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Abstract 

This article was conducted with the aim of investigating the sales strategies of oil refinery industrial goods 

on sales performance. The research method was practical in terms of its purpose and in terms of the method 

of collecting information, it was part of mixed research (qualitative-quantitative). The statistical population 

in the qualitative section included professors, experts in the field of marketing and sales, and senior 

managers of Shazand Oil Refinery, who were selected using targeted sampling in the number of 10 people. 

And in the quantitative part of the research, all the employees and managers of the marketing and sales, 

financial and commercial departments of Shazand Refinery were selected as subjects through stratified 

random sampling. The data collection tool was interview in the qualitative part and researcher-made 

questionnaire in the quantitative part. The validity of the questionnaire in terms of form and content was 

confirmed by several experts, convergent validity was confirmed by calculating the average variance 

extracted, and divergent validity was confirmed by calculating the square root of AVE. The reliability of 

the questionnaire was obtained through Cronbach's alpha for the whole questionnaire at 0.86. Cronbach's 

alpha, Kolmogorov-Smirnov and confirmatory factor analysis were used to analyze the data. The results 

showed that the strategies for the sale of industrial goods of the oil refinery were customer valuation, sales 

management, sales process/steps, use of multiple sales channels, customer prioritization and targeting, 

management plan formulation, communication goals. and sales models and customer segmentation that had 

a positive and significant effect on the sales performance of industrial goods of the oil refinery. The fit of 

the model was also examined.  
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نفت بر عملکرد فروش و  شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها های یاستراتژ یبررس
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 چکیده

و  یاز نظر هدف، کاربرد قینفت بر عملکرد فروش انجام شد. روش تحق شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها های یاستراتژ یمقاله با هدف بررس نیا

 حوزه در نظران صاحب د،یشامل اسات یفیدر بخش ک ی( بود. جامعه آماریکم-یفی)ک ختهیآم یها-اطلاعات جزء پژوهش یاز لحاظ نحوه گردآور

 ینفر انتخاب شدند. و در بخش کم 10هدفمند به تعداد  یرینفت شازند بودند که با استفاده از نمونه گ شگاهیارشد پالا رانیو فروش  و مد یاببازاری

 ای طبقه یتصادف یرگی شازند بوده که از روش نمونه شگاهیپالا یو بازرگان یو فروش، مال یابیبخش بازار رانیکارکنان و مد هیپژوهش شامل کل

 ییساخته بود. رواپرسشنامه محقق ،یمصاحبه و در بخش کمّ ،یفیها، در بخش کداده یانتخاب شد. ابزار گردآور آزمودنی عنوان نفر به 113 عدادت

از  اگروا ییو روا هشد اجستخرا یانسوار میانگینمحاسبه  قیاز طر اهمگر ییچند نفر از خبرگان، روا قیاز طر ییو محتوا یپرسشنامه از نظر صور

 داده لیو تحل هیتجز یبه دست آمد. برا 968/0کل پرسشنامه  یکرونباخ برا یآلفا قیپرسشنامه از طر ییای. پادیرس دییبه تا AVEمحاسبه جذر  قیطر

 یصنعت یلاهافروش کا های ینشان داد که استراتژ جیاستفاده شد. نتا یدییتا یعامل لیو تحل رنفیاسمکرونباخ، کولموگروف یآلفا هایآزمون از ها

 بندی تیمتعدد فروش، اولو های مراحل فروش، استفاده از کانال /ندیفروش، فرآ تیریمد ،یمشتر یبرا گذاری نفت عبارت بود از ارزش شگاهیپالا

 یصنعت یکه بر عملکرد فروش کالاها یمشتر یفروش و بخش بند های و مدل یاهداف ارتباط ،یتیریبرنامه مد نیتدو ،یمشتر یو هدفگذار

 قرار گرفت. یمورد بررس زیبرازش مدل ن نیداشتند. همچن یدار یمثبت و معن رینفت تأث شگاهیپالا

  ادیفروش، داده بن ینفت، استراتژ شگاهیپالا ،یصنعت یعملکرد فروش، کالاها ها:کلیدواژه

 استناد:

  آن. ینفت بر عملکرد فروش و هوشمند شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها یها یاستراتژ ی(. بررس1404. ) یمصطف، رسول و خواجه، فرد یثانو و دیمج، یجلائ
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  14/07/1404     دریافت:تاریخ                                                                                                                                                           31، پیاپی1، شماره 7، دوره1405هوشمند، یابیت بازاریریه مدینشر

 18/09/1404    تاریخ ویرایش: هوشمند یابیت بازاریریه مدیناشر: نشر

 21/11/1404     تاریخ پذیرش: نوع مقاله: علمی پژوهشی

 01/01/1405       تاریخ انتشار:  نویسندگان ©

https://doi.org/ JABM.3.2.15564.351256.32578342 

 

http://www.jnabm.ir/
https://doi.org/%20JABM.3.2.15564.351256.32578342
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/


 

 268  31شماره پیاپی   / خواجهو  فرد یثانو و یجلائ هوشمند /   یابیت بازاریریه مدینشر 
 

 مقدمه 
تحول  نیامروز ا کنیتحول در تمام دوران وجود داشته است؛ ل نیدر حال تحول است. اگر چه ا زیشگفت انگ یجهان معاصر با سرعت

به سرعت  زین یجوامع امروز یهامشخصه نیاز بارزتر یکیها، به عنوان سابقه است. سازمان یچه به لحاظ محتوا و چه به لحاظ سرعت ب
واضح  نیگردد. بنابرایمحسوب م یاز اهداف عمده هر سازمان یکیارتقاء عملکرد فروش  یو در نظام کنون تندو تحول هس رییدر حال تغ

ازمان و کارکنان آن س کیدر بهبود عملکرد  رانیمد یتواند راهنمایاثرگذار بر عملکرد فروش تا چه اندازه م یرهایمتغ یاست که بررس
بر  یفراوان ریرد که تأثکبر ارزش اشاره  یبتنو فروش م یمدار یفروش، مشتر یهایاستراتژ بهتوان یم رهایمتغ نیا نیترباشد. از مهم

و  یابیبازار ندگانسیپردازان و نوهینظر ،یمتماد یهاسال ی. برا(1402)منصوری کرمانشاهی و همکاران،  عملکرد فروش سازمان دارند
انجام  یابیکار و بازاروبنگاه، کسب حدر سطو یاستراتژ یو اجرا نیتدو ندیو فرا تیرا در جهت درک ماه یادیز اریبس یهاسازمان تلاش

مانند  یابیبازار ختهیآم یهایاستراتژ تیدرک ما را از ماه یو تجرب کیتئور یهاشرفتیپ ،یابیسطح بازار یدرباره ژهیاند. به وداده
توسعه و پرورش  دینه باو چگو ستیفروش چ یواقعا استراتژ نکهیدر مورد ا یکم فقاند. اما هنوز تواارتقا داده یگذار متیو ق غاتیتبل

