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Abstract 

Today, networking in the organization can increase a person's credibility in a way that leads to a 

higher position and a sense of career success. Increasing the seller's network behaviors effectively helps 

to promote practical insight and overall creativity in the work and improve sales performance. Therefore, 

the purpose of the present study is to investigate the effects of sales networking through creativity and 

job satisfaction on sales performance. The statistical population of this research is the sales staff of Kosar 

insurance agencies in Mashhad, numbering about 400 people, 250 of them were selected by simple 

random method. The data collection tool was a questionnaire with 28 questions whose face validity was 

confirmed by experts and its construct validity was confirmed by confirmatory factor analysis, and its 

reliability was confirmed by composite reliability. Data analysis was performed using structural equation 

modeling using SPSS22 and Smart PLS3 software. The results showed that sales networking behavior 

has a positive and significant effect on sales performance mediated by creativity and job satisfaction. 

Also, the positive and significant effect of professional and customer networking behavior on creativity 

was confirmed. In addition, the effect of networking behavior with peers and customers on job 

satisfaction was confirmed. Finally, the positive and significant effect of creativity and job satisfaction 

on sales performance was confirmed. However, the effect of networking behavior with peers on 

creativity and professional networking behavior on job satisfaction was not confirmed. 

 

Introduction 
Although people's effort to develop and maintain relationships with people who are likely to help 

them in their profession or job is an important job skill set and a proactive approach to individual 
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growth and development, networking behavior has also been less addressed in the insurance industry. 
Therefore, since the research literature mentions possible differences in the way women and men 
network, as well as how they benefit from network behaviors, research on possible differences in sales 
could also be beneficial. Therefore, according to the mentioned cases, the model in this research 
relates the three common forms of networking behavior to job satisfaction, creativity, and sales 
performance of the salesperson. 

 
Methodology 

This research is applied in terms of purpose and descriptive and survey in terms of the data 
collection method. The statistical population of this research consists of the sales staff of Kosar 
Insurance agencies in Mashhad, numbering about 400 people. The sampling method in this random 
study is simple and the sample size is 196 people using Morgan's table. After identifying the full-time 
and part-time sellers of 10 existing agencies of Kosar Insurance in Mashhad and preparing a list of 
them, and considering the fact that some of the questionnaires were not returned, 250 questionnaires 
were distributed in person, of which 215 questionnaires were collected. And 204 questionnaires were 
usable. The questionnaire used in this research included 4 general questions about gender, age, and 
education, and 28 questions related to research variables. The rating scale of each question was 
prepared from completely agree to completely disagree based on a score of 1 to 5. The data collection 
tool was a questionnaire with 28 questions whose face validity was confirmed by experts, its construct 
validity was confirmed by confirmatory factor analysis, and its reliability was confirmed by 
Cronbach's alpha coefficient. Data analysis was performed using structural equation modeling using 
SPSS22 and Smart PLS3 software. 

 

Findings 
Before evaluating the presented structural model, it is necessary to check the significance of the 

factor load of different constructs of the questionnaire in predicting the relevant items in order to 
ensure the suitability of the measurement models and the acceptability of their indicators in the 
measurement of the constructs. This was done using the confirmatory factor analysis (CFA) technique 
and Smart PLS3 software. Considering that in the fitted model, the factor load of all variables in 
predicting questionnaire items was significant (above 0.4) and at the confidence level of 0.95, none of 
the items were excluded from the analysis process. The coefficient of determination (R2) is the most 
important measure that can be used to explain the relationship between one or more independent 
variables and the dependent variable. This coefficient expresses the percentage changes of the 
dependent variable by the independent variables. According to the presented results, the coefficients of 
determining the dependent variables can be seen in the fitted research model, which are all acceptable 
numbers. In order to fit the final model of the research in the PLS software, another index called the 
goodness of fit index (Gof) is used. According to the obtained results, the structural model of the 
research has a suitable fit. 

 
Conclusion 

In this research, the effect of sales networking through creativity and job satisfaction on sales 
performance was investigated. The effect of networking with customers and professional networking 
on a salesperson's creativity was confirmed, but the effect of networking with peers on creativity was 
rejected. In the fourth and sixth hypotheses of the research, the positive and significant effect of 
networking with employees and customers on a salesperson’s job satisfaction was confirmed. But in 
the fifth hypothesis, the effect of professional networking on a salesperson's job satisfaction was not 
confirmed. In the seventh and eighth hypotheses, the positive and significant effect of creativity and 
satisfaction of the seller on sales performance was confirmed. In the ninth and tenth hypotheses, the 
mediating role of creativity and job satisfaction in the relationship between sales networking and sales 
performance was confirmed.  
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 دهیچک

. شـود  يو یشـغل  تی ـو احسـاس موفق  والاتـر  گـاه یجا  دهد که منجـر بـه   شیافزا يا گونه اعتبار فرد را به تواند یدر سازمان م يساز امروزه شبکه
در کـار و بهبـود عملکـرد     تی ـکننـده بـه خلاق   کمک زین یطور کلو به یعمل نشیدر ارتقا ب يطور مؤثر فروشنده، به يا شبکه يرفتارها شیافزا

 ۀ. جامع ـاسـت بـر عملکـرد فـروش     یشـغل  تیو رضا تیخلاق بافروش  يساز شبکه ریتأث یبررس حاضر، پژوهش از هدف نیبنابرا ؛فروش است
 انی ـنفر از م 250ساده،  یتصادف روش به که نفر است 400کوثر مشهد به تعداد حدود  ۀمیب يها یندگیکارکنان فروش نما پژوهش، نیا يآمار

بـا   آن ةسـاز  یـی روا ،بـا اسـتفاده از نظـر خبرگـان     آن يصـور  یـی سؤال بود که روا 28با  يا ها، پرسشنامه داده يآور آنان انتخاب شد. ابزار جمع
 يسـاز  هـا بـه کمـک مـدل     داده لی ـ. تحلشـد  دیی ـتأ یب ـیترک ییای ـپاآن بـا اسـتفاده از    ییای ـپا ییروا ت،ینها درو  يدییتأ یعامل لیاستفاده از تحل

بـر عملکـرد    يسـاز بود که رفتار شـبکه  نیاز ا یحاک جیانجام شد. نتا SmartPLS3و SPSS22افزار  و با استفاده از نرم يساختار يها همعادل
 و يا حرفـه  يسـاز  رفتـار شـبکه   دارامثبـت و معن ـ  ریتـأث  ن،یدارد. همچن ـ دارامثبـت و معن ـ  ریتـأث  یشـغل  تیو رضـا  تی ـخلاق يگریانجیمفروش با 

. شـد  دیی ـتأ یشـغل  تیبـر رضـا   يو مشـتر  انی ـبا همتا يساز رفتار شبکه ریتأث ن،ی. علاوه بر اشد دییتأ فروشنده تیبر خلاق یانبا مشتر سازي شبکه
و رفتـار   تی ـبـر خلاق  انیبا همتا يساز رفتار شبکه ریاما تأث شد؛ دییتأبر عملکرد فروش  یشغل تیو رضا تیخلاق دارامثبت و معن ریتأث ت،یدرنها
 نشد.  دییتأ یشغل تیبر رضا يا حرفه يساز شبکه

 
 .کوثر ۀمیب ،عملکرد فروش ت،یخلاق ،یشغل تیرضا ،يساز شبکه :هادواژهیکل
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 مقدمه. 1
در هــر  ینظــام مــال نشــدنی جــدا ءجــز مــهیامــروزه ب

مهـم در   ياز نهادهـا  مـه یب يهـا  اسـت. شـرکت   يکشور
در  یمـال  ينهادهـا  گریهستند که در کنار د هیبازار سرما

 يواحـدها  یمـال  نیتـأم  بـه  هیسـرما  صیو تخص ـ هیامر ته
نقش  توان ینم به همین خاطر، .کنند یکمک م ياقتصاد
؛ بنابراین گرفت دهیاقتصاد ناد يایا را در دنهآن تیو اهم

ــرکت ــه، ش ــاي بیم ــچیپ ه ــ یدگی ــ طیمح ــابت ۀعرص  یرق
ــب ــار کس ــزا ،وک ــتر  شیاف ــارات مش ــرورت  ان،یانتظ ض

از نقاط قوت و ضـعف سـازمان و بهبـود مسـتمر      یآگاه
 ،یطرف ـ اسـت. از  کـرده آشـکار   شیازپ شیرا ب يور بهره

مباحــث  نیزتــریبرانگ و چــالش نیتــر دهیــچیفــروش از پ
 تیریمـد  گرفتن دست رو به نیوکار است و از هم کسب

 اسـت  نیآفر چالش يکار زین آن ةنقش در حوز يفایو ا
 & Abouraia( داردخـاص خـود را    يهـا  کـه ظرافـت  

Othman‚ 2017( دار  و کارشناسان فروش عهده رانیمد
ــچیدشــوار و پ یشــغل ــدیهســتند کــه ن دهی ــوزش  ازمن آم

 نیتــر بــالا و درك کوچــک  اریتعهــد بسـ ـ ،يا حرفــه
 تـوان  یم ـ ن،یبازار است. افزون بر ا يازهایها و ن تیموقع

قالــب خلــق ارزش و  هــا را در از ســازمان ياریهـدف بس ــ
 جـاد یبازار و ا ازین کردن مرتفع بافروش سودآور  شیافزا

و  رانیخلاصه کـرد کـه مـد    انیروابط بلندمدت با مشتر
 اریهدف، نقـش بس ـ  نیبه ا دنیکارشناسان فروش در رس

