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سرفصلهاي دوره  استراتژي فروش  

تعريف. استراتژي1

انواع. استراتژي2

تدوين. استراتژي3

پياده. استراتژيسازي4

كنترل. استراتژي5

ارائه. استراتژيبازنگريلزومدرصورتوبازخورد6



تعريف استراتژي 

باآنطريقازهاسازمانياافرادكهاستابزاريخود،معنايترينگستردهدراستراتژي
كنندمیپيدادستخوداهدافبه،مناسبمنابعتخصيص

.استهشدگرفتههاژنرالهنرمعنیبه”گیاسترات“يا“گوساسترات”يونانیلغتازواژهاين



تعريف استراتژي از ديدگاه بزرگان 



ويژگيهاي  استراتژي 

:وتاكتيكاستراتژيتفاوت

نقشهك،تاكتياست؛مطلوبموقعيتیايجادمنظوربهمنابعازاستفادهبرايكلیطرح،استراتژي
.استخاصاقداميكبراياي

:ويژگيهاي استراتژي 

ش با روشن كردن مسير پيبه عنوان چراغ راه مهم هستند و
.رو احتمال رسيدن به مقصد را افزايش می دهد

مستلزم به تخصيص منابع قابل توجه هستند.

به سادگی برگشت پذير نيستند.





استراتژي فروش 

شودمیگرفتهنظردرتفکرفرآينديكعنوانبهفروشاستراتژي
.كندمیكمكآنهافروشافزايشدركارهاوكسبازبسياريبهكه

كندمیآشناسازمشکلمناطقازبسياريباراشمااستراتژي
.دكشمیتصويربهاستنيازموردمطلوبنتيجهبهرسيدنبرايكهرامسيريو

https://www.marketingirantalent.com/10-strategies-to-increase-sales/
https://www.marketingirantalent.com/10-strategies-to-increase-sales/


سطوح استراتژي 

:فروشاستراتژيسطح۳

استراتژي. چيزيچهبهداردقصدشركتكلدر–سازمانسطحدر1
جديد؟بازارهايبهگسترشثبات؟رشد؟برسد؟

استراتژي. رقابتچگونهشما–كاروكسبواحدسطحدر2
؟خدمتيامحصولرهبريمشتريان؟بارابطهبهترينخواهيدكرد؟

مناسب؟قيمت

استراتژي. طريقازخواهيدكرد؟رشدچگونهشما–بازارسطحدر3
ديگر؟چيزهايياتنوع،ايجادتوسعه،بازار،درنفوذ



انواع استراتژيهاي فروش 

جديدهدفبازارهايبهشدنوارد.

جديدخدماتومحصولاتمعرفی.

متقاطعفروشوبيش فروشیافزايش.

لیفعاحتمالیمشتريانمياندرفروشومشتريتبديلنرخافزايش.

-جديدمشتريان
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اجرای استراتژی

برنامه ریزی عملیاتی

تعیین بودجه

تعیین رویه ها

کنترل استراتژی ها



مراحل تدوين وكنترل استراتژي فروش 

تدوين. Visionاندازچشمبيانيه1 Statement(سازمانمدتوبلندكلانوارزشهاياهدافارائه)

تدوين. (برسيمخواهيممیكجاوبههستيمكجا)StatementMissionمامورينبيانيه2

جمع. SWOTجدولوتدوينكاركسبوقوتضعفنقاطاطلاعاتآوري3

شناسايی. STPبامکانيزمبازاريابیاستراتژيكبرنامهتدوينوبازارنياز4

تدوين. KPIعملکردكليديشاخصهايوكلبودجهبراساسسازماناستراتژيكاهداف5

تدوين. Salesتاكتيکیهايبرنامه6 Plan(جزئياتبافروشمدتكوتاهسنجشوقابلاجرايیبرنامه)

كنترل. KPIعملکردشاخصهاياهدافتحققسنجشوفروشبرنامهمستمر7

ارائه. لزومدرصورتاستراتژيكتغييراتواعمالاهدافتحققازبازخورد8



SWOTتحليل 
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ابزار استراتژي پورتفوليو