دامنه آن هر روز  وشدن قرار گرفته است  یصنعت ری. اکنون که کشور ما در مس(1401)حمیدی زاده و شکوه حسینی،  وجود دارد ابد،ی
شند و موجبات بهبود عملکرد فروش با یرویفروش و استفاده از حداکثر ن یها یاستراتژ نیبه دنبال استفاده از بروزتر دیگردد بایتر معیوس

 سازمان است فراهم آورند. شرفتیها را که عامل مؤثر پفروش سازمان
مطرح شده است و  یابیبازار اتیدر ادب یتازگ فروش، به ژهیپژوهشگران به کار ویک فروش و نگاه استراتژ یاستراتژ دیمفهوم جد
ل گفت مشک دیبا یاز نگاه کاربرد نیاست. همچن یشتریب نییتب ازمندین کردیفهوم و روم نیاند که اداشته یادیز دیتأک نیشیپژوهشگران پ

حوزه  نیدر ا شهیاست که هم یمدتکوتاه دیهاست با آن سروکار دارند، بحث فروش و دکشور ما سال عیاز صنا یارسیکه ب ایعمده

در آستانه (. 2022همکاران،  و 1)نورث و بلندمدتشان شده است وی سازمانها به اهداف استراتژ یابیدست مانع یوجود داشته است و گاه
 رود،یم شیمحورى پ ییدانا و جهان به سوى عصر کنندیم فایدر توسعه جوامع ا یندهایفزا شقدانش و فناورى ن کمیو  تیسقرن ب

 شیبتوانند از فرصت پ نکهیا ها براىسازمانرو نیعات استوار است. از الااصول عصر اط و میبر مفاه یانیبنو دانش ییعصر دانا ربناىیز
خود را به صورت اثربخش  یذهنهاى ییو توانا یمنابع دانش دیب کنند باسک یرقابت تیاستفاده کرده و مز یکنون اىیپویط آمده در مح

 .(1402 و همکاران، سرشار) کنند تیریمد
سازمان و کارکنان آن در امر فروش  کیدر بهبود عملکرد  رانیمد یراهنما تواندیاثرگذار بر عملکرد فروش م یرهایمتغ یبررس

بر  یفراوان ریبر ارزش اشاره کرد که تاث یو فروش مبتن یمدار یفروش، مشتر یهایبه استراتژ توانیم رهایمتغ نیا نیترباشد. از مهم
 2)ادواردز فروش وجود ندارد یعناصر استراتژدر مورد  یفروش، هنوز اتفاق نظر یاستراتژ تی. برخلاف اهمارندعملکرد فروش سازمان د

بازار،  یبندمانند بخش یموارد یستیفروش اثربخش با یاستراتژ کیاست که  دهیرس یبه توافقات ری. اما مطالعات اخ(2023و همکاران، 
متعدد فروش را  یهااستفاده از کانال کردیمختلف و رو وشفر یو الگوها یاهداف ارتباط نییتع ان،یمشتر یبندتیو اولو یریگهدف

 ینفت بر اساس مولفه ها شگاهیپالا یصنعت یمدل بهبود عملکرد فروش کالاها یمطالعه طراح نیراستا، هدف ا نیپوشش دهد. در ا
 است. فروش یاثرگذار استراتژ

تحول  نیامروز ا کنیتحول در تمام دوران وجود داشته است؛ ل نیدر حال تحول است. اگر چه ا زیانگشگفت یجهان معاصر با سرعت
به سرعت  زین یجوامع امروز یمشخصه ها نیاز بارزتر یکیسابقه است. سازمان ها، به عنوان  یچه به لحاظ محتوا و چه به لحاظ سرعت ب

 .(2019، 3)گان گرددیمحسوب م یر سازماناز اهداف عمده ه یکیارتقاء عملکرد فروش  یو در نظام کنون تندو تحول هس رییدر حال تغ
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بندی کنید. تعامل با خریداران بالقوه، افزایش فروش دهد که عناصر موثر در فروشتان را اولویتاستراتژی فروش به شما این توانایی را می
، 1)ژانگ یک برنامه زمانی گنجانده شوند در باید ...کردن نیروهای فروش و گیری با مشتریان قدیمی، حذف یا اضافهبا تبلیغات، ارتباط

 کیدر بهبود عملکرد  رانیمد یتواند راهنما یاثرگذار بر عملکرد فروش تا چه اندازه م یرهایمتغ یواضح است که بررس نیبنابرا (.2024
بر ارزش اشاره کرد  یوش مبتنو فر یمدار یفروش، مشتر یها یاستراتژ بهتوان  یم رهایمتغ نیا نیسازمان و کارکنان آن باشد. از مهم تر

 یو سازمان تلاش ها یابیبازار سندگانیپردازان و نو هینظر ،یمتماد یسال ها یبر عملکرد فروش سازمان دارند. برا یفراوان ریکه تأث
 2)کیم انجام داده اند یابیبنگاه، کسب و کار و بازار حدر سطو یاستراتژ یو اجرا نیتدو ندیو فرا تیرا در جهت درک ماه یادیز اریبس

 یابیبازار ختهیآم یها یاستراتژ تیدرک ما را از ماه یو تجرب کیتئور یها شرفتیپ ،یابیسطح بازار یدرباره ژهیبه و .(2017و همکاران، 
توسعه و  دیو چگونه با ستیفروش چ یواقعا استراتژ نکهیدر مورد ا یکم افقاما هنوز تو، ارتقا داده اند یگذار متیو ق غاتیمانند تبل

به دنبال  دیگردد با یتر م عیشدن قرار گرفته است و دامنه أن هر روز وس یصنعت ریاکنون که کشور ما در مس. وجود دارد ابدیپرورش 
ا که فروش باشند و موجبات بهبود عملکرد فروش سازمان ها ر یرویفروش و استفاده از حداکثر ن یها یاستراتژ نیاستفاده از بروز تر

کند تا یک استراتژی خوب برای فروش به شما کمک می .(2011و همکاران،  3)کاسپر سازمان است فراهم آورند شرفتیعامل مؤثر پ
برای یک مدیر . بهترین راه برای رسیدن به اهداف سازمان یا کسب و کارتان را شناسایی کنید و برای حرکت در آن مسیر برنامه بریزید

کننده است، اموری مانند سندهای مالی، پیگیری یک درخواست جزئی های شرکت بسیار خطرناک و کلافهروزمرهموفق درگیرشدن با 
ترین لحظات برای مدیر و کارکنان یک سخت .شوداستراتژی فروش از این مسائل و انحراف شما از مسیر اصلی فروش مانع می . ...و

دانید چگونه باید بودن هدف اصلی، مسیر تحقق آن شفاف نیست، شما نمی مشخص وقتی با وجود .گیری استشرکت ابهام در تصمیم
های بستکند و مانع از بنتعیین مسیر کنید و دائما سردرگم هستید. مشخص بودن استراتژی فروش بیشتر، راه را برای همه روشن می

