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 چکیده

هنا   های این  محنیط  اند که از ویژگیهای رقابتی مواجهنش بنیان با محیطهای داسسات و شرکتؤم
باشند   مشنتریانیی های های جدید  از مد افتادن سریع و تغییرات سریع در خواستهازدیاد تکنولوژی

ها نیاز دارند که در توسعه مداوم محصولات جدیند و افنزایش   برای رقابت موفقیت آمیز  ای  شرکت
های دانش بنیان و اسنتااد  از  و رویکردهای شرکت راهبردهات تاش  فراوان کنند  نرخ ای  محصولا

گناار  تنثییر هنا  دانش بازار و دانش مشتری  به میزان زیادی بر موفقیت محصولات جدید ای  شرکت
 چننی  هن  رویکردهای سازمان بر موفقیت محصولات جدید و  تثییربررسی  تحقیق است  هدف ای  
 تحقیق بنیان است نش مشتری و دانش بازار در ای  رابطه و عیلکرد موسسات دانشنقش مدیریت دا

 هیبسنتیی  پییایشنی و  -از ننو  توینیای  هنا  ی و از نظر گردآوری داد کاربرد حاضر از نظر هدف 
هنای علن  و   بنینان پنار   موسسات داننش  انو کارشناس را مدیران تحقیق  جامعه آماریباشد  می

گینری   باشد کنه از رو  نیوننه  می نار 69 تحقیق حج  نیونه  د دهتشکیل می خلیج فارسفناوری 
رای تجزینه و تحلینل   ب  پرسشنامه استنیز ها ابزار گردآوری داد  استااد  شد  است  تصادفی ساد 

  نتنایج   دگردیاستااد   اسیارت پی ال اس نرم افزار به کیک سازی معادلات ساختاریمدل از هاداد 
رویکنرد  مدیریت دانش مشتری و داننش بنازار     رب سازمان بازارمحوری رویکرد داد که نشان تحقیق

مندیریت   ربن سنازمان  محنوری  کارآفرینیرویکرد دانش بازار   مدیریت ربسازمان محوری تکنولوژی
موفقیت  رموفقیت محصولات جدید و مدیریت دانش مشتری ب ردانش بازار بمدیریت دانش مشتری  

مدیریت دانش  رب سازمان محوریتکنولوژیرویکرد    امادارد یو معنادار مثبت ثییرتمحصولات جدید 
 69مثبت ارد ولی در سطح اطیینان   تثییردانش بازار  رب سازمان محوریکارآفرینیرویکرد مشتری و 

 د باشدرید معنادار نیی
 

ی  مدیریت داننش  ت دانش مشترمدیریرویکردهای سازمان  موفقیت محصولات جدید   :هاکلید واژ 
  بازار
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 مقدم 

های رقابتی مواجه   ها با محیطامروزه بسیاری از سازمان
ههها، ازدیههاد هههای ایههی محههیط شههوند کهه  از وی گههی مههی

تغییرات سهریع   و های جدید، از مد افتادن سریعتکنولوژی
برای رقابت موفقیهت ممیه ،    .های مشتریان استت در خواس
توسع  مداوم محصولات جدیهد   ها نیاز دارند ک  درشرکت

ایهی  . [1]و اف ایش نرخ ایی محصولات تلاش فراوان کننهد 
وظیف  نیازمنهد فراینهدهای توسهع  محصهولات منع ه  و      

ها است. حمایت توانایی برای دستیابی ب  دانش و صلاحیت
طریه  اطلاعهات    از فرایندهای توسع  محصولات جدید از

تواند ه ین  ها میوژیجدید در مورد نیازهای بازار و تکنول
و زمان توسع  و ریسک شکست را ب  می ان بسهیار زیهادی   

در محیط بازار پویای امروز، م ایای رقابتی . [2]کاهش دهد
ههای شهرکت بهرای انتقهاث مهو ر      شرکت وابست  ب  قابلیهت 

محصولات نو ب  مشتریان است. ترجیحات مشتریان بهدلی   
حصوث کوتهاه به    تغییرات سریع تکنولوژی و چرخ  عمر م

هها بایهد   سرعت در حهاث تغییهر اسهت. بنهابر ایهی شهرکت      
اطلاعههات مربههو  بهه  علایهه  و تقاتههاهای مشههتریان و    

موری کهرده و اقهدام به  تولیهد     های رقبا را جمهع استرات ی
بازارمحوری نقش مهمی را در . [3]محصولات جدید نماید

ها جههت در  مشهتریان و رقبها بهرای     توانا ساختی شرکت
های مناسب در تولیهد محصهولات جدیهد    ع  استرات یتوس
مثبتی بر  تأ یردانش مشتری  مدیریت دانش بازار و. [7]دارد

-هها نمهی  ، شهرکت ایی دانشهاعملکرد نوموری دارد. بدون 

تواننههد محصههولات و خههدمات دارای ارزش بههالا را بهه     
رقهابتی   عامه  دانهش بعنهوان یهک    . [5]مشتریان ارائ  دهند

شود. پس برای موفقیت می اد جهانی شمردهکلیدی در اقتص
در ایی بازار باید دانش و مشتری را در کنار هم مدنظر قرار 
داد تا بتوانیم در رقابت از رقبای خود عقب نیفتیم. مدیریت 

ها ایهی  دانش مشتریان و فراگیری دانش بازار، برای سازمان
مورد که  بها احتمهاث بیشهتری قهادر به        می امکان را فراهم

های بازار بهوده و م یهت رقهابتی خهود را     شخیص فرصتت
اف ایش دهند. مدیریت دانش مشتری در ارتبا  بها بدسهت   

گذاری و بسط دانش مشتریان و در راسهتای  موردن، اشترا 
 .[6]ب  سود رسانی مشتر  بیی مشهتریان و سهازمان اسهت   

رقابههت و مانههدن در بههازار، نیازمنههد ت ههاب  بهها محههیط و   
توانهد ایهی   . منچ  مهی [1]ی  مشتریان استو سلاها خواست 

فضا را ب  سود ما پیش ببرد استفاده از دانش نه د مشهتریان،   
ها و کسب اطلاعات و دانش درباره منهان  انتقاث دانش ب  من

و دانشی است که  از بهازار و    ؛مدیریت دانش مشترییعنی 
مهدیریت دانهش   یعنهی   میهد محصولات و رقبا بدسهت مهی  

 .[6]بازار
ود نمایهان بهودن هرچه  بیشهتر نقهش دانهش و       با وجه 

، باز ههم بسهیاری از   مشتری مداری چنییهممدیریت من و 
ان در رقابهت دچهار   بنیه ها و بوی ه موسسهات دانهش  شرکت
هها  شوند و محصهولات ارائه  شهده توسهط من    می شکست

مورد، که  در اکثهر مهوارد ایهی     مدت زمان زیادی دوام نمی
د. سوالی که   گردمی هاکتشکست منجر ب  انحلاث ایی شر

در اینجهها م ههرت اسههت اینسههت کهه  چههرا بسههیاری از ایههی 
ها در رقابت دوام نمی مورند امها برخهی دیگهر که      شرکت

ها هم بسیار کم است، از ایی رقابت سربلند بیرون تعداد من
هها نیازههای   میند؟ چرا فقط تعداد کمی از ایهی شهرکت  می

و حتی با اقدامات خهود  کنند می مشتریان را بخوبی برمورده
گردند؟ برای می ها نی موجب جذب مشتریان دیگر شرکت

در  ایی پاسخ نیازمند در  عمیقی از دانش و مدیریت من 
 ههای هستیم. گرایشات و رویکردهای موسسهات و شهرکت  

و استفاده از دانش بهازار و دانهش مشهتری، به       دانش بنیان
هها  شهرکت  می ان زیادی بر موفقیت محصولات جدید ایهی 

ههای  گذار است. بنابرایی شهکا  اصهلی بهیی شهرکت    تأ یر
بنیانی ک  رویکردهای موفقیت ممی ی در قباث معرفهی  دانش

گیرنهد و در بهازار دوام بیشهتری    محصولات خود بکار مهی 
 هایی ک  خیلی زود از صحن  رقابت کنارمورند و شرکتمی
و  از تولیهد ههای موفه  قبه     روند، ایی است ک  شرکتمی

، ابتدا از طری  تحقیقات بازار، دانهش  ارائ  محصوث ب  بازار
کنند و رقبا و مشتریان کسب می بازار، مورد نیاز را در مورد

سیستم مناسبی جهت کسب، انتقاث و بکارگیری ایی دانهش  
هایی انجهام  تحقی  در صورتی ک  ایی چنیی را دارا هستند. 

در توسههع  ههها از رویکردهههای مناسههب نگیههرد و سههازمان
و به  مقوله     محصوث جدید مگهاهی لازم را نداشهت  باشهند   

-دانش و مدیریت من توج  کافی نداشت  باشند، ن  تنها نمی

بلکه    به  دسهت مورنهد   بازار رقهابتی   موفقیتی درتوانند در 
شهوند، خیلهی زود   های هنگفتی ک  متحم  مهی بدلی  ه ین 
  روند.د و از صحن  رقابت کنار میخورنشکست می

صهورت   در ایهران  در ایی زمین  تحقیقات بسیار انهدکی 
گرفت  و همیی تعداد اند  هم یا جهامع نیسهتند، یها اینکه      
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 گری مدیریت دانش مشتری و دانش بازارزمان بر موفقیت محصولات جدید با توجه به نقش میانجیتأثیر رویکردهای سا

باتوجه  به    بصورت توصیفی مورد بررسی قرار گرفت  انهد.  
کمبودهایی ک  در م العات گذشت  در ایی مورد وجود دارد 

بنیهان به  موفقیهت    نیاز شهدید شهرکتهای دانهش    چنییهمو 
مدیریت دانش  تأ یری در زمین  تحقیق لاتشان، انجام محصو

مشهتری و دانههش بههازار و رویکردهههای شههرکت بههر بهبههود  
بنیههان و موفقیههت هههای دانههشعملکههرد نههوموری سههازمان

لهذا مسهال    باشهد.  می محصولات ایی موسسات بسیار مفید
 چگهونگی ارتبها  بهیی رویکردههای     تحقی  در ایی اصلی 

ت جدیهد بها توجه  به  نقهش      سازمان و موفقیت محصهولا 
 مدیریت دانش مشتری و دانش بازار در ایی ارتبها  اسهت.  

