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 چکیده 

 زاتیکننده تجه عیتوزافزایش سطح رقابت پذیری در بین شرکت ها به طور اعم و شرکت های 

خرده فروشی در حوزه سلامت( به طور اخص، باعث شده است تا  ی)به عنوان شرکت های مهمپزشک

شرکت ها در تلاش باشند، بواسطه بهبود عملکرد مالی و رقابتی خود، سهم از بازارشان را حفظ نمایند. 

این در حالی است که با عنایت به عدم ارائه مدل جامع در این زمینه، درک ما از عوامل زمینه ای 

های درونی این شرکت ها( به طور مبهم و غیر روشن  یتوانمند با محوریت بهبوداحتمالی تاثیرگذار )

خرده  یموثر در توانمند یا نهینقش عوامل زمباقی بمانید. بر همین اساس مطالعه حاضر با هدف تعیین 

 زاتیتجه کننده عیتوز یشرکت هایی در بین نها یامدهایو پ یارتباط یامدهایها، بر بهبود پ یفروش

 -ی انجام شد. این مطالعه از نظر هدف کاربردی و از نظر روش تحقیق از نوع مطالعات توصیفیپزشک

شرکت فعال  111ی )از بین پزشک زاتیکننده تجه عیشرکت توز 121تعداد پیمایشی بود که در آن 

ی و یبه عنوان نمونه انتخاب شدند. به منظور گردآوری اطلاعات از ابزار پرسشنامه )با روا در تهران(

پایایی تایید شده( بهره گرفته شد. نتایج بدست آمده از مدل سازی معادلات ساختاری )با رویکرد 

PLS نشان داد که عوامل زمینه ای همچون؛ شهرت شرکت، ریسک ادراک شده مشتری، تصویر از )

)تعهد و  طیبرند، کنترل های مدیریتی و مدیریت دانش از جمله عوامل موثر معنادار بر پیامدهای ارتبا

اعتماد مشتری( و پیامدهای نهایی )عملکرد شرکت و مزیت رقابتی( می باشند. همچنین مطابق با مقدار 

ضریب تعیین، مجموعه عوامل مورد نظر می توانند بر روی عملکرد شرکت و مزیت رقابتی آن به 
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