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Introduction: Today, most companies are faced with the challenge of selling on time 

and in quantity. Therefore, the present study was conducted with the aim of 

investigating the relationship between strategic flexibility, organizational agility, and 

sales volume of Pegah Fars Company. 
Methodology: This study is a descriptive and correlational research. The statistical 

population of the study included all employees of Pegah Fars Company in 1403, 

approximately 800 people who were engaged in activities at the time of the study. 

Simple random sampling was carried out and finally 263 people were selected and 

questionnaires were distributed among them. In order to collect information, the 

strategic flexibility questionnaires of Sanchez (2005), organizational agility of Zhang 

and Sharifi (2000), and sales of Baldov et al. (2001) were used. The validity of the 

questionnaires was obtained using convergent validity of 0.73, 0.72 and 0.79, 

respectively, and the reliability of the questionnaires was obtained using Cronbach's 

alpha coefficient of 0.76, 0.79 and 0.84, respectively. The data obtained were 

analyzed using descriptive statistics indicators (frequency, mean and standard 

deviation) and inferential statistics indicators (structural equations). 

Results and Discussion: The results of the findings showed that there is a significant 

relationship between strategic flexibility and organizational agility in Pegah Fars 

Company. There is a significant relationship between strategic flexibility and sales 

volume in Pegah Fars Company. There is also a significant relationship between 

organizational agility and sales volume in Pegah Fars Company. 
Conclusion:  Considering today's conditions (5th Industrial Revolution), the existence 

of strategic importance and agility in improving the performance of organizations; the 

results of this research can confirm and emphasize the importance of strategic 

flexibility and organizational agility in sales volume for company managers; 

especially Pegah Fars Company. 
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 چکیده
  ی هستند. لذا پژوهش حاضر که با هدف بررس امروزه غالب شرکتها با چالش فروش به موقع و به اندازه، مواجه  

   ق، ی تحق  نیا .فروش شرکت پگاه فارس انجام شده است  زان یو م  یسازمان  یچابک  ک، یاستراتژ  ی ریرابطه انعطاف پذ

کارکنان شرکت پگاه   ی  هیپژوهش شامل کل  یاست. جامعه آمار  یو از نوع همبستگ  یفی توص  یاز جمله پژوهش ها 

  ی ریاشتغال داشتند. نمونه گ   تی پژوهش به فعال  ینفر بود که در زمان اجرا  800به تعداد حدود    1403فارس در سال  

شد. به منظور جمع    عیآنها توز  نی و  پرسشنامه ها ب   نتخابنفر ا  263  تیساده انجام شد و در نها  یبصورت تصادف

از پرسشنامه ها   یآور   ی ف یژانگ و شر  یسازمان  ی(، چابک2005سانچز  )  کی استراتژ  یریانعطاف پذ  یاطلاعات 

همگرا    ییبا استفاده از روا بی پرسشنامه ها به ترت  یی( استفاده شد. روا2001( و فروش بالدوف و همکاران )2000)

و    79/0،  76/0کرونباخ    یآلفا   بی با استفاده از ضر  بی پرسشنامه ها به ترت  ییایپا  نیو همچن  79/0و    72/0،  73/0

با استفاده از  شاخص ها   یبدست آمد. داده ها  84/0 و انحراف   نیانگیم   ،ی)فراوان  یفی آمار توص   یبدست آمده 

ها    افتهیحاصل از    جینتا   .قرار گرفت  لی ( مورد تحلی )معادلات ساختار  ی آمار استنباط  یاستاندارد( و شاخص ها 

وجود دارد.    یدر شرکت پگاه فارس رابطه معنادار  یسازمان  یو چابک  کیاستراتژ  یر یانعطاف پذ  نینشان داد که ب

رابطه معنادار  زانیو م   کیاستراتژ  یر یانعطاف پذ  نیب  پگاه فارس  دارد. همچن  یفروش در شرکت    ن یب   نیوجود 

م  یسازمان  یچابک معنادار  زانیو  رابطه  پگاه فارس  دارد  یفروش در شرکت  به شرا  با  .وجود    ی امروز   طیتوجه 

تواند،    یم  ق ی تحق  نیا  جیدر بهبود عملکرد سازمانها؛ نتا   یو چابک  یکیاستراتژ   تی، وجود با اهم (5  ی)انقلاب صنعت

شرکتها؛ بالاخص شرکت    رانیمد  یفروش برا   زانیرا  در م  یسازمان  یو چابک  کیاستراتژ  یر یانعطاف پذ  تی اهم

   کند. دیو تاک  ق ی پگاه فارس، تصد

 

 فروش، شرکت پگاه ،یسازمان یچابک ک،ی استراتژ یری انعطاف پذ واژگای کلیدی:
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 مقدمه  .1

دل به  شک  تغ  یلبدون  بالا،  رقابت  و    ینظارت  یها  کنترل  ،یتکنولوژ  راتییشدت  دولت 

  شیافزا  یصادرات  یمشتری  ازها ی محصولات شرکت و ن  انیم  ی ناهماهنگ   احتمال  بازار،  یآشفتگ

ها  افتهی تنها شرکت  ا  اند  توانستهیی  است.  برا  یناهماهنگ  نیبا  که  کنند   عدم  جبران  یمقابله 

در  .  دهند  قصادرات سو   یبازارها   سمت   خود را به  یها  ت ی العادراك شده، ف  یطیمح  نانیاطم

 نان یاطم  از عدم   یآمده ناش  شیپ  داتیپاسخ به تهد  منظور  به  کیاستراتژی  ریپذ  طاف عان  نه،یزم  نیا

(، لذا شرکت هایی  2013، 1است )سینگ و همکاران گشته یمهم یلیبه مفهوم خ یلتبد ،یطیمح

  ی برا   کی استراتژ  یریپذ  طافعان  دیبا   ،کنند  یمل  عم  رییدر حال تغ  یعو سر  ایپو  طیمح  کیکه در  

  طیوه اگر محلاع  به(.  2016،  2و همکاران   )کاماساك کنند    جادی ا  داریپا  یرقابت  ت ی مز  به  یابیدست

که    باورند  ن یصاحبنظران بر ا.  تر باشد  طفعمن  دیبا   کار   و   ب کس   ،بالا باشد  ت عیعدم قط  و  ایپو 

  طیبا شرا   قانطبا  یریو فراگ  یریطاف پذعان  است،یع  سر  راتیی ناامن که روند تغ  یها  طیدر مح

  ی ریپذ  طاف عان  نهیزم  نیدر ا  نیبنابرا.  مهمتر از تجربه و دانش عرضه کنندگان هستند  موجود،

کند  یطیشرا  نیبا چن  قانطبا  یبرا  تواندی  م  کیاستراتژ ن  چرا،  کمک  ها  دارند    ازیکه سازمان 

مکرر    رات ییتغ  از  ی ناش  یبه منظور مقابله با فشار خارج  کیاستراتژح  را در سط  یریطاف پذعان

 (. 2013، 3و اکدوگان  نگوزیس) ه دهندعروند بازار توس رییتغ و انیدر انتظارات مشتر

  ی چابکی سازمان  ،دارد کی استراتژ یریپذ انعطافبا  یکیکه ارتباط نزد ی مهم ر یمتغاز طرفی 

است. چابکی توانایی سازمان برای تغییر است تا فرصت هایی را که بر اساس این تغییر ایجاد  

مورد بهره برداری قرار دهد. علم مدیریت نیز بنا بر این اصل، تحولاتی را شاهد بوده    ،شودمی

است. مدیریت اعم از آنکه در بخش دولتی باشد یا خصوصی، مسئولیت بکارگیری صحیح و  

مناسب عوامل تولید را در جهت اهداف سه گانه سازمان، کارکنان و دولت به عهده دارد. به این 

پیچیده و دشوار است. همچنین از آنجا که تغییر،    ش مدیریت در این عصر، بسیار  دلیل، ایفای نق

رقابتی امروز است، تغییرات تکنولوژیکی یا    یکی از بزرگترین خصوصیات سازمانها در حوزه  

 (.2025،  4ملاوانی و همکاران )  می نماید   تغییر دیگری، تغییرات مدیریتی را نیز طلب هر نوع  

 
1- Singh et al 
2- Kamasak et al 

3- Cingöz & Akdoğan 
4 Malawani et al 
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  یعامل مهم  جهیبالا را ارتقا داده و در نت  ت ی فیعرضه خدمات با ک   یسازمان برا  ییتوانا  ،یچابک

