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Abstract 

 
Objective 

This study aims to identify the dimensions and components of growth planning in audit firms 

based on the Ansoff Matrix and to develop a comprehensive model to guide this process. 

The proposed model is intended to assist audit firm partners in formulating and selecting 

appropriate growth strategies, monitoring strategic progress, and fostering the firm's 

sustainable growth and long-term excellence. 

Methods 

This is a developmental/applied study in terms of purpose, as it focuses on improving 

performance and practical applications and seeks to provide a suitable model. In terms of 

data collection method, this research can be classified as an exploratory study. Its statistical 
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population includes members of the Iranian Supreme Council of the Society of Certified 

Public Accountants, partners and senior audit managers of the audit organizations and firms, 

and university faculty members with high skills and experience in auditing. In the first phase 

of the study, the dimensions, components, and subcomponents of growth planning were 

identified through a literature review and semi-structured interviews with 63 academic and 

professional experts. These elements were subsequently refined and validated using the 

fuzzy Delphi method. SmartPLS software was used for confirmatory factor analysis of the 

questionnaire. Then, the research components were ranked using the Analytic Network 

Process (ANP). Next, based on the resulting weights for the identified components and 

subcomponents, a growth planning model for auditing firms was developed and presented. 

Results 

Based on the Ansoff matrix, the presented model for growth planning in audit firms is 

categorized into two dimensions: markets/customers and services/products. The 

markets/customers dimension includes the components of customers, communications, 

competitors, advertising, and services. The product/service dimension includes the 

components of knowledge/learning, innovation, customers, output/achievement, marketing, 

and institutional positioning. Each identified component comprises several subcomponents. 

Overall, 37 subcomponents were identified within the markets/customers dimension and 46 

within the services/products dimension. Consequently, the proposed model consists of 2 

dimensions, 11 components, and 83 subcomponents. In the markets/customers dimension, 

the services component achieved the highest rank. Among its subcomponents, the 

geographical expansion of services ranked first. In the service/product dimension, the 

knowledge/learning component ranks first, and among its subcomponents, providing new 

and diverse services through cooperation with educational institutions and increasing 

knowledge and learning through teamwork ranked equally.  

Conclusion 

By separating the growth strategies of auditing firms into the four sections of the Ansoff 

matrix, we can conclude the following. In the market development strategy, geographical 

expansion of services, entering new and international markets, increasing cooperation with 

larger auditing firms, gaining knowledge about new market needs, and networking and 

establishing relationships with potential clients are emphasized. In the market penetration 

strategy, strengthening and developing relationships with existing and potential clients, 

improving the quality of assurance services, and increasing clients' knowledge and 

understanding of the industry are emphasized. In the service development strategy, 

developing a new generation of services, applying emerging technologies in providing 

services, and investing in technology infrastructure are emphasized. Finally, in the 

diversification strategy, providing new services based on market studies and discovered 

needs, mastering new specialized knowledge (IT auditing, international financial consulting, 

and social responsibility auditing), and providing non-audit services provide the opportunity 

for partners of auditing firms to benefit from the models presented in this research in line 

with growth planning and, while optimally utilizing the organization's resources and 

capabilities, enhance the firm's sustainability and competitive advantage. 

 

Keywords: Audit firm, Diversification, Market development, Penetration in the current market, 

Product (service) development. 
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 چکیده

 ۀو ارائنن  آنسنن بر ماتریس مبتنا  حسابرسا هایم سس برای رشد در  ریزیبرنام  یهام    حاضر، شناسایا ابداد و  ۀهدف مطا د هدف: 

ریزی و انتخننا  در راسننتای برنامنن های حسابرسا با کاربرد ا گوهای ارائ  شده در ای  پننژوهش، است تا شرکای م سس  ا گویا برای آن

 حسابرسا اقدام و با ارزیابا میزان پیشرفت خود، رشد و تدا ا م سس  را تضمی  کنند. ۀراهبرد رشد م سس

 ۀارائنن   دنباوبنن دارد و  تمرکننز  زیرا بر بهبود عملکرد و کاربردهای عملننا    ؛ای/ کاربردی استتوسد پژوهش حاضر از  حاظ هدف،  :  روش

اعضننای  ،پننژوهش آمنناری  ۀجامدنن   مطا دات اکتشافا قننرار دارد.  ۀ، ای  پژوهش در زمرهادادها گویا مناسب است. از نظر روش گردآوری  

 علما  هیئتهای حسابرسا و اعضای  حسابداران رسما، شرکا و مدیران ارشد حسابرسا سازمان حسابرسا و م سس   ۀشورای عا ا جامد

ای و بننا اسننت اده از مطا دننات کتابخاننن در پننژوهش حاضننر، ابتنندا   هسننتند.  حوزۀ حسابرساکاری در    چشمگیر  ۀدانشگاه با مهارت و تجرب

های پژوهش مبتنننا بننر روش د  ننا فننازی م    و زیرها  م    ابداد،  ای،  حرف و  ن ر از خبرگان علما    63ساختاریافت  با  های نیم مصاحب 

 ای شبک تحلیل فرایند کارگیری سپس با ب ؛اس است اده شداوافزار اسمارت پااز نرم  نام پرسش  یتأییدشناسایا شد. برای تحلیل عاملا  

(ANP)   های شناسننایا شننده، م   نن و زیر  هام   نن حاصل برای  های  وزنمبتنا بر  در نهایت،    اقدام شد.ی پژوهش  هام      بندیرتب ، ب

 های حسابرسا تدوی  و ارائ  شد.رشد م سس  ریزیبرنام ا گوی 
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های حسابرسا، در دو بُدد بازارها/ مشتریان و خدمت/ ریزی رشد در م سس ، ا گوی ارائ  شده برای برنام آنس بر پایۀ ماتریس  :  هایافته

دهنند. بُدنند های مشتریان، ارتباطننات، رقبننا، تبلیوننات و خنندمات را پوشننش مابندی شده است. بُدد بازارها/ مشتریان م    محصوو دست 

شود. داده/ دستاورد، بازاریابا، و موقدیت م سس  را شامل ماکاران، برونهای دانش/ یادگیری، نوآوری، صاحبمحصوو/ خدمت نیز م    

و در بُدنند  زیرم     37هایا نیز استخراج شده است. در بُدد بازارها/ مشتریان، درمجموع های شناسایا شده زیرم    برای هر یک از م    

زیرم   نن  طراحننا و  ۸3م     و   11بُدد،    2زیرم     شناسایا شده است. در نهایت ا گوی کلا در قا ب    46خدمت/ محصوو، در مجموع  

های آن، توسدۀ جورافیایا خدمات، ارائ  شده است. در بُدد بازارها/ مشتریان، م   ۀ خدمات در نخستی  رتب  جای گرفت و از بی  زیرم    

های رتبۀ نخست را ب  خود اختصاص داده است. در بُدد خدمت/ محصوو هم، م   ۀ دانش/ یادگیری رتبۀ نخست را دارد و از بی  زیرم    

آن، ارائۀ خدمات جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشا و افزایش دانش و یادگیری در قا ننب کننار تیمننا، رتبننۀ یکسننانا را 

 دارند.

توان نتیج  گرفت ک  در راهبننرد توسنندۀ ، ماآنس بخش ماتریس  4های حسابرسا ب   راهبردهای رشد م سس   با ت کیک:  گیرینتیجه

تر، کسب دانش در های حسابرسا بزرگا مللا و افزایش همکاری با م سس بازار؛ توسدۀ جورافیایا خدمات، ورود ب  بازارهای جدید و بی 

کاران کاران با قوه؛ در راهبرد ن وذ در بازار؛ تقویت و توسدۀ روابط بننا صنناحبسازی و ایجاد روابط با صاحبمورد نیازهای جدید بازار، شبک 

کاران؛ در راهبرد توسدۀ خدمات؛ توسدۀ نسل بخشا، افزایش دانش و شناخت صندت صاحبموجود و با قوه، ارتقای کی یت خدمات اطمینان

بخشننا؛ های فناوری؛ و در نهایت در راهبرد تنوعگذاری در زیرساختخدمات و سرمای   های نوظهور در ارائۀجدید خدمات و کاربرد فناوری

ارائۀ خدمات جدید و مبتنا بر مطا دات بازار و نیازهای کش  شده، تسلط بر دانش تخصصا جدید )حسابرسا فناوری اطلاعننات، مشنناوره 

های حسابرسننا پذیری اجتماعا( و ارائۀ خدمات غیرحسابرسا، ای  امکان را برای شننرکای م سسنن ا مللا و حسابرسا مسئو یتما ا بی 

مننند شننوند و ضننم  اسننت اده بهیننن  از مننناب  و ریزی رشد بهرهسازد تا از ا گوهای ارائ  شده در ای  پژوهش، در راستای برنام فراهم ما

 های سازمان، دوام و مزیت رقابتا م سس  را ارتقا بخشند.توانمندی

 

 ، ن وذ در بازار فدلا.م سسۀ حسابرسا)خدمت(،  توسدۀ محصوو، توسدۀ بازاربخشا، تنوع: هاکلیدواژه
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 مقدمه

سننرعت در حنناو رشنند و توسنند  ظهور فناوری اطلاعات و جهانا شنندن، ب   د یلب کارها  وکسب  اخیر تماما  هایده   در

(. بنننابرای  محننیط 2025، 1)آدیکنناری و جنننرکرده است تا رشد کنننند ها را ملزم  وکارکسبهستند و ای  توییر و تحولات  

 وکارکسننبطبیدننا    فرایننند( و رشد، بخشننا از  1402)مشایخ، حیدری و محمودخانا،    ها، پویا و رقابتا شده استم سس 

 هننایها در حوزهوکارکسننبو با در نظر گرفت  شرایط رقابتا کنونا، امری ضروری است؛ یدنا تمنناما   شودمحسو  ما

 اتخنناذ راهبردهننای رشنند مناسننبو  ی بازارهننای جدینند بننرای رشنندوجوجستو  کالا و خدمات  توسدۀب   مختل  صندت  

و عملکرد خود را در صندت  دهند کند تا مزیت رقابتا خود را توسد ها کمک ماراهبردهای سازمانا ب  م سس   نیازمندند.

بایسننتا ؛ یدنننا اسننتها بننرای بقننا در صنننای  در حنناو توسنند  مشخص کنند. بنابرای  رشد امری ضروری برای م سس 

تا بتوانند توسد  یابند. دلایل متدننددی بننرای رشنند یننک م سسنن  وجننود دارد. او ننی  و ها دائم در حاو شد باشند  م سس 

موجننب افننزایش همچنننی ،  و  مزیت رقابتا نسبت ب  رقبننا  باعث  ها ای  است ک  رشد،  تری  د یل برای رشد م سس مهم

شود. همچنی  رشد سننازمان، اینن  فرصننت را بننرای م سسنن  فننراهم های مختل  ماها در برابر چا شآوری م سس تا 

دقت بشناسند، در نتیج  مدیران ای  فرصت را دارند تننا خننود را بننا توییننرات محیطننا سازد تا محیط اطراف خود را ب ما

سننوریا و )  شننودوری سننازمان ماها موجننب بهننره(. از سویا دیگننر رشنند م سسنن 2015،  2دورماز و ایلهان)  سازند  سوهم

بر دستیابا ب  اهداف سازمان، موجننب رشد سازمان علاوه ؛ ب  ای  مدنا ک (1975،  4سلطان  ؛ بازو، گا   و2021،  3همکاران

کنند تا ب  فننروش و سننودآوری ها از طریق اتخاذ راهبردهای رشد، تلاش ماشود. م سس ح ظ موقدیت فدلا سازمان ما

یتا برتننر در موقدبنن ها در افننزایش سننودآوری و دسننتیابا  مدنای توانایا م سس ب   ،مدنظر خود دست یابند. بنابرای  رشد

و ای  راهبردهننای اتخنناذی،   گیرندها راهبردهای مختل ا را در پیش مااست. برای ای  منظور، م سس   وکارکسبدنیای  

(. توییرات در محیط تجنناری 2011،  5اودهک)  ها قرار است در آن فدا یت کنندنوع بازاری است ک  م سس   ۀکنندمشخص

ها در ک  در روننند عننادی، م سسنن   طوریب (؛  2024،  6کوزا)  داردنقش مهما  ها  در راهبردهای انتخابا و اتخاذی م سس 

گیرند. تصمیمات راهبردی در خصننوص مورد نوع خدمات ارائ  شده و محصولات تو یدی، در بازارهای مختل  تصمیم ما

ست. بننا هااینک  یک م سس  چ  خدمات و محصولاتا را در کدام بازارها ارائ  خواهد کرد، از عوامل مهم موفقیت م سس 

ها با توج  ب  توییننرات محیطننا، توییننر و در حاو دگرگونا است، لازم است تا م سس   ک  محیط تجاری دائمتوج  ب  این

خواهننند محکننوم  ب  زواو و نابودی  خود انجام ندهند،    توسدۀهایا ک  اقداماتا در راستای رشد و  رشد کنند؛ یدنا م سس 

برای اطمینان خنناطر  اروش(. طراحا، توسد  و کاربرد راهبرد رشد، 2023، 7جارویس، موردی و بوچا  ،، شیواکتاهان)  بود

برای ح ظ موقدیت نسبا خود، باید رشد و توییر مداوم را در دستور کار خود  یوکارکسب هراز دوام و بقای م سس  است. 
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های باز و زنده، باید بننرای سیستم  عنوانب ،  هاسازمانها و  ؛ ب  عبارت دیگر، م سس (2022،  1کاتسامبا و سینگ)  قرار دهد

و در   کنننند  بیننناپیشرا    باینند توییننرات بننازار  هنناآن  توییر آماده باشند و سرعت رشد فدلا خود را افزایش دهند. بنابرای ،

زیننرا رقابننت در  ؛ها لازم و ضروری استواکنش ب  ای  توییرات، نوآوری داشت  باشند. ای  کار برای تداوم و بقای م سس 

و در صورت  تر عمل کنندسری  توانندیابند، ماهایا ک  زودتر از سایری  ب  اطلاعاتا دست ماو م سس   بازار شدید است

در  حرفۀ حسابرسا اینک با توج  ب    (.2025،  2)میهرت،  و و جا   زایندب  خدمات یا محصولات موجود خود بی  اارزش،  نیاز

ها، لازم های اخیر دستخوش توییر و تحولات فراوانا بوده است، برای همگاما با ای  توییرات و ح ظ بقای م سسنن ساو

ریزی دقیقا داشت  و راهبرد رشد مناسننبا را در پننیش گیرننند. مطا دنن  های حسابرسا برای رشد خود برنام است م سس 

ریزی زند، ا گویا در راسننتای برنامنن را رقم ما حرفۀ حسابرسا توسدۀحاضر با در نظر گرفت  عواملا ک  موجبات رشد و 

و تلاش کرده اسننت ، ارائ   آنس تری  راهبردهای رشد، یدنا ماتریس  های حسابرسا بر پای  یکا از مدروفرشد م سس 

های حسابرسننا را پوشننش دهنند. کنناربرد ا گننوی ارائنن  شننده توسننط راهبردهای رشد م سسنن   ۀمطا داتا در حوز  خلأتا  

ها های سننازمان، موجننب ح ننظ دوام و بقننای م سسنن بهین  از مننناب  و توانمننندی  ۀهای حسابرسا، ضم  است ادم سس 

 بخشد.  ما های حسابرسا را ارتقاو مزیت رقابتا م سس شود ما

 مبانی نظری

 راهبرد رشد

، ، دینندار، منصننورفر، حینندری و آشننتا پننناها درچنن )  شودها محسو  ماوکارکسبفاکتور کلیدی برای موفقیت    راهبرد

ها برای دستیابا ب  اهداف بلندمدت خود است اده شود ک  سازمانراها جام  تدری  مانقش   عنوانب (. راهبرد رشد  1404

؛ 2021، 3گرنت) شودکنند ک  در قا ب گسترش خدمات، افزایش سهم بازار موجود یا ورود ب  بازارهای جدید تدوی  ماما

هایا برای کسب مزیت رقابتا در دامن  خدمات و محصولات است (. راهبرد رشد بیانگر روش 2024،  4ایوانکویچ و کوتچا

های اختیاری سازمان اشنناره (. راهبردهای رشد ب  فدا یت2002،  5یس و بلومها  )کاتلر،  شودک  با تلاش مستمر حاصل ما

محمنند، شننم  و ) دتشننود ک  موجب افزایش حضور سننازمان در بننازار، ارتقننای درآمنند و بهبننود عملکننرد م سسنن  ماندار

چننندی   ۀیک م هوم محوری در منندیریت اسننتراتژیک، بننر پاینن  عنوانب (. راهبرد رشد 2020، 7؛ آدکونل 2024،  6آدیگیزی

هننای درونننا سننازمان، تئننوری مزیننت ( بر نقش قابلیت1991،  ۸)بارنا  تئوری بنیادی  استوار است: تئوری مبتنا بر مناب 

( بننر 2003،  10ف ننر و سالانسننیک)  تئوری وابسننتگا بنن  مننناب و    یابا در محیط رقابتا( بر موقدیت19۸5،  9پورتر)  رقابتا

