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چکیدهچکیده

این پژوهش با هدف طراحی مدل تبیین عملکرد فروش در صنعت لاستیک ایران انجام شده است.پژوهش حاضر با این پژوهش با هدف طراحی مدل تبیین عملکرد فروش در صنعت لاستیک ایران انجام شده است.پژوهش حاضر با 
استفاده از نظریه داده بنیاد و بر اساس گام های پیشنهادی گلیزر و استراوس به اجرا درآمده است. جامعه آماری این استفاده از نظریه داده بنیاد و بر اساس گام های پیشنهادی گلیزر و استراوس به اجرا درآمده است. جامعه آماری این 
پژوهش، کلیه خبرگان صنعت لاستیک، اعم از مدیران فروش صنعت لاستیک و مدیران فنی و ستادی می باشد. به منظور پژوهش، کلیه خبرگان صنعت لاستیک، اعم از مدیران فروش صنعت لاستیک و مدیران فنی و ستادی می باشد. به منظور 
انتخاب نمونه آماری با استفاده از روش قضاوتی هدفمند، انتخاب نمونه آماری با استفاده از روش قضاوتی هدفمند، 1919 نفر با درنظرگرفتن شرط های حداقل مدرک کارشناسی ارشد  نفر با درنظرگرفتن شرط های حداقل مدرک کارشناسی ارشد 
و سابقه کار حداقل و سابقه کار حداقل 1212 سال در صنعت لاستیک انتخاب و با آن ها مصاحبه ها صورت گرفت. شرایط علی شامل عوامل  سال در صنعت لاستیک انتخاب و با آن ها مصاحبه ها صورت گرفت. شرایط علی شامل عوامل 
فردی مربوط به عاملان فروش و بازاریابان )ویژگی های شخصیتی و فردی( و عوامل مربوط به تشکیلات عاملان فروش فردی مربوط به عاملان فروش و بازاریابان )ویژگی های شخصیتی و فردی( و عوامل مربوط به تشکیلات عاملان فروش 
)روابط با مشتریان، ویژگی های منابع انسانی و ساختار بازاریابی(، شرایط زمینه ای شامل عوامل مربوط به شرکت های )روابط با مشتریان، ویژگی های منابع انسانی و ساختار بازاریابی(، شرایط زمینه ای شامل عوامل مربوط به شرکت های 
فعال در صنعت )ویژگی های شرکت های فعال در صنعت لاستیک(، پدیده محوری شامل عملکرد فروش )عملکرد تولیدی فعال در صنعت )ویژگی های شرکت های فعال در صنعت لاستیک(، پدیده محوری شامل عملکرد فروش )عملکرد تولیدی 
و عملکرد خدماتی(، شرایط مداخله گر شامل عوامل محیطی )عوامل اقتصادی، سیاسی، قانونی و پیچیدگی صنعت از و عملکرد خدماتی(، شرایط مداخله گر شامل عوامل محیطی )عوامل اقتصادی، سیاسی، قانونی و پیچیدگی صنعت از 
دیدگاه کلان(، راهبردها شامل توسعه قابلیت های سازمانی )راهبردهای تقویتی فروش( و در نهایت پیامد مدل، رشد دیدگاه کلان(، راهبردها شامل توسعه قابلیت های سازمانی )راهبردهای تقویتی فروش( و در نهایت پیامد مدل، رشد 
فروش )توسعه عملکرد فروش( می باشد. باتوجه به یافته های پژوهش، شرکت های فعال در صنعت لاستیک می توانند فروش )توسعه عملکرد فروش( می باشد. باتوجه به یافته های پژوهش، شرکت های فعال در صنعت لاستیک می توانند 
با درنظرگرفتن شرایط علی، شرایط زمینه ای، راهبردها، پیامدها و شرایط مداخله گر نسبت به عملکرد فروش در این با درنظرگرفتن شرایط علی، شرایط زمینه ای، راهبردها، پیامدها و شرایط مداخله گر نسبت به عملکرد فروش در این 
صنعت آگاهی پیدا کنند و از طریق اجرای راهبردهای مطرح شده در پژوهش، شاهد بهبود در عملکرد فروش و در نتیجه صنعت آگاهی پیدا کنند و از طریق اجرای راهبردهای مطرح شده در پژوهش، شاهد بهبود در عملکرد فروش و در نتیجه 

افزایش فروش باشند.افزایش فروش باشند.
کلمات کلیدی: عملکرد فروش، صنعت لاستیک، نظریه داده بنیاد.

