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 چکيده
های بازاریابی خود را با توجه به شرایط محیطی سازمان برای موفقیت خود باید استراتژی

 های اطلاعاتی کامپیوتریتعیین نماید. برخی اطلاعات باید کدبندی شده و توسط سیستم

ات مهم خود را سازد تا اطلاعتجزیه و تحلیل شود. استفاده از دانش ضمنی شرکت را قادر می

های اجرایی، از قبیل بهبود عملکرد یا خلق ارزش، استفاده نموده و عملکرد مالی در فعالیت

عوامل موثر بر تبادل دانش ضمنی  هدف اصلی این پژوهش تعیین تاثیر خود را بهبود بخشد.

ش از هباشد. این پژوهای بیمه ایران شهرستان کرمانشاه مینمایندگی بین فروش و بازاریابی

است و پیمایشی ها جز تحقیقات نظر نوع هدف، کاربردی و از نظر روش و گردآوری داده

ان نمایندگ جامعه آماری این پژوهش باشد.همبستگی می-ها توصیفیهمچنین از نظر نوع داده

باشند. اطلاعات این پژوهش با نفر می 19بیمه ایران در شهرستان کرمانشاه هستند که جمعا 

از پرسشنامه که روایی آن توسط اساتید و کارشناسان در این زمینه تائید شد و پایایی استفاده 

های حاصل از پژوهش است. دادهبه دست آمده 018/8آن با استفاده از آلفای کرونباخ مقدار 

اند. نتایج نشان داد کیفیت ارتباط بین عملکرد، اعتماد به تحلیل شده SPSSافزار با نرم

های اجتماعی و حمایت مدیریت عالی بر تبادل دانش ضمنی بین فروش و صتهمکاران، فر

  بازاریابی تاثیر مثبت و معناداری دارد.

های کیفیت ارتباط بین عملکرد، اعتماد به همکاران، فرصت :يديکل واژگان 

 .اجتماعی، حمایت مدیریت عالی، دانش ضمنی
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 2 فرشيد نماميان،   1 دلسوز عزیزي

 .ایرانکرمانشاه، ، دانشگاه آزاد اسلامی ، دانشکده علوم انسانی، واحد کرمانشاه،گروه اجرائی 9
 ، کرمانشاه، ایرانآزاد اسلامی ، دانشگاهشاهمدیریت بازرگانی، واحد کرمان استادیار گروه 2

 

 نام نویسنده مسئول:
 فرشيد نماميان

 عوامل موثر بر تبادل دانش ضمنی بين فروش و بازاریابی

 نشاه(هاي بيمه ایران شهرستان کرما)مطالعه موردي نمایندگی 
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 مقدمه
. تها در راستای بازاریابی اسای پیشرو توجه به بازاریابی و علمی کردن فرایندهای تولید و خدماتی آنهمروزه یکی از علل موفقیت شرکتا

 [.9] های سازمانی و فرایند تولید اعمال شودگوید: بازایابی باید درتك تك بخشالکتریك( می -چنانکه جك ولش )مدیر سابق جنرال

 را مبادله فرآیندهای است، که شده تعریف بازرگانی و تجاری هایفعالیت و عملکردها از دسته آن عنوان به مدیریتی، بازاریابی متون در

 خدماتی و هاکالا ارائه وسیله به مشتریان برای ارزش توان، خلقمی را بازاریابی ماهیت. کندمی تسهیل سازمانی مشتریان و کنندگان تولید بین

 [.2بخشد ]می ققتح را هاآن اهداف و سازمانی نیازهای که دانست

گیری آن ابتدا باید درک درستی از اهداف شرکت خود داشته باشید. شرکت تازه برای شناسایی فاکتورهای موفقیت و معیارهای اندازه

با ری تخواهد روابط نزدیكاهداف متفاوتی نسبت به شرکت بزرگی دارد که می تأسیسی که به دنبال وارد کردن جنس خود به بازار است مسلما

  [.3باشد ]موفقیت بازاریابی شامل ابعاد نوآوری برنامه بازاریابی، کارایی نسبی و اثربخشی نسبی میمشتریان خود برقرار نماید. 

