سا 
 این مقوله است. 

مارکتینگ معمولا ایمیل ها به صورت انبوه ارسال می شوند لذا های ایمیلاز آنجا که در روش
 توان از ایمیل سرورهای متداول برای بازاریابی ایمیلی استفاده کرد.نمی

شوند و عملا به دست مخاطب اسپم تشخیص داده می های ارسالیزیرا که با احتمال زیاد ایمیل 
 مارکتینگ در دنیا بوجود آمده است.های اختصاصی برای ایمیلرسند. از این رو سرویسنمی

افزار مدیریت ارتباط با مشتریان فرادیس محلی است که همه اطلاعات مشتریان شما از جمله  نرم 
ل کاربر پسند به صورت جداگانه شود و ماژولی قدرتمند و در عین حاها گردآوری میآدرس ایمیل آن

 برای ارسال و دریافت ایمیل در نظر گرفته است.
 
 

 

 

 

 

 

 

 مدیریت ایمیل 
 

  
  



 

 
 امکانات ایمیل مارکتینگ در فرادیس 

 

 امکان ارسال ایمیل به صورت انبوه و نامحدود 
 امکان ارسال ایمیل نامحدود بدون اسپم شدن 
 فرضهای پیشامکان انتخاب متن از روی قالب 

 تعریف متن مشخص به عنوان قالب برای سرعت انجام کار در دفعات  امکان
 بعدی

 امکان تعریف قالب به تعداد نامحدود 
 ها بندی در ارسال ایمیلامکان تعریف زمان 
 های ارسال شدهگیری از ایمیلامکان گزارش 

 امکان تهیه گروه هدف از لیست ارسال 
 های خاص به گروه هدفامکان ارسال اطلاعیه 

 های دریافت شدهگیری از ایمیلان گزارشامک 
 های دریافتیامکان تهیه گروه هدف بر اساس لیست ایمیل 
 امکان ادامه ارتباط و تقویت مارکتینگ روی گروه هدف 
 امکان  تعریف شروع یک چرخه کاری برای گروه هدف 

 امکان تهیه لیست نموداری از گزارشات ارسال 
 افزار ) لیست اشخاص، پروفایل شخص، پیش ای نرمهای مجزامکان ارسال ایمیل از بخش

 فاکتور و فاکتور، وظایف و...(
 رابط کاربری آسان و قابل فهم 
 افزار های متفاوت نرمقابلیت تنظیم ارسال ایمیل اتوماتیک در بخش 

 بعد از اتمام یک چرخه کاری 
 یادآوری وظایف 
 افزار توسط پرسنلورود و خروج از نرم 
  سازمانی مسئول در چرخه کاریمربوط به پستیادآوری مرحله 

 امکان ایجاد ایمیل با متن و عنوان سفارشی 
  تعریف شدهامکان اتصال به کمپین 
 قابلیت ارسال مجدد ایمیل با توجه به وضعیت تحویل 
 امکان اضافه شدن سوابق ایمیل در پروفایل مشتری به طور اتوماتیک 

 

 

 

 



 

 
 کیپست الکترون یصندوق ها تیر یمد

 

های ارتباطی بین مخاطب و سازمان در بستر اینترنت ترین راهترین و ابتداییایمیل یکی از مرسوم
است و به همین دلیل ارتقا و حفظ اطلاعات و سوابق این کانال از اهمیت به سزایی برخوردار 

 صد درها ، باعث بازدهی های کاربری و مدیریت متمرکز آناست. امکان دسترسی به کلیه حساب
فرادیس در این زمینه نیز  CRMافزار مدیریت ارتباط با مشتریان شود. نرمصد این راه ارتباطی می

کاربران خود را تنها نگذاشته و امکان دسترسی به چندین حساب کاربری برای ارسال و یا دریافت 
 وده است.ها را فراهم نمایمیل، جمع آوری سوابق ارتباطات مخاطبان و مدیریت و کنترل آن

 امکانات:

 های کاربری متعدد در امکان تعریف و ایجاد حسابYahoo  ،Gmail  و ... از طریق پروتکل
SMTP  

 های کاربری ایجاد شدهامکان تعریف سطح دسترسی به حساب 
 های کاربری ایجاد شدهامکان به اشتراک گذاری حساب 
 هاامکان جستجو در محتوای ایمیل 
  افزار به طور مستقیمهمراه پیوست از داخل نرمامکان ارسال ایمیل به 
 های ارسالیفرض در ایمیلامکان تعریف نام فرستنده به طور پیش 
 های قدیمیبندی برای حذف خودکار ایمیلامکان تعریف زمان 
 های دریافتی و ارسالی در پروفایل مشتریامکان ذخیره خودکار سابقه ایمیل 
  پروفایل مشتریامکان ارسال ایمیل از داخل 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

 ارسال و دریافت فکسها از طریق های  مکاتباتی سازمانترین راهترین و یکی از ابتداییمرسوم
 بوده است.

