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 چکیده
 يروینظام جذب ن یابیفروش توانمند، عارضه  يرویاز ن يمند فروش و بهره يروین يراهکار جهت بهساز کی

فروش صورت گرفته است. هدف  يرویموارد مربوط به جذب ن نهیدر زم یابیعارضه  قیتحق نیفروش است. در ا
کارکنان و ارائه  ییرآکا شیافزا يفروش برا يرویجذب ن يها عارضه نییو تب ییشناسا قیتحق نیا یاصل

از نظر هدف  قیتحق نیشکاف است. ا لیفروش با استفاده از تحل يرویلازم جهت اصلاح نظام جذب ن يراهکارها
سه نوع پرسشنامه  رینظ یدانیم يو روشها يا العه کتابخانهمط يها است که در آن از روش يکاربرد قیتحق کی

 جیاست. نتا رفتهیخانه و کاشانه مازندران صورت پذ يا رهیزنج يها پژوهش در فروشگاه نیاستفاده شده است. ا
فروش  يروین یابی در عارضه یاساس اریسه مع یابینشان داده است انتخاب، انتصاب و کارمند قیتحق نیحاصل از ا

در  یاقدامات مناسب دهد، یفروش نشان م يروین یابی عارضه يها شاخص نیمهمتر يبند رتبه نیاست. همچن
به  دنیرس يبرا یشکاف راهکارهائ لیبا استفاده از تحل نیصورت گرفته است. همچن یابی حوزه عارضه درسازمان 

 نشان داده شده است.  آل دهینقطه ا
 

 یابیفروش، انتخاب، انتصاب، کارمند يروین ،یابیعارضه  واژگان کلیدي:
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 مقدمه -1
کار  یت و اثربخشیفیم وابسته به کیها به طور مستق ق سازمانیا عدم توفیت یبه تجربه ثابت شده که موفق

ران ید مدی، بایجهان يرقابت در بازارها ياند که برا ص دادهیتشخ يموفق امروز يها کارکنان آنها است. سازمان
در بین منابع سازمانی، بدون تردید  )1395، ویسی و باباییداشته باشند. ( یجهان يدر سطح بالا ،نیروي فروش

هر  نیروي فروشیه هر سازمان است به عبارت دیگر ترین عامل تولید و مهمترین سرما با ارزش» نیروي فروش«
نیروي ریزي  برنامه .هاي اساسی هر سازمان است ننده قابلیتکسازمان منبع اصلی زاینده مزیت رقابتی و ایجاد 

مورد نظر متصل  نیروي فروشهاي  هاي سازمانی را به اهداف و برنامه به طور مستقیم اهداف و استراتژي فروش
ه بهترین کار گیري افرادي است کجذب و ب نیروي فروشاز مهمترین وظایف مدیریت  .)2016، نسابیسازد ( می

تواند از طریق  می هکاري داشته باشند. با توسل به خلاقیت، راه کارهائی وجود دارد کمجموعه یک بازدهی را در 
دنیل و همکاران، ( رساند حداقل به را مطلوب استخدام کی کریس، مصاحبه و تبیک���  ترکیبی متوازن از آزمون

2017(. 
و در  نیروي فروشابتدا به شناخت نقاط قوت و ضعف مدیریت  باید سودآوري سازمانبه منظور افزایش  

یابی حوزه  پرداخت. به عبارت دیگر شناخت و عارضه ،رد این حوزه از سازمانکنهایت بهبود و ارتقاء عمل
 نیروي فروشسازي نظام جامع  سازمان و پیاده نیروي فروشانسانی نخستین گام در راستاي ارتقاء حوزه  منابع

موجود و  تی، درك و شناخت کامل از وضعيو بهبود رییشروع هر تغ نقطه )2:  1389است. (شجاعی و وزیري، 
 دیو مف هیاول ياز ابزارها یکیبعنوان  یابی عارضهشود.  می ن است که با عنوان عارضه خواندهمشکلات آ داکردنیپ

 .)2017برت و همکاران، (راه قدم بگذارند  نیدارند در ا یبوده و سع یتعال شهیاست که در اند یهائ سازمان يبرا
مورد بررسی نیز  سازمانباید متناسب با فضاي کار و حرفه باشد و  نیروي فروشجذب هاي  از آنجاییکه روش

