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 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش
 

 1سخاوت بهادری

 

 چکیده

امروزه شرکت ها به اهمیت فروش خود واقفندو در تلاشند با افزایش حجم فروش در فضای رقابتی در بازارها وضعیت خود را 

اظ هدف، پژوهش از لححفظ و بهبود بخشند. این پژوهش به بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش می پردازد. 

ای فعال هتمامی کارکنان، کارشناسان و مدیران شرکتپیمایشی هست.  -صیفیها توآوری دادهکاربردی و از حیث روش جمع

دهند. نمونه آماری براساس فرمول کوکران های صنعتی استان بوشهر جامعه آماری این پژوهش را تشکیل میدر شرکت شهرک

ه های در این تحقیق پرسشنامادهباشد. ابزارگرداوری دگیری روش تصادفی ساده مینفر انتخاب شد. روش نمونه 682به تعداد 

ی ها از معادلات ساختارها و آزمون فرضیهاستاندارد مبتنی برطیف لیکرت است. در این پژوهش جهت تجزیه و تحلیل داده

ای هاستفاده شده است. در این تحقیق عوامل استراتژیک مطابق با شاخص SPSS 61و  Smart PLS 6کمک نرم افزارهای به

عوامل محیطی و  -4عوامل فردی؛  -1عوامل سازمانی؛  -6عوامل ساختاری؛  -1های ( با مؤلفه6002و همکاران )مدل کوراتکو 

سنجش قرار گرفت. جهت سنجش فروش ای لیکرت موردگزینه 2گویه و با استفاده از طیف  16ای شامل از طریق پرسشنامه

یافته ها بیانگر تاثیر مثبت و معنادار عوامل استراتژیک ساختاری، د. گویه بهره گرفته ش 10( با 6012شرکت از پرسشنامه فستوس )

 سازمانی و محیطی بر فروش می باشد.

   

 عوامل استراتژیک، فروش، عوامل محیطی، عوامل ساختاری، عوامل فردی، عوامل سازمانی کلمات کلیدی:
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 مقدمه

امروزه شرکت ها به اهمیت فروش به خوبی واقفند و در 

حجم فروش، در فضای رقابتی موجود  تلاشند تا با افزایش

در بازارها وضعیت خود را حفظ، تثبیت و یا بهبود بخشند. 

برای رسیدن به هدف فروش بالا، خلق و حفظ مشتریان 

بسیار با اهمیت به نظر می رسد. شرکت های موفق متوجه 

شده اند که در صورت کسب رضایت مشتری، فروش و 

اص خواهند داد. رشد و سهم بازار بیشتری را به خود اختص

سود آوری در بازار، یکی از اهداف اصلی تمامی موسسات 

و بنگاه های اقتصادی است و یکی از عوامل مهم در ارزیابی 

رشد و سودآوری این موسسات میزان فروش آن ها می 

 (.1131باشد ) سعیدنیا و قربانی، 

بدون شک عوامل استراتژیک شرکت در تمامی فعالیت 

ی و سازمانی دخیل می باشد. بنابر این اثربخشی های انسان

فروش جز عواملی است که حیات شرکت ها و سازمان های 

انتفاعی در گرو دستیابی به آن است. برای دستیابی به 

اثربخشی فروش، فروشندگانی توانا نیازمند است که بتوانند 

با شناخت نیازها و مشکلات مشتریان، برقراری روابطی موثر 

ا و در نهایت خلق دانش و اطلاعات مربوط به مشتریان، با آنه

به شرکت ها کمک کنند تا به اهداف فروش خود دست 

یابند. برای دستیابی به فروش و سهم بیشتر بازار، خلق و 

درک اطلاعات و دانش مشتریان و انطباق مداوم با 

انتشارات، توقعات و نیازهای مشتریان از هنگام طراحی اولیه 

در تمامی طول عمر محصول و ارایه آن رمز اصلی محصول، 

موفقیت شرکت هاست و موفقیت در این امر زمانی تکمیل 

می شود که اصول و استراتژی های شرکت با روشی مناسب 

از سوی نیروی حرفه ای فروش اجرا گردد )مجاوریان و 

 (.1132همکاران، 

 در شرایط کنونی با افزایش رقابت در اکثر صنایع، رسیدن

به مرحله اشباع، افزایش مراودات بین المللی، هجوم 

محصولات وارداتی و ایجاد فشارهای قیمتی، واحد فروش 

سازمان خط مقدم مواجه با مشتریان است. با توجه به اهمیت 

و حساسیت واحد فروش، اثربخشی کارکنان واحد فروش 

مورد توجه قرار گرفته است. در حوزه مدیریت فروش، 

نان واحد فروش از مهمترین مباحث در مدیریت کارک

مدیریت بازاریابی شرکت ها است )قره چه و کاشی، 

1183.) 

