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Abstract 

Purpose: This study aimed to examine the impact of implementing lean manufacturing on improving project management 
performance in industrial environments. A case study was conducted at Iran Cable Factory in Shiraz to demonstrate how 
lean principles enhance productivity and project efficiency. 

Methodology: The research followed a descriptive-analytical and applied approach. Data were collected from all factory 
employees using field methods. Lean manufacturing was implemented based on core principles such as continuous 
improvement, waste elimination, and process optimization. The effects were evaluated across key project management 
indicators. 

Findings: The results revealed that lean implementation significantly improved metrics such as production increase, waste 
reduction, rework minimization, reduced raw material consumption, fewer equipment failures, better project scheduling, and 
reduced human resource involvement. 

Originality/Value: This study offers a practical example of successful lean manufacturing deployment in an Iranian 
industrial company, providing a replicable model for other organizations seeking to enhance process efficiency and 
project outcomes. 
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 مقدمه   - 1

 مبدل  نوآوران   و   محققان  حتی  و   یدکنندگان تول   ،گذاران یه سرما  هدایت  به  ،یدکنندهتول   از  محض  پیروی  حالت   از  هاسازمان   برای مشتریان  نقش  امروزه
 ارایه  مشتریان  رضایت  کسب  چگونگی  و"  مداریمشتری"  محور  بر  مدیریت،  و  سازمان  هاییتئور  و  مفاهیم  از  بسیاری  بیترت نیابه.  است  گشته
  و   مشتریان  نیازهای  تامین  برای  هاسازمان   هاییتفعال  کلیه  یوسوسمت  امروز،  خارجی  و  داخلی  پیچیده  بازارهای  و  رقابتی  دنیای  در.  اندشده

 او   رضایتمندی  و مشتری  با  ارتباط  نوع   به  سازمان  هر  موفقیت  عدم  یا  موفقیت  امروز  گسترده  بازار   در.  است  هاآن  اعتماد  و   رضایت  کسب  و مخاطبان
  ارتقای  به  ناگزیر  بازار،  در  درازمدت  برتری  کسب  منظوربه   مشتریان،  نیازهای  کردن  برآورده  جهت  در   توفیق  برای   هاسازمان   نتیجه   در.  دارد   بستگی

 . [1] باشندی م نوآوری هاییت قابل

 نمایند   کسب  سود  ،تربیش   برابر  دو  تا  توانند  امتـیازمی  این  فاقد  صنایع  به  نسبت  خدمات،  در  بالاتر  نوآوری  هاییتقابل  داری  صنایع  تید،  دیدگاه  از 
  . [3]  است  شده  تبدیل  هاسازمان  برای  مهمی  موضوع   به  رقابتی  بازارهای  تقاضای  به  پاسخ  برای  نوآوری  هاییتقابل  بهبود  و  توسعه  دلیل  همین  به  .[2]
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   پژوهشی   نوع مقاله: 

)مطالعه موردی:شرکت    های نوآوری ارزیابی ارتباط بین نظام مدیریت ارتباط بامشتری وقابلیت 

 خودروسازی ایران خودرو( 

 مصطفی مردی     

 . یرانتهران، ا ی،واحد تهران مرکز، دانشگاه آزاد اسلام  یی،اجرا یریتگروه مد

 کیده چ

مین انجام شده است. با  ادر ارزیابی کارایی و اثربخشی زنجیره ت های کلیدی عملکرد بندی شاخصاین پژوهش با هدف شناسایی و اولویت  :هدف 
ه مدلی ساختاریافته است که بتواند معیارهای  یگیری مبتنی بر داده، این تحقیق به دنبال ارامین و اهمیت تصمیماهای تتوجه به پیچیدگی فزاینده زنجیره 

 .دقیق شناسایی و تحلیل کند تا زمینه بهبود عملکرد کلی شبکه فراهم شود  صورت بهکلیدی را 

مند ادبیات و انجام مصاحبه با خبرگان شناسایی شدند. سپس به های کلیدی عملکرد با استفاده از مرور نظامابتدا شاخص  :شناسی پژوهشروش 
ای ها انتخاب شود. در مرحله بعد، از فرآیند تحلیل شبکه ترین آن گری قرار گرفتند تا مهم های پیشنهادی مورد غربال کمک روش دلفی فازی، شاخص

ها از سازد. داده ها را فراهم میهای متقابل بین شاخصها استفاده شد که امکان لحاظ کردن تعاملات و وابستگی بندی شاخص برای اولویت فازی
 .افزارهای تخصصی تحلیل شدندآوری و در محیط نرمخبره جمع  ۱۵طریق پرسشنامه و با نظر 

ین اهمیت را در ارزیابی عملکرد تربیش پذیری شبکه  مین و انعطاف اهایی مانند سطح رضایت مشتری، زمان چرخه تنتایج نشان داد شاخص  :ها یافته
دهی شوند که این  تری شناسایی و وزنطور دقیق ها بهباعث شد روابط متقابل شاخص  ای فازیتحلیل شبکه  مین دارند. همچنین، استفاده ازازنجیره ت

 .بندی کمک شایانی کرد امر به بهبود دقت اولویت 

بندی ای فازی برای شناسایی و رتبه فازی با فرآیند تحلیل شبکه  نوآوری اصلی این تحقیق در ترکیب روش دلفی :اصالت/ارزش افزوده علمی
ها، قابلیت تعمیم به صنایع مختلف و سایر سازی روابط متقابل بین شاخص های کلیدی عملکرد است. این رویکرد، علاوه بر شفاف شاخص

 .گیری را نیز دارد های تصمیمحوزه 

 .ای فازی، ارزیابی عملکرد مین، دلفی فازی، فرآیند تحلیل شبکهاشاخص کلیدی عملکرد، زنجیره تها: کلیدواژه 
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 1-11 صفحه:
 

  امروز  جامعه  محرز  نیازهای  از  خدماتی  و  صنعتی  هاییط مح  و  هاسازمان   کلیه  در  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  راهکارهای  با  ارتباط  در   مطالعه  و  تحقیق
  بازار   یک   در  .است  سودمند  و  ضروری  مشتریان  با  ارتباط  سازیینهبه   و  مدارمشتری  هاییستمس   بهبود  جهت  در   روند  این  ادامه  و  شودیم  شناخته
 ارتباط  مدیریت ،کند یم میل پیچیدگی  سمت به مشتریان به   خدمات و  شده تحول   دچار مشتری وفاداری به  نسبت سنتی اندیشه که جایی در رقابتی،

