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Abstract 
Sales presentation is defined as the "main body" and as an important 

stage of the sales process. The aim of research is a model for effective 
salesperson presentation in industrial markets. method of research is 

qualitative, exploratory, applied, and analysis method is GT theory. The 

statistical population is the clothing wholesalers of Tehran. judgmental 
purposeful is sampling method and interviews were conducted with 15 

salespeople. The data collection tool is in-depth interview. Validity and 

reliability of the research findings were checked by with expert 
academic researchers and data analysis was done using Nvivo software. 

The analysis of the interviews led to the identification of six main 

categories, which are: 1. Causal factors, including the core categories 
of passion for work and attractiveness of the seller. 2. The axial factors 

include the central category of trust building for the acceptance of the 

seller. 3. Intervening factors include the core categories of 
psychological capital, emotional intelligence, spiritual intelligence, 

managerial ability, product characteristics, and personality 

characteristics. 4. Contextual factors include the central category of 
situational factors. 5. Its consequences include the central categories of 

personal consequences and organizational consequences. 6. Effective 

strategies include the core categories of grooming, communication 
skills, professional ethics, and sales presentation skills. Finally, the final 

model consists of 15 categories, 44 concepts and 112 primary codes. 

 Keywords: buyer-seller relationships, seller's Effective       

presentation, industrial market, sales performance    

 

 

 

 

 

 چکیده

ای مهم از فرایند فروش تعریف شللده وبه عنوان مرحله  "بدنه اصلللی"ارائه فروش به عنوان 

ست. از این صنعتی انجام ا شنده در بازارهای  رو، پژوهش برای ارائه مدلی برای ارائه موثر فرو

ازن،ر رویکرد، اکتشللافی، از   شللده اسللت. پژوهش حازللر از ن،ر روش، یق ت کیکات کی ی،

نیاد بکاربردی، از ن،ر پارادایم، ت سلللیرگرایی و روش تجقیه وت لین  ن، ن،ریه داده ن،رهدف،

باشد. یامعه  ماری پژوهش، عمده فروشان پوشاک بازار بقرگ تهران هستند. برای انتخاب می

گیری هدفمند قضاوتی است اده شد و با پیروی از قاعده اشباع کنندگان از شیوه نمونهمشارکت

صاحبه انجام گردید.  51ن،ری با  سابکه کاری بالا و فروش زیاد بودند م شنده که دارای  فرو

های پژوهش با چک کردن باشد. روایی و پایایی یافتهها، مصاحبه عمیق میابقارگرد وری داده

شد و ت لین داده ها با به کار گیری تم سی  شگاهی برر شگران خبره دان های پژوهش با پژوه

 اصلی مکوله شش شناسایی به منجر هامصاحبه انجام شده است. ت لین  Nvivo 10نرم افقار 

یذابیت و  اشللتیاب به کار یم ور یهامکوله شللامن عوامن علی،. 5از:  اسللت عبارت که شللد

عوامن م وری شللامن ملوله م وری اعتمادسللازی یهت پذیرش  .2 .باشللدیم فروشللنده

شنده می شدفرو شامن گرعوامن مداخله. 3 .با ی، شناختروانسرمایه  یم وری هاولهمک نیق 

ست.  ویژگی شخصیتیو  هوش هیجانی، هوش معنوی، توان مدیریتی، ویژگی م صول . 4ا

زعیتی یمکوله م ور شامن ، ایعوامن زمینه شد. می عوامن و شامن پیامدهای . 1با   ن 

سازمانی یم وری هامکوله صی و پیامد  شخ شدیم پیامد   شامن ،اثرگذار  راهبردهای. 6. با

 ی ارائه فروشهامهارتی و احرفهی ارتباطی، اخلاب هامهارت راسللتگی،  یم ور یهامکوله

 .است شدهنیتشک کد اولیه 552و م هوم  44، مکوله 51مدل نهایی از در نهایت  . باشدیم

 .عملکرد فروش، فروشنده -داریروابط خر ،یصنعت یبازارهاارائه موثر فروشنده،  کلیدواژگان:
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 مقدمه
هر سازمان تجاری افقایش و بهره وری فروش را از اهداف باشد و میوکار فروش اساس کسب

. (0202، 1ایوانجیاو  ، کوردس)زوناک داندهای تجاری میفعالیتموفکیت در عنصر اساسی  واصلی 
فعالیت انجام مبادله م صولات یا خدمات فروشنده به »از دیدگاه کلاسیک، فروش به عنوان 

و همکاران،  2خوزه) شودتعریف می« ای توافق شدهیدار در قبال پول یا کالا یا ارزش مبادلهخر

 های خاص وهای نیروی فروش با تاکتیکهای فروش عمدتا ً از طریق فعالیتفعالیت. (0200
های دقیق برای کارکنان فروش در مورد ن وه برخورد و معامله )فروش( و توسعه روابط دستورالعمن

شناسایی عواملی که مویب ارتکای عملکرد  .(0202، 3های) دشومیام جنندمدت با مشتریان ابل
ا ه ید و در بکا و موفکیت شرکتشوند، ینبه اساسی شغلی مدیران فروش به شمار میفروش می

توان به تاثیر اگرچه نتایج فروش را می(. 2020، زراعتکارو  ، معینی)شرفی تاثیر بسیار مهمی دارد
گر قدرت خرید و دی ،شدهنوع و کی یت کالاها و خدمات فروخته ،وامن خاریی از قبین شرایط بازارع

های فردی فروشندگان را برای اهمیت ویژگی زیادی اما مطالعات های مشتریان نسبت دادویژگی
 خاصهای یا که هر مشتری نیازها و خواستهاز  ن د.دهبهتر نشان می فروش دستیابی به اهداف

فروشنده است که ، این انت،ارات خاصی نسبت به م صول یا خدمات داردو  نگرشو  خود را دارد

.  کسب (0202، 4زوناک، کوردس و ایوانجیا) باید بداند چه چیقی واقعا ً برای مشتری مناسب است
اشد و بسهم بیشتری از بازار و فروش بیشتر در گرو انطباب مداوم با نیازها و انت،ارات مشتریان می

 .(0202، 5مایکن و است انی) ها در  ن استرمق موفکیت سازمان
سنگ  (B2B) دربازارهای صنعتیعرصه فروش در  موزوع عملکرد فروشندگان، تشدید رقابت با 

 هسته در بازارهای صنعتی، فروشندگان. (0202و همکاران،  6بولندر) استبوده اتبنای مهم ت کیک

نکش مهمی در همین دلین  به. (0202، 7لدینگر) شتری هستندبین شرکت و م یاصلی ارتباط

در  هاشرکتاساس، . برهمین(2020، 8سن و رابرت لامبارد، اسونولدهوگه) دنیذب مشتریان دار
ویینو، س) به شدت وابسته به ن وه عملکرد فروشندگان خود هستند رقابتی صنعتیبازارهای 

و م یطی عوامن فردی،  بهد نیروی فروش را می توان عملکر .(0202، 9نورولُانداری و  یرینا
برای دستیابی به اهدافشان اتخاذ  هاسازمانهایی که استراتژی بندی کرد. در واقعسازمانی طبکه

و همکاران،  بالو)  یدبشمار میبه منقله یک عامن سازمانی اثرگذار بر عملکرد  فروشندگان کنند می

های مهارت ،های عملکرد فروششاخص درشده ی شناساییها. از میان تمام مکوله(2022
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های مهارت .(0202و همکاران،  1چاولا) شده است ترین مکوله شناساییبه عنوان به مهم فروشنده
، مانیابری ساک) توانند به طور مستکیم و غیرمستکیم بر عملکرد فروش تأثیر بگذاردیمفروشنده 

شود که های فردی اطلاب مینده به  ن دسته از تواناییمهارت فروش. (0202، 2حامدی و ترابی
فروشندگان در تعامن با مشتریان خود در هنگام انجام وظایف فروش خود و در ارتباط با عملکرد 

های فروشنده در سه بعد کنند و بر این اساس مهارتها است اده میفروش از  ن برخوردارند و از  ن

