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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 مــا دانلــود کرده‌ایــد، 

بــرای دریافــت آخریــن نســخه‌ی کتــاب »رازهــای افزایــش فــروش شــرکت‌های بازرگانــی« روی 

لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/trading-company-book/
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57 تکنیک برای شکست رقبا
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شــروع تحریم‌هــا و شــرایط اقتصــادی، اولیــن ضربــه بــه شــرکت‌های بازرگانــی بــود و شــیوع 

ــزرگ. ادامــه دادن در  ــه‌ی ب ــا و توقــف و کاهــش تجارت‌هــای بین‌المللــی، دومیــن ضرب کرون

چنیــن شــرایطی، بســیار ســخت اســت و بســیاری از شــرکت‌های بازرگانــی کوچک، فعالیتشــان 

را کامــاً متوقــف کرده‌انــد.

امــا ایــن پایــان کار نیســت و روش‌هــای بســیاری بــرای موفقیــت وجــود دارد کــه می‌توانیــد 

از آن‌هــا اســتفاده کنیــد. در ایــن فایــل PDF کوتــاه، می‌خواهیــم 57 تکنیــک را بــا هــم مــرور 

کنیــم کــه باعــث می‌شــوند متفــاوت از رقبــا باشــید و مشــتری‌های بیشــتری جــذب کنیــد.
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1. وب‌سایت قوی

در دنیــای امــروز افــراد بــرای کســب هــر نــوع اطلاعاتــی معمــولًا بــه ســراغ اینترنــت می‌رونــد. 

بــه همیــن علــت لازم اســت وب‌ســایت قدرتمنــد و بــه‌روزی داشــته باشــید. اطلاعــات تمــاس، 

ــد و فرآیندهــای شــرکت را در  ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ــد خدمات ــه رون ــوط ب ــم مرب ــات مه اطلاع

آن قــرار دهیــد تــا مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه بــا خدمــات شــرکتتان بهتــر آشــنا شــوند. 

وب‌ســایتتان تــا حــد امــکان جــذاب و در عیــن حــال بــه راحتــی بــرای همــه قابــل اســتفاده 

ــاً  ــد، حتم ــت کنی ــل فعالی ــارت بین‌المل ــای تج ــت در فض ــرار اس ــه ق ــی ک ــد. از آن‌جای باش

وب‌ســایتتان را چندزبانــه طراحــی کنیــد.

2. ثبت اطلاعات در بانک اطلاعات مرجع

وقتــی مشــتری‌های بالقــوه در پــی یافتــن شــرکت‌های بازرگانــی بــرای واگــذاری امــور مربــوط 

بــه صــادرات و واردات کالاهــای خــود باشــند، اولیــن جایــی کــه بــه آن مراجعــه می‌کننــد بــه 

احتمــال زیــاد اینترنــت و فضــای مجــازی اســت. و تحقیقــات نشــان داده کــه مــردم بیشــتر بــه 

شــرکت‌های بازرگانــی و صادراتــی اعتمــاد می‌کننــد کــه در دایرکتوری‌هــا ثبــت شــده باشــد. 

بــه همیــن علــت لازم اســت تــا اطلاعــات کاملــی از شــرکت خــود را در مراجــع معتبــر ثبــت 

کنیــد تــا بهتــر دیــده شــوید و بــه ایــن طریــق بتوانیــد مشــتری‌های بیشــتری را بــه ســمت 

خــود جــذب کنیــد. بانــک اطلاعــات مشــاغل، مرجــع اطلاعــات مشــاغل کشــور و یــا نئوفــارم 

از جملــه ایــن مراجــع بــرای ثبــت اطلاعــات شــرکت بازرگانــی هســتند.

 

https://neofarm.ir/
https://bank118.com/downloads/%D8%A8%D8%A7%D9%86%DA%A9-%D8%A7%D8%B7%D9%84%D8%A7%D8%B9%D8%A7%D8%AA-%D8%B4%D8%B1%DA%A9%D8%AA-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%B1%DA%AF%D8%A7%D9%86%DB%8C/
https://www.bank-mobile.ir/comercial-companies


رازهای افزایش فروش شرکت‌های بازرگانی 7

3. برندینگ

ــتان  ــش فروش ــث افزای ــد باع ــذاب، می‌توان ــوی ج ــی لوگ ــگ و طراح ــول برندین ــت اص رعای

شــوند. لوگــو باعــث می‌شــود تــا مشــتری‌های بالقــوه در نــگاه اول، و بــه صــورت ناخــودآگاه، 

اهــداف نهفتــه در مجموعه‌تــان را دریابنــد. اســتفاده از علائــم بصــری، بــه دلیــل تأثیــری کــه 

بــر روی مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه دارد، نقــش چشــم‌گیری در جــذب مشــتری‌ خواهــد 

ــادار انتخــاب کنیــد. ایــن  ــان را جــذاب و در عیــن حــال معن داشــت. لازم اســت کــه لوگویت

لوگــو در واقــع معــرف شــرکت بازرگانی‌تــان اســت.

 

4. محتوای مفید

ــن و  ــت و قوانی ــی اس ــات تخصص ــن و اصطلاح ــد و قوانی ــامل قواع ــی ش ــوزه‌ی بازرگان ح

بخش‌نامه‌هــای آن بــه طــور دائــم در حــال تغییــر اســت. از ســوی دیگــر بســیاری از افــراد بــا 

ایــن اطلاعــات آشــنایی کافــی ندارنــد. پــس ارائــه‌ی اطلاعــات مفیــد در وب‌ســایت می‌توانــد 

میــزان کارآمــدی و تســلطتان را نشــان دهــد. بــا انجــام ایــن کار می‌توانیــد بــه شــکلی مؤثــر 

افــراد را بــه اســتفاده از خدماتتــان ترغیــب کنیــد. اســتفاده از ایــن شــیوه بــه آگاهــی از برنــد،‌ 

ــر  ــوه می‌انجامــد و باعــث می‌شــود کــه راحت‌ت ــان و مشــتری‌های بالق ــب اعتمــاد مخاطب جل

خدمــات شــرکتتان را انتخــاب کننــد.

 

5. سرمایه‌گذاری روی سئو

بازاریابــی محتوایــی، بــرای افزایــش و جــذب مشــتری بــه شــرکت بازرگانــی اهمیــت زیــادی 
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دارد. اگــر روی تولیــد محتــوای جــذاب و پیاده‌ســازی اصــول ســئو تمرکــز کنیــد، مشــتری‌ها 

خودشــان بــه وب‌ســایت شــما می‌رســند؛ حجــم ســرنخ‌ها و ورودی‌هایــی کــه از گــوگل 

خواهیــد گرفــت، بســیار بــالا و باکیفیــت اســت. تنهــا چیــزی کــه لازم داریــد، یــک متخصــص 

ســئو اســت تــا کلمــات کلیــدی مناســب شــما را مشــخص کنــد.

 

6. به‌روز باشید.

حضــور فعــال در فضــای مجــازی و بهره‌منــدی از اطلاعــات باعــث می‌شــود کــه شــرکتتان را 

بــه‌روز نگــه داریــد. ســعی کنیــد همیشــه جدیدتریــن اطلاعــات و ایده‌هــا را بــه دســت آوریــد. 

