
 49 تکنیک برای موفقیت شرکت‌های تولیدی و صنعتی1

49 تکنیــک موفـقیت
شرکت هاى تولیدى و صنعتى

� � � � � � � �



 49 تکنیک برای موفقیت شرکت‌های تولیدی و صنعتی2

عنوان

ترجمه و گردآوری

به سرپرستی

گرافیک

صفحه‌آرا

زمان انتشار

ناشر

موضوع

 49 تکنیک برای موفقیت شرکت‌های تولیدی و صنعتی

تیم تولید محتوای دیدار

سارا رنجبران

سمیرا گلشن

ساجده مختارپور

تابستان سال 1401

ابرپردازش دیدار

فروش و بازاریابی



 49 تکنیک برای موفقیت شرکت‌های تولیدی و صنعتی3

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 »49 تکنیــک بــرای موفقیــت شــرکت‌های تولیــدی و 

صنعتــی« روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد.

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/industrial-company/
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فعالیــت در یــک شــرکت تولیــدی و صنعتــی )یــا حتــی اداره‌ی آن( چالش‌هــا و ســختی‌های 

بی‌شــماری دارد؛ از تحریم‌هــا و تغییــر قیمــت مــواد اولیــه گرفتــه تــا کاهــش تعــداد مشــتریان 

بــه علــت شــرایط بــد اقتصــادی، تعطیلــی بســیاری از شــرکت‌ها و کارخانه‌هــا و غیــره.

دوام آوردن در چنیــن شــرایطی، قطعــاً ســختی‌های زیــادی دارد، امــا غیرممکــن نیســت. بــه 

عــاوه اینکــه بســیاری از رقبایتــان هنــوز بــه روش‌هــای ســنتی و قدیمــی پایبنــد هســتند و 

بــه راحتــی می‌توانیــد آن‌هــا را پشــت ســر بگذاریــد.

مــا هــم می‌خواهیــم در ایــن فایــل، بهتریــن تکنیک‌هایــی را کــه می‌توانیــد از آن‌هــا 

ــر از هــر زمــان دیگــری ظاهــر شــوید. ــا موفق‌ت ــم ت ــرار دهی ــان ق ــد، در اختیارت اســتفاده کنی

پس مقدمه‌چینی نمی‌کنیم و به سراغ اصل مطلب می‌رویم.
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1. وب‌سایت حرفه‌ای داشته باشید.

امــروز، عصــر دنیــای دیجیتــال اســت و گــوگل بــه اصلی‌تریــن روش جســتجو تبدیــل شــده 

اســت. پــس اولیــن چیــزی کــه مشــتری‌های جدیــد از شــما می‌بیننــد،‌ اطلاعــات شــرکت در 

ــد مشــتری‌های  ــی وب‌ســایت‌تان اســت. نبای ــد صفحــه‌ی اصل ــوگل و بع ــج گ صفحــه‌ی نتای

بالقوه‌تــان را بــا ظاهــر ســاده و غیرحرفــه‌ای وب‌ســایت از دســت بدهیــد. حتمــاً بــه عواملــی 

ماننــد طراحــی لوگــو، پالــت رنگ‌هــا و تصاویــر اهمیــت بدهیــد. انتخــاب مناســب ایــن عناصــر 

نشــان می‌دهــد کــه بــه جزئیــات بــه انــدازه‌ی کافــی توجــه داریــد و در کارتــان هــم حرفــه‌ای 

عمــل می‌کنیــد. عــاوه بــر ایــن بــه خاطــر داشــته باشــید کــه بایــد در گــوگل هــم رتبــه داشــته 

باشــید تــا مشــتری‌ها وب‌ســایتتان را ببیننــد و وارد شــوند. پــس روی بازاریابــی محتوایــی و 

ســئو هــم ســرمایه‌گذاری کنیــد.

2. محصولات و تجهیزاتتان را در وب‌سایت معرفی کنید.

مشــتری‌ها بایــد بتواننــد از اقدامــات و فرآیندهایــی کــه در شــرکتتان بــه کار می‌گیریــد، آگاه 

شــوند. عکس‌هایــی از تجهیــزات و ماشــین‌آلات شــرکتتان بــه همــراه توضیحاتــی از نحــوه‌ی‌ 

کارکــرد آن‌هــا و عملیــات و فرآیندهــای موجــود می‌توانــد حــس اعتمــاد را در مخاطبــان ایجــاد 

کنــد. بــرای اثرگــذاری بیشــتر می‌توانیــد در ایــن توضیحــات جزئیــات را اضافــه کنیــد و مــوارد 

کاربــرد و نمونه‌کارهــای شــرکت را شــفاف معرفــی کنیــد.
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 3. روی محتوا تمرکز کنید.

ــند. و ۴۷  ــه‌روز باش ــد و ب ــه جدی ــد ک ــه می‌کنن ــرکت‌هایی معامل ــا ش ــراد ب ــد از اف ۹۲ درص

درصــد از خریــداران B2B پیــش از برقــراری تعامــل بــا فروشــنده ۵ محتــوا از شــرکت را مــورد 

ــوا را نشــان می‌دهــد. امــا  ــالای محت ــد. ایــن موضــوع اهمیــت بســیار ب ــرار می‌دهن ــد ق بازدی

چــه محتوایــی؟ اینفوگرافیک‌هــا، پســت‌های وبــاگ، پادکســت‌ها، ویدئوهــا و هــر محتــوای 

ــد باعــث جــذب مشــتری‌ شــود.  مفیــد دیگــر می‌توان

امــا اگــر ایــن موضــوع تــا ایــن حــد بــرای جــذب مشــتری اهمیــت دارد، پــس چــرا همــه آن 

را انجــام نمی‌دهنــد؟ چــون انجــام ایــن کار دشــوار و زمان‌بــر اســت. بــه همیــن علــت تمرکــز 

بــر ایــن موضــوع در ایجــاد مزیــت رقابتــی و افزایــش مشــتری اهمیــت زیــادی دارد. 

  

4. در نمایشگاه‌های تجاری و انجمن‌ها حضور داشته باشید.