 هم گرد  چون هاییروش شامل نوآوری این شد. البته خواهد بازاریابی در نوآوری سبب بازاریابی و فروش بخش بین ضمنی دانش تبادل

 [.4] شودمی نیز مسأله حل هایتکنیك یافتن و ذهنی هایمدل ایجاد، فردهمنحصرب یهادیدگاه وردنآ

 در. یافت خواهد دست شرکت مشتریان و کنندگانمصرف محیط از تریعمیق درک به فروشنده، ضمنی دانش گذاشتن اشتراک به با

 تسریع را شرکت در نوآوری ایجاد گیری جهت این که دشومی بازار سمت به فروشگاه یا سازمان گیریجهت تسهیل سبب دانش این واقع

 شرکت یك مشتریان دانش و اطلاعات وریآ جمع با. بود خواهد مشتریان از دقیق درک بر ینمبت ورانهآنو بازاریابی هایبرنامه توسعه. بخشدمی

 براورده را مشتری های نیاز خود رقبای سایر از بهتر و نمایید بازاریابی هایبرنامه انجام و دقیق ریزیبرنامه به اقدام آگاهانه تا بود خواهد قادر

  [.5] سازد

 اغلب ضمنی است. دانش وابسته فوق عنصر دو هر به وری بهره نرخ حداکثر به رسیدن بازاریابی در  (2882شث و سیسودیا ) نظر به

 کندمی آن از صحیح استفاده به قادر را گیرندگانصمیمت، ویژگی این و است صریح بسیار دانش نوع این پس شودمی قلمداد تخصصی دانشی

[6.] 

 سازمان برای که نحوی به آن مطلوب کارگیری به و بوده آن دشوار واقعی ارزش شناخت زیرا است، انگیز چالش فرایندی دانش مدیریت

 را سازمان ذهن اعضای در انباشته دانش ش،دان مدیریت طریق از نمایندمی تلاش مدیران است. اینك نماید، دشوارتر رقابتی مزیت ایجاد

 دائمی استفاده قابل منبع یك به تبدیل سیستم، در شده دانش ذخیره حالت این نمایند. در تسهیم افراد تمامی میان در را آن و نموده استخراج

 [.7نماید ]می فراهم جهت سازمان پایدار رقابتی مزیت و گشته

علمی وضعیت موفقیت بازاریابی صنعتی یك شرکت و عواملی که بر آن اثر گذارند مورد بررسی قرار  بایست در یك تحقیقبدین ترتیب می

[. با توجه به مطالب گفته 3باشد. از جمله این عوامل اثر  دانش ضمنی بر موفقیت بازاریابی است ]نیز از این موضوع مستثنی نمی صنایع گیرد. 

 تبادل دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی کدامند؟به این سوال هستیم که عوامل مؤثر بر شده در این پژوهش به دنبال یافتن پاسخ 

 

 . مبانی نظري1
 کيفيت ارتباطات بين عملکردي و مبادله دانش ضمنی بين فروش و بازاریابی1-1

ممیزی  به سازمانی  ارتباطات  یت بر اهم وقوف  نتیجه  در  یافته،   توسعه کشورهای   های سازمان از  بسیاری  اخیر،  های دهه در 

ارتباطی  موانع  و  نموده   گیری اندازه را  خویش  سازمان  ارتباطات  کارآمدی   طریق بتواند، این  از   تا  اند، آورده روی  سازمانی   ارتباطات

 ممیزی  به کمتر   و  مانده ناشناخته  کشور ما  در  وز هن امر  این   نمایند. اما اقدام  ها آن رفع   جهت در  و  نموده  شناسایی  را  سازمانی 