در مــورد آخریــن دســتورالعمل‌ها و شــرایط و بخش‌نامه‌هــا اطلاعــات کافــی داشــته باشــید. 

ــوه را  ــتری‌های بالق ــتری‌ها و مش ــاد مش ــد اعتم ــه می‌توانی ــت ک ــورت اس ــن ص ــا در ای تنه

جلــب کنیــد.

 

7. در انجمن‌های مختلف حضور داشته باشید.

انجمن‌هــای مختلفــی بــرای شــرکت‌های بازرگانــی وجــود دارد. ســعی کنیــد تــا حــد ممکــن 

ــان و مشــتری‌های  ــه مخاطب ــان را ب ــق حضورت ــن طری ــه ای ــا ب ــد ت ــا درآیی ــت آن‌ه ــه عضوی ب

ــال  ــرای مث ــد. ب ــی می‌کنی ــان را معرف ــر خدماتت ــورت بهت ــن ص ــد. در ای ــام کنی ــوه اع بالق

می‌توانیــد بســته بــه نــوع فعالیتتــان در انجمــن واردکننــدگان مــواد غذایــی و آشــامیدنی یــا 

انجمــن صادرکننــدگان خدمــات فنــی و مهندســی ایــران عضــو شــوید.

 

https://fbia.ir/
https://www.iccair.com/
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8. با مشتری‌ها ارتباط برقرار کنید.

ــه جــای  ــد ب ــا مشــتری‌هایتان را حفــظ کنیــد. گاهــی مشــتری‌ها ترجیــح می‌دهن ــاط ب ارتب

جســتجو در اینترنــت و بررســی وب‌ســایت، بــه طــور مســتقیم بــا خودتــان ارتبــاط برقــرار کننــد 

و دقیــق از خدمــات شــرکتتان آگاه شــوند. بنابرایــن ســعی کنیــد وقــت کافــی بــرای برقــراری 

ارتبــاط بــا چنیــن افــرادی را در نظــر بگیریــد و بــه پرســنل هــم آموزش‌هــای کافــی را بدهیــد. 

بــه خاطــر داشــته باشــید کــه مشــتری‌ها نبایــد احســاس کننــد کــه بــا یــک نــوار ضبط‌شــده 

مواجــه هســتند. پــس رباتــی و ماشــینی عمــل نکنیــد.

 

9. دسترسی را آسان کنید.

در شــرکت‌های بازرگانــی امــکان دسترســی آســان بــه خدمــات از اهمیــت بالایــی برخــوردار 

اســت. بــه همیــن علــت بــرای جــذب مشــتری‌های بیشــتر بایــد کاری کنیــد کــه مشــتری‌ها 

بتواننــد بــه راحتــی بــا شــرکتتان ارتبــاط برقــرار کننــد.  

10. در نمایشگاه‌های تجاری واردات و صادرات شرکت کنید.

حضــور در نمایشــگاه‌ها می‌توانــد فرصتــی عالــی باشــد. شــرکت‌های بازرگانــی برتــر دنیــا بــا 

حضــور در نمایشــگاه‌های تجــاری روابــط خــود را بــا مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه تقویــت 

ــد. در ایــن نمایشــگاه‌ها  ــه شــکلی مناســب اعــام کنن ــازار ب ــن ب کــرده و حضورشــان را در ای

فرصــت بیشــتری بــرای برقــراری ارتبــاط مســتقیم بــا مشــتری‌های بالقــوه وجــود دارد. به‌عــاوه 

بــا کمــی تــاش می‌توانیــد بــه بهتریــن شــکل شــرکتتان را معرفــی کنیــد.
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ــه شــما کمــک می‌کنــد  ــا بین‌المللــی ب  نکتــه‌ی مهــم: شــرکت در نمایشــگاه‌های ملــی ی

ــه  ــد امــا رقیــب مســتقیم ب ــا شــما دارن ــگاه مشــتری مشــابهی ب ــا کســب‌وکارهایی کــه پای ب

حســاب نمی‌آینــد، آشــنا شــوید. بــه واســطه‌ی همیــن آشــنایی بــا آن‌هــا شــروع بــه همــکاری 

ــرای جــذب مشــتریان هم‌دیگــر بچینیــد. ایــن  ــر همــکاری ب کنیــد. اســتراتژی‌های مبتنــی ب

روش هزینه‌هــای بالایــی هــم نــدارد. بــرای مثــال اگــر در حــوزه‌ی لبــاس کــودک کار می‌کنیــد 

بــا شــرکت‌های تولیدکننــده‌ی لبــاس بــارداری همــکاری نماییــد. 

 

11. متمایز باشید.

ــادرات و واردات،  ــر ص ــز ب ــی متمرک ــرکت‌های بازرگان ــه در ش ــای بهین ــتفاده از راهکاره اس

اهمیــت بســیار زیــادی دارد و می‌توانــد باعــث ایجــاد تمایــز شــرکتتان در میــان رقبــا شــود. 

ــر  ــت بالات ــر، ســرعت بیشــتر و دق ــه‌ی کمت ــا هزین ــه ب ــد ک ــی اســتفاده کنی ــد از روش‌های بای

ــم‌گیری  ــش چش ــن کار نق ــد. ای ــام بدهن ــادرات و وارادات را انج ــه ص ــوط ب ــای مرب فرآینده

ــن روش جــذب  ــت مشــتری‌ها خواهــد داشــت. مشــتری‌های راضــی ارزان‌تری ــب رضای در جل

ــد.  ــی می‌کنن ــران معرف ــه دیگ ــما را ب ــان ش ــا خودش ــتند. آن‌ه ــد هس ــتری‌های جدی مش

 

12. تسلط به زبان‌های مختلف

شــرکت‌های بازرگانــی بین‌المللــی معمــولًا بــا کشــورهای مختلــف مــراودات تجــاری دارنــد. 

بنابرایــن بــرای ایجــاد اعتمــاد در مشــتری‌ها و نشــان دادن کارآمــدی و تســلط شــرکتتان لازم 

ــا مترجم‌هــای  ــان و ی ــا از طریــق خودت ــه زبان‌هــای دیگــر ی اســت امــکان انجــام فرآیندهــا ب
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قابــل اعتمــاد وجــود داشــته باشــد. عــاوه بــر ایــن وب‌ســایت هــم بایــد چندزبانــه باشــد. ایــن 

ــه  ــر کســی ب ــی اســت کــه کمت ــن تکنیــک افزایــش مشــتری شــرکت بازرگان مهم‌تری

ــد باعــث ایجــاد اعتمــاد در مشــتری‌ها و جــذب  آن توجــه می‌کنــد. همیــن یــک کار می‌توان

آن‌هــا شــود.

 

13. روی حوزه‌ی تخصصی خودتان تمرکز کنید.

لازم اســت کــه تمــام تمرکــز خــود را بــر روی حــوزه‌ی تخصصــی فعالیــت خــود قــرار دهیــد. 

