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UCHEMSموسس، مالک و مدیر عامل شرکت بین المللی  *

مدیر عامل برند توتک*    

مدیر عامل شرکت رامش اریکه آریا * 

مدیر عامل شرکت مادامون* 

سال15-( پوشاک آقایان)مدیر فروش برند گراد * 
   سرتیم مذاکره برند گراد *   

مدیر فروش برند پاتیس* 

مدرس مدرسه عالی کسب و کار ماهان* 

مدرس دانشگاه علامه و شهید بهشتی* 

مدرس فروش و اصول فنون مذاکره / مشاور* 

مدرس فروش گراد، ماموت ، درسا، همکاران سیستم، /مشاور* 

، همراه اول، آرشاک،پاتیس، ویچی ، آوانگار ،روزنامه عصر اقتصاد

دیجی واش، الماس رایان، هیرو آسانسور ، بادی اسپینر، مانا،

... ، جین وست، کارگزاری بانک سامان ، ویداس، تولیگا و یوجیم



فروشاستراتژيدورهسرفصلهاي

استراتژيتعريف  1.

استراتژيانواع 2.

استراتژيتدوين 3.

استراتژيسازيپياده4.

استراتژيكنترل5.

درصورتلزومبازنگرياستراتژي وبازخوردارائه6.



استراتژيتعريف

.به هدفرسیدنبرایدرست مسیرانتخاب یعنیاستراتژی

ببریرو بازیمی خوایچطورو بریمی خوایکجابگیریتصمیمیعنی

.

.اجراجزئیاتاست، نه کلیچگونهو چرادربارهاستراتژی ��

.رقابتیهمزیتجهت و رویتمرکزش ��



امهتعريف رن ب

.كنيمپيادهرو در عمل استراتژياون چطوریعنی (Plan) برنامه

.استمنابعیچهباو كی، توسط زمانیچه، كارهايیچهدرباره یبرنامه ��

.استزمان بندیاجرا و رویتمرکزش ��



تفاوت برنامه و استراتژي

استراتژي برنامه مقايسه

مسيرجهت و  اقدام و اجرا تمرکز

؟چراو می رويمكجا چطور و کی انجام می دهیم؟ کلیدیسوال

بلندمدت کوتاه  تا میان مدت زمان بندی

بازنگريو قابل نسبی مشخص و زمان دار انعطاف پذیری

”مشتريلوكستجربه بااز رقبا تمايز“ ”اجرای دوره آموزشی پرسنل در تیرماه“ مثال



طلايیجمله 

جنگهفروش، نقشه استراتژي

روزانه ستعملياتفروش، دستور برنامه



صنعتیتجهيزاتفروش شركت: مثال

:فروشاستراتژي ��
.ازممتفنیخدمات ارائه یو بلندمدترابطه ایجادطریقاز بزرگپتروشیمیشرکت هایبه  B2B فروشرویتمرکز

:کلانتصمیماتو کلیمسیریعنی ��

(پتروشیمیشرکت های)؟ کیههدف مشتری•
(قویپشتیبانیو فنیخدمات با)؟ کنیمرقابتمی خوایمچطور•
(قیمتی، نه رابطه محورو مشاوره ای)؟ چیهفروش رویکرد•

.محصولحتیو بازاریابیفروش، تیمکلبه می دهجهت استراتژیاین

:فروشبرنامه ��
:بدیماقدام مشخص انجام سرییهباید، استراتژیاون اجرایبرای

:مثلزمان بندی شدهو اجراییکارهای ��

آیندهماه پایانهدف تا مشتری۲۰شناسایی•
اولسه ماههدر پتروشیمیشرکت5باحضوریجلسات برگزاری•
ماه دومپایانتا جدیدفنیبروشور طراحی•
تا آخر فصلمشاوره ایفروش زمینهفروش در تیمآموزش•
قراردادجلسات به تبدیلنرخ برای KPI تعیین•



صنعتیتجهيزاتفروش شركت: مثال

فروشاستراتژي فروشبرنامه موضوع

انتخاب مسير درست براي رشد فروش اجرای گام به گام آن مسیر هدف

(مشتري هدف، روش فروش، تمايز)تصميمات كلان  (جلسات، آموزش، کمپین)اقدامات مشخص  تمرکز

