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This present thesis aims to contribute to a better understand about how to use  

Gap Analayis Model  and value innovation to get competitive advantages and 

get leading position in the market.  

This theoretical approach is supported by an empirical case study about IRAN 

AVAND FAR Co.This case is based on a qualitative research method of in-

depth interviews with the local customers,co-workers and managers,Gap 

analayis. The outcome IRAN AVAND FAR uses a unique strategy execution, 

and it fits market very well. 

The competitive strategy of IRAN AVAND FAR is based on its vision of “create 

better Health life for Iranian  people”, combined with the value-based service 

culture, and use value innovation to create more value for both customers and 

company. This present thesis will show its unique strategy operation way 

together with value creation, which leads IRAN AVANFAR  successful apply its 

Blue Ocean strategy in a country and gets leading position in the market.  

So far we have the opinion that IRAN AVAND FAR has been successful in 

IRAN by implementing a Blue Ocean strategy, which is crucially supported by 

good value innovation for both customers and company. It is quite a good 

example of successful Blue Ocean strategy operator in globally.  

Key works: Competitive strategy, Competitive advantage,Value creation,Blue 

Ocean strategy,Iran Avand.far.Co. 
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 چکیده: 
هدف از این تحقیق کمک به درک بهتر در مورد چگونگی استفاده از مدل تحلیل شکاف و نوآوری ارزش برای  
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بررسی  آوندفرمورد  ایران  شرکت  کاوی  گرفته   مورد  مب  است  قرار  بر  کیفیکه  تحقیق  روش  طریق   نای    از 
همکاران و مدیران و همچنین مدل تحلیل شکاف میباشد. نتیجه این تحقیق این  ،مصاحبه عمیق با مشتریان

است که ایران آوندفر با بکار گیری اجرای استراتژی منحصر بفرد در کشور و بدست آوردن بازار موفق بوده 
 ند. است که البته هنوز راه طولانی را باید طی ک

راههای عملیاتی استراتژی منحصر بفردبا ایجاد ارزش که شرکت ایران آوندفر را بسمت بکار گیری   این مقاله
 استراتژی اقیانوس آبی و بدست آوردن موقعیت پیشرو در بازار نشان خواهد داد. 

بکمک  ، اقیانوس آبی    بر آن است که ایران آوندفر در بازار کشور بوسیله بکار گیری استراتژی  گاناعتقاد نویسند
موفق  عملیات  از  خوبی  مثال  کاوی  مورد  .این  است  بوده  موفق  شرکت  و  مشتریان  برای  ارزش  آوری  نو 

 ور است. شاستراتژی اقیانوس آبی در ک
 

 کلید واژه ها: 

استراتژی اقیانوس  ،ایجاد ارزش،مزیت رقابتی،مدل تحلیل شکاف،استراتژی رقابتی

 شرکت آوندفر  ،آبی
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 :مقدمه

با رویکرد تفکر استراتژی اقیانوس آبی منجر به پیدایش انقلاب در حوزه استراتژیک  گردیده است که  
به  اقدام  استراتژیک  حوزه  در  نوآوری  با  همراه  رویکردهای ارائه مجموعه استراتژیک  و  ابزارها  از  ای 

ه ایجاد شده است به  شرایط موجود و فضای رقابتی ک  با توجه بهخاص جهت تحقق آن نموده است.  
  صاحبان سرمایه برای موفقیت در این بازار باید چه تمهیداتی را در نظر بگیرند؟   ،همراه رقیبان قدرتمند
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نمود پیشنهاد  سوال  این  برای  راهکاری  را  آبی  اقیانوس  استراتژی  سال  میتوان  چندین  تا   .
ان بود و کمتر به خواسته ها  مهندسکارشناسان و  قبل،محصولات و خدمات ارائه شده نتیجه تحقیقات  

اما به هنگام تغیر خواسته ها و ایجاد تنوع و بوجود آمدن بازار   ،و نظرات مصرف کنندگان توجه میشد
  رقابت ،جهانی شدن اقتصاد و باز شدن مرزها و افزایش سطح توقعات و خواسته های مصرف کنندگان 

بر، رضایت  ایجاد  و  کنندگان  مصرف  نیاز  به  اهمیت  و  قرار  توجه  ها  سازمان  کار  دستور  در  آنها  ای 
تهدید وجود  با  اتفاق  و    ،گرفت.این  تر  کیفیت  با  محصولات  که  نمود  ایجاد  سازمانها  برای  فرصتی 

اثر بخش جهت   خدمات مناسبتر در اختیار مصرف کنندگان قرار گیرد.در این زمینه یکی از روشهای 
سازمان های  فرایند  شک،مدیریت  تحلیل  مدل  از  ساده  استفاده  ساختار  یک  شکاف  تحلیل  است.  اف 

عملکرد  بهبود  مطلوب,به  وضعیت  تعیین  و  فعلی  سطح  بررسی  با  نموده،که  معرفی  را  پیروی  جهت 
سازمانها کمک میکند.در همین راستا از مدل تحلیل شکاف برای بررسی شکاف ها و ایجاد فضا در  

میشو استفاده  آبی هم  اقیانوس  به  آماده ورودشدن  به کیفیت کالا و حساسیت  ،دسازمان جهت  توجه 
نسبت به خدمات مطلوب تر و متفاوت در زمره مهمترین نکاتی است که جامعه جهانی در عصر حاضر  
به آن الویت خاصی بخشیده است.کالای نا مرغوب و خدمات پایین تر از حد انتظار موجب میشود که  

اعتماد کمتری نسبت به عرضه کنندگان آن  گیران از خدمت روز به روز اعتبار و   مشتریان کالا و بهره
با مدل تحلیل شکاف میتوان ضعف ها راشناخت و اصلاح   کالا و ارائه دهندگان این خدمت پیدا کنند.

