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محمد جعفر حسینی شیرازی ■ نویسنده: 

آموزشی تألیفی ارشدان ■ ناشر: 

■ ویرایش:  اول

■ نوبت چاپ:  اول 0011

سید امیر عباس فاضلی ■ حروفچینی و صفحه آرایی: 

خانم شیما بنی آدم  ■ طراح و گرافیست: 

■ شابک:  879-266-19-6007-3

■ شمارگان:  0111 
www.arshadan.com  :مرکز خرید آنلاین ■

www.arshadan.net

16007260011 ■ مرکز پخش و توزیع: 

31111 تومان ■ قیمت: 

Hosseini Shirazi,Mohammad Jafar-0307 ،حسینی شیرازی، محمدجعفر  : سرشناسه 

بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی/نویسنده محمدجعفر حسینیشیرازی.  : عنوان و نام پدیدآور 

تهران: موسسه آموزشی تالیفی ارشدان، 0011.   : مشخصات نشر 

626 ص.: مصور) رنگی(.  : مشخصات ظاهری 

879-266-19-6007-3 : شابک 

فیپا  : وضعیت فهرست نویسی 

پزشکی -- وسایل و تجهیزات -- صنعت و تجارت  : موضوع 

 Medical supplies industry

بازاریابی

Marketing

R902  : رده بندی کنگره 

201/69  : رده بندی دیویی 

9706736 : شماره کتابشناسی ملی 

فیپا  : اطلاعات رکورد کتابشناسی 

http://www.arshadan.com/


پیشگفتار ناشر: 

به نام ایزد دانا که آغاز و انجام از آن اوست

هرگز دل من زعلم محروم نشد

اکنون که به چشم عقل در مینگرم

کم ماند زاسرار که مفهوم نشد

معلومم شد که هیچ معلوم نشد

ای دانای بیهمتا، ای بخشندهایی که ناخواسته عطا فرمایی و هر نیازمندی را به 

عدالت بینیاز گردانی، مگر اینکه نالایق باشد و آن عنایت را به باژگونه از دست 

دهد. در عرصه پیشرفت تکنولوژی در هزاره سوم، هنوز نیاز بر مطالعه کتاب در 

کنار استفاده از منابع کامپیوتری و اینترنت احساس میشود. از این بابت 

خوشحالیم که میتوانیم در جهت اعتلای علم، دانش و فرهنگ کشور قدمی هر 

چند کوچک برداریم. 

و من الله التوفیق 

دکتر شمس الدین یوسفیان

مدیر مسئول انتشارات ارشدان
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 مقدمه نویسنده 

تشکیل   را  امروزه  تجارت  اصل  هر  دهدیمدانایی  در   تواند یمدانایی    یارشته. 

 انسان را به سمت تعالی در آن زمینه هدایت کند. 

در زمینه صنعت تجهیزات پزشکی مرا بر آن داشت    نزدیک به چهل سال فعالیتم

تا از نگاه خود به تحلیل و بررسی بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی در ایران  

 در قالب این کتاب بپردازم. 

شک   بررسی    یابیمدرمیاندیشیدن    باکمیبدون  و   ی ها ستمیسکه  بازاریابی 

هد  جامعه  با  متناسب  کشوری  هر  در  پزشکی  تجهیزات  فرهنگ  فروش  و  ف 

اجتماعی و مصرفی آن کشور متفاوت است. لذا در کشور ایران هم این موضوع  

 . باشدیممطالعه و بررسی در این زمینه  مبنا 

تجهیزات  فروش  و  بازاریابی  شبکه  واقعی  صورت  شده  تلاش  کتاب  این  در 

  ارائهدر این زمینه  برای تعالی    یمؤثرو راهکارهای    شدهبررسیپزشکی در ایران  

 دد. گر

تدوین   با  بتوانیم  توسعه    یها روش امیدوارم  و  شرایط    یها روش علمی  به  نوین 

 کمک کنیم. در ایران بهتر در بازاریابی و فروش صنعت تجهیزات پزشکی
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 کتاب  مقدمه

روش   یک  تلفیق  حاضر  حال  در  ایران  در  پزشکی  تجهیزات  فروش  و  بازاریابی 

جدید در این زمینه به سمت   یها شرکتبا ظهور    هرروزهسنتی و مدرن بوده که  

 . رودیمپیش  درفروش نوآورانه و نوین  یهاروش ارتقای 

 

نشان   اجمالی  کالاها  کنندهمصرفکه    دهدیمبررسی   ی هادستگاهو    اصلی 

 . تجهیزات پزشکی بخش دولتی است

فروش   همیشه  اتفاق    ماًیمستقاما  دولتی  بخش  کارگزار  ،افتدینمبه  و ابلکه  ن 

خود بازار فروش کالاهای تجهیزات   یها استی سبر طبق    کنندهعی توز  یها شرکت

 پزشکی را در دست دارند. 

از   بسیاری  که  است  اساسی  نکته  آشنا   دکنندهیتول  یهاشرکتاین  بحث  این  با 

 . کنندینمو دقت لازم را در این زمینه اعمال نیستند. 
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کالاه  اصولًا مختلف  ا فروش  کالاهای  دیگر  مانند  پزشکی  تجهیزات  بخش  ی 

قدم،   اولین  در  و صنعت  دارد  فروش  و  بازاریابی  اولیه  اصول  دانستن  به  نیاز 

مهمهمچنی این  بر  علاوه  که    ،ن  داشت  توجه  و    یهامهارت باید   ارائه فروش 

بازاریابی و فروش  دانستن علم    ازینشیپ  جزبهمحصول در بازار تجهیزات پزشکی  

با   ارتباط  چگونگی  و  محصول  مورد  در  کافی  اطلاعات  دانستن  نیازمند 

 خرید است.  رندگانیگمیتصم

 

و  محصولات  فروش  و  بازاریابی  فضای  بودن  تخصصی  بیانگر  موضوع  این 

 تجهیزات پزشکی و کالاهای فناورانه این حوزه است.  یهادستگاه

هر ایران  در  که  است  جالبی  مطلب  و  این  پزشکی  تجهیزات  تولید  که  چند 

کالاهای   از    بارمصرف یکبخصوص  یکی  صنعت  این  را   یها بخشدر  سودآور 

دید جامعه ایران به بخش فروش افراد مایل هستند    به علت  اما  دهدیمتشکیل  

پی   در  افراد  خاطر  همین  به  بروند.  پزشکی  تجهیزات  کالای  فروش  سمت  به 

 ایجاد یک دفتر تجاری و واردات و فروش تجهیزات پزشکی هستند. 
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شرکت صاحب ساخت کارخانه تولید تجهیزات پزشکی توسط  فعالیت    هاسالطی  

یا  تکنولوژی   اندیشان    "شرکت  همان    یبارتبه عنیامش و  ایده    ی سازنیماشنو 

در ایران تجهیزات پزشکی  تولید    یها کارخانه  صد کیبیش از    ایجادو    "حسینی

ایجاد   نیازمند  ایران  تولید محصولات   یهاکارخانههنوز هم کشور  امر  در  جدید 

پزشکی   از    چراکه  باشدیمتجهیزات  یکی  تجهیزات    یهاقطبایران  مصرف 

 پزشکی است. 

 

و   باشندیمکالای تجهیزات پزشکی    کنندهمصرف  اکثراًکشورهای همسایه ایران  

بیشتر از همیشه و در این مقطع زمانی محصولات در آن کشورها   گونهن یانیاز به  

 . شودیماحساس 
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که در این کتاب فقط به بازاریابی و فروش کالاهای تجهیزات پزشکی در   هرچند

که   بدانید  است  اما خوب  پرداخت،  خواهیم  ایران  عراق،  داخل  مانند  کشورهایی 

جنوبی کشورمان، کشورهای آسیای میانه    یمرزهاعربی در  افغانستان، کشورهای  

پ  یهاهدفشمالی کشورمان    یمرزهادر   برای خوب صادراتی تجهیزات  زشکی 

 . دهندیمایران و جهان را تشکیل  

ایران    یهال یپتانس مانند   دکنندهیتول  یها شرکتوجود    ازجملهخوب  اولیه    مواد 

. این امکان را  باشدیمکشور  یها یم یپتروشپلاستیک که حاصل کار  یهاگرانول 

تجهی  آوردیمفراهم   تولید  ایران  زاکه  در  پزشکی  بازده    صرفهبه ت  با  و 

 اتفاق بیافتند.  مدتکوتاه یگذارهیسرما
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آگاه   متخصصان  و  مشاوران  داشتن  فرآیند  این  در  مهم  نکته  که    باشدیمالبته 

 شرکت نیامش این مشکل در ایران مرتفع شده است. باوجود

بررسی   با  ادامه  بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی در    ترقیدقلذا در  به مقوله 

به    دیبادایران   نزدیک  بتوانم تجربیات  تا  پرداخت  کارشناسی و عملیاتی خواهیم 

 چهار دهه فعالیت ام در این بخش را در اختیارتان قرار دهم. 
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 فصل اول

رویکرد بازاریابی و فروش  

 تجهیزات پزشکی
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 Marketing  بازاریابی

از   مارکتینگ یا بازاریابیعلم   است  در  مطالعبررسی،  عبارت  روابط  مدیریت  و  ه 

 .باشد یمتبادلات و در جهت فروش 

 

آن   طی  که  است  فرایندی  می  هاشرکتبازاریابی  درگیر  را  با مشتریان  کنند، 

می برقرار  قوی  ارتباط  مشتریمشتری  برای  و  می ارزش کنند  تا  ایجاد  کنند 

 . دریافت کنند ارزش  آن از مشتری یدرازا

مشتر  کهییازآنجا جذب  برای  بازاریابی  می  یان از  از  استفاده  فعالیت  این  شود، 

 .شودمحسوب می بازرگانی و مدیریت کسب و کار اجزای اصلی

بازاریابی   مدیریت  آن    یهاتی فعالو  هدف  به  بازارهای    درواقعمربوط  مشارکت 

 باشد. می هاآنهدف و ساخت روابط سودرسان با 

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%B1%D8%B2%D8%B4_(%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C)
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA_%D8%A7%D8%AC%D8%B1%D8%A7%DB%8C%DB%8C_%DA%A9%D8%B3%D8%A8_%D9%88_%DA%A9%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%B1%DA%AF%D8%A7%D9%86%DB%8C
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اصل در    با مشتری  ن یمابیف  مبادلات  ل یو تسه  جیترو   ،یابیبازاربخش    یکارکرد 

 است. جهت فروش 

طر و    ،یابیبازار  قیاز  با    ها گروهافراد  خدمات  و  مبادله محصولات    ی هاطرفبا 

 . آورندیمبه دست  خواهندیمدارند و   ازیآنچه را که ن گر،ید

که حداقل دو طرف وجود داشته باشند که    دهدیمرخ    یتنها زمان  یندیفرآ  نیچن

ا  یبرا  یزیچ  هرکدام بر  علاوه  باشند.  داشته  صورت    تواندینممبادله    ن،یارائه 

ارتباط برقرار کنند و   دهندیمبتوانند در مورد آنچه ارائه    نیطرف  نکهیمگر اپذیرد،  

 .لازم مادی و معنوی را توسعه دهندارائه 

آزاد باشند تا آنچه را   دیبا  نی: همه طرفستین  یاجبار  ندیفرآ  کی  یابیبازارپس  

 رد کنند. ای رندیبپذ ،دهندیمارائه   گرانیکه د
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اقتصاد محدود    ی نوع خاص  چی به ه  یابیبازار با  رای، زشودینم از  مبادله   دیکالاها 

بنابرا و  جوامع  نیشوند  و  اقتصادها  همه  در    ،در  بازار   هاآن  نیترییابتداجز  به 

 عرضه شود. 

ا بر  ب  ن، یعلاوه  که  شود  توجه  به    ستین  یکارکرد  یابیازارباید  محدود  که 

مانند    یدولت   مؤسساتحتی    که  مینیبیملذا  باشد.    سودمحور  وکارکسب

 . کنندیمشرکت  یابیاز اشکال بازار یدر برخ هاموزه، مدارس و ها مارستانیب

ترو  طوربهتجارت  که    میدانیم  یابیبازار  بررسیدر محدوده   به  فروش   جیخاص 

 .شودی ممربوط  کنندگانمصرفکالاها و خدمات به 

  غات یاست که فروش و تبل  نیاما نادرست ا  جیرا  دگاهید  کیشاید بتوان گفت که   

بازارحالن یبااهستند.    یابیبازار  یها تیفعالتنها   شامل   یابی،  ارتقاء،  بر  علاوه 

بس عملکردها،    یترگسترده   ار یمجموعه  محصول،    ازجملهاز   ، یبندبسته توسعه 

 . باشدیم یو خدمات مشتر عی توز ،یگذارمتیق
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به    یابیبازار  یعملکردها  نیا  تیمسئول  وکارهاکسبو    هاسازماناز    یاریبس را 

 .کنندیمواگذار و یا خارج از سازمان خود از افراد در سازمان  یگروه خاص

در سازمان و یا یک موسسه و  و مجزا    فردمنحصربه  نهادکی  یابینظر بازار  نیاز ا

 است. شرکت 

برند و   رانیممکن است شامل مد  دهندیم  لیرا تشک   یابیکه بخش بازار  یکسان

باز محققان  مد  ندگانینما  ،یابیارمحصول،  تبل  غاتیتبل  رانیفروش،    غات، یو 

 .باشند یمشتربه و پرسنل خدمات   یگذارمتیقمتخصصان 
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 ی اب یبازار ندیفرآ

 ی ابیبازار  ندیفرآکه    این حوزه متوجه خواهیم شد مطالعه اولیه در  یک  در    معمولًا

 .شودیم میتقس یکیو تاکت کیبه دو مرحله استراتژ

 : است یابیتی موقعو  یگذارهدف ،یبندمی تقسسه جزء  یدارا کیفاز استراتژ

با  ی:بندمیتقس -1 مشتر  یهاگروه  نیب  دیسازمان  بازار   انیمختلف  در 

 .قائل شود زیتما

عبارت  :یگذارهدف  -2 کدام    یبه  به  که  کند   تواندیم  هاگروه انتخاب 

 .مؤثر خدمت کند طوربه

محور  :یابیتیموقع -3 م  یمنفعت  ارائه  گروه  آن  به  در   را  دهدی که 

 مناسب به عملیات فروش تبدیل کند.  یابیتیموقع
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طراح  یابیارباز  ندیفرآ اجرا  یشامل  آن    یها کیتاکت  یو  به  که  است  مختلف 

 . دارای چهار جز است  معمولًاو  شودیگفته م «یابیبازار ختهی»آم

 . باشند یم غاتی( و تبلعیتوز ایمکان ) مت،یمحصول، قاین چهار جز 

 

ارز  یابیبازار  ختهیآم بازنگر  ،یابیبا  به   یابیدست  یبرا  یابیبازار  ندیفرآ  یکنترل و 

 . شودی ماهداف سازمان دنبال 

به دست آوردن   یبرا یابزار عنوانبه یمشتر تی بر رضا یابیبازار یتیریفلسفه مد

 دارد.  دیوفادار تأک انیو حفظ مشتر

مستمر   طوربهکه    خواهندیمخود    یهاسازماناز    ابانیبازاربدین ترتیب است که  

بالفعل    انیانتظارات مشتر  قیو دق بسنجند و  بالقوه و  را  ا  طوربههدف    نیمداوم 

 روند.  اترفر ها آن از  ایانتظارات را برآورده کنند 
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بر درک و خدمت به  دیسازمان با یهانهیزمامر، همه در تمام  نیتحقق ا منظوربه

فقط    یابیبازارفعالیت  اگر تمام  پس این بدان معناست که  تمرکز کنند.    انیمشتر

 موفق نخواهد شد.این بخش  فتد،یاتفاق ب یابیدر بخش بازار

بر معامله، که    ی مبتن  یابیاز بازار  شانیهاکه سازمان  خواهندیم  نیهمچن  ابانیبازار

فرد مبادلات  بازار  یبر  به  است،  به   رابطه  یابیمتمرکز  خدمت  بر  که  محور 

 دارد، حرکت کنند.  دیتأک بلندمدتدر  یمشتر

 داشته باشد: یاشکال مختلف تواندیم یابیبازار ارها،یمع نیاساس ا بر

عملکردها،    یامجموعه  تواندیم" در    کیاز   ندیفرآ  کیسازمان،    کیبخش 

 "باشد.  یاجتماع ندیفرآ کی و  یتیریفلسفه مد کی ،یتیریمد
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 فلسفه بازاریابی هر سازمان دارد.این کار بستگی به گرایش یا 

مختلفی تعریف   یهاشکلبه    ارائهقابلگرایش بازاریابی بنا به خدمت و محصول  

 .گرددیم

برای رسیدن به گرایش بازاریابی باید مطالعات دقیقی در مورد کالا و یا خدمت 

  دقیق را انجام دهیم.  یگذارهدفصورت گیرد تا بتوانیم  موردنظر
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که    بامطالعهکه    مینیبیمپس   یافت  بازاریابی  درخواهیم  یک   صورتبهگرایش 

مدیریت  " شرکت"   ،"وکارکسبفلسفه  یک    "ی سازمانفرهنگ"یا    ،"ذهنیت 

 شود.تعریف می

 :از اندعبارتهای بازاریابی ترین گرایشمهمحالا متوجه شدیم که 

 :گرایش محصول -1

که   است  استوار  ایده  و  ذهنیت  این  بر  محصول  مساوی، گرایش  شرایط  در 

مییان  مشتر خریداری  را  داشته  محصولاتی  بالاتری  کارایی  و  کیفیت  که  کنند 

 باشند. با چنین ذهنیتی، استراتژی بازاریابی 

 . شودمتمرکز می "بهبود مستمر"بر روی 

 گرایش تولید: -2

محصولی را خریداری    یان کالا وگرایش تولید بر این ایده استوار است که مشتر

مدیریت ،  جهی درنتدر دسترس بوده و قیمت مناسبی دارند.    یراحتبه  کنند کهمی

 .های توزیع تمرکز کندسیستمو باید بر روی افزایش تولید و بهبود عملکرد 

 گرایش فروش: -3

فروش   فرآیندی  گرایش  یک    اندازهبهها  کنندهمصرف که  گوید  می به  کافی 

انجام شود.   فروش گسترده  اینکه یک  مگر  نخواهند کرد،  را خریداری  محصول 

انجام می برای محصولاتی  معمولًا  بازاریابی  نیستند، این روش  فروشی  شود که 

کنند، برای مثال بیمه عمر محصولاتی که خریداران معمولًا فکر خرید آن را نمی

 یا اهدای خون
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خرید محصول در نظام سلامت   رندگانیگمیتصمچنانکه واضع است هرچند که  

موفق    یگذار هدف بازاریابی  یک  توقعات  باشدی مظاهری  نمودن  برآورده  اما   ،

 . دهدی میک خرید را تشکیل  منشاءواقعی بیمار سر 

جراحت و   ،یماریکاهش مستمر بار ب  کهباید توجه شود  به همین خاطر است که  

 نقطه توجه یک بازاریاب باید قرار گیرد. و بهبود سلامت و عملکرد مردم یناتوان
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 بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی 

بهتر در تجه  یابیبازار  کی  برای این    یپزشک  زات یو فروش  فناورانه  و کالاهای 

د  توانیمبخش   نکات  قبال    کردن   شتریبمانند    یگریبه  در  فروش  ارتباطات 

پزشک ن  کردیرو  ،یبهداشت  ی هامراقبتو    یمتخصصان  و  به    ازی هدفمندتر  محور 

بالقوه  هدفجامعه   ا مشتریان  با   داریمعنرابطه    کی  جادی،  تنگاتنگ  و 

 .اشاره نمودتجهیزات پزشکی  دیخر رندهیگمیتصم

 

و   دکنندهیتول یها شرکت یبرا یزیچه چاخیر  ی هاسالبخصوص در شما  به نظر

با    یپزشک   زاتیتجه  یفناور  تماس  و   رندگانیگمیتصمدر  کالاها  خرید 

 کرده است؟ رییتغ یپزشک یهادستگاه

بازار  کردیرودر یک    زیآمتیموفق  یاجرا  منظوربه  فروش   و  یابیمناسب در برابر 

با  یپزشک تجهیزات    یو فناور   دکنندهیتول   یهاشرکت  ،یپزشک  زاتیتجه  د یابتدا 

ن با  را  مشتر  یازهایخود  علا  ی اطلاعات   یرفتارها ،  واقعی  یروزانه   ق یو 

 .آشنا کنند ی و کاربران پزشک رندگانیگمیتصم
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  نیبنیدراو مطالعات    یعمل   اتیاز مکالمات، تجرب  یاری، بسمیدانیمکه    طورهمان

 شده ارائهاطلاعات و ارتباطات    این مشتریان بالقوه  یفعل   فیطکه  ،  اندداده نشان  

فروشندگان   پزشکی  یها شاخهتوسط  تجهیزات  بهداشت  مختلف  را ،  یمراقبت 

از   یاریاست که بس  یزیاز آن چ  ترگسترده   اری بسمحدود دانسته و نیاز مشتریان  

آگاه    دکنندهی تول  یهاشرکتکارشناسان فروش مستقر در   آن  از  فناور  و مطلع و 

 .تندهس

از   کنندهاستفادهگفت که پزشکان و متخصصان    گونه نیا  توانیم  یبه عبارت  ای  و

به دست آوردن   یبرا  یاجتماع  یهاشبکهاز    یاز تعداد روزافزون   یپزشک  زاتیتجه

. کنندیماستفاده    یپزشکمختلف  اطلاعات و تبادل اطلاعات در مورد موضوعات  

برا فناور  یابیبازار  یکه  حوزه  مع   نیا  یپزشک  زاتیتجه  یدر  که   ینبدان  است 

را    یها تیفعال  یتوجهقابل  طوربه   دیبا آنلا   ژهیوبه خود  قسمت  گسترش    نیدر 

فروش و مشتریان بالقوه حوزه تجهیزات   هدف  جامعهبه    ندهیتا بتوان در آ  میده

 .میابیدست ب شتریبپزشکی، 
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فرمود  چنانکه همه دیمشاهده  برا  کورونا  یریگ،  را  روند   ی کالاها   یابیبازار  یدو 

که این دو روند    باشدیم چند سالی  که    نموده  جاد یا  و فناورانه  یپزشک  زاتیتجه

 بازاریابان به ظهور پیوسته است. موردتوجه
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 و رویکرد شماره یک  روند

بخش   این  در  بررسی  فروشندگان   تیاولو  که  مینیبیمبا  ارتباط  نحوه  مورد  در 

و فروش    یارتباط با مراکز درمان   یبرقرار  یبرا  حوزه تجهیزات پزشکی  یاحرفه

 .کرده است رییتغکالاهایی پزشکی 

 

 روش تماس  نیترمحبوب  یمدت طولان  یبرا  رودررو و    یتبادل شخص  کهیدرحال 

 و فروش بود.  یابیبازاردر جهت  با مشتریان 

از بعد  تلفن  کورونا  یریگهمه  اما  تصویری  یارتباطات  ا،   ن یگزیجا  یل یمیو 

 ه است. شدقبلی حضوری  یها روش 

ن  رچهاگ هم  فروشندگان    یمیهنوز    رودررو و    یجلسات حضور  یبرا  یاحرفهاز 

در حال کمتر شدن    یتوجهقابل   طوربهارزش    ن یقائل هستند، اما ا  یادیارزش ز

کمتر خواهد شد. که    رسدی م  به نظر  ز ین  ندهیآ  ی هاسال بوده و در  در جامعه هدف  
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ا حال  نیو  چشمگ  یدر  استقبال  که  تماس   ریاست  طریق   ییویدیو  یها از  از 

 .است افتهیچشمگیری  شیافزاارتباطات اینترنتی 
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 روند و رویکرد شماره دو

تجهیزات پزشکی نیز    یاحرفهفروشندگان    تی اولوکه    میابییدرمبیشتر    بامطالعه

که   دهندیم  حیترج  هاآن  کهی  . تا جایکرده است  رییتغ  وضوحبه  کورونادر دوران  

فروش    یابی بازار  یبرا  یتال یجید  یهاروش از   بکالاهای  و  استفاده   یشتریخود 

 کنند. 

 

 ، دهدیماجازه را    نیا  هاآن به    یتالیجیداینترنتی و  فروش    یهاروش   نیتوسعه ا

اطلاعات   مشتر  یترجامعکه  و  مصرف  پزشکی    بالقوه   ان یاز  تجهیزات  به  حوزه 

 آورند.  دست

  توسعه درحال  یهرزماناز   شیفروش ب یاحرفه ی ها تی ساوباستفاده از  تیمحبوب

ا  یریکارگبهو   قبال  در  کم   یسنت   یهاروش موضوع    نیاست.  حال  در  فروش 

 .باشندیمشدن 
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بدان معناست که    نیا  ،یپزشک  زاتیتجه  یورا و فن  دکنندهیتول  یها شرکت  یبرا

ا  یها روش   د یبا  ز ین  هاآن بر  را  خود  مشتری  اساس    ن یفروش  نظر  مطابق  و 

و یا خریداران بالقوه   ی احرفهدهند تا بتوانند ارتباط خود را با فروشندگان    قیتطب

 حفظ کنند.  تجهیزات پزشکی

  نسبت  ترگسترده  یدر حالت   تالیجید  یابیبازار  کردیبا رو  رییتغ  یبه معنا  نیالبته ا

 .دارد  ز یخود را ن یایبه قبل است. و مزا

هدفمند    با دقیق  اقدامات  او  فروش   یهاروش   نیدر  و  فروشندگان بازاریابی   ،

که   رادارندفرصت    نیا  و کالاهای فناورانه  تجهیزات پزشکیمحصولات    یاحرفه

مس و  با    یر یگمیتصم  یرهایاطلاعات  مواجه   دیخرنهایی    رندگانیگمیتصمدر 

درمان  یپزشک  زاتیتجهمحصول   مراکز  در  ب  یخود  د  ش یرا  زمان  هر    یگریاز 

 توسعه داده تا هدفمندتر حرکت کنند.
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با    یشتریامکان ارتباط ب  تال،یجید  یهاکانالاستفاده بهینه از این    قیاز طر  رایز

کامل    طوربهخرید محصول تجهیزات پزشکی    رندگانیگمیتصمبالقوه و    انیمشتر

  ی لیخ  دتوانیماز آن بخش بازاریابی و فروش    یریگبهره با  که    کنندی م  جادیا  را

فرآ برای خرید    رندگانیگمیبا تصم  یریگمیتصم  ندیزودتر در    مؤثر  ارتباطنهایی 

 . ندبرقرار ک

دحالنیدرع اقدامات  پایه    یتالیجی،  ارتباطات   یهاشرفتیپبر  حوزه  در  فناورانه 

مهم در مورد گروه هدف فروش    یهاداده به دست آوردن    یبرا  تواندیم  نیهمچن

 . ردیقرار گ مورداستفادهشما 
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و فروش   یاب یبازار  یهاتیفعال  شتریکنترل ب  یبرا   تواندیمخود    نوبهبه امر    نیکه ا

به پرداختن  واقعی  و  از   کنندگان عیتوزو    یاحرفهفروشندگان    نیازهای  و  فعال 

به   رسیدن  دیگر  خرید    رندگانیگمی تصمجهاتی  و    مؤثرتر  یاوه یشبه  نهایی 

 . ردیقرار گ مورداستفادههدفمندتر 
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 دومفصل 

و   استراتژی بازاریابی  نیترمهم

 بهداشتی یهامراقبت فروش در 
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 بهداشت و درمان چیست؟ و فروش برای بازاریابی 

و فروش برای بهداشت و درمان  بازاریابی  چنانکه در بخش فصل قبل دانستیم،  

کلیه    یهامراقبتجهت   به  توسط   ،شود یماطلاق    ییهاتی فعالبهداشتی   که 

بخش  مختلف    یها شرکت درمانی  بهداشتی    یهامراقبتدر  افزایش  و  برای 

و   خدمات  بازاریابی  و  محصولات  فناوفروش  کالاهای  و  پزشکی    رانه تجهیزات 

 .شودیماستفاده 

 

که   دید  خواهیم  ادامه  اصلی دسته    هفتشامل    مؤسساتو    هاشرکتاین  در 

 هستند: 
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 بهداشتی:  یهامراقبت  دهندگانارائه  -1

بخش   بیمار این  درمان  به  خود  خدمات  با  مستقیماً  که  هستند  مؤسساتی  همه 

 . کنندیمکمک 

 

 ، ها مارستانیبمانند    ییهامجموعه بهداشتی برای بیمار    یهامراقبت  دهندگانارائه

پزشکان  ،هادرمانگاه مراکز  سالمندان،    یهاخانهتخصصی،    یهاکی نیکل،  مطب 

و غیره را تشکیل    هاداروخانه  ،درمانگرانروانبهداشتی    یها کینیکلی،  فیزیوتراپ

 . دهندیم
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 تولیدکنندگان:  -2

است، تولید و    ازیموردنها محصولاتی را که برای درمان بیمار  این گروه از شرکت

بخش عمده سود خود را در    دکنندگانیتولطبیعی است که  .  رسانند به فروش می

سود تولید چندین برابر سود فروش کالا در صنعت    چراکه  آورندیم  به دستتولید  

 تجهیزات پزشکی است. 