2 1*

naser_seifollahi@yahoo.com

مدیریتی: طراحی مدلی برای تبیین عملکرد فروش...

نشریه صنعت لاستیک ایران 

سال26/شماره  106/   تابستان1401



نشریه صنعت لاستیک ایران/سال26/شماره 106/ تابستان 1401 40

مقدمه 
صنعت لاستیک از جمله صنایع فعال کشور است که به دلیل 
تقاضای داخلی  وجود صنایع خودروسازی در کشور و وجود 
و منطقه ای، می تواند به اشتغال زایی و رونق اقتصادی کشور 
گوناگونی  مشکل های  با  این صنعت  کند.  قابل توجهی  کمک 
ازجمله قاچاق، واردات بی رویه تایر و تیوب، فضای کسب وکار 
این صنعت و فناوری های  از  نامناسب، حمایت نکردن دولت 
با  فرسوده روبه رو است. همچنین ضعف رقابت کیفی و فنی 
بهره وری در صنعت  تایر و کاهش  رقیبان تجاری در صنعت 
صنعت  این  مدیران  بر  را  سنگینی  شرایط  کشور،  لاستیک 
تحمیل کرده است که این امر نیز تأثیر زیادی را بر عملکرد 
این صنعت گذاشته است که برای بهبود وضعیت کلی صنعت 
لاستیک کشور لازم است تا این صنعت به عملکرد بالایی در 

زمینه فروش نیز دست پیدا کند.
به منظور حفظ کسب وکار در این وضعیت، شرکت های فعال 
محصولات  عرضه  و  تولید  بر  علاوه  تا  باشند  قادر  می بایست 
مناسب، شناخت جامعی از نحوه عملکرد فروش این صنعت 
داشته باشد که هدف این پژوهش نیز ارائه مدلی برای تبیین 
عملکرد فروش در صنعت لاستیک می باشد که این شرکت ها 
عوامل  از  درستی  درک  مدل،  این  درنظرگرفتن  با  می توانند 
تأثیرگذار در فروش این صنعت داشته باشند و بتوانند به سطح 

بالایی در فروش دست پیدا کنند.
همچنین از زاویه دید نظری، در سطح بین الملل مباحث زیاد 
و خوبی در خصوص فروش در صنایع مختلف وجود دارد]10[ 
ایران،  با فروش صنعت لاستیک  اما دربارۀ موضوعات مرتبط 
کم کار شده است و قابلیت توسعه نظری چشمگیری را دارد. 
در حال حاضر نیز در سطح کشور شاهد رکود در تمام صنایع 
که  مسئله ای  هستیم.  ایران  لاستیک  صنعت  به خصوص  و 
تقریباً تمام فعالان صنعت لاستیک ایران با آن مواجه اند این 
این  است که کاهش چشمگیری در سطح فروش و عملکرد 

شرکت وجود داشته است که لازم است تا فعالین این صنعت 
درک صحیحی از عملکرد فروش در این صنعت داشته باشند: 
است.  فراوانی  اهمیت  حائز  پژوهشی  چنین  اجرای  ازاین رو، 

براین اساس، پژوهش حاضر دارای دو هدف کلیدی است: 
1( ایجاد درک صحیح از عملکرد فروش در صنعت لاستیک 

