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 With the increase in the world of competition, the importance of the skills 

and abilities of the sales staff has been noticed more than before, and having 

specialist staff in sales is considered a valuable competitive advantage that 

increases the possibility of the organization's success. The current research 

was carried out with the aim of explaining the role of individual capabilities 

of employees in business sales performance: investigating the role of 

competition intensity and sales behavior. The research is applied in terms 

of purpose and descriptive-survey in terms of data collection. The statistical 

population of this research consists of managers, supervisors and sellers of 

Himalaya household appliances in Mashhad in 1402, whose number is 

unknown. The sample size determined based on Cochran's formula and 

using non-random sampling available to 384 people. The tool of data 

collection in this research is the standard questionnaire of Yi and Amanover 

(2022), which Cronbach's alpha was used to verify the reliability of the 

standard questionnaire of Yi and Amanover (2022) and for the validity of 

the questionnaire, confirmatory factor analysis was used, and the obtained 

values show the confirmation of reliability and validity. It is a questionnaire. 

Data analysis was done by structural equation method and using SPSS and 

PLS software. The results indicate that the individual capabilities of the 

employees of home appliance stores in Mashhad have an effect on 

customer-oriented behaviors. Personal capabilities of Mashhad home 

appliance employees have an effect on sales-oriented behaviors. Customer-

oriented behaviors of Mashhad home appliance employees have an effect 

on sales performance. Sales-oriented behaviors of Mashhad's home 

appliance employees have an effect on sales performance. The intensity of 

competition between customer-oriented behaviors and the sales 

performance of Mashhad's home appliance employees has a moderating 

role. The intensity of competition between sales-oriented behaviors and the 

sales performance of Mashhad's home appliance employees has a 

moderating role. 
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EXTENDED ABSTRACT 

 

Introduction: The vastness of the world of competition and the effort to win in this field leads organizations to 

have high performance and develop competitive resources for success. Because, having a high and unique 

performance that shows the effective image of an organization's position in implementing its plans is a forward 

and value-creating step towards the organization's vision. It is for this reason that having a high and efficient 

performance leads to the promotion of the position and attitude towards the organization and will provide the 

input of countless resources for the organization. In this regard, what can be effective in growing and moving the 

organization in the path of effective performance is its resources, especially human resources. Human resources 

are the main and valuable assets in the organization that are responsible for implementing the plans and strategies 

of the organization. So that, the employees of an organization being equipped with functional capabilities and 

features have a potential role in the success of performance and increase of financial resources, and they have a 

significant contribution in better understanding the distinguishing features from other competitors during sales. 

Spiro & Weitz (1990) argued that sales performance varies greatly depending on whether salespeople use the 

same approach to customers or adopt different approaches to align with customer characteristics and 

circumstances. Sales behavior is evaluated as a separate sales skill to improve sales performance. Saxe & Weitz 

(1982) clearly stated the situation in which customer orientation is effective in the same study and considered 

that this concept is valid at any time and any place and considered it as a concept that replaces all sales activities. 

does not place A customer-centric sales approach is inevitably costly. This issue can only clarify the situations 

where the tool is more than the cost. Ardiwiriyanata (2023), devoted himself to a study and showed that the 

intensity of competition has a positive and significant effect on sales-oriented behavior and that sales-oriented 

behavior was able to significantly increase Sales performance has been affected. Personal selling ability and 

customer-oriented selling behavior have a significant impact. Customer-oriented behavior has had a significant 

impact on sales performance. 

Methodology: The current research is applied in terms of purpose and descriptive-survey in terms of data 

collection. The statistical population of this research is the supervisors and sellers of Himalaya household 

appliances in Mashhad in 1402, whose number is unknown. The sample size was determined based on Cochran's 

formula and using a non-random method available to 384 people. The data collection tool in this research is a 

standard research questionnaire by Amanover (2022). Cronbach's alpha coefficient was used to check the 

reliability of the questionnaire, and the obtained values were 0.867 for employees' individual capabilities, 0.823 

for customer-oriented sales behavior, 0.834 for sales-oriented behaviors, 0.825 for sales performance, and 0.825 

for competition intensity. 0.861 confirms the reliability of the questionnaire. Also, the validity of the 

questionnaire was done using confirmatory factor analysis, and the obtained values indicated the validity of the 

questionnaire. In addition, divergent validity was also confirmed, and data analysis was done using structural 

equations using SPSS and PLS software. 

Results and Discussion: According to the obtained results, the first hypothesis of the research is confirmed, so 

it can be said that the personal capabilities of Himalaya household appliances employees in Mashhad affect 

customer-oriented behaviors. Regarding the second hypothesis, the results confirm this hypothesis, so it can be 

said that the personal capabilities of Himalaya household appliance employees in Mashhad have an effect on 

sales-oriented behaviors. Regarding the third hypothesis, the results confirm the current hypothesis and it can be 

said that the customer-oriented behaviors of Himalaya home appliance employees in Mashhad have an effect on 

sales performance. The results of the investigation of the fourth hypothesis show that the sales-oriented behaviors 

of Mashhad's home appliance employees have an effect on sales performance. The results of the examination of 

the fifth hypothesis show that the intensity of competition between customer-oriented behaviors and the sales 

performance of Mashhad's home appliance employees has a moderating role. The results of the examination of 

the sixth hypothesis show that the intensity of competition plays a moderating role between sales-oriented 

behaviors and the sales performance of Mashhad's home appliance employees. 

Conclusion: The present study was conducted with the aim of analyzing the role of individual capabilities of 

employees in business sales performance: investigating the role of competition intensity and sales behavior in 

Mashhad city. The results of research hypotheses show that the individual capabilities of employees directly and 

indirectly have a significant impact on the performance of Himalaya stores in Mashhad. 
 

Keywords: individual capabilities, Customer-oriented selling behavior, sales-oriented selling behavior, 

competitive intensity, Sales performance. 
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ها و توانایی کارکنان فروش بیش از پیش مورد توجه با افزایش دنیای رقابت، اهمیت مهارت 
گردد امر فروش، یک مزیت رقابتی ارزشمند تلقی می قرار گرفته و داشتن کارکنان متخصص در

کند. پژوهش حاضر، با هدف تبیین نقش قابلیتهای سازمان را بیشتر میکه امکان کسب موفقیت
های فردی کارکنان در عملکرد فروش کسب و کار و بررسی نقش شدت رقابت و رفتار فروش 

 -ها، توصیفی آوری دادهاز لحاظ جمعانجام پذیرفت. این پژوهش از نظر هدف، کاربردی و 
پیمایشی است. جامعه آماری را، مدیران، سرپرستان و فروشندگان لوازم خانگی هیمالیا در 

دهند. حجم نمونه براساس که تعداد آنان نامشخص است، تشکیل می 1402شهر مشهد در سال 
عیین شد. ابزار نفر ت 384فرمول کوکران و با استفاده از روش غیرتصادفی در دسترس 

( بود که جهت تأیید پایایی از آلفای 2022ها، پرسشنامه استاندارد یی وآمنوور )گردآوری داده
آمده دستکرونباخ و برای روایی پرسشنامه از تحلیل عاملی تأییدی استفاده گردید که مقادیر به

دلات ساختاری و با ها به روش معابیانگر تأیید پایایی و روایی پرسشنامه بود. تحلیل داده
های فردی انجام پذیرفت. نتایج حاکی از آن است که قابلیت PLS و spss افزاراستفاده از نرم

محور تأثیر دارد. قابلیتهای لوازم خانگی شهر مشهد بر رفتارهای مشتریکارکنان فروشگاه
فتارهای مشتریمحور تأثیر دارد. رهای فردی کارکنان لوازم خانگی مشهد بر رفتارهای فروش

محور کارکنان محور کارکنان لوازم خانگی مشهد بر عملکرد فروش تأثیر دارد. رفتارهای فروش
محور و لوازم خانگی مشهد بر عملکرد فروش تأثیر دارد. شدت رقابت بین رفتارهای مشتری

های کننده دارد. شدت رقابت بین رفتارعملکرد فروش کارکنان لوازم خانگی مشهد نقش تعدیل
 .کننده داردمحور و عملکرد فروش کارکنان لوازم خانگی مشهد نقش تعدیلفروش

 یانجینقش م یکارکنان در عملکرد فروش کسب و کار: بررس یفرد یهاتینقش قابل لیتحل(. 1403) محمدزاده، طیبه؛ خالقی، حسینبه این مقاله:  استناد
 .157-140، (16) 38، نیهای مدیریت بازرگاکاوش. شدت رقابت و رفتار فروش
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 مقدمه .1
ابع من و توسعهرا به سمت داشتن عملکرد بالا  هاسازمانو تلاش برای پیروزی در این میدان،  رقابتگستردگی دنیای 

جرایی ، داشتن عملکرد بالا و منحصر که تصویر اثرگذاری از جایگاه یک سازمان در ازیرادهد. رقابتی جهت موفقیت سوق می
جهت است  انداز سازمان است. به همیندر جهت چشم آفرینارزشگذارد قدمی رو به جلو و هایش به نمایش میکردن برنامه

را برای  شماریبیگردد و ورودی منابع که داشتن عملکرد بالا و کارآمد منجر به ارتقا جایگاه و نگرش نسبت به سازمان می
ثر تواند مودهنده و حرکت دهنده سازمان در مسیر عملکرد کارا می سازمان فراهم خواهد کرد. در همین راستا، آنچه رشد

ردن ای در سازمان هستند که اجرایی کباشد منابع ان به خصوص منابع انسانی است. منابع انسانی دارایی اصلی و ارزنده
های یها و ویژگه قابلیت، مجهز بودن کارکنان سازمان بطوری کههای سازمان را برعهده دارند. به ها و استراتژیبرنامه

یگر رقبا دهای متمایزکننده از ای در موفقیت عملکرد و افزایش منابع مالی دارند و در درک بهتر ویژگیکاربردی نقش بالقوه
 در هنگام فروش سهم بسزایی دارند.