نمودوبه آهستگی قدم به بازاری گذاشت که رقیبی وجود ندارد و میتوان پیشرفت چشمگیری داشت.با 
قیانوس آبی شرکت ایران آوندفر توانست سهم بازار  استفاده از مدل تجزیه تحلیل شکاف و ورود به ا

خود را افزایش دهد،کاهش هزینه و افزایش ارزش باعث بوجود آمدن نوآوری شد وسازمان را بسمت 
   بدست آوردن مشتریان کم درآمد )جمعیت پایین هرم( در جامعه سوق داد.

 بیان مسئله: 

تحلیاال شااکاف و وارد  رقااابتی بکمااک ماادلچگونگی کاربرد استراتژی رقابتی و بدست آوردن مزیت 
تااا سااازمان در فضااایی باادون رقیااب فعالیاات کنااد   شرایطی فراهم میکند    شدن به فضای بازار جدید

بر عملکرد سازمان تاثیر بسزایی دارد. صنعت باازرآ آرایشاای، بهداشااتی،دارویی در ایااران   همچنین  و
دهه است مشغول به فعالیت میباشااد کااه  بسیار پیشرفت کرده است و شرکت ایران آوند فر بیش از دو

در چند سال اخیر رشد چشمگیری کرده است و همچنان سازمان در جهت پیشرفت قدم برمیدارد. بازار 
بازار بسیار متنوعی است و شرکت ایران آوند فر هم از نظر فرهنگی و از نظر اقتصااادی در ایاان   ،ایران

شاارکت نااه وزرگترین سهم بازار در چند سال اخیر بوده بازار بسیار موفق بوده است.این شرکت دارای ب
 فقط موفقیت غیر قابل مقایسه در صنعت آرایشی بهداشتی بدست آورده بلکه نمادی فرهنگاای باارای
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با  توجه به اینکه اسااتراتژی  تشویق مشتریان در رابطه با سلامت و بهداشت فردی ایجاد نموده است. 
 سااازمان تاکیااد میکنااد،    ینکه فضایی باادون رقاباات ایجاااد شااوداقیانوس آبی بر نوآوری ارزش برای ا

راهکاری را برای بی رقیب شدن بکار گرفته تا موقعیت پیشرو در صاانعت آرایشاای بهداشااتی میبایست  
 بدست آورد.

  :سابقه و ضرورت انجام تحقیق

ایران و همچنین با افزایش رکود جهانی و پیامد آثار آن در دنیا کشور هایی از جمله جمهوری اسلامی  
از راهکارهای خلاقانه و اثربخش باعااث گشااته اساات  سازمانها استفاده مناسبو عدم    تحریم هاوجود  

وکارهای کشورمان با خطر جدی ورشکستگی روبرو باشااند. در ایاان که متأسفانه حجم زیادی از کسب
آن نیااز محاادودتر   ، سااهم بااازار کمتاار و سااوددهی و رشاادبا افزایش تعداد رقبااافضای شلوغ رقابتی،  

رقبااای  بااهها و شرکت ها همواره باید بتوانند به واسطه برتری یافتن سازمان چنین فضاییگردد.در  می
هااای قرمااز در کلیااه کسااب و های قرمز شنا کننااد. اقیانوس آمیزی در اقیانوس خود، به شکل موفقیت

به اینکه در اکثر صاانایم موجااود،   کارها یک واقعیت انکار نشدنی بوده و پر اهمیت هستند. اما با توجه
عرضه از تقاضا بیشتر شده است، رقابت کردن تنها برای سهم مشخص از حوزه های کاری و خدماتی 
اگر چه ضروری است، اما در یک دوره زمانی بلند مدت عملکرد خوب و مطلااوب سااازمان را تضاامین 

 پیشاانهادات مناساابی، حتاای مدیریتیپیشنهادات تکراری کند.از طرف دیگر در این شرایط بحرانی نمی
تواند به طور کامل کارساز بوده و وکارهای ایرانی به کار گرفته نشده است، دیگر نمیکه هنوز در کسب

هااای دولتاای، حمایت  امااروزه دیگااروکارهای بعضاً متزلزل موجود در کشااور باشااد.  دهنده کسبنجات
های مختلف در حال پایان یافتن است و ناخواسااته گیری از ذخیره ارزی، انرژی ارزان قیمت، رانتبهره

های صاانعت و بحث رقابت آن هم نه فقط با رقبای ایرانی، بلکه با رقبااای جهااانی، در تمااامی عرصااه
انااواع ،در خلق و در تسخیر اقیانوس هااای آبیشود.  تر میخدمات، هر روزه در کشورمان جدی و جدی
شاارکت ،شرکت های دارای مدیران جوان و پیر ،  زرآ,ب،شرکت ها موفق بوده اند:شرکت های کوچک

,شرکت های تازه وارد و شرکت های ریشه داروپااا برجااا در ،  های حاضر در صنایم جذاب و غیر جذاب
شرکت های خصوصی و شرکتهای عمومی )دولتی (شرکتهای صنایم تکنولوژی بالاو شاارکت ،  صنعت
بااازده بااودن را در بوجااود آوردن اقیااانوس آباای   میزان برنده وانواع ملیت های مختلف .آنچه    با  های

نبالااه روی رویکرد آنها به استراتژی است. شرکت های گرفتار در اقیااانوس ساار  د  مشخص میسازد ،
آنها مسابقه میدهند تا از رقیب پیشی بگیرندو برای این کار نیازمند ساختن رویکردهای متداول هستن،

با کمااال تعجااب از رقاباات بااه ،هستندخالقان اقیانوس آبیجایگاهی قابل دفاع در نظام موجود صنعت  

 "آنها پیرو منطق استراتژی متفاوتی هستند کااه مااا آناارا،در عوض..عنوان ملاک عمل استفاده نمیکنند
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روی ،زیرا برای آن شرکت ها بجای تمرکز روی شکست حریااف در رقاباات،می نامیم    "نوآوری ارزش 
یکنند. استراتژی رقابتی سنتی باعث میشود شرکت ها یکی حذف رقابت و بی معنا ساختن آن تمرکز م

