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Abstract 

Today, the discussion of adopting an appropriate leadership style and its tremendous effects on the 

performance of public and private organizations and companies is clearly evident. Recently, new 

leadership styles have been proposed that can be very effective in implementing strategies and pursuing 

organizational goals. Therefore, the purpose of this study was to investigate the effects of emerging 

leadership styles on sales force performance, with the mediating role of satisfaction and trust in the sales 

manager. The statistical population included the sellers of chain stores (Kourosh, Refah, Hyperstar, 

Shahrvand, and Janbo) in Tehran. Due to the unlimited population, the sample size was 384 people. To 

measure the variables, the standard questionnaires of servant leadership style (Liden et al., 2008), 

patriarchal leadership style (Chen et al., 2014), genuine leadership style (Luu, 2019), customer-oriented 

behavior (Goad & Jaramillo, 2014), satisfaction with sales manager (Jay et al., 2014), and trust in sales 
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manager and sales force performance (Charles & Schwepker, 2019) were used. The questionnaires were 

distributed and collected randomly among sellers of selected chain stores. The validity of the 

questionnaires was confirmed using structural validity, diagnostic validity, and convergent validity. To 

evaluate the reliability of the questionnaires, Cronbach's alpha coefficient was used. The reliability for 

all research variables was more than 0.7 and it can be said that the questionnaires had good reliability. 

The research model was tested based on the structural equation method using LISREL software. The 

results of the study showed that among the leadership styles, only the original leadership style has a 

significant positive effect on satisfaction (β = 3.95, t = 3.37) and trust in the sales manager (β = 0.20, t 
= 5.8). Servant leadership style on satisfaction (β = 1.13 t = 1.1), trust in sales manager (β = -0.77, t = 

0.77), patriarchal leadership style on satisfaction (-0.76, t = -0.13), and trust in the sales manager (-0.77, 

t = β -0.13) have no effect. Satisfaction with the sales manager has a significant negative effect on 

customer-oriented behavior (β = -2.97, t = -0.27). Trust in sales managers has a significant positive 

effect on customer-oriented behavior (β = 0.52, t = 11.53). Finally, the significant positive effect of 
customer-oriented behavior on sales force performance (β = 0.92, t = 17.13) was confirmed. 

 

Keywords: Emerging Leadership Styles, Sales Force Performance, Customer Oriented Behavior, Sales 

Manager Satisfaction, Sales  Manager Trust. 
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 چکیده
سازمان شگرف آن بر عملکرد  سب و تأثیرات  سبک رهبری منا شرکتامروزه، بحث اتخاذ  صی، بهها و  صو شاهده های دولتی و خ ضوح م و

رای راهبردها و تعقیب اهداف سازمان بسیار مؤثر واقع شود؛ تواند در اجهای جدیدی از رهبری مطرح شده است که میشود و اخیراً سبکمی

ی رضییایت و اعتماد به مدیر اواسییطههای رهبری نوظهور بر عملکرد نیروی فروش، با نقش سییبک تأثیربنابراین، هدف این پژوهش، بررسییی 

شامل  ستار)ای های زنجیرهفروشندگان فروشگاهفروش بود. جامعۀ آماری  شهروندکورش، رفاه، هایپرا بود که تهران  شهر سطح جانبو( در و ، 

های اسیییتاندارد سیییبک رهبری گیری متغیرها، از پرسیییشییینامهدسیییت آمد. برای اندازهنفر به 384به نامحدودبودن جامعه، حجم نمونه باتوجه

گرا رفتار مشتری ،(2019)لو،  (، سبک رهبری اصیل2014(، سبک رهبری پدرسالارانه )چن و همکاران، 2008گزار )لیدن و همکاران، خدمت

، چارلز و شییوپکر)عملکرد نیروی فروش و اعتماد به مدیر فروش  ،(2014(، رضییایت از مدیر فروش )جی و همکاران، 2014یلو، گواد و جارام)

شنامه (2019 س شد و پر ستفاده  شگاهروش نمونهها بها شندگان فرو صادفی در بین فرو شد. ع و جمعای منتخب توزیهای زنجیرهگیری ت آوری 

شنامه نیز از  س سی پایایی پر شد و برای برر صورت گرفت که تأیید  صی و روایی همگرا  شخی سازه، روایی ت شنامه ازطریق روایی  س روایی پر

ایی مناسبی توان بیان کرد که پرسشنامه از پایبود و می 7/0ضریب آلفای کرونباخ استفاده شد که پایایی برای تمام متغیرهای پژوهش، بیشتر از 

افزار لیزرل صییورت گرفت. نتاین نشییان داد از بین برخوردار بود. آزمون مدل پژوهش، براسییار روش معادلات سییاختاری و با اسییتفاده از نرم

 ( تأثیر مثبت معنادار دارد.=t=20/0β,8/5( و اعتماد به مدیر فروش )=t=95/0β ,37/3های رهبری، تنها سبک رهبری اصیل بر رضایت )سبک

( و سییبک رهبری پدرسییالارانه بر =β= 77/0- t  -8/0,( و اعتماد به مدیر فروش )=t=13/0β ,1/1گزار بر رضییایت )رهبری خدمت سییبک

گرا ( تأثیر ندارد. رضییایت از مدیر فروش بر رفتار مشییتری=t= 13/0- β ,-77/0( و اعتماد به مدیر فروش )=t= 13/0- β ,-76/0رضییایت )

(97/2- , t=27/0- β=تأثیر منفی معنادار دارد. اعتماد به مدیر فروش بر رفتار مشیییتری )( 53/11گرا, t=22/0β= .تأثیر مثبت معنادار دارد )

 ( تأیید شد و تأثیر مثبت معنادار دارد.=t=92/0β ,13/17گرا بر عملکرد نیروی فروش )درنهایت، تأثیر رفتار مشتری

 گرا، رضایت از مدیر فروش، اعتماد به مدیر فروشرد نیروی فروش، رفتار مشتریهای رهبری نوظهور، عملکسبک: هاکلید واژه

https://creativecommons.org/licenses%20BY-NC-ND%204.0
https://creativecommons.org/licenses%20BY-NC-ND%204.0
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 مقدمه -1

شدید دیع در دنیای ب شدن بازارهایرقابت و کم با ت

است  یافته بسیاری فروش افزایش عملکرد نیرویامروز، 

 برای ،امروز بالقوه در بازار رقابتی و شیییناخت مشیییتریان

ر خاصیییی برخوردا تفروش و سیییازمان از اهمی نیروی

 وظایف، مهم در هر سازمانی از مسائل بسیاری کی است.

 دربرابر کارمندان و مدیران کاری ها و وظایفدپارتمان

 ها ازنظر مدیرانتر در سیییازمانمهم ۀلئو مسییی اسیییت هم

یای اسیییت این ،فروش ند در دن  رقابتی که چگونه بتوان

 به دیگر رقبای امروز فروش محصیییولاتشیییان را در بین

فروش  با عملکرد نیروی فقطامر  حداکثر برسییانند و این

 اصلیۀ که وظیف است ریپذو فروشندگان سازمان امکان

 سییازمان اسییت دادهایآنها فروش محصییولات و برون

(. پس برای رسییییییدن بییه این 2017، 1یزا و همکییارانل)

و ها باید مؤلفهها فروش سازمان و مدیران مدیرانهدف، 

 تواند بر رفتارها وکه می سیییایی کنندشییینا را متغیرهایی

 بگذارد سزا و مثبتیب ثیرأفروش سازمان ت عملکرد نیروی

فروش بتواند بر سییطح  نیروی ،عوامل این تا با شییناسییایی

بگذارد.  بسییزایی ثیرأها تسییازمان درآمد و سییودآوری

در بازار  که در گذشته رنگ کمتری است ، مواردیهانیا

شتهوکسب در  العاده رقابتیفوق فضای جادو با ای کار دا

است  برخوردار شده خاصی وبویاز رنگ ،امروز دنیای

 دلیییلبییه دیگر، ازسیییوی(. 2016، 2)جنیفر و همکییاران

 ایجاد و مشیییتری جذب در فروش نیروی عملکرد اهمیت

 بر تأثیرگذاربودن همچنین و مشیییتریان با بلندمدت روابط

ثربخشیییی بقییا، رشیییید، قیییت و ا ثر شیییرکییت، موف  ا

شتری  فروش، نیروی عملکرد بر گراییفروشیییییگراییم

 محافل همچنین و اقتصییادی هایبنگاه توجه مورد بیشییتر

                                                           
1. Lisa et al. 

2  . Jenifer et al. 

3. Verbeke et al. 

 (. 2011، 3و همکاران وربکه) است بوده علمی

صیییرف  ،دپارتمان فروش ۀوظیف، در هر سیییازمانی

 فروش محصیییول یا خدمات نیسیییت و عملکرد نیروی

 منزلۀبه و ابعاد سیییازمان شیییاخی حیاتی فروش در تمام

سازمان نبض کلیدی ست در   یارتباط فروش . نیروهایا

ستمر و طولانی شتریانرا مدت م د و دائم نبالفعل دار با م

ست شتریان جویودر ج ستند سازمان بالقوه برای م تا  ه

یابی کننبتوان ها را ارز های آن یاز نافع ند ن د و ارزش و م

زیرا فروش، رابط  ؛دنمحصییول را برای مشییتری بیان کن

، 4و همکاران ینسیییاب) یان مشیییتریان و سیییازمان اسیییتم

ثیر آن بر أسیییبک رهبری یک مدیر فروش و ت (.2016

مهم موضییوعات از  ی فروشییندگان،رفتارها ها ونگرش

یان و هردو، هم برای  گاه فههم دانشییی  در ایافراد حر

اسیییاسیییی در  یفروش نقشییی رانیمد بلندمدت اسیییت.

ندهأت فا میثیرگذاری بر فروشییی ندها ای تا در فروش  کن

رهبران  ۀهم(. 2005، 5اینگرام و همکارانموفق شیییوند )

به مان  مه ئۀمنظور ارادرون سییییاز نا ریزی و تمرکز و بر

 راهبردی های عملیاتی واجرای عناصیییر کلیدی فعالیت

عنوان رابط دلیل اینکه آنها بهحال، بهبااین؛ اندقرار گرفته

ند و تیم کنبین نیروی فروش مسیییتقیم درآمد ایجاد می

شییرکت اسییت،  راهبرد مدیریت ارشیید مسییئول تنظیم

بین  دارند. از هادر سیییازمان مهمی رهبران فروش نقش

م مانی، رهبران فروش ممکن اسییییت  ۀه رهبران سییییاز

عملکرد شرکت ثیرگذاری بر أبرای ت را موقعیت مناسبی

شندمدت و هم در بلندمدت هم در کوتاه شته با )آدام  دا

های سییین تی رهبری، مبتنی بر نظریه(. 2015، 6و همکاران

سله سل سازمان مدل  مراتبی بود که قدرت در رأر هرم 

شد و وجود داشت و دستورات از بالا به پایین دیکته می

4. Sabine et al. 

5. Ingram et al. 

6. Adam et al. 
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سطوح پایین سازمانی، تر بهپیروان در  ضو  عنوان یک ع

کاری  ند. محیط  به پیروی از این دسیییتورات بود ملزم 

بر آن داشیییته که  تغییر، پژوهشیییگران زیادی رادرحال

های های سییین تی درزمینۀ رهبری را بازبینی و نظریهنظریه

، 1و بنتین راینیاچمتناسیییب با این دوره را عرضیییه کنند )

(. درواقع، رهبران عصییر نوین کسییانی خواهند بود 2018

مان کمک می یا سیییاز به گروه  یازها و که  که ن ند  کن

صیرتتوانایی ای گروه ههای بالقوۀ خویش را دریابند، ب

مثابۀ محرک برای گروه را جمع ببندند و تلفیق کنند و به

های رهبری (. از میان سبک2011،  عزتپورعمل کنند )

شته به کار گرفته می سبککه در گذ های شد، ازجمله 

ی و بروکراتیییک، اخیراً مشییییارکت گرا،رهبری تحول

های جدیدی از رهبری مطرح شیییده اسیییت که سیییبک

ای جدید در عملکرد نیروی فروش مؤثر شیوهتواند بهمی

گزار، های رهبری خدمتواقع شیییود؛ ازجمله سیییبک

رابرت  را گزارخدمت یرهبرپدرسیییالارانه و اصییییل. 

سیییبک رهبری کرد.  طرحم 1970در سیییال  فیل نیگر

گزار، وقتی اسیییت که رهبر خود را در موقعیت خدمت

کردن به پیروان و کارکنان زیردسیییت خود قرار خدمت

دهد. خودخدمتی نباید محرک و انگیزۀ رهبر باشیید؛ می

بلکه او باید بر قلۀ برنامۀ انگیزشیییی بالاتر، یعنی توجه و 

، 2یوکی و همکارانگتمرکز به نیاز دیگران صییعود کند )

گزار، های اخیر، سیییبک رهبری خدمت(. در دهه2019

ست  شگران را به خود جلب کرده ا سیاری از پژوه نظر ب

گزار در عصیییر مدرن محبوبیت دمتو مفهوم رهبری خ

دسیییت آورده اسیییت )چینیارا و بنتین، بسییییار زیادی به 

گزار، یییک سیییبییک رهبری (. رهبری خییدمییت2018

تاین فردی، مثبت که بر طیف وسییییعی از ن گرا اسیییت 

                                                           
1. Chiniara & Bentein 

2. Giooki et al. 

3. Lee et al. 

4. Mbandi 

گروهی و سیییازمانی تأثیر دارد و میزان تأثیر آن بر نتاین 

تأثیر سیییایر سیییبک بتنیز از  نهای رهبری مث مان د گرا 

 و )لی گرا و رهبری اخلاقی فراتر اسیییترهبری تحول

از  یکیبودن یازآنجییاکییه اخلاق (.2019 ،3همکییاران

گزار اسیییت، درک خدمت یرهبر یاصیییل یهایژگیو

ش ضاخدمت یکه رهبر یکامل رو خدمات  یگزار بر ف

 یشییتریب هایپژوهش اسییت که یاینهگذارد، زمیتأثیر م

جابرا ا ندیم ی نا ینا و ک که هم برار ییتوا  یا دارد 

، 4یامبند) باشییید یدوکار مفکسیییب یکارکنان و هم برا

 مهم ۀعنوان حوزبه یل،اصییی یرهبرهمچنین، (. 2020

گذشییته ظهور  ۀدر ده یرفتار سییازمان ینۀدرزم پژوهشییی

 یل،اصییی یرهبر(. 2020، 5)فرید و همکاران کرده اسیییت

است و بر  یاز انتظارات مدرن در رهبر یکی ۀدهندنشان

 یروانرهبران و پ ینرفتار رهبر و بر اعتماد ب یاخلاق ۀجنب

ست که به شده ا و  یتخلاق یشباعث افزا ،دخوسهمِبنا 

، 6یونگو  یکسییوسیی) شییودیها مدر سییازمان ینوآور

(. رهبری اصیل شامل رفتار سازمانی مثبت ازجمله 2018

پذیری اسیییت بینی و انعطافنفس، امید، خوشاعتمادبه

شیییود و ارکنان محترم شیییمرده میکه در آن حقوق ک

عدالت سیییازمانی در ابعاد مختلف آن جزا کارکردهای 

ست )ناصری بیوک، رضاییان، گودرزی کوچهسازمان ا

اظهار داشیییتند که (. پژوهشیییگران 1400و امیرکبیری، 

قرن  یهاشییود که سییازمانیآشییکار م یایندهطور فزابه

 یجۀدرنت دارند. یازاز رهبر ن یدیبه نوع جد یکمویسیییتب

وکار که به کاهش ثبات و کسیییب یایدن یعسیییر ییرتغ

ممکن اسییت  اصیییلشییود، رهبران یمنجر م ینانیاطمبی

 (.2020، 7یفتچیچ) ثبات کمک کنند یتبتوانند به وضییع

رهبر و ارتباط  یتهو یتتثب یبرا یلاصیی یرهبردرواقع، 

5. Farid et al. 

6. Sosik & Jung 

7. Ciftci 
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شانآنها و پ ینب ست یروان سوند) مهم ا (. این 2021، 1یک

گرا و شییناسییی مثبتموازات روانهبری بهسییبک نوین ر

بهدر تکمیل بحث به رهبری و  یک های مربوط  عنوان 

سبک مثبت رهبری مطرح شده است که از آن با عنوان 

(. 1398شیود )کریمی و همکاران، رهبری اصییل یاد می

همچنین، سیییبک رهبری پدرسیییالارانه نیز در پژوهش 

ست. این روش رهبری بیش شده ا سی  ضر برر از دو  حا

دهه اسیییت که توجه پژوهشیییگران سیییازمانی را به خود 

جلب کرده اسییت. رهبری پدرسییالار، سییبکی اسییت که 

به زیردستان همراه تفویض اختیار و اجرای نظم را باتوجه

شان میمی شواهد ن سبک رهبری در کند.  دهد که این 

کشییورهای آسیییایی، خاورمیانه و آمریکای لاتین بسیییار 

(. عناصیییر 1394ی و شیییجاعی، متداول اسیییت )کریم

های روشگوناگون رهبری پدرسیییالاری، کارکنان را به

دهند و در شیییرایط مختلف تأثیر قرار میمختلف تحت

باشیییند و درک  ممکن اسیییت اثرات متفاوتی داشیییته 

هییایی کییه بییه ایجییاد تییأثیرات گونییاگون رهبری رویییه

سالارانه منجر می ای برخوردار شود، از اهمیت ویژهپدر

 (.2018، 2)چن و همکاران است

بک که سییی هایی  های رهبری بر آن یکی از متغیر

تأثیرگذار هسیییتند، اعتماد نیروی فروش به مدیر فروش 

 ی،عامل اصل یکعنوان به یایندهطور فزااعتماد بهاست. 