ــتری‌های  ــدادی از مش ــا تع ــی ب ــد. وقت ــد ش ــد خواه ــی از برن ــاد آگاه ــث ایج ــن کار باع ای

بالقــوه در ایــن نــوع رویدادهــا بــه صــورت حضــوری ملاقــات کنیــد؛ ایــن کار می‌توانــد تأثیــر 

ــد. ــته باش ــتری‌هایتان داش ــش مش ــر روی افزای ــمگیری ب چش

5. تسلط به زبان‌های مختلف

اگــر فعالیتتــان بــه گونــه‌ای اســت کــه بــا مشــتری‌ها و تأمین‌کننــدگان خارجــی همــکاری 

می‌کنیــد، حتمــاً بایــد کارآمــدی و تســلط خودتــان را بــه آن‌هــا نشــان بدهیــد. پــس حتمــاً 

مترجم‌هــای خوبــی داشــته باشــید. منشــی شــرکت و یــا برخــی از اعضــای تیــم فــروش هــم 
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بایــد بتواننــد بــا زبــان مشــتری بــا آن‌هــا صحبــت کننــد.

اگر بودجه‌ی کافی دارید، حتماً وب‌سایتتان را هم به صورت چندزبانه طراحی کنید.

6. آدرس ایمیل/شماره‌ی تماس بگیرید.

ــن اســت  ــد، ممک ــد می‌کن ــار از وب‌ســایت شــرکتتان بازدی ــن ب ــرای اولی ــی مشــتری‌ ب وقت

هنــوز بــرای خریــد آمــاده نباشــد و فقــط در حــال انجــام تحقیــق یــا مقایســه باشــد. بــه همیــن 

ــد  ــا بتوانی ــد ت ــت کنی ــن را درخواس ــماره تلف ــا آدرس ایمیل/ش ــا از آن‌ه ــت ت ــل لازم اس دلی

ارتباطتــان را حفــظ کنیــد. امــا چطــور بایــد ایــن‌کار را انجــام دهیــد؟ بــرای مثــال می‌توانیــد 

اطلاعــات جالــب و مفیــدی را در قالــب فایــل PDF دانلــودی ارائــه دهیــد و آدرس ایمیــل یــا 

شــماره موبایــل بخواهیــد تــا لینــک فایــل را بــه ایمیلشــان بفرســتید.

 

7. در مورد مشتری‌هایتان تحقیق کنید.

بیشــتر شــرکت‌های صنعتــی و تولیــدی تمرکــز خــود را بــر روی محصــولات مــورد تقاضــا در 

بــازار قــرار می‌دهنــد. هرچنــد ایــن اقــدام صحیحــی اســت امــا بــه خاطــر داشــته باشــید کــه 

ایــن موضــوع نبایــد اولویــت اصلــی باشــد. مشــتری‌هایتان نیازهــای متفاوتــی دارنــد؛ حتــی 

اگــر در یــک صنعــت باشــند. بــه همیــن علــت بایــد بــر روی نیازهــا، پروژه‌هــا و معیارهــای 

ــد. ــد مشــتری‌هایتان تمرکــز کنی خری

تصمیم‌گیرنــدگان )آن‌هایــی کــه حــرف آخــر را در فراینــد خریــد می‌زننــد( شناســایی کنیــد. 

بعــد بــه ســایرین، ابزارهایــی بدهیــد کــه تصمیم‌گیرنــده‌ی نهایــی را متقاعــد کنــد تــا بــا شــرکت 
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ــای  ــا، قابلیت‌ه ــد: فناوری‌ه ــد باش ــزی می‌توان ــر چی ــزار ه ــن اب ــود. ای ــه ش ــما وارد معامل ش

شــما یــا کارایــی و ارزشــی کــه ارائــه می‌دهیــد. 

 

8. حضور پررنگ در شبکه‌های اجتماعی

ــود.  ــام می‌ش ــن انج ــرکاری در آن آنلای ــه ه ــم ک ــی می‌کنی ــوژی زندگ ــر تکنول ــا در عص م

ــد  ــی می‌توانی ــبکه‌های اجتماع ــتر ش ــرکتتان در بس ــای ش ــولات و فرآینده ــی محص ــا معرف ب

حضورتــان را اعــام کنیــد. شــبکه‌ی اجتماعــی را هــم براســاس نــوع مشــتری‌ها و کســب‌وکار 

خودتــان انتخــاب کنیــد. مثــاً ممکــن اســت کــه اینســتاگرام یــا توییتــر، بهتریــن شــبکه‌ی 

اجتماعــی بــرای شــما نباشــند.

 

9. از نظرات مشتری‌ها استفاده کنید.

ــت.  ــی اس ــتریان قبل ــرات مش ــه‌ی نظ ــد، ارائ ــتری‌های جدی ــاد مش ــب اعتم ــن راه جل بهتری

می‌توانیــد نظــرات آن‌هــا را در مــورد محصولاتتــان بخواهیــد و بــه صــورت آنلایــن در اختیــار 

ــاد در  ــاد اعتم ــث ایج ــن کار باع ــام ای ــد. انج ــرار دهی ــان ق ــوه و مخاطبانت ــتری‌های بالق مش

ــی دارد.  ــش مهم ــش مشــتری‌هایتان نق ــد و در افزای ــد ش ــا خواه آن‌‌ه

10. تسهیل برقراری ارتباط

ــه  ــن اســت ب ــن کار ممک ــد. ای ــرای مشــتری‌ها آســان کنی ــاط را ب ــراری ارتب شــیوه‌های برق

ســادگی قــرار دادن شــماره تمــاس در وب‌ســایت، افــزودن فــرم تمــاس، اطلاعــات تمــاس در 
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اکانــت تجــاری اینســتاگرام، لینکدیــن و غیــره باشــد. حتمــاً بــه وب‌ســایت توجــه کنیــد. آیــا 

ــا  ــد ی ــر کنن ــت پ ــت قیم ــرای درخواس ــاده را ب ــرم س ــک ف ــد ی ــوه می‌توانن ــتری‌های بالق مش

آنکــه بایــد ۸ یــا ۹ فیلــد را پــر کننــد؟ اصــاً فــرم تماســی داریــد؟ شــماره تلفــن شــرکتتان را بــه 

راحتــی می‌تــوان یافــت یــا بایــد در چندیــن صفحــه بــه دنبــال آن گشــت؟

 

11. اطلاعات خود را در بانک اطلاعات جامع ثبت کنید.

یکــی از بهتریــن روش‌هــای جــذب مشــتری ایــن اســت کــه اطلاعــات مربــوط بــه شــرکت 

خــود را در بانک‌هــای اطلاعــات جامــع مختلــف ثبــت کنیــد تــا افــرادی کــه بــه محصولاتتــان 

نیــاز دارنــد بــه راحتــی بتواننــد بــه شــما دسترســی پیــدا کننــد.