 

  ی هاشرکتتولیدی،    یلابراتوارها  مانند  ییهامجموعه  دکنندگانیتولگروه  

پزشکی    هتولیدکنند تجهیزات    دکنندهیتول  یها شرکت،  بارمصرفیکتجهیزات 

 .شوندیمرا شامل  ابزار پزشکی وهایی دستگاه
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 : واردکنندگان -3

اداره   قوانین  طبق  را  پزشکی  تجهیزات  گروه  کشور   تجهیزاتاین  وارد  پزشکی 

 .کنندیمایران 

 

هستند که یک گروه کالایی و یا چند گروه    ییهاشرکتشامل    واردکنندگانپس  

و یا دستگاهی و یا کالاهای فناورانه   بارمصرفیک کالایی از تجهیزات پزشکی  

 . کنند یمپزشکی را وارد کشور 
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 :کنندگانعیتوز -4

پزشکی   کنندهعی توز  یها شرکت تجهیزات  حوزه  در  مصرف  و  تولید  بین  واسط 

 هستند. 

 

فرآیند توزیع  کشور مختلف   یهااستانهستند که در   ییهاشرکتاین گروه شامل 

در یک رسته   هاشرکتاین    معمولًا  .دارندعهده کالاهای تجهیزات پزشکی را بر  

 مشخص در هر استان فعالیت دارند.
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 : یدولتشبه دولتی و   مؤسسات و  ینهادها-5

و   بارمصرفیکخرید تجهیزات پزشکی  نیاز    نیتأموظیفه    مؤسساتو    نهادهااین  

 .دارندبر عهدهبیماران را دستگاهی جهت 

 

بخش   این  امنای  "به    توانی ماز  بیماران  ییجوصرفه هیات  معالجه  در   "ارزی 

متصل به وزارت تسهیل گر که    نهادک ی  عنوانبهنهاد حاکمیتی    اشاره کرد. این 

،  خانهو در نقش بازوی اجرائی این وزارت  پزشکی بوده   آموزش ، درمان و  بهداشت

به   به    مراکز   ازیموردنپزشکی    یاه یسرماتجهیزات    ن یتأمنسبت  وابسته  درمانی 

حیاتی   مصرفی  ملزومات  و  بهداشت  پروتزهای   بیماران  ازیموردنوزارت  )ازجمله 

برای عم ناشنوا،  حلزون شنوایی  بیماران   دارنده نگه  یها محلولل کاشت حلزون 

 .دینمایمپیوند مغز استخوان( اقدام  یها ستبافت پیوندی ازجمله کبد و کلیه و 
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 ان: گربیمه یهاسازمان-6

معمولًا    یهامه یبشامل   که  است  و خصوصی  قانونی  درمان   یهانهیهزدرمانی 

 .دهدیمبیماران را پوشش 

 

و    یهاسازماناین   بیمار  بین  جدانشدنی  هستند.   دکنندهیتولبخش  محصول 

پزشکی   گیرندهتصمیم  ینهادها  هاسازمان این    درواقع تجهیزات  کالای  خرید 

 .ندیآیم حساببه
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 سلامت هوشمند:  -7

این  بر  اشاره شد  علاوه  اصلی  گروه  در شش  بدان  با دیجیتالی شدن موارد که   ،

بهداشتی، بازیگران جدیدی در حال ظهور هستند   یها مراقبتروزافزون سیستم  

دیجیتال    طوربهکه   خدمات  کمک  با  درمان  از  غیرمستقیم  یا  نفع مستقیم  به 

 . کنندیمحمایت بیماران 

 

اپلیکیشنمثالعنوان به از محصولات  ،  که  برای    یافزارنرمهای سلامتی هستند 

 کنند. رآیندهای مهم در مدیریت عرضه استفاده میبهبود ف

دیجیتالی کردن فرآیندهای مراقبت، پرونده دیجیتالی بیمار این  نمونه دیگری از  

که   همه    یهادادهاست  دسترس  در  را  بیمار  درمان  خدمات    دهندگانارائهمهم 

سلامت  دهدیمقرار   بازار  در  دیجیتالی  راهکارهای  چنین  سلامت    عنوانبه. 

 .شودیمهوشمند شناخته 
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با   در بخش سلامت و فروش تفاوت بین بازاریابی

 چیست؟  عیصنا گر ید

کالاهای   یها شرکتبرای   فروش  و  بازاریابی  جهت  سلامت  حوزه  در  فعال 

خاصی    یها یژگ یو،  و درمانی  بهداشتی  یهامراقبتدر بخش  تجهیزات پزشکی  

و   کندیماقتصاد متمایز    یهاشاخهاین بخش را از سایر    وضوحبهوجود دارد که  

بازاریابی    یتوجهقابل تأثیر  امر   فروش  بر  و محصولات  و  پزشکی  تجهیزات 

ایجاد نموده  بهداشتی    یهامراقبت کالاهای فناورانه این بخش در بحث درمان و  

 است. 
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 مقررات:  -1

جاها،   از  بسیاری  ایران    گذارقانوندر  چه    کندیممشخص    کامل   طوربه در  که 

را  محصولاتی   سلامت  حوزه  تبلیغ    توانندیمدر  آن  آشکارا  تبلیغ  یا  و  کنند 

 است.  رمجازیغ

 

محدودیت   و  برای  ژهیوبهاین  کالاهای  فروش    بازاریابی  و  پزشکی  تجهیزات 

سلامت   به   شدهحساب  کاملاًباید  فناورانه  توجه  با  و  کشور  قوانین  طبق  و 

نظام   یهادستورالعمل سازمان  و  پزشکی  آموزش  و  درمان  بهداشت،  وزارت 

 پزشکی ایران انجام پذیرد.
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 توزیع غیرمستقیم:-2

که    کهیدرحال  است  رایج  صنایع  اکثر  را کالا    کنندگانمصرفدر  خرید  تصمیم 

حوزه درمان و در    امراین    . اماشوندی مرا متقبل    هانهیهزو    رندیگیمبرای خود  

 بهداشتی عمدتاً از یکدیگر جدا هستند. یهامراقبت

 

یا همان محصول تجهیزات پزشکی    کنندهمصرفدر این روش    میدانیمچنانکه  

درمانی،برای  را    هانهیهزبیمار   مراکز  پزشک،  به  تجهیزات   ها مهیب  خرید 

نوع کالا مستقیم با بیمار نیست بلکه پزشک، مراکز   عینو وظیفه ت   نمودهپرداخت

و   نوع    کنندهانتخاب  عملاً  هامهیبدرمانی 

و   هستند   صورتبهبیمار    تیدرنهاکالا 

را    یهاپرداخت  میرمستقیغ عهده مالی    بر 

 .ردیگیم

بیمار   این   گیرندهتصمیملذا  و  نیست  خرید 

تجهیزات  فروش  و  بازاریابی  شکل  موضوع 

دیگر   صنایع  به  نسبت  را    تر خاصپزشکی 

  نموده است.
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 : هانامه یگواهو   مجوزها-3

خود  و فروش یک کالا    بازاریابی  ختهیدرآمعنصر    نیترمهم  چنانکه واضع است،

این در حالی است که عرضه کالاهای تجهیزات پزشکی و محصول است و  آن  

 وجود دارد.در عرضه آن مهمی  یهاتیمحدودکالاهای فناورانه این حوزه 

این  زیرا   مورد  خاصی    یهانامه یگواه  بایدمحصولات  در عرضه  مراجع   دییتأکه 

 گردد. ارائهصلاحیت داخلی و خارجی است،  دییتأاستانداردی و 

و   گواهینامه  ص  معمولًا  مجوزهااین  وزارت  طرف  تجارتاز  معدن  وزارت  نعت   ،

صدور   دییتأمورد  بهداشت و درمان و آموزش پزشکی، موسسه استاندارد و مراکز  

 .گرددیمصادر  یالمللنیب یاستانداردها 

مازاد بر    یهانهیهزدارای    هانامهیگواهو    مجوزهالذا طبیعی است که کسب این  

این   آیا    ضمناً  .باشد یم  کالاهاروی  که  شود  مشخص   گر مهیب  یهاشرکتباید 

 .و یا خیر دهندیمپرداخت این تجهیزات را تحت پوشش خود قرار 
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 : هاداده حفاظت از  -4

صنعت  که    میدانیم از  سلامتدر  حفاظت  برای  تقاضا  و    یهاداده ،  شخصی 

 بسیار زیاد است. افراد و آمار مربوطه سلامتی 

 

و فروش تجهیزات پزشکی برای   در بازاریابی هادادهبر نحوه پردازش موضوع  این 

 زیادی دارد. ری تأثبهداشتی  یهامراقبت درمان و

با   آن  زمان  و  ارتباط  چگونگی  و  ارتباط  نوع  در  موضوع  این  همچنین 

 . کندی منهایی جهت خرید محصول نقش مهمی ایفا  گیرندهتصمیم
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 تلاش برای توسعه: -5

در   و کالاهای فناورانه  پزشکیتجهیزات  توسعه محصولات جدید در    یها چرخه

 بیشتر موارد بسیار طولانی است. 

 

از   معناست که  بدان  محصولات تجهیزات فروش  بازاریابی و  بخش    سوکیاین 

بازار  پزشکی   اختیار  در  را  جدیدی  محصولات  دهد.  تواندینمهمیشه  از    قرار  و 

 . خواهد بودبسیار بالایی همراه  یهانه یهزسوی دیگر توسعه با 

فروش   هانهیهزاین  پس   با  اغلب   محصول  باید  محصول  همان  و  شود  جبران 

 .شودیمبه بازار عرضه  هادهه یا  هاسالبرای 
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 و فروش  بازاریابی   روندتوجه به 

باید بررسی دقیقی شود که کدام روند در بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی و 

 کالاهای فناورانه پیشگام است. 

 

و فروش چند سالی است که بازاریابی  ،  یابیمدرمی  ترقی دق  بامطالعهبدین منظور و  

 قرار دارد. در حال نوسانبهداشتی  یهامراقبتدر درمان بیماران و 

 اند عبارت این سه رویکرد    باشدیماین نوسان حاصل سه رویکرد نو در این بخش 

 . باشد یم از تمرکز بر بیمار، تحقیقات آنلاین، دیجیتالی شدن
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 تمرکز بر بیمار:-1

نو   رویکرد  سلامت  در  بخش  بیمار  که    شودیمملاحظه  در  فرآیند نقش  در 

فروش   و  پزشکیمحصولات  بازاریابی  فناورانه  تجهیزات  کالاهای    روز روزبه  و 

خدمات    هادرمان زیرا    .شودیم  ترمهم زندگی    یاندهیفزا  طوربهو  کیفیت  بر 

را مدنظر    موفقیت درمانی سریع  فقطنهو    کنندیمافراد مبتلا تمرکز    مدتیطولان

 دارند. 

 

توصیف  که    مینیبیم  عملاًپس   مدرن  پزشکی  در  را  رویکردی  محوری  بیمار 

. این بدان  دهدیمکه بیمار و نیازهای او را در مرکز فرآیند مراقبت قرار    کندیم

معناست که تمرکز دیگر فقط بر روی رویکرد درمانی نیست، بلکه بر کلیت نتایج 

ارتقای کیفیت  ب یترتنیابهبیمار است.   یا  ، موضوعاتی مانند قبل و بعد از درمان 

  .بهداشتی برخوردار هستند یهامراقبتزندگی از اهمیت محوری در بازاریابی 
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 تحقیقات آنلاین: -2

 صورتبهدر تجهیزات پزشکی  محصولات  بازاریابی و فروش    یها یبررس  هاسال

اما چند سالی است که اتکای بشر   رفتیپذیمتحقیقات میدانی و حضوری انجام  

 به تکنولوژی ارتباطات باعث تغییر شکل دریافت اطلاعات شده است. 

 

و   درمان  در بخش  مهم  رویکرد  نشان    یهامراقبتامروزه  که   دهدیمبهداشتی 

حوزه   این  در  و    یتوجهقابل  گسترش آنلاین    صورت به تحقیقات  است.  نموده 

 است.  رشداین روند روبه  هرروز

آنلاین   صورتبه   رندگانیگمی تصمو    کنندگانمصرفاطلاعات از    با ابزار جدید  لذا

  قابل دریافت و پردازش است. 
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 دیجیتالی شدن: -3

و ،  درماندر  محصولات تجهیزات پزشکی    ارائهو کمک به  های دیجیتال  فناوری

 گیرند.محوری بیشتری را به عهده می  های بهداشتی کارکردهایمراقبت

آینده موفق باقی بمانند، کالای تجهیزات پزشکی    دهندگانارائه اگر   بخواهند در 

 .همگام باشندجهانی باید بتوانند با این روندهای دیجیتالی شدن 

 

های بخش سلامت باید بازاندیشی کنند و زمینه برای تسلط بر این تغییر، شرکت

 کنند. جدیدی را ایجاد 

  ی ها کانال این است که همه   و فروش دیجیتالی  یابیبازار  رویکرددر  ایده اصلی  

خاص، این به معنای   طوربه  کنید.فروش را حول نیازهای مشتری به هم وصل  

کانال  فعالیتپیوند  با  محتوا،  بازاریابی  یا  ایمیل  مانند  دیجیتال،  در  های  هایی 

 معمولی، مانند گفتگوهای فروش توسط نیروی فروش است.  هایکانال
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بین   تعاملات مشتریان در  اشتراک   هاکانالاطلاعات مهم در مورد علایق و  به 

تا در زمان مناسب از طریق کانال مناسب با محتوای مرتبط به    شودیمگذاشته  

 گروه هدف خطاب شود.

 

به  فردی بهتر به هم مرتبط شوند،    یهاکانال که هرچه اطلاعات    باید دقت شود

نسبت   بازاریابی  همان  پزشکی  اقدامات  را  تجهیزات  با    توانیمهدفمندتری 

ارتباطات منسجم با این روش  نیازهای خاص مشتریان هدف منفرد تنظیم کرد و  

 گردد.بهتری در تمام نقاط تماس ایجاد 

اپحلراه مانند  دیجیتالی  میلیکیشنهای  بیمار،  بیشتری   افزودهارزش توان  های 

و   کرد  ایجاد  بیمار  زندگی  کیفیت  فرآیند  بخش  جهیدرنتبرای  از  بیشتری  های 

بازاریابی   در  مثال،  برای  داد.  پوشش  را  کالاهای مراقبت  و  پزشکی  تجهیزات 

از بیماران در   توانندنیز می  تجهیزات پزشکیهای بهداشتی، تولیدکنندگان  مراقبت

چالش با  روزمره  انسولین  زندگی  دوز  یا  خون  قند  سطح  بر  نظارت  مانند  هایی 

 حمایت کنند. 
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مشکل    کنندهحل   عنوانبه  یانده یفزا  طوربه  دیجیتالی  یهاحلراه  دهندگانارائه

پزشکی   تجهیزات  کالای  فروش  و  در    شوندیمتلقی  بازاریابی  را  اصلی  نقش  و 

 .کنندیمبازی کالا فرآیند عرضه 

فناوری  مداوم  پیشرفت  لطف  همیشه  دیجیتال  به  در    یهافرصت،  جدیدی 

طریق   یهامراقبتبازاریابی   از  شما  هدف  گروه  به  دستیابی  برای  بهداشتی 

 دیجیتال وجود دارد.  یهافرمت

که   کندیمفروش نیز صدق  بازاریابی و نیرویخاص  یها تیفعالاین امر در مورد 

برای    یها تماس از   الکترونیکی  جزئیات  فروش    یسازنهیبهویدیویی و  قرارهای 

 . کنندیماستفاده 

های  محتوا، فرمت تجهیزات پزشکی و کالاهای فناورانه این بخش،  در بازاریابی  

اجتماعی نقش مهمی را   هایو رسانه  سایتوبویدئوها، محتوای    :دیجیتالی مانند

 کنند. در توجه به پزشکان و بیماران ایفا می

 



60 
 

 

از   استفاده  افزایش  این،  بر  مانند وبینارها و    یهافرمتعلاوه   ی هاکنگرهتعاملی 

 . شوندیمجایگزین رویدادهای سنتی  یاندهیفزا طوربه آنلاین وجود دارد که 

فرمت  کمک  می  هایبا  اغلب  محتوا  شیوه دیجیتال،  به  و    ترفهمقابلای  تواند 

و    یگذار هدف شود  هدف انعطاف  صورتبه تهیه  گروه  برای  مستقل  و  پذیر 

ماندن  ، مدت  ها کیکلدقیق مانند بازدیدها،    یهادادهباشد. به لطف    یدسترسقابل

ارزشمندی در   یهافرمتو غیره،    فرد در صفحه جستجو  نیز اطلاعات  دیجیتال 

 .دهندیممورد علایق و نیازهای گروه هدف ارائه 
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 سومفصل 

 هافرصتو  ازهاین
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اعتماد فروشندگان   دیتوانیم  دکنندگانیچگونه تول

 د؟یجلب کن ی پزشک یفناور ی ابیرا در بازار  یاحرفه

از   این   یهابحث  نیتریاساس یکی  پزشکی  تجهیزات  فروش  و  بازاریابی  حوزه 

چگونه   که  فروشندگان    میتوانی ماست  اعتماد  شبکه  یک  تجهیزات   یاحرفهدر 

نهایی خرید را به از تولیدکنندگان معتبر و یا    رندگانیگمیتصمپزشکی و همچنین  

 واردکنندگان قانونی جلب نمود.

 

پزشکی و کالاهای    بازاریابی و فروش تجهیزاتدقیق در زمینه  مطالعه    کیدر  

حوزه   این  رو  ،مینیبیمفناورانه  بازار  هاروش همه    کردیکه  و   یابیدر  تجهیزات 

 :است یمتک یاز دو جنبه اساس یبیبر ترک یپزشک یها یفناور 
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 :فروشو  یاب یارزمختلف با یهاروش  وندیپ -1

 قیاز طردر تجهیزات پزشکی    میو فروش مستق  تالیجید  یها روش   بیترک  دهیا

 . دیآیم به دست یب یترک یابیبازار

 

ا ا  نیهدف  برا  ک ی  جادیروش  نو  فروش    بازاریابیجهت    ی مشتر  ی تجربه  و 

 .و فروش است  یابیبازار ندی فرآ کیدر نقاط مختلف  گامبهگام

 ، لینک دین  ،سایتوبمانند گوگل،    یتالیجید  یهاو کانال  یاجتماع   یها شبکه 

بس  ویژهبه  یپزشک  یهاپورتال   ا ی  نستاگرام یا بد  یمهم  ار ینقش  ا  ن یرا    فایمنظور 

فروشندگان    کنندیم  نیتضم  رایز  کنند،یم در  تجهیزا  یاحرفه که  پزشکی  ت 

ها و حلراه   یبرا  یآگاه  جادیو ا  یریگمیتصم  ند یزودتر در فرآمختلف    یهااستان

اما و    یپزشک  زاتیتجه  یفروش کالاها   ن ینو  یها روش   ی ها تی فعال  یبررس  تو 

پشت  یاتیعمل براکنند  یبان یفروش  ا  ی.  با  در   هایبررس  نیمثال  شرکت  توسعه 

 .افتد میاتفاق  یتخصص  ینارهایسم
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نو  کیمختلف کلاس  یها روش   وندیپ  نیا  طورکلیبه پس   است   یبدان معن  ن یو 

از    دیبا  تنهانهحوزه سلامت  فناورانه  و    یشکپز  زاتیتجه  یکالاها  یابیکه در بازار

 هدفمند   صورتبه   یفرد  یها تیفعال  دیمؤثر استفاده شود، بلکه با  طوربه هر کانال  

بتوانیم بهره بهتری از موقعیت فروش    درنتیجهگردد. تا    جادیا  رودررو  صورتبه  و

 آوریم.  به دستبالقوه   مشتریانکالا در بین 

و    یهاجنبهاز    گرید  یکی امثبت  ب  نیمهم  تعامل  و    یسنت  یها روش   نیروش، 

بر    یمختلف  نینو که  مس  گیریتصمیماست  مشتر  ندیفرآ  نیا  ریدر    ر یتأث  یانبر 

 . گذارندیم

فعالیت و  نگرش  نوع  اثرگذار  این  فرآ  یباعث  در  فروش   یاب یبازار  ندیبهتر  و 

 خواهد شد. محصولات تجهیزات پزشکی 
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  نبدا نیا  صنعت سلامت  فناورانهو    یپزشک  زاتیتجه  یکالاها  ابانیبازار  یلذا برا

 گیرنده تصمیمبر    یمیمستق  ریتأث  تواندی م  تنهانه  هاآن  یهاتیفعالاست که    یمعن

 . کندیم جادیا هاآنو شبکه  طیمح قیرا از طر  میرمستقی غ ریداشته باشد، بلکه تأث
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 :گرا ازیارتباط ن-2

  درفروشو فروش    یاب یبازار  یمختلف برا  یهاروش به همان اندازه که انتخاب   

این  هم وجود دارد و آن    یگریمناسب و مهم است، مطلب د  یپزشک  زاتیتجه

هدف    باشدی ممهم   گروه  با  چگونه  و  چطور  و    مانبالقوهمشتریان  که 

 ارتباط برقرار شود.  دیبا محصولاتمانخرید  گیرندگانتصمیم

 

و   حتوابدان معناست که م  نیفناورانه ا  یپزشک  زاتیتجه  یکالاها  یابیبازار  یبرا

باقالب ن  دیها  با  ترج  ازهایمتناسب   زات یتجه  دی خر  گیرندگانتصمیم  حاتیو 

 .ردیصورت پذ یپزشک

ا  اما نگاه درست    نجایدر  نکته  از  باید  است  توجهقابلچند  که  خاص    موردتوجه. 

 در این زمینه دست پیدا کنیم. یتردرستواقع شود تا بتوانیم به درک 
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تعیین مرحله   نیاز سازمانی،  نیاز فردی،  را در چهار بخش  نکات  این  بتوان  شاید 

 .برشمردبازاریابی اینترنتی  یها شبکهو  گیریتصمیم
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 :ی فرد ازین

بازار  سؤالی  نیاول در  فناورانه    یپزشک  زاتیتجه  یکالاها   یابیکه   تجهیزات و 

مورد خطاب قرار   ماًیمستق  دیرا با  یاست که، چه کس  ن یا  شودیممطرح    یپزشک

 م؟یده

 

فردی   نیاز  موضوع  در  که  توجه شود  بخش،  باید  کدام  )مثلاً  نقش شخص  هم 

ترج هم  و  عملکرد(  تماس   یشخص   حاتیکدام  مقابل    ییویدیو  یها)مثلاً  در 

 مهم هستند.  نجایا ر( دقیعلا دها،یبازد

و فناورانه حوزه   یپزشک  زاتیتجه  یکالاها  نگیمارکت  ریمهم است که مد  اریبس

در تجهیزات پزشکی کالا  دیدر خر یواقع گیرندهتصمیمبداند که  شهیهمسلامت، 

  او  ام یبه پ  ماًیتا بتواند مستقسروکار دارد    یحال حاضر با چه موضوعات و سؤالات 

 برقرار کند. مؤثریپاسخ داده و ارتباط 
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  کی  یبرا  درمانیجایگزین  یپزشک  لهیوس  کیکردن    دا یپ  لاو به دنبا  مثال  یبرا

 خاص است؟ ماریب

 ژه یو  یمحصول خاص با کاربر  کیدر مورد    یتجرب  یها گزارش   یدنبال بررس  ای

 ؟باشدیم

فن  ای اطلاعات  دنبال  مورد    یعموم   یبه  را    از ین  کی  که  باشدیم  یالهیوسدر 

 برطرف کند؟
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 :یسازمان ازین

که   دانیم  می  خوب  بازاریابی  فرآیند  یک  در  گرا  نیاز  ارتباط    ط ی مح  درکدر 

 است.  و حیاتی مهم خرید بسیار گیرندهتصمیم

 

فرآیند   این  در  اچراکه  به  کل  نکهیبسته  به   ی ها کینیکل  ،یخصوص  یهاک ینیما 

در  ید یتول یها شرکت ای یامنطقه یهاکینیکل  ک،ینیکل یها رهیزنج ،یدانشگاه

بنا به   تواندیم  یریگمیتصم  یندها یفرآ  م،یکنیبازار بهداشت و درمان مراجعه م

و تابع عوامل مختلف در آن سازمان و یا  متفاوت    ار یبسموقعیت و نیاز سازمانی  

 باشد. شرایط محیط کاربرد 

  ر یتأثاستفاده از محصولات متفاوت است که    طرف ازیک  یهاسازمان در اینگونه  

  ی گرید  یهاگروهافراد و    گریدارد و از طرف د  گیریتصمیم  یارها یدر مع  یادیز

ترکیبی از    تواندیمو درنهایت شکل نیاز سازمانی  دخالت دارند.    گیریتصمیمدر  

 باشد.  سازمانیدرونمختلف   مسائل
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معن  نیا که    یبدان  با  هاامیپاست  سازنده  اقدامات  مع  دیو  با    ی ارهایهم 

با    گیریتصمیم هم  و  سازمان  نهایی مختلف    گیرندگانتصمیمخاص  خرید 

 .داده شود قیتطبمحصول 
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 :گیریتصمیممرحله  نییتع

د  جنبه مرحله    گریمهم  مورد  در  در    ابیبازار  کی  عملکردشناخت  فروشنده  و 

 است.  داریمربوطه از طرف خر گیریتصمیم ندیفرآ

 

اولمثالعنوان به  یابیبازار  کیدر    معمولًا  دیجهت خر  یریگمیتصم   هی، در مرحله 

و   حضور  کی  ایو    یغات یتبل  نیکمپ  ک ی  ایمحتوا  تجهیدر  ،  یپرزنت  ت زاحوزه 

سازمان خود   ازیو رفع ن  ی، نوآورمحصول  رظاه  به خاطر  شتریب  داریخرپزشکی،  

 . کندی ماقدام به انتخاب محصول 

این   به محصول    اعتماد  جادیا  ،مرحله  نیبعدازا  کهیدرحال و  آن نسبت  کارایی  و 

 .شودیمواقع  موردتوجهتر مهم

 یپزشک  زاتیتجهمحصول    کی  درفروش فراموش کرد که    دیمهم را نبا  ن یپس ا

چه    قاًیدقفروشنده    کی  ایو    ابیبازار  عنوانبهشما   با    زا   یامرحلهدر  فروش 

 .دیخود مواجه هست داریخر
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که طبق    کندیمکمک    به شمامهم    نیاو توجه به    گیریتصمیمموقعیت  ناخت  ش

مرحله   تشخ  شتریب  بامطالعههمان  به  توجه  فرآتیموقع  صیو  را    فروشتان  ندی، 

 . د ییکمک نما یبه تداوم فروش قبل ا یکامل نموده و 
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 :ی نترنتیا یاب یبازار یهاشبکه

و تولید محتوای توجه به نوع مطالب شما    ست،ی ن  هم  تی اهمکمنکته که    نیآخر 

از    ینترنتیا  یابیدر شبکه بازار  تتانیساوبصحیح متناسب با شبکه اجتماعی و یا  

 . باشدیمطرف شما 

 

تو ا  دلینوع  انتشار آن در  برا  اریبس  هاشبکه  نی محتوا و   ی مثال وقت  ی مهم است 

 ی گزارش شخص   ک یاقدام به انتشار    لینک دین مانند    یشبکه اجتماع  کیشما در  

از    یکیدر  یهم قابل استناد است اما وقت   یررسمیغو    یشخص   یمحتوا  ،دیکنیم

مرجع گزارش با مهر    دیبا  دیکنیمگزارش    کیخود اقدام به انتشار    یهاتی ساوب

ادار  کی مربوطه در داخل    یمعتبر و رسم   ارائهسربرگ معتبر    ک ی  ایو    یفرمت 

 .گردد

در    ا  یابیبازار  کیپس  فروش  بر    سایتوب  دیبا  ینترنتیو  علاوه  شما 

 استفاده کند. مناسب  یهاقاباز محتوا و  ق،یدق یها یده آدرس 
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مد از  ب  تواندیم  ییویدیو  یهافرمتو    ایاستفاده  جذب  مخاطب   شتریضمن 

او را    داریخر  اریرا در اخت  یتریبصرو    ترقی دقاطلاعات   بتواند بهتر  قرار دهد تا 

 از شما کند. دیمجاب به خر

و و فروش تجهیزات پزشکی    یکی دیگر از ابزارهای استراتژیک که در بازاریابی

و درمان  در  فناورانه  نباید    یهامراقبت  کالاهای  شود،    کمدستبهداشتی  گرفته 

 اجتماعی است.  یهارسانه

بازاریابان   اینجا  با    توانندی مدر    ی ها مراقبتصنعت    گیرندگانتصمیممستقیماً 

 بهداشتی در تماس باشند. 