ندیینتع کارا یاثربخشییی ۀکن مد یرهبر ییو  یتو   یر

 ون در ورف) شده است یتلق یراخ ۀدر چند ده یسازمان

، 4؛ لیییگیییود و هیییمیییکیییاران2019، 3و هیییمیییکیییاران

توانند یچگونه سرپرستان م ینکها یینتع ین،بنابرا (؛2021

ها را ارتقا دهند، در سیییازمان یردسیییتانحس اعتماد ز

و ون در ورف ) شیییودیم یتلق یاتیح یایندهطور فزابه

                                                           
1. Dickson 

2. Chen et al. 

3. Van der Werff et al. 

4.  Legood et al. 

(. اعتماد به مدیر بازتابی اسییت از اعتقاد 2019همکاران، 

دیر در رفتارهای مضیییر و سیرسیییودمند پیروان به اینکه م

هد کرد ) کت نخوا ها مشییییار ، 5و بلو یسسورزبرای آن

که براین، (. علاوه2016 مانی  ند  کارکنانز باور بر این 

کند، بیشتر تمایل دارند به که مدیرشان منصفانه رفتار می

های یک فرد بر این ارزش زیرامدیر خود اعتماد کنند؛ 

یر اعتماد اسییت یا خیا او قابلگذارد که آله تأثیر میئمسیی

شیییده در امجهای انبررسیییی(. 2019، 6چارلز و شیییوپکر)

 ؛2012 ،7ایدلمان یجاعتمادسییین ۀسیییسیییؤم) اعتماد ۀحوز

گویای این واقعیت اسییت که ( 2012، 8گالوپ ۀسییسییؤم

یاری از  به رهبران سیییازمانی در بسییی ماد  شیییاخی اعت

هییای هییا و حرفییهشخکشیییورهییای جهییان و در اکثر ب

 ؛ بنابراین،یافته است های اخیر کاهشسالطی صصی خت

نیاز است که  ایبرای حل این مشکلات به سبک رهبری

و  اشیییدها تأثیرگذار ببا رویکردی مثبت بر کل سیییازمان

پیروان به خود، بلکه  ۀاعتماد گستردجلب ۀواسطتنها بهنه

اد وفاداری، تعهد و جای ۀزمین ل،با تسیییهیل اعتماد متقاب

 ۀموعجرا در بین اکثر اعضای سازمان و مپذیری ریسک

ظارت خود ایتحت پور و همکاران، کند )حسییین ادجن

شی اعتماد به .(1399 طورکلی، ماهیت پویای زمینۀ پژوه

بک رهبری و  باط دو متغیر سییی یت ارت و رهبری و اهم

فردی بین اعتمییاد بییه رهبر از منظر بهبود روابط میییان

ت سازمانی، موجب کارکنان و مدیران و درنهایت پیشرف

به که امروزه  عنوان موضیییوع مهمی در شییییده اسییییت 

پور و همکاران، های مختلف بررسی شود )حسنسازمان

ماد را مدرواقع، (. 1399 حتیاعت بک توان ت تأثیر سییی

 ین،آفرتحول یسیییرپرسیییتییان قرار داد. رهبر یرهبر

، سیییازگزار و توانمندخدمت ی،، اخلاقاصییییل ی،امبادله

5. Ghorezis & Bellou 

6. Charles & Schwepker 

7. Edelman Trust Barometer 

8. Gallup 
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درجات  اب یردسیییتان به سیییرپرسیییتانزد اعتمابر  یهمگ

تأثیر م ندیمختلف  کاران،  گذار (. 2021)لگود و هم

رضیییایت نیروی فروش از مدیر فروش نیز متغیر دیگری 

 شود.های رهبری بر آن بررسی میاست که تأثیر سبک

گذاری بر  مدیران فروش تأثیر یار مهمی در  نقش بسییی

ن، متغیرهای مهم ازجمله تعهد سیییازمانی فروشیییندگا

 آنان دارند. عملکرد شغلی، استرر و نیت ترک خدمت

بینند و می سازمان جانشینانرا  مدیران فروشها فروشنده

یاز برای  مانی موردن نابع سییییاز ها م که آن ند  ظار دار انت

فروشیییندگان  .عملکرد موفق شیییغلی را هماهنگ کنند

بانی، هم ازبه مادیعنوان منبع پشیییتی حاظ  نظر  و هم ازل

نشان  . پژوهشگرانکنندبه مدیران تکیه میشناسی، روان

ۀ مانند بازخورد مکرر، ارائ نظارتید که اقدامات هندمی

ستاوردهای پاداش یک ضایت ساختار و د مدیر دهی، ر

 (.2014، 1)جی و همکاران کنندبینی میرا پیش فروش

 ،رفتارهای کارکنان سیییازمان ازجمله نیروی فروش

آنها با مشتریان، در  ۀترددلیل تعاملات و ارتباطات گسبه

 تر، حفظ مشییتری از اهمیتجذب مشییتری و از آن مهم

دنبال کارکنان طبع بهالها بسازمان. برخوردار است زیادی

بالا و توانایی  ۀو نیروهای فروشیییی هسیییتند که از تجرب

و  برخوردار باشند های مشتریانشناخت نیازها و خواسته

بشیییان در تعاملات و د با رفتارهای مناسییینبتوان ،همچنین

ارتباطشیییان با مشیییتریان، آنها را به انجام خرید مجدد و 

؛ کنند درنهایت به ارتباط بلندمدت با سیییازمان ترسیب

نابراین بک تأثیر ،ب بر عملکرد های رهبری نوظهور سییی

ضمن اینکه مطالعاتی که  فروش موردتوجه است.نیروی 

ند توامی ،پذیردبر روی عملکرد فروشندگان صورت می

رضیییایت و به مدیران فروش در درک بهتری از میزان 

                                                           
1. Jay et al. 

2. Setyaningrum et al. 

3. Qiu et al. 

آنها  مداریفروشییندگانشییان و رفتارهای مشییتری اعتماد

مییدیران را در تعیین اهییداف  ،کمییک کنیید و همچنین

ها یمشییها و خطبه سیییاسییتعملکردی فروش، باتوجه

. این توضییییحات بیانگر این کند فروشیییندگان را یاری

های فروشییگاهخصییوص به ها،فروشییگاهاسییت که برای 

با آن ایزنجیره ، عملکرد نیروی فروش و عوامل مرتبط 

دارد که در این مطالعه به این مهم پرداخته  زیادی اهمیت

. برخلاف اهمیت موضیییوع، مرور پیشیییینۀ شیییده اسیییت

پژوهش حاکی از آن اسییت که پژوهشییی که به بررسییی 

مفاهیم فوق در قالب یک مدل مفهومی پرداخته باشییید، 

نظر، در پیشینه شکاف خورد؛ بنابراین، ازاینم نمیبه چش

، نتاین پژوهش حاضیییر نیهمچن پژوهشیییی وجود دارد.

ها درجهت بهبود ازلحاظ عملی برای مدیران سیییازمان

کننده خواهد بود. عملکرد سییازمان خود، بسیییار کمک

توانند با اسییتناد به ها میمدیران و مسییئولان این سییازمان

گیری از سبک رهبری مناسب، هرهنتاین این پژوهش و ب

یابی به اهداف عملکردی سیییازمان مبنایی برای دسیییت

 فراهم کنند.

صورت سار مطالعات  شد تأثیر برا شخی  گرفته، م

بک به بعضیییی از سییی ماد  های رهبری نوظهور بر اعت

هایی همچون سیییتیانینگروم و سیییرپرسیییت در پژوهش

همکییاران2020) 2همکییاران کیو و  م(، 2019) 3(،   ینا

( و 2019) 5(، زرگر و همکییاران2019) 4یوسلو و الچا

کاران ) تۀ 1400طیبی و هم ( بررسیییی شییییده بود و نک

ها و اسلب مطالعات دیگر مشیییترکی که در این پژوهش

های وجود داشت، این بود که صرفاً تأثیر یکی از سبک

رهبری بررسی شده بود که در پژوهش حاضر به بررسی 

بک رهبریتأثیر هم مان سییییه سییی نوظهور )رهبری  ز

4. Eminoglu & Elci 

5. Zargar et al. 
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گزار، رهبری اصییییل و رهبری پدرسیییالارانه( بر خدمت

اعتماد و رضییایت از سییرپرسییت پرداخته شییده اسییت. 

شده، مطالعات بسیار های انجامهمچنین، براسار بررسی

های داخلی، دربارۀ تأثیر خصیییوص در پژوهشکمی، به

سبک رهبری پدرسالارانه وجود داشت و مطالعات فوق 

ند. طورکلی مبه بک رهبری دیگر بود به دو سییی ربوط 

های رهبری نوظهور بر رضیییایت از دربارۀ تأثیر سیییبک

سیییرپرسیییت، مطالعات زیادی صیییورت نگرفته بود و 

هایی که پژوهشیییگران در منابع علمی به بررسییییباتوجه

ند، پژوهش جام داد خارجی ان ندانی داخلی و  های چ

شابه با این پژوهش شد م ضوع در ؛ بنابراین، این موپیدا ن

سبک رهبری نوظهور در کنار بررسی تأثیر هم سه  زمان 

ای، نوآوری پژوهش محسیییوب های زنجیرهفروشیییگاه

شیییده، در این های انجامبه بررسییییشیییود که باتوجهمی

وجود داشت که در این پژوهش سعی شده  خلااحوزه 

به آن پرداخته شیییود. همچنین، جنبۀ دیگری که به آن 

ست، بررسی  شده ا های رهبری نوظهور در سبکتوجه 

ای اسییت که های زنجیرهبین نیروهای فروش فروشییگاه

سیار مهم تلقی می ضوع نیز ب شتر این مو شود؛ چراکه بی

های ها و شیییرکتزمینه، در سیییازمانها دراینپژوهش

های دولتی انجام شده است. همچنین، دربارۀ تأثیر سبک

شییید و هایی انجام رهبری بر عملکرد کارکنان بررسیییی

عات انجام تاین حاکی از آن بود که در مطال یا ن شیییده 

سبکبه شده یا اینکه صورت کلی  سی  های رهبری برر

 های رهبری بودند.ها بیشتر مبتنی بر سایر سبکپژوهش

شده، هدف پژوهش حاضر به توضیحات ارائهباتوجه

های رهبری بررسییی چگونگی تأثیری اسییت که سییبک

کرد نیروی فروش بییا نقش تواننیید بر عملنوظهور می

رضییایت و اعتماد نیروی فروش به مدیر فروش و در پی 

                                                           
1. Nathan et al. 

2. Connelly & Zaccaro 

حاضییر، گرا داشییته باشییند. درحالآن بر رفتار مشییتری

شی دراین شده و پژوه شور ایران انجام ن ۀ جنبزمینه در ک

  شود.نوآوری این پژوهش محسوب می

 

 بانی نظری و پیشینۀ پژوهشم -2

کی از رهبری مورد عنوان سییبگزار بهرهبری خدمت

گرا هسیییتند که گیرد که رهبران خدمتتوجه قرار می

بل از خودشییییان کمک تلاش می تا دیگران را ق ند  کن

ند. چنین رهبرانی بهترین به کن ها را برای پیروان خود 

های یابی به تواناییآورند و به آنها در دسیییتارمغان می

کننیید. چنین رهبرانی برای دیگران از خود کمییک می

کشییند و به خودشییان علایق شییخصییی خود دسییت می

متبه خد گاه میعنوان  تا رهبر )گزار ن ند  تانکن و  نا

کاران مت2018، 1هم خد یک رویکرد (. رهبری  گزار 

کنیید؛ رهبری جییامع اسییییت کییه پیروان را درگیر می

ها را توانمند میطوریبه نایی که آن تا در آنچه توا کند 

ند. رهبران  ند، رشییید کن گزار روابط خدمتآن را دار

خوبی آنها بسیییار عمیق و محکمی با کارکنان دارند و به

شف را یاری می ستعدادهای بالقوۀ خود را ک سانند تا ا ر

ند ) کارو یکانلکن مت(. 2017، 2و زا خد گزار رهبران 

سطح عملبه ستند و انگ یاتیدنبال  صل یزۀبالاتر ه آنها  یا

اسییت. هر  نیرواخدمت به پ یآنها برا یلتما ی،در رهبر

مت یعد رهبردو بُ مت» ، یعنیگزارخد و « کردنخد

 سیییازمان مهم هسیییتند یک ییشیییکوفا یبرا ،«یرهبر»

 ،گزاررهبران خدمت(. 2018، 3و همکاران راگنارسیییون)

 یبندیبودن، پابودن و منصییفمانند شییفاف ییهایژگیو

 ییهافرصیییت ۀو صیییداقت، ارائ یدوسیییت هایآلایدهبه 

و  یو شییرکت یارزش تجار یشافزا ی،ارشیید حرفه یبرا

شان م یالقا  دهندیاحسار اعتماد در کارکنان خود را ن

3. Ragnarsson et al. 
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گزار خییدمییت یرهبر (.2020، 1یگوزل و همکییارانآد)

عملکرد کارکنان را بهبود بخشد  میزان زیادیتواند بهیم

شرفتو به پ و  یانینگرومست) کمک کند آنها یتو موفق ی

س ،گزارخدمت یرهبر(. 2020، 2یناشآو سا در  ینقش ا

کمک به  جهت یفانجام وظا یکارکنان برا یختنبرانگ

یگوزل و آد) به هدف خود دارد یابیسییازمان در دسییت

و  یتجار یهاانواع سیییازمان ۀدر هم(. 2020همکاران، 

 ییکارکنان فضییا بین گزار درخدمت یرهبر ی،آموزشیی

ست که در آن رفتارها، نگرش یداپ ها و ادراکات کرده ا

رهبری  (.2021، 3گوسیین و سیین) اسییت دهی شییبررسیی

بانی خدمت ید و مبتنی بر م جد بک رهبری  گزار، سییی

اخلاقی و بشیییردوسیییتانه اسیییت که ممکن اسیییت ازنظر 

مان ازطریق پرورش  قای عملکرد اعضییییای سییییاز ارت

شغلی، ها، ایدهنگرش ضایت  ها و رفتارهای آنان مانند ر

سازما سازمانی برای رهبران  سازمانی و خلاقیت  ن تعهد 

گزار با هدف بهبود رهبری سودمند باشد. رهبری خدمت

تأکید دارد و منافع  به دیگران  در سیییازمان بر خدمت 

کند تا افراد از اختیار شخصی را فدای منافع دیگران می

صفرپوردهکردی،  شوند ) شتری برخوردار  سلامت بی و 

گزار یییا (. رهبری خییدمییت1397جعفری و قورچیییان، 

زهای کارکنان را در اولویت گزار نیاسیییازمان خدمت

طریق رضییایت کارکنان و ایندهد و بهنخسییت قرار می

مت را فراهم می خد ئۀ  ناری و ارا یان، چ یدر آورد )ح

(. همچنین، عقیده بر این اسیییت که 1398پارسیییامعین، 

مت خد ماد، جوهرۀ رهبری  به اعت جه  گزار اسییییت. تو

خدمت قدمدیگران در رهبران  نافع گزار و م دانسیییتن م

سی در ایجاد پ سا شی ا صی رهبر، نق شخ یروان بر منافع 

بدون شییییک، رهبری  مان دارد.  ماد در سییییاز جو  اعت

                                                           
1. Adiguzel et al. 

2. Setyaningrum & Avinash 

3. Gocen & Sen  

های اخلاقی در گزار با رعایت اصیییول و ارزشخدمت

ضای آرام همراه با اطمینان و اعتماد متقابل  سازمان، به ف

شیییود )حیدریان، در کلیۀ سیییطوح سیییازمانی منجر می

( در 2015) 4چییارلز(. 1398چنییاری و پییارسییییامعین، 

 یتبر رضییا گزارخدمت یرهبر تأثیرپژوهشییی با عنوان 

با درنظرگرفتن متغیرهای موقعیتی به این نتیجه  از رهبران

ند  یافت بر  یگزار اثرات مثبتخدمت یکه رهبردسیییت 

 یرهایاز متغ یکیچهو  کارکنان از رهبر دارد رضیییایت

از  یکی. ندارند دارییمعن کنندۀیلاثرات تعد یتی،موقع

تا ینترمهم ماًکه مسیییتق یجین گزار خدمت یبا رهبر ی

مرتبط اسییت، اعتماد به رهبران اسییت. درواقع، مشییخی 

 یربا سییا یسییهگزار در مقاخدمت یشییده اسییت که رهبر

تأثیر را بر اعتماد به  ینتریقو ی،اشیییکال سیییبک رهبر

بران دارد ه مکییاران یییانک) ر ه گود و 2017، 5و  ل  .)

