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 چکیده
در این پژوهش، بررسی رابطه عزت نفس و خودکارآمدي با متقاعدسازي در 

جامعه آماري این پژوهش متشکل . مدیران آموزشی مورد بررسی قرار گرفت
هاي آزاد اسلامی شهر تهران بود، که تعداد از کلیه مدیران آموزشی دانشگاه

اي  ند مرحلهاي چگیري خوشهبه روش نمونه) مرد 44زن و  76(نفر  120
گیري عزت نفس از آزمون عزت نفس کوپراسمیت براي اندازه. انتخاب شدند

گیري خودکارآمدي از آزمون باورهاي خودکارآمدي و براي اندازه) 1967(
گیري متقاعدسازي از آزمون و براي اندازه) 1982شرر و دیگران، (عمومی 

براي . ده به عمل آمداستفا) 1389سپاه منصور و هومن، (دانش متقاعدسازي 
 . ها، از هم بستگی پیرسون و تحلیل رگرسیون بهره گرفته شدتحلیل داده

که بین متقاعدسازي با عزت نفس و متقاعدسازي با   نتایج نشان داد: هایافته
و  r=0/771به ترتیب(خودکارآمدي، همبستگی مثبت معنادار وجود دارد 

r=0/494(.  از واریانس مربوط به % 59همچنین نتایج نشان داد که
از واریانس متقاعدسازي با % 24و ) R2=0/594(متقاعدسازي با عزت نفس 

و نتایج حاصل از ضرایب شیب . شودتبیین می) R2=0/244(خودکارآمدي 
بینی متقاعدسازي، سهم عزت نفس بیش از خودکارآمدي نشان داد که در پیش

 ).0/70β=(بود 

  .دکارآمدي، عزت نفسمتقاعدسازي، خو :واژگان کلیدي

Abstract 
Aims: This study investigated the relationship between 
self-esteem and self-efficacy with persuasion in 
educational managers. Method: The Population of this 
study consisted of all educational managers of Islamic 
Azad University in Tehran. 120 people (76 women and 44 
men) were selected by multistage cluster sampling. In 
order to measure their self-esteem, Koper Smith test 
(1967) was used and to measure self-efficacy, general 
self-efficacy beliefs test (Scherer et al, 1982) was used.  
The Persuasion was measured by applied intelligence 
Persuasion test (Sepah  Mansour and Hooman, 1389). For 
data analysis, the Pearson correlation and Regression 
analysis were used. Results and conclusion: The results 
showed a significant positive correlation between 
persuasion with self-esteem and persuasion with self- 
efficacy. (r=0/771,r=0/494). Also the results showed that 
59% of the variance associated with the persuasion can be 
explained with self-esteem (R2 = 0.594) and 24% of the 
variance in self- efficacy can be explained whit persuasion 
(R2 = 0.244). The results of the slope coefficients 
indicated that, in predicting persuasion, the share of self-
esteem was more than self- efficacy . (β= 0.70). 
Keywords: Persuasion, Self-efficacy, Self-esteem. 
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  مقدمه
هایی است که حیات اجتماعی یکی از پدیده 2متقاعدسازي

توان گذاري شده است و از متقاعدسازي میبراساس آن پایه
سازي باورها و رفتارها براي ترغیب دیگران با هدف دگرگون

گر یعبارت دبه .)1387 عشایري، و الیاسی( بهره جست
م تا یکوشیاست که از خلال آن م يندیآفر يمتقاعدساز
ر ساده تر به مفهوم یم و به تعبیر دهییگران را تغینگرش د

 .)2000 ،3لزیم( گران استیر نگرش دییتغ يکوشش برا
اعدسازي یک امر ذاتی و درونی نیست، بلکه یک مهارت متق

نشان  1993 هم چنین پژوهش اریکسون .قابل یادگیري است
داد که بین توانایی متقاعدسازي و هوش افراد رابطه اي وجود 

  .)2008 ،4مورتنسن( ندارد
و  یاتیار حیامروز مسئله بس يایدر دن يسازقدرت متقاعد

قاعدسازي به افراد کمک قدرت مت .شودیمحسوب م یمهم
به هر چیزي که  کرده وکند که اعتماد دیگران را جلب می