در  ،و مدیریت بر آنها نیروي فروشکاملآ متمایز است؛ نقش  سازمانهافضاي متناسب با خود را داشته که با دیگر 
و شناسایی  آمدهحساب  هآن بسیار حیاتی است. در نتیجه انجام این تحقیق از نظر موضوع، کار جدیدي ب

. به همین منظور خواهد بودموجود در نظام جذب نیروي کارآمد راهگشاي بسیاري از مسائل موجود هاي  ارضهع
اف وضعیت موجود و کشگیرد سپس  می سازمان مورد تحقیق قرار نیروي فروشموجود در نظام جذب هاي  عارضه

براساس اهداف مطرح شده، این پژوهش  گردد. می ارائه اي خانه و کاشانه مازندران هاي زنجیره فروشگاهمطلوب در 
هاي  فروشگاهدر  نیروي فروشجذب نظام  یابی مهمترین معیارهاي عارضه دهد: به سه پرسش اساسی زیر پاسخ می

هاي  فروشگاهدر  نیروي فروشجذب  یابی چیست؟ مهمترین زیرمعیارهاي عارضه اي خانه و کاشانه مازندران زنجیره
هاي  فروشگاهدر  نیروي فروشجذب نظام  یابی چیست؟ اولویت معیارهاي عارضه ازندراناي خانه و کاشانه م زنجیره
 چیست؟ اي خانه و کاشانه مازندران زنجیره

 ادبیات موضوع -2
ها و اثرات سوء آنها  عارضه یابی شهیو ر يطبقه بند ،ییجهت شناسا یو علم کیستماتیس یروش یابیعارضه 

در حوزه جذب  یابی ها در سازمان است. جهت عارضه رفع آن يبرا يکارهاي  برنامه نیدر کارکرد سازمان و تدو
رو پرداخت. جهت جذب نیروي فروش ین نشیگز يندهایفرا یابیبه ارز توان یآن م ینیو به گز یانسان منابع
و  یتخصص ،یآزمون علم لیمختلف از قب يوارد با مصاحبه و آزمونها افراد تازه يکه برا ردیگ یصورت م یاقدامات
شده هستند مشخص  نییتع شیاز پ يشغلها يمطلوب برا طیشرا يکه دارا يتا افراد شود یانجام م یمهارت
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آنها دست  یکه تمام يافراد نیساز خواهد بود تا از ب سرنوشت اریبس انتخابمراحل مرحله  نیا یگردند. پس از ط
آزمون و  يپس از اجرا. )2016، سابین( شود انتخاب نهیگز نیبرخوردار هستند مناسبتر طیکم از حداقل شرا

، رفتار، یرسد تا به نوع می يانتخاب شرکت کنندگان برتر براساس نمرات به دست آمده نوبت به مصاحبه حضور
که در آزمون موفق  يفرد یقدرت تکلم و روابط عموم ،یو مذهب یاسیس نشیواکنشها، مقدار صبر و حوصله و ب

نظام  یارکان اصل ،يو مشاهده سوابق و رزومه کار یمصاحبه، آزمون کتب نی. بنابراردیقرار گ یابیبوده مورد ارز
 .)1394(میرسپاسی،  نیروي فروش درسازمانها است نشیگز

از دو بخش سنجش  ،يو عملکرد یادراک يو شناخت حوزه نیروي فروش بر اساس شاخصها یابی عارضه مدل
شده است و حوزه نیروي فروش را از هر دو جنبه  لیکتش یادراک يو سنجش شاخصها يعملکرد يشاخصها

مستندات و شواهد موجود  یبه بررس يعملکرد يمدل شاخصها نیدهد. در ا می قرار یابیمورد ارز جیو نتا ندهایفرا
نیروي فروش سازمان (جذب، حقوق و دستمزد،  ياز کارکردها کیعملکرد سازمان در هر یبر چگونگ یمبن
عدم  ای يتمندیرضا زانیبرداشتها، باورها و م ییبه شناسا یادراک ي. شاخصهاپردازد یعملکرد و ...) م یابیارز

 پردازد می وابسته به حوزه نیروي فروش از ابعاد گوناگون يتهایعالسطوح مختلف کارکنان از کارکردها و ف تیرضا
نیروي فروش در مرحله به  تیریمد يندهایافر یابی بر عارضه دیمطالعه تاک نیدر ا. )2017دنیل و همکاران، (