 (.2023و همکاران،  4)جیووانتی شودکاری می
 شتریب ته است.صورت گرف یفروش بر مقدار فروش عمل یاستراژ راتیتاث یجهت بررس یاز مطالعات تجرب یتعداد کماز آنجایی که 

 یو دانشمندان سازمان بانایربازا داده اند. هیادعاها ارا یدرستبر  یتنها شواهد ایاند مانده یباق یبه صورت تئور نهیزم نیدر ا قاتیتحق
 جادیها جهت ادانسته نیکردن ا یاتیعمل یمهم برا سمیمکان کیاند به عنوان کرده ییشناسا قیمو ع یها را به خوبیاستراتژ ییارزش اجرا

ها و پالایشگاه و کار کسب یفروش در بازارها یهایکردن استراتژیدر مورد نحوه عمل یکم یهادانستهاز طرفی  اند.درآمد به کار گرفته
به دقت  دیاست که با یصرامروز، عن یرقابت یفروش به عنوان رکن و اساس باز یاستراتژ جه،یوجود دارد. در نت به ویژه پالایشگاه شازند

خود رقم  یرا برا رشتیهر چه ب یریو رقابت پذ یبر آن سودآور هتکی با بتوانند هاو سازمان عیشود تا صنا تیریو مد جادیا ف،یتعر
 یو خارج یداخل یرهادر بازا داریمدت و پا یامروز امکان حضور طولان ریپذ ترقاب یایدر دن تیفیبدون ک یکالا کیبزنند.همچنان که 
ت خود و نفوذ محصولا یدر محصولات قادر به معرف یصنعت نفت و نوآور یشرکت ها یفروش  برا یاستراتژ جادیرا ندارند، بدون ا

را  نهیکشور، زم کیرائه محصولات و خدمات ا شخوانیفروش  به عنوان پ یاستراتژ نهاینخواهد بود، علاوه بر ا ریرقابت پذ یبه بازارها
 رانیه امروزه مدک یآورند. مشکلات یفراهم م یامروز یصادرات نفت شیو افزا یخارج یگذارهیسرما شیرونق کسب و کارها، افزا یبرا

 یرپذیقدرت رقابت شیافزا و فروش ملکردع یرا در راه ارتقا یابیبازار میمفاه توانندیاست که نم نیرا به خود مشغول کرده، ا یابیبازار
باشد می ملکرد فروشعنفت بر  شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژ یبررس مطالعه نیراستا، هدف ا نی. در ارندیآن به کار گ

نشده، انجام چنین  امکه با توجه به تحقیقات اندکی که در این خصوص صورت پذیرفته به ویژه چنین تحقیقی در پالایشگاه شازند انج
 نماید.تحقیقی را ضروری می

                                                             
1 Zhang 
2 Kim 
3 Casper 
4 Giovannetti 
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 پیشینه پژوهش
 وی ابیبازاری اتژسازنده استر عامل نیمهمتری ابیبازار ختهیآم( در پژوهشی دریافتند که 1402منصوری کرمانشاهی و همکاران )

 ازی حاک واهدش .استی ا رهیزنجی هادر صنعت فروشگاه فروشی سازنده استراتژ عامل نیمهمتر فروشی هایتکنولوژ ازی ریگبهره
فروش اثرگذار  وی ابیربازای هایاستراتژ انیرابطه م بری ارهیزنجی هافروشگاه صنعتی رقابت طیمح لگریتعد ریکه حضور متغ است نیا

مشتری و  بندیویتتاثیر مشتری مداری، فروش مبتنی بر ارزش، اولدر پژوهشی دریافتند که  (1396سافرخورجستان )و ممرجانی . است
 بخش بندی بازار بر عملکرد نیروی فروش است. 

بندی بازار، اولویت بندی مشتری بر عملکرد بازار هم مورد تائید قرار گرفت، اما تاثیر مدل های فروش بر عملکرد بازار و تاثیر بخش
و بازاریابی  استراتژی فروششی دریافتند که ( در پژوه1392دهدشتی شاهرخ و پورحسینی ) عملکرد نیروی فروش مورد تائید قرار نگرفت.

شدت رقابت و تحولات تکنولوژی, اثرات تعدیل  ،رهبری تحول آفرین هستند و در ارتباط عملکرد فروش به طور مثبت و معناداری با
 .تایید نشد عملکرد فروش و استراتژی فروشهمچنین تاثیر عدم اطمینان تقاضا بر رابطه  ،کننده زیادی بر این رابطه دارند

و عملکرد  های بازاریابیتأثیر بین استراتژی دریافتند که یک رابطه مثبت معنادار وجود دارد و(، در پژوهشی 2024و همکاران ) 1علی 

(، در پژوهشی با استفاده از 2024) 2مودبه .وری و نرخ رشد در مناطق خرد و کوچک اساسی استبرای افزایش سودآوری، بهره فروش
ریابی وجود دارد و همبستگی پیرسون و تحلیل رگرسیون، دریافت که همبستگی مثبت معناداری بین عملکرد فروش و هر استراتژی بازا

های کوچک و متوسط برای همسوسازی استراتژیک این ها بر نیاز شرکتیافته کند.ها بر فروش تأکید میبر تأثیر مثبت این استراتژی
های شعلاوه بر این، این مطالعه بین کند.یابی در بازار، مشارکت مشتری و تولید درآمد تأکید میعناصر بازاریابی برای ارتقای موقعیت

انداز چشم دریابی های بازاریابی موثر در جهتکند و بر نقش حیاتی استراتژیو بازاریابان ارائه می SME عملی را برای صاحبان

(، در پژوهشی دریافتند که هدف هر شرکتی کسب سود مشخص 2021و همکاران ) 3کند. رجکیوکار رقابتی در نیجریه تأکید میکسب
 یا حتی تلاش برای افزایش آن در بلندمدت است. و یا تا حد امکان حفظ

بنابراین به این معنی نیست که کالاها یا خدمات فروخته  شود که فروش طبق برنامه ریزی انجام شود.این هدف در صورتی محقق می 
برتر در درک مشتریان و در شایستگی  کنند، بنابراین عوامل فوق باید مورد توجه کامل شرکت قرار گیرند.شده همیشه سود ایجاد می

شوند، هایی که موفق به کنترل بازار و این عرصه میشرکت نتیجه فرصتی برای جلب رضایت مشتریان و توانایی تشخیص حرکات رقبا.
-رکتگیری را به خوبی متعادل می کنند تا عملکرد بازاریابی بهتری نسبت به شهای بازار محور نامیده می شوند که این دو جهتشرکت

(، در پژوهشی دریافتند که انواع مختلف کنترل نیروی فروش )کنترل 2020) 4های دیگر تولید کنند. اینلانگ و جارامیلوهایی با جهت
نتایج همچنین نشان  رفتار و کنترل نتیجه( اثرات متضادی بر بازار فروشنده و دانش فنی و اجرای استراتژی فروش توسط فروشنده دارد.

