
182تا163، از صفحه 41شماره ، 1398بهارحسابداري و حسابرسی، تحقیقات

سازمانی سازمانی و برونارائه مدل مفهومی براي تعیین عوامل درون
هاي اعتبارياثرگذار بر میزان فروش

1اسماعیل اخلاقی یزدي نژاد

دانشجوي دکتري حسابداري دانشگاه شهید باهنر کرمان

©2مقدممهدي بهار دکتر 
دانشیار حسابداري دانشگاه شهید باهنر کرمان

)1395اسفند3؛ تاریخ پذیرش: 1395مهر28(تاریخ دریافت: 
توجه تحقیق حاضر قرار گرفته معاملات اعتباري به عنوان بخش قابل توجهی از سرمایه در گردش مورد

ها هاي اعتباري) همواره دغدغه مهم مدیران شرکتاست. تعیین میزان عرضه معاملات اعتباري (فروش
براي مدیریت صحیح منابع و مصارف کوتاه مدت واحد تجاري بوده است. علارغم اهمیت زیاد موضوع 

ر سنتی بیشتر بر روي مطالعه تصمیمات معاملات اعتباري توسط واحدهاي تجاري، ادبیات تحقیق به طو
و پژوهشگران نهایتا به سرمایه درگردش به عنوان یک موضوع کلی توجه بودهمالی بلند مدت متمرکز 

هاي اعتباري است توجه لازم را نداشته اند. اند ولکن به یکی از مهمترین اجزا آن که همانا فروشکرده
پردازد. هاي اعتباري میررسی عوامل اثرگذار بر میزان فروشدر پاسخ به نیاز موجود پژوهش حاضر به ب

اي ساختاریافته که پژوهش حاضرکیفی بوده و به جمع آوري دیدگاه خبرگان مالی از طریق پرسشنامه
افزار هاي اس پی اس اس و پردازد. جهت تحلیل نتایج از نرمروایی و پایایی آن به تایید رسیده است، می

هاي عضو بورس تهران جهت است. نتایج پژوهش نشان می دهد مدیران شرکتشدهآموس استفاده
سازمانی از قبیل سرمایه درگردش، نسبت جاري، نسبت هاي اعتباري به عوامل درونتعیین میزان فروش

ها دهند. علاوه بر این، آنحاشیه سود، رشد فروش، دوره وصول مطالبات شرکت اهمیت زیادي می
سازمانی ازجمله رونق یا رکود فصلی، میزان هاي اعتباري به عوامل برونن فروشهنگام تعیین میزا

ها، و هم چنین سود آوري، نقدینگی و انحصاري بودن محصولات تولیدي، شرایط تأمین مالی از بانک
اهرم مالی مشتریان اهمیت بسیار می دهند.
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هاي در اقتصاد پر چالش کنونی با فشارهاي فزاینده محیطی و منابع محدود، سرمایه در گردش بنگاه
تواند به عنوان اقتصادي از اهمیت زیادي برخوردار است. مدیریت بهینه سرمایه در گردش بنگاه ها می

اي از سرمایه در گردش را ها بایستی سطح بهینه]. شرکت5حسوب شود [ها میک مزیت رقابتی براي آن
].7و2ها بیشینه شود[دارا باشند تا ارزش آن

هاي یک واحد تجاري در جریان اند که در رگبسیاري، سرمایه در گردش را بسان خونی تشبیه کرده
ت این بخش به قلب تپنده است تا واحد تجاري بتواند به حیات خود ادامه دهد و همچنین از مدیری

].6واحد تجاري یاد کرده اند که وظیفه پمپاژ خون به رگهاي سازمان را به عهده دارد [
معاملات اعتباري به عنوان بخش قابل توجهی از سرمایه در گردش موردتوجه تحقیق حاضر قرار گرفته 

در گردش، مربوط به است. به هر حال تجربه نشان داده است که بخشی مهمی از مدیریت سرمایه
طور مثال در . بهمی باشدمعاملات اعتباري شرکت خصوصا عرضه معاملات اعتباري (فروش اعتباري) 

شرکت عضو بورس تهران که 200یک تحلیل توصیفی (منبع محاسبات: تحقیق حاضر) که در مورد 
باشند یه گذاري نمیموجود بوده و جزو مؤسسات مالی و سرما1394تا 1389ها از سال اطلاعات آن

طور متوسط در دوره مذکور حسابهاي دریافتنی (بیانگر فروش اعتباري) براي بیش از نشان داد که به
ها را تشکیل می دهد. نتایج مذکور هاي جاري آندر صد از کل دارایی60ها تقریبا نیمی از این شرکت

ل توجهی از سرمایه در گردش و هم چنین اري را به عنوان بخش قاببهاي اعتبه نوبه خود اهمیت فروش
داراییهاي جاري نشان می دهد.
ها براي مدیریت صحیح منابع و اري همواره دغدغه مهم مدیران شرکتبتعیین میزان عرضه معاملات اعت

) در 2011مصارف کوتاه مدت خود خصوصا در زمان بحران بوده است. در تایید این مطلب یانگ (
ها معاملات اعتباري در دنیا، شرکت2008یجه رسید که در بحران مالی سال پژوهش خود به این نت

خود را افزایش دادند و در نهایت بدلیل مدیریت ناصحیح این معاملات با عدم توانایی در وصول 
].38[ها افزایش یافتورشکستگی آنشان مواجه شده و احتمالمطالبات
هاي کوچک و هاي اقتصادي در کشور ما، شرکتبحرانهاي اخیر به دلیل وجود مشکلات و در سال

کننده کالا و خدمات با توجه هاي تأمیناند. شرکتبزرگ همواره به دنبال عرضه معاملات اعتباري بوده
جهت حفظ سود و سهم بازار خود ناگزیر عرضه معاملات اعتباري را ،به رکود و بحران اقتصادي موجود

ها را در وصول مطالبات هاي معامله) و این موضوع ناتوانی آنتئوري هزینهاند (مطابق با افزایش داده
طور میانگین مذکور در فوق بهشرکت200طور مثال دوره وصول مطالبات خود به دنبال داشته است. به

