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 دهيچك
 تیریمد دار،یناپا یاقتصاد طیو با توجه به شرا ریپخش در چند سال اخ ای یندگینما یهاشرکت یریگروند شکل شیبا افزا

از  یریگنوشتار با بهره نیهمراه بوده است. در ا ییهایها با دشوارشرکت لیقب نیا طیدر خصوص شرا یریگمیو تصم

و مورد نقد  یها بررسشرکت لیقب نیا زیو وجوه چالش برانگ یابعاد اصل تاشده  یسع ستم،یس یهاییاینگرِ پوکل کردِیرو

 یکاهش سوده و به تبع آن یعمده کاهش فروش واقع لیها دلشرکت نیاز ا یکیقرار داده شود و با تمرکز خاص بر ساختار 

بوده و بتواند  زیآم تیموفق کتشر یابیبازار یهاتیدارند که چنانچه فعال نیاز ا تیپژوهش حکا یلیتحل جیمطرح شود. نتا

دهد.  شیفزاروند فروش را ا تواندیم یدر مواقع یمسئله حت نیا د،ینما یکنندگان را خنثمصرف دیقدرت خر یاثر کاهش

 نیوش دارد که اکاملاً متفاوت بر نرخ فر یمختلف، اثرات فروش در فصول متیق شیاست که افزا نینشانگر ا جینتا نیهمچن

گاه سازد. مناسب انبار آ یموجود زانیفروش و م متیق شیافزا یرا در خصوص زمان مناسب برا رانیمد تواندیموضوع م

هبود در ب ،یساختار یویسنار کیبودن روند فروش در بلند مدت است،  ینشانگر نزول یسازهیشب یهایاز آنجا که خروج

روند "از  ینها تابعآ رییفروش، درآمد متغ نیثابت عامل آمداز در ریبغ شودیم شنهادیپ ویسنار نیکه در ا باشدیروند فروش م

  .ردیقرار گ یدر ساختار قبل "فروش" یبجا "فروش

 

 یفصل یتقاضا د،یپخش، قدرت خر یهانوپا، شرکت یکسب و کارها ستم،یس یشناس ییایپوهای کليدی: واژه
 

 

 همقدم -1
 یرانا یاقتصاد هاییتفعال یِاز کسب و کارها در فضا یاگونه یی،و کالا یو گسترش روز افزون تبادلاتِ اطلاعات یلبا تسه

 یهاشرکت یرنظ ینیبا عناو یانهکسب و کارها در اصطلاح عام یلقب یناند. ااز گذشته مورد استقبال قرارگرفته یشو جهان ب

کالا  یافتشامل در پذیردیها صورت مشرکت یلقب ینا یلهکه بوس یاصل یت. فعالباشندیشده م ناختهپخش، ش یندگی یانما

بطور  توانی. در واقع مباشدیم یگرد یمناطق یامنطقه  یکو پخش آن در  یعو توز یدکنندگان،تول یا یدکنندهبصورت انبوه از تول

 توانیم یتنظر گستره فعالعنوان نمود. از نقطه یازمورد ن یبه کالاها یدسترس یلها را در تسهشرکت یلقب ینخلاصه کارکردِ ا

 یدسترس یلتسه یعنیپرداخته،  یتکشور به فعال یکنمود. دسته اول در داخل  بندییمها را به دو دسته تقسشرکت یلقب ینا

 یو دسته دوم پا را از مرزها نمایندیم نو متوازکشور فراهم  یک یاییجغراف یهاحوزه یاحوزه  ینرا در ب یازمورد ن یبه کالاها

. نمایندیو مطلوبتر فراهم م تریعوس یبه کالاها را در سطح یدسترس یلتسه المللی،ینروابطِ ب یجادفراتر نهاده و با ا یداخل

                                                           

 رازیدانشگاه ش ها،ستمیس تیریمد یدکترا یدانشجو -*و   1

 استان فارس یعیو منابع طب یو آموزش کشاورز قاتیمرکز تحق یعلم اتیعضو هدکتری و  - 2
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موارد از  این یده شامواجه خواهند شد ک ترییچیدهفعال در دسته دوم، در انجام کسب و کار خود بعضاً با موارد پ یهاشرکت

در  یاست تا به بحث و بررس ینبر ا ینوشتار سع ین. در ایردبه خود بگ یاسیس ییرنگ و بو یحوزه کسب و کار خارج شده و حت

 .یمبپرداز گیرد،یم یمطرح شده در دسته دوم جا یبندکه با توجه به دسته یرانی،ا یهااز شرکت یکی یتِخصوصِ ساختارِ فعال

آغاز نمود. این شرکت با وجود سپری نمودن دوره پنج ساله اول، که طبق  1386بحث فعالیت خود را از سال شرکت مورد 

، به دلیل روند کاهشی عملکرد در چهار سال  ]1[افتددر این دوره اتفاق می 1آمار بیشترین نرخ شکست کسب و کارهای نوپا

 باشد.رشد را برای خود متصوّر نمیای رو به گذشته، آینده

 یاثر نوسانات ارز، تقاضاها یرنظ یبه موضوعات توانیشرکت م ینا یتِگذار بر ساختارِ فعال یرعوامل تأث ینجمله مهمتر از

بر )مدت دار( یو فروش اعتبار یدخر فروش و اثرِ  یزانبر م هایمتق یشاز ترس از افزا یناش یاز اندازه یشب یتقاضاها ی،فصل

از کسب و  یاریکه اثر موضوعات مطرح شده در بس نمایدینکته مهم م ینو سود کوتاه مدت شرکت اشاره نمود. ذکر ا ینگینقد

از کسب و  یاگسترده یفط یبرا تواندیپژوهش م ینموارد در ا ینا یلو تحل یسازمدلکننده بوده و  یینتع یراندر ا 2کارها

 باشد. یکاربرد کارها

 یکردرواین با  کسب و کارها یسازمدل یستم وس هاییاییپو یکردرو یشینهبر پ یدر بخش دوم به مرور تحقیق ینادامه ا در

ائه ار مدلصحت  یابیارز و یسازمدلبه  مچهاربخش  شناسی تحقیق بیان شده است؛روش پرداخته شده است؛ در بخش سوم

