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Abstract 

Technology-oriented companies are considered one of the main sources of wealth creation and competitiveness. 

Considering the fact that the ability to provide technological and innovative products is the reason for the success of 

companies in a highly dynamic environment, experts consider marketing knowledge in knowledge-based businesses 

as the basis. They have proposed a sustainable competitive advantage. Therefore, the main goal of this article is the 

effect of planning and sales strategy on the performance of knowledge-based companies. This study is a review 

article that reviewed accessible texts using the keywords planning, sales strategy, performance of knowledge-based 

company. Noor Mags, SID, Google Scholar were mainly used in the search. Free search in Google search engine was 

used to collect background information. A strong sales strategy plan can lay the foundation for a cohesive and 

successful sales organization. This research showed that sales strategy and planning have a direct relationship in the 

performance of a knowledge-based company. It is suggested that the managers of the company develop a plan to 

achieve the sales goal and sales activities with the sales strategy. Also sales strategy increases business success in 

competition, retention and increase of customers for that business. 
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 چکیده

ین موضوع که توانایی ارائه محصولات فناورانه و نوآورانه با توجه به ا .آیندپذیری به حساب میمحور یکی از منابع اصلی خلق ثروت و رقابتهای فناوریشرکت

دانش را به عنوان مبنا و اساس مزیت رقابتی پایدار  ،وکارهانظران دانش بازاریابی در کسبباشد، صاحبها در محیط به شدت پویا میعامل موفقیت شرکت

این مطالعه یك مقاله مروری  بنیان است.های دانشاستراتژی فروش بر عملکرد شرکت ریزی وتاثیر برنامه اند. از این رو، هدف اصلی این مقالهمطرح کرده

متون قابل دسترسی پرداخته است. در جستجو در به مرور  بنیان دانش ،عملکرد شرکت ،یزیرنامه رب ،استراتژی فروش هایاست که با استفاده از کلیدواژه

بهره گرفته شده  گوگلآوری اطلاعات زمینه از جستجوی آزاد در موتور جستجوی استفاده شده است. برای جمع ، گوگل اسکالر، نورمگزاس آی دی عمدتاً از

. این پژوهش نشان داد که استراتژی فروش و های تاسیس یك سازمان فروش منسجم و موفق ایجاد کندتواند پایهیك برنامه استراتژی فروش قوی میاست. 

، شفرو ای برای دستیابی به هدفبرنامه استراتژی فروشمدیران شرکت، با  گرددبنیان دارد. پیشنهاد میدر عملکرد شرکت دانش ریزی رابطه مستقیمیبرنامه

 دهد.افزایش میوکار وکار در رقابت، حفظ و افزایش مشتریان را برای آن کسباستراتژی فروش پیروزی کسبهمچنین  .گسترش دهندفروش را  یهافعالیت

 

 

  عملکرد شرکت ،بنیاندانشریزی، برنامه ،فروش استراتژی :کلیدی واژگان
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 مقدمه

بنیان به عنوان منابع مهم درآمد و اشتغال و نهایتاً نیروی مهم تاثیرگذار در توسعه اقتصاادی  های دانشها، شرکتامروزه از دیدگاه دولت

ایجااد   العااده ماد منطیای آن یعنای اهمیات فاو      ااقتصاادی، پی  ساعه شوند. با پذیرش اهمیت روزافزون علم و تكنولوژی در توشناخته می

بنیان عمدتاً های دانشمزیت رقابتی شرکت(. 1،2417)اتزکوییتز سازدظرفیت تولید نوآوری مبتنی بر علم در جامعه نیز خود را نمایان می

 هاای کوکاو و متوسا    توساعه، شارکت   و قی تحییا لاهای باا شود. همچنین نیاز به جبران هزینهها ناشی میتر آناز پایه دانشی پیچیده

بناابراین مئاهله   (. 2424همكااران،  و2)بورگا   کناد مای  المللای بین عرصه ضور درحدر بازارهای محلی کوکو را ترغیب به  بنیاندانش

در این خصاو  ترفنادها و    ،است بنیانهای دانششرکتکه مئهله اصلی برای ریزی استراتژی فروش و برنامه حیاتی مربوط به قلمروی

تار نمایاد   تار و پرفاروش  شود تا هر شرکت یا واحد خدماتی یا تولیدی بتواند کالای خود را جذابهای اجرای خاصی اعمال میسیاست

رشد  های توسعه وترین راهبنیان یكی از مهمتلاطم اقتصادی، استراتژی کئب و کار دانشدر محی  پر (.1371)شعبانی بهار و همكاران، 

افزون در های اثرگذار بر رضایت مشتریان است. روند پیشرفت تحولات روزاقتصادی است. توسعه و تولید محصولات جدید از شاخص

هایی که توانایی فناوری، نیروی متخصص و مدیریت پیشرفته محی  کئب و کار امروزی از ضروریات هر بنگاه اقتصادی است. شرکت

شاود  ها منجر به نوآوری میدر یو اقتصاد مبتنی بر دانش، گئترش دانش و مهارت و عم  کنند تر نند موفقتوادارند در این عرصه می

 (.1041 )قلجایی و همكاران،

تازگی در ادبیات بازاریابی مطرح شده است و  مفهوم جدید استراتژی فروش و نگاه استراتژیو پژوهشگران به کار ویژه فروش، به

 اند کاه ایان مفهاوم و رویكرد نیازمند تبیین بیشتری است. همچنین از نگاه کاربردی باید گفاتزیادی داشتهپژوهشگران پیشین تأکید 