سازمانی  ارتباطات   مقوله  به مدیریت  دانشجویان  و  پژوهان  دانش  اندک  دیگر، توجه نکته .شود می  پرداخته ها  سازمان  در ارتباطات 

 اهداف  به  یابی  دست برای  که است  میان افرادی  در  کلامی  یرغ  و  نوشتاری شفاهی،  های  پیام مبادله   فرآیند سازمانی  . ارتباطات  است

 [.93گیرد ] می بر در  را  سازمانی   گوناگون رویدادهای  تعریف  این   .کنند تلاش می مشترک  وظایف  انجام  و  مشترک 

 کار   .کنند می  تنظیم آن  مبنای بر  را  ویش خ ی ها فعالیت و  نموده  دریافت  همدیگر   از  را اطلاعات  کارکنان   سازمان، یك  در 

 فعالیت  که مدیر  یك   به واحدها  این  از  یك  شود. هرداده می ارجاع  متعددی  واحدهای  به و   شده تقسیم  گوناگون  وظایف  به  سازمان 

 به  سوگیر  اطلاعات  از  روان  و  پایا  جریانی  به وابسته  مسئولیت  سپارش  و کار  تقسیم این  .دهند می  گزارش کند،  می هدایت  را ها

 [.94باشد ]سازمانی می افقی  و  پایین  و   بالا

از آنجایی که ارتباطات درونی سازمان و رهبری دو عنصر کلیدی دستیابی به اهداف سازمانی هستند، عوامل تعیین کننده کلیدی به شمار 

 [.95] ی سازمان و موقعیت آن در آینده از اهمیت حیاتی برخوردارندمی آیند و بر حسب موفقیت و کارایی کنون
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 است؛ ضروری  شوند می مواجه  آن   با کارکنان که  وظایفی  اثربخش  و  کارا  انجام  برای  سازمانی  ارتباطات  از  درست   درک

 یابی دست برای  بهتری  و  مناسب  موقعیت   در را   افراد ارتباطات، بر  سازمانی  بافت  تأثیرپذیری  چگونگی  از مناسب  شناخت  همچنین 

  که  است هایی  انگاره و پندارها  دهی  شکل موجب سازمان  ارتباطی  عملکرد . دهدمی قرار  اند،  برگزیده خویش  برای  که  اهدافی  به

  . است ها آن به  گویی  پاسخ و   شما  با متعامل  ینفعان  ذ  نیازهای شناخت  در  شما  یاریگر و  آورید  وجود به   دیگران در  توانید می

 و  راهبردها  نیاز  مورد آگاهی  و  اطلاعات  و شود  می کارکنان   در  انگیزه افزایش  و  بهبود  به  منجر  سازمان  در  خوب  ارتباطی  عملکرد

و پیشرفت  جهت   در  سازمان به  ی رسان کمك چگونگی   فهم در   را ها نآ همچنین  ، سازد می منتقل  کارکنان  به  را  کاری  فرآیندهای 

 [.93دهد ] می یاری  سازمانی  اهداف  به  یابی  دست

ها نهادهای اجتماعی هستند که نقش مهمی در حفظ و تسهیل زندگی اجتماعی ایفا می نمایند. سازمان مطابق با حوزه ای که سازمان

کند، بایستی ای فعالیت مینماید. بدون توجه به اینکه برای انجام وظایف موجود خود در چه ناحیهماعی کمك میمشغول است به زندگی اجت

این ضرورت مورد   .عملکرد سالمی داشته باشد، و برای عملکرد سالم لازم است که سیستم ارتباطی و مدیریتی مناسبی را درون آن ایجاد نماید

 .شودن سازمانی و رهبری منتهی میبحث به پدیده ی ارتباطات درو

حقیقت امر این است که فرایند ارتباطی پایداری میان افراد درون یك سازمان که عضو زنده ای است، وجود دارد. با این وجود، این تعامل 