انند تومی کمک این قدرت افراد با .برسند ارزشش را دارند،
موفقیت خود را در کار  ،کردهدیگران را با نقطه نظر خود آشنا

و برنده داده ، روابط خود را گسترش دهندو تجارت افزایش 
سازي متقاعد ).2004مورتنسن، ( ا باشندهمباحثه مناظره و

سازد که بتوانند اعتماد یکدیگر را جلب کنند افراد را قادر می
خواهند به دست آورند، هم چنین به طور و چیزي را که می

 مورویتز، ویکی،( یید همگان را به دست آورندأمکرر ت
  .)2008 مورتنسن، ؛2002 ،5استکل

ذهن بشر وجود  ر نادرست درک باوی ار دوریبس يهااز زمان 
 يسازمتقاعد يهامهارت که بود نیبر ا یمبن ن باوریا شته واد

، تجارت مشغولندبه  که يافراد ص فروشندگان وتفقط مخ
دهند که ینشان م دیقات جدیکه تحق یصورت در؛ باشدیم

                                         
2 Persuasion 
3 Mills 
4 Mortensen 
5 Vicki, Morwitz, Steckel 

    يریادگیبه  زین ... پزشکان و ،ن وکلایوالد ران ویمد
در واقع متقاعدسازي یک  .از دارندین يسازمتقاعد يهامهارت

به هر شغل و موقعیت است  مهارت کلیدي است و قابل انتقال
  .)2008 ،مورتنسن و 1999 6هافر، هوگر، سوگرمن،(

 هاي مدیریت و رهبري،یانگ در پژوهشی با عنوان صلاحیت
ها و توانایی -1 :ها را بدین شرح مطرح کردترین ملاكمهم

   ؛هاي مدیریت کارکنانشایستگی -2 ؛یتیهاي مدیرمهارت
هاي ها و ویژگیخصلت -4 ؛هاي برقراي ارتباطمهارت -3

   ها و توانایی -5 ؛شخصی مانند عزت نفس، قاطعیت
و قدرت متقاعدکردن  متقاعدسازي و هاي مذاکرهمهارت
  .)2005 ،7یانگ( دیگران
که  افرادي ،دنکنمی انیبمتقاعدسازي  امور در نصیمتخص

توانند عقاید خود را مطرح کنند و خودشان را به طور نمی
 توانند بر دیگران اثر بگذارند و معمولاًمؤثر نشان دهند، نمی

 ؛2000 ،8برایان تریسی( شوندیواقع ممورد احترام  کمتر
  ).2008تنسن، رمو

 :لیاز قب ییهایژگیو يد دارایخوب با يک متقاعدکنندهی
 يشنونده و کرده، باصداقتلیتحص خلاق، کوش،سخت

در واقع  ).2010 ،9مک کرکن و سالتریو گیبینز،(خوب باشد 
ثیر قرار دادن افکار أمتقاعدسازي یک تلاش آگانه براي تحت ت

  ).2008 ،10مالهترا و بازرمن( و اعمال مخاطب است
به طور کلی، در دنیاي امروز از اقناع و متقاعدسازي به عنوان 

شود، زیرا هاي نفوذ اجتماعی یاد میمؤلفهترین یکی از کلیدي
گیري توان نظرات و اراده خود را بدون بهرهاز این طریق می

ها و از زور و تطمیع بر دیگران تحمیل کرد و نظرات و نگرش

                                         
6 Sugarman, Hugher, Hafer 
7 Young  
8 Brian Tracy 
9 Gibbins, McCracken,Salterio 
10 Malhotra & Bazerman 
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 ).2009 ،11کامرون(رفتارهاي آنان را دستخوش تغییر قرار داد 
مدیر  در پژوهشی نشان داده شد که زنان مدیر نسبت به مردان

در متقاعدکردن کارمندان خود بیشتر از راهبردهاي 
 متقاعدسازي مبتنی بر منطق و نوع دوستی استفاده کردند

