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 هاي كليدي واژه
 . برنامه ريزي تقاضا؛برنامه ريزي تأمين؛ زنجيره تأمين؛ برنامه ريزي فروش و عمليات

  چكيده
اهم . ، صورت گرفت1اتي فروش و عمليزي منتشره موجود در باب برنامه ريه مقالات و كتاب هاي كلي روي جامعيق بررسين تحقيدر ا

ن مبحث در ي نظر قرار دادن امدات، ضرورت ي فروش و عمليزيند برنامه ري كامل فرايق شامل معرفيقن تحيموضوعات مورد بحث در ا
هم افزائي برنامه ريزي فروش و عمليات و پيش بيني، عوامل ات در سازمان، ي فروش و عمليزي برنامه ري اجراين، گام هايره تأميزنج

ي فرايند ابيات و ارائه مدل عارضه يـ فروش و عمليزير برنامه رـ موجود بر سمشكلات و موانعموفقيت برنامه ريزي فروش و عمليات، 
كپارچه واحد، ي يزار مدل سازـ اب يكعهـ بر توسي مبنياداتـشنهيدر آخر پ . باشدي مينـ تأمرهيدر زنجروش و عمليات ـبرنامه ريزي ف

 يات به عنوان خطوط راهنماي فروش و عمليزيرنامه ر جهت بي عددي و استفاده از روشهاينيش بي مختلف پيوهاي اثر سناريبررس
 .دي ارائه گرديقات آتيتحق

 
 
 
 
  

 
                                                 
1 .Sales and Operations Planning (S&OP). 
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 :مقدمه
 پاسخ بدون در نظر ،ت استي اهميا سازمان شما داريات براي فروش و عمليزيا برنامه ريال شود كه آؤن سيره تأمياگر از هر متخصص زنج

  . گرفتن نوع سازمان بله خواهد بود
قات ير خدمات تحقيس ارشد و مديب رئي نا،3و جان فونتانلا2ن در اراكليره تأميت زنجيري مديابيازاربس يب رئي نا1 موزومدرف ماهايبنا به تعر

 سازد ي كه سازمان را قادر مكار است كسب و يك هايند ها و تكني از فراي مجموعه ااتي فروش و عمليزي برنامه ر،4ني ابردتأمين گروهره يزنج
. پاسخ دهدن يره تأمي در زنجيبدست آوردن حداكثر سود آور هدف از بازار وينرات عرضه و تقاضا با در نظر گرفتن ييبه تغ يكه به طور مؤثر

 ، بهتر با محصولاتي جهت حصول هماهنگ را به موقعيزيمات برنامه ري سازد كه تصميات سازمان ها را قادر مي فروش و عمليزيبرنامه ر
  . [1]ان و بازار اخذ كننديمشتر

 
  .مسير مديريت عمليات: 1شكل

ي ديگرمشترك  مشكل .شان هستند تأمينره يان عرضه و تقاضا در زنجيجاد تعادل ميست كه اغلب سازمان ها در مبارزه بر سر ايپنهان ن
سر بدست آوردن منابع محدود  ا محصولات مختلف بركه شركت ها با آن مواجه هستند اين است كه تقاضا از ظرفيت توليدشان بيشتر باشد ي

 مي بايستي جهت ، خاصي به محصولي بحرانيص منبعيا تخصي رساند ي را جهت عرضه به مصرف مي كه منبعيمحصولانتخاب . رقابت كنند
 .[2]حصول اطمينان از بالاترين سطح ممكن سوددهي صورت پذيرد

. ك هستندـريت ريسـدد كاهش عدم قطعيت و بهبود مستمر روش هاي مديـن امر در صصان زنجيره تأمين و مجرياـقطعاً تمام متخص
  .برنامه ريزي فروش و عمليات راهي جهت دستيابي به اين هدف است

 ؟اتي  فروش و عمليزيچرا برنامه ر
تأثير مستقيمي روي  فروش و عملياتبرنامه ريزي  . قبل از انجام كارهائي كه انجام مي شود در اغلب اوقاتاخذ تصميمات برنامه ريزي يعني

  .[1] دارد ارائه شده توسط شركت محصولاتسبد رضايت مشتري و ، عملكرد،هيدسود
ينان از رضايت بازار و آماده سازي بازار براي فروش هاي ـ اطم،اهداف متقابل برنامه ريزي فروش و عمليات سود آوري در دوره هاي آتي

 ،ريت سيكل زندگي محصولات فعليـقطعاً مدي. ه ريزي كندـد فروش مي بايستي كارهاي خود را برنامي است كه واحـبديه. بلند مدت است
  .[3] طلب مي كند, برنامه ريزي را در زمان معرفي محصولات جديد

آنچه  اين حالت در. چرا ما نياز داريم كه تلاشهاي مربوط به اين عمليات ها را هماهنگ كنيم؟ فروش به طور كامل روي خروجي تمركز دارد
واحد عملياتي روي تحويل .  پيدا كند را مشتريان واقعي كه مايل به پرداخت براي محصولات شركت هستندمند است اين است كهارزش

                                                 
1 .Maha Muzumdar. 
2 .Orakel.  
3 .John Fontanella. 
4 .Aberdeen. 
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 مشتري است كه  به تحويل سفارشات،به نظر مي رسد كه تمام چيزي كه از واحد عملياتي طلب مي شود.  تمركز دارد به فروشمحصولات
  ش را به واحد عملياتي جهت علميات ابلاغ كند؟ اه ريزيمبنابراين چرا فروش نبايد به سادگي برنا. فروش اعمال شده استتوسط واحد 

مشكلي كه از تبعيت بي چون و چراي واحد عملياتي از احتياجات واحد فروش نشأت مي گيرد زماني بروز مي كند كه واحد عملياتي به 
  . [2]. فروش نيستدرستي قادر به پشتيباني برنامه 

 به طور 1تئوري محدوديتها.  براي تشريك مساعي واحد هاي فروش و عمليات در برنامه ريزي استدليل ديگريت ها ي محدوديتئور
هدايت  2 بار واقعي روي منابع محدود كننده ظرفيت هماهنگ بامنطقي نشان مي دهد كه اولويت ها براي تلاش هاي ويژه فروش مي بايستي

  .  عقب مي افتد،ورت گرفته استـ صيزيه جهت آن برنامه رـ و آنچد مالي از پتانسيل واقعيئواـ غير اين صورت ع در؛شود
هر كدام از بخش هاي عملياتي اهداف خود را  .ذات طراحي واحدها در اغلب كارخانه ها موجب عدم ارتباط در فرايند برنامه ريزي مي شود

