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Extended Abstract 

Introduction: Complex competition has prompted firms to focus more on strategic decisions 

regarding products and services to survive and improve performance. One way for firms to survive 

is by enhancing the quality of innovation in their products and services, as high-quality innovation 

can lead to improved company performance. Knowledge is a crucial resource for firms in the 

modern economy, digital society, and information age, where customer satisfaction and competitive 

advantage are achieved through valuable, knowledge-based products. Therefore, focusing on 

customer knowledge management to handle customer demands and transform them into positive 

elements for the company's success is of great importance. Providing most health and medical 

services depends on appropriate tools and equipment. Thus, Iranian manufacturing firms in the 

medical equipment sector need precise knowledge to innovate and improve quality, playing a 

significant role in the efficiency of the country's health system. This study aims to investigate the 

effect of customer knowledge management on innovation quality, with the mediating role of 

strategic agility and the moderating role of competition intensity. 
 

Methods: This research is quantitative, hypothesis-driven, and applied. The study population 

includes Iranian knowledge-based firms active in producing medical devices and equipment. A 

sample size of 192 was estimated from a population of 382 firms using Cochran's formula. A 

questionnaire was used for data collection, with validity and reliability ensured by experts in the 

field. Several hypotheses were presented and evaluated using structural equation modeling and 

partial least squares. 
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Result and Discossion: The results show that customer knowledge management positively and 

significantly impacts strategic agility and innovation quality in medical equipment manufacturing 

firms. Additionally, strategic agility has a direct significant effect on innovation quality in these 

firms. The mediating role of strategic agility between customer knowledge management and 

innovation quality was also found to be significant. Finally, the analysis indicates that competition 

intensity negatively moderates the relationship between customer knowledge management and 

innovation quality. 
 

Conclusion: This research, by presenting a new conceptual model for improving innovation quality 

in medical equipment manufacturing firms, contributes to the literature and fills a gap not 

previously addressed. Overall, the results suggest that to improve innovation quality, these firms 

need to make strategic decisions in customer knowledge management. Possessing the right 

customer knowledge enhances firms' agility in facing internal and external challenges, making 

market competition and business continuity more controllable. Therefore, customer knowledge 

management is a key factor for improving innovation quality in Iranian medical equipment 

manufacturing firms, influencing variables such as strategic agility and competition intensity. Based 

on the findings, practical suggestions and recommendations for future research are provided. 
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تبیین اثر مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری از طريق چابکي استراتژيک با نقش  

 های تولیدکننده تجهیزات پزشکي ای در شرکتگر شدت رقابت: مطالعهتعديل
 

 *رحیمي کلورحسین 

 ** يونس نیکخواه 
 

 

 گسترده  چکیده

پیش به تصمیمات استراتژيک در مورد محصولات ازها برای بقا و بهبود عملکرد خود بیشرقابت پیچیده باعث شده است تا شرکت مقدمه و هدف:  

راه  از  يکي  دهند.  اهمیت  خود  خدمات  بقاو  شرکت شرکت   یهای  خدمات  و  محصولات  نوآوری  در  کیفیت  بهبود  استها  مطلوب   ؛ ها  کیفیت  زيرا 
ترين منابع برای شود. از سوی ديگر، دانش يکي از کلیدیمنجر  تواند به رشد عملکرد آن شرکت  نوآوری در محصولات و خدمات در هر شرکتي مي

ها بر اساس ارائه محصولات باارزش و مبتني بر دانش،  جايي که شرکت   ؛ ها در پرتو اقتصاد مدرن، جامعه ديجیتال و انقلاب اطلاعاتي استشرکت
مديريت    منظوربه برای بهبود کیفیت نوآوری، تمرکز بر مديريت دانش مشتری    پردازند. به همین دلیلکنند و به رقابت مي رضايت مشتری را جلب مي 

تبديل آن خواسته  باشد.  ها به عناصر مثبت برای موفقیت شرکت مي های مشتريان و  بالايي برخوردار  از اهمیت  ارائه    ذکرقابل تواند   بیشتراست که 
جهیزات پزشکي برای نوآوری و های تولیدی ايراني در زمینه ترو شرکتازاين؛  استوابسته  خدمات بهداشتي و پزشکي به وسايل و تجهیزات مناسب  

تأثیر   پژوهش، رو هدف اين  ازاين؛زيرا نقش مهمي در کارايي سیستم سلامت کشور دارند  ؛کارگیری دانش دقیق هستندکردن کیفیت نیازمند به بهتر
 گری شدت رقابت است. مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری با نقش میانجي چابکي استراتژيک و نقش تعديل 

 

از    ها:روش پژوهش  پژوهش حاضر شامل شرکت ـ    ایي، فرضیه مطالعات کمّ  نوعاين  است. جامعه  و کاربردی  دانشاستنتاجي  ايراني  های  بنیان 

برابر با    382است که در زمینه تولید وسايل و تجهیزات پزشکي فعالیت دارند. نمونه آماری از طريق فرمول کوکران با جامعه آماری     192شرکت، 
است که برای اطمینان از پرسشنامه، عملیات روايي و پايايي توسط    ذکرقابل.  کار رفتبهها  پرسشنامه برای گردآوری داده  ابزارو    شدنمونه برآورد  

حوزه  امتخصص اين  مدل  همچنین  ؛گرفت  صورتن  روش  به  که  است  شده  ارائه  فرضیه  چندين  موضوع  تبیین  و  برای  ساختاری  معادلات  سازی 
 حداقل مربعات جزئي ارزيابي شدند.  صورتبه 
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های تولیدکننده تجهیزات پزشکي د که مديريت دانش مشتری بر چابکي استراتژيک و کیفیت نوآوری در شرکتده مينتايج پژوهش نشان  ها:يافته 

های ايراني در زمینه تولید تجهیزات دار بر کیفیت نوآوری شرکتامستقیم تأثیر معن  صورتبه همچنین چابکي استراتژيک    ؛توجه دارداثر مثبت و قابل 
. درنهايت خروجي  استدار  ااز سوی ديگر نقش میانجي چابکي استراتژيک در رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری معن  ؛پزشکي دارد

 کند. مي  منفي تعديل صورتبه دهد که متغیر شدت رقابت رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری را  افزار نشان مي نرم

 نسبت  های تولیدکننده تجهیزات پزشکياين پژوهش با ارائه يک الگوی مفهومي جديد در راستای بهبود کیفیت نوآوری در شرکت در    گیری:نتیجه

طورکلي نتايج نشان داد برای اينکه  که در مطالعات قبلي ارزيابي نشده بود. به  شد کردن شکاف اين حیطه اقدام  و پر   موضوع   مباني نظریبه افزايش  
گیری استراتژيک در زمینه مديريت دانش های تولیدکننده تجهیزات پزشکي بتوانند برای بهبود کیفیت نوآوری خود اقدام کنند، نیاز به تصمیمشرکت

از سوی مشتريان، قابلیت چابکي شرکت ؛مشتريان دارند با چالش زيرا داشتن دانش مطلوب  ها و مسائل مختلف داخلي و خارجي را ها در رويارويي 
اين شرکتبهبود مي برای  را  بازار و تداوم فعالیت  اين اساس، مطالعه حاضر نشان داد که مديريت دانش مي  کنترلقابلها  بخشد و رقابت  بر  کند. 

بهبود کیفیت نوآوری در شرکت  برای  اثرگذار مانند  مشتری يک عامل کلیدی و مهم  تولیدکننده تجهیزات پزشکي است که متغیرهای  ايراني  های 
مي قرار  تأثیر  تحت  را  رقابت  شدت  و  استراتژيک  نتايج  پژوهشاين    دردهد.  چابکي  اساس  پیشنهادبر  نیز  و  کاربردی  پیشنهادهای  برای    هايي، 

 است.  شدههای آتي ارائه  پژوهش

 

 کیفیت نوآوری؛ شدت رقابت؛ چابکي استراتژيک؛ مديريت دانش مشتری؛ تجهیزات پزشکي. ها: کلیدواژه

 
 

از طريق چابکي استراتژيک با نقش تعديل (.  1403)رحیمي کلور، حسین؛ نیکخواه، يونس  استناددهي:   اثر مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری  گر تبیین 

 .84-66(، 2)14صنعتي، انداز مديريت . چشم های تولیدکننده تجهیزات پزشکيای در شرکت شدت رقابت: مطالعه 
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 . مقدمه 1

 بیشتردلیل کمبود منابع،  کند و بهازپیش برجسته مي ها، دانش را بیش های رقابتي و تداوم فعالیت محور در پرورش مزيت اقتصاد دانش
  ی های بقايکي از راه   [.6]   خود دوام بخشند  ی برداری مطلوب از دانش هستند تا بتوانند به بقا ها برای رفاه خود موظف به بهره شرکت 
زيرا کیفیت نوآوری مطلوب در محصولات و خدمات در هر   ؛ ها است ها بهبود کیفیت در نوآوری محصولات و خدمات شرکت شرکت 

ها در پرتو اقتصاد ترين منابع برای شرکت از سوی ديگر دانش يکي از کلیدی   [.7] شود  مي منجر  شرکتي به رشد عملکرد آن شرکت  
است  اطلاعاتي  انقلاب  و  ديجیتال  جامعه  شرکت   ؛ مدرن،  که  رضايت جايي  دانش،  بر  مبتني  و  باارزش  محصولات  ارائه  اساس  بر  ها 