 [.95] ورکلی سازنده استبایستی تا آنجایی موفق در نظر گرفته شود که در اهداف سازمان نقش دارد، به بهبود افراد کمك می نماید و بط

 

 اعتماد به همکاران و مبادله دانش ضمنی بين فروش و بازاریابی 1-2
  سرمایه را  ها سرمایه این  ترین مهم  و  است شده  تشکیل  اجتماعی و  مادی  یا  اقتصادی  و  انسانی  سرمایه  سه  از  سازمانی  هر

  توقعاتی  و  مثبت  انتظارات  اعتماد [.97] است  اجتماعی  سرمایه  تعاریف  تمامی  در  مشترک  عنصری  اعتماد [.96] دانند می  اجتماعی

 و  هات مهار  از  ای مجموعه  به  شایستگی [.90سازمان دارند ] اعضای  دیگر خیرخواهی وشایستگی، اعتبار،  دربارة سازمان اعضای که  است

 انگیزه و  افکار  نداشتن  و  محبت با  رفتار  داشتن  به  خیرخواهی[. 91] د شو می  قاطلا  ای وظیفه  حوزة  یك  در  فردی  های ویژگی

 بودن  پایبند به  اعتبار [. 28] است شده  تعریف  دیگران  رفاه  به  کردن  توجه و غیرمنصفانه  و  طلبانه فرصت  رفتارهای  خودخواهانه،  های

 .شودمی  گفته  کردار  و  گفتار در یکسانی و  قضاوت  قدرت بودن  دارا  اصول،  آن  در  ثبات  و  اصول  سری  یك  به

  جهت  کامل نمونه  عنوان  به  اعتماد  از ندارد  وجود  سازمان  استراتژیك اهداف  تحقق  برای  شانسی  گونههیچ  سازی اعتماد  بدون

  همکاران  به  توانند می  که  باشند  معتقد  کارکنان اگر. برند می  نام  المس  و  مؤثر  ارتباط یك  قلب  عنوان  هب  و  اجتماعی  روابط  تسهیل

 مشکلات  شرایطی  چنین  در. کنند  متمرکز  سازمانی  عملکرد و  خود  از  حفاظت  بر  را  خود  انرژی  توانند می  آنگاه  کنند،  اعتماد خود

  تلاش  سازی، شایعه ، ت حساد  و  بدگمانی  احساس  دهی، پاسخ  از  اجتناب وجبم  سازمان  در  اعتماد  فقدان یابد می  کاهش  سازمانی

  به  را  شغلی  رضایت  و سازمان  به  تعهد  کاهش  تواند می  و  شود می  سازمانی  اهداف  در صداقت  عدم  و  کار  از  گرفتن  فاصله  برای

 [. 22گذاری فرآیندها دارد ]ش مهم و مرکزی در به اشتراکدر مجموع اعتماد، هم نق [.29] باشد  داشته  همراه

 

 هاي اجتماعی و مبادله دانش ضمنی بين فروش و بازاریابیفرصت 1-3

ها در جامعه است را هایی را که شایسته عضویت آنشود که به موجب آن افراد ویژگیشناسی این مفهوم به فرایندی اطلاق میدر جامعه

ها و دیگر عناصر پذیری نوعی فرایند کنش متقابل اجتماعی است که در خلال آن فرد هنجارها، ارزشبارت دیگر جامعهعبه  . کنندکسب می

 [.23] سازداجتماعی، فرهنگی و سیاسی موجود در گروه یا محیط پیرامون خود را فرا گرفته، درونی کرده و آن را با شخصیت خود یگانه می

)اعم از آموزش رسمی و غیر رسمی( به افراد بدست آمده و موجب حلول قوانین  به دنبال آموزشهای عام پذیری فرایندی است کهجامعه

گردد و این قوانین انتظارات فرهنگی آن، در کل شخصیت روانی افراد، با)توجه به مشارکت آنها در نظام آن اجتماع(، می هرفتاری هر جامعه و هم