از جانب دیگر، مشکلات و معضلات مدیریت کارکنان 

واحد فروش با توجه به نوع صنعت، فرود رقبا و خارج شدن 

بازارها از حالت انحصاری اهمیت یافته است. در محیط 

 تغییر و تحولات در تمامی ارکان فعلی تجاری ایران با وجود

بازار و افزایش رقابت، ضرورت توجه به عوامل استراتژیک 

شرکت و میزان فروش، خود را بیشتر نشان داده است )قره 

(. یکی از مباحثی که در این پژوهش 1183چه و کاشی، 

مورد توجه است، عوامل استراتژِیک است. عوامل 

خارجی و داخلی، که  استراتژیک شامل تمام عوامل اساسی

تواند موفقیت شرکت را تضمین نماید. عوامل استراتژ می

ها از آن طریق، برای بهره یک، عواملی هستند که سازمان

های خارجی و پرهیز از اثزات ناشی از جستن از فرصت

ها، درصدد تدوین تهدیدات خارجی یا کاهش آن

ر، ذآفخیمیهای مقتضی و موردنیاز برآیند )استراتژی

 (. 1130،  رسولی وآباد ونهاکبری

از طرفی فروش محصولات در واقع برقراری نوعی ارتباط با 

مشتری است و مفهوم ارتباط در عصر جدید، ارتباطی است 

بلندمدت و ماندگار با مشتری که بخش اعظم مسئولیت آن 

به عهده نیروی فروش است. با توجه به این که فروشندگان 

شرکت به حساب می آیند هر گونه  شرکت، نمایندگان

سوء رفتار آن ها به طور مستقیم و غیر مستقیم، متوجه 

شرکت می گردد، نیازمند آموزش، رهبری، حمایت و 

توجه بیشتر از طریق به کار گیری عوامل استراتژیک هستند. 

اثربخشی بخش فروش خلاصه ارزیابی خروجی های کلی 

تاثیر عوامل سازمانی است. هدف این پژوهش بررسی 

 باشد. استراتژیک شرکت بر فروش می
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 پیشینه پژوهش 

( تحقیقی با عنوان بررسی 1133) قائد و مرادیشادمهری ، 

رابطه استراتژی شرکت و مدیریت سود با هزینه های 

عمومی و فروش شرکتهای پذیرفته شده در بورس اوراق 

، انجام دادند. هدف اصلی این  1131-1132بهادار از سال

مقاله بررسی رابطه استراتژی شرکت و مدیریت سود با 

رفته شده در هزینه های عمومی و فروش شرکتهای پذی

است. برای این 1131-1132بورس اوراق بهادار از سال

منظور از نمونه آماری به روش حذف سیستماتیک استفاده 

شرکت را در برمی گیرد.  140شده است که تعداد 

متغیرهایی که در این تحقیق مورد استفاده قرار گرفته اند: 

استراتژی شرکت، مدیریت سود، هزینه های عمومی و 

ه های فروش می باشد. نتایج برآورد نمونه آماری به هزین

روش حذف سیستماتیک حکایت از آن دارد که بین 

استراتژی شرکت و مدیریت سود با هزینه های عمومی و 

فروش رابطه مستقیم و جود دارد و از یکدیگر تأثیر میپذیرند 

به این معنا که با راهبرد قوی یک شرکت میتوان اقدامی 

کاهش رفتار نامتقارن هزینه های عمومی و  مؤثر در جهت

فروش در شرکت ها باشد همچنین نتایج بیانگر آن است که 

محیط اقتصادی بر رابطه بین راهبردهای تجاری شرکت و 

 مدیریت سود آن مؤثر است.

(  تحقیقی با عنوان شناسایی و 1131روشن و رشیدی )

 اولویت بندی استراتژی های بازاریابی و فروش شرکت

تحلیلی و از حیث  -توصیفی سیمان سیستان انجام دادند. 

