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Abstract 

The purpose of the research was the influence of consumers' point of view in the process of new 

product development in the leather industry. This research is applied and descriptive-analytical in 

terms of purpose. The research method is qualitative. The statistical population of this research in 

the qualitative part is 18 academic experts in the field of marketing management, 15 of whom were 

selected using the snowball sampling method and the theoretical saturation point. The tool for 

collecting the qualitative part of the information is semi-structured interview and the analysis 

method of this part is using the data base theory. The data were analyzed in three stages of open, 

central and selective coding. A total of 93 codes were extracted and explained in the form of six 

main categories and subcategories. The results showed that the causal factors include (cultural 

changes; economic developments; competition in the market; technological developments; 

changes in buyer behavior; competition monitoring); Background conditions include (market 

research and analysis; identification of consumer needs and expectations; product innovation and 

design; marketing strategies; supply chain management); Intervening conditions include (direct 

interaction with consumers; analysis and interpretation of data; design and development according 

to needs; marketing and communication; management and monitoring of the development 

process); Strategic factors include (market research and consumer analysis; brand creation and 

positioning; product innovation and development; supply chain management; development of 

sales and distribution strategies); The consequences include (consumer satisfaction and loyalty; 

improved product quality; improved sales and market performance; more optimal strategic 

decision-making; impact on the brand and its image).  
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  در صنعت چرم دیتوسعه محصول جد ندیمصرف کنندگان در فرآ دگاهید یالگو یطراح

  3ی احمد عسکر، *2 علیرضا روستا، 1یمعصوم ثمیم

 .رانیا ش،یک رهیجز ،یدانشگاه آزاد اسلام ش،یک یالملل نیواحد ب ،یبازرگان تیریگروه مد -1

 .رانیتهران، ا ،یواحد شهر قدس، دانشگاه آزاد اسلام ،یبازرگان تیریگروه مد -*2

 .رانیلامرد، ا ،یواحد لامرد، دانشگاه آزاد اسلام ،یبازرگان تیریگروه مد -3

 

 چکیده

ه لحاظ هدف پژوهش ب نیدر صنعت چرم بوده است. ا دیتوسعه محصول جد ندیمصرف کنندگان در فرآ دگاهید ریهدف از پژوهش، تأث

نفر از صاحب  18 یفیپژوهش در بخش ک نیا یاست. جامعه آمار یفیباشد. روش پژوهش ک یم یلیتحل -یفیو از نوع توص یکاربرد

نفر انتخاب  15 یشباع نظراو نقطه  یگلوله برف یریگکه با استفاده از روش نمونه باشدیم یابیربازا تیریمد نهیدر زم ینظران دانشگاه

 ادیداده بن هیاز نظر یریگ بخش با بهره نیا لیوتحل هیو روش تجز افتهیساختار مهیاطلاعات مصاحبه ن یفیبخش ک یآورد. ابزار گردشدن

 یالب شش مقوله اصلکد استخراج و در ق 93شدند. در مجموع  لیتحل یو انتخاب یرباز، محو ی. داده ها در سه مرحله کدگذارباشدیم

 یهاشرفتیت در بازار؛ پرقاب ؛یتحولات اقتصاد ؛یفرهنگ راتییشامل )تغ ینشان داد که عوامل علّ جیشد. نتا نییتب یفرع یهاو مقوله

و انتظارات  ازهاین ییشناسا بازار؛ لیو تحل قاتیشامل )تحق یانهیمز طینظارت بر رقابت(؛ شرا داران؛یدر رفتار خر راتییتغ ؛یکیتکنولوژ

 با میگر شامل )تعامل مستقمداخله طی(؛ شرانیتأم رهیزنج تیریمد ؛یابیبازار یهایمحصول؛ استراتژ یو طراح یکنندگان؛ نوآورمصرف

توسعه(؛ عوامل  ندیفرآ شیو پا تیریارتباطات؛ مد و یابیربازا ازها؛یو توسعه متناسب با ن یها؛ طراحداده ریو تفس لیکنندگان؛ تحلمصرف

 ن؛یتأم رهیزنج تیریول؛ مدو توسعه محص ینوآور ؛یابیتیبرند و موقع جادیکننده؛ ارفمص لیبازار و تحل قاتیشامل )تحق یراهبرد

محصولات؛ بهبود عملکرد  تیفیک کنندگان؛ بهبودمصرف یو وفادار تیشامل )رضا امدهای(؛ پعیفروش و توز یهایتوسعه استراتژ

 آن( است.  ریبر برند و تصو ریتأث تر؛نهیبه کیاستراتژ یریگمیفروش و بازار؛ تصم

 صنعت چرم ،مصرف کنندگان دگاهید ،توسعه محصول ها:کلیدواژه

 استناد:
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 مقدمه

های ای دیرینه، همواره نقشی کلیدی در تامین نیازهای مختلف جوامع انسانی داشته است. از پوشاک و اکسسوریصنعت چرم، با سابقه

ای دارد. با وجود پذیری و زیبایی خاص خود، جایگاه ویژهتا محصولات صنعتی و مصرفی، چرم به دلیل دوام، انعطافمد روز گرفته 

کنندگان، و اهمیت روزافزون های متعددی مواجه است، از جمله رقابت شدید، تغییرات سریع مد و سلیقه مصرفاین، صنعت چرم با چالش

کنندگان به عنوان عنصری حیاتی در فرایند توسعه محصول، در این میان، توجه به دیدگاه مصرفپذیری اجتماعی. پایداری و مسئولیت

های فعال در صنعت چرم، فرایند توسعه محصول جدید را بر اساس تجربیات در گذشته، بسیاری از شرکت بیش از پیش اهمیت یافته است.

