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دوره های آموزشی آن�ین و حضوری الوبیزنس

بــــــــــــــــــهـــــــــــــــــــــــــار ۱۴۰۵

راهبـــــری فروش و توســـــعه بازار در شرایط عدم قطــــــــــعیت

S a l e s  L e a d e r s h i p  &  M a r k e t  D e v e l o p m e n t  i n  U n c e r t a i n  C o n d i t i o n s



تاریخ برگـزاری دوره: 

٢٨ اردیبهشت تا  ٢٥ خرداد ١٤٠٥

ساعت برگزاری: 

٢ تا  ٦ بعد از ظــهر 

نوع برگزاری: 

آنلایـــن (الوکام) 

در پایان دوره به شـرکت کنندگان

گــواهــی ارائـــه خــــواهـــد شــد.

مدت زمــان دوره: 

٣٢ ساعـت  غیرپیاپی

روزهای برگزاری  دوره:

یک شنبه و سه شنبه

معرفی دوره

دوره ی راهبری فروش و توسعه بازار در شرایط عدم قطعیت برای کسانی طراحی شده که می خواهند در شرایط 

پیچیده، ناپایدار و غیرقابل پیش بینی بازار، فروش خود را حفظ کرده و مسیر رشد کسب وکارشان را هوشمندانه 

مدیریت کنند. در این دوره یاد می گیرید چگونه با رویکردی تحلیلی و استراتژیک، فرآیندهای فروش و توسعه بازار 

را به گونه ای طراحی کنید که در برابر تغییرات و بحران ها انعطاف پذیر و پایدار باشند.

در این دوره یاد می گیرید:

چطور بازار هدف خود را در شرایط عدم قطعیت به درستی تحلیل و بخش بندی کنید؛  

چگونه از عوامل موثر بر رفتار مشتری در استراتژی فروش استفاده کنید؛  

چگونه با ترکیب تجربه بازار و تصمیم گیری هوشمند، مسیرهای جدیدی برای رشد فروش ایجاد کنید.  



در طول دوره، با رویکردی کاملاً ساده و کاربردی کار می کنید تا بتوانید:

بازار و شرایط عدم قطعیت را تحلیل کرده و فرصت ها و تهدیدهای واقعی را شناسایی کنید؛  

استراتژی های فروش متناسب با شرایط ناپایدار و متغیر بازار طراحی کنید؛  

بخش بندی بازار و شناسایی مشتریان هدف را با دقت و انعطاف پذیری بیشتری انجام دهید؛  

مسیرهای توسعه بازار و ورود به بازارهای جدید را به صورت هوشمندانه برنامه ریزی کنید؛  

با استفاده از رویکردهای داده محور، تصمیم گیری های سریع تر و مؤثرتری در حوزه فروش انجام دهید.  

در پایان دوره، شما می توانید یک سیستم فروش و توسعه بازار منعطف و استراتژیک طراحی کنید که در برابر 

تغییرات بازار و شرایط عدم قطعیت مقاوم باشد. 



خروجی دوره

مخاطبین  دوره

توانایی های شما در پایان این دوره ٣٢ ساعته:

تسلط بر تحلیل شرایط بازارهای ناپایدار و درک عوامل اثرگذار بر آن  

توانایی شناسایی فرصت های جدید رشد و توسعه بازار در شرایط پیچیده و متغیر  

مهارت در طراحی و تدوین استراتژی های فروش منعطف و سازگار با تغییرات بازار  

درک عمیق از رفتار مشتری در شرایط بحران و استفاده از آن در تصمیم گیری های فروش  

توانایی بخش بندی بازار و انتخاب مشتریان هدف  

آشنایی با مدل های توسعه بازار و ورود به بازارهای جدید با ریسک کنترل شده  

توانایی تعریف شاخص های کلیدی عملکرد (KPI) برای ارزیابی و بهبود فروش  

مهارت در تصمیم گیری سریع، دقیق و اثربخش در شرایط عدم قطعیت  

مدیران فروش، صاحبان کسب وکار، کارآفرینان، مدیران استارتاپ ها، کارشناسان فروش و بازاریابی 

و افرادی که می خواهند در شرایط ناپایدار و غیرقابل پیش بینی بازار، فروش خود را حفظ و توسعه 

دهند.



ماژول هایی که در این دوره یاد میگیرین:

فصل ها

فصل ١

فصل ٢

فصل ٣

فصل ٤

فصل ٥

فصل ٦

٤

٥

٦

٥

٦

٦

خروجی عملیعنوانساعت

درک بازار در شرایط عدم قطعیت

تحلیل بازار و شناسایی فرصت ها

طراحی استراتژی فروش در شرایط متغیر

توسعه بازار و کشف کانال های جدید 
فروش

مدیریت تیم فروش و بهینه سازی عملکرد

پایش، تحلیل و تصمیم گیری در شرایط 
عدم قطعیت

آشنایی با مفهوم عدم قطعیت، تحلیل تغییرات بازار، 

رفتار مشتری در شرایط ناپایدار و نقش راهبری فروش.

بررسی روندهای بازار، تحلیل رقبا، شناسایی فرصت های 

پنهان و تصمیم گیری در شرایط مبهم.

طراحی مدل های فروش منعطف، تعیین استراتژی های 

کوتاه مدت و میان مدت و مدیریت ریسک.

شناسایی بازارهای جدید، انتخاب کانال های فروش 

مؤثر و گسترش سهم بازار.

رهبری تیم فروش، تعیین KPIها، افزایش بهره وری و کنترل 

عملکرد در شرایط ناپایدار

تحلیل داده های فروش، بهبود مستمر، تصمیم گیری 

سریع و تطبیق با تغییرات بازار.



معرفی مدرس دوره

سروش صفدریان

امیرحسین داودی

طراحی و  فروش  تیم های  راهبری  بر  اصلی اش  تمرکز  که  است  توسعه کسب وکار  حوزه  فعال  و  کارآفرین  وی 

استراتژی های رشد در شرایط پیچیده و متغیر بازار قرار دارد. وی در تجربه حرفه ای خود، با کسب وکارهای مختلفی 

در مسیر عبور از چالش های بازار، بازطراحی مسیر فروش و افزایش بهره وری تیم ها همکاری داشته است. نگاه او 

که به گونه ای  است؛  قطعیت  عدم  شرایط  در  هوشمند  تصمیم گیری  و  منعطف  ساختارهای  ایجاد  بر  مبتنی 

سازمان ها بتوانند حتی در ناپایدارترین شرایط نیز مسیر رشد خود را حفظ کنند.

وی کارآفرین و مشاور حوزه کسب وکار و فناوری است که تمرکز تخصصی اش بر توسعه بازار، طراحی سیستم های 

تصمیم گیری و استفاده از داده برای مدیریت فروش در شرایط عدم قطعیت است. ویدر پروژه های مختلف، به 

کسب وکارها کمک کرده تا با تحلیل دقیق شرایط، سناریوهای مختلف را پیش بینی کرده و استراتژی های منعطف 

و سیستمی  تفکر  نوین،  ابزارهای  از  استفاده  بر  او  رویکرد  کنند.  طراحی  فروش  افزایش  و  بازار  توسعه  برای 

داده محوری برای کاهش ریسک و افزایش اثربخشی تصمیمات است.
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