(سال۳تا ۱)بلندمدت  (هفتگی، ماهانه، فصلی)کوتاه مدت  زمان

:مثالاينخلاصه تفاوت در 



ژيو استراتتکنيکتفاوت 

استراتژي تکنيک مقايسه

مسير كلی و جهت حركت براي رسيدن به هدف روش های جزئی و ابزارهایی برای اجرای استراتژی تعریف

؟می رويمكجاو چرا ؟دهیمانجامشدقیقاًچطور تمرکز

كلان و بلندمدت خرد و عملیاتی تصمیمسطح 

نسبتاً پايدار و كم تغيير بسته به موقعیت قابل تغییر لحظه ای انعطاف

بلندمدت کوتاه مدت زمانیبازه 

رو بگيري B2B تصميم بگيري با فروش مشاوره اي بازار در جلسه فروش SPIN استفاده از تکنیک پرسش کاوشگر یا مثال در فروش

برد در مذاكره هاي تجاري-انتخاب رويکرد برد به کارگیری تکنیک سکوت، امتیاز متقابل یا لنگر انداختن مذاکرهمثال در 

حملهدفاع ضداستراتژيبابازي عمقیپاسیاکات دارشوت تکنیک ️⚽فوتبالمثال در 

،ببریرو بازیمی خوایچطوریعنیاستراتژي

.می کنیرو اجرا حرکتهر بازیتویچطوریعنیتکنيک



استراتژی

به هکتفکر در نظر گرفته می شود فرآیندیکفروش به عنوان استراتژی
.  کندمی کمکفروش آنها افزایشدر کارهاو کسباز بسیاری

را ریمسیو کنداز مناطق مشکل ساز آشنا می بسیاریشما را با استراتژی
.کشدمی تصویراست به نیازمطلوب مورد نتیجهبه رسیدنبرایکه



:فروش استراتژیسطح ۳

–در سطح سازمان استراتژی

برسد؟ رشد؟ ثبات؟ گسترش چیزیقصد دارد به چه شرکتکلدر 
؟جدیدبازارهایبه 

–کارو کسبدر سطح واحد استراتژی

رهبری؟ مشتریانرابطه با بهترین؟ خواهیدکردشما چگونه رقابت 
مناسب؟قیمتخدمت؟ یامحصول 

–در سطح بازار استراتژی

ایجادنفوذ در بازار، توسعه، طریق؟ از خواهیدکردشما چگونه رشد 
؟دیگرچیزهاییاتنوع، 



فروشاستراژیوکنترلتدوینمراحل 

مدت سازمانوبلندکالنوارزشهایارائه اهداف Statement Visionچشم انداز بیانیهتدوین✓
برسیمخواهیممی کجاوبههستیمکجا Statement Missionمامورینبیانیهتدوین✓
SWOTجدول وتدوینکارکسبوقوتنقاط ضعف اطالعاتآوریجمع ✓

STPبامکانیزمبازاریابیاستراتژیکبرنامه تدوینبازار و نیازشناسایی✓

KPIعملکرد کلیدیشاخصهایو کلسازمان براساس بودجه استراتژیکاهداف تدوین✓

جزئیاتمدت فروش با کوتاهسنجش وقابلبرنامه اجرایی  Plan Salesتاکتیکیهایبرنامه تدوین✓
KPIعملکردشاخصهایمستمر برنامه فروش و سنجش تحقق اهداف کنترل✓

درصورت لزوماستراتژیکتغییراتواعمالارائه بازخورد از تحقق اهداف ✓



SWOT تحليل



SWOT ليلحت

ملیعمومیمحيط 

)كاري(محيط صنعت 

شركت

ضعف ها    قوت ها

المللیبينعمومیمحيط



(Miles & Snow) و اسنومايلزمدل 

(Defender) مدافع

داخلیکاراییرویتمرکزو فعلیجایگاهحفظ 

:ویژگی ها ��

خاصبازارهاییامحصولات رویتمرکز•
هزینهکنترلثبات و •
ریسک، نه کاراییبه علاقه مند•
تغییردر برابر مقاومت•