کنندگان های واقعی مصرفشد که با نیازها و خواستهه تولید محصولاتی میبردند. این رویکرد اغلب منجر بو دانش داخلی خود پیش می

 شدند.همخوانی نداشت. در نتیجه، این محصولات با استقبال کمتری روبرو شده و گاهی اوقات منجر به ضررهای مالی قابل توجهی می

گذاری، ابزاری بنگاه، ضمن کاهش ریسک سرمایهتوسعه محصول به عنوان هرمی در جهت افزایش ابعاد سبد محصولات قابل عرضه یک 

فرآیند  (.2020، 1ناتی)پادالکار و گوپ یاست موثر در افزایش سودآوری سازمان از طریق ایجاد محصول جدید و یا بهبود محصولات قبل

ها و ایدهات این فرصتهای محصول جدید آغاز و در ادامه با طی کردن درک الزامها و ایدهتوسعه محصول جدید با شناسایی فرصت

ها، تدوین مفاهیم محصول جدید، طراحی و خلق محصول واقعی، ارزیابی پتانسیل و تناسب محصول، با معرفی محصول به بازار پایان می

تولید دهند و سبب های موجود را رشد میسازمان کنند،های جدیدی را ایجاد میسازمان ،جدید موفق (. محصولات2019، 2یابد )کوپر

گذاری کارآفرینان عملی سرمایه ،توان گفت بدون راهبرد توسعه محصول جدیدشوند و میثروت و افزایش سطح زندگی در جامعه می

(. هرچند که موفقیت توسعه محصول جدید سبب 2018ان، و همکار 3گلدر)های موجود رو به زوال خواهند رفت نخواهد شد و شرکت

های مختلف خواهد شد اما موفقیت توسعه محصول جدید به افزایش وفاداری و سهم بازار برای شرکتکسب مزیت رقابتی و افزایش 

های فرهنگی نوآور سازمانی، تغییر در قدرتمند، مؤلفهرضایت مشتری بستگی دارد. به عبارت دیگر، دستیابی به آن بستگی به بازاریابی 

محسنی)جتماعی شرکت از طریق کسب رضایت برای مشتریان و سهامداران دارد ارزش ا بوم فناوری و اقتصادی بازار و ارتقایزیست

 (.1399کیاسری و همکاران، 

و همکاران،  4برخوردار است )گوک یخاص تیمحصول از اهم یطراح ،یبا توجه به توسعه روزافزون محصولات داخل امروزه

داشته است. در چرخه  یادیرشد ز ن،یبه محصولات و خدمات نو ازیمحصولات، ن عیشدن بازار و رشد سر یرقابت لیبه دل نی(. همچن2019

به حفظ  لیها ماها و شرکترسد و سازمانیسطح خود م نیعمر محصول، سود حاصل از ارائه محصول به بازار در دوره بلوغ به بالاتر

ها، ابداع و توسعه محصولات امروز، حفظ بقا و دوام شرکت یدر بازار رقابت یراهکار اساس نیگام هستند. بنابرا نیخود در ا یسودآور

از  یکی(، که 1402کنند )عماد، یم ادی دیمحصول جد یتوسعه و طراح وماست که پژوهشگران از آن به عنوان مفه ینیگزیو جا نینو

محصول بدون  دیاست و تول یت بشرها، دستاوردها و اختراعادهیو ارائه ا یسازیساخت، تجار یبرا یو هنر یارکان علم نیتریاساس

 یتوان به جهانیهای جهان امروز میژگی(. از و2019، 5آن در رقابت با محصولات رقبا در بازار منجر به شکست خواهد شد )شان و چن

 نیارتباطات، دانش و انبوه اطلاعات اشاره کرد. ا ییبازارها، رقابت بر اساس زمان، کارآ شتریمازاد در ب تیانبوه و ظرف دیشدن اقتصاد، تول

                                                             
1. Padalkar & Gopinath 
2. Cooper 
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5. Shan & Chen 
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ها برای سازگاری با است. سازمان ازارهاروزافزون ب یدگیچیها و پفراروی سازمان طیمح ییایپو ،یبازارهای جهان یکپارچگی یبه معنا

از  دیندارند. محصولات جد داریپا یرقابت تیچاره ای جز کسب و استمرار مز یطیمح نیو مصون ماندن از امواج سهمگ یالزامات رقابت

هاست. امروزه سازمان یهاچالش نیتربه بزرگ یپاسخ دیشوند. در واقع، محصولات جدیمحسوب م یهای امروزشرکت اتیضرور

 یوفقم ندیفرا نیاند و برای داشتن چندرک کرده یرا به خوب دیتوسعه محصول جد نهیبه ندیبرخورداری از فرا تیها اهمسازمان شتریب

های شوند، از فناورییها، افراد باتجربه و متخصص استفاده مسازمان نیاند. در ارا پرداخته ینیهای سنگنهیاند و هزکرده یاریبس یسع

 .(2018، 1ننیو لائوکا ننیکایها با شکست روبرو شود )هالآن دیمحصولات جد یحال احتمال دارد معرف نیشود و درعیاستفاده م شرفتهیپ

کنندگان، احتمال بیشتری برای جذب مشتری و موفقیت در بازار دارند. چرا محصولات توسعه یافته با در نظر گرفتن نظرات مصرف

با شناسایی دقیق نیازهای بازار، از تولید محصولاتی  اند.های بازار هدف طراحی شدهکه این محصولات بر اساس نیازهای واقعی و خواسته

، احتمال موفقیت تجاری محصول یابد. همچنینهای ناشی از شکست محصول کاهش میشود و هزینهوگیری میکه مشتری ندارند جل

شوند، منجر به افزایش رضایت مشتری و کنندگان تولید میهای مصرفمحصولاتی که مطابق با نظرات و خواسته یابد.جدید افزایش می

توانند در مقایسه با هایی که به نظرات مشتریان توجه بیشتری دارند، میرقابتی، شرکتدر بازاری  شوند.ایجاد وفاداری نسبت به برند می

در صنعت مد، توجه به  با توجه به تغییرات سریع رقبا، محصولات بهتری تولید کرده و سهم بیشتری از بازار را به خود اختصاص دهند.

توجه  تا محصولاتی را تولید کنند که با آخرین مدها همگام باشند. کندها کمک میکنندگان و ترندهای بازار به شرکتنظرات مصرف

پایداری ایجاد کنند و در بازار  کند تا مزیت رقابتیها کمک میکنندگان و ایجاد نوآوری بر اساس آن، به شرکتبه دیدگاه مصرف

توانند به ها میشرکت ا تحلیل این بازخوردها،بازخوردهای مشتریان، منابع ارزشمندی برای نوآوری در محصول هستند. ب پیشرو باشند.

