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   مهندسي فروش
از يك ديدگاه معادل با تصميم گيري است يعني نوعي تصميم گيري است  مهندسي فروش

نسبت به تصميمات مـوردي و ثانويـه بـاالاتر و اساسـي تـر       مهندسي فروشبا اين تفاوت كه 
قاعده اي كلي است كه بايد بر قوانين و آيين نامـه هـا اشـراف داشـته      مهندسي فروش .ستا

خود نوعي تصميم است تصميم اوليه كلي و بنيادي و فراگير كـه پـس    مهندسي فروشباشد 
   .از جمع بندي افكار و تصميمات فراوان ديگر اتخاذ مي شود

  

  حرفه اي مهندسي فروش سازمان با  يكويژگي هاي 
 يايي پو -1

 تداوم و استمرار -2

 انعطاف پذيري -3

 پاسخگويي -4

 تحليلگري -5

 خلاقيت  -6

 جريان عمل پذيري -7

 تمركز -8

 تخصصي منابع -9

 تغيير پذيري و ايجاد تغيير -10

  

مهندسـان  براي شركت تجهيزات سنگين آسـيا با توجه به ساختار اتخاذ تصميم 
   :پروژه فروش و بازاريابي

تـاثيرات  بـه  ليغـاتي ايـن پـروژه بـا توجـه      تب مهندسان فـروش و بازاريـابي  گيري براي  متصمي
  :ساختار اداره پست بر هر يك از چهار محور عملياتي زير دسته بندي شود



 

 تاثيرات ساختار بر عملكرد -1

 تاثيرات ساختار بر نظام اداره  -2

 تاثيرات ساختار بر اثربخشي  -3

 تاثيرات ساختار بر يكپارچگي  -4

  

  .مسائل زير توجه شودبه  مهندسان فروش و بازاريابيدر تعيين شناخت 
در زمينـه   مهندسـان فـروش و بازاريـابي   بررسي ميزان تجانس و عـدم تجـانس فعاليـت هـاي      -1

 عملياتي پروژه 

  مهندسي فروش، بازاريابي و برندسازيهماهنگي نقش و ادراك منابع شركت  -2

مهندســي فــروش، بازاريــابي و در نظــر گــرفتن ارزيــابي هــاي ذهنــي و عينــي شــركت هــاي  -3
  برندسازي

قبـل از تصـميم و پيامـدهاي بعـد از      مهندسان فروش و بازاريابيلزوم توجه به پيش فرضهاي  -4
 تصميم

  مهندسي فروش، بازاريابي و برندسازيسرعت عمل  -5

 ابتكار و خلاقيت -6

مهندسـان فـروش و   ضرروت توجه به تنوع و رشد نيازهاي سازمان به توجه به توانـايي هـاي    -7
  بازاريابي

مهندسـي فـروش، بازاريـابي و    و توجه آنهـا بـه ايـن موضـوع در      يكشش به علوم وتكنولوژ -8
  برندسازي

 مهندسان فروش و بازاريابيتوجه به ارزشهاي سازمان و  -9

مهندســي فــروش، بازاريــابي و در ارايــه  مهندســان فــروش و بازاريـابي گروههــاي نقـش زير   -10
  به سازمانها  برندسازي

  :ر طبق ديدگاه گيومنبدر پروژه ها  مهندسان فروش و بازاريابيانواع 
  پيشبرنده  مهندسان فروش و بازاريابي -1
  افعمد مهندسان فروش و بازاريابي -2



 

  گر دورنماها ترسيم  مهندسان فروش و بازاريابي -3
 واكنشگر  مهندسان فروش و بازاريابي -4

  

  :ديگرههاي ازديدگا مهندسان فروش و بازاريابيانواع 
  سيستمي  مهندسان فروش و بازاريابي)الف

 سيستمي مفهومي  ان فروش و بازاريابيمهندس -1

 سيستمي تعيني  مهندسان فروش و بازاريابي -2

 سيستمي طبيعي و مصنوعي  مهندسان فروش و بازاريابي -3

 سيستمي باز و بسته  مهندسان فروش و بازاريابي -4

 سيستمي ثابت و متغير مهندسان فروش و بازاريابي -5

 

  :استراتژيكي مهندسان فروش و بازاريابي)ب
  استراتژيكي الگوريتمي ان فروش و بازاريابيمهندس -1