رویکردههای سهازمان بهر     تهأ یر بررسهی   تحقی  ایی  هد 
نقش مدیریت دانهش   چنییهمموفقیت محصولات جدید و 

مشتری و دانش بازار در ایهی راب ه  و عملکهرد موسسهات     
ا تهمی  سهعی برمنسهت ته    تحقی  در ایی  بنیان است.دانش

)  ی دانهش بنیهان  هها شرکت رویکردهایبررسی ارتبا  بیی 
محهوری و   ، کهارمفرینی محهوری  تکنولوژیکی رویکردهای

-( و موفقیت محصولات جدید، نقش میانجیبازار محوری

گری مدیریت دانش مشتری و دانش بهازار بهر ایهی راب ه      
 مورد بررسی قرار گیرد.

 تحقیق ادبیاج  ظری و  پیشین  تجربی 

ایی بخش ابتهدا به  تعریه  و توصهی  متغیرههای      در 
 و روابط موجود بیی ایهی متغیرهها در لالهب    تحقی  اصلی 
های انجام شده در تحقی  و سپس ب   تحقی  نظری ادبیات 

ایران و خارج از ایهران در ارتبها  بها موتهع و متغیرهها و      
روابط بیی منها در لالب پیشین  تجربهی خهواهیم پرداخهت.    

 ههای  انجهام شهده فرتهی    های تحقی  براساس در مخر نی  
 تحقیه   گردد و در نهایت مدث مفههومی  طراحی می تحقی 
 ک  ایی مهدث نحهوه ارتبها  متغیرههای اصهلی       شده طراحی
 دهد.را نشان می تحقی 

  1رویکردهای سازمان

در تولید و عرت  محصولات جدیهد خهود از    سازمانها
نماینههد. ایههی  تواننههد اسههتفادهمههی رویکردهههای مختلفههی

رویکردههها عبارتنههد از رویکههرد بههازار محههوری، رویکههرد  
 تکنولوزی محوری و رویکرد کارافرینی محوری.

 2محوری بازاررویکرد 

                                                      
1. The orientation of the organization 

محوری بعنوان یکی از مهم تهریی مسهائ     توسع  بازار
محوری از نظر  رود. بازارمی ها ب  شمارمورد توج  سازمان

ترش فههم بهازار   گس عبارت است از:، و کوهلی جاورسکی
مرتبط با نیازههای جهاری و مینهده مشهتریان و انتقهاث ایهی       

گهویی همه    سازمان و در نهایت پاسخهای مگاهی ب  بخش
بازارمحوری یک فرهنه   . [4]جانب  سازمان ب  ایی موتوع

تواند منجر ب  خل  ارزش کارممهدتر و  سازمانی است ک  می
یای فرهنه   . بازارمحوری گو[4]مفیدتر برای مشتری گردد

سازمان است ک  موجب رفتارههای مهو ر و کهارا در ایجهاد     
ههای بهازار   شرکت. [4]شودارزش بهین  برای خریداران می

ههای کسهب و   ههایی هسهتند که  اسهترات ی    محور شهرکت 
هایی هستند کارشان بر مشتریان متمرک  است و ب  دنباث راه

ای ک  با مشتریانشان مشارکت ن دیک داشهت  باشهند. نیروهه   
ها نیه  در افه ایش اعتمهاد مشهتریان به       فروش ایی شرکت

شرکت و ارزش خدمات ارائ  شهده به  مشهتری و جهذب     
 .[11]بسیاری دارند تأ یرمشتری، 

بازارمحوری شام  سه   ، زارکو، روی  و یوستااز دیدگاه 
ک  جهت موفقیت در بازار توجه  به  ههر سه       عنصر است

 بارتنههد از:عنصههر لازم و تههروری اسههت. ایههی عناصههر ع 
محوری) در  کافی از اهدا  و نیازها و ترجیحات مشتری

محهوری)  مشتری جهت ارائ  ارزش بهین  به  وی(، رقابهت  
هها و  مگاهی شرکت از نقها  قهوت و تهع  و اسهترات ی    

پتانسی  رقبا( و همکاری بهیی بخشهی) همکهاری و ادلهام     
 [.11]بهین  منابع سازمان در خل  ارزش بهین (

 3لوژی محوریتکنو رویکرد

-محوری ب  تمای  شرکت ب  توسهع  و بهینه   تکنولوژی

هههای جدیهد اشههاره دارد.  سهازی محصههولات و تکنولهوژی  
قابلیت فنی بالا در تکنولوژی یا محصوث در بهازار امهروزی   

ها بایهد تهلاش کننهد تها     امری لیر قاب  انکار است. شرکت
محصولات و خدمات خود را از نظهر فنهی و تکنولهوژیکی    

تر از رقبا ب  بازار عرت  نمایند تا بتوانند در صحن  رقابت به
محهور، لازم نیسهت   های تکنولوژی. شرکت[12]باقی بمانند

ک  صرفا تکنولوژیک باشند، بلک  ممکهی اسهت ترکیبهی از    
. [13]محوری را اتخها  نماینهد   محوری و مشتریتکنولوژی

 اهمیت تکنولوژی در رقابت و عملکرد اقتصادی برای همه  

                                                                               

2. Market orientation 

3. Technology orientation 
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امری لیر قاب  انکار اسهت. مهدیران، مشهاوران و صهاحب     

تکنولهوژیکی  های نظران دانشگاهی تاکید دارند ک  نوموری
کمک بسهیاری به  موفقیهت سهازمان یها شهرکت در مینهده        

 .[17]کندمی
تکنولوژی محوری بوسهیل  دو  بادای و ملانب، از نظر کا

شود؛ نومور بهودن مصهر  و محصهولات    عام  سنجیده می
قابلیهت و تمایه    نومور بودن مصر  ب  معنی ولوژیکی. تکن

 و مصههر  منههها بهه  خریههد محصههولات و خههدمات جدیههد
. نیاز ب  مصر  محصولات نو یهک نیهاز انگی شهی    باشدمی

، خود را تهابع افهراد   است. نیازی است ک  انسان در مصر 
کند. ایهی  ؛ چون یک چی  کاملا جدید را تجرب  میداندنمی

ود ک  افراد ب  دنباث اطلاعات جدید برونهد  شنیاز باعث می
شاخ  دیگری ک  تکنولهوژی   و در تصمیمات مستق  باشند.

دهههد، وجههود محصههولات فنههی و محههوری را تشههکی  مههی
تکنولوژیکی اسهت. محصهولاتی که  بهدلی  وجهود مهوارد       
خاص در  ات محصوث حالات انگی شی فرد را برانگیخته   

کنهد.  د جلهب مهی  سازد و توج  فهرد را نسهبت به  خهو    می
م العات نشهان داده که  بهیی جدیهد بهودن محصهولات و       
عملکردهههای بازاریههابی )لههذت از خریههد و تعهههد مصههر  

 .[15]کننده( ارتبا  مثبتی وجود دارد

 1محوریکارآفرینیرویکرد 

هههای کههارمفرینی محههوری بعنههوان یکههی از زیرسههاخت
رود. به  عبهارتی دیگهر،    مدیریت استرات یک ب  شهمار مهی  

کنهد  محوری یک وتعیت استرات یکی را بیان میرمفرینیکا
پهذیری  ک  بتواند بازاری جدید را بوجود مورد و با ریسهک 

ب  دنباث ایجاد محصولات و بازارهای جدید باشد و نسهبت  
های بازار جدیهد  ها و فرصتب  سایر رقبا در زمین  موقعیت

کارمفرینی ب  معنهی تهلاش و کوششهی    . [16]قدم باشدپیش
ست ک  در مرک  من نوموری قرار دارد. فعالیت کهارمفرینی  ا

اندازی و چ  در ادام  حیات شرکت، بعنوان چ  در ملاز راه
شهود.  محرک  شرکت و رشد و بقای من شناخت  مهی ی نیرو

محوری یکی از موارد لازم ادامه  حیهات شهرکت    کارمفرینی
محوری یک وتعیت استرات یکی است ک  است. کارمفرینی

های خاص شرکت، رفتارها و اقداماتی ک  به  شهرکت   روند
دهد تا در مسیر کارمفرینی حرکت کند را منعکس اجازه می

 .  [14]کندمی
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محهوری شهام  عناصهری    کهارمفرینی  ،دیگر یریفدر تع
پذیری است ک  ب  دنباث فعالی و ریسکچون: نوموری، پیش

سهههازمانی کههه  . ایجهههاد ارزش بهههرای سهههازمان هسهههتند 
محوری را پیش  خود قرار داده اسهت، در کسهب   کارمفرینی

فعهاث اسهت، در سهاختاردهی    بینش از مشتری و رقبا پهیش 
منابع و مسئولیت استرات یکی نومور است و حتی اقهداماتی  

ای از کند ک  بها درجه   را در انجام دادن مسئولیت اتخا  می
 .[7]ریسک و عدم اطمینان همراه است

  2دا   بازارمدیری  

ههایی  تمربو  ب  بازار یکی از تهرور عات کسب اطلا
مدنظر قرار دهند. ایهی دانهش    من را ها بایداست ک  سازمان

افهراد سهازمان قهرار    مدیران و و اطلاعات باید در دسترس 
و  از منهها اسهتفاده کننهد   گیرد تا در تحلی  بازار و مشتریان 

بتوانند محصولات خود را متناسب با مل ومات بازار توسع  
دانش بازار . یا اقدام ب  ایجاد محصوث جدیدی نماینددهند 
رفتهار رقبها و رفتهار و     محیط کهلان،  از دانش سازمان یعنی

