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 مقدمه. 1

امروز با  یایهمواره مورد توجه پژوهشگران بوده است. در دن صنایعبر عملکرد تأثیرگذار عوامل      
ت یاهم صنعتر، موضوع بهبود عملکرد یاخ یو بحران اقتصاد یع جهانیتوجه به تحولات سر

موانع ها و  تیمحدود ریتأثدهد، با وجود  ینشان م یج مطالعات تجربیدا کرده است. نتایپ یا ندهیفزا
 [.8] دارند ییر سطح عملکرد قدرت بسزاییتغ یبرا ها آنران ارشد ی، مدصنایعبر عملکرد  یطیمح

است. در رسیدن به این  مورد نظراستراتژیک، ابزاری مفید برای دستیابی به اهداف  یزیر برنامه     
شامل کاهش  یاستراتژکننده است. تفاوت در اقدامات  اهداف، طراحی اقدامات استراتژیک تعیین

محصول، یعنی جایی که  ˚است. این اقدامات در سطح بازار  ها آن، تمایز، تمرکز و ترکیبی از نهیهز
آن  یها و محتوا ین استراتژییبنابراین تع .[2] شود گیرد، نمایان می یابی قرار می تفاوت مبنای موقعیت

 موظف به انجام آن هستند. صنایعران ارشد یاست که مد یین کارهایتر از مهم
باتوجه به اقتصاد رو به رشد ایران و لزوم توسعه صنایع غیرنفتی، لازم است عوامل موفقیت      

 .[8] قرار گیرد بررسی موردهای تولیدی در شرایط رقابتی  شرکت
گزارش یکی از صنایع نو پا در کشور ما صنعت تلفن همراه است. صنعتی که نرخ رشد آن به گواه      

رسیده است. به گزارش  2093% در سال 4/2به  2002% در سال 22از  9المللی مخابرات اتحادیه بین
تلفن همراه  کتقریباً معادل بیشتر جمعیت مردم جهان، مشتر یمیلاد 2093این اتحادیه در سال 

 منطقهبوط به میلیارد اشتراک( مر 8/6میلیارد از مجموع  2/3) ها آنوجود دارد که بیش از نیمی از 
%؛ و در 928یافته توسعه ی%؛ در کشورها16نرخ نفوذ تلفن همراه در کل جهان  .استآسیا و اقیانوسیه 

% و 900. با نزدیک شدن نرخ نفوذ جهانی تلفن همراه به میزان است %81در حال توسعه  یکشورها
سطوح  نیتر نییپایافته و درحال توسعه به توسعه یاشباع بازار، نرخ رشد نفوذ تلفن همراه در کشورها

 .[9]کاهش یافته است  ممکن
ها و ابزارهایی هستند که ضمن حفظ  کارها، استراتژی ها به دنبال راه در چنین فضایی تمام شرکت     

سهم بازار خود جایگاه خود را در بازار ارتقاء بخشند. آیا با چنین شرایطی و با توجه به حضور فعال 
داخلی توان رقابت کردن را  تولیدکنندگانمطرح خارجی در بازار تلفن همراه کشور،  تولیدکنندگان

خواهند داشت؟! بنابراین تولیدکنندگان داخلی برای بقاء و رشد سهم بازار خود در چنین شرایطی باید 
 سؤالاتین دراین مقاله سعی شده است بر پایه راهبرد اقیانوس آبی به ا چه مسیری را طی کنند؟
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تلفن بازار  ایجاد تمایز برای ی درآب انوسیراهبرد اقگذار ریتأثعناصر پاسخ داده شود. به این منظور 
 قرار گرفته است. بررسی موردن همراه شهر تهرا

 
 . مبانی و چارچوب نظری تحقیق2

های خصوصی در بند نیروهای بازار هستند و  این دیدگاه که سازمان 9190و  9160در دهه      
شان متناسب باشد  که با شرایط اقتصادی فرد منحصربهای جز پذیرش یک استراتژی  درنتیجه چاره

های خصوصی  کردند که شرکت تأکیدهای اصلی مدیریت  ندارند، مقبولیت خود را از دست داد. تئوری
 .[8] های استراتژیک بزنند توانند دست به تصمیم های محیطی می ه با محدودیتهر مواجحتی د

استفاده  شناسیگونهاز  توان یم کاستراتژی یها شباهتو  ها تفاوتگیری و تشخیص برای اندازه     
. یکی [1] مؤثر است عملکردهادرک و تمرکز اطلاعات و همچنین توضیح عدم تجانس  در ؛ کهنمود
 ها شرکتهایی است که درباره مطالعة رفتار استراتژیک  شناسیماندگارترین و مؤثرترین گونهاز 

تئوری استراتژی رقابتی عمومی مایکل پورتر است. بعد از چند سال، هنوز این تئوری  شده مطرح
دیگر محققان  یها دگاهید. نگاه عمیق به شود یمپارادایم غالب در استراتژی رقابتی شناخته  عنوان به

در استراتژی رقابتی پورتر  ها دگاهیدتفاوت ظاهری، عملاً همة این  رغم بهآن است که  دهندة نشان
بر همین مبنا ابتدا به توضیح این استراتژی و سپس به معرفی استراتژی اقیانوس  .[1] مستتر هستند

 :میپرداز یمآبی 
 

پورتر از اقدامات استراتژیک، یک واحد  شناسیگونه بر اساس .عمومی پورتر یها یاستراتژ
 وکار کسبباید به دو مسئله رقابتی بپردازد: اول اینکه مدیران باید تعیین کنند که آیا واحد  وکار کسب

 جست وجویاز صنعت متمرکز کند یا در  تشخیص قابل رمجموعهیزهایش را بر یک  باید تلاش
است. دوم اینکه  تر مطلوبتر باشد استراتژی تمرکز  کوچک وکار کسببازار باشد. هرچه  کل بهخدمت 

