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 چکیده
( و اعتبار تجاری )عرضه و تقاضا( در شرکت های مهاجمان و مدافعانهدف اصلی این پژوهش تاثیر استراتژی تجاری )

و عرضه  )مهاجمان و مدافعان( شده در بورس اوراق بهادار است. در این راستا بررسی رابطه استراتژی تجاری پذیرفته
مد اهداف فرعی بعنوان  و تقاضای اعتبار تجاری مهاجمان و مدافعان(بررسی رابطه استراتژی تجاری )و  اعتبار تجاری

شرکت پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار تهران است. این اعداد  521مجموعه آماری مورد بررسی شامل  نظر است.
انتخاب شده اند. در این مقاله فرضیه تحقیق مورد تجزیه و تحلیل قرار  5011-5131برای دوره شش ساله و سال های 

ا را بررسی کرد. سپس اعتبار آزمون اثر متغیر مستقل بر تا پس از ارائه آمار توصیفی بتوان رابطه بین متغیره ،گرفته است
متغیر وابسته با استفاده از آزمون فرضیه کلاسیک یعنی همگنی، واریانس واریانس، خودهمبستگی مورد بحث قرار 

به منظور درک بهتر گیرد. در نهایت فرضیه های تحقیق بر اساس مدل های فرضی مورد آزمون قرار می گیرند.  می
 ،یآمار یداده ها لیو تحل هیقبل از تجز ق،یتحق یرهایبا متغ شتریب ییو آشنا قیجامعه مورد مطالعه در تحق تیماه
به اختصار در جدول  قیتحق یرهایمتغ ق،یتحق یها هیقبل از آزمون فرض نیشوند. بنابرا یم حیتشر قیتحق یرهایمتغ

است.  قیتحق یرهایمتغ فیتوص یبرا ییجدول شامل شاخص ها نیشده است. ا یبررس آمار توصیفی متغیرهای پژوهش
نتیجه گیری  .شدند ی% نرمال ساز1 یتا سطح خطا یفیقبل از ارائه آمار توص قیتحق یرهایلازم به ذکر است که متغ

صحیح و توصیه های صحیح بخش مهمی از تحقیقات است که راهی برای تبدیل ایده ها به عمل برای موفقیت های 
خواهد بود. یافته های مبتنی بر تجزیه و تحلیل مناسب می تواند مشکلات موجود در سازمانی را که تحقیق برای آینده 

 آن توسعه یافته است حل کند.
 استراتژی تجاری، استراتژی مهاجمان، استراتژی مدافعان، تقاضای اعتبار تجاری، عرضه اعتبار تجاری. کلیدی: اژگانو

 

 مقدمه
ها سعی  ها، اعتبار تجاری است. در ابتدا شرکت یکی از با اهمیت ترین منبع تامین مالی خارجی کوتاه مدت برای شرکت

می نمایند از موسسات مالی اعتبار تقاضا نمایند، اما در مرحله بعدی به برخی از تامین کنندگان شان روی می اورند و 
هایی که اعتبار تجاری خوبی دارند، اغلب بدون پرداخت وجه  . در شرکتسعی می نمایند از طریق انان تامین مالی شوند

کنند و در این مواقع، بانکها و سایر اعتباردهندگان، اعتبار  نقد کالا، خدمات مورد نیاز خود را از تامین کنندگان دریافت می
(. با این حال، 2155، 5همکاران نمایند )وانفونگ و تجاری شرکت را بررسی نموده و سپس اقدام به اعطای تسهیلات می

شرکت های با استراتژی تجاری متفاوت میزان عرضه و تقاضای اعتبار تجاری متفاوتی دارند. استراتژی تجاری 

                                                           
1 Wenfeng Wua et al. 
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(. استراتژی 5340 ،5دهد )آنسوف گیرد که رفتار کلی سازمان را جهت می گیری را در بر می ای از قواعد تصمیم مجموعه
تجاری شرکت بر کلیه فعالیت های شرکت تأثیر می گذارد زیرا کلیه فعالیت های فرآیند کسب و کار، فعالیت های 
عملیاتی و معاملات انجام شده و کلیه تصمیمات تجاری اتخاذ شده توسط مدیران باید مطابق با استراتژی های تجاری 

( سه استراتژی تجاری قابل دوام را که ممکن است به طور 2111ایلز و اسنو )(. م2151، 2باشد )آریفتیارا و همکاران
همزمان در صنایع وجود داشته باشند، شناسایی کردند، این استراتژی ها شامل استراتژی تهاجمی، تدافعی و تحلیلگر 

ری که دارندمیزان اعتبار است. در همین راستا، گائو و همکاران بیان می نمایند، شرکت های با توجه به استراتژی تجا
 تجاریشان مشخص می شود. اما با نبود مطالعاتی در این زمینه، مطالعه حاضر به بررسی این امر پرداخته است.

اعتبار تجاری، نه تنها یک روش رایج است، بلکه مهم ترین منبع تامین مالی خارجی کوتاه مدت برای شرکت ها است 
تجاری از دو بعد عرضه و تقاضا تشکیل می شود. بعد تقاضای اعتبار تجاری در حساب و (. اعتبار 2122)گائو و همکاران، 

 اسناد پرداختنی تجاری و بعد عرضه اعتبار تجاری در حساب و اسناد دریافتنی تجاری منعکس می شود

ای ذخیره سازی( با های حمل موجودی )به عنوان مثال، هزینه ه ها را برای کاهش هزینه استفاده از اعتبار تجاری، شرکت
ای در  های بالقوه ها و ریسک (. با این حال، هزینه2155، 1کند )داریپا و نیلسن ها به مطالبات تسهیل می تبدیل موجودی

های نکول. یکی از  های تامین مالی بالاتر و ریسک ارتباط با اعتبار تجاری وجود دارد، مانند کاهش نقدینگی، هزینه
کنند، در صورتی  کنندگانی که اعتبار تجاری ارائه می رضه اعتبار تجاری این است که تامینپیامدهای ریسک مستقیم ع

دهند. همچنین،  کنند و ریسک خود را افزایش می ها را بازپرداخت نکنند و زیان بدهی بدی را تجربه می که مشتریان آن
گذاری و نقدینگی  پرهزینه باشد، زیرا سرمایههای دارای محدودیت مالی بسیار  تواند برای شرکت عرضه اعتبار تجاری می

 (.2122 ،1؛ اوسیچوک و ونوچاک2153، 0گیرد )باروت ها تحت تأثیر معکوس مطالبات قرار می آن شرکت
کننده و انگیزه اصلی برای تامین اعتبار تجاری است، ادبیات عمدتاً در  در حالی که عوامل ذکر شده به عنوان عوامل تعیین

های اعتبار تجاری ممکن است تحت تاثیر استراتژی تجاری قرار گیرد، ساکت است. این  ا و چگونه سیاستمورد اینکه آی
های بازار مربوطه، با الگوهای مختلف محصول،  های خود را برای رقابت در محیط ها استراتژی در حالی است که شرکت

(. در نتیجه، 5374، 7؛ مایلز و اسنو2154، 3لیم و همکارانکنند ) حوزه بازار، فناوری و ساختار و فرآیند سازمان هماهنگ می
های  های آنها از جمله سیاست ها و طراحی و اجرای سیاست تأثیر استراتژی تجاری عمیق است و اساساً بر عملیات شرکت

 گذارد.  اعتبار تجاری تأثیر می
ها در خطوط مربوط به  نحوه رقابت شرکت ادبیات مدیریت، انواع متعددی از استراتژی تجاری را ارائه داده است که

(. به عنوان مثال، پورتر 5341، 3؛ پورتر2111، 5374؛ مایلز و اسنو، 5335، 4کند )مارس وکار خود را توصیف می کسب
های  ( استراتژی5335کند. مارس ) بندی می ( استراتژی های تجاری را به رهبری هزینه یا تمایز محصول طبقه5341)

ها برای انواع استراتژی تجاری متفاوت  صورت استثماری یا اکتشافی شناسایی می کند. در حالی که برچسبتجاری را به 
توان به طور گسترده به عنوان یک پیوستار بین دو  هایی وجود دارد و استراتژی رقابتی را می است، اما بین آنها همپوشانی

های  ( یکی از تئوری2111، 5374تژی تجاری مایلز و اسنو )گیری استراتژیک مختلف تصور کرد. نوع شناسی استرا جهت
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؛ یوان و 2121، 2؛ تیرلینک2125، 5استراتژی تجاری است که به خوبی مورد استناد قرار گرفته است )لین و همکاران
وجود  ( سه استراتژی تجاری را که ممکن است به طور همزمان در صنایع2111 ،5374(.  مایلز و اسنو، )2121، 1همکاران

ها در امتداد یک خط پیوسته قرار  کنند، یعنی جستجوگران، مدافعان، و تحلیلگرها. این استراتژی داشته باشند، شناسایی می
گیرند، جستجوگران در یک نقطه پایانی و مدافعان در نقطه دیگر. مدافعان از یک استراتژی رهبری هزینه پیروی  می
ل، شرایط پایدار را برای رقابت بر اساس قیمت، خدمات یا کیفیت حفظ کنند. از کنند و تمایل دارند با تمرکز محصو می

کنند، قرار  ریزی می گیری با دقت برنامه های جدید، قبل از تصمیم این رو، مدافعان به جای پیگیری تهاجمی فرصت
کنند و  اتی تلاش میرسانند، برای حفظ ثبات سازمانی و عملی گرفتن در معرض خطر و عدم قطعیت را به حداقل می

های آسانی دارند. در مقابل، جستجوگران که از یک استراتژی نوآوری محور پیروی  فروشند که جایگزین محصولاتی را می
کنند تا در بازارهای نوآورانه در حوزه  می کنند، تغییرات دائمی در ترکیب بازار محصول خود ایجاد می کنند و تلاش می

های جدید بازار را به شدت دنبال  پذیرند، فرصت به این ترتیب، جستجوگران عدم اطمینان را می های متعدد پیشرو باشند.
؛ 2111، 5374های مناسبی ندارند، بفروشند )مایلز و اسنو،  فردی را که جایگزین کنند و احتمالاً محصولات منحصربه می

 (.2125لین و همکاران، 
های تجاری متفاوتی  هایی که استراتژی شود که شرکت افعان، استدلال میهای متمایز جستجوگران و مد بر اساس ویژگی