  .)2009 ،12هارپر و هیروکاوا(
ک از افراد متقاعدکننده یهر  يکه برا يالفهؤن میمهمتر
 .باشدیعزت نفس م و يدارا بودن خودکارآمد است، يضرور
   شیرا که پ یگوناگون د عواملیان راستا بیدر ان یبنابرا

و عزت نفس بالا را سبب  يدن به خودکارآمدیرس يهانهیزم
یکی از  .)2010 ،13لی و براونکواي( ت کردیتقو شوندیم

سازي هاولند است که افراد در حوزه متقاعدترین برجسته
ارایه  )مخاطب پیام، منبع،( گانهسههاي لفهؤمدلی بر اساس م

 .کرد

، منبع )1994( 14هاولند يمدل متقاعدساز يهالفهؤاز م یکی
چنانچه فرد  یپژوهش يهاافتهیبا توجه به  .ام استیپ

نفس و ، هوش، عزتیسخنران ییمتقاعدکننده از توانا
برخوردار باشد، باعث اعتماد مخاطبان و  ییبالا يخودکارآمد

  .)2011 ،15اوانس و کلارك( گرددیه آنان میش روحیافزا
ها پژوهش.  نفس مناسبی دارندنندگان موفق عزتکمتقاعد 

سازي، رهبري و نفس بالا بر متقاعددهند که عزت نشان می
 ،16کاسیوپو و پتی( ثیرگذار استأگذاري افراد بسیار تاثر

وقتی که عزت نفستان آسیب دیده باشد، باعث  .)1981
شدن اضطراب، نگرانی و ترس خواهد شد برانگیخته

دهد که در درون افراد عزت نفس نشان می .)2007 ،17گاردنر(

                                         
11 Cameron 
12 Harper,Hirokawa 
13 Kwai-Lee & Brown 
14 Havland 
15 Evans & Clark 
16 Cacioppo& Petty  
17 Gardner  

اگر افراد احترام کمی براي خود قائل باشند، در  .گذردچه می
در  افراد متخصص .کردن دیگران مشکل خواهند داشتمتقاعد

امور متقاعدسازي داراي خودپنداره قوي، عزت نفس بالا 
 کنندهستند و معمولاً افکار مثبت را جایگزین افکار منفی می

 ،هاي بارز یک مدیر کارااز ویژگی .)2004 ،18ویلر و هرمان(
-صدر کافی می هداشتن عزت نفس بالا وسع موفق و قوي،

-لذا از آنجایی که مدیریت یک امر مهم و حساس می. باشد

 ي اجتماعی و فرهنگی آموزشی،زمینه  باشد و پیشرفت در
علمی و صنعتی بستگی زیادي به مدیریت خوب دارد، 

راین دارا بودن عزت نفس بالا براي مدیر ضروري به نظر بناب
  ).2002 ،19پاگلیز و گرین(رسد می

ها متقاعدکننده، باور داشتن به توانایی هاي فردیکی از ویژگی
و تخصص خود و داشتن کنترل بر شرایط زندگی است که 

     .دهنده بالا بودن خودکارآمدي در این افراد استنشان
راد، سطح انگیزشی آنها را از طریق کنترل کارآمدي افخود

میزان کوشش و مدت زمان پافشاري در مقابل موانع تعیین 
ها، افرادي که به  به هنگام مقابله با دشواري. کند می

هاي خود را کاهش  هاي خود شک دارند، کوشش توانایی
 ،دهند هاي سطح پایین تن می حل دهند و به سرعت به راه می

ها براي  با خودباوري قوي در مورد توانایی در مقابل افراد
هر چه خود . کنند غلبه بر چالش، کوشش بیشتري را اعمال می

تر از تردیدهاي حاصل از  کارآمدي فردي بالاتر باشد، سریع
 دکنیمتقاعد م گران راید ترعیسر و یابد ها بهبود می شکست

  .)2008 مورنتسن، ؛2007 ،20سانچز و هاتفیلد(
از لحاظ روان شناسی عبارت  ي یا خوداثربخشیخودکارآمد

است از انتظارات متصور یک فرد در موفقیت در یک کار یا 
. هاي فرديرسیدن به یک نتیجه خوب از طریق فعالیت