نقش  یلفراتحلژوهشیییی با عنوان ( در پ2021همکاران )
به این نتیجه رسیدند که  عملکردییرهبر ۀاعتماد در رابط

بک به یهاسییی عاصیییر،  مت یرهبر یژهوم گزار و خد

 ینآفرتحول یرا نسبت به رهبر یایندهاعتبار فزا ی،اخلاق

 دهند.یاعتماد به رهبر نشیییان م ینیبیشدر پ یاو مبادله

ای را با عنوان مطالعه (2020سیییتیانینگروم و همکاران )

اعتماد  ی،گزار، تعهد سییازمانخدمت یرهبر هاییژگیو

شینهبر  یعملکرد کارکنان: مرور یننتا و یروانپ انجام  پی

گزار را بر تعهد خدمت یمطالعه تأثیر رهبر ینادادند که 

، عملکرد کارکنان و به رهبر اعتماد کارکنان ی،سیییازمان

مان زرگر و همکاران  دهد.ینشییییان م یفرهنگ سییییاز

 رابطۀ ،اعتماد به رهبر یاآ( در پژوهشیییی با عنوان 2019)
 را یشیییغل یترضیییا وگزار خدمت یسیییبک رهبر ینب

، به این نتیجه دسیییت پیدا کردند کند؟می گریمیانجی

4. Charles 

5. Qian et al. 
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طکه  نادار ۀراب بت و مع متب یمث خد گزار، ین رهبری 

شغلی و ضایت  ی اوسلو و الچ ینام .وجود دارد اعتماد ر

گزار خدمت یرهبر یرتأثای با عنوان در مطالعه (2019)
به رهبر ماد  که  بر اعت ند  ید جه رسییی  یرهبربه این نتی

ماد زخدمت تانگزار بر اعت بت  یردسییی تأثیر مث به رهبر 

نگ و همکارانل گذارد.یم ( در پژوهش خود 2016) 1ی

گزار را بر اعتماد با سیییبک اثر سیییبک رهبری خدمت

تاین حاکی از این موضوع رهبری اصیل مقایسه کردند. ن

مت خد بک رهبری  کاربرد سییی که  بر گزار علاوهبود 

های کاری کارکنان، در اثرگذاری مسیییتقیم بر نگرش

مقایسییه با سییبک رهبری اصیییل به اثربخشییی بالاتری در 

هد شیییید.  ماد منجر خوا جاخلق اعت ند  2یو پکرت یاسییی

یان کردند که رهبری خدمت2010) به ( ب ماد  گزار، اعت

، 3دهد )گیل و همکارانسیییازمان را افزایش میرهبر و 

گزار با اعتماد به رهبری (. ادراکات رهبری خدمت2017

براین، چهارچوب مفهومی رهبری علاوهرابطۀ مثبتی دارد. 

بهگزار نشیییان میخدمت به رهبر،  ماد  که اعت هد  طور د

ستقیم رابطۀ بین رهبری خدمت سازمانی سیرم گزار و نتاین 

حت هد )قرار میتأثیر را ت کارانون دد نک و هم ندو ، 4یر

( در پژوهش خود با عنوان 2017) 5و دار یسیییؤالج(. 2014

 یتدر اعتماد به رهبر و رشد خلاق گزارخدمت یرهبر تأثیر

عنوان کردند که رفتارهای رهبر در سبک رهبری  کارکنان

گزار بر توسیییعۀ اعتماد کارکنان به رهبر اثرگذار خدمت

های اول و به این توضیحات، فرضیهاتوجهاست؛ بنابراین، ب

 شود:صورت زیر ارائه میدوم پژوهش به

گزار بر رضییایت رهبری خدمت سییبکفرضیییۀ اول: 

 نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد.

                                                           
1. Ling et al. 

2. Sendjaya & Pekerti 

3. Gill et al. 

4. Van Dierendonck et al. 

5. Jaiswal & Dhar 

6. Toor & Ofori 

گزار بر اعتماد فرضییییۀ دوم: سیییبک رهبری خدمت

 نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد.

بین، ر، خوشرهبران اصییییل افرادی رازدار، امیدوا  

محور هسییتند مدار و آیندهپذیر، شییفاف، اخلاقانعطاف

سیت تور و های فرهنگی دارند )که درک خوبی از حسا

شکلی از رفتارهای مثبت 2018، 6یافور صیل  (. رهبری ا

بت و  یت روانی مث با ظرف که  مایتی رهبر اسییییت  و ح

های اخلاقی برای تقویت رشییید فردی کارکنان ارزش

سواتی و همکاراننشود )مشخی می (. لوتانز و 2021، 7ی

آوالیو در تبیین رهبری اصییییل بر این باور بودند که این 

نوع از رهبری فرایندی اسیییت که در آن، رهبران تلاش 

کنند دریابند واقعاً که هستند و سپس همان تصویر را می

سیییویییک و بییه زیردسیییتییان خود انتقییال دهنیید. نووی

معنای اصییییل به همکارانش تصیییدیق کردند که رهبری

ست صادق ستلزم آن ا ست و م بودن با خود و دیگران ا

نه خودِ دیگران ) باشییید  ، 8امبوروکه رهبر خودِ خودش 

 یرهبر اصیییل،براسییار نظر کارشییناسییان، رهبر (. 2020

نا ند خودآگاه یارتقا ییاسیییت که توا مان بالا،  یخود 

 منییاسییییب را دارد. اهییداف یو هنجییارهییا یییاتاخلاق

 ۀمناسیییب و رابط یفضیییا یجادکارمند، ا تأثیرگذاری بر

کارمندان در این سییبک رهبری  جلب اعتماد یمثبت برا

بال می کاران پوروانتوشیییود )دن (. رهبران 2021، 9و هم

سیده سی ر شنا ستند که به خود صیل افرادی ه اند و از ا

آلوسیییون و چگونگی افکار و رفتار خود آگاهی دارند )

را بییه  یروانرد پعملک اصییییییل یرهبر(. 2019، 10ینولاا

مثبت مرتبط با کار منجر  ینرسیییاند و به نتایحداکثر م

و  اذانییزا ؛2018، 11یییبیییییرو و هییمییکییارانر) شییییودیمیی

7. Niswaty et al. 

8. Mburu 

9. Purwanto et al. 

1 0. Alvesson & Einola 

1 1. Ribeiro et al. 
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مام؛ 2018، 1همکاران (. جدیدترین 2020، 2و همکاران ا

فه نۀ مؤل عه درزمی طال یل را م و  والومواهای رهبری اصییی

( انجییام دادنیید. آنهییا چهییار مؤلفییه را 2008) 3همکییاران

ناسیییایی کردند: به . 1عنوان ارکان رهبری اصییییل شییی

نۀ فرد از  قا گاهی و درک و فهم صییییاد گاهی: آ خودآ

هییا، عواطف و هیجییانییات هییا، انگیزههییا، ارزشویژگی

شیییده: . رویکردهای اخلاقی نهادینه2احسیییاسیییی خود؛ 

ها و اسیییتانداردهای اخلاقی کردن مطابق با ارزشعمل

ها سایر افراد، گروه جای تأثیرپذیری از فشارهایخود به

ها؛  هاد یه3و ن عادل اطلاعات: تجز یل . پردازش مت وتحل

به  بل از ورود  عات ازسیییوی رهبر ق مامی اطلا عینی ت

صمیم شفافیت رابطه4گیری؛ ت صادق.  بودن، ای: با خود 

صییورت واضییح، بیان گذاشییتن اطلاعات بهاشییتراکبه

س نفصییادقانۀ افکار و احسییاسییات خود و ایجاد اعتمادبه

هیجییانییات  تقییال  ن گران ازطریق خودداری از ا در دی

ناسییییب ) کاآنام با (. 2019، 4ی یل  بک رهبری اصییی سییی

نۀ خودآگاهی، پردازش بهره گا گیری از اصیییول چهار

ها، متوازن، وجدان درونی و شییفافیت رابطه در سییازمان

به همراه  به رهبر  ماد  جاد اعت بالایی را در ای اثربخشیییی 

گرایی بیشیییتری و مثبت دارد. رهبرانی که از شیییفافیت

برخوردار باشییند، احتمالاً پیروانی خواهند داشییت که به 

عنوان رهبرانی اثربخش کنند و آنها را بهآنها اعتماد می

(. رهبران 1399پور و همکاران، کنند )حسیینارزیابی می

ای از براسیییار مجموعه ،اصییییلی که خودآگاه هسیییتند

امات آنها را شییوند که اقدهای اخلاقی هدایت میارزش

ماد ایجاد میپیش می ها جو  اعت ند که رشییید برد. آن کن

شیییخصیییی زیردسیییتان و عملکرد سیییازمانی را تحریک 

                                                           
1. Azanza et al. 

2. Imam et al. 

3. Walumbwa et al. 

4. Ayca 

5. Corriveau 

ل(. 2020، 5یوکورکنیید )می مکییارانک ه نس و  نهییا  6ی

 اعتماد و اصییییل رهبری( در پژوهشیییی با عنوان 2021)

به این نتیجه رسییییدند که  ثباتیبی تأثیر: رهبر به پیروان

یروان پاعتماد  یبرا یمهم ۀکنندینیبیشپ یلاصییی یرهبر

( در پژوهشیییی با 2021) 7یوداو راه یونیواه بود. به رهبر

یل رهبری تأثیرعنوان  های بر اصییی تار ندی رف  شیییهرو
، به این نتیجه رهبران به اعتماد گریمیانجی با سیییازمانی

ست یافتند که  ص یرهبرد بر  یتأثیر مثبت و معنادار یلا

( در 2019کیو و همکییاران ) رد.اعتمییاد بییه رهبران دا

 رهبران، به اعتماد بر اصیل رهبری ثیرپژوهشی با عنوان تأ
 صنعت در خدمات کیفیت و سازمانی شهروندی رفتار

 یرهبربه این نتیجه دسیییت یافتند که  چین نوازیمهمان

 بر اعتماد به رهبران دارد. یمعنادار و تأثیر مثبت یلاصییی

مثبت رابطۀ  (2018) 8و همکاران لوسیییک کوت ۀطالعم

 .را تأیید کرد و اعتماد به رهبران اصیل یادراک رهبر ینب

 اثر( در پژوهشیییی با عنوان 1399پور و همکاران )حسییین

، به این نتیجه پیرویییرهبر روابط در اعتماد بر رهبری سبک

رسیییدند که سییبک رهبری اصیییل بر ایجاد اعتماد به رهبر 

حسن  شی بالایی است.تأثیر معناداری دارد و دارای اثربخ

شی را در کشور مالزی انجام دادند 2011) 9و احمد ( پژوه

ماد  تأثیر رهبری اصییییل بر دلبسیییتگی شیییغلی و اعت که 

دهندۀ فردی را بررسییی کرد. نتاین این پژوهش نشییانمیان

شود این بود که رهبری اصیل، به افزایش اعتماد منجر می

 10روکسکند. و به دلبسیییتگی شیییغلی کارکنان کمک می

خوش2010) بری اصییییییل،  ه ین ر ب تبییاط  نی و ( ار ی ب

نان را  کارک ماد  ها بر اعت تأثیر این متغیر یابی و  کام خود

دهندۀ ارتباط مثبت و بررسیییی کرد. نتاین پژوهش نشیییان

6. Kleynhans et al. 

7. Wahyuni & Rahyuda 

8. Levesque-Cote et al. 

9. Hassan & Ahmed 

1 0. Roux 
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معنادار بین رهبری اصیییل و اعتماد کارکنان بود؛ بنابراین، 

های سیییوم و چهارم به توضییییحات بالا، فرضییییهباتوجه

 شود:صورت زیر ارائه میپژوهش به

سوم:  صیل بر رضایت نیروی فرضیۀ  سبک رهبری ا

 فروش از سرپرست تأثیر دارد.

ضیۀ چهارم:  صیل بر اعتماد نیروی فر سبک رهبری ا

 فروش از سرپرست تأثیر دارد.

های رهبری سییازمانی پژوهشییگران براسییار ویژگی

نۀ تاریخ و  نه را برپایۀ پیشیییی چینی، رهبری پدرسیییالارا

ند و میفره ئه کرد که رهبری نگ چین ارا توان گفت 

عنوان نظریۀ رهبری بومی طور خاص بهپدرسیییالارانه به

سنن چین دارد )لین و  شه در  شد و ری چینی توسعه داده 

نه سییالاراپدر یسییبک رهبر(. درواقع، 2015، 1همکاران

ی نامیده سیییبک اسیییت و معمولاً ینرا ینیدر فرهنگ چ

ضباط،»که  شودمی پدرانه و  یرخواهیاقتدار، خ نظم و ان

 یبترک یشیخصی یفضیا یکرا در  یاخلاق یکپارچگی

عد انه شییامل سییه بُسییالارپدر یرهبر ین،بنابرا؛ «کندیم

بداماسییییت:  نه وخنه، سیییت ها نگ ی )اخلاق یرخوا و ژا

. مسیییتبدانه: رهبری اسیییتبدادی به 1 (.2021، 2همکاران

مال  قدرت مطلق را اع که  تار رهبری اشییییاره دارد  رف

کند و خواسییتار اطاعت از زیردسییتان اسییت )لین و می

به 2(. 2018، 3سیییان نه  ها نه: رهبری خیرخوا ها . خیرخوا

شان می شاره دارد که ن دهد نگرش فردی رفتار رهبری ا

به رفاه شخصی یا خانوادگی فراتر از روابط کاری است. 

رهبر خیرخواه انرژی را برای مراقبت، نگرانی و تشییویق 

شیییدن با مشیییکلات اختصیییاص اجهکارکنان هنگام مو

تواند گوید که یک رهبر می( می1995) 4چنگدهد. می

بهطور همبه تدارگرایی و خیرخواهی را  مان اق کار  ز

                                                           
1. Lin et al. 

2. Zhang et al. 

3. Lin & Sun 

. اخلاقی: اخلاق رهبر 3(. 2018گیرد )لین و سییییان، 

شان ضباط نفس و خودرأین نبودن دهندۀ پرهیزگاری، ان

ین یچاسییییت. ا ه بران  خگونییه ره یروان  پ ود گییاه از 

جای آنکه وسیله ببینند، ند و آنها را بهکنسوااستفاده نمی

صدمههدف در نظر می ای به گیرند. در این بُعد، رهبران 

کنند و برای پیروانشیییان نقش مدل را سیییازمان وارد نمی

(. رهبری 1394کننیید )کریمی و شیییجییاعی، ایفییا می

اخلاقی، نوعی رفتار رهبری اسیییت که اسیییتانداردهای 

دهد. این رفتار رهبری کارکنان را لا را ارئه میاخلاقی با

یب می قات رسیییمی ترس با تواف باق  تا فراتر از انط ند  ک

به که  ند  یت کن عال نان را در سیییهمِف کارک ماد  خود اعت

جای منافع شخصی دهد و بهقضاوت رهبران افزایش می

زاده و همکاران، شیییود )مهدیبه نفع جمعی مربوط می

( در پژوهشییی با عنوان 2021) 5ن(. تانگ و همکارا1398

به سییرپرسییتان:  یردسییتانانه و اعتماد زسییالارپدر یرهبر

ضا یانجیاثرات م س یازهاین یار سا به  یشناختروان یا

طور انه بهسیییالارپدر یرهبراین نتیجه دسیییت یافتند که 

 گذاردیتأثیر مزیردستان به سرپرستان بر اعتماد  یممستق

ستانز یازو ن شا یرد ستگی،به  ستگ یخودمختار ی  یو واب

 درجییات مختلفاعتمییاد را بییهییییییییرهبر ۀرابطیی یزن

طیبی، شیییجییاعی و چراسعلی  .کننییدیم گریمیییانجی

 سییاختاری الگوی طراحی( در پژوهشییی با عنوان 1400)

پدرسییالارانه در ادارات کل  یبر رهبر یمبتن یاخلاق جو 

ستان وپرورشآموزش شور شمالی هایا به این نتیجه  ک

یدند  به رهبر، رسییی ماد  با اعت نه  پدرسیییالارا که رهبری 

رضایت شغلی، تعهد عاطفی و جو  اخلاقی رابطۀ مستقیم 

یت و معنی به رهبر، رضیییا ماد  داری دارد. ازطرفی، اعت

4. Cheng 

5. Tang et al.  
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شیییغلی و تعهد عاطفی با جو  اخلاقی رابطۀ مسیییتقیم و 

نی ع کوداری دارد. م ن مکییاران گو ه ( در 2014) 1و 

به بررسیییی هم مان اثپژوهش خود  بک رهبری ز ر سییی

تارهای شیییهروندی تحول نه بر رف پدرسیییالارا آفرین و 

جه  به این نتی به رهبر،  ماد  مانی ازطریق متغیر اعت سییییاز

بر اثر مثبت بر رسییییدند که هر دو سیییبک رهبری علاوه

اعتماد به رهبر، ازطریق ایجاد انگیزش، به تقویت رفتار 

به شییوند؛ بنابراین، باتوجهشییهروندی سییازمانی منجر می

های پنجم و شیییشیییم پژوهش توضییییحات بالا، فرضییییه

 شود:صورت زیر ارائه میبه

ضیۀ پنجم:  ضایت فر سالارانه بر ر سبک رهبری پدر

 نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد.

