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 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.
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