مثــاً می‌توانیــد در بانــک اطلاعــات تجــارت و صنایــع ایــران اطلاعــات خــود را ثبــت کنیــد 

تــا در دســترس مخاطبــان و مشــتری‌های بالقــوه قــرار بگیریــد و بهتــر دیــده شــوید.

 

12. به نیازهای مخاطبان مختلف پاسخ بدهید.

فرقــی نمی‌کنــد یــک شــرکت تولیــدی صنعتــی بــزرگ باشــید یــا کوچــک، بایــد بدانیــد افــراد 

مختلفــی در تعامــل بــا شــرکتتان قــرار دارنــد و از محصــولات و خدماتتــان اســتفاده می‌کننــد. 

ــر  ــه نظ ــوار ب ــد دش ــترده می‌توان ــف گس ــن طی ــاز ای ــه نی ــخ ب ــیدگی و پاس ــگاه اول رس در ن

برســد، امــا بــه خاطــر داشــته باشــید کــه ایــن تنــوع مشــتری‌ها در واقــع فرصتــی عالــی بــرای 

ایجــاد محتــوای مختلــف بــرای مخاطبــان هدفــی اســت کــه از طیف‌هــای متفاوتــی هســتند. 

نیازهــای مشــتریان مختلــف را شناســایی کنیــد تــا ارتباطــات بهتــری بــا آن‌هــا داشــته باشــید

https://www.maysaco.com/
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 یکــی از راه‌هــای افزایــش مشــتری شــرکت‌های تولیــدی و صنعتــی، ایــن اســت کــه 

ــای  ــر تصمیم‌ه ــک نف ــه ی ــد. همیش ــل کنی ــل تبدی ــرف مقاب ــی ط ــر مال ــه مدی ــان را ب خودت

ــد  ــت کنی ــا ثاب ــه آن‌ه ــتند. ب ــی هس ــج مال ــال نتای ــط دنب ــراد فق ــن اف ــرد. ای ــی را می‌گی مال

ــان  ــودش را نش ــی خ ــکل‌های مختلف ــه ش ــتید. ارزش ب ــا هس ــرای آن‌ه ــاب ب ــن انتخ بهتری

ــد جــای آن را بگیــرد. کارایــی، کیفیــت و تخصصــی کــه شــما  می‌دهــد کــه قیمــت نمی‌توان

ــث  ــته باع ــا در گذش ــد. آی ــتراک بگذاری ــه اش ــد، ب ــز می‌کن ــا متمای ــن گزینه‌ه را از ارزان‌تری

صرفه‌جویــی مشــتری‌تان شــده‌اید؟ داســتان‌هایی ماننــد آن شــروعی عالــی بــرای نشــان 

دادن ارزش در بلندمــدت هســتند.

13. ذهنیت فروش درون‌گرا ایجاد کنید.

بایــد دســت بــه تحولــی اساســی بزنیــد. بیاییــد صــادق باشــیم، بــه طــور معمــول فروشــندگان 

ــد  ــد و احســاس کرده‌ای ــزی خریده‌ای ــه حــال چی ــا ب ــار ت ــد ب ــد! چن ــی شــهرت دارن ــه زورگوی ب

کــه تحــت فشــار قــرار گرفته‌ایــد؟ تــا بــه حــال فکــر کرده‌ایــد کــه فــردی کــه تحــت فشــار قــرار 

می‌گیــرد چــه احساســی دارد؟ در ایــن روش فــروش تنهــا نگرانــی افــراد، فــروش محصــولات 

ــه خاطــر داشــته  ــدارد. ایــن نکتــه را ب خودشــان اســت و هیــچ مســئله‌ی دیگــری اهمیــت ن

ــج  ــول رن ــر محص ــروش ب ــز ف ــندرم تمرک ــدی از س ــرکت‌های تولی ــیاری از ش ــه بس ــید ک باش

ــد  ــز و افزایــش فروشــتان لازم اســت کــه تأکی ــرای ایجــاد تمای ــت ب ــه همیــن عل ــد. ب می‌برن

ــداران خــود  ــه جــای محصــول روی خری ــان را ب ــروش شــرکت تولیدی‌ت ــی در چرخــه‌ی ف اصل

ــان آن رســیده  ــر روی محصــول روشــی ســنتی اســت و زم ــز ب ــا تمرک ــروش ب ــد. ف ــرار دهی ق
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ــی و فــروش درون‌گــرا  ــر دهیــد. در حــال حاضــر روش بازاریاب اســت کــه ایــن شــیوه را تغیی

روش بهتــری بــرای فــروش اســت. اســتفاده از ایــن شــیوه یکــی از مهم‌تریــن اقداماتــی اســت 

کــه می‌توانیــد بــرای افزایــش فروشــتان انجــام دهیــد. اگــر بتوانیــد ایــن فلســفه را در تیــم 

ــر روش فروشــتان برداشــته‌اید. ــرای تغیی ــن گام‌هــا را ب ــد، اولی وارد کنی

 

14. کاتالوگ خود را به صورت آنلاین ارائه کنید.

 PDF البتــه بــه خاطــر داشــته باشــید کــه ایــن کاتالــوگ نبایــد فقــط یــک نســخه‌ی ســاده از

ــکان  ــوه ام ــتری‌های بالق ــه مش ــه ب ــد ک ــاده کنی ــوی آن را آم ــه نح ــد ب ــع بای ــد. در واق باش

جســتجو و بررســی و تحقیــق در مــورد محصولاتتــان را بدهیــد. کافــی نیســت کــه محصــولات 

شــرکتتان را فقــط در یــک صفحــه فهرســت کنیــد. ایــن بروشــور بایــد بــه عنــوان پایــگاه داده‌ای 

ــانه‌های  ــق رس ــی از طری ــورت الکترونیک ــه ص ــولات را ب ــتی از محص ــد فهرس ــا بتوانی ــد ت باش

اجتماعــی یــا بــه روش‌هــای دیگــر بــرای مشــتری‌های بالقــوه ارســال کنیــد. چنیــن اقداماتــی 

می‌توانــد چرخــه‌ی فروشــتان را ســرعت ببخشــد و تیــم فــروش هــم می‌توانــد از ایــن کاتالــوگ 

بــرای پرزنــت فــروش بهتــر و جلــب اعتمــاد مشــتری اســتفاده کنــد. حتــی در صــورت امــکان 

می‌توانیــد دمــوی ویدئویــی را هــم بــه آن اضافــه کنیــد.

