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 مقدمه -1

ی تقویـت آن  هـا بر عملکرد نیـروی فـروش بـا هـدف شناسـایی روش     مؤثر  توجه به عوامل
مطالعات در زمینه شناخت فروش قرار داشته است؛ اما  یها پژوهشهمواره در کانون توجه 

هـای جدیـد در حـوزه نیازهـای انسـانی نظریـه        یکـی از نظریـه  . عوامل مذکور همگرا نیست
اعتقـاد  . نشده است عملیاتیکنندگی نام دارد که تاکنون در حوزه نیروی فروش  خودتعیین 
در  ،شـود که تحت عنوان خودکارآمدی نامیده مـی  آمیز وظایف محولموفقیت فرد به توان

اگرچـه ایـن متغیـر در حـوزه روان شناسـی بـه سـطح        . ]18[ه استشدادبیات فروش بررسی 
در ادبیـات   امـا  ].15][10[آن بر عملکـرد بررسـی شـده اسـت     تأثیر گروه تعمیم داده شده و

هـا مـاهیتی   از سوی دیگـر سـازمان  . نشده است انجام تأثیر سازی و بررسی فروش این مفهوم
بـین   ی سـازمان، مراتب ـبـا توجـه بـه ماهیـت سلسـله     . ]12[مراتبی و چند سـطحی دارنـد  سلسله

در زمینـه   هـای موجـود  وهشژامـا پ ـ ، متغیرهای سطوح مختلف سـازمان تعامـل وجـود دارد   
زهـای اساسـی   کـه نیا بـا توجـه بـه ایـن     .انـد به این مهم توجـه نکـرده  عملکرد نیروی فروش 

مورد بررسی و عملکرد در سطح نیروی فروش بوده و خودکارآمدی جمعـی   یفیزیولوژیک
کـارگیری نظریـه میـان سـطحی     هب ـ؛ فروش و جوّ رقابتی در سطح واحد فروش مطرح است

: شـوند مـی صورت ارایـه   به این پژوهش اصلی هایالؤس بنابراین. ضروری است هاحلیلدرت
هـا   کنندگی بر عملکرد فروشنده بر اساس نظریه خودتعیین ولوژیکیفیزیآیا نیازهای اساسی 

؟ آیا جـوّ رقـابتی و خودکارآمـدی جمعـی فـروش بـر عملکـرد فروشـندگان بـه          است ثرؤم
آیا جـوّ رقـابتی و خودکارآمـدی جمعـی فـروش بـر ارتبـاط بـین         . ثرند؟ؤصورت مستقیم م
 گر دارند؟ یلبا عملکرد فروشندگان اثر تعد فیزیولوژیکینیازهای اساسی 

  پژوهش یپیشینه -2
 کنندگی و نیازهای اساسی فیزیولوژیکی نظریه خود تعیین -1- 2

وی دریافـت  . ]6[مطـرح شـد   برای اولین بار از سوی ادوارد دکی 1کنندگی نظریه خودتعیین
نیاز استقلال فرد شده و از ایـن طریـق    تأمینهای بیرونی سبب ایجاد محدویت در پاداش که

هـای رایـج محتـوایی انگیـزش      این نظریه با سایر نظریه. د ضعیف خواهد شدموجب عملکر
نیازهـای خاصـی    تـأمین هـا در پـی   انسـان  ،های محتوایی قبلی معتقدنـد  نظریه. متفاوت است

                                                 
1. Self  Determination Theory 
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ها سه نیاز اساسی دارند کـه بـرآورده شـدن    انسان SDTکه بر اساس نظریه هستند، در حالی
و بـرآورده   تأمیندر این نظریه . سایر نیازها خواهد شد تأمینسازی برای  ها موجب زمینهآن

سـازی  خوراک لازم را برای انگیزش درونی و درونی فیزیولوژیکیساختن نیازهای اساسی 
اسـتقلال، شایسـتگی و   : عبارتنـد از  SDTدر فیزیولـوژیکی سه نیـاز اساسـی   . آوردفراهم می

چـه در مـورد مفیـد بـودن مفهـوم      اگر. دشو این سه نیاز موجب رشد فردی می تأمینارتباط 
 ـا ،های زیادی وجـود دارد بحث فیزیولوژیکینیازهای  هـا سـال در کـانون    ا ایـن مفهـوم ده  مّ

