
1 
 

FIBO24    • وکار ارائه ويژه مديران عامل و صاحبان کسب 

FIBO٢٤  |  CRM & MANAGEMENT 

 شركت شما تحت كنترل؛ حتي وقتي در شركت نيستيد 

 مديريت هوشمند فروش، مالي، انبار، خريد و منابع انساني در يك سامانه يكپارچه

با خيال آسوده به سفر برويد؛ بدون اينكه لازم باشد هر روز براي كنترل رسيدها، پرداخت انبار، تصور كنيد  ها، موجودي 

 عملكرد فروش يا پيگيري كار كاركنان با شركت تماس بگيريد. 

ها، تأخيرها  كند؛ مغايرتجاي اينكه از شما بخواهد تمام عمليات را شخصاً كنترل كنيد، كارها را ثبت و پايش مياين سامانه به

 دهد. هاي مهم را مستقيماً در اختيار شما قرار ميسازد و گزارشو موارد مشكوك را برجسته مي

جاي  جاي پيگيري مكرر كاركنان، نتيجه كار را ببينيد. بهتك اسناد، موارد استثنايي را بررسي كنيد. بهجاي كنترل تكبه

 وكار باشيد. حضور دائمي در مجموعه، از هرجا در جريان وضعيت واقعي كسب

توسعه كسب براي  زمان مديرعامل  آزادكردن  و  شفافيت  افزايش  ريسك سوءاستفاده،  و  زندگي  هدف: كاهش خطا  و  وكار 

 نيازي از نظارت انساني.شخصي؛ بدون ادعاي حذف كامل تخلف يا بي

 هاي عددي و تصاوير واقعي سامانه از قابليت تا نتيجه؛ با مثال

هاي روزانه و ماهانه، محاسبات  هاي فروش، گزارشاند: نمونه پيامكها با سناريوهاي واقعي ارائه شدهدر ادامه، تمام قابليت

 گذاري، كنترل اسناد مالي و تصاوير محيط سيستم.حقوق و ارز، سفارش

  

 گيري سامانه درباره شكل 

از نرم  ١٨اين سامانه نتيجه   ارتباط با مشتري، حسابداري و تفويض  سال تجربه عملي در استفاده  افزارهاي مديريت 

ها، اطلاعات ميان چند سامانه و سرور پراكنده است؛ كارشناس فروش بايد  اختيار است. در بسياري از مجموعه

جا شود، مدير براي پيگيري يك وظيفه سراغ ابزار ديگري برود و حسابداري و حسابداري جابه  CRMمدام ميان  

براي شناخت سابقه مالي مشتري چند گزارش را بررسي كند. حتي در ارسال سفارش يا رسيدگي به گارانتي نيز 

ها، محتويات و روش ارسال ناچار به پيگيري مكرر است. براي حل اين مسائل،  مشتري براي اطلاع از تعداد كارتن

مجموعه براي    ٣ماه در    ١١مدت  نفر از همكاران توسعه يافته و به  ٨ماه با همكاري من و    ١٤سامانه حاضر طي  

  شناسايي خطاها و بررسي صحت اطلاعات آزمايش شده است. 

كارخانه  براي  راهكار  بازرگاني، مجموعه ها، شركتاين  و حتي كسب هاي  توزيع  شده  هاي  طراحي  كوچك  وكارهاي 

تري داشته  خواهد با نيروي انساني و زمان كمتر، نظارت مؤثرتر و فرآيندهاي دقيق اي كه مي است؛ هر مجموعه 

  باشد. 
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ها، اسناد انبار و تغييرات قيمت مديرعامل نبايد مجبور باشد هر روز در شركت حضور پيدا كند يا تمام رسيدها، پرداخت

ها و موارد مشكوك، نياز به كنترل دستي  را شخصاً بررسي كند. سامانه با كنترل خودكار و هشدار درباره مغايرت

  كند. دهد و ريسك خطا و سوءاستفاده را محدود ميمستمر را كاهش مي

كه مدير طوريخودكارسازي فرآيندها و كاهش وابستگي عمليات روزانه به مديرعامل است؛ بههدف اصلي،  

 در هر زمان، از هر مكان، تصوير روشني از فروش، مالي، كاركنان، موجودي و كارهاي معوق داشته باشد.

تواند بخشي از بار پيگيري و كنترل را از دوش مديران و نيروهاي اداري بردارد، بدون اينكه جايگزين  اين ابزار مي

  هاي تخصصي و نظارت ضروري شود. مسئوليت 

هاي موردنظر شده و رفع محدوديتهاي ارزي؛ شامل ثبت و پيگيري مجموع ارز حواله مديريت خريد خارجي و حواله .١

 در فرآيند ثبت اطلاعات سپيدار.