 استراتژيكي آرمانگرا يا فراگرا مهندسان فروش و بازاريابي -2

 استراتژيكي ارزيابگرا مهندسان فروش و بازاريابي -3

 استراتژيكي محتواگرا مهندسان فروش و بازاريابي -4

 استراتژيكي تحقيق گرا مهندسان فروش و بازاريابي -5

 استراتژيك توسعه گرا بيمهندسان فروش و بازاريا -6

  
  :با توجه به مدل گوكلنبازاريابي برندسازي و فروش شاخص هاي مورد توجه در 

 خلاقيت  -1

 انسجام  -2

 دانش  -3

 ي كاربردي و عمل -4

  



 

  
  

  مهندسان فروش و بازاريابيباره ي درفرايند تصميم گير
  مهندسان فروش و بازاريابي و متغيرها و شاخص هاي اصليتشخيص مسائل  -1

a. انتخاب مشاور تحليل متغيرهاي  تجزيه و 

i. علم ودانش 

ii.  تخصص 

iii.  زماني 

iv.  مكاني 

v.  محيطي 

vi.  اقتصادي 

vii.  مالي 

viii.  پشتيباني 

ix. اجرايي 

x.   رواني 

xi.  اجتماعي 

xii.  شخصيتي 

xiii.  فن آوري 

xiv.  فرهنگي و سياسي 

b.  مهندسان فروش و بازاريابيبررسي انتظارات  

i. سازماني و غيرسازمان 

ii. مادي و غيرمادي 

 مربوطه  مهندسان فروش و بازاريابيتشخيص  -2

a.  شناسي مهندسان فروش و بازاريابي 

i.  سيستمي 



 

ii. تژيكياسترا 

  
 
 انتخاب بهترين مشاور -3

  

  مهندسان فروش و بازاريابيمدلهاي تصميم گيري درباره 
 مدل مختلط  -1

 مدل عقلايي و منطقي  -2

 مشاركتي مدل  -3

 اثربخشي مدل  -4

 برنامه ريزي شده مدل  -5

 ي مدل اجتماع -6

 مدل تمركز بر بازده -7

 ودمدل تمركز بر س -8

  

  در پروژه ها  مهندسان فروش و بازاريابيسه نقش مهم 
 نقش ارتباطي  -1

 نقش اطلاعاتي  -2

 نقش تصميم گيري -3

  

در  مهندسي فروش، بازاريابي و برندسازيبراي  »كاتس«متغيرهايي كه در مدل 
  .نظر گرفته شده است

 مهارتها  -1

a.  فني 

b.  انساني 



 

c.  ادراكي 

d.  تشخيص و تجزيه و تحليل 

e.  حل مساله 

f.  يرايانه ا 

 
 رفتاري -2

a.  ارزشي 

b.  شخصيتي 

c. ادارك 

d.  طرزنگرش 

e. انگيزش 

 تواناييي  -3

a. تحصيلات 

b.  تجربه 

c. توان ذهني 

d.  توان فيزيكي 

e.  جنسيت 

f. سن 

 

  مهندسان فروش و بازاريابيارزيابي فردي 
 توانايي عمومي  -1

 تجربه مرتبط با وظيفه  -2

 تجربه در كار با تجهيزات -3

 تجربه دركار در رابطه با محل كار -4

 ثابتقدرت تطابق و تعادل  -5



 

 خود آگاهي  -6

 قدرت همكاري و هماهنگي  -7

  توانايي كلامي و غير كلامي -8

اثر گـذار   مهندسان فروش و بازاريابيلي كه بر موفقيت يا شكست عوامبرخي از 
  .است

 پذيرش -1

 اعتباردادن و تشكر كردن -2

 تشويق  -3

 احترام به عقايد وآرا -4

 گشاده رويي -5

 تمايل -6

 اطلاعات  -7

 آگاهي  -8

 قابل استفاده بودن -9

 اعتماد  -10

 شناخت ديدگاهها -11

 تاييد كردن -12

 روايي و اعتبار مسائل  -13

 جامعيت -14

 صداقت -15

 همدلي -16

 صبر -17

 پذيرش -18

 شيوه مذاكره -19

 انگيزه -20



 

