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 چکیده

باشد. این پژوهش  پژوهش حاضر با هدف بررسی برنامه های آموزش بازاریابی برتر بر بهره وری و تعهد شغلی کارکنان فروش می

گروه گواه است و جامعه آماری پژوهش را کارکنان فروش شرکت های  آزمون با    نیمه آزمایشی با طرح پیش آزمون و پس

آموزش نفره    15دسترس انتخاب و به صورت تصادفی در دو گروه    نفر به روش در  30دانش بنیان شهر تهران تشکیل می دهند.  

تعهد  و    (1980)  و یمدل اچی  بهره ورپرسشنامه های    از  هاآوری داده   جمع   به منظور  .گواه جایگزین شدند  و   های بازاریابی برتر

  متغیری و   تک  آزمون تحلیل کوواریانسطریق  از    پژوهش نیزهای  تحلیل داده استفاده شده است. تجزیه و  (  1985)شغلی بلاو  

و نیز  ارتقای تعهد شغلی  بر   آموزش های بازاریابی برترکه   گرفته است. نتایج پژوهش نشان می دهد   انجام  LSDآزمون تعقیبی  

 .  دار دارد اثر معنی کارکنان فروش بهره وری

 آموزش بازاریابی برتر، بهره وری، تعهد شغلی، کارکنان فروش. ها:کلیدواژه
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 مقدمه 

نتایج بسیاری از تحقیقات بر این نکته تمرکز دارد که هیچ  

مگر آنکه به توسعه منابع انسانی  جامعه ای توسعه نیافته است  

منابع   که  اند  برده  پی  محققان  امروزه  باشد.  پرداخته  خود 

انسانی واجد شرایط و ماهر عامل با ارزش و سرمایه ای بی  

پایان در جهت رشد و توسعه سازمان ها و کشور ها هستند  

قرن گذشته بخش  1402و همکاران،    حیدرنژاد) نیم  (. در 

از   توجهی  مرهون  قابل  یافته  توسعه  کشورهای  پیشرفت 

در   اگر  است.  بوده  آنها  انسانی  منابع  کارآمدی  در  تحول 

گذشته کار، سرمایه و زمین عوامل اصلی تولید به حساب  

می آمدند، امروزه تغییرات فناوری، منابع انسانی و افزایش  

به عنوان عوامل رشد و توسعه تلقی می شوند.    1بهره وری 

بهره وری معیار عملکرد و یا قدرت توان موجود در تولید  

)نیاویرا است  خدمات  و  همکاران،    2کالا  بهره  2022و   .)

و   فراهم  را  تورم  کنترل  و  اقتصادی  رشد  موجبات  وری 

امکان دستیابی در سطح بالای استاندارد زندگی را میسر می 

کم   کم  مدیریتی  رویکرد  یک  عنوان  به  وری  بهره  کند. 

جای خود را در سازمان ها باز کرده است. ارتقاء بهره وری  

احان، تولیدکنندگان  جزء لاینفک مدیریت است و همه طر

از شاخصه   با آن سروکار دارند. یکی  نحوی  به  مدیران  و 

 
1 Efficiency 

2 Nyawira 
3 Bratu 

های مهم ارتقا دهنده بهره وری، تعهد شغلی کارکنان است  

 (.2024، 3)براتو 

تعاملی پویا بین یک شخص و محیط او را شامل  شغلی  تعهد  

توان آن را  شود و یک ساختار چند بعدی است که میمی

یک حالت روانی دانست که پایبندی اشخاص را به سازمان 

می تعهد  منتقل  میزان  شغلی  کند.  که  است  نگرش  نوعی 

و   سازمان  به  نسبت  کارکنان  وفاداری  و  دلبستگی  علاقه، 

دهد. این نگرش  تمایل آنان به ماندن در سازمان را نشان می

تواند ناشی از تمایل، الزام یا نیاز فرد باشد و دارای سه  می

،  4باشد )پوپولا و فاگبولا بعد عاطفی، مستمر و هنجاری می

بیشتر  2023 و  بهتر  کیفیت  از  سرمایه  این  چقدر  هر   .)