رکنهان و  نیازهای مشتریان. ایی اطلاعات بایهد در اختیهار کا  
 .  [1]اعضای سازمان قرار بگیرد

ار بایسهتی  در مهدیریت دانهش بهاز    بعددو از نظر چی، 
. و تنوع دانهش  دانش یت جذبقابل مورد توج  قرار گیرند:

قابلیت جذب دانش ب  قابلیت شهرکت در کسهب، کشه ،    
انتقاث و انتشار دانش از منابع خارجی برای اهدا  تجهاری  
اشاره دارد. قابلیهت جهذب دانهش یهک شهرکت وابسهتگی       
زیههادی بهه  سهه   دانههش و یههادگیری فنههی شههرکت در     

 هاییشرکت. [14]ز منابع خارجی داردسازی دانش ایکسان
ک  از قابلیهت جهذب دانهش بهالایی برخهوردار هسهتند در       

هها در تولیهد محصهولات فنهی و     مقایس  بها دیگهر شهرکت   
ههایی که  از قابلیهت    تر هسهتند. شهرکت  تکنولوژیکی موف 

جذب دانش پایینی برخوردار هستند بیشتر دست به  تولیهد   
ای برخهوردار   ههای ویه ه  زنند ک  از وی گیمحصولاتی می
. تنهوع  [14]شهوند احتی توسط رقبا تقلید مهی نیستند و ب  ر

ای از نههواحی تکنولههوژیکی و دانههش یههک شههرکت، دامنهه  
را بازتهاب   ،کاربردی را ک  شرکت در من ناحی  خبره هست

کند. برای یک شرکت یا سازمان تروری اسهت که  در   می
یک ناحی  فنی یا صلاحیتی وی ه، خاص شناخت  شهود و از  

ت خاصی، منحصر بفرد باشهد.  ایی طری  در تولید محصولا
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 گری مدیریت دانش مشتری و دانش بازارزمان بر موفقیت محصولات جدید با توجه به نقش میانجیتأثیر رویکردهای سا

وقتی یک شرکت بر توسع  تکنولوژی خاصی تمرکه  دارد،  
ههای خهود را در   کند تا دانش و مهارتب ور حتم سعی می

زمینهه  تکنولههوژی کهه  خههاص شههرکت هسههت را توسههع   
. تمرک  بر یک تکنولوژی خاص و کسهب دانهش   [14]دهد

مخههتص من تکنولههوژی، شههرکت را در تولیههد محصههولات 
 .[14]سازدبفرد و جدید قادر می منحصر

 1مدیری  دا   مشرری

هها را قهادر سهاخت  اسهت تها      توسع  فنهاوری، سهازمان  
اطلاعات مربو  ب  مشتریان خود را جمع موری،  خیهره و  

ههای مربهو  به     ب  منظور مقابل  با چهالش . مدیریت نمایند
اف ایش رقابت و رقابت کردن در بازار، استفاده از اطلاعات 

ب  ایی دلی ، اطلاعات مشتری باید به   . ی حیاتی استمشتر
توانهد  های شرکتی دیده شهود که  مهی   عنوان یکی از دارایی

بهرای   برای دستیابی ب  م یت رقابتی و حمایهت از تجهارت  
ایهی  . [21]داز من اطلاعهات اسهتفاده کنه    تمرک  بر مشهتری 

در  یی است که  هااطلاعات یک اب ار تروری برای سازمان
سهمت مشهتری مهداری و حمایهت از برقهراری       حرکت ب 

روابط طولانی مدت بها مشهتریان و در نتیجه  به  حهداکثر      
 .[21]باشهند های تجهاری مهی  ها و فرصترساندن موقعیت

حوزه ای از مدیریت اسهت که  در    ،مدیریت دانش مشتری
های مدیریت دانش برای حمایهت از تبهادث دانهش    من روی 

 و مشتریان من بکهار گرفته    مشتری در سازمان، بیی سازمان
شود ک  ایی امر موجب بهبود فرمیندهای مدیریت روابط می

مشههتری از قبیهه  خههدمت بهه  مشههتری، حفهه  مشههتری و   
درنگاه اوث  .[6]گیردسودمندی روابط مورد استفاده قرار می

ک  مدیریت دانش مشهتری   ممکی است این ور ب  نظر رسد
دانهش   ا مهدیریت امه . مدیریت ارتبا  با مشتری است همان

مشتری در برخی جوانب نیازمند نگرشی متفهاوت از شهیوه   
در مهدیریت  . دباشه مهی  تبا  با مشهتری رایج در مدیریت ار

ههای بهبهود خهدمت    شناسایی حی ه   دانش مشتری، هد 
رسانی، توسع  و تکویی محصهولات جدیهد اسهت؛ جمهع     
 موری دانههش از طریهه  صههحبت کههردن بهها مشههتری انجههام

لاعهات از طریه  تجربیهات مشهتری بدسهت      گیرد؛ و اطمی
کمتر نگهران   ،دانش مشتریعلاقمند ب  مدیران  .[22]میدمی

هها بهر روی چگهونگی    درمقابه  من . حف  مشتریان هسهتند 
توسع  و پیشهرفت سهازمان بها به  دسهت موردن مشهتریان       
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جدید و با بکارگیری گفتگوی فعهاث و ارزش افه ا بها منهها     
شود ب    با مشتری مربو  میمدیریت ارتبا. [23]متمرک ند

که  بهر روی مهدیریت و    هایی فرمیندهای تجاری و فناوری
ههای فهروش، بازاریهابی و    بهبود روابط با مشتریان در زمین 

در مهدیریت  . [27]پشتیبانی و خدمات مشتری تمرک  دارند
شناسهایی مشهتریان سهودده، یعنهی      هد  ،ارتبا  با مشتری

قش کارمنهدان کهم اسهت و    بازاریابی سفارشی شده است؛ ن
صههرفا اگههر مشههتری کاتههالوع یهها اطلاعههات دیگههری را    

کنهد؛ اطلاعهات   درخواست کند نقش منهان نمهود پیهدا مهی    
ادلهام دو مفههوم مهدیریت    . مماری اسهت های براساس داده

توانهد منهافع   ارتبا  با مشتری و مدیریت دانش مشتری مهی 
بکارگیری هر یک را ارتقا و ریسهک شکسهت اجهرای ههر     

 .[22]ها را کاهش دهدیک از من

 2موفقی  محصو ج یدید

ههههای مههههم رونهههدتوسهههع  محصهههولات جدیهههد، از 
دههد.  ایش مهی ها را افه  هاست ک  م ایای رقابتی منشرکت

توسع  محصولات جدید، فرایندی پر از ریسک و مخهاطره  
هها  است. بنابرایی جهت توسهع  محصهوث، اللهب شهرکت    

در ایی روند، ایده برای یک  کنند.مراح  مختلفی را طی می
گهردد و سهپس از یهک سهری از     مهی  محصوث جدید طرت

ها و مراحلی جهت پهذیرش یها عهدم پهذیرش ایهده      دروازه
رسهد.  مهی  به  مرحله  تجهاری سهازی     و نهایتاً کندعبور می

زیادی هستند ک  در موفقیت وام  عک  تحقیقات نشان داده 
  .[21]و [ 1]محصولات جدید نقش دارند

شهود  کرد محصوث جدید از ایی طری  سنجیده مهی عمل
چ  می ان ب  اهدا  تعییی شهده رسهیده اسهت.    سازمان ک  

تواند می ان فروش، سهم بهازار و یها اههدا     می ایی اهدا 
ک  یهک  برای ایی دهدمی . تحقیقات نشان[25]منفعتی باشد

طور ک  مدنظر هست به  فهروش برسهد،    محصوث جدید من
ث بهرای مشهتریان قابه  در  و قابه      باید ارزش من محصو

که  یهک محصهوث قابه  اعتمهاد      . برای من[26]اعتماد باشد
باشد، نیازمند استخراج و کش  دانهش تکنولهوژیکی بهرای    

که  یهک محصهوث بهرای     تولید محصوث اسهت و بهرای من  
مشههتریان دارای منفعههت ویهه ه باشههد نیازمنههد ترکیبههی از   

ایهی  . بنابر[24]ستاطلاعات بازار و اطلاعات تکنولوژیکی ا
انهد که    متخصصان بازار و کسب و کار ب  ایی نتیج  رسیده
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موفقیت محصولات جدید نیازمند اسهتخراج دانهش از بهیی    
عملکردهای متفاوت و یکپارچه  سهاختی من بهیی اعضهای     

 .[24]گروه یا سازمان است

 های دا   بنیانشرک سساج و ؤم

 و کوچهک  صهنایع  جههان  کشهورهای  اکثهر  در امهروزه 
 ارائ  و  صنعتی تولید اجتماعی، مختل  های جنب  متوسط از

 مؤسسهات  شهرکتها و هسهتند.   مفرینی نقش درحاث خدمات

 تعهاونی  یها  خصوصهی  ی موسس  یا شرکت نی  بنیان دانش

 اقتصاد ی توسع   روت، و علم اف ایی هم منظور ب  ک  است

 تجهاری  و اقتصهادی  و اههدا  علمهی   تحق  محور، دانش

 ارزش بها  و برتر فناوریهای حوزه در وتوسع   تحقی سازی

 تشهکی   مربو  نرم اف ارهای تولید در وی ه ب  فراوان اف وده
 شهرایط  مناسهب،  محی هی  ایجاد اب باید . دولتها[24]شودمی
 جهذب  متوسهط،  و کوچک شرکتهای برای را فعالیت و کار

 و علههم پارکهههای طریهه  از فنههروری، بههر مبتنههی شههرکتهای
 در مسهتقر  شرکتهای ب  دلی  همیی ب  .نمایند فراهم فناوری

