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 چکیده

های یادگیری و ساختار دانش تأثیر سبک با هدف بررسی این پژوهش

انجام  بر عملکرد فروش )مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو(

آوری داده ها ی جمعشد. این پژوهش از نظر هدف کاربردی و نظر شیوه

نفر از کارکنان شرکت معدنی  301پیمایشی است. در این پژوهش -توصیفی

ی آماری به عنوان نمونه نفری به 320ی صنعتی چادرملو از یک جامعهو 

گیری تصادفی انتخاب شدند. برای انجام این پژوهش از روش نمونه

پرسشنامه استفاده شد که جهت تأیید روایی آن، از روایی صوری و روایی 

 استفاده شد و برای پایایی آن آلفای کرونباخ و ضریب همگرا و روایی واگرا

 و SPSS20افزار  ها با نرمپایایی ترکیبی استفاده گردید. تجزیه وتحلیل داده

SMARTPLS  :های یادگیری بر سبک انجام شد. نتایج پژوهش نشان داد

عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. 

أثیر ساختار دانش بر عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو ت

معناداری دارد. سطح یادگیری کارکنان بر حمل و نقل محصول در شرکت 

معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.. عمق یادگیری کارکنان بر 

کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری های مصرفهزینه

معدنی و  کننده در شرکتهای مصرفدارد. دانش عمودی کارکنان بر هزینه

های صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. دانش افقی کارکنان بر هزینه

 کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.مصرف

های یادگیری، ساختار دانش، عملکرد سبک :واژه های کلیدی

 فروش، شرکت معدنی و صنعتی چادرملو

 

 

 

Abstract: 
The aim of investigating the impact of learning styles 

and knowledge structure on sales performance (Case 

Study: Chadormalu Mining and Industrial Company) 

was conducted. This study is descriptive-follow-up in 

terms of practical purpose and opinion of data 

collection. In this study, 103 employees of 

Chadormalu Mining and Industrial Company from a 

120 community were selected as a statistical sample by 

random sampling. The questionnaire was used to 

conduct this study, which was used to confirm its 

validity, formal validity and convergent validity and 

divergent validity, and Cronbach's alpha and the 

combined reliability coefficient were used to confirm 

its validity. Data analysis was done with SPSS20 and 

SmartPls software. The results of the study showed 

that learning styles have a significant impact on sales 

performance in Chadormalu Mining and Industrial 

Company. The structure of knowledge has a 

significant impact on sales performance in 

Chadormalu Mining and Industrial Company. 

Employee learning level has a significant impact on 

product transportation in Chadormalu Mining and 

Industrial Company. Employee learning depth has a 

significant impact on the cost of consumer and 

industrial company Chadormalu. The vertical 

knowledge of the staff has a significant impact on the 

cost-consuming costs in the Chadormalu Mining and 

Industrial Company. The horizontal knowledge of 

employees has a significant impact on the costs of 

consumer and industrial company Chadormalu. 
Keywords: Learning Styles, Knowledge 

Structure, Sales Performance, Chadormalu 

Mining and Industrial Company
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  مقدمه

های اقتصادی است و یکی از عوامل مهم در ارزیابی میزان به طور یقین رشد سودآوری در بازار یکی از اهداف اصلی مؤسست و بنگاه
 ات وانتظار با مدوام انطباق بازار، از بیشتری سهم و فروش به رشد و سودآوری این مؤسسات نیز میزان فروش آنها است. برای دستیابی

 روشی با نیز فروش فنون و اصول که پذیر است امکان زمانی امر این در توفیق و است ها شرکت موفقیت اصلی رمز مشتریان نیازهای

 برقراری حاضر، عصر در ویژه به محصولات، فروش های روش واقع در .شود کار گرفته ه ب فروش ای حرفه نیروی سوی از مناسب

های مورد بحث در (. امروزه عملکرد، یکی از مهمترین سازه1334نمین و همکاران،  زاده است )تاج تریمش با بلندمدت نوعی ارتباط
های آید. عملکرد به عنوان ارزیابی رفتار و فعالیتها به حساب میهای مدیریتی است و مهمترین معیار سنجش موفقیت سازمانپژوهش

ست. عملکرد نیروی فروش عبارت است از ارزیابی نیروی فروش در کمک به یک کارمند در راستای اهداف سازمانی تعریف شده ا
 در فروش نیروی ارزیابی است از عبارت فروش نیروی (. عملکرد1333سازمان در جهت نیل به اهداف سازمانی )عزیزی و خراسانی، 

-تقسیم نیروی فروش عملکرد تحقیقات برخی در است، چندبعدی ایمولفه سازمانی. عملکرد اهداف به جهت نیل در سازمان به کمک

دلیل  به عملکرد بر شغل ادراکات تاثیر در ناسازگاری ایجاد دلایل از یکی .است شده مطرح کلی صورتبه دیگر برخی در و شده بندی
خی دیگر بندی شده و در برها عملکرد نیروی فروش تقسیم(. در برخی پژوهش1331است )شیرخدایی و همکاران، عملکرد تفکیک عدم

به صورت کلی مطرح شده است. عملکرد نیروی فروش از نظر مفهومی دو بعد دارد، بعد اول رفتارهای انجام شده توسط نیروی فروش 
دهد. بنابراین عملکرد نیروی فروش قابل تقسیم به دو بعد عملکرد های نیروی فروش را نشان میو بعد دوم نتایج حاصل از تلاش

های شغلی و ها و راهبردهای کارکنان واحد فروش در مأموریتباشد. عملکرد رفتاری، ارزیابی فعالیتای میجهرفتاری و عملکرد نتی
های شغلی های کارکنان واحد فروش است. فعالیتهاست. در  سنجش عملکرد رفتاری تمرکز روی چگونگی انجام فعالیتمسئولیت

ی ریزی فروش و حمایت فروش هستند. عملکرد نتیجهی، ارائه فروش، برنامههدایت کتتده کارکنان واحد فروش انطباقی، کارگروه
ها و ای کارکنان واحد فروش به عنوان پیامدی از تلاششامل، شهم کارکنان واحد فروش از نتایج اهداف سازمانی است. عملکرد نتیجه

لکرد کارکنان واحد فروش بر اساس نتایج قابل استناد ای عمشود. بعد نتیجههای فروش و جذب مشتری جدید در نظر گرفته میتوانایی
شاهرخ و پورحسینی، شود )دهدشتیهای سنتی فروش، سهم بازار، مشتریان جدید و دیگر نتایج حاصل شده ساخته میمانند مقیاس

1332 .) 
 