های شایستگی، بدان معنا که های ارائه و ارتباطاز یمله مهارت ؛دیبین فر. 2شوند: بندی میطبکه
امن و ش استمرتبط با تعامن ایتماعی بین فروشندگان و خریداران  بازارهای صنعتیفروشنده 

 .0 .نکردیهایی مانند توانایی بهبود ارائه، گوش دادن، برقراری ارتباط، متکاعدکردن، همدلینبه

دانش  .2 .رویکرد فروش و رفتار فروش پذیری درو انعطاف ه توانایی تغییراشاره ب ؛دریه سازگاری
رند، هایی دافروشندگانی که چنین مهارت ،فناوری و مشتریان، مرتبط با فروش در مورد م صول

عملکرد چالش ترین مهمرو از این .(0202و همکاران،  3)رودریگرز فروش بیشتری خواهند داشت

 .(0202، 4)احمد های رقابتی استفروشنده فکدان مهارت
د ایجاد نیازمن و به همین دلین برای فروش باشدمیاغلب بلند مدت  در بازارهای صنعتیتعاملات 
که  ارنددبرای یذب مشتری، از فروشندگان انت،ار ان هستند؛  نان وفاداری مشتری افقایشارزش و 

ارائه . (0202، 5، یعکوب و  یدا)الهایر معرفی کنندم توا ارائه دهند و خود را به عنوان متخصص 
که فروشنده کالا/ خدمات را به زبانی  ،شودارائه می "مقایا-هاویژگی" فروش اغلب به سبک رابطه

شاره به ا، های اصلیفروشندگان با توصیف ویژگی؛ کند که برای خریدار معنادار استمعرفی می
د و ردنکمشتریان دیگر از  ن است اده می که هاییو زمینه نکاط قوت م صول و معرفی مواردی

در کن  .(0202،  یها) کنندپیام فروش را به مشتریان بالکوه منتکن می، داشتند که نتایج خوبی

عناصری از م صول . 0 های م صولارائه ویژگی. 2 داشته باشد:را دربرارائه باید دو ینبه مهم 
، 6نق،  لوارز و مارتی)ولداس دهدبالکوه را پوشش می مشتری های اولیه و ثانویه و خواسته که نیازها

بنابراین، فروشندگانی که دانش م صول / فناوری و بازار را دارند، برای یستجوی مشتری (. 0202
و نهایی کردن فروش و در نهایت دستیابی به اهداف فروش و افقایش عملکرد فروش،  مادگی 

  گرزیرودر) صنعتی دارند کرد بهتری به ویژه در بازارهایو در نتیجه عمل بسیار بیشتری خواهند داشت

 .(0202و همکاران، 
 مرحله از ارائه فروش تمرکق کی ایینبه  کی یفروش معمولاً بر رو اتیگذشته در ادب کاتیت ک

 ییامبن جادیشناخت و ا یفروشندگان ویود ندارد، که خود برا موثراز ارائه  یو درک کامل اندکرده
کرده  یفروشندگان بررس دیفروش را از د موثر پژوهش حازر، ارائه فروش، مهم است. اتیادب یبرا

ازارهای بباعث ارائه فروش مؤثر در  یقیکه چه چ یسؤال اساس نیا یپژوهش چیاست.  تا به امروز ه
و  ندارایدرک خر یبررس ،یمطالعه اکتشاف نیهدف از ا .نکرده است یرا بررس شودیم صنعتی
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 نیژوهش اپ نیا یسؤال اساس نیفروش است. بنابرا موثر ارائه جادیا یمورد چگونگ فروشندگان در
 چگونه است؟ در بازارهای صنعتی است که مدل ارائه مؤثر فروشنده

 

 پیشینه تحقیق
 

 نظری پیشینه
 

 عملکرد فروشنده

عریف ت )یعنی نتایج و رفتارها( شودعملکرد فروش، که به عنوان ارزیابی  نچه تولید وانجام می

گیری عملکرد فروش یک فر یند عملکردی است که در اندازه .(0200و همکاران، 1گود) شودمی

عملکرد فروش (. 0202و همکاران،  2مانینِ) اثربخشی و کارایی در ن،ر گرفته شود میقان  ن باید
 یهاو شاخص صددرصد با نیروی فروش و عوامن درون سازمانی ارتباط مستکیم و وابسته دارد

ی عوامن فردی، سازمانی و م یط شامن، توان به سه دسته کلیاصلی موثر بر عملکرد فروش را می
 کردن نیروهای فروش بازوهای ایرایی سازمان در یذب .(۱۰۴۱و همکاران،  بالو) بندی کردطبکه

 دادهای سازمان را برعهدهوظی ه اصلی فروش برون باشند ومیخدمات کالا/ مشتری و فروش 
مختلف سازمان در نتیجه عملکرد نیروهای فروش ی های واحدهاشتمامی تلاباشد و می  نان

عملکرد فروشنده به عنوان پیامد با ارزش (. 2022، عدالتیان شهریاری)توانا و  صه خواهدشدخلا

عملکرد فروشنده  (.2020)رازی و همکاران،  باشدمی و مهم شغلی که روی نتایج سازمان اثرگذار
شود و یان میببی موفکیت فروش فروشنده با تویه به کمیت و کی یت موفکیت در فروش به ارزیا

-، اندازههای مدیریتی و خودگقارشی از اثربخشی فروشحجم فروش، ارزیابی همچون،با عواملی 

 طبکهعملکرد نیروی فروش، به دو قسمت اصلی (. 2022ل ظ و همکاران، )خوش شودگیری می
که ای. عملکرد رفتاری، به دو طبنتیجهعملکرد  رفتاری و عملکرد  : ارتند ازشده است که عب بندی

فتاری معمولا عملکرد ر دین معنا کهب ه است.م گردیدتکسی فروش، ئهارا عملکرد و رفتاری عملکرد
 ، من،ور از عملکرد کارکنان فروش،دیگر به عبارت منجرخواهدشد یاای بالا بالا به عملکرد نتیجه

امن ، عملکرد رفتاری، شدر نتیجه ؛باشدمیدر رسیدن به اهداف کی ی و کمی فروش  نان توانایی 
و عملکرد نتیجه ای شامن خرویی حاصن  کاریشان های کارکنان فروش برای انجام وظایففعالیت

مربوط به نتایج  هایملال .(۱۰۴۱)عسگرنژاد نوری و همکاران،  باشدمی از فعالیت کارکنان فروش
؛ باشدمی و... های یدید، حسابسود وری های واحد فروش،نسن در مد، سهم بازار، نفروش شام

 کارارتباط موثرفروش تطبیکی،  ملنهای فروش )مهارت مشمولکه رفتارهای فروش درحالی 

 (.0202، 3)لیو باشدمی های فروش(برقراری تماس ملنهای فروش )( و فعالیتو... گروهی
 

 هفروشند -روابط خریدار

شدهچرخه عمر م صولات کوتاه، امروزدر م یط رقابتی   ست تر  سعه فناورانه  ا سریو تو  عخیلی 
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روابط خود را با  باید هاسلللازمان ،خگویی به این عدم اطمینان م یطیسلللافتد برای پاات اب می
شتریان زای مت اوتی  ی کهم ستارتکا سریع ،کی یت بهتر مانند خوا  د رادارن اعتماد تر و قابنت وین 

برای توسللعه  ای راچهار مرحله چهارچوبی ۱۸۹۱دایر در سللال  به همین من،ور گسللترش دهند
 گاهی و اطلاع خریدار از تعدادی تامین  .حله اولمر که شلللامن: تسلللنموه اروابط تجاری ارائه 

شد، مرحله دومبالکوه می کننده سیله مذاکره و خریدهای کوچک می .با سترش روابط به و شد، بگ ا
روابط را توسللعه  ،کنندگانهای خریدار با خریدهای چندگانه خود از تامینشللرکت .له سللوممرح
خریدار و فروشلللنده تماین دارند با  .در مرحله چهارم .بندندو قراردادهای بلندمدت می دهندمی