 یک ـی). 1399و همکـاران،   يرشنوادد (ندار چشمگیري
 انیارتباط بلندمدت با مشتر به تواند یم که ییها روشاز 

اسـت. امـروزه کـه     انیمشـتر  با يساز شبکهکمک کند، 
 يهـا  شـبکه و  يمجـاز  يایخود را در دن وقت افراد بیشتر

 لیتسـه  انیمشتر با يساز شبکه کنند، یم يسپر یاجتماع
بـر   توانـد  تنهـا مـی   نـه  انیمشـتر  با يساز شبکه. است شده

توانـد منجـر بـه بهبـود      یم باشد، گذاراثرعملکرد فروش 
 .شـود  انیمشتر هاي محصولات و خدمات متناسب با نظر

 يهـا  تجربـه انتقال  به تواند یم زین همکاران با يساز شبکه

 .کند کمک يریادگی ندیفرا و فروش در یمنف و مثبت
ــ ــخلاق گــر،ید یاز طرف ــل تی ــموفق مهــم عام ــرا تی  يب

ــر ا عــلاوه ن،یشــیپ يهــا هاســت. در پــژوهش ســازمان  نکــهیب
زا  زا و درون بـرون  ریمتغ کیعنوان  به تیخلاق به پژوهشگران

ــد سـتـهینگر ــیآن را  ،ان ــم در ا یک ــل مه ــادیاز عوام ارزش  ج
 بـه  زی ـهـا ن  از پژوهش یاند. برخ سازمان برشمرده يافزوده برا

نـدگان  تی ـخلاق بـر  اثرگذار ینگرش و یشخص عوامل  فروش
 ).Macintosh & Krush‚ 2014اند ( پرداخته

 نگـرش  کی ـ یشـغل  تیطور که ذکر شـد، رضـا   همان
 فـروش  تی ـموفق در يدی ـکل نقـش  کـه  است فروشنده مهم
را  يا حرفـه  ةفروشـند  یتواند امکان نفوذ اجتمـاع  یم و دارد

 بـه  ،یشـغل  تیرضـا  فراوان تیوجود اهم اما با ؛فراهم آورد
 .است شده توجه کمتر مهیب صنعت در مقوله نیا

ــ ــنعت ب ،نیهمچن ــهیص ــالش  م ــا چ ــا ب ــ يه  ياریبس
 ،يسـاز  یبـه جهـان   توان یکه از آن جمله م سترو روبه
 ياقتصـاد  يهـا  طینوپـا، مح ـ  يهـا  واردان و شرکت تازه

 د،یجد نیقوان لیو تحم ییزدا مقررات اب،یو کم ریغمت
و کهولـت   یشـناخت  تی ـجمع يهـا  یژگ ـیدر و راتییتغ
عمـده در   راتیی ـتغ ی،فرهنگ ـ یاجتمـاع  راتییتغ ،یسن

سـطح کـلان و    در هـا  همعامل دادن انجام ةنحو ،ها يفناور
ــتغ ــر ســاختار شــرکت  راتیی ــا اشــاره  حــاکم ب  کــرده
 ). 1399نژاد، سپهوند و عارف(

ــیب ــوثر  ۀم ــهک ــوان ب ــ عن ــرکت کی ــ ش  از یخصوص
ــذیتأث ــا از يریرپ ــوده اســتثنا تحــولات نی و در  اســت نب

عملکـرد   ارتقـا  در دی ـبا ها شرکت ریرقابت تناتنگ با سا
شرکت که  نیاهتمام ورزد. ا خود يها یندگینمافروش 

و قـانون   یردولتیغ ۀمیمؤسسات ب سیبه استناد قانون تأس
در تمـام   رانی ـا یاسـلام  يجمهـور  يمرکز ۀمیب سیتأس

ــور ب ــهیام ــا م ــان يه ــخاص،   یبازرگ ــوال، اش ــم از ام اع
ــئول ــ تیمس ــه فعال  یو مهندس ــغول ب ــمش ــت تی ــا  ،اس ب

از  ، اســتفادهمتخصــص و متعهــد ياز کــادر يمنــد بهــره
اصـول   تی ـرعا ،فروش در سراسر کشور ۀکپارچی ۀشبک
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 يازهـا یمدارانـه، ن  يمشـتر  يکـرد یو رو يا اخلاق حرفـه 
 است آن و درصدده داد قرار تیخود را در اولو انیمشتر

خـود   گـذاران  مهیکلمه به ب یواقع يمعنا آرامش را به که
 عنـوان  ي، بـه ساز شبکه رفتار نکهیدهد. متأسفانه با ا هیهد
ــ ــغل همجموعـــ کیـ ــارت شـ ــردیمهـــم و رو یمهـ  يکـ
ــه رشــد و پ شیپــ فروشــندگان  يفــرد شــرفتیکنشــگر ب

کمتـر   مـه یصـنعت ب  در مهـارت  نی ـا، بـه  شود یمقلمداد 
 پیشـینۀ در  کـه   ییاز آنجـا  ؛ بنـابراین شـده اسـت   پرداخته 

زنـان و مـردان    يساز شبکه ةها در نحو پژوهش به تفاوت
ــ ــهنیو همچن ــو ، ب ــرهة نح ــردن آ به ــب ــانه  يا از رفتاره

 هـا  پژوهش رسد یمبه نظر  ،اشاره شده است يساز شبکه
ــار ــدر فــروش ن یاحتمــال يهــا تفــاوت ةدرب ســودمند  زی

شـده، مـدل    بـه مـوارد ذکـر    وجـه ت با نیخواهد بود؛ بنابرا
ــژوهش  ــود در پ ــر موج ــکل را  حاض ــه ش ــس ــار  جی رفت

و عملکـرد   تی ـخلاق ،یشـغل  تیرا بـه رضـا   يساز شبکه
ی ال اصـل ؤس ـ ؛ بنـابراین دهـد  یط م ـابترافروش فروشنده 

فـروش بـا    يسـاز  شـبکه  ایاست که آ نیا پژوهش حاضر
بـر   یشـغل  تیو رضا تیلاقخ یانجیگرفتن نقش م نظر در

 گذار است؟اثرکوثر مشهد  ۀمیب ندگانعملکرد فروش
 

  ينظر یمبان .2
  فروش يساز شبکه .1-2

روابـط   تی ـماه یهنگام بررس ،يساز شبکه یۀدر نظر
 يو ســاختار يا رابطــه زیمتمــا کــردیرواز دو  ،یاجتمــاع

ــ ــوا ،يا رابطــه کــردی. در روشــود یاســتفاده م ــر محت  يب
و  شـود  یم ـ دی ـتأکشده در شبکه  اطلاعات و منابع مبادله

ــردیدر رو ــاختار ک ــزس ــم  ،ي نی ــاختار رس ــی  یس بررس
 کـرد یرو يجـا  فـروش، بـه   دربـارة در مطالعات  شود. می

 يا رفتـار شـبکه   ازسـوي  شـده  جـاد یبر روابط ا يساختار
و  يا بر رفتـار شـبکه   دیتأک نیبنابرا شود؛ یفعال تمرکز م
اسـت کـه    یو حفظ ارتباطات جادیشده بر ا اقدامات انجام

 نی ـا تی ـ. مزشـود  یم یاجتماع هاي هبهبود مبادل منجر به 

فروشـندگان، ابتکـارات و    يبر رفتارهـا  کزتمر کرد،یرو
 دهنـد  ارتقـا  را فـروش  تواننـد  یاست کـه م ـ  ییها تیفعال

)Bowen et al.‚ 2021.(   ــاران ــیر و همک ــارلوس  رفت
توسـعه و حفـظ    يعنـوان تـلاش افـراد بـرا     را به يا شبکه

کمک به  ییتوانا ؛ زیراکنند تعریف می گرانیروابط با د
را  يسـاز  خـود دارد. آنهـا شـبکه    ۀحرف ایدر کار  را آنها
کـه   ییخصـوص جـا   بـه  .داننـد  یم رانهیشگیرفتار پ ینوع

 مشـاغل  ف،یوظاوط به ببه منابع مر یدسترس يروابط برا
 ,.Lussier et alت (شـکل گرفتـه اس ـ   یاحساس ۀمقابل و

2021.( 
 

 فروش يساز شبکه يرفتارها انواع .1-1-2
 بررسی کرد. توان یدر شبکه را م جیسه نوع رفتار را

. همسـالان  يمشتر ۀو شبک يا حرفه ۀ، شبکانیهمتا ۀشبک
 يگـذار  به اشـتراك  يبرا يمنبع ارزشمندعنوان  اغلب به

و بـازخورد مربـوط بـه شـغل      یشغل ياطلاعات، استراتژ
تواننـد بـه آمـوزش همکـاران      یم ـ؛ زیـرا  کننـد  یعمل م ـ

تـا   کننـد   یکمک کنند. همسالان، فروشندگان را قادر م ـ
ــه ــانجــام دهنــد؛ ز يطــور مــؤثرتر کــار خــود را ب ــا رای  ب

انتظـارات آنـان   کردن فروشندگان، ادراکات و  یاجتماع
همســالان بــا  ،نی. همچنــشــود یتــر مــ از نقششــان روشــن

 از فروشندگان به آنها در مقابله با فـراز  یاجتماع تیحما
 کنند.   یفروش کمک م يها بینش  و 