نفعان هدف کاربردی بوده است. جامعه آماری کلیه ذی

باشد، که به سه گروه حوزه فروش و صادرات شرکت می

تقسیم شدند و شامل مدیران و کارشناسان فروش، مشتریان 

اند. ابزار گردآوری اطلاعات، داخلی و مشتریان خارجی

ای هساخته بر اساس یافتههای محققپرسشنامه مصاحبه و

ها نشان داد که مهمترین نقاط قوت باشد. یافتهمصاحبه می

شرکت سیمان سیستان؛ کیفیت محصولات تولیدی و 

توانایی مالی شرکت، مهمترین نقاط ضعف؛ بالا بودن هزینه 

روش، نامه فحمل محصولات در بازار رقابتی و نداشتن آیین

ها؛ وجود بازارهای صادراتی پرفروش و رصتمهمترین ف

وجود محصولات جایگزین و مهمتربن تهدیدها؛  عدم

ها در صادرات و های مرزی و مشکلات پایانهمحدودیت

باشند. سپس با استفاده از عدم وجود تنوع در ایران می

، مشخص گردید موقعیت شرکت، در منطقه IE ماتریس

 ای این ناحیه نیز با ماتریسهتهاجمی قرار دارد و استراتژی

QSPM ن های ایبندی شدند. مهمترین استراتژیاولویت

-ناحیه عبارتند از: تنوع محصولات همگن، توسعه واحد نیم

روز سمنت افغانستان، افزایش صادرات به کشورهای حوزه 

خلیج فارس و کشورهای شمال شرق آفریقا و رسوخ در 

 .ر هدفبازارهای جدید و اختصاصی کردن بازا

( تحقیقی با عنوان استراتژی 6061دانگ و همکاران )

اطلاعات کانال چگونه می تواند با ترکیب فناوری اطلاعات 

و ارتباطات و بلاک چین، فروش را ارتقا دهد؟ انجام 

این پژوهش نشان داد توسعه گسترده اینترنت،  دادند. 

( و فناوری بلاک چین ICTفناوری اطلاعات و ارتباطات )

(BT را قادر می سازد تا شیوه های عملیاتی سنتی و رفتار )

مشتری را تغییر دهند. در زمینه بخش کشاورزی، خرده 

فروشان محصولات کشاورزی را به کشف منابع آنلاین و 

کانال های ارتباطی مختلف برانگیخته است. با این حال، 

جر و های آاطلاعات محصول و تجربه فیزیکی در فروشگاه

د گذاری اینترنتی و رفتارهای خریاستراتژی قیمت ملات بر

بل گذارد. با توجه به این اثر متقاآنلاین مشتریان تأثیر می

کانالی و توسعه پایدار کشاورزی دیجیتال )کشاورزی 

الکترونیکی(، این مطالعه یک مدل تحلیل نظری برای 

بررسی تأثیر استراتژی اطلاعات متقابل کشاورزی مبتنی بر 

ICT  وBT فروشی و گذاری خردهبر استراتژی قیمت

ه دهد که اگرچرفتار مشتری ایجاد کرد. نتایج نشان می

اطلاعات بیشتری را در اختیار  BTو  ICTابزارهای 

فروشان و مشتریان محصولات کشاورزی قرار خرده

دهند، استراتژی اطلاعات متقابل به طور مداوم عملکرد می

دهد. زمانی که ضریب ش نمیفروشان را افزایفروش خرده

کاهش ارزش )ادراک مشتریان از کیفیت محصول( پایین 
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است، خرده فروشان تمایل دارند از این استراتژی استفاده 

کنند. این استراتژی اطلاعات کانال تحت تأثیر هزینه کانال 

آفلاین و ضریب کاهش ارزش در معاملات آنلاین است. این 

ارزش می تواند خرده فروشان  یافته ها در مورد اثر کاهش

را در اطلاعات کانال و استراتژی های قیمت گذاری و 

 تصمیمات مربوط به بازاریابی راهنمایی کند.