جســتجو بــه دنبــال مشــتری‌های بالقــوه در بازارهــای دیگــر بی‌فایــده اســت. زیــرا فعالیــت در 

ــاً نتیجــه‌ی  ــد و لزوم ــادی می‌طلب ــی( زی ــی و زمان ــد تــاش و هزینه‌هــای )مال بازارهــای جدی

ــرکت  ــن ش ــد، متخصص‌تری ــاب کنی ــوزه انتخ ــک ح ــت ی ــر اس ــت. بهت ــد داش ــی نخواه خوب

ــد. ــی در آن حــوزه شــوید و مشــتری‌هایتان را در آن‌جــا بیابی بازرگان

 

14. آموزش را فراموش نکنید.

بایــد خدماتــی حرفــه‌ای ارائــه دهیــد تــا بتوانیــد اعتمــاد مشــتری‌ها را جلــب کنیــد. از ایــن 

ــوه می‌رســانید.  ــه اطــاع مشــتری‌های بالق ــق کارآمــدی و صلاحیــت شــرکتتان را هــم ب طری

همه‌چیــز بــه آمــوزش و آگاهــی شــما برمی‌گــردد. بایــد در دوره‌هــای مختلــف شــرکت کنیــد، 

ــا را  ــن گزینه‌ه ــن و ارزان‌تری ــد و به‌روزتری ــی را بدانی ــن بازرگان ــا و قوانی ــن تکنیک‌ه جدیدتری

بــه مشــتریان ارائــه کنیــد. وقتــی ایــن شــیوه را بــه کار بگیریــد مشــتری‌ها از خدماتــی کــه 

ارائــه می‌دهیــد رضایت‌منــدی بیشــتری خواهنــد داشــت و در ایــن صــورت روابــط بلندمدتــی 
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ــا شــرکتتان برقــرار می‌کننــد.  را ب

 

15. مشتری‌های ارجاعی بخواهید.

ارائــه‌ی خدمــات مطلــوب مســاوی اســت بــا جلــب رضایــت مشــتریان. و مشــتریان خشــنود 

تمایــل دارنــد کــه ایــن تجربــه‌ی موفــق را بــا دیگــر افــراد بــه اشــتراک بگذارنــد. امــا بــر اســاس 

ــن کار را انجــام  ــد ای ــا از آن‌هــا درخواســت نکنی ــه طــور معمــول ت بررســی‌های انجام‌شــده ب

ــرای درخواســت معرفــی و ارجــاع پیــدا  نخواهنــد داد. بــه همیــن علــت حتمــاً بایــد راهــی ب

کنیــد.

   

16. در مناقصات شرکت کنید.

یکــی از روش‌هــای جــذب و افزایــش مشــتری بــرای شــرکت‌های بازرگانــی مناقصــات اســت. 

ــات  ــه‌ی خدم ــا ارائ ــد و ب ــایی کنی ــتری‌ها را شناس ــا مش ــرکت در مناقصه‌ه ــا ش ــد ب می‌توانی

ــگاه اطــاع رســانی مناقصــات  ــد. در پای ــوب در خــارج از مناقصــه، آن هــا را جــذب کنی مطل

کشــور پــارس نمــاد می‌توانیــد از آخریــن مناقصــات کشــور در حــوزه‌ی بازرگانــی اطــاع پیــدا 

کنیــد.

 

17. از نرم‌افزار CRM استفاده کنید.

ــیار  ــای بس ــه فرآینده ــت ک ــه‌ای اس ــه گون ــی ب ــرکت‌های بازرگان ــت و کار ش ــت فعالی ماهی

گســترده‌ای بایــد بــه طــور هم‌زمــان پیگیــری و انجــام شــود. بــرای نمونــه در حــوزه‌ی وارادت 
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لازم اســت اقدامــات مربــوط بــه انبــارداری کالا، فرآیندهــای ترخیــص، بازرســی‌های گمــرک و 

غیــره در مــدت زمــان مشــخصی صــورت بگیــرد. هــر تاخیــری بــه معنــی افزایــش هزینه‌هــا و 

بی‌اعتمــادی مشــتری خواهــد بــود. و ارائــه‌ی عملکــرد مطلــوب در ســطح بــالا بــدون نرم‌افــزار 

ــرای  ــزار ب ــن نرم‌اف ــای ای ــی از ویژگی‌ه ــت. برخ ــن نیس ــتری ممک ــا مش ــاط ب ــت ارتب مدیری

ــارت اســت از: ــی عب شــرکت‌های بازارگان

ˢ پیگیری درست و اصلی مشتری‌ها	

ˢ مدیریــت فرآیندهــای انبــارداری، خریــد و فــروش و صورت‌حســاب‌ها در راحت‌تریــن 	

ــت ممکــن حال

ˢ کاهش خطای انسانی در نتیجه‌ی اتوماسیون و حذف فرایندهای دستی	

ˢ ارســال ســریع پیش‌فاکتــور و اتوماســیون پرداخــت چندمرحلــه‌ای )قابلیــت ارســال 	

اقســاط(  یــادآوری  اتوماتیــک پیامک‌هــای 

ˢ آنالیز کمپین‌های تبلیغاتی و مدیریت اصولی هزینه‌ها	

ˢ حفظ اطلاعات و داده‌های مشتری‌ها و امنیت داده‌ها	

ˢ بالا رفتن سرعت انجام فرآیندها	

ˢ برقراری ارتباط از طریق کانال‌های مختلف با مشتری‌ها	

ˢ ذخیره‌سازی مدارک	

ˢ ایجــاد داشــبورد بــرای هــر یــک از کارمنــدان، بــا قابلیــت بررســی عملکــرد و اضافــه کــردن 	
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وظیفــه بــه آن

ˢ طراحی کاریز فروش منحصربه‌فرد برای خودتان و مدیریت دقیق آن	

ˢ گزارش‌های جامع	

بــرای آشــنایی بــا نرم‌افــزار CRM مخصــوص شــرکت‌های بازرگانــی، روی لینــک زیــر کلیــک 

کنیــد:

yun.ir/wch7oa

18.اطلاع از قوانین فروش و بازاریابی در کشورهای دیگر

ــای  ــورد بازاره ــیعی در م ــات وس ــن اطلاع ــندگی ای ــای فروش ــن تکنیک‌ه ــی از اصلی‌تری یک

خارجــی داشــته باشــید. هــر بــازار نیازمندی‌هــا و ویژگی‌هــای خــاص خــود را دارد. بــه همیــن 

ــدی بیشــتری در مشــتریان ایجــاد  ــد رضایت‌من ــه‌ی اطلاعــات مناســب می‌توانی ــا ارائ ــت ب عل

کنیــد. 