را جلب مي  مي مشتری  رقابت  به  و  دانش مشتری   [.23] پردازند  کنند  مديريت  بر  تمرکز  نوآوری،  کیفیت  بهبود  برای  دلیل  به همین 
تواند از اهمیت بالايي برخوردار باشد. ها به عناصر مثبت برای موفقیت شرکت مي های مشتريان و تبديل آن مديريت خواسته   منظور به 

های تولیدی در  رو شرکت ازاين   ؛ است وابسته  خدمات بهداشتي و پزشکي، به وسايل و تجهیزات مناسب    بیشتر است که ارائه    ذکرقابل 
زيرا نقش مهمي در کارايي سیستم   ؛ کارگیری دانش دقیق هستند نیازمند به   ، زمینه تجهیزات پزشکي برای نوآوری و بهترکردن کیفیت 

های بین مديريت دانش مشتری در جهت بهبود کیفیت نوآوری شرکت سلامت کشور دارند. بر اين اساس، در اين مطالعه از متغیر پیش 
 بنیاني که در زمینه وسايل و تجهیزات پزشکي فعالیت دارند، بهره گرفته شده است. دانش 
در شرکت      ارائه خدمات  و  تولید محصولات  کلیدی  نکات  مشتريان جزو  استعلايق  آن ؛  ها  رفتار خريد  بر عملکرد    وضوحبهها  زيرا 

های عملکرد نوآورانه يک شرکت بر تقويت پايه  نیز  مديريت دانش مشتری  [. 49] گذارد  های تجاری جديد تأثیر ميشرکت و ايجاد فرصت
بین مديريت دانش و ارتباط با مشتريان شرکت برای دستیابي به يک سود    تصورقابلدهند که چالش  ها نشان ميبررسي  [. 3] مؤثر است  

ترين  های مشتری و ارائه مناسبآوردن داده دستمناسب برای به  يمديريت دانش مشتری تکنیک  بنابراين  ؛ [46] توجه است  اقتصادی قابل
در مورد تهیه، توزيع و پیشرفت دانش مشتری برای تولید اقلام جديد و بهبود بازار برای پیشبرد بازده توسعه  .  [21] است    ویدانش برای  

بهره جست  مي دانش مشتری  مديريت  از  با سازمان  [. 36] توان  استراتژيک  راستا، چابکي  اين  به در  واکنش سريع  دهي مجدد سیستم، 
انعطاف اصلاحات،  در  توانمندی  رويهتغییرات،  توسعه  و  عدمپذيری  و  محیطي  تغییرات  کنترل  برای  ميهايي  فرصتقطعیت  های تواند 

وکار  نتايج مثبتي را بر نوآوری کسبتواند  مياز سوی ديگر، چابکي استراتژيک    [. 39] ها ارائه دهد  مطلوبي را برای بهبود عملکرد شرکت
بزند   ميازاين  ؛ [35] رقم  استراتژيک  چابکي  وجود  باشدرو  مشتريان  دانش  مديريت  گرو  در  وضعیت   ؛تواند  از  دقیق  دانش  داشتن  زيرا 

ها در مقابل مشتريان برای دستیابي به اهداف کارگیری استراتژیتواند بر تسريع و دقت بهمشتريان و نیاز بازار در يک صنعت خاص مي
يک شرکت ازجمله بهبود کیفیت نوآوری کمک کند که در مطالعات قبلي موردتوجه پژوهشگران قرار نگرفته است و اين مطالعه با بررسي 

 کردن اين شکاف مؤثر باشد.تواند در پرنقش میانجي چابکي استراتژيک در رابطه بین مديريت ارتباط با مشتری و کیفیت نوآوری مي
های فعلي برای کشف رويکردهای بهتر برای زيرا شرکت ؛چابکي در عصر حاضر هستندجوی وها ملزم به جستاز سوی ديگر، شرکت     

ها اهمیت جلب نظر مشتريان با گسترش رقبا، شرکت  [. 50] ای مواجه هستند  رقابت مولد در بازار پويا در سراسر جهان با فشارهای فزاينده
ها پیچیده  زيرا وجود نیاز مشترک و همسان بین مشتريان شرايط را برای رقابت شرکت  ؛اندها را بهتر درک کردهو نقاط موردعلاقه آن 

از سوی ديگر، وجود رقابت يکي از دلايل    [.6] و کیفیت را بالا ببرند    بیاورند که به سمت نوآوری روی    سازدميها را وادار  کند و شرکتمي
کشاند و به رشد مناطق وکار به چالش ميهای جديد در کسبجوی فرصتوها را برای جستهای نوآوری است که شرکتتوسعه قابلیت

کند گرفتن از رقبای خود در ارائه خدمات باکیفیت کمک ميکند. بر اين اساس، توسعه و ايجاد قابلیت نوآوری به پیشيخدماتي کمک مي
عاملي مؤثر    تواند  مي   بنیانهای دانشبنابراين در کنار مديريت دانش مشتريان، شدت رقابت در تمرکز بر کیفیت نوآوری شرکت  ؛ [30] 

 دارد. باشد که نیاز به بررسي
ها و تجهیزات سلامت و پزشکي، تداوم و بهبود فعالیت تعداد زيادی از با توجه به فشارهای تحريمي خارجي در حوزه تولید فناوری     

بنابراين با توجه به    است؛کنند از اهمیت بسیار بالايي برخوردار  بنیان داخلي کشور که تجهیزات پزشکي حیاتي تولید ميهای دانششرکت
گیرد تا علاوه بر    صورتهای بسیاری نسبت به گذشته در حوزه فناوری سلامت و تجهیزات پزشکي  شرايط موجود در کشور بايد تلاش 

کنندگان و بهترين عملکرد و فايده را برای استفاده   نسازندسلامت افراد خطری وارد    به تولید محصولات تحريمي، کیفیتي داشته باشند که  
تعديل نقش  بررسي  مطالعه  اين  اصلي  هدف  اساس،  اين  بر  باشند.  داشته  محصولات  چابکي اين  میانجي  نقش  و  رقابت  شدت  گری 

بنیان حوزه تولید وسايل و تجهیزات پزشکي در  های دانشاستراتژيک در ارتباط بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری در شرکت
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مورد مجموعه،  يک  در  و  خارجي  و  داخلي  مطالعات  در  که  است  کشور  و  سطح  است  نگرفته  قرار  شکاف   بنابراينارزيابي  اين  بررسي 
 مطالعاتي دارای اهمیت و ضرورت فراوان است. 

 
 و پیشینه پژوهش. مباني نظری 2

 .شودميپیشینه پژوهش در سه بخش پیشینه نظری، پیشینه تجربي و بخش توسعه فرضیه و مدل مفهومي ارائه  
 شوند:در اين بخش هر يک از متغیرهای پژوهش تشريح مي. پیشینه نظری پژوهش

های اساسي تبديل شده است که  ترين اهداف سازمان است و به يکي از گرايشدانش مشتری يکي از مهم.  مديريت دانش مشتری
در مشخصاتي که محصولات   تا ای و انتظارات مشتريان را رصد کرده  خواهند آن را مديريت کنند تا تمامي تغییرات سلیقهها ميشرکت

دانش مشتری به سه نوع دانش درباره مشتريان، دانش برای مشتريان و دانش مشتريان   [. 23] کند، تجسم يابد  شرکت را پشتیباني مي
و ادراکات مشتريان قرار دارد که از طريق ارتباط شرکت با مشتريان خود    هاهها، تجربدانش مشتری در ارزش   [. 13] بندی شده است  طبقه

ميبه و شرکت  بنابراين  ؛آيددست  يک شرکت هستند  دانش  منبع  ميمشتريان  خواستهها  مشکلات،  از توانند  را  مشتريان  نیازهای  و  ها 
همچنین مديريت دانش مشتری يک فرايند منظم در    [. 6] ها از طريق مديريت دانش مشتری تشخیص دهند  طريق تعامل مستقیم با آن 

کار گرفته فناوری اطلاعات برای ايجاد و حفظ ارتباط با مشتريان به  وسیلهبهگردآوری، حفظ، انتشار و استفاده از دانش مشتری است که  
ند که مديريت دانش مشتری مؤثر تا حد زيادی به اين بستگي دارد که چگونه يک اهبیان کرد  پژوهشگراندر اين رابطه،    [. 1] شود  مي

و مديريت   دهدبرداری از دانش مشتری به نفع مشتريان و شرکت پرورش  تواند روابط مشتريان را برای کسب، انتشار و بهره شرکت مي
توانند با دانش و تعامل با  بنیاني که در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي نیز فعال هستند، ميهای دانشبر اين اساس، شرکت  [. 24] کند  

خود   کنندنسبت  مشتريان  اقدام  خود  عمل  حیطه  توسعه  مي  ؛به  شرکتبنابراين  برای  مشتری  دانش  مديريت  که  کرد  بیان  های توان 
 شود. منجر تواند به توسعه بسترها و فرآيندهای جديد بنیان در حوزه تولید وسايل و تجهیزات پزشکي ميدانش

 
ابهام مالي و  بي  باکنند  های تجاری پويا فعالیت ميهايي که در محیطشرکت.  چابکي استراتژيک بازار،  ثباتي، سطح بالای پیچیدگي 
بازار   بر کل  بهمواجه  ريسک  برای  قابلیتدستهستند که  بايد  را توسعه دهند  آوردن مزيت رقابتي  پويای خود  اين    [. 26] های  میان  در 

