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 With the exponential growth of information and global intercultural 

interactions, and the entry of organizations with diverse viewpoints, 

cultures, and behaviors into business environments, increasing attention to 

intercultural issues is crucial.  Effective intercultural communication and 

conflict resolution require cultural intelligence, which facilitates adaptation 

to new situations and eases operation in such environments.  Therefore, 

strengthening the insights and beliefs of individuals in diverse cultural 

settings is essential.  This research investigates the impact of salespeople's 

cultural intelligence on sales self-efficacy and sales representatives' 

performance, with sales risk-taking acting as a moderating variable.  

This descriptive survey research utilized a sample of 127 salespeople from 

a nationwide computer equipment company, determined using Cochran's 

formula. Data were collected using questionnaires, and structural equation 

modeling (SEM) with SmartPLS software was used for data analysis.  The 

results confirmed the impact of salespeople's cultural intelligence on sales 

representatives' performance and sales self-efficacy, and the impact of sales 

self-efficacy on sales representatives' performance.  Furthermore, sales self-

efficacy was found to mediate the relationship between salespeople's 

cultural intelligence and sales representatives' performance. Finally, the 

salesperson's risk-taking moderated the relationship between salespeople's 

cultural intelligence and sales self-efficacy.  
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EXTENDED ABSTRACT 
Introduction 

The global work environment needs people who are familiar with different cultures and can communicate properly 

with people from other cultures (Davaei, et al., 2022). A person's ability to adapt to values, traditions and customs 

different from what he is used to and to work in a different cultural environment represents cultural intelligence; 

cultural intelligence is a potential source of competitive advantage (Charoensukmongkol & Pandey, 2020). Sales 

presentations that salespeople make to external customers may not be the same as sales presentations to internal 

customers; this is because consumers in different cultures tend to change their attitudes, lifestyle expectations, and 

purchasing behaviors (Charoensukmongkol & Pandey, 2020). There is no research that examines sales presentations 

in cross-cultural selling situations (Baluku, et al., 2019). Therefore, according to the importance of the issues raised, 

it can be claimed that conducting a research on the effect of cultural intelligence of sellers on self-efficacy of sales 

and the performance of sales representatives with the role of moderating the seller's risk-taking is necessary. 

Methodology 

This research is applied, descriptive and survey type. Library studies and survey research methods were used to 

collect information. Two types of document review tools and questionnaires were used to collect data. The measuring 

tool of the research questionnaire is the Likert scale. The validity of the questionnaire was evaluated using the face 

validity method, for this purpose, the questionnaire was given to experts and the questionnaire was confirmed. In 

order to analyze the information, the structural equation modeling method was used with the help of SmartPLS 

software. 

Discussion and Results 

According to the hypotheses test, the cultural intelligence of salespeople has a direct relationship with the 

performance of sales representatives, which this part of the research is consistent with the results of the research of 

Balochi and Nemat Elahi (2014), Saberi (2019) and Charonsmonkol and Pandey (2020). The effect of sales self-

efficacy on the performance of sales representatives was confirmed, and this finding is consistent with the results of 

Balochi and Nemat Elahi (2014), Saberi (2019) and Charunsmonkol and Pandey (2020). The effect of salespeople's 

cultural intelligence on sales self-efficacy was confirmed, and the result is consistent with the research of Balochi 

and Nemat Elahi (2014), Saberi (2019) and Charunsmonkol and Pandey (2020). According to the results of the 

hypotheses, the effect of cultural intelligence of salespeople on the performance of sales representatives was 

confirmed through the mediation of sales self-efficacy, which is consistent with the results of the research conducted 

by Balochi and Nemat Elahi (2014), Saberi (2019) and Charonsmonkol and Pandey (2020). Also, the effect of 

salespeople's cultural intelligence on sales self-efficacy is confirmed by the moderating role of seller's risk-taking, 

and this result is consistent with the results of the research conducted by Balochi and Nemat Elahi (2014), Saberi 

(2019) and Charonsmonkol and Pandey (2020). Also, the effect of sellers' cultural intelligence on the performance of 

sales representatives was not confirmed with the moderating role of seller's risk-taking, and this result is not consistent 

with the research conducted by Balochi and Nemat Elahi (2014), Saberi (2019) and Charonsmonkol and Pandey 

(2020). 
Conclusion 

Beliefs, values, expectations, attitudes and assumptions are elements of culture that cannot be seen; But they are 

effective on people's behavior and sometimes cause conflicts and contradictions at work. For this purpose, the 

adaptation and effective adjustment of cultures is needed. One of the factors that has received much attention and has 

been dubbed as a moderating factor is cultural intelligence. Cultural intelligence is a new domain of intelligence that 

has a lot to do with diverse work environments. Cultural intelligence allows people to recognize how others think 

and respond to behavioral patterns, thereby reducing cross-cultural communication barriers and empowering people 

to manage cultural diversity. Cultural intelligence is very important for those people who are in contact with people 

of other cultures. Cross-cultural salespeople cannot be self-efficacious when dealing with foreign customers based 

on their previous experience with domestic customers; Rather, they should pay more attention to the cultural 

characteristics of foreign customers to learn and understand their expectations before they can provide sales 

presentations that match the cultural characteristics of foreign customers. 
 

Keywords: Cultural Intelligence of Sellers, Performance of Salles, Representatives, Sales Self-efficacy, Seller’s Risk 

Taking. 
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با  هاناو ورود سازم یفرهنگ نیو ب یو تعاملات جهان هادادهبه رشد روزافزون  باتوجه 
ه ب شتریتوجه هر چه ب ،وکارکسب یهاطیمتفاوت به مح یها و رفتارهافرهنگ ها،دگاهید

و حل  یفرهنگانیارتباط مؤثر م یبرقرار ۀاست. لازم یضرور یامر یفرهنگ نِیب یهامقوله
و  عیرا تسر دیجد یهاتیبا موقع یاست که سازگار یاز هوش فرهنگ یربرخوردا ،هاتعارض
افراد در  یو باورها نشیب تیتقو ،نیبنابرا .کندیتر مرا راحت یطیمح طیشرا نیدر چن تیفعال
 یهوش فرهنگ ریتأث یبه بررس ،حاضر قیاست. تحق یضرور ینوع فرهنگمت یهاطیمح

 یریپذسکیر یگرلیفروش با نقش تعد ندگانیفروش و عملکرد نما یفروشندگان بر خودکارآمد
 فروشندگان یک آن یاست و جامعه آمار یشیمایپ یفیتوص ،قیتحق اینفروشنده پرداخته است. 