خاص با استفاده از عملکرد    طوربه   توانی مکاربر را    یهال یپروفاسایر    تیدرنهاو  

افراد    منظوربهجستجو   فیلتر   ،مناسب  رندهیگتماس شناسایی  متخصصان  مانند 

 کرد.
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گروه   هایرسانه فیلتر کردن  امکان  و اجتماعی  با جزئیات  را  پزشکی  های هدف 

عملکرد   درنتیجهدهند و  ارائه می  هاآنبه    خاصارائه تبلیغات هدفمند یا محتوای  

 .دهندفروش را افزایش میبازاریابی و به طبع آن 
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  یکالاها یابیرا در بازار ینترنتیا یابیبازار ندیفرآ توانیمچگونه 

 کرد؟  یسازادهیپدر عمل  یپزشک  زاتیتجه

در حوزه تجهیزات    ینترنتیا  یابیبه بازار  کردیاگر ارزش رو  یحت  حالا دریافتید که

تئورپزشکی   سؤال  یدر  باشد،  آشکار  برا  یکاملاً  شرکت  یاریبس  یکه    ی ها از 

است    نیا  ماندیم  یباق  یپزشک  تجهیزات  کنندهعیتوزو واردکننده و یا    دکنندهیتول

  لیرا به عمل تبدمنسجم متکی بر اینترنت  روش    ن یا  یایمزا  توانیکه چگونه م

 کرد.

 

در ادامه به    .قرارداد  یموردبررس  قیمرحله را دق شش   دیاست که با  ل یدل  نیبه هم

 بررسی این شش مرحله خواهیم پرداخت 
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 :دیمخاطبان هدف را درک کن - 1 مرحله

  گیرندگانتصمیمارتباط با    یبرقرار  دیداده شد، کل  حیکه در ابتدا توض  طورهمان 

یا   و  درمانی  مراکز  در  درک   ،مختلف  یهااستاندر    یاحرفهفروشندگان  خرید 

 .شودیممربوط   هاآن است که به  یو موضوعات سؤالات، ها چالش

 

و محصولات فناورانه با   یپزشک  زاتیتجه  یابی بازار  یگام در اجرا  نیاول  ن،یبنابرا

 .شودیمشناخت اهداف آغاز 

 موضوع استفاده کرد:   نیبه ا دنیرس یبرا توانیمکه  اردروش وجود د نیچند
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 : های نظرسنج مصاحبه ها و -الف

آ نظر  به  است ساده  اندازه که ممکن  گروه هدف شما    دیبه همان  در درک  اما، 

 . ستین مؤثر هاآن از  میپرسش مستق اندازهبه زیچچیه

 

کالاها   یپزشک  زاتیتجه  دکنندهی تول  یها شرکت  بیترت  نیبد فناورانه   یو 

 .استفاده کنند هایسنج ازنظر توانندیم یپزشک

تا    نیچند   توانیمرا    هاینظرسنج  نیا کرد  تکرار  اطلاعات   یآور جمعمرتبه 

 .افتدیاتفاق ب ترقیدقو  ترکامل

به اهداف   دنی جهت رس  یاحرفهمصاحبه با فروشندگان    گرید  یها روش از    یکی

 است.  ییهدف نها  عنوانبه  یمشتر ازین کی ترقیدق

نهایی خرید محصول شما، خریداران بالقوه و   گیرندگانتصمیمپاسخ    معمولًاالبته  

 ها آناز طرف    یدر مراکز درمان  ازین  کیو مشخص کردن    یاحرفهفروشندگان  یا  

 خواهد بود. ترقی عمو  ترقیدق
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ارزشمند باشد. از    اریبس  یاب یبازار  یاستراتژ  یبرا  تواندیم  یف یک  یهامصاحبهپس  

درمان  گرید  مؤثر   یها روش  کارشناسان  و  متخصص  پزشکان  با    یمصاحبه 

  ی ازها ین  توانندیم  هاآناست    یپزشک  لهیوس  یاصل  کنندگانمصرف   عنوانبه

 شما قرار دهند.  اریخود را در اخت یواقع 

 ، بالقوه و بالفعل  انیاز مشتر  باز خود  ندیسه فرآدر اینجا مطلب مهم آن است که  

و    یاحرفهفروشندگان   و   یپزشک  متخصصان و  خبره    کنندگانعیتوزاستانی 

محصول    گیرندگانتصمیم شماخرید  رس  به  ن  دنیدر جهت  و  اهداف   ی ازهایبه 

را   ازهاین  نیتریاصلکمک نموده تا  ،  موردنظر  یپزشک   لهیمصرف کالا و وس  یواقع 

 . دیده صیتشخ

ارزشمند   اطلاعات  این  باید  فراسپس  و    یابیبازار  ندیدر  فروش  به    ا یو  بازخورد 

 .دییمنعکس نما شدهثبت واردکنندهو یا  یدی واحد تول
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  فروش منظوربه یپزشک  زاتیشرکت تجه کیبه اهداف   دنیرس یبرا هانیاهمه 

  است. یو کاربرد مؤثربهتر 
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 :هاداده  یابیارز-ب

بر    یپزشک   یفناور   یها شرکت  طور به  توانندیم  میمستق  سؤالاتعلاوه 

 کنند.  لیوتحله یتجز زیگروه هدف را ن یهاداده  میرمستقیغ

 

 ی بازخوردها گوگل، سایت جستجو شده در  یهاعبارت لیاز قب یموارد یبه عبارت

از   اصلح  یهاداده  نیو همچن  ،ی پزشکخاص    یها و پلتفرم  یاجتماع  یهاشبکه

نرخ باز شدن    ،و صفحات مختلف آن  سایتوباز    دیمانند بازد  یتال یجیتعاملات د

 ن یا  درواقعمشترک، که    یهااز پست  دهایو بازد  هاکی کل  ایتبلیغاتی    یهالیمیا

گروه هدف   ی ازهایو ن  قیدر مورد علا  یارزشمند   جیتا نتا  دهدیماطلاعات اجازه  

بخش،   این  فناورانه  کالاهای  و  پزشکی  تجهیزات  محصولات  خرید  حوزه  در 

 گرفته شود. تریکل طوربه
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و    نیا  افتیدر در  اطلاعات   ی ابیبازار  نیکمپ  کی  یابر  یساز آماده بازخوردها 

پزشکی  یغات یتبل تجهیزات  کالاهای  فروش  و  بازاریابی  حوزه   توانیم،  در 

جامعه هدف شما    ی انیو تعداد مشتر  هاخاستهاز    تریواقع  نیتخم  کی  کنندهانیب

 باشد. دقیق  طوربه

 

شما    گریدانیببه  ای  موردتوجهموضوعات    یاجتماع   یهاشبکهدر    د یتوانیم حالا 

خر خود   دیجامعه هدف  ده  محصول  پاسخ  طرفدیرا  از  و  رد  ز ین  ی.  فعال   یابیبا 

 ی زیربرنامه از جامعه هدف نسبت به    آمدهدستبهبا توجه به اطلاعات    دیتوانیم

 .دیاقدام کن یمشتر  ازیبنا به ن دی، فروش و تولیابیبازار رامونیپ ترقیدق
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 پرسونا:  جاد یا-ج

که   اندازه  همان  و    یآورجمعبه  هدف    هادادهاطلاعات  گروه  مورد  و  در 

پزشکی    گیرندگانتصمیم تجهیزات  کالای  خرید  مطلب   ،باشدیممهم  نهایی 

که    ن یا  گرید از    شدهآماده   یخوببه است  بتوان  تا  و  باشد  اطلاعات   ها داده این 

 .نیداستفاده ککالای خود  یابیفروش و بازار یبرا

 

است   اجتماعی  آن چهره  یبه عبارت  ایکار، پرسونا    نیا  یروش محبوب برا  کی

 .دینما  یرا بررس بازخوردهابتواند  تا کند،یرون ارائه میب یایکه فرد به دن

با  ی هایژگیو  نیترمهم   ن،یا  یبرا هدف  حوزه    کیتکرار    دیگروه  موضوع، 

رو  یهاشبکه  ،ی ارتباط  یهاتیاولو  ،یموضوع بر  که  باشد  فرد   کی  یمختلف 

 . شودیم ینیبشیپ یال یخ

خانم    کیتوسط    تواندیمگروه هدف    ک یاست که    یبدان معن  ن ی، امثالعنوان به

 .شود تی تخصص حما یدکتر دارا
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 ک ینیکل  کی   یبخش انکولوژ  سیساله، رئ  43زاده،    نیحسدکتر  خانم  "  :به فرض

 ".و مادر دو فرزند یدر شهر تهران، عضو انجمن انکولوژ یدانشگاه

 

عناصر    نیا  در آگاهانه  ادغام  هدف  شخص   یاحرفه مثال  ملموس   منظوربه  یو 

مشتر امکان    شده نییتع  یواقع  انیساختن  حد  تا  تا    ی تر قیدق  د ید  میبتوانبوده 

 .میکن داینسبت به جامعه هدف پ

  ی ها شبکهکانال در  کی ایو  یشبکه اجتماع  کیدر  هاآن هنگام پرداختن به  رایز

تخصص  ی اجتماع تنها  ن،  محتوا  با  اهم  ستیمرتبط  غر  تیکه  بلکه    زه یدارد، 

  دیخر  گیرندهتصمیم  مسئولو    یکه پشت مشتر  یبه فرد  یابیدست  یمناسب برا

ن  یپزشک  زاتیتجهکالای   دارد،  به هدف شما    دنیدررس  ییبسزا  تیاهم  زیقرار 

 دارد.  تانیکالا فروش  منظوربه

 ارائه قابلرا تعریف نموده و محتوای    موردنظرپرسونا    ترقیدقهرچقدر که بتوانید  

در   او  نسبت    یهاشبکهبرای  همان  به  کنید  ایجاد  بیشتر    دیتوانیماجتماعی 

  آورید. به دستمخاطب خاص برای محصول خود 
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 :هیاصول اول  جاد یا  - 2مرحله 

هدف    یازهاین  نکهیا  محضبه  پرسونا    یپزشک  زاتیتجه  درفروش گروه  و 

خرید کالاهای تجهیزات پزشکی شما حاصل شد حالا   گیریتصمیمدر    موردنظر

اطلاعات   این  گرد  قرارگرفته  یموردبررسباید  مشخص  چه  دیو  که   یبرنامه ، 

 دارید. مخاطبتانمشخصی در جذب 

 

  زاتیتجه  لهیو فروش وس  یابیکه تمام اقدامات بازار  موضوع  ن ینوبت ا  حالا پس  

 :میبنا نه یمشتر  ازیرا بر اساس نوع ن یپزشک
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 :فروش یهااستدلال و  امیپ 

ن  بر   زات یتجه  یکالا  یاب یبازاربخش  ،  شما   هدف  داران یجامعه خر  یازها یاساس 

تدو  یواضح   یها امیپو    هااستدلال  دیبا  یپزشک خر   نیرا  که  در   دارانیکند  را 

 .دینما دیمورد محصولات خود متقاعد به خر 

 

با جامعه هدف شما  از جامعه هدف    یتوجهقابل  طوربه  توانندیها ماستدلال  نیا

 . متفاوت باشند ،همان محصول ی، براگرید

  ای  خودشان  یدر مطب خصوص   متخصص  پزشکان  ا یآ  نکه یمثال بسته به ا  یبرا

مورد خطاب  کی نیدر کل یتخصص  یها بخش یروسا  عنوانبهپزشکان متخصص 

متفاوت مورد خطاب قرار گیرند. و استدلال فروش    یهاامیپ، باید با  رندیگیقرار م

 و زاویه دیدشان تعریف شود. هاآنکالا بنا به موقعیت 
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نکته   این  که  یدرکقابل پس  و   باشد،  نگرش  به  بنا  شرایط  تمام  در  کنیم  توجه 

باید    گیرندگانتصمیمموقعیت   کالا  یهااستدلالنوع  خرید  تجهیزات فروش  ی 

 . باشدیممتفاوت پزشکی 

 

نحالنیدرع هم  که  است  مهم  بازار  یروی،  هم  و  و   هاامیپ  یاب یفروش 

منت  یمنسجم  یها استدلال برا  نیا  کنند.  قلرا  راه   ی ریتصو  جادیا  یتنها 

 .خارج است یایدن یبراشما از برند  متقاعدکنندهاز همه  ترمهمو  کنواختی
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 و فروش:  ی ابیراه بازار نقشه 

فروش    یاصل  ام یپ  نکهیا  محضبه بحث  طرف و  از  پزشکی  تجهیزات  محصول 

 صورت به  دیبا   ی شماو فروش کالا  یابیمشخص شد، نقشه راه بازارشرکت شما  

 شود. نییتعکامل 

 

و فروش    یابیبازار  کیبه    دنی رس  یبرا   یاتیکه از کدام نقاط ح  یاستراتژ   یعنی

تجهیزات    مطمئن محصول  زمان  تانیپزشکبرای  چه  در  برنامه    یو  چه  با 

 استفاده شود.  مشخصی شدهنیتدو

  ی اب یبازار  یهاکه چگونه کانال  کندیم  نییو فروش تع  یابینقشه راه بازار  نیبنابرا

فعال فرد  یهاتیو  م  یفروش  متصل  هم  بنابرا  شوندیبه  فقرات   نیو  ستون 

کالاها   یپزشک   زاتیتجه  یاب یبازار  کردیرو در    یو    تالیجید  شبکه  کیفناورانه 

 .کنندیم دایشکل پ
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که    است  با    نیب  یمعقول  طوربه  هااستدلالو    هاام یپمهم  مربوطه  تماس  نقاط 

 شوند. میتقس یمشتر

 

ابتدا توجه خود را به    ی، منطقمثالعنوان به خود در   یمنطق  یهاحلراهاست که 

  شتریب  اتیبعداً به جزئ  نکهیقبل از ا  ،د یجلب کن  ان یمتعدد مشتر  سؤالاتمواجه با  

چگونگ مورد  مشتر  هاپاسخو    هاحلراه   نی ا   نهیبه  مادغا  یدر  کار    بالقوه،  انیدر 

 .دیبپرداز خرید گیرندگانتصمیمو  پزشکان
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 :سایتوب

به    یاندهیفزا  طوربهاینترنت  امروزه با رشد چشمگیر ارتباطات در فضای مجازی،  

پزشکی   دانش  برای  تماس  نقطه  موضوع  است.    شدهلیتبداولین  این   تنهانه و 

مراکز درمانی این موضوع حیاتی  برای بیماران، بلکه برای پزشکان، پرستاران و  

کی و  درمان  وضعیت  از  را  بروزی  اطلاعات  که  خدمات  است  عرضه  و فیت 

 داشته باشند. بروزترین تجهیزات پزشکی مصرفی و دستگاهی 

 

  مستقیم  طوربه کاربران بتوانند  ها است که  فرصت عالی برای شرکت  کین یا  پس

 را هنگام جستجوی محتوای مرتبط انتخاب کنند.  هاآن

بازاریابی  مثالعنوان به در  در   توانیم،  بهداشتی   یهامراقبت،  مرتبط  مقالات  از 

برای    سایتوب اطلاعاتی  ویدیوهای  با    یاندازراه یا  اولیه  دیجیتال  تماس  نقاط 

 متخصصان پزشکی استفاده کرد.

مشتری متخصص پزشکی با بین  این نقاط تماس پایه و اساس توسعه یک رابطه  

 . دهدی مرا تشکیل  کالای تجهیزات پزشکی کنندهعرضه یها شرکت
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بخش    نیتریاصلفناورانه    یو کالاها   یپزشک  زاتیو فروش تجه  یابیبازار  یبرا

نگهدار  و  داده  در  یورود  تمام  شرکتتان  سایتوب  اطلاعات  آن  در  که    ی است. 

م   یارتباط   یهاکانال  همهو    یابیبازار  یهابخش قرار  هم  کنار    نیا  .رندیگیدر 

  قوهبالمشتریان    ازیموردن  دیجد  یهاسرنخ  یدرگاه تماس برا  نیاول  دیبا  سایتوب

 . شما باشد

طر  هاداده   نیا تبل  قیاز  و  رسانه  غاتیمحتوا  پلتفرم  یاجتماع  یها در   ی هاو 

  سایت وبو به    ندیآیجستجو در گوگل به دست م  یجستارها   قیاز طر  ای  یپزشک

م ارسال   سایت وب  یرو   آمدهدستبهاطلاعات    نکهیا  محض به  .شوندیشرکت 

مشتر  ،ردیگیم قرار  شرکت   است که  اساس    یمهم  به    اش علاقه  ای  سؤالاتبر 

 . انتخاب کنند هاآناز  یکیموضوع خاصی 

شرکت شما نقش   سایتوب  یاصل  صفحاتکه    مینیبیمبا توجه بیشتر،  پس حالا  

 دارد.  مخاطبتاندر جذب  یدیکل
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که    نیهمچن ورود  بالقوه  صفحات  مشتری  و  کلپس  کاربر  رو  کیاز    کی  یبر 

  تأثیرگذارمهم و  اریبس ،ردیگیمقرار  هاآن در  دواژهیکل کیو یا  غیتبل کی ایمقاله 

 هستند. 

 

بازد  رایز همه  شما    سایتوب  دکنندگان یفرستادن  علاقه  شرکت  به  توجه  بدون 

و افراد نسبت به اهداف  باشدیمتباه شا ،شرکتتان سایتوب یبه صفحه اصل هاآن

بامدنظر    دواژهیکلو  جستجو   مربوطه    دیخود  صفحه  به  به  پاسخ  مورد  در 

 هدایت شوند.  سؤالاتشان

مهمی  نیا بلافاصله    موضوع  که  به    هاآن است  که   دیکن  تیهدا  یاصفحهرا 

ورود صفحات    جادیمثال ا  یبرا  ن،یبنابرا  سروکار دارد.  هاآن  یازهایبا ن  صراحتبه

برا مختلف    یمختلف  پزشکی  محصولات  اما    باشد.  یمنطق   تواندیمتجهیزات 

که   فرمایید  نورود  صفحات  حتی  توجه   ک یمعرفی    یبرا  توانندیم  زیمختلف 

 . باشند دیمفتجهیزات پزشکی محصول 

 



94 
 

 

بین    یآورجمع  یبرا  مثالعنوان به از  بالقوه  پزشکمشتریان  از   یمتخصصان 

 از این روش استفاده نمود. توانیم مختلف یها تخصص

 شوند یموارد    تتانیساوبافرادی را که به  باید،  نکته بسیار مهمی است که شما  

در یک    نامثبتخبرنامه و یا  اشتراک در  از طریق    شمارامجاب کنید که مطالب  

 ار و کنفرانس علمی یا قرار ملاقات حضوری دنبال کنند. نسمی

بر   با  علاوه  طریق  بازدیدکنندگان  ارتباط  که    تیساوب از  دانیم  از  بازاریابی  می 

 ی هاحلراهیا  خاص    یها یماریبتوجه به موضوعاتی مانند    تواندیممحتوا  طریق  

را جلب  و فناورانه حوزه تجهیزات پزشکی متخصصان پزشکی را به خود  نوآورانه  

 کند. 
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محتوا   بازاریابی  استراتژی  اهداف  از  دیگر  در    تواندیمیکی  انگیزه  بین  ایجاد 

 . خوانندگان برای فعال کردن نقاط تماس بیشتر باشد
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 :توجهجلب   - 3مرحله 

خرید   گیرندگانتصمیمیان بالقوه و  مشتر  توجهجلب  جادیا  محضبهحالا در ادامه  

آمادگی شرکت،  به شبکه اینترنتی    هاآنو ورود    تجهیزات پزشکی از شرکت شما،

 . ردیپذیماولیه انجام 

 

 تجهیزات پزشکی و کالاهای فناورانه یابیبازار  مرحله بعدی این است که روش 

ب بالقوه    یپزشک  گیرندگانتصمیمفعال    طوربهتواند  شرکت شما  را به  و مشتریان 

 کند.  تی هدا دیخر فرآیندسمت 

مشتریان  گروه  یرساناطلاعبرجسته در  گاهیجا  کسب دیباشرکت شما  هیهدف اول

الکترونیکی   هدف درگاه  عبارتیا  .  باشد  از طریق  که    یبه  بدانیم  اباید   نیهدف 

 د یکن یمعرفبرای مشتریان بالقوه  حل راهکی عنوانبهرا  تانخودشرکت است که 

محصولات تجهیزات    یاصل  ی ایادر مورد نحوه عملکرد و مز مشتریان بالقوه  و به

 . دیاطلاع ده شرکتتانپزشکی 
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مارکتینگ تجهیزات  یک  ،  شودیمشروع    یواقع  گیریتصمیم  ندیفرآ  کهیهنگام

خود  شروع    یبرا  یمهم   تیموقعپزشکی     انتانیمشتر،  طرفازیک:  ردیگیمبه 

حل    به دنبالو درگاه الکترونیکی شما    سایتوبفعالیت خود در  شروع    محضبه

بخش  کارمندان  طرفی  از  و  هستند  محصول  انتخاب  و  خود  خرید  مشکلات 

و    و مثبت با مشتریان بالقوه   مؤثربرای برقراری یک ارتباط    توانندیمفروش شما  

 در تماس باشند. خرید  گیرندگانتصمیم

 

 ی مجله تخصص   کیمقاله در نوشتن مانند  کیکلاس  یابیبازار یهاروش بر  علاوه

اساساً به  تجهیزات پزشکی یابیدر بازار  تالیجی د  یهاکانال  ،یپست  یهاارسال  ای

 :شوندیم میتقس دودسته
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 کسب مشتریان بالقوه طبیعی

و   پزشکمشتریان  تجهیزات   گیرندگانتصمیمو    ی متخصصان  کالای  خرید 

بنام    ند،یآیشرکت به دست م  معمول  یمحتوا  قیکه از طرپزشکی شرکت شما  

 .شوندیم دهینامبالقوه طبیعی  مشتریان

 

ا  یبرا از   شودیم  ، متخصصان و کادر درمانیشامل پزشکانگروه    نیمثال،  که 

در  یجستارها   قیطر شرکت  به صفحگوگل   جستجو  الکترونیک  درگاه  شما  ات 

 . شوندیموارد 
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طر  مثال عنوانبه   ای طب  قیاز  اینترنتی  یعیمحدوده    ی هاپست   ، جستجوهای 

 .شوندیمدیده   لینک دیناجتماعی مانند  یهاشبکه

 

طبیعی بالقوه  مشتریان  کسب  در  موفقیت  در   مدتیطولان  یگذارهیسرما  ،رمز 

رسمی  مرتبط  مطالب  و    محتوا صفحه  شما    سایتوبدر  است. شرکت 

فناورانه  ی ابیبازار  ،بیترتنیابه و  پزشکی  تجهیزات   طور به   تواندیم کالاهای 

 .دهد شیافزا یع یطب صورتبه در بازار را  ه شدن شرکت شما دید یتوجهقابل
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 کسب مشتریان از طریق پرداخت هزینه 

  تواند یمتجهیزات پزشکی    نگیمارکت  بازاریاب و  ،مشتریان بالقوه طبیعیعلاوه بر  

 ی خاصی در پخش محتوا   یبرا  ایخاصی را با پرداخت هزینه قرار دهد.    غاتیتبل

 . پرداخت نماید نهیهدف مناسب هزجامعه  کی

 

  خاص   یغاتیتبل  یفضاپویا و یا ایجاد یک    غاتیتبلبازاریابی و    بدین ترتیب جهت

  انیمشتر تا    شودیمآگهی و مدیا با پرداخت هزینه    انتشاراقدام به    هاتیساوبدر  

بتوانند   گیرندگانتصمیمو  بالقوه   شما  شرکت  پزشکی  تجهیزات  کالاهای  خرید 

کل از  به    کیپس  مربوطه    درنتیجهو  شما  شرکت    سایت وبکردن  صفحات  به 

 شوند.  تیهدا

مقابل  طبیعی  در  بالقوه  مشتریان  کسب  روش  ،  روش  این   ، یپول  یمحتوادر 

 . دهدیم شیافزابرای شما موجود را  یبه محتوا یدسترس
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مثال   محتوا  یهانمونه از    یکیبرای  شبکه   یخبر  فیلددر    شدهتیحما  یآن 