 کند. و انتظارات را بر شخصیت فرد حك می

 هایهای اجتماعی اشاره دارد به آن دسته از مکانیسموری از اجتماعی کردن برای پیشبرد اهداف استراتژیك در این مطالعه، فرصتبهره

 حشود، با توجه به این نکته که عملکردهای هر فرد در سطوسازمانی که باعث ایجاد آشنایی، میل به نشان داده شدن و همگرایی در بین افراد می

 [. 24مخنلفی قرار دارد ]
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 حمایت مدیران عالی و مبادله دانش ضمنی بين فروش و بازاریابی 1-4
هایی به توفیق ای در امور مواجه هستند، تنها سازمانها با موقعیت جدید و تغییرات فزایندهدر زمان حاضر که مدیران و رهبران سازمان

انگیزه کارکنانشان، به مواجهه سریع و خلاقانه با شرایط جدید بپردازند. از عوامل تأثیر گذار  گیری ازدست خواهند یافت که بتوانند با بهره

های جدید انجام دادن کار، فرصت های تازه و توانمندسازی کارکنان جهت برخلاقیت و نوآوری، رهبری است. رهبران تحول آفرین در پی راه

ا را هتاثیرگذاری بالای میزان خلاقیت بر انگیزه بکارگیری نوآوری در شغل، و رابطه بین آن مطالعات زیادیهای سازمان هستند. رسیدن به هدف

ها برای نوآوری در مشاغل مربوطه نیز بیشتر بوده است. دهد. بنابراین هر چقدر افراد توانمندی بیشتری در خلاقیت داشته اند، انگیزه آننشان می

تواند جو مناسبی برای خلاقیت فراهم نموده و به نوبه خود در ارتقای نوآوری سازمانی نقش داشته می عالیمدیران ها وجود با توجه به این یافته

 [.25] باشد

که کارکنان سازمان را در انجام تغییرات و ایجاد یك ساختار که تاکید اصلی آن بر نوآوری و خلاقیت به  تواندمی حمایت مدیران عالی

 [.25] باشد، درگیر کندن موفقیت در دنیای رقابتی امروز میترین ارکاعنوان یکی از مهم

، دادن وظایفجام اخلاقی در ان یری از قواعد و اصول گ های سازمانی، بهرهو تیم تواند با اعتمادسازی بین کارکنانمی حمایت مدیران عالی

ی، سازمان تاد جو مثبجبل، دوستانه و صمیمانه با کارکنان، ایاقاد روابط متجها، اینیدن نظرهای آنشتوجه به نظرها و افکار جدید کارکنان و 

 از بهزیستی تهای خشك و کهنه، حمایبوروکراسیگرگون کردن یری، دگهای تصمیمدادن کار و حوزهجام های انشتوانمندکردن کارکنان در رو

انی، وند و عملکردهای سازمشاجتماعی بین کارکنان  هسرمای مندی و تسهیم دانش و اطلاعات در سازمان باعث بهبودتروانی کارکنان، بهبود رضای

 همایطور کلی، سر روابط کارکنان، تبادلات اجتماعی و به هکشبتعاملات بین افراد،  گیرندهرهبری موثق در بر. دهند قاو ناوآوری را ارت تخلاقی

ای مطلوب یوهش، یا تو به صورت محصول، خدم)خلاقیت( ند تلفیق ک هم تواند از این طریق نظرهای جدید کارکنان را بایو م تاجتماعی اس

 )نوآوری( عرضه کند.

 

 هاي پژوهشفرضيه 1-5
 کیفیت ارتباط بین عملکرد بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.

 و معناداری دارد.اعتماد به همکاران بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت 

 های اجتماعی بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.فرصت

 حمایت مدیریت عالی بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.