 اهداف پژوهش 

 بررسی تاثیر عوامل ساختاری بر فروش شرکت (1

 بررسی تاثیر عوامل سازمانی بر فروش شرکت (2

 بررسی تاثیر عوامل فردی بر فروش شرکت (3

بررسی تاثیر عوامل محیطی بر فروش شرکت (4

5)  

 
 . مدل مفهومی پژوهش1شکل

 روش تحقیق:

پژوهش پیش رو از دید هدف، کاربردی و از نظر روش، 

باشد. تمامی کارکنان، توصیفی از نوع پیمایشی می

-ال در شرکت شهرکهای فعکارشناسان و مدیران شرکت

های صنعتی استان بوشهر جامعه آماری این پژوهش را 

دهند. نمونه آماری براساس فرمول کوکران به تشکیل می

 گیری روش تصادفینفر انتخاب شد. روش نمونه 682تعداد 

های در این تحقیق باشد. ابزارگرداوری دادهساده می

این  رپرسشنامه استاندارد مبتنی برطیف لیکرت است. د

 ها ازها و آزمون فرضیهپژوهش جهت تجزیه و تحلیل داده

 Smart PLS 6کمک نرم افزارهای معادلات ساختاری به

در این تحقیق عوامل استفاده شده است.  SPSS 61و 

های مدل کوراتکو و همکاران استراتژیک مطابق با شاخص

عوامل  -6عوامل ساختاری؛  -1های ( با مؤلفه6002)

عوامل محیطی و از طریق  -4عوامل فردی؛  -1؛ سازمانی

ای گزینه 2گویه و با استفاده از طیف  16ای شامل پرسشنامه

سنجش قرار گرفت. جهت سنجش فروش لیکرت مورد

گویه بهره گرفته  10( با 6012شرکت از پرسشنامه فستوس )

 شد. 

جهت سنجش روایی پرسشنامه به افراد خبره و اساتید داده 

نظرات اصلاحی انجام گرفت. در این تحقیق قبل از شد و 

صورت تصادفی انتخاب نفر به 10ها، توزیع همه پرسشنامه

-شدند و پرسشنامه در اختیار آنان قرار گرفت. پس از جمع

ها، ضریب آلفای کرونباخ با استفاده از آوری آن

محاسبه گردید. مقدار آلفای کرونباخ  SPSS61افزارنرم

بوده که نشان از قابلیت  2/0پژوهش بالاتر از  برای هر سازه

 اعتماد بالا دارد.

 

 ها:یافته
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در آمار توصیفی ویژگی های جمعیت شناختی مورد 

که در جدول زیر گزارش شده است. بررسی قرار گرفت

 

 شناختی نمونه آماریهای جمعیت: ویژگی1جدول

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ها از طریقدر این بخش ابتدا به بررسی نرمال بودن داده

شود، سپس آزمون کولموگروف اسمیرنوف پرداخته می

های مرتبط به ها از آزمونمنظور آزمون هر یک از فرضیهبه

 شود. آن استفاده می

ها را مورد بررسی قرار میگیرد. بدین ابتدا نرمال بودن داده

 سمت عبارت است از:منظور فرضیه مربوط به این ق

H0=  سطح معناداری   --------توزیع دادهها نرمال است

≥ 0/02 

H1=  سطح معناداری   --------توزیع دادهها نرمال نیست

˂0/02 

فرضیه فوق برای متغیرهای تحقیق از طریق اجرای آزمون 

(  بررسی شد که KSکولموگروف اسمیرنوف )آزمون 

 شده است. نتیجه آن در جدول زیر نشان داده

 

 . آزمون نرمال بودن متغیرهای تحقیق6جدول 

 نتیجه  سطح معناداری متغیرها
10/1 عوامل ساختاری استراتژیک سازمانی ها نرمال نیستتوزیع داده   

10/1 عوامل سازمانی استراتژیک سازمانی ها نرمال استتوزیع داده   

111/1 عوامل فردی استراتژیک سازمانی ها نرمال نیستتوزیع داده   

110/1 عوامل محیطی استراتژیک سازمانی ها نرمال نیستتوزیع داده   

110/1 فروش ها نرمال نیستتوزیع داده   

 

ینان فرضیات با اطمطورمعمول در علوم انسانی تائید یا رد به

شود. از طرفی میزان سطح معناداری که به بیان می 32%

آید بیانگر میزان به دست می SPSS افزارکمک نرم

توان مرتکب شد. لذا می 0H خطایی است که در رد فرضیه

( باشد، 1-%32) 02/0که این مقدار بیشتر از هنگامی

 را رد کرد. 0Hتوان فرضیه راحتی نمیبه

 اوانیدرصد  فر فراوانی ابعاد

 جنسیت
 0/01 222 مرد

 2/02 70 زن

 سن

 0/00 011 سال 01زیر 

01-01 00 0/01 

71-00 07 2/21 

 2/7 00 سال 71بالای 

 تحصیلات

 0/0 2 دیپلم

 0/01 00 فوق دیپلم

 0/00 020 کارشناسی

 0/02 022 کارشناسی ارشد



 

