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[摘　 要]文章从全新角度解构了社会资本维度体系,构建了一个有调节的中介模型,研究了销售创

造力的中介作用及自我效能感的调节作用。 研究显示:社会资本对销售绩效具有显著的正向作用;
销售创造力在模型中起到中介传递作用;社会资本对销售绩效的直接驱动作用及销售创造力在二者

关系中的中介作用均会受到自我效能感的调节。 研究结果有利于从自我效能感视角理解社会资本

与销售绩效的关系,有助于解释销售人员社会资本对销售绩效的影响机制。
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　 　 销售人员的销售行为和销售绩效以及销售企业

组织结构之间的关系是当前研究的热点问题[1] ,而
随着社会经济的快速发展,销售企业想要保持竞争

优势,单靠传统意义上的经济资本已然不够[2] ,在已

有的对企业具体行为及其工作绩效的调查研究中,
也发现了社会资本的重要性[3] 。 员工在企业工作过

程中所取得的绩效水平,不仅取决于其所掌握的社

会资本,还与能否将社会资本有效转化为工作绩效

的销售创造力密切相关。[4] 相较于经济学上人力资

本对个人工作业绩的重要影响,社会资本也发挥了

潜移默化的作用。 特别针对销售人员这一特殊类型

群体而言,构成个人核心竞争力的重要因素就是个

人的社会资本。[5]因此如何更好地建立、积累和运用

社会资本,如何在激烈的市场竞争中提高销售人员

的销售创造力,以及企业如何在竞争中突出优势,销
售绩效的提升毋庸置疑起到了重要的作用。

销售绩效的影响因素有很多,其中销售人员的

社会资本是其发生变动的重要因素。[6] 然而,过往研

究忽视了销售人员社会资本各维度如何影响销售绩

效,尤其是通过量化方法探讨销售人员社会资本是

影响销售绩效的重要机制。[5] 作为构成个人核心竞

争力重要因素的个人社会资本,本文借鉴相关文献

对个人的社会资本的内涵解构,从开放式沟通、共享

愿景、信任文化三个维度重新解构销售人员的社会

资本[6] ,进而开发测量量表。 销售工作在进行的过

程中,往往面临各种各样的问题和挑战,因此需要具

备强大的心理素质和应变能力,并将自我效能感在

工作中充分发挥出来。 自我效能感不仅能激发销售

人员的工作热情,还能提升其销售绩效。[7] 因此,本
文聚焦销售人员自我效能感对销售创造力的作用机

制,并进一步分析其对销售绩效的中介效应。
由以上分析可得知,销售人员社会资本的各个

维度、销售创造力及自我效能感三者都会对销售绩

效产生影响。 本文以邯郸市两家商超企业的销售人

员为研究对象,分析商超企业销售人员社会资本维

度,构建销售绩效驱动模型,深入研究销售人员社会

资本对销售绩效的影响机制,分析自我效能感的调

节作用与销售创造力的中介作用。

一、理论基础

(一)销售人员社会资本

　 　 销售人员的社会资本涵盖了员工在工作过程中

所利用的资源与关系。 根据 Bandura(1986) [7] 的定

义,社会资本是存在和未开发的资源的集合体,这些

资源与特定的社会关系密切相关。 其中建立和维护

这些社会关系的根本目的是实现利益的转换,将个

人的资源转化为集体或公共利益。 因此,销售人员

通过其社会资本,可以有效获取多方资源的信息,提
升自身能力,并与其他相关业务建立联系。

在探讨社会资本的特征时,Goleman(1998) [8] 指

出,社会资本由许多具有共同特征的主体组成,是社

会结构的一部分,这种结构无论角色如何,都对行为

者的行动产生积极影响。 Nahapiet 等(1998) [9] 的研

究提供了社会资本的三维划分视角,本文沿用这一
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分析框架,从销售人员的开放式沟通能力、共享愿景

及信任文化三个方面对其社会资本进行深入探讨。
销售人员作为市场推广和销售的直接执行者,

其社会资本在很大程度上代表了企业的销售水平及

利益的输入与输出。 在企业关系网络中,销售人员

的社会资本显得愈发重要。 结合相关文献对个人社

会资本的内涵分析[6] ,本文从开放式沟通、共享愿景

和信任文化三个维度来重新审视销售人员的社会

资本。
开放式沟通指的是企业各个个体成员之间无拘

束、随意发表看法的交流方式。 Fristrup 等(2001) [10]