 در جذب نیروي فروش است. ینیگز
موجـود در   يهـا  ییکشـف مشـکلات و نارسـا    و ییشناسـا  يعـام بـه معنـا    یدر مفهـوم  یابی عارضه: یابی عارضه

باشـد کـه    مـی  یر مشـکلات کوچـک و بزرگ ـ  ی ـخاص خـود درگ هاي  یژگیتوجه به و با یهر سازمان .باشد یسازمان م
 نی ـابعضـی مواقـع   خواهد بود. امـا   موثر ،در رشد و توسعه سازمان يادیتا حد ز ،ن مشکلاتینمودن ا برطرفدرك و 

ار ینـه و زمـان بس ـ  یهز آنهـا مسـتلزم صـرف    شوند کـه حـل   می آشکار یمانند و زمان می پنهانها  مشکلات در سازمان
هـاي   نـه یهز در کـاهش  ییکمـک بسـزا   یسـازمان  يهـا  ص به موقع عارضهیلذا تشخ ؛باشد می قبل نسبت به يشتریب

 اتی ـبـا جزئ  ییاز سـازمان و آشـنا   یازمنـد درك کل ـ یسـازمان ن  مشـکلات  ییشناسـا  .دی ـنما مـی  برطرف کردن آنها

(توئسـن و   .دباش ـ مـی  ممکـن  شـده  یق و کارشناس ـی ـدق يه کـار یدر سـا  ،ن امـر ی ـکه ا باشد می یسازمان يندهایفرآ
یـابی، انتخـاب و    مبتنـی بـر سـه معیـار کارمنـد      نیـروي فـروش  یابی جذب  تعریف عملیاتی عارضه )2011آرنسبرگر، 
 باشد. انتصاب می

منظور از کارمندیابی شناسایی و انتخاب بهترین و شایسته ترین افراد براي استخدام است. کارمندیابی: 
گیرد:  هاي زیر صورت می ه شاخصاي است که با توجه ب یابی کارمندیابی مرحله عارضه )91:  1385(سعادت، 
و  یجسمان يازهایتوجه به نب، ح فراخوان جذیصح يزیبرنامه ر، از و فراخوان جذبین مشاغل مورد نیتناسب ب

 يبرا يزیبرنامه رو  سازمان یداخل يروهایجذب ن يبرا يزیبرنامه ر، استخدام یشغل در آگه يتصد يبرا یروان
 .مانکار از خارج ساز يایجو يروهایجذب ن

و  نیتر ستهیکه شا يکار به طور انیمتقاض يرد تقاضاها ایو  رفتنیپذ ياست برا يانتخاب مرحله اانتخاب: 
اي است که با توجه به  ی انتخاب مرحلهابی عارضه. )1394(میرسپاسی،  شوند دهیآنها برگز نیمناسب تر

 ندیفرا ح دریصح يزیآزمون، برنامه راز و سوالات ین مشاغل مورد نیتناسب ب گیرد: هاي زیر صورت می شاخص
افراد در  یو عمل یه علمی، توجه به بنیاستخدام يافراد درآزمونها یسوالات آزمون، توجه به توان علم یطراح

روابط در مصاحبه، تخصص مصاحبه کنندگان درخصوص موضوع مورد مصاحبه،  يد بر ضوابط بجایمصاحبه، تاک
 .نیروي فروش یستگیبر شا یتوجه به جذب مبتن
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اطلاعات بدست آمده متناسب با آن  يکه بر مبنا یانتصاب عبارتست از بکارگماردن داوطلب در شغلانتصاب: 

هاي زیر صورت  اي است که با توجه به شاخص ی انتصاب مرحلهابی عارضه .)1394(میرسپاسی،  شغل است
ن و مقررات، یفرد براساس قوان يریغ بکارگتوجه به تخصص فرد، صدور ابلا افراد با يصدور ابلاغ برا گیرد: می

ت و انتظارات یدادن به افرادجذب شده از شغل، مسئول یورود به سازمان، آگاه یکاف یمقدماتهاي  انجام آموزش
 .خدمت يدر ابتدا یشیصدور ابلاغ بصورت آزما و مسئولان سازمان