در حالیکه استراتژی اقیانوس آبی بر روی نوآوری ارزش تاکید ،  نداز مزایای هزینه و تمایزرا بدست آور
میکند و شرکت ها میتوانند ادعا کنند تجارت سنتی را میشکنند و هر دو مزایای رقابتی را بدساات ماای 

 (2011,آپیناتاواتااهرهوقابتی امروزه در سراسر جهان مناسب است )لاو چااائورن آورند که برای شرایط ر
اسااتراتژیک میباشااد.در ایاان  روش تحلیل شکاف یکی از روش های مفیدو موثر در تجزیااه و تحلیاال

روش ابتدا اهداف موسسه تعیین شده و استراتژیست با تجزیه و تحلیل فرصت ها و تهدید هااا و نقااا  
شکاف موجود بین اهداف موسسه و وضم موجود و استمرار اسااتراتژی جاااری را   قوت وضعف فاصله و

تعیین میکند. تجزیه و تحلیل شکاف استراتژیک شرکت را قادر میسازد.بصااورت واقعاای دارایاای هااای 
واقعی خود و تخصیص هوشمندانه منابم جهت دسااتیابی بااه اهااداف مااورد نظااررا ،مالی    بالقوه انسانی

 این تحقیق از این مدل استفاده شده است. درواندازه گیری کند
 :اهداف تحقیق

استفاده از چارچوب استراتژی اقیانوس آبی و مدل تحلیل شکاف برای شناسایی چگونگی بکااار گیااری 
نوآوری ارزش جهت ایجاد مزیت رقابتی و موقعیت رهبر بازار است.با استفاده از مطالعه موردی شرکت 

،مشتریان و در جنبه دیگر به کمک تجزیه تحلیل  ران و کارکنان شرکتایران آوندفر و مصاحبه با مدی
تحقیقات عمیق تر انجام شد. هدف در ابتدا شناسایی قوت ها و ضعف های سااازمان ،محیط کلان بازار

است و سپس بی رقیب شدن سازمان است،در شرایطی که بازار بسیار خااوبی را در اختیااار دارد امااا در 
از نتیجااه   .ی خواهد شد که نیاز به راهکارهایی جهت بی رقیااب شاادن الاازام اسااتآینده بازار بگونه ا

اسااتفاده از ماادل  ، مااورد کاااویبررسی ایکیا در چین برای ورود به اقیانوس آبی و شرکت های دیگاار
شااده اسااتفاده ،مطالعااه تجرباای مااواد غذایی ,سروکوال برای ارزیابی کیفیت خدمات و رضایت مشتری

ست شرکت ایران آوندفر سالها قبل با تولیدات و خدمات خود به نوعی وارد اقیانوس .لازم به ذکر ااست
است ولی در همین اقیانوس آبی تا مدتی رقیب وجود ندارد و شرکت میبایست بطااور مااداوم  آبی شده

 بدنبال تمایز باشد.
آسوال اقیانوس  استراتژی  و  شکاف  تحلیل  برمدل  تاکید  با  فر  آوند  ایران  سازمان  نوآوری   ،بی:آیا 
 تمایز با شکستن تجارت سنتی میتواند ادعای مزیت رقابتی نماید؟،ارزش

 سوال فرعی:
 چه عواملی در عمل،برای موفقیت یک بنگاه ایرانی)ایران آوندفر( موثر است؟ -
 چگونه شرکت ایران آوندفر استراتژی رقابتی را بکار گرفته و مزایای رقابتی بدست آورده است؟ -
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ایی برای مشتریان انگیزه ایجاد میکند تا بسمت خرید محصولات شرکت ایران آوند فر حرکت  چه فاکتور ه-
 کنند؟ 
 برای ارزش افرینی شرکت به چه عواملی توجه نموده است)حذف،کاهش،افزایش ،خلق(؟ -
 

 :روش انجام تحقیق

 مایشاایپی_آن توصاایفیوروش  با توجه به ماهیاات  و  تحقیق حاضر از نظر هدف از نوع کاربردی است
می باشد. همچنین در این پژوهش رویکرد کیفی در کنار مطالعه موردی در نظر گرفته شده   واکتشافی

 است.
 :روش و ابزار گردآوری اطلاعات

 روش کتابخانه ای  -1
در   جستجو  و  و..  ایکیا  قبیل  از  پژوهشگران  دیگر  تحقیقات  مجلات   و  مقالات  کتابها،  مطالعه  با 

ثانویه اطلاعات مورد ،داده های اولیه،    در زمینه صنایم آرایشی و بهداشتیاینترنت،مطالعه کتب مربو
 . گردید نیاز جمم آوری

 روش میدانی  -2
از   نظر  مورد  اطلاعات  آوری  جمم  برای  مشابه،  مطالعات  از  بسیاری  همانند  حاضر،  پژوهش  در 

نی،مصاحبه،استاندارد  پرسشنامه مصاحبه  از  گردد.  می  استفاده  مستقیم  نیز مشاهده  یافته  ساختار  مه 
استفاده شده:این روش از طریق بکار بردن سوالات باز و استفاده از نظرات مخاطب نه فقط پاسخ بله 

 .یا نه یا انتخاب یکی از پاسخ ها .همچنین مصاحبه با مدیر عامل سازمان
 :روش تجزیه و تحلیل اطلاعات 

آن داده هایی که از طریق به کارگیری ابزارهای   تجزیه و تحلیل داده ها فرآیندی چند مرحله ای است که طی
اند آمده  فراهم  آماری  نمونه  آوری در  است.همچنین   .جمم  آوری شده  از روش مصاحبه عمیق جمم  داده ها 

 .روش کیفی نیز بکار گرفته شده است  
گرفت.بر   انجام  ای  زمینه  تئوری  و  اطلاعات  آوری  جمم  نتیجه  در  تحقیقات  تحلیل  برای  راه  مبنای چندین 

(توصیف هدف بر مبنای روشهای تکنیک های    2011،آپیناتاواتهرهو)لاو چائورن   (2001،اسپینگل  )صحبت های
تحلیلی برای ساخت تئوری زمینه در اطلاعات استوار است.با توجه به این واقعیت تحقیق کیفی بررسی شد و  

وبرمن داده ها توصیف میشوند. )لاو اطلاعات جمم آوری شده از روش مصاحبه عمیق بر مبنای روش مایلز و ه
 ( 2011،آپیناتاواتهرهوچائورن 

 جریان فعالیت را نشان میدهد: 3این روش
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.کاهش اطلاعات )دادها(:تاکید بر واژه های کلیدی در پاسخ ها پس از جمم آوری داده ها و حذف عبارات 1
 مشابه و تکراری و ایجاد خوشه.  