ضیۀ  شمفر سالارانه بر اعتماد ش سبک رهبری پدر  :

 نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد.

اری بر نقش بسییییار مهمی در تأثیرگذ مدیران فروش

متغیرهای مهم ازجمله تعهد سیییازمانی فروشیییندگان، 

 آنان دارند. عملکرد شغلی، استرر و نیت ترک خدمت

شنده شینانرا  مدیران فروش ،هافرو بینند می سازمان جان

یاز برای نابع سیییازمانی موردن ها م که آن ظار دارند   و انت

 . فروشیییندگانعملکرد موفق شیییغلی را هماهنگ کنند

بانی، هم از نبعم عنوانبه مادیپشیییتی حاظ  نظر  و هم ازل

که صییورتیدر .کنندشییناسییی، به مدیران تکیه میروان

شان  شمندی کارکنان افزایش یابد و وجود سار ارز اح

بینی و را در سیییازمان مهم و حیاتی بدانند، نوعی خوش

تبعِ وجود خواهد آمد و به حس رضییایتمندی در آنان به

تاب نان نآن،  کارآیی آ  شیییود.یز بیشیییتر میآوری و 

وجودآمده به بروز رفتارهای مفید درجهت به تیرضیییا

شییمس و شیید )رشیید و موفقیت سییازمان منجر خواهد 

                                                           
1. Goncu et al. 

2. Ruzic et al. 

شندگان رابطه ی کهوقت(. 1394مقدم،  با  یفیتباک یافرو

اعتمییاد متقییابییل،  یییایفروش خود دارنیید، از مزا یرمیید

ما خت و احترام برخوردار  یت،ح نا باط مؤثر، شییی ارت

ند و بیم ل ین،نابراشیییو مد، اول ۀدر وه عداً و  یربا  با ب

شان  سارشغل ضا اح شتریب یتر دارند. آنها عملکرد  ی

شییرکت کمک  ییخواهند داشییت و به شییکوفا یبهتر

اسییار، براین(. 2018، 2یچ و همکارانروزد )خواهند کر

مدیران خود می که از  نانی  کارک که  یان کرد  توان ب

شتری دارند، خدمات و محصولات ضایت بی بهتری را  ر

متناسب با نیازهای مختلف مشتریان به آنها ارائه خواهند 

گیری کرد کییه طور نتیجییهتوان اینکرد؛ بنییابراین، می

رضیییایت کارکنان از مدیران، موجب انجام رفتارهای 

به باتوجه گرایانه ازسیییوی آنان خواهد شییید.مشیییتری

صورت زیر ارائه هفتم پژوهش به توضیحات بالا، فرضیۀ

 ود:شمی

ضیۀ هفتم:  ست بر فر سرپر ضایت نیروی فروش از  ر

 گرا تأثیر دارد.رفتار مشتری

مان،یکی از مهم نان در سییییاز کارک های  یاز  ترین ن

 سیییطوح وجود ی اعتماد میان آنها و مدیر اسیییت.برقرار

های پایین بالای اعتماد در سیییازمان باعث ایجاد هزینه

کانیسیییم یابی و دیگر م هد شییید ارز و های کنترل خوا

نان خود را کنترل می ند و دارای انگیزهکارک های کن

(. این مؤلفه 1394شیییمس و مقدم، بود ) خواهنددرونی 

عنوان یک فردی در روابط رهبر و پیرو(، به)اعتماد میان

ضعیت روان شود که در آن، سازی میشناختی مفهومو

افراد براسیییار انتظارات مثبت در رفتارهای آتی رهبر، 

سیب سک آ صمیمپری های وی ذیری را در اقدامات و ت

عقیدۀ به(. 2019، 3یسییتوونیکو آر یچتومازوپذیرند )می

3. Tomazevic & Aristovnik 
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سییاز اسییت برای درک اینکه تایلر، اعتماد به رهبر زمینه

ها مشیییارکت مؤثر را در درون سیییازمان توانمی چگونه

یدی  یک عنصیییر کل به رهبر  ماد  جاد کرد، یعنی اعت ای

عنوان تواند بهد و میآفریناسیییت؛ زیرا مشیییارکت را می

تارهای  عنصیییری بین رهبری سیییازمان و عملکرد و رف

شجاعی و  شد )طیبی،  شته با سزایی را دا کارکنان نقش ب

اند که اعتماد پژوهشیییگران بیان کرده (.1400چراسعلی، 

پذیری به سرپرست دربرگیرندۀ تمایل کارکنان به آسیب

سییت براسییار انتظارات مثبت از نیات و یا رفتار سییرپر

های (. هنگامی که مدیران با تعامل2017، 1وانگاسیییت )

گسیییترده و اثرگذار خود بر کارکنان، اعتماد آنان را به 

ند، کارکنان نیز در اهداف سیییازمان خود جلب می کن

هدتر می هداف خود متع مان را ا هداف سیییاز ند، ا شیییو

کنند و ودل تلاش میدانند و برای تحقق آنها با جانمی

شیییود )منتظری و د عملکرد سیییازمانی میاین باعث بهبو

کاران،  که علاوه(. 1396هم مانی  نانبراین، ز بر  کارک

د، بیشییتر نکاین باورند که مدیرشییان منصییفانه رفتار می

های ارزش زیراتمایل دارند به مدیر خود اعتماد کنند؛ 

گییذارد کییه آیییا او لییه تییأثیر میئیییک فرد بر این مسییی

اعتماد  (.2019، لز و شوپکرچاریا خیر ) اعتماد استقابل

بالا به رهبران و مدیران سیییازمان، این امکان را به آنها 

دهد تا تصیییمیماتشیییان با حمایت بیشیییتری ازجانب می

بایی و علی ته و اجرا شیییود )عق پذیرف تان  پور، زیردسییی

در پژوهشیییی با عنوان  (2019کیو و همکاران ) (.1394

صیل رهبری تأثیر  شهروندی فتارر رهبران، به اعتماد بر ا

 چین نوازیمهمان صنعت در خدمات کیفیت و سازمانی

 اتتأثیر ،اعتماد به رهبرانبه این نتیجه دسیییت یافتند که 

                                                           
1. Wong 

2. Shingh 

3. Pousa et al. 

تار مشیییتر زیادی مثبت اسیییار، براین .رددا گرایبر رف

توان اظهار داشت که داشتن اعتماد به مدیران فروش، می

اقباً شییود که متعبه پیروی از تصییمیمات مدیران منجر می

به بروز می مدیر،  به  ماد  که داشیییتن اعت یان کرد  توان ب

گرایانه ازجانب نیروهای فروش منجر رفتارهای مشیییتری

به توضیییحات بالا، فرضیییۀ بنابراین، باتوجهخواهد شیید؛ 

 شود:صورت زیر ارائه میهشتم پژوهش به

شتم:  ضیۀ ه ست بر فر سرپر اعتماد نیروی فروش به 

 دارد.گرا تأثیر رفتار مشتری

ای است درجهت شدهگرا، رفتار هدایترفتار مشتری

های شیییناسیییایی و فهم نیازهای خریدار و تطابق پاسیییخ

فروشنده برای ارضای بهتر نیاز مشتری نسبت به رقبا که 

(. 2013، 2ینگش) رودبرای خلق مزیت رقابتی به کار می

یشیییتر چنین بگرایی یمشیییتر( 2018) 3و همکاران پوسیییا

ی مبتنی بر داشییتن یک ارفتار رابطه د:شییوتوصیییف می

 ،فروش یکردرو ویژگی ذاتی ایجاد ارتباط با مشیییتریان.

 ۀرابط یکرا متقاعد کند که به  یتواند مشییتریهرگز نم

 گرایی،یمشتر یکردرو؛ اما تر فکر کندیتر و طولانیقعم

از  ، بلکهفروش دارد یکردمتضیییاد با رو یدگاهیتنها دنه

 یو سیییع رودیجلوتر م یشیییترم یحصیییر یهاخواسیییته

شناخت یازهاین کندیم شتریانبلندمدت و نا را کشف  ۀ م

درواقع  گرایرفتار مشییتر(. 2019، 4)مون و همکاران کند

 یانمشیییتر راهبردیِ به منافع یدگیرسییی یراه برا ینبهتر

 ینمثبت ب ۀرابط یجادا ییتوانا گرا،یرفتار مشییتر اسییت.

شترارائه ها را دارد که متعاقباً آن یاندهندگان خدمات و م

و  یبییالاج) شیییودیم منجر یبییه بهبود عملکرد تجییار

پور مهرافروز، مرتضیییوی و کفیاش (.2020، 5همکیاران

4. Moon et al. 

5. Balaji et al. 
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عنوان 1392) پژوهشیییی بییا   گریتعییدیییل نقش( در 

 گرایییو مشتر ییگرافروش تأثیرفروش در  یهامهارت

به  یمهشییرکت ب هاییندگیفروش نما یرویبر عملکرد ن

گرایی و گرایی، فروشه رسییییدند که مشیییتریاین نتیج

های فروش بر عملکرد فروشییینده تأثیر مثبت و مهارت

( به بررسییی اثر 2009) 1و همکاران واچنرمعناداری دارد. 

گرایی بر عملکرد فردی فروش گرایی و مشیییتریفروش

گرایی گرایی و فروشپرداختند و نشان دادند که مشتری

فردی  بر عملکرد  بتی  ث م ثر  ین، ا برا بنییا فروش دارد؛ 

ضیۀباتوجه ضیحات بالا، فر صورت نهم پژوهش به به تو

 شود:زیر ارائه می

یۀ نهم:  تار مشیییتریفرضییی گرا بر عملکرد نیروی رف

 فروش تأثیر دارد.

 بییه دو قسیییمییت اصیییلی ،عملکرد نیروی فروش

. عملکرد ای: رفتییاری و نتیجییهشیییودمی بنییدیتقسییییم

تاری به دو ،رف ق خود  تاری و عملکرد عملکر ۀطب د رف

رود انتظار می معمولاً بندی شده است.فروش تقسیم ۀارائ

ای بالا منتن شییود. عملکرد نتیجه عملکرد رفتاری بالا به

بارتیبه نان فروش ،ع کارک نایی  ،منظور از عملکرد  توا

شان در سیدن به اهداف کیفی و کم  ای ست؛ر  ی فروش ا

های کارکنان شیییامل فعالیت ،عملکرد رفتاری ،بنابراین

ای شییامل فروش برای انجام وظایفشییان و عملکرد نتیجه

 های حاصیییل از فعالیت کارکنان فروش اسیییتخروجی

 تشیییدید با(. 1391)شییییرخدایی، مدهوشیییی و حاتمی، 

نیروی  عملکرد اهمیت بکر، بازارهای شیییدنکم و رقابت

 فروش نیروی عملکرد اسییت. اهمیت افزایش یافته فروش

 زمان آن گردد. ازبرمی 1900 ۀده ایلاو به آن بررسیییی و

 شیییناسیییایی و تعیین برای ایگسیییترده مطالعات ،تاکنون

اسیییت.  انجام گرفته فروشیییندگان عملکرد بر مؤثر عوامل
                                                           

1. Wachner et al.  

 فردی، عوامییل تییابع توانمی را فروش نیروی عملکرد

ست.  محیطی و سازمانی  هاشرکت که را هاییراهبرددان

 توانمی ،ندکنمی اتخاذ اهدافشیییان به یابیدسیییت برای

 عملکرد بر اثرگییذار سییییازمییانی عییامییل یییک ۀمنزلییبییه

 (.2009کرد )واچنر و همکاران،  بیان فروشندگان

شده، مدل های ارائهبراسار توضیحات بالا و فرضیه

 نشان داده شده است: 1مفهومی پژوهش در قالب شکل 

 
 : مدل مفهومی پژوهش1شکل 

 

 شناسی پژوهشروش -3

 مونۀ آمارینجامعه و  -3-1

هدف، حاضیییر ازحیث  کاربردی و ازنظر  پژوهش 

همبستگی است. جامعۀ آماری یپژوهشی توصیفی روش،

ای های زنجیرهفروشییندگان فروشییگاهپژوهش حاضییر، 

 سییطح جانبو( در و کورش، رفاه، هایپراسییتار، شییهروند)

روش گیری بهنمونهبودند. در این پژوهش، تهران  شیییهر
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فتتصییییادفی  جام گر کهاینبه ؛ان مۀ  صیییورت  به ه

شیییهر  چندگانۀ طقامن همۀ در ایهای زنجیرهفروشیییگاه

شعباتی که در این مناطق وجود داشتند، مراجعه  تهران و

صیییورت حضیییوری مراجعات لازم شییید و چند بار به

صورت گرفت و هربار فروشندگانی که در شعبه حضور 

مه در  نا ند، پرسیییشییی به همکاری بود یل  ما ند و  داشیییت

ن قرار گرفت و درنهایت، پخش پرسییشیینامه تا اختیارشییا

نفر ادامه داده  384یابی به آن حدنصاب لازم یعنی دست

به نامحدودبودن جامعه، پژوهشیییگران به باتوجهشییید. 

ها مراجعه کردند و درخواست کردند مدیریت فروشگاه

مار  که آ ند  قاً اعلام کن مار نیروهای فروش را دقی که آ

به یل مختلف موردنظر  بهدلا ئه نشیییید و  یل، همینارا دل

سار جامعۀ آماری به صورت نامحدود و حجم نمونه برا

ته شییید  384جدول مورگان  نده در نظر گرف و فروشییی

آوری اطلاعات از فروشییندگان جمع اسییار، برایبراین

محل کار  های پرسشنامه به، فرمایهای زنجیرهفروشگاه

شد شندگبه و آنها برده  ان صورت حضوری در بین فرو

  توزیع شد.

 

 هاابزار گردآوری داده -2-3

هییای موردنیییاز در این پژوهش، بییا گردآوری داده

های اسیییتاندارد انجام گرفت. اسیییتفاده از پرسیییشییینامه

پرسییشیینامه در دو بخش اصییلی تنظیم شیید. بخش اول 

شیییناختی شیییامل سیییؤالات های جمعیتدربارۀ ویژگی

سخ شخصات عمومی پا سدربارۀ م یت، گویان ازقبیل جن

وضییعیت تأهل، سیین، تحصیییلات و تجربۀ کاری اسییت. 

بخش دوم نیز شیییامل سیییؤالات اختصیییاصیییی دربارۀ 

شنامه،  س ست. در این پر سش  46متغیرهای پژوهش ا پر

                                                           
1. Liden et al. 

2. Chen et al. 

3. Luu 

ای لیکرت شییامل کاملاً موافقم، درجه5براسییار طیف 

خالفم در نظر  کاملاً م خالفم و  ندارم، م موافقم، نظری 

ی اسییاسییی پژوهش گرفته شیید. تعداد سییؤالات متغیرها

 9گزار با صورت است: متغیر سبک رهبری خدمتاینبه

متغیر سیییبک رهبری  (،2008، 1سیییؤال )لیدن و همکاران

سالارانه با  (، متغیر 2014، 2سؤال )چن و همکاران 11پدر

(، متغیر 2019، 3سیییؤال )لو 12سیییبک رهبری اصییییل با 

 (،2014، 4یلوگواد و جارامسییؤال ) 3گرا با رفتار مشییتری

با  مدیر فروش  یت از  سیییؤال )جی و  4متغیر رضییییا

 3(، متغیر اعتمیاد بیه میدیر فروش بیا 2014، 5همکیاران

متغیر عملکرد نیروی و  (2019، 6چارلز و شییوپکر)سییؤال 

 . (2019، چارلز و شوپکر)سؤال  4فروش با 

منظور بررسییی روایی پرسییشیینامه از در این پژوهش، به

ه، روایی تشییخیصییی و معیارهای روایی محتوا، روایی سییاز

روایی همگرا اسیییتفاده شییید. در پژوهش حاضیییر، پایایی 

سؤالات ازطریق ضریب آلفای کرونباخ تعیین شده است. 