هایش با رقبایش  باید اساساً با حداقل کردن هزینه وکار کسبمدیران باید تعیین کنند که آیا واحد 
رقابت کند، یعنی استراتژی کاهش هزینه را در پیش گیرد، یا اینکه با ارائه محصولات و خدمات 

معمول به مشتریان، از رقبا پیشی گیرد. پورتر دو گزینه تمایز و کاهش ، متمایز یا غیرفرد منحصربه
هایی که برای ایجاد تمایز در محصول  دهد زیرا تلاش تشخیص می فرد منحصربه دو دوبههزینه را 

برای کاهش هزینه را  شده طراحیهای تولید، ساختار  گیرد تمایل دارند با افزایش هزینه صورت می
همزمان بر  طور بهرا که  وکار کسبپورتر واحدهای  واقع درها را افزایش دهند.  هتوسعه و سایر هزین
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البته مطلب لزوماً چنین . [8] نامد می " 9در میانه راه مانده"کنند  می تأکیدرهبری هزینه و تمایز 
های کاهش هزینه و تمایز ناسازگارند؛  فرض کند که مفروضات و پیش پورتر ادعا می که درحالینیست، 

افزایی  هایی قادر به خلق هموکار کسبرا باور دارند معتقدند  "2استراتژی ترکیبی"کسانی که مکتب 
یکی از این مکاتب . [8] کنندهستند که با موفقیت استراتژی کاهش هزینه و تمایز را ترکیب 

 :اقیانوس آبی است استراتژی
 

 ها آناست.  شده  ارائهکیم و مابورن  از سوی 2002در سال این استراتژی  .استراتژی اقیانوس آبی
در بیش از سی  2000تا  9880 های سالبیش از صد و پنجاه حرکت استراتژیک در فاصله  بامطالعه

را نوآوری در ارزش )اقیانوس آبی(  ها ینههزصنعت نتیجه تعقیب همزمان ایجاد تمایز و کاهش 
 .[9] دانند می

 (های سرخ اقیانوس) شده شناختهاین استراتژی با تقسیم فضای بازاری به دو قسمت فضای بازاری      
 :کنند یممعرفی  گونه این را ها آنآبی(،  یها انوسیاق) نشده شناختهو فضای بازاری 

. اند معلوم، و قواعد بازی در رقابت اند رفتهیپذو  شده تعریفسرخ مرزهای صنعت  یها انوسیاقدر      
عملکرد از رقبای خود پیشی گرفته و سهم بیشتری از بازار  ازنظرتا  کنند یمتلاش  ها شرکتدر اینجا 

آبی با فضای بازاری  یها انوسیاقبرای تقاضای موجود را به خود اختصاص دهند. اما در طرف مقابل، 
این استراتژی  .[9] شوند یمنامحدود، خلق تقاضا، و با فرصت برای رشد بسیار سودآور، تعریف 

 راهکارهایی را جهت ایجاد تمایز معرفی کرده است:
 

تمایل کارکردی یا  خواهند یم ها شرکت که هنگامی .توجه همزمان به جنبه احساسی و کارکردی
. صنایع ابندی یمجدیدی را  بازاریاحساسی در صنایع خود را به چالش بکشند، اغلب فضاهای 

بدون آنکه کارکرد  دهند یمکه قیمت را افزایش  کنند یممتعددی را عرضه  یها افزودهاحساسی محور 
و مدل  تر ارزان، تر ادهس اساساًمحصول یا خدمتی  ها افزودهرا بهبود دهند. با کنار گذاشتن این 

محور  . برعکس صنایع کارکردرندیپذ یمکه مشتریان نیز آن را  شود یمایجاد  تر هزینه کمی وکار کسب
 بهبا افزودن مقداری جنبه احساسی به آن، عمر محصولات کالایی را افزایش دهند.  توانند یماغلب 

 .[9] تقاضای جدیدی را در بازار تحریک کنند توانند یم ها آن ترتیب  این 
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ها(  جانشین) گرید یها بنگاهدر صنعت خود با  تنها نه ها شرکت .9الگوبرداری از صنایع جایگزین
فعال در صنایع دیگری که محصولات و خدمات جایگزینی را  یها شرکت، بلکه با کنند یمرقابت 
 یتر عیوسگستره  ها نیجانشدر مقایسه با  ها نیگزیجاها( نیز رقابت دارند.  )جایگزین کنند یمتولید 

متفاوتی هستند اما کارکرد واحدی دارند اغلب جانشین  یها فرمدارند. محصولات و خدماتی که دارای 
متفاوت اما  یها فرمو محصولات و خدمات جایگزین دارای کارکردها و  شوند یمیکدیگر نامیده 

 .[9] صود یکسان هستندمق
 

اغلب در محصولات و خدمات مکمل پنهان است.  نخورده دستارزش . محصولات و خدمات مکمل
کالا یا محصولی را انتخاب کنند،  خواهند یمکلی و جامع برای خریدارانی که  حلی راهکلید کار ارائه 

ساده در انجام این کار فکر کردن درباره چیزی است که قرار است اتفاق بیفتد. اتفاقی که  حل راهاست. 
 .[9] قبل، در طول و یا پس از استفاده از محصول روی خواهد داد

 

 یها تیارجحبه  گویی پاسخها در  شرکت که هنگامی خریداران. باارزشتوجه به نقاط اشتراک 
 یبازارهااغلب با ریسک ایجاد  آورند یمو به تقسیم بازار روی  کنند یمبا یکدیگر رقابت  ها یمشتر

ها، باید  مشتری یها تفاوتتمرکز روی  جای به ها شرکت. شوند یمکوچک مواجه  حد از  بیشهدف 
ارزش قائل هستند متمرکز شوند. این تمرکز  ها آنروی نقاط اشتراک قدرتمندی که خریداران برای 