:ماتريس جنرال الکتريك

ثبات

برداشت

برداشت

توسعه

ثبات

برداشت

توسعه

توسعه

ثبات

بالا

متوسط

پايين

جذابيت
بازار

پايينمتوسطبالا



استراتژي رقابتی مايکل پورتر



استراتژي هاي آماده مايکل پورتر

، چند نسخه ی پنج نیروی رقابتیپورتز از طرح

آماده هم برای کسب و کارها پیشنهاد کرده که 

در میان خود راجایگاهبه کمک آن ها بتوانند

پیدا کرده و تثبیت کنند؛ نسخه هایی که رقبا

استراتژی های عمومی معمولاً از آن ها به عنوان

:یاد می شودپورتر

استراتژی رهبری هزینه

استراتژی تمایز

 استراتژی تمركز

https://motamem.org/%D8%AA%D8%AD%D9%84%DB%8C%D9%84-%D9%86%DB%8C%D8%B1%D9%88%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%B1%D9%82%D8%A7%D8%A8%D8%AA%DB%8C-%D9%BE%D9%88%D8%B1%D8%AA%D8%B1/
https://motamem.org/%d8%a7%d8%b3%d8%aa%d8%b1%d8%a7%d8%aa%da%98%db%8c-%d8%b1%d9%82%d8%a7%d8%a8%d8%aa%db%8c-%da%a9%d8%a7%d9%87%d8%b4-%d9%87%d8%b2%db%8c%d9%86%d9%87/


استراتژي رهبري هزينه 

رضه كسب و كار بکوشد محصول خود را با پايين ترين هزينه توليد كرده و به مشتري ع
این جایگاه چينمی توان گفت اگر قرار بود کشوری نمادِ استراتژی رهبری هزینه باشد، بی تردید.كند

.را به دست می آورد

ر در حدی که کسب و کارهای دیگ. استپيشتاز بودن در كاهش هزينهرهبری هزینه، به معنای
.را به قیمتی پایین تر تولید کنندکالا یا خدمتنتوانند

https://motamem.org/%D8%AA%D9%81%D8%A7%D9%88%D8%AA-%DA%A9%D8%A7%D9%84%D8%A7-%D9%88-%D8%AE%D8%AF%D9%85%D8%AA-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/


استراتژي تمايز

استراتژی تمایز یعنی اینکه یک کسب و 

کار، محصولی را ارائه کند که مشتریان، 

منحصر به فرد آن را در سطح صنعت،

.بدانند

این منحصر به فرد بودن ممکن است در 

طراحی، تصویر ذهنی برند، تکنولوژی، 

امکانات و قابلیت ها، خدمات مشتریان، 

شبکه فروش یا شبکه توزیع و یا سایر 

.ابعاد باشد



استراتژي تمركز

تمرکز بر یک محصول یا بازار خاص تمرکز بر یک 

محصول یا خدمت خاص باعث میشود که شرکت بتواند با 

.سرعت هرچه بیشتری هزینه های تولید را کاهش دهد

استراتژی تمرکز کمک می کند تا در فرآیندهای 

مختلف تولید، بازاریابی و فعالیت های تبلیغاتی 

این باعث افزایش کارآیی خواهد . تخصص پیدا کنید

.شد

ارایه محصولات یا خدمات خاص باعث محدود شدن بازار 

اگر یک رقیب قدرتمند . هدف وكاهش تقاضا می شود

.وارد بازار شود، میتواند آسیب جدی ایجاد کند



استراتژي هاي چهارگانه انسوف

زاراستراتژي نفوذ در با

استراتژي توسعه 
استراتژي تنوعمحصول

زاراستراتژي توسعه با
فعلی

جديد

محصول

فعلی
جديد

بازار



پيش بينی 

فروش

پيش بينی فروش

ساليانه، ماهانه، 

هفتگی و روزانه

هدفگذاري 

فروش

ارتباط محصولات و 

نی خدمات به پيش بي

فروش و شبکه 

جغرافيايی

تقويم 

محصول/فروش

تقويم فروش به ازاي هر

محصول و سبد محصول و

محاسبه پارامترهاي مهم 

...فروش 

فصلی كردن فروش

اعمال شرايط فصلی 

فروش روي تقويم فروش

...

محاسبات بودجه فروش

KPIو 

ه محاسبه سود و زيان بودجه ب

سبد /ازاي هر محصول

محصول و سود و زيان كل و 

ساختار كميسيون كانال 

...فروش 



انواع استراتژي سطح شركت
استراتژي هاي ثبات

Pause)محتاطانهآغاز/توقفاستراتژي• & Proceed with Caution strategy):مبهم،ایآیندهبامواجههنگام
(1389سالدردلپذیر).کاهشیارشدهایاستراتژیازیکیاجرایسپسوقواتجدید

No)جاريهايبرنامهدرمهمتغييرعدماستراتژي• Change strategy):محیطیمتغیرهایدرمهمتغییراتوجودعدم
(نلاد).شودمیفوقاستراتژیبهمنجرکاهش،بهالزامعدمورشدبرایامکاناتوجودعدموشرکتفعلیمناسبشرایطو

Profit)سوداستراتژي• strategy):وتبلیغاتمثلایسرمایههایهزینهکاهشطریقازسودبهبودشایدوزیانکاهش
رامک(جاریبدشرایطبهشرکتمدتکوتاهپاسخ)محصولات؛سبدکاهشوتوسعهوتحقیق



