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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش دیــدار می‌باشــد. 

ــه تنهــا  ــه صــورت آنلایــن، ن انتشــار ایــن کتــاب بــدون دســتکاری در محتــوای آن و فقــط ب

مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه صــورت دوره‌ای  ــدار ب ــده توســط دی ــر ش ــگان منتش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری جــز ســایت مــت دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای فــروش شــرکت‌های تجهیــزات پزشــکی« روی 

لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/medical-equipments-book
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 46 رازی که فروشنده‌های حرفه‌ای 
از آن استفاده می‌کنند
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شــرکت‌های واردکننــده و یــا تولیدکننــده تجهیــزات پزشــکی، چالش‌هــای خــاص خودشــان 

ــا و  ــار شــرایط اقتصــادی، تحریم‌ه ــی تقاضــا در کن ــش ناگهان ــا و افزای ــد. شــیوع کرون را دارن

قیمــت بــالای دلار، وضعیــت را بســیار پیچیــده کــرد. بــه عــاوه رقابــت در ایــن صنعــت بســیار 

بــالا اســت و در حــال حاضــر بیــش از 1000 شــرکت در ایــن زمینــه در ایــران فعالیــت می‌کننــد.

ــد  ــرم می‌کنی ــت‌وپنجه ن ــکلات دس ــن مش ــا ای ــی ب ــر از هرکس ــما بهت ــاً ش ــم. قطع بگذری

ــم.  ــدی نداری ــن قص ــا هم‌چنی ــد. م ــرار کن ــان تک ــا را برایت ــی آن‌ه ــه کس ــد ک ــازی نداری و نی

برعکــس، هــدف مــا ایــن اســت کــه بــه شــما یــاد بدهیــم چطــور در شــرایط اقتصــادی ایــران 

ــد داشــته باشــید! ــروزی، بیشــتر از همــه درآم ــای مــدرن ام و دنی

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1. شناسایی خریداران ایده‌آل

ــراغ  ــه س ــه ب ــل از اینک ــت. قب ــت اس ــرای موفقی ــدم اول ب ــده‌آل ق ــداران ای ــایی خری شناس

مشــتری‌ها برویــد، بایــد کامــاً آن‌هــا را بشناســید. بــرای ایــن کار ابتــدا بایــد پرســونای خریــدار 

ــی اســت کــه تمامــی مشــخصات و ویژگی‌هــای  بســازید. منظــور از پرســونا شــخصیتی خیال

خریــدار ایــده‌آل مدنظرتــان در او وجــود دارد.

مشــتری‌های ایــده‌آل را شناســایی و بــرای هــر دســته یــک پرســونا بســازید. بعــد از آن نیــاز 

اســت کــه بــرای هــر پرســونا بــه پرســش‌های زیــر پاســخ دهیــد:

ˢ چه نقشی در سازمان دارند؟	

ˢ چه اهدافی را دنبال می‌کنند؟	

ˢ در حین کار بیشتر احتمال دارد با چه موانعی روبه‌رو شوند؟	

ˢ عامل انگیزشی آن‌ها چیست؟	

ˢ مراحل خرید آن‌ها چگونه است؟	

ˢ برای جستجوی اطلاعات از چه روش‌ها و ابزارهایی استفاده می‌کنند؟	

ــا هــر پرســونا اســتراتژی  ــرای تعامــل و برخــورد ب ــد ب ــه ایــن ســؤالات می‌توانی ــا پاســخ ب ب

ــن  ــودن ای ــرد ب ــکان منحصربه‌ف ــای ام ــا ج ــد ت ــعی کنی ــد. س ــن کنی ــردی تدوی منحصربه‌ف

اســتراتژی‌ها را رعایــت کنیــد.
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2. نقاط درد مخاطبان هدف را شناسایی کنید.

ــه  ــد و چ ــی دارن ــه قابلیت‌های ــان چ ــد؟ محصولات/خدماتت ــی دارن ــه نیازهای ــتری‌ها چ مش

مشــکلاتی را رفــع می‌کننــد؟ وقتــی نقــاط درد مخاطبــان خــود را شناســایی کنیــد، می‌توانیــد 

افــرادی را کــه دچــار ایــن مشــکل هســتند بررســی کنیــد و بعــد بــا افــراد درســت ارتبــاط برقــرار 

کنیــد.

3. با آگاهی به سراغ مشتری بروید.

ــر  قبــل از اولیــن تمــاس در فروش‌هــای B2B، در مــورد مشــتری تحقیــق کنیــد. مثــا مدی

ــر  ــاً اگ ــت رســیده؟ چــه دســتاوردهایی داشــته؟ مث ــه مدیری ــی ب شــرکت کیســت؟ چــه زمان

ــته  ــاه گذش ــک م ــی ی ــر ط ــا اگ ــد و ی ــک بگویی ــتری تبری ــه مش ــرده، ب ــزه‌ای ب ــداً جای جدی

ســخنرانی و یــا مصاحبــه‌ای کــرده اســت، حیــن جلســه مذاکــره بــه آن اشــاره کنیــد. بگوییــد: 

»راســتی مصاحبــه‌ای کــه چنــد روز پیــش داشــتید خیلــی عالــی بــود. خیلــی خــوب در مــورد 

ــز را  ــاً همه‌چی ــد کام ــه را ببینی ــن مصاحب ــی ای ــد. هرکس ــت کردی ــت صحب ــکلات صنع مش

ــی  ــد. خیل ــم می‌رس ــئولین ه ــوش مس ــه گ ــان ب ــه حرف‌هایت ــم ک ــود. مطمئن ــه می‌ش متوج

ــود.« تأثیرگــذار ب

بعــد بایــد در خصــوص نقــش محصولاتتــان در آن صنعــت تحقیــق کنیــد. چالش‌هایــی کــه 

وجــود دارد را پیــدا کنیــد. حیــن پرزنــت بــه ایــن نکته‌هــا اشــاره کنیــد. ایــن کار چنــد مزیــت 

بــزرگ دارد:
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ˢ بــه مشــتری نشــان می‌دهیــد کــه یــک حرفــه‌ای به‌تمام‌معنــا هســتید و از نقــش 	

محصولاتتــان در بیمارســتان/مطب او به‌طــور کامــل اطــاع داریــد.

ˢ نشان می‌دهید که برای مشتری ارزش قائل هستید و کار او را دنبال می‌کنید.	

ˢ روی نیاز مشتری دست می‌گذارید و راه‌حل‌های موجود را معرفی می‌کنید.	

4. به جزئیات توجه کنید.

مشــتری‌ها بــه نــکات ریــز و جزئــی، خیلــی توجــه می‌کننــد. شــاید بــه نظرتــان مهــم نباشــد، 

ــید،  ــب بپوش ــب و مرت ــاس مناس ــد، لب ــت کنی ــه صحب ــرژی و علاق ــه باان ــه همیش ــا اینک ام

ســروقت حاضــر شــوید و زبــان بــدن درســتی داشــته باشــید، خیلــی در فــروش مؤثــر اســت. 

لبخنــد زدن را فرامــوش نکنیــد.

5. شبکه‌های اجتماعی را جدی بگیرید.