 یکــی از مزایایــی کــه شــناخت کشــورهای دیگــر یــا در حــوزه‌ی کوچک‌تــر شــهرهای دیگــر 

ــد  ــای جدی ــه بازاره ــترش ب ــت. گس ــازار اس ــترش ب ــکان گس ــروش دارد، ام ــش ف ــرای افزای ب

ــش  ــما را افزای ــتریان ش ــگاه مش ــالًا پای ــر احتم ــوی دیگ ــا از س ــد، ام ــه باش ــد پرهزین می‌توان

ــد را بشناســید  ــوه‌ی جدی ــا بازارهــای بالق ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ــازار ب ــات ب دهــد. تحقیق

ــد. اجــرای شــیوه‌های  ــد طراحــی کنی ــرای مناطــق جدی ــژه ب و همین‌طــور یــک اســتراتژی وی

فــروش و بازاریابــی حوزه‌هــای جدیــد باعــث می‌شــود بتوانیــد مشــتریان جدیــد جــذب 

https://yun.ir/wch7oa
https://yun.ir/wch7oa
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کنیــد. البتــه فرامــوش نکنیــد بایــد بازاریابــی، فــروش، توزیــع و افزایــش تولیــد خــود را بــرای 

ــد توســعه داده شــود. ــد کــه بای ــد در نظــر بگیری ــه تقاضــای جدی پاســخگویی ب

 

19. تسلط کامل بر امور

یکــی از دلایلــی کــه مشــتری‌ها و شــرکت‌های مختلــف شــما را بــرای انجــام امــور بازرگانــی 

ــن اطــاع  ــود و قوانی ــت موج ــرایط و وضعی ــورد ش ــه در م ــن اســت ک ــد، ای انتخــاب می‌کنن

ــور  ــه ام ــوط ب ــد مرب ــرایط و قواع ــی از ش ــات کامل ــن لازم اســت اطلاع ــد. بنابرای ــی ندارن کاف

ــته  ــن داش ــای جایگزی ــام راهکاره ــه و تم ــل، بیم ــل و نق ــای حم ــص، روش‌ه ــرک، ترخی گم

باشــید تــا در صــورت لــزوم بــه مشــتری پیشــنهاد دهیــد. بــا انجــام ایــن کار می‌توانیــد میــزان 

ــدی  ــد و باعــث ایجــاد رضایت‌من ــه مشــتری‌ها نشــان دهی تســلط و کارآمــدی شــرکتتان را ب

ــوید.  ــتری‌هایتان ش در مش

 

20. مدیریت ریسک

هــر چقــدر هــم بــر امــور مســلط باشــید، رخدادهــای پیش‌بینــی نشــده‌ی زیــادی می‌توانــد 

ــکل  ــن ش ــه بهتری ــا را ب ــن رخداده ــت ای ــد. لازم اس ــروز کن ــادرات و واردات ب ــد ص در فراین

مدیریــت کنیــد. مثــاً ممکــن اســت دچــار مشــکلات ناشــی از تأخیــر در ترخیــص یــا تغییــر 

بخش‌نامه‌هــای گمــرک شــوید؛ یــا اینکــه در حمل‌ونقــل مشــکلاتی پیــش بیایــد. بــرای جلــب 

رضایــت مشــتری‌ها لازم اســت تــا تمــام ایــن شــرایط را تــا حــد ممکــن از قبــل پیش‌بینــی 

کنیــد و راه‌حــل داشــته باشــید.
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21. شناسایی بازارهای هدف

بــا توجــه بــه گســتردگی حــوزه‌ی فعالیــت‌ شــرکت‌های بازرگانــی، بایــد بــازار و مشــتری‌های 

هــدف خــود را شناســایی کننــد و بــر ارائــه‌ی خدمــات بــه آن‌هــا تمرکــز نماینــد. بــا محــدود 

کــردن فعالیــت شــرکتتان بــه حــوزه‌ای خــاص می‌توانیــد خدمــات مطلوب‌تــری ارائــه دهیــد. 

اگــر بخواهیــد در تمــام حوزه‌هــا و بازارهــا فعالیــت کنیــد، بــا چالش‌هــا و شــرایط مختلفــی 

مواجــه خواهیــد شــد کــه باعــث اتــاف انرژیتــان خواهــد شــد. و ایــن موضــوع می‌توانــد بــه 

نارضایتــی مشــتریان منجــر شــود.

 

22. روش‌های حمل‌ونقل بهینه

ــرای  ــت. ب ــل اس ــه حمل‌ونق ــوط ب ــی مرب ــرکت‌های بازرگان ــم در ش ــات مه ــی از موضوع یک

اینکــه بتوانیــد فــروش را در صنعــت بازرگانــی افزایــش دهیــد، لازم اســت خدمــات متمایــز، 

ــد.  ــه کنی ــن ارائ ــه و ام مقرون‌به‌صرف

 

23. ارائه‌ی خدمات مورد نیاز مشتری‌ها

همان‌طــور کــه گفتــه شــد در ارتبــاط بــا امــور بازرگانــی و صــادرات و واردات موضوعات بســیار 

ــا و  ــر بخش‌نامه‌ه ــاوه ب ــد. ع ــتری‌ها از آن بی‌خبرن ــیاری از مش ــه بس ــود دارد ک ــادی وج زی

قوانیــن و مقــررات و فرآیندهــای رســمی کــه بایــد انجــام گیریــد، بســیاری از مشــتری‌ها در 

ــوط  ــا در قواعــد مرب ــد. ی ــر آن اطلاعــات کافــی ندارن ــازار و وضعیــت حاکــم ب مــورد شــرایط ب

بــه بازرســی‌های گمــرک بــا موانــع جــدی مواجــه هســتند. در ایــن شــرایط شــرکت بازرگانــی 
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خــوب می‌توانــد بــا ارائــه‌ی خدماتــی کارآمــد بــرای رفــع ایــن مشــکلات و چالش‌هــا اعتمــاد 

و رضایــت بیشــتری را در مشــتری‌های خــود ایجــاد کنــد کــه ایــن شــیوه در افزایــش فــروش 

ــم‌گیری دارد. ــت چش اهمی

 

24. چالش‌های فرهنگی و زبانی را در نظر بگیرید.

از آنجــا کــه حــوزه‌ی فعالیــت شــرکتتان در بازارهــای جهانــی و کشــورهای مختلــف وســعت 

دارد، لازم اســت کــه ویژگی‌هــای فرهنگــی آن‌هــا را بشناســید و بــر اســاس آن اقــدام کنیــد. 

ــد.  ــعه دهی ــم‌گیر توس ــکلی چش ــه ش ــود را ب ــی خ ــط جهان ــد رواب ــب می‌توانی ــن ترتی ــه ای ب

ــانس  ــا ش ــود ت ــث می‌ش ــاری باع ــای تج ــی در طرح‌ه ــای فرهنگ ــن تفاوت‌ه ــر گرفت در نظ

ــد  ــق بتوانی ــن طری ــید و از ای ــته باش ــی داش ــاری خارج ــرکای تج ــن ش ــرای یافت ــتری ب بیش

ــد. فروشــتان افزایــش دهی

 

25. مترجمان قابل اعتماد

احتمــالًا ایــن بنــد مســتقیماً تأثیــری نداشــته باشــد؛ امــا لازم اســت بدانیــد کــه در تجــارت 

بین‌المللــی اســتفاده از مترجمــان مجــرب و قابــل اعتمــاد از اهمیــت بالایــی برخــوردار اســت. 

مترجــم لازمــه ارتبــاط بــا مشــتری‌ها و شــرکا اســت و بایــد صلاحیــت و توانایــی بســیار بالایــی 

داشــته باشــد. عــاوه بــر ایــن می‌توانیــد در کارگاه‌هــای زبــان و فرهنــگ کشــورها نیــز شــرکت 

کنیــد. از آنجــا کــه روابــط نقــش مهمــی در مــراودات تجــاری دارنــد، بــا تمرکــز بــر ایــن موضوع 

می‌توانیــد فــروش شــرکت بازرگانــی خودتــان را تــا حــد قابــل توجهــی افزایــش دهیــد.
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 26. درک خواسته‌های مشتری

یکــی از مهم‌تریــن اقدامــات، درک خواســته‌های مشــتری و پاســخ مناســب بــه آن‌هــا اســت. 