بنابراین خودکارآمدي یک فرآیند ذهنی است که شامل 
                                         

18 Wheeler & Hermann 
19 Paglis & Green 
22 Sanchez,Hatfield 
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هاي لازم براي رسیدن شناسایی هدف، برآورد تلاش و توانایی
افراد داراي . باشدبینی نتبجه آن میپیشبه آن اهداف و 

هاي خود باور دارند و براي خودکارآمدي بالا به توانایی
شوند، از کنند و تسلیم نمیرسیدن به هدف خود پافشاري می

اوانس و ( کننداینرو در متقاعد کردن دیگران موفق عمل می
  .)2011 کلارك،

در مورد  خودکارآمدي را باورهاي افراد هم چنین بندورا
هاي خودشان براي اعمال کنترل در عملکرد ها و لیاقتقابلیت

ثر زندگی تعریف کرده ؤخویشتن و بر رویدادها و حوادث م
  .)2000بندورا،( است

هاي چالش کسانی که خودکارآمدي بالایی دارند، هدف
بیشتر باور دارند،  را خود گزینند،برانگیزتر و بالاتري را برمی

خودکارآمدي . دهندي بیشتري نشان میپافشار کوشش و
ثیر أهاي هوش باشد، تحت ت ثیر ویژگیأبیشتر از اینکه تحت ت

 ،)تماد به نفسعا( يباورخود هاي شخصیتی از جملهویژگی
، )خود رهبري( هادرآوردن تکانه و تحت کنترل تلاشگر بودن

  .)2002 ،21لوتانز و پترسون( قرار دارد
کلید موفقیت است و همه مدیران به  ت متقاعدسازيیدر نها
در این راستا مدیران  .هاي متقاعدسازي نیازمند هستندمهارت

و مسئولان آموزشی با استفاده بهینه از فنون متقاعدسازي و 
ثري به ارتقاء ؤتوانند کمک مهاي افزایش توانایی آن، میشیوه

  .وري سازمان خویش نمایندو بهره
 سازي مورد توجهان حوزه متقاعدبا توجه به اینکه در ایر

دانش  اهمیت بیان این پژوهش به دنبال ،استجدي واقع نشده
همچنین امید  .به ویژه در مدیران استمتقاعدسازي و کاربرد 

هاي پژوهشی یريگموجب تقویت جهتاست این پژوهش 
  .ینده در این حوزه شودآ

                                         
21 Luthans & Peterson 

 عزت نفس و خودکارآمدي اف این پژوهش، بررسی رابطههدا
و شناسایی سهم خودکارآمدي و عزت نفس  با متقاعدسازي

  .باشددر میان مدیران آموزشی می بینی متقاعدسازيپیش در
 ل پژوهشی مطرح شده این است کهبدین ترتیب سوا

ند توانمیعزت نفس و خودکارآمدي تا چه حدي متغیرهاي "
در این  "مدیران آموزشی پیش بینی کنند؟ متقاعدسازي را در

  :هاي زیر مورد بررسی قرار گرفتنده فرضیهزمین
بین خودکارآمدي و متقاعدسازي در مدیران آموزشی رابطه  -

 .مثبت وجود دارد

بین عزت نفس و متقاعدسازي در مدیران آموزشی رابطه  -
 .مثبت وجود دارد

  
  روش

با  خودکارآمدي عزت نفس و در این پژوهش، بررسی رابطه
ی با روش توصیفی از نوع هم مدیران آموزشمتقاعدسازي در 

  .بستگی مورد بررسی قرار گرفته است
جامعه آماري این پژوهش متشکل از کلیه مدیران آموزشی 

نفر  120شهر تهران بود، که تعداد هاي آزاد اسلامی دانشگاه
اي خوشهبه روش ) مرد 44زن و  76( مدیر آموزشی

نفر  85 ،که از این تعداد نمونه .انتخاب شدنداي چندمرحله
  .نفر مجرد بودند 35متأهل و 

  :ها از ابزارهاي زیر شده استجهت گردآوري داده
سازي از جهت سنجش دانش متقاعد: متقاعدسازي آزمون -

منصور و هومن سوالی تدوین شده توسط سپاه 63مقیاس 
استفاده شد، این مقیاس داراي مقیاس پاسخگویی ) 1389(
تفاده از تحلیل عاملی با اس. است) 0=و غلط  1=صحیح(