的研究表明,员工通过个体关系网快速获取外部信

息,其获取知识的能力与外部主体的性质特征息息

相关。 Kim 等(2010) [11] 则强调,员工获取知识的来

源是关系网中个体联系的产物,这种互动提高了知

识传播的速度,进而促进创新。 俞明传等(2014) [12]

的实证研究表明,社会资本中组织内部联系次数对

个体创新行为有显著的正向作用。 此外,乔开文等

(2023) [13]的研究进一步探讨了团队成员之间的开

放式沟通中创新绩效的中介效应。 因此,销售团队

的开放式沟通能够帮助销售人员与其他个体建立强

信任关系,并推动销售创新行为的产生。
共享愿景则是在工作中与他人共享信息,形成

共同思想和行为的美好愿景。 良好的共享愿景显著

提升了销售绩效。 单标安等(2019) [14] 研究了共享愿

景与创造力和商业创新的关系,而李赋薇等(2020)[15]

则探讨了共享愿景对创新绩效的影响理论模型。 由

此可见,销售人员的共享愿景对其创造力具有积极

影响。
信任文化通过组织内部成员之间的相互信任来

提升信息交换的频率,促进互相启发,从而实现销售

人员的销售创新行为。 王萍等(2023) [16] 实证研究

了信任文化对创新绩效具有直接影响效应。 李迁等

(2019) [17]也认为信任文化对创新绩效的影响显著,
并通过研究证实了这一观点。 程博等(2020) [18] 进一

步研究了信任文化对创新行为的直接影响。 综上所

述,销售人员的社会资本在开放式沟通、共享愿景和

信任文化的交互作用下,不仅提升了销售人员个人

的能力,也为企业的整体绩效创造了重要价值。

(二)自我效能感的调节作用

　 　 在研究销售工作时,自我效能感作为衡量销售

人员心理素质特征的重要因素,显得尤为关键。 自

我效能感侧重个体面对和处理环境事件的效率,这
与个体所具备的能力密切相关。 当人们面临挑战和

困难时,其采取的有效措施所产生的知觉和信念变

化,均与自我效能感相关,即强调了自我效能感在个

体行为选择和应对策略中的核心地位。
自我效能感对个体发展的影响得到了广泛的认

可。 Locke 等(1984) [19] 发现,自我效能感不仅影响

了个体的创新性发展,还能增强个体应对未来未知

挑战的能力。 这一研究表明,自我效能感在塑造个体

能力和潜力方面起着重要的作用。 Mahoney 等(1995)[20]

进一步将自我效能感视为构建个人创新性模型的关

键要素,强调了其在促进个体创新能力方面的基础

性作用。
在自我效能感与创新行为的关系研究中,Choi

等(2003) [21] 通过实验验证了大学生自我效能感与

创新发展行为之间的相关性。 Rainisio 等(2022) [22]

在组织管理方面的开放式研究也显示,自我效能感

对创新行为具有预判作用,且对创新活动类型呈现

正向影响。 这些理论和实证研究共同强调了自我效

能感在提升销售人员创新能力和应对挑战能力中的

调节作用,表明通过加强自我效能感的培养,可以有

效提升销售人员的工作表现,进而推动企业整体绩

效的提升。

(三)销售创造力的中介作用

　 　 创造力在销售绩效中扮演着至关重要的角色,
其定义为在面对问题时,提出独特和新颖的意见与

想法,从而为解决问题提供有效方案。[23] 作为提升

员工工作绩效的主要驱动力,创造力一直是管理学

界热议的话题。[24] 在实际工作中,员工的创造力表

现可以体现在五个方面:改善当前流程、设计新流

程、开发新产品和服务,以及通过其他方式满足客户

需求。 这些表现不仅反映了员工的创新能力,也彰

显了他们在工作中的积极性和主动性。 特别是在销

售领域,创造力具有领域特异性特征,销售创造力特

指销售人员为赢得绩效奖励而展现出的突出贡献和

创新行为。
社会资本在销售创造力与销售绩效之间的关系

中起着关键作用。 销售人员所拥有的社会资本及其

转化为创造力的能力,直接决定了他们的绩效水

平。[4]有效的社会关系使销售人员能够获取丰富的

信息和资源,从而激发创造力,提升销售绩效。 然

而,销售人员创造力的有效发挥受到多种因素的制

约。 本文将重点分析开放式沟通、信任文化和共享

愿景等社会资本对销售人员销售绩效的影响。 开放

式沟通促进信息自由流动和团队协作,增强创造力;
信任文化通过增强团队成员间的信任,激发创新尝
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试;共享愿景则有助于团队目标的一致性,使销售人