 فروش از مدل فرایند تحلیل شبکه استفاده یابی نیروي براي بررسی روابط و میزان اهمیت ابعاد مختلف عارضه
 ارائه شده است.  1شکل پژوهش در  یاصل يرهایروابط متغ یاست. مدل مفهوم

 قیتحق یمدل مفهوم  -1شکل 

 

 شناسی پژوهش روش -3
اي  هاي زنجیره فروشگاهدر  نیروي فروشنظام جذب  یابیعارضه هدف این پژوهش یک پژوهش کاربردي با 

. همچنین براساس ماهیت و است ANPاره یچند مع يریگ میک تصمیبا استفاده از تکن خانه و کاشانه مازندران
و  ارهایمع یشناسائدر گام نخست به   .شود روش یک تحقیق پیمایشی از شاخه توصیفی محسوب می

د و یدگاه اساتیات پژوهش موجود و دیسازمان مورد مطالعه، ادب يها یژگیبراساس و  یابی عارضه يارهایرمعیز
ار یهر مع يها ص مجموعه شاخصیغربال و تلخ ،یدلف کیخبرگان پرداخته شده است. سپس با سه مرحله تکن

 يها از خبرگان با تخصص یبیاگر ترک .است آل دهیعضو ا 12شش تا ی دلف کیتکن يبراانجام گرفته است. 
متشکل از  یمطالعه گروه نیدر ا نی). بنابرا2008 ل،یاست. (سامرو یعضو کاف 10تا  5 نیگوناگون استفاده شود ب

 يبند غربال و دسته يبوده است که برا ینامه دلف نامه مورد استفاده پرسش پرسش نفر استفاده شده است. 10
 مورد استفاده قرار گرفته و در سه مرحله غربال شده است. یاصل يارهایمع يها شاخص ینهای

 عارضه یابی جذب نیروي انسانی

 انتصاب کارمندیابی

 انتخاب

  زیرمعیارها زیرمعیارها زیرمعیارها
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داده  شیل شبکه نمایند تحلیار به صورت ساختار فرایشده هر مع یشناسائ يها در گام دوم مجموعه شاخص
استفاده شده  یاصل يارهایمع يبند تیاولو ي) براANPشبکه ( لیتحل ندیفرا کیاز تکن در این گامشده است. 
 هیچگونه محدودیتی براي تعداد خبرگان مورد مطالعه وجود ندارد ولی معمولا ) معتقد است2002( یاست. ساعت

نفر از خبرگان به عنوان  10 جهیاست. در نت یکاف یزوج سهیبر مقا یمطالعات مبتن يتعداد ده نفر از خبرگان برا
نامه خبره جهت  نامه مورد استفاده، پرسش ن پرسشیدوم ده اند.در فاز دوم مطالعه استفاده ش ینمونه مورد بررس

باشد.  یم (ANP)ه کل شبیند تحلیک فرایبا استفاده از تکن یابی عارضه يها و شاخص یاصل يارهایمع يبند تیاولو
تحلیل ها با استفاده از رویکرد فرایند  تحلیل داده م شده است.یتنظ یدرجه ساعت 9ف ینامه براساس ط ن پرسشیا

 SPSSو  Super decisionاز نرم افزار  اطلاعات لیوتحل هیتجزبراي شده است. و تحلیل شکاف انجام  شبکه
 .است شده آورده ادامه در ها آزمون نیحاصل از ا جیخلاصه نتا .شده استاستفاده 

 ها تجزیه و تحلیل داده -4
مراحل  يشاخص برا 45هاي تخصصی انجام شده،  ق نخست براساس ادبیات پژوهش و مصاحبهین تحقیدر ا

انتخاب شدند. براي غربال  اي خانه و کاشانه مازندران هاي زنجیره فروشگاهدر  نیروي فروشنظام جذب گانه  سه
ه و در راند سوم با هاي شناسائی شده، از تکنیک دلفی استفاده شد. تکنیک دلفی در سه راند ادامه یافت آیتم

کندال  یب توافقیدگاه کارشناسان از ضرید یمحاسبه هماهنگ يبرا دستیابی به توافق نهائی متوقف شده است.
 استفاده شده است: 

 ب توافق کندالیضر -1جدول 
 يمقدار معنادار يآزاد درجه ب کندالیضر تعداد کارشناسان ها تعداد شاخص 
 043/0 47 345/0 10 45 ولراند ا