های اعتبار تجاری متمایز دارند. از یک طرف، جستجوگران ممکن است اعتبار تجاری  کنند احتمالاً سیاست را دنبال می
ی که جستجوگران نیاز به بیشتری را برای تحریک تقاضای مشتری در هنگام ورود به بازارهای جدید ارائه دهند. از آنجای

تواند  های آسانی ندارند، اعتبار تجاری ارائه شده توسط جستجوگران می ای دارند که جایگزین فروش محصولات نوآورانه
به عنوان تضمین کیفیت محصول و یک ابزار بازاریابی خوب برای ایجاد انگیزه و آموزش مشتریان باشد )هیگینز و 

این، مطالعات قبلی نشان می دهد که جستجوگران نسبت به ریسک و عدم اطمینان تحمل  (. علاوه بر2151، 0همکاران
، 1بیشتری دارند، بنابراین آنها احتمالاً نسبت به سایر شرکت ها اعتبار تجاری بیشتری ارائه می دهند )سینگ و آگاروال

ها و قرار گرفتن در معرض  کنند که هزینه برخلاف جستجوگران، مدافعان از استراتژی مبتنی بر کارایی پیروی می (.2112
رود مدافعان به دلیل  گریزی و به حداقل رساندن هزینه، انتظار می رساند. با توجه به ریسک عدم قطعیت را به حداقل می

های تامین مالی مربوط به تامین اعتبار تجاری، اعتبار تجاری کمتری به مشتریان خود ارائه  های اعتباری و هزینه ریسک
هایی برای ارائه اعتبار تجاری بیشتر به مشتریان خود داشته باشند. به  دهند. با این حال، مدافعان نیز ممکن است انگیزه

سازی هزینه، مدافعان ممکن است از اعتبار تجاری برای جابجایی موجودی و  عنوان مثال، در راستای استراتژی کمینه
ها استفاده کنند. علاوه بر این، با توجه به تاکید آن بر قیمت در یک بازار  های بیش از حد نگهداری موجودی کاهش هزینه

بسیار محدود محصول، مدافعان ممکن است از اعتبار تجاری به عنوان یک ابزار بازاریابی برای تحریک فروش در یک 
 (. 2122محیط بازار بسیار رقابتی استفاده کنند )گائو و همکاران، 

کنند که بر تحقیق و توسعه تأکید  به اینکه جستجوگران بر روی یک استراتژی نوآورانه تمرکز می در همین راستا با توجه
، 2151کند )بنتلی و همکاران،  برداری می های کارکنان خود بهره دارد و از محصولات جدید با استفاده از دانش و مهارت

دهد.  های رقابتی ارائه می روی کار ماهر دارند که مزیتفرض، اتکای زیادی به نی (. آنان به طور پیش2111مایلز و اسنو، 
بنابراین نیاز به منابع مالی یشتری دارند تا بتوانند کارکنان را اموزش بدهند و همچنین بازاریابی و هزینه های تحقیق و 

قابل، از آنجایی که توسعه مورد نیاز این استراتژی را تحقق بخشند پس تقاضای اعتبار تجاری بیشتری را نیز دارند. در م
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مدافعان نسبت به جستجوگران کمتر به هزینه های تحقیق و توسعه، بازاریابی و فناوری های جدید وابسته هستند، 
هایی که از استراتژی تجاری مبتنی بر نوآوری  شود که کاهش تقاضای اعتبار تجاری داشته باشند. شرکت بینی می پیش

کنند، بلکه اعتبار تجاری بیشتری را از  اری بیشتری را به مشتریان ارائه میکنند، نه تنها اعتبار تج پیروی می
توانند بر تعامل بین مشتریان  (. بنابراین استراتژی تجاری می2122کنند )گائو و همکاران،  کنندگان خود دریافت می تامین

 ها، تأثیر بگذارند. شرکتکنندگان از طریق استفاده از اعتبار تجاری، منبع مهم تامین مالی بین  و تامین
 

 مبانی نظری و پیشینه پژوهش
در مبانی نظری و نظری موضوع تحقیق ارائه شده است. بدین ترتیب پس از تبیین چارچوب نظری مربوط به استراتژی 
کسب و کار و ارتباط آن در ابتدا، مورد بحث قرار گرفت. در قسمت دوم به اطلاعات اعتبار تجاری هدایت می شوید. 

ابطه بین استراتژی کسب و کار و عرضه و تقاضای وام های تجاری در زیر مورد بحث قرار می گیرد. بر اساس مطالعه ر
حاضر، مطالعات داخلی و خارجی در پیشینه تحقیق ذکر شده است. در مجموع، هدف این مقاله، مرتبط ساختن این 

شده، مطابق با روش تحقیق و روش علمی  ین مطالعات ارائههای دیگران و تکیه بر مبنای ا مطالعات با تحقیقات و یافته
تحقیق است. ادبیات حسابداری از سوی دیگر، هدف این مقاله را می توان مروری بر منابع اطلاعاتی موجود و بررسی 

 سپرده های مربوطه دانست.
جام آن را دارد و همچنین از نقطه استراتژی را می توان حداقل از دو منظر تعریف کرد: از منظر آنچه که سازمان قصد ان

نظر آنچه سازمان در نهایت انجام می دهد. استراتژی از دیدگاه اول برنامه ای جامع برای تعریف و دستیابی به اهداف 
سازمان و انجام مأموریت است و از دیدگاه دوم استراتژی طراحی پاسخ سازمان به محیط در طول زمان است )ورما، 

(، استراتژی شامل مجموعه ای از قوانین تصمیم گیری است که رفتار کلی یک سازمان 5340نسوف )(. طبق نظر آ5331
را هدایت می کند. استراتژی نوع محصولاتی را که سازمان تولید می کند و فناوری هایی را که سازمان برای تولید کالاها 

ی و هدف بلندمدت یک سازمان است که به طور استفاده می کند، تعیین می کند. به عبارت دیگر، استراتژی جهت گیر
ایده آل و بهینه منابع شرکت را با یک محیط در حال تغییر همسو می کند تا انتظارات ذینفعان و بازارهای هدف، 

 (.5333، 5مشتریان و مشتریان را برآورده کند. )هاکیت

بیشتر سازمان ها به جای یک استراتژی جامع و یکپارچه از مجموعه ای از استراتژی های مرتبط استفاده می کنند که هر 
کدام در سطوح مختلف سازمان طراحی شده اند. سه سطح مهم استراتژی دراکثر شرکت های بزرگ چند محصولی 

 عبارتند از:

 .استراتژی کل شرکت •

 .استراتژی سطح کسب و کار •

 .تراتژی سطح عملکرد )کار(اس •
هر استراتژی علاوه بر پاسخگویی به شرایط محیطی، با استراتژی های سایر سطوح و همچنین با قابلیت ها و قابلیت 
های رقابتی واحدهای تجاری مختلف و سطح شرکت به عنوان یک واحد سازگار است. هر کدام از این استانداردها 

 دارند که در ادامه به اختصار توضیح داده شده است.تعاریف و کاربردهای خاص خود را 
استراتژی در سطح شرکت: استراتژی شرکتی مشخص کننده مشاغلی است که یک شرکت در آن فعالیت خواهد کرد 

(. به عبارت دیگر، استراتژی شرکت تعیین می کند که شرکت در چه صنایع و بازارهایی رقابت 2114)بکمن و رستفیلد، 
طراح استراتژی شرکت، سبد محصولات و خدمات شرکت را در شرکت های مختلف مدیریت می کند. از نظر خواهد کرد. 
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استراتژی شرکت، آنها در مورد میزان تخصیص منابع به هر یک از شرکت ها، سرمایه گذاری در شرکت های جدید یا 
ی شرکت برنامه ای برای گسترش (. استراتژ5334پس انداز برای ماندن در یک شرکت تصمیم می گیرند )گرانت، 

سازمان است که تمامی بخش های سازمان را به صورت یکپارچه و به صورت چتر پوشش می دهد. این استراتژی 
همچنین بیان می کند که سازمان چگونه باید فعالیت های بخش های مختلف خود را برای دستیابی به وضعیت مطلوب 

 (.2114مدیریت کند )دس و همکاران، 
استراتژی در سطح تجاری: استراتژی تجاری شامل مراحل یکپارچه در جهت دستیابی به مزیت رقابتی است که پاسخ 
شرکت را به تغییرات در صنعت، اقتصاد و عرصه سیاسی به منظور دستیابی به مزیت رقابتی پایدار تعیین می کند. این 

لیت یا کسب و کار یک سازمان است که منابع سازمان را استراتژی نوعی برنامه مدیریتی برای یک حوزه خاص از فعا
 (.2114برای دستیابی به موفقیت تجاری هدایت می کند )دس و همکاران، 

استراتژی عملکردی: زمانی می توان گفت که یک استراتژی تجاری به خوبی پشتیبانی می شود که قابلیت های ایجاد 
ی تخصصی توسعه می یابد مکمل یکدیگر باشند و شرکت با ایجاد تعامل شده یا فعالیت هایی که در هر یک از حوزه ها

بین آنها به اهداف تجاری خود دست یابد. استراتژی های عملکردی مجموعه ای از تصمیمات اتخاذ شده در هر یک از 
تجاری  حوزه های عملکردی سازمان است که نشان می دهد هر یک از این عملکردها چگونه مطابق با استراتژی های

 عمل می کنند.
این حوزه های تخصصی عبارتند از: عملیات، امور مالی و حسابداری، بازاریابی و فروش، تحقیق و توسعه و منابع انسانی 

های عملکردی ابزارهای پشتیبانی هستند که برای تبدیل  (. به عبارت دیگر، استراتژی2114)بکمن و رستفیلد، 
اهنمای عمل مؤثر ضروری هستند. هر استراتژی عملکردی باید به طور موثر از های اصلی شرکت به یک ر استراتژی

فرآیند جستجوی مزیت رقابتی از طریق یک الگوی منسجم و مشخص از تصمیمات مختلف پشتیبانی کند )روستای دره 
 (.5132میانه، 

یابی به مزیت رقابتی پایدار وجود دارد. به این ترتیب، انواع متعدد و نامحدودی از استراتژی های بالقوه برای تحقق و دست
به عبارت دیگر، استراتژی در سطح کسب و کار به دلیل اهمیتی که در حوزه رقابتی دارد، نقش مهمی در ماهیت سازمان 

 و برنامه های قابل اجرا خواهد داشت. بنابراین استراتژی در نظر گرفته شده در این تحقیق استراتژی کسب و کار است.
( مطالعه ای با عنوان سرمایه گذاری در اعتبار تجاری در استارتاپ های کوچک: 2121) 5تروئل -گارسیاو کابالرو  -بانوس