ی خود هابرنامه تیاولورا در  یبا مشتر داریروابط بلندمدت، دوجانبه سودمند و پا یمدت طولان یوکارها برااکثر کسب
را مشتریان  تیرضادر نهایت و  (2022و همکاران،  1)آمنووروکار کسب یداریپا ،یمشتر یوفادار وندهایپ نیاند. اقرار داده

فروش  شیممکن است منجر به افزا یانمشتر تیو رضا یوفادار شی. افزا(2021، 2راجانیو مات گنشوارانیو) بخشدیبهبود م
با مشتریان که به دنبال روابط بلندمدت  ییهاشرکتو  هافروشگاه. (2021و همکاران،  3یردجک) شودبیشتر  سوددر نهایت و 

(. 2000، 4ی فردی خوبی باشند )شولتز و گودهاتیقابلکه دارای  باشندیمی فروشندگانو  یمدار یمشتر ، به دنبالهستندخود 
به مشتری و با افزایش دامنه انتخاب مشتریان،  هاشرکتاریابی به خصوص در باز وکارهاکسبتر شدن فضای با رقابتی

 شیافزا(. 1400از پیچیدگی بیشتری برخوردار شده است )ساجدی خواه و همکاران،  کنندگانمصرفخرید  گیریتصمیمفرایند 
به  یز محصول محورها اشرکت دگاهید رییو تغ ییگرایوفادار، باعث توجه به مفهوم مشتر انیرقابت و کاهش تعداد مشتر

 کی 5مداریفروش مشتر کردیرو(. 1395)اکبری و همکاران،  شده استدر جهت عملکرد فروش مطلوب  یمحور یمشتر
است.  یان خودمشتر یازهایها و ن، برطرف کردن خواستهو فروشگاه شرکت کی تیکه در آن اولو باشدیم یتجار کردیرو

 یمشتر یهاو خواسته ازهایتمرکز دارد. در اصل، ن هاآنمحقق ساختن اهداف  یابر انیتماماً بر کمک به مشتر کردیرو نیا
 یبا فروشندگان ادیزاحتمالبه انیمشتر(. 1982، 6)ساکس و ویتز شودیم یگذارارزشو کسب سود، تجارت  یازهایاز ن شیب

و این مسئله در  (2022، 7وتاک و فورتون)ه کنندی، روابط بلندمدت برقرار مکنندیاستفاده م یمدار یمشتر یکه از استراتژ
، هاشرکتاز همین رو، امروزه با ارتقای جایگاه مشتری برای  .تاثیرگذار است هافروشگاه عملکرد فروش کسب و کارنهایت بر 

اده فردی کارکنان اهمیت پیدا کرده است )احمدی و یحیی ز هایتواناییمدیریت دانش مشتری و در عین حال، مدیریت دانش و 
 .کندمیکمک  هاآنو موفقیت  هاسازمان وریبهره(. چراکه این موضوع در نهایت بر 1390فر، 

 یهایژگیو لیو تحل ییخاص، به شناسا ییارهایمختلف براساس مع یهاوهبه گر انیمشتر یبندبا بخش توانندیها مشرکت
با مشتریان باشند و  گیریارتباطمطلوب در  یفرد هایابلیتقو کارکنانی را انتخاب نمایند که دارای  بپردازند هاآن یرفتار

 یفروش مشتررفتار  کینتک. (1400بارانی و رضایی، )ای دوستانه داشته باشند این کارکنان قادر به برقراری ارتباط به گونه
و ساده انجام داد،  عیسر ای راآگاهانه تمرکز دارد. اگر بتوان معامله دیخر ماتیدر اتخاذ تصم انیمدار بر کمک به مشتر

توجه کنند. علاوه  یانممکن است کمتر به منافع مشتر کنندیمدار استفاده م یفروش محور مشتر کردیکه از رو یفروشندگان
و همکاران،  8)واچنراست  یمداریدر مقابل مشتر یجزء زمان کی یفروش دارا یریگاکثر فروشندگان معتقدند که جهت ن،یبر ا

دارد، را  یمدار یرمشت تیذهن ای دهدیخود ارائه م انیبه مشتر یکه خدمات بهتر یافروشنده دگاه،ید نیا . براساس(2009
 نیهمچن هاآن. دهندیانجام م انیاز فروش محصولات به مشتر شیب یزیفروشندگان چ لذا. دارد یشتریدر درازمدت فروش ب

                                                                                                                                                          
1. Amenuvor 

2 . Vigneshwaran & Mathirajan 

3 . Redjeki 

4. Schultz & Good 

5 . sales-oriented–customer-oriented 

6. Saxe & Weitz 

7. Ho-Taek & Fortune 
8. Wachner 
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دادن به  تیبا اولو(. 2021و همکاران،  1)ییشوند  کیشرگاه فروش یسودآور ندیدر فرآ که کنندیکمک مخود  انیبه مشتر
 (.2021و همکاران،  2)باندهدهند  بودنمولد زهیبه فروشندگان انگ توانندیفروش م رانیفروش، مد یهاتوسعه مهارت
به  تواندمیخود را توسعه دهد، نه تنها  3کارکنان یفروش فرد تیکه متعهد است به طور مداوم مجموعه قابل فروشگاهی

 ندیبر اساس فرآ یان رابا مشتر دارتریارتباط پا یاستراتژ تواندمیبلکه  ابد،یدست در کسب سود  یبهتر مدتکوتاه جینتا
 ندیبر اساس فرآ فردی فروش هایقابلیت(. درک و توسعه 2015 و همکاران، 4هامبورگ)کند  جادیا ترگستردهارزش  جادیا

وجود فردی کارکنان فروش  یهاتیدر مورد قابل یمطالعات. شود یو مال یه عملکرد بهتر مشترمنجر ب تواندمیاطلاعات بازار 
به اتفاق  بیقر تیحال، اکثر نیبا ا(. 2015و همکاران،  5)چنفروش دارد  تیریمد ایو فروش  یابیدر ادغام بازار یدارد که سع

فردی  هایقابلیت(، اما درک 2020،و همکاران 6گرازیلا) دهستنفروش متمرکز  میت ایفرد )فروشنده(  یبر رو ایمطالعات  نیا
، ضرورت دارد. درواقع، است یبا مشتر داریروابط پا جادیکه به دنبال ا یندیفرآیعنی ، ترگسترده یندیبه عنوان فرآ کارکنان

کارکنان وجود دارد.  و رفتار فروش رقابت در بازارو شدت  زانیمانند م ،یخارج طیدر مورد نوع مح اندکی اریاطلاعات بس
نیاز است که نقش چنین  گذارد،یم ریتأث هافروشگاهو  هاشرکتو عملکرد فروش رقابت بر رفتار شدت  نکهیبا توجه به ا

 اریکه رقابت بس یبه طور .گذاردمی ریتأث هاشرکتمثال، رقابت بر رفتار نوآورانه  برایمتغیرهایی نیز در نظر گرفته شود. 
 ن،ی(. علاوه بر ا2005 ،و همکاران 7ونآگی) شودمی ینوآور یو تلاش برا هاانگیزهد در بازار منجر به کاهش از ح شیب ایکم 

 .(1399پور، فروش تاثیرگذار باشد )زکیعملکرد بر  تواندمی هاشرکتو  هافروشگاهنوع رفتار کارکنان در فروش محصولات 

فروش رفتار است.  کنندگانمصرف یبرا یدیکل یدیعامل خر ،ینام تجار رایبالا است ز اریبس یابیبازار نهیهزبا این حال، 
ازه به منابع ناهمگون شرکت )اند تیبه قابلو  شرکت است یسازمان تیوضع ریتحت تأث هاسازمانها و کارکنان فروشگاه

ین ادر رو،  همیناز (. 2021)یی و همکاران،  اشاره دارد هاآنفروش  عملکردو فروش(  یروین ینیگزیفروش، جا کارکنان
ان در کارکن یفرد هایقابلیتنقش  نییتبتا در جهت  گیردمیمورد بررسی قرار  شدت رقابت و رفتار فروشپژوهش نقش 

در عملکرد فروش مدار محور و مشتریفروش ینقش رفتارها یمطالعه با بررساستفاده گردد. این  وکارعملکرد فروش کسب
را برجسته  تیواقع نیااین پژوهش . درواقع، دیفزایدانش رو به رشد ببه  تواندیرابطه، م اینرقابت بر شدت  کنندهلیتعد ریو تأث

این پژوهش  باشد. رگذاریبهبود عملکرد فروش تأث بر تواندیبر فروش م یرفتار فروش مبتن رقابت،نظر از که صرف کندیم
وش فر عملکرد برند هیمالیا، هایفروشگاه کارکنانش محور مشتری محور و فرو درصدد است تا با بررسی رفتارهای فروش

 .دهدمحور را ارتقا محور و فروشرقابتی بازار، رفتارهای مشتری هایآشفتگیتا در  را تقویت نماید
 

 و پیشینه تحقیق . مبانی نظری2
 قاتیست. بخش اعظم تحقامیزان سود و زیان فروشگاه  بینیپیش یبرا دهیچیپ یریعملکرد فروش متغ. 8عملکرد فروش

 لیتشک فروشنده عملکرد در را انسیاز وار یکرده است که فقط درصد کم ییرا شناسا ییرهایعملکرد فروش تا به امروز متغ
 نیرابطه ب حیتوض یبر منابع برا یمبتن نظریهاز  یابیاز مطالعات بازار یاریبس(. 2023، 9)چارسومونگول و پاندی دهندمی
بر منبع،  یمبتن نظریه. بر اساس (2009، 10پنروز و پنروز)اند استفاده کرده یابیشرکت و عملکرد بازار زیمتما یرقابت تیمز

)هانت و آن است  یداخل یهاتیمنابع و قابل ریتحت تأث ت،یجذاب ایمانند اقتصاد  یعوامل خارج یجاشرکت به کیعملکرد 
است که منابع سازمان با ارزش،  یمعن نیدارد. به ا دیکتأ فروشمنابع در  تیبر اهم نظریه نی. ا(1995، 11مورگان

نخواهند  ندهیدر آ ایدر حال حاضر  هاآنبه  یابیکه رقبا قادر به دست ییهستند تا جا دیتقل رقابلیفرد و غمنحصربه/ابیکم
و  13زالوکو. (1991، 12ارنی)باست  ینیگزیجارقابلیغ هاتیقابل ایبه منابع  یابیبر دست دیبا منابع رقبا، تأک سهیدر مقا بود.
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 نی( و همچنکنندمی دیتول هاآنآنچه )فروش  جهیفروشندگان بر اساس نت یابی( عملکرد فروش را به عنوان ارز2009همکاران )
فروش، درآمد، سهم بازار،  یفروش شامل نسل واحدها جهینت ری( فرض کردند. تصاودهندمیآنچه انجام )فروش  یرفتارها
، کار یقیفروش )به عنوان مثال فروش تطب هایمهارتفروش شامل  یکه رفتارها یاست، در حال یسودآور د،یجد هایحساب

 مطابق( عملکرد فروش را 1987) 2وریاندرسون و اول (.2019، 1است )بانچافروش  هایفعالیت( و رهی، ارتباطات مؤثر و غیمیت
کردند.  یسازفروش( مفهوم ی)رفتارها دهند،یوش( و آنچه انجام مفر جی)نتا کنندیم دیاساس آنچه تولفروشندگان بر یابیارز

است؛  رهیو غ یآورسود د،یجد یهاواحد فروش، درآمد، سهم بازار، حساب یهافروش شامل نسل جیمربوط به نتا یهانمونه
 یهاتی( و فعالرهیغ ارتباط مؤثر و ،یکار گروه ،یقیفروش )مانند فروش تطب یهافروش شامل مهارت یکه رفتارها یدرحال