چابکی به طور کلی توانایی یک سازمان برای درك تغییر محیطی  .  شودیسازمان م   یاثربخش  یبرا

تغییرات   تواند  می  محیطی  تغییر  این  است.  تغییر  آن  به  کارا  و  سریع  پاسخگویی  سپس  و 

 (. 2014 ،1سندگل ) تکنولوژیک و کاری یا تغییر نیاز مشتری باشد

  ی چابکی سازمانو    کیاستراتژ  یریپذ  انعطافبا    یکیکه ارتباط نزد  دیگری  مهم  ریمتغاز سویی  

معامله و شروع    کیدر    یابی بازار  اتیعمل  نیتر  یفروش، انتها   است.شرکت ه  میزان فروشدارد  

  - یارتباط  ،یبه سه مهارت ادارک   دیانجام فروش با  یبرا  است.  یرابطه بلند مدت با مشتر  کی

و    ینیبشیپ  ل،یشامل درك، شناخت، تحل  یتوجه کرد. مهارت ادارک   یتخصص  -یو فن  یانسان

  ی ارتباط  - یمعامله است. مهارت انسان  نیدرست در مورد عناصر مختلف بازار و طرف  میتصم

فروش است. مهارت    ندیبر فرآ  رگذاشتنیو تأث  ب ی ترغ  ،یو نفوذ در دلها، همراه ساز  ر یشامل تأث

آشنا  یتخصص  -یفن و  ییرا  شغل    یمهندس  یفن  یهای  ژگ ی با  مهارت  و  تخصص  محصول، 

رو اگر بخواهیم در فروش موفق عمل کنیم باید   نیا  از  (.2015  ،2ویرتانن )  ندی گو یفروشنده م

فروش چهار    ندیدر فرا  نیبنابرا.  میهای مشتری را درك کرده و از زاویه منافع نگاه کن  دیدگاه

  ت ی جلب رضا  شود،ی م  یارزش تلق  یمشتر  یکه برا  یزیمرحله درك نیازهای مشتری، درك چ

  کند یم  دایپ  ت ی از ارزش اهم  یمشتر  فیدر چارچوب تعر  ازی رفع ن  یحل برا و ارائه راه  یمشتر

 (. 2019، 3)چوانگ 

ها در سرتاسر  شرکت  امروزه تعداد زیادی از    یتیریمحققان و کارشناسان حوزه مد  دگاهیاز د

شرکت  می تواند برای    یسازمان  یچابک  و  ک یاستراتژ  یریانعطاف پذتوجه به  جهان دریافته اند که  

  و   کیاستراتژ  یری. در بحث ارتباط انعطاف پذآورد  فراهم  رقابتی  های  آنها مزیت و کارکنان    ها

 نفکیمهم و لا  یاز اجزا  یکیگفت که شرکت ها بعنوان    ست یبا   یمها  با شرکت    یسازمان  یچابک

آن    ییسرعت و کارا زانیاست که م  ینقش شرکت ها به حد  تیباشد. اهم  ی هر کشور م  اقتصاد

اقتصاد کلان    یحت  ای هرکشور و  اقتصادی    یها  ت ی فعال  یابیارز  یبرا  ی اریاوقات بعنوان مع  یبعض

صادرات   ندی فرا  یینقش شرکت ها ارتقاء کارا  نیشود. در واقع مهم تر  یآن کشور در نظر گرفته م

  لیدل  نید، به همنباش  یم  آمار و اطلاعات مربوط به تجارت کشور ها  لیو تحل  نیو واردات و تام

 
1 Sanadgol  
2- Virtanen 

3 Chuang 
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هرگونه برنامه    یاتی جزء ح  ک یاستراتژ  یریمعتقدند که انعطاف پذکارشناسان  است که امروزه  

 (. 1394 ،اقتداری) باشد یم شرکت ها در زمینه فروش  لیتسه

.  است  محصولات  مت یق  بحث   هست   مواجه  آن  با  پگاه  شرکت   که  یاساس  مشکلات  از  یکی

  دیگر   چالش.  شود  یسودآور  شیافزا   یفدا  دینبا  یمشتر  ت یرضا  و  ت یفیک   کهاین است    مهم  نکته

  ی مشتر  ت یرضا   جلب   و  فروش ت یریمد  بخش  که  است   محصول  یطراح  بخش  درشرکت پگاه  

دیگر  .  دارد  محصول  ی طراح  بر   یمیمستق  ری تاث  که   است   ییهابخش  ن یمهمتر  از  یکی مشکل 

عدم چابکی و تخصص بعضی از کارکنان می باشد که این مساله قاعدتاً بر میزان فروش    شرکت

با توجه    یقیتحق  نیضروری است که چن  ،نیبنابرا (.  1399  ارلو،یقو    یصفر)شرکت اثرگذار است

با توجه به موارد بیان شده، پرسش اصلی پژوهش این   انجام گردد.  زهحو   نیدر ا  قیبه خلاء تحق

فروش شرکت پگاه فارس    زانیو م  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریانعطاف پذاست که: آیا بین  

 ؟ رابطه وجود دارد

 

 ات یبر ادب یمرور.  2

 زانیم  و  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریپذ  انعطاف  رابطه  یبررس" موضوع  این تحقیق با  

متغیرهای فروش،  "فروش از  تحقیق، هر یک  ادبیات  در قسمت  لذا    ی چابک  انجام می شود.  

 می گردد.را تشریح   و ارتباط بین انها ک،ی استراتژ یریپذ انعطافی، سازمان

 فروش و عوامل موثر بر آن    2.1

  لیدل  نیباشد؛ به هم  یکارها م  مباحث کسب و  نیزتریو چالش برانگ  نیتر  دهیچیاز پ  یکیفروش  

،  1)پکایا و همکاران   شود  یمحسوب م  نیچالش آفر  یکار  شرکت   کینقش فروش در    یفایا

 ازمندی و دشوار هستند که ن  دهیچیپ  یکارها عهده دار شغل  فروش در کسب ومدیران  .  (2024

بازار است.    یازهایحساس بازار و ن  یها  ت یص و درك موقعی تعهد بالا، تشخ  ،یآموزش حرفه ا

رهبر گرفتن  ا  میت  کی  یبرعهده  ن  یحرفه  ر  ک،یاستراتژ  ت یذهن  ازمندیفروش،    ی زیبرنامه 

از مهارت    یاریبس  نیو همچن  یاددهی و    ی ریادگ یارتباطات کارآمد و شفاف،    یبرقرار  ،یراهبرد

موارد،    نی. افزون بر ا(2024،  2)اینتان و همکاران   در مبحث فروش است   گرید  ی تخصص  یها

بس  یم وکارها  یاریتوان هدف  و کسب  ها  افزا  یاز سازمان  قالب  در  را  فروش    شیکوچک 

 
1 Pekkaya et al 
2 Intan et al 
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  انیروابط بلندمدت با مشتر  یبازار و برقرار   یازهایرفع ن  قیاز طر  ی سودآور و خلق ارزش تجار

مد  در که  گرفت؛  رس  انرینظر  در  ا  دنیفروش  مقا  نیبه  در  سا  سهیهدف،    ی ها  ت ی فعال  ریبا 

  کیبرنامه فروش    ۀو ادار  ل ی فروش، تحل  یادی دارد. نقش بن  ی قابل توجه  اری نقش بس  ی ابیبازار

  (. 2022،  1)احمد و همکاران  به اهداف سازمان دارد  لیدر ن  یار یبس   ریکار است که تاث  کسب و

؛ کوی و  2024،  4؛ پکایا و همکاران2024،  3؛ تسهای 2024،  2)بای عوامل موثر بر  میزان فروش

 بقرار ذیل  می باشند: (2025، 7؛ ژانگ2025، 6؛ فاوزیوانتی و همکاران2025، 5شیبوساوا 

اجتماع   ی برا   که  شده  ل یتشک  زین  یمتعدد  یاجتماع  طبقات  از  ی ا  جامعه  ره  ی:عوامل 

  ی اجتماع   طبقه.  باشد  یم  مشابه  یاجتماع  طبقه  کی  در  دارانیخر  رفتار  رایز.  است   مهم  فروشندگان

. دارد  وجود  زین  یگرید  یفاکتورها  بلکه  شود؛  یم  نییتع  درآمدآنها  زانیم  براساس  تنها  نه  مردم

 از.  است   موثر  داریخر  رفتار  بر   زین  8ی اجتماع  عوامل ...    و  شغل  ،یسلامت  لات،یتحص  سطح  مانند