 

 مدل مفهومی پژوهش 1-6

 شود.عنوان مدل مفهومی پژوهش ارائه میمدل زیر به های قبل،با توجه به مطالب گفته شده در بخش  
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 (2114مدل مفهومی پژوهش )دنيز آرنت و ویتمن،  1شکل 

 

 . روش شناسی پژوهش2

ها است و همچنین از نظر نوع دادهپیمایشی ها جز تحقیقات آوری دادهاین پژوهش از نظر نوع هدف کاربردی است. از نظر روش و گرد

 باشد.میهمبستگی  -توصیفی

نمایندگی مشغول  19جامعه آماری این پژوهش نمایندگان بیمه ایران در شهرستان کرمانشاه هستند که با توجه به آمار این موجود، تعداد 

ید تبه کار هستند. به علت محدود بدون جامعه آماری برای توزیع پرسشنامه از تمام شماری استفاده شده است. پرسشنامه که روایی آن توسط اسا

افزار های حاصل از پژوهش با نرمبه دست آمد. داده 018/8و کارشناسان در این زمینه تائید شد و پایایی آن با استفاده از آلفای کرونباخ مقدار 

SPSS اند.تحلیل شده 

 

 هاي پژوهش. یافته3
 بررسی از قبل قسمت، این در است، شده خابانت آن از نمونه که است ایجامعه توزیع بررسی آماری هایتحلیل همه در مرحله اولین

 هاستفاد اسمیرنوف – کلموگراف ناپارامتری آزمون از منظور این برای. شودمی پرداخته نظر مورد متغیرهای بودن نرمال بررسی به فرضیات

 نشان داده شده است. 9کنیم که نتیجه بدست آمده در جدول می

:  0Hمتغیر توزیع بودن نرمال 

:  1Hمتغیر توزیع بودن نرمالغیر 
 

 اسميرنوف –بررسی نرمال بودن توزیع متغيرهاي پژوهش با تست کلموگراف  آزمون 1جدول 
 

 سطح معنی دار آماره آزمون متغیر

 859/8 909/8 کیفیت ارتباط بین عملکردی

 864/8 951/8 اعتماد به همکاران

 889/8 814/8 های اجتماعیفرصت

 845/8 956/8 حمایت مدیریت عالی

 888/8 809/8 مبادله دانش ضمنی بین بازاریابی و فروش
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بینیم که تعدادی از متغیرها نرمال و تعدادی دیگر غیر نرمال هستند، بنابراین با توجه به قضیه حد مرکزی و با می 9باتوجه به جدول 

 گیریم.درنظر می نفر است تمامی متغیرها را نرمال 38درنظر گرفتن اینکه حجم نمونه ما بیش از 

 لذا با عنایت بر نرمال بودن متغیرها باید از ضریب همبستگی پیرسون برای بررسی رابطه بین متغیرها استفاده نمود.

ها از ضریب همبستگی پیرسون برای بررسی روابط میان متغیرها با توجه به نتایج به دست آمده در قسمت قبل و نرمال بودن توزیع داده

دهد و جهت آن نیم. همبستگی مانند یك بردار دارای اندازه و جهت است. اندازه آن میزان رابطه بین این دو متغیر را نشان میکاستفاده می

 آورد تا با لحاظ کردندهد. آزمون همبستگی پیرسون این امکان را فراهم می)مثبت و منفی بودن آن( رفتار همسو و عکس دو متغیر را نشان می

 گیرند.دار بودن آن را مورد بررسـی قرارداد. در این قسمت فرضیات پژوهش مورد تحلیل قرار میبتوان معنی داریسطح معنی

 فرضیه این آزمون به این صورت است که :

:  0Hهمبستگی ندارند 

:  1Hهمبستگی دارند 

همبستگی را برای متغیرها مورد تائید خواهد شد به این صورت که  0Hکمتر باشد موجب رد فرض  85/8آن از  value-pبنابراین اگر 

