
تا به حال این موقعیت برایتان پیش آمده که بعد از تماس با مشتری به خودتان بگویید: »ای کاش قبل از این که شماره او را بگیرم، 

نگاهی به سوابق CRM می انداختم و اطلاعات بیشتری در موردش به دست می آوردم«؟

اطلاعاتی مانند جایگاه سازمانی مشتری، محصولاتی که قبلا خریداری کرده، سوابق تماس های قبلی با شرکت و... همگی در نرم افزار 

مدیریت ارتباط با مشتریان ثبت شده است. اگر فروشندگان 5 دقیقه قبل از تماس با هر مشتری، پرونده او را در CRM مطالعه کنند، 

اطلاعات ارزشمندی به دست می آورند که می تواند کیفیت تماس را به طور چشم گیری افزایش دهد.

بازی چقدر مشتری تان را می شناسید، یکی از تکنیک های جذاب گیمیفیکیشن است که در نرم افزارهای جدید مدیریت ارتباط با مشتری، 

به کار گرفته می شود. نحوه انجام بازی به این شکل است که سیستم قبل از تماس اپراتور با مشتری، ده سوال از او درباره آن مشتری 

می پرسد و به هر پاسخ درست، یک امتیاز مثبت می دهد. این نحوه کسب امتیاز به سازمان کمک می کند که کیفیت ارتباط تلفنی 

اپراتورها با مشتریان را بالاتر ببرد.

یکی دیگر از ابزارهای گیمیفیکیشن، تعیین اهداف ماهیانه فروش یا سایر

 شاخص های عملکرد، توسط مدیر فروش برای هر کدام از کارکنان است. 

با هر فاکتوری که فروشنده صادر می کند، اثر آن را بر روی نمایش گرافیکی

 میزان دستیابی به اهداف ماهانه اش می بیند. این گزارش به صورت نمودار

 یا میزان لبخند شکلکی که برای این کار در نظر گرفته شده، نمایش داده

 می شود.

برای اجرای گیمیفیکیشن در کسب و کارتان، نیازی نیست که حتما نرم افزار

 CRM مدیریت ارتباط با مشتری داشته باشید و این امکانات بر روی 

موجود باشد. کافی است کمی فکر کنید و راه هایی را بیابید که به شما 

کمک کنند تا این ایده ها را در محیط کارتان و بین کارکنان واحد فروش

 اجرا نمایید. در قسمت بعد، به بررسی گیمیفیکیشن در ارتباط با مشتریان 

می پردازیم و یک نمونه موفق ایرانی را معرفی می کنیم.
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