员在创造性行为上更加协调一致。 这些因素共同作

用,形成了影响销售人员创造力和绩效的复杂网络,
凸显了社会资本在提升销售创造力及销售绩效中的

中介作用。

二、研究模型与假设

(一)研究模型

　 　 本研究模型探讨了社会资本、销售创造力与销

售绩效之间的关系,并引入自我效能感作为调节变

量。 在模型中,通过社会资本的三个维度开放式沟

通、共享原因和信任文化提升销售人员的创造力,进
而影响销售绩效。 社会资本的这些维度为销售人员

提供了更好的资源和支持,促进了信息共享和合作,
从而增强了他们的创造力。 经典理论为本研究提供

了重要支撑:Bandura(1995)[25] 和 Ceciliu 等(2023)[26]

的社会资本理论强调了社会网络和信任对于信息共

享的重要性,而个体对自身能力的信念会直接影响

其行为表现,并调节社会资本对销售创造力的影响。
此外,结合 Baron 等(1986) [27] 的中介效应模型,本研

究明确了销售创造力在社会资本与销售绩效之间的

中介作用。 具体关系如图 1 所示。

图 1　 销售人员社会资本与销售绩效理论模型

(二)研究假设

　 　 (1)销售人员社会资本与销售绩效的关系假设

销售人员社会资本与销售绩效的关系假设可以

通过经典理论来支持和分析。 首先,开放式沟通作

为社会资本的重要维度,其对销售绩效的影响可通

过“社会学习理论”解释,即人们通过观察和互动获

取知识和技能。 这种开放的交流方式使销售人员能

够快速获取外部信息,提升其绩效。 研究表明,开放

式沟通增强个体之间的信任和合作,促进知识共享

和创新。[25]此外,销售人员共享愿景的概念可以与

“共享领导理论”相联系,该理论强调团队成员之间

共同的目标和愿景能够提升团队合作和绩效。 研究

发现,当销售人员能够分享彼此的愿景时,团队的凝

聚力和创新能力显著提高。[14]

第三,信任文化在组织中的重要性可以通过“社

会交换理论”理解。 该理论指出,个体之间的信任关

系增强信息交换和资源共享的频率,从而促进销售

人员的创新行为。 研究显示,良好的信任文化能够

提高销售人员的工作满意度和绩效。[16] 在这样的信

任环境中,销售人员更愿意尝试新的销售策略,推动

创新与业绩的提升。 综上所述,基于以上经典理论

的支持,本研究提出假设 1。
假设 1:销售人员社会资本对销售绩效有显著影

响作用。
(2)在社会资本和销售绩效之间由销售创造力

作为中介假设

销售人员创造力的定义为销售人员通过创新行

为将销售绩效转化的能力,可以与“创新扩散理论”
相结合。 该理论指出,创新不仅依赖于个人的能力,
也受到社会网络和社会资本的影响。[4] 研究表明,善
于运用创造力来应对工作挑战的销售人员,其工作