از مشــتری‌های فعلــی نظرســنجی کنیــد و ببینیــد دقیقــاً بــه دنبــال چــه چیــزی هســتند؟ آیــا 

تعرفــه‌ی مناســب برایشــان اولویــت دارد یــا تحویــل ســریع‌تر؟ آیــا بــه دنبــال خدمــات آنلایــن 

و 24 ســاعته هســتند و دوســت دارنــد کــه در جریــان رونــد کار قــرار بگیرنــد؟ تــا جایــی کــه 

ــد. ــرآورده کنی ــن خواســته‌ها را ب ــد ای می‌توانی

 

27. روابط شخصی

ایجــاد روابــط شخصی‌سازی‌شــده، آســان‌ترین راه افزایــش فــروش اســت. بــا ایــن 

ــد  ــع درآم ــه چشــم منب ــی مشــتریانتان را ب ــد. وقت کار مشــتری‌ها حــس ارزشــمندی می‌کنن

نبینیــد، حــس بســیار مثبتــی در آن‌هــا ایجــاد می‌کنیــد. همیــن حــس باعــث می‌شــود کــه 

مشــتری‌ها شــما را بــه رقبــا ترجیــح بدهنــد. مثــاً درمــورد شرکتشــان بپرســید، اگــر کاری از 

ــد. ــرار دهی ــان ق ــان را در اختیارش ــا تجربه‌هایت ــد و ی ــغ نکنی ــد دری ــتتان برمی‌آی دس

 

28. آموزش بدهید.

بســیاری از مشــتری‌های بالقوه‌تــان بــه دلیــل عــدم آگاهــی و اطلاعــات اندکــی کــه دارنــد، 

ــد. بــه همیــن  حتــی اگــر بخواهنــد هــم نمی‌تواننــد بــه ســراغ صــادرات یــا واردات کالا برون

علــت لازم اســت تــا بــا ارائــه‌ی خدمــات مناســب در خصــوص آمــوزش بــه آن‌هــا و اصطلاحــات 

و امکانــات موجــود اطلاعــات کافــی رادر اختیارشــان قــرار دهیــد. یادتــان باشــد کــه مشــتری‌ها 
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در قــدم اول بــه مشــاوره نیــاز دارنــد. 

 

29. تبلیغات جذاب و فراگیر

بــرای افزایــش فــروش شــرکت بازرگانــی، بایــد طــوری برنامه‌ریــزی کنیــد کــه مشــتری‌ها 

پیدایتــان کننــد. بــه همیــن علــت تبلیغــات اهمیــت بالایــی دارد. بــازار هدفتــان را پیــدا کرده و 

تبلیغــات مناسبشــان را ارائــه کنیــد. مثــاً اگــر در حــوزه‌ی صــادرات و واردات قطعــات صنعتــی 

ــتری‌های  ــد مش ــت می‌توانن ــوزه‌ی صنع ــال در ح ــکار فع ــرکت‌های پیمان ــد ش ــت داری فعالی

مناســبی برایتــان باشــند. در ایــن صــورت بــرای تبلیغــات می‌توانیــد بــه ســراغ جاهایــی برویــد 

کــه احتمــال حضورشــان بیشــتر اســت.

 

30. ارتباط با مشتری‌های قدیمی

ــی  ــرکت‌های بازرگان ــروش در ش ــش ف ــرای افزای ــه ب ــی ک ــن اقدامات ــی از مهم‌تری یک

می‌توانیــد انجــام دهیــد، تمرکــز روی مشــتری‌های قدیمــی اســت. آن‌هــا از خدمــات شــرکتتان 

ــا  ــه از آن‌ه ــی اســت ک ــر مدت ــن مشــتری‌هایتان باشــند. اگ ــد بهتری ــد و می‌توانن اطــاع دارن

ــان  ــت فعلی‌ش ــرایط و وضعی ــورد ش ــد و در م ــان بروی ــه سراغش ــاً ب ــتید، حتم ــاع هس بی‌اط

ــن کار  ــان نداشــته باشــند، ای ــه خدماتت ــاز ب ــر در حــال حاضــر نی ــی اگ ــد. حت پرس‌وجــو کنی

ــه امــور  ــام شــرکتتان در ذهنشــان یــادآوری شــود و در صورتــی نیــاز ب باعــث می‌شــود کــه ن

بازرگانــی حتمــاً بــه ســراغتان بیاینــد.
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31. روابط گسترده داشته باشید.

ــز  ــط ســازنده و تمرک ــه رواب ــه طــور مســتقیم ب ــی ب ــروش در شــرکت‌های بازرگان ــش ف افزای

بــر گســترش ایــن روابــط وابســته اســت. بــه همیــن علــت لازم اســت تــا روابــط خــود را بــا 

افــراد و ســازمان‌های مختلــف تــا حــد ممکــن افزایــش دهیــد. اســتفاده از ایــن شــیوه باعــث 

ــد. ــاد کنن ــان اعتم ــه خدماتت ــا مشــتری‌ها بیشــتر ب می‌شــود ت

ــی از رویدادهــای اجتماعــی، ســخنرانی در گردهم‌آیی‌هــا  ــت مال ــد حمای ــی مانن فعالیت‌های

و حتــی حمایــت از تیم‌هــای کوچــک ورزشــی باعــث می‌شــود کســب‌وکار شــما توســط افــراد 

بیشــتری شــناخته شــوند. در نتیجــه باعــث تحریــک افزایــش فــروش خواهــد شــد.

32. در سریع‌ترین حالت ممکن پاسخگو باشید.

ــفارش‌  ــدن س ــاده ش ــر آم ــتوران منتظ ــه در رس ــد. چ ــش نمی‌آی ــار خوش ــس از انتظ هیچک

باشــید، چــه در بانــک، چــه در ترافیــک و چــه در انتظــار پاســخ‌گویی مســئولین شــرکتی در 

پشــت خــط تلفــن.

ایــن شــرایط بــرای هیــچ فــردی خوشــایند نیســت و باعــث ایجــاد حــس خســتگی و کلافگــی 

می‌شــود. بنابرایــن عامــل »ســرعت« یکــی از موثرتریــن عوامــل موفقیــت شــما اســت. مخصوصاً 

اگــر پــای درخواســتی درمیــان باشــد کــه مهلــت زمانــی داشــته و یــا هــر دقیقــه ســبب ایجــاد 

ــارت شود. خس

پــس بــر روی ســرعت عملکــرد تیــم خــود متمرکــز شــوید و پاســخ‌گویی ســریع و مناســب را 
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در اولویــت قــرار دهیــد. CRM در ایــن مــورد هــم کمــک شــایانی بــه شــما خواهــد کــرد.

 

33. مشتریان را با خود همراه کنید.

