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 چکیده:

ملکرد بازاریاب  بر عها  بررسی  تأثیر ررو  ررای  و اسرراتژ   تأثیرمطالعه این پژوهش  هدف از 

با توجه به هدف، کاربرد  و با توجه باشد. رو  پژوهش م  شرکت دیج  کالا( سازمان )مطالعه مورد :

با  سییاارار  مدل معادلات بر مبرن  مشیی   طوربهو ها از نوع توصییی   اسییت به نحوه رردآور  داده

باشد که حجم م  پرسنل شرکت دیج  کالا شاملپرسنل  آمار  . جامعهباشدم  آموس ارزارنرماسر اده از 

باشد. جهت رردآور  ن ر م  703ریر  تصادر  ساده، حجم نمونه نمونه ن راست، رو  0022جامعه آن 

 ،به تأیید اسرادان دانشگاه رسید اسراندارد اسر اده شد که روای  صور  و محروا  آناز پرسیشینامه   ها داده

، ررو  ررای  بر عملکرد ،  ت که اسیییرراتژ  بازاریاب  بر عملکردها  این پژوهش بیانگر آن اسیییییارره 

بر   ابیازارها  بقابلیت،   ابیها  بازاربر قابلیت ی ررا  ریادری،   ابیهیا  بازار بر قیابلییت   ی بیازارررا 

دهنده ها  براز  نشییاندر مدل مورد بررسیی  مادار شییاا . تاثیر دارد کالا  جیعملکرد در شییرکت د

 بودن مدل است.مناسب 

 .معادلات ساارار  سازمان، عملکرد ررای ، اسرراتژ  بازاریاب ،ررو  کلمات کلیدي:

  



 

 

Abstract: 
The purpose of this study is to investigate the effect of sales orientation and marketing strategies 

on organizational performance (Case study: Digi Kala Company). The research method is applied 

according to the purpose and descriptive according to the data collection method and is specifically 

based on the structural equation model using Amos software. The statistical population of the 

personnel includes the personnel of Digi Kala company with a population of 2500 people, the method 

of simple random sampling is a sample size of 327 people. A standard questionnaire was used to collect 

data, the face validity and content of which were approved by university professors. The findings of 

this study indicate that the regression coefficient between marketing strategy on performance (0.24), 

our regression coefficient between sales orientation on performance in the final model (0.25), our 

regression coefficient market orientation on marketing capabilities in the final model (0.19), our 

regression is between learning orientation on marketing capabilities in the final model (0.22), our 

regression is between marketing capabilities on performance in Digikala company in the final model 

(0.34). In the studied model, the value of fit indices (CFI = 0.928, NFI = 0.903 and RMSEA = 0.075) 

indicate the suitability of the model. 
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