绩效往往较高。[24] Wang 等(2004) [28] 证实,销售创

造力对自评的销售绩效及客观销售额具有正向推动

作用。 这表明,销售创造力在将社会资本转化为实

际绩效方面起到了关键的中介作用。
此外,Gong 等(2009) [29] 针对保险公司销售人

员的研究发现,创造力表现所包括的销售评价与季

度销售额呈正相关,进一步验证了销售创造力对销

售绩效的影响。 Martlvaityte 等( 2013) [30] 的相关实

验也证实了销售创造力与销售绩效之间的关系。 因

此,员工绩效的高低不仅取决于他们所掌握的社会

资本,还在于如何将这些社会资本转化为促进绩效

的销售创造力。 因此,本研究提出假设 2。
假设 2:销售创造力在社会资本对销售绩效的影

响中存在中介关系。
(3)自我效能感对社会资本和销售绩效的调节

关系假设

自我效能感是指个体对自己在特定情境中完成

任务的能力的信念,研究发现它对个体的创新思考

和寻求挑战等方面产生显著影响[31] 。 作为影响个

人创造性行为的重要动机因素,自我效能感能够激

励销售人员在面对挑战时表现出更高的创造力和创

新行为。 Choi 等(2003) [21] 通过研究大学生的自我

效能感与创新性发展行为之间的关系证实了这一

点。 此外,Maimon 等(2002) [31] 对自我效能感在组

织管理中的作用进行了开放性研究,强调了其在促

进员工创新过程中的重要性。
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刘龙均等(2024) [32] 实证分析了创造力与自我

效能感的关系,发现自我效能感在员工创新构想的

产生和执行中起到直接作用。 同样, 刘志迎等

(2017) [33]的研究也得出了相似的结论,表明高自我

效能感能够增强员工的创新表现。 因此,本文提出

假设 3。
假设 3:高自我效能感相较于低自我效能感,

对社会资本和销售创造力存在更明显的调节

效应。

三、研究方法

(一)量表开发

　 　 本文尽可能参考现有量表,并根据研究目的加

以补充修改作为本研究调查的量表。[34] 销售人员社

会资本是指销售人员获取相应的绩效在所处的工作

环境中以拥有的开放式沟通能力、信任文化及共享

愿景等来推动协调行动的价值系统。 本文设计的销

售人员社会资本衡量问项涵盖了沟通开放性、信任

文化和共享愿景 3 个因素,共 13 个题项,其中沟通

开放性 5 个题项、共享愿景 4 个题项、信任文化 4 个

题项;关于销售人员创造力共 4 个题项;有关销售人

员自我效能感共 3 个题项;与销售绩效相关的共 5
个题项。

(二)数据收集和参与者特征

　 　 本文选取邯郸市的两家大型商超企业的销售人

员作为调查对象,主要通过现场调研的方式向被访

员工发放问卷。 调研过程在被访问企业管理部和其

他相关人员的帮助下,被采访人员现场填写了纸质

问卷。 研究者向受访者介绍问卷的研究目的和意

义,提升问卷的真实性和严谨性,并做出承诺此次问

卷调查结果不泄露任何人员且仅用于学术研究,以
减少被访者的顾虑。

本次问卷共发放纸质问卷 380 份,最终收回有

效问卷 316 份,有效率为 83. 16%。 精确分析样本数

据可知,女性销售人员占 72. 5%。 由表 1 可知调查

对象平均年龄为 34. 2 岁,且年龄 40 岁以下者占

72. 1%,说明销售人员的年龄分布较为年轻。 受教

育程度中高中及以下占 81. 0%, 而大学学历占

18. 0%,研究生占 0. 9%,说明销售人员受教育程度

普遍较低。 从业年限一年以下占 20. 2%,1—3 年占

39. 2%,4—5 年占 15. 5%,而 5 年以上占 25. 0%,说
明销售人员流动性较大。 具体如表 1 所示。

表 1　 样本基本数据

人口统计变量 类别 人数 百分比(%)