فـروش بـا   که عملکـرد   افتندیدراستوارد و همکاران 
)، تنـوع  تیوضع تیفروشنده (مز یشهرت روابط داخل

) و دیــبـه اطلاعــات جد  یفروشــنده (دسترســ انمخاطب ـ
اطلاعـات)   يگـذار  به اشـتراك  شیقدرت روابط (افزا

 نی ـاسـاس ا  . بـر )Steward et al., 2010( مرتبط اسـت 
همکـاران و   ۀشـبک  نیانتظار داشت که ب توان یبحث، م

ــروش  ــاطعملکــرد ف ــ ارتب ــد.   یمثبت وجــود داشــته باش
بـه  ممکـن اسـت    زی ـن يا حرفـه  يهـا  در شبکه تیعضو

ــاي راه ــروش    ه ــرد ف ــر عملک ــف ب ــرمختل ــذارد.  اث بگ
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 یاضاف دیاز اطلاعات مف یخوب منبع يا حرفه يها شبکه
ــارة ــر درب ــدها و بهت صــنعت هســتند  يهــا وهیشــ نیرون

)Epler & Leach‚ 2021.( 
را کـه ممکـن اسـت     یمجموعه مراحلولف و موسر 

ــدر  ــاع کی ــل اجتم ــد، در یتعام ــخص رخ ده ــر مش   نظ
را » و اسـتفاده  يسـاخت، نگهـدار  «ابعاد  سپس و ندگرفت

 هـا  يبنـد  دسـته  نی ـکردنـد. ا  فی ـتعر يسـاز  شـبکه  يبرا
بـر   یمبتن ـ يوجـو  عملکرد جست يدرك نظر دیدگاه از

 يونـدها یپ دفاق ـ رای ـز ؛دارنـد  يشبکه، کـاربرد محـدود  
 یبانیبه اطلاعـات و پشـت   یبعاد دسترسواضح با ا یمفهوم

مثـال، اقـدامات    يبرا ؛هستند یاجتماع یۀسرما یمشارکت
 کیممکن است شامل ملاقات با افراد در  »يساز شبکه«

بـه   یدسترس شیافزا د،یجد طور کامل به یاجتماع ۀحلق
ــات ــا اطلاع ــادیا ی ــط در  ج ــرواب ــ کی ــاع ۀحلق  یاجتم

 ؛باشد یمشارکت تیارتباط متقابل و حما تیموجود، تقو
ــابرا ــرا نیبن ــا يب ــبکه يرفتاره ــه ب يا ش ــعت  س ــد وس ع

بـودن   يشـبکه و ابـزار   يشبکه، عمـق رفتارهـا   يرفتارها
 ‚Wolff & Moser(شده است  فیشبکه تعر يرفتارها

2009.( 
 کی ـاسـت کـه    یزانیبه م يا شبکه يرفتارها وسعت

از  يا گسـترده  فی ـو حفـظ روابـط در ط   جادیا يفرد برا
انجـام   یخـارج از شـرکت اقـدامات    یاجتمـاع  يهـا  نهیزم
تعاملات  يبرا زیتئاتر متما کی ی،. بافت اجتماعدهد یم

انجمـن   هـاي  هشـامل جلس ـ  هـا  نـه یزم نیاست. ا یاجتماع
ــا  یاجتمــاع يهــا ییمــاهــا، گرده کنفــرانس ،يا حرفــه ب

ــروه  ــابق، گ ــاران س ــا همک ــبکه يه ــارکت در  ،يا ش مش
 ایــ يبــرادر ،یمختلــف بشردوســتانه، ورزشــ يهــا گــروه
 اســت.گســترده  یخــانوادگ يهــا ییگردهمــا ی ومــذهب

بـا   یتـر ازنظـر مفهـوم    گسـترده  يهـا  شـبکه  ،یکل طور به
 نی ـاز افراد مرتبط اسـت. ا  یعیوس فیملاقات و تعامل ط

یۀوسـعت سـرما   یعن ـ، یبه اطلاعات یدسترس ۀعد با جنبب 
 یگستردگ شیافزا طور طبیعی، بهاست. مرتبط  یاجتماع

 کند یوقت فروشنده را اشغال م شتریب يا شبکه يرفتارها
)Crecelius‚ 2016.( 

 یاقـدامات  زانی ـم ةدهند نشان يا شبکه يرفتارها عمق
در هر  يو حفظ روابط قو جادیا يفرد برا کیاست که 

فروشـنده   کیمثال،  براي  ؛دهد یانجام م یاجتماع ۀنیزم
 فـروش سـازمان   کی ـدر جـاي شـرکت    بـه  ممکن است

 .شـرکت کنـد   يا انجمن حرفـه  کی هاي هدر جلس شتریب
 جـاد یمربـوط بـه ا   تـر  قی ـعم يسـاز  بکهش ـ ،یکل ـ طـور  به
 انی ـاست کـه فـرد در جر   يبا افراد تر کینزد يوندهایپ

بـا  عـد  ب نی. اکند یا ملاقات مهبا آن یاجتماع يها تیفعال
 یۀسـرما  عمـق ( یتعاون تیبر حما یمبتن یاجتماع یۀسرما

 و قی ـعم يسـاز فروشـندگان در شـبکه  ) اسـت.  یاجتماع
 از ياریبس ـ حال نی؛ با ای ندارندزمان تیمحدود گسترده

 کـه  هسـتند  یررسمیغ ییدادهایرو ،يا شبکه يها تیفعال
 افتند. یم اتفاق يکار ساعات از خارج

را  يشـتر یزمـان ب  مقایسـه بـا دیگـران    در افـراد  یبرخ
کـه زمـان    يافـراد  ن،ی ـ. علاوه بر اکنند یصرف شبکه م

 کننـد،  ینـوع شـبکه م ـ   کی دادن را صرف انجام يشتریب
 گـر یانـواع د  يرا صرف اجـرا  يشتریدارند زمان ب لیتما

 Wolffاسـت (  ينشانگان رفتـار  کیشبکه کنند. شبکه 

& Moser‚ 2009.( افـراد  که افتندیدررنزن و ناکاموتو ف 
جـاي اشـتراك بـا     د را بـه اطلاعـات ارزشـمن  هستند  لیما

خــود بــه اشــتراك  کیــافــراد نزد آشــنایان معمــولی بــا
 يقدرتمنـد بـرا   يابـزار  يسـاز  شـبکه  نیبنـابرا  ؛بگذارند
ــرار ــو  يبرقـ ــات قـ ــت يارتباطـ  & Frenzen( اسـ

Nakamoto, 1993( يهـا  توجـه بـه گسـترش رسـانه     . بـا 
ــاع ــندگان ،یاجتم ــبا فروش ــا از دی ــانه نی ــا  رس ــرايه  ب

شـده بـه    فی. اگرچه ابعاد توص ـکنند ي استفادهساز شبکه
 ،شـود  یم ـ مربـوط ) یتلفن ـ ای ـ ي(حضور یسنت يها شبکه

 ری ـمتغ کی ـعنـوان   را بـه  یاجتمـاع  يهـا  تـوان رسـانه   یم
 ).Crecelius‚ 2016( نظر گرفت در یکنترل

 
 فروش عملکرد .2-2



 

 5/   و همکار یشرق ردلیش یحمدعلم /یشغل یتو رضایت خلاق یانجینقش م یبر عملکرد فروش: بررس يساز شبکه یرتأث

 یابی ـارز عنـوان  بـه  را فـروش  عملکرد آندرسون و الیور
 و) فـروش  جینتـا ( کنند یم دیتول آنچه اساس بر فروشندگان

 يســاز مفهــوم) فــروش يرفتارهــا( ،دهنــد یمــ انجــام آنچــه
مربـوط   يها نمونه. )Anderson & Oliver, 1987( کردند

 سـهم  درآمـد،  فروش، واحد يها نسل شامل به نتایج فروش
ــازار، ــاب ب ــا حس ــجد يه ــودآور د،ی ــغ و يس ــت رهی  ؛اس
 فـروش  يهـا  مهـارت  شـامل  فـروش  يرفتارهـا  کهی درحال

 و) رهی ـغ و مـؤثر  ارتباط ،یگروه کار ،یقیتطب فروش مانند(
) فـروش  يهـا  تمـاس  يبرقـرار  ماننـد ( فـروش  يهـا  تیفعال

 بـه  نسـبت  فروشـنده  عملکـرد  دگاه،ی ـد نی ـا اساس بر. است
 ‚Liu( اسـت  مطالعه شده فروشنده يرفتار عملکرد و جینتا

از موارد مرتبط بـا عملکـرد فروشـنده کـه در      یکی ).2021
اسـت کـه چگونـه فروشـندگان      نی ـا شده به آن توجهمتون 
 يشرکت خود را بـرا  یسازمان منابع درون توانند یتر م موفق

کـه   يا فروشـنده  ؟کننـد  تیریبه عملکرد بهتـر مـد   یابیدست
ــ ــد یم ــر توان ــل عیتس ــه  حم ــل را تس ــدور   لیونق ــد، ص کن

ــد عیرا تســر ســابصورتح ــه نصــب ســر  ،کن ــد ب و  عیمتعه
 یباشـد، اغلـب شخص ـ   لی ـموارد قابـل تحو  ریسا دادن انجام

خـود   بـه سـهم  و  کنـد  یرا جلب م انیاست که اعتماد مشتر
 شــود یمــ لیتبــد نــدهیدر مبــادلات آ مطمئنــی کیبــه شــر