سـازمانی، قـدرت نیـاز    سـنتی   هـای هدر مطالع ـ. ]24[مطالعات رفتار سازمانی قرار داشته است
بینـی   پـیش  صورت مستقیم و یا در تعامل با ویژگیهای شغلی جهـت  ارزیابی شده و اثر آن به

 SDTنیازهــا در. ]21][11[انگیــزه، رضــایت شــغلی و پیامــدهای شــغلی بررســی شــده اســت
شوند که برای پرورش بهینه و  های جهانی و عمومی و منبع تغذیه تلقی میان ضرورتعنو به

هر سه نیاز اسـتقلال، شایسـتگی و ارتبـاط     SDTدر دیدگاه . ]22[کمال انسانی حیاتی هستند
  .ها مهم هستندانانس یهمهبرای 

 نیاز شایستگی
بـا محـیط پیرامـونش و    مـؤثر   دهنده میزان رغبت و تمایل فرد بـه تعامـل   نیاز شایستگی نشان

نیاز شایستگی بـه موفقیـت در   . ]23[های خود استها برای اجرا و بیان ظرفیتتجربه فرصت
. ]27[اشاره داردبهینه و توان دستیابی به پیامدهای مطلوب  صورت بهبه چالش طلبی وظایف 

 کندتا عملکرد خود را بهتر  کردتلاش خواهد  ،شایستگی بالایی داشته باشدبه اگر فرد نیاز 
  .و از این طریق برتری و شایستگی خود را نشان دهد

 نیاز ارتباط
دهنده احساس پیوند و ارتباط با سایر افراد مهم، مراقـب و نگـران آن افـراد     نیاز ارتباط نشان

ریـان و لاگواردیـا نیـاز    . ]28[ س تعلق به یـک محـیط اجتمـاعی خـاص اسـت     بودن و احسا
تمایل به اجبار دیگران جهت واکنش نشان دادن بـا  : کنند صورت تعریف می یناهارتباط را ب

حساسیت و مراقب و نگران تجربه یک نفر بودن به نحوی که فرد مقابل دریابد که وی مهم 
به ارتباط با ایجاد احساس احتـرام و وابسـتگی متقابـل بـا     نیاز . ]23[بوده و او را دوست دارد

یـن معنـی اسـت کـه برداشـت      اهب ـ ،اگر نیاز ارتباط در فرد قوی باشد. ]2[سایرین اشاره دارد
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در این صورت وی جهت حفظ این تصویر مثبت تلاش  .دیگران از وی برای فرد مهم است

  .خواهد نمود تا عملکرد خود را بهبود دهد
 لنیاز استقلا

أ منش ـهـا منبـع و   دهنده تمایل افراد به ایـن موضـوع اسـت کـه خـود آن      نیاز به استقلال نشان
که فرد احساس کنـد رفتـار وی یـک رفتـار خـود انگیختـه اسـت        زمانی. ]8[رفتارشان باشند

های نیاز استقلال به احساس اختیار و درک نقش آغاز فعالیت. ]23[کند احساس استقلال می
فروشنده در  ،شود مینیاز استقلال موجب  افزایش. ]7[ود وی اشاره داردیک نفر از سوی خ

ها و علایق های فروش خود آزادی عمل داشته باشد و متناسب با خواستهریزی فعالیتبرنامه
  .های خود فعالیت کند و از این طریق عملکرد خود را تقویت کندو توانمندی

 خودکارآمدی جمعی فروش -2- 2
عبارت است از باور مشترک یک گروه در مـورد  ) گروهی(سطح جمعی در خودکارآمدی

هـای لازم بـرای   های واحد و مشترک خود در راستای سازماندهی و اجـرای فعالیـت  قابلیت
توان  بنابراین با الهام از معنی عمومی خود کامیابی جمعی می. ]1[خلق سطوح معین پیشرفت

بـاور و درک اعضـای یـک    : دکـر یـف  ین صورت تعره ارا ب 1فروش جمعی خودکارآمدی
عنوان یک کل و مجموعه یکپارچـه مـی    ها بهکه واحد فروش آن فروش در مورد این واحد

