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Abstract 
Current research by considering key condition of business strategy in 

organizational decision and its importance is willing to trace the effect of 

product market competition and companies' life cycle on their elective 

business strategy. Along that, data of 115 listed sample companies in Tehran 

Stock Exchange was gathered along 2013 to 2018 years and hypothesis 

model was tested with the help of multiple regression analysis. The criteria 

to assess the business strategy was Ittner & Larcker (1997) model and 

Herfindahl-Hirschman Index to product market competition and in the last, 

the base for distinguishing the sample companies upon their life cycle stages 

was Anthony & Ramesh (1992) model. The findings indicate that product 

market competition has a significant impact on business strategy and those 

companies which are operating in high competition condition have tendency 

to defensive business strategy. Besides, company's life cycle stages has also 

a significant impact on selecting business strategy and those companies 

which are in growth life stage in compare to others (those operating in 

maturity and decline stages) have more tendency to gain of offensive 

business strategy. high competition condition in product market gets 

reducing tendency of growth life stage companies to applying of offensive 
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business strategy. Finally new companies have tendency to opportunistic 

business strategy while, old ones desire to use Analytical business strategy. 

Keywords: Business Strategy, Life Cycle Stages, Market Competition,  

Offensive Business Strategy, Defensive Business Strategy. 
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تأثیر رقابت در بازار محصول و چرخه عمر بر استراتژی 
 های جدید بر شرکت دیتأکها با  شرکت وکار کسب

 

 چکیده
های سازمانی و اهمیت  گیری در تصمیم وکار کسبپژوهش حاضر با توجه به موقعیت کلیدی استراتژی  

ها  شرکت وکار کسبآن، به ردیابی تأثیر رقابت در بازار محصول و چرخه عمر شرکت بر استراتژی 
های   در بورس اوراق بهادار طی سال شده رفتهیپذ شرکت نمونه 111های  پرداخته است. در این راستا داده

با کمک مدل رگرسیون خطی آزمون شد. معیار سنجش   ها گردآوری و مدل فرضیه 1931تا  1931
و هیرشمن -شاخص هرفیندال ،( و رقابت در بازار محصول1331، مدل ایتنر و لرکر )وکار کسباستراتژی 

نتایج نشان داد رقابت بازار  بود. (1331رامش )مدل آنتونی و ها به مراحل چرخه عمر  مبنای تفکیک شرکت
های فعال در صنایع با رقابت بالا بیشتر به  شرکتو تأثیر معناداری داشته  وکار کسبمحصول بر استراتژی 

وکار  چرخه عمر شرکت نیز بر استراتژی کسب همچنین دهند. وکار رغبت نشان می استراتژی تدافعی کسب
های مراحل بلوغ و افول تمایل بیشتری به  های در مرحله رشد نسبت به شرکت شرکتو تأثیر معناداری دارد 

های در مرحله رشد را به  استراتژی تهاجمی دارند. همچنین شدت رقابت در بازار محصول، تمایل شرکت
طلبانه  فرصت  های جدید بیشتر به استراتژی شرکت تیدرنها. دهد یمگیری از استراتژی تهاجمی تقلیل  بهره

 .دهد یمتمایل نشان  لگرانهیتحلتر بیشتر به استراتژی  های قدیمی شرکت و

 وکار، چرخه عمر، رقابت بازار، استراتژی تهاجمی، استراتژی تدافعی. ها: استراتژی کسب کلیدواژه
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 مقدمه

وکار امروزی در کنار تشدید رقابت بین  با توجه به محیط پویا و در حال تغییر کسب

برداری از  سازی بهره های مناسب جهت بیشینه نیازمند گزینش استراتژیها، مدیران  شرکت

توسط  1311  باشند. مفهوم استراتژی در ادبیات سازمانی در دهه های محیطی می فرصت

(. همچنین 1391، 1اقتصاد هاروارد توسعه داده شد )اسنو و هامبریک  محققان دانشکده

ها مواجهه  هایی است که با آن و فرصت ها استراتژی پاسخ مدیران ارشد به محدودیت

ای  گونه کند تا موفقیت خود در عرصه رقابت را به ها کمک می شوند که به سازمان می

( و بر 1112، 1مشخص کنند که بیشترین سود و اثربخشی برایشان حاصل شود )آلن و رایت

در یک بهبود موقعیت رقابتی محصولات یک شرکت یا واحد تجاری )کالا یا خدمات( 

(. استراتژی یک سازمان 1319، 9کند )مایلز و اسنو صنعت یا بخشی از بازار خاص تأکید می

خواهد برای سهامداران، مشتریان و شهروندان خود  کند که سازمان چگونه می مشخص می

بندی  (. چندین گونه شناسی برای طبقه1111، 4ارزش ایجاد کند )کاپلان و نورتون

( که بر نرخ تمایل به تغییر 1319که مایلز و اسنو ) ود دارد. درحالیوکار وج استراتژی کسب

شود  محصول و بازار تمرکز دارد، در گونه شناسی پورتر بر مشتریان و رقبا تمرکز می

منظور کاهش  ها به ( بر این باور هستند که سازمان1319(. مایلز و اسنو )1391، 1)پورتر

ها، عمدتاً از یکی از چهار نوع  مندی از فرصت هرهتأثیرپذیری منفی از محیط و افزایش ب

های تدافعی  کنند که استراتژی گر و منفعل( استفاده می استراتژی )تدافعی، تهاجمی، تحلیل

که در استراتژی  گیرند. درحالی و تهاجمی در دو سر طیف راهبردهای احتمالی جای می

به دنبال بازارهای جدید و  کنند و همواره ها بسیار نوآورانه عمل می تهاجمی شرکت

های جدید بوده و  طور مداوم در پی توسعه محصولات و ایده های جدید هستند و به فرصت

رو  های دنباله ای از محصولات و بازارها را در اختیار دارند. در مقابل سازمان طیف گسترده
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دمت یا کالا های باثبات خ کنند تا جایگاهی مطمئن در حوزه استراتژی تدافعی، تلاش می

های اخیر طیف نسبتاً محدودی از محصولات را  پیدا کرده و آن را حفظ نمایند. سازمان

کنند تا با تأکید بر تولید کارآمد و رضایت مشتریان، برتری خود را  عرضه کرده و سعی می

قدم  هایی معمولاً در توسعه و طراحی محصولات جدید پیش حفظ کنند. چنین سازمان

رخی محققان با ترکیب دو مدل پورتر و مایلز و اسنو، چهار نوع استراتژی شوند. ب نمی

هزینه و  گران، مدافعان کم وکار معرفی کردند که شامل فرصت جویان، تحلیل کسب

 باشند. مدافعان تمایز طلب می
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فرصت جویان با معرفی محصول و خدمات جدید غالباً اولین وارد شوندگان به بازار هستند. 