کنندگان به پایداری و امروزه، مصرف ایجاد محصولات جدید دست پیدا کنند. های جدیدی برای بهبود محصولات وایده

لات سازگارتر توانند محصوفرایند توسعه محصول، می ها با در نظر گرفتن این موارد دردهند. شرکتپذیری اجتماعی اهمیت میمسئولیت

های مشتریان و اعمال این نظرات در محصول، با توجه به نظرات و خواسته با محیط زیست تولید کرده و به توسعه پایدار کمک کنند.

کنندگان در فرایند صرفمبنابراین، توجه به دیدگاه  شود.ها به برند میحس ارزشمند بودن به مشتریان منتقل شده و باعث وفاداری آن

ها باید های فعال در صنعت چرم است. شرکتعه محصول جدید، نه تنها یک انتخاب، بلکه یک ضرورت برای بقا و موفقیت شرکتتوس

های مربوط گیریها، بازخوردهای مشتریان را به طور مداوم دریافت کرده و در تصمیمآوری دادههای گوناگون جمعبا استفاده از روش

ار همخوانی داشته و رضایت استفاده کنند. این امر به تولید محصولاتی منجر خواهد شد که با نیازهای بازها به توسعه محصول، از آن

فرآیند در دگان کنندیدگاه مصرف بنابراین پژوهش حاضر درصدد پاسخ به این سوال است که طراحی الگوی مشتریان را جلب نمایند.

 توسعه محصول جدید در صنعت چرم چگونه است؟

 ۀ پژوهشپیشین

یچرم جهان به شمار م دکنندگانیتول نیتراز کهن یکی رانیاست و ا رانیدر کشور ما، ا یو سنت یباستان عیصنعت چرم از جمله صنا

کشور نقش یتواند در توسعه اقتصادیکه م یعیاز صنا یکیدر صنعت چرم است،  یادیز یهاتیقابل یدارا رانیا نکهی. با توجه به ادیآ

 ازمندیمواجه است. صنعت چرم ن یادیز یهابا چالش رانیو چرم ا یوجود، امروزه صنعت نساج نیاست. با ا تصنع نیباشد، ا نیآفر

                                                             
1. Hallikainen & Laukkanen 
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از  یادیبخش ز هیو ترک نیمانند چ بیرق یاست که کشورها یدر حال نیاست. ا یبرتر و در سطح جهان تیفیبا ک ییهارقابت با سازمان

 .(1397و همکاران،  ییابرقوین صنعت هستند )صالحیرشد و گسترش ا ونیاشتغال و توسعه خود را مد

صنعت چهارم نشان داد که بهره دگاهی: ددیدر توسعه محصول جد یتحت عنوان مشارکت مشتر ی(، در پژوهش2021) 1و ماریا نائم

ها بر یفناور نیاز ا یمندمحصول دارد. بهره یسازیسفارش یبرا یادیز تیچهارم، قابل یمدرن انقلاب صنعت یهایاز فناور یمند

خود را  دیتول ندیمحصول و فرآ یدر طراح یمشتر ادینقش دارد و امکان مشارکت ز دیتوسعه محصول جد ندیدر فرآ یمشارکت مشتر

 ندیدر فرا یو اجازه دادن به مشارکت مشتر تیاست. شناخت اهم دیتول ندیاز فرآ شتریمحصول ب یمثبت در طراح ریتأث نیکنند. ایفراهم م

(، 2019و همکاران ) 2آلبرس .شده را برآورده کنندیسفارش یهادهد تا خواستهیامکان را م نیها ابه شرکت د،یتوسعه محصول جد

نتایج این پژوهش های انتخاب رویکردهای چابک، متوالی و ترکیبی در توسعه محصول انجام دادند. پژوهشی با عنوان شناسایی شاخص

سرمایه  اری،های کبازخوردهای مشتریان، تیم ،یهای تکرارسازینشان داد، پشتیبانی مدیریتی، ارتباط تحقیق و توسعه با بازاریابی، نمونه

 های موفقیتمحرک یبه بررس ی(، در پژوهش2019) کوپر .اجتماعی، تحقیقات بازار بر چابکی فرایند توسعه محصول جدید مؤثر است

عامل را در سه سطح  20های موفقیت توسعه محصول جدید در توسعه محصول جدید پرداخت. کوپر در پژوهشی برای شناسایی محرک

محصول، تطابق با  مایزها و فناوری مرتبط با تولید محصول بررسی نمود. توکار مربوطه و سیستمهای توسعه محصول جدید، کسبپروژه

و همکاران  3یزاهاد. عوامل شناسایی نمودن نیتریرقابتی و انجام تست پیش از عرضه محصول را از اساسنیاز مشتریان، وضعیت بازار 

دهیها، ادر این داده .کندمدیریتی در زمینه روند توسعه محصول جدید عنوان می یاندازها(، در پژوهش خود تحت عنوان چشم2018)

 انجامد.یمنعطف در طول توسعه محصول جدید به گسترش خطوط محصول م یها

س جهانی (، در پژوهشی به طراحی مدل نظری توسعه محصول جدید برای رسیدن صنعت خودرو به کلا1401سعیدی و همکاران )

ای که به گونه کلاس جهانی های توسعه محصول جدید برای رسیدن به تولید دراین پژوهش قصد دارد با شناسایی مؤلفهپرداختند. 