 021/0 23 629/0 10 22 راند دوم
 001/0 16 728/0 10 17 راند سوم

 
 جیبراساس نتا اند. کسب کرده 7شاخص باقی مانده در راند سوم، مجددا همگی امتیاز بالاي  17در نهایت 

دگاه کارشناسان یان دیدهد وحدت نظر م یبدست آمده که نشان م 728/0 یک دلفیتکن نهائیدر راند  1جدول 
% 95نان یاطم دهد با یبدست آمده است که نشان م 001/0ز ین ين مقدار معناداریاست. همچن یدر حد خوب

 يشده برا یشناسای يها متوقف شده و شاخص یک دلفین تکنیبنابرا ج بدست آمده اتکا کرد.ینتاتوان به  یم
 ل نهایی مورد استفاده قرار گرفته است.یتحل

ل یمدل مناسب تحل یشده به طراح یشناسائ يارهایرمعیارها و زیبا توجه به هدف پژوهش نخست براساس مع
 (ANP) يا ل شبکهیوتحل هیند تجزین مدل نمودار فرایاست. براساس اژن اقدام شده یشبکه در نرم افزار سوپر دس

 خواهد بود. 2شکل به صورت 
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 ژنیسوپردسها در نرم افزار  ها و گزینه ت شاخصیاولو ANPنمودار   -2شکل 

 
 

 (W21)براساس هدف  یاصل يارهایمع یسه زوجیمقا -

باشند.  یهمان کارمندیابی، انتخاب و انتصاب م نیروي فروشیابی جذب  ن مطالعه معیارهاي اصلی عارضهیدر ا
 نیچون در ابراساس هدف پرداخته شده است.  یاصل يارهایمع یسه زوجین در مرحله نخست به مقایبنابرا

 دگاهید تجمیع يبرا یهندس نیانگیم کیکارشناس استفاده شده است از تکن کیاز  شیمطالعه از نظر ب
را حفظ  یزوج سهیمقا سیمعکوس بودن در ماتر تیخاص یهندس نیانگیکارشناسان استفاده شده است. م

است. (اکزل و جی ي مبتنی بر مقایسه زوها قضاوت بیترک يبرا یاضیقاعده ر نیتر مناسب، بنابراین کند یم
 001/0ز ین ينرخ ناسازگار ر درآمده است.یبه تصو 2جدول در  یزوج يها سهیج انجام مقاینتا )1983 ،یساعت

 مطلوب است. یزوج يها سهیدهد مقا یبدست آمده است که نشان م

 یاصل يارهایمع یسه زوجیس مقایماتر -2جدول 

 ژهیبردارو میانگین هندسی انتصاب انتخاب کارمندیابی  
 0.590 2.077 2.187 4.095 1 ابییکارمند

 0.150 0.527 0.601 1 0.244 انتخاب
 0.260 0.913 1 1.664 0.457 انتصاب

 1 3.52 مجموع
 

ت ین اولویشتریاز ب 590/0شود براساس هدف پژوهش معیار کارمندیابی با وزن نرمال  یهمانطور که مشاهده م
در اولویت دوم قرار دارد. معیار انتخاب در درجه سوم  260/0برابر با  یتیز با اهمیمعیار انتصاب ن برخوردار است.

 ت برخوردار است.ین اهمیت قرار دارد و از کمتریاولو
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 (W22) یاصل يارهایروابط مع یسه زوجیمقا -
 W22س یجهت بدست آوردن سوپرماتر یاصل يارهایمع یمحاسبه روابط درون يق، گام بعدیبراساس مدل تحق

ر دارند؛ یگر تاثیکدیاز آن است که معیارهاي اصلی جذب بر ین، حاکیشیاست. از آنجا که مطالعات انجام شده پ
 یسه زوجین معیارهاي اصلی انجام داد. در مقایرا ب یسات زوجید مقای، بایاصل يارهاین معیروابط ب يبنابر الگو

نه ثابت یت به گزیگر با عنایهاي د نهیشود و سپس گز یارها ثابت درنظرگرفته میمعاز  یکیار، ابتدا یمع چند
س یس، ماترین سه ماتریژه ایب بردار ویم داشت که از ترکیس خواهین سه ماتریشوند. بنابرا یسه میگر مقایکدی با