 جامع   راهبرد   یک   مشتری  با   ارتباط  مدیریت.  نماید  تضمین   را  هاآن  حفظ و  داده  افزایش  را  مشتریان  به  خدمات ارایه  یموثر  طوربه  تواندیم  مشتری  با
 . است مشتریان و شرکت برای عالی ی هاارزش  خلق برای کلیدی مشتریان با  داده اشتراک و مدیریت از فرآیندی و

. است  نوآوری  مساله  هستند،  روبرو  آن  با  هاسازمان  که  یمسایل  ترینیچیدهپ  حالنیدرع   و  نی ترمهم  از  یکی  که   اندیرفتهپذ  همگان  امروزه  طرفی  از 
  یده عق هم   هاملت   و   هاسازمان   موفقیت  و   بقا   رشد،  در   آن  حیاتی   نقش  نیز  و  نوآوری  اهمیت   زمینه   در  جهان،  سرتاسر  در   همگان   کهآن   وجود  با   همچنین

  دهه  طی  در  جکسون  چارلی  نام  به  محققان  از یکی  گفته  براساس.  است  داشته  بر  در  را  یادکنندهیناام  نتایج  زمینه  این در  اخیر  مطالعات  اما  ،باشندیم
  که دهدیم نشان   آمار این. انجامید شکست به   هاآن تلاش  وجود  این با اما کردند صرف  نوآوری  برای  هزینه دلار میلیاردها آمریکایی یهاشرکت 80
  نخواهد  آن  موفقیت به   کمکی هیچ گزاف  هایینههز صرف  باشد، داشته  نقص آن  اجرایی روند  یا و   شده انجام  نادرست اییه فرض  اساس بر عملی اگر
 افزایش  برای  سازمانی  رفتار  و  ساختار  از  استفاده  روی  بر  تحقیقات  اولیه  تمرکز  است،  گرفته  انجام  CRM  زمینه  در  که  قبلی   مطالعات  در.  کرد 

 است نگرفته قرار یموردبررس  شایستگی به مشتری با ارتباط مدیریت و  نوآوری قابلیت بین ارتباط تاکنون .[4] است بوده عملیاتی هاییتموفق 

  زیاد   بسیار  همکاری  دارد   اعتقاد  دراج .  انددانسته   مرتبط  یکدیگر  با  را  نوآوری  قابلیت  توسعه  و  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  اخیر،  مطالعات  در  محققین
 اعتقاد   داو.  [5]  یندنما  ارایه  خدمات  و  محصول  توسعه  و  بهبود  برای  را  ارزشمندی  هایشنهادپ  تا   نمایدیم  ترغیب  را  مشتریان  مشتری،  و  سازمان   بین
  تا   کرده  تقویت  را   مشتری  با   ارتباط  مدیریت  مراحل،  نخستین  از  مشتری  دادن  مشارکت  طریق  از  کنندیم  تلاش   محور  مشتری  یهاسازمان   که  دارد 

  خود   مشتریان  از  را   مهمی  اطلاعات  که  ییهاسازمان   بنابراین   .یندنما  تجربه  را   موجود  محصولات  تغییر  یا  جدید  محصول  توسعه  در   تسهیل  عملا
  خلاصه  طوربه   .[6]بخشند    ارتقا  هدفمند  بازار  یک   نیازهای  نمودن  برآورده  طریق  از  را   خود  نوآوری  قابلیت  تا  بود   خواهند  قادر  اندنموده   دریافت

  صحیح  کاملا  مسیر  یک   در  برنامه   دو   این  دادن  قرار  موازی  هنوز  اگرچه  دارد   نوآوری  قابلیت  با   دارییمعن  رابطه  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  گفت  توانیم
 .ستین

  درچند .  باشدیم  خودرورانیا  شرکت  در  نوآوری  هاییت قابل  و  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  مختلف  ابعاد  بین  رابطه  بررسی  حاضر  تحقیق  از   هدف  لذا
  مشتریان   از  تعدادی  دادن  دست  از  شاهد  ،هاآن  توسط  شده  ارایه  خدمات  تنوع   و  دیگر  یخودروسازها  افزایش  به  توجه   با  خودرورانیا   شرکت  اخیر  سال

 .است بوده خود، ارزشمند

  شرکت   در خدمات ارایه هاییسم و مکان خدمات در تغییر ایجاد برای ضروری یهاجنبه نوآوری، هاییت قابل  بررسی طریق از  دارد  قصد تحقیق این
  با   خودرورانی ا  شرکت  بلندمدت  ارتباط  برقراری  زمینه  مذکور،  هاییتقابل  و   مشتری  با  ارتباط  مدیریت  بین   ارتباط  تبیین   با  و  شناسایی  را  خودرورانیا

 .آورد  فراهم را  مجموعه آن مشتریان

 ادبیات تحقیق   - 2

 ی مشتر   با مدیریت ارتباط    - 2-1

 ارتباط  مدیریت  پذیرفتن  برای  هاسازمان  وسعت  از  نظرصرف .  است  بوده  ۱990  در دهه  آن  رشد  و  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  به  علاقه  و  توجه  شروع
  و   مشتری  تربیش  حفظ  و   بهینه  وفاداری سمت  به  سوق   و خود  مشتریان  با   ارتباطات   افزایش  و مشتریان  با  ارتباط  مدیریت  در  انگیزه   ایجاد  و مشتری  با

 مدیریت  و  اقتصاد  حوزه  در  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  یریگشکل   به  منجر  که  یاعمده  دلایل  .کنندیم  حرکت  هاسازمان  تربیش   سودآوری  همچنین
 .هابنگاه  بین  یهارقابت شدن تریک نزد  و مشتریان یسودآور افزایش و حفظ جذب، در هاشرکت ضعف و توانایی دلایل کشف: از اندعبارت گردید
  بازاریابی یراهبردها کنندگانیینتب و  ارشد مدیران توسط وخطاآزمون صورتبه  مشتری با ارتباط مدیریت مباحث ابتدا نوین، هایفناوری  تمام مانند

کادمیک   و   وارتئوری  هایی بررس  با  سپس  و  متولدشده   و   جدید نسبتا  مبحثی  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  که  ییجاآن  از  .است  شده  علمی  فضای  وارد   آ
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 ... ارزیابی ارتباط بین نظام مدیریت ارتباط بامشتری  / مردی

 مختلف   یهاسازمان  توسط  که  دارد   وجود  آن  برای  مختلفی  تعاریف  که  است   ذکر  قابل  اما  ندارد   وجود  آن  از  جامعی  توضیح  هیچ  ،است  توسعهدرحال
 . [7] گرددیم مطرح نمونه عنوانبه  تعاریف این از نقل چندین تحقیق این در .گرددیم اقتباس

