
 
 

 
 

 اصول مدیریت بازاریابی و فروش مدیریت بازاریابی چیست ؟
 
یابی یکی از روش مدیریت بازار .یکی از حرفه هایی در کسب و کار به کار می رود روش مدیریت بازاریابی است 

طریق  و سودآور است که هدف آن جذب توجه و ارتقاي مشتریان ازهاي صحیح انتخاب بازارهاي هدفمند 
و پیچیده می باشد  بنا بر گفته بازاریابی یک روش سخت .معاملات و ارتباطات در کتاب بازاریابی بیان شده است

 درخواست بق باکه در آن با استفاده از روش هاي تحقیقات بازاریابی درباره محصول آگاهی پیدا کرده و مطا
 .شتریان نیازها را تولید می کندم
 

 تعریف بازاریابی چیست ؟

مدیریت بازاریابی از گونه هایی است که به صورت یک تیم انجام و پیاده سازي می شود و یکی از نیازهاي  
یکی دیگر از راهکارهاي مهم در مدیریت بازاریابی  .موفقیت سازمان ها در دنیاي کسب و کار قرار گرفته است

ندي بازار و مشتریان است. براي آن که در بازاریابی موفق شوید باید نمایش دهی محصولات به بهترین تقسیم ب
نحوه بازار و مشتري بر اساس نمونه هاي درست تقسیم بندي شود که بر اساس بازار فروش و یا بر اساس 

ماندن آن در بازار براي در مدیریت بازاریابی مدت زمان محصول و  .مشتري که شامل سن، شغل و .... باشد
به تعریف از کاتلر مدیر بازاریابی به عنوان بررسی و ارزیابی، برنامه ریزي، پیاده سازي و  .فروش چقدر است

مدیریت بازاریابی هدف برقراري و نگه داشتن  .نظارت برنامه ها براي رسیدن به اهداف سازمانی تهیه می شود
بازاریابی روشی تشکیل شده از برنامه ریزي، سازماندهی، هدایت ، مهیا  مدیریت .ارتباطات با خریدران را دارد

سازي نیروي انسانی و همچنین فعالیت هاي اجتماعی درباره بازار و همچنین محیط هاي بازاریابی، خواسته و 
لازمه هاي مشتریان، تهیه خدمات که جنبه فروش و سعی در پیشرفت در فروش آن ها به وسیله تنوع و 

رات در زمان و مکان براي خواستن دریافت سود و مسلط بودن بر بازار، از روش بکارگیري برنامه ریزي هاي تغیی
 .بازاریابی تعریف شده است

 برنامه ریزي فروش چیست؟

که شامل پیش بینی فروش، مدیریت درخواست، تعیین اهداف روشی مؤثر است  برنامه ریزي فروشفرایند 
فروش مبتنی بر سود و مراحل اجراي مکتوب یک برنامه ریزي افزایش فروش است. برنامه ریزي فروش و 
بازاریابی، فرایند سازماندهی فعالیت هایی هستند که براي دستیابی به اهداف کسب و کار الزامی است. برنامه 

 .استراتژیک است که اهداف کسب و کار و منابع مختلف را شناسایی و تعیین می کند فروش شامل یک سند
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 اهمیت برنامه ریزي فروش

 .مجموعه اي از اهداف فروش را براي کسب و کار خود تعریف کنید •
 .باشد شما هدف بازار استراتژي هاي فروشی را انتخاب کنید که متناسب با •
 .خود مشخص کنید تاکتیک هاي فروش را براي تیم فروش •
 .تیم فروش خود را فعال و پر انگیزه کرده و بر روي فعالیت هاي تیم متمرکز باشید •
 .مراحل دستیابی به اهداف تیم فروش را تعیین و بودجه لازم را مشخص کنید •
 .دببخشی اهداف فروش خود را به طور دوره اي مرور کنید و رویکردهاي خود را براي فروش بهبود •

 برنامه ریزي فروشمراحل 

 :مرحله اصلی است، که به شرح زیر می باشد 10فرایند برنامه ریزي فروش شامل 

 هدف و چشم انداز کسب و کار .1

اریخچه ید. تبرنامه ریزي تیم فروش خود را با در نظر داشتن اهداف و چشم انداز کسب و کار خود شروع کن
ات جزئی رفتن این هدف کلی، در مراحل بعدي و طراحیمختصري از کسب و کار خود بنویسید، با در نظر گ