.نمی دهخاصیتغییرثابت داره و مشتری هایکهقدیمیکافهیهیا؛ خودشاصلیدر بازار کوکاکولامثل برندهایی: مثال ��



(Miles & Snow) و اسنومايلزمدل 

(Prospector) پيشرو

نوآوریدر حال همیشهو جدیدفرصت هایجست وجوگرِ

:ویژگی ها ��

می کنهامتحان جدیدبازار یادائماً محصول •
تصمیم گیریدر سریعمنعطف، خلاق و •
هم دارهبالاییرشد ولی، بالاترههزینه ها•

(بازآفرینیدر حال همیشه)اپل، استارباکستسلا، : مثال ��



(Miles & Snow) و اسنومايلزمدل 

(Analyzer) تحليل گر

حاشيهدر نوآوريثبات در هسته، یعنی—قبلیاستراتژیاز دو ترکیبی

:ویژگی ها ��

(سودآورامن و )می دارهنگهرو ثابت کارشاز بخشی•
می کنهامتحان جدیدفرصت هایبرایرو دیگهبخشی•
نوآورانه ستاحتیاطبا•

(فصلیآیتم هایثابت داره، هم منویهم که)استارباکسیامایکروسافت: مثال ��



(Miles & Snow) و اسنومايلزمدل 

(Reactor) واكنشی

محیطتغییراتبه واکنشمشخص، صرفاً استراتژیبدون 

:ویژگی ها ��

مقطعیو پراکندهتصمیمات•
روشنجهت گیرینداشتن•
بینشنداشتنیامدیریتضعف نتیجه یمعمولاً •

.می کننتقلید، می کننکاریرقبا وقتیفقط کهشرکت هایی: مثال ��



(Miles & Snow) و اسنومايلزمدل 

نوع استراتژي كليديويژگی مزيت ريسک

(Defender) مدافع ثبات، کارایی بالا هزینه پایین نوآوریدادناز دست 

(Prospector) پيشرو فرصت جو، نوآور رشد بالا زیادریسکو هزینه

(Analyzer) تحليل گر تعادل بین ثبات و تغییر انعطاف متعادل مدیریتیپیچیدگی

(Reactor) واكنشی بی ثبات، بدون جهت - عملکردضعف 

:مقایسه ایخلاصه 



كانومدل 

.می کنهدسته بندیويژگیعملکردو مشتريرضايتمحصول رو بر اساس ویژگی هاییامحصول 

ندارناهمیتیچیزهاییچهو انتظارشهچیزهاییچه، می شنمشتریخوشحالیباعث ویژگی هاییچه: می گهیعنی

.باشیداشته خدماتتيامحصول متمايزكنندهمهم و ويژگی هايرويتمركزمی کنهکمکمدل بهت این



كانومدل 

توضيح

نبودشرو داره، انتظارشمشتري
می كنهايجادناراحتی

ههرچ، بيشتررضايتبهتر باشه، هرچه
بيشترنارضايتیباشه، بدتر

وجودشولینداره، انتظارشمشتري
می كنهخوشحالش

ندارهاهميتیمشتريبراي

كنهناراحترو مشتريممکنهوجودش

وکاندر مدل ویژگی هادسته بندی

كافهمثال 

استانداردسرويس دهیو ميزتميزي

سرويس، سرعت نان هاقهوه، طعم كيفيت

ه منحصر بميزطراحی، روزانهخاص نوشيدنی
VIP عضويتیفرد، تجربه 

تفاوتیمشتريبرايكهديوارداخلیرنگ
نمی كنهايجاد

يابلندموسيقیاز حد از بيشاستفاده
مزاحمتبليغات

ويژگینوع 

Must-be / الزامی

One-dimensional / يک بعدي

Attractive / جذاب

Indifferent / بی تفاوت

Reverse / معکوس

مشتريرضايتبر تأثير

، اما نمی كنهزيادرو رضايتوجودش
ميارهنارضايتینبودش

عملکرد-رضايتمستقيمرابطه 

 ثباعوجودش، اما نيستمشکلنبودش
WOW می شه

نداردتأثيري

رضايتبر منفیتأثير



كانومدل 

كاربردينکات

Must-be →                                                        کسب وکارپایهحتما باشه، مثل باید