 نشـان داد، فراتحلیل مطالعه یک . دکن رفعتواند به اهداف فروش دست یافته و مشکلات را 
 گردو پژوهش ـ. ]10[بین عملکرد و خود کامیـابی جمعـی رابطـه معنـادار مثبـت وجـود دارد      

ادراک کارآمدی داشته باشند، عملکرد  ،اگر افراد یک گروه در مورد گروه خود ،دریافتند
صـورت  توانـد بـه  جمعـی فـروش مـی    خودکارآمـدی . ]15[گیـرد  قرار می تأثیرگروه تحت 

جمعـی فـروش از    خودکارآمـدی اگـر   .باشـد مؤثر  مستقیم بر عملکرد اعضای واحد فروش
بدین معنی اسـت کـه روحیـه کـار جمعـی در واحـد        ،دسوی نیروهای واحد فروش بالا باش

درک  کـارجمعی و  ؛ زیـرا فروش بالاست و این امر به معنای کاهش میـزان اسـتقلال اسـت   
جمعی فـروش   خودکارآمدیبالا بودن  .مشترک نیازمند کاهش استقلال و فردگرایی است

اسـت تـوان    فـرد معتقـد   ؛ زیـرا بدین معنی است که امکان بروز شایستگی فردی کمتر است
مجموع افراد واحد فروش در تحقق اهـداف فـروش بالاسـت و ایـن امـر موجـب تضـعیف        

                                                 
1. Collective Sales Efficacy 
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جمعـی   خودکارآمـدی بـالا بـودن    .انگیزه وی در راستای بروز عملکرد بهتر از خـود اسـت  
 فـروش واحد فـروش در تحقـق اهـداف     دهد، افراد به توان نشان میفروش در واحد فروش 

فرد جهت تقویت احساس احترام متقابل سـایر   ،دشو موجب می این امر .اعتماد بالایی دارند
  .نماید افزایشها عملکرد خود را  فروشنده

 جوّ رقابتی واحد فروش  -3- 2
دامه حیـات ابـزاری اسـت کـه از     اکسب وجهه و اعتبار و  ،های سازمانیرقابت برای پاداش

رقـابتی   جـوّ . ]5[ شـود  فـروش اسـتفاده مـی    سوی مدیران فروش برای تحریک انگیزه نیروی
هـا  های سازمانی به مقایسـه عملکـرد آن  پاداش ،کنند که کارمندان احساس میمیزانی است 

پـذیری  رقابتی در سطح گروهی رابطه بین رقابت جوّ. ]4[ است مربوطدر برابر همکارانشان 
غیـر مسـتقیم از طریـق هـدف      صـورت  به و ]9[ قرار می دهد تأثیرفردی و عملکرد را تحت 

با افزایش و تشدید رقابت در واحد فروش، . ]4[ استمؤثر  فروش ری بر عملکرد نیرویگذا
کننـد تـا عملکـرد خـود را بـالاتر      بیرونی تلاش میو  های درونیافراد به دلیل وجود انگیزه

د مورد مقایسه با یکـدیگر قـرار   رد افراعملک ،که نیروی فروش درک کنددر صورتی .ببرند
عملکرد خـود را تقویـت    ،گر نیاز به آزادی عمل نیز در وی بالا باشدگیرد و از سوی دیمی
جوّ رقابتی واحد فروش بالا باشـد و از سـوی دیگـر نیـاز شایسـتگی       که در صورتی .کندمی

 خـود، باشد، به دلیـل تمایـل فـرد بـرای اثبـات برتـری و شایسـتگی         نیز شدید نیروی فروش
قابتی واحد فروش بالا باشد و از سوی دیگر اگر جوّ ر .دکرعملکرد خود را تقویت خواهد 

نیاز ارتباط نیروی فروش نیز در سطح بالایی قرار داشته باشد، به دلیل تمایل فرد برای ایجاد 
را ش کنـد تـا عملکـرد   احساس احترام مقابل در همکاران و حفظ جایگاه خـود تـلاش مـی   