 گفتهه  محههور دانههش شههرکتهای فنههاوری، و پارکهههای علههم
 و شایستگیها تواناییها، مهارتها، از ای مجموع  زیرا ،شودمی

 ایهی  نهوموری  و خلاقیهت . هسهتند  دارا متخصهص را  افراد
 اوج در مشهای ، ههای  دیگر شهرکت را در مقایس  با  شرکتها

 .  [31]دهدمی قرار

 تحقیق  تجربی پیشین 

و موفقیرر   ، مرردیری  دا رر  بررازارمحوری ارتبررا 
 محصو ج یدید

تریی موفقیت و عملکرد محصولات جدید یکی از مبهم
هها بها من روبهرو    تریی روندهایی است ک  شهرکت و پیچیده
جهت کاهش ایی ابهامهات و موفقیهت ممیه  بهودن     . هستند

با بازار در ارتبا   ها بایدعملکرد محصولات جدید، سازمان
. [31]باشند و مشتریان خود را بعنوان همکار تلقهی نماینهد  

در سالهای اخیر، تمرکه  بهر ارتبها  بهیی بهازار محهوری و       
عملکرد محصولات جدید افه ایش یافته  اسهت. م العهات     

مثبتهی بهر عملکهرد     تهأ یر نشان داده انهد که  بهازارمحوری    
ازارمحوری یی ب. اگرچ  ارتبا  ب[32]محصولات جدید دارد

گسترده و وسیعی مورد م العه  و  و عملکرد اقتصادی ب ور 
بهازارمحوری بهر موفقیهت     تهأ یر بررسی قهرار گرفته ، امها    

محصولات جدید زیاد مورد توج  م العات محققان نبهوده  

از نقش مو ر  های محققان نشانایی، بررسی وجود بااست. 
د ارمحوری بههر عملکههرد محصههولات جدیهه بههاز و کارممههد

 انواع بهازار  تأ یری تحت عنوان تحقیق  ژان  و دان .[4]دارد
 محوری بر عملکرد نوموری محصولات انجام دادند. نتهایج  

مثبتی  تأ یرمنها نشان داد ک  هر دو نوع بازارمحوری  تحقی 
  .[4]بر بهبود عملکرد نوموری محصولات دارند

 نشهان  و یوسهتا  روی زارکو،  تحقی  های یافت  چنییهم
-محهوری، رقابهت  ههای بهازارمحوری) مشهتری   عاملداد ک  

محهوری و همکههاری بههیی بخشهی(، در عملکههرد نومورانهه    
هها  ها و تعام  با مشتری، موجب تفاوت بیی شرکتشرکت

منظهور    که  به   یتحقیق وون  و تون ، در  .[11]شوندمی
بهازارمحوری بهر موفقیهت محصهولات جدیهد انجهام        تأ یر

 تهأ یر وفقیت محصولات جدیهد تحهت   م د ک دریافتندادند، 
تعامهه  بههیی واحههدهای تحقیهه  و توسههع  و بازاریههابی،    

. [33]گیهرد محوری شرکت قرار میمحوری و رقابتمشتری
ههای بهازارمحوری بهر عملکهرد     عامل تهأ یر با درنظر گرفتی 

دهد ک  بهیی پاسهخگویی و   محصوث جدید، نتایج نشان می
لای . [32]دارد عملکرد محصوث جدید ارتبا  مثبتی وجهود 

 تهأ یر بیان کردند که  بهازارمحوری    یتحقیق با انجام ، و لیی
قاب  توجهی بر عملکرد نوموری محصولات ندارد اما دانش 
-بازار و مدیریت دانش مشتری ایی ارتبها  را تسههی  مهی   

  .  [37]نمایند

ارتبا  تکنولوژی محروری، مردیری  دا ر  و موفقیر      
 محصو ج یدید

ها و منهابع مههم ایجهاد    از استرات ی دانش و تکنولوژی
ممیه   م یت رقابتی است و نهوموری تکنولهوژیکی موفقیهت   

 ارتبهها  بسههیار ن دیکههی بهها اسههاس و پایهه  دانههش دارد. در 
ارتبا  بیی مهدیریت   در زمین  ی ک  توسط لای و لییتحقیق

دانش و نوموری تکنولوژیکی بها توسهع  محصهوث جدیهد     
بود ک  ایجاد، کسب، انتشهار و  ، نتایج حاکی از من انجام شد

یکپارچگی دانش بها نهوموری فنهی ارتبها  عمیقهی دارد و      
تواند سرعت و کیفیت نهوموری  انتشار دانش در شرکت، می

تکنولوژیکی را بهبود بخشد. در زمین  ارتبا  بیی مهدیریت  
دانش و عملکرد توسع  محصوث جدید، نتایج نشان داد که   

کهرد توسهع  محصهوث    فقط ایجاد و کسهب دانهش بهر عمل   
قاب  توجهی است. در مورد ارتبها  بهیی    تأ یرجدید دارای 

نوموری تکنولوژیکی و عملکرد توسع  محصوث جدید نیه   
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نتههایج حههاکی از من بههود کهه  نههوموری فراینههد و نههوموری  
رد توسههع  محصههوث جدیههد ا رگههذار محصههوث بههر عملکهه

 .[37]است
عات تکنولوژی اطلا تأ یر "ی ک  تحت عنوانتحقیق در 

انجام [34] توسط تی سان   "های مدیریت دانشبر سیستم
اساسهی در بهبهود و توسهع      عوام شد، نتایج نشان داد ک  

های مهدیریت دانهش بوسهیل  تکنولهوژی اطلاعهات      سیستم
ههای  عاملعات از هم  گردد. البت  تکنولوژی اطلاهی  میتس

کنهد و  های مهدیریت دانهش پشهتیبانی نمهی    مو ر در سیستم
نولوژی اطلاعات بیشهتر بعنهوان ابه ار کمکهی مهدیریت      تک

هها هسهتند که     شود و ایی خود انساندانش بکار گرفت  می
تم مههدیریت دانههش را تشههکی    بخههش مهمههی از سیسهه  

نشهان   یتحقیقه  و همکهاران، در   باههارادوای  .[35دهند]می
دادند ک  تکنولوژی اطلاعهات در پروسه  تسههیم دانهش و     

. لارسهی و  [17]بسه ایی دارد   یرتهأ تبادث و ترکیهب دانهش   
ک  ارتبها  بهیی تکنولهوژی     دریافتندی تحقیق ملیسیانی، در 

اطلاعات و ارتباطات و جریانات دانش در سازمان در سهم 
 .[36]است مثبت و معناداری تأ یران دارای بازار من سازم

ارتبا  کارآفرینی محوری، مردیری  دا ر  و موفقیر     
 محصو ج یدید

ولی  ایجاد دانهش اسهت. سهازمان بایهد از     نوموری فرم ا
ههای  مدیریت دانش در کسهب و ایجهاد دانهش در فعالیهت    

تهوان گفهت که     ایهی مهی  اسهتفاده نمایهد. بنهابر    خودجدید 
مهدیریت دانهش و نهوموری تکنولهوژیکی ارتبها  مثبهت و       

. [37]معنههاداری بهها موفقیههت محصههولات جدیههد دارنههد   
شهرکت را   محوری، عملکرد محصهولات جدیهد  کارمفرینی

-دهد. بسیاری از محققان عوام  میانجیقرار می تأ یرتحت 

دانند که  از  گر داخلی را در ارتبا  ایی دو عنصر دخی  می
تهوان به  مهواردی چهون: در دسهترس      جمل  ایی عوام  می
هها و مهدیریت   های بازاریابی، اسهترات ی بودن منابع، قابلیت
کننهده  وام  تعدی ای دیگر نی  ع. عده[34]دانش اشاره نمود

ههای  خارجی مث : عدم اطمینان محی ی، خ رات و پویهایی 
ههای خهارجی را در ایهی    بازار، چرخ  عمر صنعت و شبک 

 .  [14]دانندارتبا  دخی  می
و  سیاسهکیا و همکهاران  ههای  نتایج حاصه  از په هش  

حههاکی از من اسههت کهه  کههارمفرینی   همکههاران اینگلههیی و
بلیهت جهذب دانهش قهرار     محوری هنگامی که  در کنهار قا  

 .[14و  16]مثبتهی بهر عملکهرد شهرکت دارد     تهأ یر گیرد می

در  زمین  بررسی ارتبا  بهیی کهارمفرینی،    ندوبسی و افتخار
های کوچک و متوسهط  نوموری و عملکرد کیفی در شرکت

منها گویای من بود که  بهیی ایهی     تحقی  انجام دادند. نتایج 
وجهود دارد. بهالاخص    س  عام  ارتبا  مستقیم و معناداری

فعالی و اسهتقلاث(  پذیری، پیشکارمفرینی) ریسک عام س  
. [7]ارتبا  قاب  توجهی با نهوموری و عملکهرد کیفهی دارد   

ی نشان دادند که  ههم کسهب    تحقیق ، در فوینتسیکا و بوج
مثبتی بر عملکرد شرکتها دارند؛  تأ یردانش و هم کارمفرینی 

رمفرینی شرکت و عملکرد اما کسب دانش در ارتبا  بیی کا
کنندگی منفی است ک  ایی امر به   تعدی  تأ یرشرکت دارای 

 ههای  . یافته  [34]س   منابع مبتنی بهر دانهش بسهتگی دارد   
محهوری  دهد که  نهوموری  می ژان  و دان نی  نشان تحقی 
مثبت و معناداری بر موفقیت محصولات جدیهد    تأ یردارای 
در زمینه  عملکهرد و    یتحقیقه   . سین  و تونه  [4]هستند

ههای تحقیقهی   موفقیت محصولات جدید انجام دادند. یافت 
منههها نشههان داد کهه  موفقیههت محصههولات جدیههد حاصهه   
همکاری بیی واحهد تحقیه  و توسهع  و بازاریهابی اسهت.      