هایی از بازار جدید که در آنجا یک فرصت کسب سود ظاهر  وارد شدن به بخشها در  آن

های رقبای  گران، ضمن الگو قرار دادن تحلیل موفقیت کنند. تحلیل شده است، درنگ نمی

 1کنند. بنا بر اعتقاد هامبریک ها مجهز می دیگر در بازار، خود را برای رسیدن به آن موفقیت

دهند؛ مدافعان بر  های آزمون شده را ترجیح می ان، استراتژیگر که تحلیل ( درحالی1119)

رو، انتخاب یک استراتژی مستلزم  کنند. ازاین حفظ بخش کوچکی از بازار تمرکز می

تحلیل اطلاعات جاری شرکت و تأمل در خصوص نتایج آن است )نورول هوک و 

به دو دسته کلی توان  (. عوامل تأثیرگذار بر استراتژی شرکت را می1119، 1همکاران

رسد یکی از عوامل داخلی مهم در تدوین  عوامل درونی و بیرونی تقسیم نمود. به نظر می

های اقتصادی از زمان  ها باشد. بنگاه های شرکت مراحل مختلف چرخه عمر آن استراتژی

نمایند و هر یک با توجه به  شروع و پیدایش خود مراحل مختلف چرخه عمر را طی می

های  در مراحل چهارگانه ظهور، رشد، بلوغ و افول چرخه عمر باید استراتژیقرار گرفتن 

وکار  تواند بر استراتژی کسب مراحل مختلف چرخه عمر میمناسبی را نیز انتخاب کنند. 

های مختلف چرخه عمر  های رقابتی حاکم بر دوره انتخابی مؤثر باشد، زیرا ویژگی

( نیز عنوان داشتند که در هر یک از 1334) 9دوج و همکاران ها متفاوت است. شرکت

وکار )تجاری( و ساختار  های کسب مراحل چرخه عمر، وقوع تغییرات در استراتژی

ناپذیر بوده و نتایج مالی متفاوتی را نیز به  منظور تطابق با مرحله جدید، اجتناب سازمانی به

ح مختلف چرخه عمر ها در سطو ( نشان دادند که شرکت1339) 4دنبال دارد. برگر و یودل

( 1393) 1جاریلو .های متفاوتی در به دست آوردن منابع مالی از بازار هستند دارای توانایی

تر اغلب سازگارتر بوده و پیچیدگی کمتری دارند، اما تحت  های جوان نشان داد که شرکت

ر، به ها برای حضور در بازا ای که آن گونه کنند به توجه منبع عمل می های قابل محدودیت
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ها اغلب  کنند. در این شرایط آن دست آوردن مشروعیت از ذینفعان در بازار مبارزه می

تر در  های بالغ ( و در مقابل شرکت1111، 1توجهی را انباشته )آگراوال و آودرتچ بدهی قابل

اند )سیرمون  تری و مشروعیت بازار را نیز به دست آورده کنار داشتن امکان تأمین مالی ایمن

 (.1111، 1مکارانو ه

افزون بر عوامل داخلی شرکت، عوامل خارج از مرزهای شرکت نیز همچون شرایط 

تواند تصمیمات استراتژیک مدیران یک  ساختار بازار، وضعیت رقابت و فعالیت رقبا می

های امروزی در آن  شرکت را تحت تأثیر قرار دهد. صحنه رقابت شدیدی که شرکت

کارگیری  های رقابتی و متعاقب آن به به آگاهی از اصول و مزیتکنند نیاز  آفرینی می نقش

پذیری شرکت را در تطابق و یا حتی تأثیرگذاری بر محیط  هایی دارد که انعطاف استراتژی

(. دو عامل بسیار مهم یعنی )مشتریان و رقبا( در 1114، 9شان را تضمین نمایند )وان خارجی

دلیل تغییر مداوم سلیقه و تقاضایشان و رقبا به دلیل گیرند. مشتریان به  این محیط قرار می

برانگیزی برای سازمان  انکار بر سهم شرکت از تقاضای بازار، عوامل چالش تأثیرات غیرقابل

( جوهر تدوین سیاست استراتژیک را 1331(. پورتر )1931باشند )مرفوع و شاکری،  می

های  بایست به ارزیابی فعالیت میهای موفق  داند. شرکت چگونگی مدیریت موفق رقابت می

کنند. مزیت  های کارآمد را طراحی و اجرا  رقیبان خود پرداخته و در مقابل ایشان استراتژی

رقابتی ابزاری برای رسیدن به رشد اقتصادی و دستیابی به موقعیت مطلوب و پایدار در 

توانایی اقتصادی   زلهمن پذیری به (. رقابت1111، 4بازارهای جهانی است )آنارلی و همکاران

المللی تعریف  داشتن و افزایش سهم خود در بازارهای ملی و بین بنگاه برای ثابت نگاه

کند که قادر  شود. عنوان کردند که یک شرکت زمانی به مزیت رقابتی دست پیدا می می

های رقیب  باشد از طریق محصولاتش، ارزش بیشتری برای مشتریانش در مقایسه با شرکت

 (.1331، 1د کند )پورتر و میلرایجا

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Agarwal & Audretsch 

2. Sirmon et al. 

3. Wan 

4. Annarelli et al. 

5. Porter & Miller 



 8011تابستان  | 63شماره | نهم سال |وکار هوشمند کسب تیریمطالعات مدنشریه علمی  | 830