  :به شرح زیر هستند پژوهشهای  با توجه به ادبیات موضوع ارایه شده فرضیه .افزایش دهد
H1 :بین نیاز شایستگی و عملکرد فروش ارتباط مثبت وجود دارد.  
H2:  ارتباط مثبت وجود دارد عملکرد فروشبین نیاز ارتباط و.  
H3 : ارتباط مثبت وجود دارد عملکرد فروشبین نیاز استقلال و.  
H4 : ردد داارتباط مثبت وجو عملکرد فروشبین خودکارآمدی جمعی فروش با.  
H5 : گر منفی دارد اثر تعدیلعملکرد  باخودکارآمدی جمعی فروش بر ارتباط نیاز استقلال.  
H6 :گـر منفـی    تعـدیل اثـر  بـاعملکرد  ارتباط نیاز شایسـتگی   خودکارآمدی جمعی فروش بر
  .دارد
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H7 : گر مثبت دارد اثر تعدیل عملکرد باخودکارآمدی جمعی فروش بر ارتباط نیاز ارتباط.  
H8 : عملکرد رابطه مثبت وجود داردبین جوّ رقابتی واحد فروش و.  
H9:  گر مثبت دارداثر تعدیلعملکرد جوّ رقابتی واحد فروش بر ارتباط بین نیاز استقلال با.  

H10 : گر مثبت دارد اثر تعدیلعملکرد  باجوّ رقابتی واحد فروش بر ارتباط نیاز شایستگی.  
H11 :گر مثبت دارد اثر تعدیلعملکرد  باتباط نیاز ارتباط بر ار فروش جوّ رقابتی واحد.  

  
  
  
  
  
  
  

  بر عملکرد نیروی فروشمؤثر  الگوی مفهومی دو سطحی عوامل: 1 نمودار

 پژوهششناسی  روش -3

 جامعه و نمونه -1- 3
 تولیـد "در بخش دارای واحد فروش های فعال شرکت یکلیه پژوهشآماری این  یجامعه

چند سطحی نیازمند تعـداد   هایهحجم نمونه در مطالعاغلب  .است "مواد غذایی و نوشیدنی
جـدول کرجسـی و   حجـم نمونـه بـا اسـتفاده از     . ]16[ نمونه در سطوح مختلف استزیادی 
پرسشنامه  500، شرکت 30پرسشنامه به 550با ارسال . فروشنده تعیین شد 384 ]17[ مورگان

  .دپرسشنامه قابل استفاده بو 482برگشت داده شد که 

  ها ابزار گردآوری داده -2- 3
سـنجش خودکارآمـدی جمعـی     جهـت  .طراحی شدپرسشنامه بسته  ها برای گردآوری داده

 7(بـرای سـنجش نیـاز اسـتقلال     . شد طراحی سؤال های مشابه ششفروش با الهام از مقیاس

 نیاز شایستگی

 نیاز ارتباط

 نیاز استقلال

 رقابتیجوّ
 خودکارآمدی جمعی فروش

  
  

عملکرد

 سطح نیروی فروش

نیازهای اساسی فیزیولوژیکی

H1  

H2  

H3 

H4 

H6 H5 H7 

H8  

H9 H10 H11 
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 ]4[ سؤال جوّ رقابتی با چهار ،]8[ )سؤال  8(و نیاز ارتباط ) سؤال  6(، نیاز شایستگی )سؤال 
  .شدگیری  اندازه ]3[ سؤال و عملکرد شش

  روایی و پایایی ابزار  -3- 3
ی ی ـطراحی شـده از روا  پرسشنامه ،دو نفر از مدیران فروش ومتخصص  ادانتاس با توجه نظر

 بیـانگر ضـریب آلفـای کرونبـاخ کلیـه متغیرهـای مکنـون       . محتوای مناسبی برخوردار است
، 73/0=، جـوّ رقـابتی  69/0 =اسـتقلال  79/0،0 =، شایسـتگی 73/0 =ارتباط( ی قابل قبولپایای

ــروش  ــی ف ــدی جمع ــرد ، 70/0=خودکارآم ــاس    ). 78/0 =عملک ــعه مقی ــه توس ــه ب ــا توج ب
 هـای شـاخص . افزار لیزرل استفاده شد نرم گیریمدل اندازهخودکارآمدی جمعی فروش از 

   برازش مدل همگی در سطح خوب هستند
)X2 = 6.24; D.F = 5;  X2 / D.F = 1.25; RMSEA = 0.023; CFI = 1; NFI = 0.99; IFI=1(.  