ر اثر معناداری بر عملکرد گذاری و دانش بازا( دریافتند که مهارت هدف2411) 2( و آهرن و شیلورت2414و همکاران ) 1احمد
تر، با دیگران به ( نیروهای فروش تمایل دارند برای رسیدن به اهداف عالی2414) 3فروش دارند. بر اساس پژوهش وانگ و نت میر

فروش با ها و رفتارها منبع اصلی یادگیری فعال کارکنان است. نیروهای رقابت بپردازند. مقایسه خود با دیگران در مورد عملکرد، مهارت
گیرند و تمایل هایشان به کار میگرایش یادگیری بالا، به طور مستمر مهارت فروش خود را به عنوان ابزاری برای ارتقای شایستگی

(. این 2414میر، بیشتری به کسب مهارت و دانش در جهت افزایش خود کارآمدیشان در وظایف مرتبط با فروش دارند )وانگ و نت
کنند و در نتیجه به دنبال یادگیری مهارت و تری در جهت یافتن اطلاعات حاصل از مقایسه خود با دیگران میفروشندگان تلاش بیش

های فروش خود به عنوان بهبود عملکرد خود هستند. فروشندگانی که گرایش بیشتری دارند تلاش بیشتری در جهت افزایش مهارت
های یادگیری و ساختار دانش ( به بررسی تأثیر سبک2412(. جانگ و نمه )2412، 0کنند )جانگ و نمههایشان میابزار افزایش قابلیت

های یادگیری از دو بعد سطح دانش و عمق دانش، برای ساختار دانش از دو بعد دانش افقی بر عملکرد فروش پرداختند. آنها برای سبک
کننده را بررسی کردند و بیان کردند که ای مصرفهو دانش عمودی و همچنین برای عملکرد فروش، حمل و نقل محصول و هزینه

سبک یادگیری به اینکه یادگیرنده چگونه یاد می گیرد باشد. های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش و ابعاد آن مؤثر میسبک
بندی شامل جمع آوری، طبقه یادگیری فرآیندی چند مرحله ای است که طی آن مفاهیمی را فرا می گیریم و این فرآیند. اشاره می کند

 . و تحلیل اطلاعات هر موضوع است
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د به ترتیب، درک یا تقویت و اصلاح نو یا موجو هایانتخاب یا هاتوانمندی ها،رفتار ،دانش آن، است که با کارکردی یادگیری،
 منجر تجارب یهها، عمق دانش، رویکرد یا رفتار نسبت به نوع و گسترداده به یک تغییر بالقوه در ترکیب شوند، که شایدمی

هرم  قرار دارد. روند یادگیری در طول زمان، ماشین ها و انواعی از ها، جنبندگان و گیاهانانسان توانایی یادگیری، در دسترس شود.
بر همین پایه، دید ما کند. های گذشته رشد میشود، بلکه بر پایه دانستهنماید. یادگیری به صورت آنی انجام نمیرا دنبال می یادگیری

بر مبنای واقعیت باشند. یادگیری،  هاییگزاره و دانش شیوۀ انجام ای ازتواند در راستای یک روند تعریف شود تا مجموعهیادگیری می
ها، اطلاعات موجود و نگرش . دانش مخلوط سیالی از تجربیات، ارزشولاً دائمی هستنددر نهایت به تغییراتی می انجامد که معم

کند. دانش در ذهن دانشور گیری از تجربیات و اطلاعات جدید ارائه مییافته است که چهارچوبی برای ارزشیابی و بهرهکارشناسی نظام
های کاری، فرایندهای سازمانی، اعمال مدارک و ذخایر دانش، بلکه در رویهتنها در رود. دانش در سازمان نهآید و به کار میبه وجود می

کنند: دانش بندی، دانش را به دو بخش، دانش صریح و دانش ضمنی تقسیم میشود. در مشهورترین دستهو هنجارها نیز مجسم می
اوقات چنین دانشی شود. بعضیخص ذخیره میآید و در وجود خود شوسیله فرایندهای فردی داخلی به دستمیضمنی دانشی است که به

کنند. دانش صریح، دانشی است که در یک وسیله مکانیکی گرایی تعریف میرا با عناوینی مانند تجربه، بازتاب، استعداد فردی یا درون
توان ماحصل انش را می(. د1331شود )حاجی کریمی و همکاران، های اطلاعاتی ذخیره مییا تکنولوژیکی، از قبیل اسناد یا پایگاه

خواهد تلفیق تجربه، ارزش، اطلاعات وابسته و بصیرت خبرگان دانست. دانش ارتباط بین شخص صاحب دانش با شخصی است که می
ای از داده است که از طریق قوانین، فرایندها و عملکردها و تجربه حاصل آمده است و به یافتهدانش را بیاموزد. دانش ترکیب سازمان

شود. تنها از طریق این مفهوم دیگر دانش معنا و مفهومی است که از فکر پدید آمده است و بدون آن اطلاعات یا داده تلقی می ارتعب
شود. بنابراین تمایز بین اطلاعات و دانش به دیدگاه کاربر بستگی دارد )جلائی و است که اطلاعات حیات یافته و به دانش تبدیل می

 (. 1331همکاران، 
های انجام شده در گردد. اما بررسی پژوهشباتوجه به آنچه بیان شد اهمیت یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش محرز می

های داخلی و ساختار دانش مورد توجه دهد که تأثیر سبکهای یادگیری، ساختار دانش و عملکرد فروش نشان میخصوص سبک
توان گفت از یک سو تقریبا مطالعات زیادی در ر این رابطه خلل تجربی وجود دارد. میپژوهشگران داخلی قرار نگرفته است و د

های یادگیری، ساختار دانش، عملکرد فروش به صورت پراکنده انجام شده است. از سوی دیگر، هیچ پژوهش داخلی خصوص سبک
ست. بر این اساس، مهمترین ضرورتی که در انجام های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش انجام نشده امبنی بر تأثیر سبک

های این پژوهش وجود دارد،  دو نگاه تئوریک و کاربردی قابل تأمل است. از نظر تئوریک همانطور که گفته شد بررسی تأثیر سبک
ن زمینه خلل تجربی یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش مورد توجه پژوهشگران و محققان داخلی و خارجی نبوده است و در ای

هاست با آن سروکار دارند، بحث ای که بسیاری از صنایع کشور ما سالوجود دارد. همچنین از نگاه کاربردی باید گفت که مشکل عمده
ها به اهداف استراتژیک و فروش و دید کوتاه مدتی است که همیشه در این حوزه وجود داشته است و گاهی مانع دستیابی سازمان