 عبارتند از: از که  کرد اشارهبه موارد زیر  توان یم مهم یاجتماع عوامل

 ن یبنابرا .  است   خانواده   یاعضا  ریتاث  تحت   شدت  به  داریخر  رفتار  ه:خانواد •

  فرزندان  و  همسر  راتیتاث  و  ها  نقش  افتنی  یبرا  تلاش   درصدد  دیبا  ابانیبازار

  که   دیافتیدر  خاص  محصول  ک ی  دیخر  ی برا  یر یگ   میتصم  در  اگر .  باشد  داریخر

 مورد   دارد  حضور  محصول  آن  غیتبل  در  که  را  یخانم   دیبا  شده  متاثر(  خانم)  همسر

 (. 2024، 9)تسهای دیده قرار هدف

  م یمستق  ی  رابطه  فرد  ت یشخص  با  دیخر  یبرا  یریگ   م یتصم  ی:شخص  یفاکتورها •

 انتخاب  ساله  70  مرد  کی  و  ساله  20  جوان  کی  که   دیبدان  دیبا  شما  مثال  بطور.  دارد

 
1 Ahmed et al 
2 Bai  
3 Tsehaye   
4 Pekkaya et al 
5 Cui & Shibusawa 
6 Fauziyanti et al 
7 Zhang 
8- Exchange of information 
9 Tsehaye   
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  ی رفتار  عادات  و  طیمح  ها،   یسرگرم  شغل،  تها،یفعال   ،یزندگ   سبک.  ندارند  یکسانی

 .(2024، 1)بای  است  برخوردار یا ژهیو  ت یاهم از زین آنها

  ی ه یبد  کاملا.  است  موثر  داریخر  رفتار  در  زین  فرد  یزندگ   ی  چرخه  و  سن  :سن •

  چرخه  نیا. کند  یم رییتغ زمان گذشت با  افراد از یموردن خدمات و  کالاها که  ست 

  ی ها  زوج  بودن،  متاهل  و  مجرد  آنها  از  ی برخ  که  شده  ل یتشک  یمختلف  ی ها  دوره  از

 (.2019 ، 2وان )  شود  یم شامل  را...  و جوان

 نوع   مثال،  یبرا.  دارد  یمشتر  دیخر   و  رفتار  نوع  بر  میمستق  ریتاث  زین  شغل  :شغل •

  خواهد   متفاوت  شرکت   همان   در  ساده  کارگر  با  سازمان   کی  ی ابیبازار  ریمد  پوشش

 (. 1394، یمحبوب) بود

اطلاعات   موجب  کهیرسم  ریغ  ویرسم  مراودات  از  ست ا  اطلاعات عبارت  تبادل   :تبادل 

 تبادل(.  2025،  3)ژانگ گرددیم  فروشنده  و  داریخر  نیب  هنگام  به  و  دار  یمعن  اطلاعات  مبادله

 (. 1395 ،یگل افشان یمحمد ) کندیم فایا اعتماد جادیا در رای مهم نقش 4اطلاعات

 طرف  کی  اعتقاد  اعتماد،.  است   فروش  یها  انی بن  نیمهمتر  از  یکی  5یاعتمادساز  اعتمادسازی:

(.  2024،  6)پکایا و همکارانباشد  یم  گرید  طرف  تعهدات  و  ها  گفته  بودن  اتکا  قابل   به  رابطه

  نانیاطم  از  یسطح  داشتن  متضمن  رابطه،  در  اعتماد   یریگ  شکل  معتقدند  (1994)  7هانت  و  مورگان

  ر یمتغ  کی   اعتماد.  است   مقابل  طرف  یها  وعده  و  قول  یدرست  و  یراست  به  نیطرف  از  کیهر

 .  است  مدت بلند مراودات در یمرکز

خدمات: به  ررسانی خ  و   یسودرسان  یعنی  یمشتر  به  یرسان  خدمت   کیفیت  دیگران،  به  ی 

  برطرف  را مردم یازهاین و مشکلات و رساند سود گرانید به  دارد توان چه هر انسان که طوری

  واسطه  بی  مشتریان  با  مرتبط  های  فعالیت   تمام  شامل  عملیاتی  یمشتر  به  یرسان  خدمت .  سازد

 (. 1391 ،یخان یارد.)باشد می...  و ها شرکت  همچون

 
1 Bai  
3-  Wan 
3 Zhang 
4- Exchange of information 
5- Confidence building 

6 Pekkaya et al 
7- Morgan and Hunt 
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 و   ییایپو   اصول  از  یمدار  یمشتر   و  یمشتر  جذب  ،یابیبازارویژگی های رفتاری کارکنان:  

  رقابت  به   باتوجه   امر  نیا  امروزه  و   شود  یم   محسوب  یاقتصاد  بنگاه   و  سازمان  ک ی  یماندگار

 نیا  در  اما  است،  انینما  گذشته  از  شیب  یمشتر  درجذب  یاقتصاد  یها  بنگاه  و  ها  بانک  تنگاتنگ

  تیاهم  با و  نیمهمتر زین سازمان اهداف با مطابق قیلا و کارآمد  یانسان ی روین از  استفاده عرصه

 (.2025، 1)فاوزیوانتی و همکاران است  یمشتر جذب  و یابیبازار بخش نیتر

  کسب  یبرا  ییها  فرصت   را  انی مشتر  اعتراضات  2ات یشکا   ت یریمد:  اتی شکا  ت یریمد

 شهیهم  من  :دیگو   یم  3راکلفر.  کنند  یم  ستهیشا  برخورد  آن  با  و  دانند  یم  دیجد  شنهاداتیپ

  در  که داند یم موفق فروشنده. کنم بدل  فرصت  کی به ام یزندگ   در را  یا فاجعه هر ام دهیکوش 

 زان یم  ،دیکن   ت یرضا  به  لیتبد  را  انیمشتر  یتینارضا  گرا.  کند  رفتار  چگونه  یمشتر   اعتراض  مقابل

)کوی  اند بوده یراض شما از اول از که بود خواهد یانیمشتر از شتری ب اریبس  شما  به آنها یوفادار

 (.2025، 4و شیبوساوا 

 

 ک ی استراتژ یر یپذ  انعطاف  2.2

 به   قادر  را  ها  شرکت   که  هاست   ت یقابل  از  یا  مجموعه  عنوان  به  کیاستراتژ  یرپذی  انعطاف

همکارانم   رییتغ و  )آگوستینی  کند    و   مقابله  فرصت   ها  ت رک ش   به  ییتوانا  نیا.  (2025،  5ی 

 های بازار  در  راتییتغ  ت یهدا  به  قادر  را  آنها  نیهمچن  و  ی دهندم  را  یطیمح  راتییتغ  با  ییارویرو

  ی برخ کهی  حال  در.  (2023،  6ی کند)سن و همکاان م  ها  پرمارکتیها  همان  ای   بزرگ  ار یبس یرقابت

  و  پرداختند  کاستراتژیی  رپذی  انعطاف  از   حاصل  هایامدیپ  یبررس   به  ریاخ  تجربی  مطالعات  از

  ی زمان   و  داشت   انیب   ها  شرکت   عملکرد  و  کیاستراتژ  یرپذی  انعطاف  نیب  یمثبت  رابطه  نیب  نیا  در

  شوك  با  یست یبا  ای  و  بوده  رشد  حال  در  عیصنا  یبسو   حرکت   حال  در  ها  شرکت   که  ی افتدم  اتفاق

  (.1392 ،یالبرز) شوند   روبرو یطیمح های

 
1 Fauziyanti et al 
2- Complaints management 

3- RaclFer 
4 Cui & Shibusawa 
5 Agostini et al 
6 Sen et al 
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و درجه    زانیتوانند م  یم   یروانشناس  یو با ابزارها یو صاحبان کسب و کار به سادگ   رانیمد

انتخاب   یخشتا اثرب  ندینما  یریدر افراد اندازه گ   یادیرا با دقت نسبتاً ز  یریانعطاف پذ  یستگیشا

است که    یهدف موثر  کی  یسازمان  یرپذی  . انعطافابدی  شیافزا   ییبالا  زانیو انتصاب آنها تا م

ی  کمک م   یبحران  های  ت یو موقع  ع یبطور مداوم به عملکرد سازمان در طول کسب و کار، فجا

در سازمان   دهیچیپ  های  که چالش  می سازد  قادر  را  ها  سازمان ،یرپذی  انعطاف  یو به عبارت  کند