 استخراج خواهد شد. W22 ینهائ

 براساس معیار کارمندیابی یاصل يارهایمع یسه زوجیس مقایماتر -3جدول 
 ژهیبردارو انتصاب انتخاب مقایسه براساس کارمندیابی

 کارمندیابی
 0.326 0.484 1.000 انتخاب
 0.674 1.000 2.066 انتصاب

 ژهیبردارو انتصاب کارمندیابی مقایسه براساس انتخاب

 انتخاب
 0.725 2.635 1.000 ابییکارمند

 0.275 1.000 0.379 انتصاب
 ژهیبردارو انتخاب کارمندیابی مقایسه براساس انتصاب

 انتصاب
 0.782 3.591 1.000 ابییکارمند

 0.218 1.000 0.278 انتخاب
 

 (W32)ارها یرمعیز یسه زوجیمقا -
 يها سهیز مقاین گام نیاند. در ا سه قرار گرفتهیمورد مقا یمطالعه به صورت زوج يارهایرمعیدر گام سوم ز

نیروي در سه مرحله صورت گرفته است. در هر مرحله زیرمعیارهاي مربوط به هر معیار اصلی نظام جذب  یزوج
 به صورت زوجی مورد مقایسه قرار گرفته است. فروش

 زیرمعیارهاي کارمندیابی یسه زوجیس مقایماتر -4جدول 

  S11 S12 S13 S14 S15 بردار ویژه 

S11 1 0.740 1.196 1.610 2.893 0.251 

S12 1.351 1 1.610 1.603 2.646 0.295 

S13 0.836 0.621 1 1.391 1.299 0.187 

S14 0.621 0.624 0.719 1 1.328 0.155 

S15 0.346 0.378 0.770 0.753 1 0.113 

 زیرمعیارهاي انتخاب یسه زوجیس مقایماتر -5جدول 

  S21 S22 S23 S24 S25 S26 S27 بردار ویژه 

S21 1 2.300 1.819 1.403 0.611 1.903 0.691 0.173 

S22 0.435 1 1.541 3.226 1.099 2.490 0.674 0.169 
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S23 0.550 0.649 1 1.223 1.513 1.863 0.655 0.134 

S24 0.713 0.310 0.818 1 1.684 1.451 0.761 0.119 

S25 1.638 0.661 0.661 0.594 1 1.886 0.670 0.127 

S26 0.526 0.402 0.537 0.689 0.530 1 0.528 0.080 

S27 1.448 1.484 1.526 1.314 1.493 1.895 1 0.198 

 زیرمعیارهاي انتصاب یسه زوجیس مقایماتر -6جدول 

  S31 S32 S33 S34 S35 بردار ویژه 

S31 1 1.230 0.914 1.130 0.945 0.205 

S32 0.813 1 1.130 1.311 1.379 0.219 

S33 1.094 0.885 1 1.263 1.835 0.233 

S34 0.885 0.763 0.792 1 1.351 0.186 

S35 1.058 0.725 0.545 0.740 1 0.157 

 ها اولویت نهائی شاخصمحاسبه  -
باید سوپرماتریس نهائی ترسیم  ها مشخص شد و روابط درونی میان خوشهها  زمانیکه اولویت هریک از خوشه

شود.  شود. سوپرماتریس اولیه یا ناموزون براساس بردارهاي ویژه محاسبه شده در هریک از مراحل قبل، ترسیم می
باشد که از  یشبکه م ين اجزایاز روابط ب یسیس، ماتریگر سوپر ماتری) به عبارت د1390مومنی و شریفی، (

 د. یآ یست من روابط، به دیت ایاولو يبردارها
شده ه) قابل محاسبه یس ناموزون (اولیاول تا چهارم سوپرماتر يها با توجه به محاسبات انجام گرفته در گام

شود. در  یل میس موزون (نرمال) تبدیس ناموزون به سوپرماتریبا استفاده از مفهوم نرمال کردن، سوپرماتراست. 
س حد یمحاسبه سوپرماتر يگام بعد شود. یک میر با ها براب ستون یس موزون جمع عناصر تمامیسوپرماتر