 دهد.قرار می
 

 بررسی ضریب همبستگی پيرسون ميان متغيرها 2جدول 
 

 معنادار سطح ضریب همبستگی پیرسون روابط

 889/8 750/8 بازاریابی و فروش بین ضمنی دانش مبادله و عملکرد بین ارتباط کیفیت

 888/8 023/8 بازاریابی و فروش بین ضمنی دانش مبادله و همکاران به اعتماد

 889/8 750/8 بازاریابی و فروش بین ضمنی دانش مبادله واجتماعی  هایفرصت

 889/8 565/8 بازاریابی و فروش بین ضمنی دانش مبادله و عالی مدیریت حمایت
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 گيري نتيجه
 .گرددمی ارائه زیر در فرضیه ره تفکیك به نتایج شد انجام پژوهش هایداده روی که آماری هایآزمون به توجه با

 فرضیه اول : کیفیت ارتباط بین عملکرد بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.

یی باشد. از آنجامی 888/8دار و سطح معنا 750/8های فرضیه چهارم، مقدار ضریب همبستگی باتوجه به نتایج به دست آمده از تحلیل داده

که مقدار ضریب همبستگی مثبت است، بیانگر یك رابطه مثبت و قوی بین دو متغیر کیفیت ارتباط بین عملکرد و مبادله دانش ضمنی بین 

دهد رابطه مثبت و معناداری بین این دو نشان می 889/8در سطح معنادار  54/8فروش و بازاریابی است. مدل معادلات ساختاری هم با ضریب 

دارد. این به این معناست که با تغییر یك واحدی در متغیر کیفیت ارتباط بین عملکرد،  مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی  متغیر وجود

( که 2894آرنت و ویتمن )نتایج به دست آمده با پژوهش . شودمی پذیرفته فوق پژوهشی فرضیه لذا کند.درصد افزایش پیدا می 54به میزان 

 .، همسویی دارددارد معناداری و مثبت تأثیر فروش و بازاریابی بین ضمنی ت ارتباط بین عملکرد بر مبادله دانشنشان داد کیفی

 فرضیه دوم : اعتماد به همکاران بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.

باشد. از آنجایی می 888/8دار و سطح معنا 023/8م، مقدار ضریب همبستگی های فرضیه پنجباتوجه به نتایج به دست آمده از تحلیل داده

که مقدار ضریب همبستگی مثبت است، بیانگر یك رابطه مثبت و قوی بین دو متغیر اعتماد به همکاران و مبادله دانش ضمنی بین فروش و 

دهد رابطه مثبت و معناداری بین این دو متغیر نشان می 888/8در سطح معنادار  61/8بازاریابی است. مدل معادلات ساختاری هم با ضریب 

 61وجود دارد. این به این معناست که با تغییر یك واحدی در متغیر اعتماد به همکاران، مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی به میزان 

( که نشان داد 2896آلارج و همکاران )ت آمده با پژوهش نتایج به دس. شودمی پذیرفته فوق پژوهشی فرضیه لذا کند.درصد افزایش پیدا می

 .، همسویی دارددارد معناداری و مثبت تأثیر فروش و بازاریابی بین ضمنی اعتماد به همکاران بر مبادله دانش

 های اجتماعی بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.فرضیه سوم : فرصت

باشد. از آنجایی می 883/8دار و سطح معنا 631/8های فرضیه ششم، مقدار ضریب همبستگی به نتایج به دست آمده از تحلیل دادهباتوجه 

های اجتماعی و مبادله دانش ضمنی بین فروش و که مقدار ضریب همبستگی مثبت است، بیانگر یك رابطه مثبت و قوی بین دو متغیر فرصت

دهد رابطه مثبت و معناداری بین این دو متغیر نشان می 888/8در سطح معنادار  56/8دلات ساختاری هم با ضریب بازاریابی است. مدل معا

 56های اجتماعی، مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی به میزان وجود دارد. این به این معناست که با تغییر یك واحدی در متغیر فرصت