فروش  رانیمد شود،یم فیعملکرد چگونه تعر نکهینظر از ا(. صرف2021، 3یو)ل فروش( است یهاتماس یفروش )مانند برقرار
 (.1402)شیردل شرقی و رجوعی،  عملکرد فروشنده دارند یهاهدف برآورده شدناز  نانیرا در حصول اطم یدینقش کل

با سایر با رقابت در بازار خود یا فروشگاه شرکت  کیکه  شودمیدر نظر گرفته  ایهدرج، شدت رقابت. 4شدت رقابت
است،  دیبازار شد کیرقابت در  ی(. وقت1993 ،5یو کوهل یجاورسک؛ 2022و همکاران،  لیو) شودمیمواجه  هافروشگاه

 یبرا نیگزیجا هایگزینهحال،  نیشوند. در هم نیگزیرقبا جا ریبه سرعت با محصولات سا توانندمیشرکت  کیمحصولات 
محصول  ایاول به بازار  زیتما یاستراتژ ،یطیمح نی(. در چن2019و همکاران،  6در دسترس هستند )فنگ انیمشتر یازهایرفع ن

با  دیبا هاشرکتمحصول،  یدر بازارها یرقابت تیحفظ مز ای جادیا ی(. برا2020و همکاران،  7ممکن است موفق باشد )وو
؛ (2020و همکاران،  8کنند )ناگاراج زیبازار پاسخ دهند تا خود را از رقبا متما یازهاینوآورانه محصولات به ن ای عیتوسعه سر

ها در دسترس شرکت یبرا یرقابت تیبه مز یابیدست یبرا جهیدو نت ،یرقابت طیمح کیکردند که در  ستدلالمحققان ا ن،یبنابرا
همراه  کردن خود از رقبا زیمتما ینوآورانه برا اریتوسعه محصولات بس ای رشتیبا سرعت ب دیاست: توسعه محصولات جد

بر نقش منحصر به ی که نوآور یدارد، در حال دیبر زمان تأک یمبتن یرقابت تیبر مزسرعت  (.2022، 9کاسمیر و علویاست )
 (.2022همکاران،  و )لیو کندیم دیاز محصولات رقبا تأک دیکردن محصول جد زیمحصول در متما یفرد بودن و نوآور
منظور  نیا یمرتبط است. برا یمشتر هایخواستهو  ازهاین تامینشرکت با  تیموفق ،یابیدر بازار. 10رفتارهای فروش

از  هاتلاش نیدارد. به طور خاص، ا هاآن دیخر ماتیو تصم انیمشتر یازهاین تامینو  ییدر شناسا ینقش مهم یابیبازار
که  دید سازمانیفرهنگ توانمیرا  یمداری. مشتر(1982)ساکس و ویتز،  شودمی دهینام یدارم یفروشندگان، مشتر یسو
سازمان اشاره  یمشترک اعضا یو باورها هاارزشبه طور موثر و کارآمد تمرکز دارد و به  انیمشتر یارزش برا جادیبر ا

 ییهاتیو انجام فعال انیمشتر یهاو خواسته ازهاین ییبا شناسا توانیها را مارزش نی. ا(2017و همکاران،  11)جونگدارد 
مدار، عمل  یفروش مشتر رفتار. کند جادیا یرقابت تیمزتا  کند،یرا بهتر از رقبا برآورده م هاآن یهاو خواسته ازهایکه ن

 یابیفلسفه بازار و هاارزش ،سازمانیفرهنگاست که  یاقدام رایفرهنگ سازمان است، ز ریتحت تأث یمداریفروشنده به مشتر
 گیریشکل ندیمرتبط با فروش خود در فرآ یرفتارها رییتغ یفروشندگان برا ییرفتار فروش به توانادر واقع،  .دهدمیرا انجام 

انجام اقدامات  ییتوانا گر،یبه عبارت د؛ فروش اشاره دارد تیبر اساس اطلاعات درک شده در مورد وضع انیو تعامل با مشتر
 (.2019و همکاران،  ی)یاست  انیانواع مشتر یافروش مناسب بر

فروشندگان در رابطه با  ایآ نکهیمتفاوت است بسته به ا اری( استدلال کردند که عملکرد فروش بس1990) 12تزیو و رویاسپ
 طیو شرا هاویژگیبا  ییهمسو یرا برا یمتفاوت یکردهایرو ایکنند یاستفاده م انیمشتر یبرا یاز روش مشابه انیمشتر
به عبارت ؛ شودیم یابیبهبود عملکرد فروش ارز یمهارت فروش جداگانه برا کیبه عنوان رفتار فروش . کنندمیاتخاذ  یمشتر

فروشندگان )عملکرد هوشمندانه(  یفرد گیریتصمیمدر نظر گرفت که توسط  یاقدام نتوان به عنوایرفتار فروش را م گر،ید
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 146 -------------- محمدزاده و خالقی /شدت رقابت و رفتار فروش با میانجی کارکنان در عملکرد فروش کسب و کار یهای فردنقش قابلیتتحلیل 

فروش را بر اساس  هایارائهدارند، را  ییفروش در سطح بالا یرفتارهادر فروشگاه که  یفروشندگان ن،یبنابرا؛ شودمی تیهدا
 (.2022، 1)یو و جان کنندمیاصلاح  انیاز مشتر یافتیبازخورد در

است و  انیبه مشتر شتریاست که هدف آن فروش هر چه ب یتجار کردیرو کیفروش  گیریجهت. 2محورفروش  یرفتارها
که برخلاف روش فروش  شودمی دیتاک یمدار یتمرکز دارد. در مورد مشتر یدر زمان واقع یمشتربر بستن معامله با 

تا با تمرکز بر روابط  شودمی یو سود مشتر تیاست که مانع رضا ی، هدف اجتناب از رفتارمدتکوتاهو  یفشرده اجبار
حال،  نیا بات. در نظر گرفته شده اس یمداریرمشت ریغ یمداردهد. مفهوم فروش شیرا افزا یفروش فور ،یبلندمدت با مشتر

کرد و در نظر گرفت  انیدر همان مطالعه مؤثر است، ب یمدار یرا که در آن مشتر یتیبه وضوح وضع( 1982) 3ساکس و ویتز
قرار  ،شودمیفروش  هایفعالیتهمه  نیگزیکه جا یمفهوم در هر زمان و هر مکان معتبر است و آن را به عنوان مفهوم نیکه ا

را روشن کند که ابزار از  هاییموقعیت تواندمیفقط موضوع  نیاست. ا نهیرهزپ اریمدار ناگز یفروش مشتر کردی. رودهدمین
به کار خود ادامه خواهد  هاموقعیت هیفروش محور در بق کردیقضاوت کرد که رو توانمی گر،یبه عبارت د؛ است شتریب نهیهز
 (.2021د )یی و همکاران، دا
در اتخاذ  انیکه فروشندگان به دنبال کمک به مشتر شودیم فیتعر یادرجه ،یمداریمشتر .4محور یمشترفتارهای ر

فروش  فن ،فروش یریگجهت کهی، درحالکنندیم یرا عمل یابیمفهوم بازار جهیهستند، درنت بخشتیرضا دیخر ماتیتصم
صرفاً به فروش  نکهیا یجامدار به یاست. فروشندگان مشتر انیبه مشتر شتریکه هدف آن فروش هر چه ب شودیم فیتعر

آن مشکلات  یحل براراه نیارائه بهتر پسو س هاآن یازهایتوجه به ن قیاز طر انینحوه درک مشتر یریادگیبرسند، به 
در اسرع وقت  مدت، به دنبال به حداکثر رساندن سود خودبر سود کوتاه یفروشندگان مبتن گر،ید یمند هستند. از سوعلاقه

است  یاتیموضوع ح نیدو مفهوم، درک ا نیدرک ابرای ، حالنیباا(. 2021و همکاران،  آمنوور؛ 1982، تزیساکس و و) هستند
 گرانیمانند توجه به د ییهازهی. افراد با انگستیفروش ن یریگجهت نییسطح پا یمعنا به شهیهم یمدار یمشتر یکه سطح بالا

؛ 2021و همکاران،  5)شین شوندیم ختهیدوستانه خود برانگنوع لاتیو تما قیدنبال کردن علا یراب ییهازهیانگ نیو همچن
 ماتیکمک کنند تا تصم انیتا به مشتر کنندمیاست که فروشندگان تلاش  ایدرجه یمحور یمشتر (.2022هوتاک و فورتون، 

فروش  کردیرو کی یفروش مدار نکهیو ا کنند نیا تمرر یابیمفهوم بازار قیطر نیرا اتخاذ کنند و از ا یبخش تیرضا دیخر
نحوه  یریادگیبه  مندعلاقه محور یفروشندگان مشتر ن،یبنابرا؛ است انیبه مشتر شتریاست که هدف آن فروش هر چه ب

 یراب هاحلراه نیبه ارائه بهتر مندعلاقهاساس،  نیهستند و بر ا نندهمصرف ک یازهایتوجه به ن قیاز طر انیدرک مشتر
خود را به  مدتکوتاهدارند به سرعت سود  لیفروشندگان فروش محور تما گر،ید یمشکلات مصرف کننده هستند. از سو

 .(2013و همکاران،  6)هیوزحداکثر برسانند 
 تیریمددر حوزه بلکه در عمل  ،مباحث نظرینه تنها در  ها،تیبه عنوان فراقابلی فردی هاتیمفهوم قابل. 7های فردیقابلیت

آن  سندگانیاز نو یاریمنسجم بس ینظر یعدم وجود مبان نیو همچن ریابهام تفس رغمعلیمورد توجه قرار گرفته است.  زین
 هاسازمان داریامروزه با توسعه پا یرقابت تیز. م(2017، 8)پیزانو دانندمی داریپا یرقابت تیکسب مز یرا شرط لازم برا

از  یکیبه طور بالقوه  یفرد یهاتیقابل است که مفهوم لیدل نی. به هم(2017، 9وایلازلو و ژگزمبا)مشخص شده است 
از  یکیکارکنان  رسدمیکه به نظر  یدر حال. کندمیشرکت کمک  یداریبه پا یابیاست که به دست یسازمان یدیکل یهاویژگی

 تی( از مدل قابل1993سپنسر و اسپنسر )، ا(2020، 10و توورک نکوفسکایب) هستند هاسازمانو  هافروشگاه هایستون ترینمهم
استفاده کردند و سپس با  - یفرد نیفروش و خدمات ب ،یاحرفه/یفن -بر اساس نوع شغل  یفرد یهاتیقابل یبنددسته یبرا