از این روش برای محییاسیییبییۀ سییییازگییاری درونی ابزار 

های مختلف را شیییود که ویژگیگیری اسیییتفاده میاندازه

ندازه باخ، گیری میا کند. در روش ضیییریب آلفای کرون

قبول اسییت. دهندۀ پایایی قابلنشییان 7/0بالاتر از ضییریب 

ضوع موردمطالعه، روایی  صان مربوط به مو ص معمولاً متخ

رو، برای د؛ ازایننییکنمحتوای آزمون را مشیییخی می

سیینجش روایی محتوا از اسییتادان و متخصییصییان مربوطه 

درخواست شد تا نظر خود را دربارۀ روایی پرسشنامه اعلام 

یی سیییازه، نمایانگر توانایی آن ابزار در کنند. همچنین، روا

پاسیییخ فت  یا یۀ در یک نظر با  طابق  که م هایی اسیییت 

ضوانی، پذیرفته شد )ر (. در این پژوهش برای 1390شده با

سنجش روایی سازه از تحلیل عاملی تأییدی، برای سنجش 

4. Goad & Jaramillo 

5. Jay et al. 

6. Charles & Schwepker 
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پایایی ازطریق ضیییریب آلفای کرونباخ و پایایی ترکیبی، 

 AVE و CR های اخیبرای سنجش روایی همگرا از ش

سازه،  سنجش روایی  صل از  ست. نتاین حا شده ا ستفاده  ا

روایی تشییخیصییی، روایی همگرا، پایایی شییامل ضییریب 

تفصیل در بخش آلفای کرونباخ و همچنین، روایی واگرا به

 ارائه شده است. 2 ها در جدولیافته

 وتحلیل آماریهای تجزیهروش -3-3

یهبه یابی وتحلییل دادهمنظور تجز ها، در ابتیدا ارز

منظور روایی و پایایی پرسییشیینامه انجام شیید. سییپس به

بررسیییی و آزمون مییدل مفهومی پژوهش، از روش 

شد. استفاده استفاده  لیزرل افزارنرمو معادلات ساختاری 

هییای مهمی از روش معییادلات سییییاختییاری از مزیییت

ای از ترین آنها تخمین مجموعهبرخوردار اسییت که مهم

زمان اسیت. معادلات صیورت همت رگرسییون بهمعادلا

سییییاختییاری لیزرل ضیییمن آنکییه ضیییرایییب مجهول 

کند، معادلات سیییاختاری خطی را برآورد میمجموعه

مدل های مکنون، برای برازش  مل متغیر که شییییا هایی 

گیری در هریک از متغیرهای وابسیییته و خطاهای اندازه

 زمانی و وابسیییتگی متقابلمسیییتقل، علت دوسیییویه، هم

های آماری . برای انجام روشرودنیز به کار میاسیییت، 

 شد. افزار لیزرل استفاده موردنظر از نرم

 

 های پژوهشیافته -4

گی -4-1 یژ یتو ع م ج تی های  نا  شننن

 دهندگانپاسخ

شییینییاختی هییای جمعیییتوتحلیییل ویژگیتجزیییه

 نشان داده شده است. 1دهندگان در جدول پاسخ

 شنا تی اعضای نمونهجمعیتهای : ویژگی1جدول 
 درصد فراوانی طبقات شنا تیویژگی جمعیت

 8/55 214 مرد جنسیت

 2/44 170 زن

 77 295 متأهل وضعیت تأهل

 23 89 مجرد

 2/43 166 سال 30تا  20 سن

 5/24 94 سال 40تا  31

 20 77 سال 50تا  41

 3/12 47 سال و بالاتر 50

 4/16 63 دیپلم تحصیلات

 5/24 94 پلمدیفوق

 8/26 103 لیسانس

 6/29 114 لیسانسفوق

 7/2 10 دکتری

 19 73 سال 5زیر  تجربۀ کاری

 25 94 سال 5-10

 27 103 سال 10-20

 29 114 سال 20بالای 

 

سخ8/55نشیییان داده شیییده اسیییت،  1طورکه در جدول همان صد پا صد آن 2/44دهندگان را مردان و در در
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م درصیییید 77دهنیید. همچنین، یرا زنییان تشیییکیییل 

درصیید افراد مجرد هسییتند. 23دهندگان متأهل و پاسییخ

سییییال بییا  30تییا  20درمورد گروه سییینی، افراد بین 

شترین فراوانی و افراد 2/43 صد، بی سال و بالاتر با  50در

به خود اختصییییاص 3/12 درصیییید، کمترین فراوانی را 

ه اند. درمورد تحصیییلات، بیشییترین فراوانی مربوط بداده

درصیید و کمترین فراوانی 6/29لیسییانس با مدرک فوق

ست. درنهایت، 7/2مربوط به مدرک دکتری با  صد ا در

پاسیییخ دهندگان، در بررسیییی وضیییعیت تجربۀ کاری 

شد که افراد بالای  شخی  صد 29سال تجربه با  20م در

شترین فراوانی و افراد زیر  صد 19با  سال تجربه، 5بی  در

 کمترین فراوانی را دارند. 
 

سنجش روایی سازه، تشخیصی، همگرا و  -4-2 

 پایایی

مدل مفهومی  لۀ آزمون  به مرح بل از واردشییییدن  ق

پژوهش، ابتدا باید از روایی و پایایی پرسییشیینامه اطمینان 

حاصییل شییود. در روش معادلات سییاختاری، بررسییی 

گیری بر چندین معیار شیییامل روایی برازش مدل اندازه

مگرا و پایایی مبتنی سییازه، روایی تشییخیصییی، روایی ه

اسیییت. روایی سیییازه، با اسیییتفاده از روش تحلیل عاملی 

بر روایی سازه، به بررسی شود. علاوهتأییدی، آزمون می

روایی تشییخیصییی، روایی همگرا، پایایی و روایی واگرا 

مشییاهده  2 نیز پرداخته شییده اسییت که نتاین در جدول

 شود.می

 املی تأییدی(، روایی تشخیصی، روایی همگرا و پایایی: نتایج روایی سازه )تحلیل ع2جدول 

بار  شده/سؤالمتغیر مشاهده پنهان متغیر

 عاملی

میانگین 

واریانس 

شده استخراج

(AVE) 

پایایی 

ترکیبی 

(CR) 

MSV ASV  ضریب

آلفای 

 کرونباخ

رهبری 

 گزارخدمت

 

 

اگر مشکل شخصی داشته باشم، از  .1

 گیرم.سرپرستم کمک می

91/0 556/0 956/0 436/0 521/0 858/0 

سرپرست من به رفاه فردی من اهمیت  .2

 دهد.می

92/0 

برای صحبت با من  سرپرست من .3

 گذارد.درخصوص مسائل شخصی، وقت می

90/0 

سرپرست من همیشه مشتاق کمک به  .4

 اعضای سازمان است.

86/0 

ها سرپرست من خود را درگیر فعالیت .5

 کند.می

82/0 

سرپرست من اگر کاری سلط انجام شود،  .6

 گوید.به ما می

79/0  

صورت اثربخش سرپرست من قادر است به .7

 به حل مشکلات فکر کند.

74/0 

سرپرست من قادر است مشکلات را با  .8

 های خلاقانه حل کند.حلراه

75/0 

سرپرست من اختیار و مسئولیت درمورد  .9

 دهد.میتصمیمات مهم شغلی را 

77/0 
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 رهبری اصیل

 

دنبال بازخورد برای بهبود بهسرپرست من  .1

 تعاملات با دیگران است.

86/0 582/0 984/0 417/0 478/0 847/0 

نحوۀ مشاهدۀ دیگران از سرپرست من  .2

 .کندطور دقیق توصیف میهای او را بهتوانایی

83/0 

داند چه موقع زمان میسرپرست من  .3

مجدد مواضع خود دربارۀ موضوعات مهم ارزیابی 

 است.

82/0 

فهمد اعمال خاص میسرپرست من  .4

 دهد.تأثیر قرار میچگونه دیگران را تحت

80/0 

دقیقاً منظور خود را سرپرست من  .5

 گوید.می

79/0 

هنگام اشتباهات اعتراف سرپرست من  .6

 کند.می

82/0 

کند که میهمه را تشویق سرپرست من  .7

 نظر خود را بیان کنند.

80/0 

سرپرست من احساسات خود را بیان  .8

 کند.می

78/0 

براسار باورهای اصلی خود سرپرست من  .9

 گیرد.تصمیم می

79/0 

تصمیمات دشوار را براسار سرپرست من  .10

 کند.استانداردهای بالای رفتار اخلاقی اتخاذ می

81/0 

گیری، قبل از تصمیم سرپرست من .11

 کند.تحلیل میوهای مربوطه را تجزیهداده

80/0 

گیری، بادقت به قبل از نتیجه سرپرست من .12

 دهد.های مختلف گوش میدیدگاه

81/0 

رهبری 

 پدرسالارانه

سرپرست من مانند یکی از اعضای خانواده  .1

 است.

80/0 522/0 947/0 514/0 419/0 836/0 

ن تمام توان خود را صرف سرپرست م .2

 کند.مراقبت از من می

81/0 

سرپرست من هنگام مواجهه با مشکلات  .3

 کند.فرسا، من را تشویق میطاقت

77/0 

ام نیز سرپرست من از اعضای خانواده .4

 کند.خوبی مراقبت میبه

80/0 

کند بفهمد وقتی سرپرست من سعی می .5

 آن چیست.عملکرد خوبی ندارم، علت 

7/0 

به فضایلشان سرپرست من افراد را باتوجه .6

ها و فضایل دیگران کند و به تواناییاستخدام می

 کند.حسادت نمی

86/0 

 87/0سرپرست من برای منافع شخصی از من  .7
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 کند.سوااستفاده نمی

خواهد که کاملاً از سرپرست من از من می .8

 دستورات وی اطاعت کنم.

89/0 

سرپرست من همیشه دربرابر کارمندان  .9

 کند.ای فرماندهی رفتار میگونهبه

85/0 

کند که گروه ما سرپرست من تأکید می .10

باید از همۀ واحدهای سازمان بهترین عملکرد را داشته 

 باشد.

79/0 

کند برای انجام سرپرست من تأکید می .11

 کنیم.کارها باید از قوانین او پیروی 

2/0 

رفتار 

 گرامشتری

 936/0 423/0 519/0 938/0 628/0 91/0 کنم.من به نیازهای مشتریان توجه می .1

های مشتریان برای من در اولویت خواسته .2

 قرار دارد.

88/0 

دنبال شناسایی نیازها و سلایق من به .3

 مشتریان هستم.

91/0 

رضایت از 

 مدیر فروش

های کند ایدهعاً سعی میسرپرست من واق .1

 دست آورد.ما را دربارۀ مسائل به 

89/0 598/0 936/0 419/0 478/0 825/0 

سرپرست من همیشه در برخورد با من  .2

 انصاف داشته است.

89/0 

سرپرست من برای انجام کارهای خوب،  .3

 کند.ما را تحسین می

89/0 

های خود عمل سرپرست من به قول .4

 کند.می

84/0 

اعتماد به 

 مدیر فروش

من کاملاً اعتماد دارم که سرپرست من با  .1

 کند.من منصفانه رفتار می

5/0 510/0 947/0 432/0 438/0 924/0 

کند با فریب مدیر ناظر من هرگز سعی نمی .2

 فروشندگان خود، مزیتی کسب کند.

79/0 

من به صداقت مدیر خود اطمینان کامل  .3

 دارم.

89/0 

عملکرد 

 نیروی فروش

من در حفظ روابط خوب مشتری بسیار  .1

 مؤثر هستم.

77/0 

من در ارائۀ اطلاعات دقیق به مشتریان و  .2

 سایر افراد در شرکت بسیار مؤثر هستم.

86/0 538/0 912/0 492/ 310/0 831/0 

من در تهیۀ مدارک دقیق و کامل بسیار  .3

 مؤثر هستم.

84/0 

دانش لازم دربارۀ  من در کسب .4

محصولات، محصولات رقبا و نیازهای مشتریان خود 

80/0 
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 بسیار مؤثر هستم.

 

برای پذیرش بار عاملی در نظر  5/0و  4/0دو مقدار 

گرفته شده است. در این پژوهش، مقدار استاندارد برای 

شددر نظر  5/0بار عاملی برابر با  ، 2. نتاین جدول گرفته 

ها، مقادیر بارهای عاملی از در تمام گویهدهد نشیییان می

به مقادیر تر اسییت. باتوجهبزرگ 5/0سییطح اسییتاندارد 

سؤالشده میگزارش شنامه توان ادعا کرد که  س های پر

از روایی سیییازه برخوردار هسیییتند. روایی تشیییخیصیییی 

درصورتی برقرار خواهد بود که مقدار میانگین واریانس 

باشییید.  5/0ر بحرانی تر از مقداشیییده بزرگاسیییتخرا 

همچنین، سه شرط لازم برای تحقق روایی همگرا وجود 

به که  یایی ترکیبی 1شیییرح اسیییت: ایندارد  پا قدار  . م

یانس 2باشیییید؛  7/0تر از بزرگ یانگین وار قدار م . م

. مقدار پایایی 3باشید؛ و  5/0تر از شیده بزرگاسیتخرا 

یانگین واریانس اسیییتخرا ترکیبی بزرگ شیییده تر از م

صورتی شد. در سازه با که مقدار پایایی ترکیبی برای هر 

دهندۀ پایایی درونی مناسییب باشیید، نشییان 7/0بالاتر از 

ست و مقدار های اندازهبرای مدل نیز بر نبودِ  6/0گیری ا

حب یت، صییییا ها لت دارد. درن یایی دلا قدار پا نظران م

ستاندارد برای ضریب آلفای کرونباخ را برابر با  در  7/0ا

تهنظر  ند )داوری و رضییییازاده، گرف نابراین، (؛ 1395ا ب

شاخی 2به جدول باتوجه ستاندارد برای  های و مقادیر ا

توان نتیجه گرفت که روایی تشیییخیصیییی، موردنظر می

مام متغیرها وجود دارد و  یایی برای ت پا روایی همگرا و 

گیری پژوهش در وضیییعیت های اندازهدرمجموع، مدل

رنیید. همچنین، چنییانچییه مطلوب و منییاسیییبی قرار دا

ستگی بین آزمون صههمب صی های متفاوتی را هایی که خ

ندازه باشیییید، آزمونگیری میا پایین  ند،  بار کن ها اعت

اسییار، لازم اسییت که تشییخیصییی یا واگرا دارند. براین

برقرار باشییید؛  ASV < AVEو  MSV < AVEروابط 

شییود که ، مشییاهده می2به نتاین جدول بنابراین، باتوجه

توان بیان اسیییار، میوابط فوق برقرار هسیییتند و براینر

یا تشیییخیصیییی در بین متغیرهای  کرد که روایی واگرا 

 پژوهش وجود دارد.