 نزد كارگو يا صرافي.  و... يوان  – ارز دلارثبت و مديريت مطالبات ارزي، از جمله مانده 

  

    سامانه جامع وصول مطالبات و مديريت بدهكاران. .٢

 بندي مشتريان بدحساب براي پيگيري هدفمند. شناسايي و دسته

 ارجاع پيگيري روزانه مشتري بدحساب به كارشناس فروش مسئول.

پيگيري  با هدف كاهش مراجعه مكرر به حسابداري و زمان  در وجه گيرنده صحيح،  راهنماي ثبت چك  ارسال پيامك 

 ).٪٧٠(برآورد اوليه: حداقل 

 ثبت شود.»  Xدر وجه كد ملي  Xنمونه پيامك: «لطفاً چك به مبلغ  

 .CRMتطبيق خودكار مانده حساب مشتري ميان سيستم حسابداري و 

 شدن دريافت وجه يا تحويل چك با ثبت و پيگيري وضعيت.پيشگيري از فراموش 

 كننده؛ بدون تكرار محاسبات دستي. هاي مربوط به مانده بدهي تأمينمحاسبه خودكار رأس چك 
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تأمين دارد. مجموع چك   ٢اي  كنندهمثال: فرض كنيد  تومان طلب  تاكنون  هاي ثبتميليارد  او  براي   ميليارد  ١࿿٥شده 

  محاسبه   خودكار  را   جديد  رأس  سامانه  جديد،   چك  شدناضافه  با .  است  شده  محاسبه  روز  ٤٥  ها آن  رأس  و  است  تومان

 . دهد انجام ابتدا از را محاسبه حسابدار نيست نيازي و كند مي

شده  كننده، بر اساس تاريخ سررسيد چك مشتري و رأس توافق هاي مشتري براي پرداخت به تأمين پيشنهاد مكانيزه چك

 كننده. با تأمين

حساب بندي مشتريان خوش ماه گذشته؛ دسته  ٦قولي مشتريان در پرداخت يا ارسال چك بر اساس عملكرد  ارزيابي خوش

 گيري بهتر درباره ادامه همكاري. و بدحساب براي تصميم

  

 ريزي براي وصول مانده. امكان دريافت بخشي از بدهي سررسيدشده و برنامه

انجام وظايف  اساس  بر  حسابداري  بخش  واقعي  عملكرد  شده. نمايش 

  

  

CRM   مشتري؛ طراحي با  ارتباط  دو سامانه  و مديريت هوشمند  تجربه كار با  پايه  بر  رفع  ،  CRMشده  و  از جمله ديدار، 

  اند. هايي كه در استفاده عملي مشاهده شدهنارسايي

دليل دشواري  در اين سامانه، پيگيري مشتري تنها به انتخاب دلخواه فروشنده وابسته نيست. ممكن است كارشناس فروش به 

دهد.  ها، پيگيري اين مشتريان را نيز در جريان كار قرار ميارتباط، سراغ برخي مشتريان نرود؛ سيستم با ارجاع و پايش فعاليت

  نيرو نمي تواند به صورت سليقه   است.  رفتههاي فروش ازدستكاهش فرصتنتيجه مورد انتظار، پوشش بهتر مشتريان و  

  تماس حاصل نمايد. د  و راحتتر خريد مي كنن با مشترياني كه بهتر فقط اي

  در واحدهاي انبار، فروش و حسابداري. ) KPIهاي كليدي عملكرد (مديريت شاخص

گيري آنان مرتبط كرد. **مثال:** فرض كنيد از مسئول  اندازهتوان بخشي از دريافتي كاركنان را به خروجي قابلمي

 شاخص  اين  به  او  متغير   حقوق   از  تومان  ميليون  ١٠  و  دهد  انجام  حواله  يوان  ٢٠٠က٠٠٠حسابداري انتظار داريد ماهانه  



4 
 

FIBO24    • وکار ارائه ويژه مديران عامل و صاحبان کسب 

  محاسبه   خودكار  صورتبه   را  تومان  ميليون  ١٠  اين  از  مرتبط  سهم  شده،انجام   حواله  مبلغ  اساس  بر  سامانه.  باشد  وابسته

 .است تعريف قابل   نيز ديگر  متعدد هايشاخص براي منطق اين. كند مي

  پايين،چپ سمت  تصوير بالا. اولين شده در دادههاي شناور براي واحدهاي مختلف؛ مشابه نمونه نمايشاعلان

  هاي منتخب.دريافت و نمايش خودكار نرخ روز ارز، طلا و ساير شاخص

  سامانه مديريت وظايف داخلي، مشابه ابزارهاي مديريت كار مانند ميزيتو. 