گفته در پی آزمون تجربی وجود رابطه  پژوهش حاضر با تمرکز بر مطالب پیش

سو و استراتژی انتخابی  معنادار میان رقابت در بازار محصول و چرخه عمر از یک

ها از سوی دیگر است و اینکه آیا درجه رقابت در بازار محصول بر  وکار شرکت کسب

ابی شرکت تأثیرگذار است؟ در ادامه آیا مراحل مختلف چرخه عمر شرکت استراتژی انتخ

وکار انتخابی شرکت مؤثر باشد؟ و درنهایت آیا شدت  تواند بر استراتژی کسب نیز می

رقابت در بازار محصول بر رابطه میان چرخه عمر شرکت و استراتژی انتخابی نیز تأثیر 

 دار دارد یا نه؟ معنی

 پیشینه پژوهش

های خارجی متعددی در حوزه  شده حاکی از آن است که پژوهش های انجام بررسی

( مدارکی را 1111) 1ردیابی است در این رابطه هاجر شده و قابل وکار انجام استراتژی کسب

وکار تهاجمی دارند از نوآوری  های که استراتژی کسب داد شرکت فراهم کرد که نشان می

( نیز 1111) 1ند. نتایج تحقیقات هیگینز و همکارانو عملکرد مالی بهتری برخوردار هست

رو  های دنباله های پیرو استراتژی تهاجمی نسبت به شرکت حاکی از آن بود که شرکت

( و لیم و 1111) 9استراتژی تدافعی، بیشتر درگیر اجتناب مالیاتی هستند. حبیب و حسن

های  شده از سوی شرکت های مالی ارائه ( نیز دریافتند که گزارش21؛ 1119) 4همکاران

های دارای استراتژی تدافعی  دارای استراتژی تهاجمی از خوانایی کمتری نسبت به شرکت

( نیز نشان داد که میان حفظ سهم و افزایش موقعیت رقابتی 1112) 1برخوردار هستند. کاتلر

دادند  ( نیز نشان1399) 2داری وجود دارد. هوزر و شوگان با استراتژی تدافعی رابطه معنی

ها از استراتژی تدافعی برای حفظ موقعیت رقابتی در برابر رقبای جدید استفاده  که شرکت

 کنند. می
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Hajar 

2. Higgins et al. 

3. Habib & Hasan 

4. Lim et al. 

5. Kotler 

6. Hauser & Shugan 
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( عنوان داشتند که میزان مدیریت سود 1939خواه ) در داخل کشور نیز تنانی و محب

( 1931های تهاجمی بیشتر است. مرفوع و شاکری ) های تدافعی نسبت به شرکت در شرکت

پذیری مالی بیشتری داشته باشد استراتژی  تر و انعطاف بالغ  ند هر چه شرکتنیز دریافت

وکار شرکت  تر است. بعلاوه هر چه استراتژی کسب وکار آن نیز تدافعی انتخابی کسب

تر باشد، بازده دارایی آن بیشتر و ریسک ویژه آن نیز کمتر است. از سوی دیگر  تهاجمی

وکار )تدافعی( شرکت رابطه مثبت  ادند استراتژی کسبد ( نیز نشان 1931کارگر و زنگنه )

وکار  کند، ولی تأثیر استراتژی کسب پذیری و ارزش شرکت را تشدید می بین ریسک

)تهاجمی( بر رابطه مذکور منفی و معنادار گزارش شد. در این راستا نجفی و اصفهانی 

بیشتر است. محققین نگر، درماندگی مالی  های آینده ( نیز نشان دادند در شرکت1933)

اند که  ویژه در داخل کشور به تحقیقی برخورد ننموده پژوهش حین بررسی تحقیقات به

وکار پرداخته  بررسی تأثیر رقابت در بازار محصول و چرخه عمر شرکت بر استراتژی کسب

های سازمانی و کارکردهای  گیری وکار در تصمیم موقعیت کلیدی استراتژی کسبباشد. 

را متقاعد کرد که پژوهش حاضر  خلأ تحقیقاتی در این رابطه، نویسندگان آن و وجود

منظور پر کردن این فاصله  ضمن داشتن نوآوری، سودمندی لازم را دارد و این پژوهش به

در مبانی نظری و افزایش درک نقش رقابت در بازار محصول و چرخه عمر شرکت در 

های پژوهش  گیری مدیران انجام شده است و به نظر نویسندگان، یافته های تصمیم سیاست

 ها باشد. ریزی استراتژیک شرکت تواند حاوی نتایج مهمی برای برنامه می

 شناسی پژوهش روش

 گردد: های تحقیق به شرح زیر ارائه می های بالا، فرضیه ها و یافته با توجه به تحلیل

های فعال در صنایع با درجه رقابت بالا )پایین( بیشتر به استراتژی  شرکت فرضیه اول:

دهند و رقابت در بازار محصول بر استراتژی  وکار رغبت نشان می تدافعی )تهاجمی( کسب

 وکار انتخابی شرکت تأثیر معناداری دارد. کسب
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ل تمایل های مراحل بلوغ و افو های در مرحله رشد نسبت به شرکت شرکت فرضیه دوم:

وکار دارند و چرخه عمر شرکت بر  گیری از استراتژی تهاجمی کسب بیشتری به بهره

 ها تأثیر معناداری دارد. وکار انتخابی آن استراتژی کسب

های در مرحله رشد به  شدت رقابت در بازار محصول تمایل شرکت فرضیه سوم:

 دهد. وکار را تقلیل می آوری به استراتژی تهاجمی کسب روی

متفاوت   های جدید و قدیمی وکار در شرکت کسب  گرایش به استراتژی رضیه چهارم:ف

 است.