ن عمل آنقدر تکرار ید. ایآ یس موزون بدست میعناصر سوپرماتر یس حد با توان رساندن تمامیباشد. سوپرماتر یم
س برابر صفر یسوپرماتر يها هیدرا ین حالت تمامیه هم شود. در ایس شبیعناصر سوپر ماتر یشود تا تمام یم

ه، تکرار یسطر مربوط به آن درا یشود که در تمام یم يارها عددیرمعیمربوط به ز يها هیتنها دراخواهد بود و 
 یت نهائین اولوییژن و تعیافزار سوپردس س حد، برونداد نرمیشود. براساس محاسبات صورت گرفته و سوپرماتر یم

م یبه ترس 3شکل س حد در یوپرماتربراساس س یاصل يارهایمع یت نهائیارها، مقدور است. اولویرمعیارها و زیمع
 درآمده است. 
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شده  محاسبه ANPک یمدل با تکن يها ک از شاخصیهر ین با توجه به محاسبات انجام شده، وزن نهائیبنابرا
شده مشخص (وضعیت موجود) ها  از شاخص کیتوجه به هر زانیم دمنیآزمون فربا استفاده از همچنین است. 

 يها فروش در فروشگاه يروینظام جذب ن یابیعارضه هاي  خروجی آزمون فریدمن براي هریک از شاخص .است
 ANPبا  نیروي فروشنظام جذب  يها شاخص ینهائ  تیاولو -3شکل در  خانه و کاشانه مازندران يا رهیزنج

 خروجی سوپردسیژن

 
 آمده است. 7جدول 
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 خروجی سوپردسیژن ANPبا  نیروي فروشنظام جذب  يها شاخص ینهائ  تیاولو -3شکل 

 

 یابی عارضه يها شاخصبندي وضعیت موجود  رتبه -7جدول 
 رتبه فریدمن یابی هاي عارضه شاخص

 6.760 و فراخوان جذبفروش ن مشاغل یتناسب ب
 7.710 یابیح فراخوان  جذب و کارمندیصح يزیبرنامه ر

 11.860 استخدام یشغل در آگه يتصد يبرا یو روان یجسمان يازهایتوجه به ن
 8.480 سازمان یداخل يروهایجذب ن يبرا يزیبرنامه ر
 7.160 کار از خارج سازمان يایجو يروهایجذب ن يبرا يزیبرنامه ر
 9.240 از و سوالات آزمون ین مشاغل مورد نیتناسب ب
 9.620 سوالات آزمون یندطراحیح درفرایصح يزیبرنامه ر

 7.210  یاستخدام يآزمونها افراد در یتوجه به توان علم
 7.540 افراد در مصاحبه یو عمل یه علمیبنتوجه به 

 6.310 روابط در مصاحبه يد بر ضوابط بجایتاک
 10.150 تخصص مصاحبه کنندگان درخصوص موضوع مورد مصاحبه 

 8.440  نیروي فروش یستگیبر شا یتوجه به جذب مبتن
 6.660 افراد باتوجه به تخصص فرد يصدور ابلاغ برا

 7.390 ن و مقرراتیفرد براساس قوان يریصدور ابلاغ بکارگ
 13.570 ورود به سازمان  یکاف یمقدماتهاي  انجام آموزش

 13.890 ت و انتظارات مسئولان سازمانیدادن به افرادجذب شده از شغل، مسئول یآگاه
 11.030 خدمت يدر ابتدا یشیصدور ابلاغ بصورت آزما
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 ANPبا تکنیک  نیروي فروشیابی  هاي عارضه در گام نخست این پژوهش میزان اهمیت هریک از شاخص
ها مشخص  مشخص شده است. در جدول بالا نیز با استفاده از آزمون فریدمن میزان توجه به هریک از شاخص

اهمیتی که باید براي ها (در حال حاضر) با  شده است. براي سنجش فاصله دیدگاه کارکنان از اهمیت به شاخص
ها در حال  معیارها قائل بود نمرات آزمون فریدمن به روش برداري نرمال شده است تا اهمیتی نسبی شاخص

 قابل مشاهده است. 4شکل حاضر مشخص شود. این اختلاف در 

 ی با اهمیت مطلوبابی عارضه يها شاخصفاصله اهمیت نسبی وضعیت موجود  -4شکل 

  
و  +ها از دیدگاه پاسخگویان در پرسشنامه تحلیل شکاف با نماد  میزان اهمیت فعلی شاخص 4شکل در 