منظور با  نیبد رد.دا نمایندگی فروشسر کشور است که در سرا یاانهتجهیزات رای شرکت
نامه پرسش ،هاداده یابزار گردآور .نفر محاسبه شد ۱۲۷ مونهحجم ن ،استفاده از فرمول کوکران

افزار به کمک نرم یمعادلات ساختار یابیاز روش مدل هاداده لیوتحلهیجهت تجز و است
SmartPLS ندگانیفروشندگان بر عملکرد نما یرهنگهوش ف ریتأث، قیتحق جی. نتااستفاده شد 

 دییفروش را تأ ندگانیفروش بر عملکرد نما یخودکارآمد ریو تأث روشف یفروش و خودکارآمد
هوش  نیب ۀدر رابط گریتعدیلفروش نقش  یمشخص شد که خودکارآمد ،نیهمچن .نمود
 ۀروشنده رابطف یریپذسکیر ،تیفروش دارد. در نها ندگانیفروشندگان و عملکرد نما یفرهنگ

 .دینمایم لیفروش را تعد یفروشندگان و خودکارآمد یهوش فرهنگ نیب

ثیر هوش فرهنگی فروشندگان بر خودکارآمدی أت(. 1403) ، پریسامریم؛ و منصوری نظرقلی، معصومه؛ کاظمی، حسین زاده شهریبه این مقاله:  استناد
 .14-1، (16) 38 ،های مدیریت بازرگانیکاوش ،پذیری فروشندهفروش و عملکرد نمایندگان فروش با نقش تعدیلگری ریسک
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 مقدمه .1
 یفرهنگ یهانهیزمشیمختلف که پ هایمکاناز  یاند و کار با افرادشده یچندفرهنگ یگریاز هر زمان د شیب یکار یهاطیمح

 یافرادارتباط مؤثر و با  یبرقرار ییکه توانا ش استاز هو دیجد ایحوزه، یاست. هوش فرهنگ یعیکاملاً طب ،دارند یمتفاوت
مختلف آشنا باشند و بتوانند با  یهادارد که به فرهنگ یبه افراد ازین یکار جهان طی. محشودیم فیمتفاوت تعر نهیشیبا پ

 ؛دارند یبه هوش فرهنگ ازیمنظور افراد ن بدین .(۲۰۲۲،و همکاران ۱یها ارتباط مناسب برقرار کنند )داوافرهنگ ریافراد سا
 کیکردن در  عادت کرده است و کار هاآنورسوم متفاوت از آنچه به و آداب هاسنتها، با ارزش قیتطب یفرد برا ییتوانا
است  یرقابت تیمز جادیا یبرا یامنبع بالقوه یهوش فرهنگ .است یمعرف هوش فرهنگ یمتفاوت فرهنگ طیمح

 یفروش شخص ندیان فروشنده فرآ قیاست که از طر ی(. مهارت ارائه فروش شامل اثربخش۲،۲۰۲۰ی)چارونسمونکول و پاند
 نیا محصولات است. با دیبه خر هاآن بیترغ یبرا انیتعامل با مشتر یبرا ازین که شامل تمام مراحل مورد دهدیرا انجام م

 یهاکنندگان در فرهنگمصرف زیرا .(۲۰۲۰ ی،و پاند کولچارو نسمونکنند )رفتار نمی کسانی انیمشتر بافروشندگان  حال
گذشته  قاتیدارند. اگرچه موضوع فروش در تحق دیخر یو رفتارها یها، انتظارات سبک زندگدر نگرش رییبه تغ لیمختلف تما

کرده   یبررس یفرهنگ نیفروش ب یهاتیفروش را در موقع یهاارائه تریات کمقیتوجه قرار گرفته است، تحق مورد اریبس
 یهاکنندگان در فرهنگمصرف این موضوع به این دلیل است که اهمیت تحقیق در مورد (. ۲۰۱۹و همکاران، 3)بالوکو است

 انیمشتر ینوع ارتباط فروش مؤثر برا نی. علاوه بر استندین کسانی یابیبازار طاتارتبا یاثربخش یابیمختلف در نحوه ارز
 ییبالا یوش فرهنگکه ه ی(. فروشندگان۲۰۲۰، 4ترسونیمؤثر نباشد )پ یخارج انیمشتر یممکن است برا ایی یا منطقهداخل

 یهافرصت شیو افزا تریمختلف، مجهزتر هستند که منجر به روابط قو یهانهیشیبا پ یانیارتباط با مشتر جادیا یدارند، برا
به  لیهستند تما یشتریب یهوش فرهنگ یکه دارا ینشان داده است که فروشندگان قاتیتحق ن،ی. علاوه بر اشودیفروش م

مرتبط با فروش.  فیوظا زیآم تیانجام موفق یفرد برا ییاعتقاد به توانا یعنیفروش دارند،  یرآمداز خودکا یسطوح بالاتر
 یی،گرافروشندگان با سطوح بالاتر چالش .است یدرون زشیانگ یفروشنده جزء شناخت یریپذسکی( ر۲۰۲۰) ترسونیپاز منظر 

مواجه  رمنتظرهیغ یهاتیاز موقع یادیمشکلات ز بان که هر زما رایز ،دارند زیبرانگچالش فیبه انجام وظا یشتریب لیتما
آشکار  یشناسو روان یدر رفتار سازمان یو بررس قیتحق(. ۲۰۲۱،و همکاران 5دولیک) برندیاز حل مسئله لذت م شوندیم
محققان  نی. بنابراسازدیم تیرا هدا هاآنو  دهدیقرار م ریتأثرا تحت یسازمان یامدهایو پ ندهایکه فرهنگ اغلب فرا کندیم
را  یهستند، هوش فرهنگ یتنوع فرهنگ یکه دارا ییهاطیکردن محو اداره تیابزار فعال نیبهتر یو جستجو یمنظور بررسبه

  فروشندگان یسؤال که هوش فرهنگ نیبه موارد گفته شده پاسخ به ا توجه (. با۲۰۲۱، 6اند )واوروسز و جار اسککرده یمعرف
دارد، هدف این  وشندهفر یریپذسکیر یگرلیفروش با نقش تعد ندگانیفروش و عملکرد نما یارآمدبر خودک چه تاثیری

فروشنده  یریپذسکیفروش و ر ندگانیفروش عملکرد نما ،یفروشندگان خودکارآمد یدر حوزه هوش فرهنگتحقیق است. 
 رهایمتغ نیرابطه ا یبه بررس گریکدیمان و با صورت توأانجام شده اما تاکنون به یمتعدد قاتیصورت جداگانه و مجزا تحقبه
 .ستپرداخته نشده ا گریکدیبا 

منظور از فرهنگ در این تحقیق، خرده های گوناگونی نیز دارد. خرده فرهنگ ،های متفاوتگویش واقوام مختلف  باکشور ایران 
 یدیمجتمع تولمتفاوت، در آن مناطق وجود دارد.  های های فروش با  فروشندگانی با فرهنگهایی است که در نمایندگیفرهنگ

 دینمایم تیفعال یاهانیرا افزارو سخت زاتیتجه هیکل دوفروشیصادرات و واردات و خر ،دیتول نهیدر زم ۱3۷۶از سال  اتریسم
مرکز فروشگاه و  5۰۰ یداراکه است  یمعتبرخارجی فروش و ارائه خدمات پس از فروش محصولات  یانحصار یندگیو نما

فروشندگان این شرکت با مشتریان مختلفی در ارتباط هستند که این امر   است. رانیا یشهرها هیخدمات پس از فروش در کل
های هنگامی که فروشندگان فعال در این حوزه به دانش و مهارتکند. لزوم آموزش هوش فرهنگی را در این شرکت بیشتر می

                                                                                                                                                          
۱. Davaei 

۲. Charoensukmongkol and Pandey 

3. Baluku 

4. Peterson 

5. Kidwell 

۶. Wawrosz and Jurásek 
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 فرهنگی اطمینان بیشتری داشته باشند.خود برای موفقیت در فروش میان تواناییتوانند به فرهنگی کافی مجهز شوند می
 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش. 2
در   «یجهان یستگ یشا » ایو  «یفرهنگ نیب یستگ یشا »مانند  یعبارات گوناگون شدن جهانی روند با هموارههوش فرهنگی. 