برانگیز بوده و قاعدتاً رسیده است. این روند تأمل1394روز در سال 126به 1389روز در سال 91از 
هاست.هاي امروز مدیران شرکتی از دغدغهیک

باشد اما تاکنون مورد واکاوي و تحلیل جدي قرار نگرفته میگرچه این مسئله در سطح کشور گسترده
هاي اعتباري وجود ندارد. است و هیچ مدل تائید شده یا پیشنهادشده از عوامل اثرگذار بر میزان فروش

ایط اقتصادي، اجتماعی و فرهنگی کشور ما با کشورهاي علاوه با توجه به متفاوت بودن شربه
به کاربرد. لذا تحقیق حاضر دون بومی سازيهاي پیشنهادي آن کشورها را بتوان مدلیافته، نمیتوسعه

منظور پر نمودن خلأ موجود به بررسی نظر مدیران خبره مالی کشور در راستاي استخراج یک مدل به
استفاده از ها باهاي اعتباري شرکتاثرگذار بر میزان فروشن سازمانیدرون و برومفهومی از عوامل 
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شده در فوق سؤالات اصلی تحقیق حاضر به شرح زیر پردازد. با توجه به موارد مطرحمیپرسشنامه

باشند:می
ها نقش دارند؟هاي اعتباري توسط شرکتسازمانی در تعیین میزان فروشکدام عوامل درون.1
هاي اعتباري چیست؟کننده میزان فروشسازمانی تعیینعوامل درونترتیب اهمیت .2
ها نقش دارند؟هاي اعتباري توسط شرکتسازمانی در تعیین میزان فروشکدام عوامل برون.3
هاي اعتباري چیست؟کننده میزان فروشسازمانی تعیینترتیب اهمیت عوامل برون.4

اي ساختاریافته و جهت تحلیل نتایج از پرسشنامههاي تحقیق از پژوهش حاضر جهت یافتن پاسخ سؤال
افزار آموس براي تحلیل پرسشنامه و . در این پژوهش از نرمنموده استمدل معادلات ساختاري استفاده 

شده است.همچنین معادلات ساختاري استفاده
مبانی نظري

باشند در فروش اعتباري میکه به دنبال تعیین عوامل اثرگذار بر تحقیقهاي در راستاي پاسخ به سؤال
ها به عرضه معاملات اعتباري تمایل دارند. ابتدا لازم است به این سؤال پاسخ دهیم که چرا شرکت

ها از معاملات اعتباري چیست تاکنون چندین تئوري در پاسخ به این سؤال که دلیل استفاده شرکت
هایی همچون کمینه کردن از نظریهشده است. ادبیات تحقیق، فروش اعتباري را با استفادهارائه

هاي معامله، نقدینگی، تضمین کیفیت محصول و عدم تقارن اطلاعاتی در بازار سرمایه (مزیت هزینه
است که بیان 1هاي معاملهها همان تئوري هزینه]. یکی از این تئوري30[توضیح می دهدتأمین مالی) 

هاي معامله در رکودهاي فصلی مقابله با افزایش هزینهمنظورکنندگان معاملات اعتباري بهکند عرضهمی
]. از سویی دیگر تئوري 29و35و36کنند. [یا رکودهاي اقتصادي اقدام به افزایش فروش اعتباري می

ها و مؤسسات مالی در مضیقه اعتباري هایی که از طرف بانککند که شرکتبیان می2نقدینگی
به سمت جهت بهبود وضعیت مالی خود هاي پایین قرار دارند ر رتبهاند یا ازلحاظ اعتباري دقرارگرفته

دهند اعتباري خود را افزایش میفروش هايمعاملات اعتباري تمایل زیادي پیداکرده و عرضه
کننده و کند که در اولین معاملات بین عرضهبیان می3علاوه تئوري تضمین کیفیت]. به11و20و30[

کننده جود تقارن اطلاعاتی دو مشکل اساسی وجود دارد. اول اینکه عرضهتقاضاکننده به دلیل عدم و
اي لذا از طریق پیشنهادهاي افزایشی چندمرحلهنسبت به وصول مطالبات خود اطمینان چندانی ندارد

اطمینان کیفیت محصول نسبت بهخریدار بعلاوه چونپردازند. به ارزیابی اعتبار مشتري خود می
منظور تضمین کیفیت کالاهاي کننده بهعرضهتقاضاي خرید اعتباري کرده و در پاسخ،چندانی ندارد 

بیان 4]. سرانجام تئوري مزیت تأمین مالی18و25و31ند [کهاي اعتباري میاقدام به فروشخود
کنندگان معاملات اعتباري با توجه به دسترسی آسان و ارزان به اطلاعات مشتریان کند که عرضهمی

ها (مزیت نظارتی) در راستاي اطلاعاتی) و همچنین نظارت دائم بر عملکرد و وضعیت مالی آن(مزیت
ها و سایر مؤسسات مالی داراي مزیت رقابتی حصول اطمینان از وصول مطالبات، نسبت به بانک

.]25و26و27[لذا با اطمینان خاطر بیشتري اقدام به اعتبار دهی به مشتریان خود می کنندباشندمی

1 Transaction cost
2 Liquidity
3 Quality guarantee
4 Financing advantage
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پس از بررسی تئوریهاي مطروحه در زمینه معاملات اعتباري باید متذکر شویم که اهمیت این معاملات 

) نشان 2012و2009شود. در تایید این مطلب مولینا و پرو (هاي اقتصادي دو چندان میدر زمان بحران
طور د را بهها فروش اعتباري خودادند که در زمان بحران بدلیل پایین بودن سطح فروش، شرکت

) به 2013) و گارسیا و مونتریول (2005]. همچنین چویی و کیم (33و32چشمگیري افزایش می دهند[
این نتیجه دست یافتند که افزایش چشمگیر فروش اعتباري در بحران مالی اخیر دنیا منجر به عدم 