کنند که روابط به صلورت مسلتمر و اطمینان حاصلن می نمودهوفاداری و گذشلت روابط را ح ظ 

سی تأثیر قوی (.2022) فراهانی و رحمتی،  شد خواهد ح ظ سا سعه روابط در ینبه های اح   تو
یکی از عوامن و خصیصه های تأثیرگذار بر روابط خریدار للل فروشنده و  دنخریدار للل فروشنده دار

شد؛ در واقع هوش هیجانی می شندگانبا ستند هوش هیجانی زیاد ی که دارایفرو سایی ه شنا  در 
 در ان نند؛ شللبامی ملات فروش و انتخاب بهترین شللیوه رفتاری، خبرهاحسللاسللات در طول تعا

 تشخیص و ن،ارت بر م یط داخلی خود، ذهن افراد و مدیریت روابط با دیگران به من،ور دستیابی
از برهم سلللبسلللترباشلللند؛ در واقع  نان با هوش هیجانی بالای خود، خبره میبه نتایج ملبت، 

یری شللکن گ وند و باعثشللمیتریان شللایتمندی در مزللکای رهای ایتماعی با کی یت ارتکنش
عاملات رودرروشلللتوفاداری در م کات ملبت از ت ئه دهندگان کالا/ خدمات  ریان و ادرا برای ارا

بالای (. 2022شلللوند )خوش ل ظ و همکاران، می ت کیکات نشلللان داده اسلللت که کی یت 
،  سللکه و )لاندزوری باشللدمیفروشللنده موثر  - خدمات در توسللعه روابط خریدار م صللولات/

سر ومه سعه روابط خریدار(. 0202، 1ا شنده مهم می -همچنین اعتماد در  تو شدفرو ، 2 رنی) با

سقایی می. (0202 شند تاثیرب ماد، گذارد عبارتند از: اعتساختارهایی که بر روی روابط خریدار فرو
 و ، صنایعی)ریالی باشدمی گذاری اطلاعاتتعهد، رزایت و تضاد، درک، هماهنگی و به اشتراک

 (.2022، م مدش عی
 

 ارائه موثر فروشنده

های یدیدی را برای افقایش وفاداری استراتژی رود کهبرای یذب مشتری، از فروشندگان انت،ار می
توانند برای افقایش موفکیت فروش خود به ها می ن در واقع مشتری ایجاد کنند با و ارتباطات

 اتارتباط کلید منطکی است که .(0202، الهایر، یعکوب و  یدا) یه کنندارتباطات ایتماعی تک

که  باشدمی اولیه هایمهارت ی ازارائه یک. (0202، 3ول و والشبک) باشدمی ارائه خوب ،خوب
 هک ها برقراری ارتباط استهدف از همه ارائه در واقع کنند وکار باید کسبمتخصصان کسب

و  مشترک دارند اساس هاتمامی ارائه ؛یررسمی یا تعاملی انجام شودغ، تواند به صورت رسمیمی
و حتی در برخی موارد،  است مشخص  ن برقراری ارتباط وازح با مخاطب برای رسیدن به هدف

قبن از هر  .(0202، 4توراگا) شودانجام می برای متکاعد کردن مخاطب در مورد دیدگاه مجری

                                                           
1 . Landazuri., Asche., & Straume 

2.  Arney 

3 . Backwell., & Walsh 

4 . Turaga 



 فصلنامه علمی مدیریت تبلیغات و فروش  

(224-122) 1041(، بهار 11، )پیاپی 1،شماره  5دوره  

207 
 

Quarterly Journal of Advertising and sales management 

Vol 5, No 1, MAR-JUN ,2024 (202-223) 

خواهم خاطبان من باید از من چه چیقی یاد بگیرند؟ و من میم مانند ارائه، ارائه دهنده باید سوالاتی

ها معمولاً برای ارائه. (0202، 1بابک و لوتر) را از خود بپرسد ها قادر به انجام چه کاری باشند؟ ن
موثر یک مهارت، نوعی  ایجاد ارائهو  شوندها است اده میبه اشتراک گذاشتن دانش در همه زمینه

(. 0200، 2، ناصر و چانگهوریوچی) مهندسی است که به زمان و تمرین نیاز داردفر یند هنر و یک 
ود شهای ارائه شناخته میتوانایی برقراری ارتباط موثر با یک فرد یا یک یمعیت به عنوان مهارت

 ای یا برقراریزروری برای ایرای تغییر، همکاری موثر، ارائه اطلاعات در یلسات حرفه یکه ابقار

ص بت (. 0200، 3، شاکلا و پاندیپاندی) کندارتباط در عرصه شرکتی یا  موزشی را فراهم می
رین تگوش دادن و داشتن توانایی درک موثر یا کار مد معانی کلامی و غیر کلامی از مهم ،کردن
ند ه باشها داشتهایی است که مدیران باید برای پشتیبانی یا ح ظ ارتباطات موثر در سازمانمهارت

در ارائه، . (0202، 4سیدیانیکالوژ) وکار مناسب استکه هم برای بهبود عملکرد و هم رشد کسب
لات شود و م صوهای مشتریان برقرار میهای کالا/ خدمات و نیازها و خواستهرابطه ای بین ویژگی
ای ه شیوهه بهای بصری و ابقارهای ارائفروشندگان با است اده از یلوه و شوندیبه نمایش گذاشته م

 ودر فروش سنتی رو در رو، م صولات در واقع  کنندکه مشتریان درک کنند، ارزش ایجاد می
های دیجیتال، م توا برای ارائه در پلت رم و شوندتیقرها به همین من،ور نمایش داده و معرفی می

 ی در خلقهم فروشندگان و هم مشتریان نکش فعال که در این فر یند شودم صولات  ماده می
با گسترش تعامن و هم کاری بین فروشندگان و مشتریان، ارائه بسیار  و ارزش با یکدیگر دارند

 دگذارنبه اشتراک می با یکدیگر شود که هر دو طرفشود و منجر به م توایی میتر میغنی

 تاثیر ،دهدفروش از خود نشان می ارائه رفتارهایی که فروشنده در حین بنابراین(. 0202، 5)کستانه
، عدالتیان شهریاری و)توانا  کلیدی بر خرید کالا و خدمات از سوی مشتری دارد سرنوشت ساز و

2022.) 
 

 تجربیپیشینه 

-تاثیر منابع قدرت بر عملکرد روابط خریدار "( در پژوهشی با عنوان2022) فراهانی و رحمتی
منابع قدرت )ایباری و که نشان دادند  "فروشنده با تویه به نکش میانجی عملکرد مناقشه

أثیر فروشند بازار فرش، ت-غیرایباری( و نتایج عملکرد مناقشه کار مد و غیر کار مد در روابط خریدار
طول مدت ارتباط و راهبرد حن مناقشه بعنوان متغیر  نان  بیان کردند که   همچنین د.نمعناداری دار

باب فروشندگان برای  ارتکای کی یت و انطو  دهدتعدیلگر، تأثیر من ی مناقشه کار مد را کاهش می
 به عوامن مهمی ن،یر مدیریت روابط میان خریدار و د ن بر خواست، نیاز و تریی ات مشتریان بای

 "( در پژوهشی با عنوان2022) ، صنایعی و م مدش عیریالی تویه بیشتری کنند. هفروشند
( مورد مطالعه زنجیره B2Bارهای صنعتی )خریدار در باز-پژوهشی  میخته در زمینه روابط فروشنده

بر ارزش ادراک  خریدار-تاثیر ملبت کی یت رابطه فروشندهنشان دادند که  "تامین صنعت ن ت ایران
سیر کی یت رابطه از م دارد وشده مشتریان و همچنین تاثیر کی یت رابطه بر وفاداری ادراکی را 
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اک دیگر تاثیر ملبت ارزش ادر سوی. از گذاردیموفاداری نگرشی بر وفاداری رفتاری تاثیر ملبت 
بر  . ولی تاثیر مستکیم کی یت روابطگرددمیشده مشتری بر وفاداری )نگرشی و رفتاری( حمایت 