بقا و ارتقا سازمان بیشتر   برخوردار باشد، احتمال موفقیت، 

سازمان که  صورتی  در  بالعکس  و  بود  نتوانند  خواهد  ها 

قادر   گیرند،  بکار  را  متعهد  و  کیفیت  با  انسانی  نیروی 

اولیه   مواد  و  تجهیزات  قبیل  از  منابع  سایر  از  بود  نخواهند 

با مشکلات عدیده  برده و  بهینه  قبیل کاهش  استفاده  ای از 

بهره  و  زوال  کارایی  سبب  نهایت  در  و  شده  روبرو  وری 

)ارولداس  شد  خواهند  همکاران،    5سازمان    هر (.  2021و 

برنامه های کارآمد    چقدر و  با آموزش    و   اندیشه  ازبتوان 

  توانایی   اندازه   همان  به  نمود،   استفاده   بیشتر  کارکنان  فکر

4 Popoola & Fagbola 
5 Aruldoss 
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می یابد    بهبود  آنها در نشان دادن تعهد و ارتقای بهره وری

پراهیوان  و  های  2022،  6)پرامونو  برنامه  این  جمله  از   .)

 مطلوب می توان به آموزش بازاریابی برتر اشاره نمود.  

بازاریابی در کسب و کار امروز یک امر ضروری است و  

بازاریابی  .  کند  ها نقشی اساسی ایفا می  در موقعیت سازمان

آگهی تهیه  یا  ویزیتوری  از طریق  فروش  تبلیغاتی    به  های 

دارد و به همین    شود و مفهوم بسیار جامع تری   محدود نمی

ها و    شود تفکر بازاریابی باید در همه بخش  دلیل گفته می

، 7)وو   توجه قرار گیرد  فرآیندهای سازمانی نفوذ کند و مورد

. خلق نام تجاری مناسب، تبلیغات مناسب، توجه به  (2022

از فناوری روز از    تغیر دائمی نیازها و در نهایت بهره گیری

الزامات اساسی است. بازاریابی نتیجه ناگزیر و دوری ناپذیر  

البته این به آن معنا نیست که    داری است؛   و ضروری سرمایه

داری محدود    بازاریابی تنها به کشورهای دارای نظام سرمایه

های سیاسی و    بازاریابی در همه نظام   های  شود، تکنیک  می

جنبه  از  دارد  بسیاری  کاربرد  زندگی  و    های  )برکوویچ 

تولید(2020،  8بنولیل  و  بازاریابی شامل طراحی  محصول    . 

)به شکلی که نیاز مصرف کننده را رفع کند(، تعیین قیمت  

مشتری را راضی    واقعی )قیمتی که علاوه بر تضمین سود،

نگه دارد(، عرضه محصولات در مکان مناسب )جایی که  

 
6 Pramono & Prahiawan 

7 Wu 
8 Berkovich & Benoliel 

9 Helm 

و تبلیغات برای تشویق  (  مشتریان بتوانند محصول را بخرند

مشتریان به خرید محصول است. اجزای تشکیل دهنده این  

ها سازمان  همه  در  آنها    آمیزه  نسبت  تنها  و  است  مشابه 

 (.2024و همکاران،  9)هلم   متفاوت است

اجرایی  بنابراین،   آموزش  شدن  با  و  توانمندسازی  فرایند 

تر    آسان بازاریابی  و پیامدهای  کارکنان، دستیابی به اهداف 

توانمندسازی به معنی دادن قدرت به  این    .گیرد  صورت می

بلکه کارکنان به وسیله دانش و انگیزه خود    ؛کارکنان نیست

واقع(2021و همکاران،    10)دوان   شوند  می  قدرتمند   ، . در 

توانمندسازی استفاده از این قدرت در جهت تحقق اهداف  

یعنی بکارگیری ظرفیت    توانمند کردن کارکنان  .باشد  می

برنامه  صحیح  اجرای  ابزارهای    مضاعف،  بکارگیری  و  ها 

(.  2020)برکوویچ و بنولیل،    باشد  می  بازاریابیپیشرفته در  

از اهداف برنامه های آموزش بازاریابی برتر می توان به این  

ها    گیری  مشارکت کارکنان در تصمیمموارد اشاره نمود:  