ایران
2( ارائه راهکارهای کاربردی به منظور افزایش سطح فروش 

این صنعت

مبانی نظری و پیشینه پژوهش
فروش

محیط  مدیریتی،  و  فناورانه  رفتاری،  تغییرات  دلیل  به   
فروش بسیار پیچیده شده است. در این میان شناسایی عواملی 
که ارتقای عملکرد فروش را موجب شود، به جنبة مهمی از 
عمده ای  مشکل  است]4[  شده  تبدیل  فروش  مدیران  شغل 
مواجه اند،  آن  با  کشور  صنایع  از  بسیاری  سال هاست  که 
مانع می شود  بحث فروش و دید کوتاه مدتی است که گاهی 
سازمان ها به اهداف استراتژیک و بلندمدت خود دست یابند 
]3[و بازار پررقابت امروزی، سازمان ها را بر آن داشته است که 
با موضوع فروش به طورجدی برخورد کرده و از روش های نوین 

برای فروش کالاهای خود نیز استفاده کنند]4[.
چهار  خود  پژوهش  در   )1393( آستانه  رشیدی  و  فضلی 
داده اند:  پیشنهاد  شرکت ها  فروش  افزایش  برای  را  راهکار 
ارتباط  مدیریت  راهبرد  با  شرکت  اصلی  راهبرد  همسوسازی 
متغیرهای  و  مراوده ها  کیفیت  عوامل  بر  تأکید  مشتری،  با 
سازمانی برای حفظ مشتری و افزایش مزیت رقابتی، گسترش 
سیستم ارتباط با مشتری به صورت الکترونیکی برای ارتباط دو 
طرفة نمایندگی و مشتری و اجرای پروژه های استقرار سیستم 
ارتباط با مشتری با همکاری نمایندگی های مجرب. همچنین 
برمان و پرول1  بر مبنای تقسیم بندی  نیروی فروش  عملکرد 
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مدیریت

کلی حوزه فروش و بالا بودن میزان فروش شرکت های فعال 
تعامل  گرو  در  امروزی  سازمان های  بقای  همچنین  می باشد. 
مشتری  تا  می کند  تلاش  سازمان  است؛  محیط زیست  با 
محصولاتش را بخرد و این تلاش در عملکرد کارکنان فروش 
کارکنان  مهم ترین  جزو  فروش  کارکنان  می شود.  خلاصه 
سازمانی و یکی از ابزارهای بازاریابی محسوب می شوند. مشخص 
است هرچه محیط رقابتی تر و نامطمئن تر شود، بررسی عملکرد 
کارکنان فروش و اینکه چگونه می توان عملکردشان را بهبود 
در  فروش  کارکنان  عملکرد  بررسی  که  است  بارزتر  بخشید 
صنعت لاستیک نیز از اهمیت بالایی برخوردار است. از طرفی 
دیگر فروش کالاها و خدمات مهم ترین عنصر برای ارتقای یک 
کسب وکار است و مشتریان امروزی نسبت به کالاها و خدمات 
دارند]6[؛  بیشتری  چانه زنی  قدرت  و  شده  آگاه تر  سازمان 
بنابراین نیاز است تا توجه ویژه ای به عملکرد فروش در صنعت 
لاستیک گردد تا از طریق شناخت بیشتر عوامل تأثیرگذار در 

فروش این صنعت، توسعه فروش محقق شود.

روش پژوهش
بهره گرفته شده است  داده بنیاد  نظریه  از  این پژوهش  در 
اجرا  استراوس  و  گلیزر  پیشنهادی  گام های  اساس  بر  که 
از خبرگان صنعت  نفر  آماری  شامل 19  است. جامعه  شده 
دارای  که  لاستیک  صنعت  فروش  مدیران  از  اعم  لاستیک، 
حداقل 12 سال تجربه در حوزه فروش و حداقل دارای مدرک 
کارشناسی ارشد و مدیران فنی و ستادی دارای تجربه بیشتر 
انتخاب  هدفمند  قضاوتی  روش   به  که  می-باشد  سال   8 از 
شدند و از آنان برای مصاحبه تخصصی بهره گرفته شده است 
به منظور  ولی  شد  حاصل  نظری  اشباع   12 مصاحبه  در  که 
اطمینان، جمع آوری اطلاعات تا مصاحبه 19 ادامه پیدا کرد. 
مصاحبه از طریق پرسش نامه نیمه ساختاریافته در قالب پنج 
اساس  بر  پرسش نامه  پرسش های  است.  شده  انجام  پرسش 