 افزایش و  نموده   آشکار را  مشتری ارزش  که است یرساختی ز مشتری با ارتباط مدیریت: که کرده تعریف گونهنی ا را" مشتری با ارتباط مدیریت" یچید
 گونه ن یا  را"  مشتری  با   ارتباط  مدیریت"  سوئیفت.  [8]  دهدی م  قرار  اختیار  در  ارزشمند  مشتریان  داشتننگه   وفادار   برای  را  صحیحی  ابزار  همچنین   و   داده

 مشتری  سوددهی  و   وفاداری   حفظ،  خرید،  بهبود  برای  یمعنادار  ارتباطات  که  مشتریان  رفتار   بر  نفوذ  و  درک  برای  تجاری  رویکرد   یک   :کرده  تعریف
  در   که  کارکنان  و   تکنولوژی  فرآیندها،  اطلاعات،  یریکارگبه   برای  یاستراتژ  یک   :کرده  تعریف  گونهین ا  را "  مشتری  با   ارتباط  مدیریت"کینکاید  .دارد 

 اند کرده  تعریف  گونهینا  را"  مشتری  با  ارتباط  مدیریت"  شت  و   پراواتیاری  .است  سازمان  در  مشتری  با   ارتباط  مدیریت  برای  مشتری  عمر  چرخه  سرتاسر
  مشتری  و  سازمان  برای  مافوق   و  برتر  ارزش   ایجاد  و  مشتری  خصوصیات  با  شدن  همراه  ،ینگهدار  حفظ،  خرید،  فرآیند  و  جامع  استراتژی  یک   :که

 در   سودمندی   و  ییکارا  کسب  برای  سازمان  در  عرضه  زنجیره   توابع  و  مشتری  خدمات  و  فروش   ،یابیبازار  یهابخش  یکپارچگی  شامل  که  است
  است   یامقوله   مشتری  با   ارتباط   مدیریت :  که  کرده  تعریف  گونهین ا  را "  مشتری  با  ارتباط   مدیریت"  گاماران   دشو  بوز .  است  مشتری  به  دهییسسرو

 کانون   در را مشتری تا است تلاش  در مشتری با ارتباط  مدیریت درواقع آنان، به بهتر  یدهخدمت و آنان بهتر شناخت منظوربه  مشتری دانش پیرامون
  با "  مشتری  با  ارتباط  مدیریت"  ینهمچن  .است"  مشتری  با  ارتباط  مدیریت"  در  اجزا  از  یکی  مشتری  به  یدهخدمت.  دهد  قرار  سازمان  هاییتفعال

   .[9] است مرتبط مشتری با تماس   نقاط و  سازمان تجاری هاییت فعال نمودن یکپارچه

  سودبخش  مشتریان  بقا   افزایش  و  جذب  شناسایی،  به  قادر   را   هاسازمان  که  مدیریتی  روش   یک   :دارد   بیان  گونهینا  را "  مشتری  با  ارتباط  مدیریت"  خانا
  برای   تکنولوژی  با  شدهیبترک   تجارتی،  استراتژی  یک   :دارد   بیان   گونهینا  را"  مشتری  با   ارتباط   مدیریت"  یهاب  .سازد ی م  هاآن   با  روابط   اداره  طریق  از

  نگریست   اطلاعاتی  ییهانظام   عنوانبه   توانی م  را   مشتری  با   ارتباط  مدیریت  یهانظام   تکنیکی،  نظر   . از [10]  است  مشتری  عمر  طول   دوره  در   موثر  اداره
  تقسیم گروه  سه به یطورکلبه  مشتری با ارتباط  مدیریت اهداف است مشتری به  توجه و مداری مشتری زمینه در سازمان یتوانمندساز هاآن هدف که

 .راهبردی تاثیر - 3 و سود افزایش -2 ،هزینه در ییجوصرفه -۱: شوندیم

  زمینه  این در مشتری با ارتباط مدیریت معروف  فعالیت پنج که داشته است تمرکز مشتری با ارتباط مدیریت بیرونی یهابرنامه  روی بر حاضر  تحقیق
 مشتری   با  ارتباط  مدیریت  ،مسایل  حل  در  فکریهم  پایدار،  و  درازمدت  یهمکار  مشتری،  دادن  مشارکت  اطلاعات،  تسهیم  و  تبادل  از:  اندعبارت
 محور. فناوری

 اطلاعات تبادل و تسهیم 

  فعل  عملیات  طریق از  مشتری  و سازمان   بین  خاص   و   اساسی  اطلاعات  کردن  ردوبدل  به  اطلاعات   تسهیم  منتزر،  و   مارکوس   و  ایویلی  مک   دیدگاه  از
 معرفی   و  فروش   در  تخفیف  مشتری،  تمایلات  بازار،  تقاضای  از  اندعبارت  معمول  شده  مبادله  اطلاعات  منتزر  نظر  از.  گردد ی م  اطلاق  انفعالی  و

 . بازار  در جدید محصول

 مشتری  دادن مشارکت

 زنجیره  سالیانه  یهاکنفرانس  تکنیکی،  هاینشست  برگزاری  جدید،  محصول  بهبود  و  توسعه  به  مربوط   هاییتفعال  در  مشتری  مشارکت  به  اصطلاح  این
  سازمان   برای  را  تکنیکی  پشتیبانی  و  بازار  مسیر  و   روند  معمولا   مشتریان  است  معتقد  سین.  شودیم  داده  نسبت  بازار  ارزیابی  یهاکنفرانس  و  عرضه
 . شود منتهی بازار آتی تقاضاهای بهتر درک  به بایستی امر این قاعدتا  که آورندیم فراهم

 بلندمدت مشارکت و  همکاری

  هر   همکاری  نوع   این  در  دارند  اعتقاد  اسپکمن  و   مر.  سازمان  دو   یا  طرف  دو  بین  تعهد  و   اطمینان   با  توأم   تجاری  رابطه  وجود  یعنی  درازمدت  همکاری
  که   باورند  این  بر  بچل   و  هنفیلد  .نمایند  دنبال  وابسته   و  اتکاقابل   هیپاک ی  مبنای  بر  را  ایجانبه   دو  منافع  و  داشته  مشابهی  اهداف  بایستی  طرف   دو
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 م ی تصم   ل ی و تحل   ت ی ر ی علوم مد 
 (1403،  )1، شماره 2دوره 

 1-11 صفحه:
 

 دو  هر   آن  در  که  است  دوجانبه  ینانو اطم  تعهد  از  بالایی  درجه  وجود  ،درازمدت  همکاری  لازمه  که است کرده  ثابت  شمارییب  تحقیقات  و  مطالعات
 .آورند فراهم را منابع ،یاوابسته  و عادلانه  صورتبه  خود، اهداف به  رسیدن برای هستند علاقمند طرف 