ت که اطلاعات کاهش میابد و بصورت فشرده در سازمان نمایش داده .نشان دادن اطلاعات:گام بعدی اینس2
 میشود به طوری که نتیجه گیری از طراحی براحتی انجام شود. 

با ادغام چارچوب توضیحی و مقایسه در یافتیم با مطالعات قبلی و پاسخ به سوالات  ,.رسم نتیجه گیری /تایید3
 تحقیق میتوان نتیجه گیری نمود. 

آ گرد  ای  اطلاعات  رایانه  برنامه  از  استفاده  با  شکاف  تحلیل  مدل  قسمت  در  شده  و  spssوری  تجزیه  مورد 
 تحلیل قرار گرفته است.  

 

 

 
 :متد تجزیه تحلیل مایلز و هوبرمن  - 1شکل  

 :روایی ) قابلیت اعتبار (

 روایی به دو بخش تقسیم میشود: 
رکز تحقیق بر روش مصاحبه است  روایی داخلی:منعکس کننده دیدگاههای پاسخ دهندگان است و تم 

 آوری شده روایی بالایی دارند.  مکه ثبت شده است.میتوان ادعا نمود بیشتر اطلاعات جم 

نتیجه گیری است.اگر اطلاعات   برای  از مطالعات  نتایج حاصل  توانایی تعمیم  به  روایی خارجی:اشاره 
است.با توجه به تعداد زیاد  جمم آوری شده اولیه جهت نتیجه گیری کلی باشد،قضاوت بسیار مشکل  

آنها در مدت زمان محدود نمیگنجد در حالیکه مشتریان به  اینکه بررسی تمام  مشتریان وبا توجه به 
 عنوان نمونه انتخاب شده اند.مصاحبه ها بدون تعصب پاسخ داده شدو از اعتبار بالا برخوردار است. 

د محترم مورد تأیید قرار گرفته است واز اعتبار  اعتبار محتوای این پرسشنامه استاندارد شده توسط اساتی
 لازم برخوردار می باشد. 

 :پایایی )قابلیت اعتماد ابزار اندازه گیری(



   

9 

 

پاسخ   جمعیت،تعداد  دهد،بطورمثال:نمونه  قرار  تاثیر  تحت  را  تحقیق  این  میتواند  مختلفی  عوامل 
ل زمان تغییر کندو نمیتوان میتوان تصور کرد نگرش و تعصب مصاحبه شوندگان در طو،دهندگان،زمان

با مطالعه وتکرار نتایج مشابه بدست آوردو به دلیل تعداد معدود پاسخ دهندگان وزمان موثر، پایایی این  
 تحقیق پایین است. 

 مدل تجزیه تحلیل شکاف:

 در گیری تصمیم برای یابی بازار مدیران به کمک برای مفید ابزاری شکاف تحلیل تجزیهمدل  

 در،بپرسد خود از سازمان میکند کمک .دارد ساده ساختار که،است وتاکتیکی  بازاریابی های استراتژی

 .برسد میخواهد کجا  به و هست کجا  حاضر حال
 

 

 
 

 مدل تجزیه تحلیل شکاف  -2شکل
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 :تجزیه تحلیل در شرایط جاری   -3شکل

تری می دانستند.آنها مدلی را  وهمکارانش کیفیت خدمات را تابعی از تفاوت میان انتظاروادراک مشپاراسورامن  
ارائه نمودند.مدل آنها پنج شکاف را در ارائه خدمات مشخص می کرد. این   بر مبنای تجزیه و تحلیل شکاف 

 پنج شکاف عبارتند از:  
انتظارات1شکاف این  از  ادراک مدیریت  انتظارات مشتری و  انتظارات مشتریان   ،:تفاوت میان  از  در واقم مدیر 

ن و کارکنان یک دید فرایند گرای داخلی برای کسب و کارشان دارند و شکستن این نگرش و  مدیرا.آگاه نیست
 دیدن چیزهایی که مشتری می خواهد کار سختی است 

 
 1شکاف  -4شکل  

خدمات2شکاف کیفیت  مشخصات  و  مشتری  انتظارات  از  مدیر  ادراک  میان  داشتن ،:تفاوت  یعنی 
ی یک سیستم بمنظور بهبود این شکاف مدیریت باید دقیقا  برای پیاده سازاستانداردهای کیفیتی غلط.  

انتظارات با   ابتدا درک کند خواسته های مشتری چیست و اگر درک درستی نداشته باشد غیر ممکن 
 .کیفیت خدمات همراستا کند

 
 

 2شکاف-5شکل
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عملکرد  3شکاف شکاف   ، شکاف  این  شده،  ارائه  خدمات  و  خدمات  کیفیت  مشخصات  میان  :تفاوت 
می شود.  خدم نامیده  عدم ات  به  پاسخگویی  و  بررسی  کارمندان جهت  به  مشکلات  و  مسائل  ارجاع 

  .کیفیت شامل:آموزش ضعیف،ارتباطات،آماده سازی جهت استاندارد سازی

 
 3شکاف -6شکل  

خدمات.  4شکاف درباره  مشتری  به  شده  ارائه  اطلاعات  و  خدمات  ارائه  میان  توسط :تفاوت  مشتریان 
شنیدن و دیدن تحت نفوذ قرار میگیرند)تبلیغات(، در هنگامی که تفاوت ها را احساس میکنند در مورد  
 خدمات شرکت وارائه واقعی خدمات که ممکن است بسمت خطرناکی هدایت شود و ایده ارائه میدهند. 