اين زمينه هاي تمركز يافته مختلف  را در  كه  مكانيزم هاي يكپارچه سازي.ند خود گام برداردي فراه سازيدارد و در تلاش است كه به سمت بهين
  . برنامه ريزي فروش و عمليات است، آورديمراستاي اهداف و استراتژي هاي مشترك براي دستيابي به اهداف كلان شركت در كنار هم 

ديدگاه كلان برنامه موجب . فروش توافق شده و برنامه ساخت جهت رسيدن به آن استبرنامه فروش و عمليات قطعاً آخرين پيش بيني 
  .بوجود آمدن تعادل بين انتظارات و آرمانها از جهت تقاضا و واقعيت قابل دسترسي از جهت عرضه است

 ريزي كسب و كار يكپارچه اي كه  فرايند برنامه": پدر برنامه ريزي فروش و عمليات تعريفي اين چنين از اين فرايند دارد ٣ديك لينگ
موجب مي شود مديريت اين قابليت را داشته باشد كه به نحو استراتژيكي كسب وكارش را مديريت كند تا به مزاياي رقابتي بر پايه اي مستمر به 

. "ت يابدـ زنجيره تأمين دستـولات جديد و فعلي با مديريـري براي محصـوسيله يكپارچه سازي برنامه هاي تمركز يافته بر بازارهاي مشت
برنامه ريزي فروش و عمليات موجب بوجود آمدن ارتباط بين بازنگري سالانه برنامه هاي استرتژيك و جزئيات عملياتي كه ماهانه تنظيم و 

  . مي شود،بازنگري مي شوند
نكته مهم . د و با مشتري پايان مي يابد با مشتري شروع مي شو، نشان داده شده است كه اجزاء برنامه ريزي فروش و عمليات2در شكل 

 برنامه ريزي ، برنامه ريزي تقاضا، برنامه ريزي محصولانيرا مقابل ذكر در اين مدل اين است كه برنامه فروش و عمليات همخواني يكپارچه اي 
 مورد انتظار از ساير بخش ها شناسائي و  تأثيرات،كه تغييرات در يك زمينه بروز مي كند زماني. آورد  و برنامه ريزي مالي بوجود مي تأمين

  . مشخص مي شوند
  
  
  
  
  
  
  

  

  .اجزاء برنامه ريزي فروش و عمليات: 2شكل 

                                                 
1 .Theory of Constraints (TOC). 
2 .Capacity Constraint Resource. 
3 .Dick Ling. 

مشتري

 مشتري

 ابزارهاي فناوري اطلاعات و داده

 برنامه ريزي محصول جديد

 تقاضازيريبرنامه

ريزي تأمينبرنامه

ريزي ماليبرنامه

ت ارشد
ب و كار مديري

بازنگري كس
 

توافق و
يكپارچگي 
اي هميان طرح

 كسب وكار

 طرح تجاري و استراتژيك
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 ،جهت شركت هائي كه در جستجو براي فراهم آوري استراتژي براي مديريت و خنثي كردن ريسك در زمان افزايش سود آوري هستند

  .[1]ه حل استبرنامه ريزي فروش و عمليات يك را
صورت ديگر . برنامه ريزي فروش و عمليات حوزه تغييرات و تصميماتي را كه نياز است جهت رهبري هدفمند اخذ شود را مشخص مي كند

اين امر روش سنتي مورد استفاده جهت . اين قضيه اين است كه هر حوزه عملكردي در تلاش براي بهينه سازي حوزه عملكردي خود باشد
ركت ـچه بسا تجربه نشان داده است كه اين نگرش موجب دستيابي به نتايج پايين تر از سطح بهينه براي ش. ر كسب وكارها استمديريت بهت

  [4]. مي شود
 :اتي فروش و عمليزيرافق برنامه 

وجب مي شود كه تن اين يكپارچكي مـداش. يات يكپارچه را نشان مي دهدـني چگونگي فرايند برنامه ريزي فروش و عملـ به روش3شكل
  . به علاوه تأثير اين تصميمات مي تواند اندازه گيري و تجزيه و تحليل شود. قابليت تصميم گيري بر پايه  واقعيت هاي دقيق را فراهم مي كند

 3ل شك. ت احتياج داردـت تصميم گيري مناسب در شركـريت را مجهز به ابزارهائي مي كند كه جهـ مدي،برنامه ريزي فروش و عمليات
 مديريت ، مديريت تقاضا،اين الگو از محصولات جديد. حوزه هاي عملكردي تحت تأثير فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات را نشان داده است

 ،براي عمل كردن به عنوان يك جزء موثر از زنجيره تأمين رقابتي.  جهت هر عضو از زنجيره تأمين تكرار مي شود،تأمين و تجزيه و تحليل مالي
 قوي و داراي قابليت پاسخ گوئي به تغييرات احتمالي در درخواست ها و ،ارتباط بين اجزاء زنجيره و همچنين اجزاء داخل سازمان مي بايستي موثر

 ،چيزي كه بايستي بويژه در اين شكل به آن اشاره شود.  ضروري است،داشتن اطلاعات مفيد جهت پاسخ گوئي سريع. احتياجات مشتري باشد
  .[2] فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات است،نقطه يكپارچگي تمام اطلاعات گردآوري شده. د ارتباطات تعاملي استتعدا

  
  
  
  
  
  
  
  
  

 
 
 
 

  

  .تأثير عملياتي تحت تأثير فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات: 3شكل

تقاضا/طراحي زنجيره تأمين  مديريت تقاضا مديريت فعاليتهاي جديد  مديريت تأمين 

 استراتژي

 مديريت يكپارچه كسب وكار

فناوري/ نوآوري  

 تجزيه وتحليل 
 فرصت و
  انتخاب

 مديريت پروژه و اجرا

طرح درآمدي اجرا جهت  

تقاضا/بهينه سازي زنجيره تأمين خلق تقاضا  توانائي استراتژيك 

يبرنامه ريز  
  تقاضا

مديريت تأمين 
داخلي و (منابع 

)خارجي  

 مديريت نقطه تأمين

 اجراي تأمين

 برنامه ريزي فروش

 تحقق تقاضا
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  :اتيمل فروش و عيزي برنامه ريمات اجراالزا
  :اتي فروش و عمليزيبرنامه ر درك  •

 سال 6 بيليون دلار را جهت استفاده از نرم افزار هاي برنامه ريزي زنجيره تأمين در طول 12 سازمانها بيش از ،AMRبر طبق تحقيقات 
 سازمان ها به سودهاي ، عملياتبا وجود صرف مبالغ هنگفت جهت كاربرد نرم افزارهاي مرتبط با برنامه ريزي فروش و. اخير هزينه كرده اند