 

 آزمون مدل مفهومی پژوهش -4-3
 یابیمدل، از پژوهش یهاهیفرضیییآزمون  منظوربه

تاری عادلات سییییاخ روش  یریکارگبهبا  (SEM) م

استفاده شید کیه  یزرلل افزارنرمنمایی در حداکثر درست

مراحل تحلیل، ماتریس کواریانس مبنای  ۀدر طیییی همییی

ساختاری مدل  ،1شیییییکل . قرار گرفت کار روابیییییط 

و  دهدیمرا نشییان  پژوهش در حالت تخمین اسییتاندارد

تخمین ضیییرایب  ، مدل سیییاختاری در حالت2 شیییکل

  دهد.معناداری را نشان می
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 ین استاندارددر حالت تخمسا تاری  مدل: 1شکل 

 
 در حالت ضرایب معناداریسا تاری  مدل: 2شکل 

 

 های پژوهشبررسی فرضیه -4-4

های های پژوهش، نتاین بررسی فرضیهبه مدلباتوجه
 آورده شده است. 3پژوهش در جدول 

 های پژوهش: نتایج آزمون فرضیه3جدول 
 فرضیه ضریب استاندارد آمارۀ تی فرضیه نتیجۀ

 رضایت از مدیر فروش گزار رهبری خدمت 13/0 1/1 عدم تأیید

 اعتماد به مدیر فروش گزاررهبری خدمت -8/0 -77/0 عدم تأیید

 رضایت از مدیر فروش رهبری اصیل 95/0 37/3 تأیید

 اعتماد به مدیر فروش رهبری اصیل 20/0 8/5 تأیید

 فروشرضایت از مدیر  رهبری پدرسالارانه  -13/0 -76/0 عدم تأیید
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 اعتماد به مدیر فروش رهبری پدرسالارانه  -13/0 -77/0 عدم تأیید

 گرارفتار مشتری رضایت نسبت به مدیر فروش  -27/0 -97/2 تأیید

 گرارفتار مشتری اعتماد نسبت به مدیر فروش  22/0 53/11 تأیید

 عملکرد نیروی فروش گرا رفتار مشتری 92/0 13/17 تأیید

 

 از هرکدام معناداری بررسی منظورحله بهدر این مر

 . این آمارهشودیاستفاده م  tۀآمار از ،الگو پارامترهای

 نآ اریمع انحراف خطای به هر پارامتر ضریب از نسبت

 تربزرگ t در آزمون  باید که دیآیم دست پارامتر به

معنادار  آماری ازلحاظ هاتخمین این تا باشیید 96/1 از

سیینجش روابط داخل مدل، از  منظوربه، نیشییود. همچن

. شییودیماسییتفاده  اسییتانداردشییدهضییرایب رگرسیییونی 

 + اسییت که1تا  -1، عددی بین اسییتانداردشییدهضییرایب 

چنانچه ضییریب اسییتاندارد به عدد صییفر نزدیک باشیید، 

گذاریعنی  یب تأثیر ناچیز اسییییت. اگر ضیییر ی متغیر 

ی تأثیرگذارنزدیک باشییید، یعنی  1اسیییتاندارد به عدد 

بت و مت ته اسیییت و جهتهمغیر مث  اگر با متغیر وابسییی

نزدیک باشییید، یعنی  -1ضیییریب اسیییتاندارد به عدد 

 ی متغیر منفی و معکور با متغیر وابسته است. تأثیرگذار
 های برازششا ص

 گیری: شا ص برازش مدل اندازه4جدول 
  نام شا ص برازش مناسب مقدار اولیه 

های برازش شا ص (χ2/df)ور خی به درجۀ آزادی                نسبت مجذ (χ2/df)  >3 86/1 تأیید

 >8/0 47/0 تأیید مقتصد
RMSEA 

 (RMSEA)  خطای میانگین مجذورات تقریبی  ۀشیر

 (PNFI)             هنجارشده مقتصد شاخی برازش PNFI < 5/0 90/0 تأیید

های برازش شا ص (GFI)                            شبراز شاخی نیکویی GFI  <8/0 85/0 تأیید

 (AGFI)           شدهلیشاخی خوبی برازندگی تعد AGFI  <8/0 82/0 تأیید مطلق

های برازش شا ص (NFI)                        شده برازندگیشاخی نُرم NFI  <9/0 99/0 تأیید

 (NNFI)                      شاخی برازش هنجارنشده NNFI <9/0 99/0 تأیید تطبیقی

 (CFI)                       شاخی برازندگی تطبیقی CFI  <9/0 99/0 تأیید

 (RFI)                            شاخی برازش نسبی RFI  <9/0 99/0 تأیید

 (IFI)                        شاخی برازندگی فزاینده IFI  <9/0 99/0 تأیید

 

بالا  مدل ، شیییاخیبراسیییار جدول  های برازش 

ندازه های اقتصیییادی، بخش شیییاخی 3گیری در هر ا

ای به حد نیکویی شیییاخی مطلق و شیییاخی مقایسیییه

 برازش رسیده است.

 

 بحث و بررسی  -5

رهبری  سیییبییک»کنیید کییه: فرضییییییۀ اول بیییان می

سرپرست تأثیر خدمت گزار بر رضایت نیروی فروش از 

سار جدول «. دارد س3برا ضریب ا  13/0تاندارد ، مقدار 

اسیییار، برآورد شیییده اسیییت که براین t ،1/1و آمارۀ 

درصییید، سیییبک 95توان گفت در سیییطح اطمینان می

رضییییایییت نیروی فروش از گزار بر رهبری خییدمییت

تأثیر مثبت و معناداری ندارد؛ بنابراین، فرضیۀ سرپرست 

شییود. نتاین این اول پژوهش معنادار نیسییت و تأیید نمی
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خوانی ندارد. ( هم2015هش چارلز )فرضیییه با نتاین پژو

به نتیجۀ حاصیییل توان باتوجهدرواقع، نکتۀ مهمی که می

از این فرضیه به آن اشاره کرد، این است که باید مدیران 

در آن فروش سیییبک رهبری خود را با محیط رقابتی که 

کنند، تطبیق و هماهنگ کنند؛ بنابراین، اگرچه فعالیت می

های ی از مؤثرترین سییبکگزار یکسییبک رهبری خدمت

رود؛ اما باید اذعان کرد که شیییمار میرهبری نوظهور به 

باشییید. امروزه همیشیییه و در هر محیطی نمی ند مؤثر  توا

سیار پویا فعالیت میها در محیطشرکت کنند های متغیر و ب

کارگیری هایی، بهکه لازمۀ ماندن و رشییید در چنین محیط

ها و تحولات راهبردهای صحیح برای مواجهه با گوناگونی

طلبیید کییه بییاوجودِ محیط بیرونی اسییییت. این مهم می

سبک خصوص های رهبری نوظهور، بهتأثیرگذاری بالای 

های سیییایر گزار که در پژوهشسیییبک رهبری خدمت

پژوهشگران نیز این موضوع بارها تأیید شده است، باید بیان 

سبککرد که هرک صی راهگشا دام از این  ها در حوزۀ خا

گزار نیز از این قاعده هسیییتند که سیییبک رهبری خدمت

 مستثنا نیست. 

رهبری  سیییبیک»کنید کیه: فرضیییییۀ دوم بییان می

گزار بر اعتماد نیروی فروش از سییرپرسییت تأثیر خدمت

سار جدول «. دارد ستاندارد 3برا ضریب ا  -8/0، مقدار 

اسییار ه اسییت که براینبرآورد شیید t ،77/-0و آمارۀ 

درصییید، سیییبک 95توان گفت در سیییطح اطمینان می

اعتماد نیروی فروش از سرپرست گزار بر رهبری خدمت

یۀ دوم  نابراین، فرضییی ندارد؛ ب ناداری  بت و مع تأثیر مث

شود. نتاین این فرضیه پژوهش معنادار نیست و تأیید نمی

م ( و ستیانینگرو2021با نتاین پژوهش لگود و همکاران )

شگران ( هم2020و همکاران ) سویی ندارد. برخی پژوه

کنند که گونه اسیییتدلال مینیز براسیییار نتاین خود این

های رهبری بر اعتمادسییازی اثر کاربرد برخی از سییبک

اسییار، (. براین1399پور و همکاران، منفی دارد )حسیین

های های رهبری نوظهور در فرهنگهریک از این سبک

صی تأثیرگذاری  سار، باید به بالایی دارد که براینخا ا

به نتاین این های سیییازمانی توجه شیییود. باتوجهفرهنگ

طور اسییتنباط کرد که سییبک فرضیییه، شییاید بتوان این

قل در رهبری خدمت گزار در بین نیروهای فروش حدا

تواند به ایجاد اعتماد بالایی در آنان پژوهش حاضر، نمی

بالا، شییاید یکی از به توضیییحات منجر شییود که باتوجه

دلایل این امر ناهماهنگی این سیییبک رهبری با فرهنگ 

ای اسیییت؛ بنابراین، در های زنجیرهحاکم بر فروشیییگاه

سبک مناسب باید به نگرشبه های ها و انگیزهکارگیری 

اسییار، بتوان سییبک نیروهای فروش توجه شییود و براین

ان رهبری مناسیییب را برای برقراری ارتباط دوطرفه با آن

اتخاذ کرد که این امر نیز بتواند به هدایت کارکنان برای 

 صورت مؤثر منجر شود. تعقیب اهداف سازمان به

رهبری اصیل بر  سبک»کند که: فرضیۀ سوم بیان می

براسار «. رضایت نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد

 t ،37/3و آمارۀ  95/0، مقدار ضریب استاندارد 3جدول 

توان گفت در اسییار، میکه براین برآورد شییده اسییت

رضایت درصد، سبک رهبری اصیل بر 95سطح اطمینان 

ست  سرپر تأثیر مثبت و معناداری دارد؛ نیروی فروش از 

بنابراین، فرضییییۀ سیییوم پژوهش معنادار اسیییت و تأیید 

شیییود. رهبری اصییییل شیییکلی از رفتارهای مثبت و می

حمییایتی رهبر اسییییت کییه بییا ظرفیییت روانی مثبییت و 

های اخلاقی برای تقویت رشییید فردی کارکنان زشار

(؛ بنابراین، 2021شود )نیسواتی و همکاران، مشخی می

توان انتظار به حمایت ازجانب رهبران اصیییل، میباتوجه

درجۀ بالایی از رضییایت را در کارکنان داشییت؛ چراکه 

آنها اطمینان دارند که مدیرشییان در هر شییرایطی از آنها 

خواهد کرد. مدیرانی که سیییبک  حمایت و پشیییتیبانی

به  یل را  نان خود کار میرهبری اصییی کارک با  ند،  گیر

گونه رفتارها تعاملات مثبت و مسیییتمری دارند که این
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ضایت موجب می شنودی و ر شود که کارکنان حس خ

بییالایی را از مییدیران خود تجربییه کننیید. تعییاملات بییا 

خصیییوص بیا نیروهیای فروش، بسیییییار کیارکنیان، بیه

نان بخش فروش از حائزاه کارک که  میت اسییییت؛ چرا

یدا  مدیرشییییان اطلاع پ های  ند میبازخورد و این کن

بازخوردها را به عنوان مبنایی برای پیشیییرفت خودشیییان 

تا  شیییودکنند که این ادراکات مثبت سیییبب میتلقی می

باشیییند.  آنها از مدیران خود رضیییایت بالایی را داشیییته

ر مهم رهبران های بسییییاهمچنین، یکی دیگر از ویژگی

پذیری است. این ویژگی در کارکنان این اصیل، انعطاف

مدیرانی منعطف  ها  که آن هد کرد  جاد خوا نگرش را ای

شنهادها و حتی انتقادهای  شرایط مختلف پی دارند که در 

د نکار خواهشنود و درصورت لزوم، آنها را به آنها را می

باعث می بدون گرفت که این امر  شیییود که کارکنان 

واهمه از تنبیه و یا توبیخ به ارائۀ نظرات و پیشییینهادهای 

گیری رضیییایت خود اقدام کنند که این هم به شیییکل

که این  هد شیییید؛ چرا مدیران منجر خوا نان از  کارک

شیییوند و احسیییار را دارند که در سیییازمان دیده می

 مدیرشان برای آنها ارزش خاصی قائل است.

صیل ره سبک»کند که: فرضیۀ چهارم بیان می بری ا

براسار «. بر اعتماد نیروی فروش از سرپرست تأثیر دارد

ستاندارد 3جدول  ضریب ا  t ،8/5و آمارۀ  20/0، مقدار 

توان گفت در اسییار، میبرآورد شییده اسییت که براین

صیل بر 95سطح اطمینان  سبک رهبری ا صد،  اعتماد در

ست  سرپر تأثیر مثبت و معناداری دارد؛ نیروی فروش از 

، فرضییییۀ چهارم پژوهش معنادار اسیییت و تأیید بنابراین

ینهانس و کلشییود. نتاین این فرضیییه با نتاین مطالعات می

کاران ) کاران )2021هم (، لوسییییک 2019(، کیو و هم

کاران ) مد )2018کوت و هم ( و 2011(، حسییین و اح

با  اصییل سیبک رهبری خوانی دارد.( هم2010روکس )

نبهره گا ی، پردازش گاهآخود ۀگیری از اصیییول چهار

و شیییفییافیییت رابطییه در  رویکردهییای اخلاقیمتوازن، 

اد اعتماد به رهبر به جرا در ای لاییشی باخها، اثربسازمان

بت یت و مث فاف که از شییی گرایی همراه دارد. رهبرانی 

پیروانی خواهند داشت  لاًبیشتری برخوردار باشند، احتما

به  مادآکه  ها اعت ندمی ن بهآو  کن ها را  انی عنوان رهبرن

سویش ارزیابی میخاثرب وقتی کارمندان  ،رگدیکنند. از

دانند، سییرپرسییتان خود را بین حرف و عمل سییازگار می

شتر به  پور و همکاران، )حسن نها اعتماد خواهند کردآبی

توان بیان کرد که مداری، میبراسار بُعد اخلاق .(1399

دادن به آنها، داشییتن آداب معاشییرت با کارکنان، گوش

خلق و... به ایجاد اعتماد بالایی به بودن، حُسییینقصیییاد

مدیران منجر خواهد شییید. مطمئناً مدیرانی که در روابط 

کنند، در ایجاد خود با کارکنان، اخلاقیات را رعایت می

اعتماد در آنان بسییییار موفق هسیییتند؛ چراکه کارکنان 

شت میاین شان هیچطور بردا صد کنند که مدیران وقت ق

از آنها را ندارند و همیشییه ارزش بالایی را سییوااسییتفاده 

گرفته، های صیییورتبرایشیییان قائل اسیییت. در پژوهش

تأکید بسیاری به نیروهای انسانی شده است و اثبات شده 

خصییوص کارکنانی اسییت که بدون وجود کارکنان، به

که از دانش و تجربیات بالایی برخوردار هستند، پیگیری 

اسار، خواهد بود. براینو تعقیب اهداف سازمان میسر ن

داشییتن رفتارهای اخلاقی درسییت با ایشییان بسیییار مهم و 

حیاتی اسیییت که این رفتار در سیییبک رهبری اصییییل 

به مشیییاهده می بالایی  ماد  شیییود که موجب ایجاد اعت

 مدیران خواهد شد. 

یان می یۀ پنجم ب که: فرضییی ند  بک»ک رهبری  سییی

سرپرست ت أثیر پدرسالارانه بر رضایت نیروی فروش از 

 -13/0، مقدار ضریب استاندارد 3براسار جدول «. دارد

اسییار، برآورد شییده اسییت که براین t ،76/-0و آمارۀ 

درصییید، سیییبک 95توان گفت در سیییطح اطمینان می

نهرهبری  یت نیروی فروش از بر  پدرسییییالارا رضییییا
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تأثیر مثبت و معناداری ندارد؛ بنابراین، فرضیۀ سرپرست 

شییود. درواقع، و تأیید نمی پنجم پژوهش معنادار نیسییت

بک با انواع سییی که  یاری وجود دارد  های رهبری بسییی

ها متناسییب اسییت. وکار و انواع سییازمانمختلف کسییب

به تان  یاد میزیردسییی ته طرقِ مختلف  ند و برانگیخ گیر

ند که کدام نشیییومی بدان باید  نابراین، رهبران مؤثر  د؛ ب

ند کها در هر موقعیت و سیییازمانی بهتر کار میسیییبک

نگ تا ید این 2019، 1) با مان  مدیران سییییاز نابراین،  (؛ ب

سبک از  شند که کاربرد کدام  شته با مطلب را در نظر دا

شتری در ایجاد رضایت برخوردار است. در  اثربخشی بی

صورت سبک رهبری پدرسالارانه، تصمیمات را مدیر به

وچرا از این کند و کارکنان بدون چونمتمرکز اتخاذ می

توان نتیجه ، میاسییارکنند. براینیت میتصییمیمات تبع

گرفت که این سییبک رهبری احتمالاً نتواند تأثیر زیادی 

ست در محیط سرپر ضایت از  های فروش را در ایجاد ر

ای( ایجییاد کنیید؛ چراکییه در هییای زنجیره)فروشیییگییاه

خصوص کارکنان بخش ها، کارکنان، بهگونه محیطاین

اقتضیییای ها بهعیتفروش، تمایل دارند که در برخی موق

گیری داشیییته باشیییند، از شیییرایط، خود قدرت تصیییمیم

استقلال کافی برخوردار باشند و بدون ترر و اضطراب 

ای را های بهینههای مقتضییی، تصییمیمبتوانند در موقعیت

عد مسیییتبدانه در سیییبک رهبری  اتخاذ کنند. درواقع، بُ

 پدرسیالارانه به کنترل قوی بر زیردسیتان اشیاره دارد که

احتمال زیاد برای نیروهای فروش ناخوشیییایند این امر به

اسیییت. آنها دوسیییت دارند که از آزادی عمل بیشیییتری 

صمیم شند و در موقع نیاز، خود ت های گیریبرخوردار با

کار )تصیییمیم جام این  که ان ند  گیری مقتضیییی را بگیر

نه  پدرسیییالارا عد از سیییبک رهبری  با این بُ کارکنان( 

بهم یا  ندارد  مدیران هخوانی  که  بارتی، لازم اسییییت  ع

                                                           
1. Tang 

2. Saher et al. 

زمینه تجدیدنظر کنند و مقداری این بُعد را تعدیل دراین

 دنبالِ آن، رضایت کارکنان حاصل شود.کنند که به

رهبری  سیییبک»کند که: فرضییییۀ شیییشیییم بیان می

پدرسییالارانه بر اعتماد نیروی فروش به سییرپرسییت تأثیر 

 -13/0 ، مقدار ضریب استاندارد3براسار جدول «. دارد

اسییار، برآورد شییده اسییت که براین t ،77/-0و آمارۀ 

درصییید، سیییبک 95توان گفت در سیییطح اطمینان می

اعتماد نیروی فروش به سرپرست بر  پدرسالارانهرهبری 

تأثیر مثبت و معناداری ندارد؛ بنابراین، فرضییییۀ شیییشیییم 

شود. نتاین این فرضیه پژوهش معنادار نیست و تأیید نمی

تاین پژوه خوانی ( هم2013) 2و همکاران سیییاهرش با ن

( و 1400های طیبی و همکاران )دارد و با نتاین پژوهش

کاران ) بک ( هم2014گونکو و هم ندارد. سییی خوانی 

رهبری پدرسییالارانه سییه بُعد مسییتبدانه یا اقتدارگرایانه، 

خیرخواهانه و اخلاقی دارد. بُعد مستبدانه به اعمال اختیار 

تان و همچنین، دریافت اطلاعات و کنترل قوی بر زیردس

وچرا ازسیییوی آنها اشیییاره دارد. شیییاید یکی از چونبی

دلایییل اینکییه در پژوهش حییاضیییر سیییبییک رهبری 

پدرسییالارانه نتوانسییته اسییت بر اعتماد کارکنان به مدیر 

بیشتر تأثیرگذار باشد، مربوط به همین بُعد باشد که افراد 

حت عد ت به دو ب بت  نه نسییی بدا عد مسیییت دیگر تاثیر ب

ته نه و اخلاقی( قرار گرف ها ند)خیرخوا توان این و می ا

با پژوهش  ( 2020) 3ی و همکارانکانسیییوموضیییوع را 

عاد  طه بین اب ها نیز راب که در پژوهش آن قایسییییه کرد  م

نه با  خیرخواهانه و اخلاقی سیییبک رهبری پدرسیییالارا

عد  طه بین بُ ما راب نادار بود؛ ا بت و مع به رهبر مث ماد  اعت

بک رهبری پدرسییالارانه با اعتماد به رهبر مسییتبدانه سیی

توان بیان کرد که سبک اسار، میبراینتأیید نشده بود. 