)Sugiono et al.‚ 2021 عملکـرد   نکـه ینظـر از ا  ). صـرف
در  ي رادی ـفروش نقش کل رانیدم شود، یم فیچگونه تعر

ــانیحصــول اطم ــرآورده ن عملکــرد  هــاي هــدفشــدن  از ب
فــروش در  رانیکـه مـد   يا مشـکل عمــده  دارنـد. فروشـنده  

ــام ــا دادن انج ــاتوان    نی ــتند، ن ــه هس ــا آن مواج ــار ب در  یک
 ‚.Chung et alعملکــرد اســت ( قیــدق يریــگ انــدازه

2021.( 
 فروشنده تیخلاق. 3-2

 يهـا  فرصـت  شـناخت  يبـرا  زیآم تیموفق يها تلاش
 جـاد یا لیدل به تنها حل، راه فروش در مشارکت و يمشتر

 لیــدل بــه شــتریب بلکــه ســت،ین خلاقانــه فــروش يهــا امیــپ
 ییشناســا  يبــرا فروشــندگان یشــناخت يهــا ییتوانــا

ــکلات ــارز و مش ــهیگز یابی ــا ن ــتراتژ يه ــرا کیاس  يب
 وانگ و نتمیـر  .است تیخلاق با موفق ةبالقو يها حل راه

ــخلاق ــنده تی ــان را فروش ــی زم ــاهده م ــد ی مش ــه کنن  ک
 یمیقـد  مشکلات يبرا ي رادیجد يها حل راه فروشنده

 يمنظـر  از را یمیقـد  مشـکلات  کند، یم یابیارز و دیتول
 حـل  و فی ـتعر را دی ـجد مشـکل  کی ـ ند،یب یم متفاوت

 صیتشـخ  را شـده  گرفتـه  دهی ـناد مشـکل  کی ـ ای کند یم
وانــگ و  .)Wang & Netemeyer, 2004( دهــد یمــ

 يهـا  دهی ـا زانی ـم« عنـوان  بـه  را فروشـنده  تی ـخلاق نتمیـر 
 ازسوي شده داده نشان عیبد يرفتارها و شده دیتول دیجد

 فی ـتعر »خود یشغل يها تیفعال دادنانجام در فروشنده
 فی ـتعر نی ـا. )Wang & Netemeyer, 2004( کنند یم
ه بود راستا کی در )1983Amabile ,یف آمابیل (تعر با

 یاجتمـاع  یشناس ـروان ةحـوز  در گسترده طور به و است
ــل ــل  .اســت اســتفاده قاب ــ خاطرنشــانآمابی ــد یم  کــه کن
 ییتوانـا  ای ـ یژگ ـیو کی ـ عنـوان  بـه  اسـت  بهتـر  تیخلاق

ــوم ــا یعم ــود ییشناس ــرانش ــار ؛ زی ــت يرفت ــه اس  از ک
 ‚.Schiemer et al( شـود  یم ـ یناش ـ فـرد  يهـا  ییتوانـا 

2021 .( 
 

 فروشنده یشغل تیرضا. 4-2
 تیرضـا  هـا بـه   سـازمان  فـروش،  هـاي  پژوهشدر 

بـا تعهـد    یشـغل  تیرضـا  رای ـز ؛انـد  توجه کرده یشغل
عملکـرد و تعـارض    ،بـه تـرك شـغل    لیتما ،یسازمان

حصـول   تیمسـئول  حـال،   نیع ـ نقش مرتبط اسـت. در 
ــه یشــغل تیاز رضــا نــانیاطم ــرا ژهیــو فروشــنده ب  يب
ــبرانگ فــروش چــالش رانیمــد ــاســت؛ ز زی ادراك  رای

 تینامناســب ممکــن اســت رضــا یتیریدمــ يهــارفتار
 کند. فیو عملکرد فروشندگان را تضع یشغل

 فراوانـی که درصد  افتندیدر چرچیل و و همکاران
 ازسويفروشندگان  انیم در یشغل تیاز تنوع در رضا

 سـوي  ، ازنیشـرکت و همچن ـ  يهـا  وهیو ش ـ ها استیس
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 Churchill( شـود  یداده م حیتوض ینظارت يرفتارها

Jr et al., 1976(.   درك بهتـر   تواننـد بـا   مـدیران مـی
 صیبـه تخص ـ  گانفروشند یشغل تیرضا يها محرك

 تیرضـا  تـوان  یم ـ ،تی ـنها . درکمک کنندمنابع مهم 
ــه یشــغل ــوان  فروشــنده را ب ــعن ــه نگــرش کی  اینگون
 ای ـغل مـورد ش ـ  چگونـه فروشـندگان در  « کرد فیتعر

 »کننـد  یفکـر م ـ  وخود احسـاس   یعلشغل ف يها جنبه
)2Rodríguez et al.‚ 202.( 

 یاحساس ـفروشـنده را   تیرضـا بیگازي و همکـاران  
 مثبـت  یابی ـدانـد کـه فروشـندگان از ارز    یخش م ـب لذت

 آورنـد  یخود در کار به دسـت م ـ  يها تجربه و تعاملات
)Bigazzi et al., 1980(. 

نمونه  نیدو سازه است. اول ریتأث تحت یشغل تیرضا
ــأث ســطح پرداخــت اســت کــه تحــت  ــرار  ریت عملکــرد ق

معکـوس   ریتأث ها دلاز م یبرخ در کهی درحال ؛ردیگ یم
ــی شــود؛ ســنجیده مــی ــیعملکــرد را تع ت،یرضــا یعن  نی

طـور   بـه کـه عملکـرد    انـد  افتهیدر انمحقق ی. برخکند یم
 گـر، ی. از طـرف د گـذارد  یم اثر تیمثبت بر رضا و مستقیم

ــون ــران و پترسـ در  )1994Brown & Peterson ,( بـ
عملکـرد و   میونـد مسـتق  یاز پ ی رابانیپشت چیخود ه لیفراتحل

). درواقـع،  Boles et al.‚ 2007گزارش نکردنـد (  تیرضا
 نیرا در تضـــم یفروشــنده نقـــش اصــل   یشـــغل تیرضــا 
ــره ــن يور به ــزا  يروی ــنده و اف ــرد فروش ــروش، عملک  شیف
از  یغنـــ انیـــجر کیـ ـ نیبنـــابرا ؛دارد يمشـــتر تیرضــا 

ــژوهش ــا پـ ــد هـ ــ روان ت،یریدر مـ ــاربرد یشناسـ و  يکـ
فروشـنده   یشـغل  تیسـوابق رضـا   ییبر شناسا یمانساز علوم

تخصصـان  مو  انیدانشـگاه  هـا  افتـه ی نیمتمرکز شده است. ا
 ی آگاه کرده اسـت؛ اتیح يرهایمتغ تیاهم بارةفروش را در

فروشـنده کمـک    یشـغل  تیبهبـود رضـا    بـه  تواننـد  یم زیرا
را در  یسـازمان  يرهـا یگذشته نقـش متغ  هاي پژوهشکنند. 

ده اسـت و نشـان   برجسته کر فروشنده یشغل تیدرك رضا
 يبرا يدیکل ۀنیشیپ کی تواند یم رهایمتغ یکه برخ دهد یم

 ).2Hall et al.‚ 202فروشنده باشد ( یشغل تیرضا
 

 تیرضا و تیبر خلاق يسازرفتار شبکه اثر .5-2
 فروشنده یشغل

 يشـتر یب یدسترس ـ انیبا همتا يساز شبکه بافروشنده 
همکاران خود  انیم خواهد داشت و در یبه منابع اطلاعات

 نیدر سازمان حس اتحاد را تجربـه خواهـد کـرد؛ بنـابرا    
بـا   يسـاز  (شـبکه  فراوانـی  زانی ـبـه م  یدرون ـ يساز شبکه
از  يکـه درك بهتـر   کنـد  ی) فروشنده را قادر م ـانیهمتا

و  تیــهو ،جــهینت کنــد و در دایــخــود پ نقــششــرکت و 
 ــ را انهــآ تیرضــا ــه ســازمان بهبــود م  ؛بخشــد ینســبت ب
 انی ـبا همتا يساز شبکه نیکه ب کرد انیب توان یم نیبنابرا

 انیهمتا ایهمکاران  وجود دارد. یمیاثر مستق تیو خلاق
کــه  دهنــد یارائــه مــ یاجتمــاع تیــدر محــل کــار، حما

و حالات  تیو امن دهدرا کاهش  یاسترس شغل تواند یم
 توانـد  یم ـ انی ـبـا همتا  يسـاز  مثبت را بهبود بخشد. شبکه

ــدیفرا ــاع ن ــه  یاجتم ــنده را تس ــدن فروش ــه   لیش ــد ک کن
از نقـش   يتـر  منجر به درك و انتظارات شفاف ،جهینت در

مشاوره، آموزش و  لیقب از یکردن منابع . با فراهمشود یم
 عـارض به کاهش ابهـام و ت  توانند یهمکاران م ،ییراهنما
 ثبتعوامل اثر م نیا یکمک کنند که تمام همکارنقش 

 منظـر  ). ازMulki et al.‚ 2008دارند ( یشغل تیبر رضا
در سـازمان خـود    يسـاز  شـبکه  زی ـن ماسینتوش و کروش

 گـاه یجا  دهد که منجـر بـه   شیاعتبار فرد را افزا تواند یم
 Macintosh( شـود  یم ـ یشغل تیبالاتر و احساس موفق