دستیابی به بازده صد در صد در ارسال فکس به صورت انبوه و در تعداد زیاد با کیفیت مناسب و  
 باشد. میقابل قبول، نیازمند دسترسی به اطلاعات جامع و صحیح و همراه با محتوای مناسب 

 ظآوری سوابق مکاتبات رد و بدل شده و حفهای ارتباطی مذکور جمعدر این زمینه مانند تمام راه
 و امکان دسترسی سریع به این اطلاعات یکی از موارد مهم و قابل توجه است.

ها و سوابق امری این راه ارتباطی بدون دارا بودن بستری مناسب جهت مدیریت و کنترل پیام 
 بسیار پر هزینه و زمان بر خواهد بود .

در این امر نیز کنار  فرادیس CRMمدیریت ارتباط با مشتریان افزار قوی و هوشمند لذا نرم 
 نیاز می کند.کاربران خود بوده و آنها را از هرگونه امکانات جانبی بی

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فکس به صورت هوشمند یارسال گروه
 



 

 
 امکانات فکس در نرم افزار فرادیس 

 

    

 امکان ارسال فکس به صورت تکی 
 امکان ارسال فکس به صورت گروهی با انتخاب تعدادی از مشتریان بر اساس یک فیلتر 
 فکس تکی از داخل پروفایل شخص امکان ارسال 
 امکان ارسال فکس به شماره داخلی تعریف شده در سازمان 
 امکان تعریف یک سری متن به صورت قالب و متن پیش فرض 
 امکان تعیین زمان برای ارسال فکس 
  ... امکان ارسال فکس به ادارات و بانک ها و 
 فزار مانند فاکتور، فرم، سند و ...اامکان ارسال فکس با محتوای دلخواه از اقصی نقاط نرم 
  امکان ایجاد متن سفارشی دلخواه به وسیله فیلدهای تعریف شده در نرم افزار به صورت

 هوشمند
 های تبلیغاتی اجرا شدهامکان ارسال مجدد فکس طبق برنامه 
 های تبلیغاتی تعریف شده در سیستمامکان اتصال به کمپین 
 های ارسال شدهامکان مشاهده فکس 
  امکان ایجاد و انتخاب گروه هدف از بین لیست ارسال 
 امکان ارسال مجدد فکس طبق وضعیت تحویل 
 های دریافتیامکان مشاهده لیست فکس 
 هاها به تفکیک مخاطبان و تحلیل و بررسی آنها و دریافتامکان تهیه گزارش از ارسال 
 امکان ایجاد یک چرخه کاری جدید با دریافت یک فکس 
  های کاری تعریف شدهارسال فکس خودکار در چرخهامکان 
 افزارهای مختلف نرمامکان ارسال فکس از بخش 
 ها به سوابق مشتریامکان اضافه شدن خودکار فکس 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 

 

ان شده نشو مشتریان، نتایج حاصل های انجام شده روی تعاملات با مخاطبانبا توجه به بررسی
های موثر برای جلب رضایت مشتریان ایجاد یک سری بستر برای تعامل خودکار داد که یکی از راه

و جذب آنهاست. از این بسترها میتوان برای جهت دادن به افکار مخاطب و یادآوری مداوم کسب 
 ها استفاده کرد. و کار خود در ذهن آن

ور مثال پس از خرید مشتری پیامکی با مضمون نظرسنجی در مورد خدمات صورت که به طبدین
به صورت خودکار از طرف سیستم به او ارسال شده و ضمن تشکر از خرید، میزان رضایتش در مورد 

 شوید.ارائه خدمات را جویا می

و  تخفیفهای مختلف خدمات های مختلف و یا با برگزاری جشنوارهیا در مثالی دیگر در مناسبت 
 رسانید.ای را در نظر گرفته و توسط پیامک به اطلاع مشتریان میامکانات ویژه

برای کاربرانش فراهم کرده  فرادیس CRMافزار قدرتمند ارتباط با مشتری  نرمها را ی اینهمه 
 نیاز کند.های جانبی بیافزارها و سایتها را از نرمتا آن

 

 

 

 

 

 خودکار یمسابقه، پاسخگو ،ینظرسنج
 



 
 
 

 

 
 خودکار یمسابقه، پاسخگو ،ینظرسنجامکانات 

 

 