 قبل از اينكه ابزارهاي رايانه اي  تغيير نكرده است1توانمندسازمورد انتظار دست نيافتند چرا كه فرايند به طور كامل جهت هماهنگي با فناوري 
  .[5] ي بايست تعريف و استقرار يابد فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات به نحوي مناسبي م،بتوانند به طور بهينه مورد استفاده قرار گيرند

  :تعهد و افراد •
 مديريت طرح وبرنامه به عنوان اعضائي كه ، منابع انساني، مالي، مهندسي، موادتوليد، ، بازاريابي،ديران واحدهاي فروشـ م،مديريت عامل

 مدير ، مهندسان طراح، محصول، تقاضا،وشمي بايست در جلسات برنامه ريزي فروش و عمليات حضور داشته باشند و مديرت خدمات پس از فر
توجه داريد كه مديريت عامل به عنوان مديريت . تضمين كيفيت  و غيره مي تواند به عنوان اعضاي بالقوه شركت كننده در جلسه مطرح باشند

  .[6] .ارشد سازمان مي بايست حتماً حضور موثري در جلسات داشته باشد
  :خط مشي سازمان •

 مديريت عامل و كاركنانشان مي بايستي خط مشي اي را كه بيان گر هدف فعاليت برنامه ريزي فروش و عمليات ، اوليهبعد از آموزش هاي
 شركت ،)به عنوان مثال اجراي ماهانه برنامه ريزي فروش و عمليات(  برنامه زمانبندي، فرايند،اين امر شامل اهداف. است را توسعه دهند

 بازنگري فرانيد و سر آخر در برگيرنده امضاي تمام ، اعمال تغييرات،)معيارها( افق برنامه ريزي ،)ونگي تعريفچگ(  خانواده محصولات،كنندگان
  .مديران است

  :ف خانواده محصولاتيتعر •
  احتراز از،راه رسيدن به آن.  نگاهي كلان به كسب و كار دارد،تركيب ضروري برنامه فروش و عمليات اين است كه به جاي تجزيه امور

براي اينكه اين امكان را فراهم كنيم كه فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات بيشتر روي استراتژي متمركز  .مدنظر قراردادن جزئيات روزمره است
  . [3]شود يم ميـ تقس،شوند واده ها  نسبت داده ميـولات كه به طور عادي به خانـائي از محصـولات به گروهـ رنج محص،اتـشود تا جزئي

  
  يزيطوح برنامه رس

  

  .يسطح برنامه ريز: 4شكل 

  

                                                 
1 .Enabling Technology. 

 خانواده

 زير خانواده

 زمانبندي توليد ارشد 

 اجات مواداحتي برنامه

 طبقه بندي شده  با معيار ظرفيت يا بازار

 اشتراكات مواد يا ظرفيت در داخل خانواده

 فروش محصول

 زير مونتاژ ها و موادخام, واسطه ها, محتويات, اجزاء
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 :اتي فروش و عمليزي برنامه رياجزا
  .[1] و عملكرد استي استراتژ،فناوري ،ندي فرا، جزء افراد5ات شامل ي موفق فروش و عمليزيك برنامه ري
 : افراد •

م چند يجاد تيعلاوه بر آن ا. نامه محكوم به شكست است برين براييت از بالا به پايحماات بدون ي فروش و عمليزي برنامه رياستراتژ
  .دي نماي ميق و توسعه ضروري و تحقي طراح،يمال، اتي عمل، فروشي شامل واحدهايتخصص
  :نديفرا •

  و ياتيارتباط با سطوح عمل ،كي در سطح استراتژي سازمانيآگاه شيپانان از يجاد اطميكسب اطلاع در آن واحد از عرضه و تقاضا و ا
  . رديد مدنظر قرار گي باي است كه مي با اهداف كسب وكار موارديسوئهم
 :يفناور •

 ادارك كسب وكار را يتهايم و قابلي تصميباني پشت، كه مبادلاتيله توسعه و كاربرد استراتژيوسه  بتوانمندساز ي هاياستفاده از فناور
  . استيضرور ، كنديع را طلب مي سري كه پاسخ گوئي تجارتي دهد در فضايش ميازاف
  :ياستراتژ •

 كردن يت جهت خنثيقابلجاد سود در كسب و كار و ي اي شده است كه كماكان در راستاي معرفي استراتژعنصر سه 1نيق ابرديبر اساس تحق
سود  ي تمركز رو،يگر استراتژيعنصر د.  ها با تقاضا استي عرضه و موجودين عنصر همسوئياول. ن سطوح مطرح شده اندي برتر،سكياثر ر
 شامل ين عنصر اساسيسوم . اهميت دارد كه تمام سناريوهاي برنامه ريزي را بر اساس اثرشان روي سود دهي مورد ارزيابي قرار دهيم.است

  .   اصلي موفقيت در برنامه ريزي فروش و عمليات استيكاري با مشتريان و تأمين كنندگان يك از اجزاـ هم . است2ره ارزشيپرداختن به زنج
 :عملكردبي ارزيا •

 يستي باي سازمان ها م،اتي فروش و عمليزي برنامه ري جهت اجرا.ديد آن را بهبود بخشي توانيد نمي قرار نداده ايابي را مورد ارزيزيتا چ
ري هم سو اندازه گيري مناسب عملكرد موجب فراهم آوردن بست . را مدنظر قرار دهنديابين ارزيرات در ايين تغيكرد و همچنل عميابي ارزيچگونگ

تي ـاين فرايند چرخشي موجب حصول بازده از عملكرد كلي شركت در مقابل تغيير در بازار و فاكتورهاي رقاب. با اهداف تجاري مطلوب مي شود
  .[7]مي شوند

  :عناصر برنامه فروش و عمليات
  :[2] موارد ذيل است عناصر كليدي برنامه فروش و عمليات شامل

 .برنامه محصولات جديد •
 .مه تقاضابرنا •
 .برنامه تأمين •
 برنامه مالي •

  .د يكپارچه و هم راستا مي شوندـت بازنگري بوسيله مديريت ارشـر به طور ماهانه جهت حصول به طرحهاي تجاري جهـ عنص4 اين 
   

  

                                                 
1 .Aberdeen. 
2 .Value Chain. 
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 :ديبرنامه محصولات جد •
ر يي تغ،ديزات جدي تجهياز خاص براين با برنامه فروش همسو شود و هرگونه يكي نزديلي به صورت خيستي بايد ميبرنامه محصولات جد