مادتی اسات که همیشه در  هاست با آن سروکار دارند، بحث فروش و دید کوتاهای کاه بئیاری از صنایع کشور ما سالمشاك  عماده

و  3)نورث شان شده استهاا باه اهاداف استراتژیو و بلندمدتدساتیاابی ساازمان این حوزه وجود داشاته اسات و گااهی ماانع

کنند و جهان به سوى عصر ای در توسعه جوامع ایفا میدر آستانه قرن بیئت و یكم دانش و فناورى نیش فزاینده (.2424همكاران،

ها براى عات استوار است. از این رو سازمانلاو اصول عصر اط بنیانی بر مفاهیمزیربناى عصر دانایی و دانش، روددانایی محورى پیش می

هاى هاى پیش آمده در محی  پویاى کنونی استفاده کرده و مزیت رقابتی کئب کنند باید منابع دانشی و تواناییاینكه بتوانند از فرصت

 (.1044طبرسا و همكاران، ) ذهنی خود را به صورت اثربخش مدیریت کنند

ها با ها را به اهداف مورد نظر برساند؛ یعنی شرکتهایی را اتخاذ کنند که در شرای  بئیار متغیر و نامطمهن، آناستراتژیها باید شرکت

های خود بینی و جهت فعالیتن اقتصادی را پیشلاتوانند شرای  بازار و محی  خرد و کهای تعریف شده، میطراحی و اعمال استراتژی

برداری از استراتژی و مدیریت بر این اساس، مدیران واحدهای تجاری با بهره(. 2412، 0کورمندی و لیپ)را در آینده تعیین کنند 

ند که در برابر تهدیدات نابهنگام محیطی ایئتادگی کنند و به فعالیت خود ادامه دهند. به این ترتیب، باید برای هئت شلااستراتژیو، در ت

 آرایی،ملو)اخلی شرکت، با توجه به عوام  اثرگذار محیطی، اقداماتی انجام دهند های دحفظ و تیویت ارزش منابع و شایئتگی

2421.) 

                                                           
1. Etzkowitz 

2. Burgel 

3. North 

4. Kormendi & Lips 
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کنند، بنیان که از دانش بالایی برخوردار هئتند و محصولات فناورانه تولید و به بازار عرضه میهاى دانشبازاریابی و فروش در شرکت

اول درک  .به منظور بكارگیرى دانش بازاریابی باید به دو نكته توجه کنندبنیان هاى دانشاهمیتی حیاتی دارد. بر همین اساس شرکت

 ،1و همكاران مورگان) جانبهیند مداوم و همه آفر مدیریت بازاریابی به عنوان سرمایه در شرکت و دوم توجه به بازاریابی به عنوان

که  پردازند. به طوریت، به خلق ارزش میهاى دانش بنیان با بكارگیرى دانش و فناورى روز در تولید محصولاشرکت (.2417

شود. در نتیجه، بازنگرى بكارگیرى دانش بازاریابی به عنوان یكی از مهمترین عوام  کلیدى براى فعالیت در عرصه بازار مطرح می

ان، از عوام  موفییت یو طلبی مشتریراهبردهاى بازاریابی و طراحی مجدد سازوکارها، در مواجهه با شرای  به شدت متغیر بازار و تنوع

 (.2421 و همكاران، 2)آناند گرددبنیان تلیی میشرکت دانش

دیگار، مطالعاات بئایار انادک و  مطالعات تیریباً زیادی درمورد استراتژی بازاریابی و نتایج عملكردی آن انجام شده اسات و از ساوی

سوی پژوهش خود را بیشاتر باه تبیاین و توسعه استراتژی  و ان سمتپژوهشگر .ای درماورد استراتژی فروش انجام شده استپراکناده

 اند. البتاه استراتژی بازاریابی و تأثیرهای عملكردی آن نیز به منزلهاند و تأثیر آن را بر عملكرد فروش شناسایی نمودهفروش متمای  کرده

که  ریزیو برنامه در این پژوهش این است که استراتژی فروش اصلی زمینه استراتژی فاروش بررسای شده است. بنابراین، مئهلهپیش

  .گذاردمی شرکت دانش بنیانتأثیری بار عملكرد 

 تحقیقمبانی نظری 

 ریزیبرنامه

اازمان را اصلی هر مدیر است. قب  از ایانكاه مدیران اقدام به سازماندهی، رهبری یا کنترل کنند بایاد هدف و جهت س هریزی وظیفبرنامه

ریزی عبارت است از فرایناد تعیاین هادف و انتخاب راه، روش یا وسیله جهت تأمین برنامه .ریازی مشخص کنندباا اساتفاده از برناماه

و، هاای استراتژیبرناماه .های عملیاتیهای استراتژیو و برنامهبرنامه ود.شااصولاً سازمان طبق دو ناوع برناماه اداره مای .این هدف

 هئتند های استراتژیوهای عملیاتی، شارح تفصایلی یاا دساتورالعم  اجرایی برنامهکنناد و برنامههای کلی سازمان را مشخص میهدف

گذارند، های عملیاتی و استراتژیكی تفاوت میگر که بین برنامه(. ا1379، 3)استونر شوندهاای روزمره مشخص میکه در قالب سیاست

که برای یو فرد تصمیم عملیاتی است برای فرد دیگر ممكن است استراتژیو زیرا آن .رای مرزهای روشنی نیئتاما این تفاوت دا

 (.1331 )حئینی،ها یو امر نئبی است نه مطلق طوری که تفااوت بین آنباشد، به

 و داد انجام ای مطلوبهآیند به نی  برای توانمی را کاری که شود معین تا است آینده بررسی عیلایی و مندنظام روش ریزی،برنامه