که مرزهای فراتر از تقاضای موجود برسند و انبوه جدیدی از مشتریان را  دهد یماجازه  ها شرکتبه 
با تمرکز روی نقاط مشترک کلیدی  ها شرکت واقع در. جذب کنند که پیش از آن وجود نداشتند

 .[9] را به بازار جدید خود بکشانند ها آندریابند چگونه باید  توانند یمخریداران 
 

کاملاً جدید و پیشتازی در این  فنّاوریعدم موفقیت استفاده از  نوین مطلوب. یها یفناورتوجه به 
این استراتژی آنچه برندگان و بازندگان را  زعم بهراهبرد اقیانوس آبی است.  تأکیدزمینه از موارد مورد 

در  شده  ارائهنوین  کاملاً فنّاوری. جدید نیست کاملاً فنّاوری کند یمدر خلق اقیانوس آبی جدا 
 نیتر موفقگاه بهترین و گاه و بی فنّاورینوین است. دام  کاملاًبه معنی مطلوبیت  ندرت بهمحصولات 

 اند بردهجدید بدون توجه به تعداد جوایزی که  های فنّاوریکند  را در خود گرفتار می ها شرکت
 .[9] ردار باشندمگر آنکه از مطلوبیت برخو خریداران را به خود جلب کنند یها توده توانند ینم
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 ویژه بهزیادی در این خصوص  یها پژوهشبا توجه به جدید بودن مفهوم استراتژی اقیانوس آبی،      
داخلی و خارجی که در ارتباط با  های پژوهش تعدادی ازدر داخل کشور صورت نگرفته است. در ادامه 

 :ردیگ یمقرار  بررسی مورد شده انجاماستراتژی اقیانوس آبی 
اقیانوس آبی در شرکت مادر تخصصی  یها یاستراتژایجاد  مندنظامطراحی مدل "( 9388)جلیلی      

 سوی بهمادر تخصصی  یها شرکتدر هدایت  مؤثربه تشخیص مراحل  "در راستای افزایش سودآوری
استراتژیک با  ریزی برنامهو سودآور، تشخیص چگونگی طراحی و  رقیب بیی وکار کسبفضای 

و کاربردی جهت ایجاد نوآوری در ارزش و خلق اقیانوس آبی در  مند نظامرویکرد نوین و ارائه مدلی 
مدیران ارشد، معاونین و مدیران میانی  هیکلمادر پرداخت. جامعه آماری این تحقیق  یها شرکت

از این تحقیق مبین شرکت مادر تخصصی مرکز گسترش فناوری اطلاعات )مگفا( بودند. نتایج حاصل 
مادر تخصصی را به سمت  یها شرکت تواند یممدل آزمون شده تحقیق  کارگیری بهاین امر است که 

استراتژیک،  یها گروهخریدار،  یها گروه وتحلیل تجزیهاقیانوس آبی رهنمون سازد. مسیرهای 
کارکردی و احساسی خریداران، صنایع جایگزین به محصولات مکمل، نوع مشتریان،  یها صهیخص

مادر تخصصی را به نوآوری  یها شرکتاستراتژیک،  وکار کسباستراتژیک و سایر خطوط  یها تکانه
 و سودآور هدایت نماید. رقیب بیی وکار کسبفعالیت در فضای  نهایت دردر ارزش و 

مطالعه موردی ) یآبچگونگی اجرای استراتژی با رویکرد اقیانوس "بررسی  (9381)جهانگیری      
از عناصر استراتژی اقیانوس آبی،  گیری بهرهدرصدد آن بوده تا با  "شرکت تولیدی پوشاک مقدم(

مزیتی صنایع پوشاک کشور را مطالعه نماید. از میان ده عامل اصلی، عوامل خدمات،  یها تیقابل
تا به رهبر بازار نزدیک گردد و عوامل گستردگی  یافته افزایش ستیبا یمکیفیت تبلیغات، طرح لباس، 

، تنوع اندازه، قیمت کاهش یابند. عامل دسترسی آسان ارزش جدیدی بندی رنگطیف سنی، تنوع 
 باید حذف گردد. بندی بستهاست که باید ایجاد شود و در دیگر رقبا وجود ندارد و عامل ارزش 

خدمات  یها سازمانبر اجرای استراتژی اقیانوس آبی در  مؤثربررسی عوامل  در (9319)باقری      
که: پارک علم و فناوری دانشگاه تهران و شرکت  کند یمرا مطرح  سؤالعلمی و پژوهشی، این 

به چه میزان آمادگی لازم جهت اجرای استراتژی اقیانوس  هرکدامصنعتی و تولیدی مه شکن سازه 
 مؤلفراهبرد اقیانوس آبی از طریق پرسشنامه  های مؤلفهنهایت با بررسی  در آبی را دارا هستند؟

پارک علم و فناوری  برخلافساخته به این نتیجه رسید که شرکت صنعتی و تولیدی مه شکن سازه 
 اجرای استراتژی اقیانوس آبی در شرایط مطلوبی قرار دارد. ازنظردانشگاه تهران 
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 2جی -سی ˚ام  -الف یبازارهااستراتژی اقیانوس آبی در  اجرای( 2001)در  9دوسلدرف و وبن     
جهت ساخت استراتژی  نیاز مورد یها انطباقسپس به . ه استبازار بدون رقابت را شناسایی کرد ابتدا

. زمینه این پژوهش صنعت پرداخته استجی  -سی ˚ام  -برای صنعت اف اجرا  قابلاقیانوس آبی 
در های بنیادی است.  صنایع در اروپا و فاقد نوآوری نیتر یرقابتاروپایی است که یکی از  بار ترهمیوه و 

 معنا بیدر  هایی دشواریاز طریق صنایع جایگزین  جست وجویمشخص شد که مسیر  این پژوهش
ویژه در انزوا، خلق فضای بازاری بدون  جست وجویساختن رقابت دارد. با استفاده از مسیرهای 