 
 4شکاف  -7شکل

از عم5شکاف ادراک مشتری  انتظارات مشتری و  میان  ان و  :تفاوت  به میز  این شکاف  لکرد خدمات. 
این شکاف ومهمترین شکاف در میان شکافهای پنجگانه است.  .جهت چهار شکاف دیگر وابسته است

مستقیم با ادراک هر کس از کیفیت انتظارات در برخی ازموارد در شرکت ها در ارتبا  است.مثلا کسی 
ظار دارد سریم و بدون هیچ زحمتی این که به مک دونالد جهت سفارش غذای مورد علاقه میرود انت

 . دقیقه طول بکشد درک خدمت مشتری از مک دونالد نزول میابد 10اتفاق بیافتد و اگر بیش از 

 
 5شکاف-8شکل

اقیانوس های آبی به طرزی شگفت آور، رقبا را به عنوان معیار و مبنای خود قرار نداده و از  خالقان 
ها   بهترین  از  برداری  الگو  منطق  رویکرد  یک  آنها  عوض  در  کنند.  نمی  استفاده  زنی(  )محک 

یاد می کنیم. نوآوری ارزش، بر    استراتژیک متفاوت را دنبال می کنند که ما از آن با نام نوآوری ارزش 
 روی هر دو مولفه نوآوری و ارزش تاکید یکسانی می نماید. 

  ماندن در بازار کافی نیست.   ارزش آفرینی شرطی لازم برای موفقیت شرکت بوده اما برای )برجسته(
نوآوری بدون ارزش نیز، شرکت را به سمت فناوری محوری، پیشگامی در بازار و آینده نگری متمایل 
آنها   قبال  تا در  آنها حاضرند  بوده و  قابل پذیرش  برای خریداران  بدین ترتیب چیزهایی که  ساخته و 



   

12 

 

گامی به وقوع می پیوندد که شرکت ها پول پرداخت کنند، فراموش می شود. نوآوری ارزش تنها هن 
جستجوی  در  که  هایی  شرکت  کنند.  همسو  هزینه  و  مطلوبیت  قیمت،  وضعیت  با  را  نوآوری  مولفه 
آفریدن اقیانوس های آبی هستند، قادر خواهند شد تا همزمان از هر دو نوع استراتژی کاهش هزینه و 

 تمایز پیروی کنند.  
را به منظور پی ریزی استراتژی نوآوری ارزش به تصویر کشیده پویایی تمایزا کاهش هزینه  -  9شکل  

مدیریتی  تصمیمات  و  شرکت  اقدامات  آن  در  که  افتد  می  اتفاق  ای  ناحیه  در  ارزش  نوآوری  است. 
همزمان هم ساختار هزینه شرکت را بهبود بخشد و هم ارزش قابل ارائه به خریداران را فزونی بخشد. 

ات  هزینه  افت  کاهش،  و  حذف  صنعت  با  که  عناصری  و  ها  مولفه  وایجاد  افزایش  با  افتد.  می  فاق 
هیچگاه آنها را عرضه نکرده است، ارزش قابل ارائه به خریداران افزایش پیدا می کند. با گذشت زمان،  
استراتژی ایجاد ارزش،که در برگیرنده ارزش قابل ارائه به مشتری و ارزش به وجود آمده در اثر نقش  

ش را بالا برده و بدین ترتیب با پدیدار شدن اقتصاد مقیاس، هزینه ها بیش از  شرکت است،حجم فرو
 پیش کاهش پیدا می کنند. 

 

 
 .اقیانوس آبی استراتژی: شالوده  نوآوری ارزش پیروی همزمان از هر دو نوع استراتژی کاهش هزینه و تمایز.-9شکل

نیز وجو ابزار کلیدی دیگر  آبی یک  اقیانوس های  آفرینش  ابزار تحلیلی برای  ، یک  ابزار  این  دارد.  د 
وجهی   چهار  شبکه  تحلیلی  ابزار  این  باشد،  می  اقدامی  چهار  گیری  تصمیم  الگوی  مکمل  که  است 

 حذف ا تقلیل ا افزایش ا خلق نام دارد.
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 خلق(.  ،  افزایش، تقلیل،  چهار چوب چهار عمل ) حذف -10شکل  

 تدوین استراتژی اقیانوس آبی  

 

 

 
 قل رساندن ریسک ها و به حداکثر رساندن فرصت ها در فرمولاسیون و اجرای خق اقیانوس آبی به حدا-11شکل

 تجدید ساختار مرزهای بازار

 

 
 

 شش مسیر در اقیانوس آبی -12شکل  
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 :غلبه بر موانع کلیدی سازمان

 
 چهار مانم سازمانی برای اجرای استراتژی -13شکل

 تجزیه تحلیل داده ها:

ایرا منتخب  کارمندان،مشتریان،عاملین  مدل  و  مدیران  از  شده  انجام  سنجی  نظر  اساس  بر  آوندفر  ن 
فروش مدلی انعطاف پذیر ،جامم و کاربردی،دارای سهولت به کارگیری ،پویا و موثر در رفم خلا های  

 برنامه ریزی استراتژیک است.که خلاصه نتایج بدست آمده بشرح زیر میباشد.
 ت بر مبنای ابعاد کیفیت خدمات پاراسورمان و زیت هامل جدول نتایج کیفیت خدما-1جدول

 تعریف از نظر مشتریان   نام بعد 

تجهیزات سازمان بروز وبا تکنولوژی جدید همگام  ، وضعیت ظاهری سازمان بسیار مناسب و تمیز. تسهیلات ظواهر و امکانات 
 شوند. و وسائل ارتباطی بروز .وضعیت ظاهری کارکنان بسیار تمیز و فقط با نام آنها از هم جدا می. است

محصولات و ارائه خدمات با بهترین کیفیت و بدون نقص در زمان مشخص شده از سمت سازمان و    قابل اطمینان بودن خدمات 
 اطمینانبه سازمان و محصولات آن.