 ریزیبرنامه درگیر و آینده هئتند انتظار در افراد که هنگامی تعریف، این کرد. براساس اجتناب نامطلوب آینده از توانمی کگونه

 را موردنظرشان هآیند موفییت تا کنندتلاش می سیئتماتیو روش از استفاده با و کنندمی تعیین را مطلوب آینده کگونگی شوندمی

 (.1371 )رضائیان، است انئانی مشترک تجربه نوعی ریزیبرنامه بنابراین، . دکنن تضمین

 شود، منابعی برداشته باید که هاییگام ویژه، کارهای دستورها، کار، انجام هایروش ها،مشی خ  ها،هدف از هاییمجموعه هابرنامه

 و بودجه با گونه معمول و به هابرنامه هئتند. معلوم و شده شناخته کنش یو اجرای برای ملاز عناصر دیگر و شود بئته کار به باید که

                                                           
1. Morgan et al 
2. Anand 

3. Stoner 
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 برای مناسب، و درست روش وسیله یا راه، مئیر، انتخاب های  درست و سپسانتخاب هدف یعنی ریزیبرنامه ،شوندمی پشتیبانی اعتبار

 (.1373 )محمدی، هاهدف این تأمین

 اتژیکریزی استربرنامه

یااافتنی را از طریااق عواماا  متعااددی، متاا  ماادیریت زمااان و تخصاایص منااابع، تعیااین         ریاازی اسااتراتژیو اهااداف دساات   رنامااهب

هاا  کناد، اولویات  بخشاد، تمرکاز ایجااد مای    هاا را بهباود مای   درساتی انجاام گیارد، عملیاات     ریازی اساتراتژیو باه   کند. اگار برناماه  می

زاد و )بیاو  تواناد آیناده ساازمان را شاك  دهاد و هادایت کناد       دهاد. ایان برناماه مای    یکناد و همكااری را افازایش ما    را مشخص می

 (.1041 همكاران،

 استراتژی فروش

باه مادیریت کا  کاار ویااژه      دیریت نیروهاای فاروش فراتار رفتااه،    نگارش فعلای از اساتراتژی فاروش ایان اسات کاه ایان مفهاوم از ما          

فااروش را در سااطر کااار  دهااد تااا اسااتراتژیایاان دیاادگاه بااه مااا اجااازه ماای (.2417 و همكاااران،1)زولتناارس شااودفااروش مربااوط ماای

 (.2419 ،2)جانئتون کنایم سازیمفهومت ه صارفاً در ساطوح عملیاتی شرکویژه فروش و ن

تااوان ایااان تعریاااف را از اساااتراتژی  هااایی کااه در ادبیااات اناادک اسااتراتژی فااروش یافاات شااد، ماای  هاااا و نظریااهبراسااااس توصااایه

هااای هااا و تصاامیمای از فعالیااتای اساات کااه براساااس آن یاااو شااارکت در مجموعاااه اسااتراتژی فااروش حااوزه .ارائااه داد فااروش

شااود تااا بتوانااد رواباا  بااا  هااای فااروش، پااول( درگیاار ماایماارتب  بااا تخصاایص منااابع کمیاااب فااروش )ماننااد نیااروی انئااانی، تاالاش 

  (.2411 ،3ترامنا)ونك مدیریت کند شرکت یاو از آناان بارای مشتریان را برمبنای ارزش هار

 استراتژی بازاریابی

ها و منابع بازاریاابی برای تأمین اهداف عملیاتی شرکت از کانون اصلی استراتژی بازاریابی، تخصیص مناسب و هماهنگ کردن فعالیت 

اهداف کلی و اهداف عملیاتی،  شده که از پنج جزء قلمرو،اسات. یاو اساتراتژی خوب طراحی محصاول خاا  -حیث یو بازار

 و همكاران،0)والكر تواند تأثیر زیادی بار عملكارد بگاذاردشود، میافزایی تشكی  میتخصیص منابع، شناسایی مزیت رقابتی، هم

توان گفات هاای ساازمانی باید با یكدیگر هماهنگ و دارای هماهنگی استراتژیو باشند، میهمچنین با توجه به اینكه استراتژی(. 2413

 .گیردتأثیر استراتژی بازاریابی قرار میاساتراتژی فاروش تحت

 مفهوم بازاریابی و فروش

با هدف تأمین نیازهای یو بازار هدف،  ارزش، ی، دانش و هنر کشف، خلق و ارائهبازاریاباین است که  تعریف کاتلر از بازاریابی

ها را تعریف کرده، حجم این بازار آن بازار دهد؛های تأمین نشده را تشخیص میو خواسته بازاریابی، نیازها .زمان با کئب سود استهم

و سپس  تواند بهتر تأمین کندکند که کدام بخش از بازار را میمشخص می .کنداش را برآورد میگیری و سود بالیوهرا اندازه

 .کندمحصولات و خدمات مناسب را طراحی و ترویج می
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شود. اما اگر بخواهیم گیرد که فروش را هم شام  میکنان به شك  عمومی مورد اشاره قرار می ت، اصطلاح بازاریابیگاهی اوقا

مختصری به فروش  های بازاریابی هم، معمولاً اگر اشارهدر نظر بگیریم. در کتاب  2را جدا از بازاریابی 1تر باشیم، بهتر است فروشدقیق

و را به سمت شرکت  های احتمالیو مشتری های بالیوهبازاریابی، مشتری .سیئتم فروش است و نه فروشندگی یشتر بحثشود، بمی