 .برنامه فروش از مسیر منحرف نخواهید شد

 تیم .2

 5یت مدیر سپس، توضیح دهید که چه کسانی در تیم شما حضور دارند و نقش آنها چیست. شاید شما مسئولیت
 .کارشناس فروش را بر عهده دارید یا با متخصصان فروش حرفه اي همکاري می کنید

ید، همه ا را دارآن ه اگر قصد ایجاد تغییر و افزودن تعداد کارمندان، ارتقاء شغلی و یا زمان بندي شروع فعالیت
 .این موارد را در برنامه فروش درج کنید

 بازار هدف .3

با  صرف نظر از اینکه اولین یا پانزدهمین تدوین برنامه فروش را براي کسب و کار خود انجام می دهید، شما باید
اطلاعات دموگرافیک بازار هدف خود آشنایی داشته باشید. بهترین مشتري هاي شما چگونه هستند؟ آیا همه 



 
 

 
 

 آنها یک کسب و کار یکسان دارند؟ اندازه سازمان آن ها مشابه است؟ مشکلات و چالش هاي یکسانی دارند؟

 .تلفی داشته باشددر نظر داشته باشید که ممکن است محصولات و خدمات مختلف خریداران مخ

تراتژي و اس این بخش از برنامه فروش شما می تواند با گذشت زمان به طرز چشمگیري با تحولات در راه حل
 حصول شماکه م هاي کسب و کار شما و یافتن بازار مناسب تغییر کند. در مراحل ابتدایی کسب و کار، هنگامی

 .یدااشته بود، فروش موفقی را به استارتاپ ها د جدید و همچنین قیمت هاي محصولات و خدمات پایین تر
ازارهاي الا باکنون که محصول و خدمات از ثبات بیشتري برخوردار هستند و قیمتشان نیز بالاتر است، احتم

ار هدف خود را به همین دلیل مهم است که به طور مداوم باز .میانی براي کسب و کار شما مناسبتر می باشند
 .دمرور و به روز کنی

 ابزار، نرم افزارها و منابع .4

ي براي بودجه ا ؟ آیاهمچنین باید توصیفی از منابع خود داشته باشید. قصد استفاده از کدام نرم افزار را دارید
 ایجاد کمپین هاي فروش و بازاریابی در نظر گرفته اید؟

چه  کارشناسان فروش شما ازدر این مرحله از طراحی برنامه ریزي فروش محصول، مشخص می کنید که 
ي، ستند ساززش، مابزارهایی می توانند براي موفقیت در فعالیت هاي خود استفاده کنند. (به عنوان مثال، آمو

 .(ابزارهاي فعال سازي فروش و غیره

 موقعیت یابی کسب و کار .5

ت خود محصولا مقایسه اي ازیکی از مراحل مهم و اساسی در طراحی برنامه فروش، شناسایی رقیبان می باشد. 
ید خص کنبا محصولات شرکت رقیب را فراهم کنید و نقاط قوت آن ها را مشخص کنید و برعکس. همچنین مش

 .قیمت گذاري خدمات و محصولات آن ها در مقابل محصولات شما چگونه است

ستید، باید توجه ، هSaaS رهمچنین باید در مورد ترند هاي بازار آشنایی کامل داشته باشید. اگر یک کسب و کا
 د در نظری دهیمداشته باشید که محبوبیت نرم افزارهاي تخصصی افزایش می یابد. اگر خدمات تبلیغاتی ارائه 
ه که چگون کنید داشته باشید که تبلیغات برنامه نویسی موبایل فعالیتی رو به رشد است. سعی کنید پیش بینی

 .می گذارنداین تغییرات بر کسب و کار شما تأثیر 



 
 

 
 

 استراتژي بازاریابی .6

براي  یی کهدر این بخش که برنامه ریزي استراتژیک فروش نیز نامیده می شود، قیمت گذاري و پروموشن ها
ز برند اگاهی آمحصولات و یا خدمات خود در نظر گرفته اید را مشخص کنید. چه اقدامات کلیدي براي افزایش 

 .مال کنیدود اعید؟ تاثیر این عوامل را در برنامه ریزي افزایش فروش خمشتریان و تولید سرنخ انجام می ده

 :در اینجا یک نسخه شبیه سازي شده وجود دارد

 فروش رد ٪2خرداد (کاهش  2هزار تومان در  600هزار تومان به  500: افزایش قیمت از 1محصول  •
 )ماهانه