استفاده مختلف  یهابه طور اثربخش در فرهنگ فهیوظ و انجام یارسازگ یو مهارت افراد برا ییتوانا یسال برا نیطول چند
عه  ،یهوش فرهنگشددددد. می قابل  یامجمو شددددده اسددددت  فیعملکرد مؤثر در موارد مختلف تعر یافراد برا یها تی از 

داشددته و  رارشددناسددان ق توجه روان دور مورد یهااز سددال ی(. اگر چه بهره هوشدد۲۰۲۰ ،ی)چاروئنسددوکمونگکول وپاند
ست. اما ابعاد جد  کردهآن ارائه  تیسنجش و تقو  یبرا متنوعی یهازمونآ در   یو هوش فرهنگ یهوش مانند هوش عاطف دیا

 تیقابل کی یهوش فرهنگ گرید یفی(. در تعر۲۰۲۲و همکاران،  ۱یقرار گرفته اسدددت )ل یموردبحث و بررسددد  ریاخ یهاسدددال

برخوردارند و با آن دسته از   یدانسته شده است که از تنوع فرهنگ    یهاتیو اقدام اثربخش در موقع ریتفس  ،درک یبرا یفرد
با  یهوش فرهنگ فیتعر نی. مطابق ادانندیم یشددناخت ییتوانا کی شددتریهوش سددازگار اسددت که هوش را ب مرتبط با میمفاه

ص  یهاتیتمرکز بر قابل ص    یکه برا یخا شخ شرا  تیفیباک یروابط  س  مختلف یفرهنگ طیو اثربخش در   یات بر جنبهلازم ا
ناخت  گرید قال و تعاملات م   یکه برا  ردیگیرا در بر م یفرد یها نشیب نیتمرکز دارد. همچن یاز هوش شددد و  یفرهنگانی انت

 (.۲۰۱4 ،۲ترسونیلازم است )پ یکار چندفرهنگ یهاحضور در گروه

کند رسال پیام دارد اشاره میکیفیت عملکرد فروش به سطح قابلیتی که فروشنده برای او عملکرد فروش. هوش فرهنگی 
فروشنده شروع  کیآن  قیاست که از طر ی عملیات فروشمهارت عملکرد فروش شامل اثربخش(. ۲۰۰۲، 3)اسپارک و چارلس
 هاآندر  زهیانگ جادیا یبرا انیتعامل با مشتر یبرا ازیکه شامل تمام مراحل موردن کندیم انیبه مشتر یبه فروش شخص

 کسانی بدلیل تفاوت فرهنگی انیمشترهمه  یعملکرد فروش برا ،وجودنیباا(. ۲۰۰۶، 4)جوهلک استمحصولات  دیخر یبرا
در  رییبه تغ لیمختلف تما یهاکنندگان در فرهنگاست که مصرف نیامر ا نیا لیدل(. ۲۰۱۹ی، چارونسمونکول و پاند) ستین

 اتارتباط کپارچهی کردیراستا، رو نیدر ا(. ۲۰۱۷کاران،و هم 5)کاو دارند دیخر یو رفتارها یها، انتظارات، سبک زندگنگرش
کنندگان در نشان داد که مصرف قاتیمثال، تحق یمؤثر باشد، وجود ندارد. برا مناطقدر همه  انیمشتر یفروش که برا

هند، مانند  یجنوب یایآس یهااز فرهنگ ی. در برخدارندرا در ارتباطات فروش  یمتفاوت یکردهایمختلف، رو یهافرهنگ
(. ۲۰۱۷و همکاران، ۶)بات است هادادهبر  یو مبتن میدهند که مستق حیسخت فروش را ترج کردیممکن است رو کنندگانصرفم

 دیمحصول تأک کیفروش  یو ارتقا متیق ا،یرا ارائه دهند که بر مزا میاگر فروشندگان بدانند چگونه ارتباطات فروش مستق
 یشرق یایآس یاز کشورها یدر برخ گر،ید یکنندگان بفروشند. از سوبه مصرف ترعیمحصولات خود را سر توانندیدارد، م

 است ریبر تصو یو مبتن میرمستقیفروش نرم را اعمال کنند که غ کردیدارند که رو نتظاراز فروشندگان ا انیمانند ژاپن، مشتر
صبور  یکنندگان ژاپنارتباط با مصرف یم برقراربدانند که چگونه هنگا دیمورد، فروشندگان با نیدر ا (.۲۰۱۷)بات و همکاران،

 انیبه آنچه مشتر دیفروشندگان با ،یفرهنگ نیب یهامؤثربودن در ارائه یبرا ن،یبنابرا. جلب کنند هاآنباشند تا بتوانند اعتماد 
 دیبا هاآندهند.  رییتغ هاآنو سپس عملکرد خود را بر اساس انتظارات  شندتوجه داشته با دهندیم حیمختلف ترج مناطقدر 

 نیپژوهش همچن نیکنندگان داشته باشند تا در عملکرد فروش مؤثر باشند. امصرف یفرهنگ یهایژگیبه و یشتریتوجه ب
 ،یطورکلقراردهد. به ریتأثرا تحت شعملکرد فرو تیفیک تواندیکه فروشندگان دارند م یکه سطح هوش فرهنگ کندیم شنهادیپ

 یارتباط یها و رفتارهاارائه سبک یفرد برا کی ییو توانا زهیانگ ،یآگاه ،یدانش فرهنگ تیفیدهنده ک)که نشان یهوش فرهنگ
که عامل  یخارج یمشتر راتدرک انتظا یکه فروشندگان را برا است یمختلف است( مهارت یفرهنگ یهاطیمناسب در مح

 ،یمشتر دگاهی. از د(۲۰۱۱و همکاران،  8؛ حنسن۰3۲۰، ۷)ارلی و انگ کندمی آمادهعملکرد فروش است  یارتقا یبرا یمهم

                                                                                                                                                          
۱. Le 
۲. Peterson 
3. Sparks and Charles 
4. Johlke 

5. Cao  

۶. Butt 

۷. Earley and Ang 
8. Hansen 
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 یتنها در مورد محصولاتداشته باشند، نه یدانش جامع دیاست که فروشندگان با یمعن نیخوب به ا تیفیعملکرد فروش باک
همکاران،  و ۱)سیکالا کامل داشته باشند هاداده دیبا زین هاآن یازهایهدف و ن یمشتر نهیشیبلکه در مورد پ فروشند،یکه م
و واکنش مؤثر بر اساس  انیمشتر یهاها و تفاوتشباهت ییبالا در شناسا یفروشندگان با هوش فرهنگ ییتوانا(. ۲۰۱۲

را ارائه دهند که با انتظارات  یبه فروشندگان کمک کند تا ارائه فروش مؤثر تواندیم هاآن یفرهنگ نیب یهاتیانتظارات و موقع
کاربردن بالا در به یفروشندگان با هوش فرهنگ ییتوانا ت،یدر نها .(۲۰۱۷، ۲)دلپیچیتر و باکر شدمطابقت داشته با انیمشتر