ــا  ــود. تقریب ــی بش ــبکه‌های اجتماع ــت ش ــت و محبوبی ــر اهمی ــد منک ــس نمی‌توان هیچ‌ک

ــل  ــن دلی ــه همی ــد. ب ــتفاده می‌کنن ــره اس ــس‌اپ و غی ــن، وات ــتاگرام،‌ لینکدی ــه از اینس هم

نبایــد قــدرت آن‌هــا را نادیــده بگیریــد. حتمــا در شــبکه‌های اجتماعــی فعالیــت کنیــد. تولیــد 

محتــوای آموزشــی و جــذاب، اشــتراک رضایــت مشــتریان، مصاحبــه و لایــو آموزشــی و غیــره 

را اصــا فرامــوش نکنیــد. وقتــی همیشــه جلــوی چشــم مخاطــب باشــید، اولیــن گزینــه‌ای 

ــد. ــه ســراغش می‌رون ــد ب ــرای خری ــود کــه ب ــد ب خواهی
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ــن  ــک ادمی ــد ی ــد، می‌توانی ــت کنی ــان را مدیری ــتید اکانت‌هایت ــم نتوانس ــان ه ــر خودت اگ

ــا به‌صــورت تمام‌وقــت پاســخگوی ســؤالات و نظــرات مخاطبــان  حرفــه‌ای اســتخدام کنیــد ت

ــره. ــد و غی ــش ده ــج را افزای ــدگان پی ــذارد، دنبال‌کنن ــج باشــد، پســت بگ پی

پاســخ دادن بــه نظــرات و پیام‌هــای مخاطبــان باعــث می‌شــود کــه ذهنیــت مثبتــی از شــما 

ــد منجــر شــود. از  ــه خری ــد ب ــده می‌توان ــت در آین ــن ذهنی ــه ای ــرد ک در ذهنشــان شــکل بگی

تبلیغــات و اینفلوئنســر مارکتینــگ هــم اســتفاده کنیــد. در نظــر داشــته باشــید کــه لینکدیــن 

بهتریــن شــبکه اجتماعــی بــرای فعالیت‌هــای B2B اســت.

6.ایجاد وب‌سایت

ــه  ــر گون ــن ه ــرای یافت ــران ب ــروزه کارب ــما دارد. ام ــوزه‌ی ش ــری در ح ــش مؤث ــایت نق وب‌س

اطلاعاتــی ابتــدا از اینترنــت و موتورهــای جســتجو اســتفاده می‌کننــد. حتمــا بــه ایــن نــکات 

توجــه کنیــد:

ˢ وب‌ســایت بایــد کاربــری ســاده داشــته باشــد. هرکســی بایــد بتوانــد از وب‌ســایت شــما 	

اســتفاده کنــد.

ˢ وب‌سایت باید طراحی مناسبی برای گوشی‌های موبایل داشته باشد.	

ˢ یــک وبــاگ مناســب هــم ایجــاد کنیــد و روی بازاریابــی محتــوا و ســئو ســرمایه‌گذاری 	

کنیــد.
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7. برگزاری وبینار

بــا اینکــه برگــزاری وبینــار پیــش از دوران کرونــا و محدودیت‌هــای اجتماعــی حاصــل از آن 

هــم روشــی محبــوب در بیــن کســب‌وکارها بــود، امــا بــا همه‌گیرشــدن کرونــا بســیار بیشــتر 

ــار  ــش از ۶۰ درصــد کســب‌وکارهای B2B از وبین ــه اســت. بی ــرار گرفت ــورد توجــه ق ــل م از قب

ــد. ــتفاده می‌کنن ــی اس ــر بازاریاب ــن عنص ــی از اصلی‌تری ــوان یک به‌عن

یکــی از مزیت‌هــای وبینــار نســبت بــه روش‌هــای دیگــر بازاریابــی ایــن اســت کــه می‌توانیــد 

ــد. ســعی  ــه سؤالاتشــان پاســخ دهی ــد و ب ــرار کنی ــاط برق ــوه ارتب ــا مشــتریان بالق در لحظــه ب

ــان جالــب باشــد و به‌خوبــی شــرکت شــما  ــرای مخاطب ــد کــه ب ــه موضوعاتــی بپردازی کنیــد ب

ــم  ــه‌ای ه ــا وســیله‌ی نوآوران ــزات خــاص ی ــر تجهی ــن اگ ــد. همچنی ــی کن ــا معرف ــه آن‌ه را ب

ــد از  ــار می‌توانی ــزاری وبین ــرای برگ ــد. ب ــه کنی ــن ارائ ــن نشســت آنلای ــد در ای ــد می‌توانی داری

ــد. ــل ایســمینار و ایون ــد مث ــی اســتفاده کنی پلتفرم‌هــای مختلف

8. پرورش سرنخ

بیــش از 80 درصــد ســرنخ‌ها و مشــتریان بالقــوه بلافاصلــه پــس از آشــنایی بــا کســب‌وکارتان، 

ــد. هــدف از  ــن ســرنخ‌ها ســرمایه‌گذاری کنی ــرورش ای ــد روی پ ــد. بای ــد نمی‌کنن از شــما خری

پــرورش ســرنخ تبدیــل ســرنخ‌های موجــود بــه ســرنخ‌های باکیفیــت اســت. ســپس می‌تــوان 

ایــن ســرنخ‌های باکیفیــت را بــه خریــدار تبدیــل کــرد. یکــی از بهتریــن ابزارهــای انجــام ایــن 

کار اســتفاده از ایمیل‌هــای دنبالــه‌دار و بازاریابــی ایمیلــی اســت. بایــد ابتــدا لیســت ســرنخ‌ها 
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ــرای  ــد دســته‌بندی کنیــد و ب ــد قــرار دارن ــه‌ای از ســفر خری ــر اســاس اینکــه در چــه مرحل را ب

هــر بخــش محتــوای مرتبطــی را تهیــه کنیــد. ســپس لینــک مقــالات خــود را بــرای دســته‌های 

مختلــف بفرســتید.

ســعی کنیــد آن‌هــا را از آخریــن اخبــار بــازار و تخفیف‌هــای جدیــد خــود مطلــع کنیــد. توجــه 

ــون  ــد چ ــال نکنی ــل ارس ــرنخ‌ها ایمی ــرای س ــد ب ــه بیش‌ازح ــی اســت ک ــه حیات ــن نکت ــه ای ب

باعــث می‌شــود کــه دریافــت ایمیــل از جانــب شــما را لغــو کننــد.

9. پیگیری سرنخ‌ها

ــد کار بســیار دشــواری باشــد. بنابرایــن وقتــی موفــق شــدید  ــرار ملاقــات می‌توان تعییــن ق

قــرار ملاقاتــی را تنظیــم کنیــد، بایــد تمــام تــاش خــود را بــرای دســتیابی بــه بهتریــن نتیجــه 

بــه کار بگیریــد. بــر اســاس آمارهــا ۸۰ درصــد از معامله‌هــا بــه حداقــل ۵ تمــاس پیگیــری نیــاز 

دارد. امــا متأســفانه اکثــر شــرکت‌های تجهیــزات پزشــکی انجــام ایــن کار را فرامــوش می‌کننــد 

ــا مشــتری‌های  ــاط ب ــراری ارتب ــد. برق ــری نمی‌کنن ــر آن را پیگی ــات دیگ ــک ملاق ــس از ی و پ

بالقــوه و تحــت تأثیــر قــرار دادن آن‌هــا از تاکتیک‌هــای بســیار ظریــف بــرای افزایــش فــروش 

ــه‌ی  ــا ارائ ــوه را ب ــتری‌های بالق ــد مش ــت. می‌توانی ــکی اس ــزات پزش ــای تجهی ــرکت ه در ش

راهکارهــای جــذاب و قابلیــت چشــمگیر محصولاتتــان تحــت تأثیــر قــرار دهیــد.

10. نمونه موفق ارائه کنید.

مــردم دوســت دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌ و نتیجــه 
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ــاب  ــوده، انتخ ــت ب ــن موقعی ــاً در ای ــری قب ــد شــخص دیگ ــتری بدان ــی مش ــد. وقت گرفته‌ان

ــاس  ــود و احس ــت می‌ش ــش راح ــت، خیال ــده اس ــزات خری ــما تجهی ــرده و از ش ــابهی ک مش

راحتــی بیشــتری می‌کنــد. یــک بخــش رضایــت مشــتریان در وب‌ســایت یــا اینســتاگرام قــرار 

ــورت  ــما )به‌ص ــی ش ــبکه‌های اجتماع ــان را در ش ــد نظراتش ــتری‌ها بخواهی ــا از مش ــد. ی دهی

کامنــت یــا دایرکــت( بــه اشــتراک بگذارنــد. اگــر مشــتری تمایــل داشــت، بخواهیــد تــا ویدیــوی 

کوتاهــی درســت کنــد و در خصــوص رضایتــش صحبــت کنــد. ایــن ویدیــو را در اینســتاگرام و 

ــد. ســایر شــبکه‌های ارتباطــی منتشــر کنی

11. نتورینگ

فــروش تجهیــزات پزشــکی به‌شــدت بــه نتورکینــگ وابســته اســت. روش‌هــای جدیــد 

نتورکینــگ را پیــدا کنیــد. مثــاً در گروه‌هایــی عضــو شــوید کــه تــا حــالا بــه فکرشــان نبوده‌ایــد 

ــی حاضــر شــوید. در تمــام  ــا محل ــزرگ ی ــا در نمایشــگاه‌های تجــاری ب )مثــل خیریه‌هــا( و ی

ــاط  ــا شــرکت‌کنندگان ارتب ــه پزشــکی شــرکت کنیــد و ب ــوط ب ســمینارها و کنفرانس‌هــای مرب

ــایی  ــف را شناس ــازمان‌های مختل ــی در س ــدگان اصل ــد تصمیم‌گیرن ــد. ســعی کنی ــرار کنی برق

کنیــد. همچنیــن می‌توانیــد در شــبکه‌های اجتماعــی ماننــد لینکدیــن حضــور داشــته باشــید 

تــا بهتــر بتوانیــد مخاطبــان هــدف خــود را شناســایی کنیــد.