اگــر مشــتریان‌ را در جریــان رونــد کاری و برنامه‌هــای‌ خــود قــرار دهیــد و بــه آن‌هــا بگوییــد 

کــه بــا چــه مســائلی درگیــر هســتید، چــه مشــکلاتی داریــد و یــا مراحــل صــادرات، واردات، 

ــد شــرایط  ــا کمــک می‌کنی ــه آن‌ه ــه طــی می‌شــود، ب ــره چگون ــص کالا از گمــرک و غی ترخی

ــا  ــاً درخصــوص فراینده ــی داشــته باشــند. مث ــارات معقول ــرده و انتظ ــه درســتی درک ک را ب

توضیــح بدهیــد یــا گــزارش کار ارائــه کنیــد.

 

34. ایجاد احساس ارزشمندی در مشتریان‌

ــادار  ــد و وف ــه شــما علاقه‌من ــا را ب ــی در مشــتریان و ایجــاد حــس ارزشــمندی، آن‌ه قدردان

می‌ســازد. زمانــی کــه بــه آن‌هــا احتــرام می‌گذاریــد، بابــت حضــور و خریدشــان تشــکر 

ــای  ــنهادها و انتقاده ــه پیش ــد و ب ــر می‌گیری ــان در نظ ــژه‌ای را برایش ــات وی ــد، خدم می‌کنی

آن‌هــا گــوش می‌دهیــد، باعــث ایجــاد تجربیــات خوشــایند در آن‌هــا شــده و رضایــت‌ مشــتریان 

را افزایــش می‌دهیــد.

رعایــت همیــن چنــد نکتــه‌ی بــه ظاهــر کوچــک، تأثیــر بــزرگ و عمیقــی را در افزایــش میــزان 

رضایت‌منــدی مشــتریان و در نهایــت موفقیــت و پیشــرفت کاری‌تــان خواهــد داشــت.
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35. شنونده‌ی خوبی باشید

ــا مشــتری  ــل ب ــه تعام ــه مشــتری اســت. از لحظ ــرام ب ــانه‌های احت ــی از نش ــم یک ــن ه ای

ــن  ــد. همچنی ــا گــوش دهی ــه صحبت‌هــای آن‌ه ــه ب ــت و حوصل ــا دق ــه، ب ــای مکالم ــا انته ت

ســؤالاتی را بپرســید کــه نشــان‌دهنده‌ی درک و توجــه شــما نســبت بــه نگرانی‌هــا و نیازهــای 

آن‌هاســت.هرگز صحبــت مشــتریان را قطــع نکــرده و در میــان صحبــت آن‌هــا، چیــزی نگوییــد و 

در نهایــت تمــام ســعی خــود را بــرای پاســخ‌دهی مناســب و اعمــال نظــر آن‌هــا بــه کار گیریــد.

36. نیازهای مشتریان را درک کرده و آن‌ها را برآورده کنید.

روش‌هــای زیــادی وجــود دارد کــه بــه شــما در درک نیازهــای مشــتری کمــک می‌کنــد. بــرای 

ل: مثا

ˢ فرم‌هــای نظرســنجی تهیــه کنیــد و از مشــتریان دربــاره‌ی علایــق و نگرانی‌هایشــان 	

ــید. بپرس

ˢ به صحبت‌های آن‌ها به دقت گوش دهید و مشکلاتشان را کشف کنید.	

ˢ ــورد 	 ــات م ــد و موضوع ــال کنی ــا را دنب ــی آن‌ه ــبکه‌های اجتماع ــخصی و ش ــات ش صفح

ــد. ــی کنی ــان را بررس ــه و دغدغه‌هایش علاق

 

37. تا حد ممکن از تغییر اجتناب کنید.

عوامــل مختلفــی ماننــد مشــکلات گمرکــی، ترخیــص کالا، اخــذ مجــوز و غیــره وجــود دارنــد 
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کــه می‌تواننــد باعــث اختــال در برنامه‌ریزی‌هــای شــرکت شــوند. از طرفــی دیگــر مشــتریان، 

بــه دلیــل ارزش بــالای معاملــه و تــرس از ضــرر، بــا تغییــر راحــت نیســتند، آن‌ها شــرکت‌های با 

ثبات‌تــر را ترجیــح می‌دهنــد، زیــرا بــه آن‌هــا راحت‌تــر اعتمــاد کــرده و احســاس خوشــایندتری 

دارند.

بنابرایــن خودتــان تــا حــد ممکــن از تغییــر در رفتــار، کیفیــت خدمــات و برنامه‌هــای خــود 

ــتریان،  ــه مش ــع آن ب ــزارش به‌موق ــی و گ ــرات احتمال ــی تغیی ــا پیش‌بین ــد و ب ــاب کنی اجتن

احســاس امنیــت را در آن‌هــا بــه وجــود آوریــد.

 

38. در دسترس باشید.

همیشــه بــرای پاســخ‌دهی بــه مشــتریان در دســترس باشــید. اجــازه دهیــد هــر لحظــه کــه 

ــت  ــان صحب ــا و نگرانی‌هایش ــاره‌ی دغدغه‌ه ــوند و درب ــه ش ــما وارد مکالم ــا ش ــد ب می‌خواهن

ــاط وجــود دارد. از ارتباطــات حضــوری  ــن ارتب ــراری ای ــرای برق ــی ب ــد. کانال‌هــای مختلف کنن

ــی.  ــره( و تلفن ــی و غی ــل، شــبکه‌های اجتماع ــق ایمی ــن )از طری ــا تماس‌هــای آنلای ــه ت گرفت

ــرای پشــتیبانی ۲۴ ســاعته و خــارج از ســاعات اداری می‌توانیــد از برنامه‌هایــی  ــه عــاوه ب ب

ــد.  ــا اســتفاده کنی ــا ربات‌چت‌ه ــده و ی ــد چــت زن مانن

 

39. به مشتریان خود پاداش دهید.

بــرای مشــتریان خــود )فعلــی یــا احتمالــی( پاداش‌هایــی را متناســب بــا موقعیــت و ارزش 

خریــد آن‌هــا در نظــر گرفتــه و در زمــان مناســب ارائــه دهیــد.
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کوپن‌هــای تخفیــف، امتیــازات ویــژه، هدایایــی نقــدی و غیرنقــدی و غیــره می‌تواننــد 

نمونه‌هایــی از ایــن پاداش‌هــا باشــند. حتــی ارائــه‌ی تخفیــف هــم جــزو تکنیک‌هــای بهبــود 

ــد اگــر در جــای درســتی اعمــال شــود. ــه حســاب می‌آی خدمــات مشــتریان ب

بــا انجــام ایــن کار حــس اعتمــاد و وفــاداری را در مشــتریان‌تان به‌وجــود آورده و تجربیــات 

خوشــایند و بــه یادماندنــی را در آن‌هــا ایجــاد می‌کنیــد.

  

40. قول ندهید مگر اینکه به آن عمل کنید.

هیــچ چیــز بــه انــدازه‌ی عهدشــکنی موجــب آزار مشــتریان نمی‌شــود. بنابرایــن قبــل از اینکــه 

قولــی بدهیــد دربــاره‌ی توانایی‌تــان مطمئــن شــوید. 