های با سرعت پويا منابع خود را برای انطباق با محیط   صورتبه سازد تا  ها را قادر ميپذيری و چابکي استراتژيک شرکتها، انعطافقابلیت
برداری کنند کامل منابع کلیدی خود بهره   ظرفیتکند تا از  ها کمک ميهای خود را کاهش دهند و به شرکتبالا مديريت کنند و ريسک

وکار در حال تغییر قطعیت در محیط کسبچابکي استراتژيک ظرفیت شرکت برای واکنش سريع، تطبیق و اقدام برای مديريت عدم  [. 44] 
استراتژيک  [. 29] است   مي  ،چابکي  شناخته  شرکت  يک  رقابتي  مزيت  ايجاد  برای  فناوری   پژوهشگران  [. 39] شود  ابزاری  که  معتقدند 

همچنین يک شرکت   ؛ [33] دهد  اطلاعات و چابکي، موفقیت شرکت را با استفاده از عناصر سنجش چابکي و پاسخ چابکي افزايش مي
يک شرکت در حین ايجاد تغییر، بايد يک   بنابراين   ؛يک مفهوم، دائماً در معرض تحول باشد  عنوانبه بايد با پرداختن به چابکي استراتژيک  

 [. 47] وکار داشته باشد طرح تداوم کسب
 

ها  کنند. برای حفظ رقابت، شرکترقابت شديد وضعیتي است که در آن چندين شرکت برای سهم بازار با هم رقابت مي.  شدت رقابت 
هايي که در يک محیط رقابتي شديد قرار دارند، احتمال بیشتری  شرکت.  های رقابتي و محصولاتي با کیفیت بالا را ارائه دهندبايد قیمت

بازار بهبود بخشند های کمتر و سود بیشتری  های کارآمد، هزينه زيرا شرکت  ؛دارد که کارايي عملیاتي خود را برای جبران کاهش سهم 
از  [. 32] ها در عملیات خود از کارآمدی مطلوبي برخوردار باشند شود که شرکتبر اساس ساختار کارآمد، شدت رقابت باعث مي [. 17] دارند 

 کنند حداقل    ،ها را برای حفظ سودآوریخود را به حداکثر برسانند و هزينه   ظرفیتکند تا  ها را مجبور ميسوی ديگر، رقابت شديد شرکت
های تبلیغاتي، اقدامات رقابتي و پیشنهادها در يک بازار خاص دهد که رقابت بین واحدهای تجاری، جنگشدت رقابت زماني رخ مي [. 15] 

باشد   داشته  شرکت  [. 2] وجود  که  دارد  اشاره  رقابتي  درجه  به  رقابتي  شدت  مطالعه،  اين  دانشدر  و  های  وسايل  تولید  در  فعال  بنیان 
با رقابت با آن مواجه هستند و  رقابتي های تبلیغاتي، رقابتهای شديدی چون جنگتجهیزات پزشکي در صنعت  های قیمتي و حرکات 

 رو هستند. هروب
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تولید نشان ميوتحلیلتجزيه.  کیفیت نوآوری با کیفیت بالايي ارتقا دهد بودن ميمحوردهد که نوآورها در صنعت  تولید را  تواند توسعه 
فرآيند سیستماتیک درحالي؛  بودن مرتبط استیرمتعارفغنوآوری با خلاقیت و    [. 7]  پايین و  با استانداردسازی، تحمل خطای  که کیفیت 

اند، نیازها و انتظارات مشتريان اندازی شدهکیفیت نوآوری اين است که چگونه محصولات يا خدماتي که تازه راه بنابراين ؛ [18]  ارتباط دارد
برآورده مي از کیفیت  ذکرقابل   [. 40] کنند  را  فرآيند و   ،است که سه سطح  يا خدمات، سطح  دارد و شامل سطح محصول  نوآوری وجود 
شرکت   اندازهاست سطح  طريق  از  نوآوری  کیفیت  خدمات،  يا  محصول  سطح  به  توجه  با  کارايي، .  کل،  مقدار  مانند  متغیرهايي  گیری 

زمانويژگي اطمینان،  قابلیت  ديگر شناسايي بندی، هزينهها،  متغیرهای  از  بسیاری  و  پیچیدگي  نوآوری،  درجه  مشتريان،  برای  ارزش  ها، 
دهد که يک شرکت چقدر به دنبال نوآوری فرآيندی است که شامل تمام از نظر سطح فرآيند، کیفیت نوآوری نشان مي  [.43،  18] شود  مي

گذارد و اين کیفیت چگونه محقق شده است. تعیین کیفیت نوآوری در سطح شرکت اقداماتي است که بر کیفیت فرآيندهای جديد تأثیر مي
 [. 6] آوری مسائل دشوارتر باشد دلیل درجه بالاتر پیچیدگي، دشواری در تعیین کاتالیزورها و نیاز به جمعممکن است که به

 
ارائه    ،1ای از پیشینه تجربي داخلي و خارجي مرتبط با موضوع پژوهش در جدول  در اين بخش ابتدا خلاصهپیشینه تجربي پژوهش.  

 شود.و سپس شکاف موجود و خلأ مطالعاتي موضوع بیان مي شده

 
 پژوهش  تجربي . پیشینه1جدول 

 ها و نتايج مرتبط با پژوهش ترين يافتهمهم شناسي روش پژوهشگر )سال(

  ، کنجکاو منفرد و همکاران
(1398)   [26 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

دار است. از سوی ديگر،  ادانش مشتری معنپويا و    که اثرات مستقیم قابلیت مديريت دانش بر قابلیت  دادنتايج نشان  
قابلیتقابلیت مديريت   و    دانش،  عملکرد شرکت را  پويا  بر  اثر مستقیم  نتايج  دارنددانش مشتری توانايي  . درنهايت 

آن   از  مشتری  بودحاکي  دانش  و  پويا  قابلیت  متغیرهای  میانجي  نقش  و    که  دانش  مديريت  قابلیت  بین  ارتباط  در 
 دار است. اعملکرد شرکت معن

  ، عسگری و همکاران
(1399)   [3 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

های موردمطالعه  که ابعاد دانش مشتری تأثیر مثبت و مستقیم بر عملکرد نوآورانه و عملکرد شرکت  دادنتايج نشان  
 شود. ها ميهمچنین عملکرد نوآورانه باعث تقويت عملکرد فروش اين شرکت ؛دارند

  ، شفیعي و همکاران
(1400)   [37 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

نشان   دارد  که  دادنتايج  خدمات  کیفیت  بر  مستقیم  اثر  مشتری  دانش  بر   ؛مديريت  خدمات  کیفیت  همچنین 
 دار بود.ا. نقش میانجي کیفیت خدمات نیز در بین متغیرها معنداردمشتری اثر مثبت رضايتمندی  

  ، رشنواردی و همکاران
(1400)   [35 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

قابلیت  دادنتايج نشان   انعطافهای  که  و  استراتژيک  به شکل مستقیم و غیرمستقیم  مديريت دانش، چابکي  پذيری 
 .دارندها را وکار بر عملکرد شرکتتوانايي اثرگذاری بر نوآوری مدل کسب

  ، بابايي فارساني و همکاران
(1401)   [4 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

نشان نقش  داد    نتايج  معنکه  شرکت  عملکرد  و  مشتری  دانش  مديريت  بین  در  نوآوری  کیفیت  است.  امیانجي  دار 
مشتری اثر مستقیم داشته است. از سوی ديگر، تأثیر مديريت دانش مشتری بر   محور بر مديريت دانشرهبری دانش

 . نبوددار امحور بر کیفیت نوآوری معناست که اثر رهبری دانش ذکر قابلتوجه بوده است. کیفیت نوآوری قابل

 ( 1401) ، طالبي و همکاران
 [41 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

اثرگذار استهای اين پژوهش نشان داد که قابلیتيافته همچنین نوآوری باز بر    ؛های مديريت دانش بر نوآوری باز 
قابل نکته  دارد.  مستقیم  تأثیر  نوآوری  قابلیتعملکرد  که  بود  اين  مطالعه  اين  عملکرد  توجه  بر  دانش  مديريت  های 

 آن متکي بر نوآوری باز بوده است. توجهي نداشته و اثر نوآوری در پارک فناوری پرديس اثر قابل

  ، رحیمي و همکاران 
(1402)   [34 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

از مديريت دانش مييافته   ؛ تأثیر مستقیم داشته باشد  تواند بر چابکي سازمانهای اين پژوهش نشان داد که استفاده 
 همچنین مديريت دانش از طريق نوآوری سازماني بر چابکي سازماني نقش مؤثر دارد. 

 ( 2021) ، 1هايدر و کاياني
 [16 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

مؤلفه که  داد  نشان  يکپارچهنتايج  انتقال،  ايجاد،  مهمهای  تأثیرگذاری  و  شفافسازی  در  را  کار  دانش  ترين  سازی 
و خواسته نیازها  توانايي درک  افزايش  و  تضمین ميمشتری  از  های مشتری  بیش  پروژه  تأخیر  کاهش  به  که  کنند 

بودجه   و  ميمنجر  مصرف  پروژه    طوربهشود  عملکرد  افزايش  به  نشان    انجامد؛ميمستقیم  نتايج  که    دادهمچنین، 
 قابلیت مديريت دانش مشتری از طريق چابکي استراتژيک بر عملکرد پروژه اثرگذار است. 