ــن حــوزه وجــود دارد شناســایی  ــه در ای ــی را ک ــل و انجمن‌هــای تخصصــی مختلف در محاف

ــام  ــوه اع ــتری‌های بالق ــام مش ــه تم ــان را ب ــد حضورت ــا بتوانی ــوید ت ــو ش ــا عض و در آن‌ه

کنیــد. عــاوه بــر ایــن بــا انجــام ایــن کار در جریــان آخریــن رویدادهــا و اخبــار و مناقصــات و 
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ــد. ــتفاده را ببری ــن اس ــرایط بهتری ــد از ش ــا بتوانی ــد ت ــرار می‌گیری ــا ق مزایده‌ه

ــان  ــه‌ی خودت ــد و جامع ــب کنی ــان را جل ــد و اعتمادش ــدا کنی ــدی را پی ــراد جدی ــی اف وقت

ــه ســراغش  ــد ب ــرای خری ــراد ب ــی اســت کــه اف ــد، شــرکت شــما اولیــن جای را گســترش دهی

ــد و  ــد. از کارمندانتــان هــم بخواهیــد کــه در چنیــن موقعیت‌هایــی حضــور پیــدا کنن می‌آین

ــند. ــته باش ــری داش ــات قوی‌ت ارتباط

12. هدیه بدهید.

 به‌جــز محصــولات باکیفیتــی کــه بــه مشــتریان ارائــه می‌کنیــد می‌توانیــد بــرای اطمینــان 

ــک  ــای کوچ ــن هدای ــد. ای ــر بگیری ــم در نظ ــی را ه ــا، هدایای ــا آن‌ه ــان ب ــراری ارتباطت از برق

می‌توانــد هــر چیــزی ماننــد ســرکلیدی‌های اشــانتیون یــا خریــد اشــتراک ماهنامــه مهندســی 

ــاداش ایــن اســت کــه  ــان از ایــن پ پزشــکی و تجهیــزات آزمایشــگاهی باشــد. هــدف نهایی‌ت

ارتباطــی ســودمند بــرای طرفیــن ایجــاد کنیــد.

13. روی بازارهای جهانی سرمایه‌گذاری کنید.

تجهیــزات پزشــکی تولیــد شــده در ایــران بــه ۵۵ کشــور دنیــا صــادر می‌شــوند. یعنی پتانســیل 

قابل‌توجهــی در ایــن حــوزه وجــود دارد. بــا شناســایی بازارهــای هــدف و نیازســنجی می‌توانیــد 

محصــولات و تجهیزاتــی متمایــز از ســایر رقبــا بــه مشــتری‌های بالقــوه ارائــه کنیــد و آن‌هــا 

را بــه ســمت محصــولات شــرکت خــود جــذب کنیــد.
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FOMO 14. تکنیک

FOMO خلاصــه‌ی عبــارت Fear of Missing Out و بــه معنــی تــرس از دســت دادن اســت. 

ــردن،  ــد نک ــود در صــورت خری ــع ش ــه مشــتری قان ــد ک ــوری نشــان دهی ــت را ط ــر موقعی اگ

ــد:  ــاً بگویی ــید. مث ــتر می‌فروش ــی بیش ــد، خیل ــت می‌ده ــی را از دس ــانس بزرگ ــت و ش مزی

»ایــن آخریــن نمونــه‌ای اســت کــه قبــل از افزایــش قیمــت دلار خریدیــم. ســری بعــدی را کــه 

ــر بفروشــیم« ــا قیمــت دو براب وارد کنیــم، مجبوریــم ب

15. بازاریابی ارجاعی

ــای  ــن روش‌ه ــن و ارزان‌تری ــی از مؤثرتری ــا  Referral Marketing یک ــی ی ــی ارجاع بازاریاب

ــه  ــد، شــما را ب ــه دهی ــه مشــتری‌هایتان ارائ ــی ب ــات خوب ــر خدم جــذب مشــتری اســت. اگ

ــور  ــی، به‌ط ــتری ارجاع ــت مش ــگام درخواس ــد. هن ــی می‌کنن ــان معرف ــکاران و آشنایانش هم

صریــح خواســته‌تان را مطــرح کنیــد. بدتریــن چیــزی کــه ممکــن اســت بــا آن روبــرو شــوید 

شــنیدن نــه اســت! پــس نگــران انجــام ایــن کار نباشــید. حتــی اگــر تجهیزاتتــان بــرای خــود 

آن افــراد هــم مفیــد نباشــد، ممکــن اســت مراکــز دیگــری را بشناســند کــه ایــن محصــولات 

برایشــان مناســب باشــد.

شــرایطی ایجــاد کنیــد و بــه مشــتری‌های فعلــی بگوییــد کــه در صــورت معرفــی آشــنایان، 

ــد.  ــت می‌کنن ــد دریاف ــز جدی ــد تجهی ــا خری ــزات و ی ــرای ســرویس تجهی ــی را ب تخفیــف خوب

ارائــه‌ی پــاداش، تخفیــف و امتیــازات خــاص بهتریــن روشــی اســت کــه مشــتری‌ها را ترغیــب 
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می‌کنــد شــرکت شــما را بــه دیگــران معرفــی کننــد.

16. برای گفتگوهای پیچیده آماده باشید.

یادتــان باشــد کــه فــروش تجهیــزات پزشــکی حــوزه‌ای پیچیــده اســت. مشــتری‌های کنجــکاو 

ــدم پاســخگویی  ــد و ع ــرار می‌دهن ــا ق ــما را در تنگن ــان، ش ــرح سوالاتش ــا ط ــا متخصــص ب ی

ــر  ــن خاط ــه همی ــرای شــرکتتان بشــود. ب ــی ب ــاری منف ــادی و اعتب ــث بی‌اعتم ــد باع می‌توان

ــن  ــه بهتری ــد ب ــا بتوانی ــید ت ــته باش ــی داش ــز آمادگ ــای چالش‌برانگی ــرای گفتگوه همیشــه ب

شــکل دانشــتان را اثبــات کنیــد.

یکــی از اصولــی کــه بــرای افزایــش فروش در شــرکت هــای تجهیزات پزشــکی بایــد مدنظر قرار 

دهیــد ایــن اســت کــه دیــدگاه گســترده‌ای از محصــولات و تجهیــزات داشــته باشــید. شــناخت 

محصــولات خودتــان کافــی نیســت، بایــد مشــتری‌هایتان را هــم درک کنیــد. درنتیجــه بایــد 

شــرایط و پیچیدگی‌هــای بیمارســتان یــا کلینیک‌هایــی کــه ایــن تجهیــزات را مــورد اســتفاده 

قــرار می‌دهنــد، کشــف کنیــد تــا بتوانیــد از ایــن شــرایط بــه نفــع خــود اســتفاده کنیــد.

17. احساسات مشتری را نشانه بگیرید.

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

مثــاً تــرس از بیمــاری کرونــا باعــث شــد حجــم عظیمــی از افــراد دســتگاه‌های اکسیژن‌ســاز 

ــکات  ــن ن ــد، روی ای ــت می‌کنی ــا مشــتری صحب ــی ب ــد. وقت ــرای منزلشــان بخرن و تنفســی ب

تمرکــز کنیــد.