های یادگیری و ساختار ها و همچنین سبکگاه اثرات استراتژیک دیدن فروش بر عملکرد سازمانتشان شده است. در واقع هیچبلندمد
دانش بر عملکرد فروش مورد توجه قرار نگرفته است. از این رو انجام این پژوهش حائز اهمیت فراوانی است. بنابراین بررسی تاثیر 

ی اصلی در این ش بر عملکرد فروش هدف اصلی انجم این پژوهش خواهد بود. بنابراین مسئلههای یادگیری و ساختار دانسبک
گذارند. بنابراین، پژوهش حاضر با هدف های یادگیری و ساختار دانش چه تأثیری بر عملکرد فروش میپژوهش این است که سبک

معدنی و صنعتی چادرملو انجام خواهد گرفت. بدین  های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش در شرکتبررسی تأثیر سبک
و  SPSSافزار های به دست آمده با نرماستفاده خواهد شد و داده های مورد نظر از ابزار پرسشنامهمنظور برای دستیابی به داده

VISUAL-PLS یشنهادهایی خواهد ی پهای مطرح شده تجزیه و تحلیل خواهند شد. نتایج این پژوهش، ارائهبرای سنجش فرضیه
کند تا عوامل مؤثر بر عملکرد فروش را شناسایی نموده های تولیدی و خدماتی کمک میبود که به صاحبان ونیروهای فروش در شرکت

 گردد:های لازم را برای فروش بیشتر کسب نمایند. بر این اساس سؤال اصلی این پژوهش به صورت زیر ارائه میو مهارت
 و ساختار دانش بر عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو چه تأثیری خواهد داشت؟های یادگیری سبک

مختلف  واحدهای هایتلاش تمامی. اسـت خدمات یا کالا فروش و مشتری در جذب سـازمانها اجرایی بازوی نیروی فروش
 فعالیت فروش واحد یا فروش سازمان  درمعمـولاً که نیروهای فروش. شودمی خلاصه نیروی فروش عملکرد و نتیجه در سازمان
عملکرد نیروی  اهمیت بکر، بازارهای شدن کم و رقابت تشدید با. دارند برعهده را ای سازمانداده برون فروش اصلی وظیفه میکنند،
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https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%B1%D9%81%D8%AA%D8%A7%D8%B1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%88%D8%A7%D9%86%D9%85%D9%86%D8%AF%DB%8C
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%AE%D8%A7%D8%A8
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D8%AF%D9%87
https://fa.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D8%A7%D8%AF%D9%87
https://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C_%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86
https://fa.wikipedia.org/wiki/%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C_%D9%85%D8%A7%D8%B4%DB%8C%D9%86
https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%87%D8%B1%D9%85_%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%87%D8%B1%D9%85_%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%87%D8%B1%D9%85_%DB%8C%D8%A7%D8%AF%DA%AF%DB%8C%D8%B1%DB%8C&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%B4_%D8%B4%DB%8C%D9%88%D9%87_%DB%8C_%D8%A7%D9%86%D8%AC%D8%A7%D9%85&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AF%D8%A7%D9%86%D8%B4_%D8%B4%DB%8C%D9%88%D9%87_%DB%8C_%D8%A7%D9%86%D8%AC%D8%A7%D9%85&action=edit&redlink=1
https://fa.wikipedia.org/wiki/%DA%AF%D8%B2%D8%A7%D8%B1%D9%87_(%D9%85%D9%86%D8%B7%D9%82)
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 تاکنون زمان آن از. گرددمی بر1344 دهه اوایل آن به بررسی و نیروی فروش عملکرد اهمیت. است یافته بسیاری افزایش فروش
 عملکرد. افـزایش است بـه رو فروش نیروی عملکرد و فروش حوزه جذابیت نیز هنوز و است انجام شده زمینه این در تحقیق صدها
 نتیجه فروشنده، (. در واقع، عملکرد2442، 1است )هولمس و سرسواتا محیطی و سازمانی مختلف فردی، عوامل تابع فروش نیروی
(. بر اساس پژوهش 1331باشد )اسماعیل پور و محمدی، می دهد،می انجام مشتری به خدمت ارائه جهت در فروشنده که آنچه عملی

های یادگیری و ساختار کننده تحت تأثیر سبکهای مصرف( عملکرد فروشنده شامل حمل و نقل محصول و هزینه2412جانگ و نمه )
 گردد:ه صورت زیر ارائه میدانش قرار دارد. بر این اساس مدل مفهومی پژوهش حاضر ب

 
 

 های پژوهشفرضیه
  های اصلیفرضیه
 های یادگیری بر عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.سبک

 ساختار دانش بر عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.
 های فرعیفرضیه

 بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.سطح یادگیری کارکنان 
 عمق یادگیری کارکنان بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.
 دانش عمودی کارکنان بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.

 قی کارکنان بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.دانش اف
 کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.های مصرفسطح یادگیری کارکنان بر هزینه
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  1041اردیبهشت  –، فروردین 1، شماره 3های نوین بازرگانی، دوره فصلنامه علمی نگرش

 

 معناداری دارد.کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر های مصرفعمق یادگیری کارکنان بر هزینه
 کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.های مصرفدانش عمودی کارکنان بر هزینه

 کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد.های مصرفدانش افقی کارکنان بر هزینه
 

 روش تحقیق
ها، کشف مجهولات و یافته برای بررسی واقعیتای معتبر )قابل اطمینان( و نظامهای از قواعد، ابزار و راهروش تحقیق مجموعه

 -ها توصیفیی گردآوری داده(. پژوهش حاضر از نظر هدف، کاربردی و از نظر شیوه1334دستیابی به راه حل مشکلات است )خاکی،
از هدف کاربردی، توصیف شرایط یا پدیده های  علی است، که به طور خاص از الگوی معادلات ساختاری استفاده شده است. منظور

های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد مورد بررسی و همچنین رابطه میان متغیرهای پژوهش است که در این پژوهش، تأثیر سبک
شود که ق میفروش )مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو( به صورت میدانی انجام گرفته است. روش میدانی به روشی اطلا

محقق برای گردآوری اطلاعات نا گزیر است به محیط بیرون برود و با مراجعه به افراد و برقراری ارتباط مستقیم با واحد تحلیل، اعم از 
 وانعن به چادرملو صنعتی و معدنی شرکت کارکنان تحقیق این کند. درها، اطلاعات مورد نیاز را گردآوری میها یا سازمانافراد، گروه

نفر از آنها به  143نفری از کارکنان شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تعداد  104 در یک جامعه .است شده انتخاب پژوهش مورد جامعه
 آوری شده است.تصادفی ساده جمع روش به مطالعه مورد عنوان نمونه انتخاب شدند. نمونه

میدانی قابل تقسیم است. مطالعات کتابخانه ای شامل: مطالعه کتب های ای و روشهای کتابخانهها به روشآوری دادهروش جمع
و نشریات داخلی و خارجی و جستجو در پایگاه های اطلاعاتی )اینترنت( بوده و با هدف دستیابی به مبانی نظری و استفاده از تجارب 

ها و اطلاعات مورد نیاز برای آوری دادهمحققین دیگرصورت پذیرفته است. همچنین از مطالعات میدانی بصورت پرسشنامه جهت جمع 
 اجرای آزمون های آماری در بخش آمار استنباطی استفاده شده است. 