، هاآن یهاافتهیکردند. طبق  سهیو متوسط را مقا یعال یعملکردها یو رفتارها هاتیقابل ران،یبه کارکنان و مد هاآن یبندگروه
متفاوت  یشرکت، محصولات و انواع مشتر یامنطقه یهایژگیو ،یدگیچیپ ،یچرخه تجار ولفروشندگان بسته به ط یستگیشا
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فروشندگان  ازیموردن یهاتیهستند که بر قابل یهمه عوامل یفرد نیب یهاگرا، ابتکار عمل و مهارتاست. کنترل، رفتار هدف
 جادیا ،یتفکر مفهوم ،یلیتحل رتوسعه روابط، تفک نان،یاطم ،یمدار یدرک، مشتر (.2020ان، و همکار 1رحمان) گذارندیم ریتأث

فروش کمک  یهاتیقابل نی. اشوندیمهم فروش شناخته م یهامهارت، یهمگ ،یو تجربه فن یسازمان یاطلاعات، آگاه
و  یهدف سازمان در سطح سازمان یبرا تیقابل نیترو مناسب نی. وفادارترکنندیو بهبود عملکرد م دیبه تول یتوجهقابل
درواقع، توانایی  (.2020، 2رودریگز و مارتینزاست ) یدر سطح فرد یفرد یهاتیمسئول ای فیوظا یمناسب برا تیلقاب نیبهتر

 یریگجهت ،یریادگی زهیانگ ،ییگراتیفیو ک ییگرایرابطه، ارتباط، مشتر یریگشکل ،مشتریو مهارت کارکنان در عامل با 
و  تیریمد ییمانند توانا یفن یهاتیقابلهمچنین، ، های جدیدو استفاده از شبکه دانش داخلی ،یفرد نیب یهامهارت شرفت،یپ

فروش،  قیاز طر یرقابت تیبه دست آوردن مز ایبه عملکرد خوب  یابیدست یسازمان برا ایفرد  کی ییحل مسئله توانا ییتوانا
 (.2021، 3گردد )یی و آمنوورارتباطات شناحته میفردی در فروش و  تیبه عنوان قابل

عوامل درون سازمانی بر عملکرد فروش با نقش انتقال ایده، تاثیر در شناخت ( 1401بالو وهمکاران ). پیشینه پژوهش
گذاری در سرمایه پذیری نیروی کار جدید و سرمایهانطباق اظهار داشتند خلاقیت، نوآوری و خودکارآمدی نیروی فروش

اما تاثیر دانش نظارتی و خلاقیت ؛ اندجتماعی تیمی، انتقال ایده و نوآوری فروش تاثیر معناداری بر عملکرد فروش داشتها
پذیری نیروی کار جدید خودکارآمدی تنها تاثیر انطباق علاوه براینتایید قرار نگرفت.  نیروی کار جدید بر عملکرد فروش مورد

تواند عملکرد فروش را ارتقاء مچنین این مطالعه نشان داد که نوآوری فروش می. هنمایدیفروش بر عملکرد فروش را تعدیل م
مورداستفاده قرار  هاسازمانای در خصوص فروش محصولات و خدمات از سوی دهد. با توجه به اینکه رویکردهای مشابه

فزوده مناسب را برای مشتریان به همراه گیرد، استفاده مطلوب و اثربخش از رویکردهای جدیدی که بتواند یک ارزش امی
 4اناتایریویآرد .آورد در نهایت با توسعه سطح فروش و کسب سهم بیشتری از بازار، عملکرد فروش را ارتقاء خواهد بخشید

 رفتار فروش دارد ورفتار فروش محور  بر یمثبت و معنادار ریتأثای همت گماشت و نشان داد شدت رقابت (، به مطالعه2023)
مدار  یو رفتار فروش مشتر یفروش فرد تیقابل .گذاشته است ریتأثعملکرد فروش  بر یبه طور قابل توجه محور توانسته

شرقی ورجوعی شیردل بر عملکرد فروش داشته است.  یقابل توجه ریتأث. رفتار مشتری محور دارند یقابل توجه ریتأث
 یشافزا ایگونه اعتبار فرد را به تواندمیدر سازمان  سازیشبکهزه امروبه این نتیجه دست یافتند که  پژوهشی( در 1402)

طور  فروشنده، به ایرفتارهای شبکه یشافزاهمچنین، شـود  یشـغل موفقیتوالاتـر و احسـاس  گـاهیدهد که منجـر بـه جا
 پژوهش. این است فروش کـرددر کـار و بهبـود عمل خلاقیتکننـده بـه  کمکی نیز طور کل و به یعمل نشیمؤثری در ارتقا ب

دار دارد. همچنین، سازی بر عملکرد فروش با میانجیگری خلاقیت و رضایت شغلی تأثیر مثبت و معنارفتار شبکهنشان داد که 
سازی با مشتریان بر خلاقیت فروشنده تأیید شد. علاوه بر این، تأثیر ای و شبکهسازی حرفهدار رفتار شبکهتأثیر مثبت و معنا

دار خلاقیت و رضایت شغلی سازی با همتایان و مشتری بر رضایت شغلی تأیید شد. درنهایت، تأثیر مثبت و معناتار شبکهرف
 یرویمهارت شنود ن یعملکرد-یرفتار یامدهایپ یالگوای با عنوان ( در مطالعه1397. رحیمی )بر عملکرد فروش تأیید شد

چنین عملکرد نیروی داری با متغیر رفتار فروش انطباقی و همت و معنیشنود نیروی فروش تأثیر مثباذعان داشت  فروش
داری بر عملکرد نیروی فروش دارد و رفتار فروش انطباقی افروش دارد. متغیر رفتار فروش انطباقی نیز تأثیر مثبت و معن

پژوهشی چنین اظهار  ( در1402اشکبوس ) .نقش میانجی جزئی را بین شنود نیروی فروش و عملکرد نیروی فروش دارد
مشتری باید ابتدا یک تصویری از مشتری وجود داشته باشد.  مندیرضایتآوردن وفاداری و  به دست منظوربهداشت 

او به  مندیرضایتبرآورده نمودن نیازهایش و  وسیلهبهباشد و یا  مدتکوتاهمشتری دارایی سازمان است که ممکن است 
و  5پیسکر. او استفاده کرد مندیرضایتفرصتی برای  عنوانبه ید از هر ارتباط مشتریتبدیل گردد و با بلندمدتمشتری 

 تالیجیفروش د طیمح کیمرتبط با عملکرد فروش در  یشخص یهایژگیو یبررس( در پژوهش خود به 2024همکاران )
که  یشخص یهاویژگینواع ا ییشناسا تال،یجیفروش د طیاستخدام و توسعه فروشندگان در مح یبرا پرداختند و چارچوبی

                                                                                                                                                          
1. Rahman 

2. Rodrigues & Martins 
3. Yi & Amenuvor 

4. Ardiwiriyanata 
5. Peesker 
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منظم.  زهیهمدلانه و انگ یشهروند ،یلیتحل ی: کنجکاودهندمیدر هنگام استخدام به دنبال آن باشند، ارائه  دیرهبران فروش با
 یهامیت توانندیکه رهبران فروش م کندیفروش را مشخص م تیبر موفق هایژگیونوع  نیا یرگذاریتأث یمقاله چگونگ نیا

 ببرند. هاآناستفاده را از  نیو آموزش دهند تا بهتر یخود را مرب

 
 پژوهش شناسی. روش3

کشورها را به سمت  توانندمیدارند و  یو رشد اقتصاد ایدر اح ینقش مهمط کوچک و متوس یهاشرکتو  هافروشگاه
 هایبخشخود هستند و  عیو اساس صنا هیپا هاآن. (2018، 1لوپیس-)اسپوزیتو و سانچیسسوق دهند  پذیریرقابت شیافزا
و عملکرد  کندمی قیتشو شدن یصنعت لیتوسعه و تسه یرا برا تیو خلاق یکه نوآور کنندمی جیرا ترو یتجار یفضا یقو

منابع و  تیبر منابع، اهم یمبتن یاستراتژ دگاهید ازدر این بین و . (2021و همکاران،  2)حریاتی بخشدمیفروش را بهبود 
 3گرفته است )فریدا قرار بسیاری دیمورد تاک هاشرکتو عملکرد فروش  یرقابت هایمزیتدر توسعه  ارکنانفردی ک هایقابلیت

فروش  یرویفروش و تجربه ن یروین تیخلاق (، در پژوهش خود به این نتیجه رسیدند که1401) فرازنده (.2022و همکاران، 
 یهاشرکتدر  انهیگرا یمشتر یرفتار فرانقش لگریو نقش تعد یرفتار فروش انطباق یانجیفروش با نقش م یرویبر عملکرد ن
نده فروشبهبود رفتار  ن،یارتقاء دانش و مهارت و همچن قیفروش از طر یرویتجربه ن .دارد ریشهر تهران تأث یلوازم خانگ

ر به نوبه خود ام نیکه ا شدهفروش  یروی. تجربه منجر به هوشمندانه کار کردن نشده استعملکرد فروش  شیمنجر به افزا
 یکارکنان لوازم خانگ یفرد هایقابلیتداشته است. براساس فرضیه دوم پژوهش  یفروش را در پ یرویارتقاء عملکرد ن

استفاده از ای اذعان داشتند در مطالعه (2022) 4یو کسمانی مصطفعلاوه براین،  دارد. ریمحور تأثفروش یمشهد بر رفتارها
 یرفتارهابراساس فرضیه سوم پژوهش . دهدیم شیفروشندگان را افزا یها و رفتارهامهارت نیرابطه ب یاجتماع یهارسانه
(، در پژوهش خود به این نتیجه 1400) جعفرزاده دارد. ریمشهد بر عملکرد فروش تأث یکارکنان لوازم خانگ محوریمشتر
. رفتار گذاردیم یمعنادار ریتاث یفروش انطباق فروشنده بر رفتار یشناخت یهمدل زانیو م شندهفرو یریپذرقابت یژگیو رسید

 یهایژگیو ریدر تاث یگریانجینقش م یرفتار فروش انطباق نی. همچنگذاردیم یمعنادار ریبر عملکرد فروش تاث یفروش انطباق
پژوهش شته است. براساس فرضیه چهارم را دا یگرلینقش تعد یقضاوت شهود نیفروشنده بر عملکرد فروش را دارد. همچن

(، در تحقیقی اظهار 2022یی و آمنوور ) دارد. ریمشهد بر عملکرد فروش تأث یمحور کارکنان لوازم خانگفروش یرفتارها
بر  ینسبت به رفتار فروش مبتن محوریبر رفتار فروش مشتر یشتریب ریفروشندگان تأث یفروش فرد یهاییتوانا داشت

 نیبر عملکرد فروش دارند. ا یاثرات مثبت قابل توجه محور یمحور و مشتر شفروفروش دارد. به طور مشابه، هر دو رفتار 
. براساس کندیم لیمدار و عملکرد فروش را تعد یرفتار فروش مشتر نیکه شدت رقابت رابطه ب نشان داد نیمچنمطالعه ه