اساس نتایج ذکر است که بر]. شایان23و16ها در وصول مطالبات خود شده است[توانایی شرکت
کنندگان معاملات اعتباري در وصول مطالبات خود مساله اي تحقیقات گذشته مشکل عدم توانایی عرضه

شود بلکه واحدهاي تجاري بزرگ زیادي در فراگیر بوده و تنها به واحدهاي تجاري کوچک محدود نمی
].8و34باشند [سرتاسر دنیا دست به گریبان این مسایل می

اهمیت موضوع معاملات اعتباري را به عنوان یک مساله روز در دنیا به خوبی نشان مطالب مطرح شده 
هاي کوچک و بزرگ و حتی می دهد. کشور ما نیز از این قاعده مستثنی نبوده و امروزه شرکت

ها با مشکل وصول ناشی از فروش اعتباري مواجه هستند. به هاي دولتی و زیرمجموعه هاي آنارگان
هاي اخیر تحریم هاي جدید وضع شده علیه ایران فشار هاي اقتصادي زیادي را بر جامعه، ویژه در سال 

خصوصا بخش تولید تحمیل کرده است و این موضوع به تشدید مشکلات مذکور منجر شده است. در 
ها در مقابله با مشکلات اقتصادي موجود و نحوه ي برون رفت از چنین وضعیتی نقش مدیران شرکت

سامان فعلی در راستاي اقتصاد مقاومتی پر رنگ تر شده است. یکی از این مشکلات همانا وضعیت ناب
.باشدها میمایه در گردش شرکتهاي سرمساله فروش اعتباري است که از مهمترین بخش

تعیین عوامل اثرگذار بر میزان فروش اعتباري را در ایران موضوعچنین توجه به نکات زیر اهمیت هم
ها در شرایط نامناسبی قرار دارد دهد. اولاً در حال حاضر وضعیت نقدینگی شرکتیش نشان میپازبیش

دهند تا وجوه نقد هاي ایرانی به علت موقعیت تورمی که در کشور حاکم است ترجیح میو اکثر شرکت
ها دهیها در سررسید بشود که شرکتهاي دیگر تبدیل کنند و این موضوع باعث میخود را به دارایی

]. ثانیاً گرچه 3از جمله بدهی به بستانکاران خود) درمانده شوند و به اعتبار سازمان لطمه وارد شود [(
مدت و ارزان هست اما اگر شرکت خریدار موفق به راه تأمین مالی کوتاهتقاضا براي معاملات اعتباري یک

عدم توانایی ثالثا]. 17[پرداخت در دوره تخفیف نشود متحمل هزینه مالی سنگینی خواهد شد
کنندگان هاي خود موجب ایجاد مشکل جدي براي عرضهمتقاضیان معاملات اعتباري در پرداخت بدهی

در هکنندعرضههاي نوبه خود موجب ناتوانی شرکتدر مورد وصول مطالباتشان خواهد شد و این به
هاي زیادي گسترش ن شرکتصورت زنجیروار میاهایشان خواهد شد و این مشکل بهپرداخت بدهی

ها را به سمت پریشانی اي که اغلب شرکت، تجربه نشان داده است که یکی از دلایل عمدهدرآخریابد. می
عنوان بخشی از سرمایه در مالی و نهایتاً ورشکستگی کشانده است مدیریت غلط معاملات اعتباري به

بررسی که در بالا مطرح گردیدند ي ناگوار آن ]. با توجه به اهمیت مساله و پیامدها3باشد [گردش می
.بسیار مهم می نمایدکننده فروش اعتباري عوامل تعیین

پیشینمطالعات
کند تا با مدیریت صحیح این ها کمک میتعیین عوامل اثرگذار بر معاملات اعتباري، به مدیران شرکت

معاملات در راستاي حفظ نقدینگی لازم براي پشتیبانی از عملیات روزانه که امري مهم براي سازگاري 
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اس ادبیات تحقیق ]. در اینجا بر اس6تر بردارند [هاي مطمئنگام،در اقتصاد پر چالش کنونی است

پردازیم.کننده فروش اعتباري میخارجی به معرفی برخی عوامل تعیین
هایی که وضعیت مالی بهتري دارند، تقاضاي معاملات اعتباري دهد که شرکتنتایج تحقیقات نشان می

صورت هزینه سرمایه خود را کاهش موقع آن مشکلی ندارند و بدینبیشتري کرده و در پرداخت به
طور نتایج همین].21کنند [ها اقدام به فروش اعتباري بیشتري میدهند. همچنین این شرکتمی

هایی که ازلحاظ عوامل مالی و غیرمالی وضعیت بهتري دارند دهد که شرکتچندین تحقیق نشان می
].23و28کنند [اقدام به فروش اعتباري بیشتري می

سازمانی هاي درون و برونهاي که ویژگیند که شرکتدههاي اخیر نشان میعلاوه نتایج پژوهشبه
ها با اطمینان بیشتري اقدام به پذیر بوده و لذا مدیران آنتر دارند در شرایط بحران، کمتر آسیبمناسب

هاي مختلف جهت مدیریت صحیح شود شرکتبینی می]. درنتیجه پیش13و15کنند[فروش اعتباري می
کنند. تحقیقات مختلف سازمانی توجه میسازمانی و برونز عوامل درونفروش اعتباري از هردو دسته ا

گذارد. از جمله اند که بر فروش اعتباري اثر میبردهسازمانی مختلفی را نامهاي درون و برونویژگی
اندازه شرکت، شهرت شرکت، معیارهاي توان بهاند میعواملی که در این تحقیقات موردبررسی قرارگرفته

از عملکرد شرکت، میزان و شرایط اعتبار (مانند مدت معامله اعتباري و دوره تخفیف نقدي)، متنوع
حسابی مشتریان، کیفیت شهرها، میزان خوشهاي اقتصادي، نوع صنعت، فعالیت در کلانسیاست

کننده و متقاضی و در آخر قابلیت نقد شوندگی محصول اعتباري متقاضیان، نحوه ارتباطات میان عرضه
].8و9و37و38اشاره کرد [