 

 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش ٦

 11-1شماره صفحه: 

 

شود سطح معناداری هر دو مشاهده می 6در جدول  چنانچه

)با خطای  ٪32باشد لذا با اطمینان می 02/0متغیر کمتر از 

شد.  0H توان مدعی رد فرضیهدرصد( می 2کمتر از 

که  0H دیگر در خصوص همه متغیرها، فرضیهعبارتبه

  گردد.باشد، تائید نمیها مینرمال بودن داده

 ها بار عاملی شاخص

-های سنجیده در این مرحله بار عاملی مربوط به شاخص 

بارهای عاملی گیرد. هر متغیر مورد بررسی قرار می شده

مطلوب هستند و کمتر از آن باید حذف شوند.  4/0بالاتر از 

 دهد.جدول زیر بارهای عاملی هر شاخص را نشان می

 

 : بارهای عاملی6جدول 

بار  Tآماره  Pمقادیر 
 عاملی

مقادیر  Tآماره  متغیرها سوالات
P 

بار 
 عاملی

 متغیرها سوالات

10111 

0000700 10212 Q02 

عوامل محیطی 
استراتژیک 

 سازمانی

0000200 10111 10210 Q0 

عوامل ساختاری 
استراتژیک 

 سازمانی

10111 000020 10020 Q00  

 

 

 

 

 

 فروش

0100200 10111 10200 Q2 

10111 110000 10201 Q00 0200201 10111 10201 Q0 

10111 700000 10200 Q07 100017 10111 10272 Q0  عوامل سازمانی
استراتژیک 

 سازمانی

10111 000101 10000 Q01 0020711 10111 10211 Q7 

10111 070201 10002 Q00 110071 10111 10202 Q1 

10111 200101 10070 Q00 0200100 10111 10202 Q0  عوامل فردی
استراتژیک 

 سازمانی

10111 000102 10221 Q02 210000 10111 10212 Q0 

10111 0100172 10272 Q21 0210002 10111 10210 Q2 

10111 000007 10220 Q20 0010101 10111 10211 Q01  عوامل محیطی
استراتژیک 

 سازمانی

10111 
020111 10200 Q22 0100022 10111 10212 Q00 

 

مقادیر بار عاملی برای تمام سوالات بیان گردید و بزرگتر از 

 بود که نشان از قوی بودن سوالات پرسشنامه است. 4/0

 



 

 

 

 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش ۷

 11-1شماره صفحه: 
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 : بارهای عاملی6شکل

 

آلفای کرونباخ، پایایی  rho_A در ادامه از شاخصهای  روایی مدل بیرونیارزیابی پایایی و 

ایی و و فورنل و لاکر جهت بررسی پای AVEترکیبی و 

شود.-روایی مدل استفاده می

 

 پایایی و روایی مدل بیرونی: ارزیابی 1جدول
 

 

 

 

 

 

 

 

 

چناچه مشاهده می شود همه مقادیر مناسب است لذا پایایی  

گردد. در ادامه به بررسی و روایی این مطالعه تایید می

 یم.پردازآزمون فورنل و لاکر جهت بررسی روایی واگرا می

 

 

 

 

 

 

 

 AVEروایی همگرا  یپایایی ترکیب آلفا کرونباخ rho_A مولفه ها ردیف

 10207 10200 10200 10202 عوامل ساختاری استراتژیک سازمانی 0

 10200 10200 10277 10277 عوامل سازمانی استراتژیک سازمانی 2

 10207 10200 10217 10211 عوامل فردی استراتژیک سازمانی 0

 10200 10200 10211 10210 عوامل محیطی استراتژیک سازمانی 0

 10000 10200 10207 10200 فروش 7



 

 

 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش ۸

 11-1شماره صفحه: 

 