اختیــار مخاطبــان و  را در وب‌ســایت خــود در  از محصــولات  کاتالوگ‌هــای مختلفــی 

ــا مشــتری‌ها اطلاعــات کامــل و دقیقــی از محصــولات را  ــد ت ــرار دهی مشــتری‌های بالقــوه ق

ــد. ــا بیابن در آنج

 

https://didar.me/inbound-marketing/
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15. بازاریابی را با فروش هماهنگ کنید.

ــروه شــده و  ــان دو گ ــات می ــود ارتباط ــث بهب ــروش باع ــی و ف ــای بازاریاب هم‌ســویی تیم‌ه

بــه دســتیابی بــه اهدافــی منتهــی می‌شــود کــه بــرای موفقیــت کلــی شــرکت ضــرورت دارد. 

ــای  ــه ناهماهنگی‌ه ــد ک ــران معتقدن ــد از مدی ــده ۴۳ درص ــی‌های انجام‌ش ــاس بررس ــر اس ب

یــک شــرکت بــه طــور مســتقیم روی فــروش اثرگــذار اســت. موفقیــت شــما بــه ایــن موضــوع 

بســتگی دارد کــه تیــم بازاریابــی تعــداد مشــخصی از ســرنخ‌ها را ارائــه کنــد و بخــش فــروش 

ــم  ــتم CRM ه ــه سیس ــی ب ــروش و بازاریاب ــم ف ــدن تی ــو ش ــد. هم‌س ــری کن ــا را پیگی آن‌ه

نیازمنــد اســت. 

16. مشتری‌های فعلی را حفظ کنید.

ــش  ــرای افزای ــه ب ــی مقرون‌به‌صرف ــا روش ــظ آن‌ه ــی و حف ــتری‌های فعل ــز روی مش تمرک

فــروش شــرکت تولیــدی اســت. بــر اســاس بررســی‌های انجام‌شــده مشــخص شــده اســت 

کــه جهــش ۵ درصــدی در حفــظ مشــتری می‌توانــد درآمــد شــرکت را تــا ۹۵ درصــد افزایــش 

دهــد. بــه همیــن علــت تمرکــز بــر حفــظ مشــتری‌های فعلــی مزایــای زیــادی بــرای شــرکت 

ــه ســراغتان  ــار ب ــرای اولیــن ب ــه بازدیدکنندگانــی کــه ب ــرا آن‌هــا نســبت ب ــه همــراه دارد، زی ب

ــد. از آنجــا کــه  ــه هزینــه کــردن و خریــد کالاهــای تولیــدی دارن می‌آینــد، تمایــل بیشــتری ب

ــی و  ــه‌ی بازاریاب ــن صــورت هزین ــد، در ای ــاد کرده‌ای ــراد ایج ــن اف ــا ای ــود را ب ــط خ ــاً رواب قب

ارائــه‌ی محصــولات جدیــد هــم بســیار کمتــر اســت.

https://www.forrester.com/report/The-Birth-Of-The-B2B-Consumer/RES134322?utm_campaign=Marketing%20Blog%20Weekly%20Email%20Sends&utm_medium=email&utm_content=95827345&utm_source=hs_email
https://smallbiztrends.com/2014/09/increase-in-customer-retention-increases-profits.html
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17. بازاریابی ارجاعی

بهتریــن راه افزایــش مشــتری در شــرکت‌های تولیــد و صنعتــی از طریــق مشــتری‌های ارجاعی 

اســت. امــا چگونــه می‌توانیــد ایــن کار را انجــام دهیــد؟ بــا تمرکــز بــر روی مشــتری‌های فعلــی 

خــود. وقتــی رضایــت مشــتری‌ها را جلــب کنیــد، می‌توانیــد از آن‌هــا بخواهیــد شــرکتتان را بــه 

افــرادی کــه ممکــن اســت بــه محصولاتتــان نیــاز داشــته باشــند، معرفــی کننــد. بــا انجــام ایــن 

کار می‌توانیــد فروشــتان را افزایــش دهیــد. فقــط بایــد دلیــل خوبــی بــه مشــتری‌ها بدهیــد 

تــا شــما را بــه دیگــران معرفــی کننــد. ارائــه‌ی تخفیــف یــا خدمــات ویــژه روش مناســبی بــرای 

درخواســت ارجاعات مشــتریان اســت.

 

18. سلیقه‌های مختلف مشتری‌هایتان را در نظر بگیرید.

بایــد بــه خواســته‌های متفــاوت مشــتریان توجــه کنیــد. مشــتری‌ها دلایــل مختلفــی بــرای 

خریــد دارنــد. از آنجــا کــه ایــن انگیزه‌هــا در افــراد مختلــف بســیار متفــاوت اســت، بایــد بــا هــر 

خریــدار بالقــوه برخــورد متفاوتــی داشــته باشــید و زمینــه‌ای ایجــاد کنیــد کــه بتوانیــد آن‌هــا 

ــراری  ــا برق ــد ب ــروش می‌توان ــم ف ــد. تی ــرار دهی ــرد هــدف ق ــور خــاص و منحصربه‌ف ــه ط را ب

تمــاس بــا مشــتری‌ها و پیــدا کــردن نیازهــای مشــتریان، روابــط شــخص‌تری را ایجــاد کنــد. 

بــر اســاس ایــن اطلاعــات به‌دســت‌آمده می‌توانیــد یــک پیشــنهاد فــروش سفارشــی تهیــه و 

بــه مشــتری‌های بالقــوه ارائــه کنیــد. اگرچــه ایــن امــر بــه زمــان زیــادی نیــاز دارد، امــا فــروش 

شــرکت تولیــدی و صنعتــی شــما را بــه طــرز چشــمگیری افزایــش می‌دهــد.
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بــرای ایــن کار بهتــر اســت محصولاتتــان را دســته‌بندی کنیــد تــا مشــتری‌ها راحت‌تــر آنچــه 

را می‌خواهنــد، پیــدا کننــد.

 

19. بازدیدکنندگان را به سرنخ تبدیل کنید.