و دادن اعتماد به نفس به آنها، شناسایی موانع و عوامل ایجاد  

یادگیری و ارتقا    های   ف آنها، ایجاد فرصتذاین موانع و ح

های آموزشی ضمن خدمت به    کارکنان، برگزاری کلاس

تفویض و  آموزش  مستمر،  ایجاد    صورت    تعهد اختیار، 

و  (2023،  11)کریتندن  کاری ابزارها  آوردن  فراهم   ،

10 Duan 
11 Crittenden 
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  تجهیزات اداری مناسب برای کارکنان، توجه به آراستگی 

 12)هو   سازی شغلی  کار، اجرای نظام پیشنهادات، غنیمحیط  

، ایجاد صمیمیت و رفاقت بین کارکنان، (2021و همکاران،  

کارکنان، برقراری ارتباط با مدیران عالی،    ارزیابی عملکرد

  تشویق و اعطای پاداش به کارکنان شایسته، دادن پست های 

توانمندتر افراد  به  )مین   تخصصی  بهره وری  ارتقای  و    13و 

 (.2021همکاران، 

( اللهی  به    (1401سیف  خود  پژوهش  اثر در  بررسی 

بهره قابلیت  بر  بازاریابی  نقش میانجی های  با  وری سازمانی 

برند ویژه  یافتهپرداختند.    ارزش  اساس  پژوهش،  بر  های 

بهره قابلیت بر  بازاریابی  و  های  مثبت  تأثیر  سازمانی  وری 

بین ابعاد قابلیت بازاریابی بعد تحقیقات   معنادار دارد و در 

قابلیت بر  را  تأثیر  بیشترین  دارد.  بازاریابی  بازاریابی  های 

قابلیت بازاریابی داخلی بر ارزش ویژه برند و همچنین ارزش  

هـای  وری سازمانی تأثیر مثبت دارد.یافتـهد بر بهره ویژه برن

های نساجی به سمت  توانـد در حرکت شرکتپـژوهش مـی

و ارزش ویژه برند برای  های بازاریابی  توجه بیشتر به قابلیت

 .وری مؤثر واقع شودارتقاء و بهبود بهره 

( همکاران  و  بیگی  عنوان  1399ایل  با  پژوهشی  طی   ) "  

  "سنجش بهره وری بازاریابی: آنچه که هم اکنون می دانیم

بازاریابی،   وری  بهره  بررسی  برای  را  گسترده  چارچوبی 

 
12 Hu 

فهرست بندی آنچه که از قبل می دانیم و همچنین پیشنهاد  

در پایان این   .دن زمینه هایی برای تحقیقات آتی، ارائه می کن

نتیجه گیری   نیز  این که هزینه    می شود مقاله  که تشخیص 

های بازاریابی چطور بر ارزش سهامداران می افزاید، چگونه  

انتشار و گسترش اثربخش روش های   .امکان پذیر می باشد

نوین ارزیابی بهره وری بازاریابی در کسب و کارها، گامی  

و   ها  شرکت  در  بازاریابی  اعتبار  افزایش  سمت  به  عمده 

مهمتر از آن، به سمت بهبود و ارتقای عملکرد خود شرکت  

مقاله  این  در  گردد.  می  محسوب  کارها  و  کسب  و  ها 

پیشنهاد  ها  زمینه  برخی  نیازمند    همچنین  که  است  شده 

یقات بیشتری است تا از آن طریق بتوان روش هایی را  تحق

برای ارزیابی بهره وری بازاریابی فراهم ساخت که به شکلی  

 . فزاینده معتبر، قابل اطمینان و عملی باشند

هایی که منابع  درس  " ( پژوهشی تحت عنوان  1399ثابت )