های اول تا سوم پژوهش از یک الگوی ریاضی به شرح زیر استفاده  جهت آزمون فرضیه

 شده است:

 (1مدل )

ti,
 

ti,
 

9ti,8ti,

7ti,6ti,5ti,4

ti,ti,3ti,

2ti,0ti,

eOwnership nalInstitutioBholdin

CompanyAgeLev

ionPMCompetitStage Cycle Live

Company ionPMCompetitStrategy  Business

nCompositio BoardBg 

CashCompany BSize FirmBBB

Stage Cycle LiveCompany *B

BBB
1

+++

++++

+

++=

 

 که در آن:

ti,
ionPMCompetit،رقابت بازار محصول شرکت : 

ti,
Stage Cycle LiveCompany ،چرخه عمر شرکت : 

ti,ti,
Stage Cycle LiveCompany *ionPMCompetit اثر تعاملی رقابت بر چرخه :

 عمر شرکت،

ti,
Lev،اهرم مالی : 

ti,
AgeCompany  ،عمر شرکت : 

ti,
Size Firmاندازه شرکت :، 

ti,
 holdingCash Company نسبت نگهداشت وجه نقد :، 
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ti,
nCompositio Boardمدیره شرکت، : ترکیب هیئت 

,tiو 
Ownership nalInstitutioاست. : مالکیت نهادی 

عنوان متغیر وابسته، در این  وکار به برای سنجش استراتژی کسب وکار: استراتژی کسب

( بهره گرفته شده است، 1331) 1پژوهش از سیستم امتیازدهی ترکیبی ایتنر و لرکر

صورت که برای به دست آوردن امتیازات ترکیبی از پنج نسبت نرخ رشد فروش،  بدین

هزینه تبلیغات به کل فروش، تعداد کارمندان به فروش، ارزش بازار شرکت به ارزش 

 ها را بر شود؛ که ابتدا شرکت ها استفاده می های ثابت به کل دارایی دفتری آن و دارایی

بندی شدند. شرکتی که  اساس چهار نسبت اول به ترتیب از بالا به پایین در پنج گروه دسته

 1گیرد امتیاز  ترین پنجک قرار می و شرکتی که در پایین 1در بالاترین رتبه قرار دارد امتیاز 

شوند. سپس  ها متناسب با پنجک مربوطه امتیازدهی می کند و بقیه شرکت را کسب می

شوند. این بار شرکتی که در  اساس آخرین نسبت به پنج گروه تقسیم میها بر  شرکت

 1ترین پنجک قرار دارد امتیاز  و شرکتی که در پایین 1گیرد امتیاز  بالاترین پنجک قرار می

شوند. در مرحله  ها متناسب با پنجک مربوطه امتیازدهی می کند و بقیه شرکت را کسب می

و مرحله فوق را با یکدیگر جمع کرده و امتیاز نهایی هر آمده از د دست آخر امتیازات به

آید. دامنه امتیازات ترکیبی )مجموع پنج نسبت فوق( هر شرکت طی  شرکت به دست می

باشد،  11تا  1هایی که مجموع امتیازشان در بازه  خواهد بود. شرکت 11تا  1یک سال بین 

 11تا  11امتیازشان در بازه  های که مجموع های خیلی تدافعی و شرکت عنوان شرکت به

های خیلی  عنوان شرکت باشد به 11تا  11های که مجموع امتیازشان  باشد تدافعی، شرکت

های  عنوان شرکت باشد به 11تا  11های که مجموع امتیازشان بین  تهاجمی و شرکت

 :دهد در ادامه شیوه کار این موضوع را نشان می 1شوند. جدول شماره  تهاجمی تعیین می

 

 . سیستم امتیازدهی ترکیبی ایتنر و لرکر0جدول 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Ittner & Larcker 



 8011تابستان  | 63شماره | نهم سال |وکار هوشمند کسب تیریمطالعات مدنشریه علمی  | 831

 نرخ رشد فروش پنجک
 های ثابت دارایی ارزش بازار شرکت تعداد کارمندان هزینه تبلیغات

 کل دارایی ارزش دفتری فروش کل فروش

 1 1 1 1 1 اول

 1 4 4 4 4 دوم

 9 9 9 9 9 سوم

 4 1 1 1 1 چهارم

 1 1 1 1 1 پنجم

عنوان متغیر مستقل  برای سنجش رقابت در بازار محصول به :رقابت در بازار محصول 

 -( از شاخص هرفیندال1119) 1های قبلی دالیول و همکاران پژوهش حاضر همانند پژوهش

کند استفاده شده است. در این شاخص  گیری می هیرشمن که میزان تمرکز صنعت را اندازه

هرچه شاخص محاسبه شده بیشتر باشد، میزان تمرکز بیشتر بوده و رقابت کمتری در صنعت 

م های موجود در یک صنعت الزاماً فعالیت مشابهی را انجا وجود دارد و برعکس. شرکت

که یک معیار سنجش معنادار از رقابت بازار محصول به دست آید،  دهند، برای این نمی

 -جای صنعت از طبقه صنعت استفاده شد. این متغیر یعنی رقابت با شاخص هرفیندال به

های فعال در صنعت  هیرشمن از طریق حاصل جمع توان دوم سهم بازار کلیه بنگاه

 شود. گیری می اندازه

 (1رابطه )
2

ij ,

tj ,i,n

1i

2

ti,

n

1i
SALE

sale
SHHI 










∑=∑= ==

 

 jدر صنعت  iشرکت  فروش salei,j,t:هیرشمن،-شاخص هرفیندال HHI:که در این رابطه:

،  tدر پایان سال jها در صنعت  : مجموع فروش تمام شرکتt ،SALEi,tدر پایان سال 

:njtهای فعال در صنعت  تعداد بنگاهj  در پایان سالt ، :Sijt  سهم بازار شرکت iدر صنعتj 

 . tدر پایان سال

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Dhaliwa et al. 
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عنوان  ها به مراحل مختلف چرخه عمر، به برای تفکیک شرکت: چرخه عمر شرکت