-گیری متغیرها وجود دارد. پرسشنامه یکی از بازارهای رایج تحقیق و روشی مستقیم برای کسب دادهابزارهای متعددی برای اندازه

های دهندگان، پاسخای از سؤالات از قبل تدوین شده است که پاسخنامه مجموعه(. پرسش1302های تحقیق است )سرمد و همکاران،
تواند از طریق مراجعه شخصی، پستی و یا تلفنی کنند. تکمیل پرسشنامه میهای معین انتخاب میای از گزینهخود را درون دامنه

تغیرهای مورد بررسی، تدوین شده، طراحی گردیده هایی است که برای ارزیابی مصورت پذیرد. پرسشنامه پژوهش حاضر، پرسشنامه
( استفاده 2412باشد، پرسشنامه جانگ و نمه )متغیر می 3(. تحقیق حاضر با توجه به اینکه دارای 1300است  )دانایی فرد، الوانی، آذر، 

. در این پژوهش عملکرد فروش هست یاصل وابسته یرمتغشود. عملکرد فروش گردیده است که در ادامه به توضیح هرکدام پرداخته می
ی جانگ و نمه باشد. برای سنجش این متغیر از پرسشنامهمی "کنندههای مصرفهزینه"و  "حمل و نقل محصول"شامل دو بعد 

ط گویه مربو 3گویه،  2گیرد. از این ای لیکرت مورد ببرسی قرار میگزینه 1گویه در طیف  2شود. عملکرد فروش با ( استفاده می2412)
های یادگیری نقش مستقل را باشد. در این پژوهش، سبکهای مصرف کننده میگویه مربوط به هزینه 0به حمل و نقل محصول و 

ای لیکرت مورد گزینه 1گویه در طیف  3باشد. سبک یادگیری با می "عمق یادگیری"و  "سطح یادگیری"دارد. این متغیر شامل دو بعد 
باشد. ساختار دانش نقش گویه مربوط به عمق یادگیری می 1گویه مربوط به سطح یادگیری و  0گویه،  2 گیرد. از اینبررسی قرار می

ای گزینه 1گویه در طیف  2باشد. سبک یادگیری با می "دانش افقی"و  "دانش عمودی"مستقل را دارد. این متغیر شامل دو بعد 
 باشد.گویه مربوط به دانش افقی می 3ه مربوط به دانش عمودی و گوی 0گویه،  2گیرد. از این لیکرت مورد بررسی قرار می

، اصطلاحی است که به هدفی که آزمون برای تحقق بخشیدن به آن درست شده است اشاره می کند. به عبارتی دیگر، 1روایی
است از میزان کارایی آن برای  آزمونی دارای روایی است که برای اندازه گیری آنچه مورد نظر است مناسب باشد. روایی آزمون، عبارت

(. مهمترین عاملی که در ارزشیابی 1301اندازه گیری خصیصه ای که به منظور اندازه گیری آن خصیصه ساخته شده است )سیف، 
 آزمون باید به آن توجه کرد روایی آزمون است. مقصود از روایی آزمون مناسب بودن، با معنا بودن و مفید بودن استنباط های خاصی

است که از روی نمره های آزمون به عمل می آید. برای تائید این گونه استنباط ها لازم است شواهدی جمع آوری شود که در فرهنگ 
گفته می شود. برای گرداوری شواهد روایی ابزار پژوهش، راههای مختلفی وجود دارد که عبارتند از: « رواسازی آزمون »روان سنجی 
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وری، روایی ملاکی )پیش بین و همزمان( و روایی سازه )شواهد همگرا، واگرا و همسانی درونی و روایی روایی محتوایی، روایی ص
 یی. رواستفاده شده استا ییمحتوا ییروا (. در این مطالعه از1302عاملی( و تمایز سنی، تغییرهای تحولی، تفاوت های گروهی )کرمی، 

روش سوال  یناست. در ا یو فرد یآن بر اساس قضاوت ذهن یینداشته و تع یآزمون بستگ یک یمحتوا یمنطق یلبه تحل  ییمحتوا
سوالات آزمون  یاخواهند که مشخص کنند آ یشود و از آنها م یها گذاشته م یاز آزمودن یبرخ یامتخصصان  یارآزمون در اخت یها

که پرسشنامه  .یرخ یا یردگ یمون را در بر مآز یسوال ها کل محتوا یاکه آ ینو ا  یرخ یاکند  یم یریصفت مورد نظر را اندازه گ
 مطالعه مذکور به تأیید اساتید و متخصصان رسید.

پایایی یک وسیله اندازه گیری به دقت آن اشاره می کند. یک آزمون در صورتی دارای پایایی است که اگر آن را در یک فاصله 
حاصل از این چندین بار اجرا نزدیک به هم باشند. اگر آزمودنی درهر بار  زمانی کوتاه چندین بار به گروه واحدی از افراد بدهیم ، نمرات

اجرا نتایج مختلفی به دست بیاورد ، آن آزمون یک آزمون پایا نخواهد بود و در واقع هر چیز را به درستی اندازه نخواهد گرفت .اگر یک 
اد. بنابر این برای آن که آزمونی روا باشد ، اول باید پایا باشد، آزمون چیزی را اندازه گیری نکند، هیچ اطلاعات مفیدی به ما نخواهد د

(. در این مطالعه برای سنجش پایایی از ضریب الفای کرونباخ بهره گرفته شده است. در  1301پس پایایی شرط روایی است )سیف، 
زمانی باز آزمایی از قبیل حافظه و تمرین به روش ضریب الفای کرونباخ به دلیل این که آزمون فقط یکبار اجرا می شود، اثرات فاصله 