 اندازی سیستم نظرسنجی پیامکی با قابلیت تعیین زمان و ساعت ارسالامکان راه 
 های دریافتیفرض برای پاسخ به پیامهای پیشامکان تعریف پیام 
  امکان تعریف پیام تاییدیه دریافت 
 امکان برگزاری مسابقات 
 امکان برگزاری قرعه کشی 
 فرض متناسب با هر پاسخ دریافتی و هر مخاطب به صورت های پیشامکان تعریف پیام

 جداگانه
 اندازی سیستم مسابقات پیامکی با قابلیت تعیین زمان و ساعت ارسالامکان راه 
 کنندگان امکان محدود کردن تعداد شرکت 
 فتیهای صحیح دریاامکان محدودکردن برندگان و انتخاب برنده از میان پاسخ 
 های مجموعه به مخاطبانها و کمپینرسانی جشنوارهامکان اطلاع 

 

 

 



 
 
 

 

 

مکانیزه و یکپارچه کارخانجات فرادیس، یک برنامه ی ساده جهت کنترل و نرم افزار انبارداری 
 باشد.فروش توسط رایانه می مدیریت کالاها در انبارهای مختلف، صدور انواع فاکتور خریدو

توان به راحتی قیمت تمام شده تولید را بدست آورد. همچنین مینرم افزار انبارداری توسط  
توان هر گونه انبار و ورود و خروج کالای آن را بندی انواع کالا، میتوسط قابلیت تعریف و طبقه

 .مدیریت نمود

 
 امکانات نرم افزار انبارداری فرادیس  

 امکان تعریف انواع ساختار سازمانی، کدینگ انبار 
  امکان محدودسازی عملیات مربوط به انبار به تعدادی و تعدادی ریالی 
 ( امکان تعریف واحد سنجش کالا ) اصلی، کمکی، ضرایب تبدیل 
 قابلیت دسته بندی کالاها به هفت سطح 
 امکان تعیین نقطه سفارش 
 هاع کالا و اختصاص آن به تمامی مدلهای سنجش برای نوامکان تعیین واحد 
 )... امکان تعریف انواع رسید و حواله )مصرفی، مرجوعی، برگشت از فروش و 
 امکان تخصیص کالا به یک یا چند انبار و تعیین موجودی اول دوره ی کالا در هر انبار 
 انتقال انبار به انبار کالا 
 امکان تعیین ساختار کالا (BOM) اس فرمول ساخت و صدور اتوماتیک رسید و و تولید کالا براس

 های مرتبط با تولید، همراه با امکان جستجوحواله
 ها در سطح انبارامکان تعیین نحوه قیمت گذاری حواله 
 قیمت گذاری حواله بر مبنای Manual, Moving Average, LIFO, FIFO 
 نبارگردانی به صورت قیمت گذاری رسید و حواله مرجوعی، حواله انتقالی و رسید مغایرت ا

 اتوماتیک
 گذاری تا تاریخ معینامکان برگشت از قیمت 
 لیست کالاهای انبار گردانی، ثبت شمارش وچاپ عملیات مربوط به انبارگردانی ( tag ) انبارگردانی 
 صدور سند حسابداری به صورت اتوماتیک و یا دستی جهت عملیات انبار 
 قابل تنظیم و به روزرسانی نقطه سفارش توسط خود  امکان تعریف نقطه سفارش بر اساس فرمول

 سیستم
 امکان استفاده از سرویس آرشیو الکترونیک جهت مدیریت کلیه ضمائم و اسناد مرتبط با انبار 

 

 

 

 نرم افزار انبار
 



 

 
 گزارشات انبار  

 مکان جستجوی رسید، حواله و سفارش 
 کاردکس کالاها بر اساس فیلترهای متنوع 
 نقطه سفارش رسیده اند، شرط موجودی اولیه و شرط راکد بودن، کالاهایی که به ... 
 مشاهده کاردکس هر کالا به تفکیک انبار در هر زمان برحسب واحدهای اصلی و فرعی 
 امکان تهیه گزارشات کاردکس و موجودی انبارها بر اساس فیلترهای متفاوت 
 بار لیه ی انتهیه گزارشات موجودی انبار بر اساس فیلتر های متنوع شامل انبار خاص یا ک

 ها، کالاهای خاص و ...

 

 
 دیانبار تول ژهیامکانات و

 

 امکان تعیین ساختار محصول بر اساس فرمول(BOM) 
 امکان تولید محصول بر طبق فرمول تعریف شده 
 امکان تعیین چرخه کامل گردش کالا در انبار 
 هاامکان تأیید رسید ها و حواله 
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