( از 1331) 1های آنتونی و رامش دومین متغیر مستقل، مشابه روش مورداستفاده در پژوهش

ای، نسبت سود تقسیمی و سن شرکت به این شرح  چهار متغیر رشد فروش، مخارج سرمایه

ای، نسبت  استفاده شده است: ابتدا مقدار هر یک از متغیرهای رشد فروش، مخارج سرمایه

 شود. شرکت محاسبه می -سود تقسیمی و عمر شرکت برای هرسال

های  تغیر مذکور و با استفاده از پنجکها بر اساس هر یک از چهار م شرکت -سال 

شود که با توجه به قرار گرفتن در پنجک  آماری در هر صنعت به پنج طبقه تقسیم می

 گیرند. می 1تا  1ای بین  )طبقه( موردنظر، طبق جدول نمره

آید که با توجه به شرایط  ای مرکب به دست می شرکت، نمره -سپس برای هرسال

 شود: بندی می رشد، بلوغ و افول طبقهزیر در یکی از مراحل 

 باشد، در مرحله رشد قرار دارد. 11و  12که مجموع نمرات بین  درصورتی

 باشد، در مرحله بلوغ قرار دارد. 11و  3که مجموع نمرات بین  درصورتی

بندی  باشد در مرحله افول دسته 9و  4که مجموع نمرات بین  و درنهایت، درصورتی

 شود. می

 دهد. بندی را نشان می در ادامه نحوه دسته 1ه جدول شمار 

 . الگوی چرخه عمر شرکت1جدول 

 پنجک
سن شرکت 

(AGE) 
 (SGرشد فروش )

ای  مخارج سرمایه

(CE) 

سود تقسیمی 

(DPR) 

 1 1 1 1 اول

 4 1 1 4 دوم

 9 9 9 9 سوم

 1 4 4 1 چهارم

 1 1 1 1 پنجم

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Anthony & Ramesh 
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 که در آن:
[ ] 100*1) /Sale (SaleSG

1ititit
−= −  

=
it

 CE
( 011(*ارزش بازار شرکت/های ثابت طی دوره اضافات )کاهش( دارایی  

( ) 100* /EPS DPSDPR
ititit

=
 

=
it

Age  تفاوت سال ورود به بورس و سال مورد بررسی است

جهت کنترل آثار ناخواسته برخی متغیرهای مزاحم از چند متغیر کنترلی که با اهداف 

 گرفته شده است: وانی دارد به شرح زیر بهرهخ تحقیق هم

 ها در پایان دوره مالی، های شرکت بر مجموع دارایی : حاصل تقسیم بدهیاهرم مالی

 شده از سال ورود شرکت به بورس، وسیله سنوات سپری : بهعمر شرکت

 لگاریتم تعداد سهام شرکت، اندازه شرکت: 

 های شرکت، نقد به مجموع دارایی: از تقسیم مبلغ وجه نسبت نگهداشت وجه نقد 

مدیره شرکت و مدیرعامل یکسان نباشد عدد یک و  اگر رئیس هیئت :مدیره ترکیب هیئت 

 در غیر این صورت از عدد صفر،

 است. گذاری و بیمه های سرمایه ها، شرکت : درصد سهام در تملک بانکمالکیت نهادی

علی  -شیوه اجرا توصیفیو از لحاظ پژوهش حاضر با توجه به هدف اجرا از نوع کاربردی 

 شود. بندی می ای طبقه های آن کتابخانه شیوه گردآوری دادهو در نهایت از منظر 

های بورسی، جامعه  اتکا بودن اطلاعات شرکت به دلیل سهولت دسترسی و قابل

شده در بورس اوراق بهادار  های پذیرفته آماری پژوهش حاضر نیز متشکل از کلیه شرکت

شرکت  941تهران است که طبق الگوی حذف سامانمند با لحاظ کردن شرایطی از 

ه دلیل عدم ارائه اطلاعات کامل طی شرکت ب 11تعداد  1931شده تا پایان سال  پذیرش

شرکت به دلیل اینکه پایان سال  43منظور افزایش قابلیت مقایسه  قلمرو زمانی تحقیق و به
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شرکت به دلیل تغییر سال مالی در دوره مذکور و  41اسفند نیست همچنین  13ها  مالی آن

بیمه و  گذاری، های سرمایه شرکت، شرکت 11شرکت به دلیل خروج از بورس و  19

ها کنار گذاشته  ها به دلیل نحوه گزارشگری مالی و ماهیت متفاوت درآمدها و هزینه بانک

عنوان نمونه تحقیق مشابه تحقیقات پیشین  شرکت باقیمانده به 111شدند. درنهایت اطلاعات 

های مناسب آماری روی  گردآوری و آزمون 1931تا  1931ساله از  1برای یک بازه زمانی 

آورد نوین و  های مورداستفاده در پژوهش از بانک اطلاعاتی ره نجام گردید. دادهها ا آن

های منتشره در سایت کدال استخراج و جهت تحلیل آماری برای تخمین مدل  گزارش

 افزار اقتصادسنجی بهره گرفته شده است. پژوهش با استفاده از رگرسیون چندگانه از نرم

 ها یافته

های پژوهش،  دادهمنظور ارائه دیدگاهی کلی نسبت به جامعه آماری و شناخت بیشتر  به

دهد.  های مرکزی و پراکندگی را نشان می های مربوط به شاخص پژوهش آماره 9جدول 

مربوط به  1411/1شود کمترین میانگین با عدد  طور که در جداول ذیل مشاهده میهمان

مربوط به متغیر عمر شرکت  9411/91رین میانگین با عدد متغیر نگهداشت وجه نقد و بیشت

از کمترین انحراف معیار و متغیر  1491/1است. همچنین متغیر نگهداشت وجه نقد با مقدار 

 از انحراف معیار بیشتری برخوردار است. 9191/14عمر شرکت با مقدار 

 های توصیفی متغیرهای پژوهش . شاخص6جدول 

 کمینه بیشینه میانه میانگین نماد متغیر
انحراف 

 معیار

استراتژی 

 وکار کسب
BUSINESS 

STRATEGY 
9913/1 1 4 1 9113/1 

رقابت در بازار 

 محصول
PMCOMPETITION 1141/1 1111/1 3191/1 1111/1 1299/1 

چرخه عمر 

 شرکت
LIFECYCLE 1419/1 1 1 1 9111/1 

 LEV 1319/1 2129/1 3211/1 1191/1 1919/1 اهرم مالی
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های آن مطمئن شد. جهت بررسی نرمال  شرط پیشقبل از اجرای رگرسیون باید از برقراری 