مشهد نقش  یلوازم خانگ و عملکرد فروش کارکنان محوریمشتر یرفتارها نیشدت رقابت، در رابطه بفرضیه دیگر پژوهش 
بر راهبرد  یمثبت و معنادار ریکه شدت رقابت تاث ندنشان داد(، در پژوهشی 1397حسینی و همکاران ) دارد. کنندهلیتعد

، در پژوهش (2018)و همکاران  بر عملکرد سازمان دارد. وانگ یمثبت و معنادار ریتاث زیبرند ن ریبرند دارد و تصو ریتصو
 ینگرش و رفتار رقابت ن،یاست. علاوه بر ا بینیپیشقابل  تیکارکنان با شخص ینگرش و رفتار رقابتنشان داد که  خود

توسط جو  تواندیم شدهیانجیروابط م نیشغل مرتبط بود و ا جادیا قیمتفاوت از طر یهاکارکنان با عملکرد فروش به روش
 ییایدرک پو یکه به ارتقا کرد یبانیپشت ینگرش و رفتار رقابت از یبیترک یدو جزئ ایاز مدل پو هاافتهی نیشود. ا لیتعد میت

محور فروش یرفتارها نیشدت رقابت، در رابطه ببراساس فرضیه پژوهش  .کندیکمک م یآن در سطح فرد یامدهایرقابت و پ
 دارد. کنندهلیمشهد نقش تعد یو عملکرد فروش کارکنان لوازم خانگ

 
 

                                                                                                                                                          
1 .Exposito & Sanchis-Llopis 
2 .Haryati 

3. Farida 
4. Mostafa & Kasamani 
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 (2022پژوهش )یی و امنوور، مدل مفهومی  .1شکل 
 

 :است ذیل هایفرضیه آزمون دنبال به حاضر پژوهش این اساس، بر
 دارد. ریتأث محوریمشتر یمشهد بر رفتارها یکارکنان لوازم خانگ یفرد هایقابلیت: 1
 دارد. ریمحور تأثفروش یمشهد بر رفتارها یکارکنان لوازم خانگ یفرد هایقابلیت: 2
 دارد. ریمشهد بر عملکرد فروش تأث یکارکنان لوازم خانگ محوریمشتر یرفتارها: 3
 دارد. ریمشهد بر عملکرد فروش تأث یمحور کارکنان لوازم خانگفروش یرفتارها: 4
 دارد. کنندهلیمشهد نقش تعد یو عملکرد فروش کارکنان لوازم خانگ محوریمشتر یرفتارها نیشدت رقابت، در رابطه ب: 5
 دارد. کنندهلیمشهد نقش تعد یمحور و عملکرد فروش کارکنان لوازم خانگفروش یرفتارها نیرابطه بشدت رقابت، در : 6
 

پژوهش،  نیا یاست. جامعه آمار یشیمایپ - یفیها، توصداده یآورو از لحاظ جمع یپژوهش از نظر هدف، کاربرداین 
. حجم نمونه باشدیم ه تعداد آنان نامشخص است،ک 1402شهر مشهد در سال  ایمالیه یسرپرستان و فروشندگان لوازم خانگ

ا، پرسشنامه هداده یابزار گردآور شد. نیینفر تع 384 بودن، و با استفاده از روش در دسترس فرمول کوکرانبراساس 
که  دیکرونباخ استفاده گرد یآلفا بیپرسشنامه از ضر ییایپا یبررس یبرا .است (2022یی وآمنوور )استاندارد پژوهش 

 رفتارهای فروش محور، متغیر 823/0 رفتار فروش مشتری محور، متغیر 867/0کارکنان فردی  هایقابلیتمتغیر  ریادمق
پرسشنامه با  ییروا ن،یپرسشنامه است. همچن ییایپا دییتا 861/0 شدت رقابتمتغیر ، 825/0 عملکرد فروش، متغیر 834/0

 ییروا ن،یپرسشنامه بود. علاوه برا ییروا دییتا انگریبه دست آمده ب ریانجام شد که مقاد یدییتا یعامل لیاستفاده از تحل
 .رفتیانجام پذ PLSو  SPSSافزار از نرمها داده لیقرار گرفت، جهت تحل دییمورد تأ زیواگرا ن

 
 

 های پژوهش. یافته4
 ارائه شده است. 1در جدول  دهندگانپاسخهای جمعیت شناختی نتایج ویژگی

 های جمعیت شناختینتایج ویژگی .1جدول 
 درصد فراوانی فراوانی دهندهپاسخویژگی 

 جنسیت
 0/57 219 مرد

 0/43 165 زن

 
 
 سن

 9/21 84 سال 29تا  20بین 

 1/33 127 سال 39تا  30بین 

 1/33 127 سال 49تا  40بین 

 0/12 46 سال 59تا  50بین 

قابلیتهای فردی 

 کارکنان

رفتار فروش 

محورمشتری  

رفتارهای 

محورفروش  

 عملکرد فروش

 شدت رقابت
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 درصد فراوانی فراوانی دهندهپاسخویژگی 

 
 میزان تحصیلات

 3/44 170 دیپلمفوقو  پلمید

 1/52 200 یکارشناس

 6/3 14 ارشد یکارشناس

 
 

 شغلی سابقه

 7/16 64 سال 3تا  1بین 

 2/29 112 سال 5تا  3بین 

 8/26 103 سال 7تا  5بین 

 3/27 105 سال 7بیش از 

 فعالیت علت

 9/2 11 تصویر مناسب شرکت

 3/1 5 بازاریابی هایدارا بودن مهارت

 2/11 43 و دوستان انیهای آشناتوصیه

 9/66 257 کسب درآمد

 7/17 68 موارد ریسا

 100 384  مجموع

 
ی و پارامتری لازم است از نرمال  کمّ هایآزمونمورد استفاده به خصوص در    آزمونقبل از تعیین نوع . نرمال بودن آزمون

ستفاده از آزمون  . در صورتی ک دبودن متغیرها مطمئن ش  شود و در غیر  های پارامتری توصیه می ه متغیرها نرمال باشند، ا
 های معادل غیرپارامتری مد نظر قرار خواهد گرفت.این صورت استفاده از آزمون

 کولوموگروف اسمیرنف متغیرهای تحقیق آزمون .2جدول 
هادادهتعداد  متغیرها آزمونآماره   داریمعنیسطح    

فردی کارکنان هایقابلیت  384 0/112 0/000 

 0/000 0/114 384 رفتار فروش مشتری محور

 0/000 0/122 384 رفتارهای فروش محور

 0/000 0/097 384 عملکرد فروش

 0/000 0/106 384 شدت رقابت

 

ــطح معناداری        ــد، ادعای نرمال بودن متغیره     می 05/0تمام متغیرها کمتر از    آزمونبا توجه به اینکه سـ ای پژوهش رد  باشـ
 .شودمی

 

 شوندیسازه با آن سازه محاسبه م کی هایشاخص یمحاسبه مقدار همبستگ قیاز طر یعامل یبارها . تحلیل عاملی تاییدی
ــتریب ای مقدار برابر و   نیکه اگر ا  ــود 4/0از مقدار   شـ ــت که وار   نیا دی (، مؤ1999)هولاند،   شـ ــازه و  نیب انسی مطلب اسـ سـ
قابل قبول است.   یریگدر مورد آن مدل اندازه ییایبوده و پا شتر یآن سازه ب  یرگیاندازه یخطا انسیآن از وار هایشاخص 
مقادیر 4و  3در جداول .اندذکر نموده یعامل یرا ملاک بارها 5/0(، عدد 1988و هاف ) واردیمانند ر سندگان یاز نو یالبته برخ

 برای پرسشنامه ارائه شده است. tبارهای عاملی پس از اصلاح به همراه آماره 
 تحلیل عاملی تاییدی .3جدول 

 داریمعنیسطح  (SEخطای استاندارد ) T آماره بار عاملی سوالات متغیرها

 نفردی کارکنا هایقابلیت

q1 0/798 34/462 0/023 0/000 

q2 0/829 49/374 0/017 0/000 

q3 0/796 35/531 0/022 0/000 

q4 0/855 50/104 0/017 0/000 

q5 0/856 70/043 0/012 0/000 

q6 0/509 11/008 0/046 0/000 

 رفتار فروش مشتری محور

q7 0/844 53/315 0/016 0/000 

q8 0/890 83/395 0/011 0/000 

q9 0/844 51/242 0/016 0/000 



 14۰3 زمستانـ  38ـ شماره  ت بازرگانیهای مدیریکاوش  151

 

 داریمعنیسطح  (SEخطای استاندارد ) T آماره بار عاملی سوالات متغیرها

 رفتارهای فروش محور

q10 0/879 85/401 0/010 0/000 

q11 0/851 43/524 0/020 0/000 

q12 0/869 64/097 0/014 0/000 

 عملکرد فروش

q13 0/787 31/774 0/025 0/000 

q14 0/799 34/659 0/023 0/000 

q15 0/835 50/505 0/017 0/000 

q16 0/816 47/956 0/017 0/000 

 شدت رقابت

q17 0/760 27/966 0/027 0/000 

q18 0/842 40/870 0/021 0/000 

q19 0/843 48/315 0/017 0/000 

q20 0/828 38/873 0/021 0/000 

q21 0/733 24/280 0/030 0/000 

 

 هاهمه گویه که بارعاملی آنجا، از دهدمیهای پرسشنامه مورد نظر را نشان که نتایج تحلیل عاملی گویه 3با توجه به جدول  
 بیشتر است پرسشنامه دارای روایی مطلوب است. 96/1از  tبیشتر است، همچنین مقدار آماره  4/0از 

 نتایج حاصل از تایید روایی و پایایی ابزار در جدول زیر ارائه شده است.. روایی و پایایی
 روایی و پایایی نتایج .4جدول 

 (CRمرکب )ضریب پایایی  آلفای کرونباخ متغیرها
متوسط واریانس استخراج 

 (AVEشده )

 0/613 0/903 0/867 فردی کارکنان هایقابلیت

 0/739 0/894 0/823 رفتار فروش مشتری محور

 0/751 0/900 0/834 رفتارهای فروش محور

 0/656 0/884 0/825 عملکرد فروش

 0/644 0/900 0/861 شدت رقابت

 

دو معیار برای آن  PLS اعتبار واگرا یا افتراقی نسبتا یک مفهوم تکمیل کننده است و در مدل سازی مسیری. اعتبار واگرا
 بارهای عرضی آزمونکر و لار-مطرح شده است: معیار فورنل

تغیرهای مکنون، پراکندگی بیشتری را در های سایر ماین معیار متغیر باید در مقایسه با شاخصمطابق  .کرلار-معیار فورنل
 .دهندبرای هر سازه را نشان می AVE های خودش داشته باشد. اعداد روی قطر اصلی، جذربین شاخص