از طريق بله يا  ارجاع و پيگيري وظايف كاركنان حتي هنگام دوركاري يا حضور در خارج از كشور، با امكان اطلاع رساني 

  تلگرام.

  مديريت كامل فرآيند گارانتي؛ از دريافت كالاي مشتري تا تحويل نهايي. 

 هاي مربوط به خدمات گارانتي. ثبت و محاسبه هزينه

 بانك آموزش و تجربه سازماني.  .١٠

گذاري ثبت و انتقال تجربه مديران و كارشناسان فروش براي كاركنان فعلي و آينده؛ همراه با فايل صوتي و قابليت نشانه

نكته. هر  به  مربوط  ثانيه  يا   دقيقه 

 

 هاي كاركنان. گويي به پرسشدستيار هوشمند پاسخ .١١

ها  هايي كه پاسخ آنهاي تكراري است؛ پرسشهاي مكرر كاركنان براي پرسشهاي هميشگي مديران، تماسيكي از چالش

 قبلاً در شركت مشخص شده است.
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توانند پاسخ  ها به پايگاه دانش سامانه، كاركنان ميو افزودن آن  Wordهاي مدير در فايل ها و تجربهبا ثبت دستورالعمل 

 يابد. گويي مدير كاهش ميهاي متداول را مستقيماً از سيستم دريافت كنند؛ در نتيجه وابستگي روزمره به پاسخپرسش

 هاي آموزشي. امكان افزودن فيلم

 ها و منابع آموزشي، حتي به زبان انگليسي، براي استفاده تيم فروش و حل مسائل كاري. امكان بارگذاري كتاب

 هاي اختصاصي هر مجموعه.محاسبه دقيق حقوق و پورسانت كاركنان فروش، متناسب با سياست .١٢

 تعديل مبناي محاسبه عملكرد فروش با توجه به تغيير نرخ ارز.

  ريالي   مبلغ  فقط  اگر.  است  تومان  ٣٠က٠٠٠  ماه  روزهاي  باقي  در  و   تومان  ٢٠က٠٠٠روز نخست ماه    ١٠مثال: نرخ يوان در  

  فروشنده   دريافتي   شده،فروخته  كالاي   تعداد  افزايش  بدون  است  ممكن   ارز  نرخ  افزايش  باشد،   پورسانت  پرداخت  معيار   فروش

 . كندمي  فراهم را مرجع نرخ مبناي بر عملكرد محاسبه امكان ماژول اين. ببرد بالا را

  فروشد مي تومان ميليارد ٣ ارزش به را كالايي تومان، ٢٠က٠٠٠سناريوي واقعي محاسبه: فروشنده در ماه اول، با نرخ يوان 

  كند مي  پيدا  افزايش  تومان  ٣٠က٠٠٠  به  يوان  نرخ  بعد،   ماه .  كندمي دريافت  پورسانت يا  حقوق   تومان  ميليون  ٢٠  آن  بابت  و

  فروشنده  دهد، قرار  ملاك را ريالي فروش تنها سيستم اگر. رسد مي تومان ميليارد ٤࿿٥  به كالا ميزان همان ريالي ارزش و

  ارزيابي   تا   كند مي  تعديل   را  ارزي  مبناي  سامانه،.  كند   كسب  را   دريافتي  سطح   همان  كالا  كمتري  تعداد   فروش   با   است  ممكن

 .شود ترنزديك فروش  واقعي رشد به عملكرد

 تعريف پورسانت مستقل براي جذب مشتري جديد. 

 رفته.سازي مجدد مشتريان غيرفعال يا ازدستتعريف پورسانت اختصاصي براي فعال

 گردش يا راكد در انبار. تعريف هدف فروش براي كالاهاي كم

توان براي گذارند. ميفروش كمي دارد و كارشناسان فروش معمولاً براي معرفي آن وقت نمي  Xمثال: فرض كنيد كالاي  

بفروشد و در صورت تحقق   Xعدد كالاي    ٥هر فروشنده، هدف مستقلي تعريف كرد؛ مثلاً «آقاي رضايي بايد در ماه جاري  

 شود.»ميليون تومان از بخش متغير دريافتي او پرداخت مي  ٢اين هدف، 

 تعريف و پايش فعاليت مؤثر براي كارشناسان فروش. 