گذار  تأثیر ماد در پیروان،  جاد اعت مدیران در ای رهبری 

3. Cansoy et al.  
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خواهد بود؛ بنابراین، اتخاذ سبک رهبری مناسب ازسوی 

تواند بسییییار مدیران برای ایجاد اعتماد در کارکنان می

 مهم باشد. 

رضایت نیروی فروش »کند که: ۀ هفتم بیان میفرضی

براسییار «. گرا تأثیر دارداز سییرپرسییت بر رفتار مشییتری

، tو آمارۀ  -27/0، مقدار ضیییریب اسیییتاندارد 3جدول 

توان گفت اسار، میبرآورد شده است که براین -97/2

رضییایت نیروی فروش از درصیید، 95در سییطح اطمینان 

یر منفی و معناداری تأثگرا سییرپرسییت بر رفتار مشییتری

دارد؛ بنابراین، فرضیۀ هفتم پژوهش معنادار است و تأیید 

نابراین، باتوجهشیییود؛ می های حاصیییل از این به یافتهب

توان بیان کرد که الزاماً رضیایت بالا از مدیر فرضییه، می

گرا های مشیییترینسیییبت به انجام رفتارهمانفروش، به

ی، عبییارتبییهازسیییوی کییارکنییان منجر نخواهیید شیییید. 

شتری مدیر فروشندگان هر مقدار که از  ضایت بی خود ر

امکان دارد که این رضایتمندی خود را در  ،داشته باشند

سازمان به سایر اهداف  کار بگیرند و تلاش کنند تعقیب 

دلیل رضیییایت بالایی که از مدیرانشیییان دارند، در که به

های دیگری از سییازمان اثربخشییی خود را نشییان بخش

عوامل مختلفی بر رضیییایتمندی فروشیییندگان از  دهند.

مدیران تأثیرگذار هسییتند؛ بنابراین، ضییروری اسییت که 

یک از این عوامل دنبال این باشیییند که کداممدیران به

اسیییار، گرایی بینجامد. براینتواند به بروز مشیییتریمی

مدیران باید در تعاملات خود با کارکنانشیییان به نیازها و 

دنبال تأمین ون آنان توجه کنند و بههای گوناگخواسیییته

دنبالِ آن، بسترهای های آنان باشند که بهنیازها و خواسته

گرا ازسییوی کارکنان لازم برای انجام رفتارهای مشییتری

توان اظهییار کرد کییه وقتی درواقع، می فراهم شیییود.

مدیران خود  با  باکیفیتی را  نان روابط خوب و  کارک

کند که شان افزایش پیدا میدارند، رضایت آنها از مدیر

این موضوع به انجام رفتارهای متناسب با اهداف سازمان 

منجر خواهد شیید؛ چراکه آنها از شییغل خود و همچنین، 

از مدیرشییان رضییایت دارند و این رضییایت را با تعقیب 

سازمان و پیروی شان اهداف  ستورات مدیران کردن از د

شان می ست مدیران عواملن ضروری ا مؤثر بر  دهند که 

درستی گرا ازجانب کارکنان را بهاتخاذ رفتارهای مشتری

 وتحلیل کنند. تجزیه

شتم بیان می ضیۀ ه اعتماد نیروی فروش »کند که: فر

براسییار «. گرا تأثیر دارداز سییرپرسییت بر رفتار مشییتری

، tو آمارۀ  22/0، مقدار ضیییریب اسیییتاندارد 3جدول 

توان گفت می اسار،برآورد شده است که براین 53/11

اعتماد نیروی فروش از درصییید، 95در سیییطح اطمینان 

تأثیر مثبت و معناداری گرا سییرپرسییت بر رفتار مشییتری

دارد؛ بنابراین، فرضیییۀ هشییتم پژوهش معنادار اسییت و 

شییود. نتیجۀ این فرضیییه با نتیجۀ پژوهش کیو و تأیید می

کاران ) به  خوانی دارد.( هم2019هم نان  کارک ماد  اعت

ها شیییودباعث می فروش،مدیر  یازها و  که آن به ن بهتر 

آنان را به  بتوانندو بهتر  ببرندهای مشتریانشان پی خواسته

باعث جذب مشتریان  ،و درنتیجه کنند اهدافشان نزدیک

های گسیییترده و هنگامی که مدیران با تعامل. شیییوندمی

اثرگذار خود بر کارکنان، اعتماد آنان را به خود جلب 

کمی ند،  هدتر کن مان متع هداف سییییاز به ا نان نیز  ارک

دانند و شیییوند، اهداف سیییازمان را اهداف خود میمی

کنند و این باعث ودل تلاش میبرای تحقق آنها با جان

شییود )منتظری و همکاران، بهبود عملکرد سییازمانی می

1396 .) 

یان می یۀ نهم ب که: فرضییی تار مشیییتری»کند  گرا بر رف

، مقدار  3براسار جدول«. داردعملکرد نیروی فروش تأثیر 

برآورد شییده  t ،13/17و آمارۀ  92/0ضییریب اسییتاندارد 

توان گفت در سیییطح اطمینان اسیییار، میاسیییت که براین

صد، 95 شتریدر تأثیر گرا بر عملکرد نیروی فروش رفتار م

مثبت و معناداری دارد؛ بنابراین، فرضیۀ نهم پژوهش معنادار 
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آمده دستنتاین بهبا  فرضیهین ا ایننتشود. است و تأیید می

( و واچنر و همکییاران 2013ینییگ )شیییهییای از پژوهش

سویی دارد. زمانی که فروشندگان در معاملات هم( 2009)

 نظردر و تعاملاتشییان با مشییتریان علایق و سییلایق آنها را 

های آنها مین نیازها و خواسیییتهأدنبال تباشیییند و به گرفته

  ابد.ییش میباشند، عملکردشان نیز افزا

 

 گیرینتیجه -6

درصد 8/55آمده از جنسیت افراد، دستطبق نتاین به

ندگان را مردان و پاسیییخ نان 2/44ده درصییید آن را ز

دهندگان درصیید پاسییخ77دهند. همچنین، تشییکیل می

درصییید افراد مجرد هسیییتند. درمورد گروه 23متأهل و 

درصیید، بیشییترین 2/43سییال با  30تا  20سیینی، افراد بین 

صد، کمترین 3/12سال و بالاتر با  50فراوانی و افراد  در

اند. درمورد تحصیلات، فراوانی را به خود اختصاص داده

مدرک فوق به  با بیشیییترین فراوانی مربوط  لیسییییانس 

درصد و کمترین فراوانی مربوط به مدرک دکتری 6/29

درصد است. درنهایت، در بررسی وضعیت تجربۀ 7/2با 

 20، مشییخی شیید که افراد بالای دهندگانکاری پاسییخ

 5درصیید بیشییترین فراوانی و افراد زیر 29سییال تجربه، با 

 اند. کمترین فراوانی را داشته درصد 19با  سال تجربه،

های سیییبک تأثیرمنظور بررسیییی پژهش حاضیییر، به

یروی فروش، بییا نقش  ن بر عملکرد  رهبری نوظهور 

شییده ی رضییایت و اعتماد به مدیر فروش انجام اواسییطه

گزار، های رهبری خدمتاسیییار، سیییبکاسیییت. براین

ای شییهر های زنجیرهپدرسییالارانه و اصیییل در فروشییگاه

دهد که های پژوهش نشییان میتهران بررسییی شیید. یافته

سالارانه بر اعتماد های رهبری خدمتسبک گزار و پدر

و رضییایت کارکنان از سییرپرسییت تأثیر ندارد. همچنین، 

که سبک رهبری اصیل بر اعتماد و  دهدها نشان مییافته

رضایت کارکنان از سرپرست، اعتماد و رضایت بر رفتار 

گرا بر عملکرد گرا و درنهایت، رفتار مشیییتریمشیییتری

توان بیان کرد اسییار، میبراین نیروی فروش تأثیر دارد.

که یکی از راهبردهای اسیییاسیییی برای پیشیییبرد اهداف 

چه سبک رهبری  سازمان، بررسی این مهم است که باید

کار گرفت که  های مختلف بهرا در شیییرایط و موقعیت

به آن، بیشترین کارآیی و اثربخشی حاصل شود. باتوجه

دهید کیه بیاوجودِ نتیاین پژوهش حیاضیییر نشییییان می

بردهییای سیییبییک بری خییدمییتکییار گزار و هییای ره

های ها در فروشگاهها، این سبکپدرسالارانه در سازمان

توان اند؛ بنابراین، میلقی نشیییدهموردمطالعه مناسیییب ت

عه بک رهبری مجمو خاذ سییی که در ات مل را  ای از عوا

مناسیییب تأثیرگذار هسیییتند، واکاوی کرد. یکی از این 

ته ها، خواسییی یاز به ن جه  مل تو ها، علایق و نگرش عوا

شتر تمایل دارند که مدیر چگونه با  ست که بی کارکنان ا

نگ سیییازمان آنها رفتار کند. عامل دیگر مربوط به فره

های های مختلف فرهنگاسیییت. درواقع، در سیییازمان

یابی به اهداف متفاوتی وجود دارد که باید برای دسیییت

سازمان که در پژوهش حاضر مواردی همچون اعتماد و 

شتری ست، م سرپر ضایت از  گرایی و عملکرد نیروی ر

کار های رهبری متناسییبی به فروش مطرح اسییت، سییبک

شوند. براین ضوع مهمی که باید به آن اگرفته  سار، مو

بک با محیطاشیییاره کرد، تطبیق سییی های های رهبری 

های فرهنگی گوناگون و همچنین، بررسییی حسییاسیییت

اسیییت که باید در تدوین یک سیییبک رهبری مؤثر در 

بازارهای امروزی در نظر گرفته شیییوند. همچنین، عامل 

سبک سیدیگر، خود  ستند که هرکدام های برر شده ه

به ای از فاکتورهای مشخی را دارند که باتوجهمجموعه

فاکتورها و ویژگی بهاین  فرد هرکدام از های منحصیییر

های خاصییی که آن های رهبری، باید در موقعیتسییبک

وری هرچه بیشتر سازمان تواند موجب بهرهها میویژگی

شود. بهشود، به  توان گفت که طورکلی، میکار گرفته 
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پذیری ای اسییت که انعطافهگونماهیت شییغل فروش به

سیار بالا است و این امر مؤید این موضوع است  در آن ب

های کارگیری سیییبککه باید مدیران سیییازمان در به

سازمانی خاص خود،  شرایط و فرهنگ  سار  رهبری برا

ترین همچنین، یکی از مهمنهایت دقت را به کار گیرند. 

، های تجاریخصوص شرکتراهبردهای هر شرکتی، به

به بحث مشیییتری ئۀ محصیییولات و مربوط  گرایی و ارا

خدمات متناسب با نیازها و سلایق مشتریان هدف است. 

اسیییار، کارکنانی که درجۀ بالایی از رضیییایت را براین

به می جام تجر با ان بالای خود را  یت  ند، این رضییییا کن

تارهای مشیییتری نه از خود نشیییان میرف یا دهند که گرا

رضییایت مدیران خود را جلب کنند. دنبالِ آن، بتوانند به

توان بیان کرد که داشیییتن اعتماد به مدیران علاوه، میبه

شود که تصمیمات مدیران با حمایت فروش، موجب می

شود که مطمئناً یکی از  سوی کارکنان دنبال  شتری از بی

های ترین تصییمیمات و راهبردهای مهم در سییازمانمهم

شتری ست. براینتجاری، م سمداری ا ار، هرچه اعتماد ا

احتمالِ زیاد، شییاهد کارکنان به مدیران بیشییتر باشیید، به

گرایانه ازسیییوی ایشیییان خواهیم بود. رفتارهای مشیییتری

توان بیییان کرد کییه انجییام رفتییارهییای درنهییایییت، می

عث بهبود عملکرد نیروی فروش مشیییتری با نه،  یا گرا

خواهد شیید. وقتی که کارکنان به مشییتریان و نیازهایشییان 

نۀ مرتفعاهم ها درزمی با آن یازهایشیییان یت دهند و  کردن ن

ای که با آن همکاری کنند، به آنها مشورت دهند، به مسئله

خواهند با خرید محصیییول موردنظر اند و میرو شیییدهروبه

وجودآمییده را برطرف کننیید، توجییه کننیید و تنش بییه

آنها پیشنهاد دهند، اصول اخلاقی راهکارهای متناسب را به 

گوی نیازهای پذیر و پاسیییخیت کنند و مسیییئولیترا رعا

کند. مشیییتریان باشیییند، عملکردشیییان نیز افزایش پیدا می

های ها و سازمانتوان اذعان کرد که شرکتطورکلی، میبه

هایی را کشیییف کنند که موجب بروز مختلف باید زمینه

شیییود و برای اعتماد و رضیییایت کارکنان از مدیران می

های رهبری باید در ابتدا سیییبکرسییییدن به این هدف، 

کار بگیرند و  متناسییب را براسییار شییرایط خاص خود به

تواند آنها را در سیینجی بکنند که چه نوع سییبکی میامکان

ها رسییییدن به اهداف خود یاری کند. همچنین، شیییرکت

های موردمطالعه در پژوهش حاضییر خصییوص فروشییگاهبه

ان دوسییت دارند باید به این نکته توجه کنند که کارکنانشیی

اسار، نحوی با آنها برخورد شود و براینچهکه چگونه و به

راهبردهای لازم درجهت اتخاذ سیییبک رهبری مناسیییب 

 اتخاذ شود. 