ها را های احتمالی در تعام  است تا آن، فروش مئتییما با مشتریکند. از طرفی دیگرهمچنین خدمات یا محصولات مورد نظر جذب می

 .ری که در نهایت مشتری احتمالی به مشتری واقعی تبدی  شودهای شرکت کند به طومتوجه ارزش

هایی است که در نهایت به فروش کالا یا خدمات ختم شده است. یو اصطلاح استفاده شده برای بیان فعالیت در واقع فروش،

شوند منجر به فروش می در نهایتکه  های احتمالیكار برای مشتریهای بالیوه و ارائه راهها وظیفه مدیریت رواب  بین مشتریفروشنده

 .ها باید بتوانند ارتباط میان این دو را مدیریت کنندرا دارند. یعنی فروشنده

 بازاریابی و فروش

 .بخش را بشناسیم برای ایجاد یو مشارکت منئجم بین بازاریابی و فروش، ما باید عناصر اصلی هر

ها جزئیاتی در مورد تاریخچه شرکت و اهداف و ابتكارات کلی دو آن ، که فروش، هرماشیکه در حال نوشتن برنامه بازاریابی ب :یندآفر

های مدنظر خود اندازشوند و به کشمسازی میها خصوصیهای هر یو از بخشها باتوجه به جنبهرا شام  خواهند شد. سپس برنامه

 .یابنداختصا  می

فروشد و مكانی که محصول به فروش خواهد رفت را مشخص خصی که آن را می، شمحصول مه بازاریابی، نوع محصول، قیمتبرنا  

های برنامه .است دهای برای تیم بازاریابی در نظر گرفته شاند و بودجههای بازاریابی انتخاب شده، شبكههئتند کند. اهداف مشخصمی

باشد. به علاوه، برنامه فروش، برنامه اجرایی، داف مینظر و اه یند فروش، ساختار تیم، بازار موردآفروش شام  جزئیاتی در مورد فر

 .کندتشریر می این اهداف استفاده خواهند شد ابزارها و منابعی را که برای رسیدن به

هدف اصلی  .تولید درآمد برای شرکت استترین تمرکز کنند کیئت؟ اصلیاهداف کلیدی که بازاریابی و فروش تنظیم می :اهداف

گذاری محصولات و های بازاریابی وظیفه قیمتته کردن و ارتیاء شرکت، محصول یا خدمات و برند است. دپارتمانبازاریابی، برجئ

تواند در ها میزیرا کمپین .های مشتریان را بر عهده دارند و اهداف آن معمولا بلند مدت استبرقراری ارتباط با نحوه تهیه نیاز و خواسته

 .های زیادی ادامه یابندطی ماه

ها اهداف کوتاه مدت هئتند. اهداف فروش اغلب ماهانه در فروش، تمرکز بر روی آمار سهام و فروش اهداف تعیین شده است و این

ها و هر کدام از اعضای تیم فروشندگان برای کند که تیماند و مدیریت فروش محاسبه میشوند. اهداف فروش مشخص شدهتعیین می

 .که میدار فروش دارندرسیدن به هدف کلی نیاز به 

تواند توس  فروش، بازاریابی و توس  ک  شرکت مورد ابزاری است که می 3یو اطلاعات مدیریت ارتباط با مشتربان :ابزارها و منابع

 ات کندمی کمو هادپارتمان همه به  ،مهئتی شقیف فرو گیرد. بانو اطلاعاتی بدون توجه به اینكه در کدام مرحله از استفاده قرار

توانند از هر دو اهرم تجاری استفاده کنند. در مبحث بازاریابی، های اجتماعی نیز میرسانه .کنند مدیریت را خود مخاطبان با ارتباط

                                                           
1. Selling 
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3. CRM 
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ن بخشی از یو استراتژی فروش اجتماعی مورد اتوانند به عنوتوانند برای ارتیاء محتوا و در بخش فروش میهای اجتماعی میرسانه

 .گیرنداستفاده قرار ب

 های دانش بنیانشركت

های زم برای رشد و توسعه شرکتلاپارک علم و فناوری به عنوان زیرساخت حمایتی با ایجاد شرای  (، 2417)1گریدینگز به گفته 

کنند. ت میهای نوآورانه حمای  با ایدهلاها، از افراد خدانش بنیان و مؤسئات نوپای مبتنی بر فناوری و همچنین کاهش مخاطره آن

ها و دانش موجود بنیان و فناور، به منظور توسعه فناوریها و مؤسئات دانشهای علم و فناوری حمایت از شرکتمأموریت اصلی پارک

ت و خدمات لابنیان نیش مهمی در اثربخشی تولید، تبلور دانش در محصووکارهای دانشکئب. و خلق دانش و فناوری جدید است

کنند و حرکت به سوی نوآوری و ایجاد تغییر در اقتصاد و رفاه و تولید ثروت و ارزش افزوده در یو جامعه ایفا می جدید، ارتیاء سطر

بنیان مبتنی بر نشر، وکارهای دانشدر واقع، کئب. بنیان قرار داردهای یو شرکت دانشترکیب محصولات و خدمات در قلمرو فعالیت

ها خود را با تغییر و تحولات نوظهور وکارها بیشتر از سایر شرکتنهند. این کئبو خلق آن را بنا میعات، دانش لااشاعه و استفاده از اط

 (.1377ایزدیان و همكاران، ) کنندش میلاهای رقابتی توکار همگام نموده و برای بیا در محی در محی  کئب

 پیشینه پژوهش

 مهیداده )مورد مطالعه: شرکت ب گاهیبر پا یمبتن یابیفروش متنوع با استفاده از بازار یهایاستراتژ یراحط(، به 1044) رضوانی و همكاران