تأثير محصولات فعلي همچنين  .جه برسديد و تداركات واضح شود تا محصول به موقع به نتي تولي برايستي بايدسترس بودن مواد م منابع و در
آن بازار مي بايستي در ابتدا  رشد در. بازار هدف مي بايستي در ابتدا شناسائي شود .مي بايستي در هنگام ارائه محصول جديد مورد توجه قرار گيرد

در ورود محصولات جديد مهم است كه برنامه هاي . بندي شود به نحوي كه تقاضا براي محصول در نزديكي زمان تأمين اتفاق بيافتد زمان
د ـري كه در حين فراينـگموارد دي .ك حداقل شودـوري هم راستا شوند كه ريسـراتژي هاي محصول جديد طـه منابع و استـ توسع،بازاريابي

 شامل مشكلات پيش بيني و پذيرش اين محصول در بازار ،برنامه ريزي فروش و عمليات در مورد محصولات جديد مي بايستي به آن توجه شود
  . [8]است
  :برنامه تأمين •

اي در دسترس را جهت دستيابي به تقاضا  تعريف منابع و استراتژي ه، برنامه ريزي تأمين،روي طرف ديگر ستون تعادل از برنامه ريزي تقاضا
 نيروي كار و مواد را جهت تحويل محصولات مورد ،اين استراتژي تأمين مي بايستي تأمين كنندگان خارجي و تجهيزات داخلي. بر عهده دارد

بد به نحوي كه شركت اين به علاوه يك برنامه كلان مي بايستي جهت دستيابي به اوج تقاضاي فصلي  توسعه يا. تقاضاي مشتري همسو كند
ظر تعريف مي شود و با استراتژي بازار شركت نميزان انعطاف پذيري مد. اطمينان را داشته باشد كه به بهترين نتيجه مالي دست پيدا مي كند

ت كه از طريق تأمين  ميان مدت و طولاني مدت اس، اطمينان از احتياجات منابع كوتاه مدت,حسن فرايند برنامه ريزي تأمين. يكپارچه مي شود
  . دردسترس يا برنامه ريزي شده به آن دست يافت

 :برنامه  تقاضا •
 استراتژي ها و انتظارات در مورد يك ،مديريت مي بايستي اهداف. برنامه ريزي تقاضا محرك اصلي برنامه ريزي فروش و عمليات است

. ها زماني موفق خواهند بود كه اجراي موفقي را داشته باشندبرنامه ها تن. محصول را در حين حركت در چرخه عمر محصول مشخص كند
اين امر شامل استفاده احتمالي از توزيع كنندگان و يا . بنابراين حوزه فروش مي بايستي هم راستا با مديريت كلان و استراتژي هاي بازاريابي باشد

يان مدنظر توسعه داده مي شوند تا تمركز روي چگونگي محصول در ترـداري براي مشـه هاي حسابـبرنام. ره گيري از شركت هاي ثالث استـبه
  .دسترس در راستاي احتياجات مشتري از طريق كانالهاي بازار مد نظر باشند

  :برنامه مالي •
ست برنامه ريزي مالي مي باي.  مي شوندسو هزينه و سود با هم هم، درآمد، مديريت موجودي،برنامه ريزي مالي جائي است كه طرح تجاري

 بي گمان در انتهاي سال ،اگر فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات دنبال شود. بر پايه برنامه جاري به عنوان بازتابي از درآمد و موجودي باشد
ين ـي اين چنـپارچگـ يك، وضعيت مالي آن خواهد بود،ي سازمانـكه اندازه گيري نهائي بازدهـدرحالي. عوايد مالي خوبي را شاهد خواهيم بود

ه هاي خاص بر جا ـماتشان روي حوضـتأثير مالي كه تصميت به ـدشان نسبـيدليات براي تمام واحدها جهت بهبود ـبرنامه ريزي فروش و عم
  .ضروري است، مي گذارد

ه و تقاضا  در جائي كه عدم انطباقات در عرض؛برنامه ريزي مالي اجازه مي دهد كه تصميم گيري در سطحي مناسب در سازمان صورت پذيرد
  .  رضايت مشتري و تأثير دراز مدت روي محصول مي بايستي مورد شناسائي و ارزيابي قرار گيرد،تأثير احتمالي بازار. مي تواند شناسائي و رفع گردد

  :اجراي برنامه ريزي فروش و عمليات
  ):5شكل (برنامه ريزي فروش و عمليات در سه فاز اجرا مي شود

 .توسعه عملكرد •
 .ازي و همسوئييكپارچه س •
 .مزيت رقابتي •
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   :توسعه عملكرد:1فاز •
اين فرايند مشخص كننده خانواده هاي . اساس برنامه ريزي فروش و عمليات شامل يكپارچه سازي ديدگاه هاي عملكردي سازمان است

 .و عمليات در سازمان استي فروش همچنين پايه گذار سياست ها و روندهائي جهت استقرار برنامه ريز. محصول و افق برنامه ريزي است
 ساعات يا واحد ديگري از اندازه گيري مورد نياز جهت تأمين ، تقاضا را به عنوان ظرفيت مصرفي در قالب وجه نقد،عملكرد برنامه ريزي تأمين

برنامه ريزان محصول . ل مي بينندبرنامه ريزان مالي سازمان را تنها در قالب پو. مواد خام و منابع مورد نياز جهت توليد محصول مورد نظر مي بيند
اولين فاز برنامه ريزي فروش و عمليات مي بايستي به وضوح به . جديد در مورد منابع ناياب و زمانبندي براي پروژه هاي رقابتي نگراني دارند

  . بازنگري مديريت ارشد تعريف شودوسيله فرايند
 نقش آنها شامل تأمين امكانات جهت ،علاوه بر تعيين هدف و نقطه تمركز. اردگروه مديريتي نقش مهمي در پايه گذاري موفق اين پروژه د

 تأميني به وسيله فرايند تصميم گيري كند مديريت مي بايستي همچنين براي سازمان با استفاده از اطلاعات .بهبود مستمر در كاربرد فرايند است
قابليت سازمان در يكپارچه سازي تمام حوزه هاي . مديريت صورت پذيردو برنامه ريزي فروش و عمليات به عنوان فرايند توسعه مستمر 

 علاوه بر ،موجب پديد آوردن اين درك براي تمام مديران مي شود كه چگونه تصميماتشان, عملكردي در قالب يك برنامه وسيع در حد سازمان
 .واحدشان روي نتايج حاصله كلي سازمان اثر گذار است