ممکن خواهد بود. این یافته با ادعای کیم و مابورنیا که استراتژی ساختار صنعت را  سختی بهمدعی 
کرد که استراتژی اقیانوس آبی قادر است  دییتأاین پژوهش  یها افتهیدر تناقض است.  دهد یمشکل 
 را شناسایی کند. ثمر بیبازار 
در مقاله چگونگی اجرای استراتژی اقیانوس آبی در  2099و همکاران به سال  3سیرجوزکیس     

 پایاست را بررسی کردند. B2Bدر بخش  ، این فرضیه را که استراتژی اقیانوس آبیB2B 4بخش 
پیشتاز جهانی مواد شیمیایی ساختمان و  کنندگان تأمینموضوع پژوهش دو سازمان تجاری بوده است: 

ارزش را  زنجیرهو کاربرد نوآوری  دییتأرا  شده مطرحت پالایش. این پژوهش فرضیه تجهیزا تولیدکننده
 برای تشخیص توانایی شرکت برای اجرای نوآوری ارزش پیشنهاد کرد.

استراتژی  -موفق  وکار کسببه بررسی چارچوب استراتژی  2092و همکاران در سال  2لیندیک     
تجربی دو  یها دادهبر روی  ها آنبرای کشف شرایط لازم برای رشد بالا پرداختند.  -اقیانوس آبی 

و پایگاه آمازون، آزمایش انجام دادند. نتایج  6موفق با رشد بالا یعنی آهوی اسلونی وکار کسبمورد 
کلان اقتصادی برای دستیابی به رشد بالاتر و سطح رشد  یها استیسسطح  میانفاصله  آمده دست به

اقتصادی از  یها استیسیک تغییر در تمرکز  دهنده نشان ها افتهی. دهد یمرا نشان  وکار کسبخرد 
 میانخاص به تعاون و همکاری  وکار کسب یها تیفعالبا اندازه خاص، صنایع و  یها شرکت
 مختلف، نوآوری ارزش و ایجاد بازارهای بلامنازع است. یها اندازهبا  یها شرکت

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. Düsseldorf and Wubben 
2. Fast-Moving-Consumer-Good 

که آن محصولات جنبه  شود یمبه معنی کالاهای تند مصرف است. در کسب وکار و صنایع این واژه به کالاهای تولیدی اطلاق  
 .است. این کالاها شامل مواد غذایی، بهداشتی، آرایشی و دارویی باشند یمکوتاه  مصرف خیتارمصرفی روزانه داشته و دارای 

3. �irjevskis 

4. Business to Business 

 های تجاری بدون دخالت مستقیم مشتریان. بین شرکت ها یسسروتبادل الکترونیکی محصولات و 
5. Lindic 
6. Slovenian gazelles 
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طراحی استراتژی اقیانوس آبی  به 2093کارشناسی ارشد خود در سال  نامه پایاندر  9کنگ و لی     
مطالعه موردی کلینیک جیان "طب سوزنی در کوپن هاگن  یها درمانگاه وکار کسببرای 
پرداختند. هدف این مقاله سازگار کردن استراتژی اقیانوس آبی جهت رفع مسائل کاربردی "کنگ

طب سوزنی چینی در کوپن هاگن، تهیه  یها درمانگاهاست. این مقاله بر تحلیل شرایط بازار 
کلینیک جیان کنگ و تکمیل پرسشنامه از طریق  نمراجعاهای عمیق با صاحبان، پزشکان و  مصاحبه

ضمناً، سه رقیب اصلی درمانگاه جیان کنگ  است. شده متمرکزشهروند دانمارک  200پیمایش از 
برای مقایسه انتخاب شدند تا مشخص شود چطور از طریق استراتژی اقیانوس آبی مزیت رقابتی برای 

شان با صنعت درمانی جایگزین وکار کسببیشتر و  اه آندرمانگاه جیانک کنگ خلق کنیم تا مراجعین 
برای خلق بازار بدون  استراتژی اقیانوس آبی یها چارچوب ها ودر پایان این مقاله ابزار توسعه یابد.

 شد. سازی مناسبرقیب و ایجاد مزیت رقابتی درمانگاه جیان کنگ 
 
 تحقیق یشناس روش. 3

، از نوع پیمایشی ها دادهنحوه گردآوری  نظر ازپژوهش حاضر از حیث هدف، پژوهشی کاربردی و      
همبستگی است. با توجه به مبانی نظری تحقیق مدل راهکارهای ایجاد تمایز در راهبرد اقیانوس  -

 :استآبی به شکل زیر 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 [93،94،92،9] راهکارهای ایجاد تمایز در راهبرد اقیانوس آبی. 9شکل 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

1. kang and li 

 تمایز
توجه به محصولات و 

 خدمات مکمل

 فناوری از استفاده
مطلوب نوین  

توجه به نقاط اشتراک 
های مشتریانخواسته  

توجه به صنایع 
 جایگزین

توجه همزمان به جنبه 

 احساسی و کارکردی
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راهکارهای ایجاد تمایز راهبرد اقیانوس آبی باعث افزایش فروش در بازار تلفن همراه تهران  .اصلی سؤال

 ؟شود یم
 

 فرعی هایسؤال
 شود؟ های احساسی و کارکردی باعث افزایش فروش در بازار تلفن همراه تهران می توجه به جنبه. 9

 شود؟ تلفن همراه تهران میتوجه به محصولات و خدمات مکمل باعث افزایش فروش در بازار . 2

 بر میزان فروش در بازار تلفن همراه تهران دارد؟ یریتأثپیشتازی در استفاده از فناوری نوین چه . 3
 شود؟ های مشتریان باعث افزایش فروش در بازار تلفن همراه تهران می توجه به نقاط اشتراک خواسته. 4

 شود؟ بازار تلفن همراه تهران میتوجه به صنایع جایگزین باعث افزایش فروش در . 2

 

 میان راهکارهای ایجاد تمایز راهبرد اقیانوس آبی و افزایش فروش در بازار تلفن همراه تهران .فرضیه اصلی

 رابطه معناداری وجود دارد.
 