 ، و همکاران  2خسروی
(2022)   [25 ] 

  -کیفي
گیری  تصمیم

چندمعیاره به شیوه 
 تاپسیس 

که از ديدگاه کارشناسان، عوامل پیشین مديريت دانش مشتری به دو گروه با اولويت بالا و با اولويت    دادنتايج نشان  
محور« و »توسعه استراتژی شوند. عوامل سازماني مانند »درگیری مشتری«، »فرهنگ مشتریبندی ميپايین دسته

 مديريت دانش مشتری« از اولويت بالايي برخوردار بودند.

  ، و همکاران 3چايتاناپات
(2022)   [6 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

؛ محور و کیفیت نوآوری نقش میانجي داردکه مديريت دانش مشتری در رابطه بین رهبری دانش  دادها نشان  يافته
شدت رقابت بر شدت    .کندکیفیت نوآوری رابطه بین مديريت دانش مشتری و عملکرد شرکت را واسطه مي  همچنین

 
1. Haider & Kayani 

2. Khosravi 
3. Chaithanapat 
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 ها و نتايج مرتبط با پژوهش ترين يافتهمهم شناسي روش پژوهشگر )سال(

 رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری اثر دارد. 

  (2023) ، و همکاران 1چو
 [7 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

تواند عملکرد رشد را به میزان مطلوبي ارتقا  های کارآفرين ميکه کیفیت نوآورانه شرکت  دادنشان    پژوهشنتايج اين  
 کند.ای در بین متغیرها ايفا ميکه سرمايه دانش نقش واسطه  دادنشان همچنین نتايج  .دهد

 ( 2023) ، 2يوسف
 [44 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

پذيری استراتژيک بر سرعت و کیفیت  که رهبری کارآفرينانه و انعطاف  دادنشان  افزارها  حاصل از خروجي نرمنتايج  
مثبت روابط بین رهبری کارآفرينانه،    طوربهپذيری استراتژيک تا حدی  داری دارد و انعطافانوآوری تأثیر مثبت و معن

 کند. سرعت و کیفیت نوآوری را واسطه مي

 ، 3کیپوتونو و نويساری
(2023)   [8 ] 

مرور   -کیفي
 مندنظام

شود، يک چارچوب  های مديريت کیفیت که به مديريت کیفیت جامع محدود نمي ، برای ديدگاه شیوهپژوهشدر اين  
اين   نتايج  است.  اينکه    به  پژوهشپیشنهاد شده  و  بین مديريت کیفیت جامع و مديريت دانش  تعیین روابط متقابل 

 کند. تواند بر نوآوری تأثیر بگذارد، کمک ميچگونه اين وابستگي مي

 ( 2023) ، و همکاران 4کاکیر 
 [5 ] 

سازی  مدل -يکمّ
 معادلات ساختاری 

های مديريت دانش و نوآوری سازماني بر موفقیت کیفیت خدمات و نوآوری محصول در  که استراتژی  دادنتايج نشان  
ابلیت نوآوری همچنین نقش میانجي ق  ؛های فناوری اطلاعات دارای بخش تحقیق و توسعه تأثیر مثبت دارندشرکت

 . بوددار ادر بین متغیرها معن

 
دوی بین متغیرها )اثر مديريت ارتباط با مشتری بر چابکي شرکت( توسط مطالعات  دوبه  برخي روابطتوان بیان کرد که  طورکلي ميبه      

خاص، در مطالعات قبلي اثر مديريت   طوربهاما ديگر روابط با هدف اصلي و اثرات اين پژوهش متفاوت هستند.    ؛قبلي ارزيابي شده است
اما در اين پژوهش بر کیفیت نوآوری تمرکز   ؛ارتباط با مشتری بر عملکرد شرکت، کیفیت خدمات و عملکرد نوآورانه متمرکز بوده است

که اين مطالعه در جامعه آماری متفاوت بر  درحالي  ؛شده است. در مطالعات قبلي، چابکي استراتژيک بر عملکرد شرکت متمرکز بوده است
کیفیت نوآوری تمرکز دارد. از سوی ديگر نقش میانجي چابکي استراتژيک در رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری در هیچ 

مورد خارجي  و  داخلي  شرکتمطالعه  برای  بررسي  اين  اهمیت  دلیل  همین  به  و  است  نگرفته  قرار  های شرکت  خصوصبه  ،ها ارزيابي 
شود که اين  يک خلأ مطالعاتي مهم شناسايي مي  عنوان بهبنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي در حوزه دانش و نوآوری  دانش

موضوعي و پرکردن    مباني نظریتواند در افزايش  مطالعه، با چهار بدنه مجزا اقدام به ارائه يک چارچوب مفهومي جديد کرده است و مي
 اين شکاف مؤثر باشد.

 
بررسيمديريت دانش يک عامل مهم در فعالیتو مدل مفهومي.    هاتوسعه فرضیه نوآوری است. مطالعات و  تأثیر  های  های گذشته 

کنندگان دارندگان دانش ضروری و مشارکت  عنوانبه برای نوآوری مطلوب، مشتريان    [.34،  5]   اندنشان دادهمديريت دانش بر نوآوری را  
ايده های مشتريان، خلاقانهايده   بنابراين  ؛شونددر نوآوری تلقي مي نفعان داخلي مانند کارکنان، مديران و مالکان  های ذیتر و مفیدتر از 

ايده  است اين  نوآوری شرکت کمک ميها  و  بهبود  نوآورانه و ظرفیت   [. 40]   کندبه  بر عملکرد  مثبت  به شکل  دانش مشتری  مديريت 
شود،  همچنین مديريت دانش مشتری از طريق دانشي که از سوی مشتريان حاصل مي؛  [11،  3]  گذارد ها تأثیر مستقیم مينوآوری شرکت

 شود:پیشنهاد مي  زيربر اين اساس، فرضیه  [. 4]  يي بهبود و توسعه نوآوری را داردتوانا
 مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری اثر مثبت دارد. . 1فرضیه 

بي به چابکي در نظر  يک عنصر ضروری برای دستیا  عنوانبهقبلي پیشنهاد شده است، مديريت دانش    های پژوهش   درطور که  همان       
مي به  [. 34،  16]   شودگرفته  تهیه،  با  مشتری  دانش  مياشتراکمديريت  شناسايي  مشتريان  دروني  دانش  از  استفاده  و  تا گذاری  شود 

چهره بین شرکت و مشتری و نیز  بهبنابراين چابکي تعامل غیررسمي چهره  ؛ [14]   توسعه محصول جديد را آشکار سازد   چگونگي کمک به
شیوهاشتراکبه طريق  از  اطلاعات  ميگذاری  تشويق  را  اجتماعي  چابکي ازاين  ؛ [34]   کندهای  از  مشتری  دانش  مديرت  قابلیت  رو 

 شود:پیشنهاد مي  دومبر اين اساس فرضیه  [. 19] کند پشتیباني مي اعتمادقابلهای نظارتي جديد استراتژيک برای رويه
 مديريت دانش مشتری بر چابکي استراتژيک اثر مثبت دارد. : 2فرضیه 

نشان مي      است  شواهد  تأثیر چابکي حاکم  انعطاف  [10] دهد که عملکرد شرکت تحت  ديگر،  از سوی  نتايج  و  به  استراتژيک  پذيری 

 
1. Chu 

2. Youssef 

3. Ciptono and Noviasari 
4. Cakir 
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 [. 48] شود  برای مثال، موجب بهبود تحولات ديجیتال و تقويت نوآوری اکتشافي در شرکت مي  [. 20] شود  ميمنجر  مثبت برای شرکت  
نوآوری   بر  قبلي  مطالعات  استدلال  که  است  چندبعُدی  و  پیچیده  مفهوم  يک  دانش  عنوانبهنوآوری  نتیجه  انتخاب يک  از  متأثر  محور 

در حال تغییر، سرعت و   سرعتبه های پیچیده و  . در محیطه استهای رفتاری و اجرای فناوری متمرکز بودها، ويژگياستراتژيک شرکت
تأثیر مي بلندمدت   ؛ [42] گذارند  کیفیت که دو ويژگي اصلي نوآوری هستند، بر عملکرد شرکت  با اهداف  بنابراين چابکي در استراتژيک 

ريشه در  و  است  مرتبط  قابلایشرکت  کیفي  تغییرات  مستلزم  آن  نمود  است.  ترين  شرکت  درون  در  و   طوربهتوجهي  چابکي  خاص، 
گزينه انعطاف توسعه  استراتژيک  امکانپذيری  را  استراتژيک  مي های  ميپذير  که  شرکت  سازد  در  مطلوب  تغییرات  به  شوند منجر  توانند 

مطلوب  [. 38]  تغییرات  اين  از  باشد  تواند  مي  يکي  شرکت  در  نوآوری  کیفیت  مي  ؛بهبود  نشان  شواهد  استراتژيک زيرا  چابکي  که  دهد 
 شود:پیشنهاد مي  سومبر اين اساس، فرضیه  [. 35] وکار کمک کند نوآوری يک کسب بهتواند مي

 چابکي استراتژيک بر کیفیت نوآوری اثر مثبت دارد. :3فرضیه 
توانند ها از طريق اين دانش ميچراکه شرکت  ؛شود، عنصر مديريت دانش استها مييکي از عناصری که موجب بهبود چابکي در شرکت