ها در اعتبار تجاری را طی دوره  آپ گذاری استارت شواهدی از اسپانیا در طول بحران مالی انجام داد. این مطالعه سرمایه
می دهد که شرکت های جدید یا تازه تاسیس نسبت به شرکت های کند. این نشان  تجزیه و تحلیل می 2150 -2155

ها در اعتبار تجاری به  آپ گذاری استارت موجود بیشتر در اعتبار تجاری سرمایه گذاری کرده اند. علاوه بر این، سرمایه
ها در  آپ ستارتگذاری ا زنی یا دسترسی آنها به تأمین مالی خارجی وابسته نیست. بنابراین، دلیل سرمایه قدرت چانه

های مستقر این است که اعتبار خود را به مشتریان معوق یا با کیفیت پایینی که  های دریافتنی بیشتر از شرکت حساب
 های مستقر اعتبار دریافت کنند، تعمیم دهند. توانند از شرکت نمی

ایه گذاری تأثیر می گذارد؟ اثبات ( تحقیق با عنوان آیا استراتژی کسب و کار بر شرکت های سرم2122گائو و همکاران )
، آنها نشان می دهند که استراتژی 2153-5332اعتبار تجاری با استفاده از شرکت های آمریکایی در دوره بین سال های 

تجاری ارتباط مثبتی با پرداخت بدهی های تجاری دارد. به ویژه، شرکت هایی که از یک استراتژی مبتنی بر نوآوری 
( به مشتریان خود امتیاز کسب و کار بیشتری نسبت به شرکت هایی که یا مهاجمان جستوجوگرانیعنی پیروی می کنند )

های اعتبار تجاری  از یک استراتژی فعال )یعنی مدافعان( پیروی می کنند، می دهند. او توضیح داد که محققان از سیاست
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مشتری و ایجاد روابط خوب با مشتریان خود استفاده سخاوتمندانه برای برقراری ارتباط فعالانه با یک پایگاه بزرگ 
دهند که  کنند. علاوه بر این، با استفاده از دو شوک خارجی در تامین کارگران بسیار ماهر و اعتبار بانکی، آنها نشان می می

دهند. در  یهای کیفیت نزولی کاهش م ناپذیر، اعتبار شرکت را در پاسخ به حرکت محققان پس از پذیرش مواجهه اجتناب
حالی که وکلا به دلیل تسهیل قوانین شعب دولتی به دنبال افزایش عرضه وام های بانکی هستند، عرضه وام های 
تجاری به میزان قابل توجهی افزایش یافته است. شواهد اضافی نشان داده است که محققانی که اعطای وام های تجاری 

رد بالاتری دارند. در نهایت، تجزیه و تحلیل زنجیره تامین نشان می دهد را افزایش می دهند، بازده تولید فروش و عملک
همچنین امتیاز کسب و کار بیشتری را از تامین کنندگان خود دریافت می کنند. به طور  یا مهاجمان جستوجوگرانکه 

 مین است.گذاری زنجیره تا دهند که استراتژی شرکت یک عامل مهم اما مهم در سرمایه ها نشان می کلی، آن

( تحقیقی را با عنوان آیا شرایط اعتبار تجاری سخاوتمندانه مزیت رقابتی ایجاد می کند 2122) 5اوسیچوک و ونوچاک
گری  بندی بازار و تمایز محصول در میانجی انجام دادند؟ آنها از تحلیل متنی توصیفات شرکت برای مطالعه نقش تقسیم

 ستفاده کردند. اینرابطه بین اعتبار شرکت و عملکرد شرکت ا
سازی رگرسیون پانل پویا تکیه دارد. این رویکرد امکان پرداختن به  مقاله برای آزمایش روابط تجربی فرضی بر مدل

دهد که در حالی که رشد  ها نشان می مسائل درون زایی و آزمایش مشخصات مدل های مختلف را فراهم می کند. یافته
وکار  تر با حاشیه سود کمتر و سودآوری کلی کسب شرایط اعتبار تجاری بزرگکند،  مدت را تحریک می فروش کوتاه

تر همراه است. سهم بازار تحت تأثیر تمایل شرکت ها برای گسترش اعتبار تجاری قرار نمی گیرد، که نشان می  پایین
ه نشود. شباهت شرکت با دهد اعتبار تجاری ممکن است به طور موثر به عنوان یک استراتژی بلندمدت ارتقاء رشد استفاد

 رقبای خود نقش مهمی در تغییر میزان رابطه منفی پیدا شده دارد.
( با تاکید بر محدودیت های مالی و رقابت پذیری بازار محصول در شرکت های پذیرفته شده 5015عزیزی و عوض زاده )

ی و اعتبار تجاری انجام دادند. با استفاده در بورس اوراق بهادار تهران، پژوهشی را در بررسی رابطه عضویت در گروه تجار
، آنها نشان می دهند که بین عضویت 2153تا  2152شرکت و بازه زمانی این تحقیق از سال  512از داده های مربوط به 

در گروه های تجاری و اعتبار تجاری رابطه مستقیمی وجود دارد و رقابت پذیری بازار محصول منجر به تشدید مزبور می 
ارتباط ، اما محدودیت های مالی رابطه فوق را ضعیف می کند. بنابراین، آنها به این نتیجه رسیدند که در مقایسه با  شود.

های تجاری وابستگی نسبتاً کمتری به بازارهای سرمایه خارجی و تأمین  های مرتبط با گروه های مستقل، شرکت شرکت
پرداخت کنند و در نتیجه تأمین مالی آسان، سایر انواع اعتبار را داشته مالی دارند و ممکن است بتوانند سود سهام دائمی 

 باشند.
( تحقیقی با عنوان ریسک عملیاتی، رقابت بازار و سرعت دستیابی به شهرت تجاری خوب 5011افلاطونی و همکاران )

ادار تهران در فاصله سال های شرکت پذیرفته شده در بورس اوراق به 524انجام دادند. با استفاده از اطلاعات مربوط به 
درصد( از فاصله بین نسبت واقعی  13درصد ) 31، شرکت ها نشان دادند که هر سال حدود 5133تا پایان سال  5140

ماه( می توانند نیمی از  57ماه ) 4عرضه )تقاضا( اعتبار تجاری وجود دارد. این از سطح بهینه حذف می شود و در حدود 
( نسبت معاملات اعتباری را حذف کنند. علاوه بر این، نتایج تحقیق نشان می دهد که با افزایش انحراف از نسبت )نیاز

ریسک عملیاتی و رقابت شرکت در بازار، سطح دستیابی به بهترین وام تجاری افزایش یافته است. نتایج اضافی تأیید می 
 دل سازگار است.کند که یافته های اصلی تحقیق با ایده های ارائه شده در نظریه تعا

( مطالعه ای را در مورد خدمات مشتری و اعتبار تجاری قابل پرداخت به مشتریان انجام دادند: 5011عرب و همکاران )
شرکت پذیرفته شده در بورس اوراق بهادار  44نقش تعدیل کننده ریسک عملیاتی و اهرم مالی. با استفاده از اطلاعات 
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، آنها نشان می دهند که خدمات به مشتریان، میزان بدهی تجاری 5133سال  تا پایان 5140تهران بین سال های 
هایی با ریسک عملیاتی بالاتر،  دهد که در شرکت پرداختی به مشتریان را افزایش می دهد. علاوه بر این، نتایج نشان می

ایی با اهرم مالی بالاتر، ه خدمات مشتری تأثیر بیشتری بر اعتبار تجاری قابل پرداخت به مشتریان دارد و در شرکت
 خدمات مشتری تأثیر بیشتری بر اعتبار تجاری قابل پرداخت به مشتریان دارد.

 

 گونه شناسی مایلز و اسنو
گذاری و پذیرش  توان بر اساس رقابت، رفتار، سرمایه ها را می ها در صنایع مختلف، سازمان با نگاهی گسترده به سازمان

ها در مواجهه با تغییرات محیطی دست یافت.  کرد و به درک بهتری از نحوه رفتار سازمان بندی هایی طبقه ریسک به گروه
برخی از محققان این طبقه بندی را گروه های استراتژیک، برخی گونه شناسی استراتژیک، برخی گروه بندی های 

ستراتژیک گروه بندی متمایزی استراتژیک، جهت گیری استراتژیک یا شکل گیری استراتژیک نامیده اند. این روندهای ا
از شرکت ها را نشان می دهد که به طور همگن در محیطی ناهمگن متشکل از صنایع مختلف رفتار می کنند )پارنل و 

 (.2111هرشی، 
ها صورت گرفته است و بسیاری از  های زیادی برای شناسایی روندهای استراتژیک سازمان های اخیر تلاش در دهه

اند. در یکی از این تلاش ها، مایلز و  های سازمانی داشته بندی استراتژی مدیریت استراتژیک سعی در طبقه های چارچوب
( چهار جهت گیری استراتژیک را بر اساس ادراک مدیران از عدم قطعیت محیطی توصیف کردند. آنها با 5374اسنو )

آیند سازگاری سازمانی با محیط ایجاد کرده اند و بررسی چگونگی درک مدیران از عدم قطعیت محیطی، مدلی کلی از فر
آن را چرخه سازگاری می نامند. در این مدل، انتخاب های استراتژیک مدیران ارشد را به عنوان سه مشکل سازگاری 

 سازمانی در نظر گرفته اند. این سه مشکل عبارتند از: مشکلات تجاری، مشکلات مهندسی و مشکلات اجرایی )اداری(.