امروزه، در محی  کئب و کار روندهای جدید اقتصادی، سیاسی، فرهنگی و اجتماعی پرداخته است.  (یفعال در مناطق آزاد تجار

لذا  ها قرار گرفته است.های جدیدی پیش روی کئب و کارغییر نموده و کالشجدیدی به راه افتاده که فضای کئب و کار را دکار ت

ل های بازاریابی مبتنی بر پایگاه داده در شرکت بیمه فعاهای فروش متنوع با استفاده از روشهدف اصلی این تحییق، طراحی استراتژی

ها از طریق پورتال داخلی و مصاحبه با کارشناسان فنی شرکت بیمه مذکور انجام گرفته آوری دادهباشد. گرددر مناطق آزاد تجاری می

های فروش متنوع در مناطق مناسب به فروش از طریق روشهای پربهینه از ترکیب رشته بیمهاست. نتایج تحییق حاکی از ارائه پیشنهاد 

حیییی  .گردداحتمال خرید بالاتری نئبت به دیگران دارند که در نهایت موجب افزایش پرتفوی شرکت بیمه می افرادی است که

یی پرداخته است. و فروش در صنعت پخش مواد غذا یابیبازار یهایاستراتژ یالگو نییو تب یطراح(، به 1044) کفاش و همكاران

گذاری، استراتژی توزیع مواد غذایی به ترتیب بالاترین عوام  سازنده های قیمتها نشان داد که اهداف بازاریابی، استراتژییافته

ترین آفرین مهماستراتژی بازاریابی در صنعت پخش مواد غذایی و شایئتگی رابطه مدار تیم فروش، عملكرد تیم فروش و رهبری تحول

های گانه )تهدیدها و فرصتگرهای سهر یو از تعدی عوام  سازنده استراتژی فروش هئتند. شواهد حاکی از این است که حضور ه

های بازاریابی و فروش ورود رقبا، نیاط قوت و ضعف شرکت و عوام  کلان تاثیرگذار دوران پئارکود( بر رابطه میان استراتژی

ها، و در نظر گرفتن دهنده این استراتژیشك بایئت ضمن توجه به تمامی عناصر از این رو، صنعت پخش مواد غذایی میاثرگذار است. 

بازاریابی و فروش، به این مئائ   هایایجاد هماهنگی بین استراتژی های محصولی برایابزارهای بازاریابی فروش و مدیریت گروه

ش بر عملكرد فروش در فرو یهایاستراتژ ریتأث(، به 1377) حئینی خالدی و همكاران .تاثیرگذار اقتصادی نیز توجه ویژه داشته باشد

از  و پژوهش حاضر از لحاظ هدف کابردیپرداخته است.  (ویشرکت پاناسون رانیفروش )مورد مطالعه: مد یرویو ن یسطر سازمان

                                                           
1. Griddings 
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 spssرهای حاص  از پرسشنامه از نرم افزا. برای تجزیه و تحلی  دادهباشدمی پرسشنامه ابزار از استفاده با تحلیلی -لحاظ روش توصیفی

های تحییق از آزمون ناپارامتریو اسپیرمن استفاده های پرسشنامه، برای بررسی فرضیهستفاده شده است. با توجه به غیر نرمال بودن دادها

ها با آزمون ناپارامتریو اسپیرمن برای سطر معناداری بیانگر این بود، که رابطه شده است. نتایج حاص  از تجزیه و تحلی  داده

، فروش مبتنی بر ارزش فروش و عملكرد 917/4غیرهای مشتری مداری فروش و افزایش عملكرد فروش با ضریب همبئتگی بین مت

بندی دقیق مشتری و عملكرد فروش با ، اولویت191/4بندی مشتری ثابت و افزایش عملكرد با ضریب ، تیئیم340/4فروش با ضریب 

درصد  72با سطر اطمینان  42/4معناداری کمتر از  ربا سط331/4ب های فروش شرکت و عملكرد فروش با ضری، مدل930/4ضریب 

 یهافروش به عنوان محرک یهوشمند بازار و استراتژ یهاتیفعال نیتعام  ب(، به 2417) و همكاران 1اوانجلیا .مورد قبول واقع شد

و انتشار اطلاعات بازار صادرات، توسعه  دیتول یهاتیفعال که دهدینشان م هاافتهی پرداخته است. یخارج یعملكرد در بازارها

. کندیم  یو تئه یبانیشده است، پشت یطراح یفرد یخارج یهاخدمت به حئاب یمؤثر را که برا یفروش صادرات یهایاستراتژ

و  2انیفره دهد.یصادرات نشان م را بر عملكرد یتوجه قاب اثرات متبت  یفروش صادرات یاستراتژ ویتمام ابعاد استراتژ ن،یعلاوه بر ا

دهد که سبو یمطالعه نشان م جینتا. نداپرداخته فروش توس  فروشنده یاستراتژ یدر اجرا ریمد ینیش سبو رهبر(، 2413) همكاران

حال،  نیبا ا فروش فروشندگان دارد. یاستراتژ یاجرا یبر رفتارها یتریقو راتیتأث یامبادله یبا رهبر ئهیدر میا نیتحول آفر یرهبر

نشان  نیهمچن جی. نتاشودیم تریفروش فروشندگان قو یاستراتژ یاجرا یبر رفتارها یامعامله یرهبر ریتأث ،یرقابت اریبئ یها یدر مح

 ها دارد.بر عملكرد فروش آن یمتبت ریتأث کنند،یفروش را اجرا م یفروشندگان استراتژ یکه وقت دهدیم