زمان ممکن.اعتقاد   علاقه و تمایل کارکنان برای پاسخگویی به مشتریان و ارائه خدمت به آنان در کمترین  پاسخگویی
 سازمان بر مهم بودن آینده فرزندان مصرف کنندگان.

  مهارت ، کارایی، تبحر، لیاقت
 کاردانی ،

 برخورداری کارکنان و کارشناسان از مهارت ها و دانش مورد نیاز برای ارائه خدمت ومحصول با کیفیت  

 ارتباطی صمیمانه و دوستانه با آنان برقرار میکنند. ,تریان کارکنان و مدیران مودب که با رعایت حقوق  مش احترام ، نزاکت، ادب

درستکاری وامانتداری با ارائه محصولات و خدمات با کیفیت برای خود در جامعه اعتبار  ،صداقت،  سازمان با  اعتبار و شایستگی
 میشود.

 واده آنها.عدم وجود خطر ریسک و حفاظت از محیط زیست و نگرانی از سلامتی مشتریان و خان امنیت

سهولت برقرای ارتبا  مشتریان و قابل دسترس بودن سازمان برای اطمینان مشتریان در هر زمان اطلاعات    دسترسی
 لازم دارند. 

 بروز سازی اطلاعات مشتریان و حمایت اطلاعاتی از مشتریان  ارتبا  و رسانگری 

 تک و شناسایی نیاز های آنان  مهم بودن شناخت تک تک مشتریان سازمان، شناخت تک درک مشتریان
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 ماتریس)حذف،کاهش،افزایش،ایجاد(  -14شکل

 
 خلاصه اطلاعات گرفته شده از مصاحبه مدیران شرکت ایران آوندفر   -11شکل  

 



   

16 

 

 
 :گیری نتیجه و بحث

 مدیران،سرپرستان  ،بارهبر سازمان مصاحبه طی تجزیه تحلیل سازمان در دو دهه و در که نتایجی از

مشتریان کارکشته راداف وبعضاً  و  فائق  ،گردید حاصل وکارآزموده  مشکلات  بر  توانست  آوندفر  ایران 
همه   از  مهمتر  که  آبی  اقیانوس  استراتژی  اجرای  با  یابد،اما  دست  بزرگی  های  پیشرفت  به  و  آمده 
اما در این راستا هنوز  یابد که هنوز رقیبی وجود ندارد  نوآوری ارزش میتواند به موفقیت هایی دست 
نتوانسته به طور کامل شبیه ایکیا)اجرای استراتژی اقیانوس آبی در بازار غیر محلی در نانچینگ کشور 

استفاده2011چین، است.با  داده  قرار  کار خود  دستور  در  که  نماید  عمل  عنوان   (  به  ارزش  ایجاد  از 
له در اقیانوس سنگ بنای استراتژی رقابتی خود،که به ارزش هزینه و خریدار مربو  میشودو بدینوسی

تولید  فرایند  ادامه  آوندفر  میهورد.ایران  بدست  جهانی  بازار  بلکه  محلی  بازار  تنها  رقابتی،نه  آبی،مزیت 
هاو  توانایی  کنندگان  تامین  تا  میکند  مواد،کمک  زیستی  محیط  اخبار  میبخشد،بررسی  بهبود  را  خود 

با کنترل هزینه ها قیم بیاورند،بنابراین  را بدست  میرود.از سوی دیگر  ظرفیت ها خود  انتظار  پایین  ت 
ایران آوندفر شامل ارزش مبتنی بر مفهوم طراحی منحصر بفرد،برای دستیابی فوق العاده برای هر دو  
براساس   است.همچنین  نیاز  مورد  مشتریان  با  برخورد  حداکثر  نتیجه  احساسی،در  و  ای  وظیفه  جنبه 

تعهد ،اعتماد و تمایل به دست در دست هم   ارزش بر مبنای فرهنگ،کارمندان ایران آوند فر احساس 
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استراتژی و  ترویج درباره  با  استراتژی رهنمون میسازد.این سه جنبه تعامل مثبت  گذاشتن،که بسمت 
این ارتقا بر روی موفقیت طولانی مدت ایران آوندفر تاثیر دارد. در حالی که ایجاد مزایای رقابتی یک  

د پویا است.پس روبرو شدن با فرصت های فوق العاده ای در  اما یک فراین  ،دستاورد استراتژی نیست
ایجاد   برای  ارزش  نوآوری  از  بیشتری  مفهوم  به  نیاز  هنوز  آوندفر  ،ایران  المللی  بین  رشد  به  رو  بازار 

 ارزش بیشتر برای مشتری وحفظ  وفاداری مشتریان در بازار جهانی دارد.
ارزش  نوآوری  از  استفاده  تجربی،  تحقیقات  اساس  با   بر  ارزش  ایجاد  برای همکاری  آوندفر  ایران  در 

آبی  اقیانوس  استراتژی  اصول  با  کاملا  مشتریان،همکاران،شرکت  برای  ارزش  آوردن  و  مشتریان 
بر   است.  انجام شده  آبی  اقیانوس  استراتژی  موفق  بکار گیری  با  آوندفر  ایران  توسعه  دارد.  همخوانی 

آوری ارزش را برای ایجاد ارزش بوسیله سه عامل شرکت نو  ,اساس بکار گیری راههای منحصر بفرد
موقعیت  و  رقابتی  مزیت  گرفت،اینچنین  بکار  استراتژی  در  انتظارات(  کلیدی)تعهد،توضیح،شفافیت، 
پیشرو در بازار بدست آورد.ایران آوندفر محصولات و خدماتی ارائه کرد که مرزهای سنتی را بازسازی  

داد انتظارات فراتر از تقاضا برای مصرف کنندگان بوجود آورد   کرد،به خانواده های مصرف کنندگان بها 
و رنج گسترده ای از محصولات با طراحی خوب ومناسب تولید نمود،برای همکاران بر اساس فرهنگ 

اعتماد و تمایل به همکاری و حمایت یکدیگر را بوجود آورد،انگیزش ,غیر سلسله مراتبی احساس تعهد
ت  و  از سمت رهبری  موانم سازمان و تشویق  داوطلبانه و شکستن  برای چالش،اجرای  مایل همکاران 