تی فروشندگان استراتژی فروش را به عنوان بخشی از فرآیند فروش خود اجرا می کنند، تأثیر مثبتی بر عملکرد فروش آنها می دهد که وق
 .دارد

  

                                                             
1 Ali 
2 Modebe 
3 Redjeki 
4 Inyang & Jaramillo 

https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20عملکرد%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20رهبری%20تحول%20آفرین/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/استراتژی%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
https://www.sid.ir/search/paper/%20عملکرد%20فروش/fa?page=1&sort=1&ftyp=all&fgrp=all&fyrs=all
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 شناسیروش
پردازد، روش بر عملکرد فروش می نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییبررسی استراتژبا توجه به اینکه تحقیق حاضر به 

 کمی( از نوع اکتشافی و به صورت پیمایشی بود._کاربردی؛ داده از نوع آمیخته )کیفی-بنیادی پژوهش بر حسب هدف
نظران در حوزه بازاریابی و فروش  و همچنین مدیران ارشد پالایشگاه شازند در بخش کیفی و جامعه آماری شامل اساتید، صاحب

در بخش کمی بود. حجم نمونه در بخش کیفی با  ی پالایشگاه شازندکارکنان و مدیران بخش بازاریابی و فروش، مالی و بازرگان هیکل
نفر به روش تصادفی طبقه ای در نظر گرفته شد. ابزار گردآوری  113نفر( به روش نمونه گیری هدفمند و در بخش کمی  10اشباع نظری )

 بود.  ها، در بخش کیفی، مصاحبه نیمه ساختاریافته و در بخش کمی پرسشنامه محقق ساختهداده
ابزار گردآوری  .شد انجام داده بنیاد روش به ساختاریافتهنیمه هایمصاحبه و اسناد تحلیل اساس بر کیفی هایداده تحلیل و تجزیه

ای بود. روایی پرسشنامه از نظر صوری گزینه 5ساخته بر مبنای مقیاس ی، مصاحبه و در بخش کمّی، پرسشنامه محققها، در بخش کیفداده
ه ا از طریق محاسبگره و روایی واشداج ستخرایانس وارمیانگین ا از طریق محاسبه همگرو محتوایی از طریق چند نفر از خبرگان، روایی 

ها به دست آمد. برای تجزیه و تحلیل داده 968/0به تایید رسید. پایایی پرسشنامه از طریق آلفای کرونباخ برای کل پرسشنامه  AVEجذر 
اسمیرنف و تحلیل عاملی ، کولموگروفAVE(، ماتریس جذر AVEه )شداج ستخرایانس وارمیانگین های آلفای کرونباخ، از آزمون

 .ابعاد مورد تائید است و روایی پایاییهای بدست آمده بر اساس داده استفاده شد. plsافزار نرم تاییدی با استفاده از
 هایافته

های طور توصیف متغیرهای پژوهش از منظر شاخصدر این بخش و در جدول زیر به توصیف اطلاعات جمعیت شناختی و همین
 شود.توزیع پرداخته میهای شکل های پراکندگی و شاخصگرایش به مرکز، شاخص

ها دارای مدرک از آزمودنی %67مرد بودند.  %63ها زن و از آزمودنی %27در این پژوهش، نمونه مورد مطالعه در بخش کمی شامل،  
 %10مدیران ارشد،  %20درصد از پاسخگویان از کارکنان بودند،  40دکتری داشتند. همچنین  %15مدرک فوق لیسانس و  %18لیسانس، 

 مدیران پایه در پالایشگاه شازند بودند. %30مدیران میانی و 
خبره مصاحبه انجام شد و سپس مصاحبه ها مورد تحلیل قرار  10، با نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژدر شناسایی 

هد که نتایج نشان داد که پس از تحلیل محتوا دها، مولفه ها تعیین شدند. نتایج حاصل از تحلیل عاملی نشان میگرفت. و پس از کدگذاری
  به شرح ذیل می باشد: نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژو مصاحبه با خبرگان 
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 با استفاده از نظر خبرگان نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژ:  1جدول 

 شاخص مؤلفه بعد

استراتژی های 
 فروش

تدوین برنامه 
 مدیریتی

 تخصیص منابع فروش بر اساس جذابیت مشتریان

 ایجاد دستورالعمل های شفافی برای شناسایی مشتریان بالقوه

 های فروش بر اساس تناسب مشتریان با قابلیت های خلق ارزش شرکتارائه برنامه

فرآیند/ مراحل 
 فروش

 داشتن برنامه استراتژیک فروش

 شناخت کامل محیط بازار

 .تخصیص زمان به جذب مشتری و اجتناب از پیگیری افراد که مشتری ما نخواهد بود

 افزایش تعداد و سرعت معامله و حجم معاملاتپیگیری 

 برنامه ریزی نیروهای فروش

 هاایجاد تعادل بین نیازهای مشتری ، انتظارت درآمدی شرکت و وظایف فروشنده

 اهداف شرکتتعیین سهم فروشنده از 

 بهبود نرخ بهره روی تیم فروش با طراحی یک سیستم فروش هوشمند

 پیدا نمودن تعداد زیادی مشتری بالقوه و برای پر نمودن دهانه قیف فروش

گذاری ارزش
 برای مشتری

 بر ارزش بر نحوه پاسخگویی به نیازهای منحصر به فرد یک مشتریشناسایی نیازهای مشتری و تأکید 

 درک دقیق از بازار، چالش ها و استراتژی کسب و کار مشتری بالقوه

 توجه مشتریان بالقوه برای درک سریع ارزش محصولجلب 

 در ذهن داشتن منافع مشتریان و حل مسئله آنها با ارائه محصول و خدمت

مدیریت 
 فروش

 نظارت بر امر فروش و برنامه رقبا

 ایجاد بخش پاسخگو به مشتری

 ایجاد بخش ارزیابی میزان رضایت مشتری

 های جبران خدمات و تشویقی برای تیم فروش در جهت دستیابی به اهداف درآمدیبرنامه

 حمایت و پشتیبانی از تیم فروش برای افزایش اثربخشی فروشندگان

 ایجاد بخش کنترل کیفیت خدمات
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استفاده از 
کانال های 
 متعدد فروش

 رانس ها و ...(های مختلف فروش )ایمیل، نمایشگاه تجاری، نشریات صنعتی، کنفاز کانالاستفاده 

 های فروش مستقیم و غیر مستقیماستفاده از روش

 استفاده از نیروی فروش داخلی و میدانی

 راه اندازی بخش مهندسی فروش

اهداف 
ارتباطی و 

های مدل
 فروش

 برای مشتریان مختلفتعیین اهداف ارتباطی متفاوتی 

 استفاده از مدل های مختلف فروش برای فروش به مشتریان مختلف

 های ارتباطیدر نظر گرفتن ترجیحات مشتری در هنگام تعیین اهداف و مدل

 های مرتبط با مشتری در هنگام تعیین اهداف و مدل های ارتباطیها و ارزشدر نظر گرفتن هزینه