برا استفاده گردید و نتایج حاصل بیانگر آن است -از آزمون جارک جملات پسماند بودن

نتایج بررسی هم خطی همچنین . اجزای باقیمانده مدل رگرسیون دارای توزیع نرمال است

انس کمی از یک عامل تورم واریدهد  نشان می 4بین متغیرهای مستقل پژوهش در جدول 

دهد. برای حصول  بالاتر است که هم خطی ضعیفی را بین متغیرهای پژوهش نشان می

اطمینان از عدم وجود ناهمسانی واریانس نیز از آزمون بارتلت استفاده گردید. مطابق نتایج 

درصد است و بین  1احتمال آماره آزمون مدل پژوهش بیشتر از سطح خطای  4جدول 

 .رسیون ناهمسانی واریانس وجود نداردجملات پسماند رگ

 لیمر و هاسمن Fهای رگرسیون، نتایج آزمون  فرض . نتایج بررسی پیش0جدول 

 احتمال برا-جارک تعداد نام آزمون

 1239/1 1419/9 911 نرمال بودن

عدم وجود 

 هم خطی
 نماد متغیر

 آماره آزمون

Tolerance VIF 

 کمینه بیشینه میانه میانگین نماد متغیر
انحراف 

 معیار

 COMPANY AGE 9411/91 91 21 3 9191/14 عمر شرکت

 FIRMSIZE 9311/9 9111/9 4111/11 9414/1 1113/1 اندازه شرکت

نگهداشت وجه 

 نقد
CASH HOLDING 1411/1 1129/1 4213/1 1119/1 1491/1 

ترکیب 

 مدیره هیئت

BOARD 

COMPOSITION 
9911/1 1 1 1 9119/1 

 INSTITUTIONAL مالکیت نهادی

OWNESHIP 
4111/1 9911/1 3911/1 1111/1 1131/1 

توزیع فراوانی 

ترکیب 

 مدیره هیئت

 مدیره شرکت، مدیرعامل نیست رئیس هیئت
مدیره شرکت،  رئیس هیئت

 مدیرعامل است
 جمع

111 31 911 
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 احتمال برا-جارک تعداد نام آزمون

 PMCOMPETITION 931/1 119/1 رقابت در بازار محصول

 LIFECYCLESTAGE 394/1 112/1 چرخه عمر شرکت

مضرب رقابت در بازار 

محصول در چرخه عمر 

 شرکت

PMCOMPETITION* 

LIFECYCLESTAGE 
431/1 119/1 

 LEV 129/1 911/1 اهرم مالی

 COMPANYAGE 321/1 194/1 عمر شرکت

 FIRMSIZE 111/1 111/1 اندازه شرکت

 CASHHOLDING 992/1 114/1 نگهداشت وجه نقد

 BOARDCOMPOSITION 319/1 131/1 مدیره ترکیب هیئت

 INSTITUTIONALOWNE مالکیت نهادی

SHIP 
994/1 191/1 

 بارتلت

 نتیجه آزمون احتمال آماره آزمون درجه آزادی آماره آزمون

623325/3 2 1634/0 
ناهمسانی واریانس وجود 

 ندارد

F های تابلویی استفاده از داده 0000/0 (681/114) 279960/56 لیمر 

 6923/0 4 235996/2 هاسمن
استفاده از روش اثرات 

 تصادفی

های پژوهش برای تعیین مدل رگرسیونی مناسب جهت آزمون  با توجه به ترکیبی بودن داده

 4ها مندرج در جدول  لیمر و هاسمن استفاده گردید. نتایج این آزمونFها از آزمون  فرضیه

درصد است و استفاده از  1کمتر از سطح خطای  Fدهد احتمال آماره آزمون  نشان می

تر است. همچنین نتایج آزمون هاسمن نشان داد که احتمال  های تابلویی مناسب روش داده

رو استفاده از روش اثرات تصادفی  ازاین درصد است 1آماره آزمون بیشتر از سطح خطای 

 تر است. برای برآورد مدل رگرسیونی پژوهش بر روش اثرات ثابت ارجح
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دهد که مدل در  ( نشان می111/1نتایج مربوط به احتمال آماره فیشر ) 1طبق جدول  

نسبی و نشان از استقلال واتسون  -آماره دوربینحالت کلی معنادار بوده و با توجه به نتایج 

عدم خودهمبستگی متغیرهای پژوهش دارد علاوه بر آن نتایج مربوط به ضریب تعیین 

درصد تغییرات متغیر وابسته توسط متغیرهای  21شده بیانگر آن است که بیش از  تعدیل

 مستقل پژوهش قابل توضیح است.

 . نتایج برازش مدل پژوهش5جدول 

ضرایب حاکی از آن است که  1آمده آزمون فرضیه اول، مطابق جدول  دست نتایج به

استراتژی و متغیر وابسته ) رقابت در بازار محصول(همبستگی میان متغیر مستقل )

درصد بوده  1آمده، کمتر از سطح خطای  دست سطح معناداری به واست وکار( منفی  کسب

های فعال در صنایع با درجه  شرکتدیگر،  عبارت شود. به بنابراین فرضیه پژوهش رد نمی

 tآماره  ضرایب نماد متغیرها
سطح 

 معناداری

 C 1331/9 4191/9 1111/1 ضریب ثابت

 PMCOMPETITION 1993/1- 1241/9- 1119/1 رقابت در بازار محصول

 LIFECYCLESTAGE 4119/1 2112/2 1111/1 چرخه عمر شرکت

مضرب رقابت در بازار 

محصول در چرخه عمر 

 شرکت

PMCOMPETITION* 

LIFECYCLESTAGE 
4949/1- 4931/1- 1191/1 

 LEV 9141/1 1394/2 1111/1 اهرم مالی

 COMPANYAGE 1121/1 1131/1 1991/1 عمر شرکت

 FIRMSIZE 1114/1- 1411/9- 1111/1 اندازه شرکت

 CASHHOLDING 1121/1 1139/1 1991/1 نگهداشت وجه نقد

 BOARDCOMPOSITION 1141/1 1314/1 1319/1 مدیره ترکیب هیئت

 INSTITUTIONALOWNESHIP 199121/1- 111931/9- 1111/1 مالکیت نهادی

Rضریب تعیین 
2

Rشده  ضریب تعیین تعدیل 6170/0 
2

 2119/1 

 F(Prob) 1111/1احتمال آماره  F 3733/109آماره 

   2035/2 آماره دوربین واتسون
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دهند و رقابت در بازار  می وکار رغبت نشان رقابت بالا بیشتر به استراتژی تدافعی کسب