 تفكر  -21

 جزنگري -22

 مديريت زمان -23

 علم و دانش و تخصص  -24

  

مهندسـان  يا تهيه بودجه  مهندسان فروش و بازاريابيشيوه هاي كار با 
  فروش و بازاريابي

از روشـها و راهكاريهـا    مهندسـان فـروش و بازاريـابي    بـراي تهيـه بودجـه    شركت هـا و سـازمانها  
مختلفي استفاده مي كنند كه برخي از آنها در زير آمده است شركت ها و سازمانها مـي تواننـد يـك يـا     

  .انتخاب كنند مهندسان فروش و بازاريابيچند روش را براي تهيه هزينه هاي 

قراردادي  روش و بازاريابيمهندسان فدر اين روش با  ،يا پورسانتي درصدي از فروش -1
  .پورسانتي بسته مي شود به اين صورت كه درصدي از فروش به مشاور تعلق گيرد

و در قبال عمليـات و   به صورت تعاملي مهندسان فروش و بازاريابيدر اين روش با  ،تعاملي -2
كه مي دهد مبالغي به صورت توافقي پرداخـت  هاي  مهندسي فروش، بازاريابي و برندسازي

 .مي شود

، در اين روش طبق قرارداد بـا توجـه توانـايي مهـارت و تخصـص ايشـان مبـالغي بـه         ساعتي -3
 .ساعتي به ايشان پرداخت مي شود مهندسي فروش، بازاريابي و برندسازيصورت 

غي پرداخـت مـي   مبال مهندسان فروش و بازاريابي، دراين روش به صورت روزانه به روزانه -4
 .شود

به صورت ماهانه مبالغي  مهندسان فروش و بازاريابيدر اين روش طبق قراردادي به  ،ماهانه -5
 .پرداخت مي شود

با توجه به مراحـل كـاري    مهندسان فروش و بازاريابيدر اين روش به  ،يا فرايندي ايپله -6
 .رو به پيشرفت به صورت تصاعدي مبالغي پرداخت مي شود



 

درصـدي ازسـهام    مهندسان فروش و بازاريـابي ن روش با توجه به تلاش هاي در اي ،ميسه -7
 .تعلق مي گيرد مهندسان فروش و بازاريابيشركت به 

به اين صورت كه بـا توجـه بـه     مهندسان فروش و بازاريابي، در اين نوع قراردها با عملياتي -8
 .پرداختي مي شود مبالغي مهندسان فروش و بازاريابيمراحل عملياتي مختلف يك پروژه به 

در اين روش وقتي كه پروژه به ريز پروژه هاي زيادي تقسيم شود سعي مي  پروژه اي،ريز -9
شود هر ريز پروژه اي با توجه به تخصص هر مشاور باي ايشان مشورت شده و مبالغي نيز بـه  

 .آنها پرداخت شود

پرداخت مـي كنـد    دراين روش با توجه به هزينه هايي كه مشاور براي پروژه :سود -هزينه -10
 .مبالغي مازاد بر هزينه به مشاور پرداخت مي شود

 مهندسان فـروش و بازاريـابي  با توجه به شيوه هاي پرداخت حق الزحمه و بودجه 
كه در صفحه قبل اشاره شد شركت ابتكـار نـور آمـادگي دارد تـا يـك يـا چنـد        

تـرم پسـت   گزينه از بين اين موارد را به صورت توافقي انتخاب و بـا شـركت مح  
  .جمهوري اسلامي به همكاري بپردازد

  
  
  

 
  
  
  
  
  
  
  
  



 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  



 

  پيوست

  

  و اجرايي پروژه خلاصه اطلاعات طرح پژوهشي نمونه فرم 
  :عنوان طرح به زبان فارسي 

  
  □اي  توسعه  □كاربردي   □بنيادي   : نوع

  ):به ريال(اعتبار كل مورد درخواست  
  :به عدد  :به حروف

  :هاي ديگر ز سازمانن جذب اعتبار اميزا 
 :به عدد  :به حروف

  ):به ماه(مدت اجراي طرح  
 :تاريخ پيشنهاد طرح 

  : مشخصات مسئول اجرا
  :نام و نام خانوادگي 1-2
  :مجتمع/ مركز/ موسسه/ شركت  نام 2-2

 
  : طرح پژوهشي و عملياتيمشخصات 

 :خلاصه .1

  
  



 

  
هاي نو و تازه بـه مسـئله،    معرفي دقيق مسئله، نگاه شامل تشريح ابعاد و حدود مسئله،(بيان مسئله  .2

:(...  
  