 روش فورنل و لارکر .5جدول 

 
 هایقابلیت

 فردی کارکنان

رفتار فروش 
 مشتری محور

رفتارهای 
 فروش محور

عملکرد 
 فروش

شدت 
 رقابت

     0/783 کارکنانفردی  هایقابلیت

    0/859 0/612 رفتار فروش مشتری محور

   0/867 0/555 0/652 رفتارهای فروش محور

  0/810 0/343 0/387 0/580 عملکرد فروش

 0/802 0/362 0/502 0/528 0/529 شدت رقابت

 
مدل  واگرایروایی لذا اســت  آن متغیر با ســایر متغیرها بیشــتر همبســتگیهر متغیر از مقدار  AVE ، جذر5جدول  مطابق 

 .شودتایید می گیریاندازه
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 رسد.یپژوهش م ینوبت به برازش مدل ساختار یرگیاندازه هایبرازش مدل یپس از بررس. برازش مدل بیرونی

 

 برای فرضیاتآماره تی  معناداری . ضرایب2شکل 

کند. نکته ضروری این است   زا را مشخص می ر درونزا بر یک متغیمیزان تاثیر یک متغیر برون 2Rمعیار . 2Rضریب تعیین  
زا، مقدار این معیار های برونگردد و در مورد ســازهزا( مدل محاســبه میهای وابســته )درونتنها برای ســازه 2Rکه مقدار 

ست. هر چه مقدار     سازه  2Rصفر ا ست. چا       های درونمربوط به  شان از برازش بهتر مدل ا شد، ن شتر با ین زای یک مدل بی
عنوان مقدار ملاک برای مقادیر ضـــعیف، متوســـط و قوی بودن برازش بخش را به 67/0و  33/0، 19/0( ســـه مقدار 1998)

 گیرد.در نظرمی 2Rوسیله معیار ساختاری مدل به

 
 

 اتیفرض یبرا ریمس بیضر .3شکل 

 
 : ضریب تعیین6جدول 

 ضریب تعیین متغیر
 0/659 رفتار فروش مشتری محور

 0/465 ی فروش محوررفتارها

 0/692 عملکرد فروش

ــخص می این معیار قدرت پیش  . (𝑸𝟐کنندگی )  بینیپیشکیفیت   ــازد.بینی مدل را مشـ بخش  برازشهایی که دارای   مدل  سـ
زای مدل را داشته باشند )استون و های درونهای مربوط به سازهبینی شاخصساختاری قابل قبول هستند، باید قابلیت پیش

بینی ضعیف، متوسط   را برای نشان دادن قدرت پیش  35/0و  15/0، 02/0( سه مقدار  2009(. هنسلر و همکاران ) 1975ریز، گ
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 اند.زای مربوط به آن تعریف کردههای برونو قوی سازه یا سازه

 (Q2) کنندگی بینیپیش کیفیت .7جدول 
 شدت 2Qضریب  متغیر

 قوی -متوسط  460/0 رفتار فروش مشتری محور

 قوی -متوسط  330/0 رفتارهای فروش محور

 قوی -متوسط  423/0 عملکرد فروش

 
  تحلیل در دارد توافق و ســازگاری  مربوطه هایداده با مدل حد چه تا که اســت  این مدل برازش از منظور. مدلبرازش کلی 

 که کلی معیار شــود اطمینان مدل برازندگی از باید هاآن تفســیر از قبل و پارامترها تخمین انجام متعاقب ســاختاری معادلات
ــده گرفته نظر در جزئی مربعات حداقل روش برای ــت ش 𝐴𝑉𝐸̅̅در این رابطه. دارد نام (Gof) اس ̅̅ ̅̅ ــط معنای میانگین      متوس

2̅̅و  واریانس استخراج شده   ط  به عنوان مقادیر ضعیف ،  36/0،  01/0باشد. با توجه به مقادیر  میانگین ضریب تعیین می  ̅̅
شدن مقدار     صل  شان برازش قوی مدل می  641/0و قوی، حا شد. ن (. مقدار نیکویی برازش از 2005)تننهاوس و همکاران،  با

 آید:ست مید فرمول زیر  به

 GOF=√𝐴𝑉𝐸̅̅ ̅̅ ̅̅ ∗ 𝑅2̅̅̅̅  

 

 GOF=√0.680 ∗ 0.605 =0.641 

 

 و پیشنهادها گیریجهینت .5
نقش شدت رقابت و رفتار  یارکنان در عملکرد فروش کسب و کار: بررسک یفرد هایقابلیتنقش  لیتحلپژوهش با هدف 

طور مستقیم و بهکارکنان  یفرد هایقابلیتدهد در شهر مشهد انجام گرفت. نتایج بررسی فرضیات پژوهش نشان می فروش
های لیل و بررسی فرضیههیمالیا در شهر مشهد تاثیر معناداری دارد. نتایج حاصل از تح هایگاهفروشعملکرد غیرمستقیم بر 

 به اختصار ارائه شده است.
 یمشتر یمشهد بر رفتارها هیمالیا کارکنان لوازم خانگی یفرد هایقابلیتدهد نتایج بررسی فرضیه اول پژوهش نشان می

(، 2022)هوتاک و فورتون (، 1400) جعفرزاده(، 1400) محبت(، 1401) فرازندهین نتایج با نتیجه تحقیق  .رداردیمحورتأث
دهد باشد. تحلیل این نتایج نشان میراستا می(، هم2021(، بانده و همکاران )2022، یی و آمنوور )(2022)ی و کسمانی مصطف
باشد بدین صورت که، کارکنان لوازم محور میهای فردی عامل کلیدی و مهمی در رفتارهای مشتریهای و تواناییقابلیت

مداری دارند مثلا های مختلف مشتریهای بیشتری در زمینهها بالا توانمندیژگی و مهارتخانگی هیمالیا مشهد با داشتن وی
های برند توانند ارتباط خوبی با مشتریان بگیرند و به راحتی در مورد ویژگیاخلاقی میکارکنان با مهارت سخنوری و خوش

را به خرید ترغیب نمایند. نتایج حاصل از بررسی فرضیه دارد برای مشتریان بازگو کنند و آنان  آنو مزایایی که استفاده از 
این نتایج با  .تأثیر داردفروش محور  یمشهد بر رفتارها هیمالیا کارکنان لوازم خانگی یفرد هایقابلیتدهد دوم نشان می
(، بانده و 2022)(، یی و آمنوور 2022)هوتاک و فورتون (، 1400) جعفرزاده(، 1400) محبت(، 1401) فرازندهنتیجه تحقیق 

دارند  که کارکنان لوازم خانگی هاییو توانمندیدهد قابلیت باشد. تحلیل این نتایج نشان میراستا می(، هم2021همکاران )
منجر به افزایش انگیزه مشتریان در خرید خواهد شد. داشتن صلاحیت و توانایی کارکنان در ارائه خدمات و محصولات با 

تصمیم به خرید قطعی خواهد داشت.  شکبیکند که بخش مشتریان را فراهم میتصمیمات رضایتاصول درست بستری از 
توانند توانند ارتباطات خوبی با مشتریان برقرار کنند به راحتی میدانش محصول هستند و می بهچراکه، مشتریانی که آگاه 

 نظر و اعتماد مشتری را جلب کرده و سهم فروش را افزایش دهند.

مشهد بر عملکرد  هیمالیا محور کارکنان لوازم خانگی یمشتر یرفتارهادهد ج حاصل از بررسی فرضیه سوم نشان مینتای
ی و اکبر(، 1400) جعفرزاده(، 1401) فرازنده، (1401)و همکاران  عسگرنژاداین نتایج با نتیجه تحقیق  .تأثیر داردفروش 

بانده و  (،2022و آمنوور ) یی (،2022) یو کسمان یمصطف (،2023) اناتایریوی(، آرد2023و همکاران ) کو(، 1395همکاران )
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 رضایتدهد اقدامات مشتریان در جهت ارتباط بهتر و کسب باشد. تحلیل این نتایج نشان میراستا میهم(، 2021همکاران )
و بر شناخت مشتریان  مشتریان نقش بسزایی در عملکرد فروش خواهد داشت. کارکنان لوازم خانگی هیمالیا با تمرکز

مشتری محور که راس اقدامات شغلی آنان نظر و رضایت مشتریان است به عملکرد بالاتری در فروش دست  هایفعالیت
سازمان هستند که باید به آنان در زمان مراجعه توجه بسیاری مبذول  و تداومترین عامل بقا یابند. درواقع، مشتریان مهممی

 داشت.
این نتایج  .تأثیر دارد فروش عملکرد بر خانگی مشهد لوازم کارکنان رفتارهای فروش محوردهد رم نشان میفرضیه چها هنتیج

و همکاران  ی(، اکبر2020و همکاران ) نی(، نگو1400(، جعفرزاده )1401(، فرازنده )1401عسگرنژاد و همکاران )با نتیجه تحقیق 
بانده و همکاران  (،2022و آمنوور ) یی(، 2022) یو کسمان ی(، مصطف2023) اناتایریوی(، آرد2023و همکاران ) (، کو1395)
دهد که رفتارها و اقداماتی که مشتریان در جهت باشد. تحلیل این نتایج نشان میراستا میهم(، 2021و همکاران ) یی(، 2021)

پردازند منجر به وثر در فروش میهای مها و کسب مهارتدهند و در همین راستا به فعالیتافزایش فروش خود انجام می
گذارند همواره در شود. کارکنانی که هدف خود را فروش و جلب رضایت مشتریان مینتایج فروش بالا می عملکرد فروش و

دهند نتایج و عملکرد تلاشند تا راهی مناسب و درست برای فروش خود کسب کنند و چون اقدامات بسیاری در راه انجام می
 کنند.وش تجربه میبهتری در فر

 خانگی مشهد لوازم کارکنان فروش عملکرد رقابت بین رفتارهای مشتری محور و شدتدهد فرضیه پنجم نشان می هنتیج
و  ی(، دهقانپور1399) پوری(، زک1400معتضد و همکاران )(، 1400) محبتاین نتایج با نتیجه تحقیق  .دارد کنندهتعدیل نقش

(، وانگ و 2022و آمنوور ) یی (،2022(، هوتاک و فورتون )2023) اناتایریوی(، آرد1397همکاران )و  ینی(، حس1398همکاران )
ها وجود دارد منجر به افزایش دهد شدت رقابتی که میان فروشگاهباشد. تحلیل نتایج نشان میراستا میهم(، 2018همکاران )

های لوازم خانگی کارکنان را وادار میان فروشگاه رقابتشود. چراکه، افزایش فروش می و عملکرداقدامات مشتری محور 
محور در سطح بالا بپردازند و خود را با شناخت و رضایت مشتری رقابت به رفتارهای مشتری در اینکند برای پیروزی می

رقابت  شدتدهد درگیر کنند تا میزان فروش و عملکرد خود را افزایش دهند. نتایج حاصل از بررسی فرضیه ششم نشان می
 این نتایج با نتیجه تحقیق .دارد کنندهتعدیل نقش خانگی مشهد لوازم کارکنان فروش عملکرد بین رفتارهای فروش محور و

(، هوتاک و 2023) اناتایریوی(، آرد1397و همکاران ) ینی(، حس1399) پوری(، زک1400(، معتضد و همکاران )1400محبت )
و دهد شدت باشد. تحلیل این نتایج نشان میراستا میهم(، 2018(، وانگ و همکاران )2022و آمنوور ) یی (،2022فورتون )
گاه فروشمحور خود میزان رشد ن واداشته تا با افزایش رفتارهای فروشخانگی کارکنان را بر آرقابت در بازار لوازم گسترش

ر به تاثیر بیشتر در فروش بالاتر است با هدف پیروزی در ها و رفتارهایی که منجبا اقدام به فعالیت کارکنان را افزایش دهند.
 رقابت به عملکرد فروش بالاتر دست پیدا کنند.