رازهای فروش شرکت تجهیزات پزشکی16

https://didar.me/download-ebook/rework-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=Lead-Nurturing&utm_term=123-medical-equipment



رازهای فروش شرکت تجهیزات پزشکی17

18. تجهیزات پیچیده را به شکلی کارآمد معرفی کنید.

ــد  ــی باشــید کــه واضــح و دقیــق نشــان دهی ــال روش‌های ــه دنب ــد ب ــای امــروزی بای در دنی

محصولاتتــان در موقعیت‌هــای خــاص مشــتری بــه چــه صــورت عمــل می‌کنــد و چــه مزایایــی 

ــه بســتن  ــه دقــت ایــن مــوارد را دریابنــد، نبایــد ب ارائــه می‌دهــد. اگــر مشــتری‌ها نتواننــد ب

قــرارداد امیــدوار باشــید.

بــرای اینکــه یــک پزشــک یــا مدیــر بیمارســتان را بــا خــود همــراه کنیــد بایــد محصولاتتــان 

را بــه آن‌هــا ارائــه کنیــد. امــا حمــل یــک انکوباتــور ۲۰۰ لیتــری ۷۶ کیلوگرمــی بــه بیمارســتان 

ــی  ــم ویدئوی ــک فیل ــه‌ی ی ــد. ارائ ــر نمی‌رس ــه نظ ــی ب ــکاری منطق ــاً راه ــی، اص ــرای معرف ب

ــی کــه  ــان را نشــان دهــد. یکــی از اقدامات ــد به‌طــور دقیــق عملکــرد محصولاتت هــم نمی‌توان

ــی  ــرای معرف ــه‌ای ب ــن‌های حرف ــه انیمیش ــد، تهی ــام دهی ــوص انج ــن خص ــد در ای می‌توانی

کامــل محصــولات و قابلیت‌هــا و ویژگی‌هایشــان اســت. انجــام ایــن کار باعــث می‌شــود تــا 

مخاطبانتــان به‌طــور دقیــق عملکــرد آن تجهیــز را در ســازمان خودشــان تجســم کننــد. بــرای 

ــه  ــدام ب ــط حــرکات )Motion Capture( اق ــا اســتفاده از فناوری‌هــای ضب ــد ب ــال می‌توانی مث

ــد. ــه‌ی توانمندســازی کنی ــه‌ای در زمین ــد انمیشــین‌های حرف تولی

19. پاسخگو باشید.

ــد،  ــط قدرتمن ــاد رواب ــید. ایج ــر باش ــود حاض ــان خ ــه مخاطب ــخگویی ب ــرای پاس ــه ب همیش

ــادی دارد.  ــه مشــتری‌ها و مشــتری‌های بالقــوه اهمیــت زی پشــتیبانی و راهنمایــی مــداوم ب



رازهای فروش شرکت تجهیزات پزشکی18

بــا انجــام بازدیدهــای مکــرر از بیمارســتان، پاســخ ســریع بــه ایمیل‌هــا یــا پاســخ بــه مخاطبــان 

در شــبکه‌های مجــازی شــانس بیشــتری بــرای ایجــاد یــک ارتبــاط دوطرفــه خواهیــد داشــت. 

ــه پاســخگویی بــه مشــتری‌های خــود  بــه خاطــر داشــته باشــید کــه در طــول روز زمانــی را ب

اختصــاص دهیــد. ایــن اقدامــات ممکــن اســت به‌ظاهــر کوچــک بــه نظــر برســند امــا کمــک 

می‌کننــد تــا اعتمــاد افــراد را بیشــتر بــه خــود جلــب کنیــد.

20. به‌روز باشید.

ــان  ــد در جری ــر اســت. بای ــز به‌ســرعت در حــال تغیی ــزات پزشــکی همه‌چی در صنعــت تجهی

تمــام اتفاقــات روز در ایــن صنعــت باشــید و مــدام خــود و اعضــای تیمتــان را آمــوزش دهیــد. 

شــرکت‌های جدیــد تجهیــزات پزشــکی، پیشــرفت‌های تکنولــوژی و قوانیــن مراقبت‌هــای 

ــا اســتراتژی  ــد ت ــن را داری ــن کار آمادگــی ای ــا انجــام ای ــد. ب ــت رصــد کنی ــه دق پزشــکی را ب

فــروش خــود را در صــورت نیــاز تغییــر دهیــد.

21. بر بیماران مشتری‌هایتان تمرکز کنید.

ــک  ــی ی ــدگان اصل ــروش برســانید، تصمیم‌گیرن ــه ف ــد ب ــه بخواهی ــز پزشــکی را ک هــر تجهی

ــه  ــد ک ــد بدانن ــا می‌خواهن ــد: بیمارانشــان. آن‌ه ــگ در ذهــن دارن ــه شــکلی پررن موضــوع را ب

ــه  ــد و چ ــک می‌کن ــان کم ــی بیمارانش ــیوه‌ی زندگ ــود ش ــه بهب ــور ب ــرکتتان چط ــول ش محص

چیــزی پیشــنهادتان را از ســایر رقبــا متمایــز می‌کنــد. بــه همیــن علــت لازم اســت در طــول 

مکالمــه تمرکــز اصلــی را بــر روی بیمــاران قــرار دهیــد و نکاتــی کــه در ایــن خصــوص مدنظــر 
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ــرای  ــن کار شــانس بیشــتری ب ــا انجــام ای ــد. ب مشــتری اســت به‌طــور واضــح مشــخص کنی

ــد داشــت. افزایــش فروشــتان خواهی

 

22. گزینه‌هایتان را محدود کنید. 

ــد  ــز کنی ــه تمرک ــی ســه گزین ــک ال ــد. روی ی ــج می‌کن ــادی مشــتری‌ها را گی ــای زی گزینه‌ه

 FOMO و مشــتری را گیــج نکنیــد. ارائــه‌ی گزینه‌هــای زیــاد به‌نوعــی اســتفاده‌ی برعکــس از

ــالا  ــن ح ــر همی ــه اگ ــد ک ــس را می‌دهی ــن ح ــتری ای ــه مش ــی ب ــود. یعن ــوب می‌ش محس

ــد. ــت می‌ده ــزی را از دس ــد و چی ــرر می‌کن ــرد، ض ــم بگی تصمی

23. در مناقصه‌ها شرکت کنید.

ــران توســط بخــش  ــزات پزشــکی در ای ــه تجهی ــوط ب بســیاری از درخواســت خریدهــای مرب

ــن  ــا از آخری ــت ت ــت لازم اس ــن عل ــه همی ــود. ب ــام می‌ش ــه انج ــورت مناقص ــی و به‌ص دولت

مناقصه‌هــا آگاه باشــید و در آن‌هــا شــرکت کنیــد. بــرای دســتیابی بــه نتیجــه‌ی مطلــوب لازم 

اســت تــا مــدارک و اطلاعــات موردنظــر کارفرمــا را بــه شــکلی دقیــق و مناســب ارائــه دهیــد 

تــا پــس از مرحلــه‌ی ارزیابــی کیفــی بتوانیــد پیشــنهاد خــود را در ارتبــاط بــا درخواســت آن‌هــا 

ارائــه دهیــد. درصورتی‌کــه بتوانیــد مناقصــه‌ای را برنــده شــوید و پــروژه را بــه نحــوی مطلــوب 

بــه پایــان ببریــد، رضایــت مشــتری را بــه خــود جلــب خواهیــد کــرد. عملکــرد خــوب شــرکتتان 

می‌توانــد بــه شــکل تبلیغاتــی بســیار مؤثــر عمــل کنــد و باعــث می‌شــود تــا در دیگــر شــرایط 

ــن  ــد. همچنی ــرکتتان بیاین ــراغ ش ــه س ــی ب ــود دارد به‌راحت ــریفات وج ــرک تش ــکان ت ــه ام ک
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ــوه توســط مشــتری‌های  ــه دیگــر مشــتری‌های بالق ــد باعــث معرفــی ب ــن موضــوع می‌توان ای

ــور  ــات کش ــانی مناقص ــگاه اطلاع‌رس ــت در پای ــا عضوی ــد ب ــود. می‌توانی ــم بش ــد ه رضایتمن

ــر شــوید. ــارس نمــاد از آخریــن مناقصه‌هــای کشــور باخب پ

24. مشتری‌محور باشید.