 هاي روزانه موردانتظار براي هر كارشناس فروش. تعيين تعداد تماس

عنوان فعاليت فروش محاسبه هاي غيرمرتبط: تماس شخصي، تماس با دفتر پيك و موارد مشابه نبايد بهكنترل تماس

 شوند.

 .CRMكاهش موارد تماس بدون ثبت فعاليت در 

كند. در اين شرايط، ثبت نمي   CRMگيرد، اما نتيجه و فعاليت مربوط را در  مثال: گاهي كارشناس با مشتري تماس مي

رود. سامانه براي شناسايي اين مغايرت  ماند و امكان سنجش عملكرد از دست ميسابقه پيگيري براي مجموعه باقي نمي

 طراحي شده است.

 هاي كالايي مشخص. امكان حذف برخي كالاها از محاسبه پورسانت يا تعريف نرخ پورسانت اختصاصي براي گروه
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 تبديل خودكار مكالمات تلفني فروشنده و مشتري به متن. .١٣

هاي  وگو براي پيگيريشده در گفتشود و نكات مطرحبا ثبت متن مكالمه، زمان كمتري صرف تايپ گزارش تماس مي

 ماند. بعدي در دسترس مي

 هاي بهبود عملكرد فروشنده. تحليل مكالمه براي شناسايي نقاط قوت و زمينه

ها به مدير از طريق ايميل، هاي واحد فروش، انبار يا ساير بخشاي تصادفي از فايل صوتي تماسارسال روزانه نمونه  .١۴

 براي كنترل كيفيت. 

 محاسبه خودكار كسري موجودي و پيشنهاد خريد.  .١۵

بر است و احتمال خطا دارد.  اي بزرگ و چه در يك شركت كوچك، بررسي دستي كسري كالا زمانچه در كارخانه

بودن  و ساير اقلام را محاسبه و در صورت فعال  X، Yسامانه بر اساس اطلاعات فروش و موجودي، نياز به كالاهاي 

كند. كننده ارسال ميتنظيمات، استعلام پيامكي را براي تأمين

 

 هزار.  ٥٠نمونه عملي: پاوربانك 

اي مانند  سال گذشته را بررسي كند و ميزان نياز براي دوره  ١٠ماه تا    ١تواند سوابق مصرف و فروش موجود، از  سامانه مي

 روز آينده را برآورد كند.  ٦٠

سفارش   پيشنهاد  اين كالا  براي  بالا،  تصوير  پوشش   ١٤در  تعيين  سناريوي  داده شده است. همچنين در  نمايش  عدد 

عنوان مقدار موردنياز ذكر شده است؛ اعداد بر اساس اطلاعات و تنظيمات همان نمونه به  ٢٠٢روزه، عدد    ٦٠موجودي  

 شوند. نمايش داده مي

كننده وجود دارد تا قيمت پيشنهادي عدد كالا به يك يا چند تأمين  ٢٠٢در اين مثال، امكان ارسال پيامك استعلام براي  

 شدن است.خود را اعلام كنند. در صورت انتخاب فرآيند سفارش خودكار، مراحل ثبت و پيگيري سفارش نيز قابل مكانيزه

توان شود. با درنظرگرفتن سرعت فروش، ميروزه انجام مي٩٠با چك    Xمثال جلوگيري از رسوب سرمايه: تسويه كالاي  

 شده تا حد امكان پيش از سررسيد چك به فروش برسد. اي پيشنهاد كرد كه موجودي خريداري گونه مقدار سفارش را به

مي لحاظ  تأمين  برنامه  در  نيز  ايران  به  محموله  رسيدن  زمان  وارداتي،  كالاهاي  يا  براي  تكراري  خريد  خطر  تا  شود 

   ناموجودشدن كالا كاهش يابد. 

اي باشد كه تا  اندازهخواهيد سطح موجودي در ايران به برد. شما ميماه زمان مي  ٣از خارج كشور    Xمثال: تأمين كالاي  

 كند. ها را در محاسبه مقدار سفارش وارد ميماهه داشته باشيد. سامانه اين زمان٥زمان رسيدن سفارش بعدي، پوشش 
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 هماهنگي خودكار با دفاتر پيك و رانندگان براي ارسال سفارش. .١۶

كافي است كارشناس فروش شماره فاكتور و زمان ارسال را ثبت كند. سامانه درخواست را براي راننده يا دفتر پيك ارسال 

تواند  رساني پيامكي به مشتري نيز مي دهد. اطلاعهاي مرتبط قرار ميكند و اطلاعات مراحل تحويل را در اختيار بخشمي

 نياز به تماس و پيگيري وضعيت سفارش را كاهش دهد. 