 تحقیق روش

بنیان انجام شده ریزی، استراتژی فروش، عملكرد شرکت دانشهای علمی در رابطه با برنامهها و یافتهحاضر با روش مروری بر میاله میاله

 در بنیان عملكرد شرکت دانش ،یزیرنامه راستراتژی فروش، ب است و براساس هدف پژوهش با جئتجوی انگلیئی کلمات کلیدی

بصورت کام  انجام شد و میالات یافته شده را مورد  1041تا  1373انجام شد در بازه زمانی  مگزگوگ  اسكالر، اس آی دی و نور

میاله به مرحله بعد وارد گردید. در  04ها میاله  انتخاب شد و با بررسی کكیده آن 144بررسی قرار داده شد. پس از مرور عناوین تعداد 

های فروش و میاله به مطالعه وارد گردید. میالات پرداخته شده به حوزه 14و نهایتاً میاله بصورت کام  بررسی گردید  34نهایت 

درنهایت به کاپ رسیده بودند، یا غیر مرتب  با اهداف مطالعه بودند از مطالعه خارج شدند.  1373ریزی استراتژیو، یا قب  از سال برنامه

شرای  انتخاب و نئبت به حذف موارد غیر مرتب  اقدام شد. در بخش  ت واجدلات مرتب  احتمالی بررسی شد، میالامتن کام  میا

 .نویئی شدندصهلات خلاها، نتایج و پیشنهادهای میات، بخش یافتهلاها نیز پس از مطالعه ک  میااستخراج داده
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 ی تحقیقهایافته

 .شده است ت در قالب جداول ارائهلادر این بخش نتایج بررسی میا

 های پژوهشده براساس عنوان، سال انتشار، روش پژوهش و یافتهش ت بررسیلامیا .1جدول

 نتایج روش عنوان نویسندگان ردیف

نائیچی و  1

 همكاران

 (1041) 

نیش بازارگرایی و 

های نوآوری استراتژی

در عملكرد نوآورانه 

 بنیاندانشهای شرکت

آن در  ینئب یهابازار و ارزش شیمطالعه با در نظرگرفتن ابعاد گرا نیا روش کمی

در مورد عملكرد ارائه  یدیجد نشیب ،ینوآور یهایاستراتژ تیتیو

دست  یبه عملكرد نوآورانه مناسب توانندیم ییهاشرکت ن،ینمود. بنابرا

شام  اکتشاف و  ینوآور یهایاستراتژ کنند که در هر دو بعد دایپ

 .ندیموفق عم  نما یبرداربهره

استیری و  2

 همكاران

(1041) 

 یسازو مدل ییاشناس

 تیموفی یدیعوام  کل

 انیبندانش یهاشرکت

روش 

 کیفی

و  نیتام ،یطیبعد از عوام  مح رسدیبه نظر م یبررس جیاساس نتا

 یانئان یروی( و نصیو زمان تخص زانیمناسب )م یمنابع مال صیتخص

 تیباتجربه، ماهر، خلا  و نوآور( از اهم کرده، یمناسب )تحص

 عوام  برخوردارند. رینئبت به سا یبالاتر

رضوانی و  3

 همكاران

(1044) 

های طراحی استراتژی

فروش متنوع با استفاده 

از بازاریابی مبتنی بر 

 پایگاه داده 

رویكرد 

 کیفی

های پر نتایج تحییق حاکی از ارائه پیشنهاد بهینه از ترکیب رشته بیمه

دی های فروش متنوع در مناطق مناسب به افرافروش از طریق روش

است که احتمال خرید بالاتری نئبت به دیگران دارند که در نهایت 

 .گرددموجب افزایش پرتفوی شرکت بیمه می

حیییی کفاشی  0

 و همكاران

(1044) 

 یالگو نییو تب یطراح

 یهایاستراتژ

و فروش در  یابیبازار

صنعت پخش مواد 

 ییغذا

روش 

 آمیخته

ه تمامی عناصر شك  بایئت ضمن توجه بصنعت پخش مواد غذایی می

ها، و در نظر گرفتن ابزارهای بازاریابی فروش و دهنده این استراتژی

های های محصولی برای ایجاد هماهنگی بین استراتژیمدیریت گروه

بازاریابی و فروش، به این مئائ  تاثیرگذار اقتصادی نیز توجه ویژه 

 .داشته باشد

 آهی و همكاران 2

(1044) 

 ویتژتفكر استرا ریتاث

 یزیرو برنامه

بر عملكرد  ویاستراتژ

شرکت با نیش 

 ینگرندهیآ گر یتعد

 ویاستراتژ

ریزی استراتژیو بر دهد که تفكر استراتژیو و برنامهنتایج نشان می روش کمی

نگری نیش تعدیلگری عملكرد شرکت تاثیر داشته و همچنین آینده

ریزی رنامهمتبتی را در زمینه تاثیرگذاری تفكر استراتژیو و ب

 .کنداستراتژیو بر عملكرد شرکت ایفا می

کشاورز و  1

 همكاران

(1044) 

ارزیابی عوام  

های موفییت شرکت

بنیان پارک علم دانش

و فناوری فارس با 

رویكرد الگوسازی 

 ت ساختاریلامعاد

روش 

 آمیخته

شده، در موفییت  های شناساییدهد تمامی شاخصنتایج نشان می

بنیان پارک علم و فناوری فارس تأثیرگذار است و های دانششرکت

بعد سازمانی درحكم مهمترین بعد شناخته شده است و ابعاد محیطی و 

 .های دوم و سوم قرار دارندترتیب در رتبه فردی به
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حئینی خالدی  9

 و همكاران

(1377) 