و اسنو سازمان ها را بر اساس نحوه پاسخگویی به سه سوال چرخه سازگاری رتبه بندی می کنند. آنها استدلال  مایلز
دهنده چهار  دهند که نشان کنند، الگوهای رفتاری را نشان می هایی که در یک صنعت رقابت می کنند که شرکت می

شوند. این روندهای  در این چهار جهت را شامل میها سه موضوع همسویی  گیری استراتژیک اصلی است، و سازمان جهت
استراتژیک به عنوان گرایش های مدافع، مهاجم، تحلیل گر و ارتجاعی نامگذاری شده اند. به گفته مایلز و اسنو، هر یک 
از روندهای ذکر شده در مواجهه با نیروهای مختلف محیطی، الگوی رفتاری منسجمی را در تصمیم گیری های خود 

 کیاستراتژ یریشوند که با جهت گ یسازمانده یاگر شرکت ها به گونه ا ن،یمع طیمح کیدر  ن،یهمچنمی دهد. نشان 
 موفق وجود داشته باشد. کیاستراتژ یریجهت گ کیاز  شیخاص آنها سازگار و مرتبط باشد، ممکن است ب

 

 سازمان مدافع
 یشما را حل م یمنطقه ثابت و محدود، مشکلات تجار کیاست که با هدف قرار دادن  داریشرکت پا کی: یتیگارد امن

داشته باشند و محصولات محدود را به بخش  یمطلوب تیاز بازار موقع یکنند در بخش محدود یم یکند. آنها سع
جلب  یکنند و از نفوذ خود برا یهر دو رقابت م ای تیفیک مت،یکنند. آنها اغلب بر اساس ق تیاز کل بازار هدا یمحدود

وارد شد. آنها  قیعم یبا رهبر دیدهند و با یرا کاهش م دانیکنند. در واقع سطح م یخاص استفاده م انیمشتر تیرضا
خارج  یایبا دن یآنها اغلب ناسازگار هستند و ارتباط چندان رانیمد رایکنند. ز یتمرکز نم دیاغلب بر توسعه محصولات جد

بازار  کیدر  یناگهان رییاز احتمال تغ سکیر نیروبرو هستند. ا یدیجد داتیبا تهد شهیکار خود ندارند. آنها هم طیاز مح
 (.5133ن سرشت، اشود )رحم یم یناش رییتغ نیبه ا عیدر واکنش سر یخاص و ناتوان
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 سازمان مهاجم
مخالف.  فیبا مدافعان ط سهینگر در مقا ندهیآ ای ثابت محکم، مهاجم  قیمهاجم )فوروارد(: نوع دوم روش تطب سازمان

مانند مدافعان تلاش  نکهیا یاستفاده کنند. آنها به جا دیجد یکنند از فرصت ها یم یسع شهیبرخلاف مدافعان، آنها هم
کنند. آنها شهرت خود را  یموثرتر شدن استفاده م ایانجام خوب  یبرا دانجام دهند، از تلاش خو یکنند کارها را به خوب

 یها شیاطلاعات در مورد گرا نیکسب آخر نه،یزم نینهند. در ا یاه مدت ارج مکوت یبه عنوان مبتکر بر دستاوردها
مختلف  یواحدها یاست. افراد و اعضا یضرور ینیحل مشکل کارآفر یها برا نهیاز زم یگسترده ا فیمختلف در ط

سازمان به  کیآورند. واضح است که اطلاعات منتقل شده در  یبه سازمان م یجار یدادهایدر مورد رو یادیاطلاعات ز
 یو با باز کردن بازارها دیشود. توسعه و رشد با ارائه محصولات و خدمات جد یمحدود نم یابیبازار ایو توسعه  قیتحق
خطرات آنها  متناسب با یبه طور منطق دیبا یآت یدرآمد یها از فرصت ستفادهکننده ا نگران یایشود. مزا یحاصل م دیجد

 (.5133باشد )رحمن سرشت، 
 

 سازمان تحلیل گر
از حد  شیب سکیو مدافعان، در واقع هر دو از ر ندهیسازمان ها دو نقطه قوت دارند: متفکران آ نی: ایلیتحل یسازمان ها

را با تمرکز  ینیسازمان مشکلات کارآفر نیمنافع سازمان دارند. ا شبردیدر پ یکنند و سع یاجتناب م ندهیمتفکران آ یبرا
بوده  یکه در خط مقدم نوآور یلگرانیدارند. تحل یدوگانه ا استیکند. در واقع آنها س یثبات و ثابت حل م یب یبر بازارها

کنند. اما  یم یو سود ط تیراه را با موفق نیاند و لذا ا مودهیپ تیبا موفق ندهیروند که متفکران آ یرا م یاند. برعکس، راه
 رایآنها. ز روانیبه ارمغان خواهد آورد، نه پ رپر دردس ندهیآ یدستاوردها را برا نیبزرگتر ریمس نیتوجه داشت که ا دیبا

 رایرسد ز یبه نظر م یتعادل منطق نیا ،یکنند. به طور کل یم دیخطر را تهد نیشتریهستند، ب ندهیکه نگران آ یکسان
 یحل م قیاز دو طر ینیکارآفر نهیمشکلات خود را در زم لگرانیکند. همانطور که تحل یم دیتول یشتریجسورتر سود ب

کنند، در  یم یرویروزانه پ یاز روال عاد ندهایاز فرآ یکنند. برخ یمشکلات خود را حل م زین یدر حوزه مهندس د،کنن
راه حل دوگانه  کیبه  ازیدوگانه ن روش نیهستند. ا یرعادیمتفاوت و غ دیارائه محصولات جد یبرا گرید یکه برخ یحال
کند و از کارکنان بخش  یم فایا دیو تول یابیدر بخش بازار یورنقش مح یلیدارد. سازمان تحل یحل مشکلات ادار یبرا

 .(5177 ،حمان سرشتشود ) یکنند غافل نم یرا به بازار عرضه م دیکه محصولات جد یکاربرد قاتیتحق
 

 سازمان انفعالی
را  یمؤثر یتوان استدلال کرد که آنها استراتژ یم لگرانیپژوهان و تحل ندهی(: در مورد مدافعان، آی)واکنشسازمان منفعل 

مشکل  نیمواجهه با ا یبرا یآنها برنامه ا رایز ;کرد انینظر را ب نیتوان ا ینم زیاتخاذ کرده اند. اما در مورد انفعال ن
متفاوت  یثبات هستند و هر بار به روش یراه ب نیدر ا یدهند و حت یمداوم واکنش نشان م راتیینداشتند. در عوض به تغ

 یرو شیدانند پس از اتمام کار پ یهستند و نم جیگ شهیاست، آنها هم فیعملکرد آنها ضع ن،ی. بنابرارندیگ یم میتصم
)رحمان  ستندیآگاه ن ندهیآ تفکرانم ایاز مدافعان  یانطباق یاتخاذ راهبردها یخود چه کنند. در واقع، آنها از چگونگ

 (.5133سرشت، 
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 روش شناسی پژوهش
(. با توجه 5133این تحقیق عینی است. هدف پژوهش کاربردی توسعه دانش کاربردی در یک زمینه خاص است )خاکی، 

به هدف تحقیق بررسی تاثیر استراتژی کسب و کار بر اعتبار تجاری. این روش تحقیق کاربردی بوده و نتایج آن برای 
 قان آموزشی و ارزش آفرینان مفید خواهد بود. سهامداران شرکت، وام دهندگان؛ تحلیلگران مالی؛ برای محق

تحقیق می تواند گذشته نگر یا آینده نگر در زمان باشد. اگر به رویدادهایی که در گذشته رخ داده اند اشاره داشته باشد، 
 ست.طرح پژوهشی به طور کلی می تواند گذشته نگر در نظر گرفته شود. بنابراین، این مطالعه یک مطالعه گذشته نگر ا

پژوهش بر اساس روش های گردآوری داده های تاریخی، همبستگی، تجربی، توصیفی یا علی است. تحقیق توصیفی 
شامل روش هایی است که سعی در توضیح موقعیت یا موضوع مورد مطالعه دارد. تحقیقات همبستگی شامل تحقیقاتی 

عیت دارد. در تحلیل همبستگی، هدف اصلی است که سعی در شناسایی و توضیح روابط مختلف بر اساس ساختار جم
(. از این رو می توان دریافت که رابطه 2151تعیین نوع، مقدار و مقدار رابطه بین دو یا چند متغیر است )سرمد و همکاران، 

 این تحقیق محدود است.
 

 جامعه و نمونه پژوهش
 بهادار تهران است. شده در بورس اوراق های پذیرفته شرکت جامعه آماری مطالعه حاضر کلیه 

های جامعه آماری که شرایط مورد  شرکت در این پژوهش برای تعیین نمونه از روش حذف سیستماتیک استفاده شد. لذا 
 شوند.عنوان نمونه آماری انتخاب می نظر را دارا باشند به

 اند. شرکت طی دوره موردبررسی تغییر سال مالی نداده •

 های بورسی هستند. شرکت پژوهش جزء  های هایی که در تمام سال شرکت  •

 گری مالی و بیمه نیستند. گذاری، هلدینگ، واسطه های سرمایه شرکت های تحت بررسی جزء  شرکت  •

 استفاده است. ها در دسترس و قابل های آن اطلاعات و داده •

 .در هر صنعت( یمحاسبه استراتژ یشرکت باشد )برا 51هر صنعت حداقل  یشرکت ها •
شده در بورس اوراق بهادار تهران درنهایت مجموع  های پذیرفته شرکت های فوق، از بین شرایط و محدودیتبا توجه به 

شده است.  عنوان نمونه آماری پژوهش انتخاب آوری و به ، جمع5011تا  5131سال و در دوره زمانی  3شرکت برای  521
  بوده است. 5های مذکور به شرح جدول  شرکت شیوه انتخاب تعداد 

 

 یافته های پژوهش
 یاستراتژ رایقرار داد، ز فیط کیدر  توان یسه راهبرد را م ،یچهار استراتژ نیا نیکه از ب کنند یم انیو اسنو ب لزیما
دارند  لیتما لگرانیکه تحل یینگر هستند. از آنجا ندهیآن ها آ گریمدافعان و در سر د ف،یط نیسر ا کیدارند. در  یداریپا
ها در  یاستراتژ نیا یها یژگی. ورندیگ یقرار م فیط نیا انهینشان دهند، در م را ندهیمتفکران و مدافعان آ یها یژگیو

و  لزیشده توسط ما یمعرف یجدول بر اساس سه استراتژ نیخلاصه شده است. ا ویژگی های راهبرد مایلز و اسنوجدول 
و  دکنندگانیمدافعان، بازد دگاهیسنجند از د یسازمان را م یتجار یکه استراتژ ییها یژگیشده است و و هیاسنو ته

و  ستندین کیستماتیو ساختار س یطراح ،یاستراتژ یدر نظر گرفته شده است. راهبرد چهارم؛ راکتورها دارا لگرانیتحل
 در جدول گنجانده نشده اند. نیبنابرا
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 های راهبرد مایلز و اسنو : ویژگی(2جدول )

 ها ویژگی مدافعان مهاجمان گران تحلیل

شرکتی که هم ویژگی مدافعان و هم ویژگی مهاجمان را 
 طرف نسبتاً ثابت و از طرف دیگر در حال تغییرند یکازدارد، 