ارائه خدمات و در اين راستا، شرکت  [. 16] فرايندهای عملیاتي و استراتژيک خود اقدامات مؤثر انجام دهند    در بتوانند در  اينکه  ها برای 
دارند   خود  مشتريان  دانش  به  نیاز  کنند،  نوآوری  به  اقدام  و  باشند  پیشرو  قابلیت   ؛[23] محصولات جديد  وجود  دانش زيرا  مديريت  های 

خلق دانش يک عامل محرک چابکي است که موجبات    [. 41] ها را بهبود بخشد  پذيری نوآورانه و عملکرد نوآوری شرکتتواند انعطافمي
از سوی ديگر، چابکي با داشتن دانش مشتريان يک مزيت مهم برای شرکت است که به   [. 12] سازد  های فناورانه را ممکن مينوآوری

اما يک فضای حمايتي   ؛دهداستفاده از قابلیت مديريت دانش مشتری امکان نوآوری مداوم را افزايش مي  [. 20] شود  ميمنجر  نتايج مثبت  
مي ترتیب  شرکت  در  چابکي  به  دستیابي  برای  چابکي مي  بنابراين  ؛ [28] دهد  را  طريق  از  مشتری  دانش  مديريت  که  کرد  بیان  توان 

 شود:پیشنهاد مي چهارمتواند به نتايج مثبت مانند کیفیت نوآوری ختم شود. بر اين اساس، فرضیه استراتژيک مي
 کند. چابکي استراتژيک رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری را میانجي مي : 4فرضیه 

توان بیان کنند. بر اين اساس ميها رقابت ميدانسته يا نادانسته همه فرايندهای شرکتي بر پايه دانش هستند و بر اساس آن شرکت     
تواند منابع دانش را برای ازآنجاکه رقابت در بازار مي  [. 41] کارگیری از دانش است  ها بر پايه درکشان از دانش و به شرکت  یکرد که بقا

شدت رقابتي، در يک محیط به بنابراين ،کیفیت نوآوری کاهش دهد و با افزايش رقابت ممکن است که مديريت دانش مشتری مختل شود
ها برای تعامل با دهندگان خدمات بروند. اين امر تلاش شرکتبه سمت ساير محصولات و ارائه  سرعتبهو    يراحت به توانند  مشتريان مي

بر اساس پیشینه مشاهده    [. 6] کند و رابطه مديريت دانش و نوآوری احتمالًا تحت تأثیر قرار خواهد گرفت  مشتريان خود را دشوارتر مي 
رسد که وجود شدت بالای رقابت در بازار ممکن  اما به نظر مي  ؛کرديم که ارتباط بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری مثبت است

 شود:پیشنهاد مي  پنجممنفي ارتباط اين دو متغیر را تعديل کند. بر اين اساس، فرضیه  طوربهاست که 
 کند. شدت رقابت رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری را تعديل مي : 5فرضیه 

 ، ارائه شده است.1مفهومي پژوهش در شکل مدل 
 

 
 . مدل مفهومي پژوهش 1شکل 

 

 شناسي پژوهش . روش3

. جامعه آماری مطالعه حاضر  رودشمار ميبهاستنتاجي  -ایمطالعات کاربردی و فرضیه  هدف جز.  از نظري است و  کمّ  نوعاين پژوهش از  
ايراني است که در زمینه تولید وسايل و تجهیزات پزشکي فعالیت دارند. تعداد اين شرکتهای دانششامل شرکت بر  بنیان  ها در کشور 
با    «بنیان رياست جمهوریسايت معاونت علمي، فناوری و اقتصاد دانش»اساس آمار   ها در اين آوری دادهشرکت است. جمع  382برابر 

 مديريت دانش مشتری

 چابکي استراتژيک

 شدت رقابت

 کیفیت نوآوری



 

 )رحیمي کلور و نیکخواه(  ینوآور تی فیبر ک یدانش مشتر تيرياثر مد ن ییتب
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سطحي لیکرت از مديران عامل و يا ارشد جامعه آماری کمک گرفته  هفتمطالعه از طريق يک پرسشنامه استاندارد انجام شده که با طیف  
ترين اطلاعات را درباره سطح عملیاتي پژوهش در سطح شرکت است و مديران عامل و مديران ارشد بیشترين و دقیق  زيرا؛  شده است

های گیری هر يک از متغیرها، شاخصبخشي از فرآيند اندازههای خودشان دارند. از سوی ديگر، برای اطمینانها و عملکرد شرکتسیاست
پرسشنامه   پايايي  و  نظر  يموردبررسروايي  و  درخواستي  اطلاعات  و  گرفت  و    هایقرار  روی سؤال  استادانمتخصصان  بر  حوزه   هااين 

راهنما و   استادانو اصلاحات لازم نیز توسط    صورت گرفتاستاندارد، روايي صوری    هایدلیل استفاده از سؤال. برای روايي بهشداعمال  
 صورت گرفتفرهیخته و متخصص فعال در اين حوزه    30پايايي از طريق    متخصص اين حوزه ارائه شد و انجام پذيرفت. از سوی ديگر،

است و مقادير بالاتر از آن به مفهوم   7/0. حداقل مقدار مناسب برای آلفای کرونباخ برابر با  بود  هاپايايي مطلوب سؤال  نمايانگرکه نتايج  
نتايج جدول  قبولقابل است.  موردنظر  متغیر  برای  کرونباخ  آلفای  پايايي  مطلوب  ،2بودن  از  متغیرهای حاکي  برای  کرونباخ  پايايي  بودن 

 ، با توجه به جامعه آماری معلومگیری تصادفي ساده برای جامعه آماری مدنظر استفاده شد.  در اين مطالعه از روش نمونه  .پژوهش است
. با تلاش زياد برای تبیین بهتر شدنمونه برآورد    192درصد تعداد    05/0که در سطح خطای    کار رفتبهفرمول کوکران برای برآورد نمونه 

وتحلیل گردآوری شد که نرخ بالای بازگشت داده برای تجزيه  196تا بیشترين تعداد داده گردآوری شود که درنهايت تعداد    شدنتايج سعي  
گیری و منابع متغیرهای پژوهش به همراه ضرايب پايايي کند. اندازهو تبیین نتايج را به شکل بهتری ارائه مي  دهدنشان ميپرسشنامه را  

 گزارش شده است.  ،2در جدول ها آلفای کرونباخ آن
 

 . منابع پرسشنامه2جدول 
 منبع آلفای کرونباخ هاسؤال متغیر 

مديريت 
دانش 

مشتری 
(CKM ) 

 . اين شرکت به تاريخچه و پیشینه مشتريان آگاه است. 1

 نیازهای مشتريان آگاه است. . اين شرکت در مورد نیازها و پیش2

 های مشتريان آگاه است. درخواستها و . اين شرکت از خواسته3

 . اين شرکت از مشکلات مشتريان آگاه است. 4

 کند. . اين شرکت از مشتريان در مورد کیفیت خدمات فعلي سؤال مي5

 کند. . اين شرکت از مشتريان در مورد کیفیت خدمات رقبا سؤال مي6

 کند.ها سؤال مي. اين شرکت از مشتريان در مورد خدمات موردنیاز آن7

 کند. های مشتريان برای توسعه خدمات جديد و نوآورانه استفاده مي. اين شرکت از ايده8

 دهد. . اين شرکت اطلاعاتي در مورد خدمات جاری برای مشتريان ارائه مي9

 کند. . اين شرکت اطلاعاتي در مورد مزايای خدمات نوآورانه و جديد برای مشتريان فراهم مي10

 کند تا تصمیمات بهتری بگیرند. . اين شرکت با ارائه اطلاعات به مشتريان کمک مي11

893/0    [6 ] 

چابکي 
استراتژيک  

(SA) 

 دهد.. اين شرکت به تغییرات در تقاضای کل مشتريان پاسخ مي1

 کند.سازی مي. اين شرکت يک محصول يا خدمت متناسب با يک مشتری را سفارشي2

 دهد. جديد در بازار واکنش نشان مي. اين شرکت به عرضه محصول يا خدمات  3

 کند. های رقبا معرفي ميگذاری جديد را در پاسخ به تغییرات قیمتهای قیمت. اين شرکت برنامه4

 المللي توسعه يابد.ای و يا بینتواند به بازارهای جديد منطقه. اين شرکت مي5

 . اين شرکت توانايي گسترش يا کاهش تنوع محصولات يا خدمات موجود برای فروش را دارد. 6

 کند.های جديد برای افزايش توان عملیاتي محصولات يا خدمات استفاده مي. اين شرکت از فناوری7

 کنندگان يا شرکا را دارد. . اين شرکت توانايي تغییر در تأمین8

910/0    [16 ] 

شدت 
 ( CIرقابت )

 . رقابت در صنعت تولید وسايل و تجهیزات پزشکي سخت است. 1

 های تبلیغاتي زيادی وجود دارد. . در صنعت تولید وسايل و تجهیزات پزشکي، جنگ2

 . رقابت قیمتي در صنعت تولید وسايل و تجهیزات پزشکي قوی است. 3

 . رقبای اين شرکت نسبتاً قوی هستند. 4

879/0    [6 ] 

کیفیت  
نوآوری 

(IQ ) 

 کند. های جديد بهتر عمل ميايده. اين شرکت در مقايسه با رقبای کلیدی در ارائه 1

 کند. . اين شرکت در مقايسه با رقبای کلیدی در عرضه محصول جديد بهتر عمل مي2

 کند. . اين شرکت در مقايسه با رقبای کلیدی در توسعه محصول جديد بهتر عمل مي3

 کند. . اين شرکت در مقايسه با رقبای کلیدی در فرآيندهای بهبود بهتر عمل مي4

 کند. . اين شرکت در مقايسه با رقبای کلیدی در بهبود مديريت مستمر بهتر عمل مي5

887/0    [44 ] 
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ارائه      اساس چارچوب  بر  متغیرها  بین  روابط  بررسي  برای  مدل  شدشده، چندين فرضیه مطرح  درنهايت  به روش  معادلات  که  سازی 
تجزيه و  شدند  ارزيابي  دادهساختاری  نرموتحلیل  با  نرم گرفت  صورت  3نسخه    SmartPLSو    24نسخه    SPSSافزارهای  ها  افزار . 