نتیجه ای تقسیم شده  به دو بخش اصلی رفتاری و   )1982(
است. عملکرد رفتاری نیز خود به دوطبقه عملکرد رفتاری و 
انتظار  معمولاً  است.  شده  تقسیم بندی  فروش  ارائه  عملکرد 
می رود عملکرد رفتاری بالا به عملکرد نتیجه ای بالا منتج شود، 
به عبارتی منظور از عملکرد کارکنان فروش، توانایی ایشان در 
رسیدن به اهداف کیفی و کمی فروش است؛ بنابراین عملکرد 
رفتاری شامل فعالیت های کارکنان فروش برای انجام وظایف 
از  به دست آمده  نتیجه ای شامل خروجی های  عملکرد  و  خود 
جدول1  در  این  بر  است.]6[علاوه  فروش  کارکنان  فعالیت 
پژوهشگران  نظر  از  فروش  در  تأثیرگذار  عوامل  از  تعدادی 

مختلف بیان شده است:

عملکرد فروش صنعت لاستیک
باتوجه به مزیت  از صنایعی است که  صنعت لاستیک یکی 
ایجاد  ارزآوری و  ایران در صنایع نفت و پتروشیمی می تواند 
اشتغال گسترده ای علی الخصوص فارغ التحصیلان بیکار داشته 
هم  با  نزدیکی  ارتباط  پتروشیمی  و  لاستیک  صنعت  باشد. 
دارند و رشد صنعت پتروشیمی نقش مهمی در رونق صنعت 
لاستیک دارد. از سویی دیگر تولیدات صنعت لاستیک می-

تواند به صنعت خودرو نیز کمک کند]2[. 
تأثیرگذار در موفقیت صنعت لاستیک، عملکرد  از عوامل   

جدول 1- خلاصه عوامل مؤثر بر عملکرد فروش

سیف اللهی و آذربایجانی
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شدند  تنظیم  پژوهش  ادبیات  در  شده  شناسایی  متغیرهای 
به  دانشگاهی  خبره  اساتید  طریق  از  آن ها  محتوای  روایی  و 
لحاظ شاخص های قابلیت اعتبار یا باورپذیری، قابلیت انتقال 
یا انتقال پذیری، قابلیت تأیید یا تأییدپذیری و اطمینان پذیری 
بررسی شده است. به منظور تجزیه وتحلیل مصاحبه ها ابتدا به 
)کدگذاری باز( هر مصاحبه اقدام شد، سپس کدهای استخراج 
شده ذیل طبقه های )مفاهیم( دسته بندی شده و هر یک از این 
)مقوله ها(  نام  به  )انتزاعی تر(  بزرگ تر  گروه های  ذیل  مفاهیم 
جای داده شده است؛ بنابراین، پس از مفهوم سازی کدهای باز، 

مقوله بندی مفاهیم استخراج شده انجام شده است.
پژوهش  روش  در  اتخاذشده  رویه  باتوجه به  همچنین 
و  به مرور  مقوله ها  و  مفاهیم  یادشده  طبقه های  داده بنیاد، 
مستمر(  سنجش  )و  مقایسه  و  مصاحبه ها  تعداد  افزایش  با 
به خود گرفته  و کامل تری  قبلی، شکل منسجم تر  یافته های 
است و در مرحله سوم از کدگذاری، کدگذاری گزینشی انجام 
نظریه ای  تکوین  به  پژوهشگر  مرحله،  این  در  که  است  شده 
در میان مقوله های به دست آمده در الگوی کدگذاری محوری 