ــت.  ــی اس ــدی تکامل ــتری‌محور فراین ــگ مش ــعه‌ی فرهن ــتری و توس ــه‌ی مش ــر تجرب تغیی

ــد  ــه می‌گیری ــر تصمیمــی ک ــن موضــوع داشــته باشــید. ه ــه ای ــدت ب ــد نگاهــی کوتاه‌م نبای

و هــر تعاملــی کــه بــا مشــتری داریــد، بایــد بــر ایــن اســاس تنظیــم شــود. مشــتری‌محوری 

یــک تغییــر اساســی در دیــدگاه کلــی شــرکت اســت تــا بتوانــد صــدای مشــتری را در تمــام 

تصمیماتــی کــه می‌گیــرد، بشــنود. بــه عبــارت بهتــر بــرای درک مشــتری وقــت می‌‌گذاریــد و 

بــدون اینکــه بدانیــد تصمیماتتــان چــه اثــری بــر مشــتری می‌گــذارد، هیــچ اقدامــی را انجــام 

ــر را انجــام  ــد اقدامــات زی ــه مشــتری‌ها می‌توانی ــر ب ــی بهت ــه‌ی خدمات ــرای ارائ ــد. ب نمی‌دهی

دهیــد:

ˢ ــا رویکــرد مشــتری‌محوری بــرای سرپرســتی و مدیریــت دپارتمان‌هــا انتخــاب 	 فــردی را ب

کنیــد.

ˢ تیمی مخصوص بهبود خدماتی که ارائه می‌دهید داشته باشید.	

ˢ ــتری‌ها، 	 ــات مش ــوع خدم ــا موض ــات ب ــزاری جلس ــد برگ ــی )مانن ــای مختلف از برنامه‌ه

ــد. ــتفاده کنی ــرکت اس ــات در ش ــود خدم ــت بهب ــج ذهنی ــرای تروی ــره( ب ــه و غی خبرنام
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ˢ در استخدام کارمندان جدید به دیدگاه آن‌ها توجه کنید.	

ˢ گزارش‌هــای مربــوط بــه نظــرات مشــتری را بــا فواصــل کمتــر، مثــاً به‌صــورت هفتگــی 	

بررســی کنیــد تــا اقدامــات موردنیــاز را زودتــر شــروع کنیــد.

25. پشتیبانی مطلوب ارائه کنید.

ــراد و  ــا ســامت اف ــان ب ــکی و ارتباطش ــزات پزش ــرکت‌های تجهی ــت ش ــه ماهی ــه ب ــا توج ب

بهبــود کیفیــت زندگــی آن‌هــا، بــرای بهبــود خدمــات مشــتریان لازم اســت تــا پشــتیبانی بــه 

بهتریــن شــکل انجــام شــود. بــر اســاس یــک نظرســنجی از مصرف‌کننــدگان تجهیــزات پزشــکی 

ــتند  ــتگاه‌هایی هس ــع دس ــق و به‌موق ــتیبانی دقی ــتار پش ــتری‌ها خواس ــه مش ــد ک ــوم ش معل

کــه خریــداری کرده‌انــد. ازآنجاکــه عملکــرد ایــن دســتگاه‌ها در ۵۰% مــوارد بــه مــرگ و زندگــی 

ــرای رفــع  افــراد ارتبــاط پیــدا می‌کنــد، مشــتری‌ها خواهــان پاســخگویی و اقدامــات ســریع ب

هرگونــه اشــکال هســتند.

ــا  ــد ب ــال می‌توانی ــد. به‌عنوان‌مث ــه کنی ــود ارائ ــولات خ ــرای محص ــری را ب ــتیبانی بهت پش

ــت  ــا رضای ــد ت ــتگاه را کاهــش دهی ــی دس ــان خراب ــر زم ــه و مؤث ــای نوآوران ــه‌ی راه‌حل‌ه ارائ

ــد. ــان آوری ــه ارمغ ــود ب ــتری‌های خ ــرای مش ــتری را ب بیش

26. نیاز مشتری‌ها را درک کنید.

از بازخوردهــای مشــتری‌ها شــروع کنیــد. یادتــان باشــد تنهــا در صورتــی می‌توانیــد خدمــات 
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ــل درک  ــور کام ــان را به‌ط ــد نیازهایش ــه بتوانی ــد ک ــه کنی ــتریانتان ارائ ــه مش ــری ب بی‌نظی

ــن  ــوند ای ــب می‌ش ــکی مرتک ــزات پزش ــرکت‌های تجهی ــیاری از ش ــه بس ــتباهی ک ــد. اش کنی

ــی  ــدگاه جامع ــن دی ــد و بنابرای ــز درنمی‌آورن ــه شــکلی متمرک ــود را ب ــای خ ــه داده‌ه اســت ک

ــرای  ــد ب ــه می‌توانی ــی را ک ــات اصلاح ــد. اقدام ــت ندارن ــود در دس ــتری‌های خ ــار مش از رفت

بهبــود خدمــات مشــتریان انجــام دهیــد، شناســایی کنیــد. بــرای انجــام ایــن کار می‌توانیــد از 

ــد. ــل می‌کنن ــت تجزیه‌وتحلی ــا را به‌دق ــه داده‌ه ــد ک ــد CRM اســتفاده کنی ــی مانن نرم‌افزارهای

27. همکاری استراتژیک

ــا یــک مشــاور  ــازار هــدف مشــابهی دارنــد. مثــاً ب بــه ســراغ مشــاغل دیگــری برویــد کــه ب

ــد آشــنا شــوید. بعــد شــما  ــا بخــش پزشــکی همــکاری می‌کن ــا قضایــی کــه ب ــی ی امــور مال

مشــتری‌هایتان را بــه او معرفــی کنیــد و او هــم مشــتری‌هایش را بــرای خریــد تجهیــزات بــه 

شــما ارجــاع دهــد. ایــن یــک معاملــه‌ی برد-بــرد اســت.

28. تعاملات و نقاط تماس را شخصی‌سازی کنید.

شــامل  افــراد  از  وســیعی  طیفــی  پزشــکی  تجهیــزات  مصرف‌کننــدگان  و  مشــتری‌ها 

بیمارســتان‌ها و مراکــز درمانــی و نیــز افــراد عــادی هســتند. بنابرایــن در تعامــل بــا مشــتری‌ها 

بایــد ایــن موضــوع را در نظــر بگیریــد کــه همــه ممکــن اســت از ســطح بالایــی از اطلاعــات 

پزشــکی برخــوردار نباشــند و در ارتبــاط بــا تجهیزات و نحوه‌ی اســتفاده از آن‌ها نیــاز به اطلاعات 

دارنــد. ایــن موضــوع را هنــگام درج اطلاعــات در وب‌ســایت، کاتالوگ‌هــا و دســتورالعمل‌های 
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تجهیــزات بــه شــکلی دقیــق در نظــر بگیریــد. یکــی دیگــر از اقداماتــی کــه بــرای شخصی‌ســازی 

ــه حــوزه‌ی فعالیــت  ــا توجــه ب ــه‌ی مشــتری می‌توانیــد انجــام دهیــد ایــن اســت کــه ب تجرب

شــرکت، از فروشــندگان بخواهیــد بــه‌ جــای اســتفاده از تماس‌هــای خــودکار شــخصاً بــا هــر 

فــرد ارتبــاط برقــرار کــرده و پیگیری‌هــا را صمیمانــه انجــام دهنــد. انجــام ایــن کار می‌توانــد 

باعــث ایجــاد حســی بهتــر در مشــتری‌ها شــود.

 

29. اطلاعاتتان را در بانک اطلاعات جامع ثبت کنید.