 :اهداف .3

  
  
  

  :فرضيه و سئوالات اساسي .4
  
  
  

  :پروژهضرورت  .5
  
  

  ):مفهومي و عملياتي(تعريف متغيرها يا مفاهيم اساسي پژوهش  .6
  
  
  

  :پروژهو اجرايي لاتي يعم سوابق پژوهش .7
  
  
  

 :دليل انتخاباجرا در پروژه و نوع روش  .8

  



 

  
  
  
 :پروژه  فنون اجرايي .9

  
  
  
  

  :فرايند اجراي پروژه .10
  
  
  
  

  :ابزار تحقيق و نحوه بررسي اعتبار و روايي .11
  
  

  : گيري و حجم نمونه شيوه نمونه .12
  
  

 ):آزمونهاي آماري متناسب با فرضيات(فنون تجزيه و تحليل اطلاعات  .13

  
  

  
 :برنامه بازاريابي پروژه .14

  



 

  
  
  
  

 :برنامه تبليغاتي پروژه .15

  
  
  
  

  
 :الي طرحمشكلات و تنگناهاي احتم .16

  
  
  
  
  
  

  :مراحل زماني براي اجراي طرح و ارسال گزارش پيشرفت كار .17
 درصد بودجه موردنياز  مدت اجراي هر مرحله به ماه درصد پيشرفت توضيح هر مرحله  ترتيب مراحل

 
  
  

      

 :مهمترين منابع و مĤخذ .1

  نحوه ارائه نتايج طرح .2



 

  :بندي مراحل انجام كار به ماه جدول زمان
  انجام كار عنوان مراحل  

زمان لازم به 
  ماه يا روز

                                       

                                          مطالعات مقدماتي 
                                          تهيه ابزار گردآوري اطلاعات 
                                          نمونه برداري گردآوري اطلاعات 
                                          بندي  استخراج و طبقه 
                                          تجزيه و تحليل 
                                         گيرينتيجه 
                                          نتيجه گيري و اجراي مرحله مقدماتيتنظيم و  
                                           ايده ها و نمونه هاآزمايش 
                                         تهيه برنامه بازاريابي براي پروژه 
                                          اجراي برنامه  
                                          تهيه برنامه تبليغاتي پروژه 
                                          اجراي برنامه تبليغاتي 
                                          روند اجرايي پروژه 
                                          1اجراي فاز 
                                          1ارزيابي فاز 
                                          2اجراي فاز 
                                          3اجراي فاز 
                                          3و 2ارزيابي فاز هاي  
                                         ساير موارد 

تحقيـق و  ر اساس نوع و نيز ب مشاورتواند بر مبناي نظرات  بندي انجام كار مي جدول زمان: تبصره
  .، تدوين گرددعمليات

  : هاي طرح هزينه 
  هاي پرسنلي هزينه -1/10

  جمع  الزحمه در ساعات حق  كل ساعات كار براي طرح تعداد افراد  نوع مسئوليت رديف



 

1         
2            
3            
4            

    هاي پرسنلي جمع هزينه  
  ....كسبرداري ها و هاي بازديدها و جمع آوري اطللاعات ع هزينه -2/10

      
   

       
          
          

  هاي مواد و وسائل  هزينه -3/10

 مقدار  نام ماده يا وسيله

مصرفي
غيرمصرفي  
ساخت داخل يا  

  خارج
شركت 
  سازنده

قيمت 
  واحد

  قيمت كل

                
            
            

   جمع 
  

  ):به ريال(هاي متفرقه  هزينه -4/10

  ارزي  ليريا  عنوان هزينه رديف
معادل به ريالي 
  بودجه ارزي

  كل هزينه به ريال

1            
2            
3            



 

4       
5            

          جمع  
  ):به ريال(ها  جمع كل هزينه -5/10
  جمع  ارزي  ريالي  نوع هزينه رديف

      پرسنلي  1
     جمع آوري اطلاعات  2
     مواد و وسائل  3
      متفرقه  4
       
     هاجمع كل هزينه 

  
  
  