 AVEلاکر پس از جایگذاری مقادیر ریشه دوم  -: فورنل4جدول

عوامل ساختاری  
 استراتژیک سازمانی

عوامل سازمانی 
 استراتژیک سازمانی

عوامل فردی 
 استراتژیک سازمانی

عوامل محیطی 
استراتژیک 

 سازمانی

 فروش

عوامل ساختاری 
 استراتژیک سازمانی

10202     

عوامل سازمانی 
 سازمانیاستراتژیک 

10217 10270    

عوامل فردی 
 استراتژیک سازمانی

10002 10201 10210   

عوامل محیطی 
 استراتژیک سازمانی

10001 10200 10220 10210  

 10210 10200 10027 10200 10007 فروش

 

همانگونه از جدول بالا مشخص است روایی از طریق آزمون 

 فونل و لاکر به تایید رسیده است. 

گیری و بخش ساختاری برای متصل کردن بخش اندازه

رود سازی معادلات ساختاری ضریب تعیین به کار میمدل

تغیر زا بر یک مو نشان از تأثیری دارد که یک متغیر برون

ضروری این است که مقدار گذارد. نکته زا میدرون

 𝑹𝟐 زا( مدل محاسبه های وابسته)درونتنها برای سازه

زا، مقدار این معیار صفر های برونگردد و در مورد سازهمی

زای یک های درونمربوط به سازه 𝑹𝟐 است. هر چه مقدار 

مدل بیشتر باشد، نشان از برازش بهتر مدل است. 

عنوان را به22/0و  11/0، 13/0( سه مقدار 1338چاین)

مقدار ملاک برای مقادیر ضعیف، متوسط و قوی بودن 

در نظر  𝑹𝟐 وسیله معیار برازش بخش ساختاری مدل به

 گیرد. می

 

 6R: ضریب تعیین 2جدول 

 Pمقادیر  Tآماره  (STDEVانحراف استاندارد ) (Oنمونه های اصلی ) متغیر

 10111 000002 10102 10210 فروش

 

دهد تاثیر مقدار ضریب تعیین در جدول فوق نشان می

 باشد.متغیرهای برونزا بر درونزا قوی می

کوهن به مدلی نیاز  F-Square برای محاسبه اندازه اثر

داریم که در آن برای یک متغیر وابسته، حداقل دو متغیر 

-F داشته باشد. در این صورت، اندازه اثرمستقل وجود 

Square  ،کوهن برای هر یک از متغیرهای مستقل مربوطه

 .محاسبه خواهد شد. مقدار این متغیر بین صفر تا یک است

کوهن مربوط به یک متغیر مستقل  F-Squareاندازه اثر 

نشان می دهد که تا چه اندازه یک متغیر مستقل در بزرگ 

 تغیر وابسته اش، نقش ایفا می کند.شدن ضریب تعیینِ م

به ترتیب نشان از اندازه تاثیر  12�0و 12�0، 06�0مقادیر 

کوچک، متوسط و بزرگ یک سازه بر سازه دیگر است. با 

توجه به مقادیرحاصل شده متغیرهای مستقل اثر نسبتا قوی 

 دارند. 

 

 



 

 

 

 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش ۹

 11-1شماره صفحه: 
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 کوهن F-Square: اندازه اثر 2جدول 

 (STDEVانحراف استاندارد ) (Oنمونه های اصلی ) متغیر

 10111 1.271 فروش >-عوامل ساختاری استراتژیک سازمانی 

 1.107 10200 فروش >-عوامل سازمانی استراتژیک سازمانی 

 1.110 1.101 فروش >-عوامل فردی استراتژیک سازمانی 

 10112 011 .1 فروش >-عوامل محیطی استراتژیک سازمانی 

 

-یبینبینی مدل از شاخص کیفیت پیشبرای پیش

دهنده ضرورت وجود متغیرهای ( که نشان𝑸𝟐کنندگی)

قابلیت پیش   Qدیگر مقدارعبارتوابسته در مدل است. به

بینی متغیرهای غیرمستقل )میانجی و وابسته( را نشان 

 تر در این آزمون قابلیت پیشدهد. مقدار مثبت یا بزرگمی

در  بینی مناسب و مقدار منفی یا کوچکتر از صفر ضعف

 پیش بینی آن متغیر وابسته را نشان می دهد.

Q6< 0  مورد تایید میباشد. قابلیت پیش بینی خوب متغیر

 وابسته است.

