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  چكيده
و عوامل مديريتي يعني سيـستم كنتـرل        ) 2، تمايل به پيشرفت   1تعهد سازماني (در اين پژوهش تاثير عوامل فردي       

ي نيـروي   به عنوان سه متغيري كـه بـر روي انگيـزه    6گيري و مشاركت در تصميم5 شناخت ،4بازخورد ( و 3رفتاري
و همچنين تاثير انگيزه بر روي متغيـر وابـسته   ) گذارند  ميتاثير 7ي هوشمندي بازاريابي ها فروش به سوي فعاليت

 ـ    جامعـه . شود  مينيروي فروش سنجيده 8نهايي تحقيق فوق يعني تلاش رفتاري  طوح ي آمـاري تحقيـق فـوق س
 225 بوده و از اين تعـداد        535باشند كه در حدود       مي كارشناسي فروش شركت خودروسازي سايپا در شهر تهران       

گيري تصادفي ساده تعيين گرديـده و مـورد          گيري از جوامع محدود و به روش نمونه        نفر با استفاده از فرمول نمونه     
دهد كه متغير بـازخورد در ايجـاد انگيـزه در          مي نشاني صورت گرفته     نتايج حاصل از مطالعه    .مطالعه قرار گرفتند  

باشـد و همچنـين       مي  داراي بيشترين تاثير   65/0ي هوشمندي بازاريابي با ضريب      ها  نيروي فروش به سوي فعاليت    
   .باشد  مي داراي بيشترين تاثير59/0متغير تعهد سازماني در تلاش رفتاري نيروي فروش با ضريب 

   تلاش رفتاري، عوامل مديريتي، عوامل فردي، بازاريابيهوشمندي :ي كليديها هواژ
  

                                                                 
1. Organizational Commitment 
2. Upward Mobility 
3. Behavioral control system  
4. Feedback 
5. Recognition 
6. Participation in decision making 
7.  Maeketing Intelligence 
8. Bahavioral effort 
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  مقدمه. 1
امروزه اهميت اطلاعـات هـم بـه عنـوان يـك منبـع مهـم                

باشد و هم بـه       مي تاكتيكي و استراتژيك در سازمان مطرح     
ي احتمـالي    عنوان يـك منبـع عمـده بـراي ارزش افـزوده           

 اطلاعات هميـشه در محـيط كـسب و          .شناخته شده است  
 اطلاعـات   .نوان يك مزيت رقابتي مطرح بوده است      كار به ع  

مـدت و    يك منبع ازرشمند بـراي اتخـاذ تـصميمات كوتـاه          
 ي سـازمان جـاري     تاكتيكي است كـه در عمليـات روزمـره        

ي ها  سيستم .)1979 ترتبوا، و 1388 زاده، صرافي( باشد مي
اطلاعاتي نقش مهمي در زندگي سازماني داشـته و دنيـاي           

مـديريت را دچـار گرگـوني شـگرفي          تجارت و    ،كسب وكار 
 سيستم اطلاعات بازاريابي مديران بازاريـابي و        .نموده است 

العمـل بـه علائـم        تفـسير و عكـس     ،فروش را به شناسـايي    
 )2001پرابلـو،    و   1979 مونتگومري،( سازد  مي رقابتي قادر 

شـود كـه منجـر بـه          مـي  و جزء عوامـل كليـدي محـسوب       
ــتراتژي ــا اس ــده ــد باز و اق ــابيامات كارآم ــياري ــردد  م  .گ

بازاريـابي يـك جريـان مـستمر از          ي هوشـمندي  ها  فعاليت
اطلاعات در رابطه با وقايع گوناگون بازار كـه ممكـن اسـت       

 .نمايد  مي كه بر موقعيت رقابتي شركت تاثير بگذارد فراهم       
ي هوشمندي  ها  نيروي فروش به عنوان منبع اصلي فعاليت      

توانـد    مـي  وش نيروي فر  .بازاريابي تشخيص داده شده است    
شركت خود را در دستيابي مستقيم بـه اطلاعـات مهـم در             

. )1998لـورگس،    (رابطه با مـشتريان و رقبـا يـاري نمايـد          
آوري و انتقال اطلاعات محيطي جـزء وظـائف مهـم و             جمع

. )1971گودمـان،   ( گردد  مي حياتي بخش فروش محسوب   
 ـ        وجـود آمـده در نيازهـاي       ه  نيروي فـروش بـه تغييـرات ب

 آزمـايش يـا ورود محـصولات جديـد بـه بـازار و               ،مشتريان
 كنند توجـه    مي ي خود ايجاد  ها  تغييراتي كه رقبا در قيمت    

 آنها ممكن است كه قادر باشـند        .)1992دارمو،  ( نمايند مي
 و رفتار مشتريانشان را به سوي محصولات جديـد          ها  نگرش
يـا اينكـه بتواننـد      ) 2006كلمچـاركر،    (بيني نماينـد   پيش

ي هـا   ن موضوع كه مشتريانشان چگونه ويژگـي      نسبت به اي  
 نمايند تخمين خوبي به عمل آورنـد        مي محصولات را درك  