& Krush, 2014(. تی ـماحتصور  نیاز ا ها افتهی نیا در 
بـر   احتمـال،  بـه  انیارتباط با همتا يکه تلاش برا شود یم

مـوارد   نی ـتوجـه بـه ا   اثرگـذار اسـت. بـا    یشـغل  تیرضا
بـا   يسـاز  شـبکه  نیب ـ یمثبت ـ ارتباطد که کر انیب توان یم

 يساز شبکه ژهیو وجود دارد. به یشغل تیو رضا انیهمتا
 يدرون سـازمان را بـرا   تیحس حما تواند یم انیبا همتا

). Dugan et al.‚ 2019فروشنده به همراه داشـته باشـد (  
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ــا ــس حما نی ــح ــا    تی ــروش را ارتق ــرد ف ــطح عملک س
 پـژوهش  ششـم اول تـا   يهـا  هیرو فرض ـ نی ـا از ؛دهـد  یم

 شود: یم انیب ذیلصورت  به
ــار شــبکه :اول یۀفرضــ ــا همتا يســاز رفت ــب ــر  انی ب

 دارد.   يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث تیخلاق
 تیبر خلاق يا حرفه يساز شبکه رفتار :دوم یۀفرض

 دارد. يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث
بـر   انیبـا مشـتر   يسـاز  شـبکه  رفتـار  :سـوم  یۀفرض

 دارد. يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث تیخلاق
بـر   انی ـبـا همتا  يسـاز  رفتـار شـبکه   :چهارم یۀفرض

 دارد.   يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث یشغل تیرضا
ــنجم یۀفرضــ ــر  يا حرفــه يســاز شــبکه رفتــار :پ ب

 دارد. يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث یشغل تیرضا
بـر   انیبـا مشـتر   يسـاز  شـبکه  رفتـار  :ششـم  یۀفرض

 دارد. يدارامثبت و معن ریفروشنده تأث یشغل تیرضا
 

 یشغل تیو رضا تیخلاق یانجیم اثر .6-2
صـورت تـلاش    را به يساز رفتار شبکه فو و همکاران

ي افـراد  گـر ید بـا  روابـط  حفـظ  و جـاد یا يکارکنان بـرا 
کـار و   ۀط ـیتوانند در ح یم احتمال بهاند که  تعریف کرده

کارکنان  یروابط، دسترس نیشغل به آنها کمک کنند. ا
مثـال،   يبـرا دهـد؛   مـی  شیرا افزا یو شغل يبه منابع کار

ــژوهش ــا پ  ــ يه ــروش نشــان م ــه ف ــوط ب کــه  دهــد یمرب
بـه تخصـص را    یدسترس ـ توانـد  یم ـ یداخل ـ يساز شبکه
ــزا ــرد در وظ  شیاف ــد، عملک ــهیده ــد و   ف ــود بخش را بهب

 ‚.Fu et alارتقــا دهــد ( ار یعملکــرد کلــ ،تیــنها در

 نیاز ا یحاک يا گسترده یو شواهد تجرب هی). نظر2009
ــأث یشــغل تیهســتند کــه رضــا  ــ ریفروشــنده ت ــر  یمثبت ب

 نقـش و  یرقـابت  تی ـماه يمبنـا  عملکرد فـروش دارد. بـر  
 يشـتر یب ریتـأث  یشغل تیکه رضا رود ی، انتظار متیجنس

 ؛ زیـرا باشد شتهبر عملکرد فروش مردان نسبت به زنان دا
 یاجتمــاع نقــش بــا ارتبــاط در شــتریب یفروشــندگشــغل 

). Macintosh & Krush‚ 2014( ردی ـگ یم ـ قرار مردان
عامـل   کی ـکـه   دهـد  ینشان م ـ ها پژوهش ن،یا علاوه بر

معـرض اطلاعـات    گـرفتن در  قـرار  ت،ی ـخلاق يبرا یاصل
هرچـه   شـود  یم ـ شـنهاد یپ ؛ بنـابراین اسـت  دیمتنوع و جد
داشـته باشـد،    املتع يبا مشتر يا ندهیطور فزا فروشنده به

ــات  در ــوع اطلاع ــرض تن ــتریب یمع  ــ يش ــرار م ــگ یق  د.ری
کــه انــواع مختلــف دانــش  دهــد ینشــان مــ هــا پــژوهش

ــ ــد یم ــتر توان ــادیا ياز مش ــادل    ج ــان تب ــه امک ــود ک ش
 يسـاز  . شـبکه کنـد و درك را فـراهم   یاطلاعات، آگاه

ــتر  ــا مش  ــ  انیب ــات غن ــال اطلاع ــان انتق ــا یامک  ییو توان
طـور   . بـه کنـد  یدرك فـراهم م ـ  ریی ـتغ يبرا را اطلاعات

به اطلاعات مربوط  یدسترس يمشتر سازي خاص، شبکه
را  یاحتمـال  راتیو تأث یمحل يها طیبه روند صنعت، مح

 یروشندگان با ملاقات شخصف .کند یفراهم م يبر مشتر
از اطلاعـات   يشتریدرك ب توانند یم انیو تعامل با مشتر

کننـد. بـا    جادیرا ا ارو روند باز ازهایکردن الگوها، نو باز
 يطــور مــؤثر بـه  فروشــنده ي،ا شـبکه  يرفتارهــا شیافـزا 

ــال ا در ــادیح ــ ج ــ کی ــ ریمس ــمن اتاطلاع ــت.  یض اس
ــه  ضــمنی اطلاعــات ــب ــع دانــش کل کی ــمنب ــرا يدی  يب

بـه فروشـندگان    توانـد  یم که شود یم لیفروشندگان تبد
 يهـا  دهی ـا نهایـت،  و در کمک کند یعمل نشیارتقا بدر 
آنجا  کند. از جادیا انیخدمت به مشتر بارةرا در يدیجد

عامـل   يدی ـاطلاعـات جد  نیمعـرض چن ـ  گرفتن در که قرار
 ریتـأث  دی ـبا انیبـا مشـتر   يسـاز  شـبکه  اسـت،  تیخلاق یاصل
محققـان   گـر، یطـرف د  ازداشـته باشـد.    تی ـبـر خلاق  یمثبت

ــات مشــتر ــ يارزش اطلاع ــل ب ــرد نیو تعام ــته  يف را برجس
ــ ــد یم ــز ؛کنن ــتریدرك ب رای ــایاز ن يش ــان ازه ــذ را امک  ریپ
ــ ــکن یم ــنده را وادار کن   دن ــت فروش ــن اس ــو ممک ــه ن د ک

 يهـا  به چالش ییپاسخگو يرا برا يشتریب یاصل يها پاسخ
ــا افــزا کشــف کنــد. در انیمشــتر  اطلاعــات شیمجمــوع، ب
ــرا نیــدر فروشــنده، ا يمشــتر ــراهم فروشــند يامکــان ب ه ف

 افـت یمعـرض انـواع اطلاعـات، فرصـت در     کـه در  شود یم
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ممکـن   رای ـز ؛ردی ـقرار بگ يو درك مشتر یاطلاعات ضمن
دانـش   و دی ـاطلاعـات جد  کـردن  ادغـام  بـا است فروشـنده  

 اقـدام کنـد   نظیـر  بـی  يهـا  راه حـل  جـاد یموجود خـود بـه ا  
)Krush et al.‚ 2017(. تـا هفـتم   يهـا  هیرو فرض نیا از 

 شود: یم انیب ذیلصورت  پژوهش به دهم
فروشنده بر عملکرد فـروش   تیخلاق :هفتم یۀفرض

 دارد.  يدارامثبت و معن ریتأث
فروشنده بـر عملکـرد    یشغل تیرضا :هشتم یۀفرض

 دارد.  يدارامثبت و معن ریفروش تأث
فروشـنده   تی ـخلاق با يساز رفتار شبکه :نهم یۀفرض

 دارد. يدارامثبت و معن ریعملکرد فروش تأثبر 
 یشـغل  تیرضـا  بـا  يسـاز  رفتار شبکه :دهم یۀفرض
 دارد. يدارامثبت و معن ریبر عملکرد فروش تأث فروشنده

 ۀنیش ـیپ و رهـا یمتغ انی ـم ارتبـاط  بـه  توجه با ،تینها در
 شـده از  برگرفتـه  پژوهش یمفهوم مدل شده، انیب یتجرب

کـروش و همکـاران، ماســینتوش و کـروش و دوگــان و    
 ; & 2017Krush et al.Macintosh ,( همکــاران

, 2019Dugan et al. ; , 2014Krush( شـکل  قالـب   در
 .استداده شده  شینما 1

 
 )هاي پژوهش یافتهپژوهش (منبع:  ی: مدل مفهوم1 شکل

Figure 1: Conceptual Model of the Research 
 

 پژوهش یشناس روش. 3
 ةوینظر ش ـ و از ينظر هدف کاربرد از حاضر پژوهش

 ۀجامعــ. اســت یشــیمایپو  یفیتوصــهــا  داده يآور جمــع
 يهـا  ینـدگ یپژوهش را کارکنان فـروش نما  نیا يآمار

ــه تعــداد حــدود   ۀمــیب  لینفــر تشــک 400کــوثر مشــهد ب
سـاده   یِمطالعه تصادف نیدر ا يریگ دهد. روش نمونه یم

نفــر  196و حجـم نمونــه بـا اســتفاده از جـدول مورگــان    
 وقت پاره و وقت تمام فروشندگان ییشناسا از پس. است