بسیار سخت و یا ناممکن در کشورمان الذکر سنجش کمی بسیاري از متغیرها فوقشایان ذکر است
باشد. مضافاً اینکه شرایط اقتصادي کشور ما با سایر کشورها متفاوت است و درنتیجه مدیران ما می

ی متفاوت از عوامل فوق را مدنظر گیري در مورد میزان فروش اعتباري ممکن است عواملهنگام تصمیم
اي) به استخراج عوامل اثرگذار نامهقرار دهند. لذا تحقیق حاضر با استفاده از روش تحقیق کیفی (پرسش

کند. بر فروش اعتباري از دیدگاه خبرگان مالی پرداخته و نتایج را در قالب یک مدل مفهومی ارائه می
ومی آن است که اجازه ورود متغیرهاي غیر کمی را به مدل هاي مفههاي مدلترین ویژگییکی از مهم

دهد تا اثرگذار بودن متغیرهاي مذکور را نیز مورد تحلیل آماري قرار دهد و این امکان را به محقق میمی
دهد.

روش پژوهش
باشند که در تعیین میزان فروش اعتباري جامعه آماري این پژوهش، تعدادي از خبرگان مالی می

هاي عضو ر هستند. بدین منظور همانند بسیاري از تحقیقات گذشته از مدیران مالی شرکتنظصاحب
،منظور اطمینان بیشتر از انتخاب صحیح جامعهشده است. بهعنوان خبرگان مالی استفادهبورس تهران به

واداري، هاي مدیر مالی یا مدیر امور مالی سال سابقه کار در سمت5صرفاً مدیران ارشدي که حداقل 
هاي و داراي حداقل مدرك کارشناسی یکی از رشتهاندمدیره را داشتهمدیرعامل و عضو موظف هیئت

. تحقیق حاضر جهت انتخاب نمونه آماري پس از گرفتندمالی، حسابداري و مدیریت باشند مدنظر قرار 
169درصد برابر 7تعیین جامعه آماري، از روش کوکران استفاده نمود و تعداد نمونه در سطح خطاي

آوري گردید که با پرسشنامه جمع204ها تعداد نامهنفر به دست آمد. درنهایت پس از توزیع پرسش
قبول شناخته شدند.پرسشنامه قابل192هاي ناقص، تعداد یاب و پاسختوجه به سوالات دروغ
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گیري از اي با بهرهابخانهدر این پژوهش براي مطالعه مبانی نظري و بررسی پیشینه تحقیق، از روش کت

منظور ها استفاده است. همچنین بهنامهچنین پایانکتب و مقالات تخصصی فارسی و لاتین و هم
اي از اساتید حسابداري و هآوري اطلاعات تکمیلی موردنیاز با مدیران خبره چند شرکت و نیز عدجمع

تر و دست آوردن تصویري شفافمدیریت مصاحبه صورت گرفت. هدف اصلی از مصاحبه مزبور به
هاي تحقیق از آوري دادهازآن در راستاي جمعهاي اعتباري بود. پستر از عوامل اثرگذار بر فروشصحیح
نامه ساختاریافته استفاده شد.پرسش

نامه ازنظر محتوا و ساختار از نظرات محققان و اساتید آشنا به مفاهیم جهت تعیین میزان روایی پرسش
شده است. پس از آن (درمرحله پیش آزمون) پرسش نامه در نامه ساختاریافته استفادهار پرسشو ساخت

ها خواسته شد تا دو مرحله میان تعداد محدودي از اساتید و مدیران مالی شرکت ها توزیع شد و از آن
یزان پایایی و با با استفاده از آزمون ضریب بازآزمایی به بررسی مها،پاسخپاسخ دهند. پس از جمع آوري 

استفاده از آزمون کرانباخ به بررسی سازگاري پرسش نامه پرداخته شد. ضریب بازآزمایی بدست آمده 
بود که 835/0سازمانی برابر و براي بخش عوامل برون879/0سازمانی برابر براي بخش عوامل درون
هاي آلفاي کرانباخ براي بخشقبول پایایی پرسش نامه است. به علاوه ضریب نشان دهنده سطح قابل

. پس از حصول اطمینان از بودبود که حاکی از سازگاري پرسش نامه 91/0و 86/0مذکور به ترتیب 
میان خبرگان مالی روزه14در دو نوبت با فاصله بطور گسترده روایی و اعتبار ابزار تحقیق، پرسش نامه 

سی اثر پاسخ بالقوه پاسخ ندادگان استفاده شد. جهت بررتیتوزیع گردید و پس از جمع آوري از آزمون 
نتیجه آزمون حاکی از عدم وجود تفاوت معنی دار در پاسخهاي دو نوبت بود؛ بنابراین می توان ادعا نمود 

که پاسخ بالقوه پاسخ ندادگان بر نتایج تحقیق تاثیر چندانی نخواهد داشت. 
به سوالات پژوهش ابتدا به تحلیل عاملی اکتشافی با منظور تجزیه و تحلیل داده ها و در راستاي پاسخبه

افزار آموس افزار اس پی اس اس و پس از آن تحلیل عاملی تاییدي با استفاده از نرماستفاده از نرم
پرداخته شد. تحلیل عاملی اکتشافی براي کشف ساختار عمومی مجموعه اي از متغیرهاي مشاهده شده 

ها (توسط شود. پس از تعیین ساختار اولیه عاملي ندارند استفاده میاکه ساختار از قبل تعیین شده
طور آماري تحلیل عاملی اکتشافی) در مرحله بعد روایی ساختار مذکور توسط تحلیل عاملی تاییدي به

].4و1شود [آزمون می
گام 2گام و تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم مشتمل بر3تحلیل عاملی تاییدي درجه اول مشتمل بر 

براي مدل یدي درجه اول، بررسی روایی همگراباشد. گام اول در تحلیل عاملی تایاساسی می
بررسی فرامشخص بودن مدل می باشد. وهاي غیرمعنادارد شامل حذف گویهباشد.گام اول خومی