 است.  لینک دیناجتماعی 

 

از  تا    کنندیمزیادی    یها نهیهزها  شرکت  کهمحبوب است    یااندازهبه   زیگوگل ن

 داده شوند.  شیخاص نما یجستجوها یخود برا سایتوب طریق

روش کسب مشتریان از طریق پرداخت هزینه باید توجه  در مقابل  می دانیم که  

برای  تریاقتصادکرد که روش کسب مشتریان بالقوه طبیعی دارای هزینه کمتر و 

 است.  شرکتتان
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  ،بخش مارکتینگ شرکت قرار گیرد  یموردبررسلذا انتخاب نوع روش باید دقیق  

پرداختی   هزینه  ازای  به  شود  مشخص  جهت    طوربهتا  بازده  میزان  چه  دقیق 

روش  در کدام    یور بهرهبالقوه وجود دارد. و آیا صرفه اقتصادی و    انکسب مشتری

 رعایت شده است.بهتر 
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 :میشامل فروش مستق  - 4 مرحله

  ی جزئ   تیموفق  کیخود    در کسب مشتریان   و محتوا  هاحلراهاز  استفاده    یآگاه

 راه و   انیاست، اما البته پا کالاهای فناورانه تجهیزات پزشکی و   ی ابیبازارمهم در  

 .ستین یمشتررسیدن به 

 

بازار  رغمیعل  رایز اقدامات  به رشد  رو  از    یشخص  یبانیپشت  تال،یجید  یابیارتباط 

اصل  یروین نقش  همچنان  فرآ  یفروش  در   یابیبازاردر   گیریتصمیم  ندیرا 

 . کندیم فایا تجهیزات پزشکی و کالاهای فناورانه

از خدمات   یبان یو پشت  تالیجیتماس د  نیاول  نی است که انتقال ب  یضرور  نیبنابرا

 . تا حد امکان راحت باشد یدانیم

  



104 
 

 آموزش

 م،یو فروش مستق  تال یجید  یابیبازار  نی ب  آمیزموفقیتبهتر و  ارتباط    جادیا  یبرا

در    ژهیآموزش و ترک  یهاتیفعالکارکنان  نوین    یب یفروش  و    موردنیاز کلاسیک 

 است. تجهیزات پزشکی  یها شرکت

 

شرایط  مورد    نیا به  موضوعات  تواند ی مبنا  بازار  یشامل  طر  یاب یمانند   قیاز 

همچن   یاب یبازار  ،یاجتماع  یهارسانه و  دور  راه  از  فروش  و   یابیارز  نیمحتوا 

و    سازیغنی،  هاداده  جامع   مستمر  سازیبهینهدانش  روش  یک  در 

 باشد.  اجراقابل شدهریزیبرنامه 

فروش  ویژهبهلذا   که  است  پزشکی  میمستق  ندهمهم  تجهیزات  که    کالای  بداند 

نقش خود  تأثیرگذاریو  تالیجید یابیبر اقدامات بازار مؤثر طوربه تواندیمچگونه 

 .بردارد  یمؤثرترو  تریعمل یهاگام
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ا انجام  با  ن یدر  فروشندگان  با    دی کار،  را  رسیدنخود  راه  و  به    یمشتر  تفکرات 

تصمیمی در جهت خرید محصول بیشتر آشنا نموده و نیازهای واقعی مشتری را  

 و بررسی قرار دهند.  موردمطالعه

و    ترعیسرمشتری را به انتخاب    تواندیمن هستم این دید آگاهانه و واقعی  ئمطم

 بهتر هدایت کند.
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 فراخوان در جهت اقدام:

شما و شبکه اجتماعی شرکت    هاتی ساوبفراخوان در  خاص    یها ستمیسوجود  

در جهت فروش محصول تجهیزات پزشکی شما  به یک اقدام عملیاتی    تواندیم

 منجر شود. 

 

شرط مشتر  یبه  که  باشد  داشته  وجود  جذابیت  این  و  که  بالقوه  یان 

و صفحه شرکت در شبکه اجتماعی    سایتوببا ورود به    خرید  گیرندگانتصمیم

 به تماس با شبکه رغبت کند. ترعیسر

ا  ییهانمونه مشتر  یها روش   ن یاز  بالقوه ترغیب  برا  تواندیم  را   یان    یفراخوان 

خبرنامه در  شما  اشتراک  سمشرکت  در  شرکت  و    یهامشاوره  ای  نارهای،  تلفنی 

 حضوری دانست. 
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به تبادل منظم  و مشتریان  است که در صورت امکان، علاقه پزشکان    نیهدف ا

 تجهیزات پزشکی و کالاهای فناورانه یابیبازار  و  جادشدهیا  با شرکت  دوجانبهو  

 اطمینان بین دو طرف شکل گیرد. به یک رابطه اعتماد و 
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 :ها یاستراتژ دادن  وندیپ

 :نکته مهم است که ن ی، توجه به ادر قبل شدهارائهتمام مطالب  باوجود

بالقوه  میمستق  یهاتماس   بیشتر" خرید محصولات تجهیزات   از طرف مشتریان 

 ".شوندینممنجر  فرایند نهایی و فروش محصولبه پزشکی 

 

نوینتال یجی د  یابیبازار  یبراهم  مطلب    نیا پزشکی    ی  براتجهیزات  هم   ی و 

 . کندیمصدق کلاسیک  میفروش مستق

 فیزیکی   حضوربنا به نیاز  هدف  مشتریان  گروه    یبرا  شهیهمباید    توجه شود که

شد.    جادیا  ان بالقوه یمشتر طرف  از    یعلاقه خاص  نکهیا  محضبه تا    دیداشته باش

 مناسب وارد عمل شود.فروش بتواند در لحظه بخش 
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بازار زمان،  آن  مستقاینترنتی    یابیتا  فروش  همراه   گریکدیبا    یخوببه  دیبا  میو 

 ها آنبلافاصله برای پزشکان و مشتریان  گیریتصمیمشده تا در یک شبکه واحد 

 به سمت فروش هدایت کند.  یخوببهرا 

فروش تجهیزات   بازاریابی ودر یک بخش  است که   یبدان معن  نیخاص، ا  طوربه

دو  پزشکی   فروش  هر  بخش  و  بازاریابی  استراتژیاز    دیبابخش   و  یاصل  یک 

کنن  کنواختی هر    داستفاده  دو  و  این  از  د  دیبابخش  تعاملات  مرتبط   یگری با 

نزدنباش تبادل  تمام اطلاعات در    که  مهم است  جهتازآناین دو قسمت    کید. 

 شود.به اشتراک گذاشته  هابخش  انیدر م یمورد مشتر
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بازاریابی  " با  ویژهبهبهداشتی    یها مراقبتدر  بالقوه  مشتریان  با  که  است  مهم   ،

مختلف با محتوای مرتبط تماس بگیرید. تنها از طریق   یها یاستراتژاستفاده از  

تمام   اثرات    توانیمبازاریابی    ی هاکانالهماهنگی هدفمند  و    ییافزاهم به  قوی 

نگاه کنید، اغلب  یطورکل به مشتری   نقشه راه. اگر به افتیدستپیام برند منسجم 

فروش    بازاریابی و  این نقاط تماس دیجیتالی هستند که راه را برای یک گفتگوی

می هموار  تأثیر و  کنند،  موفق  پزشکی  متخصصان  میان  در  برند  ادراک  بر 

 دهند.« ی افزایش میتوجهقابل عملکرد فروش را به میزان  نیبنابراگذارند و می
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 :نفوذ به شبکه  - 5مرحله 

یک    جادیادر    جانبههمهیک پلتفرم    ارائهقبلی    یکردها یرودر درازمدت، هدف از  

است که در خرید    رندگانیگمیتصم، مشتریان و  از پزشکان  داریپامرجع و    شبکه

  ک ی  عنوانبهبتواند خود را   تجهیزات پزشکیو واردکننده    دکنندهیتول  آن شرکت

 .کند تیتثبدر جامعه هدف کننده مشکلات متخصص و حل

 

کمک   الکترونیکی  محتوای    یهاارائهبا  جزئیات  اثربخشی   تواندیمدیجیتال، 

میزان   به  را  میدانی  دهد.  توجهقابل خدمات  افزایش  برای   هاآن از    توانیمی 

محل   در  ملاقات  ویدیویی  تبلتی  رایانه    باقرارهای  تماس  یک  در  دور  راه  از  یا 

 استفاده کرد.

این بر  تجهیزات    یهاارائه ،  علاوه  محصول  به    توانیمرا    تان یپزشکمربوط 

بتواند    یاگونه به مخاطب  که  کرد  کند،   هاآنروی    ییتنهابه تنظیم  کلیک 

 .نباشد دهندهارائههمیشه نیاز به  کهیطوربه
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این   که  است  این  الکترونیکی  جزئیات  بزرگ  و    هاارائهمزیت  سفت  ساختار  از 

جداگانه   صورتبهکه    دهندیم، اما به کاربر این امکان را  کنندینمسختی پیروی  

 تطبیق دهد.  موردنظرش مکالمه را با فرد 

 

فروش   از    تواندیمنماینده  زیادی  تعداد  پوشش  برای  الکترونیکی  جزئیات  از 

مقابل   برای طرف  اطلاعاتی که مخصوصاً  به  و  استفاده کند  مکالمه  فرآیندهای 

میزان   تواندیم پاسخ دهد. این امر  بیشتر دقت نموده و    ،مربوط استو    تیبااهم

 .ی افزایش دهدتوجهقابل موفقیت جلسات فروش را به میزان 
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 :طی واجد شرا یهاسرنخپیدا کردن 

بدانیم،   که  است  مهمی  موضوع  فناور  ویژهبهاین  بخش   ،یپزشکعلوم    یدر 

پزشکی  فروش   تجهیزات  صنعت  در  مختلف  اتفاق    شبهکی   معمولًامحصولات 

 . افتد ینم

 

با  است  تیبااهم  نیبنابرا صبورانه  بالقوه    که  خرید   گیرندگانتصمیمو  مشتریان 

پزشکی   تجهیزات  نزدیک  مستمر  ،  مؤثرمستقیم،  ارتباط  خود  محصول  برقرار  و 

 . دیکن

که    نیا معناست  که  بدان  تماسبدانیم  نقطه  فروش   کیبلافاصله    دینبا  یهر 

 را هدف قرار دهد. نهایی 
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و مفید   مؤثر  وابا محتشما مهم است که  دوطرفه ارتباطی یک در ابتدا  خصوصبه

آگاه  انگیزهیجان  شنهاداتیپ  ارائهو   کن  جامعه  یبه  نفوذ  طر  دیهدف  از   ق یو 

 . دیرا جلب کن هاآنواقعی اعتماد  آرامیبهتعاملات منظم 

 

و واجد    افتهی پرورش   یکاف   اندازهبه  دیدر ابتدا با  هاسرنخاز    یاریبس  ،دیگرعبارتبه

 .بگذارداساسی  ریتأث گیریتصمیم ندیبتواند بر فرآ یباشند تا فروش حت طیشرا
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 و دارای جایگاه ویژه: شدهشناخته  یهاچهرهاستفاده از 

بس  کی جامعه  اعتماد    شیافزا  یبرا   مؤثرو  مهم    اریاهرم  مشتریان  هدف  در  و 

از   استفاده  شما،  سخنرانان  یافرادبالقوه  مطرح  مانند  متخصص  پزشکان   ای، 

را با    یفعال نظر جامعه پزشک  طوربهکه    یپزشک  یهاانجمن  رهیمدئتیه  یاعضا

 . باشدیم، کنندیم  انیخود ب یها مشارکتو  هاارائه

 

کالای    توانندیم  شدهشناخته  یهاچهره این   از  پزشکی  استفاده    شمارا تجهیزات 

 توصیه کنند. میرمستقیغمستقیم و یا   صورتبه

و    مؤثردر یک جایگاه بالاتر بسیار    شرکتتان  یر یقرارگارتباط شما با این افراد در  

فرآیند   این  است.  شما   صورتبه  تواندیمکاربردی  بازاریابی  دامنه  در  چشمگیر 

 اثرات مثبتی را حاصل کند.
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استفاده   واقعیت  این  از  استراتژی  هنگام   کندی ماین  در  پزشکی  متخصصان  که 

و    گیریتصمیم همکاران  نظر  اهمیت    شدهشناخته  یهاچهرهبه  علمی  نظرات 

 . دهندیمزیادی 
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 نفلوئنسریایا  تأثیرگذار

« است. اما در دنیای  تأثیرگذاردر لغت به معنی » (influencer) اینفلوئنسره  واژ

به کسانی گفته میشبکه اجتماعی  اجتماعی  های  یا چند شبکه  شود که در یک 

 باشند.  شدهشناخته

 

های اجتماعی  های شبکهدر حقیقت سلبریتی  تأثیرگذاریا همان افراد  اینفلوئنسرها  

 .هستند

در    تأثیرگذاریافراد  اجتماعی    یهاشبکهدر   که  دارند  صنعت   یهانهیزموجود 

پزشکی  سلامت   تجهیزات  بخصوص  جامعه    کنندیمفعالیت  و  شناخت  مورد  و 

 پزشکی و سلامت کشور هستند. 

کافی برای مشتریان بالقوه شما قابل استناد و مهم   اندازهبهاین افراد    یها صحبت

 است. 
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تصم  یوقت از  محصولات  عمده    یگذارهیسرما  ماتیصحبت  خرید  تجهیزات  و 

براشودیمپزشکی   پزشکان  تجرب  ی ،  و  و    اتینظرات  اندیشه  همکاران صاحبان 

 قائل هستند.  یادیخود ارزش ز

فناورانه  سازندگان    یبرا  نیبنابرا پزشکی و کالاهای  است   اریبستجهیزات  مهم 

  عنوان به  هاآن  رایرا جذب کنند، زاجتماعی    یها شبکه این    تأثیرگذار  یکه اعضا

بالقوه    ماتیبر تصم  یادیز  ریتأث  توانندیم  تأثیرگذار   گیرندگانتصمیمو  مشتریان 

 داشته باشند. شما  شرکتخرید از 
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محتوا متقاعد شوند و   ازنظر  دیبا  یرگذارانیتأث  نی نکته مهم است که چن  نیدرک ا

 توانند یم یهمکاران تنها تا زمان رایکرد زمالی راضی پرداخت با را  هاآن توانینم

 کنند.  عملاعتماد کنند که بر اساس اعتقاد خود  هاآن به 
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 نظر کارشناسی 

نظرات  پزشکی  در حوزه تجهیزات  فناورانه  یا یک سیستم  و  در خرید یک کالا 

 است.  تیبااهمکارشناسی بسیار 

ازکارشناس    دیدانیمچنانکه   که  است  یک   تمرین  طریق  فردی  در  آموزش  و 

 حوزه خاص دارای تجربه طولانی یا شدید شده باشد.

 

که    کارشناس   دیگرعبارتبه است  منبع    عنوانبه گسترده    طوربهفردی  یک 

 .است شدهشناختهیا مهارت  فناز  اعتمادقابل

و  استناد  قابل  بسیار  فرد  این  نظرات  سلامت  حوزه  در  بگیرد  نظر  در  حالا 

پزشکی    موردتوجه تجهیزات  دستبا    د یتوانیمشما    درواقع.  باشدیمجامعه    به 

کارشناسی   نظر  یک  تهیه   گیرندگانتصمیممناسب  آوردن  به  مجاب  را  خرید 

 قرار دهید.  دیدارعهده وسیله پزشکی که بازاریابی و فروش آن را 

https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D9%85%D8%B1%DB%8C%D9%86&action=edit&redlink=1
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نکته   که    یتیبااهماین  مفید   باسابقه  یهاشرکتتوسط    معمولًااست  و  طولانی 

 . ردیگیمجهت امور تجاری قرار  مورداستفاده

صاحب برند و از    یهاشرکتاز طرف    معمولًاآوردن یک نظر کارشناسی    به دست

گزارش   به  خاص  توجه  یا  و  اجتماعی  علمی  خبر  یک  کردن  پررنگ  طریق 

 .دیآیم به دستتحقیقاتی 

کارشناسی   را    قی سلا  تواندیمنظرات  سلامت  حوزه  در  دهد.   رییتغهممصرف 

شرکت   یک  توسط  خاص،  جراحی  نخ  یک  از  استفاده  مثال  از    نامصاحببرای 

قبل   یهاسالبه آن نخ جراحی خاص، که در  طریق پررنگ کردن اخبار مربوط  

ایران   آن محصول خاص   شدهانجامدر  در  آن شرکت  فراوان  فروش  باعث  بود. 

 "نظر کارشناسی "رقبا با یک شوک توسط شرکت فوق تحت یک    عملاًگردید و  

 که محصول را مهم جلوه داده بود، واقع شدند. 
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آوردن و یا ایجاد یک نظر کارشناسی یک   به دستاز    میتوانیمما    مینیبیمحالا  

 فروش را هدایت فرمایید. 
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 شبکه بازاریابی و فروش حلقه بازخوردتوجه به سیستم 

که است  داده  نشان  بررسی    یسازاده یپ  تجربه  به   اطاعات  جانبههمهو  ورودی 

بازاریابی و فروش شرکت   شما جهت رسیدن تجهیزات پزشکی  شبکه و سیستم 

 کی  شهیهم  ،و مشتریان بالقوه  خرید نهایی  گیرندگانتصمیمبه اطلاعات مفید از  

 . ستیساده ن ندیفرآ

 

بالقوه  تحولات  کلیه    توانینم  شما  اغلب  رایز مشتریان  و  سیستم  به  را مربوط 

را    ینیبشیپ بالقوه  مشتریان  اطلاعات  که  کنید  دقت  پس  ثبت   یدرستبهکنید. 

 نموده و منتظر آینده بمانید.

نیاز دارید تا به اطلاعات زمان  یکم نهیبه کردیرو افتنی یاوقات برا یگاه چراکه

 مطمئن دست پیدا کنید.  یها روش ایده آل و یا 
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همه   فرآ  ن یا  ترمهم از  که  شود.   یسازاده یپ  ندیاست  تعریف  ساده  بسیار  تا    باید 

و   ریپذانعطافواکنش    یبرا  یکاف   یفضا بازاریابی  کامپیوتری  در سیستم شبکه 

 فروش شرکت شما محیا گردد.

و  دکنندهی تول  یهاشرکتبه    نیبنابرا واردکننده  سیستم    کنندهعیتوز،  دارای  که 

حلقه    کیبا    شهیهم  کنمیم  هیتوصبازاریابی و فروش متکی بر کامپیوتر هستند،  

 رانه یگسخت  یاجرا  یجابه  درواقع.  ساده است  نسبتاً  دهیا  این  بازخورد کار کنند.

بالقوه   باید  د،یاقدامات جد نتا  شود  بررسیدر سه مرحله    اطلاعات مشتریان    جیو 

 ارجاع داده شود. یمرحله بعد یبرا هاازآنپس تا س گردد گیریاندازه
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 نهایی:  یریگجه ینتو  هاداده تحلیل  –  6مرحله 

در پنج مرحله قبلی به فرآیند عملیاتی در یک سیستم بازاریابی و فروش   حالتابه

فناورانه    تجهیزات کالاهای  و  تحلیل    محورسلامتپزشکی  و  اینترنت  بر  متکی 

فرآیند    نیترمهم اما    .پرداختیم  ،هاداده  این  دست بخش  و    به  دقیق  آمار  آوردن 

 آن است.  منطقی تحلیلسپس 

 

ما باید بدانیم که رسیدن به یک مطلوب کاربردی در یک سیستم کامپیوتری باید  

مناسب از سیستم   یبازخوردهاآوردن    به دستو    عملکردهادر چهارچوب بررسی  

 تعریف شود.خرید  گیرندگانتصمیمو و مشتریان بالقوه 

بازاریابی و فروش باید مورد تست،   یهابخشهر مجموعه از    یگذارارزش پس  

 ، یادگیری، استدلال و بازنگری قرار گیرد.گیریاندازه
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 : و بازنگری تست

محصول تجهیزات  بازاریابی و فروش  شبکه    یسازاده یپ  ند یمنظور، فرآ  ن یا  یبرا

 تر کوچک  یها بخشو تحلیل عملکرد سیستم باید سیستم عملکرد را به  پزشکی  

 .قرار گیرد یاجداگانه یموردبررستقسیم نموده و هر بخش 

 

کوچک کردن    به علتبازاریابی و فروش،  در این حالت تحلیل عملیات و بازخورد  

 .ردیگیمفضای بررسی بهتر صورت 

 نیکمپ  کیتشکیل  با کمک    توانیمرا    دیاستدلال فروش جد  ک ی،  مثالعنوان به

نشان  کمپین تبلیغاتی برپایی که در این فرآیند نتیجه  ،نمود شیآزما مؤثر یغات یتبل

 .دهدیمآن واکنش نشان  هگروه هدف چگونه ب که دهدیم

  تیدرنهابرده و    پی  موردنیازاز بررسی حاصل به تغییرات    تواندیمدر ادامه    سپس

بازاریابی و فروش   از سیستم  انجام تجهیزات پزشکی  بازنگری در آن قسمت  را 

 داد.
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با    دیهر آزمون فرموله شوند که با  یاز قبل برا  یواضح   یهاه یفرضاست که    مهم

 .بهتری را انجام دهیم یبررسمشخص بتوان  اریمع کی

 

احتمالی    یهاه یفرض  نیاز ا  یکی  د،ی فروش جدیک    یموردبررس، در  مثالعنوان به

ا   غاتیباشد که تبل  نیا  تواندیم از تبلجدید    درفروش استدلال    نی با  با   غاتیبهتر 

 .است یسنت یها استدلال
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 گیری اندازه

اساس   آزما  که  یاه یفرضبر  که    د یبا  ،ردیگیمقرار    شیمورد  شود  مشخص 

  گیریاندازهچگونه  در یک سیستم بازاریابی و فروش تجهیزات پزشکی    تیموفق

 . خواهد شد

 

  تیدرنهانمود و    گیریاندازه   شیدر طول آزما  توانی ممربوطه را    یهاداده سپس  

 .قرارداد یابیارز مورد

یک  ،  مثالعنوان به در    میتوانیمما    یابیبازار  معنادار  گیریاندازهدر  کلیک  نرخ 

 .کند گیریاندازهمختلف را  غاتی تبل یروجستجوی اینترنتی مشتریان بالقوه را 

با چند کلیک  بازاریابی و  پس از بحث   متوجه    توانندی مفروش، فروشندگان تنها 

موضوعات   کدام  که  پزشک  خصوصبه شوند    خرید  گیرندگانتصمیمو    برای 

 هستند.  مؤثرو مرتبط 
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  شود یماضافه  خرید    گیرندهتصمیممتخصص و یا  این اطلاعات به نمایه پزشک  

 .خودکار یک ایمیل پیگیری با محتوای مناسب ارسال کند طوربهتا سیستم 

بر    درواقع مبتنی  سیستم  همه    هاداده پردازش  به  که   افزارنرمیک  بازاریابی  در 

نرخ    یهاداده  تواندیم  ،کندیمکمک  کامل دیجیتالی    طوربهکانالی   مانند  کمی، 

ایمیل، و اطلاعات کیفی از   را    مربوطه   قراردادی در سیستم  یهابحثباز کردن 

 .شوندیمدر یک پایگاه داده مرکزی به یکدیگر مرتبط  هاداده این وارد نموده و 

مشتریبیترتنیابه به مشخصات  مربوط  اطلاعات  تمام  بالقوه ،  مکان    ان  در یک 

میجمع می آوری  و  را  شود  آن  اقدامات    صورتبه توان  تا  کرد  فراخوانی  هدفمند 

 د. ی فروش در نقاط مختلف تماس را هماهنگ کن
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بازاریابی  مثالعنوان به در  درمان  بهداشتی  یهامراقبت،  پیگیری و  اقدامات   ،

ارزیابی  تعیین و خودکار  توانیممناسب پس از یک سخنرانی یا سمینار فروش را 

 .کرد گیریاندازهو 
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 ی ر ی ادگیاستدلال و 

،  محصول تجهیزات پزشکیبررسی یک سیستم بازاریابی و فروش    در مرحله آخر

بر روی    یها گیریاندازهو    هاتست  جینتا گرفته  مختلف یک   ی ها بخشصورت 

پزشکی   تجهیزات  فروش  و  بازاریابی    یبرا  یریگجه ینت  منظوربه سیستم 

 . شوندیم ریتفس یآت یها تی فعال

 

کلمثالعنوان به نرخ  بالقوه    کی،  مشتریان  اینترنتی  جستجوی  بردر    ی رو  بالاتر 

برا   زانیم  شیآزمابررسی    یبرا  یازهیانگ  ،تواندیمخاص    غیتبل  کی   ی فروش 

 باشد. زیهدف ن یهاگروه  ریسا

پ  کیروش    نیا هر    کندیم  جادیا  وستهیچرخه  آن  در   تواند یم  گیریاندازهکه 

 .فراهم کند بعدی خودمراحل  یبرا  "ارزشمند یورود" بیانگر یک

در یک سیستم بازاریابی و   زیچهمه  نکهیا  یبرا  حیفکر صح  طرزآوردن    به دست

 است. و سختی مهم  اریبسعمل نماید، کار  یدرست بهواقعاً فروش  
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  و پویا   جانبههمه  یابیارزش بازار  د یبا  گروه بدان معناست که کل    نی، اطرفازیک

درک   حمانموده  را  آن  از  سونکن  تیو  از  و  کردن    یبرا  گر،ید  ید.  امتحان 

و  به    دی جد  یزهایچ کافی  بیشترزمان  امیدار  ازین  صبوری  راه  روش    ن ی.  تنها 

بازارفرآیند    تکهتکه  رییتغ  یابر  ی حرکت کاف   جادیاسودمند جهت    ی ابیفروش و 

صورتی به ارزش بیشتر در این فرایند پی خواهیم برد   در  .است  تجهیزات پزشکی

داده    تیدرنهاکه   یک  به  مدتی  گذشت  از  بعد  از سیستم   مؤثربتوانیم  پیشتاز  و 

  میگردیمبازاریابی و فروش خود دست بیابیم. در آن صورت به این مطلب واقف  

  . باشدیمکه این تلاش ما ارزشمند و سودمند 
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 دیجیتالی  انجام فرآیند یک بازاریابیمثالی از 

 مرحله یک:

در   گوگل  مرتبط  کلیدی  کلمات  مورد  در  آموزنده  ویدئوهای  و  مقالات  با  شروع 

مدیریت   و  زمینه  پزشکی   بهداشتی  یهامراقبتدرمان  تجهیزات  از  استفاده  و 

 شرکت جذب خواننده برای مشترک شدن در خبرنامه  باهدفمناسب 

 مرحله دو:

دنبال   ترفندهای  یهاخبرنامه به  و  نکات  با  برای    منظم   سازی بهینهارزشمند 

 روزمره  بهداشتی یهامراقبتفرآیندها در 

 مرحله سه:

و حداقل بر روی    اندبازکردهخبرنامه آخر را  تعداد سه  پزشکانی که  متخصصان و   

، یک  اندکردهکلیک    بهداشتی  یهامراقبتدرمان و  یک لینک با موضوع مدیریت  

تا بیشترین پتانسیل را    کنندیمایمیل با یک تست سریع آنلاین رایگان دریافت  

 .مشخص کنند سازیبهینه برای 

 مرحله چهار:

تلفن   شماره  سریع  تست  انجام  یا  برای  و  و متخصص  شده  درخواست  پزشک 

 داده شود. پیشنهاد مشاوره رایگان 

 مرحله پنج:

مشاوره   یهاکیتکنبازاریابی سریع و آشنا به  نیروی فروش با توجه به پتانسیل  

 .ردیگیم، با پزشک تماس تلفنی
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 فصل چهارم

مختلف فروش در   یها روشبررسی 

 ایران 
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 مختلف فروش در ایران  ی هاروشبررسی 

پزشکی  ،  دیدانیمآیا   تجهیزات  های  کالاهای  فروش  جهانی  با    طورکلیبهبازار 

جهان،   در  آن  توزیع  گستردگی  میلیاردحدود  احتساب  هیچ    پانصد  و  بوده  دلار 

 . شودینمفروش دیده  یرصدهابر کاهش این مقدار در  یانشانه 

 

ایران نیز  توزیع و حجم مالی آن  با این وسعت جهانی   ی در ایران  یهاشرکتدر 

و بهتر در داخل کشور و نفوذ به بازارهای جهانی   مؤثرترپی پیدا کردن بازارهای  

 هستند. 