性别
男 87 27. 5
女 229 72. 5

年龄

20 岁以下 111 35. 1
21—40 岁 117 37. 0
41 岁以上 88 27. 9

受教育程度

初中 121 38. 3
高中 135 42. 7
大学 57 18. 0

研究生 3 1. 0

从业年限

1 年以下 64 20. 3
1—3 年 124 39. 2
4—5 年 49 15. 5

5 年以上 79 25. 0

四、实证分析

(一)共同方法偏差的控制与检验

　 　 本文为了控制共同方法偏差,采用匿名测量、部
分项目反向等方法[35] ,对样本数据进行共同方法偏

差的检验,其中提取出特征值大于 1 的因子共 6 个,
最大因子方差解释率为 32. 6%(小于 40%),故本文

研究所有参与假设检验的测量题目满足特征根大于

1 的因子超过 1 个和最大因子方差解释率小于 40%
这两个基本条件,没有严重的共同方法偏差,通过

检验。

(二)相关分析

　 　 计算各变量的结果如表 2 所示。

表 2　 相关分析结果

变量 M 均值
SD 标
准差

社会
资本

销售
创造力

销售
绩效

自我
效能感

社会
资本

3. 8855 0. 68624 1

销售
创造力

4. 0103 0. 67844 0. 668∗∗ 1

销售
绩效

3. 9788 0. 72483 0. 540∗∗ 0. 590∗∗ 1

自我
效能感

4. 0580 0. 69805 0. 488∗∗ 0. 531∗∗ 0. 655∗∗ 1

　 　 注:∗∗ p<0. 01。

由表 2 描述及相关分析结果可知,社会资本与

销售创造力、销售绩效和自我效能感显著正相关(p<
0. 01),销售创造力与销售绩效和自我效能感显著正

相关(p<0. 01),销售创造力和自我效能感显著正相

关(p<0. 01),销售绩效和自我效能感显著相关( p<



第 1 期 马利华等:销售人员社会资本及对销售绩效影响机制研究 51　　　

0. 01)。

(三)社会资本与销售的关系:有调节的中介模型

检验

　 　 在对年龄因素控制的条件下,采用 Hayes 编制

的 SPSS 宏,通过抽取 316 个样本估计中介效应的

bootstrap95%置信区间,在控制性别、年龄的情况下

对销售创造力在社会资本与销售绩效之间关系中的

中介效应进行估计,如表 3 和表 4 所示。

表 3　 销售创造力的中介模型检验
 

变量 销售绩效 销售绩效 销售创造力
 

t p t p t p
性别 1. 8889 0. 0599 1. 794 0. 0738 0. 0882 0. 9297
年龄 -0. 5924 0. 554 -0. 0141 0. 9887 1. 4831 0. 1391

社会资本 4. 3989 0 11. 2314 0 15. 7098 0
销售创造力 6. 856 0

    

R 0. 6276 0. 5488 0. 6701
R2 0. 3939 0. 3011 0. 449
F 49. 8847 44. 237 83. 6774

表 4　 总效应、直接效应及中介效应分解表
 

效应分类 效应值 Boot 标准误 Boot
 

CI 下限 Boot
 

CI 上限 效应占比

间接效应 0. 2876 0. 0568 0. 1749 0. 3941 51. 0%
直接效应 0. 2767 0. 0812 0. 1346 0. 4539 49. 0%
总效应 0. 5643 0. 0740 0. 4240 0. 7080

　 　 表 4 中,Boot 标准误、Boot
 

CI 下限和 Boot
 

CI 上

限分别指通过偏差矫正的百分位 Bootstrap 法估计的

间接效应的标准误差、95%置信区间的下限和上限,
所有数值保留四位小数。

由表 3 和表 4 可知,社会资本对销售绩效的预

测作用显著(B = 0. 27,t = 10. 45,p<0. 01),且当放入

中介变量后,社会资本对销售绩效的直接预测作用

依然显著( B = 0. 19,t = 6. 33,p< 0. 01)。 此外,社会

资本对销售绩效影响的直接效应及销售创造力中介

效应的 bootstrap95%置信区间的上、下限均不包含 0
(如表 4 所示),表明社会资本不仅能够直接预测销

售绩效,而且能够通过销售创造力的中介作用预测

销售 绩 效。 该 直 接 效 应 ( 0. 2767 ) 和 中 介 效 应

(0. 2876 ) 分 别 占 总 效 应 ( 0. 5643 ) 的 49. 0% 和

51. 0%。 由分析可知假设 1 和假设 2 成立,即销售人

员社会资本与销售绩效存在显著的正相关关系,并
且销售创造力对社会资本影响销售绩效存在明显调

节关系。
本文进一步进行斜率分析,如图 2 所示。 图 2

显示自我效能感对社会资本影响销售绩效存在积极

调节作用,并且高自我效能感比低自我效能感的调

节效应更加突显。 因此,假设 3 得到验证,即高自我

效能感比低自我效能感对社会资本影响销售绩效存

在更明显的调节效应。

图 2　 自我效能感在社会资本与销售绩效之间的调节作用

五、结论与启示

(一)研究结论

　 　 本文从销售人员社会资本视角对社会资本影响

销售绩效的作用关系进行探索,主要结论如下。
(1)在分析社会资本维度特征基础上,从全新角

度构建了基于开放性沟通、共享愿景和信任文化三

维度的社会资本维度体系。
(2)通过对邯郸市两家大型商超企业的销售人

员的实证研究,验证了销售人员的社会资本对销售

绩效具有显著的正向作用。
(3)本文证实了销售创造力在销售人员社会资

本与销售绩效之间不可或缺的作用,即完全中介作

用。 一种可能的解释是,在高销售人员社会资本情
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境中,销售人员的销售创造力被显著激发,进而带来