SmartPLS  افزار مناسبي برای تحلیل اثرات بین  ها ندارد، نرم بودن داده نرمالدلیل اينکه حساسیتي به تعداد نمونه و نیز نرمال و غیربه
 [. 22] دهد تری را ارائه ميزيرا نتايج دقیق ؛گر برخوردار باشداگر يک مدل از متغیر تعديل  خصوصبهمتغیرها است، 

 
 های پژوهشها و يافته . تحلیل داده 4

پاسخ در   196شده، يعني    گردآوری  ،3در جدول  شناختي نمونه  شناختي است. آمار جمعیتها در ارتباط با آمار جمعیتيافته   نخستبخش  
 شناختي تشريح شده است.قالب شش بخش جمعیت

 
 های توصیفي متغیرها و پايايي. شاخص3جدول 

 درصد  فراواني ابعاد  متغیر  درصد  فراواني ابعاد  متغیر 

 جنسیت 
 9/95 188 آقا

 سطح تحصیلات 

 9/17 35 تا کارشناسي 

 4/70 138 ارشد  1/4 8 خانم

مدت تجربه  
 مديريتي

 7/11 23 دکتری  3/17 34 سال 5تا 

 0/23 45 سال  6-10

 سن

 2/12 24 سال  30تا 

 4/44 87 سال  40تا  31 7/59 117 سال بیشتر  10

 4/43 85 سال بیشتر  40   

 عمر شرکت 

 3/14 28 سال  10تا 

 اندازه شرکت 

 7/7 15 کارکن  30تا 

 8/39 78 کارکن  50-31 7/33 66 سال 10-15

 6/52 103 50بیش از  0/52 102 سال بیشتر  15

 
اندازه  پژوهش برایدر اين   پايايي از تحلیل گیری از شاخصبررسي برازش مدل  پايايي و روايي بهره گرفته شده است. در بخش  های 

مقدار مطلوب و مناسب برای بارهای عاملي ،وتحلیل بارهای عامليعاملي تأيیدی، آلفای کرونباخ و پايايي ترکیبي استفاده شد. در تجزيه
کند. برای پايايي ترکیبي و آلفای و متغیرها را بارهای عاملي ارزيابي مي هااثرات تبیین در ارتباط بین سؤال باشد. 7/0بهتر است که بالای 

بالای   مقادير  نیز  مي   7/0کرونباخ  گرفته  نظر  مي  ،4جدول  نتايج    [. 22] شود  در  از دهنشان  يک  هر  برای  عاملي  بارهای  مقادير  که  د 
درک   دهندهنتايج توصیفي متغیرها، پايايي آلفای کرونباخ و ترکیبي ذکر شده و نشان  ل،جدواين  در    .متغیرهای آشکار بسیار مطلوب است

 دهند.و پايايي بالا و مطلوب متغیرها را نشان مي استمطلوب و مؤثر جامعه از متغیرهای مطالعه حاضر 
 

 . نتايج تحلیل عاملي تأيیدی و ارزيابي پايايي مدل4جدول 
 پايايي ترکیبي  آلفای کرونباخ انحراف معیار  میانگین  بار عاملي گويه  متغیر 

 مديريت دانش مشتری 

 831/0 1سؤال 

224/5 143/1 954/0 960/0 

 847/0 2سؤال 

 804/0 3سؤال 

 790/0 4سؤال 

 853/0 5سؤال 

 804/0 6سؤال 

 859/0 7سؤال 

 799/0 8سؤال 

 846/0 9سؤال 

 805/0 10سؤال 

 861/0 11سؤال 

 934/0 919/0 021/1 408/5 739/0 1سؤال  چابکي استراتژيک 
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 پايايي ترکیبي  آلفای کرونباخ انحراف معیار  میانگین  بار عاملي گويه  متغیر 

 773/0 2سؤال 

 771/0 3سؤال 

 854/0 4سؤال 

 780/0 5سؤال 

 853/0 6سؤال 

 848/0 7سؤال  

 774/0 8سؤال 

 شدت رقابت

 849/0 1سؤال 

809/4 432/1 910/0 930/0 
 859/0 2سؤال 

 931/0 3سؤال 

 865/0 4سؤال 

 کیفیت نوآوری

 749/0 1سؤال 

368/5 114/1 889/0 918/0 

 853/0 2سؤال 

 835/0 3سؤال 

 870/0 4سؤال 

 851/0 5سؤال 

 
دهنده میزان همبستگي يک ( برای بررسي روايي همگرا استفاده شده است. اين معیار نشان AVEشده )استخراجاز میانگین واريانس       

استفاده شده    HTMTو به بالا است. در سنجش روايي واگرا از معیار    5/0قبول اين معیار برابر با  متغیر با سؤالاتش است و مقدار قابل
کند. مقادير حاصل بین روابط متغیرها در اين ماتريس بايد  ها بررسي ميبودن آن صفتيبودن متغیرهای آشکار را بر تکصفتياست و چند

 دهد که روايي همگرا و واگرای متغیرها از سطح مطلوبي برخوردار هستند. نشان مي ،5نتايج جدول [.  22] باشد  9/0کمتر از 
 

 گیری . ارزيابي مدل ساختاری و روايي مدل اندازه5جدول 

 AVE 2R 2Q متغیر 
HTMT  

1 2 3 4 

     - - 768/0 . شدت رقابت 1

    270/0 - - 685/0 . مديريت دانش مشتری 2

   578/0 345/0 192/0 304/0 640/0 . چابکي استراتژيک 3

  596/0 506/0 183/0 252/0 373/0 693/0 . کیفیت نوآوری 4

 
. معیار ضريب تعیین نشان از صورت گرفت  tداری  ا ( و اعداد معن2Qافزونگي )(، شاخص  2Rبرازش مدل ساختاری با ضريب تعیین )     

برون متغیر  يک  که  دارد  درون تأثیری  متغیر  يک  بر  ميزا  مقدار  زا  سه  مقادير به  0/ 67و    33/0،  19/0گذارد.  برای  ملاک  مقدار  عنوان 
سه    پژوهشگرانکند که  بیني مدل را مشخص ميضعیف، متوسط و قوی ضريب تعیین معرفي شده است. شاخص افزونگي، قدرت پیش

برای هر يک   ،5نتايج اين معیارها در جدول    [. 22] اند  های ضعیف، متوسط و قوی تعیین کردهرا برای شدت  35/0و    15/0،  02/0مقادير  
متغیرهای   داده مطلوب    زادروناز  نرم   نشان  از  است. خروجي حاصل  و  شده  به همراه ضرايب مسیر  مدل  دو بخش  مدل در  برای  افزار 

 . شودمشاهده مي ،3و  2های در شکل  tضرايب 
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 . خروجي مدل به همراه ضرايب مسیر، ضرايب تعیین و بارهای عاملي 2شکل 

 

 
 . خروجي مدل به همراه ضرايب تي 3شکل 

 
های پژوهش در سطوح  ها در مدل ساختاری و درنتیجه تأيید فرضیهبیشتر شود، صحت رابطه بین سازه  96/1از    tداری  ا اگر مقادير معن     

را مي اعداد معناطمینان مختلف  به  9/99و    99،  95داری در سطوح اطمینان  ارساند.  با  درصد  برابر  هستند   27/3و    58/2،  96/1ترتیب 
در   پژوهشهای  که همه فرضیه  دهدنشان ميو    شده استتشريح  ،  6ها در جدول  یارها، نتايج فرضیهبا توجه به نتايج حاصل از مع  [. 22] 

 اند.سطوح اطمینان مختلف تأيید شده
 

 ها . نتايج فرضیه6جدول 
 نتیجه  tضريب  ضريب مسیر  ها فرضیه

 تأيید **  802/2 218/0 . مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری اثر مثبت دارد. 1فرضیه 

 تأيید ***  199/9 551/0 . مديريت دانش مشتری بر چابکي استراتژيک اثر مثبت دارد. 2فرضیه 

 تأيید ***  010/5 402/0 . چابکي استراتژيک بر کیفیت نوآوری اثر مثبت دارد. 3فرضیه 

 تأيید ***  982/4 222/0 کند. چابکي استراتژيک رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری را میانجي مي. 4فرضیه 

 تأيید **  919/2 -171/0 کند.. شدت رقابت رابطه بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری را تعديل مي5فرضیه 
 درصد  9/99در سطح ***درصد؛   99در سطح **درصد؛  95در سطح *