با وجود نقش حيـاتي نيـروي فـروش در          . )1990لمپارت،(
 تنها تحقيقات بسيار اندكي     ،آوري و انتشار هوشمندي    جمع

در در رابطه با درك و تشريح رفتار نيروي فروش بـا توجـه              

 در ايـن    . و حياتي انجام پذيرفته است     ي مهم  وظيفهبه اين   
 ،تعهـد سـازماني   (گردد كه عوامل فردي       مي تحقيق بررسي 

 و عوامل مديريتي يعني سيستم كنترل       )تمايل به پيشرفت  
گيري به    شناخت و مشاركت در تصميم     ،بازخورد(رفتاري و   

ي نيـروي فـروش بـه        عنوان سه متغيري كه بر روي انگيزه      
ــت  ــام فعالي ــا ســوي انج ــاثير ي هه ــابي ت  وشــمندي بازاري

و همچنين اين انگيزه كه خود حاصل تاثير سه         ) گذارند مي
باشد داراي چه تاثيري بر روي متغير وابسته          مي متغير فوق 

 نهايي تحقيق فـوق يعنـي تـلاش رفتـاري نيـروي فـروش             
ي هـا   ي كـورنيش فعاليـت    هـا   بـر اسـاس گفتـه      .باشـند  مي

آوري و  مــعســت از فراينــد ج اهوشــمند بازاريــابي عبــارت
اهي يـافتن از مـشتريان      تجزيه و تحليل اطلاعات جهت آگ     

 ، تعيـين نيازهـاي جـاري و آينـده         ،ي بـازار   موجود و بالقوه  
 و رفتار بازار و همچنين جهت شناسايي تغييـرات          ها  نگرش

محيط كسب و كار كه ممكن است بر اندازه و ماهيت بـازار     
زاريابي هنگام ي هوشمند باها  فعاليت.در آينده تاثير بگذارد   

ورود به يـك بـازار خـارجي از اهميـت بـسياري برخـوردار        
يـابي   تواند شركت خود را در دسـت        مي  نيروي فروش  .است

مستقيم به اطلاعات مربـوط بـه مـشتريان و رقبـا هـدايت              
آوري و انتقال اطلاعات بازار به عنـوان يكـي از             جمع .نمايد

 وبي مهم نيروي فروش در بخش صنعت محس       ها  ماموريت
ــي ــردد م ــروش .گ ــروي ف ــي ني ــرش    م ــار و نگ ــد رفت توان

بينــي  مشتريانــشان را بــه ســوي محــصولات جديــد پــيش
 محصولات جديد را در بازارهـاي آزمايـشي كـشف           ،نمايند

ي فراينـــد تخفيـــف و   اطلاعـــاتي را در زمينـــه،نماينـــد
 به تغييراتي كه در خط و       ،دست آورند ه  گذاري رقبا ب   قيمت

پيوندد توجـه     مي كنندگان به وقوع   مشي و رفتارهاي توزيع   
ــشي و      ــر خ ــا اث ــه ب ــز در رابط ــاتي را ني ــد و اطلاع نماين

. آوري نماينـد   ي خريـد جمـع     ي ترفيعـي نقطـه    هـا   فعاليت
ي اين است كـه بـه نيـروي          تحقيقات پيشين نشان دهنده   

آوري و انتقـال   فروش قابليت اعتماد بسيار ضعيفي در جمع    
ــازار وجــود دارد ت كــه اطلاعــات  ممكــن اســ.اطلاعــات ب

آوري شده توسط نيروي فروش دقيق و صحيح نباشد          جمع
 گيرنـدگان برسـد    خير بـه تـصميم    أو ممكن است كه بـا ت ـ      

 اطلاعاتي كه توسط نيروي فـروش منتقـل        .)2009 آلبوم،(
 .)1978ترابوا، ( گردد ممكن است كه تبعيض آميز باشد مي
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 علت كه ممكن است نيروي فروش اطلاعات غلـط و           ه اين ب
، )2010فـوس، ( دارنـد   مي اقصي از مشتريان خود دريافت    ن

دسـته از اطلاعـاتي را منتقـل نماينـد كـه             تمايل دارند آن  
 انتظـارات   ،)2007گراس، (برايشان مطلوبيت بيشتري دارد   

يا حتي ممكن   . زنند  نمي مشتريان خود را به خوبي تخمين     
است حساسيت مشتريان خود را نسبت به قيمـت بـيش از           

نيـروي فـروش    ). 2008اسـتفانوس،    (ورد نماينـد  اندازه برآ 
ممكن است كه به علت علائق شخصي خود درك ناقص يا           

نمايند داشته باشـند و       مي نادرستي از حقيقتي كه مشاهده    
سرانجام ممكن است كه حتي برخي از اطلاعـات بـه هـيچ             

 نيروهـاي   .وجه به مديران فروش و بازاريابي مرتبط نگـردد        
ناسب اطلاعات مهم را به مـديران       فروش هميشه به طور م    

نماينــد و تعــداد كمــي از   نمــيبازاريــابي و فــروش منتقــل
دسـته از اطلاعـاتي كـه        نيروهاي فـروش هـستند كـه آن       