 25(سازي هاي متقاعدخرده مقیاس، پیش زمینه 5اکتشافی، 
، حساسیت واکنش )سوال 11( قوانین متقاعدسازي ،)سوال

و کاربرد ) سوال 9( سازياهمیت متقاعد ،)سوال 12( مخاطبان
  .به دست آمد) سوال 6( سازيهیجان و متقاعد
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معیار به ترتیب ضریب آلفاي کرونباخ، میانگین و انحراف 
براي  4/6، 27/11، % 89امل اول عي عامل فوق برا 5براي 

 ،12/4، % 74 براي عامل سوم 8/2و  87/3، %76عامل دوم 
 و براي عامل پنجم 1/2 ،18/3، %64براي عامل چهارم  9/2

همچنین ضریب همبستگی . گزارش شد 7/2و  48/2، % 59
  .)1389، هومن ،سپاه منصور( گزارش شد% 714دو نیمه برابر 

مقیاس عزت نفس : آزمون عزت نفس کوپراسمیت-
اي به گزینه اي دوماده 58یک مقیاس  )1967( 22کوپراسمیت

و . باشدماده آن دروغ سنج می 8صورت بلی، خیر است که 
خرده مقیاس عزت نفس عمومی، عزت  4ماده دیگر آن به  50

نفس اجتماعی،  عزت نفس خانوادگی و عزت نفس شغلی 
سنج ماده دروغ 8دهنده از چنانچه پاسخ. تقسیم شده است

نمره بیاورد، به این معنی است که اعتبار آزمون  4بیش از 
در این پژوهش افرادي که نمره عزت نفسشان از . پایین است

شان از کمتر بود داراي عزت نفس پایین و افرادي که نمره 25
 )1386( شکرکن .بیشتر بود از عزت نفس بالا برخوردارند 25

آموزان دختر و پسر سال سوم در پژوهشی که بر روي دانش
هاي تهران انجام داد، ضرایب پایایی بازآزمایی این دبیرستان

و  90/0 آموزان دختر و پسر به ترتیبمقیاس را براي دانش
  .)1390 جنتی،(گزارش کرد  92/0
 و دیگران شرر توسط :عمومی خودکارآمدي باورهاي آزمون-
 376براي ساختن این مقیاس از . ساخته شده است) 1982(

مقیاس خودکارآمدي شرر  .دانشجوي روانشناسی استفاده شد
امتیاز  5تا  1اي است که به هر ماده از گزینه 5ماده  17داراي 

بر حسب مقیاس  15و  13، 9، 8، 3، 1هاي ماده .گیردتعلق می
هاي ماده و 1الی  5لیکرت از راست به چپ به ترتیب از 

به  17و  16، 14، 12، 11، 10، 7، 6، 5، 4، 2دیگر یعنی 
امتیاز را  5الی  1صورت معکوس یعنی از چپ به راست یا از 

بدین ترتیب بالاترین نمره . دهندبه خود اختصاص می

                                         
24 Cooper-Smith 

 است 17ترین نمره و پایین 85خودکارآمدي در این مقیاس 
ر ایران انجام شده هایی که دبر اساس پژوهش ).1384 مبینی،(

 76/0کردن به ترتیب از  ضرایب اعتبار از طریق روش دو نیمه
 شرر) 1384 مبینی،. (اندگزارش شده 85/0تا  79/0و  85/0تا 
ضرایب آلفاي کرونباخ خودکارآمدي عمومی و ) 1982(

 گزارش کرد 71/0و  76/0اجتماعی را به ترتیب برابر با 
  ).1384 مبینی،(
  

  هایافته
وجه به متغیرهاي موجود در طرح، براي تجزیه و تحلیل با ت
بستگی، تحلیل واریانس و تحلیل ها از آزمون همداده

  .رگرسیون استفاده شد
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  .عزت نفس و خودکارآمدي متقاعدسازي، متغیرهاي براي متقابل هايهمبستگی و استانداردها انحراف ها، میانگین :1جدول 
  3  2  1  حداکثر  حداقل  M  SD  متغیرها