   گیری ها و سطح اندازه سطح سازه -4- 3
سـطح  . گیـری را مشـخص نمـود   های چندسطحی باید سطح سازه و سـطح انـدازه  در مطالعه

در ، ]14[ آیـد  سطحی است که سـازه مـورد نظـر در الگـوی نظـری بـه نمـایش درمـی         سازه
 شـود  ها برای سنجش سازه گردآوری مـی  داده سطحی است که گیری که سطح اندازه حالی

 متغیرها یکلیه ].14[ پیکربندیو  فراگیر، مشترک: سه نوع استهای سطح واحد سازه ].14[
سطح سازه عملکرد، نیاز شایستگی، نیاز . گیری شدنداندازه )فردی( سطح نیروی فروش در

رقـابتی واحـد فـروش و خودکارآمـدی      جوّ های فردی و سطح سازه ،استقلال و نیاز ارتباط
  . ، سازمانی و از نوع مشترک استجمعی فروش

  ها داده تحلیل -4
  تحلیل جمعیت شناختی نمونه -1- 4

 470از . زن هسـتند ) ٪7.5(نفر  36مرد و ) ٪92.5(نفر  442 ،جنسیت پاسخ در مورد 478از 
نفـر   156سـال،  از یـک دارای سـابقه کمتـر   ) ٪15.7(نفـر   74 ،تجربه کـاری پاسخ در مورد 

 52سـال، 4-6دارای سابقه بـین  ) ٪31.1(نفر  146سال،  1-3دارای سابقه کار بین ) 33.2٪(
  .سال دارند 9سابقه کار بیش از ) ٪8.9(نفر  42سال و  7-9 دارای سابقه بین ٪11.1(نفر 
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  آزمون الگو -2- 4

غیرهای مورد بررسی در تفاوت میانگین مت: چند سطحی عبارتند از تحلیلنیاز انجام  دو پیش
و توافـق   )واحـد فـروش   30وجود تفـاوت بـین میـانگین متغیرهـای سـازمانی در      (بالا سطح 
اجماع ارزیابی افراد درون هر واحد فروش از متغیرهـای  (در صفات مشترک  گروهی درون

طـور  بـه های تک سـطحی، در تحلیـل چنـد سـطحی     خلاف تحلیلبنابراین بر  ).سطح قردی
جوّ رقـابتی   ]13[گروهی  شاخص توافق درون ].19[ها قابل آزمون نیستند رضیهف یهمهلزوم 

ــر  ــروش   0.72براب ــی ف ــدی جمع ــادلو خودکارآم ــه اســت 0.71 مع ــداقل از ک ــتانه ح   آس
)rwg ≥ 0,7( طرفه جوّ رقـابتی  تحلیل واریانس یکنتایج . استتر بزرگ)F=1.74; p<0.05( ،

آزمـون  . بیانگر رعایـت شـرط دوم اسـت    )F=2.84; p<0.01(و خودکارآمدی جمعی فروش
در ) مـدل اول (مدل صرفاً عدد ثابـت   .است) مرحله(الگوهای چندسطحی شامل چهار مدل 

در . های مورد بررسـی دارد صدد بررسی تفاوت میانگین متغیرهای سطح بالا در بین شرکت
بسته بررسی پایین بر متغیر وا ، آثار مستقیم متغیرهای سطح)مدل دوم(مدل ضرایب تصادفی 

درصدد بررسـی اثـر مسـتقیم متغیرهـای     ) مدل سوم(عنوان پیامدمدل اعداد ثابت به. شود می
وان پیامـد، وجـود آثـار    عن ـ هـا بـه  در مـدل شـیب  . سطح بالا بر متغیر وابسته سطح پایین است

گر متغیرهای سطح بالا بر ارتباط بین متغیرهای مستقل با متغیر وابسته در سـطح پـایین   تعدیل
  .شودبررسی می )افراد(
  مدل صرفاً دارای عدد ثابت -4-2-1