نماينـد    مـي  نماينـد را منتقـل      مـي  آوري جمـع مشاهده يـا    
شـود    مي بنابراين در اين تحقيق سعي    ). 2009روبرتسون،  (

تمايل به    سازماني و  تعهد (كه بررسي شود آيا عوامل فردي     
 بر روي تلاش رفتاري نيـروي فـروش بـه سـوي             )پيشرفت

 و آيـا    ؟ي هوشمندي بازاريابي تـاثير دارنـد      ها  انجام فعاليت 
روي تـلاش    عامل مـديريتي سيـستم كنتـرل رفتـاري بـر          

ــت   ــه ســوي انجــام فعالي ــروش ب ــروي ف ــاري ني ــا رفت ي ه
 ،شـناخت  ( آيا سـه متغيـر     ؟هوشمندي بازاريابي تاثير دارد   
 بر روي ايجاد انگيـزه      )گيري بازخورد و مشاركت در تصميم    

ي هوشـمندي   هـا   در نيروي فروش به سوي انجـام فعاليـت        
 و اگر اين سه متغير مديريتي بـر روي          ؟بازاريابي تاثير دارد  

ي هوشــمندي هــا ايجــاد انگيــزه بــه ســوي انجــام فعاليــت
 ـ  گذار است انگيزه   بازاريابي تاثير  وجـود آمـده بـر روي       ه  ي ب

ير وابسته نهايي تحقيق يعنـي تـلاش رفتـاري نيـروي            متغ
ي هوشـمندي بازاريـابي     هـا   فروش به سوي انجـام فعاليـت      

  ؟گذار است يا خير تاثير
دسـته از عوامـل       شناسايي آن  هدف اصلي تحقيق فوق   

فردي و مديريتي موثر بر روي تلاش رفتاري نيروي فروش          
  .شدبا  ميي هوشمندي بازاريابيها به سوي انجام فعاليت

  : ند ازا اهداف فرعي تحقيق فوق عبارت
 ،شــناخت(شناســايي تــاثير ســه متغيــر مــديريتي  -1

ي   بــر روي انگيــزه)گيــري  مــشاركت در تــصميم،بــازخورد

ي هوشـمندي   هـا   نيروي فـروش بـه سـوي انجـام فعاليـت          
 .بازاريابي

شناسايي تاثير متغير انگيزه بر روي تلاش رفتـاري          -2
ي هوشـمندي   هـا    فعاليـت  نيروي فـروش بـه سـوي انجـام        

 .بازاريابي

شناسايي تـاثير متغيـر مـديريتي سيـستم كنتـرل            -3
رفتاري بر روي تلاش رفتاري نيروي فروش به سوي انجـام           

 .ي هوشمندي بازاريابيها فعاليت

شناسايي تاثير متغير تعهد سازماني بر روي تـلاش          -4
ــت   ــه ســوي انجــام فعالي ــروش ب ــروي ف ــاري ني ــا رفت ي ه

  .ريابيهوشمندي بازا

شناسايي تاثير متغير فردي تمايل به پيـشرفت بـر           -5
ــام      ــوي انج ــه س ــروش ب ــروي ف ــاري ني ــلاش رفت روي ت

  .ي هوشمندي بازاريابيها فعاليت

 

 مروري بر چارچوب نظري تحقيق 

ي هوشـمند بازاريـابي    هـا   فعاليـت  :هوشمندي بازاريـابي  
ــارت ــع  اعب ــد جم ــل  ســت از فراين ــه و تحلي آوري و تجزي

ي  هت آگاهي يافتن از مشتريان موجود و بالقوه       اطلاعات ج 
 و رفتار بازار و ها  نگرش، تعيين نيازهاي جاري و آينده،بازار

همچنين جهت شناسايي تغييرات محيط كسب و كار كـه          
 ممكن است بر اندازه و ماهيت بازار در آينده تـاثير بگـذارد            

ــورينش،( ــت.)2003ك ــا  فعالي ــمنده ــابي  ي هوش ي بازاري
و تجزيه و تحليل اطلاعات مربوط به بازار جهت         آوري   جمع

ي تعيـين   هـا   اتخاذ تصميمات صحيح و مطمئن در فرصـت       
ي   استراتژي نفوذ در بازار و معيارهـاي توسـعه         ،ي بازار  شده
ايي  ي هوشمندي بازاريابي مجموعه   ها   فعاليت .باشد  مي بازار

 ـ             ها    از روش  ه و منابع اسـت كـه سـازمان از آن در جهـت ب
ي هـا   اطلاعات روزمره كه مربـوط بـه توسـعه        دست آوردن   

). 2002كتلـر، ( نمايـد   مي گردد استفاده   مي محيط بازاريابي 
 بازاريـابي يـك جريـان مـستمر از          ي هوشـمندي  ها  فعاليت

اطلاعات در رابطه با وقايع گوناگون بازار كـه ممكـن اسـت       
 نمايـد   مي كه بر موقعيت رقابتي شركت تاثير بگذارد فراهم       

هوشـمندي بـازار يـك ادراك جـامع و در           در واقع سيستم    
ايـي   شامل مجموعهبدين صورت كه باشد   ميجريان از بازار 