پرداخته شد که به ارائه مدل پژوهش منجر شده است.
یافته های پژوهش

کدگذاری  باز،  کدگذاری  مراحل  تجمیع  بخش،  این  در 
در  مصاحبه ها  تحلیل  حاصل  گزینشی  کدگذاری  و  محوری 

جدول زیر نشان داده شده است:
بر اساس کدگذاری محوری، مقوله ها و زیر مقوله ها باتوجه به 
مشخصه ها و ابعادشان به یکدیگر مرتبط شدند تا مقوله های 
فرایند  طی  شوند.  شناسایی  پژوهش  نمونه  برای  اصلی 
و  تحلیلی طرح سؤال  ابزارهای  از  کدگذاری محوری، محقق 
مقایسه دائمی و نظری بین مفهوم ها، مقوله ها و مشخصه هایی 
که در کدگذاری باز ظاهر شده اند، استفاده کرد تا روابط بین

متناسب  را  مقوله ها  و  داده  توسعه  را  مقوله ها  و  مفهوم ها 
کدگذاری های  انجام  با  هم زمان  دهد.  شکل  پارادایم  مدل  با 

بین  ارتباط  از  حاکی  که  شد  ساخته  الگویی  محوری،  و  باز 
توسعه  ارتباطات  این   که  زمانی  بود.  مقوله ها  و  مفهوم ها 
ادغام  تا  استفاده شد  انتخابی  رویه کدگذاری  از  داده شدند، 
باز و  مفهوم ها و مقوله های شناسایی شده در کدگذاری های 
محوری، در قالب نظریه نوظهور تسهیل شود. در پایان مدل 
نظری مفهومی پژوهش ارائه شد. نتایج مربوط به کارکرد دوم 
محوری(،  کدگذاری  )پارادایم  یا  محوری(  )کدگذاری  مرحله 
در قالب دسته ها یا طبقه های تعریف شده و توصیه شده روش 
داده بنیاد، حول یک )مقوله محوری( یا همان )مدلی به منظور 
تبیین عملکرد فروش در صنعت  لاستیک( سامان می یابد که 
این دسته ها در مدل پارادایمی شکل 1 نشان داده شده است.

فروش صنعت  در  بهبود  به منظور  پژوهش  یافته های  باتوجه به 
لاستیک، به تغییر و دگرگونی در نحوه مواجه با مشتریان نیاز است. 
تغییر در مورد اینکه سازمان چگونه به مشتریان خود فکر کند و چگونه 
به دغدغه و نیازهای آن ها پاسخ مناسب ارائه دهد. سازمان هایی که در 
یادگیری دانش و فناوری های مرتبط با خدمات پس از فروش فعال تر 
هستند، هزینه ریسک و اتلاف وقت مشتریان خود را کاهش داده و 
ارزش خرید آن ها را افزایش می دهند]16[که رضایت مشتری به سازمان 
کمک می کند تا در یک بازار رقابتی به سطح فروش بالاتری برسد که 
این مسئله در فروش صنعت لاستیک نیز دارای اهمیت بالایی می باشد 
به نحوی که خبرگان پژوهش نیز تأکید بالایی بر رضایت مشتری و توجه 
به خواسته های مشتری در این صنعت داشته اند. در راستای توسعه 
خدمات پس از فروش، مانند تعمیر و نگهداری هم نیاز است تا سازمان ها 
اقداماتی را به منظور بهبود عملکرد فروش انجام دهند که]15[ باتوجه به 
مصاحبه های صورت گرفته نیز، اهمیت بالای این عامل توسط خبرگان 
مشخص گردید که به منظور رضایت مشتری و افزایش سطح فروش 
در این صنعت، خدماتی مانند تعویض لاستیک های معیوب می تواند 
در افزایش سطح رضایت مشتری و در نهایت توسعه فروش صنعت 