  گونه   سه  جادیا  سازمان،  در  یریپذ  انعطاف  ت یمز  جادیا  یبرا(.  2013،  1نگوز یس)  کنند  ت یریرا مد

  در   انواع  نیا   از  کی   هر.  (1)نمودار    است   لازم  کیاستراتژ  و  یساختار  ،یاتیعمل  یریپذ  انعطاف

 دهد کاهش را یطیمح راتییتغ ریتاث از یناش یور بهره افت  تواند یم و است  گذار اثر یطیشرا

 (.2014، 2و همکاران  )دی کلرك 

 

 
 

 (2014، کلرك و همکاران  یدی )منبع: ر یپذ انعطاف یها گونه .1نمودار

 

 ی سازمانی چابک  2.3

 
1- Cingöz 
2- De Clercq et al 
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. ندارد  وجود  باشد  همگان  دیتائ  مورد  که  یجامع  فیتعر  ،یچابک   بحث   بودن  دیجد  به  توجه  با

  و   ادراك   ،یحسگر  یبرا  یسازمان   هر  ییتوانا  یمعنا  به  یچابک(  2000)  1ژانگ   و  یفیشر  باور  به

 را  یطیمح  راتییتغ  بتواند  دی با  یسازمان  نیچن.  است   یکار  طی مح  در  موجود   راتییتغ  ینیب  شیپ

  چابک   سازمان    (.2021)انوری،    بنگرد  ییشکوفا   و  رشد  عوامل  عنوان  به  آنها  به  داده،  صیتشخ

  به   واکنش  در  عیسر  یسازگار  ت ی قابل  که  است   آگاهانه  و  سازگار  سرعت،  با  کار  و  کسب   کی

)سرویتا    دارد  را   یمشتر  یهای ازمندی ن  و  بازار   ی فرصتها  نشده،  ین ی بشیپ  رمنتظرهیغ  عیوقا  و  تحولات

  سرعت،   که  شودیم  افت ی  یی ساختارها  و  ندهایفرا  یکار  و  کسب  ن یچن  در.  (2025،  2و کومار 

  به   لین  ییتوانا   که  است   یمنظم   و  هماهنگ   سازمان  یدارا  کرده  لیتسه  را  استحکام  و  انطباق

 با  طیمح  نیا  البته  و  دارد  را  ینی بشیپ  رقابلیغ  و  ایپو   کاملا  یتجار  طیمح  در  یرقابت   عملکرد

 (. 1390)آقامحمدی،  ست ین تناسب یب سازمان یکنون یکارکردها 

 

 ارتباط انعطاف پذیری، چابکی سازمانی و میزان فروش   2.4

شرکت ها    نیدر ب  یاساس  یها  نهیزم  شیپ  و  ها  شرانهیپ  از  یکی  کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف

  ی الملل  نیب  عملکرد   دهنده  شکل   کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف  ، موضوع  اتیادب   در  که  چرا  است،

 نماید  یم  فایا  فروش  زانیم  ن ییتع  در  یاساس  نقش  ،کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف.  باشد  یم  شرکت 

  رقابت   با  ها  شرکت   امروزه (.2017  ،3چان و همکاران )هستندی  الزام  ها  شرکت   ت یموفق  یبرا  و

  محیط   تغییر  تکنولوژیکی،   های  نوآوری   واسطه  به   که   هستند  رو   روبه  نامطمئنی  و  پایدار  فزاینده

( که  2014 ،4سندگل و همکاران ) است  یافته شدت مشتریان؛ تغییر  حال در نیازهای و بازار های

  ی دولت  بخش  در   یامروز  یها   ت ی ریمد  .نیاز شرکتها در داشتن رویکرد چابکی را بیشتر می کند

 .دندار  عهده  به  ها  شرکت  یچابک   جهت   در  را  عوامل  حیصح  ی ریبکارگ   تیمسئول  ،یخصوص  و

از   (.2025،  5)ملاوانی و همکاران ت اس  دشوار  و  دهیچیپ  اریبس  یچابک  نقش  یفایا  ل،یدل  نیا  به

. شرکت ها در ارتباط هستند  6فروش   زانیمبا    یسازمان  یچابک  و  کیاستراتژ  یریپذ  انعطافسویی  

 
1- Sharifi & Zhang 
2 Savitha & Kumar 
2-  Chan et al 
3- Sanadgol et al 

5 Malawani et al 
5- Sale 
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  لزوم   .است   یامروز  یایدن  در  ها  شرکت   ت ی موفق  دیکل  فروش  ت یاهم  به  درست   نگرش  و  توجه

  ها   شرکت   گاه ی جا  داشت  نگه  و  حفظ  ی اتیح  عوامل  از  فروش  اصول   ت یرعا   و  منظم  یزیر  برنامه

  گرو   در  یامروز  کار  و  کسب   یای دن  در  ها  شرکت  یسودآور  و   بقاء  حفظ  . است   امروز  یایدن  در

 واحدها  ریسا  ت یاهم   گرفتن  دهیناد  یمعنا  به  نیا   البته.  است   فروش  واحد  شده  حساب  عملکرد

  ، یمشتر  یعنی  کار،  و  کسب   هر  رکن  نیتر  یاصل  با  فروش  و  یابیبازار  واحد  میمستق  ارتباط  .ست ین

 یماندگار  منظور  به  تلاش  و  حفظ  جذب،.  است   دهیگرد  واحد  ن یا  گاهیجا  و  مت یاه  شیافزا  باعث 

 (.2017، 1)دومبروسکی و فوچلر  است  واحد نیا مت یاه در گذار  ریتأث عوامل از یمشتر

تولید محصول و رانیا  ی لبن  یاز شرکتها  یکیپگاه فارس    زهیپاستور  ریشرکت ش ، در راستای 

، حفظ سلامت جامعهیی را تعیین کرده است که عبارتند از:  ماموریت ها و ارزش ها   خدمات،

مداری ذینفعان،  مشتری  حقوق  رعایت  در  توازن  و  تعادل  پذیری،  ایجاد  ،  صداقت ،  مسئولیت 

(. لذا جهت بررسی شرایط و بهبود  2)وبسایت شرکت پگاه   بهبود مستمر و نوآوری،  مشارکت 

انجام شده است. (،  1399)  ارلو یو ق   یصفر  قیتحق  جینتا  امور شرکت، تحقیقات مختلفی هم 

و عملکرد    یتوسعه، نوآور  ق، ی، تشو   یو رشد اقتصاد  یمحصول، سودآور  ت یفینشان داد که، ک 

  ی لیفضا  ن،یهستند. همچن  رگذاریتوسعه صادرات تاث   یبر کسب و کار برا  پگاه  شرکت   یرمالیغ

  ع ی؛  توزنتیجه گرفتند که  عوامل موثر بر فروش شرکت پگاه  ی( در رتبه بند1397و همکاران )

رتبه    در  فروشنده  اتیرتبه سوم ، خصوصدر    متیرتبه دوم، عامل ق  در  رتبه اول ، محصولدر  

  ل ی( بر اساس تحل1402زاده و همکاران )  یدهقان  زی. و نقرار گرفتندرتبه پنجم  در      عی چهارم و ترف

  تی بازار بر ظرف  یریگ   جذب و جهت   ت یبازار بر ظرف   یرینشان داده اند که جهت گ   ،ییداده ها

جهت    نیدارد. همچن  یمعنادار  ریتاث   یانسان  هیسرما  یگر  لیبردارانه با تعد  هبهر  یجذب و نوآور

بهره بردارانه و   ینوآور یگر یانجیبر عملکرد شرکت با م  ینی کارآفر یریبازار و جهت گ  یریگ 

گ   نیهمچن م  ی نیکارآفر  یریجهت  با  شرکت  عملکرد    ر ی تاث  یاکتشاف  ینوآور  یگر  یانجی بر 

بنابر این؛ اهداف و ماموریت شرکت و همچنین تحقیقات فوق، حاکی از وجود    دارد.  یمعنادار

داشت    انیب  توانیم  جهیدر نت  دغدغه خاطر شرکت در بهبود فروش و در نتیجه، بهره وری است. 