. همچنین تاثیر نگرفت مورد حمایت قراروفاداری رفتاری )قصد خرید مجدد( خریداران صنعتی 
ورد حمایت مرابطه و ارزش ادراک شده مشتری  گر تلاطم بازار بر رابطه کی یتمن ی متغیر تعدین

بررسی انطباب مبتنی بر ارزش فر یند " ( در پژوهشی با عنوان2231) قرار گرفت. علوی و نج ی
با  B2Bهای فروش در روابط فروشنده و خریدار با تویه به گرایش دانشی فروشنده در شرکت

نده اهکارهایی برای بهبود و تداوم روابط فروشارائه رنشان دادند که  "تمرکق بر شرکت ایران ترانس و
  نان نشان. همچنین استخریدار و چگونگی انطباب مبتنی بر ارزش برای دو طرف همکاری  -

که دانش مداری سازمان ها با دو متغیر حاف،ه سازمانی و حمایت مدیریت ارشد همراه با  دادند
د اب پذیری فروشنده و دانش وی از فر ینرابطه مندی و سبد خرید مشتری، اثر مستکیمی بر انطب

و  ولاکک سازد.خرید دارد و در نهایت چگونگی انطباب استراتژیک و مبتنی بر ارزش را روشن می

تاثیر قدرت نرم بر رابطه بلندمدت خریدار و فروشنده:  "( در پژوهشی با عنوان0202) 1لقکی
عامن  هشت "های هوشمند ترکیهوشیرویکرد و شواهد تصمیم گیری چند معیاره فازی از بخش گ

 ی(، دانش اشتراک گذارIMG) ری(، تصوPL) هااستی(، سVAها )(، ارزشCUفرهنگ )) قدرت نرم
(KS( قدرت متخصص ،)EXP( قدرت مریع ،)RFP،و تن ،)می ( دستور کارAS)به عنوان  ( را

 درصد ۱۰نرم با مهم ترین عامن قدرت  هاسیاستمعیار که  .مشخص کردند یابیارز یارهایمع
ارزش وزنی  درصد۱۱با  قدرت مریعو  درصد ۱۱با  هاارزش، درصد ۱۱با  فرهنگارزش وزنی، 

 (3122) که کم ترین مکدار تصویرشناخته شده اند. از سوی دیگر،  برترخود به عنوان معیارهای 
ن حال، رد. با ایترین تاثیر را از معیارهای دیگر دادارد، معیاری است که بیش دمیتنتوسط  نالیق 

که تعامن  ن با سایر معیارها به طور قابن تویهی بر سیستم تاثیر  استمعیاری  ،قدرت متخصص

 ررسی فرصت طلبی، تعارض، رزایتب"( در پژوهشی با عنوان0200) همکارانو  2. لیانگگذاردمی
 دند کهنشان دا "دیدگاه خریدار و فروشنده - B۲Bغیراقتصادی و رزایت اقتصادی در بستر 

 ی تعیین شد، در حالی که فرصت طلبی رابطه من عارضای برای تتضادگرایی به عنوان پیش زمینه
رزایت غیراقتصادی نداشت. تعارض به عنوان داشتن رابطه من ی با رزایت غیراقتصادی ایجاد با 

تبط رمدر بازارهای صنعتی  هفروشند-خریدارشد که به طور ملبت با رزایت اقتصادی در روابط 

طلبی و تعارض فرصت "( در پژوهشی با عنوان0202)سن و رابرت لامبارد ولد، اسونهوگهبود. 
مندی غیراقتصادی و اقتصادی در روابط تجاری فروشنده و  هنگ نتایج رزایتعنوان پیشبه

، فروشندگان بر این عکیده هستند که مشتریو  دهد که در روابط فروشندهنشان می "مشتری
بی خریدار و ویود تعارض به طور مستکیم بر رزایت غیر اقتصادی فروشنده تاثیر فرصت طل

ها روشندهگذارد. فتاثیر می مشتریگذارد، که به نوبه خود بر رزایت اقتصادی روابط فروشنده و می
دت تواند یک شراکت بلند مکسب وکار می -همچنین نشان دادند که یک رابطه ملبت فروشنده 

اگر هم فرصت طلبی و هم تعارض به طور من ی با رزایت غیر اقتصادی و  حتی را ت ریک کند

در پژوهشی ( 0202) 3باشد. هانسن مرتبطاقتصادیرزایت رزایت غیر اقتصادی به طور ملبت با
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بر  کند که یا تبادل اطلاعات مرتبط، روابطی بین خریداران و فروشندگان ایجاد می" با عنوان
کند تبادل اطلاعات مربوطه به خودی خود روابطی ایجاد نمی نشان دادند که "فروش تاثیر بگذارد؟

در  داومیریان اطلاعات مکه بر نتایج فروش تأثیر بگذارد و هیچ تعامن قابن تویهی بین استکرار 
سناریوهای مختلف و احتمال خرید در  ینده و همچنین تخصیص دلار ویود ندارد. همچنین 

به طور قابن تویهی بر توسعه روابط، اعتماد، تخصص و  عات مداومیریان اطلامشخص شد که 
منجر  گذارد. اصول منبع استراتژیک و نتایج کی یگیری تأثیر نمییا کاهش عدم اطمینان در تصمیم

شود که در  ن متغیرها به شدت همبستگی دارند و خریداران عوامن تری میبه داستان پیچیده

( در پژوهشی با 0202) 1و لدیق ملسه که در این مطالعه ویود ندارد. گیرنددیگری را در ن،ر می
نشان  "تاثیر رابطه خریدار و فروشنده بر اثربخشی فروش: مورد املاک و مستغلات اتیوپی" عنوان
بی از ن،ر اثر نس بر اثربخشی فروش دارد.فروشنده اثر ملبت و معناداری  -که رابطه خریدار دادند

( 0202)لاندزوری،  سکه و اسر ومه  ات اد و روابط شخصی هستند. ،اطلاعات، به ترتیب بینیپیش
 هک بیان کردند "پویایی روابط خریدار و فروشنده در واردات شراب نروژی" در پژوهشی با عنوان

 دهدمی دهد، مدت زمان تجارت را افقایششراب با کی یت بالاتر، همانطور که نرخ واردات نشان می
 هایهقینه یایی کهاز  ن . وردبه ارمغان میها تر بین شرکتروابط تجاری م کم نو به دنبال  

عیین تعهد یک عامن ت ،دهدنتایج نشان می ؛باشدمی بالاتر ،یستجوی برای م صولات با کی یت

 ( در پژوهشی با عنوان0202و همکاران) 2. صادقی برویردیکننده ملبت برای روابط پایدار است
نشان دادند  "AHPه موفق فروشنده و مشتری برای م صول ورزشی: رویکرد فازی ایجاد رابط"

معیار )مشتری مداری، دانش اطلاعاتی، رفتار اخلاقی و ویژگی های  ۰از تجقیه و ت لین کی ی،  که
ری بندی ارائه شد که به مویب  ن مشتزیرمعیار شناسایی شدند. از ت لین کمی، رتبه ۱۱و  شخصی(

در رتبه دوم، رفتار اخلاقی  0553/2 در رتبه اول، دانش اطلاعات با وزن 0302/2 مداری با وزن

 در رتبه  خر قرار دارند. 0202/2 در رتبه سوم و ویژگی های شخصی با وزن 0052/2 با وزن

رتکا، ا مانند عملکرد، ی مختل یهاینبه بر متمرکق در حوزه فروش و بازاریابی کاتیت ک تیاکلر
و رفتار  هایژگیو یبر رو کاتیت ک نیاز ا یاری. بسباشدمی  موزش ای طات، انتخابارتبا اثربخشی،