      -  63  0  736/4  304/33      متقاعدسازي -1
    -  494/0**    84  37  817/9  305/59  يخودکارآمد -2
  -  457/0**    771/0**    8  0  158/5  905/9    عزت نفس -3

**p ≤ 01/0  

 
 

دهند که میانگین هاي نشان می 1 نتایج مندرج در جدول
تیب متغیرهاي متقاعدسازي، خودکارآمدي و عزت نفس به تر

نتایج حاصل از . است 305/29و  30/59، 304/33برابر با 
     نیز نشان 1اجراي آزمون همبستگی پیرسون در جدول 

دهند که بین خودکارآمدي و متقاعدسازي هم بستگی مثبت می
بنابراین با توجه به نتایج به ). r=494/0( معنادار وجود دارد

. شودیید میأشود و فرضیه اول تدست آمده فرض صفر رد می
دهند که بین عزت نفس با هم چنین این نتایج نشان می

متقاعدسازي و عزت نفس با خودکارآمدي همبستگی مثبت 

بنابراین ). r ،457/0=r=771/0به ترتیب( معنادار وجود دارد
به . شودیید میأشود و فرضیه دوم نیز تفرض صفر رد می

ه مثبت عبارت دیگر بین عزت نفس و متقاعدسازي رابط
  .وجود داردمعنادار 

متغیرهاي عزت " براي پاسخ به پرسش پژوهش حاضر یعنی
توانند  متقاعدسازي را نفس و خودکارآمدي تا چه حدي می
از تحلیل رگرسیون  "در مدیران آموزشی پیش بینی کنند؟

  .استفاده شد

  
  

  .خودکارآمدي عزت نفس و نرگرسیو آماري هايمشخصه و واریانس تحلیل رگرسیون، مدل خلاصه :2 جدول
  شاخص

  SS  df  MS  F  R  R2  ES  متغیرها
  026/3  594/0  771/0  313/289  497/2650  1  457/2650  عزت نفس

  129/4  244/0  494/0  750/63  308/1087  1  308/1087  خودکارآمدي
  شاخص

        B  SEB  β  T  متغیرها
        009/17  771/0**    0042/0  707/0  عزت نفس

        984/7  494/0  030/0  238/0  خودکارآمدي
** p≤ 01/0  

  
 Fشود که میزان مشخص می 2با توجه به نتایج جدول 
از واریانس  59%و  )p≥01/0( مشاهده شده معنادار است

 شودمربوط به متقاعدسازي با عزت نفس تبیین می

)594/0=R2 .(هد که بین نشان میضریب رگرسیون متغیر پیش
انس متقاعدسازي را به صورت تواند واریمتغیر عزت نفس می

با توجه ) B=707/0( معنادار تبیین کند و ضریب عزت نفس
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توان تغییرات دهد با متغیر عزت نفس مینشان می tبه آماره 
بینی کرد، به مربوط به متقاعدسازي نمونه مورد بررسی را پیش

عبارت دیگر افزایش عزت نفس منجر به افزایش متقاعدسازي 
  ).2 جدول( خواهد شد

مشاهده شده معنادار  Fدهند که میزان نشان می 2نتایج جدول 
از واریانس مربوط به متقاعدسازي با  24%و ) p≥01/0.(است

ضریب ). R2=244/0( شودمتغیر خودکارآمدي تبیین می
دهد که متغیر خودکارآمدي بین نشان میرگرسیون متغیر پیش

ورت معنادار تواند واریانس متغیر متقاعدسازي را به صمی
با توجه به ) B=238/0(تبیین کند و ضریب خودکارآمدي 

توان دهد که با متغیر خودکارآمدي مینشان می tآماره 
بینی کرد، به عبارت تغییرات مربوط به متقاعدسازي را پیش

 یابددیگر با افزایش خودکارآمدي، متقاعدسازي نیز افزایش می
 رایب شیب نشان هم چنین نتایج حاصل از ض). 2 جدول(

بینی متقاعدسازي سهم عزت نفس بیش از دهد که در پیشمی
  .)β=70/0( خودکارآمدي است

 
  بحث

دهد که بین خودکارآمدي و نتایج پژوهش حاضر نشان می
متقاعدسازي در میان مدیران آموزشی رابطه مثبت معنادار 

از نظر بندورا اشخاصی که داراي خودکارآمدي . وجود دارد
نسبت  .شوندبیشتر موفق می و کوشندهستند، بیشتر می بالایی

کسانی که ادراك خودکارآمدي آنها پایین است، پشتکار  به
انگیز مانند دهند و در تکالیف چالشبیشتري از خود نشان می

 بندورا،( کنندکردن دیگران بهتر عمل میتلاش براي متقاعد
2000(.  