محوری و رقابت محهوری در ارتبها  بهیی ایهی دو     مشتری
واحهههد و موفقیهههت محصهههولات جدیهههد دارای نقهههش   

 .[34]ستندکنندگی هتعدی 

در زمین  متغیرهای ها تحقی  تعدادی دیگر از های یافت 
ی تحقیقه  [ 71هرناندز و میرانهدا] عبارتند از:  تحقی  اصلی 

 و عملکهرد بهازارمحوری  ارتبها  بهیی رویکهرد    "با عنهوان  
منهان نشهان    تحقیه   انجهام دادنهد. نتهایج     "خدمات جدید

افه ایش   دهد ک  بازاریابی و بازارمحوری داخلی موجبمی
شههود. سههیلوا و کیفیههت خههدمات و موفقیههت نههوموری مههی

محهوری در  کارمفرینی"ی با عنوان تحقیق [ در 16همکاران]
ب  ایی نتیج  دست  "صنایع کوچک و متوسط با فناوری بالا

یافتند ک  بیی بهازارمحوری و موفقیهت محصهولات جدیهد      
 [ در 11زارکههو و همکههاران]  ارتبهها  مثبتههی وجههود دارد.  

در  ابعهاد رویکهرد بهازارمحوری    تهأ یر "ی بها عنهوان   قتحقی
ب  ایی نتیج  دسهت یافتنهد    "ت جدیدنوموری خدماتوسع  

کهه  بههازارمحوری پههیش فعههاث موجههب تسههریع در توسههع  
 [ در 71شههود. یانهه  و همکههاران]محصههولات جدیههد مههی

روی تکنولوژی اطلاعهات   تأ یربرررسی "ی با عنوان تحقیق
ب  ایی نتیج  دست  "یریت دانشموفقیت پروژه از طری  مد

یافتند ک  بیی تکنولوژی اطلاعات با س وت مدیریت دانهش  
ی تحقیقه  [ در 12ارتبا  مثبتی وجود دارد. هاکالا و کوهتما]
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تدویی چهارچوبی بهرای روابهط بهیی مشهتری و      "با عنوان 
-ب  ایی نتیج  دست یافتند ک  عملکرد شهرکت  "تکنولوژی

محهوری،    عامه  مشهتری  سه  تهأ یر های نرم اف اری تحهت  
گیهرد.  تکنولوژی محوری و کهارمفرینی محهوری قهرار مهی    

مدیریت دانش "ی با عنوان تحقیق [ در 72حیدری و اخوان]
ب  ایهی نتیجه     "عاملی مو ر در کسب م یت رقابتیمشتری 

دست یافتند ک  داشتی اطلاعات درسهت در مهورد مشهتری    
کنهد.  ب  سازمان در تولید محصهولات متناسهب کمهک مهی    

ارائ  چارچوبی بهرای  "ی با عنوان تحقیق [ در 73موخرجی]
به  ایهی    "در صنایع خهرده فروشهی  مدیریت دانش مشتری 

نتیج  دست یافت ک  تمرکه  بهر مهدیریت دانهش مشهتری      
جهت رسیدن ب  ا ربخشی بالاتر لازم و تروری است. چوا 

مدیریت دانش مشتری "ی با عنوان تحقیق [ در 77و بنرجی]
که    نهد ب  ایهی نتیجه  دسهت یافت    "اجتماعی های در شبک 

استارباکس با استفاده از رسان  در مدیریت دانهش مشهتری،   
 موجب جلب حمایت مشتریان خود شده است.

 تحقیق مدل مفهومی و ها فرضی 

ابعهاد رویکردههای    تهأ یر بررسهی  ب  دنباث  تحقی  ایی 
سازمان بر موفقیت محصولات جدیهد بها توجه  به  نقهش      

می باشد.  گری مدیریت دانش مشتری و دانش بازاریمیانج
، تحقی  تجربی موتوع با م الع  و بررسی پیشین  نظری و 

 ؛[4]و همکهاران  ویگا های تحقی  رفتی نتایج و با در نظر گ
زارکو، روی  و  ؛[4]ژان  و دان؛ [32]کاربونی  و رودریگوی 

و  لای؛ [5]لیی و همکاران ؛[33]وون  و تون  ؛[11]یوستا
؛ [34]بوجیکهها و فههوینیس؛ [34]؛ سههین  و تونهه [37]لههیی

؛ لارسهههی و [35]؛ تهههی سهههان [7]ندوبسهههی و افتخهههار
و اینگلههیی و  [16]و همکههاران ؛ سیاسههکیا[36]ملیسههیانی
تها از طریه     زیر تدویی گردیهد های فرتی  ؛[14]همکاران

اولی  از طری  اب ار گردموری داده هها،  های جمع موری داده
 مورد مزمون قرار گیرند. هاایی فرتی 

 تهأ یر دانش بهازار  مدیریت  بازار محوری بر -1فرضی  
 دارد. یو معنادار مثبت

 تأ یرمدیریت دانش مشتری  بازارمحوری بر -2فرضی  
 دارد.مثبت و معناداری 

دانهش بهازار   مدیریت  رمحوری بتکنولوژی -3فرضی  
 دارد.مثبت و معناداری  تأ یر

مههدیریت دانههش  بههر وریمحهه تکنولههوژی -4فرضرری  

 دارد.مثبت و معناداری  تأ یرمشتری 
 بهازار  دانهش مدیریت  بر محوری کارمفرینی -5فرضی  

 دارد.مثبت و معناداری  تأ یر
 مدیریت دانش مشتری بری محورکارمفرینی -6فرضی  

 دارد.مثبت و معناداری  تأ یر
موفقیت محصولات  دانش بازار برمدیریت  -7فرضی  

 دارد.مثبت و معناداری  تأ یرجدید 
موفقیههت  مههدیریت دانههش مشههتری بههر   -8فرضرری  

 دارد.مثبت و معناداری  تأ یرمحصولات جدید 
ترکیبهی اسهت از مهدلهای     تحقیه   مدث مفههومی ایهی   

شهده اسهت. بها     پیشین  تجربی ک  در سه ور بهالا به  منهها    
و  تحقیهه  مشههخص شههدن متغیرهههای اساسههی موتههوع   

از طری  پشهتوان  پیشهین  نظهری و    برقراری ارتبا  بیی منها 
تهدویی   تحقیه   تجربی، مهدث و چهارچوب مفههومی ایهی     

 (1) نمهودار در  تحقی   ایی مفهومی مدث گردید. چارچوب
   .است شده ارائ 

 تحقیق روش شناسی 

از نظر هد  کاربردی و از نظهر ماهیهت و    تحقی  ایی 
پیمایشی و از نوع همبسهتگی اسهت.    -روش اجرا، توصیفی

شههام  مههدیران، کارشناسههان  تحقیهه    ممههاری ایههی جامعهه
موسسات و شرکتهای دانش بنیان مسهتقر در پهار  علهم و    

باشد. طب  اطلاعات فناوری خلیج فارس )استان بوشهر( می
موسس  و شرکت دانش بنیان در ایی پار  علم  35موجود، 

و فناوری وجود دارد و تعهداد مهدیران و کارشناسهان ایهی     
نفر هستند. براسهاس فرمهوث    114ا بالغ موسسات و شرکته

درصهد و   45جامع  مماری محدود کوکران با س   اطمینان 
درصد، تعداد نمون  مماری بالغ  5س   خ ای نمون  گیری 

نفر گردید. با توج  ب  در اختیار بودن فهرست اسامی  46بر 
از روش نمون  گیری  تحقی  اعضای جامع  مماری، در ایی 

پرسشنام  ب  طهور   111تفاده گردید. تعداد تصادفی ساده اس
 46حضوری بیی اعضای جامع  مماری توزیع و نهایتاً تعداد 

 ههای ایهی   پرسشنام  جمع موری شد. ابه ار گهردموری داده  
از سه    تحقیه   پرسشنام  ایهی   باشد.، پرسشنام  میتحقی 

قسمت تشکی  شده اسهت که  عبارتنهد از بخهش مقدمه ،      
ناختی و بخش سئوالات سنجش بخش سئوالات جمعیت ش

 .تحقی  متغیرهای اصلی 
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 تحقیق مدل مفهومی  .1شکل 
 

سئواث  24، تعداد تحقی  برای سنجش متغیرهای اصلی 
و تحقیقهات محققهان دیگهر در    ها از طری  تلفی  پرسشنام 

، طراحی گردید. مقیهاس سهنجش   تحقی  ارتبا  با موتوع 
طی  پنج گ ین  لیکهرت )از کهاملاً    تحقی  یرها در ایی تغم

اطلاعهات لازم در   2موافقم تا کاملاً مخالفم( است. جدوث 
 خصوص چگونگی طراحهی سهئوالات پرسشهنام  را ارائه     

 دهد. می
از روی  تحقیه   شهنام  ایهی   که  پرس با توجه  به  ایهی   

احی گردیهده و  محققیی دیگر طر هایها و تحقی پرسشنام 
تهوان گفهت که     مهی  سنجیده شده است، لذا ایی من قبلاًرو

باشد. ولی بها  می از روایی لازم برخوردار تحقی  پرسشنام  
از  ، مجهدداً تحقی  پرسشنام   برای تعییی رواییوجود ایی، 

روش اعتبار محتهوای صهوری اسهتفاده گردیهد. بهرای ایهی       
 نتادااز اس یپرسشنام  طراحی شده در اختیار تعدادمنظور، 

و مههدیران و  مههدیریت و بازاریههابی  در حههوزهدانشههگاه 
مستقر در پار  علهم و  های کارشناسان موسسات و شرکت

از منها خواست  شد تها   فناوری خلیج فارس قرار داده شد و
پهس از  . بیان فرمایند روایی پرسشنام نظر خود را در مورد 

بهرای  ، پرسشنام  نهایی طراحی گردیهد.  جمع موری نظرات
روش متهداوث تهریی   از  تحقیه   پرسشهنام    ییپایا سنجش