از واریـانس عملکـرد نیـروی    درصـدی  ( )ICC( ای همبسـتگی درون طبقـه   بایدمدل این در 
باید   ICC. شود محاسبه می) گیرد ین واحدهای فروش نشئت میاست که از تفاوت ب فروش

کـه میـانگین نمـره     نشـان داد  τ00نتـایج مـدل و سـطحی معنـاداری     .تـر باشـد  بزرگ 0.05از 
از تغییـرات عملکـرد نیـروی     %11.35 و عملکرد در بـین واحـدهای فـروش متفـاوت اسـت     

  .استتفاوت بین واحدهای فروش  ناشی ازفروش 
  صرفاً دارای عدد ثابتمدل : 1 نگاره

Intercept-Only Model/ One Way ANOVA  γ00 τ00 σ2 ICC 
L1: OPij= B0J + rij 4.02c 0.181c 1.41 11.35 
L2: B0J= γ00+ u0j 

OPij= γ00+ u0j+ rij ; a=p<.,1; b=p<.,05; c=p<.,01 
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  مدل ضرایب تصادفی -4-2-2

بـر   تأثیر نیاز ارتباط به دلیل عدم. شود می ل واردنیاز استقلال و شایستگی به مددر این مدل 
خروجی این . غیر قابل آزمون است) فرضیه اول(شده و فرضیه مربوط به آنعملکرد حذف 

 استقلال بر عملکرد نیروی فروش در سطح فـردی دهد، آیا نیاز شایستگی و شان میمرحله ن
فـروش متفـاوت   واحـدهای  آیا شیب معادلات رگرسـیون ایـن دو نیـاز در بـین      است؟مؤثر 
  است؟

  مدل ضرایب تصادفی: 2نگاره 
R2 σ2 τ22τ11τ00γ20 γ10 γ00 Random Coefficient Model  

0.095 1.3  -  -  -  -  -  -  L1: OPij=  B0J +B1j(AUTOij) +B2j(COMPij)+rij 

-  -  -  -  2.6b -  -  2.01b L2: B0J=γ00+ u0j  

-  -  -  0.04  -  -  0.17b -  L2: B1j=γ10+ u1j 

-  -  0.05  -  -  0.21b -  -  L2: B2j=γ20+ u2j 

OPij= γ00+γ10* AUTOij+γ20* COMPij+u0j+u1j* AUTOij+ u2j* COMPij+rij ; a=p<.,1; b=p<.,05; c=p<.,01 

  
، نیـاز اسـتقلال و شایسـتگی بـر عملکـرد نیـروی       دهـد  نشان می γ20و  γ10معناداری ضریب 

نشـان   R2. شـوند هـای اول و سـوم تأییـد مـی     هعبارت دیگر فرضـی فروش اثر مثبت دارد و به
از تغییرات در عملکرد نیروی فروش ناشی از نیاز شایستگی و استقلال  %10دهد، حدود  می

، شـیب  )τ11(با توجه به معناداری واریانس خطای رگرسیون سطح دوم نیـاز اسـتقلال   . است
سیون سطح دوم نیاز واریانس خطای رگر. در واحدهای فروش متفاوت است )B1j(این متغیر

در بـین واحـدهای فـروش تفـاوت معنـاداری       )B2j( دهـد، شـیب آن   می نشان )τ22(شایستگی 
دهد، عدد ثابـت  نشان می )B0J( سطح دوم عدد ثابت) τ00(واریانس خطای رگرسیون. ندارد

  .معادله عملکرد فروش در بین واحدهای فروش تفاوت معنادار دارد
  نوان پیامدعمدل اعداد ثابت به -4-2-3

 اثـر عملکـرد  بـر  فـروش و جـوّ رقـابتی    جمعـی  خودکارآمدی دهد، این مدل نشان مینتایج 
 ناشـی از  )B0J( گروهی عـدد ثابـت   از واریانس بین%  3 ،دهد مدل نشان می R2.مستقیم ندارد

  . فروش و جوّ رقابتی واحد فروش استجمعی خودکارآمدی 
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  دعنوان پیام مدل اعداد ثابت به: 3 نگاره