هــدف نهایــی ورودی گرفتــن بــرای وب‌ســایت )بــه هــر طریقــی(، تبدیــل ایــن بازدیدکننــدگان 

بــه ســرنخ اســت. بســیاری از بازاریاب‌هــای صنعتــی از وبــاگ، بهینه‌ســازی موتورهــای 

جســتجو و دیگــر اقدامــات بازاریابــی بــرای افزایــش فــروش و هدایــت ترافیــک بــه وب‌ســایت 

خــود اســتفاده می‌کننــد، امــا عمومــاً نمی‌تواننــد بــه شــکلی رضایت‌بخــش ســرنخ بــه دســت 

ــود  ــل دانل ــوای قاب ــه‌ی محت ــرنخ ارائ ــه س ــدگان ب ــل بازدیدکنن ــای تبدی ــی از راه‌ه ــد. یک آورن

اســت. می‌توانیــد در پاییــن هــر یــک از مقــالات وبــاگ یــک دکمــه‌ی فراخــوان قــرار دهیــد و 

آن را بــه صفحــات فــرود مربــوط پیونــد دهیــد و ایمیل‌هــا را دریافــت کنیــد. ایــن ایمیل‌هــا 

بــه صــورت اتوماتیــک وارد CRM ‌می‌شــود و شــما می‌توانیــد از ایــن طریــق برایشــان خبرنامــه 

ارســال کــرده و روی پــرورش ســرنخ کار کنیــد.

 

20. ویدئویــی را از امکانــات شــرکت خــود در دســترس افــراد قــرار 
دهیــد.

ــد. اســتفاده از  ــش می‌دهن ــد را افزای ــا آگاهــی از برن ــه ویدئوه ــه خاطــر داشــته باشــید ک ب

محتــوای ویدئویــی روشــی منحصربه‌فــرد بــرای نشــان دادن فرآیندهــا و قابلیت‌هــای شــرکتتان 

اســت و اثــر چشــمگیری روی افزایــش فروشــتان خواهــد گذاشــت. قابلیــت انتقــال و حفــظ 
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ــوه  ــتری‌های بالق ــی مش ــی ویدئوی ــک بازاریاب ــا کم ــت. ب ــد اس ــا، ۹۵ درص ــام در ویدیوه پی

می‌تواننــد تســهیلات، فرآیندهــای تولیــد و محصــولات نهاییتــان را تنهــا در چنــد دقیقــه بــه 

طــور کامــل ببیننــد. 

 

21. بیش‌فروشی و فروش مکمل

ــا محصــولات شــما  ــد و ب ــاد دارن ــه شــما اعتم ــی ب ــم، مشــتریان فعل ــه گفتی ــور ک همان‌ط

آشــنا هســتند، بــه همیــن دلیــل راحت‌تــر می‌توانیــد محصولاتتــان را بــه آن‌هــا بفروشــید و 

ــل اســتفاده از تکنیک‌هــای بیش‌فروشــی و  ــن دلی ــه همی ــن داشــته باشــید. ب ــد بالاتری درآم

فــروش مکمــل، یکــی از ســاده‌ترین تکنیک‌هــای افزایــش فــروش شــرکت تولیــدی و صنعتــی 

هســتند. روش پیچیــده‌ای هــم نیســت، اگــر مشــتری را قانــع کنیــد کــه عــاوه بــر محصــول 

مــد نظــرش، محصــول دیگــری را هــم بخــرد، ازتکنیــک فــروش مکمــل اســتفاده کرده‌ایــد. و 

اگــر مشــتری را راضــی کنیــد کــه بــه جــای محصــول مــد نظــرش، یــک محصــول جایگزیــن و 

ــد.  ــتفاده کرده‌ای ــروش اس ــک بیش‌ف ــرد، از تکنی ــر را بخ گران‌ت

22. 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



 49 تکنیک برای موفقیت شرکت‌های تولیدی و صنعتی16

https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=LeadNurturing&utm_term=127-industrial
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23. افزودن کانال‌های خدمات مشتری‌های جدید

بــه دلیــل ماهیتــی کــه شــرکت‌های تولیــدی و صنعتــی دارنــد، پشــتیبانی در محــل و البتــه 

تلفــن همچنــان بــه عنــوان کانال‌هــای حیاتــی خدمــات مشــتری باقــی خواهنــد مانــد. امــا 

یادتــان باشــد کــه از کانال‌هــای دیجیتالــی هــم بــرای ارائــه‌ی خدمــات مشــتری اســتفاده کنید. 

در حــال حاضــر مشــتری‌ها انتظــار دارنــد کــه تولیدکننــدگان، آنــی از طریــق روش‌هــای مختلف 

ــورد  ــف م ــق روش‌هــای مختل ــد از طری ــا بتوانن ــد در دســترس باشــند ت و در کانال‌هــای جدی

ترجیحشــان ارتبــاط برقــرار کننــد. یادتــان باشــد کــه در حــال حاضــر بــر اســاس بررســی‌های 

ــال  ــه کان ــش از س ــتری را در بی ــتیبانی مش ــات پش ــرکت‌ها خدم ــد از ش ــده ۶۰ درص انجام‌ش

ارائــه می‌دهنــد. همیــن کار ســاده در بهبــود خدمــات مشــتریان تاثیــر فوق‌العــاده‌ای دارد. بــه 

همیــن علــت اگــر پشــتیبانی چندکانالــه ارائــه ندهیــد، از رقبــای خــود عقــب می‌افتیــد. 

 

24. عیب‌یابی را جزو وظایف همیشگی قرار بدهید.

ــر  ــاوه ب ــد ع ــد می‌توانی ــز داری ــتری‌ها تمرک ــه مش ــر ب ــی بهت ــه‌ی خدمات ــی روی ارائ وقت

ــم  ــری ه ــرفته‌ی دیگ ــای پیش ــی، از روش‌ه ــوش مصنوع ــد ه ــی مانن ــتفاده از فناوری‌های اس

ــین‌های  ــور تکنس ــه حض ــاز ب ــدون نی ــتری‌ها، از راه دور و ب ــکلات مش ــخیص مش ــرای تش ب

ــی  ــان صرفه‌جوی ــادی در زم ــا حــد زی ــد ت ــن کار می‌توانی ــا انجــام ای ــد. ب خــود، اســتفاده کنی

ــات مشــتریان در  ــود خدم ــد. بهب ــه دهی ــه مشــتریان خــود ارائ ــری را ب ــات بهت ــد و خدم کنی

ــاز  ــن نی ــروش و تأمی ــس از ف ــات پ ــه خدم ــادی ب ــی وابســتگی زی ــدی و صنعت شــرکت تولی

ــتری دارد. مش

https://hiverhq.com/customer-service-benchmark-report-2021
https://hiverhq.com/customer-service-benchmark-report-2021
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 25. 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 

ــه  ــا ب ــاط ضعــف رقب ــد و از نق ــع کنی ــان را رف ــاط ضعــف خودت ــد نق ــا را بشناســید. بع و رقب

عنــوان مزیــت رقابتــی اســتفاده کنیــد.