از  یکیارائه فروش  نکهیمتمرکق هستند. با ویود ا یفروش فرد یفروشندگان در طول سخنران
عاد در خصوص اب یکم اریبس کاتیت ک. با این ویود، است روشمراحن از کن روند ف نیتریقطع
رک د ؛ بنابراین در ادبیات پژوهشانجام شده است فروش موثر ارائه یاط ع ای یشناخت یاساس
اعث ب یقیکه چه چ یسؤال اساس نیا یپژوهش چیه و فروشندگان ویود ندارد موثراز ارائه  یکامل
ه طور یامع ببهو م ککان  نکرده است یرا بررس شودیم بازارهای صنعتیدر نده فروش موثر ارائه

گر گرفته تا خود پدیده، تعریف و ابعاد  ن، راهبردهای از شرایط علی و مداخله فروشنده ارائه موثر
 یندر اد. انهده در قاب یک مدل م هومی تویهی نکردیپیامدهای متأثر از پد تیپدیده و درنها

داده  ن،ریهاز روش  دهست اا باو  کی ی دییکررو با ،گذشته یهاپژوهش قصنوا فعر ایبر هشوپژ
بتواند  شده تا، پرداختهدربازارهای صنعتی ندهفروش موثر ارائه برای یامع مدلی ینوتد به ،دبنیا

 و فروشندگان کند. دارنیبه خر یکمک
 

                                                           
1 . Melese & Weldeyes 

2.  Sadeghi Boroujerdi 
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 پژوهش شناسیروش
ازن،ر رویکرد، اکتشافی، از ن،رهدف، کاربردی،  پژوهش حازر از ن،ر روش، یق ت کیکات کی ی،

رگ پوشاک بازار بق فروشانعمدهاری این پژوهش، باشد. یامعه  ماز ن،ر پارادایم، ت سیرگرایی می
ارند د فروشانعمدهخود موفق بوده، سابکه کاری و فروش بالایی در میان  وکارکسبتهران که در 

ر ها درد وری دادهی گلوله برفی است اده شده است. گریگنمونهنمونه، از  انتخاب باشند. برایمی
 شدهروعشی اکتابخانهاز مطالعات  هاگرد وری داده: ابتدا تاس شدهنیت کیق از دو مرحله تشک نای
باشد. سپس با است اده از ها در مرحله میدانی، مصاحبه عمیق میابقار گرد وری داده  ن از پسو 

برای تجقیه  .ن ر انتخاب شد 25فروش مصاحبه شد و حجم نمونه عمده 25قانون اشباع ن،ری از 
در این پژوهش برای یلوگیری از  .است اده شده است د،بنیاداده  ن،ریهروش  ها ازدادهت لین
برای سنجش  است. شدهاست اده  NVIVO10 افقارنرمی پژوهشگر در کدگذاری، از ریگیهت

رد وم شوندگان و ب ث دربه مصاحبه هاافتهیارائه )دن وقبول بقابن شامن پژوهش، روایی و پایایی
ها برای درک داده یافتناننده و تشریح مراحن وی به خفکا لاعاتاطدادن )پذیری انتکال (،ها ن
 هاهمقمان داده نیگرد وری و ت ل (، ممیقی بیرونی )است اده از متخصص این حوزه(،عوزوم

برداری تو یادداش طزب)ینان مقابلیت اط ها( و وری داده)است اده از تعامن رفت و برگشتی بین یمع
ن مدل وذاری و  زمگبعد از هر مرحله کد اصلاحاتتأیید و انجام  )گرفتنو پایایی  (مصاحبه ندر حی

 .شده استدر پایان کار است اده
 

 اطلاعات جمعیت شناختی نمونه  .1جدول 

  مدت سابقه وضعیت تاهل تحصیلات سن ردیف

 01 متاهن دیپلم 02 2

 02 متاهن دیپلم 55 0

 05 متاهن سیکن 50 2

 22 متاهن دیپلم 05 0

 02 متاهن دیپلم 23 5

 02 متاهن سیکن 23 3

 22 مجرد دیپلم 23 2

 02 متاهن دیپلم 52 1

 23 متاهن دیپلم 25 3

 22 متاهن دیپلم 01 22

 23 متاهن دیپلم 21 22

 02 متاهن دیپلم 23 20

 21 متاهن دیپلم 20 22

 23 مجرد دیپلم 22 20

 02 متاهن دیپلم 50 25

 

ماه، میانگین مدت  2سال و  00میانگین سنی فروشندگان  دهدیم نشان 2طور که یدول همان

 باشد.ماه می 0سال و  03 ها نسابکه کاری 
 

 ی پژوهشهایافته
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مرحله  2باشلللد که کدگذاری در  ن به میراهبردهای پژوهش کی ی  ازیملهن،ریه داده بنیاد 
 گذاری باز( م اهیم بسیارزیادیشود. در مرحله اول) کدکدگذاری باز، م وری و انتخابی تکسیم می

ی قبن در یک ت  مد. در مرحله دوم)کدگذاری م وری( کدهای مرتبط به هم در مرحلهسلللبه د
شدند.مکوله طبکه ستخراج یهامکوله بندی  صاحبها سدیشوندگان مشده به تأیید م و  غییراتتو  ر

صلاحات لازم شگر یکپژو ،ذاری انتخابیگکد سوم، . در مرحلهشودیانجام م ا  یهامکوله ی ازه
 در حال پدیده مرکقی عنوانبهفر یندی که ذاری باز را انتخاب کرده و  ن را در مرکق گمرحله کد

این سه مرحله لقوماً از  .دهدیم طها را به  ن ربو سپس دیگر مکوله دهدیبررسی  ن است قرار م
کدیگر کمک م به تکمین ی ند ت کیق  کدیگر مجقا نبوده و در فر ی ندیی جام فرای ند. ان ه سللل کن

ست اده از نرم افقار مرحله سخه   NVIVOای کدگذاری در این پژوهش با ا انجام گردید. در  22ن
شرایط زمینه شامن  شرایط میانجی، عمن/ تعامن مرحله نهایی پارادایم ت کیق  شرایط علیّ،  ای،  

 .شودیراج مدل نهایی استخم تیدرنهاشود و ها )راهبردها( و پیامدها تبیین می
 

 کدگذاری باز

 نتقاعاز ا یاهیها در سطح اولدر داده یمکولات م هومکدگذاری باز فر یندی است که به وسیله  ن 
 سهیروند خرد کردن، مکاکدگذاری باز،  گریدعبارتبه(. ۱۱۸۴ ن،یتراوس و کوربشا) شودیمیافت 

بلکه  انجامدیها ما به کشف مکولهنه تنهبوده که  هاداده یبندمکوله و یپردازکردن، م هوم

(  مده 0کدگذاری باز در این پژوهش در یدول ) .سازدیروشن م قیها را نو ابعاد  ن اتیخصوص
 است.

 
 

 مفاهیم کدهای اولیه

، نورپردازی مناسب، تهویه پاساژ نوع و مغازه قرارگیری م نم یط فروش،  چیدمان
 مناسب

 م یط فیقیکی

 م یط ایتماعی سایر فروشندگان، حضور دیگران حضور

 زمان ، زمان ملاقات )صبح / ظهر(فرهنگی یهامناسبت به تویه

 امیدواری به پیشرفت، امید به موفق شدن  امید

 خودکار مدی داشتن، اطمینان به خود داشتن ن ساعتمادبه

ی ملبت برای پشت سرگذاشتن شناختروانی فروشنده، توانایی ریپذانعطاف
 تمایناملا

 یریپذانعطاف

 برخورد مناسب خوب برخورد کردن، احترام گذاشتن

 ارتباط صمیمانه ییروخوشیی، روخنده، خریدار با صمیمانه گ تگوی

 یدارمردم ، پذیرایی کردن از خریدار، ارتباط غیرکاری داشتن با خریدارخریدار با یپرسحوالا

 یکلام - روانی قدرت بیان داشتن، سرعت بیان داشتن

 همدلی درک کردن احساس خریدار، موقعیت خریدار را درک کردن

برقراری رابطه خوب با خریدار، مهارت ارتباطی صمیمانه، راهنمایی ص یح خریدار، 
 پاسخگویی مناسب