ودرو ایران به متناسب با شرایط صنعت خودروسازی ایران باشد، عوامل مهم را در زمینه توسعه محصول جدید برای رسیدن صنعت خ

 ر هیچ مدلی به کارداقتصاد مقاومتی است که تاکنون  ی وهای فرهنگی، تولید ملّها شامل ارزشکلاس جهانی شرح نماید. این مؤلفه

(، در پژوهشی به 1399بیدگلی و همکاران ) .های کشور ما از اهمیت خاصی برخوردار است گرفته نشده و با توجه به فرهنگ و ارزش

تایج پژوهش نشان پرداختند. ن شناسی سیستمسازی تأثیر دانش مشتری بر توسعة محصول جدید و عملکرد شرکت با رویکرد پویاییمدل

اندازی محصول و همحصول، عملکرد مالی، شماره مشتری، شماره ایده، وفاداری مشتری، زمان ایده تا رادانش مشتری بر توسعه  داد

ر موفقیت توسعه محصول بشناسایی و تحلیل عوامل مؤثر (، در پژوهشی به 1398زاده و همکاران ). شفیگذاردفرایندهای داخلی تأثیر می

دیریت، سرمایهمهای افزایش حمایت سیاست ،جهت بهبود عملکرد شرکتپرداختند.  های سیستمجدید با استفاده از رویکرد پویایی

جرای این سناریوها شبیهریزی توسعه محصول پیشنهاد و نتیجه حاصل از اگذاری بیشتر در بخش تحقیق و توسعه و افزایش و بهبود برنامه

 .سازی شده است

  

                                                             
1. Naeem & Di Maria 
2. Albers 
3. Zahay 
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 شناسی پژوهشروش

 فرآیند توسعه محصول جدید در صنعت چرم پرداخته است،در کنندگان دیدگاه مصرف الگویطراحی  به تحقیق حاضر آنجاکه از

این پژوهش تحقیقی کیفی است. با توجه به ماهیت و موضوع  کیفی است. ها،داده نوع به جهت و ایتوسعه هدف، به لحاظ پژوهش روش

اند. در این پژوهش شده تفسیر و آوریهای کیفی گردابراین دادهاستفاده شده است. بن 1اکتشافی متوالی این پژوهش، از طرح ترکیبی

دیدگاه مصرف طراحی الگوی پیامدهای نیز گرهای اثرگذار ومداخله و هابستر راهبردها، علیّ، شرایط هایی که برای شناسایی ابعاد،داده

اند. در این اند، از نوع کیفی بودهآوری شدهجمعگیری از مصاحبه فرآیند توسعه محصول جدید در صنعت چرم با بهرهدر کنندگان 

بازاریابی استفاده شد. گام اول  حیطه پژوهش در جهت رسیدن به اهداف پژوهشی مطرح شده در فازهای کیفی تحقیق، از خبرگان

صنعت چرم بود. معیارهای  ارشد رانیمدگام دوم نیز شامل مصاحبه با و بازاریابی  تیریکرده مد لیتحص خبرگان مصاحبه، شامل مصاحبه با

بیش  یتیریتجربه مد -3 صنعت چرم،در  یتجربه کار -2 ،(بازاریابی تیریمددر حوزه )ی عال لاتیتحص -1خبرگی در این تحقیق شامل 

رسیدن به دهند. در بخش کیفی؛ در این حوزه سعی شد تا را تشکیل می بررسیجامعه مورد ها، باشد. افرادی با این ویژگی، میده سال از

گیری در بخش کیفی از نوع غیراحتمالی و به روش هدفمند است. بنابراین نقطه اشباع نظری از خبرگان نمونه انتخاب شود. روش نمونه

شونده انتخاب شدند. مصاحبه با خبرگان در این پژوهش تا زمانی ادامه یافت که فرآیند نفر به عنوان مصاحبه 15در این پژوهش تعداد 

 و تفسیر به نقطه اشباع نظری رسید. اکتشاف 

 های پژوهشیافته

و جدول زیر  در حوزه مورد مطالعه مصاحبه شدو اساتید  متخصصان ،گانراز خب رنف 15رای بخش کیفی با ب آوری دادهای جمعرب

  نظران است.دهنده مشخصات دموگرافیک صاحب، نشان1دهنده مشخصات دموگرافیک خبرگان است. جدولنشان
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 (خبرگان) شوندگانمصاحبه دموگرافیك مشخصات :1جدول

 سمت سابقه رشته تحصیلی مدرک نوع ردیف

 استاد دانشگاه سال 14 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 1

 استاد دانشگاه سال 11 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 2

 استاد دانشگاه سال 19 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 3

 مدیر صنعت سال 23 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 4

 استاد دانشگاه سال 24 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 5

 مدیر صنعت سال 29 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 6

 استاد دانشگاه سال 16 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 7

 مدیر صنعت سال 26 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 8

 استاد دانشگاه سال 21 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 9

 استاد دانشگاه سال 18 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 10

 مدیر صنعت سال 22 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 11

 مدیر صنعت سال 28 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 12

 استاد دانشگاه سال 25 مدیریت بازاریابی دکتری مصاحبه 13

 مدیر صنعت سال 29 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 14

 مدیر صنعت سال 17 مدیریت بازاریابی کارشناسی ارشد مصاحبه 15

 

 کدگذاری باز  -

گذاری مفاهیم، الگوها شناسایی و نام ها در تحقیقات کیفی است که در آن، پژوهشگران بهاولین مرحله از تحلیل دادهز کدگذاری با

ای را مطالعه کرده و به ها یا سایر منابع دادهپردازند. در این مرحله، پژوهشگران متون، مصاحبهها میو موضوعات اصلی موجود در داده

ها نگاه به بخش به داده ها به صورت خط به خط یا بخشپردازند که به نظرشان قابل توجه است. آنجستجوی مفاهیم و نکات مهمی می

کنند. هدف از این مرحله، شناسایی اولیه مفاهیم و موضوعات بندی این مفاهیم ایجاد میهایی )کدهایی( برای دستهکنند و برچسبمی

 (. 1998د )استراوس و کوربین، تر مورد استفاده قرار گیرنهای عمیقتوانند برای تحلیلای است که در ادامه میعمده
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 گذاری محوری کد -

شود و به ارتباط میان کدهای شناسایی شده در مرحله قبلی ای است که بعد از کدگذاری باز انجام میمرحلهی کدگذاری محور

تر های بزرگتر و منسجمکنند تا مفاهیم و کدهای مرتبط با یکدیگر را در قالب دستهپردازد. در این مرحله، پژوهشگران سعی میمی