ارائه نموده است. در این    "انسانی باید از بازاریابی بیاموزد

داند که  ها است میبازاریابی مدتمطالعه بیان می شود که  

این   بلکه  ندارد،  وجود  »مشتری«  نام  به  های  دسته » چیزی 

تکنیک  از  و  هستند  معنادار  که  هستند  هایی مشتری« 

هدف   STPمثل بندی،  بخش  جایگاه برای  و  یابی گیری 

کند. به عبارت دیگر بازاریابی به درستی  مشتریان استفاده می

13 Min 
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ها و نیازهای متفاوتی دارند  ها خواسته متوجه شده که انسان 

   .ها اندازه نخواهد بودو یک سایز به تن تمامی انسان 

به بررسی حفظ کارکنان هتل به  (  2019)و همکاران    14یائو

داخلی مشتریان  وفاداری  :  عنوان  بر  سازمانی  تعهد  تأثیر 

مهم   یافته  چندین  پرداختند.  کارکنان  رفتاری  و  نگرشی 

عاطفی، تعهد  اول  است.  شده  مستمر    مشاهده  و  هنجاری 

رفتاری   و  نگرشی  وفاداری  بر  متفاوتی  و  آشکار  تأثیرات 

وفاداری دوم،  دارد.  وفاداری  کارکنان  کارکنان،   نگرشی 

رفتاری را به طور معناداری افزایش میدهد. سوم، اعتماد و  

برای   های مهمی بین  رضایت کارکنان در بخش هتل، پیش

ها پیامدهای مهمی    تعهد سازمانی هستند. این یافته  سه بعد

  برای مدیریت جابجایی کارکنان هتل و بهبود دستاوردهای 

نتیجه وفاداری نگرشی و    روانشناختی و در  دارد  کارکنان 

 .دهد رفتاری را افزایش می

 روش پژوهش 

پژوهش حاضر از نوع نیمه آزمایشی با با طرح پیش آزمون  

است  و پس انجام شده  را    .آزمون  پژوهش  آماری  جامعه 

کارکنان فروش شرکت های دانش بنیان شهر تهران تشکیل  

دهد.   در  30می  شیوه  به  به    نفر  و  شده  انتخاب  دسترس 

گروه   دو  در  تصادفی  های نفره    15صورت  آموزش 

 
14 Yao 

برتر  شدند  و   بازاریابی  جایگزین  سنجش    .گواه  ابزارهای 

 مورد استفاده در پژوهش عبارتند از:

ورپرسشنامه   - اچی  بهره  این  1980)  و ی مدل   :)