 مهارت ایتماعی

 مدیریت هیجانات کنترل خوش الی، کنترل خشم و عصبانیت

ق دانستن، خود واقعی را نشان شناخت نکاط قوت و زعف ارائه خود، خود را موف
 دادن

 یخود گاه

 ویدان کاری بالا ی حلالروزبهی کاری، اعتکاد هاتیفعالحضور الهی در 

 کدگذاری ثانویه و مفاهیم .2جدول 
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توانایی به کارگیری منابع معنوی  به خدا، رعایت اخلاب کاری ایمان
 برای حن مسائن زندگی

 تویه به مویودی مداوم ایناس، تویه به مویودی مغازه و انبار نیتأم

 رفتار متناسب با شرایط ن وه رفتار در موایه با ایناس دیرفروش، رفتار مناسب در شرایط بد اقتصادی

تلاش برای ایجاد م یطی  رام دور از تنش، ایجاد دید ملبت در خریدار، پاسخ مناسب 
 به اعترازات احتمالی

 مدیریت تعارض

 مدیریت کردن خریداران خریداران کردن مدیریت توانایی ،داریوزع در مد خر ینیبشیتوان پ

 به شغن مندعلاقه ، کسب دانش فروشفروشندگی به علاقه

 م یط خانوادگی های وراثتیسابکه فروشندگی در خانواده، داشتن ویژگی

تهیه و ارائه م صول با کی یت، م صول زیبا و شیک، م صول متناسب با فصن و 
 پوشش یغرافیایی

 م صول با کی یت

 م صول به روز و متنوع صول به روز، تهیه و ارائه م صول متنوعمویودی م 

  راستگی رفتاری بودن روگشاده

  راستگی ظاهری ظاهر مناسب، پوشش مناسب، پاکیقه بودن

 کاریقماتیک بودن خاص، صدای گیرا چهرهتوانایی یذب خریداران، 

فروشنده توسط  ، معرفیفروشنده اعتبار،  فروشنده ینامکین، فروشنده سربلندی
 خریدار به دیگران

 شهرت

 خوش الی ، سرحال بودنموفکیت از خوش الی حس

 توسعه سرمایه ایتماعی خریداران مجدد مرایعه، وفادار خریداران، داشتن زیاد خریدار

 رزایت خریداران ، بر ورده شدن انت،ارات خریدارانخریدار رزایت

 افعافقایش فروش و من بالا منافع، بالا فروش

 ثبات عاط ی بودن باحوصله، داشتن  رامش، بودن صبور

 باز و پذیرا بودن داشتن خلاقیت، داشتن استعداد، کردن عمن سنجیده و بودن ریپذسکیر

 ییگرابرون بودن و به یا حرف زدن، معاشرت با مردم ایباح

 یشناس هیوظ فروش حرفه در صداقت، فروشنده یشناسوقت

 منصف و عادل،  ن  یریکارگبه حدود رعایت و یطبعشوخ، یدارخر با یاخلاقخوش

 فروش در بودن قانع، بودن مؤدب، بودن
 سازگاری

 اخلاب مرتبط با کار قسم نخوردن، دریافت سود عادلانه، پشتکار داشتن، فکر درست و اخلاب مدارانه

و  یدهکلک نقدن به خریدار، مشتری مداری، وقت گذاری برای خریدار، معرفی سنج
 مک ی ایناس

 اخلاب مرتبط با خریدار

 توان نهایی کردن فروش یزنچانهتوان متکاعدسازی، قدرت 

 فعالانه گوش کردن گوش کردن به خریدار

 ریپذانعطاففروش  کنار  مدن با خریدار، مدارا کردن

لقوم شناخت متکابن، لقوم رزایتمندی متکابن، لقوم اعتماد متکابن، طولانی بودن 
 فروشنده -ابط خریدار رو

 ی مذاکرهریگشکن

تویه به ن وه خرید خریداران، لقوم شناخت از خریدار و مشتری شناسی، لقوم شناخت 
 نیاز و خواسته خریدار

 شناسایی خریدار

 

 کدگذاری محوری

 نیب دونیپ یتا با برقرار شودیباز انجام م یگذارکه پس از کُد کدگذاری م وری، فر یندی است
. به دلین این که کدها حول مرتبط سازند گریکدیبا  یدیید یهاوهی، اطلاعات را به شیمم اه

 شودیمکدهای م وری گ ته  ها نپدیده م وری که خود یک مکوله است ت کق میابد به 

 ی م وری  مده است.کدگذار( 2(. در یدول )۱۱۸۴ ن،یاشتراوس و کورب)
 

 کدگذاری محوری .3جدول  
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 هامقوله مفاهیم

 عوامن وزعیتی زمانی، ایتماع طیم ی، کیقیف طیم 

 یشناختروانسرمایه  یریپذانعطافی، خودکار مدی، دواریام

 ی ارتباطیهامهارت کلامی - یروانی، دارمردم، مانهیارتباط صم، برخورد مناسب

 هوش هیجانی یخود گاه، جاناتیه تیریمدی، ایتماع مهارتی، همدل

 یمعنو منابع یریکارگبه ییتوانا، و روابط روزمره ادادهیرو ها،تیتکدس در فعال افتنی ییتوانا
 یحن مسائن زندگ یبرا

 هوش معنوی

 توان مدیریتی دارانیکردن خر تیریمد، تعارض تیریمد، طیمتناسب با شرا رفتاری، تویه به مویود

 اشتیاب به کار یخانوادگ طیم ، مند به شغنعلاقه

 ویژگی م صول روز و متنوعبه م صول، تی یم صول باک

  راستگی یظاهر ی راستگی، رفتار ی راستگ

 یذابیت فروشنده بودن کیقماتیکار

 پیامد شخصی یخوش ال، شهرت

 پیامد سازمانی فروش و منافع شیافقا، دارانیخر تیرزای، ایتماع هیسرما توسعه

 تیویژگی شخصی یسازگاری، شناس هیوظیی، گرابرون، بودن رایو پذ بازی، ثبات عاط 

 یاحرفهاخلاب  داریاخلاب مرتبط با خر، اخلاب مرتبط با کار

، مذاکره یریگشکن، ریپذانعطاف فروش، گوش کردن فعالانه، کردن فروش ییتوان نها
 داریخر ییشناسا

ی ارائه هامهارت
 فروش

 

 کدگذاری انتخابی

ا  ن را ب هامکوله و سایر شدهانتخابکدگذاری انتخابی فر یندی است که طی  ن مکوله مرکقی 
و  فردییدانای دو راه ویود دارد )سازکپارچه(.  برای ی۱۱۸۴ ن،یاشتراوس و کورب) سازندیممرتبط 

 (:2232اسلامی، 

 یک روایت بر اساس روابط مدل پارادایم حول مکوله م وری یریکارگه. ب2

 ارائه قضایای ن،ری بر اساس مدل پارادایم. 0

 .دهدیمبازارهای صنعتی را نشان در  ندهفروش موثر ارائه یمیپارادا یالگو( 2شکن )
 ترحی ص، است اده از اصطلاح قضیه کندیمن،ریه داده بنیاد روابط م هومی ایجاد  کهییاز نجا

اسلامی،  و دفرییدانا) شودیماست. با تبدین قضیه به فرزیه، پژوهش کی ی به کمی تبدین 

 است.  شدهارائهری با تویه به مدل پارادایمی (. در پژوهش حازر، پنج قضیه ن،2232
ی به شغن و م یط خانوادگی و یذابیت فروشنده مندعلاقهاشتیاب به کار شامن  .قضیه اول

شامن کاریقماتیک بودن، عوامن علی برای ارائه موثرفروشنده در بازارهای صنعتی م سوب 
 .شوندیم

، ییگرابرون، بودن رایو پذ بازی، عاط  ثباتی شخصیتی شامن هایژگیو .قضیه دوم
؛ متنوع روز وبه م صولو  تی یباک م صولی م صول شامن هایژگیوی؛ سازگاری و شناس هیوظ