ملفهای کرونبهاخ    تهریب ارزیابی پایهایی پرسشهنام  یعنهی    
تمهامی متغیرهها از    برای. تریب ملفای کرونباخ استفاده شد

بهوده که     %43برابر بها  نی  ک  پرسشنام   بالاتر و برای 4/1
 باشد و حاکی از من است ک  پایایی اب ار می تریب مناسبی

جهت سهنجش   چنییهمدر س   مناسبی قرار دارد.  ی تحق
روایی سهوالات پرسشهنام  از شهاخص میهانگیی واریهانس      

( و برای سنجش پایایی پرسشنام  از AVE) 1استخراج شده
جدوث نی  استفاده شده است. ( CR) 2تریب پایایی ترکیبی

را نشهان   پرسشهنام   ی روایی و پایاییهاشاخصنتایج  (1)
 .دهدیم

اسهتفاده   AVEظور محاسب  روایی همگرا، از معیار ب  من
باشهد، بیهانگر من   5/1حداق  برابر بها  AVE شده است. اگر 
از روایی همگرای مناسبی برخوردارند. به    هااست ک  متغیر

ایی معنی ک  یک متغیر پنهان قادر اسهت بهیش از نیمهی از    
ی )متغیرهای مشکار( خهود را به  طهور    هاشاخصواریانس 
وتی  دهد. با توج  به  ایهی که  در ایهی تحقیه       متوسط ت
( بهرای  AVE) میهانگیی واریهانس اسهتخراج شهده     شاخص

است لذا روایی همگرای  5/1تمامی متغیرهای تحقی  بالای 
( CR. تریب پایهایی ترکیبهی )  شودیمی مدث تأیید هامتغیر

و تههریب ملفههای کرونبههاخ، پایههایی ابهه ار انههدازه گیههری را 
 ب  توج  دهد، بانشان می 2  ک  جدوث سنجند. همانگونمی

ملفهای   ( و تهریب CRمقدار تریب پایایی ترکیبهی )  اینک 
 اسهت،  4/1 از بیشتر تحقی  تمامی متغیرهای  برای کرونباخ
 در پرسشهنام   موجهود  های متغیرهایسئواث پایایی بنابرایی

   باشند.پذیرش می قاب  حد در
 

 
 
 

                                                      
1. Average Variance Extracted 

2. Composite Reliability 
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 )پ      ه(       ج پ        ز   گ          ه        خ  ج گ  ه       ع     ق       غ  : 1   ل 

 مرغیر
ها تعداد گوی 

 (هاالؤ)س
 AVE CR منبع اسرخراج گوی  ها

ضریب آلفای 
 کرو باخ

 6 محوری بازار
[؛ 4[؛ ژاان  و دان ]4ویگا و همکاران]

 .[32[؛ کاربون  و رودریگ  ]37لای و لیی]
51/1 41/1 42/1 

 3 محوری تکنولوژی
[؛ تسای و 17بهارادواج و همکاران]

[؛ هاکالا 36[؛ لارسی و میلیسیانی]24هسو]
 .[12و کوتام]

54/1 41/1 41/1 

 5 کارمفرینی محوری
[؛ سین  و 14اینگلیی و همکاران]

 [.4[؛ ژاان  و دان ]34]تان 
55/1 46/1 42/1 

 5 دانش بازارمدیریت 
[؛ چو و 37[؛ لای و لیی]5لیی و همکاران]

 [.77بنرجی]
51/1 47/1 46/1 

 45/1 44/1 54/1 [.37[؛ لای و لیی]71یان  و همکاران] 6 مدیریت دانش مشتری

 3 موفقیت محصولات جدید
[؛ هرناندز و 11زارکو و همکاران]
 [.71میرندا]

67/1 43/1 47/1 

 %43    24 ک  پرسشنام 

 
از روش  تحقیه    مدث مفهومیو ها ی برای مزمون فرت

روش حهداق  مربعهات   مدث سهازی معهادلات سهاختاری )   
استفاده شهده اسهت.     Smart PLS( ب  کمک نرم اف ارج ئی

من بهوده اسهت که       Smart PLS علت استفاده از نرم افه ار 
پاییی است و با نرم اف ارههای   تحقی  ایی های تعداد نمون 

نمون  مماری حساسهیت دارنهد،    لی رث و مموس ک  ب  تعداد
  را مورد مزمون قرار داد. تحقی  نمی توان مدث مفهومی 

 ها ها و یافر تجزی  و تحلیل داده

 های یمعی  شناخری پاسخگویانویژگی

را مهرد و   تحقیه   نفر از افراد نمون   67تحقی  در ایی 
دهنهد. همچنهیی   نفر از منان را زنهان تشهکی  مهی    32تعداد 

بدیی ترتیب اسهت:   تحقی  صیلات افراد نمون  وتعیت تح
-درصهد از پاسهخ   4/22گویهان دیهپلم،   درصد از پاسخ 5/7

و  گویهان لیسهانس  درصد از پاسهخ  3/74گویان فوق دیپلم، 
-گویان نی  فوق لیسانس و دکتری مهی درصد از پاسخ 5/25

شناختی دیگهر که  در بهیی    چنیی وی گی جمعیتباشند. هم
 بهر اسهاس  الع  شد، سی افهراد اسهت.   گویان مورد م پاسخ
گویهان مشهخص شهد که      های دریافت شده از پاسهخ پاسخ

درصد سهنی بهیی    37 ،ساث 31تا  21درصد سنی بیی  6/71
 سهاث و در  51تا  71درصد سنی بیی  7/14ساث،  71تا  31

 چنهیی سهاث دارنهد. ههم    51سی بهالای   نی  درصد 4نهایت 
درصهد   31ک  فعالیت دهد می نشان تحقی  یافت  دیگر ایی 

مستقر در پار  علم و فناوری خلیج فهارس  های شرکتاز 
در زمین  الکترونیهک،  درصد  13، در زمین  فناوری اطلاعات

در زمینه  محهیط   درصهد   5درصد در زمین  کشاورزی،  14
 درصهد  13درصد در زمین  ق ع  سازی و نهایتاً  14زیست، 

ههای  یافته  بنابرایی . دباشها مینی  در سایر زمین  باقی مانده
بیشتریی جنسیت پاسهخگویان  دهد ک  نشان می تحقی  ایی 

درصد، بییشتریی س   تحصیلات پاسخگویان  2/66مرد با 
 جهوان  پاسخگویان درصد، بیشتریی سی 3/74کارشناسی با 

درصهد و بیشهتریی    6/71ساث بها   31تا  21و در دامن   بوده
علهم و فنهاوری    نوع فعالیت شرکتهای دانهش بنیهان پهار    
 باشد. می درصد 31خلیج فارس از نوع فناوری ارتباطات با 

 تحقیق آزمون مدل مفهومی 

از روش مدث سازی  تحقی  های مدث مفهومی و فرتی 
، مورد   Smart PLS اف ار معادلات ساختاری ب  کمک نرم

را در حالهت   تحقیه    مهدث  (2) نمودارمزمون قرار گرفتند. 
 و تهرایب معنهاداری   شهده  یر استانداردمس تخمیی ترایب

  .دهدینشان م
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   ض   ب  ع       ش ه            س    ه  م  ه        ض   ب   خ       ل  أ    ، ع  ل    ل ل .2 م     
 
 

معادلات ساختاری تهرایب  در واقع تمامی  (2نمودار )
، مزمهون  tا بها اسهتفاده از ممهاره    ر و ترایب معناداری مسیر

بهرای مسهیرها    tی مقدار مماره اگر نمودارطب  ایی . کندیم
تریب مسیر و بار عهاملی در سه      شود، 46/1ب رگتر از 
بهرای   tی اگر مقهدار ممهاره  و  باشدیمعنادار م %45اطمینان 

و  باشد، در نتیج  تریب مسیر 46/1مسیرها کمتر از مقدار 
چنهیی  نیسهت. ههم  معنادار  %45س   اطمینان بار عاملی در 

گهردد در ایهی صهورت     54/2 از شهتر یب t یمقدار مماره اگر
معنهادار   %44تریب مسیر و بار عاملی در سه   اطمینهان   

 .  باشدیم
. باشهند یمه تهریب تعیهیی    اعداد داخ  بیضی شاخص

چند درصد از واریهانس   کندیم( بررسی 2Rتریب تعییی )
. شهود یمتوسط متغیر)های( مستق  تبییی یک متغیر وابست  

بنابرایی طبیعی است که  ایهی مقهدار بهرای متغیهر مسهتق        
مقداری برابر صفر  و برای متغیهر وابسهت  مقهدار بیشهتر از     

 تهأ یر . هر چ  ایی میه ان بیشهتر باشهد، تهریب     باشد صفر
تهوان  می . بنابراییباشدیممتغیرهای مستق  بر وابست  بیشتر 

محهوری و  غیهر؛ بهازارمحوری، تکنولهوژی   گفت که  سه  مت  
( از 545/1محوری روی هم رفته  توانسهت  انهد )   کارمفرینی

( از واریهانس  674/1واریانس متغیر مدیریت دانش بازار و )
متغیر مدیریت دانش مشتری را تبییی کنند. درصد باقیمانده 

تواند شام  دیگهر  می باشد ومی ب  خ ای پیش بینی مربو 
منها  تحقی  گذار بر ایی متغیر باشند ک  در ایی  تأ یرعوام  

مهدیریت دانهش بهازار و     چنهیی ههم در نظر گرفت  نشهدند.  
( از واریهانس  314/1مدیریت دانش مشتری نی  به  میه ان )  

 انههد تبیههییمتغیههر موفقیههت محصههولات جدیههد را توانسههت 
 کنند.می

 تحلی  عاملی تاییدی، ماهای حاث پس از استخراج داده
بپردازیم. طب   تحقی  اصلی های نیم ب  مزمون فرتی توامی

ممده از ترایب مسهیر اسهتاندارد و تهرایب     ب  دستنتایج 
ههای  متغیرتوان گفت ک  می (،2)نمودار  tمعناداری یا مماره 