یب شود که اولا تمامی ضراگام دوم بررسی روایی واگرا (افتراقی)  مدل است و زمانی تایید می
) آن عامل با R2باشند ثانیا متوسط واریانس استخراجی هر عامل، از مربع روابط (5/0رگرسیونی بیشتراز 

در تحلیل عاملی اماباشد. سایر عوامل بیشتر باشد. گام سوم مربوط به بررسی نیکویی برازش مدل می
هاي معرفش، اصلی و عاملتاییدي درجه دوم ابتدا معنی داربودن ضرایب رگرسیونی میان متغیر وابسته 

شود.بررسی شده و سپس نیکویی برازش مدل درجه دوم بررسی می
هاتحلیل داده

در ابتدا ویژگی هاي جمعیت شناختی نمونه آماري مورد بررسی قرار گرفت و بر این اساس وضعیت 
ملی (اکتشافی و در ادامه به انجام مراحل تحلیل عاشده است.ارائه1دهندگان در جدول عمومی پا سخ
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طور سازمانی (بهسازمانی و برونتاییدي) براي پاسخ به سوالات تحقیق که همانا تعیین عوامل درون

شود. قبل از انجام هاي اعتباري و میزان اهمیت هر عامل هستند، پرداخته میجداگانه) اثرگذار بر فروش
ي انجام تحلیل عاملی مناسب هستند. تحلیل عاملی باید اطمینان حاصل شود که داده هاي موجود برا

شده است که نتایج آن براي عوامل و آزمون بارتلت استفادهKMOبدین منظور از شاخص 
آمده است. همانطور که مشاهده 3سازمانی در جدول و براي عوامل برون2سازمانی در جدول درون

است که 84/0سازمانی و براي عوامل برون866/0سازمانی براي عوامل درونKMOشود شاخص می
هستند همچنین ارزش بحرانی آزمون بارتلت براي هردوعوامل درون و 6/0این مقادیر بیشتر از 

است. حال پس از اطمینان از مناسب بودن داده ها به تحلیل عاملی اکتشافی 05/0سازمانی کمتر از برون
شود.پرداخته می

: آمار توصیفی1جدول 
درصد فراوانی تجمعیدرصد فراوانیرده بنديویژگی

پست سازمانی

7/177/17مدیر عامل
5/372/55معاون یا مدیر مالی

7/289/83مدیر اعتبارات
1/16100عضو موظف هیأت مدیره

میزان تحصیلات

2121کارشناسی
2/503/71ارشدکارشناسی 

7/28100دکتري و دانشجوي دکتري
0100سایر موارد

سابقه کار

00سال5کمتر از
3/343/34سال10تا6

6/539/87سال15تا11
1/12100سال15ازبیش

رشته تحصیلی
3/513/51حسابداري

5/378/88مدیریت
2/11100اقتصاد

6/896/89مردجنسیت
4/10100زن

سازمانیو بارتلت براي عوامل درونKMO: آزمون 2جدول 
KMO866/0شاخص 

آزمون بارتلت
16/1153آماره کاي دو
120درجه آزادي

000/0ارزش بحرانی
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سازمانیو بارتلت براي عوامل برونKMOآزمون :3جدول 

KMO84/0شاخص 

آزمون بارتلت
028/1875آماره کاي دو
231درجه آزادي

000/0ارزش بحرانی
تحت 5و 4سازمانی به ترتیب در جداول نتیجه تحلیل عاملی اکتشافی در مورد عوامل درون و برون

شود عوامل دیده می4همانطور که در جدول شده است. عنوان ماتریس عوامل چرخش یافته ارائه
عامل کلی تقسیم شده اند. عامل اول شامل 3هاي اعتباري به فروشکننده میزان سازمانی تعییندرون
هاي سرمایه درگردش، نسبت جاري، بازده باشد که به ترتیب مربوط به گویهمی16تا13و 7و6هاي آیتم

10تا8داراییها، نسبت حاشیه سود، رشد فروش و نسبت آنی هست. عامل دوم مشتمل بر آیتم هاي 
. عامل سوم هاي اندازه واحدتجاري، اهرم مالی و گردش داراییها استمل گویهباشد و درنتیجه شامی

موجودي کالاي در میزان باشد که به ترتیب موارد دوره وصول مطالبات، می3تا1هاي مشتمل بر آیتم
شود عوامل مشاهده می5انبار و دوره بازپرداخت بدهی را در بر می گیرد. همان گونه که در جدول 

2اند. عامل اول شامل آیتمشدهعامل تقسیم5هاي اعتباري به کننده میزان فروشزمانی تعیینسابرون
هاي نقدینگی خریدار، حجم فعالیت رقبا، انحصار خریدار، باشدکه مربوط به گویهمی7تا4هايآیتمو

باشد. انحصار واحد تجاري و سودآوري خریدار می
سازمانیبراي عوامل درونماتریس عوامل چرخش یافته:4جدول 

عامل سومعامل دومعامل اولسؤال (آیتم)
3116/0096/0778/0
2229/0271/0561/0
1084/0087/0768/0
4363/0217/0475/0
11436/0466/0111/0
7594/0494/0196/0
6566/0533/0048/0

12248/0465/0107/0
8055/0765/0074/0
9093/0686/0120/0
5257/0-381/0332/0
10014/0569/0192/0
15852/0066/0-217/0
16799/0144/0056/0
13881/0075/0228/0
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عامل سومعامل دومعامل اولسؤال (آیتم)

14789/0121/0062/0
421/5984/1308/1مقدار ویژه

کانالهاي فروش، تعداد هاي تعداد باشد که مربوط به گویهمی12تا8هاي عامل دوم مشتمل بر آیتم
فرعی با - هاي خریدار و وجود رابطه اصلیسالهاي ارتباط با خریدار، شهرت خریدار، وضعیت تضمین