 هاگذارییاستو به س مدل هایرغیمت یتحساس یلبخش به تحل ینا یمختلف پرداخته شده و در ادامه یهاآزمون یلهشده بوس

 است. پرداخته شده یشنهاداتو ارائه پ گیرییجهدر بخش پنجم به نت یتدر نها و است یافتهاختصاص  یوهاو ساخت سنار

 

 ی تحقيقمباني نظری و پيشينه -2
های سیستم برای اولین بار توسط فارستر مطرح شده و به سرعت طی پنجاه سال اخیر رشد کرده است. این مفهوم پویایی

های رفتاری مدلعلم رویکردی جهت کشف رفتار دینامیکی غیر خطی و مطالعه چگونگی تأثیر ساختارها و پارامترهای سیستم بر 

های مؤثر بر عملکرد برای یستم، طراحی سیاستس هاییاییپوها با رویکرد سازی گسسته سیستمسیستم است. خروجی شبیه

شود این است که ساختار یستمی حاصل میس هاییاییپودستیابی به سطوح بالای کارایی است. یک نظریه بنیادی که از رویکرد 

دهد. به عبارت دیگر، در این رویکرد تصویری از سیستم بر اساس بازخوردها را تحت تأثیر قرار میهر سیستم، رفتار دینامیکی آن 

 [2] های پیچیده فیزیکی، زیستی و اجتماعی بهتر درک شود.شود تا رفتار پویای سیستمو تأخیرهای موجود ایجاد می

های علیّ معلولی، حلقه-اند از: نمودارهای علتیستم عبارتس هاییاییپوشناسی های ایجاد شده توسط روشمدلاجزای 

ی ابزاری برای ترسیم ارتباطات علّی میان مجموعه متغیرهای )یا عوامل( موجود در معلول-علتو نمودارهای جریان. نمودارهای 

های شود. حلقههای علّی میوجب ایجاد حلقهداخل یک سیستم هستند. از طرف دیگر، وجود بازخورد در روابط علت و معلولی م

تقسیم  4های تعادلیو حلقه 3های تقویت کنندهبندی کلی به حلقههای رفتاری متفاوتی دارند که در یک تقسیممدلعلیّ، 

رفتار  شوند. بررسیهای تعادلی معادل بازخورد منفی تعریف میهای تقویت کننده معادل بازخورد مثبت و حلقهشوند. حلقهمی

                                                           
1 start-ups 

 یفصل یبه تقاضا یادیز یزانفروش به م یزانم ینمتداول بوده و همچن یاردار بسو فروش مدت یدمثال در صنعت پوشاک خر یبرا 2

 ارتباط دارد.

3 Reinforcing 
4 Balancing 
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های علیّ سازی، نمودارهای جریان معادل حلقهباشد که در شبیهسازی روابط و متغیرها میسیستم در طول زمان، نیازمند شبیه

 [3] خواهند بود.

یک دارای حالت یستم، مطابق با شکل س هاییاییپوسازی ارائه شده توسط استرمن به منظور اجرای رویکرد مدلفرآیند 

تواند بازنگری در باشد. این فرآیند بیانگر این مهم است که نتایج هر مرحله، منجر به آگاهی خواهد شد که میبازخوردی می

 [2] مراحل قبلی را موجب گردد )در شکل این اتفاق بوسیله اتصال صورت گرفته توسط مرکز نمودار نمایش داده شده است(.

 

 
 يستمس هاییایيپو یكردروی در سازمدل: فرآیند 1شكل 

 

 از جلوگیری منظور به 1، عشایری کیج و بروکرکسب و کار ینهدر زم یستمس هاییاییپو یکردرو یریبکارگ خصوص در

 تحلیل فرآیند با را سیستم هایپویایی متدلوژی و ارائه را عمومی کار و کسب یک به سیستمیک نگاه پیشنهاد بالقوه، هایشکست

کسب و کار  یک یاجزا ینب یتا رابطه سازدیها را قادر مارائه شده شرکت یکردرو یسندگاننو یدهبه عق گرفتند. بکار 2ایشبکه

مرتبط سازند. هدف  یبه درست گیرد،یصورت م 3یبازمهندس یندکه فرآ یمختلف را در زمان هاییستمس یررا درک و ز یکپارچه

زمینه و برخی از تجربیات پیش 4. افَلت]4[ بوده است ید بازمهندسینفرآ یاثربخش یشارائه شده، افزا یکرداز رو یسندگاننو

رفته است را های سیستم در محیط کسب و کار صورت گسازی بوسیله رویکرد پویاییآموخته شده از یک پروژه که در آن شبیه

محصولات  یابیسازمان توسعه و بازار ینبزرگ پرداخت که ا یسازمان تجار یک یدر پژوهش خود به الگوساز یو نمایند.ارائه می

به منظور  یستمس هاییاییپو یکردبا رو سازییهمطالعه شب ین. در ادادیصورت م یبه شدت رقابت یطیو موجود را در مح یدجد

 یاناز سود و ز بینییشارشد و ارائه پ یرانبه مد یستمیشرکت، آموزش تفکر س ییکارا یابیکسب و کار، ارز هاییتفعال یبررس

 عمومی کاری و کسب الگوی پیشنهاد با بررسی طیف وسیعی از  کسب و کارها به 5. هوانگ و کانک]6[ شرکت، بکار گرفته شد

منجر به  یعموم یدر الگو یسندگانانجام شده توسط نو هاییبررس پرداختند. کارآفرینان برای کارها و کسب ترینمناسب برای

غلبه بر نرخ  یمناسب برا هایییاستراتژ ینه،هز سازیینهو به یدیبلند مدت کارکنان کل یریتشده است که مد یشنهادپ ینا

                                                           
1 Ashayeri, Keij, & Bröker 
2 ANP 

3 re‐engineering 

4 Affeldt 

5 Huang & Kunc 

بيان مسئله و تعيين

مرز مدل

فرضيه پویا

فرموله سازی مسئله

آزمون

فرموله سازی سياست و

ارزیابي آن
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 گیریبهره با مشایخی و خسروی . خدابخشیان،[1] ا هستندنوپ یکسب و کارها ییهاول یشکست، در طول پنج سال کار یبالا

پرداختند. نتایج الگوسازی  ایران در متوسط و کوچک کارهای و کسب مالی مشکل تأمین بررسی به سیستم هایپویایی رویکرد از