نمایش داده شده است. در برخی موارد اختلاف مشاهده شده زیاد است. براي نمونه  اهمیت مطلوب با نماد 
ح فراخوان جذب و کارمند یصح يزیبرنامه رو  (S11) از و فراخوان جذبین مشاغل مورد نیتناسب بهاي  شاخص

که از بیشترین اهمیت برخوردارند در حال حاضر وضعیت نامطلوبی را دارند. از سوي دیگر شاخص  (S12) یابی
که اهمیت نسبتاً کمتري دارد در حال حاضر  (S26) تخصص مصاحبه کنندگان درخصوص موضوع مورد مصاحبه

ها دارد. بطور کلی با استناد به اینکه بین وضعیت موجود تا وضعیت مطلوب هنوز  وضعیت بهتري از سایر شاخص
  ها نیز باید بهبود پیدا کند. رسد توجه نسبی به شاخص راه وجود دارد به نظر می

 ج پژوهش و بحثینتا -5
، توجه به یابیح فراخوان جذب و کارمند یصح يزیاز و فراخوان جذب، برنامه رین مشاغل مورد نیتناسب ب

و  سازمان یداخل يروهایجذب ن يبرا يزیاستخدام، برنامه ر یشغل در آگه يتصد يبرا یو روان یجسمان يازهاین
حله یابی در مر هاي عارضه مهمترین شاخص کار از خارج سازمان يایجو يروهایجذب ن يبرا يزیبرنامه ر

سوالات  یندطراحیح درفرایصح يزیاز و سوالات آزمون، برنامه رین مشاغل مورد نیتناسب بکارمندیابی است. 
د بر یافراد در مصاحبه، تاک یو عمل یه علمی، توجه به بنیاستخدام يافراد درآزمونها یآزمون، توجه به توان علم

توجه به جذب  وروابط در مصاحبه، تخصص مصاحبه کنندگان درخصوص موضوع مورد مصاحبه  يضوابط بجا
 يصدور ابلاغ برا یابی در مرحله انتخاب است. هاي عارضه مهمترین شاخص ،نیروي فروش یستگیبر شا یمبتن

 یمقدماتهاي  ن و مقررات، انجام آموزشیفرد براساس قوان يریافراد باتوجه به تخصص فرد، صدور ابلاغ بکارگ
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صدور  و ت و انتظارات مسئولان سازمانیدادن به افرادجذب شده از شغل، مسئول یورود به سازمان، آگاه یکاف

 یابی در مرحله انتصاب است. هاي عارضه ، مهمترین شاخصخدمت يدر ابتدا یشیابلاغ بصورت آزما
هاي  فروشگاهدر  نیروي فروش یابی نظام جذب دستاورد دوم تعیین اولویت مهمترین معیارهاي عارضه

ت برخوردار ین اولویشتریاز ب یابیکارمند اریبراساس هدف پژوهش معاست.  اي خانه و کاشانه مازندران زنجیره
کمتري نسبت به دو مورد دیگر ت یاز اهم انتخاب اریمعو  دوم قرار دارد تیز در اولویانتصاب ن اریاست. مع
از  یابیح فراخوان جذب و کارمندیصح يزیر شاخص برنامه هاي کارمندیابی در میان شاخص است. برخوردار

از  زیکار از خارج سازمان ن يایجو يروهایجذب ن يبرا يزیشاخص برنامه ر و ت برخوردار استین اولویشتریب
بر  یمبتنشاخص توجه به جذب  یابی انتخاب، هاي عارضه در میان شاخصبرخوردار است.  تیاولو نیکمتر

شاخص تخصص مصاحبه کنندگان درخصوص  و است  ن شاخص در انتخابیمهمتر نیروي فروش یستگیشا
اب شاخص صانت یابی عارضه يها شاخص انیدر م برخوردار است. تیاولو نیاز کمتر زیموضوع مورد مصاحبه ن

شاخص صدور ابلاغ  بصورت و ت برخوردار است ین اولویشتریورود به سازمان از ب یکاف یمقدمات يها انجام آموزش
  برخوردار است. تیاولو نیاز کمتر زین خدمت يدر ابتدا یشیآزما
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