 های فرعی فرضیه
رابطه معناداری تهران  های احساسی و کارکردی و افزایش فروش در بازار تلفن همراه میان توجه به جنبه. 9

 وجود دارد.

تهران رابطه معناداری  میان توجه به محصولات و خدمات مکمل و افزایش فروش در بازار تلفن همراه. 2
 وجود دارد.

تهران رابطه معناداری وجود  میان پیشتازی در استفاده از فناوری نوین و میزان فروش در بازار تلفن همراه. 3
 دارد.

تهران رابطه  های مشتریان و افزایش فروش در بازار تلفن همراه اشتراک خواسته میان توجه به نقاط. 4
 معناداری وجود دارد.

 تهران رابطه معناداری وجود دارد. میان توجه به صنایع جایگزین و افزایش فروش در بازار تلفن همراه. 2

روش تلفن همراه سطح جامعه آماری این پژوهش فروشندگان صرف تلفن همراه در مراکز اصلی ف     
 است: شده  دادهنشان  9جدول که در  استها  و مشتریان آن شهر تهران
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 . پاساژهای مطرح عرضه تلفن همراه سطح شهر تهران9جدول 

  پراکندگی اعضای نمونه فروشندگان ها تلفن همراه تعداد فروشگاه نام مراکز

 %2/93 946 300 الدینپاساژ علاء

 %2/8 99 32 ایرانبازار موبایل 

 %9/6 93 22 پاساژ نصر گیشا

 %2/92 24 20 پاساژ پایتخت

 %900 200 490 کل

 
 این  بهدهندگان از طریق فرمول کوکران محاسبه شد. آماری این تحقیق برای پاسخ نمونهحجم      

در نظر  918نفر و حجم نمونه برای فروشندگان  384برای مشتریان،  بررسی موردحجم نمونه  ترتیب 
در بخش فروشندگان  ای و سهمیه یریگ نمونهدر این پژوهش در بخش مشتریان از روش  گرفته شد.
از هر طبقه نیز از روش  گیری نمونهنسبی استفاده شد. جهت  ای طبقهتصادفی  یریگ نمونهاز روش 

 تصادفی منظم استفاده شد. گیری نمونه
بود، با  نشده  تدویناز ابعاد راهبرد اقیانوس آبی  یک هیچابزاری در خصوص  تاکنون که آنجا از     

ایجاد تمایز در این  کارهای راهو نظر خبرگان  (کتاب اقیانوس آبی ویژه به) یات نظریاستفاده از ادب
خبرگان و منابع  نظر ازهای مربوط به عناصر این طرح با استفاده  استراتژی شناسایی سپس مقوله

اطلاعاتی استخراج و به شکل دو پرسشنامه تدوین شد. بخش اعظم عناصر این استراتژی در 
به سبب ماهیت سایر عناصر استراتژی اقیانوس آبی نیز  پرسشنامه مربوط به مشتریان طرح شد.

 در پرسشنامه مربوط به فروشندگان گنجانده شد. تر قیدق یها دادهمتفاوت و کسب 
دهی به بسته پاسخ استفاده شد. برای نمره سؤالدر طراحی پرسشنامه مشتریان و فروشندگان از      

 است. شده  استفادهای لیکرت  درجه 2ها از طیف  گیری نگرش مربوط به اندازه سؤالات
استفاده شد. برای این منظور  ها دادهپس از طراحی پرسشنامه، از شیوه میدانی جهت گردآوری      
های  پرسشنامه برای فروشندگان تهیه شد. در میان پرسشنامه 220پرسشنامه برای مشتریان و  430

%(، 19فروشنده تکمیل شد )نرخ بازگشت  200های مربوط به فروشندگان توسط  ، پرسشنامهشده توزیع
نفر تکمیل و به پژوهشگر باز پس داده شد )نرخ  310اما پرسشنامه مربوط به مشتریان، توسط 

 %(.90/10بازگشت 
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مشتریان و فروشندگان، از روایی محتوایی استفاده شد.  پرسشنامهسنجش میزان روایی  منظور به     
نفر از اساتید مدیریت بازرگانی قرار  6در این پژوهش در اختیار  شده  طراحی پرسشنامهبدین منظور، 

، پیشنهادها و نهایت درقرار دهند.  بررسی موردهای مندرج در آن را  گرفت تا محتوای پرسش
های صحیح  منظور گردید. پژوهشگر برای دستیابی به پاسخ پرسشنامه، در تنظیم شده  ارائهاصلاحات 

اجرای آزمایشی پرسشنامه پرداخت، سپس پرسشنامه قبل از توزیع نهایی ابهام، به  هرگونهو رفع 
استفاده شد. مقدار  باخکروننیز از روش آلفای  ها پرسشنامهجهت سنجش پایای این  اصلاح گردید.

ن ید. بنابرایبرآورد گرد 82/0و پرسشنامه فروشندگان  91/0پرسشنامه مشتریان  یبرا باخکرون یآلفا
 دارند. یقابل قبول ییایژوهش، پاهای پ پرسشنامه

 شاخص مرکزی میانگینای،  تک نمونه Tآزمون آماری  یها روشاز  ها داده وتحلیل تجزیهجهت      
 استفاده شد. های خام ها و توصیف داده داده دهی سازمانو جدول توزیع فراوانی، جهت 

 
 ها افتهی. تحلیل 4

های فراوانی جنسیت مشتریان آورده  داده 2 جدولدر . جنسیتبرحسب توزیع فراوانی مشتریان 
نفر از نیز  222نفر از مشتریان زن و  921نفر حاضر در پژوهش  384 میانشده است. بر این اساس از 

 مرد هستند.