استراتژی   روش  و  کنندگان  تامین  با  نزدیک  داشت.رابطه  بر  در  را  استراتژی  آسان  و  اجرای صحیح 
توسعه  برنامه  بکارگیری  برای  نفس  به  اعتماد  با  ساخت  قادر  را  آوندفر  پیشرفته،ایران  گذاری  قیمت 

ایران آوندفر    طولانی مدت در کشور قدم بر این رشد جمعیت یک فرصت خوب برای  بردارد. علاوه 
که  نموده  ایجاد  مشتریان  در  در  را  انگیزه  شرکت،این  فرهنگ  و  خوب  شهرت  است.  نموده  فراهم 
رقابت شدید شرکت   با  مواجه شدن  بردارند.  قدم  آوندفر  ایران  از محصولات  استفاده  و  خرید  بسمت 

داخلی  مشتری،های  منظم  های  بررسی  فعالیت  توسعه  ادامه  برای  میطلبد،  را  آنها  از  وبازخورد  ان 
استراتژی، از قبیل فراهم کردن تخفیف های فصلی و ادامه کاهش قیمت محصولات، بر اساس توسعه 
و  مشتریان،همکاران  از  کشور،ترکیبی  داخلی  و  خارجی  عوامل  فر  آوند  شرکت،ایران  مدت  طولانی 

خل برای  کلیدی  عامل  سه  مورد  مدیران،  منظم  بطور  را  شرکت  هم  و  مشتری  هم  برای  ارزش  ق 
موقعیت  به  عوامل  این  تمام  و  نموده  ایجاد  رقابتی  مزیت  زمینه  در  موفقیت  میدهد که  قرار  بازنگری 

(  1389صنعت پیشرو در بازار کشور کمک میکند.همچنین به نوعی از استراتژی زرافه)غلامرضا کیانی،
بدون هیچ  استفاده کرده است،چرا که زرافه   منبم غنی  از  میتوانند  دارند  به دلیل گردن درازی که  ها 
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قاعده جای  به  و  است  زده  دور  را  ها  آن  رقبا  با  رویارویی  به جای  آوندفر  کنند.ایران  استفاده   رقیبی 
 روئی،قاعده شکنی کرده است و به جای نبرد با رقیب در اقیانوس قرمز به اقیانوس آبی راه یافته است.

 و توصیه های بیشتر تحقیقاتی.  مفاهیم-5-3

این بینش عملی برای سرمایه گذاری موفق در یک اقتصاد در حال ظهور مانند ایران که دچار چالش 
ارزش  نوآوری  که  کرده  ثابت  مطالعه  اول،این  مرحله  است.در  متعددی  های  پیامد  دارای  میباشد  نیز 

نیاز   است،  حیاتی  آبی  اقیانوس  استراتژی  موفقیت  برای  و  خوب  محلی  مشتریان  عمیق  درک  به 
یابد و درک  افزایش  بیشتر،حجم مصاحبه  تحقیقات  برای  میباشد.  آنها  برای  ارزش  ایجاد  و  همکاران 
تاثیر  از  اطمینان  مدیریتی،برای  نظر  نقطه  از  این  بر  علاوه  محلی  مردم  نظرات  و  ها  سلیقه  بیشتر 

اری نزدیک با تامین کنندگان آن است اقیانوس آبی نیاز به وجود پیامد های صحیح استراتژی و همک
.برای تحقیق بیشتر،همچنین پیشنهاد میشود نیاز های تامین کنندگان درک شود و پیشنهادات محلی  

 و جهانی در نظر گرفته شود. 

 منابع: 

(، آمار و کاربرد آن در مدیریت، تهران: انتشارات سمت، چاپ ششم،  1383آذر، عادل و مومنی، منصور ) -
 .جلد دوم

همکاران  اس - و  ارتباطات)]برای[فیدانی،محمدرحیم  و  اطلاعات  فناوری  پژوهش  (،  1385معاونت 
 استراتژی های بازاریابی در بازارهای اینترنتی،تهران:موسسه مطالعات و پژوهش های بازرگانی. 

 (، روش های تحقیق در علوم اجتماعی، تهران: نشر میدان. 1387مهدی )، ایران نژادپاریزی -

(،سه کلید توان افزایی، فضل ا... امینی،تهران :نشر  1379) ت و کارلوس،جان و راندولف،آلنکن بلانچارد، -
 .فرا

- ( اچ  جی،ولترمن،رابرت  وسازمانهای 1379پیترز،توماس  شرکتها  ها،سیمای  بهترین  سوی  به   ،)
 موفق،ترجمه و تلخیص مهدی قراچه داغی،تهران:بی نا. 

تکنیک1384پورتر،مایکل) - رقابتی  استراتژی  و   (,  ترجمه مجید جهانگیری  رقبا،  و  تحلیل صنعت  های 
  .عباس مهرپویا، موسسه خدمات فرهنگی رسا،چاپ اول

(، راهکارهای پیشتازان بازار، عبدالرضا رضائی نژاد، موسسه خدمات  1378ویزرما، فرد )  وتریسی،مایکل   -
 فرهنگی رسا. 

 ارات دانشگاه تهران. مدرن، تهران:انتش (، مدیریت تکنولوژی1382احمد )،  جعفر نژاد - -

، مقدمه ای بر روش تحقیق در علوم انسانی،تهران: انتشارات سمت، چاپ  )1387(حافظ نیا، محمد رضا -
 پانزدهم. 

 .(، روشهای تحقیق در علوم رفتاری،تهران: انتشارات ساوالان،چاپ ششم1387حسن زاده، رمضان ) -
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 .ران، انتشارات پارسا(، استنبا  آماری درپژوهش رفتاری، ته 1373حیدر علی،هومن ) -
- ( داریت،    ،  (1378خاکی,غلامرضا  انتشارات  نویسی,تهران:  نامه  پایان  به  رویکردی  با  تحقیق  روش 

 تهران: چاپ دوم. 