و کالاهای فناورانه برای درک بهتر فضای فروش محصولات تجهیزات پزشکی  

ایراناین حوزه   بازاریابی در زمینه   یها روش بهتر است نگاهی به    ،در  فروش و 

در ایران  در صنعت سلامت و بخصوص  تجهیزات پزشکی    یها دستگاهکالاها و  

 . میانداز یب



137 
 

 

و   بارمصرفیک  فروش کالایبازاریابی و  هر شرکتی برای  چنانکه واضع است،  

و .  کندیمتجهیزات پزشکی خود از یک روش خاص تبعیت    مختلف  یهادستگاه

بازاریابی و فروش محصول تجهیزات پزشکی در این صنعت متفاوت   یها استیس

 مختلف است.  هاشرکتو بنا به شرایط 

تجهیزات    بارمصرفیکمحصولات دستگاهی و  فروش  بدین خاطر است که  لذا  

 . افتدمیمختلفی اتفاق  یهاروش پزشکی در ایران به 

نوع    متنوع  یها روش این   به  شرکت    محصولبنا  انتخاب  یا   واردکنندهو  و 

پزشکی    دکنندهیتول و  تجهیزات  است  هر سازمانی   یهااستیباسمطابق  متفاوت 

 .گرددیمتعیین  یسازمانبرونو  سازمانی درونبنا به شرایط مختلف  
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این   انواع  ادامه  پزشکی  یهاروش در  تجهیزات  فروش  و  ایران    بازاریابی  در  که 

 . میدهیمقرار  یموردبررسرا  باشدیممعمول 
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 روش بازاریابی و فروش مستقیم به مراکز درمانی -1

 طور به   دیبامختلف در ایران    بازاریابی و فروش مستقیم به مراکز درمانی  درروش 

تعامل  و  سازمان    دینشان ده  یواضح  در  درمانی  که محصول شما  مرکز   ها آنو 

نظر   به  برا  رسدی مچگونه  آن  ارزش  مرکز    گیرندگانتصمیم  ی و  آن  در  خرید 

 ؟ستیچدرمانی 

 

شما  لذا   تصوبازیابان  پزشکی  یباید  تجهیزات  محصول  از  را  درستی  شرکت ر 

در   شمارانتوانند محصول    هاآناگر    که  ، تا جاییدمنتقل کن  هاآنتان برای  خود

دهند  مورداستفادهخود  درمانی  مرکز    ای  مارستانیب از  چه  ،  قرار  را  فرصت خوبی 

 دست خواهند داد. 

  مؤثریبازاریابان محصولات شرکت شما باید از ابزارهای خاص و  در این روش  

 د.ناستفاده کن
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شما    عنوانبه ایده  یا   مارستانیب  ریمد  ایپزشک    کی  نکهیا  یبرایک  و 

 ها آن محصول خود را به    دی، بامجاب به یک خرید کنیدخرید را    گیرندگانتصمیم

 .دینشان ده

برای  دیدانیم  کهیدرحال  تجهمثال  ،  و   نیسنگ  ، دستگاهی   یپزشک  زاتیحمل 

کاربردی    مؤثر،  قدرتمند  راهکی لذا    ست،ین  یعمل  متیقگران  شینما  یبراو 

از طرتجهیزات پزشکی  محصولات     ا یافزوده    تی واقع  ،یپزشک  شنیمیان  قیخود 

 است.  یمجاز تی واقع

باعث    یهاتجسم  نیا پزشکی  محصول    شودیمقدرتمند  شما   ده یچیپتجهیزات 

 زنده شود. یدر ذهن متخصصان پزشک
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محتوا    هاآنکه    طورهمان شما  با  شرکت  پزشکی  تجهیزات  کاربرد  و   ریدرگو 

بعد از    شانیدرمان مرکز  در    نکهیاز ا  یواضحشفاف و    ری، تصوشوندیمبیشتر آشنا  

کمک   مارانیو چگونه به ب  رسدی مچگونه به نظر    شما  از  پزشکی  تجهیزاتخرید  

رفع    هاآنبه    دیکنیم شما    ی ازهایندر  درمانی  بین   دیرسانیمکمک  مرکز   در 

. پس باید بتوانید تصویر درستی از کالای  افتدمیاتفاق  انتخاب درستی در خرید  

دست  مؤثرتربهتر و   اهدافتانخرید فراهم آورید. تا به    گیرندگانتصمیمخود برای  

 بیابید.

ن چه    ستیمهم  درمانی  که  مراکز  به  را  پزشکی  تجهیزات    ، د یفروشیممحصول 

این است  بخش مهم    چراکه به دانش خود در مورد محصول کاملاً موضوع  که 

 .دیمطمئن باش
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  مؤثر  طوربهتا  دیبشناس جوانباز تمام و جهت فروش  را از  ودمحصول خ دیشما با

 آن اقدام کنید.  درفروش 

  ی ها ی نگرانو    سؤالاتخرید،    گیرندگانتصمیمدر بین مشتریان بالقوه و    یهر فرد

و با دقت   یدرست به سؤالت هاآنبه همه  دیبتوان دید داشت و شما بانخواه  یمتفاوت

 پاسخ دهید. 

مختلفی    سؤالتاین   موارد  تا    محصولتاندرست    یگذارمتیقاز  شامل  گرفته 

استفاده از این وسیله چگونه    نکه یتا ا  ،شرکتتانتجهیزات پزشکی    یمشخصات فن

درمانی   کمک  و  ب  تواند یمدرمانی  مرکز  را    مارانیدرمان  بهبود    موردنظردر 

 بخشد.ب

درمانیخرید    گیرندگانتصمیم مراکز  که چگونه   خواهندیم  یدرست به،  در  بدانند 

بهبود    تواندیممحصول شما   و  به  و   مارانشان یب  یزندگ  وه یششرایط  کمک کند 

 ی ها شرکتفروشندگان در    ریاز سا  شمارا  شنهادیپمشخصات خاصی    یزیچه چ

 . کندیم زیمتما یپزشک زاتیتجه
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طول    پس و    ارائه در  خودمطالب  مرکز    گیرندگانتصمیمبا    مکالمه  در  خرید 

به  ،  درمانی کمک  و  صح  مارانیببهبودی  مقدم  خط  در  خرید اهداو    بترا    ف 

پزشکی   شو  دیدارنگه  خود،   ارائهقابلتجهیزات  مطمئن  ارزش   د یو  مورد  در  که 

شما  خرید   توسط   تیدرنهاو    .اندشدهقانع    هاآن محصول  شما  شرکت  از  خرید 

 انجام خواهد شد.  هاآن

را   یارزش   دی اگر بتواناست که شما    مؤثرحالا این نکته قابل دقت، مهم و بسیار  

محصول   پزشکی  که  براهاآن سازمان    یبرا  تنهانهشما  تجهیزات  بلکه    ی، 

کنید،  کندیمفراهم    مارانشانیب موفق  ،اثبات  فروش    یشتریب  تیشانس  برای 

 داشت.  دیخواهمحصول خود به آن مرکز درمانی  
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باید بدانیم که شرایط خرید یک محصول به هنر استفاده از   با تمام این مطالب 

شما    مؤثر کلمات   اصول  گرددیبرماز طرف  با  پس  به    یهاصحبت.  بنا  تجاری 

 فرهنگ هر منطقه بیشتر آشنا شوید.
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 روش بازاریابی و فروش از طریق اعطای نمایندگی -2

اعطای    مؤثرروش   طریق  از  فروش  و  غیر   یها یندگینمابازاریابی  و  انحصاری 

به فروش  و  بازاریابی  استان  یها کنندهپخش  انحصاری  هر  در  کشور    بزرگ  از 

 . گرددیبرمپهناورمان 

 

داشتن    م یدان  یمما   انتها  نمایندگی  ک یکه  تا  ابتدا  از  فروش،    یمتعهد  چرخه 

 است.  بسیار مهم و انتظار اساسی

یا    دکنندهیتول  ک ی  عنوانبه اما   با    واردکنندهو  چقدر  پزشکی    ندهینماتجهیزات 

 د؟یهست ریچقدر درگخود فروش 

کارها   یکی  زاتیتجهمعتبر    شرکت   کی  عنوانبه  دیتوانیم که    تأثیرگذاری  یاز 

ده  یپزشک ارتباط  د،یانجام  پشتمؤثر  ارائه  راهنمامستمر    یبانی،  ، یدائم  ییو 

علمی    تأثیرگذار قانونی  به  و  و  شرکت  نماینده  فروش   ارائه   تیدرنهاخود  یک 

 است. پزشکی  زاتیتجهبرای مناسب 
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  ،موردنظر  یها استان  یهامارستانیبمراکز درمانی و  از  شما  مکرر    یدهایچه بازد

 ،هااستانآن    موردنیاز  یپزشک  زات یتجه  ارائهکمک به    ای  ها،ل یمیبه ا  عیپاسخ سر

ب مف  ک ی  جاد یا  یبرا  یشتریشانس  دو طرف    ی برا  د یرابطه  یک    تیدرنهاو  هر 

 .داشت د یخواهفراهم  شماراتجهیزات پزشکی از طرف شرکت فروش مستمر 

 ی ایدر دن  دیتوان یماست که    یاز معدود موارد  یکیبودن    ریبودن و درگ  پاسخگو

 . دیکنترل کن یخوببه  آن راشرکت شما  یپزشک زاتیفروش تجه
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فروش   و  بازاریابی  بحث  در  مهمی  بسیار  نکته  که   زاتیتجهاین  است  پزشکی 

در شرایط کنونی بسیار شما  شرکت  مختلف    یها تیانجام تمام مسئول  کهیدرحال 

دارد که در طول روز زماناما  دشوار است،  مهم و   آن را  برا  خاصی  ارزش    یرا 

فروش به    ییپاسخگو مستقیم    صورتبه مختلف    یهااستاندر  خود    نمایندگان 

تا با شرایط محیطی و تحقیقات میدانی بهتر بازاریابی و فروش .  دیاختصاص ده

 ادامه دهید.تجهیزات پزشکی شرکت خود را 

و متعهد  به آن پایبند    دیگوی مو هر آنچه را که    دی کارکنسخت  در این روش باید  

تا با    ،نماینده خود را رها کنیدئ تحت هیچ عنوانی نباید  باشد و در هیچ شرایطی  

اقد به  کوچک    ظاهربه مات  ااین  کاربردی  مناسب    یهایبندجمعبتوانید  و 

 دست پیدا کنید. تری  آل کالای تجهیزات پزشکی خود در شرایط ایده  درفروش 

روش  پایدار    این  و  نزدیک  فروش  و  کمک  بازاریابی  شما  اعتماد    کنندیمبه  تا 

 .دیرا جلب کن نمایندگان فروش خود
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 ها آنکه از رها کردن    خورمیبرممختلف    یهااستانبارها با نمایندگان فروش در  

شرکت   واردکننده    دکنندهیتولتوسط  یا  پزشکی  و  سخت  تجهیزات  شرایط  در 

میان   به  از عدم    آورندی مسخن  توسط شرکت  کالا در زمان اضطراری    نیتأمو 

پزشکی   یا    کنندهنیتأمتجهیزات  به   زاتیتجه  دکنندهیتولو  را  مطالبی  پزشکی 

 . کنندی مگلایه مطرح 

  چندان نه  یاندهیآدر صورت داشتن جایگزین مناسب در    هاآنصد در صد بدانید،  

را رها   کالای توزیعی خود  ن یتأمتولیدکننده و یا واردکننده برای    دور، شرکت اول

نمایندگی دهنده با آن مواجه    یها شرکتو این خطای بزرگی است که    کنندیم

خود  چراکه  .هستند نماینده  نیاز  زمان  خدما  کالا،  نیتأم،  در  و   ارائهت  سرویس 

رها   عملاًو    .اندنداشته مناسبی  محصول   بازار  شرایط  بدترین  در  را  خود  نماینده 

 سلب شده است.  هاآن اطمینان مراکز درمانی از  تیدرنها. و اندکرده
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 روش بازاریابی و فروش از طریق توزیع مویرگی -3

مویرگی توزیع  طریق  از  فروش  و  بازاریابی  تجهیزات    روش  ا ب  پزشکیکالای 

شرکت   در  داخلی  فروش  شبکه  برای  شما  ایجاد  ماهر  ویزیتورهای  تربیت  و 

 . افتدمیاتفاق  تانیکالا بازاریابی و فروش 

 

در  دیقدرت خردهید که کامل خود آموزش  یتورها یزیوبه  شما باید  در این روش 

با تصمیم یک فرد اتفاق  معمولًاخرید تجهیزات پزشکی درمانی، جهت یک مرکز 

 . افتد ینم

خرید جهت کالای    گیرندهتصمیمچند  درمانی    یک مرکز خدماتبلکه در درون  

 قرار دارد. تجهیزات پزشکی شما 
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تجهیزات    تهیکم کالای  فروش  که  درمانی  مرکز  این  در    تانیپزشکتخصصی 

، هاآن  یبانیشامل پزشکان، جراحان و کارکنان پشت  تواندیم  ،افتدمیانجام اتفاق  

خدمات درمانی   تجهیزات پزشکی مرکزکالا و    نیتأم  رانیو مد  ،یپرستار  رانیمد

 باشد. 

 

تا بتوانید  .  دیکن  قیتحق  دیتوانیمکه    ییتا جا  د،یقدم به جلسه بگذار  نکهیقبل از ا 

که پزشکان در آن تخصص دارند    ییهاهیرو،  هاآن  یشغل   یها تیمسئول  نفعان،یذ

 .دیباشد را بشناس دیمفبرای فروش کالای شما که ممکن است  یگرید زیو هر چ

شما    ،دی آوریمخود به دست    دارانیدر مورد خر  یشتریکه اطلاعات ب  طورهمان

 . دیده رییتغ هاآن یازهایسطح فروش خود را مطابق با ن دیتوانیم

باید  ،  خرید  گیرندگانتصمیمبا خریداران و یا    مکالمات خود  لدر طو تلاش شما 

  مدت یطولانرابطه  کی جادیا یو برا دیشناخت هر فرد انجام ده یبرا یاآگاهانه

 . دیتلاش کن
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باش داشته  خاطر  به  که  است  اول  دیمهم  شما    نیکه    ک یبا    ادیزاحتمالبهجلسه 

بسته   محصول  معامله  فروش  پاو  بنابرارسدینم  انیبه  آن    نی،  اول  از  جلسه 

پروسه فروش کالای خود را بنا  بر آن    دیتوانیم که    دیاستفاده کن  یاه یپا  عنوانبه

 گذارید. 

 

  



152 
 

 کننده پخش  یهاشرکتروش بازاریابی و فروش از طریق  -4

این   طریق  در  از  فروش  و  بازاریابی  کالای    کنندهپخش  یها شرکتروش 

 . افتد میاتفاق  تجهیزات پزشکی

 

  ی هاکنندهپخشتجهیزات پزشکی به    درفروش اصل مهم  شرکت شما  بروز بودن  

 بزرگ کالا است. 

کس صنعت    ستین  دهیپوش  یبر  عرضه  که  و  پزشکی  تولید  جهان تجهیزات  در 

 است.  و نوآوری رییدر حال تغ شهیهم

که    کنندهنی تأمکه از طرف یک    یپزشک  زاتیفروش تجه  ندهینما  ک ی  عنوانبه

است  عنوانبه مطرح  پزشکی  تجهیزات  کالای  واردکننده  یا  و  مهم    ،تولیدکننده 

و با آخرین    د یباش  روزبه  افتدمیاتفاق    سلامت  است که در مورد آنچه در صنعت

 صورت به و خود را  بیشتر آشنا شوید    تجهیزات پزشکیصنعت تولید    یدستاوردها 

 .دیدهقرار آموزش مستمر در معرض 
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است،    نیبنیدرا ،  تولیدکننده  ی ها شرکت  یهاتملکو    هاادغامبه  بهتر 

و    یکیتکنولوژ  یهاشرفتیپ  ،یپزشک  زاتیتجه  تولید  سیتأس  دیجد  یها شرکت

آموزش  "  نیوانق و  درمان  بهداشت،  معدن "  و  "پزشکیوزارت  صنعت  وزارت 

مراکز    "تجارت  همچنین  و  کشور  درمانی  مراکز  با  و  نموده  کامل  توجه 

ز  یبهداشت   یهامراقبت باش  یادیتوجه  و  دیداشته  موارد    اطلاعاتتان.  این  در  را 

 بروز نگهدارید. 

خود را   یپزشک  زاتیفروش تجه  یبود تا استراتژ  دیکار، آماده خواه  نیبا انجام ا

 . دیده رییتغ ازیدر صورت ن
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 فروش ش ی پروش بازاریابی و فروش از طریق -5

فروش   و  بازاریابی  در  دیگر  طریق  کالاهای  روش  از  پزشکی  روش  تجهیزات 

بازارهای  بازاریابی و   به تجار   فروش ش یپ  صورتبه  فروش این کالاهافروش در 

روشی خاص   عنوانبهکه ات پزشکی است. تجهیز کنندگانعیتوزقدیمی در صنف 

 در این صنعت متداول است. 

 

قدیمی   تجار  پزشکی تولیدکننده    ی هاشرکتکالاهای    معمولًااین  تجهیزات 

و   ماههشش  صورتبهرا  و مصرفی بیمارستانی    بارمصرفیک  صورتبه  مخصوصاً

 . کنندیمو توزیع تهیه  دیخرش یپ به شکلیا یک سال آینده به قیمت خاصی 
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تجار قدیمی  تجهیزات پزشکی از طریق    بارمصرفیکی  کالاها  دیخرشیپشبکه  

یک شبکه   صورت بهکه    هاستسال  ناصرخسرومنطقه  در خیابان جمهوری و یا  

 . افتد میاتفاق خاص خرید و توزیع 
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 مد  یآروش فروش از طریق سایت -6

سایت   طریق  از  کل    مد  یآفروش  اداره  پزشکیزاتجهی)سایت  وزارت    ت 

اطلاعات  (  بهداشت آن  در  محصولات واردکننده  و    دکنندهیتولکامل  که  مجاز 

  ماً یمستق  تواندی مدرمانی  بخش تدارکات هر مرکز  قرار دارد و  تجهیزات پزشکی  

محصول از   تولیدکننده و یا واردکنندهخرید را از طریق ارتباط مستقیم با شرکت  

 .دهدیمانجام طریق تماس مستقیم 

 

ارتباط روش  این  مجاز    در  واردکنندگان  و  تولیدکنندگان  با  کالا    تر راحتخرید 

این   فروشندگان  نسبت  همان  به  اما  باید   یهاشرکتاست،  پزشکی  تجهیزات 

کالاهای تجهیزات پزشکی از این   درفروش دقت کامل و توجه بیشتری کنند که  

  ی تر سختخرید کالا طبق قوانین    گیرندگانتصمیمو    رندگانیگتماس طریق به  

کالا تجهیزات   درفروش   ازاندازهش یباعتماد    به علت  چراکهفروش را انجام دهند.  

و   کامل  روش  نوع  این  خریدار  به  محصول  تحویل  و  روش  این  در  پزشکی 

اوراق   گرفتن  و  کالا  دادن  جهت  کالای   دارمدتمطمئنی  خریدار  از  فروش 

  تجهیزات پزشکی نیست. 
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 فصل پنجم

مجوزات فعالیت در حوزه بازاریابی  

 و فروش 
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 پخش، یهاشرکت فعالیت و س یتأس دستورالعمل

 کی پزش ملزومات  و تجهیزات عرضه  و ع یتوز

 فعالیت و سی تأسجهت    یاژهیوتوسط اداره کل تجهیزات پزشکی دستورالعمل  

تدوین گردیده    کیپزش ملزومات  و تجهیزات  عرضه و عیتوز پخش، یها شرکت

 است که در ادامه شرح کامل آن آمده است. 

 موردتوجه دقیق    صورتبه این دستورالعمل مبنای فعالیت در این حوزه بوده و باید  

 قرار گیرد. کنندگانعی توز، واردکنندگان و دکنندگانیتول
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 مقدمه

 لزوم و قانونمند مجوز صدور و عرضه و توزیع پخش، ،نیتأم تیاهم به نظر

 ارز و الا ک قاچاق با مبارزه قانون  و پزشکی  زاتیتجه تیفکی  و سلامت نیتضم

 مفاد به توجه با و یکپزش ملزومات» یکپزش ملزومات و زاتیتجه نامهآیین «و،

 ومتی،کح تعزیرات قانون (  هعرض و توزیع پخش، هکشب قانونی جایگاه  در مقرر

 نندهکدیتول ی ها شرکت توسط  ،) درمانی بهداشتی امور ومتیکح تعزیرات قانون

 زاتیتجه عرضه  و توزیع  پخش، ی،کپزش ملزومات  و زاتیتجه نندهکوارد  و

نظیکپزش  ...) و یکپزش  صی تشخ آزمایشگاهی و  یک دندانپزش ی،کپزش  ری( 

 بهداشتی خدمات  و یکپزش علوم یهادانشگاه در رویه وحدت ایجاد منظوربه

به  توجه با و  یک پزش زاتیتجه نامهآیین چارچوب در  و  شور ک سطح در  درمانی

 انیمتقاض تی صلاح بررسی منظوربه صنفی نظام قانون  در متبوع وزارت گاهیجا

 و هیته دستورالعمل  این ی،کپزش ملزومات و زاتیتجه عرضه و توزیع پخش،

 .گرددیم ابلاغ
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 کاربرد  حیطه  و هدف

 ه یلک ثبت و  عرضه و توزیع پخش، هکشب ساماندهی  جهت  دستورالعمل این

 و  قی یحق صورتبه یک پزش ملزومات و  اتزیتجه کنندگانعرضه و  کنندگانعیتوز

 . گرددیم ابلاغ و دوینت  مجازی

 ملزومات و زاتیتجه کنندگانعرضه  و کنندگانعی توز پخش، یهاشرکت هیلک

 ش،پخ  واردات، د،یتول هعرص نیفعال تمامی و داخل دی تول و وارداتی یکپزش

 دیگر ذینفعان و  یک پزش ملزومات و زاتیتجه اربریک و مصرف عرضه،  ع،توزی

 .باشندیم آن رعایت به ملزم
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 :اصطلاحات و  تعاریف -1

 در مندرج اصلی  عبارات از یاپاره اجرا، در سهولت  و اختصار رعایت منظوربه

 :گرددیم تعریف ذیل شرح به متن،

 ی ک پزش آموزش  و درمان بهداشت وزارت :وزارت -1-1

 بهداشت،  وزارت ی کپزش زاتیتجه لک اداره از  است  عبارت  :کل اداره  -1-2

 ی ک پزش آموزش  و درمان

 درمانی و بهداشتی خدمات و یکپزش علوم یهادانشگاه :دانشگاه -1-3

 شورک سراسر

 یکپزش زاتیتجه نامهنیآئ از است عبارت :نامهنیآئ -1-4

 ب و  الف  دربند مندرج  تعریف مطابق :حقوقی و حقیقی اشخاص -1-5

 ی کپزش زاتیتجه نامهن یآئ یک ماده

 یحقوق و قی یحق اشخاص هیلک از است عبارت :داخلی تولیدکننده-1-6

 .یکپزش زاتیتجه نامهن یآئ یک ماده دربند شدهفیتعر د،یتول  مجوز دارای

 در مصرح یکپزش مؤسسات هیلک از است عبارت :یک پزش موسسه-1-7

 و خوردنی مواد و دارویی و یکپزش  امور مقررات به  وطمرب  قانون  کی ماده

 .وزارت لکیتش قانون هشت ماده و دنییآشام

 جمهوری ی ک پزش نظام سازمان اعضاء هیلک :یک پزش  حرف صاحبان-1-8

 مقررات و نیقوان به توجه با مطب  لمح در تیفعال اجازه هک ایران اسلامی

 .دارند جاری 
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 وزمج دارای حقوقی، و قییحق اشخاص هیلک از  است عبارت :واردکننده-1-9

 ی کپزش زاتیتجه نامهن یآئ یک ادهم ح ددربن شدهفیتعر ورود،

 ی کپزش اتملزوم و  زاتیتجه میمستق فروش از است  عبارت  :عرضه  -1-10

 این مجوز دارای حقوقی یا قی،یحق اشخاص  طتوس  ،) یمتقاض یا (ارمیب هب ازمج

 لک اداره

 ه ب یکپزش ات ملزوم و زاتیتجه میمستق فروش از  است عبارت :توزیع-1-11

 دستورالعمل مطابق  ،کنندگانعرضه و یکپزش  رفح احبان ص ی، کپزش اتمؤسس

 .ابلاغی

 توانندیم کنندهمصرف ه ک باشدیم پخش از روشی  :مجازی پخش -1-12

 پخش  یهاشرکت فروش  از  پس  دماتخ و  سریع  دهی سفارش مزایای از

 .شود مندبهره )نیآفلا (نتی س و) نآنلای (صورت دو به مجازی فروش  و مجازی

 دستورالعمل مطابق هک حقوقی و قییحق اشخاص هیلک :کنندهعرضه-1-13

 از م،یتقمس صورت به ی، کپزش ملزومات  و اتزیتجه هیته هب ادرتمب ی،ابلاغ

 هب میتقمس صورتبه را آن و ودهنم کنندهعیتوز ای کنندهنیتأم

 .ند ینمایم ارائه نهایی کنندهمصرف

 هک حقوقی یا قییحق اشخاص  هیلک از  است عبارت :کنندهعی توز-1-14

 دگانننکوارد و دگانننکدی تول ویس  از انونیق  و میرس دگینماین اخذ متعاقب

 دستورالعملس  ا اس رب ل،ک اداره از  وز مج ذاخ و ی کپزش ملزومات  و اتزیتجه

 ؛گردندیم ی معرف یکپزش ملزومات و زاتیتجه توزیع نماینده عنوانبه ابلاغی

 .گردندیم  میتقس اصناف و کننده عیتوز ت کشر ،دودسته هب هک
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 ذ اخ ب متعاق ه ک حقوقی اشخاص ه یلک از است عبارت :پخش شرکت -1-15