بانک نه تنها منجر به کاهش ضرر بانک نشده بلکه های تضمینی از سوی صورت گرفته بیانگر این مهم است که افزایش اهرم

نماید. نویسندگان همچنین در راستای رفع این مشکل دسترسی به منابع مالی را نیز برای کسب و کارهای کوچک دشوارتر می

مالی صورت  بایست در سیستممی 1( قابلیت ارزیابی طرح کسب و کار1با تحلیل سناریوهای مختلف به این نتایج دست یافتند که 

های علّی و حالت و با توسعه دیاگرام  2شی و . شائو]7[ بایست شکل گیرندهای قانونی در این راستا می( زیرساخت2گیرد و 

 را آن تکاملی هایپویایی و ایجاد کار و کسب مدل در کلیدی متغیرهای بین رابطه تعیین برای پویا سیستمی الگوی جریان، یک

های سیستم با هدف افزایش در درک از رفتار سیستم، به گیری از رویکرد پویاییبا بهره 3. هوانگ و شایو]8[ رساندند اثبات به

کوتاه مدتِ  یرِصورت گرفته، توسعه چشمگ یقبر اساس تحق تایوان پرداختند. LEDکاوش ساختار سیستم برای توسعه صنعت 

 .[9] مرتبط است یدولت یاستکسب و کارها و س یتکنولوژ یه،سرما ی،داخل یاساساً با استعدادها LEDصنعت 

های سیستم در تحلیل وجوه مختلف ی مروری خود در خصوص کاربرد رویکرد پویاییزالی، نجفیان و کلابی در مقاله

پرداخته و در این خصوص به ارائه دو  2014تا  2000های نوپا، به بررسی مقالات این حوزه از سال فرآیندهای کسب و کار

 :[4] پردازندبندی میدسته

های ه پویاییدهند. در سطح خرد بسطح تحلیل: بر این اساس مقالات را در سه سطح خرد، متوسط)میانی( و کلان قرار می

گیرد. در سطح شود. در سطح متوسط کل یک کسب و کار یا شرکت مورد مطالعه قرار میقسمتی از یک کسب و کار پرداخته می

های انجام شگیرند. مطابق با تحلیل صورت گرفته در این مقاله درصد پژوهکلان مجموعه کسب و کارها مورد بررسی قرار می

 باشد:کل زیر میشده در هرکدام از سطوح یاد شده به شرح ش
 

 
 : توزیع مقالات مرور شده براساس سطح تحليل2شكل 

 

باشد. بر این اساس شش مرحله ارائه شده توسط فارستر ( می1994سازی: این سطح براساس تحقیق فارستر )مدلسطح 

بندی در این سطح قرار گرفت. مرحله اول به توصیف مسئله یا رفتار های سیستم، مبنای دستهسازی پویاییمدلبرای فرآیند 

پردازد. سازی میبرای شبیه مدلپردازد. مرحله دوم به طراحی نامطلوب و ارائه یک حدس در خصوص چگونگی ایجاد این رفتار می

پردازد. در مرحله پنجم بحث و های بهبود سیستم میم به بررسی گزینهسازی اختصاص دارد. مرحله چهاریهشبمرحله سوم به 

                                                           

1 business plan 
2 Shao & Shi 
3 Huang and Hsiao 
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گردند. سه مرحله گیرد. در مرحله ششم تغییرات در عمل اجرا میهای بیشتر بر سر توافق در اجرای تغییرات صورت میبررسی

مطابق با ها اختصاص دارد. اجرای آنهای بهبود برای سیستم و سازی بوده و سه مرحله بعدی به یافتن گزینهمدلاول مربوط به 

 باشد:یم یرشده به شرح شکل ز یاد مراحلانجام شده در هرکدام از  یهامقاله درصد پژوهش ینصورت گرفته در ا یلتحل

 
 سازیمدل: توزیع مقالات مرور شده براساس سطح 3شكل 

 

ه و به بیان اند از مرحله سوم فراتر رفتمورد بررسی در این حوزه توانستهدرصد از مقالات  5بر اساس شکل سه تنها 

 راهکارهای بهبود بپردازند.

ساختاری،  وبندی عنوان شده، دارای سطح تحلیل خرد بوده و به دلیل بیان راهکارهای عملی این پژوهش بر اساس دسته

 سازی قرار دارد.مدلدر مرحله چهارم سطح 

 

 يقشناسي تحقروش -3
 یافتنددست  یجهنت یندر صنعت و کسب و کار به ا سازییهو شب یخود در خصوص الگوساز یقدر تحق ینسونو راب احمدِ

دارد  یمطالعه بستگ ینهموضوع به زم ینبلکه ا باشدیبه وضوح مشخص موجود نم یِرسم یندفرآ یکها توسعه مدل یکه برا

گرفته شده به منظور  کارابزار ب با هدف ارائه راهکارهایی برای مدیریت و بهبود وضعیت کسب و کار یاد شده،راستا  ین. در ا[10]

کسب و  یِروش در الگوساز یندرخشانِ ا یبا توجه به سابقه رسدیکه به نظر م باشدیم 1یستمس هاییاییپو یکردرو ی،الگوساز

 .یدالگوسازی نما یسودمند و کاربرد یواقع را به شکل یایموجود در دن هاییاییپو تواندیم، [3] کارها

نگر به کسب و کار، لحاظ بطور خاص با هدف داشتن نگاه سیستمی و کل در این تحقیق دراین راستا استفاده از این روش

 صورت پذیرفته است. کسب و کارتلف های مخسازی درک تعاملات پیچیده بین بخشو آسان بازخوردهای کلیدی

 

 ، بررسي و تحليل حساسيتسازیمدل -4
ساختاری،  وبندی عنوان شده، دارای سطح تحلیل خرد بوده و به دلیل بیان راهکارهای عملی این پژوهش بر اساس دسته

 سازی قرار دارد.مدلدر مرحله چهارم سطح 

 

 تعریف مسئله -4-1

                                                           
1 System Dynamics 
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فعالیت خود را در سطح شهر تهران آغاز نمود.  1386شرکت پخش مورد مطالعه از سال تر عنوان شد، همچنان که پیش

 2خود را از عامل تولید کننده در یکی از کشورهای حاشیه خلیج فارس وارد نموده و بوسیله عاملین فروش 1این شرکت محصولات