د. این کار شامل شناسایی روابط میان آنها، تحلیل چگونگی تاثیرگذاری یک کد بر کدهای دیگر و درک چگونگی سازماندهی کنن

ساز ایجاد ها کمک کرده و زمینهتری از دادهتر است. به عبارتی دیگر، کدگذاری محوری به تحلیل دقیقگیری الگوهای پیچیدهشکل

 (.1998استراوس و کوربین، د  )باشدهنده میهای اولیه و توضیحنظریه

  عوامل علّی1مقوله : 

های پیشرفت؛ رقابت در بازار؛ تحولات اقتصادی؛ تغییرات فرهنگی"باشد که در نهایت کدهای کد می 18این مقوله دارای 

 انتخاب شدند. "نظارت بر رقابت؛ تغییرات در رفتار خریداران؛ تکنولوژیکی

 عوامل راهبردی2مقوله : 

؛ یابیایجاد برند و موقعیت؛ کنندهتحقیقات بازار و تحلیل مصرف"کد است. در نهایت در این بخش کدهای  15مل این مقوله شا

 انتخاب شدند. "های فروش و توزیعوسعه استراتژی؛ تمدیریت زنجیره تأمین؛ نوآوری و توسعه محصول

 عوامل زمینه ای3مقوله : 

شناسایی نیازها و انتظارات ؛ تحقیقات و تحلیل بازار"کدهای این بخش شامل کد نهایی است. در نهایت  15این مقوله شامل 

 انتخاب شدند. "مدیریت زنجیره تأمین؛ های بازاریابیاستراتژی؛ نوآوری و طراحی محصول؛ کنندگانمصرف

 عوامل محوری4مقوله : 

ی؛ شناختتمایلات زیبایی؛ کنندگانی مصرفنیازهای عملکرد"باشد. در نهایت در این مقوله کدهای کد می 15این مقوله شامل 

 .انتخاب شدند "قیمت و دسترسی؛ عوامل اجتماعی و فرهنگیی؛ محیطی و اخلاقهای زیستنگرش

 گر: عوامل مداخله5مقوله 

ی و توسعه طراح؛ هاتحلیل و تفسیر داده؛ کنندگانتعامل مستقیم با مصرف"باشد. کدهای نهایی این مقوله کد می 15این مقوله شامل 

 باشد.می "مدیریت و پایش فرآیند توسعه؛ بازاریابی و ارتباطات؛ متناسب با نیازها

 پیامدها6مقوله : 

؛ بهبود کیفیت محصولات؛ کنندگانرضایت و وفاداری مصرف"باشد. کدهای محوری این مقوله شامل کد می 15این مقوله شامل 

 بوده است. "تأثیر بر برند و تصویر آن؛ تراستراتژیک بهینهگیری تصمیم؛ بهبود عملکرد فروش و بازار

 یکدیگر با مقولات که مفهومی اشتراک اساس قرار بگیرند. بر های اصلیتم در و مشابه های مقارنمقوله سعی شد این مرحله در

 ابتدایی گام عنوان به اولیه مقولات و مفاهیم جدول تنظیم و از تهیه شدند. پس استخراج تریانتزاعی مفاهیم شکل ها بهداشتند، تم

 یابیدست برای ترتجریدی و بالاتر سطح در حاصله فرآیند، مفاهیم این مصاحبه، برای تکمیل انجام از حاصل اطلاعات کیفی، تحلیل

 بندیطبقه کلی یک مضمون در یکدیگر با شده، مقولات مرتبط بندیگروه مقولات مقایسه از شدند. پس بندیهای اصلی، گروهتم به

 نظر ها درمضمون این برای کلی پژوهش، عناوین ادبیات از برخاسته مفاهیم یا های مرتبطنظریه در موجود عناوین براساس و شدند

  شدند. گرفته
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 کدهای مقوله علیّ :2جدول

 مفاهیم مقوله اصلی کد محوری

 

لیّ
ل ع

وام
ع

 

 

 

 تغییرات فرهنگی

 زیستیآگاهی محیط

 حیواناتحقوق 

 سبک زندگی و مد

 

 تحولات اقتصادی

 رکود و رونق اقتصادی

 نوسانات ارزی

 تغییرات در درآمد و هزینه

 

 رقابت در بازار

 ورود برندهای جدید

 گذاریهای قیمتاستراتژی

 تفاوت در کیفیت و طراحی

 

 های تکنولوژیکیپیشرفت

 تولید هوشمند

 طراحی دیجیتال

 فناوری اطلاعات

 

 تغییرات در رفتار خریداران

 خرید آنلاین

 نظرات و تأثیرات اجتماعی

 تجربه مشتری

 

 نظارت بر رقابت

 تحلیل بازار

 بررسی نقاط قوت و ضعف رقبا

 توجه به نوآوری

 

های پیشرفت؛ رقابت در بازار؛ تحولات اقتصادی؛ تغییرات فرهنگی"باشد که در نهایت کدهای کد می 18این مقوله دارای 

  انتخاب شدند. "نظارت بر رقابت؛ تغییرات در رفتار خریداران؛ تکنولوژیکی
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؛ یابیموقعیتایجاد برند و ؛ کنندهتحقیقات بازار و تحلیل مصرف"کد است. در نهایت در این بخش کدهای  15این مقوله شامل 

  انتخاب شدند. "های فروش و توزیعوسعه استراتژی؛ تمدیریت زنجیره تأمین؛ نوآوری و توسعه محصول

 کدهای مقوله راهبردی :3جدول

 کدهای آزاد مقوله اصلی کد محوری

 

دی
هبر

 را
مل

عوا
 

 

 

 کنندهتحقیقات بازار و تحلیل مصرف

 کنندگانتحلیل نیازهای مصرف

 بررسی رفتار خرید

 تحلیل رقبا

 

 یابیایجاد برند و موقعیت

 توسعه هویت برند

 یابی محصولاتموقعیت

 های ارتباطیتوسعه استراتژی

 

 نوآوری و توسعه محصول

 ارزیابی روندهای نوآوری

 طراحی و توسعه مشارکتی

 تست و ارزیابی محصولات جدید

 