فرد - )،  دانایی  عادل  آذر،  و  مهدی  الوانی،  و  در  1383حسن  کمی  پژوهش  شناسی  (،روش 
 مدیریت:رویکردی جامم، تهران :انتشارات صفار اشراقی. 

 .(،چاپ اول،فرهنگ بازرگانی،تهران: موسسه انتشارات امیرکبیر1377مد )محراسترو،  -
(، کیفیت خدمات بررسی و نقد مدل سروکوال و ارائه مدل های 1387زیتامل، والری آ و پاراسورمان، آ ) -

 انتشارات کسا کاوش,چاپ اول. ، نوین،کامبیز حیدرزاده و علی حاجیها
ال - حجازی،  عباس،  بازرگان،  و  زهره  تهران،  1383هه)سرمد،  رفتاری،  علوم  در  تحقیق  روشهای   ،)

 انتشارات آگاه، چاپ نهم.
(، کاربرد روشهای تحقیق علوم اجتماعی در مدیریت، تهران: انتشارات میر، چاپ  1387ظهوری، قاسم ) -

 اول.

(، نگرش جامم برمدیریت استراتژیک،  1382مهدی و تاج الدینی،ایرج )  ،علی احمدی،علیرضاو فتح اله -
 ارات تولید دانش.  انتش

- ( حجت  ملکان،  سلیمانی  مهدی,  ابراهیمی،  احمدی،علیرضا,  استراتژیک  1388علی  ریزی  برنامه   ،)
 فناوری اطلاعات و ارتباطات، انتشارات تولید دانش،چاپ دوم.

- ( وحید  نهایی،  سعید  احمدی،علیرضا،  های  1387علی  روش  از  جامم  توصیفی  کتاب  از  (،منتخبی 
 ن دانشگاه. تحقیق,تهران:پویندگا

 .(,استراتژی اثر بخش,سازمان فرهنگی فرا,چاپ دوم1383غفاریان، وفاو کیانی ،غلامرضا ) -

 (، از خوب به عالی،ترجمه ناهید سپهر پور،آوین،چاپ نهم.1387کالینز،جیم ) -

پژوهش 1380وارن جی)،کیگان - انتشارات دفتر  ابراهیمی،  بازاریابی جهانی،ترجمه عبدالحمید  (،مدیریت 
 .نگیهای فره

 (،ده اصل استراتژی اثر بخش،انتشارات:سازمان فرهنگی فرا. 1389کیانی،غلامرضا) -

 (،سازمان تندآموز، خدایار ابیلی، نشر ساپکو. 1378باب )،گانز -

بازار یابی با رویکرد تصمیم محور،ترجمه سید محمد  1383واکر،اورویل سی و همکاران ) - استراتژی   ،)
 ژوهش های فرهنگی. اعرابی و داوود ایزدی،تهران:دفتر پ

)،  تولایی - الله  علمی  2008روح  ماهنامه  .دو  استراتژیک  مدیریت  انسانی  "ترویجی  _(  توسعه 
 . 24شماره "پلیس

لو،آذر) - عرب  و  زاده،محمدرضا  پویا،  1398حمیدی  سازمانهای  در  موفقیت  عوامل  شناخت  (،استراتژی 
 هفتمین کنفرانس بین المللی مدیریت استراتژیک. 
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ارزیابی کیفیت خدمات،سومین کنفرانس  1386وبختیاری،حسین،)  سهرابی،روح الله - (،بررسی جامم مدل 
 ملی مدیریت عملکرد. 

(,رابطه میان کیفیت خدمات و رضایت مشتری،چهارمین کنفرانس  1385علی و شفیعی،مرتضی )،عطافر -
 بین المللی مدیریت.

 .زار بی رقیب(,استراتژی رقابت در با1387,مجید و پیروز فر، شهناز )، گلپایگانی -
- ( درایران(  مدیریت  نامه  مدیریت)ویژه  گزیده  صدوچهارم،تهران: 1389ماهنامه  شماره  یازدهم،  (،سال 

 موسسه انتشارات فرا. 

شکاف  - تحلیل  های  مدل  تطبیقی  روزگار،بررسی  اقدم،فریده.بامداد  ،فریدی  اخلاق،اسماعیل  ملک 
 للی مدیریت. سازمانی ار برخی فرآیندهای سازمانی،اولین همایش بین الم

سید حمید   - خداداد حسینی،  و  علی  برای صنعت خودرو    (،1383  (مهری،  رقابتی  مزیت  مدل  طراحی 
   .ایران

(،طراحی و تدوین عوامل موثر بر نوآوری سازمانی گروه ایران ترانسفو،پایان  1385ناهید )،   نصری واحد -
 .هران ,ت،دانشگاه تربیت مدرس ، رشته مدیریت بازرگانی،نامه کارشناسی ارشد 

- Appelbaum, Steven H  )2000(,The Competitive Advantage of 

Organizational Learning, Journal of Workplace Learning, Vol.12, Issue 2. 

- Kim WC, Mauborgne R.(1999) Strategy, value innovation, and the 

knowledge economy. SloanManage.Rev; 0:41-54.  

- Kim WC, Mauborgne R.(2002) Charting your company's future. 

Harv.Bus.Rev,80(6):76-85. 

- Kim W.Chan, Mauborgne R. Creating new market space. Harv. Bus. Rev. 

  77(1):83-93 . 

- Kim W.Chan, Mauborgne R.(2001)Knowing a winning business idea when 

you see one. J.Prod. Innovat. Manag; 18(2):123. 

- Kim W.Chan,Mauborgne,R.(2005).Blue Ocean Strategy :How to Create Uncontested 

Market Space and Make the Competition Irrelevant. Harvard   

- Lu Chaoren ,Apinya Thawatthatree(2011) ,Use value innovation to create competitive 

advantages in Blue Ocean 

- Long fellow 025,appinan way ,cambrige,MA 02138 .Harvard Graduate 

School of Education. 

-  www.marketing teacher.com 