عتباری بوده و دوره زمانی پرداخت میانگین چهار نماید. خرید محصولات از تولید کننده بصورت اها توزیع میدر بین فروشگاه

 گیرد)شکل چهار(.ماهه دارد. همچنین فروش نیز به شکل اعتباری بوده و معمولاً دریافت در یک دوره زمانی سه ماهه صورت می

 

 
 : تبادلات کالایي و مالي شرکت پخش4شكل 

 

ترین موضوع نرخ فروش عنوان گردید. با بررسی آمار در طول زمان، در تعاملات صورت گرفته با شرکت مورد مطالعه، اصلی

های شاهد افزایشی نسبی در روند مقادیر این متغیر هستیم اما روند فروش واقعی این شرکت که نرخ فروش را بر مبنای قیمت

نماید. بر این اساس، تبیین رفتار نزولی فروش واقعی، ی کاملًا متفاوت را بیان مینماید، موضوع، اصلاح می90فروش در سال 

 پنج(.5شکل سازی قرار گرفت)مدلمبنای فرآیند 

 

 
 90 سال در فروش هایقيمت اساس بر فصلي واقعي فروش و فصلي : فروش5شكل 

 

سال(  8دوره) 32به مدت  91سازی از فصل بهار سال های مورد بررسی بصورت فصلی بوده و شبیهدر این پژوهش دوره

 صورت گرفته است.

 

 فرضيه دیناميكي -4-2

                                                           
 گیرد.محصولات این شرکت از جمله اقلام آرایش بهداشتی محسوب شده که در دسته کالاهای لوکس قرار می  1

2 visitors 

ده د کنن شتولی خ ت پ نشرک ا شتری م

شکل ان پولی به  جری

سه ماهه چک های 

ان پولی به شکل جری

چک های چهار ماهه

کالا کالا
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عی در شکل در این بخش سعی شده بصورت گام به گام به بیان ساختاری که تبیین کننده رفتارهای مطرح شده)فروش واق

 باشد، پرداخته شود.دو( می

ای این باشد. این حلقه مثبت گویمثبت می نشان دهنده یک حلقه بازخوردِ، مطابق با شکل شش "فروش و سود"حلقه 

دی، این تغییر باشد که با تغییری جزئی در متغیرهای موجود در حلقه )برای مثال نرخ فروش(، بواسطه ساختار بازخورمهم می

یافته و های دریافتی افزایش بصورتی نمایی افزایش خواهد یافت، یعنی به عنوان نمونه با کوچکترین افزایش در نرخ فروش، چک

های بازاریابی هگردد. با افزایش درآمد سرمایه گذاری مجدد بیشتری از طریق برناماین افزایش موجب افزایش درآمد و سود می

تواند در هردو باشد که تغییر عنوان شده میهای مثبت این میصورت خواهد پذیرفت. نکته مهم و عمومی در خصوص حلقه

واهد بود، و در خاشد. در حالت افزایشی پاسخ سیستم، مقادیر نهایی بسیار بزرگ برای متغییر جهت کاهش و یا افزایش متغیر ب

 گردد.سیستم موجب کاهش شدید متغیر در طول زمان می حالت کاهشی، پاسخ

 

 
 : حلقه فروش و سود6شكل 

 

 ت)شکل هفت(:این موارد بدین قرار اس باشد که شرحفروش می، عوامل تأثیر گذار بر نرخ مدلهای یکی از مهمترین قسمت

 1قدرت خرید"های مطرح شده با مدیر شرکت یاد شده، مهمترین دلیل کاهش فروش واقعی، کاهش در بحث" 

آید. با محاسبه بدست می 2مردم عنوان گردید. این شاخص از تقسیم درآمد کل بر شاخص قیمت مصرف کننده

، مقادیر در چند سال گذشته 3آوری شده از وب سایت مرکز آمار ایرانهای جمعدادهاین شاخص، بر اساس 

ی مثبت روندی نزولی داشته است. این تأثیر کاهشی از سوی شاخص قدرت خرید بر نرخ فروش، در حلقه

ید تا سال قدرت خرمقادیر شاخص  4گردد.های بعدی میعنوان شده موجب کاهش بیشتر نرخ فروش در دوره

 .5سازی از برآورد خطی آن استفاده شده استهای بعدی شبیهقابل محاسبه بوده و برای دوره 29

 در فروش نمیانگی بیانگرِ  مورد این که باشدمی "پایه فروش" دوره، هر در فروش شکل گیری متغییر نرخ مبنای 

 .است گذشته سال مختلفِ فصولِ

                                                           
1 Purchasing Power 

2 CPI 
3 www.amar.org.ir 

 شود.نماید، حلقه شوم یا پلید نامیده میزمانی که یک حلقه مثبت در جهت کاهش مقادیر متغیرها عمل می 4
 باشد.می 92تا  86های این برآورد با توجه به پیشنهادات صورت گرفته، براساس بازه سال 5

نرخ فروش

مجموع چک های دریافتي

درآمد

سود

+

+

+

سياست های افزایش فروش در
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+

+
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 صلیضریب فروش ف"باشد که تحت عنوان های زمانی مییکی دیگر از موارد تعیین کننده نرخ فروش، مناسبت" 

أثیر قرار تلحاظ گردیده است. این ضریب گویای تغییراتی است که در فصول مختلف، فروش پایه را تحت  مدلدر 

 دهد.می

  ان کننده باشد که در نوع خود بینرخ فروش می عامل تأثیر گذار دیگر بر "اثر افزایش قیمت ارز"در نهایت

های یمتیابد، شرکت مذکور تا مدتی قباشد. بر این اساس زمانی که قیمت ارز افزایش میپیچیدگی جالبی می

ان در خصوص گردند تغییر نداده و در همین مدت بازاریابان به خریدارخود را که بر اساس نرخ ارز محاسبه می

ن، دهند. این موضوع سبب شده که خریداراای نزدیک هشدار میلی محصولات در آیندهافزایش قیمت احتما

 خریدی بیش از نیاز خود بدلیل ترس از افزایش قیمت ، داشته باشند.