 مدیریت زنجیره تأمین

 کنندگانانتخاب تأمین

 سازی فرآیند تولیدبهینه

 تأمین پایدار

 

 های فروش و توزیعتوسعه استراتژی

 های توزیعتنوع در کانال

 گذاریهای قیمتاستراتژی

 توسعه تجربه خرید
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شناسایی نیازها و انتظارات ؛ تحقیقات و تحلیل بازار"کد نهایی است. در نهایت کدهای این بخش شامل  15این مقوله شامل 

 انتخاب شدند. "مدیریت زنجیره تأمین؛ های بازاریابیاستراتژی؛ نوآوری و طراحی محصول؛ کنندگانمصرف

  

 ایکدهای مقوله زمینه :4جدول

 کدهای آزاد مقوله اصلی کد محوری

 

ینه
زم

ل  
وام

ع
ای

 

 

 

 تحقیقات و تحلیل بازار

 های اولیهآوری دادهجمع

 تحلیل روندهای بازار

 شناسایی رقبا

 

شناسایی نیازها و انتظارات 

 کنندگانمصرف

 کنندهتحلیل رفتار مصرف

 های مطلوبشناسایی ویژگی

 توجه به تمایلات فرهنگی

 

 نوآوری و طراحی محصول

 طراحی مشارکتی

 توجه به پایداری

 سازیآزمایش و پروتوتیپ

 

 های بازاریابیاستراتژی

 برندهای ایجاد پیام

 توسعه حضور آنلاین

 آوری و تحلیل بازخوردجمع

 

 مدیریت زنجیره تأمین

 کنندگان مناسبانتخاب تأمین

 سازی فرآیندهای تولیدبهینه

 ها و زمان تحویلتوجه به هزینه
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ی؛ شناختتمایلات زیبایی؛ کنندگاننیازهای عملکردی مصرف"باشد. در نهایت در این مقوله کدهای کد می 15این مقوله شامل 

  .انتخاب شدند "قیمت و دسترسی؛ عوامل اجتماعی و فرهنگیی؛ محیطی و اخلاقهای زیستنگرش

 کدهای عوامل محوری :5جدول

 کدهای آزاد مقوله اصلی کد محوری

 

ری
حو

  م
مل

عوا
 

 

 

 کنندگاننیازهای عملکردی مصرف

 کیفیت و دوام

 پذیریتطبیقراحتی و 

 عملکرد ویژه

 

 شناختیتمایلات زیبایی

 طراحی و استایل

 رنگ و بافت

 رنگ و بافت

 

 یمحیطی و اخلاقهای زیستنگرش

 پایداری

 اخلاق در تأمین مواد اولیه

 نوآوری در فرآیند تولید

 

 عوامل اجتماعی و فرهنگی

 تأثیر الگوهای جامعه

 توجه به برند

 تجربه اجتماعی

 

 قیمت و دسترسی

 گذاری منصفانهقیمت

 ارزش افزوده

 دسترسی به محصولات
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طراحی و توسعه ؛ هاتحلیل و تفسیر داده؛ کنندگانمصرفتعامل مستقیم با "باشد. کدهای نهایی این مقوله کد می 15این مقوله شامل 

 باشد.می "مدیریت و پایش فرآیند توسعه؛ بازاریابی و ارتباطات؛ متناسب با نیازها

  

 کدهای مقوله مداخله گر :6جدول

 کدهای آزاد مقوله اصلی کد محوری

 

گر
له 

اخ
مد

ل  
وام

ع
 

 

 

 کنندگانتعامل مستقیم با مصرف

 های کانونیگروه

 های عمیقمصاحبه

 های آنلایننظرسنجی

 

 هاتحلیل و تفسیر داده

 تحلیل محتوای بازخوردها

 نقاط کلیدیتعیین 

 تحلیل احساسات

 

 طراحی و توسعه متناسب با نیازها

 کنندگانهای اولیه بر اساس نظرات مصرفایجاد نمونه

 های طراحی مشارکتیاستفاده از تکنیک

 تست بازار

 

 بازاریابی و ارتباطات

 کنندگانهای بازاریابی مبتنی بر بینش مصرفتوسعه پیام

 های فروشبازخورد در استراتژیاستفاده از 

 های اجتماعیتعامل با مشتریان در شبکه

 

 مدیریت و پایش فرآیند توسعه

 گیریمعیارهای ارزیابی و اندازه

 های اصلاحیتدوین برنامه

 پشتیبانی از مشتریان
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بهبود ؛ کیفیت محصولاتبهبود ؛ کنندگانرضایت و وفاداری مصرف"باشد. کدهای نهایی این مقوله کد می 15این مقوله شامل 

 باشد.می "تأثیر بر برند و تصویر آن؛ ترگیری استراتژیک بهینهتصمیم؛ عملکرد فروش و بازار

 کدگذاری گزینشی -

شده آخرین مرحله از روند کدگذاری است که در آن پژوهشگران بر روی کدهای محوری و روابط شناخته کدگذاری گزینشی

ای جامع و یکپارچه بسازند. در این مرحله، فقط کدهایی که بیشترین اهمیت را در توضیح مسئله تحقیق نظریه شوند تا داستان یامتمرکز می

شود. هدف از کدگذاری گزینشی ساخت یک ها با یکدیگر و با چارچوب نظری مطالعه بررسی میشوند و ارتباط آندارند انتخاب می

ش را به بهترین نحو تبیین کند. در این مرحله، پژوهشگران به شدت به تحلیل و بررسی این مدل یا تئوری نهایی است که بتواند نتایج پژوه

 بنابراین آمده را در راستای پاسخ به سوالات اصلی تحقیق ترکیب کنند.دستتوانند اطلاعات بهپردازند تا دریابند چگونه میکدها می

 قالب در شده استخراج مقولات تاثیر اندکرده ارائه (1998) ستراس و کوربینا که پارادیمی از استفاده کیفی، با تحقیق روش قالب در

  شد. شناسایی پارادایمی مدل

 کدهای مقوله پیامدها :7جدول

 کدهای آزاد مقوله اصلی کد محوری

دها 
یام

پ
 

 