 
1-  Dombrowski & Fochler 
2 https://fars.pegah.ir 
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  می تواند   ،یسازمانو چابک در مواجهه با موانع و مشکلات  ریانعطاف پذ وجود یک سیستم که

 (.2021،  2؛ راشنوندی و همکاران 2006،  1آسیخیا )  تاثیر مثبت داشته باشد  فروش شرکت    میزانبر  

  ک، یاستراتژ  یریپذ  انعطاف  مفهومی این تحقیق بر اساس ارتباط بین سه متغیردر نتیجه، مدل  

  ک ی استراتژ  یریپذ  انعطاف(. لذا متغیر  2شکل میگیرد )نمودار    فروش  زانیم   و  ی سازمان  یچابک

که نقش متغیر  پیش بین را (  یریگ   میتصم  یریپذ  انعطاف  ،یهماهنگ   بازار،  توسعه)  بعد  در سه

  ی، ستگیشا  پاسخگویی،میانجی در چهار بعد )  ریمتغی به عنوان یکی از  سازمان  ی چابکمتغیر  .  دارد

به عنوان یک    فروشمورد مطالعه قرار گرفته است. از طرفی متغیر    (سرعت و    پذیری  انعطاف

دارای   ملاك    فروش،   واحد  یاثربخش  دادن،  پاداش  ،یابیارز  ت،یهدا  نظارت،)   بعد  16متغیر 

 فروش،   ارائه  فروش،  یزیر  برنامه   ،یکارگروه  ،یانطباق  فروش  ،یفن  دانش  فروشندگان،  از  ت یرضا

 یاستراتژ  و   یقدردان  ،یدرون  زشیانگ  فروشندگان،  یها  یژگ یو  عملکرد،  امدیپ  فروش،  از  ت ی حما

. از جمله دلایل انتخاب پرسشنامه های فوق استاندارد بودن و داشتن روایی و باشد یم( یرفتار

 پایایی لازم و همچنین منطبق بودن با جامعه آماری مذکور می باشد. 
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 تحقیق تحلیلی مدل .2نمودار

 

 روش تحقیق . 3

  ،یکاربرد) ماهیت  مبنای بر   شناختی روش حیث  از پژوهش این شناسی نوع مدل به توجه با

  روش   مبنای  بر  ،(ی اکتشاف  و  ی نییتب  ،یفیتوص)  پژوهشی  هدف  اساس   بر  ،(یابی ارزش  و  یا  توسعه

 و   است   نگر  آینده  و  نگر  حال  پژوهشی،  زمان  مبنای  بر  و(  مختلط  و  یفیک  کمی،)  پژوهش  نوع

 پژوهش .  باشد  می  یهمبستگ  نوع  از   توصیفی  پژوهش،  این  در  شده  گرفته  بکار  تحقیق  روش

  شرکت  فروش  زانیم  و  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریپذ  انعطاف  رابطه  یبررس  جهت   با  حاضر

 .  است  گرفته فارس انجام پگاه

  ن، یانگیم)   یمرکز  یپارامترها  براساستحقیق    یفیتوص  لیتحل  تحلیل توصیفی متغیرهای تحقیق:

  ی ها عامل  یبرا(  راتییتغ  دامنه  و  انسیوار  ار،یمع  انحراف)  یپراکندگ  یپارامترها   و(  مد  انه،یم

 . است  شده ارائه 1شماره  جدول در قیتحق یاصل

 
 قیتحقی رهایمتغ ی فیتوص لیتحل.  1جدول 

متغیرهای 

 پژوهش

تعدا

 د

میانگ 

 ین
 مد میانه

انحرا

 ف

 معیار 

واریان 

 س

دامنه  

تغیرا

 ت

 بیشینه  کمینه 

انعطاف پذیری  

 استراتژیک
263 3.508 4.000 4.000 0.794 0.630 4.000 1.000 5.000 

چابکی  

 سازمانی
263 3.465 3.667 4.000 0.834 0.696 4.000 1.000 5.000 

 5.000 1.000 4.000 0.572 0.756 4.000 4.000 3.653 263 میزان فروش

 

تعلق    3/ 653مشخص شد بیشترین میانگین به میزان فروش با مقدار  1شماره  جدولبر اساس  

در نوسان است. میانه    4تا    1دارد که از مقدار زیاد طیف لیکرت نیز بالاتر است. دامنه تغییرات از  

 اند. به معنای متوسط و زیاد را انتخاب کرده  4و    3دهندگان گزینه  دهد بیشتر پاسخو مد نشان می
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اسمیرنوف برای آزمون نرمال    -: در این پژوهش از آزمون کولموگروفهاآزمون نرمال بودن داده

 (.  2ها استفاده شده است )جدول شماره بودن داده

 
 .  آزمون نرمال بودن متغیرهای فرعی2جدول 

 
  یریپذ انعطاف

 کیاستراتژ

  ی چابک 

   ی سازمان
 فروش  زانیم

N 263 263 263 

 3.653 3.465 3.508 میانگین 

 0.756 0.834 0.794 انحراف معیار 

 KS 4.434 4.228 5.845آماره 

 0.003 0.004 0.001 معناداری 

 

کولموگروف آزمون  نتایج  اساس  مقدار 2اسمیرنوف )جدول شماره  -بر  موارد  تمامی  در   )

ها نرمال نیست.  ( بدست آمده است. بنابراین توزیع داده0/ 05معناداری کوچکتر از سطح خطا ) 

 لذا از معادلات ساختاری پی ال اس استفاده می شود. 

  ک ی تکن  از  استفاده  با  کیتفک  به  قیتحق  یهاهیفرض  از  کی  هر   ی:جزئ  مربعات  حداقل  کیتکن

 .  (3)نمودار    گرفتند  قرار   لیتحل  و  هیتجز  مورد  ی، مدل بیرونی و مدل درونی،جزئ  مربعات   حداقل
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 گیری( مدل بیرونی حداقل مربعات جزئی )مدل اندازه . 3نمودار

 

بار عاملی مشاهده در تمامی موارد 3گیری مندرج در نمودار شماره  بر اساس نتایج مدل اندازه 

بزرگتر   می  0/ 3مقداری  نشان  که  با  دارد  مشاهده  قابل  متغیرهای  بین  مناسبی  همبستگی  دهد 

بنابراین می دارد.  به خود وجود  مربوط  پنهان  به  متغیرهای  متغیر اصلی  نتیجه گرفت هر  توان 
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توان به های حاصل از این مقیاس می درستی مورد سنجش قرار گرفته است و با عنایت به یافته

 پرداخت.  پژوهش یهاهیآزمون فرض

معیاری است که برای متصل کردن بخش اندازه گیری و بخش ساختاری  :  2Rیا    R squaresمعیار  

یک متغییر برون زا بر  مدل سازی معادلات ساختاری به کار می رود و نشان از تاثیر ی دارد که  

   یک متغییر درون زا می گذارد.
0.499 + 0.343

2
= 0.421 

با توجه به سه مقدار ملاك  .  مشخص شده است   نمودارکه در    0.421برای سازه     R2مقدار

  (: GOFبرازش کلی مدل ) معیارو مقدار  مناسب بودن برازش مدل ساختاری را تایید می سازد.  

 بدست امده است که حاکی از بسیار منسب بودن برازش کلی مدل است.  0.525برابر با 
GOF =  √0.651 × 0.421 = √0.274  = 0.523 

 

 ها افتهی  لی و تحل هی برآورد مدل و تجز .  4

های تحقیق بر اساس یک ساختار علی با  رابطه متغیرهای مورد بررسی در هر یک از فرضیه

 (.  5و  4آزمون شده است )نمودارهای    PLSتکنیک حداقل مربعات جزئی 
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 .  تکنیک حداقل مربعات جزئی مدل کلی پژوهش  4نمودار
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 با تکنیک بوت استراپینگ  مدل کلی پژوهش t-value. آماره 5نمودار 
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بین انعطاف پذیری استراتژیک و چابکی سازمانی رابطه معناداری وجود    .1فرعی    فرضیه

نشان داده شده است. بر اساس داده های   3نتایج حاصل از بررسی فرضیه فوق در جدول    .دارد

در شرکت پگاه    یسازمان  یو چابک   کیاستراتژ  یریانعطاف پذ  نیب  %95  نانیبا اطم  جدول فوق،

 وجود دارد.  یفارس رابطه معنادار
 

 یسازمان ی و چابک  کیاستراتژ یریانعطاف پذ.  رابطه 3 جدول

 آماره تی ضریب تاثیر متغیر

  ی و چابک کیاستراتژ یریانعطاف پذ

 یسازمان
0.579 6.014 

 

  . بین انعطاف پذیری استراتژیک و میزان فروش رابطه معناداری وجود دارد .2 فرضیه فرعی

جدول   ینشان داده شده است. بر اساس داده ها  4فوق در جدول    هیفرض  یحاصل از بررس  جینتا