 برای متغیر نرخ فروش بدین قرار است: مدلبندی موارد فوق فرمول بکارگرفته شده در به منظور جمع

 
 های افزایش فروشافزایش قیمت ارز * اثر ضریب فروش فصلی * اثر قدرت خرید * اثر سیاستنرخ فروش = فروش پایه * اثر 

 

گردد، بقیه همچنان که عنوان گردید بجز متغیر فروش پایه که از میانگین فروش فصول مختلف سال گذشته ناشی می

 فروش دوره جاری حاصل شود. باشند که اثرات مقتضی را بر فروش پایه اعمال نموده تاموارد بصورت ضرایبی می

 

 
 : عوامل تأثیر گذار بر نرخ فروش7شکل 

 

های شرکت در زمان کاهش حلقه دوم)کنترل کاهش فروش(، یک حلقه منفی بوده که به لحاظ مفهومی بیانگر سیاست

گیران حلقه به لحاظ عملکردی این تفکرِ تصمیمهای فروش در دو (. دو متغییر تعیین کننده سیاستتباشد)شکل هشسود می

 1"های بازاریابی شدت گیرد.بایست فعالیتهای افزایش و کاهش فروش میدر زمان"کنند که: شرکت را دنبال می

                                                           
 گردد.هایی نظیر جشنواره رمضان و جشنواره زمستانه معمولاً اجرا میبرای مثال اجرای سیاست 1
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 : ترکيب حلقه فروش و سود با حلقه کنترل کاهش فروش8شكل 

 

توان گفت که تاکنون اثر حلقه کنترل کاهش فروش به قدری نبوده در شکل پنج، میبا توجه به روند نزولی مشاهده شده 

 است که مانع از کاهش روند نرخ فروش گردد.

های شرکت بوده که در دو قالب هزینه های ثابت و متغیر از درآمد شرکت کسر شده و سود موضوع آخر در خصوص هزینه

 گردد)شکل نُه(.شرکت حاصل می

 

 
 عليّ مدل بر يرمتغ و ثابت هایهزینه تأثير : نحوه9 شكل

 

با ملاحظه نمودار علّی کامل شده در شکل نُه و در نظر گرفتن مسئله مطرح شده در خصوص کاهش فروش واقعی)نمودار 

 گیری را عنوان داشت:توان این نتیجهشکل پنج( می

در چند سال اخیر که قدرت خرید کاهش یافته، این موضوع باعث کاهش نرخ فروش و به تبع آن کاهش نسبت سود 

آید. فعال شده و در صدد کاهشِ روند نزولی نرخ فروش برمی "کنترل کاهش سود"گردیده است. در این حالت حلقه منفی 

بتواند تغییرات کاهشی نرخ فروش را کنترل  "هش نسبت فروشهای افزایش فروش در زمان کاسیاست"چنانچه این لوپ بوسیله 

 امیدوار باشد. "فروش و سود" تواند به فعال شدن حلقه مثبتنماید، شرکت می
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 سازیحالت و جریان شبيه مدل -4-3

وضیح داده در این بخش ت مدلفرضیه پویای توضیح داده شده در بخش قبل با جزییات بیشتر و با هدف عملیاتی نمودن 

 شود)شکل ده(.می

نمایش  1، نرخ خرید کالا و ساختار کنترلی میزان خرید با توجه به وضعیت موجودی انبارمدلدر قسمت پایین سمت راست 

داده شده است. پس از نرخ خرید و موجودی انبار نرخ فروش قرار دارد که در این خصوص تا حدی در بخش قبلی توضیح داده 

نماید که دو سیاست افزایش فروش مطرح شده در دو حلقه بیان شده در بخش قبل، در قالب یک . ذکر این نکته مهم میشد

اند)دو حلقه یاد شده از طریق خطوط قرمز رنگ در نمودار حالت و جریان به حالت و جریان لحاظ شده مدللوکآپ در 2تابع 

های ورودی مودار، نرخ فروش با ضرب شدن در ضریب قیمت فروش، نرخ چکباشند(. در اتصال بین دو بخش نوضوح مشخص می

گردند و این های ورودی با تأخیری که ناشی از زمان سر رسیدشان است به نرخ نقد شدن تبدیل مینماید. نرخ چکرا تعیین می

و حقوق  3های ثابتح درآمد هزینهباشد. از متغییرِ حالتِ سطنرخ در طول زمان، تعیین کننده سطحِ متغیرِ حالت درآمد می

گردد و چنانچه مبلغی باقی مانده از تولید کننده کسر می 4های مربوط به خرید کالامتغیر)پورسانت( بازاریابان و همچنین هزینه

کمتر ها شود. در صورتی که در یک یا چندین دوره درآمد به حدی کاهش یابد که از هزینهباشد به متغیر حالت سود اضافه می

شود و شرکت نتواند موجودی انبار را با توجه به کمبود نقدینگی تأمین نماید، سیستم به نحوی طراحی شده که شرکت بتواند از 

های قبل تأمین نقدینگی جهت موجودی انبار نماید. در نهایت میزان فعالیت بازاریابی با محاسبه نسبت محل سود انباشته دوره

 گردند.های مورد بحث کامل میگردد و حلقهابه سال قبل تعیین میسود دوره قبل به دوره مش

 

 
 حالت و جریان پژوهش مدل: 10شكل 

                                                           
 گردد.وضعیت موجودی انبار از تقسیم موجودی فعلی بر فروش پایه تقسیم بر مدت زمان پوشش موجودی حاصل می 1
باشد، کارکرد این تابع در تعریف رابطه بین دو متغیر در می Vensimافزار یکی از توابع از پیش تعریف شده در نرم Lookupتابع  2

 گردد. های افزایش فروش بر فروش پایه تعریف میدنیای واقعی است که در اینجا بصورت تابعی برای اثر سیاست
 بها، تلفن، اینترنت، حقوق کارکنان اداری، تجهیزات و ...های اجارهمرتبط با هزینه 3

 پذیردیصورت م ریمورد با تأخ ینا 4
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 اعتبارسنجي و سازیشبيه -4-4

منطقی  و ریاضی روابط قالب در متغیرها که بین ارتباط شده، با توجه به تعریف روابط و الگو عملکرد اعتبار از اطمینان برای

 زیر شرح به آنها نتایج که و بصورت دستی انجام یافته 1Vensim DSSنرم افزار توسط ی متعددیهاآزمونتعریف شده است 

 :[5] است

 

 آزمون رفتار مجدد -4-4-1

 همانطور. است مدلرفتار  عملکرد صحت از اطمینان جهت واقعی یهاداده با سازیشبیه نتایج مقایسه آزمون ایناز  هدف

 دارد این از تحکای طی یازده دوره اول نرخ فروش متغیر سازیشبیه نتایج و واقعی اطلاعات شود،در شکل یازده ملاحظه می که

 .است شده سازیشبیه مدلمیزان قابل قبولی توسط  به بررسی مورد متغیر رفتار که

 

 
 سيستمي مدلشده در  سازیشبيه و واقعي هایداده: 11شكل 

 

 آزمون محاسبه ميزان خطا -4-4-2

 محاسبه آماری زیر هایاساس روشر ب نیز متغیر خطای شده، سازیشبیه نتایج از اطمینان برای مدل رفتار بازتولید بر علاوه

 شده است.