اولویت بندی 
هدف و 

گذاری 
 مشتری

 بر اساس اهمیت مورد انتظارشاناولویت بندی مشتری 

 تلاش های فروش خود به مشتریان مختلفهدفگذاری براساس 

 ایجاد استراتژی های فروش خاص برای هر مشتری هدف

 داشتن نیروهای فروش مختلف برای هدفگیری مشتریان

بخش بندی 
 مشتری

 مزایایی که از خرید کالاها/خدمات ما انتظار دارندبر اساس بخش بندی مشتری 

 بخش بندی مشتریان بر اساس استفاده/ کاربردهای مشتریان از کالاها/ خدمات خود

 بخش بندی مشتریان بر اساس ارزش طول عمر/سودآوری مورد انتظار هر مشتری

 
شود. ابتدا، آزمون تحلیل عاملی بر روی گیری میگویه اندازه 37توسط  نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژ

دهد که همه نشان می 2برآوردهای پارامتر استاندارد شده در جدول  انجام شد.  نفت شگاهیپالا یصنعت یفروش کالاها هاییاستراتژ
 ر دارند. ها از لحاظ آماری معناداری هستند و بارهای عاملی آن در سطح بالایی قراشاخص
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 های تایید شده شرایط علی: گویه2جدول 

 tمقدار  بار عاملی برچسب گویه گویه مؤلفه بعد
وضعیت 

 گویه

رتبه بندی 
 شاخص ها

استراتژی های 
 فروش

تدوین برنامه 
 مدیریتی

 2 تایید شد Q1 0,882 61,972 1سوال 

 1 تایید شد Q2 0,908 92,216 2سوال 

 3 تایید شد Q3 0,818 44,699 3سوال 

فرآیند/ 
 مراحل فروش

 7 تایید شد Q4 0,781 32,983 4سوال 

 1 تایید شد Q5 0,836 49,661 5سوال 

 8 تایید شد Q6 0,779 29,144 6سوال 

 4 تایید شد Q7 0,807 38,906 7سوال 

 2 تایید شد Q8 0,830 43,707 8سوال 

 3 تایید شد Q9 0,829 39,245 9سوال 

 5 تایید شد Q10 0,786 25,914 10سوال 

 9 تایید شد Q11 0,757 23,552 11سوال 

 6 تایید شد Q12 0,784 35,554 12سوال 

گذاری ارزش
 برای مشتری

 4 تایید شد Q13 0,780 35,895 13سوال 

 2 تایید شد Q14 0,857 47,372 14سوال 

 3 تایید شد Q15 0,800 33,096 15سوال 

 1 تایید شد Q16 0,874 70,888 16سوال 

مدیریت 
 فروش

 4 تایید شد Q17 0,837 48,978 17سوال 

 5 تایید شد Q18 0,836 43,981 18سوال 

 1 تایید شد Q19 0,896 74,421 19سوال 

 3 تایید شد Q20 0,857 55,853 20سوال 

 2 تایید شد Q21 0,885 73,076 21سوال 
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 tمقدار  بار عاملی برچسب گویه گویه مؤلفه بعد
وضعیت 

 گویه

رتبه بندی 
 شاخص ها

 6 تایید شد Q22 0,822 39,952 22سوال 

استفاده از 
کانال های 
 متعدد فروش

 1 تایید شد Q23 0,899 78,253 23سوال 

 3 تایید شد Q24 0,872 50,964 24سوال 

 2 تایید شد Q25 0,877 63,902 25سوال 

 4 تایید شد Q26 0,834 40,649 26سوال 

اهداف 
ارتباطی و 

های مدل
 فروش

 3 تایید شد Q27 0,858 54,432 27سوال 

 1 تایید شد Q28 0,869 59,298 28سوال 

 2 تایید شد Q29 0,859 49,798 29سوال 

 4 تایید شد Q30 0,827 43,321 30سوال 

اولویت بندی 
و هدف 
گذاری 
 مشتری

 1 تایید شد Q31 0,882 62,190 31سوال 

 3 تایید شد Q32 0,862 52,200 32سوال 

 2 تایید شد Q33 0,869 63,633 33سوال 

 4 تایید شد Q34 0,727 23,738 34سوال 

بندی بخش
 مشتری

 1 تایید شد Q35 0,862 37,444 35سوال 

 3 تایید شد Q36 0,843 41,794 36سوال 

 2 تایید شد Q37 0,861 52,844 37سوال 

 
 یصنعت یالاهاک های فروشمصاحبه با خبرگان به بررسی تأثیر استراتژیهای فروش از حال با توجه به به دست آمدن استراتژی

 پردازیم:بر عملکرد آن می نفت شگاهیپالا
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 : مدل تأثیر استراتژی های فروش بر عملکرد در حالت ضرایب استاندارد1شکل 

 

 
 های فروش بر عملکرد در حالت معناداری: مدل تأثیر استراتژی2شکل 
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استراتژی به دست آمده از بررسی کیفی بر عملکرد  8معنادار بودن فرضیات پژوهش است به عبارت دیگر هر حاکی از  3جدول 
 فروش تأثیر مثبت و معناداری داشتند:

 پژوهشی هاهیفرضی برا t ریمقاد و ریمس بیضرا: 3جدول 

 وضعیت t sigمقدار  ضریب مسیر مسیر

 پذیرفته شد <0,01 2,429 0,107 عملکرد فروش  تدوین برنامه مدیریتی

 پذیرفته شد <0,01 2,289 0,094 عملکرد فروش  فرآیند/ مراحل فروش

 پذیرفته شد <0,01 3,025 0,120 عملکرد فروش  گذاری برای مشتریارزش

 پذیرفته شد <0,01 2,242 0,087 عملکرد فروش مدیریت مشتری 

 پذیرفته شد <0,01 3,824 0,165 عملکرد فروش  استفاده از کانال های متعدد فروش

 پذیرفته شد <0,01 2,233 0,104 عملکرد فروش  های فروشاهداف ارتباطی و مدل

 پذیرفته شد <0,01 3,013 0,155 عملکرد فروش اولویت بندی و هدف گذاری مشتری 

 پذیرفته شد <0,01 5,568 0,225 عملکرد فروش  بخش بندی مشتری

های این پژوهش با ساختار عاملی و زیربنای دادهدهد. تمامی متغیرهای تحقیق نشان می های روایی، پایایی را برایشاخص 4جدول 
 .های نظری استنظری تحقیق برازش مناسبی دارد و این بیانگر همسو بودن سؤالات با سازه

 
 های فروش بر عملکرداستراتژی های روایی، پایاییشاخص : 4 جدول

 آلفای کرونباخ AVE CR 2R متغیرهای پنهان
 

 