حداقل می رسد. روش همسانی به جای ثبات نتایج آزمون بر  یکنواختی و هماهنگی ماده ها یا اجزای تشکیل دهنده ی یک آزمون 
ط نیست، بلکه تاکید دارد. این روش در صورتی به کاربرده می شود که پاسخ های آزمون به صورت دو گزینه ای و پاسخ درست یا غل

پاسخ ها روی پیوستاری قرار دارد که آزمودنی نظر خود را روی این پیوستار مشخص می کند. اگربا حذف سوال میزان آلفاکاهش یابد 
نشان دهنده ان است که سوال مزبور سهم مثبتی در پایایی آزمون داشته است و اگر با حذف سوال میزان پایایی افزایش پیدا کند، در 

 (. 1302ت سوال دارای همسانی کمتری با سوال های دیگر بوده و در پایایی سهمی ندارد )کرمی ،این صور

 
 : محاسبه ضریب الفای کرونباخ1فرمول

نزدیکتر شود به معنی  1هرچه این شاخص به  .ها استانحراف معیار امتیاز کل پرسش Si ها وتعداد پرسش K در این رابطه
ه خواهد بود. بدیهی است در صورت پایین بودن مقدار آلفا بایستی بررسی نمود که با تر بودن پرسشگنهمبستگی درونی بالاتر و هم

 متناسب پرسشنامه، از حاصل هایداده تحلیل و تجزیه منظور به حاضر پژوهش درها مقدار آن افزایش خواهد یافت. حذف کدام پرسش
 تحلیل فنون گردیده است. استفاده استنباطی و توصیفی آمار بخش دو قالب در PLS ارافزنرم و SPSS آماری افزارنرم از آماری نیاز با

   SPSSافزارنمودارها با استفاده از نرم فروانی، توزیع جداول شامل آمار توصیفی هایروش از پژوهش توصیفی بخش توصیفی: در
ها، آزمون استنباطی جهت آزمون روایی و پایایی مدل، بار عاملی گویه آمار بخش استنباطی: در تحلیل فنون شده است. گرفته بهره

های از گیری و آزمون مدل ساختاری استفاده شده است که برای انجام این آزمونها از آزمون آلفای کرونباخ، آزمون مدل اندازهفرضیه
گیری و آزمون مدل ساختاری د، شامل آزمون مدل اندازهافزار دو آزمون اصلی وجود داراستفاده شده است. در این نرم PLS3افزارنرم

 شوند.که در ذیل به تفصیل شرح داده می
 هایگویه با پنهان متغیرهای روابط سنجش برای نخست مدل، بررسی جهت است. یعنی تأییدی عامل تحلیل ارز هم بیرونی مدل

 ثابت تا واقع در دهد.می قرار بررسی مورد هاسازه با های را ویهگ ارتباط بیرونی مدل است. شده استفاده بیرونی مدل از آنها سنجش

 شود داده نشان آنکه داد. برایقرار آزمون مورد را روابط تواننمی اند،کرده گیریاندازه خوبی به را پنهان متغیرهای ها،گویه نشود

 بیرونی مدل استاندارد عاملی است و اطلاعات مربوط به بار هشد استفاده بیرونی مدل از اندشده گیریاندازه درستی به پنهان متغیرهای

گیرد. که مقادیر لازم برای بار جزئی مورد بررسی قرار می مربعات حداقل بیرونی ( مدلtمعناداری )آماره جزئی و مقدار مربعات حداقل
کمتر باشند.  31/1های مدل بیرونی نباید از ری گویهچنین مقادیر مربوط به معناداکمتر باشد، هم 0/4عاملی استاندارد هر گویه نباید از 

 به این تشخیصی (. روایی1333ها حذف شوند و بعد فرضیات بررسی گردد)داوری و رضازاده، اگر در این بازه قرار نگیرند باید آن گویه

 آورند. به فراهم دیگر مدل هایسازه به نسبت گیریاندازه لحاظ به را مناسبی تفکیک نهایت در سازه هر که نشانگرهای معناست
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 تفکیک یکدیگر از خوبی به هاسازه تمام که باشد ایگونه آنها به ترکیب و کند گیریاندازه را خود سازه فقط نشانگر هر ترساده عبارت

کمتر  1/4ز است که نباید ا 1شده استخراج واریانس میانگین قابل سنجش است، اولی بررسی شاخص طریق دو از فرایند این شوند.
 ریشه باید منظور این برای است. شده استخراج میانگین واریانس دوم ریشه از استفاده تشخیصی روایی بررسی برای دوم باشد. روش

 (.1333باشد)داوری و رضازاده،  بیشتر سازه این با دیگر هایعامل هایهمبستگی از سایر شده استخراج واریانس میانگین دوم

 
 (1333شده )داوری و رضازاده،  استخراج واریانس به میانگینمحاس  -2فرمول 

 
ها را ( معرفی شد با عنوان پایایی ترکیبی که همسانی درونی گویه1301معیار دیگر نیز شاخصی است که توسط فرنل و لارکر )

  (.1333بیشتر باشد)داوری و رضازاده،  2/4دهد که باید مقدار آن از مورد سنجش قرار می

 
 (1333محاسبه پایایی ترکیبی )داوری و رضازاده، -3ل فرمو

در قالب مدل معادلات ساختاری فرضیات مورد بررسی قرار گرفتند و مسیر مدل ساختاری ارزیابی شد. هر مسیر متناظر با یکی از 
ین هر متغیر مکنون با فرضیات مدل است. آزمون هر فرضیه از طریق بررسی علامت، اندازه و معناداری آماری ضریب مسیر )بتا( ب

کننده متغیر مکنون نسبت به متغیر وابسته بیشتر خواهد بود. متغیر وابسته است. هر اندازه این ضریب مسیر بالاتر باشد تأثیر پیش بینی
ری اثرات بین داای مستقل و وابسته با استفاده از ضریب مربوط می توان به بررسی معنیبا در نظر گرفتن نتایج بررسی روابط بین سازه

یا همان بتا مورد    t-value معناداریباید  داری ضریب مسیر برای هر ضریب مسیرهای پژوهش پرداخت. به منظور بررسی معنیسازه
یابی برآوردهای مدل مسیر درونی را روایی و اعتبار برآوردهای مدل بیرونی اجازه ارزش(. 1333)داوری و رضازاده، توجه قرار گیرد

( مقادیر 1330) 2زا است. چین( متغیرهای مکنون درون. معیار ضروری برای سنجش مدل ساختاری، ضریب تعیین )دهندمی
کند. ضرایب مسیر منفرد در را به ترتیب قابل توجه، متوسط، ضعیف توصیف می PLSدر مدل مسیر  13/4و 33/4، 12/4ضریب تعیین 