 
 توزیع فراوانی جنسیت مشتریان .2جدول 

 کل زن مرد جنسیت

 384 921 222 فراوانی

 900 2/33 2/66 درصد

 
مشتریان آورده شده  سنهای فراوانی  داده 3در جدول . سن برحسبتوزیع فراوانی مشتریان 

چهل سال  تا سال وپنج ستیباست. بر این اساس حدود هشتاد درصد مشتریان در گروه فاصله سنی 
 قرار داشتند.

 
 توزیع فراوانی سن مشتریان .3جدول 

 کل به بالا 42 42تا  42 42تا  32 32تا  32 32تا  22 22 تا 22 22زیر  سن

 384 91 32 19 939 96 24 2 فراوانی

 900 9/2 2/8 3/22 2/34 6/91 3/6 3/9 درصد
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های آخرین مدرک تحصیلی  داده 4در جدول . مدرک تحصیلی حسب برتوزیع فراوانی مشتریان 
نفر از مشتریان دارای مدرک  36نفر از مشتریان زیر دیپلم،  3مشتریان آورده شده است. بر این اساس 

نفر دارای مدرک  92نفر دارای مدرک کارشناسی،  226،دیپلم فوقنفر دارای مدرک  31 دیپلم،
 نفر نیز دارای مدرک دکتری هستند. 2کارشناسی ارشد و 

 
 توزیع فراوانی مدرک تحصیلی مشتریان .4جدول 

 کل دکتری کارشناسی ارشد کارشناسی دیپلم فوق دیپلم زیر دیپلم سطح تحصیلات

 384 2 92 226 31 36 3 فراوانی

 900 3/9 6/91 1/28 9/90 2/1 6/0 درصد

 

های میزان درآمد مشتریان آورده  داده 2در جدول  .میزان درآمد برحسبتوزیع فراوانی مشتریان 
و حدود دوازده درصد  میلیون  یکدرصد مشتریان ماهانه بیش از  68شده است. بر این اساس بیش از 

 .اند داشتهتومان درآمد  هزار  پنجاهو  صد هفتآنان کمتر از 
 

 توزیع فراوانی میزان درآمد مشتریان .2جدول 

 
 

در راهبرد اقیانوس آبی پنج مسیر برای افزایش ارزش  آنجاکه از .پژوهش یها هیفرض یها داده
جداگانه ارائه خواهد  صورت به ها وهیشاز این  هرکدامبود در ادامه نتایج مربوط به  شده  معرفیمحصول 

 شد:
 

 های احساسی و کارکردی و افزایش فروش در بازار تلفن همراه میان توجه به جنبه .فرضیه اول
 معناداری وجود دارد.تهران رابطه 

 

در پرسشنامه  سؤالبرای شناسایی میزان اهمیت این جنبه برای مشتریان سه جنبه احساسی. 
 است: شده ذکردر ادامه  ها آنگنجانده شد که نتایج تحلیل 
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 جنبه احساسی بر خرید تلفن همراه ریتأثدر مورد  به نمرات مشتریان های توصیفی مربوط داده .6جدول 

 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد آماریشاخص 

 014/0 919/9 44/3 384 ظاهر جذاب

 096/0 163/0 62/3 384 طراحی داخلی جذاب

 099/0 194/0 12/3 384 احساس خوشایند

 062/0 891/0 69/3 384 جنبه احساسی

 
 

 جنبه احساسی بر خرید تلفن همراه ریتأثهای نمرات مشتریان در مورد  داده 6در جدول شماره      
و انحراف استاندارد نمرات  69/3ارائه گردیده است. بر این اساس میانگین نمرات در این بخش برابر با 

 .است 891/0برابر با 

 
 جنبه احساسی بر خرید تلفن همراه ریتأثدر مورد  برای بررسی نظرات مشتریان یا نمونهتک  tنتایج آزمون  .9جدول 

 شاخص آماری         

 متغیر

t تفاوت میانگین داریاسطح معن درجه آزادی 

 44/0 09/0 383 693/4 ظاهر جذاب

 62/0 09/0 383 202/8 طراحی داخلی جذاب

 12/0 09/0 383 191/99 احساس خوشایند

 69/0 09/0 383 323/90 جنبه احساسی

 
جنبه  ریتأث بارةدر  برای بررسی نظرات مشتریان ای نمونهتک  tنتیجه آزمون  9جدول در      

 tآماره  مقدار های مندرج در این جدول، است. بر اساس داده شده  ارائهاحساسی بر خرید تلفن همراه 
است. با توجه  دار امعن 09/0که در سطح آلفای  است 32/90برابر با  383با درجه آزادی  آمده دست به

 شود یمبه مثبت بودن آماره حاصل و بالاتر بودن میانگین نمرات گروه از مقدار متوسط، چنین نتیجه 
 .شود یممشتریان، توجه به جنبه احساسی موجب افزایش خرید تلفن همراه  نظر ازکه 
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در پرسشنامه  سؤالبرای شناسایی میزان اهمیت این جنبه برای مشتریان دو  .جنبه کارکردی
 است: ذکرشده 8در جدول  ها آنگنجانده شد که نتایج تحلیل 

 
 جنبه کارکردی بر خرید تلفن همراه ریتأثهای توصیفی مربوط به نمرات مشتریان در مورد  داده. 8 جدول

 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد شاخص آماری

 062/0 899/0 39/4 384 امکانات

 062/0 823/0 02/4 384 کارایی

 048/0 693/0 29/4 384 جنبه کارکردی

 

 جنبه کارکردی بر خرید تلفن همراه ریتأثهای نمرات مشتریان در مورد  داده 8در جدول شماره      
و انحراف استاندارد نمرات  29/4ارائه گردیده است. بر این اساس میانگین نمرات در این بخش برابر با 

 .است 693/0برابر با 
 

 جنبه کارکردی بر خرید تلفن همراه ریتأثبرای بررسی نظرات مشتریان در مورد  ای نمونهتک  tنتایج آزمون  .1جدول 