که بین عزت نفس نتایج پژوهش حاضر نشان دادند هم چنین 
و متقاعدسازي در میان مدیران آموزشی رابطه مثبت معنادار 

 هاي مورتنسنها مطابق با پژوهشاین یافته. وجود دارد
) 2007( و گاردنر) 2002( ، ویکی، مورویتز و استکل)2008(

  . باشدمی

هاي مطرح کرده است که یکی از ویژگی)  2008( مورتنسن
ها پژوهش. دن عزت نفس بالاستمتقاعدکننده خوب دارا بو

اند که عزت نفس بالا بر متقاعدسازي، رهبري و نشان داده
ویکی، مورویتز و (ثیرگذار است أاثرگذاري بر افراد بسیار ت

  .)2002 ،استکل
آیا عزت نفس و "براي پاسخ به سوال پژوهش یعنی

توانند متقاعدسازي را در میان مدیران خودکارآمدي می
نتایج . تحلیل رگرسیون انجام شد "نی کنند؟آموزشی پیش بی

این تحلیل نشان دادند که بازگشت واریانس متقاعدسازي از 
دو متغیر عزت نفس و خودکارآمدي از لحاظ آماري معنادار 

  .است
توان اظهار داشت که عزت نفس و خودکارآمدي، بنابراین می

 .کنندبینی میمتقاعدسازي را در میان مدیران آموزشی پیش
نتایج حاصل از محاسبه ضریب شیب و شیب استاندارد نشان 

بینی متقاعدسازي، سهم عزت نفس بیش دهند که در پیشمی
بنابراین براي تعیین سهم عزت نفس و . از خودکارآمدي است
توان از معادله پیش بینی متقاعدسازي میخودکارآمدي در پیش

  .بین دو متغیر استفاده کرد
توان نتیجه هاي پژوهش حاضر میي یافتهبه طور کلی بر مبنا

گرفت که مدیران آموزشی داراي خودکارآمدي بالا نسبت به 
توانند در مدیران آموزشی داراي خودکارآمدي پایین بیشتر می

توانایی متقاعدساختن دیگران پیشرفت کنند و خودکارآمدي 
  .نقش مهمی در توانایی متقاعدسازي مدیران آموزشی دارد

کننده توانایی متقاعدسازي در تواند تعییننیز می عزت نفس
بر آن، نتایج پژوهش حاضر افزون . میان مدیران آموزشی باشد

بینی متقاعدسازي در نشان دادند که سهم عزت نفس در پیش
. میان مدیران آموزشی بیشتر از سهم خودکارآمدي است

بنابراین امید است مدیران با توجه به نقش عزت نفس و 
کارآمدي در توانایی متقاعدسازي دیگران در جهت خود

  .هاي خود کوشا باشندارتقاي این ویژگی

98 



 91، پائیز و زمستان 2دوفصلنامه شناخت اجتماعی، سال اول، شماره 

 

 

102 

 

توان به عدم می هاي مرتبط با اجراي پژوهشاز محدودیت
  گر مانند ثیر برخی از متغیرهاي مداخلهأامکان کنترل ت

  .ها اشاره کردهاي شخصیتی آزمودنیویژگی
به منظور دستیابی به  تربر این اساس انتخاب نمونه بزرگ

دهی ، سازمانهاپذیري یافتهتر جهت تعمیمنتایج گسترده
هاي یهاي دیگر در زمینه ارتباط سایر ابعاد و ویژگپژوهش

   شخصیتی مدیران با توانایی متقاعدسازي آنان جهت
  .شودهاي آینده پیشنهاد میپژوهش
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