 و زاتیتجه نندگانکوارد و نندگانکدیتول  ویس از انونیق و میرس دگینماین

 ابلاغی  دستورالعمل اساس  رب ل،ک اداره از مجوز خذا و یکپزش ملزومات

 .گردند یم معرفی یکپزش ملزومات و  زاتیتجه پخش نماینده عنوانبه

 هک حقوقی اشخاص  هیلک از است عبارت :مجازی پخش شرکت -1-16

 نندگانکوارد و نندگانکدی تول سوی  از قانونی و رسمی نمایندگی ذاخ  متعاقب

 سازمان   از مجوز ذ  اخ  ن یهمچن و لک اداره از  مجوزذ  اخ و یک پزش زاتیتجه

 دهنماین عنوانبه ابلاغی دستورالعمل اس اس بر ،یکترونکال تجارت و توسعه

 .گردندیم  معرفی یکپزش اتزیتجه ازیمج شپخ

 مطابق  هک حقوقی  و قی یحق اشخاص هی لک :مجازی فروش -1-17

 صورت به ی،ک پزش ملزومات  و اتزیتجه هیته ه ب مبادرت ابلاغی،  دستورالعمل

  ازی مج شپخ  ت کشر یا پخش ت کشر یا کنندهعیتوز یا کنندهنیتأم از م،یمستق

 ارائه نهایی کنندهمصرف به میمستق و مجازی صورتبه را آن و نموده

 .ندینمایم

 پویایی ییکترونکال داده درواقع نماد این :یکترونیک ال  اعتماد نماد-1-18

.  باشد یم مشخص ییک ترونکال وکارکسب   کی وردم در طلاعاتیا حاوی هک است

 و آن در مندرج اتطلاعا و  اد نم این واسطهبه تواند یم شخص  هر ه ک یاگونه به

 تی فعال آن ارچوبچ و ت هوی هب وکارکسب ییک ترونکال فضای با مقایسه

 مجوز ابطال یا و تمدید ق،ی تعل صدور،.  نماید اعتماد ییک ترونکال  وکارکسب

 فضاهای و ییکترونکال مبادلات  تربس در اریتج و ادیاقتص تیفعال هرگونه

 و  اجتماعی و  یط ارتبا  یها شبکه ،طلاعاتا ملی هکشب  اینترنت، ازجمله  مجازی

 ماع حقوقی یا قییحق  اشخاص هیلک توسط نوظهور، یابزارها و هاشبکه سایر یا
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 وزارت ییکترونکال ارتتج عهتوس زکمر توسط منحصراً  یردولتیغ ای یدولت  از

 .ردیپذیم انجام ییک ترونکال اداعتم ادنم دور ص  اب ارتتج و دنمع و نعتص

 و دگانننکوارد داخلی، نندگانکدیتول هیلک از است عبارت :کنندهنیتأم-1-19

 هک یکپزش زاتیتجه لک اداره از مجوز دارای  وقی،حق ای و یقیقح  خصش ره

 .ندینمایم اقدام عرضه و توزیع پخش، به نسبت

 عنوانبه ،تواندیم)نندهکوارد یا دکنندهیتول ( کنندهنیتأم تکشر :تبصره

 و کنندهعیتوز تکشر  نیکول باشد داشته  تیفعال  مه کنندهپخش و کنندهعیتوز

 ی، کپزش  اتزیتجه انهم نندهکدیتول یا و نندهکوارد عنوانبه ،کنندهپخش

 .بود نخواهد تیفعال به مجاز

 و زاتیتجه عرضه و توزیع پخش،  هک است رییمس :توزیع هک شب -1-1

 کنندهمصرف به دن یرس  انزم ات ن یأمت زمان از  ی کپزش ملزومات

  ،کنندهنیتأم املش ریمس این .ردیپذیم  صورت آن  ریقط از نهایی،

 .است کنندهعرضه و کنندهعیتوز ،کنندهپخش

 در  یکپزش ملزومات و زاتیتجه استفاده از است عبارت :مصرف -2-1

 مطابق مار،یب برای یکپزش  رفح احبانص بمط و یکپزش مؤسسات

 زاتیتجه اربریک محدوده و فهرست .ابلاغی مقررات و دستورالعمل

 و  دستورالعملاس  اس بر دارند، خانگی مصرف هک یکپزش  اتملزوم و

 .گرددیم نییتع لک اداره ویژه مقررات

 /پخش  یهاشرکت مشمول یک پزش  تجهیزات فهرست -3-1

 منظور :مجازیفروش   و عرضه  /توزیع  /مجازی پخش
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 IN-FO-21, IN-FO-22، IN-FO-23 شماره یهابرگه 

 است. 

 خواهد بازنگری لک اداره توسط ماههشش صورت به الاهاک فهرست :تبصره

 .شد

 شاغل  مرتبط تخصص با فرد :یکپزش  تجهیزات فنی مسئول -4-1

 زاتیجهت ) اصناف و ت توزیعی ک، شرپخش (کنندهعی توز واحدهای در

 زاتیتجه نامهآیین مطابق هک (IN-FO-21) 1 سطح یکپزش

حوزه توجه با و یکپزش  ک مدر  حداقل دارای ،هاآن تیفعال  به 

وده  ب  IN-FO-17 شماره فرم مطابق مرتبط گرایش با ارشناسی،ک

 اجرای  و نظارت مسئول و تیفعال به مجاز  ل،ک اداره دیتائ از  پس هک

 ه ک است  لک اداره ابلاغی یهادستورالعملو   الزامات مقررات، هیلک

 ده ینام فنی، مسئول دستورالعمل، این در  اختصار جهت پسنیازا

 .شودیم
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 :عرضه و  توزیع پخش، الزامات-2

 در مقرر مفاد با منطبق  معتبر، تی فعال پروانه دارای  ،دیبایم کنندگاننیتأم هیلک

 .باشند نامهآیین

 و ورود ساخت، مجوز دارای باید یکپزش ملزومات  و زاتیتجه هیلک-2-1

 و ص یترخ هک خاصی  موارد در است رکذ  هب لازم .باشند لک اداره از ص یترخ

 رعایت  ت،سین کنندگاننیتأم توسط عرضه و توزیع پخش، منزلهبه د،یتول

 .است الزامی ابلاغی ی هادستورالعمل و دستورالعمل

 مجوزهای فاقد هک یکپزش ملزومات و زاتیتجه عرضه و توزیع پخش،-2-2

 ملزومات و زاتیتجه عرضه و توزیع پخش،  منزلهبه ند،باش لک اداره از قانونی

 .بود خواهد قاچاق یکپزش

 وزمج و رمعتب ساخت پروانه فاقد  ی کپزش ملزومات و زاتیتجه غاتیتبل-2-3

 .است ممنوع  لک اداره از هاآن صیختر  و ورود

 به نسبت اندمکلف مجازی و قییحق صورتبه پخش یها شرکت هیلک -2-4

 اقدام کنندگاننیتأم ریقط از ی،کپزش  ملزومات و زاتیتجه میمستق هیته

 .نمایند

 و زاتیتجه میمستق هیته به نسبت ،اندمکلف کنندگانعی توز هیلک-2-5

 .نمایند اقدام پخش یهاشرکت و کنندگاننیتأم ریقط از ی،کپزش ملزومات

 و یکپزش زاتیتجه مجازی یها فروشنده و کنندگانعرضه هیلک-2-6

 زاتیتجه واسطه بدون و میمستق  هیته به نسبت ،اندمکلف یکپزش مؤسسات

 .نمایند اقدام پخش یها شرکت و کنندگانعیتوز ،کنندگاننیتأم از یکپزش
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 ابلاغی دستورالعمل چهارچوب در رسمی) تور کفا (خریدگ  بر صدور-2-7

 نیهمچن و کنندگان عی توز و  پخش  ،کنندگاننیتأم  توسط فاکتورشیپ و تورکفا

 در  مندرج یها متیق  .است الزامی یکپزش ملزومات و زاتیتجه کنندگانعرضه

 .باشد یگذار متیق دستورالعمل با مطابق  باید ،) تورک فا (خرید گبر

 هیته به نسبت  ،دیبایم ی کپزش حرف صاحبان و یکپزش مؤسسات-2-8

 ،کنندگانپخش و کنندگاننیتأم ریقط  از ،موردنیاز یک پزش ملزومات و زاتیتجه

 اقدام ابلاغی  تورالعملدس و نیوانق ترعای با ،کنندگانعرضه و کنندگانعیتوز

 .نمایند

 کنندگانعرضه و کنندگانعیتوز ،کنندگانپخش  ،کنندگاننیتأم هیلک-2-9

 و اسناد نگهداشت و ثبت بر علاوه  اندمکلف ی،کپزش ملزومات و زاتیتجه

 محل  در یکپزش زاتیتجه عرضه و توزیع پخش، ،نیتأم به بوطمر کمدار

 الصاق و توزیع ییک ترونکال سامانه در درخواستی موارد لیمک ت به نسبت ت،ی فعال

 .نمایند اقدام خود فروش  تورهایکفا

 هیته به مجاز منحصراً یکپزش حرف صاحبان و یکپزش مؤسسات هیلک-2-10

 و  ورود  مجوز دارای  یا  و معتبر ساخت پروانه  واجد ی کپزش اتزیتجه رف مص و

 دوازده ماده  ادمف هب هتوج اب توزیع، پخش، مجوز مورد، حسب و صیترخ

 .هستند لک  اداره از  وزارت لکیتش قانون هشت ماده موضوع اجرایی نامهنیآئ

 مار،یب مصرف جهت  صرفاً  ی، کپزش حرف صاحبان و یک پزش ؤسساتم -2-11

 .ندینمایم  دستورالعمل این چهارچوب در یکپزش زاتیتجه هیته به مبادرت

 به  مجاز عنوانچیهبه ی، ک پزش حرف صاحبان و یک پزش مؤسسات -2-12

 از هاداروخانه ،باشند ینم یکپزش  اتملزوم و زاتیتجه عرضه و توزیع پخش،

 و  زاتیتجه عرضه و هیته نحوه. باشند یم مستثنا رهتبص نای مولش
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 .بود خواهد ابلاغی دستورالعمل مطابق ،ها داروخانه توسط یکپزش ملزومات

 مت ی ق ،اندموظف ی ک پزش حرف صاحبان و ی ک پزش مؤسسات هیلک-2-13

  ی گذار متیق  دستورالعمل و لک اداره  طتوس ابلاغی ی کپزش ملزومات  و زاتیتجه

 .نمایند رعایت مار،یب صورتحساب میتنظ زمان در را،

 وزمج دواج یکپزش اتملزوم و زاتیتجه نیتأم وملز بزه توجه با-2-14

 زاتیتجه فنی مسئول اقدام و نظر تحت باید  یکپزش اتمؤسس د،ی تول و واردات

 مارستان یب داروخانه  یا   یکپزش ی مهندس واحد  / اداره/ مدیریت ریقط از یکپزش

  دام اق عتوزی ه کبش ق طری از  از یموردن رفیمص ی کپزش زات یتجه ه یته به نسبت

 .دینمایم

 ت ی ه توسط از،یموردن یک پزش ملزومات و زاتیتجه فهرستیک:    تبصره

 زکمر یکپزش  ملزومات و زاتیتجه و  دارو یهاتهیکم سه،یرئ  تیه مدیره،

 مدیریت   ریقط از سپس و گردیده ابلاغ یکپزش  زات یتجه مسئول به درمانی،

 توزیع هکشب یقطر از درمانی زکمرا در یا و مارستان یب داروخانه یا واحد /اداره/

 .گرددیم هیته

 هداروخان یا و یک پزش مهندسی واحد فاقد درمانی و بهداشتی زکمرا دو: تبصره

 از از،یموردن یکپزش ملزومات و زاتیتجه هیته به نسبت اده،م نای  وعموض الفع

 اقدام لک اداره دستورالعمل  بقط و زکمر فنی مسئول دیتائ با ه،کشب ریقط

 . نمود خواهند

 و هیته مستندات و کمدار یافزار نرم و اسنادی قیدق ثبت سه: تبصره

  ماده، این موضوع ی،ک پزش مؤسسات در یکپزش  ملزومات و زاتیتجه مشخصات

 ..است الزامی لک اداره دستورالعمل بقط
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 یها از شرکت ی،کپزش ملزومات و زاتیتجه ه یته به نسبت هاداروخانه-2-15

 با ،رسمیتور(  ک)فا  خرید گبر خذا با کنندهعرضه  نیچنمه و کنندهعی توز و شپخ

 .ندینمایم اقدام دستورالعمل این مفاد به توجه

 زاتیتجه ونقلحمل و انبارش  نگهداشت، ایمنی، و علمی اصول رعایت-2-16

 و لک اداره ابلاغی یها دستورالعمل و نامهنیآئ  به توجه با ی،ک پزش ملزومات و

 ،کنندگاننیتأم هیلک توسط  (GDP, GSP) یفن  و  علمی اصول چهارچوب در

 ،) مجازی و قیی ق)ح پخش یها شرکت نی همچن و کنندگانعرضه و توزیع

 .است الزامی ی ک پزش حرف صاحبان و مؤسسات

 و زاتیتجه اربریک و عرضه مصرف، ،ونقلحمل نگهداشت، ه،یته-2-17

 این در مقرر مفاد از خارج و رسمی  مستندات و کمدار  فاقد یکپزش ملزومات

 تخلفات  با و بوده قاچاق الایک عرضه و مصرف ه،یته منزلهبه دستورالعمل،

 .شد خواهد برخورد جاری مقررات و نیقوان ، طبقاحتمالی

 اجرای حسن منظوربه و وزارت لکیتش قانون  8 ماده مفاد اجرای در  -2-18

 زاتیتجه واحد / اداره/ مدیریت یتمام  ل،ک اداره بر علاوه دستورالعمل، این

 معاونت  با ،نامهنیآئ چهارچوب در دارو، وغذا   یهامعاونت در مستقر یکپزش

 قی یحق اشخاص ه یلک ت یفعال بر  نظارت به نسبت یک پزش نظام  سازمان و درمان

 به را اقدامات نتایج گزارش  و اقدام دستورالعمل این در مندرج  و مرتبط حقوقی و

 .نمود خواهند ارسال لک اداره

 یکپزش زاتیتجه فنی نیمسئول و یکپزش مؤسسات فنی نیمسئول-2-19

 به اقدام  و  لاع ط ا صورت  در ی(  درمان  زکمرا و  هامارستانی ب)  یکپزش مؤسسات

 ذیصلاح  مراجع به معرفی بر علاوه یکپزش زاتیتجه رقانونییغ عرضه و هیته

 به میتصم اتخاذ و بررسی از پس تخلف رخداد به توجه با مورد حسب
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 و  ی کپزش امور مقررات به وطمرب قانون  بیست  ماده موضوع ی هاونیسیکم

(  الحاقی  پنجه  تبصر)  دانشگاه و وزارت در دنییآشام و خوردنی مواد و دارویی

 .شد خواهند معرفی

 عرضه و توزیع  پخش، خصوص در دستورالعمل این الزامات تمامی-2-20

 .باشدیم  الاجرالازم زین اینترنتی صورتبه یک پزش ملزومات و زاتیتجه
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 و توزیع پخش، یهاشرکت فعالیت مجاز محدوده  -3

 :کنندهعرضه 

 تجهیزات لحاظ به پخش یهاشرکت فعالیت مجاز محدوده-3-1

 مرتبط ابلاغی دستورالعمل آخرین  مطابق :پخش  قابل یک پزش ملزومات و

 .باشدیم اجراقابل

 و تجهیزات لحاظ به کنندگانعیتوز فعالیت  مجاز محدوده-3-2

 از پس کنندهعی توز دستورالعمل،  این مطابق :ع یتوزقابل یک پزش  ملزومات

 دو  در ی،ک پزش ملزومات و زاتیتجه توزیع به مجاز ل،ک اداره از مجوز خذا

 :است  ذیل شرح به سطح

 به یک: سطح یک پزش  ملزومات و تجهیزات  کنندهعیتوز-3-3

 با مطابق تخصصی، مصرفی   یک پزش ملزومات و  زات یتجه کنندگانعیتوز

 ملزومات و زات یتجه شامل هک IN-FO-21 شماره فرم در شدهارائه فهرست

 جراحی و تنفسی  هوشییب ارولوژی، چشمی، ارتوپدی، عروقی، قلبی یکپزش

 لاقط ا است، D و C خطر کلاً مصرفی  ی کپزش زاتیتجه سایر و عمومی

 .گرددیم

 شامل هک بیط ص یتشخ  آزمایشگاهی مصرفی ی کپزش زاتیتجه هیلک:  تبصره

 .باشندیم یک سطح الایک جزء ،باشندیم سرد رهیزنج

 بهدو:    سطح یک پزش ملزومات و تجهیزات  کنندهعیتوز-3-4

 و یکپزش صی تشخ آزمایشگاهی   ی،کپزش زاتیتجه سایر کنندگانعیتوز
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 ی کپزش زاتیتجه و عمومی مصرفی یکپزش زاتیتجه شامل هک یکدندانپزش

 .گرددیم لاق طا  ،IN-FO-22 شماره در فرم شدهارائه فهرست با مطابق

 دستورالعمل این  مطابق :کنندگانعرضه فعالیت مجاز  محدوده  -3-5

 الاهای ک ارائه به مجاز تنها ی،کپزش  زاتیتجه  نوع لحاظ به کنندگانعرضه

 .هستند IN-FO-23 شماره فرم در مذکور

 IN-FO-23 شماره فرم  در  هک یکپزش زاتیتجه سایر عرضه :تبصره

 .بود خواهد ریپذامکان ی،کپزش موسسه در مصرف صورتبه ست،ین
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 :پخش یهاشرکت  جهت پخش مجوز صدور نحوه-4

 ابلاغی  دستورالعمل  آخرین مطابق  :پخش شرکت عمومی الزامات-4-1

 .باشدیم اجراقابل مرتبط

 دستورالعمل آخرین مطابق :پخش شرکت اختصاصی الزامات -4-2

 .باشدیم اجراقابل مرتبط ابلاغی

 ابلاغی  دستورالعمل آخرین مطابق :پخش یهاشرکت ثبت  مراحل -4-3

 .باشدیم اجراقابل مرتبط
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 :کنندگانعیتوز جهت توزیع مجوز صدور نحوه-5

 :کنندگانعی توز عمومی الزامات -5-1

 سب،ک پروانه و تک شر برای  رسمی روزنامه و س یتأس آگهی داشتن  -5-1-1

 لحاظ به مناسب، یک زییف فضای داشتن  توزیع مجوز متقاضی صنفی واحد برای

 ل ک اداره ابلاغی  ی هادستورالعمل مطابق الا،ک انبارش  و نگهداشت

 و  یکپزش زاتیتجه کنندگانعیتوز جهت مجزا، انبار داشتن:  تبصره

 کهدرصورتی نیکل نبوده، الزامی  (B و A خطر س لا )ک  دو سطح یکدندانپزش

 اعلام لک  اداره به انبار محل قی دق رس آد است لازم باشند، مجزا انبار دارای

 .گردد

 توزیع جهت فنی مسئول آموزشی دوره نمودن سپری گواهی ارائه -5-1-2

 تکشر مدیرعامل آموزشی  دوره نمودن سپری گواهی و  1 سطح الاهایک

 2 سطح الاهایک توزیع جهت صنفی، واحد  سبک پروانه صاحب /توزیعی 

 فنی نیمسئول خصوص در آموزشی، دوره برگزاری و آزمون :تبصره

 الاهایک خصوص در و لک اداره  توسط ،) یکح  سط یکالاها  ( کنندگانعیتوز

 ابلاغی،  یهادستورالعمل مطابق  ل،ک اداره اری اخت تفویض صورت در ،دو  سطح

 .ردیپذیم صورت هادانشگاه توسط
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 :کنندگانعیتوز  اختصاصی الزامات-5-2

 این در  اعلامی شرایط  واجد  ی،کپزش زاتیتجه فنی  مسئول معرفی-5-2-1

 1 سطح الاهای ک کنندگانعیتوز برای IN-FO-17 شماره فرم دستورالعمل،

 سپریرط ش با بالا، به سال  پانزده صنفی باسابقه سبک پروانه صاحبان-5-2-2

 فنی مسئول عنوانبه آزمون، در قبولی و فنی  مسئول آموزش  دوره نمودن

 .شد خواهند یرفتهپذ یکپزش زاتیتجه

 کی از شی ب در تواندینم  ،شدهیمعرف  یکپزش زاتیتجه فنی مسئول-5-2-3

 .باشد سمت این دارعهده ،زمانهم علاوهبه ،کنندهعیتوز واحد

 را هطمربو ی ها آموزش  باید  ،شدهیمعرف ی کپزش زاتیتجه فنی مسئول -5-2-4

 .نماید اقدام دوره نمودن سپری  گواهی ارائه به نسبت و نموده سپری

 تی فعال زمان در باید ،شدهیمعرف یکپزش زاتیتجه فنی مسئول-5-2-5

 .باشد حضورداشته توزیعی واحد در توزیعی،

 زاتیتجه حوزه در تیفعال صورت در دارو، سراسر پخش یها شرکت-5-5-6

 اقدام دستورالعمل این رعایت و آموزشی دوره نمودن  سپری به نسبت ی،کپزش

 .نمایند
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 :کنندهعیتوز یها شرکت ثبت مراحل-5-3

 سایر جهت و مدیرعامل توسط توزیعی، یهاشرکت برای بایستی ذیل مراحل

 :گردد انجام سب،ک پروانه صاحب توسط اصناف،

اینترنتیآد به لک اداره  پورتال به مراجعه -5-3-1  ،www.imed.ir  رس 

 نامثبت"  ک نیل ریقط از فنی  مسئول  نامثبت کنیل IMED یهاسامانه

 برای)  عبور رمز و اربریک نام دریافت و هیاول  نامثبت جهت " فنی نیمسئول

 ( یک سطح الاهایک

اینترنتیآد به لک اداره  پورتال به مراجعه -5-3-2  ،www.imed.ir  رس 

 ،هنندکدیتول  (  یها شرکت نامثبت و عضویت کنیل IMED یهاسامانه

 نامثبت هتج  "کنندگانعیتوز نامثبت" کنی ل) اصناف ،کنندهعی توز ننده،کوارد

 عبور رمز و اربریک نام دریافت و هیاول

اینترنتیآد به  مراجعه  -5-3-3  یا ،http://import.imed.ir رس 

 با سامانه به ورود  قسمت   اصناف و کنندگانعیتوز امور IMED یهاسامانه

ت( لاعاطا  فرم لیمکت  قبل مرحله از دریافتی عبور رمز و اربریک نام از استفاده

 شماره  فرم و فنی نیمسئول جهت IN-FO-11 شماره فرم مطابق

 IN-FO-13 ( مطابقکمدار  الصاق  و)  یع یتوز یها شرکت و اصناف  جهت 

 جهت IN-FO-16 شماره  فرم و اصناف هتج  IN-FO-15  هشمار بافرم

 )توزیعی یها شرکت

 نییتع جهت ،اس ارشنک توسط ،متقاضی  الصاقیکامل    کمدار  بررسی -5-3-4

 شماره  یهافرم مطابق  کمدار   اصل ارائه جهت  متقاضی،  به ابلاغ  و  وقت 

 IN-FO-14، IN-FO-15  و IN-FO-16 نواقص  اعلام 
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 وقت در الزامات با تطابق و اس ارشنک توسط کمدار اصل رؤیت-5-3-5

 شده تعیین

 متقاضی واحد استقرار انکم علوم پزشکی  دانشگاه توسط  فوق واردم :تبصره

 .ردیگیم انجام

 اداره ابلاغی ی هادستورالعمل و انبارش  دستورالعمل  مطابق انبار، بازدید -5-3-6

 تجهیزات پزشکی لک

 متقاضی واحد استقرار انکمعلوم پزشکی   دانشگاه توسط انبار ازدیدب :تبصره

 .ردیگیم انجام

 سایتوب در  نمایش و لک اداره توسط متقاضی، تی فعال مجوز صدور  -5-3-7

 تجهیزات پزشکی لک اداره
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 :کنندهعرضه  واحدهای جهت عرضه مجوز صدور نحوه-6

 :کنندگانعرضه عمومی الزامات -6-1

 صنفی  واحد برای معتبر، سبک پروانه داشتن -الف

 زاتیتجه انبارش و نگهداری لحاظ به مناسب، یک زییف فضای داشتن  -ب

 ی کپزش

 نیکل نبوده، الزامی کنندگانعرضه جهت مجزا انبار اشتن د :تبصره

 قی دق رس آد است لازم باشند، مجزا  انبار دارای کنندگانعرضه کهدرصورتی

 .گردد اعلام تجهیزات پزشکی لک اداره به انبار، محل

 پروانه صاحب برای برگزارشده، آموزشی دوره نمودن سپری گواهی ارائه -ج

 تجهیزات پزشکی ل ک اداره توسط صنفی واحد سبک

 علوم  دانشگاه توسط ی،کپزش زاتیتجه عرضه ان یمتقاض زمونآ:  تبصره

 .ردیگیم انجام متقاضی، واحد استقرار انکم درمانی  بهداشتی خدمات و یکپزش

 ل ک اداره توسط صادرشده یکپزش زاتیتجه عرضه گواهی ارائه-د
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 :) اصناف (کنندهعرضه واحدهای ثبت مراحل-6-2

 لازم .گردد انجام سبک پروانه  صاحب توسط اصناف برای بایستی ذیل مراحل

 از عرضه مجوز صرفاً هک است واحدهایی خصوص  در زیر مراحل است رکذ به

 بر اساس  توزیع مجوز است بدیهی.  ندینمایم دریافتتجهیزات پزشکی   لک اداره

 .گرددیم ارائههفت  بند

 یها سامانه ،www.imed.ir  رس آد به  لک اداره پورتال به مراجعه -1

IMED هنندکدیتول  (  یها شرکت  نامثبت و عضویت کنیل ، 

 نامثبت جهت "اصناف نامثبت" کن یل) اصناف ،کنندهتوزیع ننده،کوارد

 عبور رمز و اربریک نام دریافت و هیاول

 ی هاسامانه یا ،http://import.imed.ir آدرس  به مراجعه -2

IMED قسمت و کنندگانتوزیع مورا  با سامانه به ورود اصناف 

 فرم لیمک قبل ت مرحله از  دریافتی  عبور  رمز و اربریک نام  از استفاده

 الصاق و) اصناف جهت IN-FO-12 شماره فرم قمطاب  (اطلاعات

 ) جهت اصناف IN-FO-15 شماره بافرم مطابق کمدار

پزشکی   ارشناس ک توسط الصاقی کمدار  بررسی -3  جهتتجهیزات 

با  مطابق   کمدار  اصل ارائه جهت متقاضی به ابلاغ و وقت نییتع

 IN-FO-15 و IN-FO-12، IN-FO-13 شماره هایفرم

 نواقص  اعلام

 وقت  در الزامات با تطابق و ارشناس ک توسط کمدار اصل رؤیت -4

 شده تعیین

پزشکی  دانشگاه توسط  انبار ازدید ب :تبصره  متقاضی  واحد استقرار  انکم علوم 

 .ردیگیم انجام
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 متقاضی  تی فعال محل استان  علوم پزشکی  دانشگاه توسط  فوق  واردم :تبصره