GOF 

 0,839  0,903 0,757 تدوین برنامه مدیریتی

0,838 0,939 0,786 

 0,929  0,941 0,639 فرآیند/ مراحل فروش

 0,847  0,898 0,687 گذاری برای مشتریارزش

 0,927  0,943 0,733 مدیریت فروش

 0,893  0,926 0,758 فروشاستفاده از کانال های متعدد 

 0,876  0,915 0,728 های فروشاهداف ارتباطی و مدل

 0,856  0,903 0,701 اولویت بندی و هدف گذاری مشتری

 0,817  0,891 0,732 بخش بندی مشتری

 0,942 0,883 0,950 0,593 عملکرد  فروش

AVE2R
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 گیری بحث و نتیجه
، نتایج حاصل از یافته های بر عملکرد نفت شگاهیپالا یصنعت یکالاها های فروشتأثیر استراتژیبا بررسی فرضیات پژوهش مبنی بر 

گذاری برای مشتری، مدیریت فروش، فرآیند/ مراحل استراتژی فروش شناسایی شد که عبارت است از: ارزش 8پژوهش نشان دادند که 
های فروش بندی و هدفگذاری مشتری، تدوین برنامه مدیریتی، اهداف ارتباطی و مدلهای متعدد فروش، اولویتفروش، استفاده از کانال

 بندی مشتری.و بخش
های پژوهش و با توجه به ضرایب مسیر به دست آمده از مدل پژوهش استراتژی های فروش بر بهبود عملکرد فروش، بر اساس یافته

(، 0,155بندی و هدفگذاری مشتری )(، اولویت0,165های متعدد فروش )(، استفاده از کانال0,225) به ترتیب عامل بخش بندی مشتری
(، فرآیند/ مراحل فروش 0,104های فروش )(، اهداف ارتباطی و مدل0,107(، تدوین برنامه مدیریتی )0,120گذاری برای مشتری )ارزش

هرچه تجربه بهتری برای مشتری رقم بزنید، ارزش پیشنهاد و مزیت رقابتی دهد باشد که نشان می( می0,087( و مدیریت فروش )0,094)
ارزش محصول خود را در چشم مشتری بالا ببریم. اینجا لازم نیست . باید سازیدتر با مشتری میای محکمکنید و رابطهخود را تقویت می

دهید، باید برآمده البته ارزشی که ارائه می. ید بالاتری پیدا کندتنهایی ارزش خرهدیه یا تخفیف دهید؛ بلکه باید کاری کنید محصول به
های سرشار و همکاران که با پژوهش. از نیازهای مشتری باشد و مشکلی را از او حل کند. در یک کلام، برای او هم ارزشمند باشد

(، 2021(، رجکی و همکاران )2021و یومام )(، فیسال 1392، دهدشتی شاهرخ و پورحسینی )(1396سافرخورجستان )و ممرجانی (، 1402)
 ( و ... همسو بود.2020اینلانگ و جارامیلو )

شود. این میسازی فرآیند فروش انجام هایی است که با هدف بهینهها و فعالیتای از مسئولیتمدیریت فروش شامل طیف گسترده
های فروش، نظارت بر عملکرد و بهبود مستمر عملیات فروش تیمهای فروش، مدیریت شامل تعیین اهداف فروش روشن، توسعه استراتژی

است. مدیریت فروش موثر مستلزم شناخت عمیق بازار، مشتریان و محصولات یا خدمات سازمان است. مدیران فروش باید دارای 
کسب و کار پویای امروزی های محیط های ارتباطی عالی و ذهنیت استراتژیک برای عبور از چالشهای رهبری قوی، تواناییمهارت
های خود هدف اصلی مدیریت فروش، هدایت رشد درآمد و دستیابی به اهداف فروش است. مدیران فروش از نزدیک با تیم باشند.

های فروش با اهداف و مقاصد کلی شرکت هماهنگ است. آنها مسئول توسعه کنند تا اطمینان حاصل کنند که تلاشمیهمکاری 
های هایی برای نفوذ موثر در آن بازارها هستند. مدیران فروش با بخشش جامع، شناسایی بازارهای هدف، و تدوین استراتژیهای فروبرنامه

 تر هماهنگ کنند.کنند تا ابتکارات فروش را با استراتژی تجاری گستردهدیگر مانند بازاریابی، توسعه محصول و امور مالی همکاری می

را  های فروشسازد تا فعالیتمیشامل چندین مرحله به هم پیوسته است که مدیران فروش را قادر  مدیریت فروش و بازاریابیفرآیند 
شود، جایی که مدیران فروش اهداف فروش خاصی را میبرنامه ریزی، سازماندهی، اجرا و نظارت کنند. با برنامه ریزی فروش شروع 

کنند. این شامل انجام تحقیقات بازار کامل، تجزیه میهای مورد نیاز برای دستیابی به آنها را تعیین ها و تاکتیککنند و استراتژیمیتعیین 
 های بالقوه در چشم انداز فروش است.ها و چالشحلیل رفتار مشتری، و شناسایی فرصتو ت

های فروش ها و مسئولیتکنند. آنها نقشمیکه برنامه فروش ایجاد شد، مدیران فروش بر سازماندهی موثر تیم فروش تمرکز میهنگا
ها و منابع لازم را برای موفقیت دارد. دهند که تیم مهارتمیمینان دهند و اطمیکنند، متخصصان فروش را جذب و آموزش میرا تعریف 

های توسعه برای اعضای مدیران فروش با تقویت فرهنگ فروش مثبت و مشارکتی، تشویق به کار گروهی و ارائه پشتیبانی مستمر و فرصت
های مهم مدیریت فروش نی فروش یکی دیگر از جنبهپیش بی کنند تا یک سازمان فروش با عملکرد بالا ایجاد کنند.تیم خود، تلاش می

توانند عملکرد فروش آینده را به دقت پیش میهای تاریخی، روندهای بازار و بینش مشتری، مدیران فروش است. با تجزیه و تحلیل داده
ها را در صورت نیاز ص دهند و استراتژیسازد تا تصمیمات آگاهانه بگیرند، منابع را به طور موثر تخصیمیبینی کنند. این آنها را قادر 

کند، به شناسایی های ارزشمندی را در مورد تقاضای بازار ارائه میبینی فروش بینشبرای دستیابی به اهداف فروش تنظیم کنند. پیش
یک فرآیند فروش به اجرای  کند.گیری فعال پشتیبانی میکند و از تصمیمفروش کمک می لاین(خط لوله )پایپهای بالقوه در شکاف

https://www.teamyar.com/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C
https://www.teamyar.com/%D9%85%D8%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C%D8%AA-%D9%81%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C
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های فروش ضروری است. مدیران فروش چرخه فروش را به مراحل قابل مدیریت خوبی تعریف شده برای ثبات و کارایی در فعالیت
کنند و ابزار، آموزش و پشتیبانی لازم را برای پیمایش موفقیت آمیز هر مرحله به تیم میکنند، نقاط عطف مشخصی را ایجاد میتقسیم 
های کاری، بهبود تعاملات با مشتری و افزایش احتمال بستن معاملات سازی جریاندهند. فرآیند فروش ساختاریافته به سادهمیارائه فروش 