باشـد كـه توسـط مـديران جهـت            مـي  و منابعي ها    از روش 
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ي مربـوط بـه     هـا   كسب اطلاعات روزمره در رابطه با توسعه      
 ،كـودرون ( گيـرد   مـي  محيط بازاريابي مورد اسـتفاده قـرار      

دهـد كـه      مـي  نـشان  درونمطالعات حاصل از كـو    . )2004
هوشمندي بازار جهت به انجام رساندن چهار هـدف اصـلي         

 -1: نـد از  ا  شود كـه آن چهـار هـدف عبـارت           مي بكارگرفته
 اعـلام خطـر ناشـي از        -2 پيگيري و بررسـي رقبـا        ،ارزيابي
ريــزي   حمايــت از برنامــه-3 و تهديــدات بــازار هــا فرصــت

هـت   حمايـت در ج    -4استراتژيك و همچنـين اجـراي آن        
  اتخاذ تصميمات استراتژيك 

  : مراحل سيستم هوشمندي بازار
  ،ي هوشمندي بازارها ي هدايت فعاليت  مرحله-1

  ،آوري اطلاعات ي جمع  مرحله-2

  ،تاييد اعتبار اطلاعات و همچنين تاييد صحت آنها -3

  و ،ها  ارزيابي و تفسير داده،ي پردازش مرحله -4
  .انتشار هوشمندي بازار -5

  
مفهوم تلاش رفتـاري بـا مفهـوم عملكـرد           : رفتاري تلاش

 ،ي خاص   بر عهده گرفتن يك وظيفه     .ارتباط مسقيمي دارد  
داشتن درك درستي از اينكه چه كاري بايد انجام گيـرد و            

ــدوديت ــود مح ــا وج ــاط  ه ــه ارتب ــه و هم ي محيطــي هم
كامپـل،  ( مستقيمي با مفهوم عملكرد فرد در سـازمان دارد        

 از طريق مقدار انرژيي كه در واحـد         تواند  مي تلاش .)2001
كـرنيتش،   (گردد تعريف شود    مي زمان صرف انجام فعاليت   

2008(. 

  
  متغيرهاي مديريتي 
گيري به   مشاركت در تصميم  : گيري   مشاركت در تصميم  

معناي تشويق نيروي فروش جهت ابراز عقايـد يـا واكـنش            
 دادن بــه تــصميمات اتخــاذ شــده توســط مــديريت  نــشان

   .)مانه( باشد مي
  

ي بازخورد به معنـاي ارائـه اطلاعـات قابـل            واژه: بازخورد  
مشاهده در خصوص عملكرد فردي يا گروهي جهت بهبـود          

بازخورد به معنـاي    . باشد  مي هاي معين  شرايط در موقعيت  
ي آن اسـت كـه       باشد كه نشان دهنـده      مي دريافت علائمي 

ار اطلاعات مفيد بوده و به شكل كارآمدي مورد استفاده قر         

   .گرفته است
  

ايـي از    شـناخت بـه عنـوان مجموعـه       : شناخت مديريتي 
گردد   مي يي تعريف ها   و خط و مشي    ها   دستورالعمل ،قوانين

كه جهت شناسايي و همچنين تشكر و قدرداني نمـودن از           
ي هوشـمندي   ها  نيروي فروش به علت مشاركت در فعاليت      

اط شـناخت مـديريتي ارتب ـ    . شود  مي كار گرفته ه  بازاريابي ب 
 شناخت يـك ابـزار رهبـري      . مثبتي با انتشار اطلاعات دارد    

باشد كه به كاركنان در خصوص اينكه چه چيزي بـراي            مي
ــوع    ــه ن ــوردار اســت و چ ــالايي برخ ــت ب ــران از اهمي رهب

   .دهد  ميباشد اطلاعات لازم را ارئه  ميرفتارهايي ارزشمند
  

معناي  به   1 موور ي واژه انگيزه از كلمه لاتين      ريشه: انگيزه  
 ، بر اساس تئوري انتظار    .حركت و جنبش گرفته شده است     
نماينـد كـه بـرآورد        مي افراد زماني براي انجام كاري تلاش     

يـابي بـه عملكـرد معينـي      نمايند تلاش آنها منجر به دست   
خواهد شد و در نتيجه اين امر منجر به دسـتيابي آنهـا بـه               

رد  مـو  يك پاداش واقعي خواهد شد كه ايـن پـاداش واقعـاً           
بر اساس اين تئوري نيـروي      . باشد  مي خواست و تمايل آنها   

فروش جهـت كـسب اطلاعـات از محـيط بـه سـه طريـق                
 اگر نيروي فروش احـساس نماينـد        )1 :شوند  مي برانگيخته

كه اطلاعات مفيدي را از مشاهده يـا تعامـل بـا مـشتريان              
 بدين ترتيب پاداشي متناسب با      )2آورند    مي دسته  خود ب 

 اين پاداش )3دارند و   ميتقال داده شده دريافت   اطلاعات ان 
ارتبـاط  . باشند  مي  همان پاداشي است كه خواهان آن      واقعاً
  توسـط ويـواز  1981ي ميان انگيزه و تلاش در سال  بالقوه