 وکار انتخابی شرکت تأثیر معناداری دارد. محصول بر استراتژی کسب

ضرایب همبستگی نیز حاکی از آن است که  1نتایج آزمون فرضیه دوم مطابق جدول 

و  استمثبت وکار(  استراتژی کسبمیان متغیر مستقل )چرخه عمر شرکت( و متغیر وابسته )

درصد بوده بنابراین فرضیه دوم  1آمده کمتر از سطح خطای  دست سطح معناداری به

های در  مطابق انتظار نویسندگان، شرکت دیگر، عبارت شود. به پژوهش نیز پذیرفته می

های مراحل بلوغ و افول تمایل بیشتری به استراتژی تهاجمی  مرحله رشد نسبت به شرکت

ها تأثیر  وکار انتخابی آن وکار دارند و چرخه عمر شرکت بر استراتژی کسب کسب

 .معناداری دارد

نیز بیانگر آن است  1درنهایت نتایج حاصل از فرضیه سوم پژوهش مطابق با جدول 

در چرخه عمر رقابت در بازار محصول ضرایب همبستگی میان متغیر توضیحی )مضرب که 

آمده  دست و سطح معناداری به است، منفی وکار( استراتژی کسبو متغیر وابسته ) شرکت(

 دیگر، عبارت شود. به فرضیه سوم پژوهش نیز رد نمیاست بر این اساس  1191/1برابر با 

وکار را تحت  رقابت در بازار محصول تأثیر چرخه عمر شرکت بر استراتژی انتخابی کسب

های مراحل بلوغ و افول  های در مرحله رشد نسبت به شرکت تأثیر قرار داده و شرکت

ت در بازار تمایل وکار دارند و شدت رقاب تمایل بیشتری به استراتژی تهاجمی کسب

وکار را تقلیل  آوری به استراتژی تهاجمی کسب های در مرحله بلوغ را به روی شرکت

 .دهد می

های نمونه از دو منظر مورد بررسی قرار گرفت.  جهت بررسی فرضیه چهارم، شرکت

ها بر اساس عمرشان از جوان به قدیم مرتب و به چهار قسمت تقسیم  طرف شرکت ازیک

های جوان و  عنوان شرکت تری داشتند به ای چارک اول که عمر کوتاهه شد و شرکت

بندی شدند. در سمت  های قدیمی دسته عنوان شرکت بندی و مابقی به مدرن و جدید دسته

وکار مجدداً  ( با توجه به امتیاز استراتژی کسب1119دیگر مطابق پژوهش قبلی هامبریک )

های پیرو استراتژی تدافعی  دی شدند. شرکتبن ها به چهار گروه دسته تمامی این شرکت
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( 11تا  11(، استراتژی تحلیلگرانه )11تا  11طلبانه )امتیاز  (، استراتژی فرصت11تا  1)امتیاز 

 ( دارند.11تا  11و استراتژی تهاجمی )

مشاهده به  112درنهایت نتایج آزمون فرضیه چهارم حاکی از آن است از تعداد 

شرکت -سال 91شرکت استراتژی تدافعی، -سال 19عداد های جوان، ت مربوط شرکت

شرکت -سال 11شرکت استراتژی تحلیلگرانه و  -سال 99طلبانه،  استراتژی فرصت

%( 1/3%( و )9/41%(، )9/41%(، )1/9اند که به ترتیب معادل ) استراتژی تهاجمی بکار گرفته

-سال 19تعداد  تر های قدیمی مشاهده مربوط به شرکت 133است. همچنین از تعداد 

شرکت  -سال 113طلبانه،  شرکت استراتژی فرصت-سال 111شرکت استراتژی تدافعی، 

اند که به ترتیب  شرکت استراتژی تهاجمی بکار گرفته-سال 91استراتژی تحلیلگرانه و 

های جوان، بیشتر به  %( است؛ بنابراین شرکت1/14%(، )1/99%(، )4/91%(، )1/11معادل )

تر بیشتر استراتژی تحلیلگرانه تمایل نشان  های قدیمی طلبانه و شرکت فرصت  استراتژی

های  وکار در شرکت های کسب دهند. لذا مطابق با فرضیه پژوهش گرایش به استراتژی می

 شود. متفاوت است و فرضیه پژوهش رد نمی  جوان و قدیمی

 گیری بحث و نتیجه 

حصول و چرخه عمر شرکت بر پژوهش حاضر با هدف بررسی تأثیر رقابت در بازار م

رفت نتایج  طور که انتظار می ها انجام شده است. همان وکار شرکت استراتژی انتخابی کسب

های فعال در صنایع با درجه رقابت بالا بیشتر به  شرکتآزمون فرضیه اول نشان داد 

ژی دهند و رقابت در بازار محصول بر استرات وکار رغبت نشان می استراتژی تدافعی کسب

دیگر، رقابت فشرده در بازار  عبارت . بهوکار انتخابی شرکت تأثیر معناداری دارد کسب

نماید و مدیران جهت حفظ سهم  ها را مجبور به رقابت با تعداد بیشتری از رقبا می شرکت

ناچار به  های تحت کنترل خود به فروش خود در بازار و محافظت از مزیت رقابتی شرکت

های  . این نتایج در انطباق با یافتهآورند وکار روی می اتژی تدافعی کسبگیری از استر بهره

( است که نشان دادند که میان حفظ سهم و 1311( و بازل و همکاران )1112پیشین کاتلر )

دار وجود دارد. همچنین نتایج  افزایش موقعیت رقابتی با استراتژی تدافعی رابطه معنی
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های مراحل  شرکت های در مرحله رشد نسبت به ان داد شرکتحاصل از فرضیه دوم نیز نش