شرکتی که بر نوآوری و 
ساختار سازمانی 

 پذیر تمرکز دارد انعطاف

ی اثربخششرکتی که بر 
ی ساختار سازمانها و  هزینه

 باثبات تمرکز دارد
 تعریف

 مزیت رقابتی اثربخشی هزینه و ثبات پذیر انعطاف و  نوآورانه  پذیر متعادل بین ثبات و انعطاف

رشد ثابت که هم از طریق نفوذ در بازار و هم از طریق 
 دهد توسعه بازار و محصول رخ می

ناگهانی و  صورت به رشد 
از طریق توسعه بازار و 

 دهد محصول رخ می

رشد محتاطانه و تدریجی و 
 رشد وری پیشرفت در بهره

هایی که  ها نوآوری حداقل تحقیق و توسعه؛ چراکه آن
تر امیدوارکننده هستند و از طرف مهاجمان صورت  بیش

 کنند گرفته است را اتخاذ می

حداکثر تحقیق و توسعه 
برای محصولات جدید و 

 های بازار فرصت

حداقل تحقیق و توسعه که 
مربوط به محصولات  هم آن

 کنونی سازمان است
 و یقتحق

 توسعه

تأکید زیادی بر عملکرد مالی  تمرکز زیاد بر بازاریابی تمرکز زیاد بر بازاریابی در بخش نوآورانه
تولید دارند و تأکید کمتری 

 بر روی بازاریابی دارند
 بازاریابی

 یدکننده و افراد )تکنولوژیتول های ییداراتمرکز متعادل بر 
 با محور دوگانه(

تکنولوژی در افراد قرار 
دارد )مهارت و دانش افراد 
یا به عبارتی تکنولوژی 

 (محور انسان

های  تأکید بر دارایی
کننده )مثل  تولید

وتجهیزات یا به  آلات ماشین
عبارتی تکنولوژی ماشین 

 محور(

 نسبت سرمایه

گردد، میانگین تقاضای اعتبار تجاری برابر با  بر اساس آنچه که در جدول آمار توصیفی متغیرهای پژوهش مشاهده می
درصد دارایی ها می باشند. هچنین، میانگین عرضه اعتبار تجاری  25می باشد یعنی حساب ها و اسناد پرداختنی،  250/1

ا حساب واسناد دریافتنی تشکیل داده است که همراستا با مطالعه ها ر درصد دارایی24می باشد یعنی  240/1برابر با 
از  کند نیمی است که بیان می 571/1( می باشد. همچنین  میانه تقاضای اعتبار تجاری 5133افلاطونی و نوروزی )

ری دارند. به همین دیگر کمتر از این میزان تقاضای اعتبار تجا ها تقاضای اعتبار تجاری بالاتر از این میزان و نیمی شرکت 
است. انحراف معیار که بیانگر  113/1و کمترین تقاضای اعتبار تجاری  110/1ترتیب بیشترین تقاضای اعتبار تجاری 

  دهنده انحراف نسبتا کم مشاهدات است. است. که نشان 504/1پراکندگی مشاهدات نسبت به میانگین است برابر با 
 117/51و اندازه  751/1های مورد بررسی دارای عمر  شرکت دهد که  توصیفی متغیرهای پژوهش نشان می جدول امار

درصد دارایی های شرکت را  20می باشد، بدین معنی که  207/1باشند و میانگین متغیر دارایی های ثابت برابر با  می
از نسبت دارایی جاری به بدهی جاری محاسبه شده  دارایی ثابت تشکیل داده است. به علاوه میانگین نقدینگی شرکت که

برابر بدهی های جاری، دارایی جاری در شرکت ها وجود  533می باشد. در واقع به طور میانگین  330/5است برابر با 
 02می باشد که نشان می دهد شرکت ها سالانه  021/1دارد.  همچنین میانگین رشد فروش شرکتهای مورد بررسی 

روش داشته اند. که لازم است بیان شود، چند سال اخیر در ایران تورم به صورت مداوم وجود داشته است که درصد رشد ف
درصد یا بیشتر به دلیل افزایش نرخ  02با افزایش نرخ محصولات همراه بوده است. لذا افزایش رشد فروش به میزان 

محصولات نبوده است. همچنین، میانگین نسبت بدهی  محصولات اتفاق افتاده است و تنها به خاطر افزایش فروش تعداد
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ارزش متغیر  میانگیندرصد دارایی ها ناشی از بدهی های شرکت ها می باشد. به علاوه،  11درصد می باشد، یعنی  11
 مورد که بورس در حاضر سهام قیمت برابری میزان دهنده نشان که باشد می واحد 074/1شرکت  بازاری به دفتری

و  202/1است. نسبت موجودی کالا و نسبت وجه نقد نیز دارای میانگین  ارزش اسمی سهام با گیرد می ارقر معامله
درصد از دارایی ها را تشکیل داده است.  در نهایت متغیر  1/0درصد و وجه نقد  20می باشد، یعنی موجودی کالا  101/1

سال،  1می دهد به طور میانگین شرکت ها در طی  می باشد که نشان 131/1انحرافات جریان نقدی دارای میانگین ، 
 درصدی را تجربه نموده اند. 3انحرافات جریانات نقدی 

 01پنل متغیرهای گسسته که درصد پراکندگی متغیرهای دو وجهی را گزارش می دهد، نشان می دهد که شرکت ها 
 درصد دارای استراتژی جستوگرایانه یا نواور هستند.

 توصیفی متغیرهای پژوهش آمار (:1) جدول
 پنل متغیر پیوسته

 انحراف معیار کمینه بیشینه میانه میانگین نماد متغیر

 tcredit تقاضا اعتبار تجاری
0/214 0/175 0/534 0/039 0/148 

 apay عرضه اعتبار تجاری 
0/284 0/250 0/655 0/042 0/174 

 age عمر شرکت
3/710 3/807 4/111 3/045 0/321 

 tangibility های ثابتدارایی 
0/247 0/205 0/617 0/037 0/171 

 quick نقدینگی
1/694 1/444 4/278 0/637 0/906 

 growth رشد فروش
0/423 0/394 0/978 0/158- 0/352 

 lev اهرم مالی
0/534 0/536 0/877 0/169 0/203 

 size اندازه شرکت
15/037 14/874 17/849 12/976 1/278 

 mtb به دفتری ارزش بازاری
5/478 3/735 19/986 0/923 5/053 

 inv نسبت موجود کالا
0/242 0/215 0/546 0/060 0/135 

 cash وجه نقد
0/045 0/030 0/151 0/003 0/042 

 cfvol انحرافات جریان نقد
0/090 0/078 0/191 0/030 0/045 

 پنل متغیر گسسته

  یک درصد صفر درصد نماد متغیر

 تجاریاستراتژی 
strategy 

56/640 43/360  

 

 آزمون ضریب همبستگی متغیرهای پژوهش
است و  ریمتغ 5و  -5 نیب یهمبستگ بی. ضرندیگو یم یرا همبستگ گریکدیبه  ریدو متغ یوابستگ زانیم یبه طور کل

هرچه عدد  نیرابطه متقارن است، بنابرا کی یهمبستگ بیباشد. اساساً ضر یمنف ایتواند مثبت  یم ریدو متغ نیرابطه ب
رابطه  ،یشود. با انجام آزمون همبستگ یم شتریب رین دو متغیب یوابستگ زانیباشد، م کترینزد کیبه  یهمبستگ بیضر
وجود دارد  رهایمتغ نیب یرابطه ا ایتواند نشان دهد که آ یم جیشود، سپس با توجه به نتا یمشخص م رهایمتغ نیب هیاول
 کرد. یبررس یشتریب اتیروابط را با جزئ نیتوان ا یم ،یبا ادامه روند بررس .ریخ ای

تجاری با تقاضای اعتبار  استراتژیمتغیر  دهد که نشان می ضرایب همبستگی متغیرهای پژوهششده در جدول  ارائه یجنتا
. همچنین متغیر درصدمعنادار نیست 31( دارد. این همبستگی در سطح احتمال -115/1تجاری همبستگی منفی )
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 31ها در سطح احتمال  ( دارد. این همبستگی-133/1تجاری با عرضه اعتبار تجاری همبستگی منفی ) استراتژی
هم توان تا حدودی به وجود یا عدم وجود  درصدمعنادار است. از میزان همبستگی بین متغیرهای مستقل و کنترلی می

رها همبستگی بالایی وجود داشته باشد حاکی از وجود هم خطی است. در متغی دو دوبهکه اگر بین  طوری ی پی برد. بهخط
 41شود که بین هیچ یک از متغیرها همبستگی خطرناکی وجود ندارد )همبستگی بالاتر از  همین راستا مشاهده می

 .درصد(
 : ضرایب همبستگی متغیرهای پژوهش(3) جدول

 

Strateg

y  Tcredit  Apay  Age  
tangib~

y  Quick  Growth  Lev  Size  Mtb  Inv  Cash  
Cfv

ol  

Tcredit  15115- 55111 

         
  

 15533 احتمال
          

  

Apay  

151334
-* 

155437
* 55111 

        
  

 15111 15117 احتمال

         
  

Age  

151711
*- 

151307
-* 15151 55111 

       
  

 15343 15114 15103 احتمال

        
  

Tangibili

ty  

151344
* 15111- 

151455
-* 15101- 55111 

      
  

 15203 15111 15051 15111 احتمال

       
  

Quick  15117- 

151174
-* 15110 15110 

151213
-* 55111 

     
  

 15111 15500 15310 15111 15553 احتمال

      
  

Growth  

155115
* 15133- 

155151
-* 15114 15113- 

152104
* 55111 

    
  

 15111 115120 15117 15111 15171 15110 احتمال

     
  

Lev  

151415
-* 

153257
* 

152311
- 15130- 

151413
-* 

157371
-* 

152100
-* 55111 

   
  

 15111 15111 15123 15141 15111 15111 15111 احتمال

    
  

Size  15113 

155047
-* 15117- 

155131
** 

155115
-* 15104- 

152111
* 15111 55111 

  
  

 15175 15111 15532 15110 15111 15401 15111 15471 احتمال

   
  

Mtb  15125- 15117 15103- 

151703
* 

155211
-* 

155553
* 

151111
* 15113 15113- 55111 

 
  

 15412 15552 15111 15112 15115 15102 15253 15151 15177 احتمال

  
  