تأثیرگذار باشد.
همچنین پژوهش های انجام شده در مورد رضایت مشتری از یک 

Management مدیریت



43
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تجارت جهانی و زنجیره تأمین معیوب نیز رنج می برد که به منظور مرتفع 
نمودن این مشکلات راهکارها و راهبردهایی مانند استفاده از مدل های 
جدید فروش، سرمایه گذاری مشترک و توجه به بازارهای بین المللی و 

استفاده از فناوری های به روز توصیه شده است.
اگر سازمان ها در زمینه فروش می خواهند به برتری دست پیدا کنند، 
بایستی مدل های فروش جدیدی ایجاد کنند که برای مشتریان کارآمد 
باشد؛ زیرا این تنها راه بقای آن ها در بازار متلاطم است. نوآوری باز 
پارادایمی است که از طریق آن سازمان ها باید از ایده های خارجی مطرح 
شده همانند ایده های داخلی در سازمان استفاده کنند و این ایده ها را 
به سمت بازار هدایت کرده و ارزش ایجاد کنند. استفاده از مؤلفه های 
نوآوری باز در فروش، می تواند موجب شود فروش، بهره وری، 
رضایت گروه های دخیل در فروش و سطح کیفی محصولات، 
باید  باز  نوآوری  به  توجه  و  تأکید  یابد]1[بنابراین  افزایش 
به عنوان یک اصل اساسی در برنامه های شرکت های فعال در 
این صنعت جای داده شود تا شرکت ها از طریق پیاده سازی 
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شکل )1( مدل پارادایمی پژوهش

سازمان یا یک محصول یا خدمت خاص، نشان می دهد که خدمات پس 
از فروش نسبت به قیمت از اولویت بیشتری نزد مشتری برخوردار است 
و می تواند موجب شود تا مشتری استفاده از محصول را به دیگران نیز 
توصیه کند]15[ که در این زمینه، شرکت های فعال در صنعت لاستیک 
لازم است تا به خدمات پس از فروش به عنوان یک عامل بسیار کلیدی 
در بهبود عملکرد فروش، توجه ویژه داشته باشند تا از این طریق شاهد 

بهبود عملکرد کلی باشند.
پروفسور فردریک کازو بر این باور است که به جهت سرعت  تحولات، 
امکان تأمین نیازهای مشتری تنها از راه محصولات جاری وجود ندارد 
و سازمان ها باید با تولید محصولات ابداعی و جدید نسبت به برآورده 
ساختن انتظارهای هرچه بیشتر مشتری ها،  اقدام کنند.]11[  در 
این پژوهش نیز باتوجه به نظرات خبرگان، تولید محصولات جدید نیز 

به عنوان یک راهبرد اساسی بیان شده است.
صنعت لاستیک در ایران، از فناوری فرسوده، دسترسی نداشتن به 
بازارهای جهانی به دلیل عدم پیوستن به سازمان هایی چون سازمان 



45

نوآوری باز شاهد توسعه فروش در شرکت خود باشند. 
کالاها  تولیدکنندگان  امروزه  شده،  ذکر  موارد  بر  علاوه 
تولید،  عوامل  بر  مدیریت  با  تا  هستند  تلاش  در  خدمات  و 
خود  تسخیر  به  شکلی  هر  به  را  خارجی  و  داخلی  بازارهای 
درآورند و به شیوه های مختلف سایر تولیدکنندگان رقیب را 
در داخل یا خارج از کشور از میدان رقابت بیرون کنند]19[ که 
این امر در صنعت لاستیک نیز نیازمند این است تا شرکت های 
به مواردی مانند کارایی پرسنل فنی، زیرساخت های  موجود 
صنعتی به روز، فرایندهای مدیریت محصول، توسعه محصول 
باشند.  داشته  ویژه ای  توجه  خلاقانه،  طراحی های  و  جدید 
و  تیم درست  اعضای  مناسب،  فروش  تیم  تشکیل یک  برای 
شایسته به عملکرد کمک می کنند تا به لحاظ عملکرد فردی 
که  باشند]13[  داشته  بالایی  توانمندی  سطح  تشکیلاتی  و 
می کند  صدق  نیز  صنعت  این  فروش  زمینه  در  مسئله  این 
که شرکت ها به منظور توانمندی و توسعه فروش، می توانند از 
کارکنان فروش و بازاریابان دارای تجربه بالا، دارای اطلاعات 
کافی در مورد محصولات، دارای روابط عمومی بالا و توانمند 
در مذاکره استفاده کنند و یا اینکه تعداد مناسبی از بازاریابان 

و کارکنان فروش را استخدام نمایند.