 تیفیک تواندیم ،فروش تیوضع تیماه نیو همچن یفرهنگ نیارائه فروش ب یمحتوا یکلمات، آداب و حرکات مناسب برا
فروش توسط  عملکرد تیفیک شیدر افزا ی(. نقش هوش فرهنگ۲۰۰۲دهد )اسپارکس و چارلس،  شیعملکرد فروش را افزا

دارند در  لیفروشندگان تما ،یدادند که با سطوح بالاتر هوش فرهنگ حیکه توض شودیم یبانیپشت زی( ن۲۰۱۷) کراو ب تریدلپچ
 یهاحلارائه راه ان،یمشتر یازهاین ییرابطه، شناسا جادیکنند و قادر به ا دایپ قیتطب یخوببه یفرهنگنیفروش ب یهاتیموقع
 نیبه تمام اارائه فروش موفق باشند. باتوجه یبه طور مؤثر و تلاش برا انیمشتر یفرهنگ نیب یهامخالفت برغلبه  ،یشخص

 مثبت دارد. یرفروش تأث یندگانفروشندگان بر عملکرد نما یهوش فرهنگ :شودیارائه م هیفرضاین  ،یاثرات هوش فرهنگ
 

کار  یکانجام مؤثر در  ییباور است که فرد توانا  ینا یانگرب یخودکارآمدن فروش. خودکارآمدی فروش و عملکرد نمایندگا
صل  ین(. ا۱۹8۶، 3خاص را دارد )باندورا شرح ز  یامر به دو باور ا ستگ  یربه  شود؛ و   تواندیکار م یک ینکه. ا۱ دارد: یب انجام 

هوش  ینواسدددطه ارتباط ب   خودکارآمدی  نقش  ی،نظر یدگاه  (. از د۲۰۱5و همکاران،  4مثبت خواهد شدددد )ر    یج. منجر به نتا  ۲
 یندگان( در عملکرد نما۱۹۷۷ ،)باندرا شددودیم یبانیپشددت یخودکارآمد یهنظراز سددوی و عملکرد فروش اسددت که  یفرهنگ

عملکرد   آمیزیتموفق یبه اجرا یقرا تشو هاآنفروش داشته باشند تا  یتر است که خودکارآمدفروشندگان مهم  یفروش، برا
 های یت تا در مواجهه با موقع    کند یبه فروشدددندگان کمک م      ینفروش همچن ی(. خودکارآمد  ۲۰۱۰و همکاران، 5کنند )فو  فروش

تا  کندیکمک م هاآنامر به  ینکنند. ا یشددتریب یناناحسدداس اطم یانمشددتر یرمنتظرهغ یازهاین یا یفرهنگ ینفروش ب یچیدهپ
؛ ۱۹8۶ ،انجام دهند )باندرا یانبرآوردن انتظارات مشتر یخود برا اطیرتبا یهارفتارها و سبک  یقتطب یرا برا یشتری تلاش ب
سکون  ینست  سکنگلوند  ۶،۲۰۱8و ا ستا، خودکارآمد  ین(. در ا۲۰۱8و همکاران، ۷و ا شندگان را برا  یرا ست  یفروش، فرو   یابید
شان  یراز کند،یم یتخوب عملکرد فروش هدا یفیتبه ک شند فر یقو یناندهنده باورها و اطمن ست که م  گانو  یندر ا توانندیا

   8؛ فلاح۲۰۱8،و اسکون  ین)ست  دهدیم یشعملکرد را افزا یجنتا یاند که خودکارآمدمطالعه نشان داده  ینکار موفق باشند. چند 
و    ۱۲؛ سدددو۲۰۱3، ۱۱یا ؛ سدددفر۲۰۱۷و همکاران،    ۱۰یاو ؛ م۲۰۱8و همکاران،    ۹یسدددبونا ؛ ل۲۰۱۰؛ فو  و همکاران،  ۲۰۱8و همکاران،  

 انتظار داشت: توانیرا م یرز یهفرض ین،(؛ بنابرا۲۰۱۶اران، همک

 خودکارآمدی فروش بر عملکرد نمایندگان فروش تاثیر مثبت دارد.

خود و عزم راسخ  یهاییبالا، اعتماد به توانا یمهم افراد با خودکارآمد یهایژگیاز و هوش فرهنگی و خودکارآمدی فروش.
باشد که فروشندگان  یستگیشا تواندیم یکار، هوش فرهنگ نیرد انتظارشان است. در انجام اعملکرد مو جیبه نتا یابیدست یبرا

مستلزم آن است که  فیانجام وظا ینفس برااعتمادبه ن. اول، داشتکندیم تیفروش خود هدا یخودکارآمد شیافزا یرا برا
 نیدر ا تواندیم یداشته باشند. هوش فرهنگ هاآنو فرهنگ  انیدر مورد مشتر یکاف هیاول یفرهنگ نیب هادادهفروشندگان 

 کیرا در درک افراد از  هاآن تواندیدانش م نیفروشندگان است و ا یدهنده سطح دانش فرهنگنشان رایباشد، ز اثرگذارمورد 
طح داده و س شیافزا یفرهنگ نیب انیبرخورد با مشتر یرا برا هاآنسطح اعتماد  جهی، در نتافزایش دهدفرهنگ خاص 
فروشندگان  ن،ی(. علاوه بر ا۲۰۱۲و همکاران،  ۱4ندی؛ ون ۲۰۱۲و همکاران، ۱3)رهگ کندیم تیرا تقو هاآنفروش  یخودکارآمد

ناآشنا سازگار  یفرهنگ نیب یهاطیخود را اصلاح کنند و به طور مؤثر با مح یتوانند دانش فرهنگیبالا م یبا هوش فرهنگ

                                                                                                                                                          
1. Cicala 
2. Delpechitre and Baker 
3. Bandura 
4 .Rapp 
5 .Fu  
6 .Cetin and Askun 
7 .Sknglund 

8 .Fallah 
9. Lisbona 
10 .Miao 
11 .Safaria 
12 .Su 
13. Rehg 
14. Van Dynn 



 7--------------------حسین زاده شهری و همکاران .../ فروش با ندگانیفروش و عملکرد نما یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ ریثأت

 

(. ۲۰۱۲ ،3یو ورثل ۲؛ مکناب۲۰۰۷و همکاران،  ۱)انگ کندیکمک م هاآنفروش  یارآمدشوند که به نوبه خود به توسعه خودک
 کندیم قیرا تشو هاآن رایفروش مهم است، ز یدکارآمدبالا در خو یفروشندگان با هوش فرهنگ یزشیانگ یژگیو ،همچنین
؛ ۱۹۹۷)بندورا،  .شنا داشته باشندناآ یفرهنگنیب فیو توجه خود به وظا یصرف انرژ یبرا یشتریب لیو تما زهیکه انگ