 مديريت گارانتي و خدمات پس از فروش. .١٧

 شدن ارسال كالاي گارانتي مشتري.جلوگيري از فراموش 

گارانتي مشتري كالاي  اگر  و همشدهمثال:  باشد  داشته  نزد شركت  انبار  اي  به  كند، سيستم  ثبت  سفارش جديد  زمان 

 كند كه كالاي گارانتي نيز همراه محموله ارسال شود. يادآوري مي

 رساني خودكار درباره ورود كالاهاي جديد. اطلاع .١٨

 ارسال پيامك به مشتريان منتخب. 

 انتشار عكس و توضيحات كالا در كانال بله. 

 انتشار عكس و توضيحات كالا در كانال واتساپ. 

 صدور فاكتور با تلفن همراه. .١٩

 هاي معمولي، بدون نياز به خريد دستگاه جداگانه. امكان استفاده از گوشي

 اسكن باركد كالا با دوربين گوشي. 

تواند در انبار با گوشي موجودي و قيمت كالا را بررسي كند و در صورت نياز، براي مشتري فاكتور صادر كارشناس مي

 كند. 

 ارسال ايميل، پيامك و چاپ اسناد مالي.  .٢٠

 ارسال خودكار فاكتور، رسيد دريافت و پرداخت و ساير اسناد موردنياز به ايميل مشتري يا در صورت لزوم از طريق پيامك.

شود تا شفافيت مالي افزايش يافته و  رساني ميدر صورت ايجاد بدهي براي مشتري، مبلغ و علت ثبت بدهي به او اطلاع

 حساب كاهش پيدا كند. اختلاف

 تعريف قالب چاپ دلخواه براي فاكتورها، بدون نياز به انتخاب دوباره فرم چاپ در هر نوبت. 

 چاپ فاكتور و برگشت از فروش هنگام تحويل سفارش با يك كليك، براي كاهش احتمال جا ماندن مدارك در بسته.

 جهت ارسال به مشتري. PDFاصلاح قيمت در نسخه ارسالي و توليد مجدد ، Excelتبديل فاكتورهاي سپيدار به 

 نمايش خودكار تصاوير كالاهاي موجود در انبار. .٢١

داده مي نمايش  فروش  تيم  براي  تصوير كالاهاي موجود  موجودي حسابداري،  اطلاعات  اساس  يا  بر  ناموجود  با  و  شود 

  شود.روز ميموجودشدن دوباره كالا، فهرست به
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كند. در روش معمول، كارشناس بايد  هاي ماوس موجود را درخواست مي گيرد و عكس تمام مدلمثال: مشتري تماس مي

ها عكس بگيرد؛ در اين فاصله ممكن است يك مدل از قلم بيفتد. با اين  به انبار مراجعه كند، كالاها را پيدا كند و از آن 

به موجود  تصاوير كالاهاي  قرار ميسامانه،  فروشنده  اختيار  در  تا سريعصورت يكجا  ارسال كند.گيرد  براي مشتري   تر 

  

شناس فروش شما كلمه ي  ط كافي است كاريا مشتري تماس گرفته و عكس تمامي خودروهاي سراتو را ميخواهد. فق

گرام به صورت تمامي عكس ها را در بله يا تلسراتو را سرچ كرده و با گذاشتن تيك كنار هر مورد يا تمامي موارد مي تواند  

 مستقيم براي مشتري ارسال نمايد.

 كاهش نياز به خريد حساب كاربري اضافي سپيدار براي برخي وظايف عملياتي.  .٢٢

 متناسب با سطح دسترسي. ، CRMانجام عمليات و مشاهده اطلاعات موردنياز در محيط يكپارچه 

 وجوي كالاهاي موجود.نمايش و جست .٢٣

مدل موجود است. در روش   ١٩مدل گوشي موبايل در فهرست كالا دارد، اما در حال حاضر تنها    ١٠٠مثال: شركت شما  

مدل موجود را    ١٩وجو كند تا  مدل جست  ١٠٠سنتي، كارشناس ناچار است موجودي را جداگانه بررسي كند يا ميان  

مي سامانه،  اين  در  كند.  داد. پيدا  نمايش  را  موجود  كالاهاي  فقط    توان 

 همچنين سيستم سپيدار هنوز دچار اين مشكل جهت سرچ كالا مي باشد. 