 نتیجه گیری  
و  مختلف  بخش های  در  بازار  وضع  از  نادرست  اطلاعات 
آشنایی نداشتن با محدودیت ها و عوامل تأثیرگذار در فروش 
انتظارهای  و  غیرعملی  دستورهای  صدور  سبب  شرکت، 
نادرست از میزان فروش شرکت می شود و در پیشبرد اهداف 
توسعه بازار شرکت، تأثیرات منفی را خواهد گذاشت که لازم 
عملکرد  از  نیز  لاستیک  صنعت  در  فعال  شرکت های  است 
با درنظرگرفتن عوامل  باشند و  فروش اطلاعات کافی داشته 
تأثیرگذار در این زمینه، تصمیمات درستی بتوانند اتخاذ کنند.

در  می توانند  که  علی  شرایط  پژوهش،  یافته های  باتوجه به 

زمینه فروش صنعت لاستیک تأثیر قابل توجهی داشته باشند 
و  بازاریابان  و  فروش  عاملان  به  مربوط  فردی  عوامل  شامل 
عوامل مربوط به تشکیلات عاملان فروش می باشد که خبرگان 
پژوهش در این مقوله به ویژگی های منابع انسانی و ساختار 
بازاریابی تأکید زیادی داشته اند. عوامل مربوط به شرکت های 
بسیار مهم  به عنوان یک شرط زمینه ای  نیز  فعال در صنعت 
می کند  بیان  که  است  شده  گرفته  نظر  در  پژوهش  این  در 
ویژگی های کلی شرکت های فعال در این صنعت بر عملکرد 

فروش تأثیر قابل توجهی را خواهد گذاشت.
)عوامل  محیطی  عوامل  پژوهش،  یافته های  تبیین  در 
اقتصادی، قانونی، سیاسی و پیچیدگی صنعت از دیدگاه کلان(، 
به عنوان  محیطی  عوامل  این  که  داشته اند  مداخله گر  نقش 
لاستیک  صنعت  فروش  در  تأثیرگذار  و  انکارناپذیر  عاملی 
ایران در نظر گرفته شده است که در نتیجه انعطاف ناپذیری 
رشد  موانع  جمله  از  محیطی  شرایط  با  نامتناسب  تحرک  و 
فروش در صنعت لاستیک در کشور می باشد که در این راستا، 
پیشنهاد می شود که شناسایی بازار، شناسایی نیازهای متنوع 
آن، شناسایی مشتریان، تسلط بر شرایط اقتصادی، سیاسی و 
به منظور عملکرد  بر صنعت لاستیک در کشور  قانونی حاکم 

روبه رشد انجام شود.
 پیامد مدل پژوهش، رشد فروش در این صنعت است که 
در نتیجه توسعه فرایند فروش، رشد و توسعه قابل توجهی در 
عملکرد فروش این صنعت محقق خواهد شد و در نهایت در 
راستای راهبردهای مدل پژوهش و باتوجه به مطالب و نتایج 
بیان شده، راهکارهایی مبتنی بر بهبود عملکرد فروش صنعت 
ارائه  حوزه  این  در  متخصص  خبرگان  توسط  ایران  لاستیک 

شده است:
رصد نوآوری و استفاده نوآورانه از ایده های جدید، استفاده از 
سیستم های مدیریت ارتباط با مشتری و توجه به خواسته های 
مشتریان، انعقاد قرارداد سرمایه گذاری مشترک با شرکت های 
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