 مسایل حل در همفکری

  نیز  و  مشکلات  حل  برای  مشتری  و  سازمان   بین  همکاری  نوعی  مسایل  حل  در  همفکری  کنندی م  عنوان  اصطلاح  این  تبیین   در  مارکوس   و  ایویلی  مک  
 . است لیتئومس تسهیم

یت   محور  فناوری مشتری با ارتباط مدیر

 استفاده   رایانه  فناوری  از  مشتری  با   ارتباط  مدیریت  مختلف  هاییتفعال  تسهیل  برای  که  شودیم  ییهاسازمان  شامل  اصطلاح  این  است  معتقد  سین
 . نمایندی م  ارایه  خود  مشتریان  به  را  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  یافزارنرم   هاییستم س   و  یکاوداده  ،هاداده   ذخیره   شامل  تکنیکی  یهاکمک   فعالانه  و  کرده

 نظام نوآوری   - 2-2

 هاآن  اصلی  محور  هرچند  مذکور  تعاریف  است  ممکن   روین ازا  و   اندپرداخته"  نوآوری"  موضوع   به   گوناگونی  یهاجنبه  از  دانشمندان  و  نظرانصاحب 
 و  معرفی:  نوآوری.  کند  ایجاد  موضوع   از  جامعی  شناخت  تواندیم  تعاریف  این  مرور.  باشند  داشته  ییهاتفاوت   یکدیگر  با  ظاهر  در  اما  است  یکی

گاهانه  کاربرد  .  شودی م  اجتماع   یا  ،هاسازمان و    هاگروه   افراد،  نیاز  تامین  به  منجر  که  است  جدید  فرآیندی  یا   محصولات،  ارایه  و   طراحی  برای  هایده ا  آ
 گفته   فکری  فرآیند  نوع   هر  به  نوآوری.  باشد  داشته  مهمی  ارزش   اجتماع  یا  صنعت  سازمان،  یا  گروه   فرد،  برای  که جدیدی   هرچیز  ایجاد  یندفرآ  نوآوری،

  عوامل  شناخت پی در او واقع در  کرد  بیان علمی مفهوم  صورتبه  را ینوآور  که بود کسی اولین  شومپیتر .کند  حل مفید طریق  به را لهامس که شودیم
  از یکی به   ینوآور  وی، نظریه اساس بر . برد  پی کشورها  رشد  در نوآوری  حیاتی اهمیت و  نقش  به راستا این در  که بود  کشورها  اقتصادی رشد بر موثر

 : شودیم ظاهر زیر اشکال

 . موجود خدمات و محصولات کاربرد  در اساسی بهبود یا جدید خدمت یا محصول  کردن تجاری و معرفی .۱

 . موجود کاری فرآیندهای در اساسی بهبود یا جدید تولید فرآیند معرفی .2

 . جدید بازارهای ایجاد .3

 . های ورود  دیگر و تجهیزات اولیه، مواد مانند کنندهتامین جدید منابع توسعه .4

 . سازمانی  و صنعتی یدر ساختارها  اساسی تغییرات ایجاد .۵

  محصولات   فرآیند،  در  جدید  هاییدها  سازییادهپ  و  پذیرش  ،یریگشکل و  است  مسایل  حل  برای  مفید  و  جدید ایده  نوع   هر  یگردآور  فرآیند  نوآوری،
 یک  در   که  است  افرادی  توسط  جدید   هاییدها  اجرای  و   توسعه  نوآوری،:  کند یم  تعریف  گونهینا  را   نوآوری  دوون   ون  .گردد ی م  شامل  را   خدمات  و

  به آن سریع انتقال و مفید و جدید  ایده ارایه: اندنموده تعریف صورت این به را بازار دیدگاه از نوآوری نیز یبرخ  باشند. متقابل ارتباط در باهم نهادی
  خاص   ابزار   را  نوآوری  پیتردراکر  درنهایت  و   مشتریان  ترموثر  حمایت  کسب  یا   محصولات  بهتر  و   ترارزان  تولید برای سازمان،  در  آن  یریکارگبه   و   بازار 

نوآور  گرفت  بهره   تجارت   و   ی رسانخدمت   برای  فرصت  یک   عنوانبه   تغییر  از  توانی م  آن  کمک   به  که  است  کرده  معرفی  کارآفرینان  عنوانبه   را   یو 
 ها سازمان   داخل   در  ینوآور  یادگیری  قابلیت  دراکر،  تعریف  ارزشمند  بسیار  نکته  است  گرفته  نظر  در  هاسازمان   در  اجراقابل   و  یادگیری  قابل  توانایی
( خدمات  یا   کالا)  محصول  یک   سازییاده پ   و خلق ینوآور  یکل  طوربه  اما؛  است  سودآور  یهافرصت به  تهدیدها  تبدیل  جهت  کارآفرین   افراد  توسط

  ارتباطات   یا  کار   محل  سازمان  تجاری،  هاییت فعال  در  جدید  سازمانی  متد  یک   یا  جدید،  بازاریابی  روش   یک   ،یافتهبهبود  کاملا   یا   جدید  فرآیند  یا
 .است خارجی
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 ... ارزیابی ارتباط بین نظام مدیریت ارتباط بامشتری  / مردی

  در نوآوری فرآیند، در  نوآوری محصول، در نوآوری: از اندعبارت  که اندقرارگرفته یموردبررس  نوآوری هاییتقابل  ابعاد از بعد پنج حاضر تحقیق در 
 . اداری در امور نوآوری و  درخدمات نوآوری بازاریابی،

 محصول  در نوآوری

 . دارد  نام محصول  در  نوآوری ظاهر یا کیفیت عملکرد، نظر  از موجود محصولات تغییر یا بازار  به جدید محصول یک  معرفی و توسعه

 فرآیند  در نوآوری

 . [11] گرددی م اطلاق سازمان تولید فرآیند  در جدید عناصر یریکارگبه  و تولید روش  بهبود  و  ایجاد به  اصطلاح این

یابی  در نوآوری  بازار

  قرار   رمجموعهی ز  این  در  بازاریابی  اطلاعاتی  یهانظام   و  یفروش خرده  یهاکانال  تبلیغات،  امور  بازار،  بندییمتقس  قیمت،  تنظیم  راهبرد   بازار،  تحقیق
 . [12] گیرندیم

 خدمات  در نوآوری

 یهانظام   و  نگهداری  روش   یهادستورالعمل  فروش،  از  پس  خدمات  شامل  مشتری  رضایت  ارتقا  برای  مختلف  نوآورانه  هاییتفعال  در  سازمان  تعهد
 . دهند ی م تشکیل را خدمات در نوآوری سفارش، قبول