وکار دارند و چرخه عمر شرکت بر  بلوغ و افول تمایل بیشتری به استراتژی تهاجمی کسب

توان تفسیر  گونه می این یافته را این ها تأثیر معناداری دارد. وکار انتخابی آن استراتژی کسب

)ثبات فروش( و مرحله افول )عدم توانایی در  های در مرحله بلوغ نمود که برخلاف شرکت

نوآوری در تولید محصول و تمایز های در مرحله رشد، از  ارائه محصول جدید( شرکت

رو مدیران برای بهبود  گیرند و ازاین محصولاتشان برای دستیابی به رشد فروش بهره می

. این یافته نیز با نتایج مطالعات دهند عملکرد شرکت به استراتژی تهاجمی تمایل نشان می

( که نشان دادند بین بلوغ شرکت و استراتژی 1112) 1پیشین جوزفسون و همکاران

خوانی دارد؛ اما جهت رابطه عکس پژوهش یاد شده  وکار رابطه وجود دارد، هم کسب

م هرحال نتایج آزمون فرضیه سو های آتی است. به است؛ که نیاز به بررسی بیشتر در پژوهش

های در مرحله  شدت رقابت در بازار محصول تمایل شرکتپژوهش نیز آشکار ساخت که 

دهد. نتایج آزمون فرضیه  وکار را تقلیل می آوری به استراتژی تهاجمی کسب رشد به روی

  های جوان و قدیمی وکار در شرکت های کسب گرایش به استراتژیچهارم نشان داد 

تر  های قدیمی طلبانه و شرکت فرصت  تر به استراتژیهای جوان بیش متفاوت است و شرکت

دهند. این یافته مطابق با نتایج تحقیق پیشین  بیشتر به استراتژی تحلیلگرانه تمایل نشان می

تر  های جوان (. است که نشان دادند شرکت1111( و سیرمون و همکاران )1393جاریلو )

توجه منبع  های قابل تحت محدودیتاغلب سازگارتر بوده و پیچیدگی کمتری دارند، اما 

ها برای حضور در بازار و به دست آوردن مشروعیت از  ای که آن گونه عمل کرده به

تر با در  های قدیمی کنند. در مقابل شرکت ذینفعان و تضمین جای پا در بازار مبارزه می

اند؛  دهتری و مشروعیت بازار را نیز به دست آور کنار داشتن امکان تأمین مالی ایمن

 کنند. ها با رکود سازمانی و تردیدهای نوآوری مبارزه می حال، آن بااین

وکار )تدافعی و  کسببا توجه نتایج حاصل از پژوهش و تأثیرپذیری استراتژی 

که در رأس سازمان وظیفه تعیین ها  ، مدیران شرکتتهاجمی( از رقابت در بازار محصول

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

1. Josephson et al. 
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 ها را بر عهده دارند منابع آن، در جهت این سیاستگیری از  های استراتژیک و بهره سیاست

ها  مندی از فرصت گردد برای کاهش تأثیرپذیری منفی از محیط و افزایش بهره پیشنهاد می

وکار، علاوه بر بررسی عملکرد  های کسب قبل از اتخاذ هر نوع تصمیم در مورد استراتژی

ابتی شرکت در مقابل رقبا، توجه پذیری محصولات خود و موقعیت رق رقبا، به میزان رقابت

تهاجمی انتخاب استراتژی مناسب و کارآمد  توانند با لازم را مبذول نمایند. بدین ترتیب می

علاوه با توجه تأثیرپذیری  یا تدافعی، بازگشت سرمایه خود را با نرخ بالاتر تسریع بخشند. به

از تعیین اینکه در  وکار از چرخه عمر شرکت شایسته است مدیران پس استراتژی کسب

وکار مناسب و  اند استراتژی کسب کدام مرحله از مراحل چرخه عمر شرکت قرار گرفته

کارآمد را انتخاب نمایند تا در نهایت باعث بهبود عملکرد و افزایش ارزش شرکت شوند. 

های مناسب ضمن پایداری  درنهایت با توجه به این نکته که انتخاب صحیح استراتژی

های بزرگ بازار است به  کننده موفقیت ایجاد ارزش برای ذینفعان، تضمین ها و شرکت

شود  کنندگان اطلاعات مالی پیشنهاد می گذاران، اعتباردهندگان و سایر استفاده سرمایه

ها در انتخاب استراتژی مناسب به موضوع شدت  جهت ارزیابی عملکرد مدیران شرکت

گران مالی نیز  یارها توجه کافی نمایند و تحلیلرقابت و چرخه عمر شرکت در کنار سایر مع

شود که در  به موضوع مذکور توجه کافی نماید. در نهایت به پژوهشگران پیشنهاد می

پذیری مالی و رقابت در بازار محصول بر  های آتی خود به بررسی تأثیر انعطاف پژوهش

 وکار بپردازند. کسب وکار و یا تأثیر شهرت و اعتبار شرکت بر استراتژی استراتژی کسب
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 منابع
وکار با کیفیت سود  (. بررسی رابطه بین استراتژی کسب1939خواه محمد. ) تنانی، محسن و محب

های  پژوهششده در بورس اوراق بهادار تهران.  های پذیرفته و بازده سهام در شرکت
   :2015.1886JERA10.22051/Doi. .111-111(، 19)4، تجربی حسابداری

پذیری و  وکار بر رابطه بین ریسک (. تأثیر استراتژی کسب1931کارگر، حامد و زنگنه، سمیه. )

 .11-14(، 9)1، انداز حسابداری و مدیریت چشمارزش شرکت. 

وکار و رابطه آن با عملکرد مالی  های کسب (. استراتژی1931مرفوع، محمد و شاکری، رباب. )

 :Doi.194-111(، 9)9، های تجربی حسابداری وهشپژها.  شرکت

.2017.12670.150710.22051/JERA 
نگر و تدافعی بر  (. تأثیر استراتژی آینده1933نجفی، نجف و طوطیان اصفهانی، صدیقه. )

 .911-991(، 41)11،وکار مجله مدیریت کسب درماندگی مالی.
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