ی رایگان به تیر، به روز رسان 20تا  1: در صورت ارجاع دادن یک مشتري جدید به شرکت از 2محصول  •
 )ماهانه فروش در افزایش ٪20نسخه جدیدتر (

 در فزایشا ٪15میلیون تومان در اول شهریور ( 1.85میلیون تومان به  2: کاهش قیمت از 3محصول  •
 )ماهانه فروش

 : بدون تغییر4محصول  •

 استراتژي تبدیل مشتریان احتمالی .7

ها و د؟ معیاری کننتوسط استراتژي بازاریابی ایجاد می شوند، چگونه ارزیابی م تیم فروش شما سرنخ هایی را که
ماس آن ها ت وش باشرایط لازم براي مشتریان احتمالی خود تعیین کنید تا اگر واجد شرایط بودند کارشناسان فر

 .بگیرند

موفقتر باید از چه روشهاي فروش درونگرا و برونگرایی استفاده  خاتمه فروشو مشخص کنید که تیم شما براي 
 .نماید

 همین حالا براي ارتقاء فروش خود، الگوي تدوین استراتژي فروش را دانلود کنید

 دانلود

 برنامه عملیاتی .8

 .پس از مشخص کردن هدف و برنامه فروش، راه و روش هاي دستیابی به این اهداف نیز مهم هستند
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 :در اینجا چند مثال براي طراحی برنامه فروش ریفرال (ارجاعی) وجود دارند

 .دهید افزایش ٪30هدف: در این سه ماه نرخ ارجاع (همکاري در فروش) را تا 

 .تکنیک هاي ارجاع را برگزار کنیدکارگاه آموزشی  •
 .مسابقه فروش براي فروش ارجاعی را برگزار کنید •
 .دهید افزایش ٪5کمیسیون فروش ارجاعی را تا  •

 .شرکت جدید را به مشتریان خود اضافه کنید 20هدف: 

ن مشتري احتمالی را مشخص کنید و کارشناسان فروش مناسب را جهت تبدیل این مشتریا 100 •
 .تعیین کنیداحتمالی 

 .دو رویداد در سطح اجرایی برگزار کنید •
 .یریدبراي تیم فروشی که سه شرکت جدید را به مشتریان فعلی اضافه کند، پاداشی در نظر بگ •

 اهداف. 9

 900ه را بیشتر اهداف فروش مبتنی بر درآمد است. به عنوان مثال، شما ممکن است هدف درآمد کل سالان
 .میلیون تومان تعیین کنید

ذب جواند به صورت جایگزین، می توانید یک هدف فروش مبتنی بر تعداد فروش تعیین کنید. این هدف می ت
ه اید، واقع اطمینان حاصل کنید که اهدافی که تعیین کرد .عدد خاتمه فروش باشد 450مشتري جدید یا  100

 .بینانه است، در غیر این صورت کل برنامه فروش شما بیهوده خواهد بود

) خود ازاریابیبودجه قیمت محصول خود، کل بازار قابل دستیابی، نفوذ در بازار و منابع (شامل مبلغ فروش و ب در
 .را لحاظ کنید

گر شرکت ما، اشهدف شما همچنین باید به اهداف استراتژیک کسب و کار شما نزدیک باشد. براي دادن ایده به 
 X فروش سازمان بزرگ باشد نه 20جذب “ما ممکن است سعی در گرفتن سهم بیشتري در بازار دارد، هدف ش

ح وع صحیزیرا دومی شما را تشویق می کند که به جاي تمرکز در ن“(عدد محصول به کسب و کارهاي جدید 
 .(مشتریان فقط به دنبال معامله باشید

اولویت بندي  البته، شما احتمالا بیش از یک هدف خواهید داشت. مهمترین ها را مشخص کنید، سپس بقیه را



 
 

 
 

 .نمایید

 این امر باعثاگر شما چند منطقه تحت پوشش دارید، براي هر یک از این مناطق اهداف اختصاصی تعیین کنید.
 .می شود عملکرد هر یک از این بخش ها را ارزیابی نماید

سیدن به رسیر جدول زمانی خود را نیز تنظیم کنید. داشتن معیارهاي منظم به شما اطمینان می دهد که در م
 .اهداف خود، پیش رو هستید یا نیاز به تلاش بیشتر دارید

ساس میلیون تومان است. بر ا 300فرض کنید هدف فروش شما براي سه ماهه اول سال فروش به میزان 
 .عملکرد سال گذشته، می دانید که فروش فروردین و اردیبهشت کمتر از اسفند است