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Katsamba & Singh 

2. Mihret, Lu & Ji 

3. Grant 

4. Ivanković & Ćutić 

5. Kotler, Hayes & Bloom 

6. Mohammed, Shammah & Adigizey 

7. Adekunle 

8. Barney 

9. Porter 

10. Pfeffer & Salancik 
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یک چارچو  عملینناتا،  عنوانب  آنس دارند. ماتریس   تأکیدعوامل کلیدی رشد    عنوانب مدیریت روابط با محیط بیرونا،  

( ک  انتخننا  هننر یننک از 2022، 1پتردی)  کنددد محصوو و بازا ارائ  مابر دو بُ  تأکیدکارهای تحقق رشد را با  در واق  راه

 های بنیادی  ذکر شده باشد.باید با درنظر گرفت  تئوری  ،راهبردهای رشد

ضننرورتا حینناتا  عنوانبنن انتخا  نیست، بلکنن  های حسابرسا  ک  تدوی  راهبرد رشد برای م سس   کردباید توج   

ریزی مستمر و برنام   فرایندهای حسابرسا ب   شود. راهبرد رشد در م سس برای ح ظ بقا، رشد و تدا ا م سس  مطرح ما

بخشا، منجر خدمات و تنوع  توسدۀ،  توسدۀ بازارشود ک  از طریق اتخاذ راهبردهایا مانند ن وذ در بازار،  ای اطلاق ماشده

شننود. در اعتبار( م سسنن  ماو    تخصص، کی یت)  های کی اسود، درآمد( و شاخص)  های کمازمان شاخصب  ارتقای هم

و   ایهای حسابرسننا باعننث ح ننظ اسننتقلاو، رعایننت اخننلاق حرفنن نتیج  اتخاذ راهبردهای رشد مناسب توسط م سس 

 (.201۸، 2گرینوود، هینینگز و براون) شودان مان دذییا ب  انتظارات گوپاسخ

 شرح زیر قابل تبیی  است: های حسابرسا باهمیت راهبرد رشد برای م سس  

ها برای جذ  و ح ظ شدت رقابتا است و م سس پذیری و بقا در بازار: بازار خدمات حسابرسا ب افزایش رقابت •

های حسابرسا ان نیازمند برتری رقابتا هستند. اتخاذ راهبرد رشد مناسب ای  امکان را برای م سس کارصاحب

خدمات، جایگاه خننود را در صننندت تحکننیم کننرده و از رقبننا پیشننا بگیرننند. بنندون  توسدۀسازد تا با  فراهم ما

انجمنن  )  گیرننندها در مدننرر ریسننک افننوو و از دسننت دادن سننهم بننازار قننرار ماریزی رشد، م سس برنام 

 (.2019، 3ی آمریکااحسابداران حرف 

بخشننا، در دوران بخشا ب  درآمد و کاهش وابستگا: وابستگا شدید ب  درآمد حاصل از خنندمات اطمینانتنوع •

خنندمات  توسنندۀموجب  ها را با ریسک مواج  کند. راهبرد رشدتواند م سس رکود اقتصادی یا کاهش تقاضا، ما

 ۀمشنناور و خنندمات مدیریت ریسک، حسابرسا داخلا  ۀما یاتا، مشاور  ۀا نظیر مشاورارائۀ خدماتشده و امکان  

 (.201۸، 4)آی ک  سازدفناوری اطلاعات فراهم ما

چننی  موجننب داده و بلاک، کننلانهوش مصنوعاهایا مانند پاسخ ب  تحولات محیطا و فناوران : ظهور فناوری •

صورت فداو در اند، ب هایا ک  راهبرد رشد مناسبا اتخاذ کردهدگردیسا صندت حسابرسا شده است و م سس 

های حسابرسننا شود تا م سسنن کنند. ای  امر ضم  افزایش کارایا، موجب ماگذاری ماها سرمای ای  فناوری

 یبرد، عیسننا و   براون)  بینا کننده ارائ  دهندهای پیشخدمات جدیدی مانند حسابرسا مبتنا بر داده و تحلیل

 (.2015، 5 ومبردی

 آنسفماتریس 

هننایا در گیری در خصوص راهبردهای رشد سازمانا است ک  انتخا تری  چارچو ، برای تصمیممدروف  آنس ماتریس  

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Peterdy 

2. Greenwood, Hinings & Brown 

3. AICPA  

4. IFAC  

5. Brown-Liburd, Issa & Lombardi 
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از  ،( و ب  ای  د یل در برخا متننون2022، پتردی،  2003،  1) ینچ  دهدها قرار مامورد بازار و محصولات، در اختیار م سس 

ریزی آمریکایا ک  توسط کارشناس برنام   آنس ماتریس  شود.  محصوو نیز یاد ما  با عنوان ماتریس بازار  آنس ماتریس  

 گیریجهننتاستراتژیک است ک  استراتژی بازاریابا یک سازمان را با ریزی  برنام ایجاد شده است، یک ابزار    آنس ایگور  

کنن  موجننب   دهنندماو چهار استراتژی رشد را در قا ب یک جدوو یا منناتریس ارائنن   سازد  مااستراتژیک کلا آن مرتبط  

 2×2یننک منناتریس  آنسنن . ماتریس سازدمارا در برابر سطوح مختل  ریسک مصون   هاآن  و  شودماها  م سس   توسدۀ

. بنن  گیننردما)موجننود و جدینند( را در نظننر   «بازارها»  دد دیگر)موجود و جدید( و بُ  «محصوو»  دد ماتریساست ک  یک بُ

 توسنندۀتا با درک بهتر راهبردهای رشد، بتواننند در راسننتای رشنند و کند ما، ای  ماتریس ب  سازمان کمک  ترسادهعبارت  

، مجموع  ای از راهبردهننای آنس نتیج  ماتریس  بازار گام بردارد.    ن  سازمان، از طریق اتخاذ یک یا چند راهبرد محصوو

 شننوندبخشننا مطننرح ماو تنوع  خنندمت  /توسنندۀ محصننوو،  توسنندۀ بننازاررشد سازمانا است ک  در قا ب ن وذ در بننازار،  

 نشان داده شده است. 1 ک  در شکل (19۸7، 3آنس ؛  2024،  2ویکولاینی )

 

 بازارها / مشتریان 
 محصوو / خدمت 

 بازارها / مشتریان جدید  بازارها / مشتریان موجود 

 راهبرد توسدۀ بازار  راهبرد ن وذ در بازار  خدمت موجود  /محصوو 

 بخشاراهبرد تنوع  راهبرد توسدۀ محصوو / خدمت  خدمت جدید /محصوو 

 محصول   ـ انواع راهبردهای بازار. 1 شکل

 ( 2024) 4منب : فریرا و مارکز

 نفوذ در بازار

زیرا در بیشتر موارد ح ظ مشتریان موجننود بسننیار   ؛ستهای  گزین  برای رشد در اکثر م سس ترسادهن وذ در بازار او ی  و  

ن وذ در بازار تلاشا برای افزایش میزان فروش م سس  بنندون تننرک  (.2003 ینچ، )  تر از جذ  مشتریان جدید استارزان

در اینن  راهبننرد، (.  1957،  آنس ؛  2024ویکولاینی ،  )  ستمشاب  قیمت رقبا  هایاقیمتراهبرد خدمات/ بازارهای اصلا با  

و با محصولات و خدمات موجود در بازار ن ننوذ   پردازدماو محصولات موجود ب  مشتریان موجود    ارائۀ خدماتم سس  ب   

 ۀشود ک  قصد دارند بدون انحراف از خدمات و مشتریان موجود، دامننن هایا است اده مایابد. ای  راهبرد توسط م سس ما

بیشننتر از خنندمات و   ۀسودآوری خویش را ارتقا بخشند. افزایش کی یت محصولات و خدمات، ترغیب مشتریان ب  اسننت اد

ها بننرای هایا است کنن  م سسنن های بازاریابا، جذ  مشتریان رقبا، از جمل  روش محصولات م سس  از طریق توانمندی

رقابت با سایر رقبا، ) ن وذ در بازار ب  افزایش سهم بازار(.  19۸7،  آنس ؛  2025،  5آدیتیا و کیرانا)  برندن وذ در بازار ب  کار ما

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Lynch  

2. Veikkolainen  

3. Ansoff 

4. Ferreira & Marques  

5. Aditiya & Kirana 
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 توسنندۀ(،  200۸،  1کامنناما)  حسابرسا  ارائۀ خدماتو رهبری هزین  در    ان(کارصاحبما ا و مشاوره مازاد ب     ارائۀ خدمات

، 2022،  2دیلویننت)  و کنناهش خطننا بننرای جلننب اعتمنناد بیشننتر  هاگزارش ان موجود، بهبود کی یت  کارصاحبارتباطات با  

 شود.مای حسابرسا هام سس (، اشاره دارد ک  موجب کسب مزیت رقابتا برای 2021، 3فایننشل تایمز

 توسعۀ بازار

ها ؛ یدنننا م سسنن هسننتندان و بازارهننای جدینند  کارصاحبموجود خود ب     ارائۀ خدمات  دنباوب ها  در ای  راهبرد، م سس 

های حسابرسا بازارهننای بپردازند. برای م سس   ارائۀ خدماتان موجود خود، ب   کارصاحبتلاش دارند تا فراتر از مرزهای  

وقتننا   (.1965،  آنسنن )  های اقتصادی جدید استهای صندتا جدید، مناطق جورافیایا جدید یا بخشجدید شامل بخش

بازارهای جدید برای محصولات موجود خود خواهند بود. بنابرای ،   دنباوب   رسند،ماها در بازارهای موجود ب  بلوغ  م سس 

ای  یک استراتژی بازاریابا برای افزایش سطح درآمد فدلا م سس  از طریق افزایش فروش خدمات جدید است. بازاریابا 

 گیننردمابرای خدمات موجود در بازار جدید، تکنیکا است ک  برای رشنند م سسنن  توسننط ما کننان مننورد اسننت اده قننرار  

ان جدینند انجننام کارصنناحب(؛ یدنا بازاریابا برای خدمات قبلا، با هدف ارائ  ب  بازارها و  1957،  آنس ؛  2020،  4نگوندو)

های حسابرسا، نوع و حجم خدمات ارائ  شننده توسننط حسابرسا، علاوه بر تدداد م سس   توسدۀ بازاردر تحلیل    .پذیردما

روننند غا ننب در  گویننای، از یننک سننو توسنندۀ بننازارعوامل م ثر بر   کرد ک ها را نیز باید در نظر گرفت. باید توج   م سس 

حننوزۀ (. مطا دننات در  2022،  5لاپیتکاییننا)  های حسابرسننا اسننتبیانگر توییننرات در م سسنن   ،ها و از سویا دیگرم سس 

 ا مللننابی  ارائننۀ خنندماتجورافیایا خدمات حسابرسا و  توسدۀ، از طریق توسدۀ بازاردهد ک  راهبرد  نشان ما  حسابرسا

 ارائننۀ خنندمات، هاپااسننتارتفننناوری یننا  هایشننرکتجدینند در صننندت، جننذ   هننایبخش گیری(، هدف201۸،  6ا ناتور)

، 7؛ سیام، دیادانننگ و روزینننگ2022دیلویت،  )  پذیردانجام ما  ما یاتا و حسابداری  ۀحوزدر    هعمد  طور، ب ای مازادمشاوره

زیننرا  دارد؛ یشتریریسک بنسبت ب  راهبرد ن وذ در بازار،   ،و ورود ب  بازارهای جدید  توسدۀ بازار  (.2022لاپیتکاییا،  ؛  2024

مبتنا بر تقاضننای  ارائۀ خدماتتلاش مضاع  و   ، ب ان جدیدکارصاحبو جذ     داردزیادی    ۀابداد ناشناختبازارهای جدید  

، حننوزۀ حسابرسننادر  توسدۀ بازارمطا دات نشان داده است ک    ،(. همچنی 201۸ا ناتور،  )  است  نیازمند  ان جدیدکارصاحب

برندسننازی و افننزایش سننهم بننازار، بهبننود ا مللننا،  های بی م سس از طریق بهبود کی یت خدمات ارائ  شده، همکاری با  

(. موفقیت در اینن  راهبننرد مسننتلزم آن 2022، ۸یا ا)  پذیردا مللا، انجام ماها، افزایش رقابت بی م سس شهرت و اعتبار  

حسابرسا، خدمات فدلا خود را بدون توییر اساسا در ماهیننت خنندمات، بننا توجنن  بنن  نیازهننای خنناص   ۀاست ک  م سس

 (.1965، آنس ) بازارهای نوظهور تددیل کرده و ب  بازار ارائ  کند

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Kamami  

2. Deloitte  

3. Financial Times  

4. Ngendo  

5. Lapițkaia  

6. Al Natour  

7. Syam, Djaddang & Roziq 

8. Yali  
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 خدمت /توسعۀ محصول

ب  ارائ  محصولات و خدمات جدینند بنن  است. در ای  روش م سس     توسدۀ محصووراهبرد دیگر برای رشد یک م سس ،  

ب  ایجاد توییرات بنیادی  در محصولات و خدمات ارائنن    ،توسدۀ محصووک   کرد  کند. باید توج   مااقدام  بازارهای موجود  

کارگیری حننداکثر دارد و هدف ایجاد توییرات جزئا در محصولات و خدمات نیست. تمرکز ای  راهبننرد بننر بنن اشاره  شده  

کنن    کننندمازمانا ک  یک م سسنن  احسنناس    (.2003 ینچ،  )  و ح ظ سهم بازار است  ظرفیت تو ید، ح ظ شهرت م سس 

محصننولات   ۀموجود یا ارائ  توسدۀ محصوومختل  بازار وجود دارد، اقدام ب     هایبخشتقاضا برای محصولات موجود در  

ت توسدۀ محصننولا محصولات جدید و ۀ  (. برای ارائ1957،  آنس )  کندماجدید برای افزایش سهم بازار در مقایس  با رقبا  

تننا بتوانننند محصننولات جدینند را  ها از نیازهای مشتریان آگاها دقیق و جامدا داشت  باشننندموجود، لازم است تا م سس 

های حسابرسا م سس زمانا برای    ،خدمات  توسدۀ(. اتخاذ راهبرد  2025آدیتیا و کیرانا،  )  مبتنا بر نیازهای بازار ارائ  کنند

تواننند حسابرسننا ما ۀم سسنن  ،ان آن دارد. در نتیج کارصاحبارتباط تنگاتنگا با   م سس   هاییمناسب است ک  توانمند

 ۀ(. بننا توجنن  بنن  نقننش فزایننند200۸کامنناما، ) ان موجود خننود، توسنند  و ارائنن  کننندکارصاحبخدمات مت اوتا را برای  

و در سننازد  سننوهمخود را با توییرات موجننود  حرفۀ حسابرساهای نوی  و تکنو وژی در عصر حاضر، لازم است تا فناوری

رغم (. علننا2019،  1تیبریننوس و هیننرس )  داده بهننره جوینندو کلان  هوش مصنوعااز تکنو وژی    ،حسابرسا  ارائۀ خدمات

 گذاریهای حسابرسا سرمای م سس بزرگ، سایر م سسۀ   4جز  ، ب حوزۀ حسابرسافناوری و نقش حیاتا آن در    پیشرفت

حسابرسا در ای  حوزه  های نیروی انساناتوانمندیو ارتقای    دیجیتاو و فناوری اطلاعات  حوزۀ حسابرسادر    چشمگیری

 ارائننۀ خنندماتو  ی ما اهاحسابرسا دیجیتاو، تحلیل داده ارائۀ خدمات(. بنابرای   2019،  2آدیل اوغلو و گونگور)  اندنکرده

های حسابرسننا در اسننت کنن  م سسنن  هایااقنندام ای ازنموننن محیطا، اجتماعا و حاکمیتا(، زیست) ESG3ای  مشاوره

نتننای   (.2024، 4؛ انننواری و سننوزیانکا2025،  و همکنناران  سننیام)  توانند انجام دهندماخدمات حسابرسا    توسدۀراستای  

 توسنندۀ  دانش سازمانا،  توسدۀهای متنوع،  دهد ک  استخدام نیروی انسانا با تخصصحاصل از مطا دات داخلا نشان ما

گذار بننر تأثیرآموزش نیروی متخصص از عوامل  منظورب دو ت  ۀهای فناوری، مدیریت بحران و تخصیص بودجزیرساخت

 (.1401تصدی کاری و همکاران،  ) خدمات حسابرسا است توسدۀ

 بخشیتنوع

بخشا، شامل جذ  مشتریان جدید مبتنا بر خدمات جدید اسننت کنن  موجننب افننزایش پتانسننل بننازار بننرای راهبرد تنوع

بخشننا شننده اسننت. تنوع  توسدۀ محصووو ای  امر باعث تمایز ای  راهبرد از راهبرد    شودمامحصولات و خدمات اصلا  

(. ای  2019،  5 ا)  برند، اصلاح محصوو و مدرفا کاربردهای جدید آن در بازارهای جدید است  توسدۀشامل ایجاد برند یا  

توسنندۀ قبلا نظیر، ن وذ در بازار،  راهبردهای  شود؛ یدنا زمانا ک   محسو  ما  وکارکسبآخری  گزین  برای یک    ،راهبرد

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن
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، در ای  حا ت م سسنن  شودحاصل ن وکارکسبنظر دنتای  خوبا برای م سس  رقم نزند و اهداف م  توسدۀ بازارو    محصوو

(. رشنند از 1957،  آنسنن ؛  2024؛ ویکننولاینی ،  2021،  1شننایبو  آیده  و اوینناربو)  راهبرد تنوع بخشا خواهد رفت  دنباوب 