یکــی از اقداماتــی کــه بــرای بهبــود خدمــات مشــتریان در شــرکت هــای تجهیــزات پزشــکی 

بایــد مدنظــر قــرار دهیــد ایــن اســت کــه اطلاعــات دقیــق شــرکت خــود را در بانــک اطلاعــات 

جامــع مختلــف ثبــت کنیــد. بــا انجــام ایــن کار مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه می‌تواننــد 

به‌راحتــی بــه شــرکتتان دسترســی پیــدا کننــد و درخواستشــان را مطــرح کننــد. یکــی از ایــن 

مراجــع کــه می‌توانیــد اطلاعاتتــان را در آن ثبــت کنیــد مدیــکال نــت اســت.

30. بــرای ارائــه‌ی خدمــات مشــتری بهتــر، بــه کارکنانتــان آمــوزش 
. دهید

بــرای بهبــود خدمــات مشــتریان در شــرکت هــای تجهیــزات پزشــکی، کارکنانــی کــه خدمــات 

ــژه‌ای داشــته باشــند. ایــن صلاحیت‌هــا  ــد بایــد صلاحیت‌هــای وی ــه می‌دهن مشــتریان را ارائ

شــامل همدلــی، احتــرام و ادب اســت کــه بایــد بــه بهتریــن شــکل انجــام شــود. البتــه همیشــه 

ــا در هــر بخــش از  ــن لازم اســت ت ــه آســانی یافــت. بنابرای ــی را ب ــوان چنیــن کارمندان نمی‌ت

https://medicalnet.ir/Corporation
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ــتفاده  ــتری‌ها اس ــه مش ــر ب ــی بهت ــه‌ی خدمات ــرای ارائ ــان ب ــه کارکن ــب ب ــای مناس آموزش‌ه

کنیــد.

می‌توانیــد بیــن کارمندهــا مســابقه برگــزار کنیــد. و یــا مبلــغ مشــخصی را در نظــر بگیریــد 

ــی و  ــای رقابت ــن کار فض ــود. ای ــه داده ش ــه هدی ــروش نمون ــناس ف ــه کارش ــاه ب ــر م ــه ه ک

ــد. ــاد می‌کن ــا ایج ــرای کارمنده ــزه‌ی لازم را ب انگی

31. توضیح دهید.

اگــر اطلاعــات تخصصــی کــه بایــد توضیــح دهیــد، بــرای مشــتری ســخت و پیچیــده اســت، 

بایــد آن‌هــا را ساده‌ســازی کنیــد. اگــر بــه ایــن نکتــه توجــه کنیــد و تمــام ســؤالات مشــتری 

را پاســخ دهیــد، فروشــتان بــه طــرز چشــمگیری افزایــش پیــدا می‌کنــد. خدماتتــان را بهتــر 

ــا  ــا آن را بررســی کنیــد. بایــد هــر ســؤال ی از هــر شــخص دیگــری بشناســید و از تمــام زوای

ــد کــه  ــد، رفــع کنیــد. اگــر مشــتری احســاس کن ــرای مشــتری پیــش می‌آی ابهامــی را کــه ب

ــد. ــد نمی‌کن ــه‌روز نیســت، از شــما خری اطلاعاتتــان دقیــق و ب

 

32. از CRM استفاده کنید.

حتمــاً از نرم‌افــزار CRM بــرای ثبــت دقیــق اطلاعــات مشــتری و تمامــی تعاملاتــی کــه بــا 

شــما داشــته اســتفاده کنیــد. جزئیــات و نــکات مهــم را در بخــش یادداشــت‌های CRM ثبــت 

کنیــد تــا بــرای تماس‌هــای بعــدی از آن‌هــا اســتفاده کنیــد.

از گزارش‌هــای CRM بــرای شــناخت مشــتری‌ها اســتفاده کنیــد. بــدون شــناخت مشــتریان، 
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نــه در جــذب مشــتری جدیــد موفــق می‌شــوید و نــه در فــروش موفــق نخواهیــد شــد. 

برنامه‌ریزی‌هــا، تقســیم وظایــف، بررســی عملکــرد کارمنــدان و میــزان رضایــت مشــتری‌ها را 

ــد. ــن اســاس بچینی ــر ای ــد و اســتراتژی‌هایتان را ب حتمــا بررســی کنی

این نرم‌افزار:

ˢ اتوماسیون تمام فرایندها را تسهیل می‌کند.	

ˢ ــه‌ها را 	 ــد پروس ــه می‌خواهی ــور ک ــر ط ــا ه ــازد ت ــان را می‌س ــاص خودت ــروش خ ــز ف کاری

مدیریــت کنیــد.

ˢ بازاریابــی ایمیلــی، پیامکــی و غیــره را تســهیل و شخصی‌ســازی می‌کنــد؛ چراکــه همــه‌ی 	

اطلاعــات مشــتری را در یــک مــکان داریــد و بــا یــک جســتجوی ســاده در کمتــر از 1 ثانیــه 

بــه هــر چیــزی کــه بخواهیــد، می‌رســید.

ˢ برنامه‌ریــزی و تقســیم وظایــف را آســان می‌کنــد. به‌عــاوه می‌توانیــد بــازده کاری 	

ــد تقســیم  ــه می‌خواهی ــی ک ــن کارمندان ــروژه را بی ــد و هــر پ ــدان را مشــاهده کنی کارمن

کنیــد.

ˢ گــزارش بگیریــد و تجزیه‌وتحلیــل کنیــد: یــک CRM مناســب کمــک می‌کنــد تــا 	

ــد  ــن کار می‌توانی ــا انجــام ای گزارش‌دهــی دقیــق، جامــع و اتوماتیــک داشــته باشــید. ب

ــد  ــه لازم باش ــی ک ــد و هرجای ــرار دهی ــورد بررســی ق ــی م ــده را به‌خوب ــات انجام‌ش اقدام

ــد. ــام دهی ــات انج ــرات و اصلاح تغیی



رازهای فروش شرکت تجهیزات پزشکی26

بــرای آشــنایی بیشــتر بــا نرم‌افــزار CRM مخصــوص شــرکت‌های تولید‌کننــده و واردکننــده‌ی 

تجهیــزات پزشــکی، روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد:

yun.ir/tx3h3f

33. از مشتری‌های قدیمی غافل نشوید.

ارتباطتــان را بــا مشــتریان ســابق حفــظ کنیــد. بــه ســرنخ‌های قدیمــی و یــا مشــتری‌هایی 

کــه چنــد وقتــی اســت چیــزی نخریده‌انــد، توجــه کنیــد. CRM را چــک کنیــد و بعــد بــا آن‌هــا 

تمــاس بگیریــد. فقــط حتمــاً حواســتان بــه توضیحاتــی کــه دربــاره‌ی مشــتری در CRM قیــد 

کرده‌ایــد، باشــد. آن‌وقــت بــه مشــتری نشــان می‌دهیــد کــه خاطرتــان هســت قبــاً چــه گفتــه 

و شــنیده‌اید و بــرای مشــتری ارزش قائلیــد. حتــی اگــر قبــاً از مشــتری »نــه« شــنیده باشــید، 

ممکــن اســت نظــرش عــوض شــده باشــد.

ــد.  ــه کنی ــتری‌ها ارائ ــدل مش ــن م ــه ای ــی را ب ــد و جذاب ــنهادهای جدی ــاً پیش ــه: حتم نکت

ــد. ــه بگوین ــد ن ــه نتوانن طــوری ک

 

34.پیشــنهادهایتان را جــذاب کنیــد و کنجــکاوی مشــتری را 
ــد. ــک کنی تحری

بــرای همــراه کــردن مشــتری و تشــویق آن‌هــا بــه خریــد، بایــد کنجــکاوی آن‌هــا را برانگیختــه 

کنیــد.‌ در قــدم اول خودتــان را جــای مشــتری بگذاریــد، چــه ســوالاتی برایتــان پیــش می‌آیــد؟ 

چــرا محصولات/خدمــات شــما بایــد بــرای مشــتری‌ها جــذاب باشــد؟ محصولاتتــان کــدام نیــاز 

https://yun.ir/tx3h3f
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مشــتری‌ها را برطــرف می‌کننــد؟ بعــد بــه ایــن ســؤالات پاســخ دهیــد. روی پاســخ‌هایتان کار 

کنیــد. یــک پاســخ جــذاب پیــدا کنیــد. این‌گونــه بــرای پاســخ بــه همــه‌ی ســؤالات مشــتری 

آمــاده هســتید و پاســخ‌های خیلــی خوبــی هــم داریــد.

