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 چکیده
 یرگذا ريتاث به ازين ،یرقابت تیحفظ مز یسازمان ها برا .سازمان دارند یارزش برا جادیدر ا مهمینقش  کارمندان فروش

 تا  زمان ها ذااست. سآن ها ا یاسيائتلاف را دارند که منعکس کننده مهارت س ایمذاکره،  ب،يترغ قیشرکاء از طر یبر رو

 یاسيت سکه از مهار ستندين رانیمدتنها  نی. اتشده اس رفتهیمطلب به صورت گسترده  پذ نیهستند و ا یاسيس

رمندان به صورت نگرش کا نیعمل کنند. با اعمال ا یاسيکه س انتظار دارند زيکنند، بلکه از کارمندان ن یاستفاده م

اجتماعی  ثر بخشا. مهارت سياسی یک ساختار شوند یم ريدرگ یاجتماع هیاو سرم یفرد نيخلق نفوذ ب هیفعالانه در رو

ور ه بعد از مرمقال ینا در ت،ياهم نیبا علم به وجود ا است که ظرفيت بالایی در تاثيرگذاری بر عملکرد کارمندان دارد.

کرد کارمندان توجه آن با عمل آن و ارتباط ابعاد سياسی، مفهوم مهارت به ابتدا است شده تلاش ادبيات و پيشينه تحقيق

زی و شبکه سا مدلی برای تبيين رابطه ابعاد مهارت سياسی )زیرکی اجتماعی، نفوذ بين فردی، توانایی سپس وشود 

 صداقت آشکار( با عملکرد کارمندان فروش ارائه شود. 
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 مقدمه -1
وجه ت به علاوه با کنند. نييرا تعفروش در تلاش بودند تا بتوانند مقدار عملکرد کارمندان  یابیبازار یدهه ها محقق ها یبرا

ا تمرکز شنده هروها و نه ف یتلاش ها به طور عمده بر رفتار مشتر نی، اکارمندان فروشها و مشخصات متفاوت  یژگیبه و

) به طور عمده  سمت رفتند که عملکرد فروشنده ها نیبه ا دیجد یا دهیا قیها با تصد . در مقابل، مقاله[1] ;[2]داشت 

 .  [3] ;[4] ودش نييعدهد ت یانجام م طيمح اینفوذ در سازمان خود  یکه فروشنده برا یتواند با اعمال یکارکنان خط مقدم( م

به  یو منابع اجتماع یاجتماع یشبکه ها ،یاجتماع هیسرما یها یبا استفاده از تئور یابیبازار یامحقق ه ن،یبر ا بنا

 یمختلف شبکه ها یها یژگیو یبر رو  [6] یاجتماعمنابع  هیظر. ن[5]ند پرداخت یدرون سازمان یمطالعه در مورد تعامل ها

                                                 
1 Political skill 
2 Social astuteness 
3 Interpersonal influence 
4 Networking ability 
5 Apparent sincerity 
6 Salesperson performance 