زیرا نیازمند ورود ب  بازارهای ناشناخت  و جدید است. با توج  بنن  رقابننت شنندید در   ؛دارد  زیادیبخشا ریسک  طریق تنوع

ارائننۀ و در کنار خدمات حسابرسننا بنن     اندکردهاقدام  بخشا خدمات خود  ب  تنوعهای حسابرسا  ، م سس حوزۀ حسابرسا

نشننان (. مطا دننات  2006،  3؛ چنن  و  ننا2010،  2نگهاچ  و)  اندپرداخت ای  مشاورهویژه خدمات   غیرحسابرسا، ب  خدمات

حسابرسننا   ۀم سسنن   چهننار  طوری ک ب بخشا، برند و شهرت م سس  نقش مهما دارد؛  دهد ک  در اتخاذ راهبرد تنوعما

بخشننا افننزایش دهننند. از سودآوری خود را از طریق اتخاذ راهبرد تنوع  میزاناند  حتا در مواق  بحران نیز توانست   ،بزرگ

 های بننزرگ ازان بزرگ و دریافننت سنن ارش کارصاحبتوان ب  انتخا  ما  ،بزرگ حسابرسا  ۀم سس  های چهارجمل  اقدام

 موق بنن روزرسننانا   شننود. همچنننی  بماکسب مزیت رقننابتا    موجب  ،جویا در مقیاس اشاره کرد ک  ضم  صرف   هاآن

کارگیری  و ب  های نوآوران ا مللا، کاربرد فناوریان، اتخاذ راهبردهای بازاریابا بی کارصاحبخدمات ارائ  شده با تقاضای  

ان در صنای  مختل ، کارصاحبو انتخا     سیاربان با تنوع جورافیایا  کارصاحب، انتخا   ماهر  کارکنانتجرب  و  مدیریت با

(. 2023، 4)گوردییوا و تاسننتوریان بخشا شده استبزرگ در اتخاذ راهبرد تنوع 4از جمل  عواملا است ک  موجب موفقیت 

های رشد بیشننتری فرصتو  شودما، موجب کاهش وابستگا ب  بازارهای داخلا ا مللابی ورود یک م سس  ب  بازارهای 

ارائۀ چهار بزرگ از جمل  پیشگامان  (.2022، 5)چو شودآورد و موجب کاهش ریسک م سس  مارا برای م سس  فراهم ما

در حوزه پایداری، فناوری و خدمات سایبری، نظام حاکمیت شرکتا، ادغام و تملیک، مشاوره حقننوقا و   ایمشاوره  خدمات

دیلویننت، )  اندسنناخت فراهم    های حسابرسام سس غیرحسابرسا را در سایر    ارائۀ خدماتو بستر    اندبودهو ما یاتا    قانونا

 (.  2023، 6؛ پرایس واترهاوس کوپرز2022

 پژوهش  ۀ تجربیپیشین

های حسابرسننا چینننا، ای جهننانا و م سسنن های خدمات حرف (، با بررسا رقابت بی  م سس 2025) 7میهرت،  و و جا

های ای جهننانا و م سسنن های خنندمات حرفنن اصلاحات بازارسازی در چی  موجب رقابت بننی  م سسنن  نشان دادند ک 

های خنندمات های چینا باعننث شننده اسننت کنن  م سسنن حسابرسا چینا شده است. مبتنا بر نتای ، سیاست باز م سس 

 قدرت رقابتا بیشتری کسب کنند.   ،بازارهای چینا ا ورود ب ای جهانا بحرف 

 ننندهای پیشرفت  بررسا کردای ترجیحات راهبردهای رشد را در دموکراسا(، در مطا د 2025)  ۸باکارو، برمر و نیمنز

فدا یت است. آدیتیننا   ۀحوزثر از وضدیت بازنشستگا و  أمتو    با ترجیحات سیاسا  سوهمو نشان دادند ک  راهبردهای رشد،  

پ ارائ  دهنده خدمات تو ینند محتننوا و واقدیننت اخود ب  بررسا راهبرد رشد یک شرکت استارت  ۀ(، در مطا د2025)  و کیرانا
 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Idehen & Oyarebu-Shaibu  

2. Chen & Huang  

3. Chen & Lee  

4. Gordieieva & Tsaturian  

5. Cho  

6. Price Warerhouse Coopers (PWC)  

7. Mihret, Lu & Ji 

8. Baccaro, Bremer & Neimanns  



 

 3، شماره 33، دوره  1405های حسابداری و حسابرسی، بررسی 585

 

خدمت/محصوو توسط ای  شرکت، روننند   توسدۀو نشان دادند ک  اتخاذ راهبرد    ندپرداخت  آنس مجازی مبتنا بر ماتریس  

نیازهای خنناص کنناربران، تسننری    تأمی فرد برای   بمنحصر  ارائۀ خدماتاا مللا ای  شرکت را از طریق  بی   توسدۀرشد و  

 بخشد. ما

کننننده مننواد غننذایا های خنندماتا ارائ های رشنند شننرکتای فرصننت(، در مطا دنن 2024)  1اومارو، نصرالله و صا ح

ها برای رشد خود از راهبرد ن وذ در نشان دادند ک  ای  شرکت  آنس و مبتنا بر ماتریس    ندبندی شده را بررسا کردبست 

نتای  مطا د  نشننان داده اسننت کنن  همکنناری بننا سننایر   ،کنند. همچنی خدمت/محصوو است اده ما  توسدۀراهبرد  و    بازار

ای نشننان داد کنن  راهبننرد (، در مطا د 2024) 2دی  شود.ماها  پایدار شرکت  توسدۀها موجب ایجاد مزیت رقابتا و  شرکت

شود. ای  مطا دنن  بننا و نیل ب  فرصت رشد ما رشد طراحا شده مبتنا بر بازار، موجب ارتقای توانمندی و نوآوری سازمان

راهبرد، ضننم   توسدۀ فرایندها پرداخت  است و در هر مرحل  از ها و محدودیتاندازی جام ، ب  بررسا تماما فرصتچشم

ای بنن  (، در مطا دنن 2024)  3. حسی  و همکارانکندمااست اده    هوش مصنوعابهین  از مناب  سازمان، از فناوری    ۀاست اد

موجننب  هوش مصنوعاو نشان دادند ک  چگون  کاربرد    ندپرداخت  هوش مصنوعاکار در سای  فناوری  وبررسا رشد کسب

 شود. و ایجاد مزیت رقابتا در صنای  مختل  ما بهبود کارایا عملیاتا

گننذاری خنندمات را های حسابرسننا بننر قیمتگسترش جورافیایا م سس   تأثیرای  مقا  (، در  2023)  4چویا و وانگ

امننا بننا   ؛برندمادر مقیاس بهره  جویا  ا مللا با تنوع جورافیایا بالا، از صرف های بی کنند ک  م سس بررسا و عنوان ما

های اتخاذ شده توسط چهار بننزرگ در روی (، با بررسا 2023)  تاستوریانو    ند. گوردییواانطباق با قوانی  مواجه  هایچا ش

ان بننزرگ و فدنناو در کارصاحبند ک   نکو عنوان ما  ها را تحلیلبر رشد ای  م سس   م ثربازار جهانا حسابرسا، عوامل  

خدمات ارائنن  شننده، کنناربرد فننناوری نننوی ، نیننروی کننار   موق ب   روزرساناب ، پوشش جورافیایا گسترده،  صنای  مختل 

  تری  عوامل رشد پایدار چهار بزرگ بوده است.مهممتخصص، از 

های جدینند فرصننت  حسابرسا:  بازار  در  ن وذ  و  دیجیتاو  تحوو»ای با عنوانمطا د (، در  2021)  5یرمساایلی س  و  

و تحلیننل داده را در افننزایش ن ننوذ   هننوش مصنننوعاهننایا مانننند  فناوری  نقننش «،های حسابرسا کوچکبرای م سس 

موجننب   ،ضم  کاهش هزین   ،ک  است اده از ابزارهای دیجیتاو  دادندو نشان    کردندهای کوچک و متوسط بررسا  م سس 

ای بنن  بررسننا (، در مطا دنن 2021)  6بخشد. نکل و شارماها را بهبود ماو مزیت رقابتا ای  م سس   شودما  افزایش دقت

(، بر کی یت حسابرسا و عملکننرد ای، ما یاتا و حسابرسا داخلامشاوره ارائۀ خدمات)  خدمات حسابرسا  بخشاتنوع  تأثیر

و ننا ممکنن  اسننت بننا  ؛ها با تنوع خدمات بالاتر، درآمد پایدارتری دارندو نشان دادند ک  م سس   ندها پرداختما ا م سس 

 باشند. رو  روب های تضاد مناف  چا ش
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های حسابرسا کوچننک بزرگ حسابرسا را با م سس  4بخشا تنوع(، در پژوهشا راهبرد 2020)  1سادابا و گرینوود

تر بننا های کوچننکاما م سسنن  ؛بزرگ بیشتر بر تنوع خدمات غیرحسابرسا تمرکز دارند  4و نشان دادند ک     کردندمقایس   

ای پایننداری (، در مطا دنن 2020)  2پوگنا، استانسننیو  و جئورفیننک  بخشا هستند.تنوع  دنباوب   ،تمرکز بر تخصص صندت

ای بسیار رقننابتا، در ها در فضای حرف و نشان دادند ک  ای  م سس   مطا د  کردندهای حسابداری و حسابرسا را  م سس 

و لازم اسننت تننا بننر فننناوری   ندترو هسنن روب نظارتا و اقتصادی فراوانا  های  محدودیتحاو فدا یت هستند و از طرفا با  

ای و پایننداری را گذاری کنند. همچنی  لازم است تا خنندمات غیرمشنناورهافزارهای مناسب، سرمای اطلاعات و کاربرد نرم

 کاری خود قرار دهند.  ۀها، در برنامبرای رشد م سس 

کنن    دادو نشننان    بررسننا کننردحسابرسننا را در چننی     توسنندۀ بننازار  دربننارۀای س  مقا    (، در مطا د 201۸)  ا ناتور

 باعننث ،ا زحمنن  حسابرسنناو حق  از طریق ارتقای کی یت حسابرسا، استقلاو حسننابرس   ،های حسابرسا در چی م سس 

: راهبردهننای رشنند آنسنن کنناربرد منناتریس » خود با عنننوان ۀ(، در مطا د2017) 3ایوانگیلیا. اندشدهحسابرسا   توسدۀ بازار

و ریزی راهبننردی را تشننریح  ، ضم  تبیی  اهمیت راهبرد، م اهیم مدیریت راهبردی و برنامنن «بازاریابا برای محصولات

است. نتای  نشان داده است ک  اتخنناذ راهبننرد رشنند مناسننب،   کردهبررسا  را در شرکت کوکاکولا    آنس کاربرد ماتریس  

موجب دستیابا ب  مزیت رقابتا و کارایا عملکرد تواند ماها امری حیاتا است و مدیریت راهبردی صحیح، برای م سس 

 آنسنن پرداخت و نشان داد ک  ماتریس    وکارکسب  ۀدر حوز  آنس ای ب  بررسا ماتریس  (، در مطا د 2016)  4 وردانا  شود.

 ،شننود. همچنننی ت و خدمات در بازارهای نوظهننور محسننو  ماتوسدۀ محصولا ابزاری برای کاهش ریسک در    عنوانب 

در نظننر   ایبیناننن دهد ک  راهبرد تنوع بخشا، ظرفیت م سس  را برای دستیابا بنن  اهننداف، بطننور واقنن   نتای  نشان ما

 گیرد. ما

ک  کنند ماعنوان  ،  «و رویکرد تئوریک  وکارکسبراهبردهای رشد  »  ای با عنوان(، در مطا د 2015)  دورماز و ایلهان

و هسننتند اتخنناذ رویکننردی بننرای رشنند و تضننمی  بقننای خننود   دنباوبنن ها  وکارکسننببا توج  ب  شرایط رقابتا موجود،  

راهبردهننای رشنند  ،. در اینن  مطا دنن کنننندماو محننیط رقننابتا انتخننا   وکارکسبراهبردهای رشد را متناسب با ساختار  

خود بننا اسننت اده از منناتریس   ۀ(، در مطا د2013)  5، ختاک، رضوان و  طی ها ب  ت صیل تشریح شده است. حسی م سس 

بخشا، سایر راهبردهننای جز راهبرد تنوع و عنوان کردند ک  بها در حوزه خدمات فست فود را بررسا  ، رشد شرکتآنس 

ها نتای  مطا د  نشان داده است ک  شننرکت  ،ها کمک کند. همچنی تواند ب  رشد شرکتما  ،آنس ارائ  شده در ماتریس  

  بهتر است قبل از اتخاذ راهبرد ن وذ در بازار، شرایط بازار را در نظر بگیرند.

بررسننا های حسابرسا را در نننایروبا کنیننا استراتژیک و عملکرد م سس   ریزیبرنام   ای(، در مطا د 2013)  6موسیا

بنن  عملکننرد بهتننر در ریزی اسننتراتژیک مناسننب، ک  برنام دهد ماو با مروری بر ادبیات موجود در ای  حوزه، نشان   کرد

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Suddaby & Greenwood  

2. Pugnaa, Stanciub & Gheorghec  

3. Evangelia  

4. Loredana  

5. Hussain, Khattak, Rizwan & Latif 

6. Musya  
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کنننندگان کنناربرد رشنند در انجمنن  تو ید»  با عنننوان  ای(، در مطا د 2011)  . اودهکشودما  منجرهای حسابرسا  م سس 

بخشا بی  و ا کاربرد راهبرد تنوع ؛هستند  آنس اتخاذ راهبردهای رشد    دنباوب ها  ک  بیشتر م سس دهد  ما، نشان  «کنیا

در بازارهننای موجننود،  ارائننۀ خنندماتبننر علاوه ،هاک  م سس دهد  مانتای  نشان    ،ها، محدود بوده است. همچنی م سس 

   را فراهم سازند.  وکارکسب توسدۀ زمینۀی جدید بازار،  هاتلاش دارند با ورود ب  بخش

، «های حسابرسا و حسابداری در آ مانراهبردهای رشد ارگانیک م سس »  ای با عنوان(، در مطا د 2007)  1فرهادی

حسابرسننا و سننایر خنندمات در  ارائۀ خدماتای برای رشد از طریق های خدمات حرف ب  بررسا رویکرد تاکتیکا م سس 

 حسابرسننا مدرفننا کننرده اسننت. ارائۀ خنندماتبازار هدف آ مان پرداخت  و مد ا را با در نظر گرفت  سهم بازار و افزایش  

 ۀکنن  رشنند و پایننداری اقتصننادی، دو مقو نن   کننندما، عنوان  «راهبردهای رشد»  ای با عنوان(، در مطا د 2005)  2رودریک

در برابننر آوری  تننا   منظوربنن گوننناگون و پشننتوان  اقتصننادی،  های  چا شزیرا پایداری نیازمند مواجه  با    ؛مت اوت هستند

 است. وری بهرهاقتصادی و ح ظ پویایا های  شوک

کار از وبررسا راهبردهننای رشنند در کسننب» ( در مطا د  خود با عنوان1399) زاده و موسوی، ایمانا،  ط دلایوس ا

ضم  تبیی  مزایای اتخاذ استراتژی، نشان دادند ک  اتخنناذ «،  هانگاه پورتر و عوامل ایجاد مزیت در رقابت با سایر شرکت

راهبرد رشد مناسب ضم  افزایش کارایا کارکنان و ح ظ مزیت رقابتا، موفقیننت شننرکت را در بننازه بلندمنندت تضننمی  

بننرای   شرکت نشان دادند کنن   124( در مطا د  خود با بررسا  1399)  زاده، خدیوی و فقها فرهمند، ایرانزنجانا  کند.ما

ی هااسننتراتژی  ترتیببنن   ،و پننس از آن  توسنندۀ بننازارابتنندا اسننتراتژی    ،تری  استراتژیمناسب،  آماری مورد بررسا  ۀجامد

توانننند بننر اسنناس انتخننا  اسننتراتژی ی مننورد بررسننا ماهاشرکت  است و  توسدۀ محصوون وذ در بازار و    ،سازیمتنوع

 د.کار گیرن ا گوی رشد متناسب با شرکت را در راستای افزایش توان رقابتا ب ،مناسب

بننا   های رشنند بنگنناهتژیاستراخود نشان دادند ک     ۀ(، در مطا د139۸)  پور و فدایا نژادزاده، حاجا، حمیدیجمپارسا

اسننت و گذار  تأثیر  مناب  بر استراتژی رشد بنگاهنتای  نشان داد ک     ،. همچنی م ثر است  هاآن  بر کارآمدی  ،تکنو وژی بالا 

، بهرامننا نسننب، بسننتانا و ننند. ابراهیمنناکنهای رشد است اده مابراساس نوع ریسک، از مناب ، برای استراتژی  هاشرکت

شرکت پذیرفت   7۸ ۀبا مطا د «هابخشا برسودآوری شرکتراهبرد تنوع تأثیر» خود با عنوان  ۀمطا د( در  1396)  فخارمنش

بننازده ) یسودآور یارهایبر مد یو مدنادار مثبت تأثیربخشا تنوعراهبرد شده در بورس اوراق بهادار تهران نشان دادند ک  