از نوع صنعت و شرایط باشد که به ترتیب عبارتندمی21و20هاي خریدار هست. عامل سوم شامل آیتم
از ا در برمی گیرد که به ترتیب عبارتندر22و 19، 17هاي ها. عامل چهارم آیتماعطاي وام توسط بانک

شهرها. ها و فعالیت در کلانشرایط صادرات، میزان دسترسی به بانک
سازمانیماتریس عوامل چرخش یافته براي عوامل برون:5جدول 

عامل پنجمعامل چهارمعامل سومعامل دومعامل اولسؤال (آیتم)
1110/0130/0386/0180/0288/0
2516/0118/243/0102/0418/0
3067/0-020/0324/0011/0548/0
4874/0142/0092/0-118/0060/0
5824/0100/0082/0-183/0175/0
6883/0140/0074/0205/0071/0
7754/0062/0249/0162/0063/0
8160/0741/0036/0110/0236/0
9047/0726/0010/032/0-302/0
10167/0786/0094/0110/0125/
11003/0-783/0098/0368/0027/0
12107/0666/0238/0089/0068/0-
13317/0335/0483/0007/0-161/0-
14339/0159/0225/0245/0576/0
15262/0340/0107/0088/0611/0
16253/0050/0-275/0496/0145/0
17117/0067/0010/0-661/0084/0
18113/0139/0035/0395/0637/0
19256/0189/0083/0640/0067/0
20043/0-090/0832/0141/0193/0
21039/0114/0815/0077/0290/0
22075/0234/0125/0742/0181/0

719/6388/2878/1329/1039/1مقدار ویژه
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هاي رونق و رکود فصلی،  رتبه باشد که گویهمی18و 15،14، 3هاي در نهایت عامل پنجم شامل آیتم

گیرد.اعتباري خریدار، اهرم مالی خریدار و رونق و رکود بخش تولید را در بر می
سازمانینتایج تحلیل عاملی تاییدي براي عوامل درون
روایی ساختاري مدل بدست آمده از تحلیل اکتشافی، همان طور که قبلا ذکر شد مرحله بعد بررسی 

که ضریب 12و 10درگام اول گویه هاي باشد.شامل تحلیل عاملی تاییدي درجه اول و درجه دوم می
نتایج نوع مدل براي تحلیل عاملی تاییدي درجه داشتند از مدل حذف شدند.5/0رگرسیونی کمتر از 

) حکایت از فرا مشخص بودن 40یل مثبت بودن درجه آزادي (شده است که بدلارائه6اول در جدول 
مدل دارد. 

نتایج تعیین نوع مدل در تحلیل عاملی درجه اول:6جدول 
66تعداد نقاط داده براي متغیرهاي مشاهده شده

)26(تعداد پارامترهاي قابل برآورد
40درجه آزادي بدست آمده

هستند و 5/0بیشتر از 1دهد تمامی ضرایب در شکل میگام دوم بررسی روایی واگراست که نشان 
) آن عامل با سایر عوامل بیشتر است R2متوسط واریانس استخراجی هر عامل، از مربع روابط (

در ابتدا مدل از برازش مناسبی برخوردار نبود که شود. در گام سوم ) لذا روایی واگرا تایید می7(جدول
منظور اختصار نتایج آورده نشده است). عه شد (نتایج این قسمت بهاجبارا به شاخص هاي بهبود مراج

بود و از آنجا که گویه هاي مذکور 7و 6بهترین پیشنهاد شاخص هاي بهبود ایجاد ارتباط میان گویه 
باشند مربوط به سرمایه در گردش و نسبت جاري واحد تجاري بودند که هر دو از نسبتهاي نقدینگی می

پس از انجام اصلاح مذکور مقدار آماره هاي بدست آمده از ها منطقی به نظر رسید.آنلذا ارتباط بین
نشان از نیکویی برازش مدل دارد.8پنج شاخص مختلف در جدول 

و متوسط واریانس استخراجیR2مقایسه :7جدول 
3عامل 2عامل 1عامل ارزش بحرانی

---1عامل 
--2853/2عامل 
-3232/4198/3عامل 
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: نتایج تحلیل عاملی تاییدي درجه اول1شکل 

نتایج برازش مدل تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم:8جدول 
شاخص برازشنتیجهمقدار مطلوب

3414/2CMIN/dfکمتر از 

9/0916/0GFIبیشتر از 

8/0862/0AGFIبیشتر از 

9/0935/0IFIبیشتر از 

9/0908/0TLIبیشتر از 

9/0933/0CFIبیشتر از 
2شود که نتایج آن در شکل اکنون به بررسی نتایج بخش تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم پرداخته می

شود ضرایب رگرسیونی مدنظر در تحلیل درجه دوم که گونه که مشاهده میآمده است. همان9و جدول 
باشند، معنی دار کننده اش میتوسط سه عامل تعیینهاي اعتباري بیانگر میزان تبیین متغیر فروش

) هستند. ثانیا با توجه به مقادیر آماره هاي مختلف نیکویی برازش، مدل مذکور از برازش 5/0(بالاتر از 
مطلوبی برخوردار است.

نتایج برازش مدل تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم:9جدول 
شاخص برازشنتیجهمقدار مطلوب

3414/2CMIN/dfکمتر از 

9/0916/0GFIبیشتر از 

8/0862/0AGFIبیشتر از 

9/0935/0IFIبیشتر از 

9/0908/0TLIبیشتر از 

9/0933/0CFIبیشتر از 
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نتایج تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم2شکل 

داد. همان گونه با توجه به نتایج تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم می توان به سؤال اول پژوهش پاسخ 
دهند. عامل اول هاي اعتباري را توضیح میمیزان فروش،سازمانیشود سه عامل درونکه مشاهده می

. باشدمیسرمایه درگردش، نسبت جاري، نسبت حاشیه سود، رشد فروش و نسبت آنی موارددربرگیرنده 
شامل دوره وصول مطالبات، بوده و عامل آخر واحد تجاري عامل دوم مشتمل بر اندازه و اهرم مالی 