 یـۀ و ته مشهد در کوثر ۀمیب شرکتموجود  یندگینما ده
از  يتعـداد  برنگشـتن  ینیب شیبه پتوجه  با واز آنها  یستیل

 يصـورت حضـور   بـه پرسشنامه  250تعداد  ،ها  پرسشنامه

 يآور جمـع  پرسشـنامه  215تعـداد    نی ـکه از ا شد عیتوز
ــد ــا ش ــداد  و تنه ــود.   204تع ــتفاده ب ــل اس ــنامه قاب پرسش

ال ؤس ـ 4 شـامل  حاضر پژوهش در شدهاستفاده ۀپرسشنام
ال ؤس ـ 28و  لاتیسـن و تحص ـ  ت،یجنس ـ بارةدر یعموم

 اسیــ. مقاســت پــژوهش بــوده  يرهــایمــرتبط بــا متغ 
طـور   بـه موافـق تـا   طـور کامـل    به زال اؤهر س يبند درجه
 ۀپرسشـنام . دش ـ هی ـته 5تـا   1 نمرة اساس مخالف بر کامل

 اســت. بــه همــین خــاطر، از بــوده یبــیترک شــدهاســتفاده
 دییــتأ از پــس اســتفاده شــده اســت. رهــایمتغ از کیــ هــر

 در. تأییـد شـد   یی پـژوهش محتـوا  ییروا ،نظران صاحب
ــاشــغل تیرضــا پرسشــنامه،  يســاز شــبکه و هیــگو 4 ی ب

 خلاقیت فروشنده 

 رضایت شغلی فروشنده

 عملکرد فروش

 

 سازي با همتایانشبکه

 ايسازي حرفهشبکه

 سازي با مشتریانشبکه

 سازيرفتار شبکه
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ــروش ــا ف ــگو 12 ب ــه از هی  ماســینتوش و کــروش برگرفت
), 2014Macintosh & Krush(، 4 با فروشنده تیخلاق 

 & Macintosh( ماسینتوش و کـروش  برگرفته از هیگو

, 2017Krush(  برگرفتـه از  هیگو 8 باو عملکرد فروش 
 ییروا. است ).2019Dugan et al ,( دوگان و همکاران

 یعـامل  لی ـتحل کی ـبا اسـتفاده از تکن  زیپرسشنامه ن ةساز
 انسی ـوار نیانگی ـهمگرا با اسـتفاده از م  ییو روا يدییتأ

 استفاده با پرسشنامه نیز ییایشد. پا دهیشده سنج استخراج
گفتنـی  . تأییـد شـد  و  یابی ـارز Smart PLS3 افزار نرم از

 KMOآزمــون  بیضــر اســت کــه در پــژوهش حاضــر 
؛ بـدین معنـا کـه    در نوسان است کیصفر و  نیب همواره

 لی ـتحل يهـا بـرا   داده ،باشـد  5/0مقدار آن کمتـر از  اگر 
تـا   5/0 نیمناسب نخواهند بود و اگر مقـدار آن ب ـ  یعامل
 یعـامل  لی ـبـه تحل  شـتر یب اطی ـبـا احت  توان یم ،باشد 69/0

 70/0تـر از   که مقدار آن بزرگ یصورت اما در ؛پرداخت
 لیــتحل يهــا بــرا داده نیموجــود در بــ یهمبســتگ ،باشــد

که مقدار شاخص  ییمناسب خواهند بود. از آنجا یعامل
KMO لی ـتحل يتعـداد نمونـه بـرا    ،است 820/0با  برابر 

 بارتلـت  آزمـون  sigمقـدار   ،نیاست. همچن یکاف یعامل
 یعـامل  لی ـتحل دهد یم نشان که است 5/0 از ترکوچک

 ۀج ـیمناسـب اسـت. نت   یساختار مدل عامل ییشناسا يبرا
 1جـدول  در  یعـامل  لی ـتحل يها برا داده تیآزمون کفا

و همچنین،  ها داده لیتحل و هیتجز برايآورده شده است. 
ي سـاختار  ۀمعادل یابی مدلاز  شده براي بررسی مدل ارائه

 ری ـمتغ نقـش  یرس ـبر يبراهمچنین،  و استفاده شده است
 .است شده استفاده ی از ازمون سوبلانجیم

 ها داده تیکفا آزمون :1 جدول
Table 1: Data Adequacy Test 

 -ری یم-زریک ۀحجم نمون تیکفا آزمون
 (KMO) نیاکل

820/0 

 505/4143 اسکونر يکا بیتقر و بارتلت تیکرو آزمون

 Sig 000/0 189 يآزاد ۀدرج

 هاي پژوهش منبع: یافته

 ها و بحث یافته .4
 یفیتوص يها افته. ی1-4

 از اسـتفاده  بـا  مطالعـه  نیا در دهندگان پاسخ مشخصات
 زانیـ ـم ســن، ت،یجنسـ ـ یشــناخت تیـ ـجمع ریــمتغ چهــار
ــ ــابق و لاتیتحص ــار ۀس ــراي و ک ــا ب ــزارش تنه ــ گ  يمایس
 زن درصـد  1/20 و مرد درصد 79. بررسی شد ها، یآزمودن
 از کمتـر  دهنـدگان  پاسـخ  از درصـد  9/6 سن، نظر از. هستند

 30 تــا 26 نیبــ دهنــدگان پاســخ از درصــد 4/32 ســال، 25
 41 نیب ـ درصـد  7/16 سال، 40 تا 31 نیب درصد 7/38 سال،

 لحـاظ  بـه . اند داشته سال 51 از شتریب درصد 4/5 و سال 50 تا
 7/39 ســانس،یل یلیتحصــ مــدرك درصــد 48 لاتیتحصــ

ــد ــدرك درص ــ م ــوق یلیتحص ــانسیل ف ــد 3/12 و س  درص
 اند. داشته يدکتر یلیتحص مدرك

 
 یاستنباط يها افته. ی2-4

 اسـت  لازم شده، ارائه يساختار مدل یابیارز از شیپ
در  پرسشــنامهمختلــف  يهــا ســازه یبــار عــامل يمعنـادار 

 یتـا از برازنـدگ   ودش یمربوط بررس يها هیگو ینیب شیپ
ا ه ـآن ينشـانگرها  بودن پذیرفتنیو  يریگ اندازه يها مدل

مهم، با  نیحاصل شود. ا نانیها اطم سازه يریگ در اندازه
افــزار  و نــرم يدییــتأ یعــامل لیــتحل کیــاســتفاده از تکن
SmartPLS3 ــد ــام ش ــاانج ــه ا . ب ــه ب ــهیتوج ــدل  نک در م

 ینــیب شیدر پــ رهــایمتغ یتمــام یعــامل بــار افتــه،ی بــرازش
 نـان یسـطح اطم  و در 4/0از  بـالاتر رسشـنامه،  پ يهـا  هیگو
ــادار /95 ــد، معن ــ بودن ــ چیه ــاز گو کی ــا هی ــدیاز فرآ ه  ن

 یعـامل  لی ـتحل جیشدند. نتـا نکنار گذاشته  لیتحل و هیتجز
ــتأ ــرا يدییـ ــگو يبـ ــا هیـ ــادار  يهـ ــدول  درمعنـ و  1جـ

ارائـه شـده اسـت.     4جدول برازش مدل در  يها شاخص
ــا ــاخص نی ــدل   ش ــوب م ــرازش مطل ــان از ب ــا نش ــا ه  يه

میزان میانگین واریـانس   2 جدول در .دارند يریگ اندازه
 يهـا  آماره زیو ن ریمتغ هر یبیترک ییایپا و شده استخراج

ارائه شده  )اریو انحراف مع نیانگیم شامل( اهآن یفیتوص
برابر  )CR( یبیترک ییایپا پذیرفتنیاست. حد مطلوب و 
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 ةشـد  اسـتخراج  انسی ـوار نیانگی ـو حد مطلـوب م  7/0با 
)AVE ریتوجـه بـه مقـاد    بـا  نیبنـابرا  است؛ 5/0) حداقل 

 يهمگرا ییروا و ییایپاگفت که  توان یآمده م دست به
 .شود یم دییأت زینابزار سنجش 

 )CR( یبیترک ییایپا و) AVE( همگرا ییروا ،)CFA( يدییتأ یعامل لیتحل جینتا :2 جدول
Table 2: Results of Confirmatory Factor Analysis (CFA), Convergent Validity (AVE) and 

Composite Reliability (CR) 
 AVE CR یعامل بار اریمع انحراف نیانگیم هیگو ریمتغ

 انیهمتا با يساز شبکه

q1 

129/3 970/0 

818/0 

669/0 890/0 q2 862/0 
q3 872/0 
q4 841/0 

 يا حرفه يساز شبکه

q5 

173/3 992/0 

840/0 

722/0 912/0 q6 854/0 
q7 800/0 
q8 863/0 

 انیمشتر با يساز شبکه

q9 

564/3 334/1 

789/0 

705/0 905/0 q10 857/0 
q11 811/0 
q12 814/0 

 یشغل تیرضا

q13 

373/3 826/0 

822/0 

709/0 907/0 q14 862/0 
q15 864/0 

q16 818/0 

 تیخلاق

q17 

501/3 147/1 

815/0 

674/0 892/0 q18 839/0 

q19 796/0 
q20 833/0 

 فروش عملکرد

q21 

077/3 874/0 

777/0 

574/0 915/0 

q22 751/0 
q23 806/0 
q24 816/0 
q25 734/0 
q26 736/0 
q27 693/0 
q28 737/0 

 پژوهش يها افتهی: منبع
 

 ،مشــخص شــده اســت 2 جــدول در کــه طــور همــان
بالاتر از حـد متوسـط    رهایمتغ ۀهم يها برا پاسخ نیانگیم