کردن  تیریمدو  تعارض تیریمد، طیمتناسب با شرا رفتاری، به مویود تویهتوان مدیریتی شامن 
ی؛ هوش خود گاهو  جاناتیه تیریمدی، ایتماع مهارتی، همدل؛ هوش هیجانی شامن داریخر

و  یحن مسائن زندگ یبرا یمنابع معنو یریکارگبه ییتواناو  بالا یکار ویدانمعنوی شامن 
 گرمداخلهی، عوامن ریپذانعطافی و خودکار مدی، دواریامی شامن شناختروانسرمایه  تیدرنها

 .شوندیم سوب م موثرفروشنده در بازارهای صنعتی برای ارائه
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 یانهیعوامن زموزعیتی شامن م یط فیقیکی، م یط ایتماعی و زمان، عوامن  .قضیه سوم
 .شوندیفروشنده م سوب م -داریخر روابطارائه فروش مؤثر در  یبرا

پیامدهای شخصی شامن شهرت و خوش الی و پیامدهای سازمانی شامن توسعه  .قضیه چهارم
ارائه موثرفروشنده در  یبرا دسرمایه ایتماعی، رزایت خریداران و افقایش فروش و منافع، پیام

 .شوندیم سوب م بازارهای صنعتی
 -یروانی و دارمردم، مانهیصم ارتباط، مناسب برخوردی ارتباطی شامن هامهارت .قضیه پنجم

 وانتی ارائه فروش شامن هامهارتی؛ رفتار ی راستگی و ظاهر ی راستگی؛  راستگی شامن کلام
و ه ارائ ن وه، مذاکره یریگشکن، ریپذانعطاف فروش، نگوش کرد فعالانه، کردن فروش یینها

 اخلاب مرتبط با کار و اخلاب مرتبط با خریدار ی شامناحرفهاخلاب  تیدرنهاو  داریخر ییشناسا
 .شوندیم سوب م ارائه  موثرفروشنده در بازارهای صنعتی یبرا راهبردهایی

 

 گیریبحث و نتیجه
 فروشانعمدهبرای ارائه  موثرفروشنده در بازارهای صنعتی در مدلی  ارائه باهدف کی ی پژوهش این

 منجر هامصاحبه است. ت لین شدهانجامپوشاک بازار بقرگ تهران با است اده از ن،ریه داده بنیاد 

 عوامن م وری، پدیده عوامن علی،: از است عبارت هامکولهشد.  اصلی مکوله شش شناسایی به

 پیامدها.  راهبردها و گر،مداخله عوامن ای،زمینه

ی مندلاقهع)شامن  به کار ابیاشتدر این پژوهش عوامن علی اثرگذار بر ارائه  موثرفروش به دو دسته 
ت. نتایج اس شدهمیتکس)شامن کاریقماتیک بودن(  فروشنده تیو یذاب به شغن و م یط خانوادگی(

. تعهد سازمانی، خود دهدیم(، تعهد سازمانی را نشان 0225) 1کوئیستپژوهش چویی و استرن
دارای ابعاد تعهد عاط ی، تعهد هنجاری و تعهد مستمر بوده که با میقان خریداران رابطه ملبت و 

باشد بهتر با خریداران برخورد  مندترعلاقهمعناداری دارد. زیرا هر چه فروشنده به کار و حرفه خود 
این که ویود فروشنده در خانواده نیق از عواملی . با تویه به دیافقایمخریداران خود  تعدادکرده و بر 

 ی تعهد هنجاریهاشرط. بنابراین از پس شودیماست که منجر به گرایش افراد به فروشندگی 
 اثرپذیری خانوادگی را نام برد. توانیم

بات شامن ث) یتیشخص یهایژگیو دسته ششفروش به  گر اثرگذار بر ارائه مؤثرعوامن مداخله
امن ش)م صول  یهایژگیو ؛ی(و سازگار یشناس هیوظ ،ییگرابودن، برون رایز و پذبا ،یعاط 

ر متناسب رفتا ،یشامن تویه به مویود) یتیری؛ توان مد(روز و متنوعو م صول به تی یم صول باک
مهارت  ،یلشامن همد) یجانیهوش ه ؛(داریکردن خر تیریتعارض و مد تیریمد ط،یبا شرا
 ییبالا و توانا یشامن ویدان کار) یهوش معنو ؛ی(و خود گاه اناتجیه تیریمد ،یایتماع

 ،یدواریمشامن ا) یشناختروان هیسرما تیو درنها ی(حن مسائن زندگ یبرا یمنابع معنو یریکارگبه

( بیان کردند 0222) و همکاران 2است. لوتاس شدهمیتکسی( ریپذو انعطاف یخودکار مد
ی اروشندهفدارد برسد؛  در ن،رمطمئن باشد تا به اهدافی که  شیهاییتوانای که به خود و افروشنده

سرمایه  کهنیا( بیان کردند با تویه به 0223) و همکاران 3.  فرندشودیمخودکار مد تلکی 

                                                           
1 . Choi & Sternquist 

2 . Luthans 

3.  Friend 
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 .دارد دگانفروشنبر نگرش، رفتار و عملکرد  یتویهقابن ریدر حال تکامن است، اما تأثی شناختروان
ملکرد و ع یجانیهوش همیان ارتباط ( در پژوهشی بیان داشتند که ت سیر 1022) 1ویسکِر و پولیس

زیرا  .بر عملکرد فروش دارد یملبت ریتأث . بعد احساسات در هوش هیجانی،فروش نسبتاً  سان است

ل ظ خوش و( 2233) عسگری و همکاران. همچنین کنندیمبه راحتی احساسات دیگران را درک 

نیتیت کنند. ماریفروشنده را تایید می-ثیر هوش هیجانی بر روابط خریدار( نیق تا2022) و همکاران

 ؤالاتستا فروشنده بتواند بهتر به  شودیم( معتکدند که تویه به خریدار باعث 0222) 2و ساکرامنتو

 تیوزع( با عنوان 0220و همکاران ) 3نوردین ی خریدار پاسخ دهد. نتایج پژوهشهاخواستهو 
 تیریمد که دهدیمنشان  ارتباطات در شرکت ن ت و گاز تیریتضاد: مد تیریمد و یارتباط سازمان

( 0200) یانگهمچنین ل مرتبط است. کنندیم  ایا فروشندگیدر  فروشنده که یتضاد مربوط با نکش

( نکش تعارض در روابط خریدار و فروشنده رو تایید 0202)سن و رابرت لامبارد ولد، اسونهوگهو 
 کنند.می
عوامن وزعیتی )که شامن م یط فیقیکی، م یط فروش  موثر اثرگذار بر ارائه یانهیزممن عوا

نکش  ( در پژوهشی ت ت عنوان0223) 4است. مسعود و دبابی شدهمیتکسایتماعی و زمان است( 
نکش  ، بهیاارائه یک م صول منطکه ،یفروشکنندگان با خردهدر ارتباط با مصرف یم یط فیقیک

 .کندیاشاره م یفروشخرده کی در خریداران در ن وه خریدفروش  یکیقیف طیم  یاتیح
، مناسب برخوردی ارتباطی )شامن هامهارتبه چهار دسته فروش  موثر اثرگذار بر ارائه راهبردهای

 ی راستگی و ظاهر ی راستگی(؛  راستگی )شامن کلام -یروانی و دارمردم، مانهیصم ارتباط
 فروش، گوش کردن فعالانه، کردن فروش یینها توانئه فروش )شامن ی اراهامهارتی(؛ رفتار

امن ی )شاحرفهاخلاب  تیدرنها( و داریخر ییشناساو ارائه  ن وه، مذاکره یریگشکن، ریپذانعطاف

( 0221) و همکاران 5ووداست. اندی شدهمیتکساخلاب مرتبط با کار و اخلاب مرتبط با خریدار( 
 گذاردیم ریتأث خریداران در مورد وی یابیبر ارز قیظاهر ن یها، نشانهشندهفرو یابیان کردند که بر

. از طرف دیگر گذاردیمو بر ن وه خرید او اثر  کندیمو خریدار در ذهن خود فروشنده را ارزیابی 