R2 σ2 τ22 τ11 τ00 γ20  γ10  γ02  γ01  γ00 Intercepts-as-Outcomes 

0.03  1.3  -  -  -  -  -  -  -  -  L1: OPij= B0J +B1j(AUTOij) 
+B2j(COMPij)+ rij 

-  -  -  -  2.5c -  -  0.1 0.19  0.81 L2: B0J +γ00+γ01(SSEj) 
+γ02(COCLj)+u0j  

-  -  -  a0.04 -  -  b0.17 -  -  -  L2: B1j=γ10+ u1j 

-  -  0.045  -  -  0.21b -  -  -  -  L2: B2j=γ20+ u2j 

OPij= γ00+γ01*SSEj+ γ02*COCLj+γ10* AUTOij+γ20* COMPij+ u0j +u1j* AUTOij+ u2j* COMPij+ rij ;   

 
   1عنوان پیامدها بهمدل شیب -4-2-4

نشـانگر تـأثیر مسـتقیم مثبـت خودکارآمـدی جمعـی فـروش         γ01و γ01 در این مدل، ضرایب
 γ11ضریب). رد فرضیه هشتم(و تأثیر منفی جوّ رقابتی بر عملکرد است) ه چهارمتأیید فرضی(

دهد، خودکارآمدی جمعـی فـروش بـر ارتبـاط بـین نیـاز اسـتقلال و عملکـرد اثـر          نشان می
دهد، جوّ رقابتی واحد فروش بـر ارتبـاط بـین نیـاز      نشان می γ12ضریب. گر منفی دارد تعدیل

دهـد ،  نشـان مـی   γ21ضـریب  ). رد فرضـیه نهـم  ( نـدارد گـر   استقلال و عملکـرد اثـر تعـدیل   
گـر نـدارد    خودکارآمدی فروش واحد فروش بر ارتباط نیاز شایستگی با عملکرد اثر تعدیل

گر مثبت جوّ رقابتی واحد فروش بـر   دهد، اثر تعدیل نشان می γ22 ضریب). رد فرضیه ششم(
  ).یید فرضیه دهمتأ(ارتباط نیاز شایستگی با عملکرد نیروی فروش وجود دارد

  عنوان پیامد ها بهمدل شیب: 4 نگاره
R2 σ2 τ22 τ11τ00γ22 γ21 γ12 γ11 γ20 γ10 γ02 γ01 γ00 Slopes-as-Outcomes 

-  1.28-  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  -  
L1: OPij= B0J 
+B1j(AUTOij)+B2j(COMPij)+ 
rij 

-  -  -  -  1.52a-  -  -  -  -  -  a0.49- b48 2.96-  L2: B0J=γ00+ 
γ01(SSEj)+γ02(COCLj)+u0j  

0.12 -  -  0.036-  -  -  0.01- 0.2b-  b1.17-  -  -  L2: B1j=γ10+ 
γ11(SSEj)+γ12(COCLj)+u1j + u1j

0.61-  0.021-  -  0.12b0.067--  -  0.03-  -  -  -  L2: B2j=γ20+ γ21(SSEj)+
γ22(COCLj)+u2j  
OPij= γ00+γ01*SSEj+ γ02*COCLj+γ10* AUTOij+γ11*SSEj* AUTOij +γ12*COCLj* AUTOij +γ20* COMPij+γ21*SSEj* 

COMPij +γ22*COCLj* COMPij + u0j +u1j* AUTOij+ u2j* COMPij+ rij ; a=p<.,1; b=p<.,05; c=p<.,01
  

R2  و  %11شیب نیاز استقلالR2    از واریـانس   %61 دهـد کـه   نشـان مـی  شیب نیـاز شایسـتگی
 فـروش و جـوّ رقـابتی   جمعی دو متغیر خودکارآمدی  ازناشی عملکرد  بانیاز این دو ارتباط 
  .قابل ارایه است 2نمودارصورت نهایی پژوهش بهدو سطحی مدل  بنابراین است؛

                                                 
1. Intercepts-as-Outcomes 
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  بر عملکرد نیروی فروشمؤثر  الگوی نهایی دو سطحی عوامل: 2نمودار 

متغیــر  جـوّ رقـابتی از نـوع    ،مشـخص شـد   ]25[کـارگیری الگـوریتم شـارما و دیگــران   هبـا ب ـ 
  .گر است تعدیل گر خالص و خودکارآمدی جمعی فروش از نوع شبه تعدیل