فروش در شرکت پگاه فارس رابطه    زانیو م  کیاستراتژ  یریانعطاف پذ  نیب  %95  نانی با اطم  فوق،

 وجود دارد. یمعنادار
 

 فروش  زانیو م کیاستراتژ یریانعطاف پذ.  رابطه 4 جدول

 آماره تی ضریب تاثیر متغیر

 4.301 0.452 فروش زانیو م کیاستراتژ یریانعطاف پذ

 

فرعی دارد  .3  فرضیه  وجود  معناداری  رابطه  فروش  میزان  و  سازمانی  چابکی    ج ینتا  .بین 

جدول    ینشان داده شده است. بر اساس داده ها    5دول  فوق در ج  ه یفرض  یحاصل از بررس

  ی فروش در شرکت پگاه فارس رابطه معنادار  زانیو م  یسازمان یچابک نیب  % 95  نانیفوق، با اطم

 وجود دارد. 
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 فروش زانیو م ی سازمان ی چابک . رابطه  5 جدول

 آماره تی ضریب تاثیر متغیر

 8.543 0.680 فروش  زانیو م ی سازمان  ی چابک 

 

بین انعطاف پذیری استراتژیک، چابکی سازمانی و میزان فروش رابطه معناداری    اصلی:  فرضیه

نشان داده شده است. بر اساس     6  فوق در جدول  هیفرض  یحاصل از بررس   جینتا  .وجود دارد

 زان یو م  یسازمان  ی چابک  ک،ی استراتژ  یریانعطاف پذ  نیب  %95  نانیبا اطم  جدول فوق،  یداده ها

 وجود دارد. یفروش رابطه معنادار

 
 فروش  زانیو م ی سازمان  ی چابک  ک،یاستراتژ یریانعطاف پذ.  رابطه 6 جدول

 آماره تی ضریب تاثیر متغیر

 زانیو م ی سازمان   ی چابک ک،یاستراتژ یریانعطاف پذ

 فروش 
0.845 55.678 

 

 شنهادها یو پ یرگی جهینت . 4

 زانیم  و  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریپذ  انعطاف  رابطه  یبررسمطالعه حاضر که به منظور  

انجام شده است، پس از طی مراحل مقدماتی و مرور ادبیات پژوهش،    فارس  پگاه  شرکت   فروش

از طریق   ها  این فرضیه  آزمون  نیاز جهت  مورد  اطلاعات  تدوین گردید و سپس  آن  فرضیات 

  ی ریگ   نمونهو با شیوه    فروش  زانیم   و  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریپذ  انعطاف  هایپرسشنامه  

آوری و با استفاده از  جمع  فارس  پگاه  شرکت   کارکناناز  نفری    263از یک نمونه    ساده  یتصادف

های آمار استنباطی  روش  های آمار توصیفی مانند درصد، میانگین و انحراف استاندارد و  روش

قرار گرفت که با بررسی هر یک از فرضیات،  بررسی  مورد    Smart PLSآزمون معادلات ساختاری  

   یافت:به نتایج زیر دست 

بین انعطاف پذیری استراتژیک و چابکی سازمانی رابطه معناداری وجود    .1  فرضیه فرعی

 .دارد

  داد  نشان  جی نتا که  شد استفاده ی ساختار معادلات آزمون از ه یفرض  نیا به  ییپاسخگو  جهت

در شرکت پگاه فارس رابطه   یسازمان  ی و چابک  کیاستراتژ   یریانعطاف پذ  نیب  % 95با اطمینان    که
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دارد.  یمعنادار   ، (1396)  یدریح  ،(1397)  یاکبر  قاتیتحق  در  ها  افتهی  نی ا  با  مشابه  وجود 

 1همکاران  و  وریا  مک  ،(1393)  یصادق،  (1395)  یمولو ،  (1396)  یضامن،  (1396)  انیمسعود

  و  ی بررس. است  آمده دست  به (2017) 3همکاران  و چان و (2018) 2همکاران  و  جاجا، (2018)

و کم    ین یب  شیقابل پ  ییکسب و کار گذشته فضا  یفضا  اساساً  که  داد  نشان  فوق  هیفرض  نییتب

  تیبه قابل ی ا ژهیتوجه و کی استراتژ یریپذ انعطاف یرو اغلب مدل ها نیاز ا .بوده است  رییتغ

از سودر شرکت    کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف اند.    ، یسنت  یلیتحل  یدر مدل ها  گرید  ینداشته 

تاث   ز ینظر ن  نیو از ا  بودهورد  آبر  زیناچ  اری بس  ایصفر    عملاً  طیشرکت بر مح  یگذار  ریقدرت 

  ی مطرح نبوده است. اما در فضا  خیلی  طی بر مح  یگذار  ریتاث  یبرا  کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف

 شده برخوردار    طیمح  راتیخود با تغ  قیتطب  ت یاز قابل  پگاه  شرکت   دیو متلاطم جد  یرقابت  اریبس

  ز ی کسب و کار ن  طیخود بر مح  یها  یبه استراتژ  یابیتتا در جهت دس  هدیحال کوش  نیو در ع

و    ینظارت  یها  کنترل  ،یتکنولوژ  راتییشدت رقابت بالا، تغ  یلبدون شک به دل  د.موثر واقع گرد

ن  پگاه   شرکت محصولات    انیم  یناهماهنگ   احتمال  بازار،  یآشفتگ  یصادرات  یمشتری  ازهایو 

ا  توانسته  پگاه  شرکت است.    افتهی  شیافزا هاناهماهنگ  نیبا  کند    ی    عدم   جبران  یبرا  ومقابله 

 ن یدر ا.  دهد  قصادرات سو   یبازارها   سمت   خود را به  یها  ت یالعادراك شده، ف  یطیمح  نانیاطم

 نانیاطم  از عدم  یآمده ناش  شیپ  داتیپاسخ به تهد  منظور  به  کیاستراتژی  ریپذ  طافعان  نه،یزم

  یع و سر   ایپو   طیمح  کیکه در    پگاه  شرکت است، لذا    گشته  یمهم  یلیبه مفهوم خ  یلتبد  ،یطیمح

  ی رقابت  ت یمز   به  یابیدست  یبرا  کیاستراتژ  یریپذ  طافعان  سعی نمودهکند    ی مل  عم  رییدر حال تغ

نزد  یمهم  ری متغاز طرفی  نماید.    جادیا  داریپا ارتباط  در   کیاستراتژ  یریپذ  انعطافبا    یکیکه 

  شرکتاست. از آنجا که تغییر، یکی از بزرگترین خصوصیات کارکنان دارد چابکی شرکت پگاه 

رقابتی امروز است، تغییرات تکنولوژیکی یا هر نوع تغییر دیگری، تغییرات مدیریتی    در حوزه   پگاه

عرضه خدمات با   یبرارا    پگاه  شرکت   ییتوانا  کارکنان،  یچابکبی شک    . می نماید  را نیز طلب 

چابکی به  . همچنین شودیم شرکت  یاثربخش یبرا یعامل مهم جهیبالا ارتقا داده و در نت ت یفیک 

برای درك تغییر محیطی و سپس پاسخگویی سریع و کارا به آن    پگاه   شرکتطور کلی توانایی  

 .باشد  ان این تغییر محیطی می تواند تغییرات تکنولوژیک و کاری یا تغییر نیاز مشتریو    تغییر است

 
1 McIver et al 
2 Jajja et al 
3 Chan et al 
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 . بین انعطاف پذیری استراتژیک و میزان فروش رابطه معناداری وجود دارد .2 فرضیه فرعی

  داد  نشان  جی نتا که  شد استفاده ی ساختار معادلات آزمون از ه یفرض  نیا به  ییپاسخگو  جهت

فروش در شرکت پگاه فارس رابطه   زانیو م  کیاستراتژ  یریانعطاف پذ  نیب  %95با اطمینان    که

  جاجا   ، (1393)  ی بیطب  ،(1393)  یصادق  قاتیتحق  در  ها   افتهی  ن یا  با  مشابه.  وجود دارد  یمعنادار

 4همکاران  و  برلید   و  (2017)  3همکاران   و   گرن  ،(2017)  2همکاران  و   چان  ،(2018)  1همکاران   و

ناامن که    یها  طیدر مح  که  داد   نشان  فوق  هیفرض  نییتب  و  یبررس.  است   آمده  دست   به  (2014)

مهمتر از تجربه    موجود،  طیبا شرا  قانطبا  یریو فراگ   یریطاف پذعان  است،یع  سر  راتییروند تغ