 ها. گذاري خودكار كالاها در مدت كوتاهي پس از ثبت خريد، بدون نياز به ورود دستي تمام قيمتقيمت .٢۴

 سايت. كنترل خودكار وضعيت تعريف كالا در وب .٢۵

اند يا  سايت تعريف شدهكند آيا كالاهاي موجود در حسابداري روي وباگر فروشگاه اينترنتي داريد، سامانه بررسي مي

 كند. تك كالاها كاهش پيدا ميخير؛ بنابراين نياز به كنترل دستي كد تك

 محاسبه نرخ تبديل مشتري در فرآيند فروش.  .٢۶

 نمايش اين شاخص براي ارزيابي عملكرد هر كارشناس فروش. 
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 هاي مختلف مشتريان.ارسال پيامك خودكار و هدفمند به گروه .٢٧

هاي متناسب تعريف  توان پيامكها متوقف شده است، ميهاي سرد، مشتريان غيرفعال يا افرادي كه خريد آنبراي سرنخ

   كرد تا احتمال بازگشت مشتري و افزايش فروش بيشتر شود.

نكرده اند  به عنوان مثال براي دسته مشتر در ابتداي هر ماه تايپ ميكنيد. سيستم به  پيام    ٥يا    ٣ياني كه اصلا خريد 

ماه    ١٢صورت رندوم طي يك ماه براي اين مشتريان پيامك هاي لازم را ارسال مي نمايد. حتي مي توانيد پيامك ها را تا  

 بعد نيز اماده سازي كنيد. 

پيگيري هوشمند مشتريان و ارزيابي دقيق عملكرد كارشناسان فروش. .٢٨

 
 جويي در زمان.گيري مشتري با يك كليك، براي كاهش خطا و صرفهشماره .٢٩

 هاي ارتباطي، تاريخ و مبلغ آخرين خريد مشتري هنگام تماس با شركت. نمايش نام، ويژگي .٣٠

 اتصال خودكار تماس هر مشتري به كارشناس فروش مسئول، بدون نياز به دانستن شماره داخلي.  .٣١

شود. سامانه  جا ميشدن ميان چند نفر جابه داند و هر بار براي وصلمثال: مشتري شماره داخلي فروشنده خود را نمي

 تواند تماس را با توجه به كارشناس مسئول مشتري هدايت كند. مي

 روز پيش از موعد.  ١٠يا   ٥، ٣يادآوري خودكار سررسيد چك از طريق پيامك؛ براي مثال  .٣٢

ها را يادآوري كند. اين يادآوري با تنظيم  خواهند سررسيد چك آن بعضي مشتريان از كارشناس فروش يا حسابداري مي

 شود. صورت سيستمي انجام ميزمان ارسال، به

 ارسال شماره حساب، آدرس، كدپستي و اطلاعات متداول شركت براي مشتري، تنها با يك كليك.  .٣٣

 وبرگشت اطلاعات ميان فروش، حسابداري و انبار. هاي تكراري و رفتكاهش پرسش

 ثبت درخواست مشتري براي كالايي كه در حال حاضر موجود نيست. .٣۴

 توان به مشتري و كارشناس فروش مسئول اطلاع داد.محض موجودشدن كالا، ميبه

 حسابي يا بدحسابي مشتري براي استفاده واحدهاي فروش و حسابداري. كردن وضعيت خوشمشخص  .٣۵

جهت فروش بيشتر و عدم نياز به   پيشنهاد هوشمند كالا به كارشناس فروش، متناسب با سابقه و نياز هر مشتري .٣۶

سرچ توسط نيروي فروش 
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هاي فروش. تحليل هر تماس با مشتري براي كشف نيازها و فرصت .٣٧

 
 اي عملكرد و دريافتي متغير كارشناس فروش. محاسبه لحظه  .٣٨

 نمايش شفاف ميزان پيشرفت براي افزايش انگيزه فروشنده. 

بيند كه تا امروز چه ميزان  روز از ماه گذشته است. فروشنده بر اساس قرارداد ابتداي ماه، در همان لحظه مي  ١٨مثال:  

ميليون تومان، چه مقدار و از كدام كالاها بايد بيشتر   ٥٠حقوق يا پورسانت كسب كرده است و براي رسيدن به دريافتي  

 بفروشد.