متغيرهائي كه مي بايد در اين فعاليت تعادل ساز مورد توجه . نامه ريزي فروش و عمليات تعادل بين تقاضا و عرضه استدر بطن امر، فرايند بر
 ، تقاضاي واقعي از طرف مشتري، زمان تحويل سفارش به مشتري، محدوديت هاي مديريتي، محدوديت هاي تأمين مواد، موجودي،قرار گيرند

   .[9]د و تعيين اولويت ها براي مشتريان و محصولات است زمانبندي و حجم توليد محصول جدي
  
  

  

  

  

  

  

  
  مديريت يكپارچه كسب وكار

  3فاز 
  يكپارچگي و بهبود

  2فاز 
  استقرار

  1فاز 
                

18 15 12 9 6 3                 0        
  ماه /زمان

  .ي فروش و عمليات اجراي برنامه ريز:5شكل

 چه مي شود اگر يكپارچه

 بودجه بندي و برنامه ريزي تجهيزات سرمايه بر

 برنامه ريزي سرمايه گذاري بازار

)مديريت تقاضا(فرايند يكپارچه فروش و بازاريابي  

 يكپارچكي در راستاي استراتژي

 تأثير بهبود مستمر روي مزيت رقابتي

 آموزش مداوم

بودجه بندي انعطاف پذير+شبيه سازي   

    شبكه ايS&OPفرايند 

مشتري و تمركز 
 بر مشتري

فرايند يك 
پارچه مديريت 
 كسب و  كار

 تأمين كننده

 آموزش اوليه اجبار به اجرا آموختن حين عمل

ساختاردهي مجدد زمانبندي جلسات و تغير جهت
بود دستورجلساتبه

 S&OP  يك
  فرايند است

چه مي شود اگر بنيادي
 بهبود فرايند جمع آوري اطلاعات

دستور جلسه 
مبنا

استراتژي طوفان 
 مغزي

توسعه به 
تمام خانواده 

 با برنامه ريزي S&OPيكپارچگي نرم افزار 
 محصول جديد و تأمين,فروش

توسعه ارائه گرافيكي

   PCطراحي نرم افزار جهت جمع آوري اطلاعات از سامانه هاي موجود

 برنامه ريزي ظرفيت بحراني
فراهم آوري امور حمايت وتوافق جهت طرح تجاري

شاخص هاي عملكردي يكپارچه جهت
 كنترل سلامت

 شاخصهاي عملكردي

محصولات جديديكپارچگي فعاليتهاي جديد

 بر سر پيش بيني هايتوافق
فروش

 يك خانواده

 بصيرت
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  :يكپارچه سازي و همسوئي:2فاز  •
مديريت به وسيله اجرا و استفاده از برنامه ريزي فروش .  برنامه ريزي فروش وعمليات يكپارچه شده و بهبود مي يابد، در فاز دو

 سازمان 2از ــن اجـراي فدر حي. وعمليات آن را فرا گرفـته است و فرايند به عنوان جزء يكپـارچه مديريت كسـب وكار در مي آيد
اين بهبود شامل ساختار دهي . مي آموزد كه برنامه ريزي فروش وعمليات فرايندي است كه مي بايستي به طور پيوسته بهبود يابد

  .فرايند برنامه ريزي فروش وعمليات تمركز روي تغييرات دارد. مجدد به زمان بندي جلسات و پالايش دستور جلسات است
  :ابتيمزيت رق:3فاز •

سازماني كه به طور موفقيت . ازمان فرايند برنامه ريزي فروش وعمليات را دروني كرده باشدـ اين فاز زماني اتفاق مي افتد كه س
چنين سازماني اجراي طرح تجاري را با ايجاد . آميزي برنامه ريزي فروش وعمليات را  اجرا كرده باشد يك سازمان مشتري مدار است

يك سازماني . چگي و واقعي بودن برنامه ها صورت مي دهد و نه تكيه كردن به شانس و نقشي كه آن ايفا مي كنداطمينان از يكپار
 تغيير را به عنوان يك استراتژي رقابتي پذير است و اين امر اين نتيجه را در پي دارد ،كه برنامه ريزي فروش وعمليات را اجرا مي كند

مزيت انكار ناپذير اين است كه استراتژي ها و تاكتيك هائي كه از واحدهاي مختلف . م بردارندكه تغييرات در بستر بهبود مستمر گا
  .نشأت گرفته اند در قالب يك برنامه يكپارچه مي گردد

 :ت فرايند برنامه ريزي فروش و عملياهايگام
  :[3] شرح ذيل هستنداتي فروش و عمليزيگام برنامه ر 4

 .برنامه ريزي فروش •
 . توليد براساس برنامه فروشبرنامه ريزي •
 .جلسه هماهنگي •
 .جلسه برنامه ريزي فروش و عمليات •

  :فروش يزيربرنامه  •
 به همان ميزان علاقه مند كردن واحد فروش و ،كه وادار كردن توليد به باور پيش بيني صورت گرفته مشكل است همان طوري

 گروه ،كه فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات در حال انجام است زماني. بازاريابي به انجام پيش بيني هر ماه مشكل به نظر مي رسد
  .مي باشدريانشان  راهكاري براي آنها جهت ذخيره كردن ظرفيت توليد براي مشتيفروش و بازاريابي در مي يابند كه پيش بين

 بالا بردن درجه انعطاف ، راه حل دراز مدت در قبال اين مشكل پيش بيني فروش،با در نظر گرفتن احتمال غلط بودن پيش بيني
  . و كاهش زمان توليد تا حدي است كه قادر باشيد عكس العمل سريعي را نسبت به مشتريانشان داشته باشيد

 حمل هر چيز ،ل پايان ماه وجود داشته باشدي تمايل وجود دارد كه تحوني ا،استوجي ماهانه ي ارقام خروكه فشار زيادي ر زماني
مين شده در يك تحويل أتخفيف در مقدار بر پايه مقدار ت. مين مي شودأ موجب ايجاد موج به عقب در زنجيره تمورداين . و همه چيز

شترين تخفيف را در اختيار داشته باشند و به اين ترتيب جريان موجب مي شود كه شركتها  سفارشات را بدست آورند تا اينكه بي
 موجب تشديد نوسانات ،سيستم برنامه ريزي كه موجب افزايش در ذخيره احتياطي بر پايه وقايع اخير است. شود محصول طولاني مي

مشكل . بالا قابل احتراز هستندتمامي تغييرات .  همچنين موجب بروز مشكل مي شودمتغيرزمان تحويل سفارش طولاني و . شود مي
. كند) مسطح(ثابت  عبارات اعتباري و ساختار تخفيفات مقداري را تعريف كرد كه الگوي تقاضا را ،نيست كه شاخص هاي عملكرد