 ی برا  تواندی  م  کیاستراتژ  یر یپذ  طافعان     نهیزم  نیدر ا  ،نیبنابرا  و دانش عرضه کنندگان هستند

ح را در سط  یریطاف پذعدارد ان  ازین  پگاه  شرکت که    چرا،  کمک کند  یطیشرا  نیبا چن  قانطبا

روند   ر ییتغ  و  انی مکرر در انتظارات مشتر  رات ییتغ  از  یبه منظور مقابله با فشار ناش  کیاستراتژ

  رقبا  با  مقابله  و  بازار  در  ریمتغ  طیشرا  با  انطباق  یبرا  پگاه  شرکت   همچنین  .ه دهدعبازار توس

  و   کرده  فراهم  پرتلاطم  طیمح  در   را  خود  یبقا   نهیزم  بتواند  تا  هست   یرقابت  یا یمزا  کسب  دنبالبه

  شک   ی ب.  دهد  نشان  خود  از  فروش   زانیم  جمله   از   مختلف  ی ها  حوزه   در  را  ی بهتر  عملکرد

 و   هشد  گرفته  نظر   در  پگاه  شرکت  یبرا  یرقابت  ت یقابل  کی  عنوان  به  کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف

از سویی  .  نماید  یم  فراهم  را   طیمح  ع یسر  راتییتغ  و  نشده  ی نیبشیپ  طی شرا  رشیپذ  موجبات

  است. شرکت ه  میزان فروش دارد    ک یاستراتژ  یریپذ  انعطافبا    ی کیکه ارتباط نزد  ی مهم  ریمتغ

  ی رابطه بلند مدت با مشتر  ک یمعامله و شروع    کیدر    یابیبازار  ات یعمل  نیتر  ی فروش، انتها

مطرح   یفروش بیشتر از زاویه مشتر  یبا رشد بازارها و افزایش رقابت در بازاریابی امروز  است.

های    باید دیدگاه  نمایدعمل    در فروش موفق  شرکت پگاه بخواهدرو اگر    نیا   از  ،شده است 

چهار  به    پگاه  شرکت فروش    ندیدر فرا  نیبنابرا.  نمایدمشتری را درك کرده و از زاویه منافع نگاه  

  ت ی جلب رضا  شود،ی م  یارزش تلق  یمشتر  یکه برا  یزیمرحله درك نیازهای مشتری، درك چ

. زیادی داده شده  است   ارزش  یمشتر  فیدر چارچوب تعر  ازیرفع ن  یحل براو ارائه راه  یمشتر

است که    نیهم  یدارد. برا  یان آنبا مشتر  یمیرابطه مستق  پگاه  شرکت در  فروش  بی شک میزان  

 
1 Jajja et al 
2 Chan et al 
3 Gren  et al 
4 Dibrell  et al 
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 ی توانمند  ازیرفع آن ن  یبرا  ه وشد  نییشناخته شده و تع  پگاه  شرکت در    یمشتر  یازهاین  شتریپ

  یانی مشتر ی هدف در پ نیبه ا  دنیرس یبرا  پگاه  شرکت ارائه گردیده است، به همین خاطرلازم 

  پگاه   شرکت که    ت گونه اس  نی . ادکه توانمندی حل مسائل و رفع نیازهایشان را داشته باش  است 

 می نماید. جادیارزش ا یانمشتر یبرا

 . بین چابکی سازمانی و میزان فروش رابطه معناداری وجود دارد .3فرضیه فرعی 

  داد  نشان  جی نتا که  شد استفاده ی ساختار معادلات آزمون از ه یفرض  نیا به  ییپاسخگو  جهت

  ی فروش در شرکت پگاه فارس رابطه معنادار   زان یو م  یسازمان  ی چابک  نیب  % 95با اطمینان    که

 1همکاران   و  یهاجل  ،(1397)  زدی  انیمحمد  قاتیتحق  در  ها  افتهی  نیا  با  مشابه.  دارد  وجود

 آمده   دست   به،  (2017)  4همکاران  و  گرن  ،(2018)  3همکاران  و   جاجا،  (2019)  2نگ واچ  ،(2019)

  شدن  تر  کوتاه  شرفته،یپ  یها  یتکنولوژ  یدگ یچیپ  که  ادد  نشان  فوق  هیفرض  نییتب  و  یبررس.  است 

  داده   لیتقل  را  بازار  ت یشفاف  بازار،  در  متنوع  محصولات  یبرا  تقاضا  و  محصولات  عمر  ی  چرخه

  ی چابک  سطح  بهبود  یبرا  تلاش  در  پگاه  شرکت   ن،یبنابرا   است   افزوده  آن  نانیاطم  عدم  بر  و

  ن یا تمام. بازارند رییتغ حال  در یازهای ن به شدن پاسخگو  و ریپذ انعطاف هدف با خود یسازمان

  ی چابک  شتریب   چه  هر  ت یتقو   و  پگاه   شرکت   یساز  کپارچهی  در  را   یسازمان  یچابک  ت یاهم  ها  گفته

  درنگ   بی  پاسخگویی  یبرا  پگاه  شرکت کارکنان    توانایی  یچابک  شک  یب  و  دهد  یم  نشان  کارکنان

 فروش   و  دیتول  ییتوانا  به  یچابک  .دهد  می  افزایش  صادرات  و  بازار  تهدیدات  و  ها  فرصت   به

  تنوع   و  کوتاه  ریتاخ  یزمانها  ت،یفیباک   نه،یهز  کم  محصولات  از  یاگسترده  دامنه  زیآم  ت یموفق

  ی مبتن دیتول راه از یمشخص  و متعدد انی مشتر یبرا  که کندیم  اشارهدر شرکت  هامحموله اندازه

  جاب یا  که  است   ی اساس  ییتوانا  کی  ی چابک  واقع،  در.  کندیم  ارزش  جادیا  ی مشتر  انبوه   خواسته  بر

 هیتجز  ملاحظه،  افت،یدر  احساس،  را  یتجار  طیمح  در  موجود  راتییتغ  بتواند  پگاه  شرکت   کندیم

 در  یعیوس   دگاهید  که  است   اصولی   یدارا  چابک،  دکنندهیتول  براین،بنا   کند  ینیب  شیپ  و  لیتحل  و

  با   ییاروی رو  به  خود  دودحم  یهای  توانمند  و   هایی  توانا   با  داشته،  کار  و  کسب  یایدن  نظم  مورد

 ریتسخ  را  رییتغ  یانهایجر  یتیمز  یها  جنبه  و  پردازدی م  نامحدود  یهای  نابسامان  و  های  آشفتگ

 
1 Hajli et al 
2 Chuang et al 
3 Jajja et al 
4 Gren et al 



 54                      1404بهار     ـ  2ـ شماره   دوم   هاي کاربردي در مدیریت صنعت پایدار ـ سال نامه پژوهش ل ص ف 

 

 شوند،   یم  موجب   را  فروش  زانیم  که   ییندهایفرآ  و  عوامل   نی ب  دهیچیپ  تعامل  . از سویی  کندیم

 تعاملات،  کامل   لی تحل  و  هیتجز   بدون  شک   ی ب.  است   ناشناخته   بازار  حوزه  قاتیتحق  در  کماکان

ی طیمح در پگاه شرکت . شناخت  توان ینم را پگاه شرکت  در  فروش زانیم با مرتبط موضوعات

  با   رقابت   عرصه  در  حضور  منظور  به  را  خود  ایپو   و  فعال  صورت  بهباید    و  کند  یم  ت یفعال  ایپو 

  ر یسا  ت ی ریمد  ییتوانا  بر  مشروط  یسازمان  یچابک  بهبود  و  ت ی تقو .  کند  روز  به  ی سازمان  یچابک

 . باشد یم  شرکت  منابع

رابطه    اصلی:  فرضیه فروش  میزان  و  سازمانی  چابکی  استراتژیک،  پذیری  انعطاف  بین 

 .معناداری وجود دارد

  داد  نشان  جی نتا که  شد استفاده ی ساختار معادلات آزمون از ه یفرض  نیا به  ییپاسخگو  جهت

فروش در شرکت    زانیو م  یسازمان  یچابک  ک،یاستراتژ  یریانعطاف پذ  نیب  %95با اطمینان    که

معنادارفپگاه   رابطه  دارد  یارس    ، (1397)  یاکبر  قاتیتحق  در  ها  افتهی  نیا   با  مشابه.  وجود 