بـا   يسـاز  شـبکه  ری ـبـه متغ  زی ـمقدار ن نیتر است و بزرگ

حالـت   مـدل پـژوهش در   2شکل در  ق دارد.لتع انیمشتر
حالـت   مـدل پـژوهش در   3شکل استاندارد و در  نیتخم
 پارامترها آورده شده است. يدار امعن
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 هاي پژوهش) (منبع: یافته استاندارد تخمین حالتدر شدهبرازش یمفهوم مدل: 2 لشک

Figure 2: Fitted Conceptual Model in Standard Estimation Mode 
 

 
 هاي پژوهش) (منبع: یافته پارامترها يدارمعنا حالتدر شدهبرازش یمفهوم مدل: 3 لشک

Figure 3: Conceptual Model Fitted in the Case of Significance of Parameters 
 

است که بـا آن   ياریمع نیتر مهم) R2( نییتع بیضر
 ری ـمسـتقل بـا متغ   ری ـچنـد متغ  ای ـ کی نیب ارتباط توان یم

درصــد  ةکننــد انیــب بیضــر نیــداد. ا حیوابســته را توضــ
توجـه   . بـا اسـت  مستقل يرهایمتغ باوابسته  ریمتغ راتییتغ
 يرهـا یمتغ نیـی تع بیضرا ،3 جدول در شده ارائه جینتابه 

 اسـت  مشـاهده  قابـل  پژوهش ةشد برازش مدلوابسته در 
بـرازش مـدل    بـراي هسـتند.   پـذیرفتنی اعـداد   یهمگ که
 بـا  يگـر یاز شـاخص د  PLS افـزار  در نرم پژوهش یینها

 شـود  یم ـ اسـتفاده ) Gofبرازش ( ییکویعنوان شاخص ن
 3/0شـاخص بـالاتر از   وتزلس و همکـاران   رنظ طبق که

. )009Wetzels et al., 2( بودن مدل است مناسب انگریب
آمـده، مـدل    دسـت  بـه  جیتوجـه بـه نتـا    اساس و بـا  نیبر ا

 دارد. یپژوهش برازش مناسب يساختار
 در خلاصـه  طور به پژوهش، يها هیفرض آزمون ۀجینت

 ةدهنـد  نشان ریمس بی. ضراست شده داده نشان 4 جدول
مستقل و وابسته است که چنانچـه   ریدو متغ ارتباطشدت 

% 95 نانیسطح اطم باشد، در 96/1از  شتریب tمقدار آماره 
اثـر   يسـنجش معنـادار  بـراي  دار اسـت.   امعن ـ ارتباط نیا

 از آزمون سوبل استفاده شده است. زین یانجیم ریمتغ
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 پژوهش يساختار مدل برازش يها شاخص :3 جدول
Table 3: Fit Indices of the Research Structural Model 

 (Gof) یبرازش کل اریمع R2 ریمتغ
 492/0 تیخلاق

��0.674+0.709+0.574
2

� × �0.492+0.453+0.650
2

� = 0.692 ∗  453/0 یشغل تیرضا 0.325 = 0.153
 650/0 فروش عملکرد

 هاي پژوهش منبع: یافته
 

 پژوهش يها هیفرض جینتا ۀخلاص :4 جدول
Table 4: Summary of the Results of Research Hypotheses 

 میمستق ارتباط هیفرض
 ضریب
 آزمون ۀنتیج T-value مسیر

 تأیید عدم 723/0 064/0 تیخلاق   انیبا همتا يساز شبکه رفتار 1
 تأیید 014/2 177/0 تیخلاق  يا حرفه يساز شبکه رفتار 2

 تأیید 448/5 506/0 تیخلاق   يبا مشتر يساز شبکه رفتار 3

 تأیید 386/2 197/0 یشغل تیرضا   انیبا همتا يساز شبکه رفتار 4

 تأیید عدم 289/0 -026/0 یشغل تیرضا  يا حرفه يساز شبکه رفتار 5

 تأیید 274/6 533/0 یشغل تیرضا   يبا مشتر يساز شبکه رفتار 6

 تأیید 741/3 231/0 عملکرد فروش   تیخلاق 7

 تأیید 636/10 625/0 عملکرد فروش   یشغل تیرضا 8

 تأیید 556/3 158/0 عملکرد فروش  تیخلاق  يساز شبکه رفتار 9

 تأیید 928/7 405/0 عملکرد فروش  یشغل تیرضا  يساز شبکه رفتار 10

 هاي پژوهش منبع: یافته
 

 يریگ جهینت .5
ــژوهش در ــأث حاضــر پ ــاز شــبکه ریت ــروش  يس ــاف  ب

 بررسی شد.بر عملکرد فروش  یشغل تیو رضا تیخلاق
ابعاد رفتـار   ریتأث یاول تا سوم به بررس يها هیدر فرض

طـور   همان شد. فروشنده پرداخته تیبر خلاق يساز شبکه
 و انیمشــتر بــا يســاز شــبکه ریتــأث ،نشــان داد جینتــاکــه 

 امـا  شـد؛  دییتأ فروشنده تیخلاق بر يا حرفه يساز شبکه
 نظـر  بـه . شـد  رد تی ـخلاق بر انیهمتا با يساز شبکه ریتأث
ــا مشــتر مــهیدر صــنعت ب رســد یمــ  ریســا و انیارتبــاط ب

ــه و مــهیب يهــا ینــدگینما ــهتج ريگــذا كاشــترا ب هــا  رب
در ارتقـا   مـه یفروشـندگان ب  ریارتبـاط بـا سـا    مقایسه با در

 لی ـدل نیامـر بـد   نیا دید. شاندار يتر نقش مهم تیخلاق
 کـه  داردفروشندگان حس رقابـت وجـود    انیاست که م

و  شـود  یهمکاران م ـ نیعامل باعث کاهش ارتباط ب نیا
بـه   ؛ بنـابراین فروشنده ندارد تیبر خلاق يریتأث ،جهینت در
 تی ـتقو براي شود یم شنهادیکوثر پ ۀمیب شرکت رانیمد

 ان،یمشـتر  و ندگانینما با فروشندگان يا شبکه يرفتارها
 و عملکــرد یابی ـارز دســتمزد، و حقـوق  يهــاسـتم یس در

 ارتبـاط  يبرقـرار  يبـرا  ياژهی ـو ازی ـامت پاداش، پرداخت
 نظـر در انیمشتر و مهیب ندگانینما با ياشبکه و بلندمدت

 موفق ندگانینما با مستمر هايهجلس لیتشک. شود گرفته
 توانـد  یم ـ يدی ـکل انیمشـتر  با ثابت يها پنل ،نیهمچن و

 .شود يا شبکه يرفتارها تیتقو به منجر
 و مثبـت  ریچهارم و ششم پژوهش، تأث يها هیدر فرض

 تیبـر رضـا   انیبـا کارکنـان و مشـتر    يساز  شبکه معنادار
 ریپـنجم، تـأث   یۀامـا در فرض ـ  شـد؛  دیی ـفروشـنده تأ  یشغل
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 دیی ـفروشـنده تأ  یشـغل  تیبر رضـا  يا حرفه يساز شبکه
 ،)1397( زاده لیاسماعمانند  نیشیپ هاي پژوهش در نشد.

ماســینتوش و کـــروش   ،)1399شــناس و باباخــانی(   یــزدان 

), 2014Macintosh & Krush( رفتـــار  ریتـــأث زیـــن
 نیبنـابرا  ؛بود شده دییتأفروشنده  تیبر رضا يساز شبکه

فرصـت را دارنـد    نیا مهیب ندگانینما ایفروش و  رانیمد
در داخــل و  يا شـبکه  يرفتارهــا لیو تسـه  قیتـا بـا تشــو  

 شیفروشـنده را افـزا   یشـغل  تیخارج از سـازمان، رضـا  
هـا و   شـبکه  تی ـماه بـه  بسـته  تیرضـا  زانی ـم البته ؛دهند

 هـا  افتهی نیمتفاوت باشد. ا تواند یم زیشبکه ن يها فرصت
 يرفتارهـا  زیـرا  دارد؛ یهمخـوان  حاضر پژوهش جینتا با

 آنـان  یشـغل  تیرضا زانیم از 45% فروشندگان يا شبکه
 کنــد؛ یمــ نیتــأم آمــده دســت بــه نیــیتع بیضــر طبــق را

 يبـرا  یآموزش ـ يهـا  هـا و کارگـاه   دوره در باید بنابراین
ــداد ــدهایروش، فرآ يفروشــندگان تع ــو فعال ن ــا تی  يه

تـا   کنداو را قادر  که شود جادیو ا شنهادیپ دیجد وشفر
؛ زیـرا  داشـته باشـد   يشـتر یب يسازگار يمشتر يازهایبا ن

 شود.میاو  شتریب یشغل تیمنجر به رضا يسازگار نیا
مطـرح شـده بـود کـه      هشـتم  وهفـتم   يها هیدر فرض

مثبـت   ریبر عملکرد فروش تـأث  تیو خلاق یشغل تیرضا
دهـد کـه تمرکـز     یها نشان م ـ افتهی نیادارد.  يو معنادار