 .دارد ها(دارایا کل یفروش و بازده ب  رو یب  رو

بنن  اهمیننت تننوان ما حرفۀ حسابرسابا توج  ب  مطا دات انجام یافت  در حوزه راهبردهای رشد در صنای  مختل  و  

ها بننرای بقننا در زیرا در محیط اقتصادی پویای کنونا، رشد ب  یکننا از فاکتورهننای حینناتا م سسنن   ؛ای  موضوع پا برد

ا گننویا بننرای   بنن ها  ، اینن  م سسنن حننوزۀ حسابرسنناررنگ شدن فضای رقابتا در  محیط رقابتا مبدو شده است و با پُ

رغم اهمیت ای  موضننوع، تنناکنون ا گننویا در دهد ک  علانگاها ب  مطا دات قبلا نشان مانیاز دارند.  ریزی رشد  برنام 

مطا دنناتا  های حسابرسا تدوی  و ارائ  نشده است. هدف پژوهش حاضر، پر کردن خننلأراستای راهبردهای رشد م سس 

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Farhadi  

2. Rodrik  



 

 588 فرنود احمدی و همکاران| ...   هایمؤسسهرشد در  ریزیبرنامه یهاشناسایی ابعاد و مؤلفه

 

ی هاشناسنناتری  گون جننام های حسابرسننا مبتنننا بننر یکننا از  ریزی رشنند م سسنن موجود و ارائ  ا گویا برای برنام 

 است.  آنس راهبردهای رشد یدنا ماتریس 

 پژوهش   شناسیروش

 آنسنن بر ماتریس مبتنا  های حسابرساریزی برای رشد در م سس برنام   یهام    شناسایا ابداد و  هدف ای  پژوهش،  

بر بهبننود عملکننرد و زیرا    ؛ای/ کاربردی استتوسد . بنابرای ، پژوهش حاضر از  حاظ هدف،  استو ارائ  ا گویا برای آن  

، اینن  پننژوهش در زمننره هاارائ  ا گویا مناسب است. از نظر روش گردآوری داده  دنباوب دارد و  تمرکز  کاربردهای عملا  

روش د  ننا اسننت، در انتخننا  تدننداد اینک  پژوهش حاضر یک پژوهش کی ا بنن  با توج  ب  دارد.مطا دات اکتشافا قرار  

جای توج  ب  کمیننت ب  فقطجای تمرکز بر عددی ثابت، اشباع نظری مدنظر قرار گرفت  و تلاش شده است ک  خبرگان ب 

 فراینننددر نتیجنن ،  .شودپذیری و اعتبار پژوهش تضمی  خبرگان، ترکیب و تخصص خبرگان در او ویت قرار گیرد تا تدمیم

پایننانا یننا   ۀک  نتای  حاصل نشانگر ای  بود کنن  سنن  مصنناحب  گرفتتا جایا انجام  ها  نام پرسشانجام مصاحب  و توزی   

 ،پننژوهش آمنناری ۀجامد .شودتکرار مامطا د   هایهاضاف  نکرده است و دادتکمیلا، م اهیم جدیدی ب  مدو    نام پرسش

های حسننابداران رسننما، شننرکا و منندیران ارشنند حسابرسننا سننازمان حسابرسننا و م سسنن  ۀاعضای شورای عا ا جامد

سنناو   10دارای حننداقل  )  بودند  حوزۀ حسابرسادر    بالا   ۀ کاریدانشگاه با مهارت و تجرب  علماهیئتو اعضای    حسابرسا

اسننت اده شننده در اینن    ۀنامپرسشارائ  شده است.    1  ترکیب اعضای خبرگان در جدوو  .(حوزۀ حسابرساسابق  کاری در  

از   ،نام پرسننش  یتأیینندبرای تحلیل عنناملا  ای، توسط پژوهشگر طراحا شده است و   مطا د  مبتنا بر مطا دات کتابخان

مننذکور بننرای   ۀنامپرسشخبرگان محترم،    هایدریافت نظربرای  ، است اده شده است.  3  ۀاس نسخاوافزار اسمارت پانرم

ن ر از اعضای شنناغل شننورای عننا ا  10ن ر اعضای هیئت علما دانشگاه،   24ن ر از شرکا و مدیران ارشد حسابرسا،    75

ن ننر از  41ن ر از اعضای هیئت تدوی  استانداردها ارساو شده است ک  از تدننداد ذکننر شننده،  5و   حسابداران رسما  ۀجامد

 ۀن ر از اعضننای شنناغل شننورای عننا ا جامدنن   7ن ر از اعضای هیئت علما دانشگاه،    12شرکا و مدیران ارشد حسابرسا،  

و انجننام مصنناحب    نام پرسننشتکمیننل    شنندند در  ن ر از اعضای هیئت تدوی  اسننتانداردها، حاضننر  3و    حسابداران رسما

 مشارکت کنند.  

 ترکیب اعضای خبرگان در پژوهش .  1 جدول

 درصد  فراوانی سمت

 11/11 ن ر 7 اعضای شورای عا ا جامد  حسابداران رسما

 76/4 ن ر 3 اعضای هیئت تدوی  استانداردهای حسابداری و حسابرسا 

 0۸/65 ن ر 41 های حسابرساشرکا و مدیران فنا م سس  

 05/19 ن ر 12 اعضای هیئت علما دانشگاه 

 100 ن ر 63 جم  

 

و   نام پرسننشنظرسنننجا از خبرگننان در قا ننب  و    ی اطلاعاتا مدتبننرهاای و پایگاهابتدا از طریق مطا دات کتابخان 

بننر منناتریس مبتنننا    های حسابرسنناریزی برای رشد در م سس برنام های  ها و زیرم    یافت ، م    ختاراس نیممصاحب   
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های پژوهش، اسننت اده شننده ها و زیرم    سپس، از تکنیک د  ا فازی برای شناسایا م      .(2  جدوو)  شد  ، احصاآنس 

های پننژوهش، در و زیرم   نن   هااست و برای دفازی کردن از روش مرکز ثقل است اده شده است. پس از شناسایا م   نن 

ها ها و زیرم    یا انجام مصاحب ، از خبرگان خواست  شده است تا میزان اهمیت هر یک از م      نام پرسشقا ب تکمیل  

دیمتل است اده شننده  نام پرسشها بر یکدیگر از پذیری ابداد و م    تأثیرگذاری و  تأثیررا تدیی  کنند. برای بررسا میزان  

ای کامل از ارتباطات درونننا و شده در مدو م هوما، ایجاد و تحلیل شبک های شناسایا    شمار زیاد زیرم  د یلب است.  

یا خبرگان، با چننا ش مواجنن  شنند. گوپاسخها، از نظر عملیاتا و با در نظر گرفت  قابلیت      بازخوردی میان تماما زیرم

 فرایننند، از  پننژوهشهای    نن  در سطح م.  1  شد:  دها در دو سطح مجزا انجاموزن  فرایندبرای فائق آمدن بر ای  چا ش،  

در سننطح . 2.  شننده اسننت  اسننت اده  هنناآن  های متقابننلبننرای احتسننا  تدنناملات و وابسننتگا،  1(ANP)  ایتحلیل شبک 

 تحلیل سلسل  مراتبا فرایندهای خرد مجزا و پیچیده، از عدم امکان ایجاد شبک   د یلب ها،      از م  یکهای هر      زیرم

(AHP)2  ، سننپس مبتنننا بننر نتننای  شده اسننت.    گروها است ادهدها درونشده برای وزنیک روش کارا و اثبات  عنوانب

 ، شده است.آنس بر ماتریس مبتنا های حسابرسا ریزی رشد در م سس برنام حاصل، اقدام ب  ارائ  ا گوی 

تحلیننل   فرایننندو بننرای انجننام    3فننزار سوپردیسننیژنزانرماز    ایتحلیل شننبک   فرایندذکر است ک  برای انجام    شایان

های پننژوهش، بددی، براسنناس ادبیننات پننژوهش، زیرم   نن   ۀاست اده شده است. در مرحل  AHPفزار  انرماز    مراتباسلسل 

گذاری شده است و بدی  ترتیب امتیاز مربوط ب  هریک از انواع و امتیازهای مربوط  در ا گوی ارائ  شده، جایامتیازبندی  

راهبردهای رشد، مشخص شده است. برای اعماو دقت بیشتر، امتیازهای حاصل در قا ب اعداد فننازی مثلثننا بیننان شننده 

، در گننام اوو، امتیازهننای واقدننا آن م سسننۀ حسابرسنناریزی شده توسننط یننک برای شناسایا راهبرد رشد برنام  است.

خدمت، قرار داده شده است تا امتیاز  ن مشتریان و محصوو ن م سس  در ا گوهای استخراج شده برای هر یک از ابداد بازار

امتیازهایا ک  برای هننر راهبننرد   ۀبرای هر یک از ابداد راهبرد رشد ب  دست آید و بست  ب  دامن  م سسۀ حسابرساواقدا  

خنندمت، مشننخص شننده  ن  مشننتریان و محصننوو  ن  دد بازارحسابرسا از بُ  ۀرشد تدری  شده است، راهبرد اتخاذی م سس

حسابرسننا، بننی    ۀتکمیلا بننرای شناسننایا قطدننا راهبننرد رشنند انتخننابا م سسنن   ۀمرحل  عنوانب است. در گام بددی و  

و امتیازهننای مننندرج در جنندوو امتیازبننندی  هاها و زیرم   نن حسابرسا برای هر کدام از م   نن   ۀامتیازهای واقدا م سس

)توافق( با امتیازهننای واقدننا  بستگاهم)توافق( انجام شده است تا راهبرد با بیشتری  ضریب   بستگاهمراهبردها، آزمون  

ریزی بننرای کننده راهبرد واحدی باشند، آن راهبرد، راهبرد برنامنن تأیید. در صورتا ک  هر دو گام،  شودم سس ، مشخص  

حسابرسا مربوطنن ، راهبننرد   ۀشود ک  م سسصورت استنباط ما، محسو  خواهد شد، در غیر ای م سسۀ حسابرسارشد  

 واحد و مشخصا برای رشد اتخاذ نکرده است.

 ی پژوهش هایافته

شناسننایا  زیرم   نن  43دد خنندمت/ محصننوو و در بُ زیرم     35دد بازارها/ مشتریان، ای در بُاز طریق مطا دات کتابخان 

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Analytical Network Process 

2. Analytical Hierarchy process 

3. SuperDecisions  
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 جننادیاان، کارصنناحبزیرم     )افزایش میزان آگاها    2  ،دد بازارها/ مشتریانمبتنا بر روش د  ا و در دور اوو، در بُ  شد.

جدید و متنننوع از  ارائۀ خدماتزیرم     )  3دد خدمت/ محصوو،  ا مللا( و در بُفضای سیاسا و اقتصادی برای تجارت بی 

ی جدینند از طریننق ارتبنناط بننا مراکننز آموزشننا و هاطریق همکاری با نهادهای آموزشا، کسب اطلاعات در مورد فناوری

دنند بازارهننا/ طوری کنن  در پایننان دور دوم د  ننا در بُصندتا، مدیریت کی یت(، توسط خبرگان پیشنننهاد شننده اسننت؛ بنن 

، م      6در قا ب    زیرم      46  در مجموعدد خدمت/ محصوو،  در بُو    م      5در قا ب    زیرم      37  در مجموعمشتریان،  

 . شودمشاهده ما 2 ک  در جدوو شناسایا شد آنس های حسابرسا بر پای  ماتریس ریزی رشد م سس برای برنام 

های حسابرسی مبتنی بر  ی احصاشده در خصوص راهبردهای رشد مؤسسه هامؤلفهو زیر هامؤلفه ابعاد، . 2جدول

 آنسف ماتریس 

 محققان زیرمؤلفه مؤلفه عد بُ

ان
تری

مش
ا/ 
ره
ازا
ب

 

 مشتریان

 

 Prahalad & Ramaswamy (2004); Thomas توج  ب  بازخورد دریافتا از مشتریان 

& Applegate (2010) 

-Maitho (2017); Kaawaase (2022); Olmedo وفاداری مشتریان

Cifuentes & Martínez-León (2014) 

 توج  ب  نیاز مشتری
Farhadi (2007); Kamami (2008); Mutahi 

(2018); Jirapattanaponsin et al., (2015); 

Hitt et al., (1998) 

  Kamami  (2008); Farhadi  (2007); Kaawaase تمرکز بر مشتریان موجود
(2022) 

 Kamami(2008); Farhadi (2007) تمرکز بر مشتریان جدید

 ;Mutahi (2018); Iwasaki (2014) یا ب  نیازهای متنوع مشتریانگوپاسخسرعت در 

Jirapattanaponsin et al., (2015) 

هننای خنندمات از طریننق ایجنناد پنل  گذاریقیمت
 گروها مشترک با مشتریان

Wayland & Cole (1997); Prahalad & 

Ramaswamy (2004) 

 Yam et al., (2004) شناسایا مشتریان با قوه

 پیشنهادی خبرگان م     کارانافزایش میزان آگاها صاحب 

 ارتباطات 

 مدیریت ارتباطات با مشتریان
Palmer et al. (2004); Council (2006); da 

Costa Carvalho (2011);  
 (1400) کما ا و شورورزی

 های ارتباطاکاناو توسدۀ
Farhadi (2007); Council (2006); Hai 

(2018); Katambo (2016); Palmer et al., 

(2004) 

 Hai (2018); O'Connor (1994) هاهمکاری با سایر م سس 

 ,.Hai (2018); Katambo (2016); Palmer et al تربزرگهمکاری و مشارکت با نهادهای  

(2004) 

ورود ب  بازارهای جدید از طریق توصی  دوسننتان 
 و آشنایان

Katambo (2016); Palmer et al., (2004) 

کسب اطلاعات در مورد بازارهای جدید از طریق 
 هم اندیشا با فدالان بازار

da Costa Carvalho (2011); Katambo (2016) 

کسب اطلاعات از بازارهای جدید از طریق ارتباط 
 مستمر با بازار و مشتریان

da Costa Carvalho (2011); Katambo 

(2016); Palmer et al., (2004) 

 ا مللاانجام تجارت بی 
Hai (2018); Phua et al., (2011); Palmer et 

al., (2004) 
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 محققان زیرمؤلفه مؤلفه عد بُ

فضای سیاسا و اقتصننادی بننرای تجننارت   جادیا
 ا مللابی 

 پیشنهادی خبرگان  م    

 رقبا

 های توسدۀ بازارفدا یت
صنننابری روچنننا و  ؛(1400) رسننتما و همکننناران

 (1402) همکاران
Hegazy & El-Deeb (2016) 

 های مت اوت از رقباارائ  قیمت
Nadyan et al., (2021);  

(1402همکاران) صابری روچا و   

  Nadyan et al., (2021) شناخت رقبا و اطلاعات در مورد رقبا

 Nadyan et al., (2021) گذاری نسبت ب  رقبامیزان سرمای 

 Nadyan et al., (2021) میزان ریسک پذیری نسبت ب  رقبا

 Hegazy & El-Deeb (2016) احراز رتب  کنترو کی یت

  Castaldi & Giarratana (2018) است اده بهین  از ظرفیت م سس  

 Galbraith (1957); Stiglitz et al., (2006) تثبیت بازار

 Bentley(2012); Miles et al. (1978); Thomas اقدامات مرتبط با تحصیل و ادغام  

& Ramaswamy (1996)  

 
 

 تبلیوات 

بننا  سننازیشبک تبلیوننات غیرمسننتقیم از طریننق 
 کارکنان و مشتریان

O'Connor (1994) 

ارتقای فروش از طریق روابط شخصا و عاط ا  
 با مشتری

O'Connor (1994)  

 (1402) صابری روچا و همکاران جدید گذاریقیمتهای اتخاذ سیاست

 Hegazy et al., (2018); Snow & Hrebiniak تبلیوات کارآمد 

(1980) 

 Snow & Hrebiniak (1980); Uysal (2007) های توزی کاناو توسدۀ 

 ;Hegazy et al., (2018) حجم تبلیوات 

 
 خدمات 

 Yam et al., (2004) میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دل

  ;Farhadi (2007) جورافیایا خدمات توسدۀ

 Iwasaki (2014); Snow & Hrebiniak (1980) میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با قوه

 Snow & Hrebiniak (1980) های خاصمیزان خدمات ارائ  شده ب  بخش

ت 
دم
 خ
و/

صو
مح

 

 
 دانش و یادگیری 

جدید و متنوع از طریق همکاری بننا   ارائۀ خدمات
 نهادهای آموزشا

پیشنهادی خبرگان  م      

 Ismail et al., (2018); Hitt et al., (1998) افزایش دانش و یادگیری در قا ب کارتیما 

 نوآوری

 Farhadi (2007); Yam et al., (2004); Hitt et نسل جدید خدمات حسابرسا توسدۀ 

al., (1998); Uysal (2007) 

 Snow & Hrebiniak (1980); Uysal (2007) تحقیقات بازار

 Yam et al., (2004); Lawless & Fisher جدید ارائۀ خدماتمدرفا و  

(1990); Iwasaki (2014) 

  ;Lawless & Fisher (1990) های جدید ب  محصولات موجودافزودن ویژگا 

 Hitt et al., (1998); Yam et al., (2004) همگاما با ترند بازار

 Snow & Hrebiniak (1980) تحقیقات بازار توسدۀ 
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 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