 

 2(RMSPEمجذورات ) خطای حداقل -1-2-4-4

 سازی بیشترشبیه نتایج به باشد، کمتر شده سازیشبیه و واقعی یهاداده بین تفاوت میزان چه هر شاخص این اساسر ب

 .شودیم محاسبه فرمول شماره یک اساسر ب روش این در خطا میزان. کرد اعتماد توانیم

(1)     100*)(
1

1

2
 

 




 i
a

iT

a

iT

s

iT

y

yy
RMSPE

 

                                                           
 مراجعه شود. www.vensim.comبرای اطلاعات بیشتر لطفا به سایت  1

2 Root Mean Squares Percentage Error 

http://www.vensim.com/
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𝑦𝑇+𝑖 :فرمول این در
𝑠 مدل متغیر سازیشبیه نتایج ،𝑦𝑇+𝑖

𝑎 واقعی،  یهادادهθ این است. بر مشاهدات تعداد دهندهنشان 

 دهندهنشان نیز درصد 100 به بودن نزدیک و کمتر خطای مفهوم به باشد تریکنزد صفر به RMSPEمیزان  چه هر اساس

 .است بالا خطای

 

 های خطایشهرشناسایي  -4-4-2-2

فرمول شماره  بر اساس که است UT1 محاسبه واقعی، یهاداده از شده سازیشبیه مقادیر انحراف سنجش برای دیگر روش

 آید.یم بدست دو

(2) 
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 واقعی و شده سازیشبیه مقادیر باشد، نزدیکتر صفر به مقدار این هرچه بود، خواهد صفر و یک بین همواره UT مقدار

  .دارند یکدیگر از کمتری انحراف

 

 خطا هایریشه محاسبه -4-4-2-3

 :شودیم استفاده شماره سه فرمولاز  خطا هاییشهر محاسبه برای

(3) 1 csm UUU 
𝑈𝑠 آلایده حالت در = 𝑈𝑚 = 𝑈𝑐و  0 = متغیرهای فوق از  .باشد یک برابر باید خطاها این شد و مجموع خواهد 1

 آیند.یمطریق روابط شماره چهار، پنج و شش بدست 
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�̅�𝑎  ،متوسط اطلاعات واقعی�̅�𝑠 سازی و همچنین متوسط اطلاعات شبیه𝑆𝐷𝑆2  و𝑆𝐷𝐴3 یهاداده معیار انحراف ترتیب به 

 محاسبه یهاآزمون از حاصل نتایج .هستند شده سازیشبیه و واقعی یهاداده بین همبستگی ضریب r و واقعی و شده سازیشبیه

 .است شده داده نشان متغیر نرخ فروش برای خطا در جدول یک

 

 

 

                                                           
1 . U-Theil’s. 
2 . Standard Deviation Simulated. 
3 . Standard Deviation Actual. 
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 خطا ميزان محاسبه هایآزمون نتایج: 1جدول 

 واقعي فروش نرخ آزمون

RMSPE 87/12 

UT 1716/0 

Um 0900/0 

Us 1288/0 

Uc 7812/0 

Um +Us + Uc 1 

 

 تحليل حساسيت -4-5

 ها بر مقادیر متغیرهای دیگر پرداخته خواهد شد. ، به تحلیل اثر آنمدلدر این بخش با تغییر برخی از مقادیر ثابت 

های دریافتی از مشتریان و تسویه حساب با تر توضیح داده شد، مدت زمان تأخیرهای مرتبط با چکهمچنان که پیش

درصدی این مقادیر و بررسی  50تواند تأثیر بسزائی  بر سود شرکت داشته باشد. در همین راستا به بررسی تغییر میتولید کننده، 

 شود.اثر آن بر سود شرکت ها پرداخته می

فرض سه ماه های دریافتی از مشتریان)که بصورت پیشهمچنان که از شکل دوازده مشهود است چنانچه مدت زمان چک

تغییری در بازه بین یک و نیم ماه تا چهار ماه و نیم داشته باشد، سود شرکت تحت تأثیر قرار گرفته و مطابق با شکل باشد( می

باشد، حداکثر است. نکته قابل توجه دیگر این است که  تغییر این تأثیر در نقاط اوج، جایی که فروش در بیشترین مقدار خود می

 باشد.سیستم دارد، یعنی در کوتاه مدت قادر به افزایش سود می اعمال شده اثری کوتاه مدت بر رفتار

 

 
 های مشتریان بر سوددرصدی مدت زمان وصولي چک 50: اثر تغيير 12 شكل

 

ماهه ای چهار تر نیز عنوان گردید، خرید این شرکت از تولید کننده نیز به صورت اعتباری بوده و بازههمچنان که پیش

شود)شکل ماه تغییر داده میدارد. به منظور تحلیل اثر تغییر این بازه بر سود، مدت زمان پرداخت به تولید کننده بین دو تا شش

 سیزده(.