به منظور    ت یو بلانچارد وگلداسم  یتوسط هرسپرسشنامه  

عملکرد   مشکلات علت وجود  ن ییدر تع  ران یکمک به مد

استراتژ . دیگرد  یزیطرح ر  رییتغ   یها  یوبه وجودآوردن 

برا  نیتدو  در انسان  لیتحل   یمدل   ی هرس  ،یعملکرد 

عوامل    نییرا در نظر داشتند: تع  ی دو هدف اصل  تیوگلداسم

م  یدیکل فرد  بر   توانند   یکه  تاث  فرد عملکرد    ریکارکنان 

ا ارائه  و  ا   نیبگذارند  گونه  به  مد  یعوامل  که    ران یاست 

  بازخوردرا  و،عاملیشاغل بتوانند آن را به کاربرند.مدل اچ

ارز و  هرروزه  آموزش  شامل  عملکرد    یرسم  یابیکه  در 

مدل    رنده یهفت واژه دربرگ  داند.  یمهم م  اریافراد است بس

  ، یابی، ارززه ی، وضوح، کمک،  انگییتوانا عبارتند از: ویاچ

  ی بهره ور  یمربوط به شاخص ها اطلاعات .طی اعتبار و مح

  ف یسوال است که سوالات پرسشنامه براساس ط  32شامل  

ممکن     از یامت  حداکثر.  است  ده یگرد  ی ازبندیامت  کرتیل

توسط زهرا   1384. در سال  خواهد بود  32و حداقل آن  160

 است  ده گزارش گردی  ٪89کرونباخ آن    ی جو آلفا  قتیحق

در پژوهش حاضر، پایایی این مقیاس   .(1384)حقیقت جو،  

 . به دست آمد 78/0آلفای کرونباخ  به روش
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بلاو   - تعهد شغلی  پرسشنامه  :  (1985)پرسشنامه  این 

و  8شامل   از    دربرگیرنده تک  سوال  است و هدف  مولفه 

تعهد میزان  ارزیابی  آن  بوده    طراحی  کارکنان  در  شغلی 

پرسشنامه نمرات یک    تواند در هر سوال  است. آزمودنی می

لیکرت    5تا   طیف  براساس  موافقم،)را  نه    کاملا  موافقم، 

نحوه    و با توجه به  (موافق نه مخالف، مخالف، کاملا مخالف

 تعهد شغلی پایین، نمره   19تا    8ال انتخاب کند. نمره بین  وس

تعهد    30تعهد شغلی متوسط و نمره بالاتر از    30تا    19بین  

نشان می  شغلی افراد را  این پرسشنامه  .  دهد  بالا در  روایی 

آلفای    توسط به روش  آن  پایایی  و  شده  تایید  متخصصان 

اس   به  82/0کرونباخ   آمده  )دست  و    لکورج  منصورت 

در پژوهش حاضر، پایایی این مقیاس به  (.  1398همکاران،  

 . به دست آمد 73/0آلفای کرونباخ  روش

توسط   که  برتر  بازاریابی  آموزشی  های  متخصصین  برنامه 

به  مربوطه طراحی و اجرا شده است؛   تمرینات ویژه ای را 

انعطاف  سرعت،  استقامت،  توان،  قدرت،  ارتقای  منظور 

تعادل   و  هماهنگی  ریزی  پذیری،  برنامه  ها  فعالیت  در 

نمودند. این برنامه ها مورد تایید مدیران و خبرگان بازاریابی  

 قرار گرفته است.

  ها دهی آن نمونه و جای  انتخاب های لازم و  پس از هماهنگی

به    دو در   با افراد  صورت تصادفیگروه آزمایش و گواه   ،

جلسات    شد گرفته    تماس  منتخب در  شرکت  برای  تا 

آزمایش،    گروه برای  ترتیب    بدین   .یابند  حضور   آموزشی

به مدت یک    جلسه   2  جلسه، هر هفته  10به مدت  آموزش  

برگزار   پرسشنامهساعت  است.  در  شده  هم  پژوهش  های 

مرحله پیش آزمون و هم بعد از اتمام جلسات به عنوان پس  

است.   گرفته  قرار  آنها  اختیار  در  جمع  داده آزمون  های 

و با روش تحلیل    SPSS-22افزار  آوری شده توسط نرم

مورد تجزیه و  (  MANCOVAمتغیره )  کوواریانس چند 

 تحلیل قرار گرفته شده است. 

 نتایج پژوهش

برآورد شدن مفروضه  ابتدا  تحلیل  از  از  قبل  های پژوهش، 

های پژوهش با استفاده از روش تحلیل کوواریانس  فرضیه

کولموگروف آزمون  شد؛  حاصل  اطمینان  متغیره،  - چند 

پژوهش،   متغیرهای  بودن  نرمال  بررسی  برای  اسمیرنف 

واریانس همگنی  بررسی  جهت  لوین،  متغیر  آزمون  های 

های گواه و آزمایش انجام گرفته است.  گروه   وابسته در بین 

به توجه  پیش  با  شدن  تحلیل  فرضمحقق  به  مربوط  های 

کوواریانس، از آزمون تحلیل کوواریانس تک متغیره برای  

 آموزشی استفاده شده است.   ارزیابی اثربخشی روش

 های آزمایشی و گواهوابسته در گروه هایهای توصیفی متغیرشاخص. 1جدول 
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 بازاریابی برتر گروه آموزش های  گروه گواه  