 
ترتیب برای ضريب تعیین و شاخص  گری شدت رقابت بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری بهاست که نقش تعديل  ذکرقابل      
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در خروجي   مقادير  افزونگي  از  تعاملي  متغیر  بدون  مقادير  227/0و    334/0مدل  متغیر   252/0و    0/ 373  به  به همراه  مدل  در خروجي 
گری معکوس و منفي مقدار ضريب مسیر بین مديريت دانش مشتری و کیفیت نوآوری در دلیل تعديلبه  همچنین  ؛اندتعاملي بهبود يافته

دار و اگری معکوس معندهنده تعديلنشان  بنابراين  ؛کاهش يافته است   0/ 218به مقدار    0/ 251خروجي مدل بدون متغیر تعاملي از مقدار  
 توجه شدت رقابت است. قابل

 
 گیری و پیشنهادها . نتیجه5

 ؛گیری از رقابت هستند ها همیشه و همه حال در خطر فروپاشي و کنارههای محیطي و ساختاری، شرکتگيدلیل پیچیددر حال حاضر به
نیازها و خواسته با تغییر مداوم  نیازها و خواستهها، شرکتزيرا  بايد همیشه آماده پاسخ به اين  های جديد و در حال تغییر باشند و در ها 

ها بايد بر رويکردهای نوآورانه تمرکز بیشتری بنابراين در دنیای امروزی شرکت؛  دهي مناسب از رقابت خارج خواهند شدپاسخصورت عدم
 مهميداشته باشند و با تحقیق و توسعه برای بهبود کیفیت محصولات و خدمات خود تلاش کنند. در اين خصوص، يکي از منابع اصلي و 

استکه شرکت و خدمات  به محصولات  نسبت  مشتريان  دانش  با  ارتباط  در  باشند،  داشته  توجه  آن  به  بايد  برای چراکه شرکت  ؛ها  ها 
برای يک گزينه مناسب  تواند  ميگیری دقیق بازار به دانش مشتريان نیاز دارند که در اين راستا، مديريت دانش مشتری  بودن و هدفنوآور

تا اثر مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری   شدبا تکیه بر ديدگاه مبتني بر دانش سعي    در پژوهش حاضر  اين امر باشد. بر اين اساس 
بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي های دانشگری شدت رقابت در شرکتبا نقش میانجي چابکي استراتژيک و نقش تعديل

در جهت   علاوه بر ارائه الگوی جديد  پژوهشکه در مطالعات قبلي موردتوجه قرار نگرفته بود. بر اين اساس، سهم اين    دشوکشور بررسي  
 موضوعي کمک شاياني داشته باشد.  مباني نظریافزايش  بهتواند کردن شکاف مطالعاتي اين حوزه ميبهبود کیفیت نوآوری و پر

بنیان فعال در تولید های دانشکه مديريت دانش مشتری اثر مستقیم بر کیفیت نوآوری شرکت  دادنتیجه فرضیه اول پژوهش نشان       
در    ( 2023، ) و کاکیر و همکاران   (2022)   چايتاناپات و همکاران   هاینتايج پژوهشوسايل و تجهیزات پزشکي دارد. نتیجه اين فرضیه با  

راستا   ]يک  مي[5،  6است  نوآورانه  عملکرد  مهم  کارکردهای  از  شبکه.  و  دانش  مديريت  به  کردتوان  اشاره  ازآنجاسازی  مشتريان و  که 
مشارکت و  ايدهدارندگان  شرکت  هاکنندگان  برای  جديد  دانش  هستندو  کیفیت ها  ايجاد  به  است  ممکن  مشتريان  از  دانش  گردآوری   ،

بنیان های دانشتر برای اتصال و توسعه محصولات يا خدمات در شرکتهای عملي و خلاقانههای خارجي و ايدهنوآوری با ارائه ديدگاه
کند شاياني  کمک  پزشکي  تجهیزات  و  وسايل  تولید  در  شرکتازاين  [؛6،  9]  فعال  مديران  دانشرو  و های  وسايل  تولید  در  فعال  بنیان 

 های دانش مشتری تشويق شوند.تجهیزات پزشکي برای نوآوری و بهبود کیفیت آن بايد به تعامل با مشتريان و ساير فعالیت
بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات های دانشکه مديريت دانش مشتری بر چابکي استراتژيک شرکت  داد دومین فرضیه نشان       

دهد که . اين مفهوم نشان مي[24است ]در يک راستا  (،  1402)رحیمي و همکاران    نتايج پژوهشپزشکي تأثیر مثبت دارد. اين يافته با  
بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي صورت پذيرد، دست اين  های دانشچه بر دانش مشتريان توجه بیشتری از سوی شرکتهر

تر های دقیقتوانند استراتژیها مياين شرکت  ،زيرا با انباشت دانش مشتريان  ؛تر خواهد بودريزی بازتر و منعطفها در اجرا و برنامهشرکت
 تری را نسبت به بهبود و توسعه محصولات و خدمات خود تدوين و اجرا کنند.و سريع

بنیان فعال در تولید وسايل و های دانشکه چابکي استراتژيک تأثیر مثبت بر کیفیت نوآوری شرکت  دادفرضیه سوم پژوهش نشان       
با   اين فرضیه  نتايج  دارد.  پويا نشان [44، همراستا است ](2023)  يوسف  نتايج پژوهشتجهیزات پزشکي  قابلیت  اين راستا، ديدگاه  . در 

انعطافمي استراتژيک يک عامل معندهد که  برای درک ا پذيری  اين است که مديران شرکت  دار  برای تسهیل  ها چگونه ميبهتر  توانند 
بر اين ديدگاه، مي  بنابراين   ؛ [45،  27] نتايج نوآوری اقدام کنند   انعطافبا تکیه  بیان کرد که سطوح بالاتر  پذيری استراتژيک باعث  توان 

های های چابکي در شرکتبر اين اساس، بهبود قابلیت  [. 31] دهد  ها را افزايش ميپذيری شرکتشود و رقابتتر و بهتر مينوآوری آسان
 ها قرار گیرد.بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي يک عنصر کلیدی است که بايد موردتوجه مديران اين شرکتدانش
در       نوآوری  کیفیت  و  مشتری  دانش  مديريت  بین  واسط  نقش  استراتژيک  چابکي  که  داد  نشان  پژوهش  چهارم  فرضیه  نتیجه 

ها به دهد که کیفیت نوآوری در اين شرکتنشان مي   يافته  بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي دارد. اينهای دانششرکت
وابسته است؛  ها  دانش مشتريان اين شرکت  به   امر نیز دارد که اين  بستگي  ها  پذيری اين شرکتهای انعطافچابکي استراتژيک و قابلیت

بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي های دانشبنابراين مديريت دانش مشتريان يک عامل بسیار کلیدی و مهم برای شرکت
گیری دقیق و ها را در توسعه محصولات جديد به لحاظ هدفتواند اين شرکتروز از مشتريان مياول و بهزيرا گردآوری دانش دست ؛است
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ها را در رويارويي با شرايط رقابتي پیچیده را بهبود بخشد تا اين  آگاهي از شرايط محصولات در بازار پیشرو کند و انطباق و انعطاف شرکت
 به نوآوری و بهبود کیفي محصولات خود اقدام کنند.  نسبت ها بتوانندشرکت

پنجم        رقابت    پژوهشفرضیه  که شدت  داد  تعديل   صورتبه نشان  را  نوآوری  کیفیت  و  دانش مشتری  مديريت  بین  رابطه  معکوس 
نتیمي اين  بیشترکند.  با  که  است  مفهوم  اين  به  تأثیر  جه  رقابت  میزان  در شرکتشدن  نوآوری  کیفیت  بر  مشتری  دانش  های  مديريت 

شود،  ها ممکن است زماني که رقابت شديدتر ميکه اين شرکتچرا  ؛شود بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي کاهشي ميدانش
دهندگان خدمات ديگر روی با شرايط و مسائل پیچیده و دشوارتری مواجه شوند. برای مثال، مشتريان ممکن است به محصولات يا ارائه

بنابراين در اين حالت احتمال بیشتری وجود دارد که   ؛مؤثر مشتريان را درگیر محصولات خود کنند  طوربهها نتوانند  بیاورند و اين شرکت
شرکتبه اين  در  نوآوری  کیفیت  حاکم  شرايط  شرکتدلیل  اساس،  اين  بر  نگیرد.  قرار  مدنظر  زياد  اقدامات ها  به  بايد  موردمطالعه  های 

گرا و نوآور، تسريع ارائه خدمات، نوآوری و کاهش يا کنترل رقابت ازجمله بالابردن ارتباط قوی و مستمر با مشتريان، تقويت کارکنان ايده
سفارشي و  محصولات  کیفیت  محصولات،  کنندتوسعه  پیدا  گرايش  پزشکي  محصولات  چابکي   ؛سازی  ترکیب  با  مطالعه  اين  البته 

زيرا در شرايط پیچیده    ؛بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي را در اين زمینه تأمین کندهای دانشاستراتژيک توانست شرکت
قابلیت موردتوجه  داشتن  بايد  که  است  پیچیده  مسائل و مشکلات  اين  از  گذر  در  کلیدی  عامل  راهبردهای شرکت يک  در  های چابکي 