 شاخص آماری        

 متغیر

T  تفاوت میانگین داریاسطح معن آزادیدرجه 

 39/9 09/0 383 99/29 امکانات

 02/9 09/0 383 93/96 کارایی

 29/9 09/0 383 89/24 جنبه کارکردی

 

جنبه  ریتأثدر مورد  برای بررسی نظرات مشتریان ای نمونهتک  tنتیجه آزمون  1در جدول      
 tآماره  مقدار های مندرج در این جدول، است. بر اساس داده شده  ارائهکارکردی بر خرید تلفن همراه 

است. با توجه  دارامعن 09/0که در سطح آلفای  است 89/24برابر با  383با درجه آزادی  آمده دست به
 شود یمبه مثبت بودن آماره حاصل و بالاتر بودن میانگین نمرات گروه از مقدار متوسط، چنین نتیجه 

 .شود یممشتریان، توجه به جنبه کارکردی موجب افزایش خرید تلفن همراه  نظر ازکه 
 

میان توجه به محصولات و خدمات مکمل و افزایش فروش در بازار تلفن  :فرضیه دوم

محصولات و خدمات مکمل در راهبرد اقیانوس آبی  تهران رابطه معناداری وجود دارد. همراه
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است. برای شناسایی میزان اهمیت  نیاز موردمواردی است که قبل، حین و بعد از استفاده محصول 
در ادامه  ها آندر پرسشنامه گنجانده شد که نتایج تحلیل  سؤالابعاد این مسیر برای مشتریان پنج 

 است. ذکرشده
 

 ابعاد محصولات و خدمات مکمل بر خرید تلفن همراه ریتأثهای توصیفی نمرات مشتریان در مورد  داده. 90 جدول
 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد شاخص آماری

 013/0 961/9 92/2 384 خرید از راه دور

 082/0 039/9 11/3 384 خرید از نمایندگی

 092/0 199/0 91/4 384 پشتیبانی فنی

 099/0 194/0 4 384 دسترسی به لوازم

 080/0 094/9 01/4 384 ضمانت

 

ابعاد محصولات و خدمات مکمل بر خرید  ریتأثهای نمرات مشتریان در مورد  داده 90در جدول      
تلفن همراه ارائه گردیده است. بر این اساس پشتیبانی فنی و ضمانت به ترتیب بیشترین امتیاز و خرید 

 از راه دور کمترین نمره را کسب کردند.
ابعاد  ریتأثبرای بررسی نظرات مشتریان در مورد  ای نمونهتک  tنتیجه آزمون  99در جدول      

 است. شده  ارائهولات و خدمات مکمل بر خرید تلفن همراه محص
 

 ابعاد محصولات و خدمات مکمل بر خرید تلفن همراه ریتأثبرای  ای نمونهتک  tنتایج آزمون  .99 جدول

 تفاوت میانگین داریاسطح معن درجه آزادی T شاخص آماری

 -891/0 09/0 383 -42/1 خرید از راه دور

 113/0 09/0 383 03/92 خرید از نمایندگی

 981/9 09/0 383 49/96 پشتیبانی فنی

 006/9 09/0 383 18/92 دسترسی به لوازم

 014/9 09/0 383 26/93 ضمانت

 

 09/0در سطح آلفای  383با درجه آزادی   t، مقدار آماره 99های مندرج در جدول  بر اساس داده     
است. با توجه به مثبت بودن آماره حاصل و بالاتر بودن میانگین نمرات از  دار امعنبرای این پنج متغیر 

مقدار متوسط برای چهار متغیر خرید از نمایندگی، پشتیبانی فنی، دسترسی به لوازم جانبی و یدکی و 
مشتریان موجب افزایش خرید تلفن  نظر ازکه توجه به این چهار عامل  شود یمضمانت چنین نتیجه 
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بودن میانگین نمره خرید از راه دور )سفارش اینترنتی  تر پایینو  t. اما منفی بودن نمره شود یمهمراه 
 یا تلفنی( نشان از اهمیت کم این متغیر از نگاه مشتریان دارد.

 
تهران  میان توجه به صنایع جایگزین و افزایش فروش در بازار تلفن همراهفرضیه سوم. 

 ریتأثهای صنایع جایگزین،  توجه به موفقیت ریتأثبرای سنجش  رابطه معناداری وجود دارد.
قرار  سؤالالگوبرداری از پنج صنعت جایگزین تلفن همراه در افزایش فروش، از فروشندگان مورد 

 است: شده  ارائهگرفت که در ادامه نتایج مربوط به آن 
 

 فروش تلفن همراه برافزایشتوجه به صنایع جایگزین  ریتأثهای توصیفی مربوط به  داده. 92جدول 
 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد شاخص آماری

 086/0 024/9 21/3 918 دوربین عکاسی

 091/0 161/0 42/3 918 برداری فیلمدوربین 

 061/0 829/0 21/3 918 تبلت

Mp3 918 69/2 930/9 012/0 

Mp4 918 92/2 929/9 012/0 

 
 برافزایشتوجه به صنایع جایگزین  ریتأثدر مورد  فروشندگانهای نمرات  داده 92جدول شماره در      

 ام پی تریبیشترین و  تبلتفروش تلفن همراه ارائه گردیده است. بر این اساس دوربین عکاسی و 
برای بررسی نظرات فروشندگان  ای نمونهتک  tنمره را کسب کردند. در ادامه نتیجه آزمون کمترین 
 است. شده  ارائهفروش تلفن همراه  افزایش براز موارد صنایع جایگزین  هرکدامتوجه به  ریتأثدر مورد 

 
 فروش تلفن همراه برافزایشتوجه به صنایع جایگزین  ریتأثبرای  یا نمونهتک  tنتایج آزمون  .93 جدول