  .[10]اياي قابل توجهي از سطح ثابت توليد حاصل مي شودزم
  : بر اساس برنامه فروشدي توليزي ربرنامه •

اگر سطح توليد كه .  گزارش توليد اخير مربوط به هر خانواده است،اده سازي برنامه فروش و عملياتنقطه شروع براي مرحله آم
 ظرفيت ثابت شده اي ، اين سطح توليد,به آن رسيده ايم به نحوي باشد كه مايل باشيم براساس آن كار آينده را برنامه ريزي كنيم

اگر ما مي خواهيم برنامه ريزي بر مبناي . هاي آتي مورد استفاده قرار گيرداست كه مي تواند به عنوان مبناي مطلوبي جهت برنامه 
  .مد نظر قرار گيرد ، احتياج است كه سطح توليدي كه ما مي توانيم به آن تكيه كند،شاخص هاي ديگر نه گذشته صورت دهيم



 

 5

ت كنترل اينكه آيا هر منبع جهت پروسه طولاني و پيچيده اي جه. در هر شركت سازنده اي تعداد زيادي منابع وجود دارد
روش و عمليات را از لحاظ منابع ـكليد اينكه قادر باشيم برنامه ف .دستيابي به افق پيش بيني شده در برنامه كافي است وجود دارد

توليد هر واحد صحه گذاري كنيم اين است كه به منابع بحراني تنها نگاهي داشته باشيم و تخمين بزنيم چه مقدار از منابع بحراني در 
  .[11] ياد مي شوند1از محصول به عنوان برنامه ريزي ظرفيت بحراني

فرايند دستيابي به برنامه  .نقطه شروع برنامه ريزي توليد و عمليات اين است كه تعيين كنيم كدام يك از منابع ما بحراني هستند
   . ارائه شود،ت تمام منابع بحراني مورد بررسي قرار گرفته استتوليد و عمليات مي تواند همراه با برنامه توليد و پس از آن  كه جه

  :جلسه هماهنگي •
 ،در بيشتر شركت ها.  بازاريابي و توليد بايستي حضور به هم رسانند،هاي فروش  مديران ارشد از بخشيدي كلدر اين جلسه

 از واحد حسابداري در ، تغييرات در نيروي انساني از واحد اداري در مورد،ورودي از واحد مهندسي در باب محصولات جديد و توسعه ها
همچنين حضور مدير برنامه ريزي نيز در اغلب اوقات .  ارائه مي شود،باب امور مالي و از مدير تداركات و  تأمين مواد در صورت وجود

  .اتفاق مي افتد
 ، جلسه،پس از آن. ب و كار شروع كنيممعقول است كه جلسه را با ارائه خلاصه كوتاه از وضعيت شاخص هاي عملكرد عالي كس

بهترين شروع شامل بيان كلي از وضعيت بازار و تمامي فرصت ها و يا تمهيدات . نگاهي به بررسي وضعيت كل شركت خواهد داشت
 ر باب داين بازنگري به طور طبيعي موجب بازنگري كلي برنامه است كه مجموعي از برنامه ها. مربوط به مقياس زماني برنامه است

  . فرصت مقتنمي است كه واحد طراحي جهت ارائه محصولات جديد يا توسعه هاي مربوطه اقدام كند . است هاتمام خانواده
در اين مرحله تأثير پيش بيني كمتر يا . بعد از بازنگري هاي كلي زمان آن است كه خانواده به خانواده روي برنامه ها جلو برويم

  .واضح تري مورد بررسي قرار مي گيرد به نحو ،بيشتر از حد واقعي
  : و علمياتفروشجلسه برنامه ريزي  •

هدف اصلي فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات تبديل برنامه فروش و عمليات به ارقام مالي با استفاده از قيمت فروش متوسط 
 جهت ماه هاي آتي و همچنين ،ن خروجي مالي روي ضرر يا سود به عنوا رااين مورد بروزترين تفسير. و هزينه هاي هر خانواده است

در وضعيت تقسيم بندي شركت هاي . كل سال مي دهد و موجب حذف فعاليت هاي پايان ماه جهت دستيابي به اهداف مالي مي شود
آخرين  اين مسئوليت مدير ارشد اجرائي است كه هر گونه اختلاف بين ،بزرگ كه بودجه اي را در آغاز سال ثابت در نظر مي گيرد

نتيجه نهائي يك برنامه تأييد شده جهت ماه آتي  .برنامه فروش و عمليات و بودجه را با در اختيار داشتن قدرت بالا حل و فصل كند
 استخدام كارگران و خريد تجهيزات مورد استفاده ، خريد مستقيم مواد،به عنوان دستور كار براي مقدار برنامه ريزي شده توليد اصلي

  . [3]دقرار مي گير
  :هم افزائي در عمل: پيش بيني و برنامه ريزي فروش و عمليات

  :[5]بيان شده است كه برنامه ريزي فروش و عمليات بهترين اتفاقي است كه تا كنون براي پيش بيني فروش افتاده است
طاي كمتري بوجود  خ، فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات ٢بر اساس طبيعت بين حوزه اي: پيش بيني همواره غلط است •

بر اساس تجارب كسب شده با اجراي درست برنامه ريزي . به دليل كار تيمي پيش بيني بهبود پيدا مي كند. خواهد آمد
  . خطاهاي پيش بيني  همواه كاهش پيدا كرده است،فروش و عمليات

فروش و عمليات پيش بيني از طريق برنامه ريزي :  پيش بيني هاي چندگانه اغلب عددهاي متفاوتي را شامل مي شود •
  . فروش و عمليات است،حاصل مي شود كه مورد توافق واحدهاي مالي

                                                 
1 .Rough-cut Capacity Planning. 
2 .Cross-functional. 
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بدترين حالت خطاي پيش بيني  انحراف است كه به مرور زمان : شاخصهاي دقت پيش بيني مي توانند ايجاد مشكل كنند •
عي تمركز دارد و انحرافات را مشخص اجراي برنامه ريزي فروش و عمليات معمولاً روي پيش خطاهاي تجم. اضافه مي شود

  .مي كند
 ماحصل پيش بيني به عنوان ،با اجراي برنامه ريزي فروش و عمليات:  استفاده نهائي از پيش بيني اغلب غيز قطعي است •

  .ورودي به فرايند تصميم گيري مد نظر قرار مي گيرد
  :TOC روش -ورودي برنامه ريزي فروش و عمليات