One-dimensional →                                                     باشهرقابتیمزیتمی تونه

Attractive →                                               می شهدهان به دهانتبلیغو وفاداریباعث

Indifferent / Reverse →                               حذف بشهیاکم اهمیتو شناساییباید           



كانومدل 

كافهبرايمثال 

• Must-be:                                                                                        تمیزسرویسو تازهقهوه
• One-dimensional:                                                                       دسرهاکیفیتو نان هاتنوع
• Attractive:                        عضویت VIP اختصاصیکوچکرویدادهای، شخصی سازی شدهتجربه منوی
• Indifferent:                                                  نمی شهمتوجهشمشتریکهتابلوهااز بعضیطراحی
• Reverse:                                                              بلندخیلیموسیقییامیزرویپاپ آپتبلیغات



Five Forces = پورتررقابتینيرويپنج

...يعنیباشه ضعيفوقتی ...يعنیباشه قويوقتی توضيح نيرو

داريبازار كنترلتو → وفادارهمشتري یبدتخفیفباید→ داره زیادگزینه هایمشتری
تأثیرشرایطیاقیمترویمی توننچقدرمشتری ها

؟بذارن
(Buyers Power) مشتریانچانه زنیقدرت  1️⃣

شترهبيتو چانه زنیقدرت → باشه زيادتأمين كننده همی ربالا قیمت→ باشه کمتأمین کنندهتعداد  ؟اولیهمواد قیمترویقدرت دارن چقدرتأمین کننده ها (Suppliers Power) تأمین کنندگانچانه زنیقدرت  2️⃣

بيشترو سود كمرقابت→ موانع بالا  کمو سود زیادرقابت→ ورود آسان  ؟آسونهچقدرجدیدرقبایورود  (Threat of New Entrants) تازه واردهاورود تهدید 3️⃣

بيشترامنيت→ جايگزينمحصول خاص و بدون  مشتریدادنخطر از دست → زیادگزینه های هست؟مشترینیازبرایجایگزینمحصول آیا (Substitute Products) جایگزینکالاهایتهدید 4️⃣

بيشترسوددهیفرصت → كم و سودقیمترویفشار → زیاد ؟چقدرهفعلیبازیگرانبینرقابت (Rivalry Among Competitors) صنعتدرونرقابتشدت  5️⃣



Five Forces = پورتررقابتینيرويپنج

؟می كنهپيدامعنا چطورتو كافهدر  پورترنيروي

.می شهكمقدرتشون، بديخاصیتجربه اگر؛ اما می شنجابه جاراحت مشتري هامشابه باشه، كافهچنددر اطراف اگر مشتریانقدرت 

.كنیايجادهتأمين كنندتنوع بايدپسقدرت داره؛ تأمين كننده، بيادمنبع محدود چنداز ( تک خاستگاهمثل قهوه )خاص اوليهمواد اگر تأمین کنندگانقدرت 

.می سازهدر برند و تجربه مانع ورود تمايز. می شنزيادجديدرقباي، (سادهتجهيزاتاجاره، )ورود به بازار راحت باشه اگر تازه واردهاتهدید

.كنینغيرقابل جايگزيرو "حضوريتجربه "بايدپس. هستنجايگزينخانگیقهوه سازحتیياكافی ميکس هاآماده، نوشيدنی هاي جایگزین هاتهدید

.می گيريفاصله مستقيمرقابت، از بسازيقويخاص و برند فضاياگر؛ اما شديدهرقابت، كافهپرتراكمدر مناطق  رقابتشدت 

کافهبرند برایکاربردیمثال 



(Porter’s Generic Strategies) پورترعمومیاستراتژیسه 

(Cost Leadership) هزينهرهبري

.می کنیو عرضه تولیداز همه ارزون ترتو یعنی

.سترقبااز پايين ترقيمتبالا، و بهره وري، هزينهكاهشرویتمرکزت

.اقتصادینسخه هایدر مایکروسافتیادیجی کالامثل برندهایی: مثال ��

.پایینقیمتو مشتریسریعچرخشعمده، خریدساده، منوی: یعنیکافه داریدر  ��



(Porter’s Generic Strategies) پورترعمومیاستراتژیسه 

(Differentiation) تمايز

خدمات خاصیا، تجربه، برند طراحی، کیفیت—ندارنبقیهکهمی کنیارائهچیزیتو یعنی
.