داری ضرایب مسیر و استنباط آماری از شوند. به  منظور معنیتفسیر می  ناستاندارد شده رگرسیومدل ساختاری به عنوان ضرایب بتای 
شود. در بوت استراپ مقادیر برآورد به استفاده می SMART-PLSسازی یا بوت استراپ در گیری مجدد یا خودگردانروش نمونه

 (.1333)داوری و رضازاده، شوندار و معناداری ارزیابی میدست آمده برای روابط مسیر در مدل ساختاری براساس علامت، مقد

 
 (1333محاسبه ضریب تعیین )داوری و رضازاده،  -0فرمول 

است.  3گیسر-استون بین گیری روابط پیشبینی است. شاخص اندازهملاک دیگر ارزشیابی مدل ساختاری توانایی مدل برای پیش
تابع و وارسی  از برازندگی -بینی کند. این روش ترکیبیزا را پیشهای متغیر مکنون درونگیسر مدل باید نشانگر-براساس ملاک استون

اند، اما مقادیر زیر صفر، عدم وجود دهد که مقادیر مشاهده شده خوب بازسازی شدهدهد. مقادیر بالای صفر نشان میاعتبار را نشان می
گر کیفیت پایین، مناسب و به ترتیب نشان 31/4و  11/4، 42/4ربوط به آن که سه مقدار م  دهد.  معیاربین را نشان میرابطه پیش

 (.1333شود )داوری و رضازاده، بالای مدل ساختاری است، بررسی می

                                                                                                                                                   
1 AVE 

2 Chin 
3 Q^2 



 های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش)مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو(تأثیر سبک رحمانی:

CV-com=    = 
 (1333محاسبه شاخص استون گیسر )داوری و رضازاده،  -1فرمول 

 شناختیبررسی اطلاعات جمعیت
های جمعیت شناختی نمونه آماری مورد بررسی قرار بخش به منظور ایجاد تصویری مناسب از نمونه مورد بررسی، ویژگی در این

سال،  34نفر رده سنی کمتر از 12نفر از آنها زن هستند.   32نفر از افراد مورد مطالعه مرد و   21گیرد. نتایج به دست آمده نشان داد: می
 11سال قرار داشتند.  14نفر در رده سنی بالای  23سال قرار دارند و  14-01نفر در رده سنی   32سال،  04-31نفر در رده سنی  21

نفر دارای مدرک کارشناسی ارشد و بالاتر هستند.   34نفر دارای مدرک کارشناسی،  12تر، نفر دارای مدرک تحصیلی کاردانی و پایین
 سال هستند.   34 -21نفر دارای سابقه کار  33سال و  24-11فر دارای سابقه کار ن  11سال و کمتر،  14نفر دارای سابقه کار 13

 یافته های استنباطی پژوهش
طورکلی دو رویکرد برای برآورد پارامترهای یک مدل معادلات ساختاری وجود دارد، که شامل رویکرد مبتنی بر کواریانس و به

که ابتدا پارامترهای مدل برآوردشده و سپس مقادیر  کواریانسف رویکرد مبتنی بر باشد. برخلامی PLS رویکرد مبتنی بر واریانس یا
شوند، مانند مقادیر برآوردشده برای هر متغیر پنهان در ها به مجموعه تمام نشانگرها، برآورد میموردها از طریق برگشت دادن آن

صورت ترکیب دقیق شود. برای این منظور متغیرهای پنهان بهابتدا مقادیر موردها محاسبه می PLS رویکردها، در ای از دادهمجموعه
شوند که صورتی محاسبه میهای مورداستفاده برای تعیین مقادیر موردها بهشوند. وزنخطی از نشانگرهای تجربی خود برآورد می

ها در بسته از روی متغیرهای مستقل را شامل شود. پس از محاسبه وزنبینی متغیرهای وابیشترین واریانس مفید برای پیش
شود تا مقادیر هر متغیر پنهان تعیین شود. این امر به وسیله محاسبه میانگین وزنی نشانگرهای یک این امکان فراهم می PLS رویکرد

اری از طریق رگرسیون حداقل مربعات گیرد. پس از محاسبه مقادیر متغیرهای پنهان، وزن های مسیر ساختسازه انجام می
شود. هنگامی که هدف شوند. این الگوریتم تا زمان رسیدن به همگرایی و کسب نتیجه مطلوب تکرار می( محاسبه میOLSمعمولی)

ری گیباشد. براساس این رویکرد فرض بر این است که تمام واریانس مورد اندازهمناسب می PLS بینی است رویکردکاربرد و پیش
شده  های مشاهدهگیریعنوان ترکیب خطی دقیقی از اندازهرود. از آنجایی که در این رویکرد متغیرهای مکنون بهبرای تبیین به کار می

آید. با استفاده از روش برآورد های مؤلفه فراهم میشود و تعریف دقیقی از از نمرهشوند از مشکل عدم تعیین جلوگیری میبرآورد می
های دیگر همبستگی بنیادی، رگرسیون چندگانه، تحلیل واریانس چند متغیره و کند که تمامی روشمدل کلی فراهم می PLS تکراری،

دانند. در ها نمیها را پیش از گردآوری و تحلیل دادههای مدل و دادهشود. در عمل محققان اغلب ویژگیهای اصلی را شامل میمؤلفه
های توزیعی متغیرهای گیری در حال ساخت هستند، ویژگیربردی، به ویژه موقعی که ابزارهای اندازههای کاهای جدید پژوهشحوزه

مشاهده شده نامعلوم است. همچنین در مرحله کشف مدل، پیچیدگی مدل نهایی، تعداد نشانگرهای قابل اعتماد و اندازه بارهای عاملی 
های مناسبی برای توان تصمیمدهای نظری قوی تر از ساختارهای مدل بهتر میگیری بهتر و بنیانامشخص است. پیداست که با اندازه

یابی معادلات ساختاری مبتنی بر کواریانس در آزمون در رابطه با مدل PLS ها گرفت. این موارد بر ویژگی تکمیلیانتخاب برآوردکننده
های برای تبیین مدل PLS کند. به بیان دیگر، تأکید میهایی از ساده به پیچیده تر داردنظریه به ویژه هنگامی که مدل پیشرفت

آورد. روش حداقل مربعات جزئی توجهی را در مدل فراهم میامکان افزایش پیچیدگی قابل  PLS الگوریتم تر مناسب است زیراپیچیده
(PLSاز دو مرحله ) :آزمودن روابط میان سازه2گیری، مدل ساختاری و های اندازهبرازش مدل ( بررسی1ی اصلی تشکیل شده است )-