 مي بايستي در فرايند ،ترين تخمين در مورد اينكه چه مقدار محصول مي تواند در دوره آتي فروخته شوداطلاعات مربوط به به
پيش بيني هاي فروش عددي معمولاً شامل تنها يك عدد از محصول يا خانواده . برنامه ريزي تركيب يافته توسط فروش آورده شود

جهت .  پيش بيني مي شود،رفته در بازه زماني به وسيله الگوريتم پيش بينيواحدهاي فروش خواهد ) متوسط( مقدار مورد انتظار ،است
 مفيد خواهد ،اخذ تصميمات مستدل در مورد مقداري كه سازمان مي بايستي روي تأمين تقاضاي پيش بيني شده سرمايه گذاري كند

اين .  تمايز قائل شد، به نظر مي رسدبود كه بين آن جزء از پيش بيني كه قطعي است  و بخش قطعي پيش بيني فروش كه معقول
با اين .  مي تواند محاسبه شود،تخمين هاي خوشبينانه و بدبينانه در زماني كه تخمين درستي از خطاهاي پيش بيني وجود داشته باشد

جهت پيش بيني قطعي .  اين خطاي پيش بيني عددي وجود ندارد،زماني كه پيش بيني بر پايه فهم پرسنل فروش باشد, وجود
با اين وجود در تمامي اين حالات مسئول فروش كه پيش بيني را ارائه . ولات جديد نمي تواند از اطلاعات گذشته بوجود آيدـمحص

  :مي دهد مي تواند نتايج ذيل را در محصول يا در خانواده محصولات بدست آورد
  بدترين حالت معقول •
 بهترين حالت معقول •
 )ي عاديدر اصل پيش بين( وضعيت ميانگين  •

 مي بايستي قبل از ،توسعه ها و ساير وقايع فروش است, اين تخمين ها كه شامل فعاليت خاص مثل معرفي محصولات جديد
محاسبه اصلي . واحد عملياتي مي بايستي تخمين هاي فروش را مورد بررسي قرار دهد. برگزاري جلسه به واحد عملياتي منتقل شود

 وجود داشته باشند در زماني كه خط هاي محصول CCRچندين , ممكن است . است١ده ظرفيتبار حاصله روي منابع محدود كنن
 نتيجتاً در طول جلسه ،قطعاً اگر بدترين وضعيت پيش بيني فروش نتواند به وسيله عمليات پشتيباني شود. به هم وابسته وجود دارند

  .[2]وندبرنامه ريزي فروش و عمليات تصميمات واقعي سختي مي بايستي اخذ ش
بيشتر اوقات عمليات مي بايستي بدترين . بازاريابي و تحقيق و توسعه مي بايستي بيانگر بازارهاي جديد و توسعه يافته باشند

وضعيت را مدنظر قرار دهد و به همراه فروش ديدي از اينكه چه چيزي را از اين وضعيت پشتيباني كنند و چگونه اين پشتيباني را 
 .قطعاً كنترل اوليه ديگري كه مي بايستي انجام شود صحه گذاري بر در دسترس بودن مواد خام است. دهد توسعه ،انجام دهند

 :عوامل موفقيت برنامه ريزي فروش و عمليات
  :[4] عامل به شرح ذيل به عنوان عوامل موفقيت برنامه ريزي فروش وعمليات نام برده شده است12  

  .وش وعملياتجلسات مداوم و معمول برنامه ريزي فر .1
  .صورت جلسات ساختاريافته .2
  .كار از پيش انجام شده جهت حمايت از ورودي هاي جلسات .3
 .٢مشاركت چند حوزه اي .4
  .مشاركت افراد تصميم گيرنده .5
  .سازمان مسئول و غير متعصب جهت اجراي فرايند به صورت منظبط .6
  .مشاركت اعضاي سازمان در فرايند .7

                                                 
1 .Capacity Constraint Recourse (CCR)  
2 .Cross Functional. 
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  . از ايجاد تعادل بين عرضه و تقاضاپيش بيني غير متعصبانه جهت اطمينان .8
  .ارزيابي فرايند .9

  .حمايت به وسيله فناوري برنامه ريزي يكپارچه عرضه و تقاضا .10
 .ورودي هاي خارجي به فرايند .11
  .ادغام برنامه ريزي تأمين و تقاضا جهت اطمينان از وجود تعادل .12

 :اتمشكلات موجود بر سر مديريت اثربخش فرايند برنامه ريزي فروش و عملي 
 و نوع اين دامها هيچ ارتباطي به اندازه سازمان.  كل فرايند را از مسير خود منحرف كنند تواننديمدامهاي  زيادي وجود دارد كه 

  :[12] دام معمول در ذيل ذكر شده است12.  ندارندصنعت
 .عدم ارتباط بين برنامه ريزي فروش و عمليات و استراتژي سازمان .1
 .ر تصميم گيريعدم دخالت مديريت ارشد د .2
 .پيش بيني بر مبنائي غير واقع .3
 .برگزاري جلسات در دوره هاي نامنظم .4
 .تمركز فرايند روي تراز سالانه .5
 . برنامه ريزي فروش و عمليات در برنامه ريزي تأمين و يا تقاضا توأم مسئولليتؤمس .6
 .در گيري ذهني مديران در مورد فروش هاي ماه اخير .7
 . برنامه ريزي فروش و عملياتدروره عمر محصول عدم در نظر گرفتن مديريت د .8
 .ناديده انگاشتن روند هاي كسب و كار در خارج از سازمان در برنامه ريزي .9

 .شكست در اندازه گيري و پايش فرايند .10
 .عدم درك صحيح از روند مناسب برگزاري جلسات .11
 .تضعيف مداوم فرايند توسط سياست هاي واحد ها .12

  :1يابيمدل عارضه 
 دهد ي ارائه ميكار علاوه راهه  ب؛ باشدي سازمانها مي و تقاضاتأمين ي جهت بهبود اجرا و دقت برنامه هاين مدلها كمكيارائه ا

 فروش و يزي مدل بلوغ برنامه ريابيمدل عارضه  .ندير فراييت از تغياز جهت حماي مورد نتوانمندساز ي هايجهت انتخاب فناور
ند يك شدن به فرايجهت نزد .يزي برنامه ريندهاي جهت كمك به سازمان جهت بهبود فرا استي شود و ابزاريات خوانده ميعمل

ن گام ياول.  مختلف هستندير تحول در قدم هايدنبال كردن مس به وسيله ير اساسييبه تغمند ازيها ن  سازمان،يزيده آل برنامه ريا
ند يده آل فرايت ايت با وضعيوضعن يا.  استي استفاده كنون موردفناوريف شده و ي تعريند هاي از لحاظ فرا2يت فعلي وضعيشناسائ