  کند.کمک می
های تجهیز تیم فروش به منابع، دانش و پشتیبانی لازم برای برتری دارد. مدیران فروش برنامه مهمی درتوانمندسازی فروش نقش 

دهند. مدیران فروش میهای فروش تیم ارائه آموزشی، دسترسی به وثیقه فروش، بینش مشتری و ابزارهای فن آوری را برای افزایش قابلیت
های مشتری به طور موثر و انتقال ارزش کننده، رسیدگی به نگرانیهای فروش قانعبا توانمند ساختن متخصصان فروش برای ارائه ارائه

 رسانند.محصولات یا خدمات سازمان، اثربخشی تیم را در افزایش فروش به حداکثر می
ی کنند. را ارزیاب دهد تا عملکرد فردی و تیمیمینظارت بر عملکرد فروش یک فرآیند مداوم است که به مدیران فروش اجازه 

های کلیدی عملکرد مانند درآمد، نرخ تبدیل، اندازه متوسط معامله و طول چرخه فروش، بینش مدیران فروش با ردیابی شاخص
های کند تا نقاط قوت، ضعف و فرصتمیآورند. این رویکرد داده محور به آنها کمک میارزشمندی در مورد عملکرد فروش به دست 

 کنند.میکنند و رشد و بهبود مستمر را تضمین میمدیران فروش به اعضای تیم خود بازخورد، مربیگری و حمایت  بهبود را شناسایی کنند.
های های مختلفی مانند برنامههای مهم مدیریت فروش موثر است. مدیران فروش از استراتژیایجاد انگیزه در تیم فروش یکی از جنبه

 کنند.ن و ایجاد یک محیط کاری مثبت استفاده میها، ساختارهای کمیسیوشناسایی، مشوق
باشد ممکن است کانال های رسیدن به مشتری به صورت مستقیم و غیرمستقیم می باشد از آنجایی که پالایشگاه شازند تولیدکننده می

المللی محلی برای بازارهای بین ای مانند خرده فروش یا توزیع کنندهتواند فروشندهاز طریق یک واسطه یا شریک که میمسیر غیر مستقیم 
 تر است.مناسب باشد

 نیا .دینما کسب خود خدمات و تلامحصو فروش از را افزوده ارزش حداکثر که بود خواهد موفقی سازمان ،یرقابت بازار طیمح رد
 د.نمو حاصل سازمانی برا را افزوده ارزش نیشتریب نه،یبه صورت به منابع صیتخص با بتوان تا استی مشتری بندتیاولو ازمندین امر

گیری برنامه یا تدوین و دوم، ثبات و اجرای آن برنامه خاص که در آن انتظار ریزی فروش شامل دو مرحله است؛ اول، شکلبرنامه
ابتدایی،  ریزی در همان مراحلهای خود برای رسیدن به اهداف استفاده کند. به همین ترتیب، کیفیت برنامهرود یک فروشنده از مهارتمی

هایی عموماً پس از عرضه یک محصول یک رفتار هوشمندانه خواهد بود. قبل از عرضه یک محصول جدید در بازار، مجموعه فعالیت
ریزی فروش یک عنصر اساسی در روند برنامه .شوند؛ این کارها باید بر اساس تدوین یک برنامه استراتژیک و منظم اجرا شوندانجام می

 ریزی فروش فعلی است. های اعضای تیم، شناسایی دامنه پیشرفت در برنامهمهمترین مرحله تجزیه و تحلیل کلیه فعالیت .مدیریت است
خط لوله های مشتری، ردیابی تعاملات و نظارت بر یک پلتفرم متمرکز برای مدیریت داده مدیریت ارتباط با مشتریهای سیستم

سازد تا حفظ کنند دید جامعی از روابط با مشتری، شناسایی بزارها مدیران فروش را قادر میکنند. این افروش فراهم میلاین( )پایپ

های ارزشمندی را بینش  مدیریت ارتباط با مشترینرم افزار ها برای فروش متقابل یا افزایش فروش، و پیگیری پیشرفت معاملات. فرصت
های فروش را تجزیه سازند تا دادهکنند و مدیران فروش را قادر میدهند، ارتباطات کارآمد را تسهیل میدر مورد رفتار مشتری ارائه می

 های مبتنی بر داده را بگیرند.و تحلیل کنند و تصمیم
دهد که عملکرد را اندازه گیری کنند، روندها را شناسایی ه و تحلیل مدیریت فروش به مدیران فروش این امکان را میابزارهای تجزی

های شاخصها و تجزیه و تحلیل قابل تنظیم را برای ردیابی کنند و بینش عملی به دست آورند. این ابزارها داشبوردهای بصری، گزارش
دهند. ابزارهای تجزیه و تحلیل گیری آگاهانه برای بهبود نتایج فروش ارائه میو تصمیم ردی و تیمی، ارزیابی عملکرد فکلیدی عملکرد

های های بهبود را کشف کنند و استراتژیها را در فرآیند فروش شناسایی کنند، زمینهسازد تا گلوگاهفروش، مدیران فروش را قادر می
 ینه کنند.های مبتنی بر داده بهفروش را بر اساس بینش

https://www.teamyar.com/%D9%86%D8%B1%D9%85-%D8%A7%D9%81%D8%B2%D8%A7%D8%B1-CRM-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA
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های آموزشی منسجم و موثری را برای کند تا برنامههای مدیریت یادگیری به مدیران فروش کمک میآموزش فروش و سیستم
ها و ردیابی عملکرد را برای اطمینان از های آموزشی تعاملی، ارزیابیها ماژولها و دانش تیم فروش ارائه دهند. این پلتفرمافزایش مهارت

های های فروش، مهارتتوانند از این ابزارها برای ارائه آموزش محصول، تکنیکدهند. مدیران فروش میسعه مستمر ارائه میبهبود و تو
 های توسعه حرفه ای مداوم استفاده کنند تا تیم فروش را از رقبا جلوتر نگه دارند.مذاکره و فرصت

افزار رسانی فوری، کنفرانس ویدیویی و نرمابزارهایی مانند پیام ارتباط و همکاری موثر برای مدیریت فروش موفق حیاتی است.
پذیر زمان و همکاری مؤثر را بین اعضای تیم فروش، صرف نظر از مکانشان، امکانهای همروزرسانینقص، بهمدیریت پروژه، ارتباط بی

ها را در تیم فروش تسهیل تبادل اطلاعات و بهترین شیوه کنند وکنند، گردش کار را ساده میسازند. این ابزارها همکاری را تقویت میمی
 کنند.می