( که نشان داد 2894آرنت و ویتمن )نتایج به دست آمده با پژوهش . شودمی پذیرفته فوق پژوهشی فرضیه لذا کند.درصد افزایش پیدا می

 .، همسویی دارددارد معناداری و مثبت تأثیر فروش و بازاریابی بین ضمنی های اجتماعی بر مبادله دانشفرصت

 ازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.فرضیه چهارم : حمایت مدیریت عالی بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و ب

باشد. از آنجایی می 888/8دار و سطح معنا 565/8های فرضیه هفتم، مقدار ضریب همبستگی باتوجه به نتایج به دست آمده از تحلیل داده

روش و له دانش ضمنی بین فکه مقدار ضریب همبستگی مثبت است، بیانگر یك رابطه مثبت و قوی بین دو متغیر حمایت مدیریت عالی و مباد

دهد رابطه مثبت و معناداری بین این دو متغیر نشان می 888/8در سطح معنادار  79/8بازاریابی است. مدل معادلات ساختاری هم با ضریب 

 79ان اریابی به میزوجود دارد. این به این معناست که با تغییر یك واحدی در متغیر حمایت مدیریت عالی، مبادله دانش ضمنی بین فروش و باز

( که نشان داد 9313تبریزی )توتونچینتایج به دست آمده با پژوهش . شودمی پذیرفته فوق پژوهشی فرضیه لذا کند.درصد افزایش پیدا می

 .، همسویی دارددارد معناداری و مثبت تأثیر فروش و بازاریابی بین ضمنی حمایت مدیریت عالی بر مبادله دانش

 

 پيشنهادها
ان های بیمه ایرهای پژوهش، پژوهشگر پیشنهادهای زیر به تفکیك هر فرضیه به نمایندگیبراساس نتایج بدست آمده از تحلیل داده

 دهد:شهرستان کرمانشاه ارائه می

 : کیفیت ارتباط بین عملکرد بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد. 9فرضیه 

 های بیمه ایرانتجربیات بین همکاران در نمایندگی انتقال 

 ایجاد محیطی دوستانه در فضای کار جهت انتقال اطلاعات دو طرفه 

 هایی جهت آشنایی بیشتر نمایندگان و درنهایت انتقال تجربیاتها و نشستبرگزاری همایش 

 تأثیر مثبت و معناداری دارد. : اعتماد به همکاران بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی 2فرضیه 

مدیریت بیمه ایران کارکنان نمونه هر شهر را در سایت مخصوص خودش معرفی کند تا همکاران با ایشان آشنا شوند و از تجربیاتشان 

 استفاده کنند.
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ن، حس رقابت بین ایشان هایی جهت معارفه نمایندگان بیمه ایران برگزار کند که ضمن آشنایی همکارامدیریت بیمه ایران باید دوره

ای هتواند در هر شهری جداگانه برگزار شود و یا اینکه یك دوره برای کل شهرستانافزایی جایگزین گردد. این دوره میکاهش یافته و حس هم

 کشور باشد.

 های اجتماعی بر مبادله دانش ضمنی بین فروش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.: فرصت 3فرضیه 

 های اجتماعی، جهت انتقال سریع اطلاعات ایجاد کند.هایی در شبکههر نماینده بیمه ایران کانال و گروه 

 های آموزشی توسط کارشناسان بازاریابی در هر شهر و یا یك دوره کلی در کشور برگزار کند.مدیریت بیمه ایران دوره 

 وش و بازاریابی تأثیر مثبت و معناداری دارد.: حمایت مدیریت عالی بر مبادله دانش ضمنی بین فر 4فرضیه 

 های بیمه ایران به استفاده از تجربیات یکدیگرتشویق کارکنان نمایندگی 

 های برتر جهت ارائه خدمات دارند.هایی به نمایندگان بیمه ایرانی که ایدهارائه پاداش 

 به اشتراک گذاشتن تجربیات شخصی با دیگر همکاران
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