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 و توسعه تیریدر علوم مد یدوماهنامه مطالعات کاربرد

 نامه()ویژه 1041 آبان(، 39: یاپی)پ 5 ، شمارههفتمسال 

 

 برآورد فروش یعملکرد مهندس یابیارز

 تابلو رانی: شرکت ایمورد مطالعه

     

 1یصالح درضایحم
 26/70/1071 :تاریخ دریافت 

 21/70/1071تاریخ پذیرش: 
 

  01612کد مقاله:  
 
 

 یده ـچک
 

 یو از جمله مشکلات جد باشد یآموزش یازهاین یعلم نییو تع هایکاست صیتشخ تواندیها مدر شرکت یابیهدف از ارز
کارکنان و سازمان  ییکار و توانا تیفی، کتیاز کم رانیکه مد ستا نیا کنندیکه اکثر سازمانها، با آن دست و پنجه نرم م

 یابی.و اگر ارزششودیکارکنان به نحو احسنت استفاده نم یو جسم یفکر یرویاز ن جهیدارند، در نت یناقص ییخود شناسا
حاضر با هدف  قیمنظور تحق نیا ی. براشودیمشکلات سازمان کاسته م یاریانجام شود از بس یو اصول حیبه صورت صح

 جیشد. نتا انجامتابلو  رانیدر شرکت ا 1936اول و دوم سال  مهیفروش در ن یعملکرد برآورد مهندس یابیو ارز یبررس
 هامجموع استعلام 1936اول سال  مهیبا ن سهیدر مقا 1936دوم سال  مهیاست که ن نیاز ا یانجام شده حاک یها یبررس

اندازه  36نسبت کل استعلام ها به قرار داد ها در سال درصد  19داشته اند و مجموعا  شیتعداد قرار دادها افزا ولی کاهش
 شده است. یریگ
 
 
 
 
 
 
 

 

 فروش. یرویفروش، عملکرد ن یعملکرد، فروش، مهندس یابیارز یدی:ـکلان ـواژگ
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 مقدمه  -1
المللی، هجوم محصولات صنایع، رسیدن به مرحله اشباع، افـزایش مــراودات بین در شرایط کنونی با افزایـش رقابـت دراکثر

با توجه به اهمیت و حساسیت واحـد  ووارداتی و ایجاد فشارهای قیمتی، واحد فروش سـازمان خـط مقـدم مواجه با مشتریان است.
در حـوزه مدیریت فروش، مـدیریت کارکـنان واحد  .وفـروش، اثربخشـی کارکنـان واحـد فروش مورد توجه قرار گرفته است

است. ازجانب دیگر، در محـیط فعلی تجاری ایران با وجود تغییر و  شرکتهاتـرین مباحـث در مـدیریت بازاریابی مهم فــروش از
 (.2713و همکاران،  1ست )صامعیا نشان داده تمامی ارکان بازار و افزایش رقابـت، ضـرورت ایـن امر، خود را بیشتر حولات درت

و تحت نظارت خود  نمودهرا رصد نها های کلیدی عملکرد خود را به درستی شناخته وآهایی که شاخصمروزه تعداد سازمانا
ها به بررسی دقیق توان در این واقعیت دانست که تعداد معدودی از سازمانلت این مسئله را میع و اند بسیار محدود استقرار داده

(. 2717پارمنتر، اند و به اهمیت و جایگاه آن در مدیریت عملکرد سازمان پی برده اند)های کلیدی عملکرد پرداختهماهیت شاخص
ها و اند گزارشبوده ها و صاحب نظران بر آن اثرگزاری از رشتهموضوع ارزیابی عملکرد یکی از موضوعاتی است که دامنة وسیع

، 2)نارکونئوی و آلبونیت است نمودهافزارهای کاربردی در این زمینه رشد بسیاری جدیدی درباره آن نوشته شده و بازار نرم مقالات
پیشرفته و تعدادی از کشورهای در  های متمادی است که در بخش دولتی در اغلب کشورهای جهان. ارزیابی عملکرد سال(2710

)سندهو و  شودحال توسعه مرسوم گردیده است در این کشورها تصویب قوانین خاص ارزیابی عملکرد جزء الزامات محسوب می
-. گذشته از پایگاه قانونی ارزیابی عملکرد در کشورها و صرف نظر از حد و مرزی که بابت آن در نظر گرفته می(2713، 9همکاران