ي هوشـمندي   هـا   آوري و انتـشار فعاليـت      در خصوص جمع  
  . به اثبات رسيده استبازاريابي

  
ل رفتـاري شـامل     سيستم كنتر : سيستم كنترل رفتاري    

ي طراحـي شـده     هـا   ايي از قوانين و دستور العمـل       مجموعه
 ارزيابي و اعطاي پـاداش      ،كردن  هدايت ،كردن جهت نظارت 

نتيجـه يـا رفتـار      ي   گردد و بر اساس فلسفه      مي به كاركنان 
سيـستم كنترلـي    ) 2009اندرسـون،   (سازمان يافته اسـت     

 ها  شتوان تلا   مي نيروي فروش عاملي است كه بدان وسيله      
                                                                 

Mover 1. 
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ــق آن   ــروش را از طري ــروي ف ــين عملكردهــاي ني و همچن
  . هدايت نمود

  
  متغيرهاي فردي 

توان به عنوان نگرش      مي از تعهد سازماني  : تعهد سازماني 
 به عبارتي تعهد سازماني     ،مثبت فرد به سازمان تعبير نمود     

ي سـازمان و    هـا   ي ميزان تطابق فـرد بـا ارزش        دهنده نشان
شخص به اهداف سازمان و سـطح       ي   همچنين ميزان علاقه  

 باشـــد  مـــيوفـــاداري بـــسيار بـــالاي وي بـــه ســـازمان
  .)2010نايلور،(

  
تمايل به پيشرفت در مفهـوم ادبيـات        : تمايل به پيشرفت  

تواند به عنوان تمايل فرد جهت دسـت          مي ارتباط سازماني 
ــت   ــه موقعي ــابي ب ــا ي ــود  ه ــف ش ــالاتر تعري ــغلي ب  ي ش

توانـد بـر روي نـوع و          مـي  تمايل به پيشرفت  . )2002رنتز،(
طول پيام ارسالي توسط زيردستان به مقامات عالي سازمان 

و ) 2009روبرتــسون، (،)1971گودمــان، ( اثــر گــذار باشــد
 همچنين بـر روي كيفيـت گزارشـات فـروش نيـز اثرگـذار             

  .باشد مي
  . ترسيم شده است1مفهومي تحقيق در شكل مدل 
  

  
  

  
  

   مدل مفهومي تحقيق.1شكل 

 عوامل مديريتي

 عوامل فردي

مشاركت در بازخورد شناخت
  گيري تصميم

سيستم كنترل
 رفتاري

ي هوشمندي  ها انگيزه به سوي فعاليت
 بازاريابي

ي ها تلاش رفتاري به سوي فعاليت
 ريابيهوشمندي بازا

 تعهد سازماني
 تمايل به پيشرفت
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  :شوند گذاري مي هاي تحقيق به صورت زير پايه هفرضي
ي نيـروي فـروش بـالاتر         هر چقدر انگيـزه    ):1(فرضيه  

ــا  تــلاش،باشــد ــه ســوي انجــام  ه ــز ب ــان ني ــاري آن ي رفت
  .يابد  ميي هوشمندي بازاريابي افزايشها فعاليت

 هر چقدر ميـزان تعهـد سـازماني نيـروي           ):2(فرضيه  
ي آنـان نيـز بـه سـوي         ي رفتار ها   تلاش ،فروش بالاتر باشد  

   .يابد  ميي هوشمندي بازاريابي افزايشها انجام فعاليت
 هـر چقـدر تمايـل بـه پيـشرفت نيـروي             ):3(فرضيه  

ي رفتاري آنـان نيـز بـه سـوي          ها   تلاش ،فروش بالاتر باشد  
   .يابد  ميي هوشمندي بازارايابي افزايشها انجام فعاليت
فتار  هر چقدر سيستم كنترلي مبتني بر ر       ):4(فرضيه  

 تلاش رفتاري نيـروي فـروش نيـز بـه سـوي             ،تر باشد  قوي
   .يابد  ميي هوشمندي بازاريابي افزايشها انجام فعاليت
 هـر چقـدر مـشاركت نيـروي فـروش در            ):5(فرضيه  

ي آنان نيز به سوي       ميزان انگيزه  ،گيري بيشتر باشد   تصميم
   .يابد  ميي هوشمندي بازاريابي افزايشها انجام فعاليت
 هر چقدر ميزان بازخورد مديريتي بيـشتر        ):6(فرضيه  

ي نيروي فـروش نيـز بـه سـوي انجـام              ميزان انگيزه  ،باشد
   .يابد  ميي هوشمندي بازاريابي افزايشها فعاليت

 هر چقدر ميزان شناخت مديريتي بيشتر       ):7(فرضيه  
ي نيروي فـروش نيـز بـه سـوي انجـام              ميزان انگيزه  ،باشد

   .يابد  ميبي افزايشي هوشمندي بازارياها فعاليت

  
 روش پژوهش

  روش تحقيق حاضر توصيفي از نوع پيمايشي و همبستگي        
  كـاربردي  ،باشد روش تحقيق حاضـر بـر اسـاس هـدف           مي
 هدف تحقيقات كاربردي توسعه ي دانش در يـك          .باشد مي