انواع استراتژي سطح شركت
استراتژي هاي كاهش

Turnaround)جهتتغييراستراتژي• strategy):(هپگاپخششرکت)مرحلهدودرعملیاتیکاراییبرتاکید

ضروریغیرهایهزینهوضروریغیرواحدهایحذف:(Contraction)سازيكوچك-1

شدهکوچکشرکتتقویتوداشتننگه:(Consolidation)تثبيت-2

divestment)كردنهرساستراتژي• strategy):بنیاد)دهزیان...وشعبومحصولخطوطبرخیحذف
(بنیادریچیت



انواع استراتژي سطح شركت
استراتژي هاي كاهش

Captive)اسارتاستراتژي• Company strategy):کاربرایدیگرشرکتیکبامدتبلندقراردادعقد
(گلاپنیرشرکت)بزرگترشرکتبرایانحصاری

Sell-out)فروش-واگذارياستراتژي• strategy):معقولقیمتبهشرکتکلیاشرکتازبخشیواگذاری
(Cifسیف)

Bankruptcy)ورشکستگی/(انحلال)تصفيهاستراتژي• or Liquidation strategy):گیریتصمیم
ارائهنهایتدروتعهداتبازپرداختسپسمعقولنسبتاقیمتهایبهداراییهاتمامبخشبخشفروشدرمدیران
(لامعبرقحولهانحلال)سهامصاحبانحقوق

بان تصمیم گیری دادگاه در مورد فروش داراییهای شرکت و ارائه تعهدات شرکت و امکان عدم توجه به حقوق صاح•
(  شرکت بهروز)سهام 





PESTLEتحليل  

:عوامل محیطی موثر برشکل گیری بازار

POLITICALسیاسی 

ECONOMICALاقتصادی 

SOCIALاجتماعی 

TECHNOLOGICALفناوری 

LEGALقانونی 

ENVIRONMENTمحیطی 



PLCنمودار بوستون 







مشتریان شما چه کسانی هستند ؟







گروه بندی مشتریان

:سفیر•

تبلیغوترویجبهفعالانهکهمشتریانی•
وصیهتدیگرانپردازندبهمیشماتعریفو

هبشماویزیتکارتدادنوباکنندمی
شماباکهخواهندمیآنهاازدیگران

ریکش،خودرامشتریاننوعاین.کارکنند
.دانندمیشما

.بیایید آینده را با هم بسازیم •



گروه بندی مشتریان

ADVOCATEهوادار•

بهشماازخودوهمکاراندوستانبا•
شماهوصمیمانکندمییادومثبتنیکی

.کندمیتأییددیگرانبرابردررا

اصرار دارم با شما کار کنم•

https://image1.slideserve.com/2220277/slide18-l.jpg
https://image1.slideserve.com/2220277/slide18-l.jpg


گروه بندی مشتریان
: LOYALوفادار•

ومکررآیدمیشماطرفبهبارها•
ارشمامحصولاتوآخرینکندمیخرید
.دخرمیگرانترنسبتاًقیمتباحتی
میونظرپیشنهادمحصولاتبهبودبرای
نمیرقبایتانبطرفسادگیوبهدهد
.رود

ظ ترجیح می دهم ارتباطم را با شما حف•
کنم 



گروه بندی مشتریان

ACQUAINTANCEآشنا•

عقیدهاماشنیدهچیزهاییازشما•
مناسبمحصولتاناگر.نداردمحکمی

وبهبخردشماازاستممکنباشد
شمارقیبازداردامکانسادگی

.کندخریداری

هستمآشناشما،باهستیدمیدانم•

https://image1.slideserve.com/2220277/slide19-l.jpg


گروه بندی مشتریان

:STRANGERبیگانه

.نداردشمامورددرونظریایده

مینتفاوتیودیگرانشمابین
بینم



گروه بندی مشتریان

:دلخور• DISAPOINTED

.ندککارشمابادیگرنداردقصد•

ینمودیگرندارماعتمادشمابه•
کنمکارشماباخواهم

https://image1.slideserve.com/2220277/slide20-l.jpg


گروه بندی مشتریان

 ANGRYمشتری عصبانی•
CUSTOMER :

شدتوبهداردشماازبدیتجربه•
.کندمیردشماراوفعالانه

نمی،شماایدزدهضربهمنبهشما•
کنیدجبرانتوانید



گروه بندی مشتریان

•/TERRORIST قاتل:

مصمم است شهرت شما را خدشه دار •
.  کند

ا از در جستجوی انتقام هستم،دیگران ر•
می انجام هر کار مثبتی برای شما دلسرد

کنم

https://image1.slideserve.com/2220277/slide21-l.jpg


چرا مردم از من می خرند؟ -1

چرا مردم از من نمی خرند؟-2

چه كنم كه مردم بيشتر از من بخرند؟ -۳

چرا من از فروشنده خاصی ميخرم؟-4

چرا من از فروشنده خاصی نميخرم؟-5

فروشنده خاص چه بايد انجام دهد تا من از او بيشتر بخرم؟-6

KISS





STPاستراتژيها در مراحل 



مراحل عمر برند 



Growth Strategy Matrixماتریس استراتژی رشد

رشدهاياستراتژيتعيينبرايكهاستماتريسی
دربالقوهوفعلیمحصولاتبهتوجهطريقازجايگزين،

استراتژي4.ميگيردقراراستفادهموردآينده،وفعلیبازار
:ميشودزيرمواردشاملرشد

استراتژي. Market)بازاردرنفوذ1 Penetration) :
فعلیبازاردرموجودمحصولمشتريانافزايش

توسعه. Market)بازار2 Development) بهورود:
موجودمحصولاتباجديدبازار

توسعه. Product)محصول3 Development) ورود:
جديدمحصولاتباموجودبازاربه

استراتژي. (Diversification)بخشیتنوع4 بهورود:
جديدمحصولاتباجديدبازار





Strategy canvas



اقيانوس آبی استراتژي 

.به خوبی شناخته شده اندبازارهايی كهوامروز وجود دارندصنعت هايی است كهشامل همه يقرمزاقيانوس
تقاضايسهم بيشتري ازدر اقيانوس قرمزبازيگران براي پيشی گرفتن از يکديگر، عمدتا می كوشند تا با كاهش هزينه ها

.را به دست بياورند و از آن خود كنندموجود
فرصت در اين صنعت ها بيشتر می شود، تراكمهر چه تعداد بازيگران و حجم عرضه ي آن ها افزايش پيدا می كند و

.كاهش پيدا می كندحاشيه سودورشد
و در بدترين ( كه قابل تقليد است)منتهی می شود بهينه سازي فعاليت هاي موجوداقيانوس قرمز در بهترين حالت به

.را كاهش می دهندكيفيت محصولياحاشيه سودحالت با رقابت در قيمت گذاري،

.اقيانوس هاي آبی برخلاف اقيانس قرمز كه نبردي خونين بين رقباست ،محيط بدون رقابت هست 
.ناشناخته استنيزفضاي بازارهاي آنهاو طبيعتاًامروز وجود ندارندهمه ي صنايعی هستند كه

چون هنوز تقاضايی وجود ندارد كه كسب و كارها براي تصاحب سهم .تقاضا وارزش بايد خلق شوددر چنين اقيانوس هايی،
.بيشتري از آن، با يکديگر رقابت كنند

.می ناميماقيانوس هاي آبی و قرمزرا می توان به دو فضاي متمايز تقسيم كرد كه ما آن ها راجهان كسب و كار



BCGماتريس بوستون  



وجود شکاف بین استراتژی و عمل

ماموريت 
چرا هستيم؟

ارزشها
چه چيزي براي ما مهم است؟

چشم انداز
می خواهيم چه باشيم ؟

استراتژي
برنامه ما چيست ؟

دستاوردهاي استراتژيك

سهامداران راضی مشتريان مشعوف فرآيندهاي كارا و اثربخش كاركنان با انگيزه و آماده

GAP



BSC بین استراتژی و عملارتباطیپل

ماموريت 
چرا هستيم؟

ارزشها
چه چيزي براي ما مهم است؟

چشم انداز
می خواهيم چه باشيم ؟

استراتژي
برنامه ما چيست ؟

نقشه استراتژي
ترجمه استراتژي به اصطلاحات عملياتی

(BSC)كارت امتيازي متوازن 
معيارهاي سنجش و نقاط تمركز

دستاوردهاي استراتژيك

سهامداران راضی مشتريان مشعوف فرآيندهاي كارا و اثربخش كاركنان با انگيزه و آماده

(ابتکارات)اهداف و اقدامات 
چه بايد بکنيم ؟

اهداف شخصی 
چه بايد بکنيم ؟

• اهداف كارت امتياز متوازن يك سيستم اندازه گيري عملکرد است كه استراتژي سازمان را به تعدادي
.نمايداقدامات استراتژيك ترجمه میها، اهداف كمی واستراتژيك، سنجه



اجرایی کردن استراتژی

انتقال استراتژیهمسویی کارکنانتعهد مدیریتتخصیص منابع



09126625233

Saeid kianmehr

s.kianmehr1@gmail.com

s.kianmehr
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