« مقدار احتمال»به نام  یشاخص ،یآزمون فرض آمار جهینسبت به نت یریگمیسهولت در تصم یبرا یآمار یافزارهانرم شتریدر بها. 
(p-Valueارائه م )عدم رد  ایبتواند در مورد رد  یآمار یهاعیداول توزکه بدون مراجعه به ج کندیمقدار به محقق کمک م نی. اشودی

مثال در  ی. براندیگویم زیمقدار ن-p ای( Significant Level) «ییاحتمال با معنا» p-Valueبه  یاه. گدیریبگ میفرض صفر تصم
 .شودینشان داده م Sigمقدار احتمال با  SPSSافزار و در نرم p-Valueمقدار احتمال با  Rنشان داده شده است.افزار  نرم
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 های اصلی در حالت ضرایب معناداریخروجی نرم افزار اسمارت پی ال اس در بررسی فرضیه -2شکل 

 

 
 های اصلی در حالت ضرایب استانداردخروجی نرم افزار اسمارت پی ال اس در بررسی فرضیه  -3شکل 



 های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش)مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو(تأثیر سبک رحمانی:

 
 های فرعی در حالت ضرایب معناداریهخروجی نرم افزار اسمارت پی ال اس در بررسی فرضی -0شکل 

 
 

 
 های فرعی در حالت ضرایب استانداردخروجی نرم افزار اسمارت پی ال اس در بررسی فرضیه -1شکل 
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 معیارهای روایی و پایایی  -1جدول 

 Cronbach’s  متغیرها 

Alpha (CA)≥0/7 
 

Composite 

Reliability 

(CR)≥0/7  

Averag

e Variance 

Extracted 

(AVE)≥0/5 

 نتیجه

 تأیید 10/4 00/4 20/4 ساختار دانش )دانش افقی(
 تأیید 11/4 04/4 22/4 ساختار دانش )دانش عمودی(

 تأیید 12/4 04/4 23/4 های یادگیری )سطح یادگیری(سبک
 تأیید 11/4 00/4 21/4 های یادگیری )عمق یادگیری(سبک

عملکرد فروش )حمل و نقل 
 محصول(

 تأیید 14/4 21/4 21/4

-های مصرفعملکرد فروش )هزینه

 کننده(
 تأیید 12/4 00/4 04/4

 
 

 Fornell_Larckerضریب  -2جدول 

دانش    
 افقی

دانش 
 عمودی

سطح 
 یادگیری

عمق 
 یادگیری

حمل و 
 نقل 

هزینه 
 ها

           044/4 دانش افقی 

دانش  
 عمودی

143/4 224/4         

سطح 
 یادگیری

020/4 112/4 223/4       

     211/4 120/4 113/4 130/4 عمق یادگیری

   213/4 131/4 310/4 020/4 203/4 حمل و نقل 

 211/4 143/4 131/4 113/4 123/4 323/4 هزینه های  

 
 
 
 

 ارزیابی مدل درونی -3جدول 

  R Squre  شاخص حشوQ2 

 30/4 123/4 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول(
-های مصرفعملکرد فروش )هزینه

 کننده(
121/4 10/4 

 
 های پژوهشنتایج حاصل از بررسی فرضیه -0جدول



 های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش)مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو(تأثیر سبک رحمانی:

ن
 تیجه

ضر
 یب مسیر

آمار
 ه تی

شما فرضیه
 ره

تأ
 یید

022
/4 

31
1/2 

 1 فروش عملکرد <-های یادگیری سبک

تأ
 یید

041
/4 

11
1/1 

 2 فروش عملکرد <-ساختار دانش 

تأ
 یید

010
/4 

13
2/1 

 1 (محصول نقل و حمل) فروش عملکرد <-( ییادگیر سطح) یادگیری های سبک

تأ
 یید

003
/4 

10
0/3 

 2 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول( <-سبک های یادگیری )عمق یادگیری( 

تأ
 یید

023
/4 

11
0/0 

 3 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول( <-ساختار دانش )دانش عمودی( 

تأ
 یید

113
/4 

12
2/0 

 0 وش )حمل و نقل محصول(عملکرد فر <-ساختار دانش )دانش افقی( 

تأ
 یید

022
/4 

31
1/0 

 1 عملکرد فروش )هزینه های مصرف کننده( <-سبک های یادگیری )سطح یادگیری( 

تأ
 یید

111
/4 

20
2/3 

 1 عملکرد فروش )هزینه های مصرف کننده( <-سبک های یادگیری )عمق یادگیری( 

تأ
 یید

300
/4 

04
0/1 

 2 روش )هزینه های مصرف کننده(عملکرد ف <-ساختار دانش )دانش عمودی( 

تأ
 یید

114
/4 

30
3/1 

 0 (کننده مصرف های هزینه) فروش عملکرد <-( افقی دانش) دانش ساختار

 

 گیریبحث و نتیجه
های آنان منابع انسانی است که عامل مهمی در موفقیت و پیشرفت هر اند مهمترین سرمایهدر دنیای امروز، سازمانها دریافته

و هیچ سازمانی بدون وجود آن نخواهد توانست به تمامی اهداف مورد نظر خود دست یابد. ظهور و حاکمیت این دیدگاه سازمان بوده 
های اخیر به داند، موجب شده تا در سالها را در گرو هدایت صحیح منابع، به ویژه منابع انسانی میکه موفقیت و اثربخشی سازمان

توان به طور صریح بیان کرد ای معطوف شود. آنچه میازجمله عملکرد آنان توجه قابل ملاحظهبررسی و مطالعه رفتارهای کارکنان، 
توان کارکنان را پرورش داده، نقاط این است که حیات سازمانی، در گرو عملکرد صحیح کارکنان است و با مدیریت مؤثر عملکرد می

ن پیش برد. در این میان، کارکنان فروش بیش از گذشته قدرتی پویا قوت و ضعف آنان را گوشزد کرد و به سوی ارمان و اهداف سازما
ها دارند. به همین جهت های متنوع و مختلف سازمانهای آنها اثر مستقیم بر فعالیتشوند و تلاشدر دنیای تجارت محسوب می

ر پژوهش خود دریافتند که عملکرد فروش ( د2412کارکنان باید از سطح دانش و قدرت یادگیری بالایی برخوردار باشند. جانگ و نمه )
تحت تأثیر دو عامل یادگیری و دانش کارکنان قرار دارد. بنابراین، ما در این پژوهش به بررسی تأثیر یادگیری و دانش کارکنان بر 