تحقيـق حاضـر بـر اسـاس تحقيقـات          .ي خاص است   زمينه
   . مقطعي است،زمينه يابي

  
ي آماري مـورد مطالعـه در        جامعه :ريجامعه و نمونه آما   

اين پژوهش سطوح كارشناسي فروش شركت خودرو سازي 
  نفـر  535باشـد كـه در حـدود          مـي  سايپا در شـهر تهـران     

 حجم نمونه تحقيق فـوق بـا اسـتفاده از فرمـول             .باشند مي
 بـدين   .نمونه گيري از جوامع محدود تعيين گرديده اسـت        

فـر از سـطوح      ن 225ي تحقيـق فـوق       ترتيب حجـم نمونـه    
 كارشناسي فروش شركت خودروسازي سايپا در شهر تهران      

گيري تصادفي ساده انتخـاب و   باشند كه بر اساس نمونه     مي
  .اند همورد مطالعه قرار گرفت

5/05/0)96/1(05/0535

5/05/0)96/1(5.5

pqZN

pqNZ
n

2

2

2
2/1

2

2
2/1













 

 
5/0 P::            نسبت افـرادي كـه داراي ويژگـي مـورد نظـر  
                                     باشند مي

5/0 q::     نـسبت افـرادي كـه داراي ويژگـي مـورد نظــر  
  باشند  نمي

535 N : : حجم جامعه ي مورد نظر   
05/0 : α: سطح احتمال خطا   

 05/0: ε: سطح احتمال خطاي حدي تحقيق  

  
بر اسـاس    روايي پرسشنامه تحقيق حاضر    :روايي و پايايي  

در اين پژوهش براي سنجش پايايي      . باشد  مي روايي محتوا 
ترين  مهم. شود  مي  از روش سازگاري دروني استفاده     ها  داده

شاخص سازگاري دروني آزمون آلفاي كرونبـاخ اسـت، كـه           
دهـد سـئوالات آزمـون تـا چـه حـد توانـايي يـا                  مي نشان

به منظـور تعيـين     . كنند مي گيري خصيصه واحدي را اندازه   
 پرسشنامه توزيـع و گـردآوري       25پايايي پرسشنامه تعداد    

آلفاي كرونباخ محاسـبه     SPSS از نرم افزار  با استفاده   . شد
. دارد  مـي شد و آمادگي پرسشنامه را جهت توزيع آن بيـان         

در جدول ذيل مقادير آلفا براي هر مقياس مـورد اسـتفاده            
مقـدار كلـي   . در پرسشنامه بـه تفكيـك آورده شـده اسـت       

 محاسـبه شـده كـه       861/0آلفاي كرونباخ ابزار تحقيق نيز      
  .تمقدار قابل توجهي اس
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  با كل آزمون آلفاي كرونباخ ها ضرائب هر يك از سازه . 1جدول 

 )متغير پنهان(سازه  سوالات پرسشنامه  ضريب آلفاي كرونباخ

 تلاش رفتاري 1-3  726/0
 انگيزه 4-9  778/0
  تعهد سازماني 10-18  821/0
 تمايل به پيشرفت 19-20  701/0
 سيستم كنترل رفتاري 21-31  706/0
 مشاركت تصميم گيري 32-35  861/0
 بازخورد 36-37  777/0
 شناخت 38-40  912/0

  
     ها روش تجزيه و تحليل داده

اتخـاذ تـصميم مناسـب و         جهت ها،  آوري داده  پس از جمع  
آوري شده بايـد مـورد تجزيـه و        گيري اطلاعات جمع   نتيجه

در تجزيـه و تحليـل       در ايـن پـژوهش       .تحليل قرار گيرنـد   
استنباطي و توصيفي آماري استفاده     نامه از مباحث     پرسش

 و  هـاي توصـيفي شـامل جـداول فراوانـي           آماره. شده است 

از مــدل  و در ســطح اســتنباطي نيــز باشــد  مــيميــانگين
معادلات ساختاري شامل تحليل عـاملي تائيـدي و تحليـل         

ي مورد استفاده جهت    ها  نرم افزار . مسير استفاده شده است   
 و بـسته  SPSSافـزاري    بـسته نـرم  هـا   تجزيه و تحليل داده   

   .باشند مي LISRELافزاري  نرم

  

  نتايج مدل اندازه گيري متغير وابسته تلاش رفتاري.2جدول 

   t p-value  انحراف استاندارد  بار عاملي  علامت در مدل  ي تحقيقها سازه
Q1 70/0 05/0  49/10  يك درصد 

Q2 75/0 05/0  21/11  تلاش رفتاري يك درصد  
Q3 76/0 05/0  35/11  يك درصد 

  

 نتايج مدل اندازه گيري متغير عوامل فردي .3جدول 

  t p-value  انحراف استاندارد  بار عاملي  علامت در مدل  ي تحقيقها سازه
Q10 50/0 05/0  64/7  01/0 

Q11 51/0 05/0  74/7  01/0 

Q12 33/0 05/0  76/4  01/0 

Q13 56/0 05/0  41/8  01/0 

Q14 39/0 05/0  78/5  01/0 

Q15 77/0 05/0  52/12  01/0 

Q16 66/0 05/0  55/10  01/0 

Q17 61/0 05/0  99/8  01/0 

  تعهد سازماني

Q18 47/0 05/0  04/7  01/0 

  