.رو دارهارزششمی کنهاحساس چونبدهپولبيشترمی شهحاضر مشتری

.، تسلااستارباکس، اپل: مثال ��

.لوکس، برند منحصربه فردفضای، ویژهتجربه خاص، قهوه : یعنیکافه داریدر  ��



(Porter’s Generic Strategies) پورترعمومیاستراتژیسه 

(Focus) تمركز

.بازارکل، نه می کنیتمرکز (Niche) بخش خاص از بازاريکرویتو فقط یعنی

.می کنیرقابت (Focus-Differentiation)خاص ترارزشبایا (Focus-Cost)پايين ترهزينهبایااونجاو 

، (لوکستمرکز)رولزرویس: مثال ��
IKEA (اقتصادیتمرکز).

.”فریلنسرهاویژهکافه“یا، ”سالمبیکریکافه“مثلاً فقط : یعنیکافه داریدر  ��



(Porter’s Generic Strategies) پورترعمومیاستراتژیسه 

نقطه قوت ؟می گهچی پورتراستراتژي

رقابتیقيمت ارزون تر و کاراتر از رقبا باش هزینهرهبری

برندارزش متفاوت و خاص باش تمایز

هدفمشتريعميقشناخت کنبازار خاص خودت رو انتخاب  تمرکز

:سريعجمع بندي



فروشمسیر برنامه ریزی استراتژیک

PLC BCG Strategy canvas



PLS ( (Product Life Cycle

(Introduction)معرفی

محصول تازه اومده تو بازار ��
فروش کمه، هزینه تبلیغات بالاست ��
مشتری هنوز شک داره ��

:استراتژي فروش

(نه فشار برای فروش)آموزش مشتری •
تمرکز روی مزیت رقابتی•
تست بازار و فیدبک گیری•

تا فروشنده« مشاور»فروشنده بیشتر  



PLS ( (Product Life Cycle

(Growth)رشد 

فروش با شیب تند بالا میره ��
بازار داره محصول رو می پذیره ��
رقبا ظاهر می شن ��

:استراتژي فروش

افزایش سهم بازار•
توسعه کانال های فروش•
استانداردسازی فرایند فروش•

اينجا زمان پول درآوردنه



PLS ( (Product Life Cycle

(Maturity)بلوغ 

فروش به اوج رسیده ��
بازار اشباع شده ��
شدیدرقابت قیمتی  ��

:استراتژي فروش

حفظ مشتریان فعلی•
(بسته بندی، خدمات، برند)تمایز •
Cross-sellفروش مکمل و •

بازو، نه زور اينجاستفروشنده هنر        



PLS ( (Product Life Cycle

(Decline)   افول

فروش رو به کاهش ��
اومدهسلیقه بازار عوض شده یا تکنولوژی جدید  ��

:استراتژي فروش

کاهش هزینه ها•
خروج تدریجی از بازار•
جایگزینی با محصول جدید•

محصول رو می كشی، يا محصول تو رو می كشهيا  



PLS ( (Product Life Cycle

تمركز فروشنده وضعيت فروش رفتار بازار و مشتري استراتژي اصلی فروش مرحله چرخه عمر محصول

مشاوره، توضیح ارزش، 
اعتمادسازی

کم و کند آگاهی پایین، تردید بالا آموزش، آگاهی سازی، تست بازار Introductionمعرفی 

بستن فروش، سرعت، جذب 
مشتری جدید

رو به افزایش سریع پذیرش بالا، ورود رقبا افزایش سهم بازار، توسعه کانال Growthرشد 

Cross / Up Sellوفادارسازی،  بالا ولی ثابت اشباع بازار، حساس به قیمت تمایز، حفظ مشتری، فروش مکمل Maturityبلوغ 

مدیریت موجودی، فروش نهایی رو به کاهش کاهش تقاضا، تغییر سلیقه کاهش هزینه، خروج یا جایگزینی Declineافول 



BCG (Boston Consulting Group)