 اداری امور در نوآوری

  هاپاداش  اختیارات،  وظایف،  نمودن  ساختارمند  منابع،  تخصیص  نیرو،  استخدام  مثل  اداری  فرآیندهای  یا  سازمانی  ساختار  در  تغییرات  اداری،  نوآوری
 . [13] گرددی م شامل را جوایز و

 فروش  در نوآوری

 . گیرندی م  قرار  رمجموعهی ز  این  در  فروش،  نهیزم  در  شرویپ  هاییاستراتژ  و   بازار  در  فروش   متفاوت  هاییاستراتژ   فروش،  تی ریمد  مناسب  هاییستمس 

 متدلوژی تحقیق   - 3

 اهداف   - 3-1

 .است نوآوری هاییت قابل و مشتری با ارتباط مدیریت مختلف ابعاد بین  رابطه بررسی تحقیق این در اصلی هدف

  دادن  مشارکت  بین   رابطه   بررسی-2  نوآوری،  هاییتقابل  و   اطلاعات  تبادل  تسهیم   بین   رابطه  بررسی   - ۱  از  اندعبارت   تحقیق  این   در  فرعی  اهداف
  حل  بین  رابطه   بررسی   -4،  نوآوری  هاییت قابل  و  مشتری  با  مدتیطولان  مشارکت  و   همکاری  بین  رابطه   بررسی  -3  ،نوآوری  هاییتقابل  و  مشتری
 نوآوری. هاییت قابل و  محور فناوری مشتری با ارتباط مدیریت بین  رابطه  بررسی-۵و  نوآوری هاییت قابل و همفکری طریق از مسایل

 فرضیات   - 3-2

 .دارد  وجود یمعنادار رابطه ینوآور هاییت قابل و مشتری با  ارتباط مدیریت ابعاد بین اصلی: فرضیه
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 م ی تصم   ل ی و تحل   ت ی ر ی علوم مد 
 (1403،  )1، شماره 2دوره 

 1-11 صفحه:
 

 فرعی هاییهفرض

 . دارد  وجود یمعنادار رابطه خودرورانیا شرکت در نوآوری هاییت قابل و اطلاعات تبادل و  تسهیم بین -1 فرضیه

 . دارد  وجود یمعنادار رابطه خودرورانیا شرکت در نوآوری هاییت قابل و مشتری دادن مشارکت بین -2 فرضیه

 .دارد  وجود  یمعنادار رابطه خودرورانیا شرکت در نوآوری هاییت قابل و  مشتری با مدتیطولان مشارکت و همکاری بین -3 فرضیه

 دارد   وجود یمعنادار رابطه  خودرویرانا شرکت در نوآوری هاییت قابل و همفکری طریق از مسایل حل  بین -4 فرضیه

 .دارد  وجود یمعنادار رابطه  خودرورانیا  شرکت در نوآوری هاییت قابل و  محور فناوری مشتری با  ارتباط مدیریت بین -5 فرضیه

 ی ر ی گ نمونه   حجم   و جامعه آماری    - 3-2

 .است نفر ۱96 برابر هاآن تعداد که است خودرورانیا  شرکت سرپرستان و مدیران شامل آماری جامعه پژوهش، این در

 . است نفر  ۱۱9تحقیق  یندر ا نمونه تعداد ،یماجسته  بهره  1ساده یتصادف یریگنمونه  روش  از حاضر یقدر تحق 

 . است 1 جدولشرح  به خودروران یا در کارخانه شدهپخش پرسشنامه  ۱۱9 بر اساساطلاعات جمعیت شناختی جامعه آماری 

 . اطلاعات جمعیت شناختی   - 1 جدول 
Table 1- Demographic information. 

 

 

 

 روایی آن   و   ها داده   ی آور جمع   روش و    ابزار   - 3-3

  ها داده   ینتربیش ایران،  در  انجام   قابل   مدیریتی  تحقیقات  در   پرسشنامه  تربیش  کارایی  به   توجه   با   اطلاعات،   و   هاداده   یآورجمع  جهت  تحقیق   این  در
  مقیاس  اساس  بر  تحقیق،  این  پرسشنامه.  است  گردیده  یآورجمع   پرسشنامه  طریق  از  فرضیات  آزمون  و  سؤالات   وتحلیلیه تجز  جهت  لازم  اطلاعات  و

 موافقم (  ۵)  موافقم  نسبتا  ،( 4)  مخالف  نه/   موافق  نه  ، (3)  مخالفم  نسبتا  ، (2)  مخالفم  ،(۱)  مخالفم  کاملا)  لیکرت  ایینهگز  هفت  طیف  در  و  یافاصله 
 .توزیع گردید در کارخانه کارشناس ۱۱9 یندر ب که است شده طراحی(( 7) موافقم کاملا و( 6)

 از   استفاده  و  پرسشنامه  ساختار  نظیر   مواردی  سؤالات،  اولیه  طراحی  در  باشد،  برخوردار  مناسبی  روایی  از  پرسشنامه  اینکه  منظوربه   پژوهش  این  در 
  و   مشاور  استاد  راهنما،  استاد  نظرات  از  روایی  افزایش  جهت  پرسشنامه،  اولیه  طراحی  از  پس.  است  بوده  مدنظر  ابهام  بدون  و  فهمقابل   جملات

 پرسشنامه  در  .است  برخوردار  قبولی  قابل  روایی  از  پرسشنامه  محتوای  که  گفت  توانیم  اقدامات  این  به  توجه  با.  است  شده  گرفته  بهره   امور  کارشناسان
 .استیپا پرسشنامه پس است تربزرگ 0.7 مقدار از که است 0.986۵ برابر آلفا مقدار ریاخ

 

1 Simple Random Sampling (SRS)  

 

 جنسیت  درصد  فراوانی  سن  درصد  فراوانی  تحصیلات  درصد  فراوانی  سابقه کار  درصد  فراوانی 
 مرد 100 119 سال  25تر از کم 0.8 1 دیپلم 5 6 سال   5 ازتر کم 5 6

 زن 0 0 سال 35تا  26 57.1 68 دیپلم فوق 23.5 28 سال   10 تا 6بین   43.7 52
    سال  45تا  36  35.3 42 لیسانس  72 60.5 سال 15تا  11 39.5 47

    سال 55تا  46 5 6 لیسانس فوق 10.1 12 سال 20 تا 16 7.6 9
    سال 65تا  56 0.8 1 دکترا 0.8 1 سال 25تا  21 2.5 3
    سال   66 ازبالاتر  0.8 1    سال   30 ازبالاتر  7.1 2
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 ... ارزیابی ارتباط بین نظام مدیریت ارتباط بامشتری  / مردی

 مدل مفهومی تحقیق   - 3-4

 . مدل تحلیلی تحقیق   - 1 شکل   
Figure 1- Research analytical model. 