 

41. رسیدگی به شکایات

ــک  ــوان ی ــه عن ــا ب ــایند نیســت ام ــس خوش ــرای هیچ‌ک ــکایت ب ــنیدن ش ــه ش ــد ک ــر چن ه

شــرکت بازرگانــی موفــق بایــد از شــکایات مشــتریانتان اســتقبال کــرده و از آن‌هــا درس بگیریــد. 

ــام  ــد و تم ــوش کنی ــت گ ــر و دق ــا صب ــود ب ــتریان‌ خ ــای مش ــا و نارضایتی‌ه ــه ناراحتی‌ه ب

ــد. ــه کار گیری ــران آن ب ــرای جب ــان را ب تلاش‌ت

ــدون هیــچ توضیــح و صحبتــی شــرکت شــما را  ــد کــه مشــتریان ناراضــی ب فرامــوش نکنی

ــتم  ــد سیس ــوع بای ــن موض ــری از ای ــرای جلوگی ــد. ب ــوع می‌کنن ــا رج ــه رقب ــرده و ب ــرک ک ت

مؤثــری بــرای نظرســنجی داشــته باشــید و بلافاصلــه پــس از شناســایی مشــتریان ناراضــی، بــا 

آن‌هــا تمــاس بگیریــد. حتمــاً:
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ˢ از مشتریان‌تان بابت ثبت شکایات تشکر کنید.	

ˢ با حوصله و دقت به آن‌ها گوش دهید.	

ˢ منبع و دلیل اصلی شکایت را شناسایی کنید.	

ˢ تمام تلاش خود را برای جبران و جلب رضایت مجدد مشتریان انجام دهید.	

ˢ تجربه کسب کنید و از اتفاقات مشابه در آینده جلوگیری کنید.	

 

42. مفیــد باشــید _ حتــی اگــر هیــچ ســود فــوری برایتــان نداشــته 
. شد با

ــب  ــان و کس ــع خودت ــر مناف ــه فک ــط ب ــر فق ــد. اگ ــه کنی ــتریان توج ــع مش ــه مناف ــد ب بای

درآمــد باشــید، هرگــز نمی‌توانیــد رضایــت مشــتریان را به‌طــور کامــل جلــب کــرده و خدمــات 

ــود بخشــید. مشــتریانتان را بهب

ــات شــما  ــا خدم ــا محصــول ی ــا خواســته او ب ــاز ی ــه نی ــت شــود ک ــه مشــتری ثاب ــد ب  بای

پاســخ داده می‌شــود. ســود مشــتریان اولویــت شــخصی آن‌هــا اســت. بــرای بهبــود خدمــات 

مشــتریان بایــد خودتــان را جــای مشــتری بگذاریــد: ایــن محصــول یــا خدمــت چطــور مشــکل 

مــن را حــل می‌کنــد؟ پاســخ را یادداشــت کنیــد. ایــن همــان ســودی اســت کــه مشــتری بــه 

دنبــال آن اســت. بــرای مثــال شــرکت در جهــت بهبــود خدمــات مشــتریان یــک فرصــت ۳۰ روزه 

حــق بازگردانــدن محصــول بــه فروشــنده تعییــن می‌کنــد. منفعــت مشــتری در ایــن اســت کــه 

می‌توانــد محصــول را امتحــان کنــد. در صــورت عــدم رضایــت آن را برگردانــد.
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43. فراتر از انتظار مشتریان ظاهر شوید.

ارائــه‌ی خدمــات اضافــی همیشــه باعــث خوشــحالی، رضایــت و ایجــاد تجربــه‌ی خوشــایند در 

مشــتریان می‌شــود. بــرای مثــال در خرده‌فروشــی‌ها و یــا فروشــگاه‌های آنلایــن، فروشــندگان 

معمــولًا محصــولات جانبــی و یــا اشــانتیون‌های مرتبــط را همــراه بــا محصــولات اصلــی بــه 

آن‌هــا هدیــه می‌دهنــد و یــا هزینــه‌ی ارســال را محاســبه نمی‌کننــد. شــما بــه عنــوان مدیــر 

ــه  ــود ارائ ــتریان خ ــه مش ــد ب ــی را می‌توانی ــات اضاف ــوع خدم ــه ن ــی چ ــرکت بازرگان ــک ش ی

دهیــد؟

 

44. به خودتان اعتماد داشته باشید.

نبایــد فقــط بــه ســمت مشــتری نــگاه کنیــم. یــک ســمت قضیــه خــود مــا هســتیم. بــا شــک 

و تردیــد دربــاره‌ی برتری‌هــا و خدمــات‌ خــود صحبــت نکنیــد. قدرت‌منــد و بــا اعتمادبه‌نفــس 

ــا را  ــد و آن‌ه ــرح دهی ــتریان ش ــرای مش ــان را ب ــز خدماتت ــه تمای ــا و وج ــید. ویژگی‌ه باش

مطمئــن ســازید کــه از هیــچ تلاشــی بــرای ارائــه‌ی خدمــات عالــی دریــغ نمی‌کنیــد.

 

45. مهمانی برگزار کنید.

ــد  ــا می‌توان ــم و مهمانی‌ه ــزاری مراس ــار، برگ ــمینار و وبین ــداد، س ــزاری روی ــر از برگ ــه غی ب

فرصتــی را بــرای ملاقــات و برقــراری ارتبــاط بــا مشــتریان در اختیارتــان قــرار دهــد. بــا یــک 

ــا  ــاط ب ــد و ارتب ــا مشــتریان جدی ــد فرصــت آشــنایی ب ــی ســاده می‌توانی ــی و پذیرای گردهم‌آی

ــای  ــا ایده‌ه ــن مهمانی‌ه ــده در ای ــرح ش ــات مط ــد. مکالم ــم کنی ــی را فراه ــتریان فعل مش
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ــد. ــوش کنی ــد گ ــط بای ــد. فق ــاد می‌کنن ــان ایج ــری را برایت ــد و بی‌نظی جدی

بــه عــاوه بــا انجــام ایــن کار حــس وفــاداری و تعلــق خاطــر را در مشــتریان ایجــاد می‌کنیــد. 

ــات  ــود خدم ــرای بهب ــک ب ــن تکنی ــه از ای ــت ک ــدی اس ــن برن ــوس معروف‌تری ــرکت لکس ش

ــد. ــتفاده می‌کن ــتریانش اس مش

46. مشتری را بشناسید.

ــه ســراغ  ــل از اینکــه ب ــا قب ــری دارد. ام ــا شــرکت‌ها و کارخانه‌هــا، ســود بی‌نظی همــکاری ب

ایــن مشــتری‌ها برویــد، بایــد کامــاً آن‌هــا را بشناســید. در قــدم اول در مــورد شــرکت تحقیــق 

کنیــد. مدیــر شــرکت کیســت؟ چــه زمانــی بــه مدیریــت رســیده؟ چــه دســتاوردهایی داشــته؟ 

ــاه  ــک م ــی ی ــر ط ــا اگ ــد و ی ــک بگویی ــه مشــتری تبری ــرده، ب ــزه‌ای ب ــداً جای ــر جدی ــاً اگ مث

گذشــته ســخنرانی و یــا مصاحبــه‌ای کــرده اســت، حیــن جلســه‌ی مذاکــره بــه آن اشــاره کنیــد. 