 

35. از بقیــه پیــروی نکنیــد و بــه دنبــال روش‌هــای جدیــد باشــید. 
زیــاد مطالعــه کنید.

ســرعت دنیــای امــروزی خیلــی بــالا اســت. بــرای دوام آوردن در ایــن فضــا بایــد بــه‌روز باشــید 

و زودتــر از بقیــه از اخبــار و تکنیک‌هــای جدیــد مطلــع شــوید. بــه عــاوه بایــد ایــن نــکات 

را پیاده‌ســازی کنیــد. وقتــی متفــاوت باشــید، مشــتری‌ها خودشــان شــما را پیــدا می‌کننــد.

 

36. تحلیل رقبا را جدی بگیرید.

ــد.  ــر بگیری ــر نظ ــا را زی ــی آن‌ه ــروش و بازاریاب ــش ف ــای افزای ــید، روش‌ه ــا باش ــر رقب پیگی

شــبکه‌های اجتماعــی و وب‌ســایت‌های مرتبــط را چــک کنیــد. نقــاط ضعــف و قــوت خودتــان 

و رقبــا را بشناســید. بعــد نقــاط ضعــف خودتــان را رفــع کنیــد و از نقــاط ضعــف رقبــا به‌عنــوان 

مزیــت رقابتــی اســتفاده کنیــد.

 

37. در مورد رقبایتان بدگویی نکنید.

بدگویــی از دیگــران پدیــده‌ای بــه نــام انتقــال خودجــوش افــکار را ایجــاد می‌کنــد. عملکــرد 

مغــز به‌گونــه‌ای اســت کــه حرف‌هــا و نــکات منفــی را بــه گوینــده‌ی آن )یعنــی شــما( نســبت 
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ــی  ــه مغــز مشــتریان آن خصلت‌هــای منف ــد ک ــد، بدانی ــی می‌کنی ــر بدگوی می‌دهــد. پــس اگ

را بــه شــما می‌چســباند. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه وقتــی از رقبــا بــد می‌گوییــد، ذهــن 

ــه شــما می‌چســباند. ــا را ب ــدار آن خصلت‌ه خری

ــا مشــتری اصــاً حرفــی از رقبــا نزنیــد. و اگــر مشــتری هــم  توصیــه می‌کنیــم در ارتبــاط ب

بحــث خاصــی را وســط کشــید، منفعــل باشــید و یــا در حیــن صحبــت، احتــرام رقیــب را حفــظ 

کنیــد.

 

38. مثل خریدارها رفتار کنید.

بــه رفتارهــای مشــتری دقــت کنیــد و حــرکات و حــالات او را تکــرار کنیــد. تحقیقــات نشــان 

ــند.  ــته باش ــما داش ــه ش ــبت ب ــری نس ــد بهت ــران دی ــود دیگ ــث می‌ش ــن کار باع ــه ای داده ک

ــرات  ــا در مذاک ــی( باره ــورت غیرکلام ــه به‌ص ــی و چ ــورت کلام ــه به‌ص ــد )چ ــک تقلی تکنی

ــات شــده اســت. ــی‌اش اثب ــروش بررســی و کارای ف

ــته  ــراد خواس ــن اف ــد. از ای ــام ش ــر انج ــی روی ۶۰ نف ــال ۲۰۰۹ پژوهش ــال در س به‌عنوان‌مث

شــد تــا بــا هــم مذاکــره کننــد. کســانی کــه در مذاکــره از  تکنیــک تقلیــد از حرف‌هــا و طــرز 

نشســتن یکدیگــر اســتفاده کردنــد، در ۶۷ درصــد مواقــع بــه توافــق رســیدند. و گــروه دیگــری 

ــق  ــه تواف ــد ب ــط ۱۲.۵ درص ــد، فق ــرده بودن ــتفاده نک ــان اس ــد از شریکش ــک تقلی ــه از تکنی ک

رســیدند.

خــوب اســت کــه بخشــی از حرف‌هــای مشــتری را هــم تکــرار کنیــد. مثــا وقتــی صحبت‌های 
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ــزات را  ــن تجهی ــه از ای ــه 20 نمون ــد ک ــس شــما می‌خواهی ــد: »پ ــام شــد، بگویی مشــتری تم

بــرای بیمارســتانتان داشــته باشــید و بعــد در صــورت رضایــت 100 دســتگاه دیگــر هــم بخریــد؛ 

ــش  ــه حرف‌های ــق ب ــه دقی ــه ب ــد ک ــان می‌ده ــتری نش ــه مش ــن کار ب ــدم؟« ای درســت فهمی

ــد. ــوش کرده‌ای گ

39. خلاصه کنید. 

زیــاد حــرف زدن و زیــاد توضیــح دادن، حوصلــه‌ی مشــتری را ســر می‌بــرد. بایــد بدانیــد کــه 

ــد.  ــدازه اصــرار نکنی ــروش بیش‌ازان ــرای ف ــد. به‌عــاوه ب ــد و ادامــه ندهی کجاهــا ســکوت کنی

ــد  ــعی کنی ــد، س ــتگاه را نخری ــتری دس ــان مش ــه تلاش‌هایت ــود هم ــا وج ــت و ب ــر در نهای اگ

اشــتباهتان را پیــدا کنیــد و در مــوارد بعــدی از آن جلوگیــری کنیــد.

 

40. روی اطلاع‌رسانی و آموزش مشتریان سرمایه‌گذاری کنید.

ــرای  ــری ب ــای بی‌نظی ــره، روش‌ه ــل و غی ــرام، ایمی ــایت، تلگ ــن، وب‌س ــتاگرام، لینکدی اینس

حفــظ ارتبــاط بــا مشــتری‌ها هســتند. امــا یــک نکتــه‌ای هســت کــه خیلی‌هــا بــه آن دقــت 

نمی‌کننــد. مشــتری‌ها فقــط دنبــال تخفیــف نیســتند، آن‌هــا می‌خواهنــد جدیدتریــن اخبــار، 

ــالا  ــا آموزش‌هــای مرتبــط را دریافــت کــرده و اطلاعاتشــان را در ایــن زمینــه ب تکنیک‌هــا و ی

ببرنــد. از ایــن کانال‌هــای ارتباطــی بــرای آمــوزش اســتفاده کنیــد. یــک وبــاگ ایجــاد کنیــد 

ــبکه‌های  ــد و در ش ــد کنی ــی تولی ــوای ویدیوی ــا محت ــد. ی ــد کنی ــی تولی ــوای آموزش و محت

اجتماعــی منتشــر کنیــد.
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 41. بازاریابی ایمیلی یا پیامکی

وقتــی یــک سیســتم خــوب و قــوی بــرای ثبــت اطلاعات مشــتریان داشــته باشــید، دسترســی 

ــت  ــه در CRM ثب ــی ک ــاً از ایمیل‌های ــی اســت. مث ــا مشــتری‌ها کار راحت ــاط ب ــظ ارتب و حف

ــن  ــن و مهم‌تری ــد. اولی ــی اســتفاده کنی ــی ایمیل ــای بازاریاب ــاد کمپین‌ه ــرای ایج ــد، ب کرده‌ای

قــدم ارســال پیــام مناســب و شخصی‌سازی‌شــده اســت. حتمــاً از یــک ابــزار بازاریابــی ایمیلــی 

ــد.  ــان را بزنی ــد حرفت ــد و بع ــام بگذاری ــن پی ــراد را در مت ــم اف ــد. اس ــتفاده کنی ــب اس مناس

خبرنامــه بفرســتید، اخبــار جدیــد را اعــام کنیــد و یــا نکته‌هــای کوچــک و جالــب بفرســتید. 