شده است  دییتأ زین یمطالعات قبل رفروش د یبر خودکارآمد یهوش فرهنگ ری(. تأث۲۰۱8، 5و چارومسوکمونگول 4سوثاتورن
و  ۶دهد )چانگمی  شیافراد را افزا یخودکارآمد م،یرمستقیو غ میبه طور مستق تواندیم یهوش فرهنگ می دهدکه نشان 
ارائه  ریز یهاهیفرض ن،ی(؛ بنابرا۲۰۱۲و همکاران،  ۹؛ رهگ۲۰۱8، 8؛ هو و گو۲۰۱۷ ،۷زسیو لنارتو ری؛ ده۲۰۱8همکاران، 

 :شودیم

 مثبت دارد. ریفروش تأث یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ .۱

 د.مثبت دار ریفروش تأث ندگانیفروش بر عملکرد نما یخودکارآمد یانجینقش م قیفروشندگان از طر یهوش فرهنگ .۲

 مثبت دارد. ریفروش تأث یفروشنده بر خودکارآمد یریپذسکیر لگرینقش تعد قیفروشندگان از طر یهوش فرهنگ .3

 .مثبت دارد ریفروش تأث ندگانیفروشنده بر عملکرد نما یریپذسکیر لگرینقش تعد قیفروشندگان از طر یهوش فرهنگ .4

 
 (2020) یول و پاندمدل پژوهش چاروئنسوکمونگک. 1شکل 

 
 پیشینه 

ه انجام شد ییهافروش، پژوهش یریپذسکیفروش و ر ندگانیفروش، عملکرد نما یخودکارآمد پژوهش یرهایمتغ نهزمی در
استرس و فرهنگ  ،ینقش خودکارآمد( به بررسی ۲۰۲4) ۱۰علی و عباس. شودیاشاره م هاآناز  یکه در ادامه به تعداد است
که پرداختند که نتیجه آن نشان داد  نیلات یکایفروش آمر یهادر شبکه یفروش صنعت رانیمد نیدر ب یوربهره شیدر افزا

بالاتر  یافراد با خودکارآمد دهدیوجود دارد، که نشان م یمثبت و معنادار یهمبستگ یورو بهره یسطوح خودکارآمد نیب
و عملکرد فروش  یهوش فرهنگ( با بررسی تاثیر۲۰۲3) و همکاران ۱۱پن دارند. یشتریبه عملکرد فروش ب یابیبه دست لیتما

 یمداریمشتر نیکننده مثبت در رابطه بلیتعد ریمتغ کیبه عنوان پرداخت دریافتند که هوش فرهنگی  مهیب نیآنلا یابیدر بازار
فروشندگان درک شده و عملکرد فروش  یسازمان تیحما نیدر رابطه ب یجزئ یانجیم ریمتغ کی نیو عملکرد فروش، و همچن

و  یهوش فرهنگ نیرابطه ب یفرهنگ نیب ییتوسعه کارا یبه بررس( ۲۰۲۱) ۱۲واوروسز و جاراسک. کندیعمل م نیآنلا مهیب
 ریدر ارتباطات است. تأث یفرهنگ نیب یخودکارآمد کنندهینیبشیپ ینشان داد که هوش فرهنگ جیپرداختند. نتا یخودکارآمد
 تیدر خارج از کشور تقو یبا تجربه کار یتوجهاست. اما به طور قابل فی( نسبتاً ضعیزا )خودکارآمددرون ریآن بر متغ

 داریرابطه خر در یبر فاصله روان یهوش فرهنگ ریتأث یبه بررس( ۲۰۲۱) ۱3ندارد. اگونو رابطهنیدرا یریتأث تیشده است. جنس
نشان داد که  هاافتهیاقتصاد نوظهور پرداخت.  کیدر  هاآن یواردات دارانیو خر یصادرکنندگان خارج یبررسو  و فروشنده
 یفاصله روان کیدر حضور  نی. علاوه برادهدیرا در رابطه مبادله کاهش م یفاصله روان ریتأث یفراشناخت یهوش فرهنگ

                                                                                                                                                          
1. Ang  
2. Macnab 
3. Worthley 
4. Suthatorn 
5. Charoennsukmongkol 
6. Chang 
7. Dheer and Lenartowicz 

8. Hu and Gu 
9. Rehg 
10. Ali and Abbas 
11. Pan 
12 .Wawrosz and Jurásek 
13 .Egwuonwu 
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. چارو دکنیم دییبر رابطه عملکرد را تأ یگر هوش فرهنگنقش مداخله هاافتهی نی. اابدییم شیاعملکرد رابطه افز نییسطح پا
 ندگانیفروش و فروش نما یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ ریتأث یبه بررس( ۲۰۲۰) ینسمونکول و پاند

که اثر  کندیم شنهادیپ قیتحق نیا یارآمدخودک یفروشنده پرداختند. بر اساس تئور ییبر چالش گرا دیبا تأک یفرهنگانیم
 کندیم یبررس قیتحق نیا همچنین. شودیفروش واسطه م یخودکارآمدتوسط  یفرهنگانیفروش م تیفیبر ک یهوش فرهنگ

چالش که  یریگتوسط سطح جهت تاثیر دارد و یفرهنگانیفروش م تیفیفروش و ک یبر خودکارآمد یکه هوش فرهنگ
هوش  نیباط بارت یکه تا حد کندیم تیفروش حما یتوجه اثربخشاز اثر قابل جی. نتاشودمی لیتعد دهندینشان م دگانفروشن
فروشنده به طور  ییچالش گرا کنندهلیاثر تعد لیوتحلهیتجز نیعلاوه بر ا کندیرا واسطه م یفرهنگانیو فروش م یفرهنگ
 نییسطوح پا یکه دارا یفروشندگان یبرا یفرهنگانیو فروش م یفرهنگ وشه نیکه ارتباط مثبت ب دهدینشان م یتوجهقابل

، (۲۰۲۰) ترسونیفروشنده هستند. پ ییچالش گرا یسطوح بالا یاست که دارا یاز کسان تریوفروشنده هستند ق ییچالش گرا
و فروش  ینشان داد خودکارآمد جینتا و بر عملکرد فروش پرداخت دیبا تأک یو فروش شخص یخودکارآمد یبه بررس
 است. رگذاریبر عملکرد فروش تأث یشخص

فرهنگی فروشندگان فرش دستبافت پرداختند و نشان دادند که بین هوش نقش هوش  شناخت( به ۱4۰۰الهی )بلوچی و نعمت
و هوش  یاثرات هوش تجار یبه بررس( ۱3۹۹) یتفرشفرهنگی فروشندگان و توسعه گردشگری رابطه معناداری وجود دارد. 