 پس آزمون پیش آزمون  پس آزمون پیش آزمون  ها مولفه

M SD M SD M SD M SD 

 44/9 05/68 08/7 80/46 64/3 75/45 21/3 60/44 بهره وری 

 44/10 06/54 66/5 68/43 07/5 31/53 08/5 80/51 تعهد شغلی 

 

استاندارد(   )انحراف   کارکنان فروش   بهره وریمیانگین و 

( 08/7)  80/46در مرحله پیش آزمون برابر    آزمایش  گروه 

است که   مقدار در بوده  به    این   05/68مرحله پس آزمون 

است.  44/9) کرده  پیدا  افزایش  )انحراف  (  و  میانگین 

شغلی  استاندارد(   تعهد  فروشارتقای    گروه  کارکنان 

برابر    آزمایش بوده 66/5)  68/43در مرحله پیش آزمون   )

( 44/10)  06/54مرحله پس آزمون به    این مقدار دراست که  

که در گروه گواه تغییرات  افزایش پیدا کرده است. درحالی

 شود. چندانی مشاهده نمی

 شغلی ارتقای تعهد ها برای مولفه اثرات بین آزمودنی آزمون. 2جدول 

 F P eta میانگین مجذورات  درجه آزادی  مجموع مجذورات منبع تغییرات 

 700/0 001/0 626/61 516/592 1 516/592 اثر پیش آزمون 

 626/0 001/0 031/21 833/408 2 527/203 اثر گروه 

    427/8 26 384/243 خطا

     30 9648 کل

 

توان نتیجه گرفت که با در  میبا توجه به نتایج بدست آمده،  

به عنوان متغیر  تعهد شغلی  نظر گرفتن نمرات پیش آزمون  

ارتقای تعهد شغلی آزمایش و گروه گواه در    همراه، گروه 

فروش و    ،کارکنان  دارند  دیگر  باهم  داری  معنی  تفاوت 

متغیر  این  در  داری  معنی  تغییرات  است  توانسته  آموزش 

 (. =001/0Pو  =031/21Fوابسته ایجاد کنند )

 ها برای مولفه بهره وریاثرات بین آزمودنی آزمون. 3جدول 
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مجموع  منبع تغییرات 

 مجذورات

 F P eta میانگین مجذورات  درجه آزادی 

 589/0 001/0 071/7 633/34 1 633/34 اثر پیش آزمون 

 610/0 001/0 300/28 323/131 2 111/201 اثر گروه 

    767/6 26 476/108 خطا

     30 7451 کل

 

توان نتیجه گرفت که با در  میبا توجه به نتایج بدست آمده،  

آزمون   پیش  نمرات  گرفتن  ورینظر  متغیر    بهره  عنوان  به 

ارتقای تعهد شغلی آزمایش و گروه گواه در    همراه، گروه 

فروش   و  کارکنان  دارند  دیگر  باهم  داری  معنی  تفاوت 

متغیر  این  در  داری  معنی  تغییرات  است  توانسته  آموزش 

 (. =001/0Pو  =300/28Fوابسته ایجاد کنند )

آزمون تعقیبی    ها ازبه منظور تعیین دقیق تفاوت بین گروه 

LSD  ،  ارائه    4نتایج آن در جدول  استفاده شده است که

 شده است. 