 کاران/ مشتریانتوانایا تطبیق سری  فرایندها و مناب  با تقاضاهای متویر صاحب. 1

 محققان زیرمؤلفه مؤلفه عد بُ

 افزایش میزان تحقیق و توسد   

Yam et al., (2004); Evangelista et al., 

(1997); Bentley-Goode et al., (2019); Miles 

et al., (1978); Nkundabanyanga et al., 

(2020); Floyd (2016); Iwasaki (2014); 

Snow & Hrebiniak (1980) 

 ( 1402)  صابری روچا و همکاران

هننای جدینند از کسب اطلاعات در مننورد فناوری
 طریق ارتباط با مراکز آموزشا و صندتا

پیشنهادی خبرگان  م      

 کارانصاحب 

 ( 1402)  صابری روچا و همکاران بررسا مستمر رضایتمندی مشتریان

جدینند بنن  مشننتریان مبتنننا بننر  ارائننۀ خنندمات
 اعتمادآفرینا

da Costa Carvalho (2011); O'Connor 

(1994) 

 Farhadi (2007); da Costa Carvalho (2011) شناسایا نیازهای پنهان مشتریان

 Kirkwood (2009); Eckardt & Skaggs شناسایا مشتریان جدید 

(2018) 

 ;Yam et al., (2004); Barsky et al., (2003) ترجیح مشتری برای خدمات جدید بیناپیش

Eckardt & Skaggs (2018) 

 & Eckardt & Skaggs (2018); Castaldi های تقاضای خدمات/خرید مشتریاندرک عادت 

Giarratana (2018) 

 & Eckardt & Skaggs (2018); Castaldi رفتار مشتریان بیناپیش 

Giarratana (2018) 

 & Eckardt & Skaggs (2018); Castaldi مشتریان در خصوص مزایای خدمات  سازیآگاه 

Giarratana (2018) 

 /دادهبرون
 دستاورد 

 Bhattacharya et al., (2020); Barclay (2006) فرایند ا گوبرداری 

 بهبود کی یت خدمات 

Farhadi (2007); Yam et al., (2004); 

Mehrabanpour et al., (2021); O'Connor 

(1994); Hegazy & El-Deeb (2016); Ismail 

et al., (2018);  

 (1402صابری روچا و همکاران) 

 ;Yam et al., (2004); Ngendo (2012) تنوع خدمات

O'Connor (1994) 

 ;Loredana (2016); Hussain et al., (2013) تمرکز بر خدمات موجود 

Clarissia (2020) 

 ;Loredana (2016); Hussain et al., (2013) تمرکز بر خدمات جدید

Clarissia (2020) 

 ;Loredana (2016); Hussain et al., (2013) گسترش حوزه خدمات 

Clarissia (2020) 

 Ngendo (2012) هزین  کمتر خدمات 

 Loredana (2016); Clarissia (2020) 1اچابکا عملیات

 Grobbink (2012); Slater & Mohr (2006) خدمات سازیتجاری

 Kirkwood (2009) قابلیت کنترو خدمات

 Ngendo (2012); Eckardt & Skaggs (2018) جدید  ارائۀ خدماتدر  پذیریاندطاف

تسننت بننازار )ارائنن  محصننوو جدینند در حننوزه 
پننذیرش محصننوو   منظوربنن جورافیایا محنندود  

 توسط بازار(

Majumdar (2008); Dougherty (1990); Ernst 

(2002) 
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در نظننر  7/0سطحا است اده شده و آستان  پننذیرش  7در پژوهش حاضر از روش د  ا فازی مبتنا بر طی   یکرت 

و در غیر اینن  صننورت  تأییدکسب کرده باشند، 7/0هایا ک  امتیازی برابر یا بیشتر از ک  م      طوریب گرفت  شده است؛  

های های مطا د  در خصوص پهنای عدم قطدیت، نشانگر وجود اجماع نظر خبرگننان در مننورد م   نن شوند. یافت حذف ما

ی هانشانگر اجماع نظر خبرگان در خصننوص م   نن   4/0ک  پهنای عدم قطدیت کوچکتر یا مساوی با    طوری؛ ب مدو بود

مطا د  است. همچنی  باید توج  داشت ک  میزان پهنای عدم قطدیت در دور دوم د  ا نسبت بنن  دور اوو کنناهش یافتنن  

های پننژوهش اسننت. بننا توجنن  بنن  اینکنن  است ک  نشانگر افزایش میزان اجماع نظر خبرگان در دور دوم نسبت ب  م    

( است، روش د  ا در دور دوم متوق  شده است. نتای  مربوط 1/0درصد )  10ها کمتر از  شاخص پایداری تماما زیرم    

 گزارش شده است. 3 ب  دور اوو، دور دوم، پهنای عدم قطدیت و شاخص پایداری در جدوو

 

 

 محققان زیرمؤلفه مؤلفه عد بُ

 منظوربنن محصننوو/خدمت    چرخۀ عمرشناسایا   
ارائننۀ افوو محصوو/ خنندمت و    موق ب شناسایا  
 جدید خدمات

Anderson & Zeithaml (1984); Cohen & 

Whang (1997); Tan (2010) 

 & Castaldi & Giarratana (2018); Hegazy میزان فروش خدمات جدید بیناپیش

Hegazy (2018);  

  ;Hegazy & Hegazy (2018) شناسایا خدمات جدید 

 مرتبط با خدمات اصننلا م سسنن  /  ارائۀ خدمات 
 انحراف از خدمات اصلا

Farhadi (2007); Kotler et al., (2002) 

 ,.Nordin et al., (2011); Cavusoglu et al س ارشا ارائۀ خدمات 

(2007) 

های مشننترک خدمات از طریق ایجاد پنل  توسدۀ 
 با مشتریان

Hegazy & Hegazy (2018);  

 Parthasarthy & Sethi (1992); Prettner افزایش خودکارسازی خدمات 

(2019) 

پیشنهادی خبرگان  م     مدیریت کی یت  

 
 بازاریابا 

است اده از افراد موج  و موثق در راستای فروش  
 خدمات

Hegazy & Hegazy (2018) 

 Snow & Hrebiniak (1980); Uysal (2007) تحقیقات بازاریابا توسدۀ 

 Council (2006); Hai (2018); O'Connor ارتباطات توسدۀ 

(1994); Hegazy & Hegazy (2018) 

 موقدیت م سس  

 توج  ب  ساختار بازار 
O'Connor (1994); 

(1400کما ا و شورورزی )    

 Talonpoika et al., (2016); Sunday (2011) مبلغ سرمای  در گردش 

 Uysal (2007); Akaeze & Akaeze (2017) شناسایا موقدیت م سس   

 ,.Chugunov & Aristov (2020); Rice et al سیستم کنترو بودج  

(2024) 

 Miles et al., (1978); Kamami (2008) فرایندهای سازمانا کارآمد 
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اس اسننت اده شننده اسننت کنن  اوافزار اسمارت پننای مبتنا بر نرمتأییدبررسا پایایا مدو از تحلیل عاملا   منظورب 

 شود.مشاهده ما 2آن در شکل نتای  

 

 

   اس الافزار اسمارت پی ی مبتنی بر نرم تأیید نتایج تحلیل عاملی . 2 شکل

وجود دارد و خطا کما هم هابی  سازهک   دهدنشان مادست آمده و ب   5کمتر از    VIF  مقادیر،  2با توج  ب  شکل  

ارتبنناط مناسننب شنناخص بننا گویننای  و    در سطح قابل قبننو ا قننرار دارننندنیز  ای  مقادیر قابل قبوو است. بارهای عاملا  

𝑃  05/0)  از نظر آماری مدنادار استها  شاخصمرتبط است. همچنی  وزن تمام    یهاسازه − 𝑣𝑎𝑙𝑢𝑒  تننری مهم، ای   (>

 فردی در تشکیل سازه مربوط  دارد. ک  هر شاخص، سهم منحصربدهد مامدیار در مدو تکوینا است ک  نشان 

، بننا آنسنن های حسابرسننا مبتنننا بننر منناتریس راهبردهای رشد م سسنن   یهام    و زیر  هام    پس از شناسایا  

ب  بررسا میننزان اهمیننت و وزن هننر یننک از   ،نام پرسشساختاریافت  و  ی نیم ها صاحبمنظرخواها از خبرگان در قا ب  

ارائنن  شننده  5 در جدووآن نتای  ک   شده است اقدام فازی ANPدیمتل روش ترکیبا   از  با است ادهها  زیرم    و    هام    

گیرد. تکنیننک دیمتننل روابط درونا بی  مدیارها جهت تدیی  وزن و اهمیت عوامل مد نظر قرار ما  ANPدر روش  است.  

نمننودار علننت مدلننو ا   4و    3  هایاست تا روابط درونننا را مشننخص کنننند. در شننکل  ANPنیز یک روش کمکا برای  
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مدیننار خنندمات بیشننتری    3آورده شده است. بر اساس شننکل    محصوو/ خدمتو    انیبازارها/ مشتردد  بُهر دو  های  م    

گذار تأثیرارتباط را با دیگر مدیارها در بدد بازارها/مشتریان دارد. همچنی  مدیارهای خدمات، ارتباطات و رقبا ماهیت علا و 

گننذار هسننتند. همچنننی  مدیننار تأثیرا و  جزو مدیارهای علّ  ،، مدیارهای دانش/ یادگیری و نوآوری4  دارند. بر اساس شکل

 روی محور مختصات قرار گرفت  است.پذیری برابری دارد و تأثیرگذاری و تأثیرکمابیش  ان  کارصاحب

 

 

 انیعد بازارها/ مشتربُ یهالفهؤمنمودار علت و معلولی . 3 شکل

 

 
 عد محصول/ خدمت بُ یهالفهؤمنمودار علت و معلولی . 4 شکل

 
قننرار   ANPبخشا از سوپرماتریس او ینن     عنوانب ها، ماتریس ارتباطات کل دیمتل  م      وزننهایا    ۀمحاسب  برای

اسننت  دسننت آمنندهب نهننایا(  هایوزنداده شده است. سپس با ب  توان رساندن سوپرماتریس او ی ، سوپرماتریس حدی )

مشنناهده  4 ها در جنندوو(. نتای  مربوط ب  وزن نهایا م   نن 2016، 2؛ بویوکوژان و گو ریوز2010،  1)بویوکوژان و آزتورک

  شود.ما

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1 Büyüközkan & Öztürkcan 

2 Büyüközkan & Güleryüz 
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   آنسفریزی رشد مبتنی بر ماتریس ی برنامه هامؤلفهو زیر هامؤلفه وزن  . 4 جدول

 ( 072/0عد بازارها/ مشتریان )مرتبط با بُی هامؤلفهناسازگاری  میزان

 مؤلفهزیر وزن ( 059/0ان )کارصاحبهای مشتریان/ ناسازگاری زیرمؤلفه میزان وزن مؤلفه نام مؤلفه نام بعد 

ان
تری

مش
ا/ 
ره
ازا
ب

 

 1942/0 مشتریان

 101/0 توج  ب  بازخورد دریافتا از مشتریان 

 114/0 وفاداری مشتریان

 114/0 توج  ب  نیاز مشتری

 113/0 تمرکز بر مشتریان موجود

 155/0 تمرکز بر مشتریان جدید

 09/0 یا ب  نیازهای متنوع مشتریانگوپاسخسرعت در 

 067/0 ی گروها مشترک با مشتریانهاخدمات از طریق ایجاد پنل گذاریقیمت

 157/0 شناسایا مشتریان با قوه

 0۸9/0 انکارصاحبافزایش میزان آگاها 

  ( 08/0های ارتباطات )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 2222/0 ارتباطات 

 06/0 مدیریت ارتباطات با مشتریان

 11/0 ی ارتباطاهاکاناو توسدۀ

 06۸/0 هایهمکاری با سایر م سس 

 157/0 تربزرگهمکاری و مشارکت با نهادهای 

 172/0 ورود ب  بازارهای جدید از طریق توصی  دوستان و آشنایان

کسب اطلاعات در مورد بازارهای جدید از طریق هم اندیشا بننا فدننالان 
 بازار

111/0 

کسب اطلاعات از بازارهننای جدینند از طریننق ارتبنناط مسننتمر بننا بننازار و 
 مشتریان

13/0 

 097/0 ا مللابی انجام تجارت 

 095/0 ا مللابی فضای سیاسا و اقتصادی برای تجارت  جادیا

  ( 069/0های رقبا ) ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 1933/0 رقبا

 147/0 توسدۀ بازاری هافدا یت

 143/0 ی مت اوت از رقباهاارائ  قیمت

 133/0 شناخت رقبا و اطلاعات در مورد رقبا

 106/0 نسبت ب  رقبا گذاریمیزان سرمای 

 09۸/0 میزان ریسک پذیری نسبت ب  رقبا

 10۸/0 احراز رتب  کنترو کی یت

 076/0 است اده بهین  از ظرفیت م سس  

 127/0 تثبیت بازار

 062/0 اقدامات مرتبط با تحصیل و ادغام 

  ( 0/ 078های تبلیغات/ بازاریابی )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 1675/0 تبلیوات 

 164/0 با کارکنان و مشتریان سازیشبک تبلیوات غیرمستقیم از طریق 

 154/0 ارتقای فروش از طریق روابط شخصا و عاط ا با مشتری

 173/0 جدید گذاریقیمتی هااتخاذ سیاست

 16۸/0 تبلیوات کارآمد



 

 600 فرنود احمدی و همکاران| ...   هایمؤسسهرشد در  ریزیبرنامه یهاشناسایی ابعاد و مؤلفه

 
 133/0 ی توزی هاکاناو توسدۀ

 20۸/0 حجم تبلیوات

  ( 060/0های خدمات )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 222۸/0 خدمات 

 1۸7/0 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دل

 332/0 جورافیایا خدمات توسدۀ

 241/0 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با قوه

 241/0 ی خاصهامیزان خدمات ارائ  شده ب  بخش

 ( 044/0عد خدمت/ محصول )های مرتبط با بُناسازگاری مؤلفه میزان

  ( 000/0های دانش/ یادگیری )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان   

ت 
دم
 خ
و/

صو
مح

 

 1965/0 دانش و یادگیری 
 5/0 جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشا   ارائۀ خدمات 

 5/0 افزایش دانش و یادگیری در قا ب کارتیما 

  ( 031/0های نوآوری )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 1۸23/0 نوآوری

 1۸5/0 نسل جدید خدمات حسابرسا توسدۀ 

 121/0 تحقیقات بازار

 153/0 جدید ارائۀ خدماتمدرفا و  

 123/0 ی جدید ب  محصولات موجودهاافزودن ویژگا 

 143/0 همگاما با ترند بازار

 112/0 تحقیقات بازار توسدۀ 

 0۸5/0 افزایش میزان تحقیق و توسد   

فناوری  مورد  در  اطلاعات  مراکز  هاکسب  با  ارتباط  طریق  از  جدید  ی 
 آموزشا و صندتا

07۸/0 

  ( 029/0) کارصاحبهای مشتری/ ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 15۸1/0 انکار صاحب 

 0۸4/0 بررسا مستمر رضایتمندی مشتریان

 152/0 جدید ب  مشتریان مبتنا بر اعتمادآفرینا  ارائۀ خدمات

 096/0 شناسایا نیازهای پنهان مشتریان 

 203/0 شناسایا مشتریان جدید 

 144/0 ترجیح مشتری برای خدمات جدید بیناپیش 

 1/0 ی تقاضای خدمات/خرید مشتریان هادرک عادت 

 091/0 رفتار مشتریان بیناپیش 

 13/0 مشتریان در خصوص مزایای خدمات   سازیآگاه 

  ( 0/ 092دستاورد )  /دادهبرونهای ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 /دادهبرون
 دستاورد 

1735/0 
 

 02/0 ا گوبرداری فرایند

 03/0 بهبود کی یت خدمات 

 042/0 تنوع خدمات

 044/0 تمرکز بر خدمات موجود

 055/0 تمرکز بر خدمات جدید

 063/0 گسترش حوزه خدمات
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بننرای هننر یننک از ابدنناد بازارهننا/  ،آنسنن ماتریس   ۀبر پای  ،مورد انتظار راهبردهای رشد  /ایدئاوبرای محاسب  امتیاز  

هایا از ، از امتیازبر اساس ادبیات پژوهش  ،ریزی رشدبرنام های  م    در جدوو امتیازبندی    ،مشتریان و محصوو/ خدمت

ب  امتیازبننندی ادبیات پژوهش،  ۀاست. در ادام ، برپای اختصاص داده شدهو زیاد  برای طبقات کم، متوسط ترتیبب  ،3تا    1

نتننای  آن در  کنن  شننده اسننتاقدام های حسابرسا برای م سس  آنس هریک از انواع راهبردهای رشد مبتنا بر ماتریس 

  شود. مشاهده ما 6و   5های  جدوو

 

 049/0 هزین  کمتر خدمات

 0۸9/0 چابکا عملیاتا 

 05۸/0 خدمات   سازیتجاری 

 045/0 قابلیت کنترو خدمات 

 064/0 جدید   ارائۀ خدماتدر  پذیریاندطاف 

 منظورب  تست بازار )ارائ  محصوو جدید در حوزه جورافیایا محدود 
 پذیرش محصوو توسط بازار(

046/0 

افننوو   موق بنن شناسننایا    منظوربنن محصوو/خدمت    چرخۀ عمرشناسایا  
 جدید ارائۀ خدماتمحصوو/ خدمت و 