ها و ها در شرایطی که به دلیل محدودیت امکانات، خواستتصمیمات مدیران و عملکرد دستگاه ،د ضرورت ارزیابی اعمال شو
شرط پاسخگویی به نیازهای و قرار دارد  دولتهاتقاضاهای در حال افزایش اقتصادی و اجتماعی از سوی آحاد مختلف جامعه در برابر 

طریق ارزیابی و  رفت و توسعه و برقراری نوعی تعادل بین تقاضا و استفاده از منابع جامعه ازپیش فهایمطرح شده و دستیابی به هد
ا تشدید رقابت و کم شدن بازارهای بکر، اهمیت عملکرد از طرفی ب (.2710، 0گردد )گالوز و میلاقلمداد می نظارت مستمر و جامع
از آن زمان تاکنون  و گردد.برمی 1377بررسی آن به اوایل دهه  فروش و نیروییافته است. اهمیت عملکرد  نیروی فروش افزایش

توان گرفته است. عملکرد نیروی فروش را می ای برای تعیین و شناسایی عوامل مؤثر بر عملکرد فروشندگان انجاممطالعات گسترده
 توان بهنمایند را میهدافشان اتخاذ میبرای دستیابی به ا کتهاهایی که شرتابع عوامل فردی، سازمانی و محیطی دانست. استراتژی

 (.2713و همکاران،  5)ولور منزله یک عامل سازمانی اثرگذار بر عملکرد فروشندگان بیان داشت
شرایط محیط داخلی و خارجی حاکم بر سازمان خود با در نظر گرفتن مسائل سیاسی و اقتصادی  بر اساس،شرکت ایران تابلو 

اقدام به شناسایی عوامل داخلی ناشی از نیروی انسانی، تکنولوژی، دانش و اطلاعات، مشتریان و منابع و سایر موضوعات مرتبط به 
 نین و سایر را تحلیل می نماید.همراه عوامل خارجی مانند عوامل سیاسی،اقتصادی،اجتماعی، قوا

ابتدای هر  بهبود مستمر سیستم ، در نگهداشت وو فرآیند عمومی برنامه ریزی اهداف به شرح ذیل و با هدف سیستم مدیریت 
نداز نماید. و همچنین هر سه سال یکبار، بیانیه یا ماموریت، چشم ا های بلند مدت اقدام به تعیین اهداف کیفیتیسال یا دوره برنامه

شود . هرچند در هر زمان بنا به تشخیص مدیریت ارشد در صورت لزوم تغییر آنها و خط مشی سازمان به شکل روتین بازنگری می
های ارزیابی عملکرد مهندسی برآورد فروش را مورد بررسی اعمال می گردد. از این رو در تحقیق حاضر، برآنیم که شاخص

 قراردهیم.
 

 مبانی نظری -2

 ارزیابی عملکرد -2-1
گردد که به منظور افزایش سطح استفاده بهینه از امکانات و منابع در جهت ق میطلارزیابی عملکرد به مجموعه اقداماتی اا

ترین تعریف؛ نسبت داده به ستاده را گیرد. اگر در سادهدستیابی به هدف ها به شیوه اقتصادی توام با کارآیی و اثربخشی صورت می
یم نظام ارزیابی در واقع میزان کارآیی تصمیمات مدیریت در خصوص استفاده از منابع و امکانات را مورد سنجش قرار کارآیی بدان

لاً از سوی دیگر ارزیابی عملکرد در بعد سازمانی معمو فعالیتهاست.ترین معیار آن صرفه اقتصادی یا بهینه بودن دهد که عمدهمی
و عملیات است.  فعالیتهاها با ویژگی کارآ بودن از اثربخشی میزان دستیابی به اهداف و برنامهمنظور فعالیتهاست. مترادف اثربخشی 

گذاری و قضاوت در خصوص ابعاد مختلف عملکرد با استفاده از الگوی هدف از ارزیابی عملکرد عبارت است از سنجش، ارزش
)احدی و  عملکرد سازمان و ارتقاء کیفیت خدمات ارائه شدهمناسب ارزیابی عملکرد، به منظور ارائه راهکارهایی در جهت بهبود 

 (.1930شریفیان، 
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های بسیار دور بر میگردد. مطالعات نشان میدهد که همواره در شکل گیری اجتماعات بشری تحت سابقه ارزیابی به گذشته
ان استراحت و غیره وجود داشته است. در عنوان قبایل، پدیده تقسیم کار در بین اعــضای قبیله در مواردی نظیر شکار، ایجاد امک

ترفیع مقام  احتمالاًای که افراد موفق به گرفتن پاداش یا این دوران ارزیابی عـــملکرد به صورت ابتدایی موجود بوده است به گونه
رت اون در توسط راب میلادی 1077سال نایل شـــدند. نظام ارزیابی عملکرد به صورت رسمی، در سطح فردی و سازمانی از 

های هایی در رنگتولید شده با استفاده از چوب کالاهایکه  طوریه اســـــکاتلند در صنعت نساجی برای اولین بار مطرح گردید ب
در عصر حاضر، ارزیابی عملکرد  مختلف درجه بندی شدند که این کار در واقع نوعی ارزیابی از کیفیت و یا ستاده سازمان بوده است.