Inv  

155371
-* 

155414
* 

152351
- 15151- 

152013
* 

155010
* 

151414
* 15133 

152132
-* 

152151
* 55111   

    15111 15111 15171 15121 15111 15111 15735 15111 15111 15111 احتمال

Cash  15111- 15104- 

155351
-* 15151 

155212
-* 

152131
* 

152515
* 

155012
*- 15113- 

152111
* 

152131
* 55111  

   15111 15111 15121 15111 15111 15111 15115 15737 15111 15535 15051 احتمال

Cfvol  15132- 

155117
-* 

155107
* 

151331
* 

15731-
* 

155101
* 

151410
* 

155273
-* 15120 

151417
* 15103 

155130
* 

5511
1 

  15110 15250 15121 15110 15115 15120 15111 15101 15117 15111 15111 15131 احتمال

 درصد 31معناداری در سطح *

 

 کیفروض کلاس
ارائه خواهد داد که فروض  یمطلوب جینتا یزمان یحداقل مربعات معمول ونیمدل پژوهش بر اساس رگرس لیو تحل  هیتجز

 اتکا قابل ها ونیرگرس گونه نیآمده بر اساس برازش ا دست به جیصورت نتا نیا ریبرقرار باشد، در غ ونیرگرس گونه نیا
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صفر بودن  یموردبحث قرار گرفتند که شامل: مساو مقالهدر  تحداقل مربعا ونیرگرس یاساس یها نخواهد بود فرض
مستقل،  یرهایمتغ نیب دیشد یعدم وجود هم خط ،یجمله اختلال عی(، نرمال بودن توزها ماندهیجمله اختلال )باق نیانگیم

 است. دهیگرد تیرعا یبه نحو کیکه هر  یجملات اختلال یهمبستگ و نبود خود انسیوار ینبود ناهمسان
جمله ثابت وجود دارد،  یپژوهش ی(: چون در مدل اصلها ماندهیجمله اختلال )باق نیانگیصفر بودن م یاول، مساو فرض

 است.  حاضر نقض نشده  یتوسط پژوهش یاصل نیا
نرمال بودن  یشود، عدم برقرار راوان، باعث می: وجود تعداد مشاهدات فیجمله اختلال عیدوم، نرمال بودن توز فرض

 .آورد یبه وجود نم ونیرگرس بیبرآورد ضرا یبرا یمشاهدات مشکل
 لیاز قب یرفع مشکلات یخطاها:،  برا نیب یجمله خطا و و خودهمبستگ انسیسوم و چهارم، ثابت بودن وار فرض

 (.2113شده است )پترسن،  استاندارد مقاوم انجام یبه روش خطا ونیرگرس ،یو خودهمبستگ انسیوار یناهمسان

باشد. در صورت  یمی به معنای وجود رابطه شدید بین متغیرهای مستقل و کنترلی موجود در مدل م خطفرض پنچم، ه
شود که تعداد  یمباعث  مسئلهیجه این درنتوجود هم خطی، ضرایب برآوردی الگو دارای خطای معیار بالایی خواهد بود و 

است. برای  VIF 5تر جهت بررسی وجود هم خطی آزمون های دقیق دار در معادله کاهش یابد. یکی از راه یمعنیرهای متغ
 موردنظرمتغیر  صورت ینایر در غباشد،  51کمتر از  موردنظری باید عامل تورم واریانس مربوط به متغیر هم خطتشخیص 
های پژوهش در جدول نتایج حاصل از آزمون  برای الگوی VIF. در همین راستا نتایج آزمون شود ی میهم خطمنجر به 

باشد و نگرانی از بابت هم خطی  می 51دهد که عامل تورم واریانس کمتر از  شود. نتایج نشان می هم خطی مشاهده می
رهای مستقل و کنترلی است و همچنین از وجود ندارد. لازم به ذکر است، از انجا که همخطی برای ازمون روابط بین متغی

انجا که در فرضیه اول و دوم هیچ تغییر در متغیرها ایجاد نمی شود، یک باز ازمون همخطی انجام شده و گزارش می 
 گردد.

 یهم خطنتایج حاصل از آزمون  :(8) جدول
 تلرانس عامل تورم واریانس نماد متغیر

 strategy 1/250 0/802 استراتژی تجاری

 age 1/110 0/897 عمر شرکت

 tangibility 1/940 0/514 دارایی های ثابت

 quick 3/860 0/259 نقدینگی

 growth 1/510 0/664 رشد فروش

 lev 3/840 0/260 اهرم مالی

 size 2/000 0/501 اندازه شرکت

 mtb 2/600 0/384 ارزش بازاری به دفتری

 inv 1/570 0/638 نسبت موجود کالا

 cash 1/260 0/796 نقدوجه 

 cfvol 1/100 0/907 انحرافات جریان نقد

 Mean --- 2/100 مقدار ثابت

 کنترل شد yd-ind صنعت-سال

 
                                                           

1
 Variance Inflation Factor 
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 فرضیه اول پژوهش
هایی که از  (، نسبت به شرکتیا مهاجمان )یعنی جستوجوگران کنند محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری شرکت

 کنند )یعنی مدافعان( عرضه اعتبار تجاری بیشتری دارند.  پیروی میوری  استراتژی بهره
  :آزمون فرضیه اول

                                                 ∑      ∑            

 .، معنادار و مثبت باشد، فرضیه اول تایید می شودچنانچه الفا یک
 

 فرضیه دوم پژوهش
هایی که از  کنند )یعنی جستوجوگران یا مهاجمان(، نسبت به شرکت محور پیروی می نوآوریهایی که از استراتژی  شرکت

 کنند )یعنی مدافعان( تقاضای اعتبار تجاری بیشتری دارند.  وری پیروی می استراتژی بهره
  :دومآزمون فرضیه 

                                              ∑      ∑            

 
 .تایید می شوددوم ، معنادار و مثبت باشد، فرضیه الفا یک چنانچه

 آزمون فرضیه اول پژوهش
یا  جستوجوگران یعنی) کنند یم یرویپ محور ینوآور یکه از استراتژ ییها شرکتنتایج آزمون فرضیه اول مبنی بر 

 یشتریب یمدافعان( عرضه اعتبار تجار یعنی) کنند یم یرویپ یور بهره یکه از استراتژ ییها (، نسبت به شرکتمهاجمان
 در جدول نتایج آزمون فرضیه اول پژوهش گزارش شده است.، دارند

 نتایج آزمون فرضیه اول پژوهش (:5) جدول

                                                 ∑      ∑            

 tآماره احتمال  tآماره  خطا ضریب نماد متغیر

 strategy -0/017 0/009 -1/970 0/049 استراتژی تجاری

 age 0/007 0/012 0/570 0/571 عمر شرکت

 tangibility -0/404 0/035 -11/670 0/000 دارایی های ثابت

 quick 0/038 0/009 4/120 0/000 نقدینگی

 growth 0/016 0/015 1/060 0/290 رشد فروش

 lev 0/312 0/037 8/350 0/000 اهرم مالی

 size -0/025 0/004 -5/810 0/000 اندازه شرکت

 mtb 0/0005 0/001 0/230 0/814 ارزش بازاری به دفتری

 inv -0/533 0/039 -13/690 0/000 نسبت موجود کالا

 cash -0/610 0/102 -5/990 0/000 وجه نقد

 cfvol -0/523 0/086 -6/100 0/000 انحرافات جریان نقد

 Mean 0/853 0/090 9/520 0/000 مقدار ثابت

 کنترل شد. yd-ind صنعت-سال
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 fاحتمال آماره  fآماره  ضریب تعیین

0/646 59/040 0/000 

 
آماره  می باشد و مقدار احتمال 101/13برابر با  Fدر آزمون مدل مقدار آماره  شود،  همانطور که در جدول بالا مشاهده می

F  شود، یعنی مدل معنادار  درصد رد می 31است پس فرض صفر در اطمینان  1511برابر صفر بوده و این مقدار کمتر از
وسیله  درصد حدود تغییرات متغیر وابسته به 30دهد که  شده نشان می باشد. نتایج مربوط به ضریب تعیین تعدیل می

 شوند. متغیرهای مستقل و کنترلی مدل، توضیح داده می
این متغیر  tباشد. احتمال اماره  می -157/1تجاری برابر با  استراتژیشود که ضریب متغیر  اساس نتایج مشاهده می بر
تجاری  استراتژیدرصد، این متغیر معنادار است پس  31است بنابراین، در سطح احتمال  11/1(کمتر از 103/1)

 یکه از استراتژ ییها شرکتذا فرضیه اول مبنی بر جستوجوگرایانه منجر به کاهش عرضه اعتبار تجاری می شود. ل
 یرویپ یور بهره یکه از استراتژ ییها (، نسبت به شرکتیا مهاجمان جستوجوگران یعنی) کنند یم یرویپ محور ینوآور

 ، تایید نمی شود.دارند یشتریب یمدافعان( عرضه اعتبار تجار یعنی) کنند یم

 

 آزمون فرضیه دوم پژوهش
کنند )یعنی جستوجوگران یا مهاجمان(،  محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری شرکتنتایج فرضیه دوم مبنی بر 

، در کنند )یعنی مدافعان( تقاضای اعتبار تجاری بیشتری دارند وری پیروی می هایی که از استراتژی بهره نسبت به شرکت
 است.جدول نتایج آزمون فرضیه دوم پژوهش آورده شده 

 نتایج آزمون فرضیه دوم پژوهش (:6) جدول

                                              ∑      ∑            

 tاحتمال آماره  tآماره  خطا ضریب نماد متغیر

 strategy 0/014 0/008 1/710 0/088 استراتژی تجاری

 age -0/031 0/012 -2/660 0/008 عمر شرکت

 tangibility -0/089 0/030 -2/930 0/004 دارایی های ثابت

 quick 0/001 0/007 0/100 0/917 نقدینگی

 growth 0/027 0/014 1/880 0/060 رشد فروش

 lev 0/471 0/033 14/180 0/000 اهرم مالی

 size -0/023 0/004 -5/400 0/000 اندازه شرکت

 mtb -0/001 0/001 -0/580 0/560 ارزش بازاری به دفتری

 inv 0/004 0/040 0/110 0/916 نسبت موجود کالا

 cash -0/231 0/109 -2/130 0/034 وجه نقد

 cfvol -0/139 0/084 -1/650 0/099 انحرافات جریان نقد

 Mean 0/325 0/081 3/990 0/000 مقدار ثابت

 کنترل شد. yd-ind صنعت-سال

 fاحتمال آماره  fآماره  ضریب تعیین

0/544 37/130 0/000 
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آماره  می باشد و مقدار احتمال 511/17برابر با  Fدر آزمون مدل مقدار آماره  شود،  همانطور که در جدول بالا مشاهده می
F  شود، یعنی مدل معنادار  درصد رد می 31است پس فرض صفر در اطمینان  1511برابر صفر بوده و این مقدار کمتر از

وسیله  درصد حدود تغییرات متغیر وابسته به 10دهد که  شده نشان می باشد. نتایج مربوط به ضریب تعیین تعدیل می
 شوند. متغیرهای مستقل و کنترلی مدل، توضیح داده می

  tباشد، براساس احتمال اماره  می 150/1تجاری برابر با  استراتژیشود که ضریب متغیر  بر اساس نتایج مشاهده می
درصد معنادار است.  31درصد معنادار نیست اما در سطح  31درصد است، ضریب در سطح احتمال  1(، بیشتر از 144/1)

کنند )یعنی جستوجوگران یا مهاجمان(، نسبت به  محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری شرکتلذا فرضیه دوم 
 گردد. تایید می نی مدافعان( تقاضای اعتبار تجاری بیشتری دارندکنند )یع وری پیروی می هایی که از استراتژی بهره شرکت

 خلاصه نتایج آزمون فرضیات پژوهش(: 7) جدول

 نوع تأثیر فرضیه
معنادار بودن/ 

 نبودن
 تأیید /

 دییتأ عدم

 
 کنند )یعنی جستوجوگران یا محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری فرضیه اول: شرکت

کنند )یعنی مدافعان(  وری پیروی می هایی که از استراتژی بهره مهاجمان(، نسبت به شرکت
 عرضه اعتبار تجاری بیشتری دارند. 