025/0 

 03۸/0 میزان فروش خدمات جدید بیناپیش 

 075/0 شناسایا خدمات جدید  

 063/0 مرتبط با خدمات اصلا م سس  /انحراف از خدمات اصلا   ارائۀ خدمات

 0۸9/0 س ارشا  ارائۀ خدمات

های مشترک با مشتریانخدمات از طریق ایجاد پنل   توسدۀ   046/0  

 03/0 افزایش خودکارسازی خدمات 

 029/0 مدیریت کی یت 

  ( 0/ 000های بازاریابی )ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 1177/0 بازاریابا 

 167/0 است اده از افراد موج  و موثق در راستای فروش خدمات 

 167/0 تحقیقات بازاریابا  توسدۀ

 666/0 ارتباطات  توسدۀ

  ( 0/ 069های موقعیت مؤسسه ) ناسازگاری زیرمؤلفه میزان  

 1719/0 موقدیت م سس  

 166/0 توج  ب  ساختار بازار 

 302/0 مبلغ سرمای  در گردش 

 243/0 شناسایا موقدیت م سس   

 104/0 سیستم کنترو بودج  

 1۸5/0 های سازمانا کارآمد فرایند
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 عد بازارها/ مشتریان()بُ  ادبیات پژوهش   ۀ بر پای   آنسف ریزی رشد مبتنی بر ماتریس  های برنامه بندی مؤلفه امتیاز .  5  جدول 

نام 
 بعد 

 هازیر مؤلفه هامؤلفه
 بازارها/مشتریان  انواع

 بازارها/ 
 مشتریان موجود 

 بازارها/
 مشتریان جدید  

ان
تری

مش
ا/ 
ره
ازا
ب

 

 مشتریان

 3 1 توج  ب  بازخورد دریافتا از مشتریان

 1 3 وفاداری مشتریان 

 3 1 توج  ب  نیاز مشتری 

 1 3 تمرکز بر مشتریان موجود 

 3 1 تمرکز بر مشتریان جدید

 1 3 یا ب  نیازهای متنوع مشتریان گوپاسخ سرعت در  

 1 3 های گروها مشترک با مشتریانخدمات از طریق ایجاد پنل   گذاری قیمت 

 3 1 شناسایا مشتریان با قوه 

 3 1 کارانافزایش میزان آگاها صاحب 

 ارتباطات 

 1 3 مدیریت ارتباطات با مشتریان

 3 1 های ارتباطاکاناو   توسدۀ

 1 3 هایهمکاری با سایر م سس  

 1 3 تربزرگ همکاری و مشارکت با نهادهای  

 3 1 ورود ب  بازارهای جدید از طریق توصی  دوستان و آشنایان

 3 1 کسب اطلاعات در مورد بازارهای جدید از طریق هم اندیشا با فدالان بازار 

 3 1 کسب اطلاعات از بازارهای جدید از طریق ارتباط مستمر با بازار و مشتریان 

 3 1 ا مللا بی  انجام تجارت 

 3 1 ا مللا بی  فضای سیاسا و اقتصادی برای تجارت  جادیا

 رقبا

 1 3 های توسدۀ بازار فدا یت

 3 1 های مت اوت از رقبا ارائ  قیمت 

 3 1 شناخت رقبا و اطلاعات در مورد رقبا 

 3 1 گذاری نسبت ب  رقبا میزان سرمای  

 3 1 پذیری نسبت ب  رقبامیزان ریسک 

 3 1 احراز رتب  کنترو کی یت

 3 1 است اده بهین  از ظرفیت م سس   

 1 3 تثبیت بازار 

 3 1 اقدامات مرتبط با تحصیل و ادغام   

 تبلیوات 

 1 3 با کارکنان و مشتریان سازیشبک تبلیوات غیرمستقیم از طریق 

 3 1 ارتقای فروش از طریق روابط شخصا و عاط ا با مشتری 

 3 1 جدید گذاریقیمتهای اتخاذ سیاست

 3 1 تبلیوات کارآمد 

 1 3 های توزی کاناو توسدۀ 
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نام 
 بعد 

 هازیر مؤلفه هامؤلفه
 بازارها/مشتریان  انواع

 بازارها/ 
 مشتریان موجود 

 بازارها/
 مشتریان جدید  

 1 3 حجم تبلیوات 

 خدمات 

 1 3 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دل

 3 1 جورافیایا خدمات توسدۀ

 3 1 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با قوه

 3 1 های خاصمیزان خدمات ارائ  شده ب  بخش

 

 

 عد خدمت/ محصول( )بُ  ادبیات پژوهش   ۀ بر پای   آنسف ریزی رشد مبتنی بر ماتریس  برنامه ی  ها مؤلفه بندی  امتیاز .  6  جدول 

 هازیرمؤلفه هامؤلفه عد نام بُ

 انواع محصول/ خدمت 

محصول/ 

 خدمت موجود 

محصول/ 

 خدمت جدید 

ت 
دم
 خ
و/

صو
مح

 

 دانش و یادگیری 
 3 1 جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشا ارائۀ خدمات 

 3 1 افزایش دانش و یادگیری در قا ب کارتیما 

 نوآوری

 3 1 نسل جدید خدمات حسابرسا توسدۀ 

 3 1 تحقیقات بازار

 3 1 جدید ارائۀ خدماتمدرفا و  

 3 1 های جدید ب  محصولات موجودافزودن ویژگا 

 3 1 همگاما با ترند بازار

 3 1 تحقیقات بازار توسدۀ 

 3 1 افزایش میزان تحقیق و توسد   

های جدید از طریق ارتباط با مراکز  کسب اطلاعات در مورد فناوری 
 آموزشا و صندتا

1 3 

 کارانصاحب 

 1 3 بررسا مستمر رضایتمندی مشتریان

 1 3 جدید ب  مشتریان مبتنا بر اعتمادآفرینا ارائۀ خدمات

 3 1 شناسایا نیازهای پنهان مشتریان

 3 1 شناسایا مشتریان جدید 

 3 1 ترجیح مشتری برای خدمات جدید بیناپیش

 1 3 های تقاضای خدمات/خرید مشتریاندرک عادت 

 3 1 رفتار مشتریان بیناپیش 

 1 3 مشتریان در خصوص مزایای خدمات  سازیآگاه 

 /دادهبرون
 دستاورد 

 3 1 فرایند ا گوبرداری 

 1 3 بهبود کی یت خدمات 

 1 3 تنوع خدمات
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 هازیرمؤلفه هامؤلفه عد نام بُ

 انواع محصول/ خدمت 

محصول/ 

 خدمت موجود 

محصول/ 

 خدمت جدید 

 1 3 تمرکز بر خدمات موجود 

 3 1 تمرکز بر خدمات جدید

 3 1 گسترش حوزه خدمات 

 1 3 هزین  کمتر خدمات 

 1 3 چابکا عملیاتا 

 1 3 خدمات سازیتجاری

 1 3 قابلیت کنترو خدمات

 3 1 جدید  ارائۀ خدماتدر  پذیریاندطاف 

 منظورب تست بازار )ارائ  محصوو جدید در حوزه جورافیایا محدود 
 پذیرش محصوو توسط بازار(

1 3 

 موق بنن شناسننایا    منظوربنن محصوو/خدمت    چرخۀ عمرشناسایا  
 جدید ارائۀ خدماتافوو محصوو/ خدمت و 

1 3 

 3 1 میزان فروش خدمات جدید بیناپیش

 3 1 شناسایا خدمات جدید

مرتبط با خدمات اصلا م سس  /انحننراف از خنندمات   ارائۀ خدمات 
 اصلا

1 3 

 3 1 س ارشا ارائۀ خدمات 

 3 1 های مشترک با مشتریانخدمات از طریق ایجاد پنل توسدۀ 

 1 3 افزایش خودکارسازی خدمات 

 1 3 مدیریت کی یت

 بازاریابا 

 1 3 است اده از افراد موج  و موثق در راستای فروش خدمات 

 3 1 تحقیقات بازاریابا توسدۀ 

 3 1 ارتباطات توسدۀ 

 موقدیت م سس  

 3 1 توج  ب  ساختار بازار 

 3 1 مبلغ سرمای  در گردش 

 3 1 شناسایا موقدیت م سس   

 3 1 سیستم کنترو بودج  

 3 1 فرایندهای سازمانا کارآمد 
     

 
ی هام   نن و زیر  هام   نن دهننا  وزنو    مراتب فننازیی و تحلیل سلسننل ا تحلیل شبک  فرایندبر پای  نتای  حاصل از  

های ریزی رشنند م سسنن گننزارش شننده اسننت، ا گننوی برنامنن   5  حسابرسا کنن  در جنندوو  هایم سس راهبردهای رشد  

 ند از:ا، عبارتآنس حسابرسا بر پای  ماتریس 
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 (:1رابط   دد بازارها/ مشتریان:بُ

 
𝑀𝐶 − 𝑆𝐶𝑂𝑅𝐸

= 0.1942 × (0.101 × 𝐶𝑈𝑆1 + 0.114 × 𝐶𝑈𝑆2 + 0.114 × 𝐶𝑈𝑆3 + 0.113 × 𝐶𝑈𝑆4
+ 0.155 × 𝐶𝑈𝑆5 + 0.09 × 𝐶𝑈𝑆6 + 0.067 × 𝐶𝑈𝑆7 + 0.157 × 𝐶𝑈𝑆8 + 0.089 × 𝐶𝑈𝑆9)
+ 0.2222 × (0.06 × 𝑅𝐸𝐿1 + 0.11 × 𝑅𝐸𝐿2 + 0.068 × 𝑅𝐸𝐿3 + 0.157 × 𝑅𝐸𝐿4
+ 0.172 × 𝑅𝐸𝐿5 + 0.111 × 𝑅𝐸𝐿6 + 0.130 × 𝑅𝐸𝐿7 + 0.097 × 𝑅𝐸𝐿8 + 0.095 × 𝑅𝐸𝐿9)
+ 0.1933 × (0.147 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿1 + 0.143 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿2 + 0.133 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿3
+ 0.106 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿4 + 0.098 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿5 + 0.108 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿6 + 0.076 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿7
+ 0.127 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿8 + 0.062 × 𝑅𝐼𝑉𝐴𝐿9) + 0.1675 × (0.164 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅1
+ 0.154 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅2 + 0.173 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅3 + 0.168 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅4 + 0.133 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅5
+ 0.208 × 𝐴𝐷𝑉𝐸𝑅6) + 0.2228 × (0.187 × 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶1 + 0.331 × 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶2
+ 0.241 × 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶3 + 0.241 × 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶4) 

 

 (:2رابط    بدد محصوو/ خدمت:
 

𝑆𝑃 − 𝑆𝐶𝑂𝑅𝐸 = 0.1965 × (0.5 × 𝐿𝐸𝐴𝑅𝑁1 + 0.5 × 𝐿𝐸𝐴𝑅𝑁2) + 0.1823 × (0.185 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉1

+ 0.121 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉2 + 0.153 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉3 + 0.123 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉4 + 0.143 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉5

+ 0.112 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉6 + 0.085 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉7 + 0.078 × 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉8)

+ 0.1581 × (0.084 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀1 + 0.152 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀2 + 0.096 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀3

+ 0.203 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀4 + 0.144 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀5 + 0.1 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀6 + 0.091 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀7

+ 0.13 × 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀8) + 0.1735 × (0.02 × 𝑂𝑈𝑇𝑃1 + 0.03 × 𝑂𝑈𝑇𝑃2 + 0.042 × 𝑂𝑈𝑇𝑃3

+ 0.044 × 𝑂𝑈𝑇𝑃4 + 0.055 × 𝑂𝑈𝑇𝑃5 + 0.063 × 𝑂𝑈𝑇𝑃6 + 0.049 × 𝑂𝑈𝑇𝑃7

+ 0.089 × 𝑂𝑈𝑇𝑃8 + 0.058 × 𝑂𝑈𝑇𝑃9 + 0.045 × 𝑂𝑈𝑇𝑃10 + 0.064 × 𝑂𝑈𝑇𝑃11

+ 0.046 × 𝑂𝑈𝑇𝑃12 + 0.025 × 𝑂𝑈𝑇𝑃13 + 0.038 × 𝑂𝑈𝑇𝑃14 + 0.075 × 𝑂𝑈𝑇𝑃15

+ 0.063 × 𝑂𝑈𝑇𝑃16 + 0.089 × 𝑂𝑈𝑇𝑃17 + 0.046 × 𝑂𝑈𝑇𝑃18 + 0.03 × 𝑂𝑈𝑇𝑃19

+ 0.029 × 𝑂𝑈𝑇𝑃20) + 0.1177 × (0.167 × 𝑀𝐴𝑅𝐾1 + 0.167 × 𝑀𝐴𝑅𝐾2

+ 0.666 × 𝑀𝐴𝑅𝐾3) + 0.1719 × (0.166 × 𝑆𝐼𝑇𝑈1 + 0.302 × 𝑆𝐼𝑇𝑈2 + 0.243 × 𝑆𝐼𝑇𝑈3

+ 0.104 × 𝑆𝐼𝑇𝑈4 + 0.185 × 𝑆𝐼𝑇𝑈5 

 

 ک  در آن:

 CUS1 توج  ب  بازخورد دریافتا از مشتریان

 CUS2 وفاداری مشتریان

 CUS3 توج  ب  نیاز مشتری

 CUS4 تمرکز بر مشتریان موجود

 CUS5 تمرکز بر مشتریان جدید

 CUS6 یا ب  نیازهای متنوع مشتریانگوپاسخسرعت در 

 CUS7 های گروها مشترک با مشتریانخدمات از طریق ایجاد پنل گذاریقیمت

 CUS8 شناسایا مشتریان با قوه

 CUS9 کارانافزایش میزان آگاها صاحب

 REL1 مدیریت ارتباطات با مشتریان

 REL2 های ارتباطاکاناو توسدۀ

 REL3 هایهمکاری با سایر م سس 
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 REL4 تربزرگهمکاری و مشارکت با نهادهای   

 REL5 ورود ب  بازارهای جدید از طریق توصی  دوستان و آشنایان

 REL6 کسب اطلاعات در مورد بازارهای جدید از طریق هم اندیشا با فدالان بازار

 REL7 کسب اطلاعات از بازارهای جدید از طریق ارتباط مستمر با بازار و مشتریان

 REL8 ا مللابی انجام تجارت 

 REL9 ا مللابی انجام تجارت  یمناسب برا یو اقتصاد ااسیس  یفضا جادیا

 RIVAL1 های توسدۀ بازارفدا یت

 RIVAL2 های مت اوت از رقباارائ  قیمت

 RIVAL3 شناخت رقبا و اطلاعات در مورد رقبا

 RIVAL4 گذاری نسبت ب  رقبامیزان سرمای 

 RIVAL5 میزان ریسک پذیری نسبت ب  رقبا

 RIVAL6 احراز رتب  کنترو کی یت

 RIVAL7 است اده بهین  از ظرفیت م سس  

 RIVAL8 تثبیت بازار

 RIVAL9 اقدامات مرتبط با تحصیل و ادغام  

 ADVER1 با کارکنان و مشتریان سازیشبک تبلیوات غیرمستقیم از طریق 

 ADVER2 ارتقای فروش از طریق روابط شخصا و عاط ا با مشتری

 ADVER3 جدید گذاریقیمتهای اتخاذ سیاست

 ADVER4 تبلیوات کارآمد 

 ADVER5 های توزی کاناو توسدۀ 

 ADVER6 حجم تبلیوات 

 SERVIC1 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دل

 SERVIC2 جورافیایا خدمات توسدۀ

 SERVIC3 میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با قوه

 SERVIC4 های خاصمیزان خدمات ارائ  شده ب  بخش

 𝐿𝐸𝐴𝑅𝑁1 جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشا ارائۀ خدمات

 𝐿𝐸𝐴𝑅𝑁2 افزایش دانش و یادگیری در قا ب کارتیما

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉1 نسل جدید خدمات حسابرسا توسدۀ 

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉2 تحقیقات بازار

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉3 جدید ارائۀ خدماتمدرفا و  

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉4 های جدید ب  محصولات موجودافزودن ویژگا 

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉5 همگاما با ترند بازار
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 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉6 تحقیقات بازار توسدۀ 

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉7 افزایش میزان تحقیق و توسد   

 𝐼𝑁𝑁𝑂𝑉8 های جدید از طریق ارتباط با مراکز آموزشا و صندتاکسب اطلاعات در مورد فناوری

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀1 بررسا مستمر رضایتمندی مشتریان

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀2 جدید ب  مشتریان مبتنا بر اعتمادآفرینا ارائۀ خدمات

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀3 شناسایا نیازهای پنهان مشتریان

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀4 شناسایا مشتریان جدید

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀5 ترجیح مشتری برای خدمات جدید بیناپیش

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀6 های تقاضای خدمات/خرید مشتریاندرک عادت