 و گواه (آموزش های بازاریابی برترآزمایش ) گروه  دوبین تعهد شغلی نتایج آزمون تعقیبی برای مقایسه میانگین نمرات . 4جدول 

 P خطای استاندارد  تفاوت میانگین ها گروه ها

 001/0 307/1 105/10 گواه گروه آموزشی 

 001/0 307/1 105/10 گروه آموزشی  گواه

 

آموزش  گروه  تعهد شغلی    دهد که در نتایج حاصل نشان می

برتر بازاریابی  معنی    های  تفاوت  گواه  با گروه  )آزمایش( 

 دارند.   داری

و گواه (آموزش های بازاریابی برترآزمایش ) گروه دوبین  بهره وریمیزان نتایج آزمون تعقیبی برای مقایسه میانگین نمرات . 5جدول 

 

 P خطای استاندارد  تفاوت میانگین ها گروه ها

 001/0 108/1 80/5 گواه گروه آموزشی 

 001/0 108/1 80/5 گروه آموزشی  گواه
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آموزش ، گروه  بهره وری  دهد که درنتایج حاصل نشان می

 دارند.   با گروه گواه تفاوت معنی داری های بازاریابی برتر

در روش  تعهد شغلی  دهد که  ها نشان میعلاوه بر این، یافته

تری  اثر بیش   بهره وری نسبت به    آموزش های بازاریابی برتر

تر  ها بیشکرده است )تفاوت ایجاد شده در میانگین  را ایجاد

 باشد(. می

 بحث و نتیجه گیری 

آموزش   های  برنامه  بررسی  هدف  با  حاضر  پژوهش 

بازاریابی برتر بر بهره وری و تعهد شغلی کارکنان فروش 

ارتقای تعهد    نتایج پژوهش در خصوصانجام گرفته است.  

-نشان می  آموزش های بازاریابی برترناشی از اجرای  شغلی  

روش این  که  شغلی  در    دهد  فروشتعهد  مؤثر   کارکنان 

خصوص  هم  .است در  وری چنین  نشان  بهره  دهنده  نتایج 

مورد مطالعه با اجرای    کارکنان فروشدر    بهره وریافزایش  

می آموزشی  های  برنامه  های  این  برنامه  درواقع،  باشد. 

توانسته است تغییرات معنی داری در   بازاریابی برترآموزش  

 این متغیرهای وابسته ایجاد کند. 

های   برتر آموزش  رشد    بازاریابی  های  باعث  مهارت 

  نفس و حس   به  اعتمادمی شود.    کارکنان فروش  عملکردی

بعد از به پایان رساندن برنامه    کارکنان فروشاستقلالی که  

های    گیری  تصمیم  د، تأثیر زیادی درنآور  خود به دست می

و  فردی   تعهد  با  منطبق  های  فعالیت  انجام درست  بر  مبنی 

وری   داشتبهره  قدرت  .  خواهد  که  و  هنگامی  آگاهی 

م باشد، آنگاه  افکری تو  ب با رشد مناس اطلاعات ذهن افراد

بیشتر   استدلال ذهنی  که    شده قدرت  تفکر مسئله محور  و 

این نوع تفکر می   .آید  وجود می  بالاست، به   تفکری سطح

تعهد،   ایجاد  با  ذهنی،  های  مهارت  ارتقای  بر  تواند علاوه 

نیز منجر   انگیزه و نیروهای انرژی بخش، به بهبود بهره وری

آموزش بازاریابی   برنامه هایدرست از  طرح ریزیبا شود. 

می  ها جلوگیری  کم کاری  بسیاری از    تنها از وقوع  نه  برتر

افزایش    شود؛  و  بلکه  کاربردی مهارت  تعهد  در    های 

  .را به دنبال دارد کارکنان فروش

توان به محدود بودن جامعه  های پژوهش میاز محدودیت 

شرکت های دانش بنیان و شهر تهران اشاره نمود.  آماری به  

پژوهش انجام  میجهت  پیشنهاد  آتی،  که  های  گردد 

پژوهشی مشابه در جوامع آماری مختلف در سازمان های  

 خصوصی و دولتی انجام شده و نتایج حاصل مقایسه گردد.
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