 

 رد معنادار 

کنند )یعنی جستوجوگران یا  محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری فرضیه دوم: شرکت
کنند )یعنی مدافعان(  وری پیروی می بهرههایی که از استراتژی  مهاجمان(، نسبت به شرکت

 .تقاضای اعتبار تجاری بیشتری دارند

 

 تأیید معنادار 

 1( که کمتر از 103/1این متغیر ) tباشد و احتمال آماره  می -157/1ی تجاری برابر با استراتژدر فرضیه اول: ضریب متغیر 
درصد این متغیر معنادار است و بدلیل این که ضریب متغیر استراتژی تجاری  31درصد است. بنابراین، در سطح احتمال 

 منفی می باشد، رد می شود.

 1( که بیشتر از 144/1این متغیر ) tباشد و احتمال آماره  می 150/1تجاری برابر با  یاستراتژدر فرضیه دوم: ضریب متغیر 
درصد این متغیر معنادار  31درصد این متغیر معنادار نیست اما در سطح احتمال  31درصد است. بنابراین، در سطح احتمال 

 است و بدلیل این که ضریب متغیر استراتژی تجاری مثبت می باشد، تایید می گردد.
 

 نتیجه گیری و پیشنهادها
اعتبار تجاری به عنوان یک بعد مهم در افزایش سهم بازار نگاه می کنند. اعتبار تجاری که شامل  امروزه شرکت ها به

عرضه و تقاضای اعتبار می باشد از دیدگاه های متفاوت مزایای عملیاتی، تجاری و مالی خاصی دارد. از نظر عملیاتی، 
عدم  در مقابل یواحد تجار بود انعطاف پذیریاعتبار تجاری، بهبود اطمینان شرکت ها در بازپرداخت بدهی ها و به

تقاضا را به همراه دارد. مطابق بادیدگاه تجاری، اعتبار تجاری، با تحکیم روابط بلند مدت با مشتریان، می در  نانیاطم
 تواند تضمین کیفیت محصول را نیز ایجاد نماید چرا که تسویه مبلغ مبادله پس از اطمینان از کیفیت کالا پرداخت می
گردد. در نهایت دیدگاه مالی، حل مشکلات تامین مالی و کاهش هزینه تامین مالی را نتیجه اعتبار تجاری معرفی می 

بعد تقاضای ( بنابراین اعتبار تجاری از دو بعد عرضه و تقاضای اعتبار تشکیل شده است 5133نماید )افلاطونی و نوروزی، 
)گائو و ضه اعتبار تجاری به عنوان سرمایه گذاری در نظر گرفته می شود اعتبار تجاری به عنوان تامین مالی و بعد عر
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مختلف  یبازار مربوطه، با الگوها یها طیرقابت در مح یخود را برا یها یها استراتژ شرکت(. با این حال، 2122همکاران، 
 ریتأث جه،ی(. در نت5374  و اسنو، لزی)ما کنند یسازمان هماهنگ م ندیو ساختار و فرآ یمحصول، حوزه بازار، فناور

 یها استیآنها از جمله س یها استیس یو اجرا یو طراح ها شرکت اتیاست و اساساً بر عمل قیعم یتجار یاستراتژ
 .گذارد یم ریتأث یاعتبار تجار

 ،5374)و اسنو،  لزیما. کند یم فیوکار خود را توص ها در خطوط مربوط به کسب استراتژی تجاری نحوه رقابت شرکت
 کیها در امتداد  یاستراتژ نیکنند. ا یم ییشناسا لگرهایمدافعان، و تحل ران،جستجوگ یعنی یتجار یسه استراتژ( 2111

 یرهبر یاستراتژ کی. مدافعان از گریو مدافعان در نقطه د یانینقطه پا کیجستجوگران در  رند،یگ یقرار م خط پیوسته
 تیفیک ایخدمات  مت،یرقابت بر اساس ق یرا برا داریپا ، شرایطمحصول تمرکزبا دارند  لیکنند و تما یم یرویپ نهیهز

 یزیر با دقت برنامه یریگ میقبل از تصم د،یجد یها فرصت یتهاجم یریگیپ یرو، مدافعان به جا نیاز ا. حفظ کنند
تلاش  یاتیعمل و یحفظ ثبات سازمان یبرا رسانند، یرا به حداقل م تیقرار گرفتن در معرض خطر و عدم قطع کنند، یم
 ینوآور یاستراتژ کیکه از  رانجستجوگ ل،در مقاب. دارند یآسان یها نیگزیکه جا فروشند یرا م یو محصولات کنند یم

 یکنند تا در بازارها یکنند و تلاش م یم جادیبازار محصول خود ا بیدر ترک یدائم راتییکنند، تغ یم یرویمحور پ
بازار  دیجد یها فرصت ،پذیرند میرا  نانیعدم اطم رانجستجوگ ب،یترت نیباشند. به ا شرویمتعدد پ ینوآورانه در حوزه ها
و اسنو،  لزی)ما ندارند، بفروشند یمناسب یها نیگزیرا که جا یفرد و احتمالاً محصولات منحصربه کنند یرا به شدت دنبال م

5374 ،2111). 
و  کنند یم ییرا شناسا ییایجغراف یو بازارها دیمحصولات جد کنند، یمحور را دنبال م ینوآور یتژاسترا، جستجوگران

آموزش و  زه،یانگ جادیرا صرف ا یشتریندارند، احتمالاً تلاش ب یآسان یها نیگزیکه جا فروشند یرا م زیمحصولات متما
 ن،ی(. بنابرا5337، و همکاران تنری؛ ا2151و همکاران،  نزیگی)ه کنند یم یابیبازار قیخود از طر انیبه مشتر یرسان اطلاع

خوب  یابیابزار بازار کیمحصول و  تیفیک یضمن نیتواند به عنوان تضم یارائه شده توسط جستجوگران م یاعتبار تجار
 یفرض، اتکا شیبه طور پ همچنین آنانباشد.  دیجد یهنگام ورود به بازارها یرقابت تیتقاضا و کسب مز کیتحر یبرا
بنابراین نیاز به منابع مالی یشتری دارند تا بتوانند  دهد. یارائه م یرقابت یها تیکه مزکار ماهر دارند  یرویبه ن یادیز

کارکنان را اموزش بدهند و همچنین بازاریابی و هزینه های تحقیق و توسعه مورد نیاز این استراتژی را تحقق بخشند پس 
 تقاضای اعتبار تجاری بیشتری را نیز دارند.

 نیگزیوجود دارد که جا یشتریاز محصولات را ارائه دهند که احتمال ب داریپا یدارند مجموعه ا لیمدافعان تمادر مقابل، 
محدود و  ازارتمرکز ب جهیو در نت ستندین دیجد یبه دنبال فرصت ها یداشته باشند. آنها به طور تهاجم یمناسب یها

 دیو تول یمال یبر کارکردها ،یابیو توسعه و بازار قیبر تحق دیتاک یمدافعان به جا ن،یدارند. علاوه بر ا یداریپا اتیعمل
ها تمرکز  نهیکاهش هز یبرا یفعل ییبهبود کارا یبا جستجوگران، مدافعان رو سهیدر مقا ب،یترت نیکنند. به ا یم دیتاک
دست  یکه به رشد کم و ثابت ییرا در جا یشیرشد محتاطانه و افزا یدارند الگوها لیتما فعانمدا ن،یکنند. بنابرا یم
(. با توجه 2111، 5374و اسنو،  لزیبا تمرکز محدود خود نشان دهند )ما دینفوذ به بازار خطوط تول قیعمدتاً از طر ابندی یم

 رایخود نداشته باشند، ز انیبه مشتر یبه ارائه اعتبار تجار یلیتما دیمدافعان با نان،یو عدم اطم سکیآنها از ر یزاریبه ب
خطرات  ،ینگینقد سکیدهد )به عنوان مثال، ر یقرار م یقابل توجه یحمل مطالبات آنها را در معرض خطرات اعتبار

شود که معمولاً با  یبالاتر یمال نیتام یها نهیممکن است منجر به هز نیز یتجار عتباراستفاده از ا ن،ینکول(. علاوه بر ا
 یم یرویپ وری بهره یاستراتژ کیکه مدافعان از  ییرو، از آنجا نیست. از اهمراه ا یاعتبار تجار دیتمد ای نیتام شیافزا

( نشان 5337و همکاران ) تنریخواهند داشت. ا یکمتر یتجارمقرون به صرفه باشند، احتمالاً اعتبار  کنند یکنند، تلاش م
 کیهامبر ن،یرنج ببرند. همچن یدارند که از مشکلات مال یبا جستجوگران احتمال کمتر سهیدهد که مدافعان در مقا یم
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نسبت  یبالاتر یگذار هیبازده سرما یو نسبت ها یاتیعمل ینقد انیدهد که مدافعان به طور مداوم جر ی( نشان م5341)
به  یارائه اعتبار تجار یبرا یبا ثبات تر یمال یها تیدارند که موقع لیمدافعان تما ن،یبه جستجوگران دارند. بنابرا