 .ردیگیم انجام

 عرضه ی کزییف فضای  و) وجود کهدرصورتی (صنف انبار از بازدید -5

 الاها ک نگهداری و بهداشتی شرایط ازنظر

 سایتوب در  نمایش  و لک اداره توسط متقاضی  ت یفعال مجوز صدور  -6

 تجهیزات پزشکی لک اداره
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 برچسب اصالت کالا 

 باشد.  شدهنصباصالت کالا  برچسبباید  حتماًمحصول تجهیزات پزشکی روی 

 

و    1392قانون مبارزه با قاچاق کالا و ارز مصوب سال    12با توجه به مفاد ماده  

مبارزه با قاچاق کالا تجهیزات و ملزومات پزشکی   نامهشیوه  6و    4همچنین مواد  

ماده   موضوع  جمهوری  محترم  ریاست  تبصره    2ابلاغی  الحاقی    4دستورالعمل 

بر روی کلیه   18ماده   اصالت  برچسب  الصاق  ارز،  با قاچاق کالا و  مبارزه  قانون 

بدون شناسه    یعرضه الزامی بوده و    محورسلامتتجهیزات و ملزومات پزشکی  

و الصاق برچسب اصالت مصداق عرضه کالای قاچاق است و برابر قانون  گذاری  

 .قابلیت برخورد خواهد داشت
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 کنندگان توزیع کاربری  راهنمای

اطلاعات   به  مربوط  بخش  پزشکی   شدهارائهاین  تجهیزات  کل  اداره  توسط 

اطلاعات متقاضی فعالیت در زمینه توزیع کالاهای تجهیزات   یبارگذار  منظوربه

 . باشدیمو یا دستگاهی  بارمصرفیک صورتبهپزشکی 
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فرآیند   روند  تجهیزات    کنندگانتوزیع  دییتأچارت  کل  اداره  سایت  در  اصناف  و 

 پزشکی: 
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فرآیند   روند  و    یهاشرکتفنی    مسئولین  دییتأچارت  اصناف  و  توزیعی 

در سایت اداره کل تجهیزات پزشکی: هامارستانیب  
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 کالا  توزیع یهایندگینما بخش

 در فعال اصناف همچنین و کنندهتوزیع یهاشرکت شامل کنندگانتوزیع کلیه

 بررسی مراحل نمودن طی و نامثبت به نسبت ابتدا باید  پزشکی تجهیزات حوزه

 . نمایند اقدام استان پزشکی علوم دانشگاه در صلاحیت  احراز

 درخواست ثبت امکان الصاقی، مدارک اساس  بر صلاحیت دییتأ کهدرصورتی

 . گرفت خواهد قرار گروه این  اختیار در کالا  توزیع نمایندگی

 در بررسی  جهت  ،کنندهتوزیع یا صنف توسط شده نهایی ثبت یهادرخواست

 . گرفت خواهد قرار قرارداد طرف تولیدکننده/ واردکننده شرکت اختیار

ارتباطی    امکانات کلیه مستند این در سیستم  به    اینترنتیدر   کاربرِمربوط 

 .شودیم داده شرح صنف/ کنندهتوزیع

 در "نمایندگی وضعیت" منوی در  کالا توزیع ی هایندگ ینما به مربوط امور کلیه

 . باشدیم کنندهتوزیع کاربر دسترس 

 پرداخته منو این در موجود یهانکیل از یک هر امکانات شرح به  ادامه در

 :شودیم
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 :نمایندگی درخواست  ثبت -1

 عقد و قانونی مراحل کلیه ،کنندهتوزیع که است  این بر فرض مرحله این در

 تولیدکننده  یا  و واردکننده نمایندگی  شرکت از  توزیع نمایندگی  اخذ برای قرارداد

 توزیع نمایندگی برای  جدید درخواست ثبت جهت کنندهتوزیع.  است نموده طی را

 "نمایندگی درخواست ثبت"لینک ،کنندهتوزیع یا و واردکننده شرکت یک یکالا

 نمایش نمایندگی در سامانه  فرم درخواست صورت این در .  دینمایم  انتخاب  ار

 که نمایید مشخص را کنندهتأمین نوع ابتدا باید  کنندهتوزیع.  شودیم داده

 طرف  واردکننده /تولیدکننده شرکت نام  بعدازآن تولیدکننده یا باشد یم واردکننده 

 .نماید انتخاب  لیست از را خود قرارداد

 و نموده تایپ را خود قرارداد طرف شرکت نام از  حرف چند صورت این در

 شرکت نام تخابازآن انپس.  دینمایم انتخاب لیست از را موردنظر شرکت سپس

 فرم صورت این در .شودیم انتخاب نمایندگی ثبت درخواست کلید ،موردنظر

  نمایش  قرارداد با شرکت نمایندگی  تصویر نامهثبت درخواست نمایندگی و الصاق  

 کمپانی نامثبت نمایندگی، درخواست  ثبت پروسه در بعد مرحله  .شودیم داده

 آن برای کل اداره د ییتأ مورد یها یکمپان  بین از درخواستی هایکالا  سازنده

 شرکت  خود نام باید باشد تولیدکننده کهدرصورتی ( باشدیم واردکننده شرکت

 یها یکمپان لیست از سازنده، کمپانی انتخاب جهت   .)نمایید وارد را تولیدکننده

 انتخاب شدهداده نمایش  لیست در کمپانی  نام  کنندهتأمین شرکت تأییدشده

 ست یبایم لیست، در موردنظر سازنده کمپانی نام  وجود عدم صورت در .گرددیم

 داده نمایش لیست در تا نماید تمدید را موردنظر کمپانی کنندهتأمین شرکت

 یکالا برای توزیع نمایندگی اعتبار تاریخ سازنده، کمپانی نام تعیین از پس  .شود

 انتخاب  سیستم تقویم از  مابینفی قرارداد  نامهاساس  بر کمپانی این با مرتبط

 .گرددیم
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 توزیع برای انحصاری  غیر/ انحصاری  وضعیت   از سیستم  موردنظرگزینه    سپس

 : لیست  به لا کا  افزودن برای مهم بسیار  نکاتی .گرددیم انتخاب لا کا

 درخواست، نهایی ثبت از قبل تا درخواست به لا کا نمودن اضافه عمل -الف

 یک انتخاب با که است معنی بدان این.  شود  انجام مکرر صورتبه تواندیم

 با  سازنده کمپانی چندین   هایکالا  ثبت  امکان ،تولیدکننده/ واردکننده شرکت 

 . دارد وجود متفاوت اعتبار تاریخ

 قرارداد نامه اطلاعات تطابق شود، گرفته  نظر  در باید که مهمی نکته تنها

 .باشدیم درخواست اطلاعات با الصاقی، توزیع نمایندگی

 از زیر یهاروش  به باشد،  شدهاضافه لیست به اشتباهبه ییکالا  کهدرصورتی -ب

 :گرددیم حذف لیست

 لاکا هر جلوی  حذف لینک  انتخاب -1-ب

 موارد حذف کلید انتخاب و کال ردیف هر کنار  باکس چک انتخاب  -2-ب

 بی انتخا

 موارد کلیه انتخاب باکس چک موارد، کلیه حذف به نیاز صورت در -ج

 .گرددیم انتخاب انتخابی موارد حذف کلید سپس و شدهانتخاب

 کنندهتوزیع نیز انتها در. گردد انتخاب تعهدنامه) باکس چک ( گزینه باید سپس

 ثبت  کلید و نموده اقدام شدهاعلام با فرمت قرارداد نامه تصویر الصاق به نسبت

 در الکترونیکی،  درخواست صورت  این در .دی نمایم انتخاب  را درخواست  نهایی

 خواهد دسترس  در  دییتأ و بررسی جهت  واردکننده / تولیدکننده شرکت  کارتابل

 .بود
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 :توزیع نمایندگی یهادرخواست  آرشیو -2

 ی هادرخواست در کنندهتوزیع توسط تاکنون که هاییکالا  لیست بخش این در

 .شودیم داده نمایش  است، گردیده ثبت مختلف

 واردکننده شرکت  نام همچنین و سازنده کمپانی نام اساس  بر جستجو امکان

 در را یک هر نام از حرف چند کاربر تا است  کافی  منظور این برای  .دارد وجود

 .نماید مشاهده  را انتخاب جهت پیشنهادی لیست و تایپ مربوطه فیلدهای

 .دارد وجود  نیز نمایندگی درخواست وضعیت بر اساس  فیلتر امکان همچنین

 قرارداد، طرف تولیدکننده/واردکننده شرکت نام  بر علاوه خروجی،  لیست در

 زیر اطلاعات فارسی نام ،(umdns) کد ،کالا  انگلیسی نام ،کالا سازنده کمپانی 

 :شودیم داده نمایش نیز

 کالا،  با  مرتبط درخواست  وضعیت نیآخر ستون این در   وضعیت: -1

 :شودیم داده نمایش

 توسط هنوز ولی شده نهایی ثبت کنندهتوزیع توسط درخواست :نهایی ثبت

 .است نشده بررسی قرارداد طرف  تولیدکننده/واردکننده شرکت

 . است تأییدشده تولیدکننده/ واردکننده شرکت توسط درخواست اتیکل :دییتأ

 شده رد تولیدکننده/ واردکننده شرکت توسط ، کالا  این با مرتبط درخواست :رد

 . است

 ارسال و کنندهتوزیع توسط درخواست  ثبت تاریخ  :درخواست تاریخ -2

 .شودیمداده  نمایش بخش این در قرارداد طرف شرکت به
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 ردیف برای ،تولیدکننده/ نمایندگی شرکت که تاریخی :نظر نمایندگی ثبت تاریخ

 .است نموده نظر ثبت کال

 درخواست  در کال برای شدهثبت اعتبار تاریخ  :اعتبار تاریخ -3

 قوانین اساس بر  .شودیم داده نمایش بخش  این در  توزیع  نمایندگی

 ،کنندهتوزیع به  اعطایی نمایندگی تاریخ اعتبار کهدرصورتی کل، اداره

 سایت  در منقضی اعتبار وضعیت با  لا کا برسد، پایان  به لا کا برای

 . شد  خواهد داده نمایش

 توسط درخواست دییتأ و بررسی از پس :کارشناس توضیحات -4

 به دییتأ  و بررسی جهت درخواست ،تولیدکننده/واردکننده شرکت

 علوم دانشگاه کارشناسان  .شودیم ارجاع پزشکی علوم دانشگاه

 نمایندگی قرارداد تصاویر با اطلاعات تطابق و بررسی از پس پزشکی،

 در  .ندینمایم دییتأ یا  د ر را هاکال از یک هر الصاقی،

 در باشد، نموده ثبت  نظری  کال،  ردیف رد یا دییتأ برای کارشناس که صورتی 

 .شودیم داده نمایش بخش این

 سایت در کال نمایش وضعیت نمایانگر :انتشار  وضعیت ستون -5

 /استان  در توزیع نماینده توسط شدهتوزیع هایکالا  محدوده عنوانبه

 .باشدیم تأییدشده یهااستان

 از  .شودیم داده نمایش  ها،کالا  لیست فرم این در :پرونده گردش -6

 زیادی  تعداد شامل  تواندیم توزیع یهادرخواست از یک هر طرفی

 درخواست برای  پرونده گردش  نمودار لینک ،آخر ستون در  .باشد لا کا

 .شودیم داده نمایش ،لا کا با مرتبط
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 :نمایندگی اعتبار تمدید درخواست -3

 واردکننده  شرکت  توسط قبلاً  که  توزیع  حوزه هایکالا  برای  فقط  تمدید 

 ،باشدیم موجود سایت روی بر و  دییتأ پزشکیتجهیزات  کل اداره و  تولیدکننده/

 .بود خواهد پذیرامکان

 کنندهوارد شرکت  برای  و صادر متقاضی کنندهتوزیع جانب از تمدید درخواست

 ، دییتأ صورت در شرکت، توسط نظر ثبت از پس .شودیم سالار تولیدکننده/

 بررسی از پس .  گرددیم ارسال مربوط پزشکی علوم دانشگاه به  درخواست

 دییتأ صورت در نمایندگی، قرارداد  نامه الصاقی تصاویر همچنین و درخواست

 همچنین و توزیع  نمایندگی اعتبار تاریخ  پزشکی، علوم دانشگاه کارشناس  توسط

 سایت در تأییدشده هایکالا  برای)انحصاری  غیر - یانحصار ( نمایندگی نوع

 اعتبار تمدید درخواست لینک با انتخاب  .گردید بروز خواهد تجهیزات کل اداره

 . شد خواهد داده نمایشمربوطه  فرم نمایندگی،

 طرف شرکت ، تولیدکننده/ واردکننده شرکت نام  از حرف  چند درج  با کاربر

 کمپانی نام از  حرف چند درج با سپس.  دینمایم  انتخاب لیست از را خود قرارداد

 . دینمایم انتخاب  لیست از را نمایندگی شرکت با مرتبط سازنده کمپانی سازنده،

 لیست "اعتبار  تمدید جهت هادرخواست جستجوی" کلید انتخاب با

 تأییدشده  و  ثبت  کنندهتوزیع توسط مختلف  زمانی فواصلدر   که  ییهادرخواست

 تمدید و  جزییات مشاهده" لینک  انتخاب با کاربر  .شودیم داده نمایش است،

 هدایت درخواست  در موجود های کالا  تمدید درخواست  ثبت صفحه به "اعتبار

 . شد  خواهد
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 کمپانی و نمایندگی  شرکت برای  تأییدشده های کالا  کلیه لیست فرم این در

 غیر/یانحصار ( نمایندگی نوع همچنین و اعتبار تاریخ همراه به انتخابی سازنده

 . شودیم داده نمایش) انحصاری 

 اختیار  در ردیف هر برای را جدید نمایندگی  نوع و  اعتبار تاریخ  ثبت امکان کاربر

 اعتبار، تمدید کلید   انتخاب با تعهدنامه، دییتأ و  قرارداد نامه الصاق از پس.  دارد

 قرارداد طرف نمایندگی شرکت به انتخابی های کالا  شامل تمدید درخواست

 صورت  در و  نمایندگی شرکت توسط  درخواست بررسی  از پس  .شودیم ارسال

 .شودیم ارسال پزشکی علوم دانشگاه به درخواست ،دییتأ

 نوع همچنین و  اعتبار  تاریخ مربوطه، کارشناس توسط اطلاعات دییتأ صورت در

 سایت در درخواست مورد هایکالا  برای) انحصاری غیر /یانحصار  ( نمایندگی

 .گردید خواهد  بروز

 :مهم نکات

 درخواست  هر در موجود هایکالا  کلیه برای بارهیک تمدید درخواست ثبت  -الف

 در موجود های کالا  همخوانی  تمدید،  درخواست در  مهم نکته . نیست الزامی

 تطابق عدم صورت در  .باشدیم الصاقی قرارداد نامه با تمدید درخواست

  کارشناس یا و نمایندگی توسط لا کا  ردیف تمدید تمدید، قرارداد نامه با اطلاعات

 .شد نخواهد دییتأ پزشکی علوم دانشگاه

 .دارد اختیار در را تمدید درخواست ثبت امکان زمان هر در کاربر  -ب

 این به باشد غیرفعال تمدید، اطلاعات ثبت جهت ییکالا  ردیف کهدرصورتی

 که صادرشده کاربر  جانب از تمدیدی  درخواست قبلاً لا کا  برای  که است معنی

 .است نشده کامل بررسی هنوز

  



208 
 

 :نمایندگی اعتبار تمدید  درخواست آرشیو-4

 نمایش کاربر جانب از شدهثبت تمدید یهادرخواست کلیه لیست بخش این در

 .شودیم داده

 و سازنده کمپانی ،واردکننده شرکت نام اساس  بر فیلتر و جستجو امکان

 توضیحات  .دارد وجود فرم  این در  تمدید  درخواست وضعیت نیآخر همچنین 

 .است شدهداده نمایش هافرم یبالا در قسمت بیشتر
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 فصل ششم 

فروش   یقراردادهااز   یانمونه

 تجهیزات پزشکی
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 خرید تجهیزات پزشکی  یقراردادها

یا    یقراردادها و  دستگاهی  پزشکی  تجهیزات  مراکز    بارمصرفیک خرید  به 

به دو طریق فروش به بخش خصوصی و فروش به بخش دولتی   معمولًادرمانی  

 .ردیپذیمانجام 

عقد   طریق  از  عملیات  این  دولتی  بخش  به  فروش  مدل  طبق   ییقراردادهادر 

 .ردیگیمفرمت علوم پزشکی صورت 

بهتر   آشنایی  نمایش    سه برای  به  ادامه  در  قراردادها  این  فرمت  از  نمونه 

 است.  شدهگذاشته

ثابت نبوده و در شرایط مختلف زمانی و    هافرمتالبته لازم به توضیح است این  

 یاز به محصول متفاوت است. موقعیت ن
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 یک:  شمارهنمونه قرارداد  
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 دو:  شمارهنمونه قرارداد  

قرارداد   درمانی  مابینفیاین  خانم/آقا   ..................................مرکز  نمایندگی  به 

آدرس   دورنگار    .........................................................  و   ........................... تلفن: 

نامیده    پسازاین  که  ............................... خریدار  قرارداد  این    شودیمدر 

......نمایندگی    به  ...........................شرکت    و  طرفازیک ..................    . خانم/آقا 

  .................. دورنگار    ...........................تلفن:  آدرس   که   ..........................و 

که   گرددیمبا شرایط ذیل منعقد  شودیمقرارداد فروشنده نامیده  در این پسازاین

 .باشدیملازم الاجراء  پس از امضاء طرفین، 

قرارداد  1ماده   موضوع  تحویل    :(  و  تهیه  از  است  عبارت  قرارداد    ......... موضوع 

 درخواستی 

قرارداد  2ماده   مدت  ....................    از  :(  مدت  تاریخ  که    .................به  بوده 

 .باشدیمبا توافق طرفین و برابر مقررات قابل تمدید  ازآنپس

 .بود خواهد ........ شدهخریداریتحویل اقلام  محل  :قرارداد( محل اجرای  3ماده 

مبلغ هر فاکتور پس از تائیدیه کارشناس تجهیزات پزشکی   :( مبلغ قرارداد  4ماده  

اساس بیمارستان   و  یها متیق  بر  بهداشت  وزارت  سایت  در  در   مندرج  درمان 

کسر   از  پس  بعد  ماه  دو  و  محاسبه  درمانی  مراکز  به  فروش  قیمت    % 5ستون 

.  ا به فروشنده پرداخت خواهد گردیدجیک  صورتبه مرکز درمانی  تخفیف از طرف  

درج نشده است بعد از    آی مد در خصوص تجهیزات پزشکی که در سایت   ضمناً

با   بازار  بودن آن در  پیشنهادی فروشنده و عرف  تخفیف    %10کارشناسی قیمت 

 .ردیگیمفقط از این اقلام و نه کل فاکتور به بیمارستان تعلق 

اسناد    5ماده   خرید   موردنیاز(  وجه  پرداخت  کالای    :جهت    شده خریداریلیست 

 تحویل و صدور قبض انبار فرآیند درخواست، و )فاکتور فروشنده( 
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 :( تعهدات فروشنده 6ماده 

را    -الف خریدار  درخواستی  اقلام  است  متعهد  اساس فروشنده   ی ها متیق  بر 

تا پایان مدت    هامتیق  ن یا  .به خریدار تحویل و ارائه دهد  شدهارائهمندرج فاکتور  

است   معتبر  مجاز  )قرارداد  صورتی  در  قیمت  افزایش  مورد    باشدیمهرگونه  که 

 ( تائید سایت وزارت بهداشت باشد

  آی مد   در سایت  مرکز درمانیدر مواردی که قیمت اقلام درخواستی   :1تبصره  

متعهد   فروشنده  است  نشده  به    گرددیمدرج  را  خود  خرید  فاکتور  مرکز  اصل 

 .ارائه نماید درمانی

درج  آی مد  مواردی که قیمت اقلام درخواستی بیمارستان در سایتدر   :2تبصره  

  گردد یم، فروشنده متعهد  باشدیم  واردکننده  یهاشرکتنشده است و فروشنده از  

درخواست فاکتور نماید   صادرکنندهاز شرکت    مرکز درمانیجهت اقلام درخواستی  

 .ارائه دهد مرکز درمانیتا به 

توسط    یفاکتورها   کهدرصورتی :3تبصره   دلیل  هر  به    ی ها سازمانفروشنده 

بیمارستان    گربیمه نشود،  تائید    تواندیم تائید  زمان  از    یهاسازمانتا  مرتبط 

 .پرداخت فاکتور فروشنده جلوگیری کند

اداره  -ب با مجوز  قانونی  به شکل  را که  درخواستی  اقلام  است  متعهد  فروشنده 

بهد وزارت  پزشکی  پزشکی  تجهیزات  آموزش  و  درمان  تهیه    واردشدهاشت  باشد 

در   قیدشدهتعرفه    بر اساس نماید. در این راستا فروشنده متعهد است تعرفه دقیقاً  

سایت وزارتخانه بوده و در صورت بروز هرگونه اشکال قانونی فروشنده مسئول و 

 .پاسخگو خواهد بود
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اعم از تهیه    تجهیزات پزشکی، پشتیبانی  قرارداد  در مدتروشنده متعهد است  ف-ج

یا تعویض قطعات   نزد خریدار    یهاسترا در مورد    دیدهآسیبلوازم جدید  امانی 

 .انجام دهد

اقلام  فروشنده  -د است  زمان    شدهخریداریمتعهد  در  اختیار   شدهتعیینرا  در 

بیماران موضوع قرارداد    دهیسرویس  درروندکه    یبه صورتخریدار قرار دهد   به 

 .خللی وارد نیاید

است -ه فروشنده  عهده  به  فروش  به  مربوط  قانونی  کسورات  کلیه   .پرداخت 

متعهد   -و قرارداد  گردد یمفروشنده  مدت  تمام  و   در  پشتیبانی  مدت  )شامل 

گارانتی( مسئولیت هرگونه نقص ناشی از ساخت یا تولید تجهیزات پزشکی بکار 

به بیمارستان با فاکتور،   شدهارائهرفته در بدن بیماران و یا عدم انطباق تجهیزات  

لاح از و ذیص  ربطذیرا بپذیرد و خسارات ناشی از آن را پس از تائید کارشناسان  

نماید جبران  خود  قرارداد  طرف  بیمه   .طریق 

اقرار  -ز قرارداد  این  امضاء  با  با    دینمایمفروشنده  مستقیم  ارتباط  هرگونه  از  که 

پیشگیری و    نامهآئین پزشک و بیمار خودداری نموده و ضمن اطلاع کامل از مفاد  

با   مفادمالی    سوءاستفادهمبارزه  باشد  بر  پایبند   .قرارداد 

باشد   آی مد در طول مدت قرارداد، مورد تائید سایت  گردد یمفروشنده متعهد  -ح

  ی هانهیهز  تواندیمبه هر دلیل، بیمارستان   آی مد که در صورت خروج از سایت

نگه    نزد خود آی مد  به شرکت را تا ورود مجدد شرکت به سایت   نشدهپرداخت

 .دارد

...... با .از شرکت ......  به نمایندگی...........  . کالای ...........  هکنندتأمینفروشنده-ط

 .باشدیمبرند ............ از کشور ........ 
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فروشنده به هر دلیل مورد موافقت مراجع مرتبط قرار   یفاکتورها کهدرصورتی-ی

را از فاکتور فروشنده حذف کند   موردنظرنگرفت، خریدار حق دارد ردیف کالاهای 

 .و فروشنده فاکتور جدید برای خریدار صادر نماید

خریدار  7ماده   تعهدات  اقلام    داریخر  :(  فاکتورهای  مبلغ  است  متعهد 

. و به فروشنده پرداخت نماید  ریتأخروز حداکثر با یک ماه    45را در    شدهخریداری

حین   کهدرصورتی  گردد یممتعهد   در  خسارتی  امانی،  اقلام  تحویل  از  پس 

خسارت نماید و استریلیزاسیون وسایل بر عهده    نیتأماستریلیزاسیون وارد گردد  

 .دباشیمخریدار 

( فروشنده بدون موافقت و اجازه کتبی خریدار حق واگذاری قرارداد کلاً یا    8ماده  

 .جزعاً را به شخص حقیقی یا حقوقی دیگر ندارد

 .فسخ نماید جانبهکی صورتبه قرارداد را  تواندیم( در موارد زیر خریدار  9ماده 

کتبی    ریتأخ  -الف درخواست  طبق  قرارداد  موضوع  تحویل  درمانیدر  به    مرکز 

 مدتی بیشتر از موعد توافق شده

 واگذاری قرارداد به غیر بدون اجازه کتبی خریدار  -ب

 انحلال شرکت طرف قرارداد -ج

استاندارد  -د و  فنی  مشخصات  رعایت  اداره   موردنظرعدم  و  دارو  و  غذا  سازمان 

 کل تجهیزات پزشکی کشور

 به هر دلیل  آی مد ج فروشنده از سایتخرو-ه

نسخه تنظیم گردیده که همگی حکم  دو  و    چهار صفحهاین قرارداد در نه ماده و  

 .واحد دارند

 محل امضای خریدار  محل امضای فروشنده
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 نمونه قرارداد شماره سه: 
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 فصل هفتم

 برند سازی
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 برندینگ وسیله پزشکی 

ببینیم   باید  ساز  یاستراتژ  کی  میتوانیمچگونه  حال  شرکت   یبرا  یقو  یبرند 

 دیکن جادیخود ا یپزشک زاتیتجه

  گرید  کاغذیدستمالهر    جایبه را    نکسیمردم کل  شتر یچرا ب  این است که  سؤال

 یبرندها  رایز؟  برندیمو نام  انتخاب    درد  دهندهتسکین  کی  جایبه را    نیآسپر  ای

 اعتمادقابلو    ستهیشاجایگاه    عنوانبه خود در ذهن ما    تیتثب  یبرا  یقدرتمند راه 

 . اندآورنده به دستو اطمینان 

 

که   میدان  یم  قاًی. ما دقشودیماعتماد    جادیباعث اذهنی اولیه ما    ییآشنا  درواقع

 خواهیم آورد. به دست  یزیخاص چه چاز یک برند  دیهنگام خر

مالی ارزش پرداخت    یآرامش ذهن  نیاز ما، ا   یار یبس  یبرا  پس اینگونه است که

 . کندیمرا فراهم  نشدهشناخته نسبت به یک نام  شتریب
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است اما در بحث  تأثیرگذارکه یک نام تجاری در انتخاب افراد برای خرید  هرچند

را در بین   یتر یقو  یها هیپاباید بیشتر تلاش نمایند تا    برندهات پزشکی  زاتجهی

خرید و بخش تدارکات مراکز    گیرندگانتصمیمکادر درمان، پزشکان متخصص،  

 بیاورند.  به دستدرمانی 

 

 خود   یهانهیهزهمچنان به کاهش    یمارستان یب  یهاستم یساست که    نیا  تی واقع

که  .  دهندی مادامه   است  این  مهم  نکته  سازندگان  اما  مختلف محصولات  تعداد 

 کنند، یمتنگاتنگی  رقابت    باهممختلف    رسانیخدمات  یکه برا  تجهیزات پزشکی

 کمی و کیفی هستند. شیدر حال افزا

ز  طیشرا  نیا به   کندیموارد    یپزشک  زاتیتجه  یها شرکتبر    را  یادیفشار  که 

 بیشتر در قبال فروش بیشتر باشند. تیدنبال موفق

  ی رقابت بازارهای    اتفاقاًتجهیزات پزشکی که  فروش محصولات    ییبازارها  باوجود

  کنندهعرضهو    تولیدکننده  یهاشرکتنکته مهم این مطلب است که  هستند،  هم  
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مز  دیبا  یپزشک  زاتیتجهمحصولات   هر  تا    توانندیمکه    یتیاز  کنند  استفاده 

بهتر بالایی  باقیمت،  باکیفیت  ،محصول  فناوری  و  تولید    مناسب  بازاررا  به   و 

 نمایند.عرضه 

 

اینجاست که     یبرا  گیریتصمیمدر  یک محصول    نگیبرند  تیاهم  مینیبیمدر 

 خواهد بود.  انگیزشگفت یپزشک زاتیتجه دیخر
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 است؟ ید یکل  یپزشک  زاتیتجه یهاشرکت یبرا برند سازیچرا 

آزما  یپزشک   زاتیتجه  یها شرکت  اکثر استریل   یهاامیپو    ین یبال  یهاشیبه 

کالای   تکشده  د  قاً یدق  محصولشانظاهر    درنهایتو    کنندیم  هیخود    گریمانند 

فقط با استفاده از  هم  شرکت    کی  ،مینیبیم  گری. از طرف درسندیبه نظر م  رقبا

 . چرا؟شودی مبلافاصله برجسته  ،یادماندنیبه ینام تجاریک 

 است.  شدنجهانی یشما براشرکت داستان  ینام تجار کی رایز

 

که    یو احساسات  دیاستاده یاآن    یاست که شما برا  یزیهر چ  دهندهنشان نام    نیا

 را اثبات نمایید.  محصولتانتا کیفیت  .دیمنتقل کن  تانیمشتربه  دیخواهیم

به  خودخودیبهو اغلب  کنندیم زیاز رقبا متما شمارا ، کنند یم جادیاعتماد ا برندها

 .شوندیم لیتبدبرای محصول شما ارزش ملموس 
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قو  کی رقبا  نامهبیمه  کی  عنوانبه  یبرند  برابر  عمل    یدر  .  کند یمناشناس 

  یزمان  نوو نوردیسک،  ، مدترونیکبرانبیاتیکون،    ازجمله  ییبرندهامانند  درست  

یا    ا یپزشک    کیکه   و  درمانی  دنبال  وقتی    یبهداشت  یهامراقبتکادر  کادر  به 

انتخاب    تواندیمبلافاصله  ،  گردندیمخود    موردنیازمحصول    ها آن  فرضپیشبه 

 .دنشو لیتبد

 

تبدیل   المللیبین به یک نشان    شرکتتاننام تجاری  که    دیاآماده شما هم    ایآحالا  

 شود.
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تغ  یبهداشت  یهامراقبت مانند سا  رییدر چند سال گذشته  است.    ع،یصنا  ریکرده 

  یگریو هر کس د  خرید  گیرندگانتصمیم  ماران،یشده است. ب  محور  کنندهمصرف

،  کندیمخاصی را تهیه    یبهداشت   یهامراقبتتجهیزات پزشکی یا محصولات  که  

 دارد. یاژهیواز آن خریداری کند توجه  خواهدی مبه خرید خود و برندی که 
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 م یبرند خود را بساز  چگونه

اما  .  برسد  نظر  به  پرهزینه  وسخت  ابتدا  ممکن است    یبرند قو  کیساختن    دهیا

 رسیدن به یک برند نیاز به تلاش و اطلاعات کافی و سپس اقدام و عمل دارد.