Q6   بزرگتر از صفر است و مورد تایید میباشد. قابلیت پیش

 بینی خوب متغیر وابسته است.

 : کیفیت پیش بینی کنندگی 2جدول 

 SSO SSE Q2= (0-SSE/SSO) متغیرها

 - 0200111 0200111 عوامل ساختاری استراتژیک سازمانی

 - 0200111 0200111 عوامل سازمانی استراتژیک سازمانی

 - 0200111 0200111 عوامل فردی استراتژیک سازمانی

 - 0200111 0200111 عوامل محیطی استراتژیک سازمانی

 10100 0070722 001210111 فروش

 

در جدول فوق سه آماره مرتبط با اعتبار اشتراکی ارائه شده 

مجموعه مجذورات مشاهدات برای  SSO است که در آن

مجموع مجذور خطاهای  SSEهر بلوک متغیر پنهان 

شاخص  SSO/SSE پیشبینی برای هر بلوک متغیر پنهان و 

دهد. با توجه به مقدار اثر مثبت در اشتراک را نشان می

توان گفت حضور متغیر وابسته در مدل جدول فوق می

 باشد.الزامی و مؤثر می

  (t- value)مقادیر  Z ضرایب معناداری 

برای بررسی برازش مدل ساختاری پژوهش از چندین معیار 

ترین معیار، ضرایب شود که اولین و اساسیاستفاده می

است. برازش مدل ساختاری با استفاده از  Zمعناداری 

 32/1به این صورت است که این ضرایب باید از  tضرایب 

معنادار بودن  %32بیشتر باشند تا بتوان در سطح اطمینان 

فقط  tها را تائید ساخت. البته باید توجه داشت که اعداد آن

ها بین سازه دهند و شدت رابطهها را نشان میصحت رابطه

  ها سنجید.توان با آنرا نمی

 

 

 

 

 

 



 

 

 بررسی رابطه میان عوامل استراتژیک شرکت و فروش ۰۰

 11-1شماره صفحه: 

 

 های اصلی: نتایج حاصل از آزمون فرضیه8جدول

 

 

 

 

 

 

 

 
 : ضرایب مسیر3شکل

 

 بحث و نتیجه گیری:

این مطالعه به بررسی رابطه میان عوامل  -1

یه در بررسی فرضاستراتژیک شرکت و فروش پرداخت. 

دست آمده است و به 121/0اول تحقیق ضریب مسیر برابر 

درصد، عوامل  32( در سطح 343/6) Tبا توجه به آماره 

ساختاری استراتژیک سازمانی بر فروش اثر مثبت و 

ر گردد. دپذیرش واقع می معناداری دارد و این فرضیه مورد

تبیین این یافته میتوان گفت عوامل ساختاری که 

 و فیزیکی و شرایط عوامل عناصر، تمام دربرگیرنده

 ترتیب و قاعده با نظم، که باشدسازمان می غیرانسانی

 یا و بدنه پوسته، قالب، پیوسته، چارچوب، هم به و خاص

سازد بر فروش اثر می را سازمان و مادی فیزیکی هیکل

گذار است. لذا باید مدیران جهت ارتقا فروش عوامل 

 در بررسی فرضیه دوم تحقیقساختاری را در نظر بگیرند. 

دست آمده است و با توجه به به 434/0ضریب مسیر برابر 

درصد، عوامل سازمانی  32( در سطح 212/1) Tآماره 

دارد و  یاستراتژیک سازمانی بر فروش اثر مثبت و معنادار

عوامل سازمانی گردد. این فرضیه مورد پذیرش واقع می

شامل عواملی است که سازمان بتواند در جهت اجرای 

راهبردهای خود گام بردارد و بتواند به نتایجی مانند درک 

مناسب نیازهای جامعه، افزایش منابع سازمان، هماهنگی 

م اوبالای نیروی انسانی، روابط بهتر با سهامداران و تد

یادگیری و بهبود دست یابد. این عوامل بر اساس یافته 

پژوهش با فروش رابطه معنادار داشته و با بهبود و تقویت 

در بررسی عوامل سازمانی میتوان فروش را افزایش داد. 