 

 کنندگانرضایت و وفاداری مصرف

 افزایش رضایت مشتری

 افزایش وفاداری

 تکرار خرید

 

 بهبود کیفیت محصولات

 شدهنقاط قوت و ضعف شناسایی

 نوآوری در محصولات

 کاهش نارضایتی و شکایات

 

 بهبود عملکرد فروش و بازار

 افزایش فروش

 گسترش بازار هدف

 های بازاریابیکاهش هزینه

 

 ترگیری استراتژیک بهینهتصمیم

 های دقیقاز دادهاستفاده 

 های بازاریابیتوسعه استراتژی

 های نوین تولیدتدوین شیوه

 

 تأثیر بر برند و تصویر آن

 

 تقویت تصویر برند

 جذب مشتریان جدید

 افزایش اعتبار برند
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 های محقق(: یافتهمدل پارادایمی پژوهش )منبع :1شکل

  

 شرایط علیّ

 تغییرات فرهنگی. 1

 تحولات اقتصادی. 2

 رقابت در بازار. 3

 های تکنولوژیکیپیشرفت. 4

 تغییرات در رفتار خریداران. 5

 نظارت بر رقابت. 6

 

 

 

 

 مقوله محوری

نیازهای عملکردی . 1

 کنندگانمصرف

 یشناختمایلات زیبایی. 2

محیطی و های زیستنگرش. 3

 یاخلاق

 عوامل اجتماعی و فرهنگی. 4

 قیمت و دسترسی. 5

 

 

 

 

 

 

 راهبرد

تحقیقات بازار و تحلیل . 1

 کنندهمصرف

 یابیایجاد برند و موقعیت. 2

 نوآوری و توسعه محصول. 3

 مدیریت زنجیره تأمین. 4

های فروش وسعه استراتژیت. 5

 و توزیع

 

 

 پیامد

رضایت و وفاداری . 1

 کنندگانمصرف

 بهبود کیفیت محصولات. 2

 بهبود عملکرد فروش و بازار. 3

 ترگیری استراتژیک بهینهتصمیم. 4

 تأثیر بر برند و تصویر آن. 5

 ایعوامل زمینه

 تحقیقات و تحلیل بازار. 1

 کنندگانانتظارات مصرفشناسایی نیازها و . 2

 نوآوری و طراحی محصول. 3

 های بازاریابیاستراتژی. 4

 مدیریت زنجیره تأمین. 5

 گرشرایط مداخله

 کنندگانتعامل مستقیم با مصرف. 1

 هاتحلیل و تفسیر داده. 2

 اطراحی و توسعه متناسب با نیازه. 3

 بازاریابی و ارتباطات. 4

 توسعهمدیریت و پایش فرآیند . 5

 

 



 

 526 27شماره پیاپی  / یعسکرو  روستا وی معصوم /هوشمند  یابیت بازاریریه مدینشر 
 

 گیری و پیشنهادهانتیجه

تغییرات سریع فرآیند توسعه محصول جدید در صنعت چرم پرداخته شده است. در کنندگان دیدگاه مصرف ریتأثدر این پژوهش به 

هایی موفق هستند که به کمک ابزارهای های مختلفی روبرو کرده است، اما در این میان سازمانچالشها را با در دنیای امروز، سازمان

ارتقای بیشتر صادرات منجر به (. 1399د )احمدی و همکاران، های ایجاد شده به نفع خود استفاده کننمدیریتی و فناوری نوین، از فرصت

باعث دسترسی مشتریان و  دهدوری اشتغال را افزایش میبخشد و بهرهمردم را بهبود می شود و استاندارد زندگیافزایش رفاه اجتماعی می

در بازارهای رقابتی امروز، با افزایش ریسک و کاهش تمایز (. 2019و همکاران،  1د )کاظمیشوتر میخارجی به محصولات متنوع

ی و همکاران، مرادبیگ) زاریابی، اهمیت مضاعف یافته استهای بااصلی از تاکتیک عنوان یک عنصر ، وفاداری به برند بهمحصولات

ها را بر اساس ابعاد کنند که بتواند نیازهای آنهای محصول انتخاب میکنندگان محصولاتی را بر اساس ترکیبی از ویژگیمصرف(. 1399

جدید  محصولاتدر دنیای پر رقابت کنونی، موفقیت (. 2019و همکاران،  2)احمدی ارزش هزینه و رضایت به بهترین شکل برآورده کند

شود و به عامل اصلی ارتباط شرکت با بازار ها در بلندمدت محسوب میها و رمز بقای آنبه عنوان برترین عامل برای موفقیت شرکت

محصولات پایان رسیدن عمر برخی  بنابراین با توجه به ماهیت پویای بازار و تغییر ذائقه و سلیقه مشتریان، همچنین به. تبدیل شده است

 تلاشرو مهمترین بخش مدیریت محصول فعلی و قدیمی بایستی حذف و جایگزین و یا بهبود و بازسازی شوند. از این محصولاتقبلی، 

 (.1395زاده، عزیزی و ابراهیم)برای توسعه محصول جدید است 

، (2018همکاران ) گلدر و، (2019شان و چن )، (2019کوپر )، (2020پادالکار و گوپینات )های های مطالعه حاضر با یافتهیافته

صنعت چرم به عنوان صنعتی رقابتی و وابسته باشد. می (1397ابرقویی و همکاران )صالحی، (1402عماد )، (2018هالیکاینن و لائوکاینن )

های مشتریان در فرایند توسعه محصول عدم توجه به نیازها و خواسته دارد. کنندگان قرارمصرف به مد، به شدت تحت تاثیر دیدگاه و سلیقه

کنندگان در مراحل تواند به شکست پروژه و ضررهای مالی قابل توجه منجر شود. در این بحث، به بررسی تاثیر دیدگاه مصرفجدید، می

های بازار و خواسته و تولید، شناسایی نیازها قبل از شروع هرگونه طراحیپرداخته می شود. مختلف توسعه محصول جدید در صنعت چرم 