 یفرهنگو هوش  یاثرات هوش تجار یپژوهش بررس نیپرداخت هدف ا هاآنفروش  زانیبر م مهیفروشندگان ب یفرهنگ
از هوش  نیانگیصورت مبه مهیفروشندگان ب دهدیپژوهش نشان م نیا یهاافتهیاست.  هاآنفروش  زانیبر م مهیفروشندگان ب

 کهیشته باشد درحالافروش د یرو یریتأث تواندینم یگاما هوش فرهن .برخوردار هستند یمتوسط یو هوش فرهنگ یتجار
 رگذاریتأث همیرو یاندک زانیبه م یو هوش فرهنگ یهوش تجار یدارد. از طرف یارمعناد ریتأث مهیفروش ب یرو یهوش تجار

. رداختندو عملکرد پ یفرهنگانیم یسازگار یبر شوک، فرهنگ یاثر هوش فرهنگ یبه بررس( ۱3۹3) یهستند. اصانلو و خدام
 انجام شده است هاناراد در سازماف یو عملکرد شغل یفرهنگانیم یدر سازگار ینقش هوش فرهنگ یباهدف بررس قیتحقاین 

عنوان عوامل اثرگذار بر عملکرد افراد در به یفرهنگانیم یو سازگار یشوک فرهنگ ،یعامل هوش فرهنگ سهکه نشان داد که 
گری خودکارآمدی در ارتباط بین مهارت حل مساله و هوش فرهنگی ( به بررسی میانجی۱3۹5بوشهری ). هستند هاناسازم

طور که اشاره گری خوکارآمدی در هوش فرهنگی نقش داشته است. همانان داد مهارت حل مساله با واسطهپرداخت و نش
های پیشین مورد بررسی قرار گرفته است اما تاکنون این متغیرها به شد متغیرهای پژوهش به صورت مجزا در پژوهش

 صورت همزمان در یک پژوهش در ایران مورد بررسی قرار نگرفته است. 

 
 تحقیق شناسیروش. 3
مطالعات  یهااز روش هاداده یآورجمع یاست. برا یشیمایو پ یفیتوص ،یپژوهش از منظر نوع پژوهش کاربرد نای

نامه اسناد و مدارک و پرسش یها از دو نوع ابزار بررسداده یآورجمع یاستفاده شد. برا یشیمایپ قاتیو تحق یاانهکتابخ
. جامعه بدست آمد ۱۲۷نمونه از فرمول کوکران استفاده شد و حداقل حجم نمونه لازم  یین حجمبرای تع. ه استاستفاده شد

که تعداد  است که در سراسر ایران نمایندگی فروش دارد، یاانهتجهیزات رای شرکت یکفروشندگان هیپژوهش کل یآمار
 یینامه با استفاده از رواپرسش ییاست. روا ایچندگزینهنامه پرسش یریگابزار اندازه فینفر است. ط ۱۹۰برابر با  هاآن

شد. جهت  دیینامه تأو خبرگان قرار گرفت و پرسش نیمتخصص اریدر اخت نامهشمنظور پرس نیبد .شد یابیارز یصور
 عادلاتم یابیاز روش مدل هاداده لیوتحلهیجهت تجز استفاده شد وکرونباخ  ینامه از روش آلفاپرسش ییایبرآورد پا

نامه با استفاده از آلفای کرونباخ ارائه پایایی پرسش ۱ در جدول. شده استاستفاده  SmartPLSبه کمک نرم افزار  یارساخت
 ( برگرفته شده است.۲۰۲۰چارئنسوکمونگکول و پاندی )شده است. پرسشنامه استاندارد و از پژوهش 

 پرسشنامه یاییپا. 2 جدول

 آلفای کرونباخ شماره سوالات تعداد سوالات متغیر

 ۹5۱/۰ ۱-۲۰ ۲۰ هوش فرهنگی فروشندگان

 ۹۰۷/۰ ۲۱-۲5 5 عملکرد نمایندگان فروش
 8۱8/۰ ۲۶-۲۹ 4 خودکارآمدی فروش

 ۷۱4/۰ 3۰-33 4 پذیری فروشندهریسک
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 های پژوهشیافته. 4
دهندگان پاسخ نیشترینفر زن، ب ۲8مرد و  انینفر از پاسخگو ۹۹ ،نمونه یشناختتیجمع یهایژگیو یفتوصی آمار اساس بر
برای بررسی  اند.سال بوده ۱5تا  ۱۱ نیب یسابقه کار یتعداد افراد نمونه دارا نیشتریاند و بسال سن داشته 5۰تا  4۰ نیب

 است. 3 جدول استفاده شد که نتیجه آن به شرح ۱اسمیرنوف-ها از آزمون کولموگروفنرمان بودن داده
 بررسی نرمان بودن متغیرها .3 جدول

 نتیجه تایید فرض مقدار خطا zآماره  سطح معناداری متغیر

 نرمال 𝐻0 ۰5/۰ ۰58/۰ ۲۰۰/۰ هوش فرهنگی فروشندگان
 غیرنرمال 𝐻1 ۰5/۰ ۱۲۶/۰ ۰۰۰/۰ عملکرد نمایندگان فروش

 غیرنرمال 𝐻1 ۰5/۰ ۱۲8/۰ ۰۰۰/۰ خودکارآمدی فروش

 غیرنرمال 𝐻1 ۰5/۰ ۱۰۲/۰ ۰۰۲/۰ پذیری فروشندهریسک

نامه لات پرسشتمام سؤاارائه شده است.   جدولدر مدل  یهاسازه کیسؤالات پژوهش به تفک یعامل یمحاسبه بارها نتایج
و در  شتریآن سازه ب یریگاندازه یخطا انسیآن از وار یهاسازه و شاخص نیب انسیقراردارد لذا وار رشیدر بازه مورد پذ

 قبول است.قابل یریگاعتماد مدل اندازه تیقابل جهینت

 گیرینتایج تحلیل عاملی ابزار اندازه .3 جدول

 سوالات متغیرها
بارعاملی 
 اولیه

ی بارعامل
 اصلاح شده

 سوالات متغیرها
بارعاملی 
 اولیه

بارعاملی 
 اصلاح شده

هوش 
فرهنگی 
 فروشندگان

۱ 54۰/۰  - 

 

۱8 5۷4/۰ - 

۲ ۶۶۶/۰  ۶3۲/۰  ۱۹ ۶55/۰ ۶۲۰/۰ 
3 ۷3۹/۰  ۷45/۰  ۲۰ ۶۹5/۰ ۱۶/۰ 

4 ۷۲۲/۰  ۷5۷/۰  

عملکرد 
نمایندگان 
 فروش

۲۱ ۷4۹/۰ ۷5۰/۰ 

5 ۷4۲/۰  ۷۶5/۰  ۲۲ ۷۷۶/۰ ۷۷۷/۰ 

۶ 5۹۰/۰  - ۲3 88۲/۰ 88۲/۰ 

۷ 5۶۷/۰  - ۲4 884/۰ 883/۰ 

8 ۶۷۲/۰  ۶۷4/۰  ۲5 845/۰ 844/۰ 
۹ ۶4۲/۰  ۶۱4/۰  

خودکارآمدی 
 فروش

۲۶ ۶۹4/۰ ۶8۷/۰ 

۱۰ ۶۹۱/۰  ۶85/۰  ۲۷ 8۶۱/۰ 8۶۶/۰ 

۱۱ ۷5۶/۰  ۷54/۰  ۲8 8۷۲/۰ 8۷۷/۰ 

۱۲ ۶۷3/۰  ۶8۷/۰  ۲۹ ۶۷۹/۰ ۶۷3/۰ 

۱3 ۷۶5/۰  ۷84/۰  

ری پذیریسک
 فروشنده

3۰ ۷۱۷/۰ ۷۱8/۰ 

۱4 584/۰  - 3۱ ۹۰۱/۰ ۹۰۱/۰ 
۱5 ۶۷۱/۰  ۷۰8/۰  3۲ 88۰/۰ 88۰/۰ 

۱۶ ۷8۰/۰  ۷85/۰  33 5۷۶/۰ 5۷۷/۰ 

۱۷ ۷48/۰  ۷48/۰  - - - - 

 
 ارائه شده است. 4 جدولنتایج پایایی مدل و نیز اعتبار همگرا در سطح متغیرهای پنهان در 