 

 پژوهش پیشنهادهای
اقدامات برای تقویت  ازجمله در کارکنان بپردازند. هاقابلیتبه تقویت این  کار خودو  بهتر کسببرای عملکرد  مدیران -

شهروندی و  رفتار لازم در جهت مدیریت زمان، هایآموزشاجتماعی،  هایآموزش ازجملهلازم های آموزش  هاقابلیت
 .باشدمیوجدان کاری 

جهت افزایش عملکرد فروش کارکنان به اقدامات موثری همچون بهبود محیط کاری طبق نظر کارکنان، جلسات کاری و  -
ساعت کاری و توانایی فردی  هماهنگیرکنان نمونه و آنان، پاداش به کا و تواناییتعاملات مدیران و کارکنان درمورد رقبا 

 کارکنان بپردازند.
مقابل هر فروشی  و دربرای افزایش عملکرد فروش کارکنان در مورد جایگاه فروشگاه نسبت به رقبا صحبت کنند  -

 ای برای کارکنان قرار دهند.پورسانت قابل ملاحظه

کنان به اقداماتی نظیر افزایش پاداش و مزایای کاری بپردازند. مدیران جهت افزایش فروش و رفتارهای فروش کار -
 های تفریحی و اردوهای گروهی کاری برای کارکنانی که فروش بیشتری دارند برگزار کنند.برنامه
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های آنان به راهنمایی کارکنان بپردازند و توضیحات کامل مدیران جهت افزایش آگاهی کارکنان از مشتریان و ویژگی -
مدار مشتری های مختلف مشتریان را در اختیار کارکنان قرار دهند و سعی در جذب کارکنان با استعداد وورد گروهدر م

 داشته باشند.

های های آموزشی در جهت رشد و پیشرفت مهارتها به برگزاری کلاسگردد مدیران فروشگاهبه همین جهت پیشنهاد می
برگزاری  البته های بیشتر تشویق کنند.ها کارکنان را به کسب مهارتهزینه کلاسکارکنان خود اقدام کنند یا با پرداختن 

کارکنان جهت افزایش کیفیت مهارت و دانش کارکنان صورت گیرد.  از نظراتجلسات گروهی در فروشگاه و استفاده 
فروش کارکنان در مورد برای افزایش عملکرد لذا  کارکنان متخصص اهمیت بسزایی در فروش دارد.ستفاده از همچنین، ا

 ای برای کارکنان قرار دهند.مقابل هر فروشی پورسانت قابل ملاحظه و درجایگاه فروشگاه نسبت به رقبا صحبت کنند 
ی هادادهی واقعی شرکت و هادادهمتغیرهای عملکرد فروش و شدت رقابت از طریق  گیریاندازهمحاسبه و . پژوهش محدودیت

 پیمایشی صورت گرفته است از این رو با درصدی از انحراف مواجه هستیم. هایروشبا  بلکه صنعت انجام نشده است،

 

 منابع

Ahmadi, A., & Yahyazadeh far, M. (2011). Investigation of Implementing Relational Marketing for Costumer relationship 

in Hospitality Industry) Case Study: of Persian Palace hotel. Journal of Business Management, 3(2), 23-40. (in 

Persian) 20.1001.1.20085907.1390.3.2.2.3 

Aghion, P., Bloom, N., Blundell, R., Griffith, R., & Howitt, P. (2005). Competition and innovation: An inverted-U 

relationship. The Quarterly Journal of Economics, 120 (2), 701–728. https://doi.org/10.1093/qje/120.2.701 

Akbari, M., Aletaha, S. H., Farkhondeh, M., & Pourrajabi, A. (2017). Investigation of the Effect of Role Characteristics and 

Personal Factors on the Performance of the Sales Force (Case Study: Pasargad Insurance offices in Gilan. Insurance 

Research, 1(2), 115-143. doi: 10.22054/irisk.2019.11689.1007. (in Persian) 

https://doi.org/10.22054/irisk.2019.11689.1007 

Amenuvor, F.E., Basilisco, R., Boateng, H., Shin, K.S., Im, D., & Owusu-Antwi, K. (2022). Salesforce output control and 

customer-oriented selling behaviours. Marketing Intelligence & Planning. ahead of print. 

https://doi.org/10.1108/MIP-08-2021-0269 

Anderson, E., & Oliver, R.L. (1987). Perspectives on behavior-based versus outcome-based salesforce control systems. 

Industrial Marketing Management, 51 (87), 76–88. https://doi.org/10.1177/002224298705100407 

Ardiwiriyanata, G. (2023). The Effect of Sales-Oriented, Customer-Oriented and Seller Performance on Venon Brand Sales 

Performance in Indonesia. Journal of World Science, 2 (2): 1-23. https://doi.org/10.58344/jws.v2i2.229 

Ashkbous, M. (2023). Examining the degree of customer-centricity and company performance (case study: chain stores of 

Ofogh Korosh). Journal of Accounting and Management Vision, 6(78), 170-178 .(in Persian) 

Bancha, D. (2019). THE IMPACT OF SALES SKILLS ON PERSONAL SELLING PERFORMANCE: THE CASE OF 

PESTICIDE IMPORTERS AND DISTRIBUTORS (B2B) SALES AGRONOMISTS. St. MARY’s UNIVERSITY, 

SCHOOL OF GRADUATE STUDIES. http://hdl.handle.net/123456789/5087 

Bande, B., Kimura, T., Fernández-Ferrínc, P., & Jaramillo, F. (2021). Capability management control and salesperson 

turnover: A double-edged sword in a product complexity scenario. Industrial Marketing Management, 96 (2), 100-

112. https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2021.05.002 

Barney, J.B. (1991). The resource-based view of strategy: Origins, implications, and prospects. Journal of Management, 17 

(91), 97–211. 

Balu, R. & Mehran, E. & Asayesh, F., Rusta, A. R. (2022), The effect of internal organizational factors on sales performance 

with the role of idea transfer, creativity, innovation and sales force self-efficacy. Quarterly Journal of 

Interdisciplinary Studies in Marketing Management, 1(2), (in Persian) 

https://sanad.iau.ir/journal/gism/Article/698026?jid=698026 

Barani Harvan, L. & Rezaei, A, L. (2021). Individual skills towards individual and organizational transformation, the 11th 

National Conference on Management and Humanities Research in Iran, Tehran. (in Persian) 

https://civilica.com/doc/1453788 

Bieńkowska, A., & Tworek, K. (2020). Job Performance Model Based on Employees’ Dynamic Capabilities (EDC). 

Sustainability, 12 (6), 22-50. https://doi.org/10.3390/su12062250 

Charoensukmongkol, P., & Pandey, A. (2023). The flexibility of salespeople and management teams: How they interact and 

influence performance during the COVID-19 pandemic. Asia Pacific Management Review, 28 (1), 1-22. 

https://doi.org/10.1016/j.apmrv.2022.07.001 

https://dor.isc.ac/dor/20.1001.1.20085907.1390.3.2.2.3
https://doi.org/10.1093/qje/120.2.701
https://doi.org/10.22054/irisk.2019.11689.1007
https://doi.org/10.1177/002224298705100407
https://doi.org/10.58344/jws.v2i2.229
http://hdl.handle.net/123456789/5087
https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2021.05.002
https://doi.org/10.3390/su12062250
https://doi.org/10.1016/j.apmrv.2022.07.001


 156 -------------- محمدزاده و خالقی /شدت رقابت و رفتار فروش با میانجی کارکنان در عملکرد فروش کسب و کار یهای فردنقش قابلیتتحلیل 

Chen, A., Peng, N., & Hung, K. P. (2015). Managing salespeople strategically when promoting new products-incorporating 

market orientation into a sales management control framework. Industrial Marketing Management, 51, 141-149. 

https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2015.02.041 

Exposito, A., & Sanchis-Llopis, J. (2018). Innovation and business performance for Spanish SMEs: New evidence from a 

multi-dimensional approach. Int. Small Bus. International Small Business Journal: Researching Entrepreneurship. 

36, 911–931. https://doi.org/10.1177/0266242618782596 

Farida I, Setiawan D. 2022. Business Strategies and Competitive Advantage: The Role of Performance and Innovation. 

Journal of Open Innovation: Technology, Market, and Complexity.; 8(3),163. https://doi.org/10.3390/joitmc8030163 

Farazandeh, A. (2022). The effect of sales force creativity and experience on sales performance with the mediating role of 

adaptive sales behavior and the moderating role of customer oriented extra-role behavior. Master's thesis, Shahid 

University, Faculty of Humanities. (in Persian) 

Feng, T., Wang, D., Lawton, A., & Luo, B. N. (2019). Customer orientation and rm performance: The joint moderating 

effects of ethical leadership and competitive intensity. Journal of Business Research, 100, 111–121. 

https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.03.021 

Graziela, P., RODRIGUES TOMAS, S., & MARTINS, H. (2020). SALES CAPABILITY AND PERFORMANCE: ROLE 

OF MARKET ORIENTATION, PERSONAL AND MANAGEMENT CAPABILITIES. Resources and 

Entrepreneurial Development, 21 (4), 78-96. https://doi.org/10.1590/1678-6971/eramr200199 

Haryati, R.; Yasri, Y.; Aimon, H. (.2021). Darwin, M. Development of Small, Micro Enterprises Based (smes) on Innovation 

and Environmental Sustainable Development in West Sumatera. Acad. Account. International Journal of 

Entrepreneurship, 25, 1–13. 

Homburg, C., Vomberg, A., Enke, M., & Grimm, P. H. (2015). The loss of the marketing department’s influence: Is it really 

happening? And why worry. Journal of the Academy of Marketing Science, 43 (1), 1-13. 

https://doi.org/10.1007/s11747-014-0416-3 

Ho-Taek, Y., & Fortune, E. (2022). "The Effect of Door-to-Door Salespeople’s Individual Sales Capabilities on Selling 

Behavior and Performance: The Moderating Effect of Competitive Intensity". Sustainability, 14 (6), 1-15. 

https://doi.org/10.3390/su14063327 

Hosseini, A., Tabibi, M., & alinataj, P. (2018). The Effect of Competitive Intensity on Organizational Performance with the 

Mediating Role of Strategic Human Resource Management and Brand Image: A Study of Mazandaran Hotels. 