 در يستي باي كه ميريسر آخر مس.  شودي شناسائي شود تا هر گونه انحراف احتماليسه ميف شد مقاين تعريشي پيكه در قسمت ها
 توانمندساز ي هاي فناوريريكار گه ب از وي مورد نينديرات فرايي به آنها در قالب تغيابي زمان دست، شوديجهت حذف انحرافات ط

 .[13] شودي ميمعرف
به .  اغلب شامل مراحل چندگانه اي هستند به موازات رشد فرايند كسب و كار،برنامه ريزي فروش و عمليات 3مدلهاي بلوغ

  .تجربه دريافته شده است كه اغلب آخرين مرحله دست نيافتني است
  :ر استي مرحله ز4مدل بلوغ شامل 

  يه ايند حاشيفرا •
  يند اصليفرا •

                                                 
1 .Diagnostic Model. 
2 .As Is. 
3 .Maturity Models. 
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  كيند كلاسيفرا •
 .ده آليند ايفرا •

 همخواني هاي برنامه تأمين و تقاضا و فناوري هاي توانمندساز مورد استفاده در شكل ذيل ،هر گام در قالب برگزاري جلسات
  .نشان داده شده است

مقايسه فرايندهاي .  حركت كند سازمان مي بايست به سمت دستيابي به مرحله بعد،زماني كه يك مرحله از مراحل بلوغ طي شد
آناليز  رفع هر كدام از اين خلاء ها . جاري با فرايندهاي مرحله بعد مشخص كننده خلاء هائي است كه بايد در طول زمان رفع شود

ين تجزيه و بر پايه ا. مي بايستي در قالب مزاياي كاهش هزينه و سود آوري بيان شود تا فناروي و فرايندهاي مورد نياز را توجيه كند
 سازمان مي بايستي مسيري را جهت رسيدن به مرحله بعد مشخص كند كه مزاياي اثبات شده را در كمترين زمان حاصل ،تحليل ها

  .كند
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 

 

 

 
 

  

  .اتي فروش و عمليزيند برنامه ري مرحله مدل بلوغ فرا4: 7شكل

  :جهينت
برنامه ريزي فروش و .  به شمار مي رودتأمينمركزي برنامه ريزي اثربخش زنجيره فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات هسته 

اين راهبردها جهت ايجاد . فرايندهاي برنامه ريزي بهينه مي باشديره تأمين عمليات مجري راهبردهاي توسعه يافته در طراحي زنج
برنامه ريزي . ان كمك كنندمشينه سازي بهره وري ساز طراحي شده اند تا در بي1تعادل بهينه ميان هزينه ها و سطح سرويس مشتري

د نظر قرار دادن ـبا م. ولات جديد صورت دهدـود و محصـبتاٌ دقيقي را جهت محصولات موجـي نسـفروش مي تواند پيشبين
  . مشخص مي كندمنابع بحراني، فرايند برنامه ريزي فروش و عمليات تعادل ميان تأمين و تقاضا را و زنجيره تأميناستراتژي هاي 

                                                 
1 .Costumer Service. 

  جلسات رويداد محور
زمانبندي در صورت بررسي  •

اسائي عدم امكان تغيير يا شن
 تعادل در عرضه و تقاضا

 
 

  فرايندهاي بسط يافته 
برنامه هاي تأمين و تقاضاي  •

 همسو در داخل و خارج
همكاري با بيشتر ز تأمين  •

 كنندگان و مشتريان
  

ي از ـوعه كاملـمجم
  اوري هاي يكپارچهـفن
 ريز برنامه پيشرفتهميز كار  •

 فروش و عمليات
يكپارچگي نرم افزار هماهنگ  •

خارجي با سامانه هاي كننده 
داخلي برنامه ريزي تأمين و 

 تقاضا

  جلسات  رسمي
  منظمجلسات •
 
  
  
  ايندهاي يكپارچهفر
 هاي همسوي عرضه و برنامه •

 تقاضا
همكاري با تعداد محدودي از  •

  و مشتريان كنندگانتأمين 
 

  كاربردهاي يكپارچه
يكپارچگي بسته هاي برنامه  •

 ريزي تقاضا و تأمين
انتقال دستي اطلاعات خارجي  •

 به فرايند
 

 جلسات  رسمي
  منظمجلسات •
 
  
  

  فرايندهاي  مرتبط
 وفق داده تقاضايبرنامه هاي  •

 شده
 كه هم تأمينبرنامه هاي  •

 راستا با برنامه هاي تقاضا 
 

  تلاقي كاربردهاي غير مرتبط
سامانه برنامه ريزي تقاضاي  •

 مجزا
 چند واحده APSسامانه  •

 مجزا
تلاقي سامانه ها به صورت  •

 يكطرفه

  جلسات غير رسمي
 جلسات نامنظم •
 
  
  

  فرايندهاي غير مرتبط
برنامه هاي تقاضاي غير  •

 مجزا, مرتبط
برنامه هاي تأمين غير هم  •

 راستا با برنامه هاي تقاضا 
 

حداقل فناروي 
  توانمندساز

 حجم زيادي از كاغذ  •

  1مرحله 
 فرايند حاشيه اي

  2مرحله 
 فرايند اصلي

  3مرحله 
 فرايند كلاسيك

  4مرحله 
 فرايند ايده آل
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اب  پيشنهادات ذيل جهت تحقيقات آتي در ب، و خلاء هاي موجود در تحققات صورت گرفتهبا توجه به بررسي صورت گرفته 
 :برنامه ريزي فروش و علميات ارائه مي گردد

دد ابزار مدل سازي يكپارچه برنامه ريزي فروش و عمليات واحد و معرفي آن با در نظر گرفتن منابع متعتوسعه  •
 .اطلاعاتي

مدل سازي اثر سناريوهاي مختلف پيش بيني در آن واحد و محاسبه انعطاف پذيري يا بارهاي مالي رنج هاي  •
 .مختلف پيش بيني

 برنامه ريزي فروش و عمليات نظير برنامه ريزي فروش و عمليات با استفاده از جهتبررسي روش هاي عددي  •
دلهاي برنامه ريزي ـ م،راتژي هاي مختلطـمليات با استفاده از استـبرنامه ريزي فروش و ع ،استراتژي هاي خالص

 .و انجام تحقيقات ميداني در اين باب...  برنامه ريزي فروش و علميات با بهره گيري از روش حمل ونقل و،طيـخ
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