چادرملو تأثیر  های یادگیری بر عملکرد فروش در شرکت معدنی و صنعتیعملکرد فروش پرداختیم. نتایج حاکی از آن بود که: : سبک
، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تهای یادگیریسبکمشخص نمود که  معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه

باشد. ساختار دانش بر عملکرد ( می1333(، عزیزی و خراسانی )2412این نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمه )دارد. عملکرد فروش 
ثیر مثبت و أ، تساختار دانشمشخص نمود که  معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه فروش در شرکت

(، نصری نصرآبادی و 2412این نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمه )دارد. عملکرد فروش ، بر (sig=0.000 < 0.01)معنادار 
باشد. سطح یادگیری کارکنان بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی ی( م1330(، رفیعی و همکاران )1330همکاران )
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 > sig=0.000)ثیر مثبت و معنادار أ، تسطح یادگیری کارکنانمشخص نمود که  چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه

باشد. عمق یادگیری کارکنان بر حمل و ( می2412ه )این نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمدارد. حمل و نقل محصول ، بر (0.01
عمق یادگیری مشخص نمود که  نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه

جانگ و نمه  این نتایج در راستای مطالعهدارد. حمل و نقل محصول ، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تکارکنان
باشد. دانش عمودی بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این ( می2412)

این نتایج در دارد. حمل و نقل محصول ، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تدانش عمودیمشخص نمود که  فرضیه
باشد. دانش افقی بر حمل و نقل محصول در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری ( می2412نمه )راستای مطالعه جانگ و 

حمل و نقل محصول ، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تدانش افقیمشخص نمود که  دارد. نتایج تحلیل این فرضیه
کننده در شرکت معدنی و های مصرفباشد. سطح یادگیری کارکنان بر هزینهمی (2412این نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمه )دارد. 

ثیر مثبت و معنادار أ، تسطح یادگیری کارکنانمشخص نمود که  صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه
(sig=0.000 < 0.01) باشد. عمق یادگیری ( می2412عه جانگ و نمه )این نتایج در راستای مطالدارد. های مصرف کننده هزینه، بر

مشخص نمود که  کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیههای مصرفکارکنان بر هزینه
نتایج در راستای مطالعه این دارد. های مصرف کننده هزینه، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تعمق یادگیری کارکنان

کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو تأثیر معناداری دارد. نتایج های مصرفباشد. دانش عمودی بر هزینه( می2412جانگ و نمه )
دارد. های مصرف کننده هزینه، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تدانش عمودیمشخص نمود که  تحلیل این فرضیه

کننده در شرکت معدنی و صنعتی چادرملو های مصرفباشد. دانش افقی بر هزینه( می2412ن نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمه )ای
-هزینه، بر (sig=0.000 < 0.01)ثیر مثبت و معنادار أ، تدانش افقیمشخص نمود که  تأثیر معناداری دارد. نتایج تحلیل این فرضیه

 باشد. ( می2412ن نتایج در راستای مطالعه جانگ و نمه )ایدارد. های مصرف کننده 
 
 شدت تأثیر در میان فرضیات مستقیم تایید شدهنتایج -1دول ج

ضر رتبه
یب 

 مسیر

آمار
 ه تی

شما فرضیه
 ره

1 022
/4 

311
/2 

 1 فروش عملکرد <-های یادگیری سبک

0 041
/4 

111
/1 

 2 فروش عملکرد <-ساختار دانش 

2 010
/4 

132
/1 

 1 (محصول نقل و حمل) فروش عملکرد <-( یادگیری سطح) یادگیری های سبک

1 003
/4 

100
/3 

 2 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول( <-سبک های یادگیری )عمق یادگیری( 

1 023
/4 

110
/0 

 3 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول( <-ساختار دانش )دانش عمودی( 

14 113
/4 

122
/0 

 0 عملکرد فروش )حمل و نقل محصول( <-ساختار دانش )دانش افقی( 

0 022
/4 

311
/0 

عملکرد فروش )هزینه های مصرف  <-سبک های یادگیری )سطح یادگیری( 
 کننده(

1 

2 111
/4 

202
/3 

عملکرد فروش )هزینه های مصرف  <-سبک های یادگیری )عمق یادگیری( 
 کننده(

1 



 های یادگیری و ساختار دانش بر عملکرد فروش)مورد مطالعه: شرکت معدنی و صنعتی چادرملو(تأثیر سبک رحمانی:

3 300
/4 

040
/1 

 2 روش )هزینه های مصرف کننده(عملکرد ف <-ساختار دانش )دانش عمودی( 

3 114
/4 

303
/1 

 0 (کننده مصرف های هزینه) فروش عملکرد <-( افقی دانش) دانش ساختار

 
 و  (، واچنر1334زاده نمین و همکاران )(، تاج1332در این زمینه برخی از محققان همچون دهدشتی شاهرخ و پورحسینی )

به نتایج مشابهی دست یافتند. این تحقیق نیز همانند سایر  (2414) همکاران و  احمد و (2411)  بارکر و ، منگوک(2411) همکاران
ی مطالعه حاضر تحقیقات دیگری توسط سایر محققین شود در زمینهپژوهش ها پیشنهاداتی برای تحقیقات آتی دارد شامل: پیشنهاد می

شود انجام پژوهش در نقاط های کمی انجام گیرد.  پیشنهاد میهای روشهای آمیخته با توجه به محدودیتهای کیفی یا روشبا روش
دیگر با تفکیک نقش زن و مرد انجام شود و میزان تأثیر میزان استفاده از اینستاگرام بر نگرش اعتقادی، احساسی و اجتماعی زن و مرد 

ن موضوع را در جوامع دیگر مورد بررسی قرار شود با توجه به اهمیت این موضوع، محققین دیگر ایبررسی و مقایسه گردد. پیشنهاد می
 صورت به پژوهش این هایباشد که شامل: دادهدهند. این تحقیق نیز همانند سایر پژوهش ها در کنار مزایا دارای محدودیت هایی می

 را پژوهش این آینده، نپژوهشگرا میشود پیشنهاد. است شده گرفته کاربر رفتار از کوتاهی تصویر واقع در. است شده آوریجمع مقطعی
با وجود اطمینان به کاربران از  .نمود ارزیابی را پژوهش این نتایج مدت طولانی در بتوان تا دهند، انجام نیز دیگر زمانی مقاطع در

 محرمانه بودن اطلاعات تعدادی از کاربران از جواب دادن به سوالات خودداری کردند.
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