  گیری نتیجه -5
بـر  ، نیـاز اسـتقلال و خودکارآمـدی جمعـی فـروش      نیاز شایسـتگی  ،داد ها نشاننتایج تحلیل

جوّ رقابتی نیز بر عملکرد اثر منفی مستقیم  .و نیاز ارتباط مؤثر نیست دنعملکرد اثر مثبت دار
در بر عملکـرد نیـروی فـروش    جوّ رقابتی  این پژوهش مبنی بر وجود اثر مستقیمتایج ن. دارد

ناهمخوان است که احتمالاً به دلیـل   ]4[ بروان و دیگران پژوهشبا یافته  رویکرد دوسطحی
های این مطالعـه بیـانگر ایـن     یافته .سطحی در مطالعه براون و دیگران بوده استکاربرد تک

نیـاز شایسـتگی بـر عملکـرد      های فروش دارای جوّ رقابتی بالا، تأثیردنکته است که در واح
هـا در  اگـر نیـاز بـه بـروز توانمنـدی     . است پایینبیشتر از واحدهای فروش دارای جوّ رقابتی 

عملکـرد   شـدید باشـد،  نیروی فروش بالا باشـد و در عـین حـال جـوّ واحـد فـروش رقـابتی        
واحدهای فروش دارای خودکارآمـدی   در ،همچنین مشخص شد. شودفروشنده تقویت می

تر از واحدهای فـروش دارای خودکارآمـدی   فروش بالا اثر نیاز استقلال بر عملکرد ضعیف
با توجـه بـه اثـر مثبـت جـوّ رقـابتی بـر عملکـرد نیـروی فـروش پیشـنهاد            . فروش پایین است

ش و هـای فـرو  های مواد غذایی اقـدام بـه برگـزاری مسـابقه    شود، مدیران فروش شرکت می

 نیاز استقلال

 نیاز شایستگی

 خودکارآمدی جمعی فروش

 
 عملکرد

  جوّ رقابتی

γ22=.,123; p<./05

γ20=.,210; p<.,05 

γ10=.,176; p<.,05

γ11=-.,20; p<.,05

 سطح واحد فروش

سطح نیروی فروش

γ02=.,49; p<.,1

γ01=.,48; p<.,05
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جـا کـه   از آن. کار گیرنـد انتخاب فروشنده برتر کرده و نظام ارزیابی مبتنی بر عملکرد را به

شـود،  هـا اثـر مثبـت دارد؛ پیشـنهاد مـی      بـر عملکـرد فروشـنده    خودکارآمدی جمعی فروش
های صنعت مواد غـذایی، روحیـه کـار جمعـی و تیمـی را تقویـت و       مدیران فروش شرکت

ها  تقویت نیاز استقلال فروشنده. بینانه گروهی تعیین نماینداقعاهداف عملکردی چالشی و و
اختیار در اخـذ چـک و یـا پـول نقـد، مهلـت       : از طریق ارایه آزادی عمل بیشتر به آنان مانند

زمانی پرداخت بـه مشـتریان، انتخـاب روش و راهبـرد فـروش در بهبـود عملکـرد نیروهـای         
آتـی زیـر   هـای  پـژوهش ه نتایج این مطالعه، با توجه ب. فروش صنعت مواد غذایی مؤثر است

هـای فـردی   محیط بیرونی، مشخصات واحد فروش و ویژگـی  آثاربررسی : دشوپیشنهاد می
بررسـی پیشـایندها و    ،در صـنعت مـواد غـذایی    )معـادلات سـه سـطحی   (صورت همزمان به

فروشـندگی   مثبـت بـه  ، شناسایی علل عـدم نگـرش   پیامدهای خودکارآمدی جمعی فروش
. هـا و تکـرار مـدل ایـن پـژوهش در سـایر صـنایع رقـابتی و مقایسـه نتـایج آن          شغلنوان ع به

 بـرای هـا   پایگـاه داده  نبـود  و های مورد بررسـی پراکنش جغرافیایی نیروهای فروش شرکت
  .دو محدودیت اصلی این پژوهش بودندگیری عینی عملکرد نیروی فروش  اندازه
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