 
 AVEمقادیر آلفای کرونباخ، پایایی ترکیبی و . 4 جدول

 AVE پایایی ترکیبی آلفای کرونباخ متغیر
 5۱۰/۰ ۹3۹/۰ ۹3۱/۰ هوش فرهنگی فروشندگان

 ۶8۷/۰ ۹۱۶/۰ 885/۰ عملکرد نمایندگان فروش

 ۶۱۱/۰ 8۶۱/۰ ۷۹3/۰ خودکارآمدی فروش

 ۶۰8/۰ 858/۰ ۷۷4/۰ فروشنده پذیریریسک

 
اعتبار همگرا مدل مورد  نیاست؛ بنابرا 5/۰پژوهش بالاتر از  یرهایمتغ یتمام یاستخراج شده برا انسیوار نیانگیم بضرای
 ارائه شده است. 5 جدولمقادیر ضرایب معناداری برای مدل ساختاری این پژوهش در قالب  است. دییتأ
 
 

                                                                                                                                                          
۱ .Kolmogorov-Smirnov Test 



 14۰3ـ زمستان   38انی ـ شماره های مدیریت بازرگکاوش   1۰

 سوالات مدل zضرایب معناداری  . 5 جدول

 ضرایب معناداری سوالات متغیرها ضرایب معناداری سوالات متغیرها

هوش فرهنگی 
 فروشندگان

۱ - 

 

۱8 - 

۲ 8۲۷/۹ ۱۹ 8۱۲/۷ 

3 ۶۰4/۱3 ۲۰ 85۲/۱8 

4 ۰3۰/۱8 

عملکرد نمایندگان 
 فروش

۲۱ ۶۶۹/۱۲ 
5 ۹8۰/۱۹ ۲۲ ۹4۶/۱۶ 

۶ - ۲3 ۰۲۶/38 

۷ - ۲4 858/3۹ 

8 8۲۱/۹ ۲5 84۹/۲3 

۹ 4۰3/۹ 

خودکارآمدی 
 فروش

۲۶ ۷۰4/۷ 

۱۰ ۰۶۱/۱۲ ۲۷ 3۶۱/۲۹ 
۱۱ 4۱3/۱۷ ۲8 3۹۶/3۱ 

۱۲ ۱۶۰/۱3 ۲۹ 35۱/۷ 

۱3 8۶4/۱۹ 

پذیری ریسک
 فروشنده

3۰ ۹۹۶/8 

۱4 - 3۱ ۰۲۰/۲۱ 

۱5 ۷۹3/۱۲ 3۲ ۲88/۱8 

۱۶ ۷۰۷/۱8 33 ۲54/۶ 

۱۷ ۶۱۶/۱8 - - - 

 
 دهد.ضریب معناداری مدل پژوهش را نشان می ۲شکل های مدل بالاتر از مقدار مورد قبول است.ضریب معناداری تمامی گویه

 

 
 

 ضرایب معناداری مدل پژوهش . 2 شکل

 
که نتیجه  (۱3۹۶)عباسی اسفنجانی، شده استاز استفاده  (GOF)برای بررسی برازش مدل کلی از معیار نیکویی برازش 

 برخوردار است. GOFمدل از سطح قوی  ۶طبق جدول  است. ۶ جدولآن به شرح 
 معیار نیکویی برازش مدل پژوهش.6 جدول

 GOF مقدار اشتراکی 𝑅2مقدار  متغیر
 4۰۹/۰ - روشندگانهوش فرهنگی ف

458/۰ 
 5۰۷/۰ 5۲۰/۰ عملکرد نمایندگان فروش

 3۶5/۰ 5۰4/۰ خودکارآمدی فروش

 358/۰ - پذیری فروشندهریسک
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 ارائه شده است. ۷ جدولها در آزمون فرضیه
 هاآزمون فرضیه .7 جدول

 tمقدار  ضریب مسیر متغیر وابسته متغیر مستقل
سطح 
 معناداری

 نتیجه

 تایید ۰۰۰/۰ 544/4 445/۰ عملکرد نمایندگان فروش هوش فرهنگی فروشندگان

 تایید ۰۰۰/۰ ۶۶4/3 ۲83/۰ عملکرد نمایندگان فروش خودکارآمدی فروش

 تایید ۰۰۰/۰ ۹83/8 ۶۹3/۰ خودکارآمدی فروش هوش فرهنگی فروشندگان

هوش فرهنگی فروشندگان* 
 خودکارآمدی فروش

 تایید ۰۰۱/۰ 3۶4/3 ۱۹۶/۰ عملکرد نمایندگان فروش

 هوش فرهنگی فروشندگان*
 پذیری فروشندهریسک

 تایید ۰۲4/۰ ۲58/۲ ۱3۲/۰ خودکارآمدی فروش

 هوش فرهنگی فروشندگان*
 پذیری فروشندهریسک

 عدم تایید 3۰8/۰ ۰۲۱/۱ ۰۶8/۰ عملکرد نمایندگان فروش

 
 یخودکارآمد ریتأث ودارد  یمیفروش ارتباط مستق ندگانیفروشندگان بر عملکرد نما یهوش فرهنگ هاهفرضی آزمون طبق

فروش مورد  یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ ریتأثهمچنین  .شد دییفروش تأ ندگانیفروش بر عملکرد نما
 قیفروش از طر ندگانیفروشندگان بر عملکرد نما یوش فرهنگه یاثرگذار هاهیفرض جهیبه نتباتوجه .قرار گرفت دییتأ
فروش با نقش  یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ ریتأث. قرار گرفت دییفروش مورد تأ یخودکارآمد یگریانجیم
فروش با نقش  ندگانیفروشندگان بر عملکرد نما یو اثر هوش فرهنگ شد دییتأ نیز فروشنده  یریپذسکیر یلگریتعد
 .نشد دییفروشنده تأ یریپذسکیر یلگریتعد

 

 هاگیری و پیشنهادنتیجه. 5
از  یناش یامدهایو اختلالات و پ یاز شوک فرهنگ یناش یهامتنوع قرن حاضر، لازم است استرس یکار یهاطمحی در

مثل  یامل آشکار. عودید توانیم یراحتفرهنگ را به یهااز جنبه یبه نحو مطلوب اداره شود. برخ یتعارضات فرهنگ
ها، ارزش د،یفرهنگ پنهان است، عقا زیبرانگچالش یهابخش شتریاند. اما بجمله نیاز ا ،یرفتارو سبک یقیهنر موس

موجب  یاما بر رفتار افراد مؤثرند و گاه شوندینم دهیاز فرهنگ هستند که د یها و مفروضات عناصرانتظارات، نگرش
 یعوامل از یکیاست.  ازیها نمؤثر فرهنگ لیو تعد یمنظور به سازگار نیا ی. براشوندیم یتعارضات و تناقضات کار