26. از نظرات و بازخوردهای مشتری‌های قبلی استفاده کنید.

ــدف  ــن ه ــه ای ــتیابی ب ــرای دس ــت. ب ــک اس ــن تکنی ــتری‌ها،‌ بهتری ــاد در مش ــاد اعتم ایج

ــورت  ــن ص ــد. در ای ــتفاده کنی ــی اس ــتری‌های قبل ــای مش ــرات و بازخورده ــد از نظ می‌توانی

مشــتری‌های بالقــوه اطمینــان پیــدا می‌کننــد کــه افــراد دیگــری نیــز از محصولاتتــان اســتفاده 

ــد. ــراغتان می‌آین ــه س ــر ب ــر راحت‌ت ــالا دیگ ــد. ح ــت دارن ــا رضای ــه آن‌ه ــبت ب ــد و نس کرده‌ان

 

27. به تماس‌ها یا پیام‌های مشتری‌ها سریع پاسخ بدهید.

مشــتری‌ها دوســت ندارنــد بــرای مــدت طولانــی پشــت خــط تلفــن منتظــر بماننــد. 

ــراد  ــن اف ــک ســوم از ای ــد و ی ــن را قطــع می‌کنن ــی تلف ــه معطل مشــتری‌ها پــس از دو دقیق

ــه کمــک روش‌هایــی ماننــد  ــد! کاهــش زمــان انتظــار ب ــا شــرکتتان تمــاس نمی‌گیرن دیگــر ب

افزایــش تعــداد اعضــای پشــتیبانی یــا اســتفاده از سیســتم‌‌ها و فناوری‌هــای کارآمــد باعــث 

ــن کار  ــام ای ــا انج ــن ب ــد. همچنی ــه داری ــی نگ ــتری‌هایتان را راض ــد مش ــه بتوانی ــود ک می‌ش
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ــر  ــد ه ــرا می‌توانی ــد زی ــخ بدهی ــتری پاس ــتری‌های بیش ــت‌های مش ــه درخواس ــد ب می‌توانی

ــد! ــش کنی ــس امتحان ــانید. پ ــان برس ــه پای ــریع‌تر ب ــل را س تعام

 

28. فرصت تست محصول ایجاد کنید.

ــا از  ــد ت ــان را تســت کنن ــد کــه محصولت ــه مشــتری‌ها بدهی اگــر ممکــن اســت، فرصتــی ب

ــن  ــی غیرممک ــرکت‌های صنعت ــورد در بیشــتر ش ــن م ــه ای ــند. البت ــن باش ــرد آن مطمئ عملک

ــد. ــرای مشــتری‌ها فکــر کنی ــه ایجــاد چنیــن فرصتــی ب ــر اســت کمــی ب اســت، امــا بهت

FOMO 29. 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

»بــه دلیــل تحریم‌هــا و تغییــر قیمــت مــواد اولیــه، در مــاه آینــده افزایــش قیمــت خواهیــم 

ــد.«  ــری پرداخــت می‌کنی ــه‌ی کمت ــد، هزین ــد کنی ــن مــاه خری ــر ای داشــت. اگ

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.

30. 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
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 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

31. 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

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 

ــن دســتگاه را در ســریع‌ترین  ــه ای ــد ک ــد: »پــس شــما می‌خواهی مشــتری تمــام شــد، بگویی

زمــان ممکــن وارد خــط تولیدتــان کنیــد. درســت اســت؟« ایــن کار بــه مشــتری نشــان می‌دهــد 

کــه بــه دقیــق بــه حرف‌هایــش گــوش کرده‌ایــد.
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32. بازخورد مشتری‌ها را جمع‌آوری کنید

ــرا را  ــای زی ــد داده‌ه ــتری‌ها می‌توان ــا مش ــل ب ــر تعام ــول ه ــتریان در ط ــات مش ــم خدم تی

ــد: جمــع‌آوری کن

ˢ رایح‌ترین مشکلات محصول چیست؟	

ˢ آیا بیشتر مشتری‌ها از محصول راضی هستند؟	

ˢ چه بهبود یا ارتقایی را از محصولات در آینده انتظار دارند؟	

امــا ایــن اطلاعــات اصــاً چــه فایــده‌ای دارنــد؟ چنیــن اطلاعاتــی بــه تیمتــان کمــک می‌کنــد 

ــن  ــد. همچنی ــرف کنن ــریع‌تر برط ــی س ــتری‌ها را خیل ــای مش ــکلات و نیازه ــد مش ــا بتوانن ت

ــروز چنیــن  ــرای محصــولات بهتــر در  آینــده و جلوگیــری از ب از ایــن بازخوردهــا می‌توانیــد ب

مشــکلاتی اســتفاده کنیــد. 

33. به برون‌سپاری فکر کنید.

ــد،  ــه‌ی لازم را نداری ــا بودج ــد و ی ــه کنی ــتی ارائ ــتیبانی درس ــات پش ــد خدم ــر نمی‌توانی اگ

ــد. ــات مشــتریان را برون‌ســپاری کنی خدم

 

34. روابط عمیق‌تری با مشتری ایجاد کنید.

بــرای ارائــه‌ی خدمــات متفــاوت، بایــد بتوانیــد مشــتری‌ها را بهتــر بشناســید. اینکــه 

ــوان  ــه عن ــده، بلکــه ب ــوان یــک تأمین‌کنن ــه عن ــه فقــط ب ــان شــما را ن مشــتری‌های کلیدی‌ت
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مشــاوری قابــل اعتمــاد بشناســند از اهمیــت بالایــی برخــودار اســت. پــس از ایــن موضــوع 

ــل نشــوید! غاف

 

35. استانداردهای خدمات مشتری‌ها را از نو تعریف کنید.

اگــر می‌خواهیــد قوی‌تــر از رقبــا ظاهــر شــوید، روی مشــتری‌محوری و همدلــی بــا مشــتری 

تمرکــز کنیــد. کنــار گذاشــتن برخــی معیارهــای ســنتی، فروشــتان را متحــول می‌کنــد.

 

36. روش‌های حمل‌ونقل بهینه انتخاب کنید.