محهوری( در  محوری و کهارمفرینی )بازارمحوری، تکنولوژی
ری مثبهت و معنها دا   تأ یربر دانش بازار  %44س   اطمینان 

تهوان گفهت که  متغیهر بهازارمحوری در      می چنییهمدارد. 
مثبهت   تهأ یر  بر مدیریت دانش مشهتری  %44س   اطمینان 

معناداری دارد. در تمی با توج  ب  تهریب بدسهت ممهده    
محهوری و مهدیریت دانهش مشهتری     بیی متغیهر کهارمفرینی  

محوری ، کارمفرینی%45توان گفت ک ، در س   اطمینان می
 مثبهت و معنهادار   تهأ یر دانهش مشهتری دارای   بر مهدیریت  

 باشد.  می
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     ق      صل          ض ه .2   ل
ضریب مسیر  فرضی 

 اسرا دارد

 t مقدار 
 P-value محاسب  شده

 ریج  
 آزمون

 تایید <11/1 447/4 743/1 دانش بازارمدیریت     محوریبازار
 تایید <11/1 156/14 446/1 مدیریت دانش مشتری  محوری  بازار

 تایید <11/1 413/23 447/1 مدیریت دانش بازار    محوریتکنولوژی
 رد <15/1 354/1 174/1 مدیریت دانش مشتری  محوری  تکنولوژی
 رد <11/1 415/6 -375/1 مدیریت دانش بازار  محوری  کارمفرینی
 تایید <15/1 252/2 112/1 مدیریت دانش مشتری  محوری  کارمفرینی

 تایید <11/1 127/4 327/1 موفقیت محصولات جدید  مدیریت دانش بازار  
 تایید <11/1 465/6 714/1 موفقیت محصولات جدید  مدیریت دانش مشتری  

 
امهها از منجهها کهه  تههریب بههیی تکنولههوژی محههوری و  

( اسههت، بنههابرایی 15354مههدیریت دانههش مشههتری عههدد ) 
 45وری در س   اطمینهان  محتوان گفت ک  تکنولوژینمی

درصد بر مدیریت دانش مشهتری تهأ یر مثبهت و معنهاداری     
دارد. در مههورد تههأ یر دو متغیههر )مههدیریت دانههش بههازار و  
مدیریت دانش مشتری( بر موفقیت محصولات جدیهد نیه    

خهارج   tک  مقدار ترایب معناداری یا ممهاره  با توج  ب  من
ته  اسهت، پهس    قهرار گرف  54/2تها مثبهت    54/2بازه منفهی  

توان گفت ک  ایی دو متغیر دارای تأ یر مثبت و معناداری می
 (2جهدوث )  بر متغیر )موفقیت محصهولات جدیهد( دارنهد.   

را نشهان   تحقیه   ههای اصهلی   نتایج مزمون فرتهی  خلاص  
 دهد.می

 گیری و پیشنهادها ریج 

 گیری ریج 

سعی برمن بوده است تا تهمی بررسهی    تحقی  در ایی 
رویکردههای  ) ههای دانهش بنیهان   ویکردهای شهرکت ر تأ یر

تکنولوژیکی محوری، کارمفرینی محوری و بازار محهوری(  
گهری مهدیریت   موفقیت محصولات جدید، نقش میانجی بر

مورد بررسهی قهرار    تأ یردانش مشتری و دانش بازار بر ایی 
گیرد. پس از م الع  ادبیات نظری و پیشین  تحقیقات انجام 

 تحقیه   و مهدث مفههومی   هها  نه ، فرتهی   شده در ایهی زمی 
طراحی گردیهد و سهپس از طریه  مهدث سهازی معهادلات       

مهورد مزمهون    ،  Smart PLS ساختاری ب  کمک نرم افه ار  
 نشهان  (2)جهدوث  منهدرجات  قرار گرفهت. همانگونه  که     

مثبهت و معنهادار    تأ یربیانگر  تحقی  ایی های یافت ، دهدمی
. ایهی  اسهت دانهش بهازار    رویکرد بازار محوری بر مدیریت

مهدیریت   بهر ک  رویکهرد بهازارمحوری   دهد می نشاننتایج 

دانش و اطلاعات مورد نیاز درباره بهازار، رقبها و مشهتریان،    
محهور بهودن،   و معنهاداری دارد. یعنهی مشهتری    مثبت تأ یر

های بیی بخشی در موسسهات  محور بودن و همکاریرقابت
ت در زمینه  بهازار   دانش بنیان، در کسهب دانهش و اطلاعها   

 نتهایج ایهی    چنهیی همگذار است. تأ یرتوسط ایی موسسات 
 بههر یحههاکی از من اسههت کهه  رویکههرد بههازارمحور تحقیه  

 و معنهاداری دارد. ایهی   مثبهت  تأ یر ،مدیریت دانش مشتری
، بهازارمحور بهودن موسسهات    نتیج  حاکی از من است که  

به   دانش بنیان در کسب دانش از مشهتری و انتقهاث دانهش    
مشتری و تسهیم من بیی کارکنان و در نهایهت کهاربرد ایهی    

بهر منکه  مههر    بس ایی دارد. ایهی نتیجه  عهلاوه    تأ یردانش 
است، [ 5]لیی و همکاران تحقی  ایج حاص  از تاییدی بر نت

را [ 34]ههای سهین  و تونه    تواند نتایج حاص  از یافت می
رسهیده   در تحقی  خهود به  ایهی نتیجه      نی  تایید کند. منان

موری بودند ک  بیی واحد تحقی  و توسع  ک  مسئوث جمهع 
ارتبها  مسهتقیمی    ،اطلاعات بازار است با واحهد بازاریهابی  

 وجود دارد.
توان گفهت  ، می(2)طب  نتایج استخراج شده از جدوث 

دانش بهازار در موسسهات    برمحوری ک  رویکرد تکنولوژی
ر تفسیر ایی نتیج  و معناداری دارد. د مثبت تأ یربنیان دانش
محههور بههودن موسسههات تههوان گفههت کهه  تکنولههوژی مههی
بنیان و من ب  کردن خود با تغییرات تکنولهوژیکی، در  دانش

 زیادی دارد. تأ یرکسب اطلاعات از رقبا و بازار و مشتریان 
، [71]یانه  و همکهاران   ایی نتیج  با نتایج محققانی چهون 

 [35]و تهی سهن    [36]، لارسی و میلیسیانی[37]لای و لیی
 تهأ یر بیانگر عدم وجود  تحقی  ایی های یافت  م ابقت دارد.

مهدیریت   بهر محهوری  و معنادار رویکهرد تکنولهوژی   مثبت
 هرچنهد  که  دانش مشتری اسهت. ایهی بهدیی معنهی اسهت      
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 گری مدیریت دانش مشتری و دانش بازارزمان بر موفقیت محصولات جدید با توجه به نقش میانجیتأثیر رویکردهای سا

 مثبهت  تأ یر مدیریت دانش مشتری برمحور بودن تکنولوژی
عنهادار  درصهد م  45در سه   اطمینهان    تهأ یر اما ایهی   ،دارد
گهردد. ایهی   تایید نمهی  تحقی   رو فرتی و از ایی باشدنمی

نتیج  ب  نوعی مغایر با نتایج تحقیقات محققانی مث ؛ یانه   
و [ 36]لارسی و میلیسیانی ،[37]، لای و لیی[71]و همکاران
 است. [35]تی سن 
بیهانگر من اسهت که      تحقیه   یافت  دیگر ایی  چنییهم

 تهأ یر مهدیریت دانهش بهازار     بهر  محوریرویکرد کارمفرینی
. در تفسیر ایی نتیج  باید  کهر کهرد   نداردو معناداری  مثبت

فعههالی، محههوری)پیشکهه  بههیی سهه  عنصههر کههارمفرینی   
پذیری و نوموری( با مدیریت دانهش بهازار هرچنهد    ریسک

اما ایی ارتبا  مستقیم نیست. یعنهی   ،دنارتبا  معناداری دار
یهک واحهد تغییهر نمایهد،     ه ب  اندازاگر کارمفرینی محوری 
در جهههت عکههس افهه ایش  375/1دانههش بههازار بهه  میهه ان 

 تحقیه   یابد. ایی یافت  ب  نوعی من به  بها نتهایج یافته      می
 منان تحقی  باشد. نتایج حاص  از می [34]بوجیکا و فونتس

کنندگی بهیی  بیانگر ایی بود ک  کسب دانش در نقش تعدی 
محهوری شهرکت،   یعملکرد محصولات شرکت و تکنولوژ

 تهأ یر بیهانگر   تحقیه   ایهی   دیگرهای یافت  منفی دارد. تأ یر
مهدیریت   بهر محهوری  کهارمفرینی  مثبت و معنهادار رویکهرد  

گرایش کارمفرینی موسسات دانش بنیهان،   .است دانش بازار
دارد. با توج  می تا حد زیادی نیاز ب  دانش مشتری را مل م

ریسکی و نوموران  است،  محوری اقدامیک  کارمفرینیب  من
پس برای موفقیت در بازار پر رقابت امروزی ک  با تغییرات 
مداوم در نیاز و خواست  مشتریان همراه است، کسب دانهش  
مشتری و اشترا  گذاری ایی دانهش و در نهایهت اسهتفاده    

 تحقیه   و تروری است. یافته  ایهی   بهین  از من امری لازم 
 همسو [34]بوجیکا و فونتس هایتحقی  با نتایج حاص  از 

 باشد.می
مثبهت و معنهادار    تهأ یر ، تحقیه   از ایهی  نتایج حاصه   

موفقیت محصولات جدیهد را بیهان    برمدیریت دانش بازار 
ایی بدیی معنی است ک  بیی مدیریت دانش بازار و  .کندمی

موفقیت محصولات جدیهد ارتبها  عمیه  و مثبتهی وجهود      
ده از بههازار، رقبهها و دارد. دانههش و اطلاعههات بدسههت ممهه 