میزان کالاي موجود در انبار و دوره بازپرداخت حسابهاي پرداختنی است. در راستاي پاسخ به سؤال دوم 
هاي اعتباري کننده میزان فروشسازمانی تعیینکه به دنبال تعیین ترتیب اهمیت عوامل درونتحقیق

آمده است. همان طور 10نتایج آن در جدول درجه دوم استفاده شد که مدلاست از ضرایب رگرسیونی
هاي سازمانی سوم جهت تعیین میزان فروشدهد مدیران خبره به عامل عامل درونکه نتایج نشان می

گیرند. هاي بعدي اهمیت قرار میدهند و عامل هاي دوم و اول در ردهاعتباري بیشترین اهمیت را می
سرمایه درگردش، نسبت جاري، بازده داراییها، نسبت ی یعنسومعامل مربوط به موارد بدین ترتیب 

هاي اعتباري دارند.حاشیه سود، رشد فروش و نسبت آنی بیشترین اهمیت را در تعیین میزان فروش
سازمانی از نظر اهمیتاولویت بندي عوامل درون:10جدول 

اولویت از لحاظ اهمیتضریب رگرسیونعامل
85/01عامل سوم
56/02عامل دوم
53/03عامل اول

سازمانینتایج تحلیل عاملی تاییدي براي عوامل برون
کننده میزان سازمانی تعیینمدل عوامل برونبراساس تحلیل اکتشافی انجام شده در قسمت هاي قبل 

ها را عامل هاي شماره یک، دو، سه، چهار و پنج هاي اعتباري متشکل از پنج عامل است که آنفروش
که ضریب 17نمایش داده شده است. در گام اول ابتدا گویه 3می نامیم. مدل مذکور در شکل 
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حاکی از فرا مشخص بودن 11نتایج جدول داشت از مدل حذف شد سپس 5/0رگرسیونی کمتر از 

بود.) 109(مثبت،مدل داشت زیرا درجه آزادي
نتایج تعیین نوع مدل در تحلیل عاملی درجه اول:11جدول 

153تعداد نقاط داده براي متغیرهاي مشاهده شده
)44(تعداد پارامترهاي قابل برآورد

109درجه آزادي بدست آمده
) بوده و ثانیا 5/0شود تمام گویه ها داراي ضریب رگرسیونی معنی دار (بالاتر از مشاهده میهمانگونه که 

) آن عامل با سایر عوامل بیشتر است (جدول R2متوسط واریانس استخراجی هر عامل، از مربع روابط (
12.(

و متوسط واریانس استخراجیR2): مقایسه 12جدول (

هاي بهترین پیشنهاد شاخصدر گام سوم نتایج اولیه نشان داد مدل از برازش مناسبی برخوردار نبود لذا 
بود پذیرفته شد و مدل به برازش مطلوب رسید. 22و 11بهبود که همانا ایجاد ارتباط میان گویه 

ها شهرها و میزان دسترسی به بانکارتباط میان گویه هاي مذکور که مربوط به فعالیت در کلان
شهرها بیشتر خواهد بود. نتایج در کلانها رسد زیرا عموما دسترسی به بانکباشد، منطقی به نظر میمی

و نتایج بررسی نیکویی برازش آن در 3تحلیل عاملی درجه اول پس از انجام اصلاح مذکور در شکل 
شود پس از انجام اصلاح مدل از برازش مطلوبی برخوردار آمده است. همانطور که مشاهده می13جدول 

است.
تاییدي درجه اول: نتایج برازش مدل تحلیل عاملی 13جدول 

شاخص برازشنتیجهمقدار مطلوب
3067/2CMIN/dfکمتر از 

8/0824/0AGFIبیشتر از 

9/0912/0IFIبیشتر از 

9/0910/0CFIبیشتر از 

08/0075/0RMSEAکمتر از 

(AVE)متوسط واریانس استخراجی 5عامل 4عامل 3عامل 2عامل 1عامل سازه
501/0 - 1عامل
516/0 - 125/0 2عامل 
613/0 - 097/0 029/0 3عامل 
591/0 - 096/0 391/0 275/0 4عامل 
596/0 - 544/0 303/0 311/0 309/0 5عامل 
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: نتایج تحلیل عاملی تاییدي درجه اول3شکل 

شود. نتایج بررسی گام هاي اول تا سوم به ترتیب میاکنون به بررسی تحلیل عاملی درجه دوم پرداخته
. طبق نتایج، ضرایب رگرسیونی درجه دوم که بیانگر میزان تبیین آمده است4و شکل 14در جدول 

باشند، معنی دار هستند و سرانجام مدل کننده اش میهاي اعتباري توسط پنج عامل تعیینمتغیر فروش
برخوردار است.درجه دوم از برازش مطلوبی 

نتایج برازش مدل درجه دوم:14جدول 
شاخص برازشنتیجهمقدار مطلوب

3162/2CMIN/dfکمتر از 

8/0834/0AGFIبیشتر از 

9/0915/0IFIبیشتر از 

9/0914/0CFIبیشتر از 

08/0078/0RMSEAکمتر از 
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: نتایج تحلیل عاملی درجه دوم4شکل 

با توجه به نتایج تحلیل عاملی تاییدي درجه دوم می توان به سؤال سوم پژوهش پاسخ داد. همان گونه 
دهند. عامل اول هاي اعتباري را توضیح میسازمانی میزان فروششود پنج عامل برونکه مشاهده می

تجاري و سودآوري نقدینگی خریدار، حجم فعالیت رقبا، انحصار خریدار، انحصار واحددربرگیرنده عوامل 
خریدار هست. عامل دوم مشتمل بر تعداد کانالهاي فروش، تعداد سالهاي ارتباط با خریدار، شهرت 

فرعی با خریدار است. عامل سوم شامل نوع - هاي خریدار و وجود رابطه اصلیخریدار، وضعیت تضمین
ها میزان دسترسی به بانکمشتمل است برها است. عامل چهارم صنعت و شرایط اعطاي وام توسط بانک