دست آمده به 020/0فرضیه سوم تحقیق ضریب مسیر برابر 

 روش حداقل مربعات جزئیپژوهش به هاینتایج آزمون فرضیه

 هفرضینتیجه آزمون سطح معناداری tآماره  ضریب مسیر های تحقیقفرضیه

 مثبت و معنادار >17/1 2.202 10010 فروش >-عوامل ساختاری استراتژیک سازمانی 

 مثبت و معنادار >17/1 00001 10020 فروش >-عوامل سازمانی استراتژیک سازمانی 

 معنادار نیست >17/1 10701 10101 فروش >-فردی استراتژیک سازمانی عوامل 

 مثبت و معنادار >17/1 20201 10272 فروش >-عوامل محیطی استراتژیک سازمانی 
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درصد،  32( در سطح 280/0) Tاست و با توجه به آماره 

عوامل فردی استراتژیک سازمانی بر فروش اثر معناداری 

گردد. عوامل ندارد و این فرضیه مورد پذیرش واقع نمی

فردی شامل عوامل انسانی و روابط انسانی در سازمان است 

که هنجارهای رفتاری، ارتباط غیررسمی و الگوهای خاص 

هد که دمان را تشکیل میبه هم پیوسته و محتوای اصلی ساز

در فروش شرکت تاثیر نداشته و از دلایل آن میتوان به عدم 

ارتباط عوامل انسانی این شرکت ها با مصرف کنندگان 

اشاره نمود. در بررسی فرضیه چهارم تحقیق ضریب مسیر 

 Tدست آمده است و با توجه به آماره به 623/0برابر 

طی استراتژیک درصد، عوامل محی 32( در سطح 312/6)

سازمانی بر فروش اثر مثبت و معناداری دارد و این فرضیه 

گردد. عوامل محیطی شرایط و عوامل مورد پذیرش واقع می

سازمانی هستند که محیط سازمان را احاطه محیطی برون

نموده، با سازمان تأثیر و تأثر متقابل داشته و خارج از کنترل 

ود روش تاثیر داشته و با بهبباشند. این عوامل لر فسازمان می

 بر اساس یافته های تحقیقآن میتوان فروش را افزایش داد. 

ال در های فعپذیری مدیران شرکتپیشنهاد میشود ریسک

 تا های صنعتی استان بوشهر افزایش یابدشرکت شهرک

باشند، از  مشتریان متنوع و متغیر نیازهای پاسخگوی بتواند

نمایند و  برداریبهره اسبمن نحوبه های محیطیفرصت

شود که ساز فروش گردند. پیشنهاد میدرنهایت زمینه

های صنعتی استان های فعال در شرکت شهرکشرکت

تر کردن سطح بوشهر از ابزارهای لازم جهت مطلوب و قوی

عوامل استراتژیک استفاده نمایند و عوامل مؤثر در افزایش 

شود ییرد. پیشنهاد مبررسی قرار گکارآفرینی سازمانی مورد

های نوآورانه د خصوص منظور ارائه ایدهمحیطی مناسب به

راد ای که تمامی افگونهفروش و خلاقیت افراد در سازمان، به

سازمان از فرصت یکسانی در این زمینه برخوردار باشند و 

های خود را بروز دهند، گونه محدودیتی خلاقیتبدون هیچ

د تسهیلات رفاهی جهت خرید فراهم گردد. توصیه میگرد

مشتریان فراهم گردد. توصیه میشود نیازهای مشتریان در 

واحدهای فروش شرکت از بهره اولویت تولید قرار گیرد. 

رای تخفیفات حجمی بد. برقراری مطلع شون یکدیگر وری

این پژوهش دارای ت در نظر گرفته شود. خرید محصولا

-قت پاسخمحدودیت دمحدودیت هایی از جمله وجود 

ها به علت محدود و عدم اطمینان در تعمیم یافته دهندگان

می باشد و از آن جایی که برای بودن قلمرو جغرافیایی 

-های فعال در شرکت شهرکانتخاب نمونه از میان شرکت

ا ههایی که به آنهای صنعتی منتخب جامعه آماری، ویژگی

هش ایج پژواشاره شد مبنا قرار داده شده است. لذا تعمیم نت

هایی که دارای ویژگی متفاوتی با نمونه موردنظر به گروه

-هستند، باید با احتیاط صورت گیرد. همچنین بروکراسی

های لازم برای توزیع های اداری موجود جهت اخذ تأییدیه

پرسشنامه در بین جامعه مورد پژوهش از جمله محدودیت 

 ها بود. 
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