مشتریان و استفاده بهین  از ایی دانش در تولیهد محصهولات   
 ار نقهش بسه ایی دارد. یافته     جدید متناسب با نیازهای بهاز 

و اینگلهههیی و  [16سیاسهههکیا و همکهههاران]ههههای تحقیههه 
ی بهوده  تهأ یر نی  بیانگر وجود چنیی راب   و  [14]همکاران

از من اسهت که    حهاکی   تحقیه   است. مخهریی یافته  ایهی    

 تهأ یر موفقیت محصولات جدیهد   برمدیریت دانش مشتری 
و معناداری دارد. موسسات دانش بنیان بها اسهتفاده از    مثبت

مکانی م مهدیریت دانهش مشهتری و کسهب ایهی دانهش از       
توزیع ایی دانش بیی کارکنان موسس  و  چنییهممشتریان و 

در تولیهد   تواننهد مهی  ،در نهایت استفاده بهین  از ایی دانهش 
محصولات متناسب با نیازها و سهلای  مشهتریان که  جنبه      

نهد در بهازار از   ننهد و بتوا ننوموران  هم دارد موفه  عمه  ک  
رقبهای خهود پیشهی بگیرنهد. ایهی نتیجه  م هاب  بها نتههایج         

اسهت.   [73]و مهوخرجی  [72]تحقیقات حیهدری و اخهوان  
بها  ها های خود دریافت  بودند ک  شرکتتحقی  در  منان نی 

تواننههد در دسههت داشههتی اطلاعههات بهنگههام و درسههت مههی
محصولاتی م اب  با نیازهها و خواسهت  مشهتریان را تولیهد     
نمایند و ا ربخشی بیشتری را در محصولات جدیهد ایجهاد   

 نمایند. 

کاربردی بر  موسسراج و شررکرهای     پیشنهادهای
 دا   بنیان

حهاکی از من اسهت رویکهرد     تحقیه   های ایی یافت  -1
مهدیریت دانهش بهازار و مهدیریت دانهش       برار محوری باز

بهازارمحوری یهک   که    یدارد. از منجهای  مثبت تأ یرمشتری 
توانهد منجهر به  خله  ارزش     فرهن  سازمانی است ک  می

کارممدتر و مفیدتر برای سهازمان گهردد. بایهد موسسهات و     
در ایجههاد بههازارمحوری داخلههی و  ی دانههش بنیههانشههرکتها

که   د را ب  کار گیرند. با توج  ب  منخارجی تمام تلاش خو
محهوری، رقابهت محهوری و    بازارمحوری س  مقول  مشتری

دههد، لهذا به     های سهازمان را پوشهش مهی   همکاری بخش
گردد که  ایهی   توصی  می ی دانش بنیانموسسات و شرکتها

ها بتواننهد  مقولات را برای کارکنان خود توجی  نمایند تا من
سه  عامه  را مهورد توجه  قهرار       در انجام وظیف  خود ایی

بایهد از طریه     ی دانهش بنیهان  دهند. موسسهات و شهرکتها  
بکارگیری استرات ی بازارمحوری موف  ب  کسب دانهش در  
مورد مشتریان، رقبا و بازار گردند و تمام کارکنهان خهود را   
از ایی اطلاعات مگاه سازند تها ا ربخشهی منهان را افه ایش     

 دهند.
حهاکی از من اسهت رویکهرد     قیه  تح ایی های یافت  -2

مدیریت دانش بازار و مدیریت دانش  برتکنولوژی محوری 
 ،که  در هه اره سهوم   با توج  ب  مندارد.  مثبت تأ یرمشتری 

در  شهرکتها  مو ر در موفقیهت  عوام تریی تکنولوژی از مهم
که  دانهش م یهت رقهابتی بهرای      بازار است و نظر به  ایهی  
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ی هها وسسهات و شهرکت  شود، به  م ها محسوب میشرکت

های کارم و مو ری شود ک  تکنولوژیدانش بنیان توصی  می
تواند در )کسب،  خیره، تسههیم و انتقهاث دانهش( از    ک  می

)مشههتریان، رقبهها، کالاههها و بههازار و ...( بهه  سههازمان کمههک 
شههایانی نماینههد، را تعقیههب نماینههد و جهههت کسههب ایههی  

سهرمای    نهوعی  نه  تکنولوژی ه ین  نمایند. چرا ک  ایی ه ی
ههایی را  ها منفعهت ری است. ب  عبارت دیگر ایی ه ین گذا

به  دنبهاث دارد که      ی دانش بنیهان برای موسسات و شرکتها
 تواند در رقابت سرممد باشند.می

حهاکی از من اسهت رویکهرد     تحقیه   ایی های یافت  -3
مدیریت دانش مدیریت دانش بازار و  برکارمفرینی محوری 

پذیری، ایجاد فرهن  ریسکدارد.  مثبت تأ یر مشتری راب  
بنهدی سهازمان   فعالی و نوموران  بهودن مکمه  بودجه    پیش

کنهد و فقهط منتظهر    است. سازمانی ک  بسیار محتا  کار می
است ک  دیگران کاری را انجام دهند و او پیرو باشد شهاید  

همانند سایریی سهم بهازار را در اختیهار داشهت      بتواند نهایتاً
-اما شرکتی ک  فرهن  کارمفرینی را مدنظر قرار مهی  ،دباش

تواند رهبر بازار باشهد. البته  ایهی امهر نیازمنهد من      دهد، می
ها اطلاعهات و دانهش لازم در   است ک  موسسات و شرکت

خواهنهد انجهام   مورد بازار، رقبا و مشتری و کهاری که  مهی   
-کهارمفرینی  ،تحقیه    نتهایج ایهی  دهند را داشت  باشند. لذا 

محههوری را رویکههردی مههو ر بههرای موفقیههت موسسههات و 
  محصهولات جدیهد پیشهنهاد    در ارائ ی دانش بنیانشرکتها

ی باید توج  داشت ک  موسسات و شهرکتها  لیکی. نمایدمی
 ، حتمهاً قبه  از اقهدام به  اتخها  ایهی رویکهرد       دانش بنیهان 

اطلاعات کافی از بازار، رقبها و مشهتری را کسهب کهرده و     
 .مدیریت نمایند

حهاکی از من اسهت مهدیریت     تحقی  ایی های یافت  -7
موفقیت محصولات  برمدیریت دانش مشتری  و دانش بازار

لهذا به  موسسهات و    دارد.  مثبهت و معنهاداری   تهأ یر جدید 
ههایی که  فعالیهت منهان جنبه       ها و بالاخص شرکتشرکت
قب  از اقهدام به  تولیهد     گردد ک   دارند، پیشنهاد مینوموران

دانش و اطلاعات لازم را در مورد حتماً ت جدید، محصولا
سلای  و علای  مشتری، محیط خارجی، رقبا و بازار کسب 
کرده و من را بیی تمام اعضای سازمان ب  اشهترا  بگذارنهد   
و در استفاده از ایی اطلاعات بسیار جدی باشند. موسسهات  

بایستی تلاش کنند که  محصهولات    ی دانش بنیانو شرکتها
پنهان مشتریان  و انتظارات مشکار و هاها با خواست جدید من

و  نسبت به  کالاهها   چنیی  باشد و همتشم ابقت بیشتری دا

ایی برخوردار باشهند. در  هخدمات رقبای بازار از م یت وی 
واقع محصولات جدید ایی شرکتها بایستی بهرای بازارهها و   
مشتریان هد ، خل  ارزشی بهالاتر نسهبت به  رقبها ایجهاد      

 ماید. ن

 ی برای محققان آتیتحقیق پیشنهادهای 

مهدلی  حاتهر   تحقی  برای جا ک  مدث ارائ  شده از من
ها و موسسهات تولیهدی   تواند در تمامی شرکتاست ک  می

 چانچ شود توصی  میلذا و خدماتی مورد توج  قرار گیرد، 
محققی بخواهد در ایهی زمینه  تحقیقهی انجهام دههد، ایهی       

هههایی دیگههر بهه  جهه  موسسههات و  تحقیهه  را در شههرکت
دانش بنیان در س   وسهیع تهر و جامعه  ممهاری      یشرکتها

تهری در زمینه  موتهوع    ب رگتری انجام دهد تا نتایج کامه  
جا که  ههر تحقیقهی    از من چنییهممورد نظر حاص  گردد. 

تواند هم  متغیرهای های  اتی خود، نمیب  دلی  محدودیت
است تا بها مهروری مجهدد بهر      مو ر را دربر بگیرد، لذا لازم

و یها حتهی    تحقیه   مفاهیم و مبانی م رت شده در ادبیهات  
انهد، سهایر   هایی ک  مورد توج  قرار نگرفته  تحقی  ادبیات 

 متغیرها نی  مورد تج ی  و تحلی  قرار گیرند.

 تحقیق های محدودی 

 ک  است همراههایی محدودیت ی باتحقیق  کار انجام هر
اسهت. یکهی از    نبهوده  مسهتثنی  منها از نی   تحقی ایی بال بع

 منههای  ابه ار گهردموری داده   تحقیه   ایهی  های محدویت
باشد. ب  هر حاث پرسشنام  ب  عنوان یکی از متهداولتریی  می

در حههوزه علههوم  تحقیهه  هههای اب ارهههای گههردموری داده
خاص خهود    اتیهای اجتماعی و رفتاری دارای محدودیت

محهدود به     تحقیه   ع  ممهاری ایهی   جام چنییهمباشد. می
موسسات و شرکتهای دانش بنیان مسهتقر در پهار  علهم و    
فناوری خلیج فارس بوده است و از منجایی ک  تعهداد ایهی   

 تحقیه   ایهی  ههای  شرکتها کم هستند و لهذا تعهداد نمونه    
 تحقیه   ایی های فت باشد و بنابرایی در تعمیم یامی کوچک
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