،  (1395)  یمولو ،  (1396)  یضامن ،  (1396)  انیمسعود  ،(1396)   یدریح  ،(1397)  زدی  انیمحمد

 4همکاران   و  جاجا ،  (2018)   3همکاران   و  وری ا  مک،  (2019)  2نگواچ  ،(2019)  1همکاران   و  یهاجل

  داد  نشان  فوق   هیفرض   نییتب  و   یبررس.  است   آمده  دست   به  (2017)  5همکاران  و  چان  و  (2018)

 یریپذ انعطافمی بایست بیان نمود که  پگاه شرکت در  کیاستراتژ یریپذ انعطافدر بحث  که

  کار   و  کسب   طول  در  پگاه  شرکت   عملکرد  بر  مداوم  بطور  که  است   یموثر  هدف  کی  کیاستراتژ

  که ساخته  قادر  را  پگاه  شرکت   ،یریپذ  انعطاف  یعبارت به  و  نموده  کمک  یبحران یها  ت ی موقع  و

  از   یکی  کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف همچنین  .  نماید  ت یریمد  را   شرکت   در  دهیچیپ  یها  چالش

  شکل  کیاستراتژ  یریپذ  انعطاف  که  چرا  است،  مورد  نیا  در  یاساس   یها  نهیزم  شیپ  و  ها  شرانهیپ

  در   ی اساس  نقش  ک یاستراتژ  یریپذ  انعطاف.  باشد  یم  پگاه   شرکت   یالملل  نیب    عملکرد  دهنده

این شرکت بسیار مهم حیاتی بوده    ت یموفق  یبرا   ونموده    فایا   پگاه  شرکت   فروش   زانیم  نییتع

ی کارکنان آن  چابکبی شک    پگاه  شرکت   شرفت یپ  ی فاکتورها  نتری  مهم  از   یکاز طرفی ی  .است 

  عوامل   حیصح  یریبکارگ  ت ی مسئولبه طور دقیق و اصولی    پگاه  شرکت در    ت یریمد  .بوده است 

 
1 Hajli et al 
2 Chuang et al 
3 McIver et al 
4 Jajja et al 
5 Chan et al 
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  و   پایدار  فزاینده  رقابت   با  پگاه  شرکت   امروزه.  داشته است   عهدهبر    کارکنان  یچابک  جهت   در  را

  نیازهای   و  بازار  های  محیط  تغییر   تکنولوژیکی،  های  نوآوری  واسطه  به  که  بوده  رو  روبه  نامطمئنی

 در   ای  عمده  اصلاحات  موجب   بحرانی  وضعیت   این.  است   یافته  شدت   مشتریان؛  تغییر  حال  در

  و   سنتی  های  مدل  بازبینی  و  کاری،  و   کسب   های   اولویت   شرکت،این    استراتژیک   انداز  چشم

 .  است  شده ها محیط اینگونه در رقابتی فعالیت   بهبود منظور به  معاصر نسبتاً های مدل حتی

  رویارویی   برای   خود  توانایی  و قابلیت   دیگر  گذشته   حلهای راه  و  رویکردها  کهبا توجه به این

  عوامل  به پاسخگویی های راه از یکی رو، این از اند داده دست  از را پگاه شرکت  های چالش با

از سویی دیگر    . است   چابکی  ق یطر  از آنان    رقابتی  فعالیت  بهبود  و  پگاه   شرکت  تحول  و  تغییر

کارکنان در ارتباط    یسازمان  یچابک  و  کیاستراتژ  یریپذ  انعطافبا    پگاه  شرکت   فروش  زانیم

 دیشد  رقابت   .است   پگاه  شرکت   ت یموفق  دیکل   فروش  ت یاهم  به  درست   نگرش  و  توجه.  هست 

  توجه   تیاهم  تا  شده  باعث   ی اقتصاد  نشده  ی نیب  شیپ  یروندها  و  بازارها  در  رات ییتغ  سرعت   و

  و   منظم  یزیر  برنامه  لزومهمچنین  .  گردد  چندان  دو  گذشته  به  نسبت   پگاه  شرکت در  فروش    به

  بقاء   حفظ  .است   پگاه  شرکت   گاهیجا  داشت   نگه  و  حفظ  یاتی ح  عوامل  از  فروش  اصول  ت یرعا

این شرکت با    فروش  واحدو اصولی    شده   حساب  عملکرد   گرو   در  پگاه   شرکت  یسودآور  و

  هر  رکن نیتر یاصل با پگاه  شرکت  فروش  و یابی بازار واحد م یمستق ارتباط .است  واحدها ریسا

از سویی  . است دهیگرد شرکت  نیا گاهیجا و مت یاه شیافزا باعث ،یانمشتر یعنی کار، و کسب 

  شرکتفروش در    واحد  گذار  ریتأث  عوامل  از  یمشتر  یماندگار  منظور  به  تلاش  و  حفظ  جذب،

  ک ی  حاتیترج  و  مناسب   یها   کی تاکت  ییشناسا  به  بخش  هر  توسعه با    پگاه  شرکت .  است   پگاه

و    آن  انی مشتر  نوع  و  کار  و  کسب  توانسته  یتکنولوژ   موازات  بهپرداخته  خود    به   پیشرفته 

  ی گذار  اشتراك   به  نیهمچن.  نماید   کمکتا حد زیادی    پگاه  شرکت   ییکارآ  و  ندیفرآ  یسازمانده

  مشترك  اهداف  از  کی  هر  به  است   توانسته  پگاه  شرکت   در  فروش  و  یابیبازار  بخش  نیب  اطلاعات

 نماید. کمکآنان  رشد و شتریب فروش  میزان نهیزم در این شرکت 

بوده است. لذا    1403این تحقیق منحصرا  مربوط و محدود به شرکت لبنی پگاه فارس درسال  

 پیشنهادهای مبتنی بر نتایج تحقیق، بشرح زیر می باشد:

یکی    کهو چابکی کارکنان    ییتوانا  ،ت یصلاحبه میزان انعطاف پذیری،    می شود  شنهادیپ.  1

 یو ارائه آموزش ها  یآگاه  شرکت پگاه است توجه بیشتری صورت گیرد.   یرقابتهای    ت یمز  از

 لازم به کارکنان 
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  مساله چابکی   به  کارکنان  توجه   و  آگاهی  سطح  مناسب   سازی  فرهنگبا    شود  یم   شنهادیپ.  3

 . توجه قرار گیرد تا این مساله منجر به افزایش بیشتر فروش شرکت پگاه گرددبیشتر مورد 

برا  یطیمح  جادیا .4 پذ  یمطلوب،  انعطاف  چابک  کیاستراتژ  یریبروز    ی سازمان  یو 

 کارکنان 

آتی: چالش ها و موانع موجود   برای تحقیقات   انعطافبهتر اجرایی شدن    در زمینه پیشنهادی 

از جنبه های دیگر    فارس   پگاه  شرکت  در  فروش   زان یم  و  یسازمان   یچابک  ک،یاستراتژ  یریپذ

 بررسی قرار گیرد. مورد 

 

 :  تحقیقمنابع 
مدیریت    ، مجلهعوامل مؤثر بر چابک سازی سازمان های نظامی کشور با نگرش به تهدیدات آینده(.  1390)  آقامحمدی، ع.

 . 8، شماره 4صنعتی، دوره 

 (. سازمان و مدیریت. نشر مولوى.  1394م. )اقتدارى، ع

 . 195. شماره 22 دورهماهنامه تدبیر،  (. بررسی عوامل مؤثر بر چابکی تأمین اقلام در سازمان.1392) اکبری، ك.

بررسی تاثیر انعطاف پذیری استراتژیک بر عملکرد صادراتی شرکت های صادرکننده سنگ تزئینی   .(1392).  البرزی، م

 استان مرکزی، پایان نامه کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی، دانشگاه آزاد اسلامی واحد نراق. 

(. بررسی تاثیر انعطاف پذیری استراتژیک بر عملکرد شرکت با نقش میانجی زنجیره تامین 1396حیدری، ا، حیدری، م. )

 واحد آباده. نامه کارشناسی ارشد دانشگاه آزاد اسلامی . پایانچابک

،مدل اثرگذاری جهت گیری کارآفرینی و بازار بر عملکرد شرکت  (.  1402.)  دهقانی زاده، مرضیه و فرجی، محمد جواد

 . پگاه فارس با توجه به نقش دوسوتوانی نوآوری، ظرفیت جذب و سرمایه انسانی
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