Q19 62/0 05/0  82/7  01/0 تمايل به پيشرفت  
Q20 26/0 05/0  45/11  01/0 
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 گيري متغير عوامل مديريتي  نتايج مدل اندازه.4جدول 

  t p-value  انحراف استاندارد  بار عاملي  علامت در مدل  ي تحقيقها سازه
Q21 68/0 05/0  32/11  01/0 

Q22 44/0 05/0  61/6  01/0 

Q23 حذف ---  ---  --- 

Q24 77/0  05/0  17/13  01/0 

Q25 حذف  ---  ---  --- 

Q26 62/0  05/0  15/10  01/0 

Q27 71/0  05/0  69/11  01/0 

Q28 82/0  05/0  92/14  01/0 

Q29 72/0  05/0  14/12  01/0 

Q30 41/0  05/0  44/6  01/0 

  سيستم كنترل

Q31 حذف  ---  ---  --- 

 

Q32 32/0  05/0  82/3  01/0 

Q33 49/0  05/0  76/4  01/0 

Q34 54/0  05/0  05/5  01/0 
  گيري مشاركت در تصميم

Q35 حذف  ---  ---  --- 

 

Q36 86/0  05/0  82/13  01/0 بازخورد  
Q37 86/0  05/0  73/13  01/0 

 

Q38 56/0  05/0  86/9  01/0 

Q39 90/0  05/0  79/16  01/0 شناخت  
Q40 97/0  05/0  04/19  01/0 

 

Q4 65/0 05/0  41/9  01/0 

Q5 حذف ---  ---  --- 

Q6 68/0 05/0  56/9  01/0 

Q7 72/0 05/0  26/10  01/0 

Q8 80/0 05/0  91/11  01/0 

  انگيزه

Q9 47/0 05/0  54/6  01/0 

   بررسي مقادير ميانگين واريانس استخراج شده:5جدول 

  سطح قابل قبول )AVE(ميانگين ورايانس استخراج شده مقدار  ي پنهانها متغير
  4/0  753/0 شناخت
 4/0  841/0 بازخورد

 4/0  712/0 گيري مشاركت در تصميم
 4/0  687/0 سيستم كنترل رفتاري

  4/0  587/0 ي هوشمندها  فعاليتانگيزه به سوي
  4/0  698/0  تعهد سازماني

 4/0  785/0  تمايل به پيشرفت
 4/0  756/0  تلاش رفتاري
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 )مدل تحليل مسير(مدل ساختاري

   ها نتايج آزمون فرضيه

  
  )مدل تحليل مسير(مدل ساختاري  .2شكل 

  

   برآورد شدهيها داري پارامتر  و معنيها  ضرايب مسير مستقيم اثرات سازه.6جدول 

  نتيجه آزمون t  ضريب مسير  به سازه  اثر سازه
 تائيد فرضيه  51/2  55/0 ها انگيزه به سوي فعاليت شناخت

 تائيد فرضيه  70/6  65/0 ها انگيزه به سوي فعاليت بازخورد

 تائيد فرضيه  16/3  50/0 ها انگيزه به سوي فعاليت مشاركت در تصميم گيري

 تائيد فرضيه  78/2  61/0 ش رفتاريتلا ها انگيزه به سوي فعاليت

 تائيد فرضيه  52/5  59/0 تلاش رفتاري  تعهد سازماني

 تائيد فرضيه  02/4  55/0 تلاش رفتاري  تمايل به پيشرفت

 تائيد فرضيه 87/2  31/0 تلاش رفتاري سيستم كنترل
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  3شكل 
   

  گيري  نتيجه
دهـد كـه      مي رت گرفته نشان  ي صو  نتايج حاصل از مطالعه   

ــناخت  ــاي ش ــان متغيره ــشاركت در  ،در مي ــازخورد و م  ب
 متغير بـازخورد در ايجـاد انگيـزه در نيـروي            ،گيري تصميم

ي هوشمندي بازاريابي با ضـريب      ها  فروش به سوي فعاليت   
باشد پس از متغير بـازخورد        مي  داراي بيشترين تاثير   65/0

 و مشاركت در    55/0به ترتيب متغيرهاي شناخت با ضريب       
انگيـزه در نيـروي       در ايجـاد   50/0گيري با ضـريب      تصميم

ي هوشـمندي بازاريـابي تـاثير       هـا   فروش به سوي فعاليـت    
   .دارند

 ،همچنين در ميان متغيرهاي سيستم كنتـرل رفتـاري        
تعهد سازماني و تمايل به پيشرفت متغير تعهد سازماني بـا           

ي نيـروي    داراي بيشترين بر روي تلاش رفتار      59/0ضريب  
پس از متغيـر تعهـد سـازماني بـه ترتيـب             .باشد  مي فروش

 و سيـستم    55/0متغيرهاي تمايل به پيـشرفت بـا ضـريب          

 بـر روي تـلاش رفتـاري        31/0كنترل رفتـاري بـا ضـريب        
ي هوشـمندي   هـا   نيروي فـروش بـه سـوي انجـام فعاليـت          