 

 پیشنهادهای کاربردی -6-1

آمده از این پژوهش، دسیییتهای بهبراسیییار یافته

های پیشیینهادهای کاربردی برای اسییتفاده در فروشییگاه

شان میشود. یافتهیای ارائه مزنجیره های دهد سبکها ن

گزار و پدرسییالارانه بر اعتماد و رضییایت رهبری خدمت

توان نیروی فروش از سرپرست تأثیر ندارند؛ بنابراین، می

تأثیرات فوق که برخلاف  یان کرد  عادهب که این ال ای 

توانند بر تعالی کارکنان داشیییته های رهبری میسیییبک

حاصییل از پژوهش، پیشیینهاد های باشییند، براسییار یافته

به شییرایط حاکم و شییود که در هر سییازمانی باتوجهمی

های شییخصیییتی کارکنان، همچنین نیازها، علایق و جنبه

سبی بهسبک شود. درواقع،  های رهبری متنا کار گرفته 

بک با انواع سییی که  یاری وجود دارد  های رهبری بسییی

سب سازمانمختلف ک ست و وکار و انواع  سب ا ها متنا

ها باید انجام دهند، این اسیییت که کاری را که سیییازمان

ای اتخاذ کنند های رهبریبه هر سییازمانی، سییبکباتوجه

تواند بیشترین کارآیی و اثربخشی که در آن سازمان می

گیرند های مختلف یاد میرا داشته باشد. زیردستان از راه

سبک  ها درو بنابراین، رهبران مؤثر باید بدانند که کدام 

کند؛ هر موقعیتی، بیشییترین منافع را نصیییب سییازمان می
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های ها و شییرکتشییود که سییازمانبنابراین، پیشیینهاد می

به جاری،  گاهت ای، در های زنجیرهخصیییوص فروشییی

های رهبری، فاکتورهایی را در نظر کارگیری سیییبکبه

های رهبری وجود دارند بگیرند که در هرکدام از سبک

سرپرست می و موجب ایجاد اعتماد و ضایت از  شوند ر

به کلسیییهمِکه این  عث شییی با های خود،  تار گیری رف

شتری سوی آنان میم سار موقعیت مدارانه از شود و برا

و فرهنگ خاصییی که در شییرکت وجود دارد، اقدام به 

به اتخاذ سیییبک رهبری مناسیییب کنند. همچنین، باتوجه

 آمده مبنی بر تأثیر سبک رهبری اصیلدستهای بهیافته

توان بر اعتماد و رضیییایت کارکنان از سیییرپرسیییت، می

هایی طور عنوان کرد که رهبران اصیل با داشتن مؤلفهاین

شییده، همچون خودآگاهی، رویکردهای اخلاقی نهادینه

توانند ای، میپردازش متعادل اطلاعات و شییفافیت رابطه

تأثیر بسیییزایی را بر نگرش کارکنان دربارۀ مدیرانشیییان 

های شود که فروشگاهاسار، پیشنهاد میاینبگذارند. بر

ستگیزنجیره شای سعۀ  های مرتبط با ها و مهارتای به تو

به نتاین، سیییبک رهبری اصییییل بپردازند؛ چراکه باتوجه

شییده از های بررسیییسییبک رهبری اصیییل در فروشییگاه

علاوه، پیشیینهاد های بالایی برخوردار اسییت. بهمطلوبیت

صیل فمی شارکتی را در درون شود که رهبران ا ضای م

سازمان ایجاد کنند و به پیروان اجازه دهند که در بعضی 

ها تا حدودی مشیییارکت و همکاری گیریاز تصیییمیم

داشییته باشییند که این موضییوع سییبب ایجاد رضییایت 

شیییود که کارکنان از ایشیییان خواهد شییید. پیشییینهاد می

مییدیران دارای سیییبییک رهبری اصییییییل، درجهییت 

گذاشتن اطلاعات اقدام کنند؛ راکاشتسازی و بهشفاف

شود کارکنان از اقداماتی که چراکه این کار موجب می

صورت می سازمان  پذیرد، آگاهی پیدا کنند که این در 

گیری اعتماد به سییرپرسییت خود باعث شییکلسییهمِامر به

خواهد شد و درنهایت، تعقیب و پیگیری اهداف سازمان 

شیییود. جام میازسیییوی کارکنان با اشیییتیاق بیشیییتری ان

شنهاد می مدارانه و شود که رفتارهای اخلاقهمچنین، پی

استانداردهای اخلاقی ازسوی مدیرانی که سبک رهبری 

کنند، با جدیت دنبال شیییود؛ چراکه اصییییل را اتخاذ می

کنند که مدیرانشان با آنها صادق، وقتی افراد مشاهده می

نها برخورد هسیییتند و با احترام با آاخلاق و خوشخوش

کنند، اعتماد و رضایت بیشتری خواهند داشت. رفتار می

های حاصییل از پژوهش درخصییوص تأثیر به یافتهباتوجه

گرایانه، رضیییایت از سیییرپرسیییت بر رفتارهای مشیییتری

هاد می با پیشییین باکیفیتی را  مدیران روابط  که  شیییود 

کارکنان فروش داشته باشند و ارتباطات و تعاملات خود 

یش دهند که این موضییوع به رضییایت از را با ایشییان افزا

شود که درنهایت، وجود رضایت از مدیر مدیر منجر می

شیییود که تصیییمیات آنها با حمایت بیشیییتری موجب می

ازجانب فروشندگان تعقیب شود و شاهد بروز رفتارهای 

گرایانه ازجانب فروشییندگان باشیییم. همچنین، مشییتری

ای کارکنان هشییود که به نیازها و خواسییتهپیشیینهاد می

کان توجه شیییود؛ زیرا اهمیت حد ام تا  به فروش  دادن 

جب می نان مو های آ یاز ها احسییییار ن که آن شیییود 

ارزشمندی کنند و وجودشان را در سازمان مهم و حیاتی 

تلقی کنند. وقتی کارکنان احسییار کنند که سییازمان و 

عنوان مدیران برای آنها ارزش قائل هسیییتند و آنها را به

سی خود تلقی میهای اسرمایه کنند که بدون وجود سا

ایشیییان پیگیری اهداف سیییازمان میسیییر نخواهد شییید، 

شتر خواهد  سازمان و مدیران بی احسار رضایت آنها از 

گرایی ازجانب گیری مشییتریشیید که این باعث شییکل

شییود علاوه، پیشیینهاد میکارکنان فروش خواهد شیید. به

جانب اقتضیییای کارهای مثبت و فرانقشیییی که ازکه به

شندگان انجام می سب مادی و شود، پاداشفرو های متنا

شیییود که موجب می سیرمادی داده شیییود. ارائۀ پاداش

های آنها در سازمان دیده کارکنان درک کنند که تلاش
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دهد و شییود و این مهم، رضییایت آنها را افزایش میمی

با موجب می که  ند  هایی را تکرار کن تار که رف شیییود 

ترین این ه اسیییت. یکی از اسیییاسییییپاداش همراه بود

گرایانه اسییت. براسییار رفتارها، انجام رفتارهای مشییتری

های پژوهش حاضر دربارۀ تأثیر اعتماد به سرپرست یافته

شتری شنهاد میبر رفتارهای م شود که مدیران گرایانه، پی

های مناسیییبی را اتخاذ کنند که به ایجاد اعتماد تاکتیک

توان ها میجملۀ این تاکتیکشیییود. ازکارکنان منجر می

نان،  کارک با  نه  فا به مواردی همچون برخورد منصییی

صادقبه صول اخلاقی،  تفویض اختیار  بودن،کارگیری ا

جازۀ تصیییمیم کان، ا حد ام یتدر  های گیری در موقع

های مقتضی و عدالت سازمانی اشاره کرد. براسار یافته

یانه بر پژوهش مبنی بر تأثیر رفتار مشیییتری عملکرد گرا

های آموزشییی شییود که دورهنیروی فروش، پیشیینهاد می

گرایی کارکنان برگزار شییود و درجهت ارتقای مشییتری

شود؛ چراکه به صحیح ابهام در نقش برطرف  کارگیری 

هارت با مشیییتریم قای های مرتبط  جب ارت گرایی مو

عملکرد نیروی فروش خواهد شییید. همچنین، پیشییینهاد 

های سییازی مسییئولیتفها با شییفاشییود که شییرکتمی

فروشندگان و تعریف مشخی و روشن از وظایف برای 

گرایانه را در سییعی نمایند که رفتارهای مشییتریایشییان، 

نان را  کارک ند و عملکرد  نان فروش افزایش ده کارک

شود که جلساتی میان ، پیشنهاد میهمچنین بهبود بخشند

که در این  نان فروش برگزار شیییود  کارک مدیران و 

صییورت شییفاف های هر دو طرف به، خواسییتهجلسییات

مشییخی شییود که همین برگزاری جلسییات با کارکنان 

شود که ابهامات کارکنان برطرف شود. فروش باعث می

شییود که در این جلسییات، تجارب علاوه، پیشیینهاد میبه

شرکت سایر  شتریموفق  صورت گرایی بهها درزمینۀ م

ی هییامطییالعییۀ موردی بررسیییی شیییود و از موفقیییت

نحو های مشیییابهی را دارند، بههایی که فعالیتشیییرکت

 احسن استفاده شود.

 

 پیشنهاد برای پژوهشگران آتی -6-2

ین د معیی پژوهش،ر ا فروش آمییاری  ۀجییا یروی  ن

شگاه شگران دبودن ایهای زنجیرهفرو ؛ بنابراین، به پژوه

 یۀکل خود هایپژوهشدر  شیییود کهآتی پیشییینهاد می

در این . گیرنددر نظر بآماری  ۀمعجا عنوانرا به کارکنان

بک پژوهش، نوظهور بر عملکرد  رهبری هایتأثیر سییی

به پژوهشگران آینده  شد؛ بنابراین، بررسی نیروی فروش

بعدی از سیییایر  هایپژوهشدر شیییود که پیشییینهاد می

. همچنین، به پژوهشگران دکننهای رهبری استفاده سبک

عملکرد نیروی عوامل مؤثر بر شود که بعدی پیشنهاد می

( پاداش بر عملکرد فروشنده ۀنقش و تأثیر سامانفروش )

بییه گیری عملکرد فروشییینییدگییان بییاتوجییهانییدازهو 

سی را یهای کم شاخی شگران آتی  برر کنند. به پژوه

به  کردن متغیرهای دیگراضییافهشییود که با پیشیینهاد می

ی و فروش گرایفروش راهبردهای فروش،همچون  مدل

های مبتنی بر ارزش در سیییطح  مبتنی بر ارزش تار و رف

به اینکه این باتوجهفروش و سیییازمان را در نظر گیرند. 

مکییان در  طع خییاصییییی از زمییان و  ق م هش در  پژو

توان با انجام شیید، نتاین را نمی ایهای زنجیرهفروشییگاه

اطمینان کامل به سیییایر شیییرایط زمانی و مکانی و دیگر 

اینکه نتاین حاصیییل از برای  ،بازارها تعمیم داد؛ بنابراین

بالاتری  یت تعمیم و روایی بیرونی  قابل این پژوهش از 

زمانی و مکانی  ۀلازم است که در گستر ،برخوردار باشد

جام شیییودوسییییع هاد می و تری ان در  که شیییودپیشییین

 پژوهشهای صییینعتی و خدماتی دیگری این شیییرکت

د. بررسیییی ارتباط درصیییورت وجود بین بررسیییی شیییو

سازمانی، میعملکرد نیروی فر تواند یکی وش و راهبرد 

توجییه برای پژوهش برای هییای جییالییبدیگر از بحییث

پژوهان باشییید. همچنین، در بسییییاری از بازارهای آینده
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مدیران زن وجود درحال بارۀ  ظهور، هنوز دوگانگی در

های رهبری مدیران زن و دارد؛ بنابراین، کشییف سییبک

و اعتماد به  تأثیر آنها بر عملکرد نیروی فروش، رضییایت

مدیر فروش جالب خواهد بود. همچنین، بررسیییی نقش 

تری در  فهوم ارزش مشییی م جرای  فروش در ا یروی  ن

هاد  عدی پیشییین به پژوهشیییگران ب بازارهای تجاری نیز 

پیشییینهاد  ،آوردن نتاین معتبرتردسیییتهرای بشیییود. بمی

بر پرسیییشییینامه از سیییایر ابزارها ازجمله شیییود علاوهمی

صاحبه ستفاد نیز م شودا شنهاد بعدی نیز ه  سایی . پی شنا

قا مل اقتصییییادی مؤثر بر ارت نده یعوا  عملکرد فروشییی

بررسیییی شیییود که خواهد بود. درنهایت، پیشییینهاد می

 مداریبردن موانع مشتریازبین برای ،راهکارهای مناسب

 نیز بررسی شود. در نیروهای فروش گراو رفتار مشتری

 

 های پژوهشمحدودیت -3-6

پیشییینهییادهییای اجرایی و کییاربردی پس از ارائییۀ 

شییود. های پژوهشییی اشییاره میدرنهایت به محدودیت

مانند بیشیییتر مطالعات پژوهشیییی سیییازمانی، این مطالعه 

هییای هییای مختلفی داشیییتییه اسییییت. دادهمحییدودیییت

شییده از فروشییندگان، ماهیت مقطعی داشییتند آوریجمع

کند و پژوهشگران که توانایی استنباط عل ی را ممنوع می

های طولی برای بررسییی اثرات اجرای آینده باید از داده

بک های رهبری بر عملکرد نیروی فروش در طول سییی

زمییان و تعیین مطییابقییت اثرات آنهییا برای یییک دورۀ 

طولانی اسیییتفاده کنند؛ پس مطالعات آینده باید دامنۀ 

تاین عملکرد نیروی فروش را گسیییترش دهند. در این  ن

ستفاده های خودگزپژوهش، از داده ارشی فروشندگان ا

تواند بر بنابراین، تعصیییب مطلوبیت اجتماعی می ؛شییید

پاسخ فروشندگان تأثیر بگذارد؛ حتی اگر اقداماتی برای 

محدودیت دیگر مربوط به  سییازی آن انجام شییود.بهینه

نیروی عملکرد  ۀداخلی درزمینیی کمبود منییابع علمی

 فروش بود. 

وان به ارائۀ چند تآمده، میدسیییتبه نتاین بهباتوجه

مورد از کاربردهای مدیریتی پژوهش حاضر اشاره کرد. 

توان بیان کرد که ضیییروری اسیییت مدیران در ابتدا، می

ها و اهداف خاصییی که براسییار نوع شییرکت، راهبرد

دارند، اقدام به اتخاذ سبک رهبری مناسب کنند و صرفاً 

کییارگیری یییک نوع هییای خود را برای بییهفرضپیش

کار نگیرند؛ چراکه هر های رهبری به سییبکخاصییی از 

ای که دارد، به شییرکتی براسییار شییرایط محیطی ویژه

سییبک رهبری مقتضییی و متناسییبی برای پیشییبرد اهداف 

سازمان و رسیدن به موفقیت نیاز دارد. بحث دیگری که 

سازمانی، می ست که کارکنان هر  توان مطرح کرد این ا

مل موفقیت آن ترین عوترین و اسیییاسیییییکی از مهم ا

ست که شمار میسازمان به  ضروری ا روند و بنابراین، 

های ها و خصیییوصییییات آنها، سیییبکبه ویژگیباتوجه

کار گرفته شیییود؛ چون  رهبری و مدیریتی خاصیییی به

تواند تبعات منفی زیادی توجهی به این موضیییوع، میبی

بار آورد؛ بنابراین، باید در شییناسییایی را برای سییازمان به 

ای لحاظ شییود ها و نیازهای کارکنان، دقت ویژهژگیوی

به این فاکتورها، سیییبک رهبری مناسیییب اتخاذ و باتوجه

ترین شیییود. نکتییۀ دیگر این اسییییت کییه یکی از مهم

راهکارهای ایجاد اعتماد در کارکنان به مدیران، به نحوۀ 

شود که آن نیز به برخورد مدیران با کارکنان مربوط می

بک رهبری خاذ سییی با  ات که  ناسیییبی بسیییتگی دارد  م

سته سو های کارکنان همها، نیازها، علایق و ویژگیخوا

عاملات  مدیران در ت که  نابراین، لازم اسیییت  باشییید؛ ب

نحو درست و متناسب عمل کنند و خویش با کارکنان به

نه به زمی نان  ماد را در آ جاد اعت ند. های ای وجود آور

ک یت  قای رضییییا جاد و ارت نان از همچنین، برای ای ارک

مییدیران نیز راهکییارهییای متنوعی وجود دارد. یکی از 

سب دراین ست که زمینه، اخلاقراهکارهای منا مداری ا
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سار، احترامبراین شدن برای کارکنان و رفتارهای قائلا

مدیران، می نۀ  قا ند در افزایش رضیییایتمندی صیییاد توا

 کارکنان از مدیران بسیار مؤثر واقع شود.

تواند به ه از پژوهش حاضیییر، میآمددسیییتنتاین به

های خصوصی که خصوص شرکتها بهمدیران شرکت

ها، رسییییدن به سیییودآوری ترین اهداف آنیکی از مهم

ست و می شتری بالا ا سهم بازار بی سبت به رقبا  خواهند ن

های بالاتری قرار بگیرند، را داشیییته باشیییند و در جایگاه

های سییبککارگیری راهکارهای مناسییبی را درجهت به

های رهبری نوظهور ارائه ویژه سییبکرهبری مناسییب به

های درستی را کند که بینشدهد و به آنها کمک میمی

به ناسییییب  بک رهبری م خاذ سییی ند.  در ات کار بگیر

بهبهطورکلی، به بت  تاین مث مده، دسییییتکاربردن ن آ

عملکرد نیروی فروش و رضیییایت مشیییتری را تضیییمین 

های انند با اصیییلاح شییییوهتوخواهد کرد و مدیران می

 وری را از سازمان داشته باشند.رهبری خود، نهایت بهره
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