其销售绩效的提升。
(4)销售人员的社会资本和创造力两者间,自我

效能感发挥了重要的转换调节作用,即销售人员社

会资本对销售绩效的正向影响效应在高水平自我效

能感条件下更加强烈,而自我效能感较低水平下产

生的影响较微弱。

(二)管理启示

　 　 (1)加强社会资本培育

为了提升销售人员的销售绩效,企业应致力于

加强社会资本的培育。 建立开放式沟通渠道至关重

要。 企业可以通过组织跨部门会议与团队建设活

动,促进知识共享与创新思维的激发。 定期的沟通

能够使销售人员更好地了解市场动态及公司战略,
从而提升整体绩效。 塑造共享愿景也是关键一步。
通过培训与宣传,销售人员能够理解企业的价值观

与使命,增强他们的认同感与归属感。 营造信任文化

氛围不可忽视。 企业应致力于培养员工之间的信任,
并建立公平激励与透明的信息机制。 信任文化能够

减少内部摩擦,促进团队合作,进而提升销售绩效。
(2)提升销售创造力

首先,企业在提升销售绩效的过程中,必须重视

销售人员的创造力发展。 提供系统化的培训发展机

会至关重要。 这不仅包括针对销售技巧的训练,还
应涵盖创新思维的培养,帮助销售人员掌握有效的

解决问题的方法。 其次,建立有效的创新激励机制

是推动创造力的另一项重要措施。 企业应对销售人

员的创新策略给予适当的奖励,通过明确的激励措

施来激发他们的积极性。 同时,营造一个对失败能

够宽容的文化氛围也非常重要,这种氛围能够促使

员工安心尝试新方法,允许他们在探索中积累经验。
(3)增强自我效能感

提升销售人员的自我效能感也是关键。 管理者

应设定合理目标,这些目标应根据销售人员的实际

能力与市场情况进行调整,并及时给予反馈指导。
合理的目标能够有效激励销售人员,提升其工作积

极性。 此外,提供积极反馈同样重要。 及时给予销

售人员积极的反馈,公开表扬他们的努力,能够增强

其自信心。 认可与赞赏能够有效提升员工的工作动

力,进一步推动销售业绩的提升。
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Abstract:
 

This
 

paper
 

deconstructs
 

the
 

dimension
 

system
 

of
 

social
 

capital
 

from
 

a
 

new
 

perspective,
 

constructs
 

a
 

regu-
lated

 

intermediary
 

model,
 

and
 

studies
 

the
 

intermediary
 

role
 

of
 

sales
 

creativity
 

and
 

the
 

regulatory
 

role
 

of
 

self-efficacy.
 

The
 

research
 

shows
 

that:
 

social
 

capital
 

has
 

a
 

significant
 

positive
 

effect
 

on
 

sales
 

performance;
 

sales
 

creativity
 

plays
 

an
 

intermediary
 

role
 

in
 

the
 

model;
 

the
 

direct
 

driving
 

effect
 

of
 

social
 

capital
 

on
 

sales
 

performance
 

and
 

the
 

intermediary
 

effect
 

of
 

sales
 

creativity
 

in
 

the
 

relationship
 

between
 

them
 

will
 

be
 

regulated
 

by
 

self-efficacy.
 

The
 

research
 

results
 

are
 

helpful
 

to
 

understand
 

the
 

relationship
 

between
 

social
 

capital
 

and
 

sales
 

performance
 

from
 

the
 

perspective
 

of
 

self-effica-
cy,

 

and
 

help
 

to
 

explain
 

the
 

influence
 

mechanism
 

of
 

salesperson’s
 

social
 

capital
 

on
 

sales
 

performance.
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