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀7 رفتار مشتریان بیناپیش

 𝐶𝑈𝑆𝑇𝑂𝑀8 مشتریان در خصوص مزایای خدمات   سازیآگاه

 𝑂𝑈𝑇𝑃1 فرایند ا گوبرداری

 𝑂𝑈𝑇𝑃2 بهبود کی یت خدمات 

 𝑂𝑈𝑇𝑃3 تنوع خدمات

 𝑂𝑈𝑇𝑃4 تمرکز بر خدمات موجود

 𝑂𝑈𝑇𝑃5 تمرکز بر خدمات جدید

 𝑂𝑈𝑇𝑃6 گسترش حوزه خدمات 

 𝑂𝑈𝑇𝑃7 هزین  کمتر خدمات 

 𝑂𝑈𝑇𝑃8 چابکا عملیاتا 

 𝑂𝑈𝑇𝑃9 خدمات سازیتجاری

 𝑂𝑈𝑇𝑃10 قابلیت کنترو خدمات

 𝑂𝑈𝑇𝑃11 جدید  ارائۀ خدماتدر  پذیریاندطاف 

 𝑂𝑈𝑇𝑃12 پذیرش محصوو توسط بازار( منظورب تست بازار )ارائ  محصوو جدید در حوزه جورافیایا محدود 

 𝑂𝑈𝑇𝑃13 جدید ارائۀ خدماتافوو محصوو/ خدمت و  موق ب شناسایا  منظورب محصوو/خدمت  چرخۀ عمرشناسایا 

 𝑂𝑈𝑇𝑃14 میزان فروش خدمات جدید بیناپیش

 𝑂𝑈𝑇𝑃15 شناسایا خدمات جدید 

 𝑂𝑈𝑇𝑃16 مرتبط با خدمات اصلا م سس  /انحراف از خدمات اصلا ارائۀ خدمات

 𝑂𝑈𝑇𝑃17 س ارشا ارائۀ خدمات 

 𝑂𝑈𝑇𝑃18 های مشترک با مشتریانخدمات از طریق ایجاد پنل توسدۀ

 𝑂𝑈𝑇𝑃19 افزایش خودکارسازی خدمات 

 𝑂𝑈𝑇𝑃20 مدیریت کی یت

 𝑀𝐴𝑅𝐾1 است اده از افراد موج  و موثق در راستای فروش خدمات
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 𝑀𝐴𝑅𝐾2 تحقیقات بازاریابا توسدۀ 

 𝑀𝐴𝑅𝐾3 ارتباطات توسدۀ 

 𝑆𝐼𝑇𝑈1 توج  ب  ساختار بازار 

 𝑆𝐼𝑇𝑈2 مبلغ سرمای  در گردش 

 𝑆𝐼𝑇𝑈3 شناسایا موقدیت م سس   

 𝑆𝐼𝑇𝑈4 سیستم کنترو بودج  

 𝑆𝐼𝑇𝑈5 فرایندهای سازمانا کارآمد 

 
های بننرای م سسنن  آنسنن ریزی رشنند مبتنننا بننر منناتریس برنام های  جدوو امتیاز  گذاری مقادیر حاصل ازبا جای

مورد انتظار راهبردهای رشد برای هریننک از   /ایدئاو  هایادبیات پژوهش در ا گوی اصلا، جدوو امتیاز  ۀبر پای  ،حسابرسا

خنندمت/ و    راهبردهای چهارگان  رشد شامل بازارها/ مشتریان موجود، بازارها/ مشتریان جدید، خنندمت/ محصننوو موجننود

درج   7دست آمننده کنن  در جنندوو  ب   174551/3  و  499534/1،  331202/2،  634230/1برابر با    ترتیبب   ،محصوو جدید

  شده است. 

 آنسف / مورد انتظار راهبردهای رشد مبتنی بر ماتریس   ایدئال های امتیاز.  7 جدول

 ایدئالامتیاز  نوع راهبرد رشد 

 634230/1 بازارها/ مشتریان موجود 

 331202/2 بازارها/ مشتریان جدید 

 499534/1 خدمت/ محصوو موجود 

 174551/3 خدمت/ محصوو جدید

 
کنن  اینن  اعننداد فننازی  طوریافزایش دقت، اعداد مربوط  در قا ب اعداد فازی مثلثا گزارش شده است؛ ب   منظورب 

بیشتری  امتیاز ممک  برای هر یک از انواع راهبردهای رشد مبتنا بر ماتریس و    تری حتملم،  کمتری   ۀدهندمثلثا نشان

 شود.مشاهده ما ۸جدوو  ک  است آنس 

 اعداد فازی مثلثی  ۀبر پای آنسفامتیازهای انواع راهبردهای رشد مبتنی بر ماتریس  ۀدامن. 8 جدول

 کمترین امتیاز  امتیاز  ترینحتملم بیشترین امتیاز  نوع راهبرد رشد 

 2۸5744/1 634230/1 9۸2716/1 بازارها/ مشتریان موجود 

 9۸2716/1 331202/2 6796۸۸/2 بازارها/ مشتریان جدید 

 662026/0 499534/1 337043/2 خدمت/ محصوو موجود 

 337043/2 174551/3 012060/4 خدمت/ محصوو جدید

 

 آورده شده است: آنس تاب  عضویت مربوط ب  هر یک از انواع راهبردهای رشد مبتنا بر ماتریس ، در ادام 
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 تابع عضویت راهبردهای رشد  

 

𝐶𝐴(𝑥) =

{
  
 

  
 
0                                                   𝑥 ≤ 𝑎
𝑥 − 𝑎

𝑏 − 𝑎
                                  𝑎 < 𝑥 < 𝑏

1                                                     𝑥 = 𝑏
𝑐 − 𝑥

𝑐 − 𝑏
                                     𝑏 < 𝑥 < 𝑐

0                                              𝑥 ≥ 𝑐

 

 
، در صورتا ک  عدد فننازی حاصننل بننرای آنس با در نظر گرفت  تاب  عضویت راهبردهای رقابتا مبتنا بر ماتریس 

گیننرد و چنانچنن  عنندد مربوطنن  تر یا مساوی کران پایی  باشد، مقدار ص ر ماککوچ  م سسۀ حسابرساراهبرد رشد یک  

𝑥−𝑎مقدار تاب  عضویت از فرموو   ،مابی  کران پایی  و متوسط باشد

𝑏−𝑎
شود؛ یدنا در صورت کسر، عدد حاصننل محاسب  ما 

و در مخرج کسننر کننران  کنیمکم ماکران پایی  برای راهبرد رشد مربوط   ازحسابرسا را   ۀم سسبرای راهبرد رشد یک  

 ک  عدد حاصل بننرای راهبننرد رشنند برابننر بننا کننران متوسننط  شود. در صورتاتر( منهای کران پایی  ماحتملممتوسط )

حسابرسا مابی  کران  ۀم سستر( باشد، مقدار تاب  عضویت برابر با یک خواهد بود. اگر عدد مرتبط با راهبرد رشد حتملم)

𝑐−𝑥تر( و کران بالا باشد، از طریق فرموو  حتملممتوسط )

𝑐−𝑏
تاب  عضویت راهبرد رشد اقدام ما شود؛ یدنننا در   ۀب  محاسب  

و در مخرج کسر نیز   کنیمماحسابرسا    ۀصورت کسر، کران بالای راهبرد رشد مربوط  را منهای عدد راهبرد رشد م سس

 ۀم سسنن چنانچنن  عنندد حاصننل بننرای راهبننرد رشنند  ،کنیم. در نهایننتتر( کسر منناحتملمکران بالا را از کران متوسط )

 یا مساوی کران بالا باشد، مقدار تاب  عضویت برابر ص ر خواهد بود.  تربزرگحسابرسا 

در  م سسۀ حسابرسابا توج  ب  عدد فازی حاصل برای راهبرد بازارها/ مشتریان، چنانچ  عدد راهبرد رشد مربوط ب  

باشد، استدلاو بر ای  است ک  ای  م سس ، راهبرد بازارها/ مشننتریان موجننود را  9۸2716/1و   2۸5744/1ای  بدد، مابی   

 انتخا  کرده است.

 

 راهبرد بازارها / مشتریان موجود
𝑀𝐶𝐸𝑋𝐼𝑆𝑇𝐼𝑁𝐺 𝑀𝐴𝑅𝐾𝐸𝑇𝑆 − 𝐶𝐿𝐼𝐸𝑁𝑇𝑆(𝑥)

=

{
  
 

  
 

0                                                                  𝑥 ≤ 1.285744
𝑥 − 1.285744

1.634230 − 1.285744
                                  1.285744 < 𝑥 < 1.634230

1                                                                      𝑥 = 1.634230
1.987216 − 𝑥

1.987216 − 1.634230
                                    1.634230 ≤ 𝑥 ≤ 1.987216

0                                                            𝑥 ≥ 1.987216

 

 

,MC-EXISTING MARKETS-CLIENTS = (1.285744, 1.634230 عدد فازی  1.987216) 

 
در  م سسۀ حسابرسابا توج  ب  عدد فازی حاصل برای راهبرد بازارها/ مشتریان، چنانچ  عدد راهبرد رشد مربوط ب  

باشد، استدلاو بر ای  است ک  ای  م سس ، راهبرد بازارهننا/ مشننتریان جدینند را   6796۸۸/2و    9۸2716/1، مابی   بدُدای   

 انتخا  کرده است.
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 راهبرد بازارها / مشتریان جدید 

 
𝑀𝐶 − 𝑁𝐸𝑊 𝑀𝐴𝑅𝐾𝐸𝑇𝑆 − 𝐶𝐿𝐼𝐸𝑁𝑇𝑆(𝑥)

=

{
  
 

  
 

0                                                                   𝑥 ≤ 1.982716
𝑥 − 1.982716

2.331202 − 1.982716
                                  1.982716 < 𝑥 < 2.331202

1                                                                      𝑥 = 2.331202
2.679688 − 𝑥

2.679688 − 2.331202
                                    2.331202 ≤ 𝑥 ≤ 2.679688

0                                                            𝑥 ≥ 2.679688

 

 

𝑀𝐶 عدد فازی  − 𝑁𝐸𝑊 𝑀𝐴𝑅𝐾𝐸𝑇𝑆 − 𝐶𝐿𝐼𝐸𝑁𝑇𝑆 = (1.982716, 2.331202, 2.679688) 

 
 م سسننۀ حسابرسننابا توج  ب  عدد فازی حاصل برای راهبرد خدمت/ محصوو، چنانچ  عدد راهبرد رشد مربوط ب   

راهبرد خدمت/ محصوو موجننود ، باشد، استدلاو بر ای  است ک  ای  م سس   337043/2و    662026/0در ای  بدد، مابی   

 را انتخا  کرده است.

 راهبرد خدمت محصول موجود 

 
𝑆𝑃 − 𝐸𝑋𝐼𝑆𝑇𝐼𝑁𝐺 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶𝐸 − 𝑃𝑅𝑂𝐷𝑈𝐶𝑇(𝑥)

=

{
  
 

  
 

0                                                                  𝑥 ≤ 0.662026
𝑥 − 0.662026

1.499534 − 0.662026
                                  0.662026 < 𝑥 < 1.499534

1                                                                    𝑥 = 1.499534
2.337043 − 𝑥

2.337043 − 1.499534
                                  1.499534 ≤ 𝑥 ≤ 2.337043

0                                                          𝑥 ≥ 2.337043

 

 

𝑆𝑃 عدد فازی  − 𝐸𝑋𝐼𝑆𝑇𝐼𝑁𝐺 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶𝐸 − 𝑃𝑅𝑂𝐷𝑈𝐶𝑇 = (0.662026, 1.499534, 2.337043) 

 

 م سسننۀ حسابرسننابا توج  ب  عدد فازی حاصل برای راهبرد خدمت/ محصوو، چنانچ  عدد راهبرد رشد مربوط ب   

باشد، استدلاو بر ای  است ک  ای  م سس ، راهبرد خدمت/ محصوو جدید را   012060/4و    337043/2در ای  بدد، مابی   

 انتخا  کرده است.

 جدید راهبرد خدمت محصول 

 
𝑆𝑃 − 𝑁𝐸𝑊 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶𝐸 − 𝑃𝑅𝑂𝐷𝑈𝐶𝑇(𝑥)

=

{
  
 

  
 

0                                                            𝑥 ≤ 2.337043
𝑥 − 2.337043

3.174551 − 2.337043
                                 2.337043 < 𝑥 < 3.174551

1                                                                𝑥 = 3.174551
4.012060 − 𝑥

4.012060 − 3.174551
                                  3.174551 ≤ 𝑥 ≤ 4.012060

0                                                          𝑥 ≥ 4.012060

 

 

𝑆𝑃 عدد فازی  − 𝑁𝐸𝑊 𝑆𝐸𝑅𝑉𝐼𝐶𝐸 − 𝑃𝑅𝑂𝐷𝑈𝐶𝑇 = (2.337043, 3.174551, 4.012060) 
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برای هر یک از انواع راهبردهای رشد و محدوده امتیازهای قابل کسننب بننرای   ایدئاوبنابرای  در گام نخست، امتیاز  

 م سسۀ حسابرساواقدا مربوط ب  هر    هایامتیازهر راهبرد بر اساس اعداد مثلثا فازی محاسب  شده است؛ در گام بددی  

محاسب  و مشخص شده است ک  امتیاز حاصل با کدام راهبرد رشد در ابداد بازارها/ مشتریان و   6و    5های  براساس جدوو

هر دو گام، نشانگر راهبرد واحدی باشننند، آن ک   صورتارا دارد. در  )توافق(    بستگاهمخدمت/ محصوو، بیشتری  ضریب  

شود صورت استنباط مامحسو  خواهد شد، در غیر ای   م سسۀ حسابرساشده برای رشد آن    ریزیراهبرد، راهبرد برنام 

 ریزی رشد اتخاذ نکرده است.مربوط ، راهبرد مشخصا برای برنام  م سسۀ حسابرساک  

 گیری و پیشنهادهانتیجه

ها را ملزم ساخت  است تا برای ح ظ مزیت رقننابتا م سس   ،کاروکسب  ۀهای مختل  در عرصهای اخیر، دگردیسادر ده 

 .اتخاذ راهبردهننای رشنند مناسننب باشننند  دنباوب و    هندامور خویش قرار د  ۀخود، رشد و توییرات مداوم را سر وح  ۀو توسد

فدا یت   هاآن  ک  م سس  قصد دارد در  باشدشده و نوع بازارهایا  نوع خدمات ارائ   ۀکنندتدیی   بایستا  راهبردهای اتخاذی،

لازم  بنننابرای  ؛های اخیر تحولات اساسا را تجرب  کرده اسننتنبوده و در ساو انیز از ای  امر مستثن  حرفۀ حسابرساکند.  

و راهبرد رشنند مناسننبا را در پننیش گیرننند. باشند  ریزی دقیقا داشت   برای رشد خود برنام   ،های حسابرسااست م سس 

 هایم   نن حاضر، شناسایا ابدنناد و    ۀهای حسابرسا، هدف مطا دراهبردهای رشد م سس   ۀمطا داتا در حوز  خلأ  د یلب 

منناتریس راهبردهای رشد، یدنا    یهاشناساگون تری   جام های حسابرسا مبتنا بر یکا از  رشد در م سس   ریزیبرنام 

 بود. ا گویا برای آن ۀو ارائ آنس 

 م   نن  11در قا ب  زیرم     ۸3مشتریان و خدمت/ محصوو، در مجموع  / دد بازارهابر اساس نتای  مطا د ، در دو بُ

. بننا توجنن  بنن  شداقدام  های پژوهش  م      دهاوزنب     (ANP)  ایشبک تحلیل    فرایندسپس با است اده از    ؛شناسایا شد

(، AHP) فننازی امراتب، از تحلیننل سلسننل نبودمناسب ای شبک  و برای تحلیل های پژوهش زیاد بودم    زیراینک  تدداد  

  .شد ها است ادهم    زیر  دهاوزن بندی ورتب  برای

مربننوط بنن    ترتیببنن   ،بدنندی  هایرتبنن .  را بنن  خننود اختصنناص داد  اوو  ۀرتب  ،خدمات  ۀم   ،  مشتریان  بازار/  دددر بُ

 . بودبازاریابا و  مشتریان،  رقبا،  ارتباطاتهای م    

بنن   ترتیبب  ،بددی  هایرتب   و  را ب  خود اختصاص داد  نخست  ۀرتب  دانش/ یادگیری  ۀم     خدمت/ محصوو،دد  در بُ

 . گرفتو بازاریابا تدلق  ان کارصاحب موقدیت م سس ،،  دستاورد/دادهبروننوآوری،  

تمرکز بر مشتریان جدینند، وفنناداری .  یک را ب  خود اختصاص داد  ۀرتب  ،، شناسایا مشتریان با قوهمشتریان  ۀدر م   

یا بنن  نیازهننای متنننوع گوپاسننخمشتریان، تمرکز بر مشتریان موجود، توج  ب  بازخورد دریافتا از مشننتریان، سننرعت در  

، ی گروها مشترک با مشتریانهاگذاری خدمات از طریق ایجاد پنلان و قیمتکارصاحبمشتریان، افزایش میزان آگاها  

 . های بددی قرار گرفتندترتیب در رتب ب 

 .را بنن  خننود اختصنناص داد  اوو  ۀرتب  ،دوستان و آشنایان  ۀارتباطات، ورود ب  بازارهای جدید از طریق توصی  ۀدر م   

، کسب اطلاعات از بازارهای جدید از طریننق ارتبنناط تربزرگب  همکاری و مشارکت با نهادهای    ترتیبب بددی    هایرتب 
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 ۀاندیشننا بننا فدننالان بننازار، توسنندبازارهننای جدینند از طریننق هم  در خصوصمستمر با بازار و مشتریان، کسب اطلاعات  