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

مــورد مشــکلات صنعــت صحبــت کردیــد. هرکســی ایــن مصاحبــه را ببینیــد کامــاً همه‌چیــز 

را متوجــه می‌شــود. مطمئنــم کــه حرف‌هایتــان بــه گــوش مســئولین هــم می‌رســد. خیلــی 

تأثیرگــذار بــود.«

بعــد بایــد در خصــوص نقــش شــرکت‌های بازرگانــی در آن صنعــت تحقیــق کنیــد. چالش‌هایی 

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

مزیــت بــزرگ دارد:

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



رازهای افزایش فروش شرکت‌های بازرگانی 29

واردات و صــادرات در صنعــت 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. 	

ˢ تضمین می‌کنیم که مشتری‌ها نمی‌توانند به چنین افرادی نه بگویند.	

47. نمونه‌ی موفق ارائه کنید.

مــردم دوســت دارنــد همــان کاری را انجــام دهنــد کــه دیگــران قبــاً انجــام داده‌ و نتیجــه 

ــاب  ــوده، انتخ ــت ب ــن موقعی ــاً در ای ــری قب ــد شــخص دیگ ــتری بدان ــی مش ــد. وقت گرفته‌ان

ــی  ــاس راحت ــود و احس ــت می‌ش ــش راح ــرده، خیال ــکاری ک ــما هم ــا ش ــرده و ب ــابهی ک مش

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

یــا از مشــتری‌ها بخواهیــد نظراتشــان را در شــبکه‌های اجتماعــی شــما )به‌صــورت کامنــت یــا 

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

ــو را در اینســتاگرام و ســایر  ــن ویدی ــد. ای ــد و در خصــوص رضایتــش صحبــت کن درســت کن

ــد. شــبکه‌های ارتباطــی منتشــر کنی

48. 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 
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و رقبــا را بشناســید. بعــد نقــاط ضعــف خودتــان را رفــع کنیــد و از نقــاط ضعــف رقبــا به‌عنــوان 

مزیــت رقابتــی اســتفاده کنیــد.

49. 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 

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.

50. احساسات مشتری را نشانه بگیرید.

محرک‌هــای احساســی بیشــترین تأثیــر را روی تصمیم‌گیــری خریــد مشــتری‌ها دارنــد. 

مثــاً هیچکــس از اینکــه محمولــه‌اش چنــد مــاه در گمــرک بمانــد و ترخیــص نشــود، خوشــش 

ــه‌اش دچــار مشــکل شــود و راه‌حــل هــم  ــش نمی‌خواهــد محمول ــا هیچکــس دل ــد. ی نمی‌آی

بیمــه اســت. وقتــی بــا مشــتری صحبــت می‌کنیــد، روی ایــن نــکات تمرکــز کنیــد تــا راحت‌تــر 

پیشــنهادتان را قبــول کننــد.
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FOMO 51. 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

»اول مــاه آینــده یــک محمولــه‌ی بــزرگ داریــم کــه وارد کشــور می‌شــود. اگــر طــی ایــن هفتــه 

قــرارداد ببندیــم، محمولــه‌ی شــما را هــم بــا همــان وارد می‌کنیــم. در غیــر ایــن صــورت کار 

ــاه بعــد«  ــرای ســه م ــد ب می‌افت

ــتید و  ــش هس ــما مواظب ــد ش ــاس کن ــتری احس ــه مش ــد ک ــو ببری ــوری جل ــرایط را ط ش

نمی‌گذاریــد کــه تصمیــم اشــتباهی بگیــرد.

52. 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

بــرای مثــال در ســال ۲۰۰۹ پژوهشــی روی ۶۰ نفــر انجــام شــد. از ایــن افــراد خواســته شــد تــا 

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

ــه از  ــروه دیگــری ک ــق رســیدند. و گ ــه تواف ــع ب ــد، در ۶۷ درصــد مواق یکدیگــر اســتفاده کردن
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تکنیــک تقلیــد از شریکشــان اســتفاده نکــرده بودنــد، فقــط ۱۲.۵ درصــد بــه توافــق رســیدند.

خــوب اســت کــه بخشــی از حرف‌هــای مشــتری را هــم تکــرار کنیــد. مثــاً وقتــی صحبت‌های 

مشــتری تمــام شــد، بگوییــد: »پــس شــما می‌خواهیــد کــه محموله‌تــان در ســریع‌ترین زمــان 

ممکــن بــه اینجــا برســد و از لحــاظ مالــی هــم دغدغــه‌ای نداریــد. درســت اســت؟« ایــن کار بــه 

مشــتری نشــان می‌دهــد کــه بــه دقیــق بــه حرف‌هایــش گــوش کرده‌ایــد.

53. 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

54. خلاصه کنید.

ــد  ــد بدانی ــرد. بای ــر می‌ب ــتری را س ــه‌ی مش ــح دادن، حوصل ــاد توضی ــرف زدن و زی ــاد ح زی

ــرار  ــدازه اص ــروش بیش‌ازان ــرای ف ــاوه ب ــد. به‌ع ــه ندهی ــد و ادام ــکوت کنی ــا س ــه کجاه ک

نکنیــد. اگــر در نهایــت و بــا وجــود همــه‌ی تلاش‌هایتــان مشــتری قانــع نشــد، ســعی کنیــد 

ــد. ــری کنی ــدی از آن جلوگی ــوارد بع ــد و در م ــدا کنی ــتباهتان را پی اش
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55. شبکه‌های اجتماعی

هرچقــدر از اهمیــت شــبکه‌های اجتماعــی بگوییــم، کــم اســت. شــاید فکــر کنیــد بــه خاطــر 

شــرایط کاری‌تــان نمی‌توانیــد از ایــن شــبکه‌ها اســتفاده کنیــد، امــا توصیــه‌ی مــا ایــن اســت 

کــه لینکدیــن را خیلــی جــدی بگیریــد. بــه عــاوه از آن‌جایــی کــه ایرانی‌هــا عاشــق اینســتاگرام 

هســتند، فعالیــت کمــی هــم روی ایــن پلتفــرم داشــته باشــید. 

56. 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

ــی  ــزار بازاریاب ــک اب ــاً از ی ــت. حتم ــده اس ــب و شخصی‌سازی‌ش ــام مناس ــال پی ــدم ، ارس ق

ــان را  ــد حرفت ــد و بع ــام بگذاری ــن پی ــراد را در مت ــد. اســم اف ــی مناســب اســتفاده کنی ایمیل

ــب  ــای کوچــک و جال ــا نکته‌ه ــد و ی ــام کنی ــد را اع ــار جدی ــه بفرســتید، اخب ــد. خبرنام بزنی

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

پیامکــی بــرای یــادآوری زمان‌هــای مهــم )ماننــد زمــان تحویــل بــار و غیــره( اســتفاده کنیــد.
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57. پــس از جلســه، خلاصــه‌ی مکالمــات را بــرای مشــتری ارســال 
. کنید

پــس از جلســه، نــکات برجســته‌ای کــه راجع‌بــه آن صحبــت کرده‌ایــد را بــه صــورت بســیار 

ــرای تنظیــم و تشــکیل  ــی ب ــن کار مقدمه‌ای ــد. انجــام ای ــرای مشــتری ارســال کنی مختصــر ب

جلســات بعــدی خواهــد بــود.
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