ن توسعه و گسترش آیند، ماهیت و کارکردهای آهای مدیریت، فربا گذشته تکامل یافته و همپا با سیر توسعه اندیشهدر مقایسه 
گردد که به منظور افزایش می اطلاق اطلاعاتیارزیابی عملکرد به مجموعه اقدامات و . (2715، 1)ژانگ و پانزیادی یافته است 

-م با کارایی و اثربخشی صورت میأای اقتصادی توها به شیوهجهت دستیابی به هدف سطح استفاده بهینه از امکانات و منابع در

و  2)شای شودهای کارایی بیان میاساساً در قالب شاخص“ نحوه استفاده از منابع”که، ارزیابی عملکرد در بعد طوریه گیرد، ب
ی بدانیم، نظام ارزیابی در واقع میزان کارایی تصمیمات ترین تعریف نسبت داده به ستاده را کارای. اگر در ساده(2710همکاران، 

اقتصادی یا بهینه  ترین شاخص آن صرفهدهد که عمدهمدیریت در خصوص استفاده از منابع و امکانات را مورد سنجش قرار می
کارگیری این ه عملکرد و بهای آوری و آنالیز دادهباشد. تعیین اهداف استراتژیک عملکرد، سنجش عملکرد، جمعها میبودن فعالیت

ها و ها، در جهت بهبود عملکرد سازمان/کشور با رویکردی سیستماتیک یک اصل بسیار مهمی در جهت موفقیت سازمانداده
 . (2716و همکاران،  9)کریستان است کلانکشورهاست و این همان مدیریت عملکرد در سطح خرد و 

 

 عملکرد نیروی فروش -2-2
های های تقویت آن، همواره در کانون توجه پژوهشر بر عملکرد نیروی فروش باهدف شناسایی روشتوجه به عوامل مؤث

نیروی فروش (. 2710و همکاران،  0)لستاریزمینه شناخت عوامل مذکور همگرا نیستند فروش قرار داشته است؛ اما مطالعات در
صورت گرفته توسط واحدهای مختلف  هایتلاش. تمامی یا خدمات است کالاها در جذب مشتری و فروش بازوی اجرایی سازمان

-در سازمان فروش یا واحدهای فروش فعالیت می معمولاً شود. نیروهای فروش که می خلاصهسازمان در عملکرد نیروی فروش 

لکرد وی در نیروی فروش درنهایت از طریق عم هایتلاشدارند. تمام  کنند، وظیفه اصلی فروش برون دادهای سازمان را بر عهده
دهد، تأثیر رفتارهایی که فروشنده در حین فروش از خود نشان می .شودحین فروش به نتیجه نهایی یا عملکرد عینی آن منجر می

از سوی دیگر، در محیط رقابتی  (.2727)لی و همکاران، و خدمات از سوی مشتری دارد  کالاکلیدی و سرنوشت سازی بر خرید 
، برقراری ارتباط مؤثر با مشتریان است. افزایش رقابت و کاهش تعداد مشتریان هاتترین عوامل موفقیت شرکامروزی، یکی از مهم

ها از محصول محوری به مشتری محوری شده است. حفظ گرایی و تغییر دیدگاه شرکتوفادار، باعث توجه به مفهوم مشتری
آسانی  ت مربوطه را بهلاار کرده، خدمات موردنیاز را دریافت نموده و مشکمشتریان و ایجاد روالی که بتوانند با سازمان ارتباط برقر

 (.2710و همکاران،  5)رومی نمایدحل نماید، امری ضروری می
 

 پیشینه تحقیق -3
تحققیات انجام شده در  "مروری بر ارزشیابی عملکرد کارکنان در سازمان"( در تحقیقی تحت عنوان 1077اسدی و همکاران )

ها و تعیین علمی نیازهای تواند تشخیص کاستیهدف ارزیابی مییابی را مرور کردند، نتایج تحقیق ایشان نشان داد که حوزه ارز
جدی  مشکلاتاز جمله  آموزشی و یا افزایش حقوق و مزایا و آخرین نه به لحاظ اهمیت کمترین اجرای عدالت در سازمان ها باشد.