، ا مللننابی ، ایجاد فضای سیاسا و اقتصننادی مناسننب بننرای انجننام تجننارت ا مللابی ارتباطا، انجام تجارت  های  کاناو

  گرفت.ها و مدیریت ارتباطات با مشتریان تدلق همکاری با سایر م سس 

ی مت نناوت از هاقیمت ۀب  ارائ ترتیبب بددی  هایرتب . داشترا نخست    ۀرتب  ،توسدۀ بازار  یهافدا یتقبا،  ر  ۀدر م   

گذاری نسبت ب  رقبا، میزان کنترو کی یت، میزان سرمای   ۀرقبا، تثبیت بازار، احراز رتب  بارۀرقبا، شناخت رقبا و اطلاعات در

  گرفت.مرتبط با تحصیل و ادغام تدلق  هایبهین  از ظرفیت م سس  و اقدام ۀپذیری نسبت ب  رقبا، است ادریسک

ی هابنن  اتخنناذ سیاسننت  ترتیببنن بدنندی    هایرتبنن   و  نشسننت  نخسننت  در جایگاه  ،تبلیواتتبلیوات، حجم    ۀم   در  

سازی با کارکنننان و مشننتریان، ارتقننای فننروش از گذاری جدید، تبلیوات کارآمد، تبلیوات غیرمستقیم از طریق شبک قیمت

  گرفت.ی توزی  تدلق  هاکاناو ۀطریق روابط شخصا و عاط ا با مشتری و توسد

شننده بنن  مشننتریان بننا قوه و  ۀمیزان خدمات ارائنن  بود ونخست  ۀرتبدر  ،جورافیایا خدمات ۀخدمات، توسد  ۀدر م   

  .های بددی قرار گرفتندترتیب در رتب ، ب میزان خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دل

و افزایش یادگیری در خدمات جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشا  ۀدانش و یادگیری، ارائ  ۀدر م   

 . داشتند یکسانا  ۀرتب  ،قا ب کار تیما

بدنندی  هایرتبنن . را بنن  خننود اختصنناص دادۀ نخسننت رتبنن   ،نسل جدید خدمات حسابرسا  ۀنوآوری، توسد  ۀدر م   

ی جدینند بنن  محصننولات هنناخدمات جدید، همگاما با ترند بازار، افننزودن ویژگا  ۀمدرفا و ارائ  عبارت بودند از:  ترتیبب 

جدید از  هایفناوری رۀدرباتحقیقات بازار، افزایش میزان تحقیق و توسد  و کسب اطلاعات   ۀ، توسدرموجود، تحقیقات بازا

 گرفت.طریق ارتباط با مراکز آموزشا و صندتا تدلق  

جدینند بنن  مشننتریان مبتنننا بننر   ارائننۀ خنندماتنخسننت و    ۀرتبدر    ،، شناسایا مشتریان جدیدانکارصاحب  ۀدر م   

مشننتریان در خصننوص مزایننای خنندمات، درک   سننازیآگاهترجیح مشتری برای خدمات جدینند،    بیناپیشاعتمادآفرینا،  

رفتار مشتریان و بررسا مسننتمر   بیناپیشی تقاضای خدمات/خرید مشتریان، شناسایا نیازهای پنهان مشتریان،  هاعادت

 های بددی قرار گرفتند.ترتیب در رتب ، ب رضایتمندی مشتریان

عبننارت  ترتیببنن بددی  هایرتب . را ب  خود اختصاص داد نخست ۀرتب ،چابکا عملیاتادستاورد، /دادهبرون  ۀدر م   

سننازی خنندمات، خنندمات، تجاری  ۀجدید، گسننترش حننوز  ارائۀ خدماتپذیری در  شناسایا خدمات جدید، اندطاف  بودند از:

کمتر خدمات، تست بازار، قابلیت کنترو خدمات، تمرکز بر خدمات موجود، تنننوع خنندمات،   ۀتمرکز بر خدمات جدید، هزین

عمننر  ۀمیزان فروش خدمات جدید، افننزایش خودکارسننازی خنندمات، بهبننود کی یننت خنندمات، شناسننایا چرخنن   بیناپیش

 .ا گوبرداری فرایندجدید و  ارائۀ خدماتافوو محصوو/ خدمت و  موق ب منظور شناسایا محصوو/خدمت ب 

ب  است اده از افراد   ترتیبب ی بددی  ها. رتب را ب  خود اختصاص داد  نخستارتباطات رتب     توسدۀبازاریابا،    ۀدر م   

 گرفت.موج  و موثق در راستای فروش خدمات تدلق  

بنن   ترتیبب ی بددی ها. رتب   خود اختصاص دادرا بنخست  ۀدر گردش رتب  ۀموقدیت م سس ، مبلغ سرمای  ۀدر م   

  .گیردهای سازمانا کارآمد، توج  ب  ساختار بازار و سیستم کنترو بودج  تدلق مافرایند ،شناسایا موقدیت م سس 
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او ی  رتبنن  را کسننب کننرده و از   ،خدمات  ۀدد بازارها/ مشتریان، م   شود ک  در بُاستنباط ما  ،با توج  ب  نتای  فوق

دنند بازارهننا/ . همچنننی  در بُرا بنن  خننود اختصنناص داده اسننت  اوو  ۀرتبنن   جورافیایا خدمات  توسدۀی آن،  هابی  زیرم    

دانش/یادگیری رتب  نخست را  ۀم    ،دد خدمت/ محصوو همدر بُ دوم قرار گرفت  است. ۀارتباطات در رتب  ۀمشتریان، م   

و افننزایش دانننش و  ی آن، افزایش خدمات جدید و متنوع از طریق همکاری با نهادهای آموزشاهادارد و از بی  زیرم    

دوم قننرار دارد.   ۀنننوآوری در رتبنن   ۀمت/محصوو، م   ددد خهمچنی  در بُ  .دارند  یکسانا  ۀیادگیری در قا ب کار تیما رتب

 2و ا هننادی و ا سننرتاوی  (2024)  1بر یادگیری و دانش با نتای  مطا دات پاتل و سننندهو  تأکیدحاضر در مورد    ۀنتای  مطا د

 توسنندۀ، ارائننۀ خنندماتدر  پننذیریاندطافو  شناسایا خنندمات جدینند  خصوص( سازگار است. نتای  ای  مطا د  در  2023)

 پرایس واترهاوس کوپرز  هایگزارش با    تربزرگ  هایو همکاری با م سس   ا مللابی جورافیایا خدمات، ورود ب  بازارهای  

فایننشننل ارتباطننات بننا نتننای     توسدۀان از طریق بهبود و  کارصاحبتلاش برای جذ     خصوص( سازگار است. در  2023)

 هننایو شناسایا مشتریان با قوه و افزایش حجم خدمات ارائ  شده ب  مشتریان با  دننل و بننا قوه بننا گزارش   (2021)  تایمز

 است.   سوهم(،  2025) 3و نتای  مطا دات دورموش و گورچون  (2022) دیلویت

نسل جدید خدمات برجست  شده است ک  با نتای  مطا دات سیام، دیادانگ و   توسدۀحاضر نقش نوآوری و    ۀدر مطا د

(، منصوری، کرمننا و 1404) (، نظریان و مظ ری2021) 4(، فویا و گاریکایا2024و انواری و سوزیانکا ) (2025)  روزینگ

 (، سازگاری دارد.1403) یزدانا

ان، کارصنناحبروابننط بننا    توسنندۀنظیر تقویت و    هایااقدام  ،در اتخاذ راهبرد ن وذ در بازار  حاضر  ۀنتای  مطا د  ۀپایبر  

 شود. ان، توصی  ماکارصاحببخشا، افزایش دانش و شناخت صندت  ارتقای کی یت خدمات اطمینان

و افننزایش همکنناری بننا   ا مللابی جورافیایا خدمات، ورود ب  بازارهای جدید و    توسدۀ،  توسدۀ بازاردر اتخاذ راهبرد  

ان بننا قوه کارصاحبسازی و ایجاد روابط با  نیازهای جدید بازار، شبک   دربارۀ، کسب دانش  تربزرگحسابرسا    هایم سس 

 های حسابرسا را فراهم آورد.  رشد م سس  زمینۀتواند ما

نسل جدینند خنندمات و کنناربرد  توسدۀهای حسابرسا م سس لازم است تا خدمات،    توسدۀاتخاذ راهبرد    خصوصدر  

 خویش قرار دهند. ۀبرنام  ۀهای فناوری را سر وحگذاری در زیرساختو سرمای  ارائۀ خدماتهای نوظهور در فناوری

مبتنا بر مطا دات بازار و نیازهای کش  شده،  جدید و ارائۀ خدماتهمچنی  نتای  مطا د  حاضر نشان داده است ک  

پذیری ا مللننا و حسابرسننا مسننئو یتتسلط بر دانش تخصصا جدید )حسابرسا فننناوری اطلاعننات، مشنناوره مننا ا بی 

 بخشا سودمند است. ا است ک  در راستای اتخاذ راهبرد تنوعهایاجتماعا(، از جمل  اقدام

ها، ریزی رشنند م سسنن برنام   منظورب تا    شودهای حسابرسا پیشنهاد مامبتنا بر نتای  حاصل، ب  شرکای م سس 

های مرتبط مانند تحلیننل داده و حسابرسا، بلک  در حوزه ۀحوزن  تنها در  ،های کارکنانبودج  و زمان کافا برای آموزش 

 های نوی  در حسابرسا اختصاص دهند. کاربرد فناوری

 نننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننننن

1. Patel & Sandhu 

2. Al-Hadi & Al-Sartawi 

3. Durmuş & Gorcun  

4. Foya & Garikayi 
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گذاری شننود تننا سننرمای های حسابرسا پیشنهاد ماهای دیجیتاو، ب  شرکای م سس با توج  ب  رشد سری  فناوری

بخشا را ها، کی یت خدمات اطمینانفرایندهای فناوری انجام دهند و ضم  خودکارسازی  بیشتری برای استقرار زیرساخت

 افزایش دهند. 

متنننوع در قا ننب  ارائننۀ خنندماتان با  دننل و بننا قوه و  کارصنناحبارتباطات با    توسدۀحاضر،    ۀبا توج  ب  نتای  مطا د

 سازد.  های حسابرسا را فراهم مارشد م سس  زمینۀحسابرسا پایداری، حسابرسا فناوری اطلاعات،  

ک  شکاف موجود بی  شرایط ایران و ا گوهای جهانا،  زوم بازنگری در راهبردهننای رشنند را نشننان   شودباید توج   

منندیریت اسننتددادها، جننذ  و   توان بنن ماهای حسابرسا در ایران  های مطرح برای رشد م سس دهد. از جمل  چا شما

های حسابرسننا در ایننران م سس  بنابرای اشاره کرد؛ نگهداری نیروی متخصص، پیچیدگا و نوسان قوانی  و استانداردها 

های منندیریت دانننش، فناوری، استقرار سیستم  ۀتدریجا فناوری، آموزش نیروی تخصصا در حوز  توسدۀبا    ک بهتر است  

گننام   خننویش  توسنندۀا مللا و تلاش برای انطباق با استانداردهای جهانا، در راسننتای رشنند و  های بی همکاری با شبک 

 و بقای م سس  را تضمی  کنند. بردارند

های تری از م سسنن ها، تحلیننل جننام بننا سننایر منندو آنسنن شود تا با تل یق ماتریس ب  محققان دیگر پیشنهاد ما

زمانا بلندمدت رصد  ۀهای حسابرسا را در بازهای طو ا، راهبردهای رشد م سس حسابرسا ارائ  دهند و با انجام تحقیق

 کنند.

بننا اسننت اده از  و  های حسابرسننام سسنن ی رشنند  ریز ی برنامها    مو زیر  ها    بندی مای  پژوهش با هدف رتب 

شده در منندو م هننوما، های شناسایا    شمار زیاد زیرم  د یلب . با ای  حاو،  طراحا شد(  ANP)  ایروش تحلیل شبک 

ها، از نظر عملیاتا و با در نظر گرفت      ای کامل از ارتباطات درونا و بازخوردی میان تماما زیرمایجاد و تحلیل شبک 

 دها در دو سطح مجزا انجنناموزن  فرایندیا خبرگان، با چا ش مواج  شد. برای فائق آمدن بر ای  چا ش،  گوپاسخقابلیت  

 یافت  است:

 های متقابننلبرای احتسا  تداملات و وابستگا(، ANP) ای، از روش تحلیل شبک پژوهشهای      در سطح م . 1

 شده است. است اده هاآن

های خننرد مجننزا و پیچیننده، از روش عدم امکان ایجاد شبک  د یلب ها،     از م یکهای هر     در سطح زیرم . 2

 شده است. گروها است ادهدها درونشده برای وزنکارا و اثبات اروش عنوانب ، تحلیل سلسل  مراتبا

 منابع

سنودآوری  بنر بخشناراهبنرد تنوع تأثیر(.  1396ابراهیما، سیدکاظم؛ بهراما نسب، علا؛ بستانا، حسی  و فخارمنش، محمدرضا )

 . 134 -121 (،35)9، های حسابداری ما ا و حسابرساپژوهش.  هاشرکت

(. کارکردهنای ریسنک در تندوی  139۸)  محمد اسماعیل،  بهم  و فدایا نژاد،  پورحاجا  ؛محمدرضا،  زادهحمیدی؛  محس ،  پارساجم

 . 39-19 (،37)10، فصلنام  مطا دات مدیریت راهبردی .ها در صنای  با فناوری پیشرفت استراتژی رشد بنگاه
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(. افشای اطلاعات با اهمیت پاینداری 1404پناها درچ ، مهرداد؛ دیدار، حمزه؛ منصورفر، غلامرضا؛ حیدری، مهدی و آشتا ، علا )

 .94-63(، 1)32، های حسابداری و حسابرسابررساو عملکرد شرکت: تددیلگری استراتژی تجاری. 

خندمات حسابرسنا.  توسدۀ بازار(. تبیی  ا گویا برای  1402)  سینا  ،خردیار، جواد؛  رضازاده  ؛کیهان،  آزادی  ، محمدجواد؛تصدی کاری

 .7۸-55، (1)13، حسابداری و مناف  اجتماعا

ها با شرکت وکارکسببر استراتژی  چرخۀ عمررقابت در بازار محصوو و   تأثیر(. 1400) ، زینببازرگانا،  یلا؛ رضائا ؛وها   ،رستما

 .1۸2-157 ،(36)9 ،هوشمند  وکارکسبمطا دات مدیریت های جدید. بر شرکت تأکید

رشد شرکت بنر   یانتخا  استراتژ  یا گو  ا(. طراح1399)  فرهمند، ناصر  افقه ؛  اسدا    ،یویخد  ؛مانیزاده، سل  رانیا  ؛دیسد  ،ازنجان

 .17۸-151(، 2)3 ،ادفاع یهادر سازمان ینوآور تیریمد. یاستنتاج فاز ستمیبا است اده از س آنس  سیاساس ماتر

های اثنربخش (. شناسنایا م   ن 1402)، احمند احمندی  ؛قندرت ا ن ،  طا نب نینا  الله؛، حبینبنخدنا  ، محمدرضنا؛صابری روچنا

مطا دنات ی پذیرفت  شنده در بنورس اوراق بهنادار تهنران.  هاهای رقابتا در اطلاعات ما ا و حسابداری شرکتاستراتژی

 .56-41 ،(45)12، حسابداری و حسابرسا

بر انتظار تداوم رابط  با مشتری   های حسابرسام سس گیری استراتژیک  جهت  تأثیر(.  1400)  محمد رضا  ،شورورزی  ؛سدیده،  کما ا

 . 26-۸ (،3)1، ایهای حسابرسا حرف پژوهش .با توج  ب  نقش میانجا کی یت رابط  با مشتری

 هایدر م سسن  ارد حسابرسنکنت اسنتدداد و عملیریت مندی(. وضند1402)  مهنناز  ،امحمودخنان  ؛زهنره  ،یدرینح  ؛شهناز  ،خیمشا

 .340-311، (2)30 ،ی حسابداری و حسابرساهابررسا. احسابرس

های من ثر بنر آیننده حسابرسنا: رویکنرد (. شناسنایا پیشنران1403)  ، حمیدرضنایزداننا، غلامرضا؛  کرمامحمدجواد؛    ،منصوری

 .427-390 ،(2)31 ،ی حسابداری و حسابرساهابررسافراترکیب. 

های م سسن اسنتراتژی بنرای    ۀ(. کارت ارزیابا متوازن و نقش1400)، محمد  جندقا قما، غلامرضا؛  کرما  ، محمدرضا؛پورمهربان

 .3۸6-343 ،(2)13 ،های حسابداریپیشرفتایران.  حسابرسا

ی هنابررسناهای نوی  بر حرف  حسابداری: کاربست فراترکینب. (. واکاوی ابداد م ثر فناوری2024)، فهیم  مظ ری، راحل ؛  نظریان

 .793-763 ،(4)31 ،حسابداری و حسابرسا

از   وکارکسنبرشند در    یهایاستراتژ  ا(. بررس1399)  زهراسادات  ،یو موسو  لوفرین  ،زاده  ا ط دل؛  روح ا    ،امانیا  ا؛مرتض  ،اوس ی

و  تیریدر مند یارشنت    یمطا دنات بن  ا مللنابی کن نرانس  .  هاشرکت  ریدر رقابت با سا  تیمز  جادینگاه پورتر و عوامل ا

 . امهندس
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