 یاست. هوش فرهنگ یلقب گرفته است، هوش فرهنگ کنندهلیعنوان عامل تعدموردتوجه قرار گرفته است و به اریکه بس
 دهدیبه افراد اجازه م یرهنگمتنوع دارد. هوش ف یکار یهاطیبا مح یادیز اریاز هوش است که ارتباط بس یدیدامنه جد
 نیب یموانع ارتباط جهیدر نت دهند،یپاسخ م یرفتار یکنند و چگونه به الگوهایچگونه فکر م گرانیدهند که د صیتا تشخ
که با مردم  یآن دسته از افراد یبرا ی. هوش فرهنگدهدیرا م یتنوع فرهنگ تیریرا کاهش و به افراد قدرت مد یفرهنگ
 یچندفرهنگ طیمح کیکه در  یاصاشخ یبرا نیبرخوردار است. همچن ییبه سزا تیدر ارتباط هستند از اهم هافرهنگ ریسا

 فهیوظاز نقاط مختلف کشور در حال انجام یافراد یمتفاوت و حت یمذهب نهیشیمختلف، پ یاز نژادها یو در کنار افراد
به  انیمشترهم خود با  یبر اساس تجربه قبل نندتواینم پردازندیم یفرهنگ نیکه به فروش ب یهستند. فروشندگان

داشته باشند تا انتظارات  انیمشتر یفرهنگ یهایژگیبه و یشتریتوجه ب دیبلکه با .خودکارآمد عمل کنند یکسان وطور
د. علاوه را ارائه دهن انیمشتر یفرهنگ یهایژگیبتوانند ارائه فروش منطبق با و نکهیو درک کنند قبل از ا اموزندیرا ب هاآن
 یهایژگیو یبه عملکرد موفق، بررس یابیدست یفروش در کمک به فروشندگان برا یهاارائه یاتینقش ح هبباتوجه ن،یبر ا

 .مهم است دهندیرا ارتقا م یفرهنگ نیفروش ب تیفیکه ک یفروشندگان
های در فرهنگ. ستین کسانی ایمحلی و منقه  انیبا مشتر سهیدر مقا با فرهنگهای متفاوت انیمشتر یعملکرد فروش برا
متفاوتی دارند که فروشندگان برای موثر  دیخر یو رفتارها یها، انتظارات، سبک زندگنگرشکنندگان مختلف مصرف

که نیازمند هوش فرهنگی بالا در فروشندگان است که این  دهند رییتغ هاآنعملکرد خود را بر اساس انتظارات بودن باید 
را اثبات نمود. یافته  هاآنوش فرهنگی و عملکرد فروش نمایندگان را ارزیابی نمود و رابطه مستقیم پژوهش رابطه میان ه

 راستا است.هم( ۲۰۲۰) یو چارونسمونکول و پاند (۱3۹۹) ی( و صابر۱4۰۰) یالههای های این پژوهش با پژوهش
به  یقرا تشو هاآنفروش داشته باشند تا  یتر است که خودکارآمدفروشندگان مهم یفروش، برا یندگاندر عملکرد نما
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. رابطه میان خودکارآمدی فروش و عملکرد نمایندگان فروش و رابطه میان هوش عملکرد فروش کند آمیزیتموفق یاجرا
دهد نمایندگان برای دستیابی به عملکرد فرهنگی و عملکرد نمایندگان فروش در این پژوهش تایید شد که این امر نشان می

های خود داشته باشند تا بتوانند در این کار موفق باشند که این امر وش باید باورها و اطمینان لازم را به قابلیتخوب فر
 ( هم جهت است.۲۰۲۰) ی( و چارونسمونکول و پاند۱3۹۹) یصابر، (۱4۰۰) یو نعمت اله یبلوچ هایپژوهش افتهبا ی
به  یشتریب لیتما ییگراروشندگان با سطوح بالاتر چالشف .است یدرون زشیانگ یفروشنده جزء شناخت یریپذسکیر
از حل  شوندیجه مامو رمنتظرهیغ یهاتیاز موقع یادیهر زمان که با مشکلات ز رایز  دارند زیبرانگچالش فیوظا امانج

 ندهفروش یریپذسکیر یلگریفروش با نقش تعد یفروشندگان بر خودکارآمد یهوش فرهنگ ریتأثو  برندیمسئله لذت م
( ۱4۰۰) یو نعمت اله یبلوچ(، ۲۰۲4و همکاران ) ۱هارتمن گرفته توسطپژوهش انجام جهیبا نتدر این پژوهش تایید شد که 

فروشندگان بر عملکرد  یاثر هوش فرهنگاما  راستا است م( ه۲۰۲۰) ی( و چارونسمونکول و پاند۱3۹۹) یو صابر
و  یگرفته توسط بلوچبا پژوهش انجام جهینت نینشد و ا دییده تأفروشن یریپذسکیر یلگریفروش با نقش تعد ندگانینما

تواند به این دلیل باشد که می ستی( هم راستا ن۲۰۲۰) ی( و چارونسمونکول و پاند۱3۹۹) ی( و صابر۱4۰۰) ینعمت اله
ار باشد اما بر تواند بر باورها و نگرش فروشندگان و در نتیجه به خودکارآمدی فروشندگان تاثیرگذپذیری میکه ریسک

پذیری جز مفاهیم انگیزشی درونی است و ممکن است در عملکرد آن در خصوص فروش تاثیرگذار نباشد زیرا ریسک
 عملکرد تاثیرگذار نباشد.

در بخش فروش  دیجد یروهایدر زمان استخدام ن یشناستیو شخص یسنجروان یهاآزمون شودیم شنهادیپ 
لوب با انطباق مط یدر راستا یروان یهایآنان و توانمند یرآمدسطح خودکا یابیمنظور ارزمحصولات و خدمات به

 یآمدفروشندگان بر خودکار یمثبت هوش فرهنگ ریتأث دییبه تأباتوجه نیاجرا شود. همچن یو ضوابط سازمان طیشرا
 طیو شرا رساختیز جادیبا ا گریکدیرا با  هادادهها حاکم شود تا افراد افکار و در شرکت ییفضا شودیم شنهادیفروش پ

 هادهینه اکه کارکنان و همکاران بتوانند آزادا یبه صورت یارتباط یهاو توسعه سامانه یطراح نیو همچن یمطلوب سازمان
 یانجینقش م شودیم شنهادیآن بکوشند. به پژوهشگران پ لیبه اشتراک گذاشته و در جهت تکم گریکدیو نظرات خود را با 

د؛ قرار دهن قیو تحق یفروش بر عملکرد فروش مورد بررس ندگانینما یخودکارآمد نیشنده بر رابطه بفرو یریپذسکیر
 فروش شرکت ارائه کنند. ندگانیفروش و عملکرد نما یعوامل مؤثر بر خودکارآمد یبرا یچهارچوب مفهوم کی نیهمچن

در این تحقیق نمونه آماری فروشندگان ه آماری است که های این پژوهش محدودیت مربوط به جامعاز جمله محدودیت
ش شرکت ماتریس بوده است که لازم است در تعمیم نتایج این پژوهش احتیاط شود. همچنین از آنجایی که در این پژوه
سخ از پرشسنامه استفاده شده است، نمونه تحقیق براساس میزان دقت، علاقه و انگیزه شخصی فروشندگان به سوالات پا

 داده است.
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