 :دیاکرده را مطرح  سؤالاتاین  برندتاندر مورد  حالتابه آیا 

شما برند    راثیم  دیخواهیم  ؟ چه چیزی هستید منتظر    ؟ چیست  شمابرند  ماهیت  

 باشد؟چه 

 

نابجا به نظر    یپزشک  تجهیزاتسازندگان    یممکن است برا  یسؤالات وجود  نیا

برند قدرتمند اما در قلب هر  باید  نهفته است.    یبرسد،   ی ها شرکت  موردتوجه و 

 تجهیزات پزشکی واقع شود.
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نظرات  گرفتن    نیو همچن  در مورد برند شرکت شما  سؤالاتاین  پاسخ دادن به  

مهندسان    نفعانیذ تا    شرکتتاناز  انطباق   و همچنین  فروشتان  ندگانینماگرفته 

خدمات   و  محصول  فروش  تا  بازاریابی  بین  و    شدهارائه دقیق  مشتریان  به  شما 

شما    گیرندگانتصمیم شرکت  از  آیا    وضوحبه  تواندیمخرید  که  کند  مشخص 

 است و یا خیر؟ شدهحاصلانتظارات از برند شما 

 

حاصل تلاشی است که  انتانیمشترپاسخ به این اصول واضع و رسیدن به نظرات 

عبارتییا  ندارد.    یمتیق نظرات    به  ثبات    لیتبد  هاآنحالا  و  به  شما  شرکت 

 خواهد بود.  درازمدتبرندتان شده است و این ثبات حاصل یک اعتماد 

 ارائه   درکقابل  راحتیبهثابت و    امیپ  کیخود را به    تی شرکت شما بتواند ماه  اگر

 است.  ترآسان اریمخاطب بس یآن برا فسیرت کند،

محصول گرفته تا   یرا از طراح چیزهمه تواندیمدر بیان پیام برند شما وضوح  نیا

 را معرفی و شامل شود.  دیخود استفاده کن سایتوبکه در  ینوع فونت
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 د،یهستفعال    یزیمخاطبان شما متوجه شدند که شما در مورد چه چ  کههنگامی

بلندمدت    جادیا  یبرا  یشتری ب  زهیانگ،  دیدهیمو بدان اهمیت   با برند شما  روابط 

 . کنندیمپیدا 

 

برا  دهدیم  حیتوضمطلب    نیادانستن   مردم  چرا  محصول    نیآخر  دیخر  یکه 

 آورند! به دستبزنند تا آن را اردو  شبهیکحاضرند اپل شرکت 

را ندانند، دانستن  محصول اپل  دیمربوط به نسخه جد اتیاگر همه جزئ یحت هاآن

محصول جدیدی   متفاوت  یتفکربا  خلاق و    ،نوآور  برند  کی  عنوانبه   لاپ  نکهیا

و    ارائه شود.  ایجاد  برایشان  شوق  این  تا  است  کافی  داد،  فکرخواهد  خرید    به 

 محصول جدید باشند. 
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 را تقویت کنید تانیتجارنام   یهاتیمز 

خوب  موفق فقط به    برند سازیمواقع فرآیند  از    یاریبسجالب است بدانیم که در  

 دارد.  یگوش دادن بستگ

اما  د،یداشته باش کندیمدر مورد آنچه برند شما منتقل  ییهادهیاشما ممکن است 

برا راه  ا  نانیاطم  یتنها  ا  ن یاز  که    نی موضوع  .دیبپرس  نتانیمخاطباز  است 

 

به    هاآن  آنچهخود در مورد    ان یمشتر  نیاز وفادارتر ت  زاسمت محصول تجهیرا 

 هاآنبرجسته است؟ از    یزی. چه چد یکن  یسنجنظر   کشاندیمشما    پزشکی شرکت

 .کنند ییخود راهنما گیریتصمیم ندیدر فرآ شماراتا  دیبخواه

  تان یقبل  اتی بردن فرض  سؤال  ریمجبور به ز  شمارا  هاپاسخ   نیاگر ا  دینکن  تعجب

 !استکرده 

شو متوجه  است  جنبه  دیممکن  انجام    یخاص   یهاکه  نحوه  شما   وکارکسباز 

افراد را جذب م دارد که  شما دشوار است.    یبرا  هاآن  صیاما تشخ  کند،یوجود 

 .دیهست کینزد گراییعملبه  یلیشما خکه  دینیبیمحالا 
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جلب    دیبدان  کههنگامی خود  به  را  توجه  چگونه  شما  موضوع  حالا  ،  کندی مبرند 

با    .باشدیمشما  مخاطب از طرف    توجهقابل  یها ی ژگیوبرجسته کردن آن  اصلی  

به حدس زدن   یازین، حالا دیگر  انتانیمشتربرند شما از طرف    یهاتیمزدانستن 

 ؟جذاب است برند شما مخاطب  یبرا امیکه کدام پ ستین

جذاب است.    انتان یمشتربرای  در حال حاضر    یزیکه چه چ  یابیددرمیشما  بلکه  

 .دیکن تیفعالانه تقو راآن  فقط کافی است، سپس
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 د یروابط و اعتماد استفاده کن جادیا یمحتوا برا از

و  یکی برندها  یهایژگیاز  همه  ا   یمشترک  مقاد  ن یبزرگ  که  کیفی    ریاست 

 .خوددارنددر محصول  و یکسانی مشخص

در تمام نقاط    تانیپزشککیفیت ثابت محصول شما در عرضه کالای تجهیزات  

در   در    یها استانتوزیع  کیفیت  این  یکنواختی  همچنین  و  محصول    ارائهکشور 

ایران به    ییهاشرکتمطلب بسیار مهمی است که کمتر    صادراتتانداخلی و   در 

فکر   دارد.کنندیمآن  نگه  ثابت  را  کیفیت  بتواند  باید  موفق  برند  یک  اما   .

 

مورد   فرضپیشیک    انتانیمشتربه    تواندیماینترنتی شما    یمحتواهاایجاد   در 

با محصول    ارائه  محصولتانکیفیت   مواجه  در  مشتریان  تا  را    هافرضپیشکند. 

 مدنظرشان قرار دهند به اهمیت کیفیت کالا بیشتر دست پیدا کنند. 

طر  ن یا  برندهاالبته   از  را  متعدد    قی اعتماد  و  تعاملات  در    ارائهبا مشتری  محتوا 

از  .  کنندیم  جادیااجتماعی    یها شبکهو    هاتیسا بیش  بدانید  که  نیست  بد  اما 

و    هشتادوپنج پزشکان  در   متخصصاندرصد  اطلاعات خود  برای کسب  درمانی 

  ی هاشبکهتجهیزات پزشکی از جستجو در اینترنت و    یدستاوردهازمینه آخرین  

 . کنندیماجتماعی اطلاعات خود را بروز 
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ارتباط    مخاطبانتانبا    یتالیجید  صورتبه محتوا    یابیبازار  یاستراتژشما از طریق  

محصول    دیخر  میبه سمت تصم  هاآن که    طورهمان  ،ترتیباینبه.  دیکنی مبرقرار  

پزشکی شما   قبلاً  .  روندیمتجهیزات  به    شدهشناخته  دید   کیشما  را  برندتان  از 

ارائه   سایتتانوباجتماعی و    یهاشبکهدر    منتشرشده  یمحتواهااز طریق    هاآن

  نیدر ا  برندتانبرای    یادیانجام شود، ارزش ز  درستیبه اگر  این روند  و  .  دیاداده 

 .دیاکرده  رائهراه ا

ترتیب،   فکر  کیبه    دیتوانیمبدین  دوستداران    یدر فضا  یرهبر  برای  اینترنتی 

تبدبرند   از همه، شما  دیشو  لیخود  بهتر  مق  یاستراتژ  نیا  دیتوانیم.  در   اسیرا 

کنمختلف   سراسر    زمانهم  طوربهو    د،یاجرا  فضای در  در  ادامه  در  و  ایران 

ا  المللیبین با این  .  دیکن  جادی روابط  ناشناس    بی رق  کی  یاگر برا  هاتیفعالحال 

نهایی خرید از شما  گیرندگانتصمیمدر مقابل برند شما ظاهر شد این خریداران و 

 هستند که به شما و برندتان پایبند هستند و بدان اعتماد و اطمینان دارند. 
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وعده    تیشخص  دهندهنشان  یتجار  نامپس   خدمات کیفیت  و  و  محصولات 

پزشکی   تجهیزات  استشرکت  و  شما  و   کنندهتعیین.  عمل  احساس،  نگاه،  طرز 

 . باشدیم شماکالای شرکت   برندینگ کنندهارائه

شما   خرید از شرکت  گیرندگانتصمیم  ای  انیمشتر  ماران،یکه اکثر ب  یز یچ  نیاول

ن  ایامکانات    ،نندیبیم شرکت    سایتوبدر    برند سازیبلکه    !ستیکارکنان شما 

 .شما استتجهیزات پزشکی 
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هویت است.    یضرورموضوع    یادماندنیبه  تیهو  کی  داشتن این  با  باید  حالا 

و    ،یاحرفه  کاملاًبصری   شو  اعتمادقابلمدرن  از   هیاول  یهابرداشت .  دیشناخته 

رابطه    یبعد   یهاگام   برند شما برند  را در  خرید    گیرندگانتصمیمدر نظر  شما  با 

 .کند ی مو با اعتماد تر معنا  ترمحکم
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 دیکن  تی مداوم تقو طور بهخود را برند  امیپ

همیشه   که  کنید  سازی  دهیاتوجه  اما    انگیزهیجانو    وبرقپرزرق  برند  است، 

قو  کیساختن    تی واقع بروز    یبرند  و  شما  تلاش  به  نیاز  و  است  بسیار سخت 

 دارد. گراییعمل بودنتان و در ادامه 

 

 بیاورد. به وجودبرند موفق را  تواندینم پس فقط شعار 

بیمار،  واقعی  نیاز  تشخیص  پزشکی،  تجهیزات  صنعت  در  اطلاعات  بودن  بروز 

واقعی   نیاز  تشخیص  درمانی،  مرکز  واقعی  نیاز  خرید   گیرندگانتصمیمتشخیص 

در   نوآوری  به    ارائهکالا،  توجه  محصول،  ظاهری  شکل  به  توجه  محصول، 

ه، ایجاد  کاربردی بودن محصول، استفاده از عناصر بصری در جذب مشتریان بالقو

برای   اطمینان  ارتباط    گیرندگانتصمیمحس  ایجاد  با   شرکتتانبین    مؤثرخرید، 

ماندگار    شماراپیام برند    تواندی ممراکز درمانی و غیره بخش از مواردی است که  

 کند. 
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و    یایدن  در اطلاعات  مانند    ی قو  برند سازی  ،یامروز   هایهشتکپربار  ثابت  و 

 .است یضرور شهیهمدر دید مخاطب  امتانیپ

 

تجار  کیکه    دینیبیمپس   کند    تواندیم  یقو  ینام  افراد  که  به شما کمک  به 

عمل  .دیکن  دایپ  یدسترس  یشتریب به    یوفاداربودن    بخشالهام و    سرعت  برند 

 مشتریان در صنعت سلامت بسیار مهم و برای یک برند حیاتی است. 

را   برندتان  پیام  برند سازی و تقویت  بیشتر  اندیشیدن  با توجه و  پس سعی کنید 

 درنهایت هدایت کنید تا بتوانید با مشتریان خود بیشتر و بهتر در ارتباط باشید، و  

 .یابیددست تریمنطقبه فروش بیشتر و 
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 دیکن   ز یرا از رقبا متما خود

و   پزشکی  تجهیزات  کالاهای  مانند    یبهداشت   یهامراقبت خدمات  فروش  اغلب 

 .شوندی مدر نظر گرفته ی صنایع کالاها 

 

مخاطب    وبیشکم  هاآنهمه   دید  نظر    کسانیاز  اینگونه  .  رسندیمبه  در  ولی 

به    گیرندهتصمیم  معمولًا  کنندهمصرفمحصولات   را  بیمار خرید  و  نیست.  خرید 

و   درمانی  مرکز  موکول    گیرنده تصمیمبه یک    درنهایت پزشک متخصص،  خرید 

باید توجه شود که مخاطب شما  کندیم باید متخصصین   دربرند. لذا  ابتدا  سازی 

 خرید باشد. گیرندگانتصمیمپزشکی، کادر درمان، 

کنید که   توجه  باید  این موضوع  قو  کیدر  که شما چقدر   دهدیمنشان    یبرند 

 .کنید ارائهرا  یبالاتر باکیفیت حلراهکه  شودیمو باعث  دیمتفاوت هست
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 خرید  گیرندگان تصمیممخاطب و   جذب

دنبال  دهدی منشان  در صنعت تجهیزات پزشکی    یافتهتوسعهبرند    کی درک   به 

 خرید است. گیرندگانتصمیمدرست اهداف کیفی برای 

 

شما   که  گفت  باید  فرآیند  این  پزشکی   عنوانبهدرباره  تجهیزات  برند  یک 

است    دیتوانینم نیاز  بلکه  باشید  داشته  فعالیت  کلی  فضای  یک  در 

به    یتر قیدق   هایگذاریهدف بیشتر  را  دامنه جامعه هدف خود  و  داده  انجام  را 

خرید محدود کنید تا بتوانید   گیرندگانتصمیمکادر درمان، متخصصین پزشکی و  

  ی شتریب  لیتما   هاآن  درنهایتتا    آورید.  به دستنتیجه بهتری از ایجاد یک برند  

 .پیدا کنندبا شما  یبه همکار
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 د یخود را بساز یاصل  یهاارزش

شرکت   دربرند  شدهتعریف  یهاارزش بدانند    خواهند یمشما  شرکت  مخاطبین  

 ؟ستیشما چتجهیزات پزشکی 

آ  نندیبب  خواهندیم  هاآن آنچه    ایکه  به  نیز   دهندیم  تی اهم  هاآنشما   شما 

 ! دیدهیم تی اهم درستیبه

 

شرکت   یهاارزش   که  دهدیمامکان    این  به شماصنعت سلامت    یبرند قو  کی

خود  کالای  خرید و مشتریان بالقوه    گیرندگانتصمیمخود را با  تجهیزات پزشکی  

 .دیبگذار دارمعنیو  کامل به اشتراک
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تجهیزات  برند  سمت  شما کمک کند افراد مناسب را به    به  تواندی م  موضوع  نیا

کنشرکت  پزشکی   جذب  اساس    د یخود  بر  به    یاصل   یهاارزش و    گروهخود 

فروش   و  انگبازاریابی  بیشتر    زهیخود  و تلاش  تعالی  حرکت  به  در جهت کمک 

 .دیدهمحصول و تعالی سازمانی 
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 : دیکن خودتنظیم ی ابیبازار  گروه  یبرا خاص  یهاارزش

  ریو تصاو  هاام یپ  جادیا  ،ت پزشکیزادر حوزه تجهی  یقو  ینام تجار  کیانتخاب  

برا  یبصر پزشکی    یابیبازار  گروه  یرا  تجهیزات  شرکت  فروش  تر آسانشما  و 

 . کندیم

 

که   کنید  توجه  برندتان  مورد  در  اندیشیدن  شما سازی  برند    یهادستورالعملبا 

چ  تواندیم  نیهمچن هر  انتشار  آس  یزیاز  شما  برند  اعتبار  به    زند می  بیکه 

دید   .کند  یریجلوگ در  شما  برند  از  مثبتی  و  کامل  و  درست  تصویر  بتواند  تا 

 آورد.  به وجودمخاطب 
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 دهدیمشما ارائه  یکه نام تجار یاساس ارزش برهزینه

ا  تواندیم  یقو  ینام تجار  کی آن    نیبه شما  از  که  بدهد  را  نام تجاری امکان 

 . دیخارج شوی تجهیزات پزشکی کالا  کی عنوانبهفقط 

تبدیل  مخاطبتاندر ذهن  شدهتعریفمشخص و به یک ماهیت با این روش بلکه 

 شوید.

  ی ها شه یاندپس نام تجاری فقط نام کالای شما نیست بلکه یک هویت ذهنی از  

 . دیاکرده تعریف  مخاطبتانشماست، که آن را برای 

 

بیشتر   تجارکه    یابیمدرمیحالا  روارزش   ،ینام  و  شرکت    کردیها  مختص  شما 

خرید تجهیزات    گیرندگانتصمیمباشد که    یزیهمان چ   قاًیدق  تواندیشما است و م

آورند تا از مزایای    به دست  سرعتبه   آن را  خواهندی مو  دارند.    ازیبه آن ن  پزشکی

 آن بهره بگیرند. 

تجار  کی  با پزشکی  کالا    کی شما    ،یقو  ینام  بلکه   ،دیفروشینمرا  تجهیزات 

و این خود ارزشی مضاعف   .دی فروشیمرا  آوردن یک برند    به دستآرامش خاطر  

آمدن نام تجاری معتبر شرکت شما   به وجوددر مورد کالای شماست که حاصل  

 بوده است.
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 :ینداشتن برند قو خطرات

مشخص  یوقت،  دانیدمی آیا   پزشکیشرکت    یبرا  یبرند  نداشته    تجهیزات  خود 

و بدون    ونشاننامبیمانند فردی    چراکه  .دیشویممواجه    یادیبا خطرات ز  د،یباش

 پشتوانه هستید. 

 

 

بصری  فیضع  یتجار   نامیک   هویت  بدون  پزشکی   و  تجهیزات  صنعت    ، در 

شرکت  و خریداران بالقوه کالای  خرید    گیرندگانتصمیمانتخاب را برای    صیتشخ

در مورد بازاریابی ت اساسی برای شرکت شما  مشکلاو    اندازدیمشما به مخاطره  

 . گذاردیمبجا  تانیکالا و فروش 

راه انتخاب را    تانیمشتر  یهاخواستهو توجه به  با نداشتن یک برند  شما    درواقع

با چه محصولی و با چه    دانندینم  هاآن   چراکه  د یکنیمبرای مشتریان خود سخت  

 کیفیتی در ارتباط هستند. 
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ترتیب    که  دینیبیمپس   افراد    رممکنیغ  باًیتقربدین  که    ی احساس   ازنظراست 

 . کنند جادیا برای محصول شما را در مغز خود یارتباط مثبت

 

یک   با  باشید  مطمئن  ندارید  برند  یک  ساخت  برای  صحیحی  روش  اگر  پس 

  روبرو هستید. تجارتتاندر  مدتکوتاهتجارت 
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 باشد؟  یشامل چه موارد دیشما با برند ت یهو

که   بگیرید  نظر  در  شما    برند   اگر حالا  شرکت  بااستمهم    اریبسبرای  پس    دی، 

 است. برند شما کامل عناصر اصلی که  دیمطمئن شو

برند برند  عناصر اساسی  آن .  دهدیمتشکیل    شمارا، هویت  باید در طراحی  پس 

 دقت لازم را داشته باشید تا بتوانید به ماندگاری بهتر برندتان کمک کنید.

 

 

 

 ست؟ی برند شما چ تیهو یعناصر اساس

بهتر   درک  برای  ادامه  خواهد   چهارعنصردر  قرار  معرفی  مورد  برندی  هر  اصلی 

 گرفت. 
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 نام تجاری: 

که   شما  تجاری  در    قبلاًنام  را  سازمان  آن  به  مربوط  معنوی  مالکیت  اداره 

کشور  اسنادثبت املاک  در    نیتریاصل  ،دیانمودهثبت    و  شما  شرکت  هویت 

 شما است.  برند سازیموضوع 

 

نام   و    عنوانبه   تواندیمتجاری  این  شما  شرکت  نام  ابتدای   صورتبهحروف 

 باشد.  تانیپزشکاختصار و یا یک نام دیگر و مرتبط با فعالیت شرکت تجهیزات 
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 توجه کنید: "نیامش" شده ثبت  نام تجاریبه  برای مثال 

 

 نیامش 
 

اول شرکت    برگرفته   "نیامش    "نام   اندیشان    "از حروف  ایده    سازی ماشیننو 

 . است انگلیسیدر زبان  "حسینی

  



261 
 

 :لوگو

یا    ایلوگو   و  که    یانشانهشما  شرکت  انحصاری  علامت  آرم  در   جاهمهاست 

سازی  در  و    شرکتتان معرفی   برند  آن  فرآیند  با  سازی  سروکار   تانیمشتربرند 

آرم  .داردمستقیم    شمارا شرکت  برند    یها امیپو    هاشهیاند  ،تواندیم  تجاری  این 

 منتقل کند.

 

آرم   مثال  نیامش"برای  به شرکت    "برند  اندیشان  "مربوط  ایده    سازی ماشیننو 

 بارمصرفیکتولید تجهیزات پزشکی    یهاکارخانهکه در زمینه ساخت    "حسینی

 .ببینیددر بالا را فعالیت دارد 
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 :انددادهجایمختلف هرکدام پیامی را در خود  یهانشان  در این آرم

 چابکی  ،هوش  عنوانبه  یایرانگوزن زرد نشان 

 تعالی یک برند عنوانبه بال هخامنشی نشان 

 شدن جهانیدایره دور آن هویتی از نشان 
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 رنگ: طرح

واقعی  شما  شرکت  برند    یها رنگ شما  بیانگر  برند  لحن  و   ایجادکننده  و حس 

 با مخاطبت تان است.  رابطه احساسی و معنادار

که   کنید  کمک  کالای شما    کنندگانمصرفبه    توانندیم   خاص  یهارنگتوجه 

 دهند.  صیفوراً تشخ شماراشرکت کنند تا برند 

 برند نیامش را ببینید: یهارنگبرای مثال 

 

از ترکیبی است    یکرنگکه    یاروزهیفرنگ    ،دانیدمیبالا چنانکه    آرمبررسی  در  

 مابین  هارنگبین  و در  ،  است  شدهتشکیلآبی و مقدار کمی زرد    دورنگترکیب  

 .ردیگیمقرار  سبز و آبی

آسایش خاطر    رنگایفیروزه و  بالندگی  :  رنگآبی)آرامش  و  و رنگ سبز: توازن 

 . باشدیم رنگ خاکستری نماد اعتماد و اطمینان ( وبخشتعالیانرژی 
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 شعار سازمانی:

برند  از    دیگر  یکی هویت  شعاریشرکت  عناصر  برای   تبلیغاتی  شما  که  است 

عرصه    تواندیماین شعار    دیکنیمانتخاب    برندتان در  تولید داستان رسالت شما 

  درازمدت برای  را نشان دهد و یا به اهداف تعالی شرکت شما  تجهیزات پزشکی  

 اشاره کند. 

 

با   آمیخته  باید  شما  پزشکی  تجهیزات  شرکت  تبلیغاتی  شعار  و    هادگاه یدوجود 

جلوه نموده و    مخاطبتانو کاراتر در دید   مؤثرترتعریف شود. تا   انتان یمشتراهداف  

 کند.  خودنمایی
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 دقت کنید:  برندهاسازمانی  یشعارهابه تعدادی از 

 فقط انجامش بده  برند نایک:

 دیفکر کن متفاوتبرند اپل:  

 افتدینمهرگز از مد  تیفیکبرند لیوز: 

 کمال امانبی یجستجوبرند لکسوس: در 

 نیزم یمکان رو نیشادتردیزنی لند  :لند یزنیدبرند 

 میکنیمخوب را زنده  یزهایچ ما :کیجنرال الکتربرند 

 