  .بازاريابي تاثير دارند
  

  پيشنهادها 
        فروش بيـشتر باشـد،     از آنجا كه هرچقدر انگيزه نيروي

ي هـا   ي رفتـاري آنـان نيـز بـه سـوي فعاليـت            ها  تلاش
گـردد    مي شود پيشنهاد   مي هوشمندي بازاريابي بيشتر  

تر نظير  با استفاده از عوامل انگيزشي قويها   كه سازمان 
شناسايي افراد به عنوان عواملي كه اطلاعـات خـوبي از    

ه دهند و مطابق با آن اعطاي پاداش ب         مي محيط انتقال 
آنان و همچنين هنگامي كـه عملكـرد نيـروي فـروش            

مديران توانـايي آنـان را در        ،گيرد  مي مورد ارزيابي قرار  
انتقال اطلاعات از محيط در نظـر بگيرنـد و نيـز ارزش             

 عوامل مديريتي

 فردي عوامل

 بازخورد شناخت
مشاركت در
  تصميم گيري

سيستم كنترل
 رفتاري

ي هاانگيزه به سوي فعاليت
 هوشمندي  بازاريابي

ي ها تلاش رفتاري به سوي فعاليت
 هوشمند ي بازاريابي

 تعهد سازماني
تمايل به
 پيشرفت

55/0  65/0  50/0 

61/0  

59/0  
55/0 

31/0 
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نهاده شدن از طرف مديريت شركت بر ايـن ماموريـت           
  .قوت بخشند ي رفتاري نيروي فروش راها آنان تلاش

     در تعهد سازماني نيـروي فـروش       با توجه به آنكه هرچق
ــلاش ــا بيــشتر باشــد، ت ــه ســوي  ه ــان ب ــاري آن ي رفت

شــود   مــيي هوشــمند ي بازاريــابي بيــشترهــا فعاليــت
بـا اسـتفاده از عـواملي    ها  گردد كه سازمان   مي پيشنهاد

 عدالت  ،ارتقاي شغلي   فرصت و  ،نظير مشاركت سازماني  
 اسـتقلال در كـار و احـساس امنيـت شـغلي             ،سازماني
  .تعهد سازماني را افزايش دهندميزان 

             با افزايش تمايل به پيشرفت نيـروي فـروش و متعاقبـا
ي هـا   ي رفتاري آنان به سـوي فعاليـت       ها  افزايش تلاش 

هـا    گردد كـه سـازمان      مي هوشمندي بازاريابي پيشنهاد  
يي نظيـر ارتقـاي سيـستم       ها  سعي كنند از طريق شيوه    

ي شايسته سالاري، سيستم توسعه شغلي، سيـستم غن ـ       
، سيـستم مـشاركت، سيـستم توانبخـشي           سازي شغلي 

همچنــين مــشاركت كاركنــان و تــوان  نيــروي انــساني
ي پيـشرفت كاركنـان را توسـعه        ها  بخشيدن به آنها راه   

 همچنين  ،بخشيده و در اين راه الهام بخش آنان باشند        
مشاركت كاركنان و تـوان بخـشيدن بـه آنهـا از فنـون              

 ــ ــراي آزادســازي اســتعداد و ت ــد ب ــسان در جدي وان ان
  .شود  ميمحسوبها  سازمان

            با توجه به آنكه هرچقدر سيستم كنترل رفتـاري بـراي
ي رفتاري آنـان بـه      ها   تلاش ،تر باشد  نيروي فروش قوي  

شـود    مي ي هوشمند ي بازاريابي بيشتر    ها  سوي فعاليت 
گردد كه سعي شود از يك سيستم كنترل          مي پيشنهاد

ري كـه مـديريت      به طـو   .رفتاري مناسب استفاده شود   
ي نيـروي فـروش مطلـع       هـا   شركت به خوبي از فعاليت    

 گشته و علاوه بر اينكه در تماس نزديـك بـا كاركنـان             
 باشد و كاركنان نيز از اين موضوع احساس ناراحتي         مي
 كنند نسبت به اين موضوع كـه دقيقـا هـر فـردي             نمي
داند كه چه كاري بايد انجام دهد و چگونه بايـد آن             مي

  .هد اطمينان كافي داشته باشدرا انجام د
   گردد كه تحقيـق فـوق        مي ي نيز پيشنهاد  تبه محققان آ

و صـنعت خـدمات نيـز انجـام         FMCG 1را در صنعت    
ي ديگر را نيز بيازمايند به      ها   همچنين ساير مدل   .دهند

توانند نقش كاركنان غيـر فـروش را در           مي عنوان مثال 
 هوشمندي بازاريـابي در سـازمان مـورد سـنجش قـرار           

                                                                 
1. Fast Moving Consumer Goods  

ــزء     ــه ج ــري ب ــل ديگ ــاثير عوام ــين ت ــد و همچن دهن
متغيرهاي فردي و مديريتي را بر روي تـلاش رفتـاري           

ي هوشمندي بازاريابي   ها  نيروي فروش در انجام فعاليت    
  .را بيازمايند
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