Profit Sensitivity To Customer Cheques Duration
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 تسویه حساب شرکت با توليدکننده زمان مدت درصدی 50 تغيير : اثر13 شكل

 

تغییر سود در نقاط اوج بیشتر بوده و حاکی از این است که زمانی که فروش زیاد بوده و مطابق با شکل در این قسمت نیز 

 های خرید کالا دیرتر تسویه گردد، بطور مقطعی سود افزایش خواهد یافت.ها یعنی هزینهقسمت اعظم هزینه

های دریافتی از سوی مشتریان همچنان که از مقایسه دو شکل دوازده و سیزده مشهود است، تأثیر تغییر در مدت زمان چک

توان بیان نمود های اصلاحی قرار گیرد. اما میتواند مبنایی اعمال برخی سیاستباشد که این موضوع میبر سود قدری بیشتر می

های  فوق، تاثیری در رفتارهای متغیرهای فرضدهد که افزایش و کاهش پیشکه بررسی  هر دو اثر در تحلیل حساسیت نشان می

 د شده در بلند مدت ندارد. یا

 

 سناریوهای پيشنهادی -4-6

با لحاظ تغییراتی در متغیرهای اصلی مورد بررسی قرار گیرد. در  مدلهای در این قسمت تلاش بر این است که خروجی

 این بخش ابتدا به تحلیل افزایش ناگهانی قیمت فروش محصولات پرداخته شده است.

اعمال شده است. همچنان که در شکل  مدلهای مختلف در بر این اساس تغییری یکسان در قیمت فروش در طی دوره

باشد، این تغییر پس از اعمال بلافاصله در دوره بعدی موجب افزایش فروش شده)دلیل این چهارده نیز به وضوح مشخص می

باشد که اثر افزایش در یابد. نکته مهم و قابل توجه این مین کاهش میتر ارائه گردید( و این افزایش به مرور زماموضوع پیش

ها به میزان یکسان، اثری برابر را بر نرخ فروش در فصول مختلف نخواهد گذاشت که این موضوع به دلیل تأثیر عوامل دیگر قیمت

 ینضرورت تأم قیمت در فصول مختلف تأثیر گذار بر نرخ فروش به درستی قابل تبیین است. تأثیرات متفاوت افزایش یکسان

تقاضا، ضمن از دست دادن سودِ آن دوره،  یندر صورت عدم تأم یراز شودیم یجهمتناسب با فصول مختلف را نت یاضاف یتظرف

 .باشدیقابل جبران نم یبه سادگ یبیاثر تخر ینکه ا یافته افزایش یزن یانامکان از دست دادن مشتر
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 های مختلفدر دوره مدل: تأثير افزایش ناگهاني قيمتي بر 14شكل 

 

درصدی مدت  30و سپس اثر کاهش  1های بازاریابی لحاظ شدهدرصدی در فعالیت 10در سناریوی بعدی فرض افزایش 

شود. در نهایت نتیجه ترکیب این دو سناریو همچنان که در شکل پانزده مشهود است لحاظ می 2های مشتریانزمان وصولی چک

 نماید.تاثیری مضاعف را بر سود اعمال می

 

 
 های دریافتي از مشتریان  بر سود شرکتهای افزایش فعاليت بازاریابي و کاهش مدت زمان چک: تأثير سناریو15شكل 

                                                           
 گیرد.( صورت میsampleهای رایگان )و توزیع نمونه هایی نظیر چاپ و توزیع کاتالوگطریق فعالیتاین افزایش معمولا از  1
 گردید. نتیجه قبل بخش در متغیر این به نسبت مدل بیشتر حساسیت به توجه با مورد این 2
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توان سود را کاهش داد )روند کلی نمودار انجام شده تنها بطور مقطعی می 1گردد، با اعمال تغییراتهمچنان که مشاهده می

 همچنان نزولی است(.

 مدلدر  تر با مسئله مطرح شده)روند نزولی نرخ فروش(، در این بخش یک تغییر ساختاریبه منظور برخوردی بنیادی

 گردد.اعمال می

پذیرفت. اما در این بخش با تغییری در های مدیریتی صورت میهای بازاریابی شرکت از طریق فعالیتمده فعالیتتاکنون ع

 گیرد.، اثر تحلیلی بر نرخ فروش مورد بحث و بررسی قرار می2ساختار پرداختِ حقوق متغییر)پورسانت( ویزیتورها

ریب حقوق چکتر از یک باشد، ضریبی کوچکتر از یک در ضچنانچه نسبت فروش دوره قبلی بر دوره مشابه سال گذشته کو

رها برای گردد که ویزیتوگردد. این موضوع موجب کاهش حقوق ویزیتوها شده و منجر به این میمتغییر ویزیتورها ضرب می

نجر به افزایش نرخ های بازاریابی در نهایت مهای بازاریابی را افزایش دهند. این افزایش در فعالیتافزایش حقوق خود، فعالیت

درصد در نرخ  10گردد. به بیان دیگر، در مقایسه با ساختار گذشته که در آن حقوق متغییر ویزیتورها از ضرب ضریب فروش می

ین ضریب گردد یعنی با کاهش فروش اگردید، در این حالت، ضریب مذکور تابعی از نسبت فروش میهای دریافتی حاصل میچک

اهش فروش کگردد تا ویزیتورها در مواقع در صورت افزایش، افزایش خواهد یافت. این تغییر موجب مینیز از خود کاهش و 

 عامل یک دیگر "متغییر حقوق ضریب"حساسیت بیشتری از خود نشان داده و عملکرد خود را افزایش دهند. با این تغییر ساختار 

 این روابط که گرددمی "ویزیتوها تحریک" منفی حلقه گیریشکل سبب رخداد این. گرددمی تعیین  مدل داخل از و نبوده برونزا

 .است شده آورده شکل شانزده علّی مدل در حلقه

 

 
 اند(علّي تغيير ساختار صورت گرفته)روابط قرمز رنگ به مدل اضافه گردیده مدل: 16شكل 

 

باشد. این هود می، نتایج بهبود در بلند مدت مطابق با شکل هفده مشمدلبا اجرای این تغییرات در ساختار حالت و جریان 

 اجرا شده است. 94و در سال  93سیاست بعد سال 

                                                           
 باشندمی اجرا قابل سختی به عمل در هرکدام تغییرات این 1
 باشد.درصد از کل فروش می 10میزان این حقوق بطور معمول به  2

نرخ فروش

مجموع چک های دریافتي

درآمد

سود

+

+

+

قدرت خرید

فروش پایه

ضریب فروش فصلي

اثر افزایش قيمت ارز
+

سياست های افزایش فروش در

زمان افزایش سود

+

+

فروش و سود

+ضریب حقوق متغيير

حقوق متغيير

ویزیتورها

هزینه های ثابت و هزینه

خرید کالا

سياست های افزایش فروش در

زمان کاهش سود
کنترل کاهش فروش

تحریک ویزیتورها
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 با اجرای تغییرات ساختاری مدل: نتایج 17شکل 

 

تغییر ساختاری توانسته است بر روندِ نزولیِ عمومیِ رفتار تأثیر گذاشته و آن را کنترل گردد این همچنان که مشاهده می

 نماید. در شکل هجده ساختار حالت و جریان اصلاح شده بواسطه این تغییر نمایش داده شده است.

