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	ذينفعان
	الزامات و نياز ها

	كاركنان
	
	مشتریان
	قیمت مناسب،تحویل به موقع،سهولت خرید وتسویه،تعاملات و برقراری ارتباط مناسب،اطلاعات خرید وتحویل مناسب

	سهامداران
	سود وتحقق هدف فروش


	
	زیر فرایندها/ فعالیت های فرایند
هدف:
· دستیابی به برنامه فروش
· حفظ مشتریان و افزایش مدت ارتباط
· افزایش رضایت مشتریان
· افزایش تجارت قیر
· [image: image1.jpg]افزایش فروش محصولات صادراتی مظروف
زیر فرایندها:
· عرضه صادراتی و داخلی به بورس
· دریافت فرم های 3بندی اعتباری و نقدی از بورس
· دریافت درخواست صدور حواله و پیگیری واریز وجه مشتریان
· تایید دریافت وجه از واحد مالی
· صدور حواله و درخواست مجوز صادراتی از بورس
· تحویل کالا و صدور فاکتور
· تسویه حساب و ارائه خدمات به مشتریان
محدوده کاربرد:
مجموعه فعاليت‏هايي كه در آن بر اساس اطلاعات بازار، تقاضای مشتریان، ظرفیت تولید و مخازن، نسبت به فروش و عرضه محصولات و انعقاد قرارداد فروش اقدام می شود.
و بر اساس نوع فروش، انواع خدمات گمرکی مورد نیاز مشتری صورت می پذیرد.

	سخت افزار
کامپیوتر، پرینتر، تلفن، اینترنت
نرم افزار
نرم افزار فروش، اينترنت، اتوماسيون
ساير
نيروي انساني متخصص، بودجه


	به فرآیند
خروجی
مشتریان
محصول فروخته شده
فروش
سوابق و مستندات فروش
سازمان/سهامداران
درآمد فروش محصولات
حمل وترخیص
حواله فروش
مشتریان
خدمات ارائه شده به مشتریان
مشتریان
تعهدات فروش بورسی

مدیرعامل،هیات مدیره

گزارشات فروش


	
	ورودی
از فرایند
نرخ و قیمت مصوب
کمیته قیمت گذاری
اعلامیه عرضه
واحد فروش/ بازرگانی
کارگزار بورس
بورس
فرم های 3بندی اعتباری و نقدی از بورس
بورس
فیش وجه های واریزی مشتریان/ درخواست کالا
مشتریان
هماهنگی شرایط فروش و تحویل به مشتری
فروش
مجوزات صادراتی برای نمایندگان گمرک ها
فروش/ بورس
اصل نامه از مشتریان با اعلام شماره حساب
فروش/ مشتری
مشتریان و بازار / محصولات و خدمات جديد
بازاریابی




	عنوان و نوع شاخص
نحوه محاسبه و تجزیه و تحلیل
معیار پذیرش
دوره اندازه گیری
مسئول اندازه گيري
مسئول صحه گذاری
درصد تحقق یرنامه فروش
(برنامه فروش)/ (میزان فروش)
1375000 تن
ماهانه
معاونت بازرگانی
برنامه ریزی

درصد تحقق برنامه فروش صادراتی

(برنامه فروش صادراتی)/ (میزان فروش صادراتی)
95%
ماهانه
معاونت بازرگانی
برنامه ریزی

درصد تحقق برنامه فروش داخلی

(برنامه فروش داخلی)/ (میزان فروش داخلی)
ماهانه

معاونت بازرگانی
برنامه ریزی
درصد تحقق برنامه فروش درب کارخانه
(برنامه فروش درب کارخانه)/ (میزان فروش درب کارخانه)
95%
ماهانه
معاونت بازرگانی
برنامه ریزی
درصد تحقق برنامه فروش فله فوب
(برنامه فروش)/ (میزان فروش)
90%
ماهانه
معاونت بازرگانی
برنامه ریزی
ميانگين زمان صدور حواله فروش
ماهانه

معاونت بازرگانی

برنامه ریزی
متوسط زمان رسیدگی به شکایات مشتریان

فاصله زمانی ثبت شکایت تا زمان پاسخگویی

دو هفته
سه ماهه
معاونت بازرگانی

سیستم و فرایندها

	مستندات
کد:
آیین نامه فروش
COM-J-RE-02
آیین نامه ها و بخش نامه های بورس کالا
قوانین و مقررات صادرات و وزارت بازرگانی
فلودیاگرام فروش داخلی و صادراتی



	تصویب (مدیر عامل):
	تایید (مدیر طرح و برنامه و نظارت راهبردی):
	تهیه (مجری فرایند):

	مجید اعظمی:
تاریخ:
	سید منصور رضویان:
تاریخ:
	محسن حیدریان:

تاریخ:


	
	منظر مشتری و بازار
استراتژی و منظر BSC مرتبط
معاونت بازرگانی
مجري فرآيند
مدیریت طرح و برنامه، مدیریت عملیات، معاونت مالی
واحدهای مرتبط