 لذا در راستای مباحث مطرح شده فرضیات پژوهش به شرح زیر مطرح گردید: خود داشته باشند. انیمشتر
کنند )یعنی جستوجوگران یا مهاجمان(، نسبت به  محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری فرضیه اول: شرکت

 ر تجاری بیشتری دارند. کنند )یعنی مدافعان( عرضه اعتبا وری پیروی می هایی که از استراتژی بهره شرکت

کنند )یعنی جستوجوگران یا مهاجمان(، نسبت به  محور پیروی می هایی که از استراتژی نوآوری فرضیه دوم: شرکت
 .کنند )یعنی مدافعان( تقاضای اعتبار تجاری بیشتری دارند وری پیروی می هایی که از استراتژی بهره شرکت

تا  5131شده در بورس اوراق بهادار تهران در دوره  رفتهیپذ یها شرکت  نیشرکت از ب 521فوق،  هیآزمون فرض یبرا
ناشران  ستمیجامع س گاهیاز پا قیتحق یرهایمحاسبه متغ یبرا ازیمورد ن یها راستا، داده نیانتخاب شدند. در ا 5011
هستند.  یبیاز نوع ترک قیتحق یها داده شد، داده حیتوض مقالهکه در  یلیاستخراج شده است. با توجه به دلا کدال
برآورد شده و  قیتحق یها شد. سپس مدل لیمربوط به هر دسته از مشاهدات ارائه و تحل یفی، آمار توصمقاله، در نیهمچن

 یشنهادیپ یها هیاز فرض کیهر  نی، استدلال تدومهقرار گرفت. در ادا لیو تحل هیاز مدلها مورد تجز کیبرآورد هر  جینتا
 شود.  ارائه می قیتحق یها هیفرض لیو تحل هیبدست آمده از تجز جیو نتا ردیگ میمورد بحث قرار 

هر پژوهشی با یک مجموعه محدودیت روبرو است که در راه رسیدن به هدف باعث کندی اجرای پژوهش خواهد شود. 
یست. در این راستا ن مستثناعنوان فرآیندی در جهت نیل به هدف حل مسئله پژوهش، از این امر  پژوهش حاضر نیز به

 است: ذکر قابلهای پژوهش حاضر به شرح زیر محدودیت
تجاری، هزینه تحقیق و توسعه استفاده شده بود. اما هزینه تحقیق و توسعه در ایران به ندرت  استراتژییک( در محاسبه 

تجاری  استراتژیشتباه در در صورت های مالی ارائه شده است و اغلب صفر است. بنابراین جهت جلوگیری از رتبه بندی ا
 این متغیر حذف گردید.

تجاری، رتبه بندی به صورت هر سال و هر صنعت انجام شده است بنابراین صنعت هایی  استراتژیدو( در اندازه گیری 
 که تعداد کمی شرکت با توجه به محدودیت نمونه گیری داشتند، حذف گردید. 

شدن پژوهش نشده و پژوهش  دار خدشههای مزبور منجر به  کدام از محدودیت وجود، اعتقاد ما براین است که هیچ ینا با
 همچنان از روایی داخلی و خارجی مناسبی برخوردار است. 

محور با آن مواجه  ینوآور یکه شرکت ها ینوآورانه در اقتصاد و فشار مال یکسب و کارها یاتیبا توجه به نقش ح
 ینگینقد شیو افزا یکمک به کاهش فشار مال یبرا، حمایت مالی بیشتری شود یم هیگذاران توص استیهستند، به س

 ی، ارائه دهند. چرا که فعالیت های نواورانه به پیشرفت هر چه بیشتر کالاها در کشور ختم می شود.نوآور یها شرکت
تر و  ارزان یاعتبار بانک مطالعه حاضر، به بانک ها و موسسات مالی پیشنهاد می شود یها افتهیحال، با توجه به  نیدر هم

 ی برای شرکت های نواوری محور فراهم نمایند. تر در دسترس
به  یدسترس یبرا نواوری محور یها شرکت یرا برا یکه موانع مال شود یم هیتوص گذاران استیو س ها کننده میتنظ به

 تر کند.  صرفه به آنها مقرون یرا برا شتریب انیجذب مشتر یبرا یتر کاهش دهند و ارائه اعتبار تجار و ارزان شتریاعتبار ب
این مطالعه به است،  داریپا اریشرکت بس کیاستراتژی تجاری معمولاً در طول عمر  که نیبا توجه به ا ن،یعلاوه بر ا

مدیران شرکت های بورسی پیشنهاد می نماید با توجه به راهبردی که برای شرکت خود انتخاب نموده اند، و با توجه به 
نواوری محور را  استراتژیت اعتبار تجاری مناسب، به نواوری در محصولات خود بپردازند. به عنوان مثال، اگر سیاس

انتخاب کردند به انجام فعالیت هایی بپردازند که خواسته های استفاده کنندگان را براورد نمایند یا مسایل غیر از سود را 
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نظر اعتباردهندگان را جلب نمایند بلکه فروش مطمعن تری را تجربه خواهند  نیز مدنظر قرار دهند. تا از این طریق نه تنها
 کرد.

نواوری محور، برای تولید محصولات خود، اسپانسر انتخاب نمایند،  استراتژیهمچنین پیشنهاد می شود، شرکت های با 
اشته باشند و ریسک کمتری را چرا که این راهکار باعث می شود نیاز به منابع مالی و یا حتی فروش اعتباری کمتری د

  تجربه نمایند.
 

 منابع 
 (، آمار و کاربرد آن در مدیریت، جلد اول، چاپ چهاردهم، انتشارات سمت، تهران5143) ،مومنی، منصور ،آذر، عادل. 
 با یآمار لیوتحل هی(، تجز5131) ،عباس ،یافلاطون EViews انتشارات  ،یمال تیریو مد یحسابدار قاتیدر تحق

 .صفحه 110دوم،  شیرایترمه، و
 یابیتوان رقابت در بازار و سرعت دست ،یاتیعمل سکیر ،(5011) ،زهرا کبخت،ین  ،یمهد ،یعباس، خزائ ،یافلاطون 

 .01-21 ، صص0، شماره 51دوره  ،یمال یحسابدار یپژوهش ها هینشر ،نهیبه یبه اعتبار تجار
 ،و عباس  یدیمج ریجهانگ ی ترجمه ،صنعت و رقبا لیتحل یها کیتکن یرقابت ی(، استراتژ5141) ،کلیما پورتر

 .رسا، چاپ دوم یتهران: نشر خدمات فرهنگ ا،یپو مهر
 سود و بازده سهام در  تیفیکسب وکار با ک یاستراتژ نیرابطه ب یبررس ،(5131) ،محمد ،محب خواه ،محسن ،یتنان

صص  ،51 شماره ،یحسابدار یتجرب یها شده در بورس اوراق بهادار تهران پرداخته، پژوهش رفتهیپذ یها شرکت
527-511.  

 چاپ هجدهم، تهران، انتشارات سازمان  ،یدر علوم انسان قیبر روش تحق یمقدمه ا ،(5143) ،محمد رضا ا،ین حافظ
 .دانشگاهها )سمت( یکتب علوم انسان نیمطالعه و تدو

 شده در بورس  رفتهیپذ یدر شرکت ها یکسب و کار بر محافظه کار یاستراتژ ریتاث ی(، بررس5137) ،زهرا ،یبیحب
 .نامه انیاوراق بهادار تهران، پا

 بر  دیبا تاک یو اعتبار تجار یدر گروه تجار تیعضو نیرابطه ب یبررس ،(5015) ،عطاعوض زاده،  ،درضایحم ،یزیعز
 هیشده در بورس اوراق بهادار تهران، نشر رفتهیپذ یبودن بازار محصولات در شرکت ها یو رقابت یمال تیمحدود

 .501-521 ، صص0، شماره 2 دوره ،یو حسابدار تیریکنکاش مد
 در بورس اوراق بهادار  یاتیو سطح اجتناب مال یتجار یاستراتژ نیرابطه ب ی(، بررس5131) ،الهام انه،یم دره ییروستا

 .یو اقتصاد، دانشگاه خوارزم تیریارشد، دانشکده مد ینامه کارشناس انیپا ،تهران
 نگهداشت وجه نقد،  زانیبر م یو عمق مال یاثر اعتبار تجار ی(، بررس5130) م،یمر ،یقدرت اله، مهدو نیا، طالب

 .11-05، صص 51، شماره 0دوره  ت،یریمد یو حسابرس یدانش حسابدار
 ،به  یپرداخت یو اعتبار تجار یتمرکز مشتر ،(5011) ،منصوره، غلامرضاپور، محمد ،یروح اله، آخوندرادکان عرب

 .510-73 ، صص511، شماره 21 دوره ،یپژوهشنامه بازرگان ،یو اهرم مال یاتیعمل سکیر یلی: نقش تعدانیمشتر
 چاپ چهارم، انتشارات نگاه دانش ،یکاربرد یاقتصاد سنج ،(5143) ،دمودار ،یگجرات. 
 یسود بر اعتبار تجار تیفیک ریتاث ،(5012) ،نیحس ان،یپناه  ثم،یحسن، عرب زاده، م ،یمحمدرضا، قدرت ،یگرج 

و  یدانش حسابدار ،یمتن کاو کردی: رویاطلاعات حسابدار هیثبات رو یکنندگ لیبر نقش تعد دیشرکت با تاک
 .013-135 ، صص01، شماره 52 دوره ت،یریمد یحسابرس
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 با  یمعاملات داخل یکسب و کار و سودآور ی(. استراتژ5015) ،اعظم وسف،یپور ابوالفضل، ،یمانیسل ،یمهد ،یمراد
 .57-5، صص 1، شماره 4دوره  ،یمال یدانش حسابدار ،ریمد یاعتماد شیب ریبر تاث دیتاک
 یبر استفاده شرکت ها یعملکرد مال ریتاث ،(5015) ،درخشان، جواد م،یابراه اده،یپور ش تیعنا ،یمهد ،یجور مران 

 .11-13 ، صص10، شماره 50 دوره ،یو حسابرس یحسابدار قاتیتحق ،یکوچک و متوسط از اعتبار تجار
 یها بلند مدت شرکت یبر عملکرد مال نهیهز تیریمد یاستراتژ ری(، تأث5143) ،حهیدرستکار، مل ،دالهیفرد،   ینور 

در  تیریمد یارتقاء مباحث حسابدار یراهکارها یبررس شیهما ،شده در بورس اوراق بهادار تهران رفتهیبرتر پذ
 .رانیصنعت، دورود، ا
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