 محاسبه افت ارزش مطالبات بر اثر تغيير نرخ ارز. .٣٩

ارز    در   مشتري.  داريد  طلب   تومان  ٢٠က٠٠٠  مبلغ  ١٢/١١/١٤٠٥  تاريخ  در  مشتري  از  و  است  تومان  ٢٠က٠٠٠مثال: نرخ 

  سامانه .  كندمي  تسويه  را  بدهي  رسيده،  تومان  ٤٠က٠٠٠  به  ارز  نرخ  كه  زماني  بعد،  روز  ١٠  و  كندنمي  پرداخت  سررسيد

 . دهدمي نمايش  و  محاسبه وصول زمان تا سررسيد  فاصله در را طلب اين ارزش تغيير

 ها به تومان و ارز، براي تفكيك افزايش اسمي فروش از رشد واقعي عملكرد. هاي جامع درآمد، حقوق و هزينهگزارش  .۴٠

هزينه نمودار  سرفصلارائه  در  معينها  و  حسابداري  زير. هاي  تصاوير  مانند  منتخب؛  هاي 
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محاسبه سود خالص و حاشيه سود هر فاکتور. 

 

 

 گذاري و خروج انباربرآورد سود فاكتور پيش از تكميل قيمت .۴١

گذاري در سپيدار، اطلاعات سود نهايي در  شدن عمليات انبار و قيمتدر جريان صدور فاكتور، ممكن است پيش از نهايي

 دسترس نباشد. 

توانيد به مشتري تخفيف بدهيد يا شرايط تسويه  خواهيد بدانيد با چه ميزان سود ميكردن فاكتور، ميمثال: هنگام نهايي

 محاسبه در اختيار شما قرار گيرد.را تغيير دهيد. كافي است شماره فاكتور را وارد كنيد تا اطلاعات سود قابل

 امكان مشاهده سود و حاشيه سود هر رديف كالا در همان فاكتور.
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رديابي سريع و شفاف مسير ورود و خروج پول. .۴٢
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 ها. هاي غيرعادي و كاهش احتمال سوءاستفاده در حسابداري يا ساير بخشكمك به شناسايي تراكنش

 هاي مالي. ها و انتقالحسابها، اختلافمشاهده سريع هزينه

كالا.  .۴٣ قيمت  كاهش  درباره  سريع  هشدار 

 

را با كنترلمي به كاركنان بدهيد؛ در صورت كاهش قيمت، اطلاعهاي تعريفتوانيد اختيار اصلاح قيمت  از شده  رساني 

 شود. طريق ايميل يا پيامك براي مديريت انجام مي

 كمك به پيشگيري از سوءاستفاده احتمالي در واحدهاي فروش و انبار.
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بهبود. زمان به فايل صوتي، مشاهده متن و بررسي نقاط قوت و قابلدادن همتحليل عميق مكالمات مشتريان؛ گوش  .۴۴

 
 دريافت گزارش روزانه شركت در ساعت دلخواه از طريق ايميل، بدون نياز به حضور فيزيكي در مجموعه. .۴۵

ها، مطالبات روز، دريافتي حسابداري،  تواند شامل فروش كل و هر كارشناس، برگشت از فروش، تعداد تماساين گزارش مي

 شده از انبار و برآورد فروش تا پايان ماه باشد. فاكتورهاي ارسال
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 گذاري اختصاصي براي هر فروشنده، با امكان تعيين پاداش يا هديه.هدف .۴۶

 شود:نمونه پيامك/گزارش روزانه عملكرد تيم فروش كه پس از پايان ساعت كاري براي مدير ارسال مي .۴٧

  فروش آبان

  ١,٤٠٤,١٦٠تا پايان:  -  ٢٨٠,٨٣٢كل: 

  ٠تا پايان:  -  ٠افضلي: 

  ١,١٣٨,٦٠٠تا پايان:  -  ٢٢٧,٧٢٠شاهدي: 

  ٠تا پايان:  - ٠محمودي: 

 ٢٦٥,٥٦٠تا پايان:  -  ٥٣,١١٢كلانتري: 

 گزارش عملكرد:

  گزارش فعاليت مفيد امروز

  ٤افضلي: 

  ١٨شاهدي: 

  ١٠نگين محمودي: 

 ٨كلانتري: 

 شود:روز پس از پايان ماه شمسي، از طريق پيامك يا ايميل ارسال مي  ٥نمونه گزارش مالي ماه قبل كه  .۴٨

  ١٤٠٥گزارش مالي شهريور 

  تومان ٥٧١,١٥٧,١٠٣هزينه خالص + حقوق: 

  تومان ٤٠٠,٩١٤,٢٣٥برداشت خالص مديريت: 

  تومان ٤,٣٨٥,٠٢٩,٩٨٤سود ناخالص كل: 

  تومان ١,٤١٢,٩٥٨,٦٤٦سود نهايي: 

  يوان ٤١,١٩٤سود نهايي به يوان: 

 تومان ٧,٧٨٤,٢٩٤,٣٨٧فروش خالص كل: 
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تر. ثبت نرخ يوان هر ماه و تبديل عملکرد فروشندگان بر اساس نرخ مرجع برای مقايسه دقيق 

 

 هاي مهم مديريتي بدون نياز به ورود به صفحات متعدد. مشاهده شاخص .۴٩

قابل به  موارد  بدهي  صرافي،  نزد  ارز  مانده  شمسي،  ماه  ابتداي  از  مجموعه  فروش  طلا،  يا  ارز  روز  نرخ  شامل  نمايش 

رو، بدهي به كارگو و تعداد  هاي ارزي پيشكنندگان خارجي، افت ارزش ناشي از تأخير مشتري در حواله، سفارشتأمين

 كارهاي معوق كاركنان است. 