 :شما این استبا توجه به این موضوع، جدول زمانی 

 میلیون تومان 200اسفند:  •
 میلیون تومان 30فروردین:  •
 میلیون تومان 70اردیبهشت:  •

ش ف فروهمچنین می توانید کارشناسان فروش مد نظر خود را نیز مشخص کنید. به عنوان مثال، شاید هد
 10رازدان،  براي آقايمیلیون تومان است و در مقابل هدف فروش تعیین شده  20تعیین شده براي خانم مقدم 

و  توانایی بت بهمیلیون تومان می باشد. در یک تیم کوچکتر، این روند به کارشناسان فروش کمک می کند تا نس
 .پتانسیل خود فعالیت هاي خود را پیش ببرند و رقابت منفی بین آن ها ایجاد نشود

 بودجه. 10

 :ستدهید. که معمولا شامل موارد زیر اهزینه هاي مربوط به دستیابی به اهداف فروشتان را شرح 

 پرداخت (حقوق و دستمزد) •
 آموزش فروش •
 ابزار و منابع فروش •
 کمپین هاي بازاریابی و فروش •
 فعالیتهاي تیمی •
 هزینه هاي ماموریت •



 
 

 
 

 غذا •

 شرح شغلی مدیر برنامه ریزي فروش

و  ی بخشدمرهبري را تحقق مدیر برنامه ریزي فروش با ارائه جهت کلی براي بخش فروش یک شرکت، موقعیت 
یران ین مدااز او انتظار می رود در مدت زمان معینی عملکرد بخش فروش را تا درصد مشخصی بهبود بخشد. 

مک می ها ک برنامه هاي کوتاه مدت و بلند مدت فروش را براي تیم مشخص می کنند و به اجراي این برنامه
ر عملکرد بآنها همچنین  .این فرایندها ایجاد می کنندکنند و سپس چارچوب هاي هدف را براي سنجش دقیق 

وند، شد اصلاح ا بایکل دپارتمان نظارت کرده و گزارش هایی را براي تعیین اینکه آیا برنامه ها برآورده شده ی
ود یزي فروش خربراساس عملکرد کلی تیم، مدیران برنامه ریزي فروش ممکن است اصول برنامه  .ارائه می دهند

ود را عف بخش خت و ضر دهند و یا راه هایی براي افزایش کارایی و کیفیت بیاندیشند. آنها باید نقاط قورا تغیی
ه کصل کنند ان حاتجزیه و تحلیل کنند تا زمینه هایی را براي بهبود شناسایی کنند. آنها همچنین باید اطمین

ملکرد عررسی عملکرد آینده را با ب همه ابزارهاي مناسب در دسترس تیم فروش قرار دارند و پیش بینی هاي
 .ندفعلی و روندهاي موجود در بازار که ممکن است بر عملکرد تیم فروش تأثیر بگذارد، انجام ده

نند، ککاري مدیر برنامه ریزي فروش ممکن است بطور مستقیم با مشتریان به ویژه مشتري هاي سطح بالا هم
 وري است.قیت ضرمهارت هاي قوي در بازاریابی/ فروش براي موفبنابراین مهارت هاي ارائه خدمات به مشتري و 

روش فمینه براي استخدام مدیر برنامه ریزي فروش حداقل تحصیلات لازم مدرك لیسانس و تجربه کافی در ز
 .می باشد. همچنین داشتن مهارت مدیریت نیز بسیار حائز اهمیت است

 وظایف مدیر برنامه ریزي فروش

 اري بین دپارتمان ها و بخش هاي مختلفمدیریت و تسهیل همک •
 ارزیابی عملکرد برنامه فروش •
 توسعه و تجزیه وتحلیل راه اندازي تبلیغاتی و تجاري •

یکی از اولین قدم ها در مدیریت صحیح فروش، تعیین سطح انتظار شرکت و شفاف سازي آن براي همه اعضاء 
می توانید اهداف فروش را به صورت فصلی و یا ماهانه مشخص کنید و فرایند  CRM نرم افزارتیم است. در 

 .برنامه ریزي فروش خود را به صورت کارآمد پیش ببرید و میزان فروش تیم خود را متحول کنید

 https://fanpardazan.comمنبع: 

https://www.danapardaz.net/site/danacrm
https://www.danapardaz.net/site/danacrm
https://fanpardazan.com/
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