 یهایاستراتژ ریتأث

فروش بر عملكرد 

فروش در سطر 

 یرویو ن یسازمان

 فروش

ها با آزمون ناپارامتریو اسپیرمن نتایج حاص  از تجزیه و تحلی  داده کمی روش

برای سطر معناداری بیانگر این بود، که رابطه همبئتگی بین متغیرهای 

، 917/4مشتری مداری فروش و افزایش عملكرد فروش با ضریب 

، 340/4فروش مبتنی بر ارزش فروش و عملكرد فروش با ضریب 

، 191/4ثابت و افزایش عملكرد با ضریب  بندی مشتریتیئیم

های ، مدل930/4بندی دقیق مشتری و عملكرد فروش با ضریب اولویت

با سطخ معناداری 331/4فروش شرکت و عملكرد فروش با ضریب 

 .درصد مورد قبول واقع شد 72با سطر اطمینان  42/4کمتر از 

استادی و  3

 همكاران

(1377) 

و  ییشناسا

 یبندتیاولو

 یابیارز یهاخصشا

 یهاعملكرد شرکت

 انیدانش بن

روش 

 آمیخته

باتوجه باه اینكاه ایان نتاایج در ارتبااط مئاتییم باا خبرگاان ایان حاوزه           

هاای  هاای شارکت  رود با اساتفاده از داده استخراج شده است، انتظار می

هاای مناساب   ساازی بار روی یكای از مادل    بنیان موردتایید و پیادهدانش

 .نتایج معناداری حاص  شودارزیابی عملكرد، 

 

پور و کرم 7

 همكاران

(1377) 

 یمطالعه اکتشاف

 یهااستخراج مولفه

 یهایاستراتژ

 یهاشرکت یابیبازار

با استفاده  انیدانش بن

 SWOT  یاز تحل

روش 

 آمیخته

نكتااه جهاات  2هااای کااانونی نشااان داد کااه  نتااایج حاصاا  از مصاااحبه 

باه ترتیاب نشاان     3و  2یج سوال قرارگرفتن در کشم انداز مطرح شد. نتا

دهنده بیشتر بودن تهدید از فرصت و بالاتر بودن قوت از ضعف بود کاه  

 .باشدمی (ST) ها در خانه استراتژی رقابتیمعرف موقعیت شرکت

حاجی پور و  14

 همكاران

(1377) 

 كردیرو ییشناسا

 یزیرمناسب برنامه

در  ویاستراتژ

 یهاشرکت

 : مطالعه کندانیبندانش

 یمورد

روش 

 آمیخته

که هر شرکت ممكن است در مراح   شودیممشاهده  قیتحی جیاز نتا

 كردیدو رو ای یمختلف كردیاز رو ویاستراتژ یزیرمختلف برنامه

ها مجموعه شرکت یکل كردیرو تیو در نها دیهمزمان استفاده نما

دسته از  نیدهنده آن است که اکه نشان باشدیم یریادگی كردیرو

خود به شدت  یاستراتژ نیتدو یبرا اعضا انیها به تعام  مشرکت

 .باشندیم ازمندین

 

ت فو  پس از فرآیند رله کردن دارای رویكردی پژوهشی نئبت لادهد که تمامی میانشان می (1)شده در جدول شماره های ارائهیافته

به  توان به یو نگرش کلی نئبتسیری در این جدول می است که در واقع با بنیانریزی در شرکت دانشبرنامهو  فروشبه رابطه 

درصد به روش  2و  کمیدرصد  11، آمیختههای پژوهش از نوع درصد از روش 97شده در این حوزه نائ  شد.  ت منتخب کاپلامیا

 ای در این حوزه منتشرالهبوده که هیچ می 73درصد و کمترین در سال  01با  1044و  77ت این حوزه در سال لابودند. بیشترین میا کیفی

 .نشده است
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 تلاعناوین مورد بررسی در میا. 2جدول 

 

 

 عناوین پژوهشی

 فراوانی درصد نوع

 0 %21 استراتژی فروش

 0 %30 ریزیبرنامه

 2 %14 بنیانشرکت دانش

 14 %144 مجموع

 

ریزی و برنامه، درصد21استراتژی فروش وزه، عناوین دهد که در میان عناوین پژوهشی این حنشان می (2)های جدول شماره یافته

 .دهنددرصد دیگر عناوین را تشكی  می 00با  بنیانشرکت دانش

 بنیانریزی بر عملكرد شرکت دانشاستراتژی فروش برنامهتأثیر  3جدول .

 فراوانی درصد نوع

 2 %24 بنیانتاثیر استراتژی فروش بر عملكرد شرکت دانش

 2 %24 بنیانیزی بر عملكرد شرکت دانشرتاثیر برنامه

 14 %144 مجموع

 

 یریزبرنامهت تأثیر لادرصد از میا 24ها پرداخته است؛ نشانگر آن است که بندی نتایج پژوهشکه به دسته (3)های جدول شماره یافته

را نتیجه  بنیانش در عملكرد شرکت دانشاستراتژی فروت تأثیر لادرصد از میا 24اند، کرده را اثبات بنیاندر عملكرد شرکت دانش

 .گرفتند

 و پیشنهادات گیرینتیجه

 در تحییق این موضوعباشد. بنیان میریزی و استراتژی فروش بر عملكرد شرکت دانشهدف از پژوهش حاضر، بررسی تاثیر برنامه

 کنناد.مای اساتفاده رقاابتی مزیت نوانع به خود دانش از هاشرکت زیارا این اسات، برخورداربالایی  اهمیت از بنیاندانش هایشرکت