 تحقیق   های یافته - 4

بودن    نرمال  اسمیرنوف استفاده شده است که نتیجه آزمون،-کولموگروف   آزمون  از  آماری تحقیق،  در جامعه  وابسته  یرمتغ برای بررسی نرمال بودن  
 شده است.  ارایه  2 جدول در یجنتا .دهدیم قرار  تایید مورد  جامعه را 

 . اسمیرنوف - نتایج آزمون کولموگروف   - 2 جدول 
Table 2- Results of the Kolmogorov-Smirnov test. 

 

 

 

 

  های یتقابل  وابسته   یرمتغ بررسی رابطه بین    جهت  پارامتری استفاده کرد.  هایآزمون  از  ،هاآن برای آزمون   توانی مبه نرمال بودن تمام متغیرها   با توجه
، یبا مشتردرازمدت  و مشارکتاطلاعات، مشارکت دادن مشتری، همکاری  و تبادل، تسهیم یبا مشترمستقل: مدیریت ارتباط  یرهایو متغ نوآوری 

با با مشتری    همفکری  ضریب همبستگی پیرسون استفاده   از آزمونمحور، به دلیل نرمال بودن همگی متغیرها    فناوریمشتریان، مدیریت ارتباط 
 زیرآمده است.   در 3 جدول  که نتایج آن در نماییمیم

 

 

 

 ی ری گجه ینت فرضیه  تایید مقدار خطا  یداری معنسطح  متغیر  
 نرمال است  H0 0.05 0.234 قابلیت نوآوری 

 نرمال است  H0 0.05 0.131 یبا مشترمدیریت ارتباط 
 نرمال است  H0 0.05 0.308 اطلاعات  و تبادلتسهیم 

 نرمال است  H0 0.05 0.288 مشارکت دادن مشتری 
 نرمال است  H0 0.05 0.066 ی با مشتردرازمدت  و مشارکتهمکاری 

 نرمال است  H0 0.05 0.337 مشتریان  همفکری با 
 نرمال است  H0 0.05 0.345 محور  فناوری مدیریت ارتباط با مشتری 
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 (1403،  )1، شماره 2دوره 

 1-11 صفحه:
 

 . نتایج آزمون ضریب همبستگی   - 3 جدول 
Table 3- Results of the correlation coefficient test. 

 

 

  

 

 

درازمدت    و مشارکتاطلاعات، مشارکت دادن مشتری، همکاری    و تبادل، تسهیم  یبا مشتر: مدیریت ارتباط  مستقل  یرمتغ   اثر پنجسپس برای بررسی  
خطی چندگانه    یوناز رگرس   در مدلقابلیت نوآوری    وابسته  یرمتغ محوربرروی    فناوریمشتریان، مدیریت ارتباط با مشتری    ، همفکری بایبا مشتر
 نشان داده شده است.   4 جدولدر  یرقرار زکه نتایج آن به   نماییمیمبرای این رگرسیون استفاده   Enterمتد از .نماییمیماستفاده 

 . نتایج رگرسیون   - 4 جدول 
Table 4- Regression results. 

 

  
 . شودی موابسته  متغیر تغییرات در 7/82%این است که میزان تغییرات درمتغیرهای مستقل باعث  گیریمیمنتیجه  از جدولچه آن

  کلموگروف  و  (اخلال  جملات   یخودهمبستگ)  واتسون  نیدورب  ،(ونیرگرس   بودن  یخط)  آنوا  یهاآزمون  از  استفاده  با  ابتدا  چندگانه  یخط  ونیرگرس   در
  در   یاپیپ  یهمبستگ  باشد  ۵/2  تا   ۵/۱  نی ب  واتسون   نی دورب  آماره   مقدار  کهیدرصورت  .پردازیمی م  مدل  دییتا  به(  هایمانده باق  بودن   نرمال )  رنوف یاسم  -

 که   است  9۵4/۱  برابر  واتسون  نیدورب  آماره  مقدار  ریاخ  ونیرگرس   در  .میکن   دییتا  را  ونیرگرس   نانیاطم  با  توانیمیم   ما  و  ندارد   وجود  بای تقر  خطا  جملات
آزمون  .داشت  نخواهد  وجود   جهت  نیا  از  یمشکل  و   است  مطلوب  ار یبس  تیوضع   پس  گیردی م  قرار  ۵/2  تا  ۵/۱  نی ب  بازه   در   بودن   نرمال  در 

 است.  آمدهدستبه   5 جدولدر شده  ارایه یجنتا ،هایماندهباق یبرا (رنوف یاسم کولموگروف )

 . ها یمانده باق نتایج آزمون نرمال بودن    - 5 جدول 
Table 5- Results of the normality test of residuals. 

 

  
 پس.  است  نرمال  هاماندهیباق  یعنی   گیریمیم  جهینت  را  صفرفرض   پس  است  0۵/0  خطا  مقدار  از  تربزرگ   و  074/0  برابر  دارییمعن   سطح  مقدار  چون

  با   توانیمیم  که   آوریمیم  دستبه  را   ونیرگرس   خط   معادله  راستاندارد یغ  بیضرا  از  استفاده  با  سپس.  شودیم  دیی تا  زین  هاماندهی باق  بودن  نرمال  فرض 
  کدام   هر تاثیر مقدار استاندارد  بی ضرا از  استفاده با آخر در و ییمنما بینییشپ مستقل یرهایی متغ  یرو از را وابسته یرمتغ  مقدار معادله نیا  از استفاده

 .دهیمی م انجام را مدل  در ریمس ل یتحل و  نموده  محاسبه وابسته یرمتغ  یرو بر را مستقل یرهایمتغ  از

  در  ایآ  شود  مشخص   که  است  آن  آزمون   نیا  انجام   از  هدف.  گردد  آزمون  بیضرا  از  هرکدام  بودن   معنادار  دیبا  ،ونیرگرس   بودن   معنادار  آزمون  از  بعد
 .ریخ ای است صفر مخالف دهیگرد  محاسبه  بی ضر 9۵% نانیاطم سطح

 
X1:    اطلاعات،  و تبادلتسهیم  X2،مشارکت دادن مشتری :  X3  یبا مشتردرازمدت    و مشارکت: همکاری،  X4  همفکری با  یقاز طر  مسایل: حل  