اهرم مالی خریدار و رونق و رکود ،رتبه اعتباري خریدار،پنجمشهرها. در نهایت عاملو فعالیت در کلان
گیرد. در راستاي پاسخ به سؤال چهارم پژوهش که به دنبال تعیین ترتیب بخش تولید را در بر می

مدل اي اعتباري است از ضرایب رگرسیونی هکننده میزان فروشسازمانی تعییناهمیت عوامل برون
دهد مدیران آمده است. همان طور که نتایج نشان می15درجه دوم استفاده شد که نتایج آن در جدول 

دهند و هاي اعتباري بیشترین اهمیت را میسازمانی پنجم جهت تعیین میزان فروشخبره به عامل برون
مربوط مواردگیرند. بدین ترتیب ب در رده هاي بعدي قرار میعامل هاي چهارم، دوم، اول و سوم به ترتی

رتبه اعتباري خریدار، اهرم مالی خریدار و رونق و رکود بخش تولید بیشترین به عامل چهارم یعنی
هاي اعتباري دارند.اهمیت را در تیین میزان فروش

سازمانی از نظر اهمیتاولویت بندي عوامل برون:15جدول 
اولویت از لحاظ اهمیترگرسیونضریب عامل

98/01عامل پنجم
84/02عامل چهارم

61/03عامل دوم
57/04عامل اول

50/05عامل سوم
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گیريو نتیجه	بحث

سازمانی و پنج عامل در این پژوهش، اقدام به شناخت و تعیین هشت عامل (سه عامل درون
هاي اعتباري از طریق تحلیل عاملی اکتشافی و تاییدي با استفاده سازمانی) اثرگذار بر میزان فروشبرون

ران خبره عامل مهم و اثرگذار هستند که مدی28از معادلات ساختاري گردید. این عامل ها مشتمل بر 
کنند. ماحصل پژوهش ها توجه میهاي اعتباري واحد تجاري خود به آنهنگام تبیین میزان فروش

هاي اعتباري از دیدگاه مدیران حاضر منجر به ایجاد دو الگوي مفهومی عوامل اثرگذار بر میزان فروش
هاي اعتباري میزان فروشسازمانی اثرگذار بر شرکتهاي عضو بورس تهران گردید. الگوي اول عوامل درون

. به علاوه در راستاي پاسخگویی به سؤال می باشددهد که همانا پاسخ سؤال اول پژوهش را نشان می
سازمانی اثرگذار بیشترین نتیجه پژوهش حاکی از آن بود که مدیران خبره از میان عوامل درون،دوم

اري، بازده داراییها، نسبت حاشیه سرمایه درگردش، نسبت جاهمیت را به عامل سوم که مشتمل بر 
دهند.سود، رشد فروش و نسبت آنی هست، می

دهد که همانا پاسخ هاي اعتباري را نشان میسازمانی اثرگذار بر میزان فروشالگوي دوم عوامل برون
علاوه در راستاي پاسخگویی به سؤال چهارم نتیجه پژوهش حاکی از آن . بهمی باشدسؤال سوم پژوهش 

دهند بیشترین اهمیت را به عامل پنجم و چهارم می،سازمانیکه مدیران خبره از میان عوامل برونبود 
رتبه اعتباري خریدار، اهرم مالی خریدار، رونق و رکود بخش تولید، به ترتیب مشتمل بر این عوامل که 

. دنباشمیشهرهاها و فعالیت در کلانمیزان دسترسی به بانک
دیت هاي پژوهشپیشنهادات و محدو

تواند راهگشاي مدیران واحدهاي تجاري کوچک و بزرگ در تعیین میزان نتایج پژوهش حاضر می
هاي اعتباري نقش مهمی در مدیریت سرمایه در گردش شان باشد. ازآنجاکه فروشهاي اعتباريفروش

ذکر کند. شایانجهی توکمک قابلتواند به بهبود مدیریت سرمایه در گردش دارند نتایج این پژوهش می
حال در ادبیات پژوهش داخلی موردتوجه جدي قرار نگرفته بود و پژوهش حاضر است این امر مهم تابه

هاي کند. نتایج پژوهش حاضر ازلحاظ عواملی که بر میزان فروشخلأ موجود را به نحو مناسبی پر می
)،  آلتنوك و همکاران 2012تنوك (اعتباري تأثیرگذار هستند با نتایج تحقیقاتی مانند تحقیقات آل

شود مدیران ]. در آخر پیشنهاد می8و9و38خوانی دارد[) هم2011) و همچنین تحقیق یانگ (2015(
کنند از نتایج این ارشد واحدهاي تجاري تولیدي بنا به حجم فعالیت و نوع صنعتی که در آن فعالیت می

ترین معضلات فعلی بخش تولید است مهمتحقیق درزمینه مدیریت سرمایه در گردش که یکی از 
استفاده کنند.

اي از جمله نامههاي ذاتی مربوط به مطالعات پرسشمحدودیت،هرحال با توجه ماهیت پژوهشبه
گان به دلیل تعدد سؤالات و دهنداقعی، امکان کاهش دقت پاسخاحتمال خودداري افراد از دادن پاسخ و

. در پایان پیشنهاد را باید درنظر داشتکل جامعه آمده بهستدنتایج بهدهی تعمیم امکان مشکل 
هاي اعتباري بپردازند. پذیر اثرگذار بر فروششود پژوهشگران بعدي به بررسی کمی عوامل کمیتمی

دهنده سرمایه در گردش اقدام کرد.هاي دیگر تشکیلتوان به روشی مشابه به بررسی بخشهمچنین می
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Credit sale is a significant portion of working capital. Determining the credit sale
amount is always an important concern of corporate executives in managing
resources and consumption. This study followed qualitative method and used valid
and reliable structured questionnaire.The results showed that managers use internal
factors such as working capital, current ratio, quick ratio, profit margin and sales
growth to determine credit sale amount. In addition they use some external factors
such as, seasonal depression, bank financing conditions, the exclusivity, customer's
profitability, liquidity and leverage of customer.
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