 کنند ایجاد و خدماتشان محصاولات سااختار در مئاتمری تغییارات باازار، نیازهاای باا متناسب باید رقابت در صحنه مانادگاری بارای

 نیازهاای درحال با سریع یسازگار نیازمند که کنندمی فعالیت پویایی هایمحی  در عمدتاً هاشرکتاین  (.2411 و همكاران، 1)لوفئتین

 فناوری و نوآوری برپایه هاشرکت این که جاییاز آن شاود. منجار باازار از حاذف باه تواندمی دیرهنگام پاسخ و هئتند مشتریان تغییر

 برتر عملكرد آن تبع به و پایدار رقابتی مزیت کئب برای که است ایگونه به هاشرکت پیراماون این حااکم رقابتی بازار اند،شده ایجاد

های (. یكی از دغدغه2421 وهمكاران، 2)هیوز ندارند موجود هایظرفیت از برداری بهره و نوآوری به توجه جز به راهی و نوآورانه،

                                                           
1. Lofstein 

2. Hughes 
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 ایویژه از جایگاه رقاابتی مزیات کئاب بارایو فروش  ناوآوری استراتژی از استفاده بازارها، رقابتی سطر افزایش بامهم مدیریتی 

  .است زیادی یافته اهمیتو فروش  اساتراتژی نوآوری موفییات بار ماوثر عوام  شناسایی رو،این از است. شده برخوردار

های جدید با محصولات جدید و با هاست، بنابراین شرکتترین ویژگی جهان امروز، تغییرات گئترده، افزایش پیچیدگی و رقابتمهم

های مدیران و مئهولین ترین دغدغهو خدمات بهتری را برای عرضه به جهانیان تولید کند، از مهمآوری بالا که بتواند محصولات فن

های کوکو و متوس  که با استفاده از دانش محصولات نوین وارد بازار بنیان به عنوان شرکتهای دانشباشد. در این میان شرکتمی

 نوآوری ظرفیت با متناسب اشتغال، ایجاد و اقتصادی رشد بنیان،دانش هاینمایند از اهمیت بئزایی برخوردار هئتند. در شرکتمی

 هایسیئتم یا و یندآفر محصول، به گذاریییق و توسعه به طور پیوسته از طریق سرمایهتح دستاوردهای که معنی بدین. یابدمی تحیق

 و نوآوری ایجاد در مهمی عام  پژوهشگران و کارآفرینان برای گذاریسرمایه هایظرفیت به دسترسی و گرددمی تبدی  نوین

، تعیین قلمرو مناسب، تعیین اهداف بازاریابی برای و فروش در استراتژی بازاریابی. تاس ملی اقتصاد در فناوری توان از برداریبهره

ابع مزیت رقابتی و ایجاد هاای بازاریاابی، تعیاین مناصورت کمی و کیفی، تخصیص بهینه منابع میان فعالیت بازار/ محصاولات به

های تابعاه بارای های مختلف شرکتافزایی از طریق استفاده از منابع واحدهای مختلف در یو طرح و همچنین استفاده از قابلیتهم

ات نیاز مطابی( 2419) 2( وگروپ 3124)  و همكااران 1با نظرات واکر هاشود. این یافتهدیگر، موجاب بهباود عملكرد فروش مییو

هاای تكنولوژی و نرخ تولید هاای بازرگ ناشای از پیشارفتهرکه سرعت تغییرات تكنولوژی، نرخ ایجاد فرصتهمچنین  .دارد

نه تنها هماهنگی استراتژی فروش با استراتژی  دارد.یاباد، اساتراتژی فاروش بار عملكارد فروش تأثیر محصولات جدید افزایش می

ها بنیان موثرتر است. این یافتهریزی توجه شود بر عملكرد شرکت دانشبه برنامه لكرد شده است، بلكه هرکهبه بهبود عم بازاریابی منجر

بنیان عناصر آمیخته بازاریابی را با توجه هاى دانششود شرکتپیشنهاد می باشد.( همراستا می1377) ( و طبرسا2417) 3جانئوننظرات با 

بنیان راهبردهاى بازاریابی را به عنوان یو اص  مهم در هاى دانششود شرکتپیشنهاد میهمچنین  .دبه راهبردهاى بازاریابی تنظیم کنن

شود مدیران شرکت رقبا را ارزیابی کرده و مزیت رقابتی پیشنهاد می .بپردازند ریزیو برنامه هاى بازاریابینظر گرفته و به تنظیم استراتژى

 ی و استراتژی ایجاد کنند و آگاهی مشتریان از برند و محصولات خود بئیار حائز اهمیت است.ریزبا توجه به مدیریت فروش و برنامه

 

 

 

 

 

 

 
                                                           
1. walker 

2 . group 

3 . Johnson 
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های دانش بنیان،  طراحی و تبیین مدل مزیت رقابتی مبتنی بر هوشمندی سازمانی در سازمان(. 1044) هوشنگمیرنظرپوری، ا لی،رضاییان، علامعلی، طبرسا، غ 
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 . 02 - 23 : 03، شماره یو حئابدار تیریمد در دیجد یهاهشپژو ، SWOTاستفاده از تحلی  
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 . 24 - 32 : 30شماره  ،ینامه علم و فناور استیسمجله ی، ساختار

 .. تهران، هادیانسازمان و مدیریت .(1373محمدی، علی)

های های نوآوری در عملكرد نوآورانه شرکت(. نیش بازارگرایی و استراتژی1041) زهره ،پرهیزگار ه،فاطم ،بیات ،محمد ،خدابخشی ،محمدجواد ،نائیجی
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