بازاریابی/استراتژی فروش ویژگی دسته

سرمایه گذاری و تبلیغات ادامه دار، تقویت سهم بازار رشد بالا، سهم بازار بالا
ستاره ها                                    

Stars

سرمایه گذاری برای رشد یا کنار گذاشتن: تصمیم گیری رشد بالا، سهم بازار کم
علامت سؤال                    

Question Marks / Problem 
Child

حفظ بازار، بهینه سازی سود، پول سازی برای سایر محصولات رشد کم، سهم بازار بالا
گاو شيرده                                

Cash Cows

کاهش سرمایه گذاری، کنار گذاشتن یا فروش محصول رشد کم، سهم بازار کم
سگ ها                                      

Dogs



Strategy Canvas

نه فقط قیمت تمرکز روی ارزش های مهم برای مشتری•

که رقبا ضعیف عمل می کنن پيدا کردن فرصت های بازار•

(USP) طراحی پيشنهاد فروش منحصر به فرد•

روی عواملی که بیشترین تاثیر رو دارند تصميم گيری در سرمايه گذاری فروش و بازاريابی•



استراتژي/ تمركز فروش  محور اصلی ابزار/ مفهوم 

آموزش مشتری، آگاهی سازی: معرفی
جذب مشتری جدید، تبلیغات: رشد
حفظ مشتری، فروش مکمل : بلوغ
کاهش هزینه، خروج از بازار: افول

زمان و مرحله عمر محصول PLC(چرخه عمر محصول)

سرمایه گذاری برای رشد: ستاره
تصمیم سرمایه گذاری یا کنار گذاشتن: علامت سؤال

حفظ بازار، بهینه سازی سود : گاو شیرده
کاهش سرمایه گذاری یا خروج: سگ

سهم بازار و رشد بازار BCG( سهم بازار-ماتريس رشد)

شناسایی عوامل مهم برای مشتری
تمرکز روی عواملی که رقبا ضعیف هستند

(خط خودت روی کانواس)طراحی پیشنهاد فروش منحصر به فرد 
عوامل رقابت و ارزش ارائه شده Strategy Canvas



...نکته 

•PLC  رو نشون می دهزمانی و روند فروشبیشتر

•BCG تصميم استراتژيک براي منابع و محصولات

•Strategy Canvasمزيت رقابتی و تمايز بازار



Strategy Canvas

اقدام/ استراتژي فروش  مثال براي كافه شما مرحله/تحليل ابزار

تبلیغات محلی و شبکه های اجتماعی، معرفی منوهای خاص، ارائه نمونه رایگان قهوه، آموزش مشتریان در 
مورد مزیت کیفیت بالا

کافه تازه افتتاح شده معرفی

PLC

برنامه وفاداری، توسعه خدمات سفارش آنلاین، همکاری با کسب وکارهای محلی، افزایش ظرفیت سالن و 
پرسنل

مشتریان ثابت شروع به معرفی می کنند رشد

، ارائه تجربه منحصر به فرد مثل کارگاه قهوه سازی، (کیک، شیرینی)حفظ مشتریان وفادار، فروش مکمل 
تمایز با دکور و خدمات

بازار محلی اشباع شده بلوغ

معرفی محصول جدید، تغییر منو، ارتقای تجربه مشتری، کاهش هزینه های غیرضروری مشتریان جدید کاهش پیدا می کنند افول

بررسی پتانسیل رشد، تبلیغ محدود برای تست، تحلیل فروش و بازخورد (مثل اسپرسو با طعم ویژه)نوشیدنی های تازه و جدید  علامت سؤال

BCG
سرمایه گذاری روی کیفیت، تبلیغات، وفادارسازی مشتریان قهوه کلاسیک محبوب ستاره

حفظ کیفیت و عرضه، بهینه سازی سود، فروش مکمل قهوه شیرینی های سنتی و پرطرفدار گاو شیرده

کاهش تولید، کنار گذاشتن از منو یا جایگزینی نوشیدنی های کم فروش سگ

تجربه مشتری متفاوت نسبت به رقبای محلی+ فضای دلنشین + تمرکز روی کیفیت بالا  کیفیت قهوه، فضای کافه، قیمت، خدمات، تنوع منو: عوامل مقایسه با رقبا Strategy 
Canvas
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