ــد خدمــات  ــد بتوانی ــم اســت. بای ــات مه ــرای مشــتری، یکــی از موضوع ارســال محصــول ب

ــورت  ــض کالا در ص ــن تعوی ــی تضمی ــا حت ــد. ی ــه کنی ــن ارائ ــه و ام ــز، مقرون‌به‌صرف متمای

ــل وجــه داشــته باشــید.  ــا بازگشــت کام ــی ی خراب

37. روی آموزش کارمندان تمرکز کنید.

بــرای ارائــه‌ی خدمــات بهتــر بــه مشــتری‌ها لازم اســت کــه آمــوزش کافــی در ایــن زمینــه 

ــا  ــی ب ــدازه‌ی کاف ــه ان ــد ب ــان بای ــان کلیدی‌ت ــل کارکن ــن دلی ــه همی ــد. ب ــته باش ــود داش وج

ــی آشــنا باشــند.  مفاهیــم مهــم و ابتدای

 

38. به مشتری‌ها آموزش دهید.

ــتفاده از محصــولات  ــوه‌ی اس ــا نح ــاط ب ــی از مشــتری‌ها در ارتب ــع خیل در بســیاری از مواق
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یــک شــرکت دچــار ســردرگمی می‌شــوند. بــه همیــن علــت بــرای جلوگیــری از ایــن مشــکل 

ــز  ــوزش مشــتری‌های تمرک ــه روی آم ــه مشــتری‌ها لازم اســت ک ــر ب ــی بهت ــه‌ی خدمات و ارائ

ــر را برایشــان ایجــاد کنیــد. ــه‌ی مشــتری بهت کنیــد. در ایــن صــورت می‌توانیــد تجرب

 

39. مسئولیت تعیین کنید.

ــف و  ــزرگ وظای ــازمان‌های ب ــرکت‌ها و س ــد. در ش ــئول می‌خواه ــک مس ــه‌ای، ی ــر وظیف ه

ــر ممکــن اســت  ــه شــکلی دقیــق مشــخص می‌شــوند. امــا در شــرکت‌های کوچک‌ت تیم‌هــا ب

ــن  ــده تعیی ــی‌های‌ انجام‌ش ــاس برس ــر اس ــد. ب ــرار گیرن ــی ق ــورد بی‌توجه ــات م ــن موضوع ای

مســئولیت بــه عنــوان یــک شایســتگی کلیــدی بــرای ارائــه‌ی یــک تجربــه‌ی مشــتری موفــق 

ــا مشــتری را  ــل ب ــه نحــوه‌ی تعام ــدون وجــود شــخصی ک ــدار شــناخته شــده اســت. ب و پای

مشــخص و اجــرای آن را تضمیــن کنــد، شــک نداشــته باشــید کــه دچــار مشــکل می‌شــوید.

 

40. روابط شخصی ایجاد کنید.

روی بهبــود روابــط بــا مشــتریان تمرکــز کنیــد. مشــتری‌ها می‌خواهنــد احســاس کننــد کــه 

در هنــگام تمــاس، بــا شــخصی واقعــی ســروکار دارنــد، نــه یــک ربــات. بــه همیــن علــت لازم 

ــا پیغام‌هــای ضبط‌شــده خــوددداری  ــکان از ارســال ایمیل‌هــای خــودکار ی ــا حــد ام اســت ت

کنیــد. در شــبکه‌های اجتماعــی یــا در وب‌ســایت خــود یــک بیوگرافــی از خودتــان، شــرکت و 

کارمنــدان ارائــه کنیــد. در ایــن صــورت بــه مشــتری‌هایتان نشــان می‌دهیــد کــه بــا افــرادی 

واقعــی ســروکار دارنــد.
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 41. از نرم افزار ‌CRM استفاده کنید.

ــه  ــت ک ــود گف ــتند. می‌ش ــال هس ــای دیجیت ــرفت در دنی ــل پیش ــن دلی ــا، اصلی‌تری ابزاره

ــاً غیرممکــن اســت. و  ــدون ابزارهــای مناســب، تقریب ــروزی، ب ــای ســریع ام ــت در دنی موفقی

ــزار  ــن نرم‌اف ــد داشــته باشــید. ای ــه بای ــی اســت ک ــن ابزارهای ــزار CRM یکــی از مهم‌تری نرم‌اف

ــا: ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ب

ˢ ــا یــک جســتجوی 	 تمامــی اطلاعــات مشــتری را در یــک پایــگاه امــن ذخیــره کنیــد و ب

ــد، دسترســی داشــته باشــید. ــه می‌خواهی ــی ک ــه تمامــی اطلاعات ســاده، ب

ˢ فرایند فروش خودتان را اصولی بچینید و آن را پیگیری کنید.	

ˢ ــاوه 	 ــه ع ــید. ب ــته باش ــار داش ــد را در اختی ــه می‌خواهی ــزارش هرچ ــک، گ ــک کلی ــا ی ب

ــد.  ــی کنی ــادگی پیش‌بین ــه س ــم ب ــده را ه ــت آین ــد وضعی ــه می‌توانی اینک

ˢ نرم‌افــزار را بــه سیســتم تمــاس، سیســتم حســابداری و پرداخــت، وب‌ســایت شــرکت و 	

غیــره متصــل کنیــد تــا همــه‌ی اطلاعــات بــه صــورت اتوماتیــک ذخیــره شــوند.

ˢ روابطتــان بــا مشــتری‌ها را بــه بهتریــن حالــت ممکــن مدیریــت کنیــد و میــزان رضایــت 	

و خریــد آن‌هــا را افزایــش دهیــد.

ˢ هزینه‌هایتان را کاهش داده و نرخ بهره‌وری کارکنان را بالا ببرید	

ˢ فروش خود را تا 300 درصد افزایش دهید.	

ˢ کیفیــت ســرنخ‌های بــه دســت آمــده را بســنجید و وقتتــان را بــه مشــتری‌های بــاارزش 	
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اختصــاص دهیــد.

ˢ بهترین سیستم پیگیری و رسیدگی به درخواست‌ها را داشته باشید.	

ˢ اگــر بــه نرم‌افــزار مخصــوص خودتــان نیــاز داریــد کــه تمامــی نیازهایتــان را رفــع کنــد، 	

بــرای اطلاعــات بیشــتر، روی لینــک زیــر کلیــک کنیــد:

yun.ir/ss73w1	

42. در دسترس باشید.

سعی کنید همیشه و از طریق کانال‌های مختلف، پاسخگوی مشتری‌ها باشید.

 

43. فراتر از انتظار مشتریان ظاهر شوید.