به‌عــاوه می‌توانیــد تولــد مشــتری‌ها را هــم تبریــک بگوییــد. یــا حتــی از بازاریابــی پیامکــی 

بــرای یــادآوری زمــان ســرویس تجهیــزات اســتفاده کنیــد. بــه ایــن نــکات توجــه کنیــد:

ˢ ــا بتوانیــد 	 ــه چالش‌هــا و اهــداف موجــود در آن صنعــت اشــاره کنیــد ت به‌طــور دقیــق ب

ــام مدیریــت آن شــرکت را هــم  نظرشــان را بــه خــود جلــب کنیــد. حتــی اگــر بتوانیــد ن

اضافــه کنیــد، ایمیلتــان تأثیــر بیشــتری خواهــد داشــت.

ˢ ســعی کنیــد از عناویــن جــذاب و قانع‌کننــده‌ای اســتفاده کنیــد تــا افــراد را بــه بــاز کــردن 	

ایمیــل و خوانــدن ترغیــب کنیــد.

ˢ ــز 	 ــی پرهی ــد. از کلی‌گوی ــد کنی ــد تأکی ــه می‌دهی ــه ارائ ــنهاد‌هایی ک ــا و پیش  روی مزای

ــد. ــان اشــاره کنی ــرگ برنده‌ت ــدی و ب ــه راهکارهــای کلی ــق و شــفاف ب ــد و دقی کنی

ˢ ــرای 	 ــن راه ب ــد چندی ــعی کنی ــد و س ــر کنی ــخص ذک ــح و مش ــاس را واض ــات تم اطلاع

برقــراری ارتبــاط در نظــر بگریــد تــا مشــتری‌های بالقــوه بــا هرکــدام کــه راحت‌تــر بودنــد 
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ــا شــرکتتان تمــاس بگیرنــد. بتواننــد ب

 

42. خدمات مشتریان را جدی بگیرید.

همــه فکــر می‌کننــد بعــد از بســتن قــرارداد کار تمــام اســت و مشــتری را کنــار می‌گذارنــد. 

امــا ایــن کار بزرگ‌تریــن اشــتباهی اســت کــه می‌توانیــد مرتکــب شــوید. کمــی بــه 

مشــتری‌هایتان فکــر کنیــد و یــا داده‌هــا و گزارش‌هــای CRM را بررســی کنیــد، چنــد نفــر از 

مشــتری‌هایتان بیشــتر از 2 ســال اســت کــه از شــما تجهیــزات می‌خرنــد؟ چنــد نفــر بــالای 5 

ســال؟ اگــر مشــتری‌هایتان را دوســت داشــته باشــید و همیشــه آن‌هــا را اولویــت قــرار دهیــد، 

ــی  ــن مشــتری‌ها شــما را به‌خوب ــاوه ای ــد. به‌ع ــان می‌مانن مشــتری‌ها ســال‌های ســال کنارت

ــر را هــم  ــزات دیگ ــد تجهی ــر می‌توانی ــد، پــس راحت‌ت ــان دارن ــه شــما اطمین می‌شناســند و ب

بــه آن‌هــا بفروشــید. فــروش بــا مشــتری‌های قدیمــی خیلــی کم‌هزینه‌تــر از ایــن اســت کــه 

بــرای جــذب و جلــب اعتمــاد مشــتری‌های جدیــد تــاش کنیــد.

 

43. نظرسنجی کنید و بازخورد بخواهید.

اســتثنائی قائــل نشــوید و از همــه‌ی مشــتری‌ها نظرســنجی کنیــد. نــکات ریــزی در بازخــورد 

ــد ســؤالات  ــد. می‌توانی ــه چشــم شــما نیای مشــتریان وجــود دارد کــه ممکــن اســت اصــاً ب

ــا مشــتری )مثــل  ــه NPS و رضایــت مشــتری طراحــی کنیــد. بعــد از هــر تعامــل ب مربــوط ب

وقت‌هایــی کــه مشــتری بــرای خریــد حضــوری می‌آیــد و یــا بــا پشــتیبانی تمــاس می‌گیریــد(، 

ایــن پرسشــنامه‌ها را از طریــق پیامــک یــا ایمیــل ارســال کنیــد. اگــر وب‌ســایت داریــد، حتــی 
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ــت  ــد. درخواس ــایت بگذاری ــد و در س ــی کنی ــوع طراح ــن موض ــرای ای ــی را ب ــد فرم می‌توانی

ــه  ــد و ب ــان ارزش قائلی ــرای نظراتش ــه ب ــد ک ــتری‌ها می‌ده ــه مش ــام را ب ــن پیغ ــورد، ای بازخ

تجربه‌شــان اهمیــت می‌دهیــد.

بعــد، از نتایــج بازخوردهــا بــرای بهبــود خدمــات اســتفاده کنیــد. نظــرات مشــتری‌ها را دقیــق 

بررســی کنیــد و در صــورت امــکان، تغییــرات مدنظــر آن‌هــا را انجــام دهیــد. حتــی می‌توانیــد 

ایــن تغییــر را بــه اطــاع مشــتری برســانید. ایــن عالی‌تریــن روش برقــراری ارتبــاط قــوی بــا 

مشــتری اســت. بــا انجــام ایــن کار تجربــه‌ی مشــتری شــخصی ارائــه کرده‌ایــد و باعــث افزایــش 

ــار  ــا مشــتریان، کن ــه‌ی خوشــایند باعــث می‌شــود ت رضایتمنــدی آن‌هــا می‌شــوید. ایــن تجرب

شــما بماننــد و شــرکتتان را هــم بــه دیگــران هــم معرفــی کننــد.

 

44. از کنار مشتریان شاکی، راحت عبور نکنید.

بــه اعتراضــات و شــکایت‌های مشــتریان اهمیــت بدهیــد و سرســری از آن‌هــا عبــور نکنیــد. 

ــوی  ــان را ق ــا روابطت ــد ت ــتفاده کنی ــان اس ــع خودت ــه نف ــوار ب ــر دش ــت به‌ظاه ــن موقعی از ای

کنیــد. بــرای رفــع مشــکل وقــت بگذاریــد و در صــورت نیــاز از عذرخواهــی کــردن نترســید. در 

ســریع‌ترین حالــت ممکــن مشــکل مشــتری را رفــع کنیــد. مطمئــن باشــید مشــتری از اینکــه 

برایــش ارزش قائــل شــده‌اید لــذت می‌بــرد و حاضــر نیســت ایــن حــس ارزشــمندی را بــا چیــز 

دیگــری عــوض کنــد. همیــن یــک حــس باعــث می‌شــود کــه مشــتری همیشــه از شــما خریــد 

کــرده و بــه دیگــران هــم معرفی‌تــان کنــد.
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45. از تبلیغات استفاده کنید.

پروموشــن و تبلیغــات نقــش چشــمگیری در جــذب و افزایــش مشــتری دارد. امــا در انتخــاب 

روش تبلیغاتــی دقــت کنیــد تــا متحمــل هزینه‌هــای اضافــی نشــوید. مثــاً معرفــی شــرکتتان 

در مجــات تخصصــی تجــاری یــا مجله‌هــای مربــوط بــه کســب‌وکار خــاص حــوزه‌ی فعالیتتــان 

می‌توانــد راهــی مؤثــر بــرای دیــده شــدن شــرکتتان باشــد. 

 46. خوب گوش کنید.

در اولیــن تعامــل بــا مشــتری، به‌خصــوص اگــر اطلاعــات قبلــی در مــورد او نداریــد، ســعی 

کنیــد تــا حــد امــکان هــر چــه بیشــتر گــوش کنیــد. هرچقــدر جــو را دوســتانه‌تر نگــه‌ داریــد، 

مشــتری بیشــتر ترغیــب می‌شــود تــا صحبــت کنــد. بنابرایــن لازم اســت تــا بتوانیــد چنیــن 

شــرایطی را بــه شــکلی مناســب فراهــم کنیــد. اگــر زمانــی را بــرای شــنیدن حرف‌هــای مشــتری 

اختصــاص دهیــد و شــیوه درســتی را بــرای صحبــت با مشــتری پیــش بگیریــد، بعــداً می‌توانید 

از ایــن اطلاعــات حداکثــر اســتفاده را ببریــد.
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