 شده است. ارایه زیر در 6 جدول محور. نتایج حاصل در فناوری یبا مشتر: مدیریت ارتباط X5مشتریان،

 وابسته  ر ی متغ  مستقل   ای ره ی متغ  ی داری معن سطح   مقدار خطا  ی ر ی گ جه ی نت  همبستگی   ب یمقدار ضر 
 قابلیت نوآوری  ی با مشترمدیریت ارتباط  0 0.05 وجود رابطه  0.844
  اطلاعات  و تبادلتسهیم  0 0.05 وجود رابطه  0.676
  مشارکت دادن مشتری  0 0.05 وجود رابطه  0.671
  ی با مشتردرازمدت  و مشارکت همکاری  0 0.05 وجود رابطه  0.833
  مشتریان همفکری با 0 0.05 وجود رابطه  0.678
  محور  فناوری مدیریت ارتباط با مشتری   0 0.05 وجود رابطه  0.853

 ضریب همبستگی  ضریب تعیین  شده تصحیح ضریب تعیین  
0.819 0.827 0.909 

 ه ی د فرض یی تا  مقدار خطا  داری معنی سطح   ر یی متغ 
 H0 0.05 0.074 ها ماندهباقی

 𝑌 = 𝛽0 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + 𝛽3𝑋3 + 𝛽4𝑋4 + 𝛽5𝑋5. 
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 . نتایج آزمون معناداربودن ضرایب   - 6 جدول 
Table 6- Results of the coefficient significance test. 

 

 

 

  

 

  مدل   در  اطلاعات  تبادلات   و  میتسه   یرمتغ   .است  7۵2/0  برابر  ثابت  مقدار  و  ماندیم  یباق  مدل  در  ثابت  مقدار  6  جدولدر    موجود  هاییافته براساس  
  داری یمعن  تاثیر  ینوآور  هاییتقابل  یرو  بر  اطلاعات  تبادلات   و  میتسه   گیریمیم  جهینت  نیهمچن.  است  -0/ 29۵  آن  بی ضر  مقدار  و  ماندی م  یباق

  جهینت  نیهمچن.  شودیم  حذف  مدل  از  یمشتر  دادن  مشارکت  یرمتغ   .است(  معکوس )  یمنف   آن  مقدار  که.  است  ۱/30%  برابر زین  تاثیر  مقدار  و  دارد 
  ی باق  مدل  در  یمشتر  با   درازمدت  مشارکت  و   یهمکار  یرمتغ   .ندارد   دارییمعن  تاثیر  ی نوآور  هاییت قابل  یرو   بر  یمشتر  دادن  مشارکت  گیریمیم
 تاثیر  ینوآور  هاییت قابل  یرو  بر  یمشتر  با  درازمدت  مشارکت  و  یهمکار  گیریمیم  جهینت  نیهمچن.  است  ۵36/0  آن  بی ضر  مقدار  و  ماندیم

 مدل  در  انی مشتر  با  یهمفکر  قی طر  از  مسایل  حل  یرمتغ   .است(  میمستق )  مثبت  آن  مقدار  که.  است  ۱/۵7%  برابر  زین  تاثیر  مقدار  و  دارد   دارییمعن
  تاثیر  ینوآور  هاییتقابل  یرو  بر  انی مشتر  با  یهمفکر  قی طر  از  مسایل  حل  گیریمیم  جهینت  نیهمچن.  است  2۵8/0  آن  بی ضر  مقدار  و  ماندیم  یباق

  مدل  در   محور  فناوری   یمشتر  با  ارتباط  تی ر یمد  یرمتغ   .است (  میمستق )  مثبت  آن  مقدار  که.  است  8/29%  برابر  زین  تاثیر   مقدار  و  دارد   دارییمعن
  تاثیر   ی نوآور  هاییت قابل  یرو  بر  محور   فناوری  یمشتر  با  ارتباط  تی ریمد  گیریمی م  جهینت  نیهمچن.  است  4۵4/0  آن  بی ضر  مقدار  و   ماندی م  یباق

  ری ز  صورتبه  یراستاندارد غ  بی ضر  اساس  بر  معادله  پس  .است (  میمستق )  مثبت  آن  مقدار  که.  است  4/49%  برابر  زین  تاثیر  مقدار  و  دارد   دارییمعن
 .بود  خواهد

 

* حل   2۵8/0( + )یو مشارکت درازمدت با مشتر  ی* همکار  ۵36/0م و تبادل اطلاعات( + ) ی* تسه   29۵/0)  -  7۵2/0  =  ینوآور  هاییت قابل
 محور(  فناوری یت ارتباط با مشتری ری* مد 4۵4/0ان( + )ی با مشتر یق همفکری از طر مسایل

 . مقدار آماره تی در مدل   - 2شکل 
Figure 2- T-statistic value in the model. 

 

  ی داری معن سطح   آماره تی  ضریب استاندارد  راستاندارد ی غ ضریب  
0.752 - 3.701 0 β0 

-0.295 -0.301 -3.772 0 β1 
-0.102 -0.103 1.072 0.286 β2 
0.536 0.571 6.164 0 β3 
0.258 0.298 3.211 0.002 β4 
0.454 0.494 7.403 0 β5 

 𝑌 = 0.752 − 0.295𝑋1 + 0.536𝑋3 + 0.258𝑋4 + 0.454𝑋5. 
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 (1403،  )1، شماره 2دوره 

 1-11 صفحه:
 

 

 . ر( ی ل مسی در مدل )تحل   وابسته   یر متغ  ی بر رو   مستقل   ی رها یی هر کدام از متغ   تاثیر   - 3شکل 
Figure 3- The effect of each independent variable on the dependent variable in the model (Path analysis). 