ترین ها براساس مرتبطتر، شناسایی مخاطبان هدف و راه اندازی کمپینهای قابل مدیریتتقسیم یک پایگاه بزرگ مشتری به قسمت 
های مختلف، ممکن است متوجه ن خود به بخشبندی مشتریادر طول فرآیند گروه .تر خواهد شدهای بازاریابی آسانمخاطبان و کانال

هنگامی که د. تواند تمرکز و استراتژی بازاریابی شما را تغییر دهاید که به نوبه خود میشوید که بخش جدیدی از بازار را شناسایی کرده
به طور مناسب برندسازی توانید محصولات خود را نیازهای کلیدی مشتری خود را شناسایی کردید )نوع محصول، قیمت و غیره( می

تواند به هایی از مشتریانی با بالاترین ارزش بالقوه را شناسایی کنند. همچنین میتوانند گروهبندی، بازاریابان میبا استفاده از بخش .کنید
 .های هدفمندی کمک کند که توجه مشتریان شما را به خود جلب کندایجاد استراتژی

زایی و افزایش میزان درآمد های فراوان در اشتغالظرفیتبه دلیل با توجه به جامعه آماری این پژوهش که پالایشگاه شازند است و 
نماید، بنابراین برای بهبود عملکرد در سایر صنایع مینیروی محرکه رشد و رونق بازار صنعت را یه نوعی عملا این ناخالص داخلی که 

  م برداشت.این حوزه باید گا
 شود که عبارتند از:با توجه به نتایج به دست آمده پیشنهاداتی ارائه می

تأکید بر ارزش بر نحوه پاسخگویی به نیازهای منحصر به فرد یک مشتری نیازهای مشتری شناسایی شود و گردد پیشنهاد می ˗
، در ذهن داشتن منافع مشتریان و حل مسئله آنها با ارائه توجه مشتریان بالقوه برای درک سریع ارزش محصولجلب  .شود

 صورت گیرد. درک دقیق از بازار، چالش ها و استراتژی کسب و کار مشتری بالقوهمحصول و خدمت و 

 عــدم کاهش )بیشتر( کیفیت محصولات به بهانه دشواری تامین مواد اولیه یا کاهش قیمت تمام شــده  ˗

ان در صورتی که مشتریان اصلی تمایل یا توان خرید نداشته، ولی شرکت توان تطبیق خود با تنوع بخشیدن به طیف مشتری ˗
 .سایر گروه های مشتریان را دارد

 .بهینه کردن فعالیت در سطحی که بتوانند مواد اولیه تامین کنند یا محصولات تولیدی خود را به فروش برسانند ˗

های عملی ؛ بهبود بخشیم. با پشتیبانی تیم فروش ها و بهترین شیوهیین شاخصکارایی تیم را از طریق فرایند، تکنولوژی، تع ˗
 .تر انجام خواهد شد، تعامل درون سازمانی راحت

 .دلایل ناشناخته که باعث رشد شکایت مشتریان شده استکشف  ˗

 نفعان در خصوص اجرای یک فرآیندابهام ذیکاهش  ˗

 اصلاح فرآیندها به همراههای قدیمی، مکانیزاسیون فرآیند ˗

 ها شرکت کندها/کنوانسیونپالایشگاه برای دستیابی به مشتریان جدید باید در کنفرانس ˗

 های خلق ارزش شرکت.های فروش بر اساس تناسب مشتریان با قابلیتارائه برنامه ˗

 های شفافی برای شناسایی مشتریان بالقوهایجاد دستورالعمل ˗
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ل لادر زمان بروز اخت طیو حفظ شرا نیتأم رهیزنج پذیریانعطاف شیافزا یبرا نیتأم هریزنج استوار ساختن یبر رومدیران  ˗
 بیشتر تمرکز کنند نیتأم رهیدرزنج یو افزونگ دید تیقابل شیبا افزا

 بندی مشتری پالایشگاه شازند بر اساس مزایایی که از خرید کالاها از ما انتظار دارند.بخش ˗

 شازند بر اساس استفاده/کاربردهای مشتریان از کالاهای خودبندی مشتریان پالایشگاه بخش ˗

 بندی مشتریان پالایشگاه شازند بر اساس ارزش طول عمر/سودآوری مورد انتظار هر مشتریبخش ˗

 برای مدیران پالایشگاه نفت هاپیشنهادهای کاربردی مبتنی بر یافته ˗
جای های متناسب با نیازهای مشتریان صنعتی بهحلبر ارائه راهمنظور تمرکز طراحی و استقرار نظام فروش مبتنی بر ارزش به ˗

 .فروش صرف محصول

آموزش تخصصی نیروی فروش در حوزه مذاکره صنعتی، مدیریت روابط بلندمدت با مشتریان و تحلیل نیازهای مشتریان  ˗
 .کلیدی

 .ا مشتریان صنعتی تسهیل شودمند بای که تعامل مستمر و نظامگونهبازنگری در ساختار و فرآیندهای فروش به ˗

 .های غیرمالی مانند رضایت مشتری، اعتماد و کیفیت تعاملات فروش در ارزیابی عملکرد فروشاستفاده از شاخص ˗

 .های محیطی صنعت نفتهای فروش متناسب با شرایط رقابتی، نوسانات بازار و محدودیتطراحی سیاست ˗

 آتی:های پژوهش و پیشنهاد به پژوهشگران محدودیت
 در این پژوهش، تنها از ابزار مصاحبه و پرسشنامه استفاده است و از ابزارهای دیگری مانند مشاهده، و ... استفاده نشده است.  ˗

 تواند موثر باشد استفاده نشده است.ها که میدر این پژوهش از روش کیفی گراندد تئوری استفاده شده و از سایر روش ˗

ه در این زمینه، باعث شد تا پژوهشگر با وجود تلاش بسیار، موفـق بـه پیدا کردن پژوهشی وجود نداشتن کار پژوهشی مشاب ˗
 که به طور مستقیم به این موضوع پرداخته باشد، نشود.

اشاره کرد که )پالایشگاه شازند( توان به تمرکز بر یک پالایشگاه خاص های پژوهش میترین محدودیتاز مهم ˗
 سازد.می پذیری نتایج را محدودتعمیم

شده قابلیت دهندگان قرار گیرد. با این حال، مدل ارائهتواند تحت تأثیر سوگیری پاسخهای خودگزارشی میاستفاده از داده ˗
 .ها و صنایع مشابه را داراستتطبیق و بازکالیبراسیون در سایر پالایشگاه

مثل متغیرهای بیرونی )رقابت، عدم اطمینان و ...( مورد بررسی شود: در پژوهشی نقش تعدیل کننده ها به پژوهشگران آتی پیشنهاد می
بررسی نقش بر نظیر پتروشیمی انجام شود و نتایج حاضر مقایسه شود. همینطور قرار گیرد. همچنین پژوهشی مشابه در سایر صنایع سرمایه

تواند مسیرهای پژوهشی ارزشمندی را فراهم یها در ارتقای عملکرد تعاملی فروش متحول دیجیتال فروش، هوش مصنوعی و تحلیل داده
 .آورد
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