های بازار بسیار حیاتی است. این امر به تعیین های کانونی، و تحلیل دادههایی مانند مصاحبه، پرسشنامه، گروههدف از طریق روش

 مختلفی عوامل چرم، صنعت در. کندمی کمک هدف بازار و( …ودوام، قیمت  های محصول جدید )مانند جنس چرم، رنگ، طرح،ویژگی

آوری شده از جمع ها تاثیرگذار است.های آندر تعیین نیازها و خواسته کنندگانمصرف درآمد سطح و شغل سن، زندگی، سبک مانند

ان کنندگهای اولیه محصول را به مصرفتوان نمونهشود. مثلاً میکنندگان به عنوان راهنمایی برای طراحان و مهندسان استفاده میمصرف

تواند منجر به آوری کرد. این بازخوردها میها را در مورد طراحی، عملکرد و ارگونومی محصول جمعنشان داد و بازخوردهای آن

های اولیه، آزمایش و ارزیابی محصول با پس از تولید نمونه اصلاحات و بهبودهای قابل توجهی در طراحی و عملکرد محصول شود.

شود. این مرحله به شناسایی نقاط ضعف و قوت محصول و بهبود آن قبل از تولید انبوه نندگان انجام میکهای نمونه از مصرفگروه

 کنندگان در مورد کیفیت، دوام، راحتی استفاده و قیمت محصول در این مرحله بسیار مهم است.کند. بازخوردهای مصرفکمک می

های های مشتریان به تعیین استراتژیست. درک نیازها و خواستهاثیرگذار اکنندگان در مراحل بازاریابی و فروش نیز تدیدگاه مصرف

تواند به بهبود کنندگان پس از خرید محصول میکند. علاوه بر این، بازخوردهای مصرفهای توزیع مناسب کمک میبازاریابی و کانال

 خدمات پس از فروش و توسعه محصولات جدید کمک کند.

                                                             
1. Kazemi 
2. Ahmadi 
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ی مشتریان اقدام به تولید با تحقیقات بازاریابی مداوم نیازها مشتریان را شناسایی نموده و متناسب با نیازهاد شوبنابراین پیشنهاد می

نمایند. معنی و اهمیت کالاهای جدید را برای تمام کارکنان سازمان روشن کنند. از پیشنهادات و تغییرات جدید در سازمان استقبال کنند. 

های جدید جهت توسعه محصول، بندی، ایدهتوسعه توجه نمایند. همچنین به عواملی همچون تنوع در بستهبه تغییرات محیطی و تحقیق و 

 کنندگان در توسعهتاثیر دیدگاه مصرفشناسی در طراحی توجه شود. شناسی و زیباییاستفاده از اشکال جدید طراحی، استفاده از سبک

سیستماتیک و چندوجهی است. در ادامه، راهکارهایی برای ارتقای این تاثیر ارائه محصول جدید در صنعت چرم نیازمند رویکردی 

 شود:می

تر از نیازها، های فردی به منظور درک عمیقهای کانونی و مصاحبههای عمیق، گروههای کیفی مانند مصاحبهبکارگیری روش -

 کنندگان. های مصرفها، و انگیزهخواسته

ی در مقیاس بزرگتر و تحلیل های کمّآوری دادهها برای جمعهای آنلاین و نظرسنجیی مانند پرسشنامههای کمّکارگیری روشب -

 ها.آماری آن

های های آنلاین برای شناسایی روندها، موضوعات و خواستهها و فروشگاههای اجتماعی، وبسایتهای شبکهتحلیل داده -

 کنندگان.مصرف

های موبایلی و نظرات مشتریان ها، نظرسنجیباتکنندگان، مانند چتآوری بازخورد مصرفبرای جمعبکارگیری ابزارهای دیجیتال  -

 .های تجارت الکترونیکدر سایت

های اختصاصی، به منظور ها و وبسایتهای اجتماعی، فرومکنندگان، مانند صفحات شبکههای مستقیم ارتباط با مصرفایجاد کانال -

 ها.رقراری ارتباط مستمر با آنآوری بازخورد و بجمع

های طراحی محصول، برای ها و کارگاهکنندگان، مانند نمایشگاههای مخصوص برای مصرفبرگزار کردن رویدادها و کارگاه -

 .آوری بازخورد و ایجاد فضای تعاملیجمع

 .شرکت در فرایند توسعه محصولها به ارائه بازخورد و های وفاداری برای مشتریان برای تشویق آنایجاد برنامه -

 .های اولیهها و نمایش نمونهها، مصاحبهکنندگان در فرایند طراحی محصول از طریق کارگاهدرگیر کردن مصرف -

 .بهتر کنندگان به منظور مقایسه و انتخاب نسخهتست دو نسخه مختلف از یک محصول روی دو گروه مختلف از مصرف -

 .کنندگان و شناسایی الگوها و روندهاها برای تجزیه و تحلیل بازخوردهای مصرفاری و تحلیل دادههای آماستفاده از روش -

 .کنندگان و بهبود آن قبل از تولید انبوهاولیه و ساده از محصول به منظور دریافت بازخورد مصرف نسخه توسعه -

 .ها قرار دهدایجاد فرهنگی در داخل سازمان که مشتری را در مرکز تمام فعالیت -

 ها.آوری بازخورد و تحلیل دادههای ارتباط با مشتری، جمعآموزش کارکنان در زمینه -
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 منابع

(. تاثیر شخصی سازی تبلیغات و تعامل بر ارزش تبلیغات و قصد خرید )مورد مطالعه: 1399احمدی، مجید؛ سهرابی، شهلا؛ تهذیبی، سارا. )

 .1-24، 47، شماره کسب و کارفصلنامه مدیریت شرکت دیجی کالا(. 

سازی تأثیر دانش مشتری بر توسعة محصول مدل(. 1399. )ابوبی، محمدحسین؛ بیدگلی، سید دانیال؛ اولیا، محمدصالح؛ عیسایی؛ محمدتقی

 .180-155، 1، 36 ،اطلاعاتپردازش و مدیریت شناسی سیستم. جدید و عملکرد شرکت با رویکرد پویایی
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