کنند اینست که مدیران از کمیت و کیفیت کار و توانایی و استعداد کارکنان پنجه نرم می های کشور با آن دست وکه اکثر سازمان
شود.اگر ارزشیابی بصورت در نتیجه از نیروی فکری و جسمی کارکنان به نحو احسنت استفاده نمی خود شناسایی ناقصی دارند،

شده به طور مختصر، مفهوم  تلاشدر این مقاله  شود.میمدیران و کارکنان کاسته  مشکلاتصحیح و اصولی انجام شود از بسیاری 
 د.ارزیابی مورد بررسی قرار گیر مشکلاتهای ارزیابی، روش کنندگان،های ارزیابیشرایط و ویژگی ارزشیابی، اهداف ارزشیابی،

کارکنان منتخب رابطه بین ارزیابی عملکرد و گرایش به کارآفرینی سازمانی در "( تحقیقی تحت عنوان 1077خواه )وطن
نتایج پژوهش حاکی از این بود که میزان گرایش به کارآفرینی سازمانی انجام دادند.  "معاونت بهداشتی دانشگاه علوم پزشکی ایران

را داشته است. بین متغیر  طلبی بیشترین و بعد رقابت تهاجمی کمترین میانگین امتیاز استقلالدر حد متوسط بوده است. بعد 
یرهای خطر پذیری، رقابت تهاجمی و نوآوری رابطه معنادار و منفی وجود داشت، اما بین متغیر عملکرد با متغیرهای عملکرد و متغ

نتایج نشان داد بین ارزیابی عملکرد و گرایش به کارآفرینی سازمانی . همچنین طلبی رابطه معناداری یافت نشد استقلالپیشگامی و 
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جهت  لازمرسد این ارتباط معکوس ناشی از نبود بسترهای به نظر می ه این نتیجه رسیدند کهو ب رابطه منفی و معنادار وجود دارد
 .های ارزیابی عملکرد کارکنان باشدگرایش به کارآفرینی سازمانی و ابعاد گرایش به کارآفرینی سازمانی در محورها و شاخص

های خدمات پس از فروش در صنعت عملکرد نمایندگیارزیابی "( نیز در تحقیقی تحت عنوان 1935نیا )عباسی و حسینی
ه منظور امکان ارزیابی عملکرد، شناسایی نقاط ب "ای معکوسهای شبکههای تحلیل پوششی دادهخودروسازی با استفاده از مدل

پرداخته شده ای معکوس شبکه  DMUo2هایضعف و ارائه استراتژی بهبود در هریک از واحدها به ارائه مدل تحلیل پوششی داده
را با مقادیر بردار ورودی و خروجی جدید، ثابت نگه داشته و کارایی سایر  است. مدل ارائه شده مقدار کارایی واحد تحت بررسی

خروجی محور  CCR گذاری بر مبنای مدلماند. مدل پیشنهادی جهت تجزیه و تحلیل سرمایهواحدها نیز بدون تغییر باقی می
 17مثال عددی برای نمایندگی های خدمات پس از فروش شرکت خودرو سازی سایپا در  تحقیق حاضردر  طراحی گردیده است.

 .استان بزرگ ایران ارائه شده است
های نقش و عوامل فردی فروشنده بر عملکرد بررسی تأثیر ویژگی"( نیز در تحقیق خود تحت عنوان 1935اکبری و همکاران )

های نقش بر بررسی تأثیر عوامل فردی و ویژگیبه  "گیلانهای بیمه پاسارگاد استان گینیروهای فروش: مورد مطالعه نمایند
پذیری و گرایش به ارزش گرایی، درجه انطباقبراساس تحقیقات گذشته در این پژوهش، مشتریپرداختند.  عملکرد نیروی فروش
آمده، هر یک  دست طبق نتایج به شده است ر گرفتهمنزله عوامل فردی مؤثر بر عملکرد نیروی فروش در نظ دوره عمر مشتری، به

پذیری به ترتیب از بیشترین تا کمترین تأثیر را بر های نقش و درجه انطباقگرایی، ویژگیمشتری از عوامل ارزش دوره عمر مشتری
ر رابطه بین ارزش دوره های بیمه پاسارگاد دارند. همچنین نتایج پژوهش نشان داد که جنسیت بعملکرد نیروی فروش در نمایندگی

 .کنندگی دارد گرایی و عملکرد نیروی فروش نقش تعدیلعمر مشتری و عملکرد نیروی فروش و رابطه بین مشتری
 

 روش مطالعه -4
پژوهش حاضر از نوع کاربردی است که به روش توصیفی انجام شد. ابتدا در این پژوهش ادبیات نظری در حوزه اریابی عملکرد 

های عملی در رابطه با ارزیابی عملکرد مهندسی برآورد فروش شرکت ایران تابلو در ادامه یافتهو بررسی قرار گرفت.  و فروش مورد
 ارائه شده است.