ــر ا يســاز شــبکه یاصــل ــروش ب ــروش، ســرنخ جــادیف  ف
 .است فروش عملکرد شیافزا و یشغل تیرضا
ــا ــهی نی ــا مطالعــات افت ــو و همکــاران و  همچــون یب ف

 ;.2009Fu et al., Krush et al ,( کروش و همکـاران 

یی از آنجـا  شـود  یم ـ شـنهاد یپ .ستراستا کیدر ) 2017
منبـع   جـاد یا يبـرا  يا لهیوس ـ تنهـا  يا شـبکه  يرفتارها که

 ،يامـروز  طیبلکه در مح ستند،یانداز فروش ن چشم ةبالقو
 يهـا  حـل  از راه يدی ـمجموعـه مف  دی ـتول يبـرا  يا لهیوس

ــه  ــد گانفروشــند پــسهســتند. خلاقان ــگ جهــت بای  يری
. در رنـد ینظـر بگ  در ها شبکه ۀخود را با توسع کیاستراتژ

از اطلاعـات   ییهـا  کانال ،ها شبکه ۀانداز، توسع چشم نیا

 اي شـده  پذیرفتـه طـور   کـه بـه   کنند یم نیو دانش را تضم
ــ ــد یم ــا توانن ــغل تیرض ــتریب یش ــادیا ي راش ــکن ج د. ن

 رانیفروشـندگان و مـد  شـود کـه    یم ـ شـنهاد یپ ،نیهمچن
 يرا اجــرا کننــد کــه رفتارهــا یطــور مشــترك طرحــ بــه

 یشــغل تیو رضــا تیــو از خلاق تیــرا تقو يا  شــبکه
وربــک و  ۀافتــی؛ البتــه طبــق کنــد تیــفروشــندگان حما

 يهـا  به تفـاوت  دیبا ).2011Verbeke et al ,( همکاران
 .کردتوجه  زیفروشندگان ن يفرد

مطـرح شـده بـود     پژوهشنهم و دهم  يها هیدر فرض
 تیو رضـا  تیخلاق میانجیگريفروش با  يساز که شبکه

دارد.  يمثبت و معنـادار  تأثیر بر عملکرد فروشنده یشغل
. تأییـد شـد   هـا  هیفرض ـ نی ـا شـد  هطور که نشان داد همان

و همکــاران  يرشــنواردماننــد  نیشــیپ هــاي پــژوهش
ــارف، )1399( ــژاد ســپهوند و ع ــد، )1399( ن ــرد  ياس ف
ــاران ،)1398( ــینتوش و همکـ & Macintosh ( ماسـ

, 2017Krush( بــه  نیبنــابرا راســتا هســتند؛ نیــدر ا زیــن
ــد ــنهادیپ رانیم ــ ش ــود یم ــراي ش ــتقو ب ــا تی  يرفتاره

فـروش آمـوزش، نظـارت،     جملـه  ي مواردي ازساز شبکه
ــو ــو ارز قیتش ــندگان یابی ــد؛  فروش ــام دهن ــز را انج  رای

ــرا یروشــ توانــد یفــروش مــ ۀشــبک يرفتارهــا  يمهــم ب
 يابـــزار همچنـــین،فروشـــنده و  يهـــا تـــلاش تیهـــدا
فروشنده باشـد.   تیموفق لیپتانس یابیارز يبرا یصیتشخ

ــع در ــد ،واقــ ــا بایــ ــبکه يرفتارهــ ــه يا شــ ــوان  بــ عنــ
نظـر   فروشـنده در  زی ـعمـده در تجه  يهـا  يگـذار  هیسرما

 کی ـعنـوان   نقش فروشنده به که  ییآنجا گرفته شود. از
ــد   ــش چن ــارگزار دان ــت،    در یوجهک ــل اس ــال تکام ح

تا  ؛ بنابرایناست يفروشنده به اطلاعات ضرور یدسترس
 یـۀ فروشنده است کـه پا  يا شبکه يرفتارها نیا يحدود

 رانیمـد  رو  نی ـا از ؛کنـد  یم راهمدر فروش را ف تیموفق
ــبا ــرف دی ــو  ص ــر از تش ــه   قینظ ــندگان ب ــتقوفروش  تی

 رانیمـد  ،نیهمچن ـ. آورنـد  يرو يسـاز  شـبکه  يرفتارها
بـا همکـاران و    يسـاز  فروشندگان به شبکه قیتشو با دیبا
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 يرا بـرا  یو خارج یروابط داخل ۀتوسع امکان ان،یمشتر
فـروش،   تی ـخلاق ه،ج ـینت  فروشندگان فراهم کننـد تـا در  

 .ابدی شیعملکرد فروش افزا نهایت، درو  یشغل تیرضا
ــژوهش ــر پ ــن حاض ــد زی ــر مانن ــژوهش ه ــرید پ  يگ

ــدود ــا تیمحـ ــم. را دارد ییهـ ــرمهـ ــدود نیتـ  ت،یمحـ
 وعیش ـ ةدور در هـا  پرسشنامه زیرا بود؛ یزمان تیمحدود

 کـوثر  ۀم ـیب شـرکت  فروشـندگان  انی ـم در کرونا يماریب
 بـودن  کمرنـگ  اسـت  ممکـن  ثی ـح نی ـا از و شد عیتوز
 اثــر پــژوهش جینتــا بــر يا مــهیب و يتجــار يهــا تیــفعال

ــباشــد گذاشــته ــه انتخــاب ،نی. همچن ــاز  تنهــا نمون  کی
 بـا  پـژوهش  نی ـا در را آمده دست به جینتا میتعم ،صنعت
 شـنهاد یپ ،اساس نیهم بر. کند یم مواجه ییها تیمحدود

 ای ـ و تـر گسـترده  ۀجامع ـ از یآت يهاپژوهش در شود یم
 استفاده و مختلف عیصنا در فعال یخصوص يهاشرکت

 يهـا  وهیش ـ از اسـتفاده  با پژوهش يها داده و يریگنمونه
در  کهیی آنجا از ،نیشود. علاوه بر ا يگردآور یمتنوع

 و بررسی شـد فروش  ۀنینوع زم کیتنها  پژوهش حاضر
، نظیــر بــی يا نــهیاز عوامــل زم یبرخــ لیــدل بــه همچنــین،

ــت  ــن اس ــا ممک ــه همـ ـ جینت ــروش    ۀب ــاغل ف ــواع مش ان
 بـراي  تـوان  ی مـی مطالعـات آت ـ در . باشـد ن کردنـی  میتعم

هـا و   بـر نگـرش   یشخص ـ هاي چگونه تعامل نکهیدرك ا
ــأث یشــغل تیرضــا ــ ریت ــ ؟گــذارد یم ــاط ب ــار  نیارتب رفت

 يهــا افتــهی گــریز دا. بررســی کــردو شــغل را  يا شــبکه
 و انی ـبا همتا يساز شبکه نیارتباط ب نشدن دییپژوهش، تأ

 نیارتبـاط ب ـ  نشـدن  دیی ـتأ ،نیو همچن ـ فروشنده تیخلاق
لازم  بنـابراین  ؛بود یشغل تیو رضا يا حرفه يساز شبکه

 پـژوهش  ع،یصـنا  ریسـا  بـه  افتـه ی نی ـا میتعم ـ ياست برا
 .ردیگ صورت يگرید مستقل

 
 منابع

از  تیحما يها استی). س1398( فرد، رضا ياسد
 استیس .يعلم و فناور ۀبا هدف توسع يساز شبکه

 .346-333)، 2(11 ،يفناور و علم

https://jstp.nrisp.ac.ir/article_13703.html  
رفتار فروش  ریتأث یبررس ).1397( اصغر زاده، لیاسماع

عمر و  ۀمیب گذاران مهیب تیبر رضا یاخلاق
کوثر  ۀمی(موردمطالعه: شرکت ب يگذار هیسرما

 پایان نامه کارشناسی ارشد،[شهرستان کاشان)
 .گنج ].نراق واحد یاسلام آزاد دانشگاه

https://ganj.irandoc.ac.ir/#/articles/7ebc03d
878a7b9c3f20b355857bec4aa  

 و ،یمصطف ،یسیرئ ،شاهرخ ،یگیب ،عقوبی ،يرشنواد
بازار  يریگ جهت ریتأث). 1399( نصرت پناه، رسول

بر عملکرد  يساز شبکه تیو قابل یالملل نیب
کوچک و متوسط  يوکارها کسب یالملل نیب

کوچک و متوسط  يوکارها (موردمطالعه: کسب
 همایش ملی نینخست .)یغرب جانیاستان آذربا

در مطالعات  تیریمد نینو يکردهایرو
 .، گنبدکاووستیریمد يا رشته انیم

https://civilica.com/doc/1149668  
 ۀ). رابط1399( نژاد، محسن عارف و ،رضا سپهوند،

و  یشغل ریمس تیبا موفق يساز مهارت شبکه
 یانیم رانیقدرت ارتباطات در مد يگریانجیم

 يها پژوهش .استان لرستان یدولت يها سازمان
 .140-118)، 76(19 ،مشاوره

http://dx.doi.org/10.29252/jcr.19.76.11  
تاثیر  .)1399( سعید ،باباخانی، و مهدي ،شناس یزدان

 ی.اي بر رضایت شغلی و تعهد سازمان رفتار شبکه

. 81-49)، 95(29، مطالعات مدیریت بهبود و تحول
10.22054/jmsd.2020.25311.2436 
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