با بررسي    ها قرار گیرد.مديران اين شرکت بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي های دانششرکتبر اين اساس، اين مطالعه 
نشان داد که مديريت دانش مشتريان يک عامل کلیدی برای ورود به مقوله چابکي استراتژيک در راستای بهبود کیفیت نوآوری است که 

 شدت رقابت اين صنعت نیز توجه زيادی شود. بهدر اين میان بايد 
 :شودميارائه  زيرهای پژوهش نسبت به جامعه موردمطالعه، پیشنهادهای  بر اساس نتايج حاصل برای هر يک از فرضیه

: بر اساس نتیجه فرضیه اول های موردمطالعهايجاد محیطي برای مشارکت و درگیری مشتريان در توسعه محصولات و خدمات شرکتـ  
بنیان فعال در تولید های دانشيک عامل کلیدی مهم در بهبود کیفیت نوآوری در شرکت  عنوانبه مشخص شد که مديريت دانش مشتری  

ازجمله رضايت و وفاداری و تواند اثر مطلوبي بر نتايج مشتری  کند. مشارکت و درگیری مشتری ميوسايل و تجهیزات پزشکي عمل مي
دهد که  های عملکردی مانند کیفیت نوآوری، نشان ميدلیل اينکه بررسيها داشته باشد. از سوی ديگر، بهعملکرد اين شرکت  همچنین

ها توانند به اهداف مرتبط با بازار خود ازجمله مشتريان دست يابند، بدون شک مديريت دانش مشتری اين شرکتها ميچگونه اين شرکت
 تأثیر بیشتری در بهبود کیفیت محصولات و خدمات در تولید وسايل و تجهیزات پزشکي خواهد داشت. 

بین  : بر اساس نتیجه فرضیه دوم مشخص شد که مديريت دانش مشتری يک پیش گويي و درک مسائل مشتريانايجاد شايستگي پاسخـ  
شرکت برای  استراتژيک  چابکي  ايجاد  در  دانشاساسي  امروزی های  دنیای  در  است.  پزشکي  تجهیزات  و  وسايل  تولید  در  فعال  بنیان 

يجاد شايستگي،  بنابراين مديريت دقیق دانش مشتريان به ا  ؛ها بستگي داردهای آنسیستم ارائه يک محصول به مشتريان و نیاز و خواسته 
تواند شود که از عناصر اصلي چابکي استراتژيک هستند. درک مشتريان ميميمنجر  گويي مطلوب در مقابل مشتريان درک نیازها و پاسخ
ها برای رسیدن وری فعالیتها در بهره وسیعي از توانايي  گستره ها مؤثر باشد و به ايجاد  ها و تهديدهای مقابل شرکتدر شناسايي فرصت

مي شرکت  اهداف  که  به  شناسايي    عنوانبه شود  شرکت  مي منجر  شايستگي  مهم  اين  و  شد  تواناييخواهد  ازجمله  تواند  شرکتي  های 
 اطمینان محیطي، شرکت را تقويت کند. گويي به تغییرات و عدمبودن را بهبود بخشیده و در پاسخبودن و منعطفگرايانهفرصت

اساس نتیجه فرضیه سوم مشخص شد : بر های چابکي در استفاده از استراتژی تمرکز بر کیفیت با تأکید بر جذب مشتريانتقويت قابلیتـ 
شرکت توانايي  استراتژيک  چابکي  دانشکه  تضمین های  نوآوری  کیفیت  بهبود  در  را  پزشکي  تجهیزات  و  وسايل  تولید  در  فعال  بنیان 

راه مي از  يکي  خدمات،  و  محصولات  کیفیت  بر  تمرکز  استکند.  بازار  در  رقابت  تداوم  برای  مهم  و    بنابراين  ؛های  خدمات  ارائه  با 
. در استفاده يابندو با حفظ و تداوم کیفیت به مشتريان وفادار دست    را جذب کنندتوانند مشتريان  ها ميمحصولاتي با کیفیت بالا، شرکت

استراتژی، شرکت اين  دانشاز  تولید وسايل و تجهیزات پزشهای  به  کي  بنیان فعال در  برند   نخستین بايد  با  برخورد  تجربه مشتريان در 
بودن( پذيری، يادگیری و سريعگويي، انعطافهای چابکي )ادراک، شايستگي، پاسخزيرا با ايجاد قابلیت؛  شرکت توجه زيادی داشته باشند 

استراتژی کیفیت   خصوصبهها،  در  اين  گیرند،  قرار  شرکت  خدمات  و  محصولات  معرض  در  مشتريان  که  زماني  در  کیفیت  استراتژی 
بايد تلاش کنند تا شرايطي  بنابراين مديران اين شرکت  ؛محصولات و خدمات است که بقیه مسیر جذب مشتری را طي خواهد کرد ها 

بتوانند محصولات و خدمات را تجربه کنند. ازجمله مواردی که مشتريان را ترغیب به  فراهم کنند که مشتريان به هر نحوی که باشد، 
 توان به امتحان رايگان و ارائه اشانتیون در قبال استفاده اشاره کرد.کند، ميدرگیری خدمات و محصولت مي
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: بر اساس نتیجه فرضیه پذيریهای نوآوری مداوم با تأکید بر دانش سیال مشتريان و با تمرکز بر يادگیری و انعطافتمرکز بر فرصتـ  
در شرکت دانش مشتری  مديريت  دانشچهارم مشخص شد که  از طريق چابکي های  پزشکي  تجهیزات  و  تولید وسايل  در  فعال  بنیان 

رسد که استفاده از قابلیت مديريت دانش مشتری يک فضای دارد. با توجه به نتیجه به نظر مي  زيادیاستراتژيک بر کیفیت نوآوری اثر  
استراتژيک در سازمان فراهم مي به چابکي  برای دستیابي  نوآوریتواند فرصتکند و ميحمايتي  زمینههای تداوم  را در  های مختلف ها 

تواند سهم  زيرا بهبود کیفیت محصول بر اساس ذائقه مشتريان مي  ؛ها افزايش دهدفناوری و دانش محصولات و خدمات در اين شرکت
 ذکرقابلدلیل شناختن جامعه هدف، عملکرد خوبي از خود ارائه دهد. و در شرايط سخت رقابتي به  دادهارتقا  به میزان زيادیبازار شرکت را 

ايده  ايجاد  بر  مشتريان علاوه  دانش  از  يادگیری  انعطافاست که  قابلیت  بر  ارائه خدمات و محصولات،  در  نوآورانه  و  پذيری  های جديد 
 شرکت در مقابل رقبا اثرگذار خواهد بود.

: بر اساس فرضیه پنجم مشخص شد پذير داخلي و خارجي برای کنترل شرکت در شرايط پیچیده محیطيگذاری بر عناصر رقابتسرمايه ـ  
بنیان فعال در تولید وسايل و تجهیزات های دانشکه شدت رقابت به کاهش اثرات مديريت دانش مشتری بر کیفیت نوآوری در شرکت

اين شرکتميمنجر  پزشکي   اين اساس،  بر  بتوانند فعالیتها در زمانشود.  اينکه  برای  بالا است،  را هايي که شدت رقابت  های شرکت 
روزرساني مداوم فرايندهای کاری در شرکت( و پذير داخلي )توجه بر نیروی انساني شايسته و بهتداوم بخشند، بايد بر عناصر رقابت يخوببه

باکیفیت( سرمايه اولیه  با فناوری و خريد مواد  بازارهای جديد، همگامي  گذاری خارجي )توجه بر مشتريان، ادراک مشتريان هدف، ايجاد 
منابع رقابت اين  اين عناصر و شناسايي دقیق  را در های دانشپذير، شرکتکنند. وجود  تولید وسايل و تجهیزات پزشکي  بنیان فعال در 

 توانند واکنش مطلوبي از خود در اين شرايط ارائه دهند.کند و ميها مستحکم ميهای آنمقابل رقبا و استراتژی
تواند تلقي شود. از محدوديت مطالعه مي  عنوانبه ها در يک باز زماني مشخص انجام شده است، اين مورد  دلیل اينکه گردآوری داده به     

شود. های زماني ديگر پیشنهاد مي ها بتوانند از اطمینان بالاتری برخوردار باشند، تکرار اين مطالعه در بازه سوی ديگر، برای اينکه اين يافته
تخصصي آن را برای جامعه هدف و  صورتبهمديريت شود، نیاز به رهبری از نوع دانش است تا بتواند  ي خوببه برای اينکه دانش مشتريان 

اثرگذاری بر مديريت   عنوانبهمحور  شود که از رهبری دانشبنابراين پیشنهاد مي  ؛شده استفاده کندريزیاهداف برنامه متغیر مستقل در 
شود که  پیشنهاد مي   بنابراين  ؛توان تبعات مثبتي را برای شرکت داشته باشددانش مشتری استفاده شود. درنهايت بهبود کیفیت نوآوری مي

 متغیر وابسته برای توسعه مدل مفهومي اين پژوهش استفاده شود.  عنوانبهوکار از عملکرد کسب
 
 

گونه کمک مالي از هیچ فرد، نهاد و سازماني دريافت نشده است و نتايج و  برای ارائه مطالب و نگارش اين مقاله هیچ  تعارض منافع.
طرف عنوان شاهدی بيدستاوردهای اين مقاله به نفع يا ضرر سازمان يا فردی خاص نخواهد بود. حضور نويسندگان در اين پژوهش به

 گونه تعارض منافعي ندارند.ولي متخصص بوده است و نويسندگان هیچ
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