 

 
 "تحریک ویزیتورها"حالت و جریان تغییر یافته با اعمال تأثیر حلقه  مدل: 18شکل 

 

 گيری و پيشنهاداتنتيجه -5
سازی رفتار نرخ فروش یک شرکت پخش پرداخته شد. در مدلهای سیستم به در این نوشتار با بکارگیری رویکرد پویایی

 مدلو تست و ارزیابی نتایج، به تحلیل تغییرات مختلف بر مقادیر و ساختار  مدلهای مختلفِ این راستا ضمن لحاظ نمودن بخش

باشد، تحلیل اثرات دار میها بصورت اعتباری و مدتنیز پرداخته شد. از آنجایی که فرآیند خرید و فروش در این قبیل شرکت

تریان در دستور کار قرارگرفت. بر مبنای نتایج تغییر در مدت زمان پرداخت مطالبات تولید کننده محصول و دریافتِ مطالباتِ مش

درصد در سود کوتاه  10درصدی در مدت زمان دریافتِ مطالبات مشتریان منجر به افزایش بیش از  50حاصل شده اثرکاهش

د قدری مدت شده و در مقایسه با اثرات تغییر در زمان پرداخت مطالبات تولید کننده)تغییر در بازه چهار ماهه پرداخت( این سو

رغم توانایی این بیشتر است. شایان توجه است که هر دو تغییر یاد شده دارای اثری کوتاه مدت بر سود بوده و همچنان علی

باشد که عمده دلیل آن عدم تأثیر گذاری هایی کوتاه مدت بر نرخ فروش، روند فروش همانند گذشته، کاهشی میمقادیر در بهبود

 باشد.اصلی مدل میموارد یاد شده بر ساختار 
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ان که انتظار با بررسی افزایش ناگهانی در قیمت ارز و به تبع آن قیمت فروش در فصول مختلف، نتایج متفاوتی، همچن 

سان در نرخ رفت در نرخ فروش حاصل گردید. بر این اساس افزایش قیمت یکسانِ فروش در فصول مختلف، منجر به نتایج یکمی

رت عدم شود زیرا در صوضوع ضرورت تأمین ظرفیت اضافی متناسب با فصول مختلف را نتیجه میفروش نخواهد شد و این مو

خریبی به سادگی تتأمین تقاضا، ضمن از دست دادن سودِ آن دوره، امکان از دست دادن مشتریان نیز افزایش یافته که این اثر 

 باشد. قابل جبران نمی

یان و افزایش ، اثر تغییر توأم کاهش مدت زمانِ دریافت مطالبات از مشرلمدبه منظور تحلیل اثر تغییرات ترکیبی بر 

های با بیشترین تقاضا، سود را به های بازاریابی مورد تحلیل قرار گرفت که در نهایت این دو بهبود توأماً توانستند در دورهفعالیت

ان شده، بهبودها صل شده از طریق سناریوی ترکیبی عنوهای دیگر، با مقدار بیشتری بهبود بخشند. با وجود بهبود حانسبت دوره

قاله با هدف همچنان بصورت مقطعی بوده و بر روند کاهشی بلند مدت تأثیر چندانی ندارد. بر این اساس در بخش آخر این م

، کارایی ساختار پرداخته شد که با بررسی نتایج حاصل از آن مدلاصلاح روند کاهشی فروش و سود،  به تغییر بخشی از ساختار 

ورسانت( عاملین جدید مورد تأیید قرار گرفت. بر مبنای تغییر ساختاری اعمال شده، چنانچه نسبت دریافتی)حقوق متغییر یا پ

ابد )یا این نسبت فروش یا ویزیتورها از فروش، میزانی ثابت نبوده و در زمانِ کاهش فروش واقعی نسبت دریافتی مذکور کاهش ی

ناسب برای متواند راهبردی بسیار گردد. این نتیجه میروش باشد(، روند کاهش فروش و سود شرکت کنترل میتابعی از نرخ ف

 ها در این شرایط محسوب گردد.روی این قبیل شرکتشرایط پیش

 بجز دیگر عواملی تأثیر بررسی به توانمی مثال عنوان به. باشدمی دارا را توسعه قابلیت گوناگونی جهات از پیشنهادی مدل

 فروش بر بازاریابی متنوع هایفعالیت تاثیر میزان خصوص در یا پرداخت؛ فروش نرخ بر مؤثر خارجی عامل عنوان به خرید قدرت

توان عدم به شرایط دنیای واقعی می مدلتر نمودن همچنین در راستای نزدیک .پرداخت کاوش به بازار گوناگون شرایط در

برای مثال نرخ فروش، موجودی انبار، تقاضای فصلی و ... را با رویکردهایی نظیر  مدلهای مختلف های موجود در بخشقطعیت

 سازی نمود.مدلنیز  2های سیستمِ فازیو یا پویایی 1ریزی احتمالیبرنامه

  

                                                           
1 Stochastic programming 
2 Fuzzy System Dynamics 
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Abstract 
In recent years, the number of distribution companies is increasing and with regards to unstable 

economic conditions, Management and decision making process for these companies is getting more 

difficult. In this paper by using system dynamics approach, main parts and challenging aspects of 

these companies are analyzed and with concentration on one sample of them, main causes for 

decreasing in sell and profit is discussed. Analytic results show that if company’s marketing is 

successful and it could inactivate the effect of purchasing power, the sell trend sometimes can even 

raise. The results also show that raising sell price in different periods, has completely different 

effects on sell rate that this issue can inform managers about right time for raising sell price and 

inventory proper level. As simulation outputs shows decreasing trend in long term sell trend, a 

structural scenario is to improving the sell trend by linking visitors variable income to sell trend 

instead of sell in previous structure. 

 

Keywords: System dynamics, start-ups, distribution companies, purchasing power, seasonal 

demand 
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