 یترو مش با خریدار تیمیخدمات، صم تی یک نیب( بیان کرد که 2235)و طالکانی  توحیدی مکدم

 یدینکش کل(، 0222) 6رومن دارد. ی ویودملبت و معنادار ریتأث انیرابطه مشتر تی یبر ک یمدار
 تیرزا شیبا افقا وفادار انیها به مشتر ن جادیو ا انیدر ح ظ مشتر فروشنده یاحرفهاخلاب 

( تاثیر ملبت 0202) لاندزوری،  سکه و اسر ومهبیان کرد. همچنین  (میرمستکیطور غ)به یمشتر
 کنند.بر روابط خریدار فروشنده را تایید میکی یت م صول 

و  (یشامن شهرت و خوش ال) یشخص امدیپبه دو دسته  فروش موثر اثرگذار بر ارائه پیامدهای
 (فروش و منافع شیو افقا دارانیخر تیرزا ،یایتماع هیشامن توسعه سرما) یسازمان امدیپ

که شهرت فروشنده و  دهدیم( نشان 0223) 7اکچاکوئی است. نتایج پژوهش شدهمیتکس

                                                           
1 . Wisker and Poulis 

2 . Martinaityte and Sacramento 

3 . Nordini 

4 . Messaoud & Debabi 

5 . Andy Wood 

6 . Román 

7.  Echchakoui 
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مس ل رقابنیغمنجر به وفاداری خریدار شود. یک دارایی  تواندیمیی که ایجاد کرده است هاارزش
ک است که بر ن وه در شدهشناختهمنبعی مناسب  عنوانبهفروشنده مانند اعتبار و سربلندی 

هارت و گ ت که م توانیمن . بنابرایکندیمخریداران اثر گذاشته و ارزشی را برای فروشنده ایجاد 
، )بخشعلیان باشندیمارزش در فروشنده  جادکنندهیادانش م صول و شهرت فروشنده از عوامن 

2232.) 
اعتماد سازی یهت  "رواعتماد سازی یهت پذیرش فروشنده به عنوان پدیده م وری: در مدل پیش

ها ویود دارد و نکش م وری های مختلف دادهکه ردپای  ن در بخشبه دلین  ن "پذیرش فروشنده
اشد بای میترین دغدغهزند و مهمها پیوند میای که خود را با دیگر مکولهباشد به گونهرا دارا می

جه به عنوان اند. در نتیکنندگان به طور مستکیم و غیر مستکیم به  ن اشاره کردهکه تمامی مشارکت
، ییونگ کیمدل پژوهش قرار گرفته است.  مکوله م وری ت کیق، م هوم سازی شده است و در م

( در ت کیکات خود 0202) ( و  رنی0223) 2و چای ییانگ ( و2202) 1یائیونگ کیم و یانسون
کنند.تلکی می فروشنده را عنصری مهم و تاثیرگذار -اعتماد درتوسعه روابط خریدار

                                                           
1 . Jieun Kim, .Jae-Eun Kimو. & Johnson 

2 . Jiang., & Chai 
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 پیشنهادها
 شود: یر پیشنهاد میبا تویه به نتایج پژوهش، موارد ز

های پژوهش حازر، یک بسته  موزشی تهیه شود و در اختیار شود از یافته. پیشنهاد می2
 قرار گیرد. داشتن مذاکرات فروش موفق یبراو دارای سابکه کاری کم  واردتازهفروشندگان 

راهنمای  و دریقرار بگ یابیفروش و بازار رانیاست اده مد موردتواند . نتایج پژوهش حازر می0
 هستند باشد تا بتوانند ارائه موثر فروش هافروشندهخوب و م یدی برای کارکنان خط مکدم خود که 

 را تجربه کنند و بر فروش خود بیافقایند.

من،ور هب. بنابراین باشدیم مؤثربر ارائه فروش  اثرگذاری انهیزم. عوامن وزعیتی از شرایط 2
 و تمیقی تهویه، نور، سرمایش، گرمایش، که شودیم پیشنهاد م یط فروش فیقیکی م یط بهبود
 .گیرد.  قرار یبررس موردیهت تاثیر ملبت بر نگرش مشتریان  م یط فروش یقی مرنگ

ت م صولا فروش نهیکه خواهان عملکرد بالا در زم یهر سازمان. با تویه به این موزوع که 0
 ی شخصیتی فروشندگان خود تویه داشتههایگژیوباید بر نوع  باشد خریداران شتریب یو وفادار

عاط ی،  ی ثباتهایژگیوفروشندگانی که دارای  هاسازمانمدیران  شودیمباشد. بنابراین پیشنهاد 
نتخاب را برای داشتن ارائه موفق ا باشندیمی و سازگاری شناس هیوظیی، گرابرونباز و پذیرا بودن، 

 کنند.

در یهت تکویت هوش هیجانی فروشندگان خود گام  هاانسازممدیران  شودیم. پیشنهاد 5
ریدار خ یهایو نگران جاناتیاز ه ی یمهارت را ندارند درک ص  نیا بردارند. زیرا فروشندگانی که 

و  یریغالباً دچار درگ ن،یباشند. همچن یو ازین یپاسخگو یخوببه توانندینم نی، بنابراندارند
 .کنندیاو رفتار م جاناتیتویه به ه شوند و بدونیم خریدارکشمکش با 

شود یهت ارائه موثر در فروش تسلط کافی بر م صول و ویژگی . به فروشندگان توصیه می3
های  ن و م صولات یایگقین و م صولات رقیب داشته باشند و این خود می تواند در قالب یک 

 دوره ی  موزشی یهت فروشندگان تعریف شود.

به این نکته دقت کنند که با برخوردها وسیستم حکوب و دستمقد خود . مدیران همیشه باید 2
ان انت،ار تو)مخصوصا پورسانت( روحیه و نشاط لازم را در فروشندگان ایجاد کنند زیرا بدون  ن نمی

 ارائه خوب و در نهایت فروش خوب را داشت. 
 

 منابع
ی: ن،ریه مبنایی، اصول روش ت کیق کی (. 2232کوربین، یولیت ) و اشتراوس،  نسلم .2

، تریمه بیوک م مدی، تهران: پژوهشگاه علوم انسانی و مطالعات هاها و روشرویه
 فرهنگی، چاپ سوم.

(. انتکال ایده، خلاقیت ۱۰۴۱روستا، علیرزا ) و  سایش، فرزاد؛ مهران، الناز ؛بالو، رزا .0
ای هن رشتفصلنامه مطالعات میانیروی فروش و خود کار مدی موثر بر عملکرد فروش.  

 .۸2-۱۹(، ۲)۱، مدیریت بازاریابی

تأثیر شهرت فروشنده بر رفتار مشتری مورد مطالعه بازار (. 2232بخشعلیان، مونا ) .2
نامه کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی، گرایش بازاریابی، دانشگاه شهید . پایان رایشگاه
 بهشتی.

تاثیر بازاریابی داخلی بر  (. بررسی2022عدالتیان شهریاری، یمشید ) توانا، گیتی و .0
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،  پژوهشنامه اقتصاد و کسب و کارعملکرد فروش بنگاه در مدل  خود سازماندهی. 
۱۱(۲۲ ،)۹۸-۱۹. 

با  تیمیصم خدمات، تی یک ریتأث. (2235م مد ) ،یطالکان و هیهد ،مکدم یدیتوح .5
 یالمللنیکن رانس ب نیششم. انیرابطه مشتر تی یبر ک یمدار یو مشتر یمشتر
، تهران، باز یهایو نو ور ینیکن رانس کار فر نیو سوم تیریو مد یبدارحسا
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ای بر (. تاثیر بازاریابی گوشه2020معینی، حسین و زراعتکار، الهه ) ؛شرفی، وحید .22
 و فصلنامه علمی مدیریت تبلیغاتعملکرد فروش:  نکش میانجی صمیمیت مشتریان. 
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 .۱22-۱03، ۱۱، فصلنامه توسعه و ت ولتمرکق بر شرکت ایران ترانس و. 
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