 گیری نتیجه   - 5

 با  دارییمعن   ارتباط  اطلاعات  تبادل  و  تسهیم  اول  یفرع  . فرضیهگرددیم  ارایه  آمدهدستبه   موجود  هاییهفرض   آزمون   از  که  نتایجی  قسمت  این  در
 متغیر   دو   میان  مثبت  همبستگی  ضریب  که  دهدی م  نشان   فرضیه  آزمون  از  آمدهدستبه   هاییافته .  دارد   خودرو  ایران  شرکت  در   نوآوری  هاییت قابل

 . است 676/0 آن مقدار و  دارد  وجود  نوآوری هاییت قابل و اطلاعات تبادل و تسهیم

 هاییتقابل  بر  مثبتی  تاثیر  اطلاعات  تبادل  و  تسهیم  شودیم  مشخص  است   گرفته  قرار  آزمون  خودرو مورد   ایران  شرکت  در  که  نتایج  این  به  توجه  با 
 دادن   مشارکت  دوم   یفرع  فرضیه  . درشودیم  بیان  مثبت  نوآوری  هاییتقابل   و  اطلاعات  تبادل  و  تسهیم  بین  رابطه  و  نشده  رد   اول  فرضیه  دارد   نوآوری
 ضریب   که  دهدی م  نشان  دوم   فرضیه  آزمون  از  آمدهدستبه   هاییافته.  خودرو دارد   ایران  شرکت  در   نوآوری  هاییتقابل  با   دارییمعن  رابطه  مشتری

 شرکت  در  که   نتایج  این  به  توجه   با.  است  67۱/0  آن  مقدار  و  دارد   وجود   نوآوری   هاییت قابل  و  مشتری  دادن  مشارکت  متغیر  دو  بین  مثبت  همبستگی
 .دارد  نوآوری هاییتبر قابل مثبتی تاثیر مشتری دادن مشارکت شودیم مشخص است گرفته قرار آزمون خودرو مورد  ایران

در  شود یم  بیان  مثبت  نوآوری  هاییتقابل  و  مشتری  دادن  مشارکت  بین  رابطه  و  نشده  رد   دوم   فرضیه   مشارکت   و  همکاری  سوم   یفرع  فرضیه. 
 .خودرو دارد  ایران شرکت در نوآوری هاییت قابل با دارییمعن رابطه مشتری با مدتی طولان

  و  مشتری  با   مدتیطولان  مشارکت  و   همکاری  متغیر  دو   بین  مثبت  همبستگی  ضریب  که  دهدی م  نشان  سوم   فرضیه  آزمون  از  آمدهدستبه   هاییافته  
  تاثیر  مشتری  با   مدتیطولان  مشارکت  و   همکاری  شودی م  مشخص   تحقیق  نتایج  به   توجه   با .  است  833/0  آن  مقدار   و  دارد   وجود  نوآوری   هاییت قابل

  بیان   مثبت  نوآوری  هاییت قابل  و  مشتری  با  مدتی طولان  مشارکت  و  همکاری  بین  رابطه  و  نشده  رد   سوم   فرضیه.  دارد   نوآوری  هاییت قابل  بر  مثبتی
 . شودیم

 از   آمدهدستبه   هاییافته .  دارد   خودرورانیا   شرکت  در  نوآوری  هاییتقابل  با  دارییمعن  رابطه   همفکری  طریق  از  مساله  حل  چهارم   یفرع  فرضیهدر  
 مقدار  و  دارد   وجود  نوآوری  هاییتقابل  همفکری  طریق  از  مساله  حل  متغیر  دو  بین  مثبت  همبستگی  ضریب  که  دهدی م  نشان  چهارم   فرضیه  آزمون

  تاثیر   همفکری  طریق  از  مساله  حل  شودی م  مشخص  است  قرارگرفته  آزمون  مورد   خودرورانیا  شرکت  در   که  نتایج  این  به  توجه   با .  است  678/0  آن
 . شودی م بیان مثبت نوآوری هاییت قابل و همفکری طریق از مساله حل بین رابطه  و  نشده  رد  چهارم  فرضیه. دارد  نوآوری هاییت قابل بر مثبتی

 هاییافته.  دارد   خودرورانیا  شرکت  در  نوآوری  هاییت قابل  با  دارییمعن  رابطه  محور  فناوری  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  پنجم  یفرع  فرضیههمچنین در  
 هاییت قابل  و  محور  فناوری  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  متغیر  دو   بین   مثبت  همبستگی  ضریب  که  دهدیم  نشان  پنجم  فرضیه  آزمون  از  آمدهدستبه 

  مدیریت   شودیم  مشخص  است  گرفته  قرار آزمون  مورد   خودرورانیا  شرکت  در  که  نتایج  این  به  توجه  با.  است  8۵3/0  آن  مقدار  و   دارد   وجود  نوآوری



11 
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  و  محور  فناوری  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  بین  رابطه  و  نشده  رد   پنجم  فرضیه.  دارد   نوآوری  هاییتقابل  بر  مثبتی  تاثیر  محور  فناوری  مشتری  با  ارتباط
  در  نوآوری  هاییت قابل  با  دارییمعن  رابطه   مشتری  با  ارتباط  مدیریت  مختلف  ابعاد:  تحقیق  اصلی  . فرضیهشودیم  بیان   مثبت  نوآوری  هاییت قابل

 .دارد  خودرورانیا  شرکت

  ی با مشتر ارتباط مدیریت مختلف ابعاد  متغیر دو بین  مثبت همبستگی ضریب  که دهدی م نشان تحقیق اصلی  فرضیه  آزمون از آمدهدستبه  هاییافته
  مشخص   است  گرفته  قرار   آزمون  مورد   خودرو رانیا  شرکت  در  که  نتایج  این  به   توجه   با .  است  844/0  آن  مقدار  و   دارد   وجود   نوآوری  هاییت قابل  و
  مدیریت   مختلف  ابعاد  بین   رابطه   و  نشده  رد   اصلی  فرضیه.  دارد   نوآوری  هاییت قابل  بر  مثبتی  تاثیر  مشتری  با  ارتباط  مدیریت  مختلف  ابعاد  شودیم

 .شودیم بیان مثبت نوآوری هاییت قابل و مشتری با  ارتباط

 هایی پیشنهاد.  است  پرداخته  خودرورانیا  شرکت  در  نوآوری  هاییت قابل  و   مشتری  با  ارتباط  مدیریت  مختلف  ابعاد   بین  رابطه   بررسی  به   تحقیق  این
 :باشندیم زیر شرح به  تحقیق موضوع  با مرتبط آتی تحقیقات برای

 کشور  خودروسازی یهاشرکت  سایر در  نوآوری هاییتقابل و مشتری با ارتباط مدیریت مختلف ابعاد بین ارتباط بررسی .۱
 کشور صنایع نیازهای با متناسب مشتری ارتباط مدیریت افزارنرم  طراحی .2
 کشور  مشابه صنایع در  مشتری با ارتباط مدیریت سیستم یریکارگبه بر موثر عوامل بررسی .3
 سیستم   سازییادهپ  در  موثر  عوامل  بندییتاولو  منظوربه    1مراتبی  سلسله  تحلیل  فرآیند  تکنیک  قبیل  از   معیاره   چند  گیرییمتصم  هایتکنیک  یریکارگبه .4

 کشور  خودروسازی صنعت مشتری با ارتباط مدیریت
 کشور یخودروساز صنعت در  مشتریان جذب منظوربه  نوآوری ایجاد بر موثر عوامل بندییت اولو و شناسایی .۵
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