Journal of Tourism Planning and Development, 7(24), 82-101. https://doi.org/10.22080/jtpd.2018.1825. (in Persian) 

Hughes, D.E.; Le Bon, J.; Rapp, A. (2013). Gaining and leveraging customer-based competitive intelligence: The pivotal 

role of social capital and salesperson adaptive selling skills. Journal of the Academy of Marketing Science, 41, 91–

110. https://doi.org/10.1007/s11747-012-0311-8 

Hunt, S.D., & Morgan, R.M. (1995). The comparative advantage theory of competition. Journal of Marketing, 59 (2), 1–15. 

https://doi.org/10.1177/002224299505900201 

Jaworski, B.J., & Kohli, A.K. (1993). Market orientation: Antecedents and consequences. Journal of Marketing, 57 (3), 53–

70. https://doi.org/10.1177/002224299305700304  

Jafarzadeh, S. (2021). Examining the effect of salesperson characteristics on sales performance according to the mediating 

role of adaptive sales behavior and the moderating role of intuitive judgment. Master's Thesis, Motahar Institute of 

Higher Education of Rationalists, Department of Industrial and Commercial Management. (in Persian) 

Jung, J.H., Brown T.J., Zablah A.R. (2017). The effect of customer-initiated justice on customer-oriented behaviors. Journal 

of Business Research.;71, 38–46. https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2016.10.019 

Kassemeier, R., Alavi, S., Habel, J. et al. (2022). Customer-oriented salespeople’s value creation and claiming in price 

negotiations. Journal of the Academy of Marketing Science, 50, 689–712 https://doi.org/10.1007/s11747-022-00846-

x 

Laszlo, C., & Zhexembayeva, N. (2017). Embedded Sustainability: The Next Big Competitive Advantage; Routledge: 

Abingdon-on-Thames, UK. https://doi.org/10.4324/9781351278324 

Liu, F. (2021). Two studies on user-generated content in online platforms: review valence, self-presentation, and sales 

performance. (n.p).https://theses.lib.polyu.edu.hk/handle/200/11302 

Lyu, C., & Zhang, F., & Ji, J., Teo, Thompso, S.H. Wang, T., Liu, Z. (2022). "Competitive intensity and new product 

development outcomes: The roles of knowledge integration and organizational unlearning," Journal of Business 

Research, Elsevier, 139(C), pages 121-133. https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2021.09.049 

Mostafa, R., & Kasamani, T. (2022). The Effect of Salespeople Skills on Selling Behaviors: The Moderating Role of Social 

Media. Journal of Promotion Management, 28 (7), 115-131. https://doi.org/10.1080/10496491.2022.2054900 

Nagaraj, V., Berente, N., Lyytinen, K., & Gaskin, J. (2020). Team design thinking, product innovativeness, and the 

moderating role of problem unfamiliarity. Journal of Product Innovation Management, 37(4), 297–323. 

https://doi.org/10.1111/jpim.12528 

Penrose, E., & Penrose, E.T. (2009). The Theory of the Growth of the Firm. Oxford University Press: Oxford, UK. 
Peesker, K.M., Ryals, L.J. and Kerr, P.D. (2024), "Toward an understanding of the personal traits needed in a digital selling 

environment", Journal of Business & Industrial Marketing, 39 (8), 1687-1703. https://doi.org/10.1108/JBIM-02-

2023-0094 

https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2015.02.041
http://dx.doi.org/10.1177/0266242618782596
https://doi.org/10.3390/joitmc8030163
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.03.021
http://dx.doi.org/10.1590/1678-6971/eramr200199
http://dx.doi.org/10.1007/s11747-014-0416-3
https://doi.org/10.3390/su14063327
http://dx.doi.org/10.1007/s11747-012-0311-8
https://doi.org/10.1177/002224299505900201
https://doi.org/10.1177/002224299305700304
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2016.10.019
https://doi.org/10.4324/9781351278324
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2021.09.049
https://doi.org/10.1080/10496491.2022.2054900
https://doi.org/10.1111/jpim.12528
https://doi.org/10.1108/JBIM-02-2023-0094
https://doi.org/10.1108/JBIM-02-2023-0094


 14۰3 زمستانـ  38ـ شماره  ت بازرگانیهای مدیریکاوش  157

 
Pisano, G.P. (2017). Toward a prescriptive theory of dynamic capabilities: Connecting strategic choice, learning, and 

competition. Industrial and Corporate Change, 26, 747–762. https://doi.org/10.1093/icc/dtx026 

Rahman, M.S., Hussain, B., Hassan, H., & Synthia, I.J. (2020). Optimisation of knowledge sharing behaviour capability 

among sales executives: Application of SEM and fsQCA. VINE J. Journal of Information and Knowledge 

Management Systems, 52(4), 531-554.  https://doi.org/10.1108/VJIKMS-06-2020-0115 

Rahimi, F., darziyanazizi, A., & ghanavatpour, A. (2019). A Model of Performance- Behavioral Consequences of Sales 

Force Listening Skill. New Marketing Research Journal, 8(4), 27-44. doi: 

https://doi.org/10.22108/nmrj.2018.108962.1565(in Persian) 

Redjeki, F., Fauzi, H., & Priadana, S. (2021). Implementation of Appropriate Marketing and Sales Strategies in Improving 

Company Performance and Profits. International Journal of Science and Society, 3, 31–38. 

https://doi.org/10.54783/ijsoc.v3i2.314 

Rodrigues, G.P., & Martins, T.S. (2020). Sales capability and performance: Role of market orientation, personal and 

management capabilities. RAM. Revista de Administração Mackenzie, 20 (21), 1-29. https://doi.org/10.1590/1678-

6971/eramr200199 

Sajedikhah, A., Rezaei Dolatabadi, H., & shahin, A. (2021). Analyzing the Effect of Customers’ commendation on the Sales 

performance of Goods in Digital Markets using Functional Regression Analysis. Iranian journal of management 

sciences, 16(63), 1-30. (in Persian) 

Saxe, R., & Weitz, B.A. (1982). The SOCO scale: A measure of the customer orientation of salespeople. Journal of 

Marketing Research, 19, 343–351. https://doi.org/10.1177/002224378201900307 

Schultz, R.J., & Good, D.J. (2000). Impact of the consideration of future sales consequences and customer-oriented selling 

on long-term buyer-seller relationships. Journal of Business & Industrial Marketing, 15 (4), 200–215. 

https://doi.org/10.1108/08858620010335056 

Shin, K.S., Amenuvor, F.E., Boateng, H., & Basilisco, R. (2021). Formal salesforce control mechanisms and behavioral 

outcomes. Marketing Intelligence & Planning, 39 (21), 924–943. https://doi.org/10.1108/MIP-11-2020-0470 

Shirdel Sharghi, M. A., & Rojuee, M. (2023). The Impact of Networking on Sales Performance: A Study of the Mediating 

Role of Creativity and Job Satisfaction (Case Study: Kosar Insurance Agency, Mashhad). New Marketing Research 

Journal, 13(1), 1-16. https://doi.org/ 10.22108/nmrj.2023.134795.2745(in Persian) 

Spiro, R.L.; Weitz, B.A. (1990). Adaptive selling: Conceptualization, measurement, and nomological validity. Journal of 

Marketing Research.  27, 41–49  

https://doi.org/10.1177/002224379002700106 

Vigneshwaran, S.R., & Mathirajan, M. (2021). Theoretical Framework for Customer Satisfaction and Customer Loyalty at 

Automobile After Sales Service Centres. International Journal of Innovation, Management and Technology, 12 (1), 

20-41. https://doi.org/ 10.18178/ijimt.2021.12.1.903 

Wachner, T., Plouffe, C.R., & Grégoire, Y. (2009). SOCO’s impact on individual sales performance: The integration of 

selling skills as a missing link. Industrial Marketing Management, 38 (9), 32–44. 

https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2007.11.003 

Wang, H, Wang L., and Liu C. (2018). Employee Competitive Attitude and Competitive Behavior Promote Job-Crafting 

and Performance: A Two-Component Dynamic Model. Sec. Organizational Psychology. 9:2223. 

https://doi.org/10.3389/fpsyg.2018.02223  

Wu, L., Liu, H., & Su, K. (2020). Exploring the dual effect of effectuation on new product development speed and quality. 

Journal of Business Research, 106, 82–93. https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.09.016 

Yeo, C., & Jan, I. (2022). Investigating Salespeople’s Performance and Opportunistic Behavior: Adaptive and Customer-

Oriented Responses. Behavioral Sciences, 12 (12), 500-512. https://doi.org/10.3390/bs12120512 

Yi, H.T., & Amenuvor, F. (2022). The Effect of Door-to-Door Salespeople's Individual Sales Capabilities on Selling 

Behavior and Performance: The Moderating Effect of Competitive Intensity. Sustainability, 14 (6), 33-57. 

https://doi.org/10.3390/su14063327 

Yi, H.T., Yeo, C.K., Amenuvor, F.E., & Boateng, H. (2021). Examining the relationship between customer bonding, 

customer participation, and customer satisfaction. Journal of Retailing and Consumer Services, 62 (21), 102-125. 

https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2021.102598 

Yi, H.T.; Amenuvor, F.E.; Yeo, C.K. (2019). Investigating Relationship between Control Mechanisms, Trust and Channel 

Outcome in Franchise System. Journal of Distribution Science, 17, 67–81. 

https://doi.org/10.15722/jds.17.9.201909.67 

Zallocco, R; Pullins, E &Mallin, L. (2009). Are-examination of B2B sales performance. Journal of Business and Industrial 

Marketing, 24 (8), 598–610. https://doi.org/10.1108/08858620910999466 

Zakipour, M. (2020). The impact of using social media on business performance with the intensity of competition and 

competence of social media (case study: Tehran carpet sales companies). Master's thesis, Islamic Azad University, 

Rasht Branch, Faculty of Management and Accounting. (in Persian) 

https://doi.org/10.1093/icc/dtx026
https://doi.org/10.1108/VJIKMS-06-2020-0115
https://doi.org/10.54783/ijsoc.v3i2.314
http://dx.doi.org/10.1590/1678-6971/eramr200199
http://dx.doi.org/10.1590/1678-6971/eramr200199
https://doi.org/10.1177/002224378201900307
https://doi.org/10.1108/08858620010335056
https://doi.org/10.1108/MIP-11-2020-0470
https://doi.org/10.1016/j.indmarman.2007.11.003
https://doi.org/10.3389/fpsyg.2018.02223
https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.09.016
https://doi.org/10.3390/bs12120512
https://doi.org/10.3390/su14063327
https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2021.102598
http://dx.doi.org/10.15722/jds.17.9.201909.67
http://dx.doi.org/10.1108/08858620910999466