 

 هایافته -5
 دهد. ( فرآیند برآورد مهندسی فروش شرکت ایران تابلو را نشان می1شکل شماره )

 

  مهندسی فروشپایش و اندازه گیری و ارزیابی  فرایند و تحلیل  -5-1
مهندسی فروش از یک دیدگاه معادل با تصمیم گیری است یعنی نوعی تصمیم گیری است با این تفاوت که مهندسی فروش 

-بر قوانین و آیینای کلی است که باید تـر است. مهندسی فروش قاعدهنسبت به تصمیمات مـوردی و ثانویـه بـالاتر و اساسـی

هـا اشـراف داشـته باشد مهندسی فروش خود نوعی تصمیم است تصمیم اولیه کلی و بنیادی و فراگیر کـه پـس از جمع بندی نامـه
تا نیمه دوم سال  1932ها و قراردادها از نیمه اول سال ( روند استعلام2شکل شماره ) .شودافکار و تصمیمات فراوان دیگر اتخاذ می

 دهد.را در شرکت ایران تابلو نشان می 1936
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 . فرآیند برآورد مهندسی فروش1شکل شماره ادامه 
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 ها و قراردادها. روند استعلام2شکل شماره 

 دهد.تابلو نشان می( نیز روند وضعیت استعلام های دریافتی و قرار داد شده را در شکت ایران 9شکل شماره )

 

 
 . نمودار عملکرد واحد فروش3شکل شماره 

 
  دهدرا نشان می 1936و نیمه دوم سال  1936ای تعداد قراردادهای فروش در نیمه اول سال نیز نمودار مقایسه 0شکل شماره 

 قرارداد بوده است. 950که بر اساس نمودار نمایش داده شده تعداد قراردادها در نیمه اول سال بیشتر و به میزان 
 

 
 ای تعداد قراردادهای فروش. نمودار مقایسه4شکل شماره 
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 دهد.شان میقرارداد را ن 673و به تعداد  1936ها و قراردادهای فروش را در سال ( نیز نمودار استعلام5شکل شماره )
 

 
 1331. تعداد کل قراردادهای سال 5شکل شماره 

 

 نتایج -6
المللی، هجوم محصولات صنایع، رسیدن به مرحله اشباع، افـزایش مــراودات بین اکثر ر شرایط کنونی با افزایـش رقابـت درد

است. با توجه به اهمیت و حساسیت واحـد وارداتی و ایجاد فشارهای قیمتی، واحد فروش سـازمان خـط مقـدم مواجه با مشتریان 
 دیریت کارکنان واحد فروش ازدر حـوزه مدیریت فروش، مو  .فروش، اثربخشی کارکنـان واحـد فروش مورد توجه قرار گرفته است

باتوجه معضلات مدیریت کارکنان واحد فروش  . ازجانب دیگر، مشکلات ومی باشد کتهاترین مباحـث در مـدیریت بازاریابی شرمهم
حالت انحصاری اهمیـت یافتـه اسـت. در محـیط فعلی تجاری ایران با وجود تغییر  به نوع صنعت، ورود رقبا و خارج شدن بازارها از

. برای این منظور تحقیق حاضر است تمامی ارکان بازار و افزایش رقابـت، ضـرورت ایـن امر، خود را بیشترنشان داده و تحولات در
عملکرد مهندسی برآورد فروش در شرکت ایران تابلو انجام شد. نتایج ارزیابی و تحلیل عملکرد فرآیند فروش   با هدف ارزیابی

قراداد انجام شده است که معادل  %   22، 1936استعلام در نیمه اول سال  950دهد که از مجموع  شرکت ایران تابلو نشان می
می    %29قرارداد انجام شده است که معادل 53استعلام،  252از مجموع  1936 می باشد در صورتی که در نیمه دوم سال 6116

ها کاهش مجموع استعلام 1936در مقایسه با نیمه اول سال  1936 باشد. که به طور کلی نشان دهنده این است که نیمه دوم سال
 اندازه گیری شده است. 36ادها در سال نسبت کل استعلام ها به قرارد %19ولی تعداد قراردادها افزایش داشته اند و مجموعا 
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