كردن سود و زيان.  انداز و دارايي مديريتي، با لحاظمحاسبه و نمايش وضعيت پس

 

 ثبت طلب ارزي يا طلب بر اساس گرم طلا نزد صراف يا بنكدار.
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 مشاهده تأخيرهاي ارسال از سوي انبار براي بهبود زمان تحويل و رضايت مشتري. .۵٠

هاي صوتي واقعي فروش و حسابداري به محتواي آموزشي سازماني؛ براي مستندسازي تجربه و جلوگيري از تكرار خطاها. تبديل فايل

 

دادن دستي به تمام مكالمات. ها، بدون نياز به گوش بندي نقاط قوت و ضعف عملكرد هر فروشنده با استفاده از تحليل تماس جمع 
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 ارسال و چاپ خودكار فهرست كارهاي فرداي مدير روي چاپگر دفتر مديريت.  .۵١

آوري شماره تماس، در صورت پوشش هاي جداگانه جمع ام و دستگاهكاهش نياز به ابزارهاي مستقل مانند دايركت .۵٢

 همان فرآيند در سامانه. 

اي و احتمال هاي سليقه هاي ارسال متناسب با مقدار خريد مشتري و اعمال قواعد كنترلي براي كاهش تصميمتعريف روش

سوءاستفاده. 

 

 كنترل خودكار اسناد خروج انبار. .۵٣

شده  هاي تعريفتواند تطبيق معين، مبلغ و ساير كنترلسند خروج انبار داشته باشيد، سيستم مي  ٥٠٠مثال: اگر در ماه  

 مورد نيازمند بررسي بيشتر به مدير ارجاع شود. ١٠سند، فقط حدود  ٥٠٠جاي بررسي دستي همه را انجام دهد تا به

نشانه يا  مغايرت  داراي  اسناد  و  رسيدها  روش،  اين  ميدر  قرار  بررسي  اولويت  در  مشكوك  گيرند. هاي 

 

 ها و اسناد پرداخت.كنترل خودكار سرفصل .۵۴

رسيد پرداخت براي بررسي دستي باقي بماند و ساير رسيدها طبق قواعد   ١٠مثال: در يك ماه ممكن است تنها حدود 

صورت خودكار كنترل شوند.مشخص، به

 

  كند. تك رسيدها، بر موارد استثنايي و مشكوك تمركز ميجاي بررسي تكمدير به
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سفارش .۵۵ كامل  خارجي. مديريت  خريد  و  ها 

 

 كننده خارجي.شده توسط تأمينثبت و پيگيري كالاهاي گارانتي

تصميم براي  كالا  هر  قيمت  و  خريد  سابقه  خارجي.ايجاد  خريد  زيان  از  پيشگيري  و  بهتر  گيري 

 

سفارشپيش كالاهاي  تأميندادهفروش  از  محموله. شده  رسيدن  از  پيش  خارجي،  كننده 

 

 ها و تعهدات مرتبط با كارگو و حمل بار. مديريت حساب

 موقع نقدينگي كرايه حمل.رساني زمان تقريبي ورود كالا به حسابداري براي تأمين بهاطلاع

  ها براي ارائه به مشتري. پيوست عكس و فيلم كالا به سفارش

  

  ثبت اتوماتيك رسيد هاي دريافت و پرداخت در سيستم سپيدار بدون نياز به نيروي حسابدار و بدون خطا 
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 گام بعدي: مشاهده دموي اختصاصي سامانه 

براي بررسي نيازهاي خاص كارخانه يا شركت شما و مشاهده نمونه عملكرد واقعي سيستم، امكان هماهنگي جلسه معرفي و  

  دموي اختصاصي وجود دارد.

 ] ٠٢١٩١٣٠١٣٢٢- ٠٩١٧٢٠٠٣٠٦١هماهنگي جلسه معرفي و مشاوره: [

 وكار. مديريت كمترِ جزئيات؛ كنترل بيشترِ كسب 