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

مشــتریان می‌شــود. کاهــش هزینــه‌ی ارســال، تحویــل زودتــر از موعــد و غیــره، همگــی باعــث 

رضایــت مشــتری، خریــد دوبــاره و معرفــی شــما بــه دیگــران می‌شــوند. 

44. به جزئیات توجه کنید. 

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

امــا اینکــه همیشــه باانــرژی و علاقــه پشــت تلفــن صحبــت کنیــد، لبــاس مناســب و مرتــب 

بپوشــید، ســروقت در جلســات حاضــر شــوید و زبــان بــدن درســتی داشــته باشــید، خیلــی در 

فــروش مؤثــر اســت. لبخنــد زدن را فرامــوش نکنیــد.

https://yun.ir/ss73w1
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45. خریدار را بشناسید.

ــن  ــراغ ای ــه س ــه ب ــل از اینک ــوید، قب ــق ش ــروش B2B موف ــه‌ی ف ــد در زمین ــر می‌خواهی اگ

ــرکت  ــورد ش ــدم اول در م ــید. در ق ــا را بشناس ــل آن‌ه ــور کام ــد به‌ط ــد، بای ــتری‌ها بروی مش

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

داشــته؟ مثــاً اگــر جدیــداً جایــزه‌ای بــرده، بــه مشــتری تبریــک بگوییــد و یــا اگــر طــی یــک ماه 

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 محصولاتتــان در آن صنعــت تحقیــق کنیــد. چالش‌هایــی کــه 

وجــود دارد، اتفاقاتــی کــه قبــاً رخ داده و غیــره را پیــدا کنیــد. حیــن پرزنــت بــه ایــن نکته‌هــا 

اشــاره کنیــد. ایــن کار چنــد مزیــت بــزرگ دارد:

ˢ ــی 	 ــه خوب ــتید و ب ــا هس ــه‌ای به‌تمام‌معن ــک حرف ــه ی ــد ک ــان می‌دهی ــتری نش ــه مش ب

ــد. ــا کار کنی ــا آن‌ه ــد ب ــور بای ــد چط می‌دانی

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.	
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46. نتورکینگ را جدی بگیرید.

شبکه‌ســازی بهتریــن روش جــذب مشــتری‌های جدیــد اســت. روش‌هــای جدیــد نتورکینــگ 

ــه فکرشــان نبوده‌ایــد )مثــل  ــا حــالا ب را پیــدا کنیــد. مثــاً در گروه‌هایــی عضــو شــوید کــه ت

خیریه‌هــا( و یــا در نمایشــگاه‌های تجــاری بــزرگ کــه مشــتری‌تان در آن غرفــه دارنــد، حاضــر 

شــوید. افــراد جدیــدی را پیــدا کنیــد و اعتمادشــان را جلــب کنیــد. وقتــی جامعــه‌ی خودتــان 

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

ــری داشــته باشــند. ارتباطــات قوی‌ت

ــرای مشــتری ارســال  47. پــس از جلســه، خلاصــه مکالمــات را ب
کنیــد.

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

مختصــر بــرای مشــتری ارســال کنیــد. انجــام ایــن کار نشــان‌ می‌دهــد کــه چقــدر حرفــه‌ای و 

دقیــق هســتید. بــه عــاوه ایــن ایمیــل، مقدمه‌ایــی بــرای تنظیــم و تشــکیل جلســات بعــدی 

خواهــد بــود.

48. بر عملکرد اعضای تیم نظارت داشته باشید.

گــزارش عملکــردی تیــم فــروش، بازاریابــی و خدمــات مشــتریان، مهم‌تریــن بخشــی اســت 
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کــه بایــد روی آن تمرکــز کنیــد. بایــد عاشــق داده‌هــای عــددی باشــید و گزارش‌هــا را دســت کم 

نگیریــد. هرچیــزی کــه در شــرکت اتفــاق می‌افتــد، بایــد ثبــت شــده و بــه صــورت عــددی قابــل 

ــف را  ــاط ضعــف تیم‌هــای مختل ــا نق ــد ت ــن گزارش‌هــا کمــک می‌کنن گزارش‌دهــی باشــد. ای

پیــدا کــرده و روی بهبــود آن‌هــا کار کنیــد.

 

49. از تکنولوژی‌ها غافل نشوید.

بســیاری از تولیدکننــدگان گام‌هــای فوق‌العــاده بزرگــی در اســتفاده‌ی موفقیت‌آمیــز از 

ــیاری از  ــته‌اند. بس ــای کلان برداش ــی و داده‌ه ــوش مصنوع ــیا )IoT(، ه ــت اش ــدرت اینترن ق

ــد واقعیــت مجــازی )VR( و  ــواع دیگــر فناوری‌هــا مانن ــی از ان ــدی و صنعت شــرکت‌‌های تولی

ــد. ــتفاده می‌کنن ــزوده )AR( اس ــت اف واقعی

شــرکت‌‌های تولیــدی و صنعتــی می‌تواننــد از فنــاوری AR/VR بــرای همــکاری بــا مشــتریان 

ــکلات را از راه  ــا مش ــد ت ــک کنن ــا کم ــه آن‌ه ــه ب ــب ک ــن ترتی ــه ای ــد. ب ــتفاده کنن ــود اس خ

ــی  ــا خراب ــی، مشــکل ی ــات میدان ــدون حضــور تکنســین‌های خدم ــد و ب دور تشــخیص دهن

ــد. ــرف نماین ــان را برط تجهیزات‌ش

حتــی اســتفاده از ایــن تکنولوژی‌هــا بــه حوزه‌هــای دیگــری گســترش یافتــه اســت. 

ــتریان  ــرای مش ــی را ب ــی منظم ــات آموزش ــد جلس ــی می‌توانن ــدی و خدمات ــرکت‌های تولی ش

ــاء  ــوه‌ی ارتق ــورد نح ــات در م ــال اطلاع ــزات، انتق ــر از تجهی ــتفاده‌ی بهت ــورد اس ــود در م خ

ــد. ــکیل دهن ــی، تش ــور فیزیک ــه حض ــاز ب ــدون نی ــزات ب تجهی
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امــروزه هــوش مصنوعــی و تحلیــل داده‌هــای کلان روابــط بــا مشــتریان را هــم دســتخوش 

تغییراتــی کــرده اســت. ابزارهــا و راه‌کارهایــی ماننــد CRM بــه طــور گســترده‌ای بــرای بهبــود 

ــد. ــا مشــتریان مــورد اســتفاده قــرار می‌گیرن روابــط ب
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