  شاخص آماری        

 متغیر

T تفاوت میانگین داریاسطح معن درجه آزادی 

 281/0 09/0 919 89/6 دوربین عکاسی

 499/0 09/0 919 21/2 برداری فیلمدوربین 

 281/0 09/0 919 29/8 تبلت

Mp3 60/3- 919 09/0 339/0- 

Mp4 94/2- 919 09/0 222/0- 
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 09/0در سطح آلفای  919با درجه آزادی  آمده دست به t، مقدار آماره 93های جدول  بر اساس داده     
است. با توجه به مثبت بودن آماره حاصل و بالاتر بودن میانگین نمرات از  دار امعنبرای این پنج متغیر 

 ازشود که  چنین نتیجه می تبلتو  برداری فیلممقدار متوسط برای سه متغیر دوربین عکاسی، دوربین 
شود. اما منفی بودن  موجب افزایش فروش تلفن همراه می فروشندگان توجه به این سه صنعت نظر

نشان از اهمیت کم این دو  از مقدار متوسط mp4و  mp3تر بودن میانگین نمره صنعت  و پایین tنمره 
 صنعت جایگزین تلفن همراه دارد. عنوان بهصنعت 

 

در بازار  های مشتریان و افزایش فروش میان توجه به نقاط اشتراک خواستهفرضیه چهارم. 

توجه به نقاط اشتراک  ریتأثبرای سنجش  تهران رابطه معناداری وجود دارد. تلفن همراه
توجه به نیازها و و  مشتریان استفاده مورددو عامل بهبود امکانات بیشتر  ریتأثهای مشتریان،  خواسته

قرار گرفت که در ادامه نتایج  سؤالبازخوردهای مشتریان در افزایش فروش، از فروشندگان مورد 
 است: شده  ارائهمربوط به آن 

 
 فروش تلفن همراه برافزایشهای مشتریان  توجه به نقاط اشتراک خواسته ریتأثهای توصیفی مربوط به  داده. 94جدول 

 شاخص آماری          

 متغیر

 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد

نیازها و توجه به 
 بازخوردهای مشتریان

918 91/3 141/0 099/0 

بهبود امکانات بیشتر 
 مشتریان مورداستفاده

918 18/3 810/0 092/0 

 029/0 90/0 88/3 918 کل

 
های  توجه به نقاط اشتراک خواسته ریتأثدر مورد  فروشندگانهای نمرات  داده 94در جدول      

با انحراف  88/3فروش تلفن همراه ارائه گردیده است. میانگین کل این بخش  برافزایشمشتریان 
 آمده است: سؤالاتبرای این  ای نمونهتک  t. در ادامه نتیجه آزمون است 90/0استاندارد 
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 فروش برافزایشهای مشتریان  توجه به نقاط اشتراک خواسته ریتأثبرای  یا نمونهتک  tنتایج آزمون  .92 جدول
 شاخص آماری         

 متغیر

t تفاوت میانگین داریاسطح معن درجه آزادی 

توجه به نیازها و 
 بازخوردهای مشتریان

20/90 919 09/0 988/0 

بهبود امکانات بیشتر 
 مشتریان مورداستفاده

22/93 919 09/0 180/0 

 884/0 09/0 919 44/92 کل

 
برای عامل  09/0در سطح آلفای  919با درجه آزادی  t، مقدار آماره 92های جدول  بر اساس داده     

دار است. با توجه به مثبت بودن آماره حاصل و بالاتر  اهای مشتریان معن ط اشتراک خواستهتوجه به نقا
فروشندگان توجه به نقاط اشتراک  نظر ازگیریم که  بودن میانگین نمرات از مقدار متوسط نتیجه می

 شود. زایش فروش تلفن همراه میهای مشتریان موجب اف خواسته
 

میان پیشتازی در استفاده از فناوری نوین و میزان فروش در بازار تلفن فرضیه پنجم. 

راهبرد اقیانوس آبی عدم  تأکیدیکی از نکات مورد  تهران رابطه معناداری وجود دارد. همراه
این راهبرد  زعم به. استکاملاً جدید و پیشتازی در این زمینه در بازار  فنّاوریموفقیت استفاده از 

. در این بخش 9هایی همراه باشد مشخصه که با شود یمزمانی نوآوری محسوب  فنّاوریاستفاده از 
نوین در افزایش فروش از منظر هر دو گروه مشتریان و  فنّاوریپیشتازی در استفاده از  ریتأث

 است: شده  ارائهفروشندگان بررسی شد. در ادامه نتیجه این بررسی 
 

 فروش تلفن همراه برافزایشنوین  فنّاوریپیشتازی در استفاده از  ریتأثهای توصیفی مربوط به  داده. 96 جدول
 میانگین خطای استاندارد انحراف استاندارد میانگین تعداد شاخص آماری

 092/0 129/0 19/3 918 فروشندگان

 122/0 963/9 49/3 384 مشتریان

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

 پور ممتازآبی ترجمه علیرضا  انوسیاقکتاب استراتژی  993و  28نمونه رجوع شود به صفحه  . برای9
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پیشتازی در استفاده از  ریتأثهای نمرات فروشندگان و مشتریان در مورد  داده 96در جدول شماره      
و میانگین نمره  19/3فروش تلفن همراه آمده است. میانگین نمره فروشندگان  برافزایشنوین  فنّاوری

 آمده است: سؤالاتبرای این  ای نمونهتک  t. در ادامه نتیجه آزمون است 49/3مشتریان 
 

 فروش تلفن همراه برافزایشنوین  فنّاوریپیشتازی در استفاده  ریتأثبرای  یا نمونهتک  tنتایج آزمون  .99جدول 
 شاخص آماری          

 متغیر

T تفاوت میانگین داریاسطح معن درجه آزادی 

 169/0 09/0 919 82/92 فروشندگان

 499/0 09/0 383 29/4 مشتریان

 

برای  09/0با درجه آزادی مربوطه در سطح آلفای  t، مقدار آماره 99های جدول  بر اساس داده     
دار است. با توجه به مثبت بودن آماره حاصل و  انوین معن فنّاوریپیشتازی در استفاده از  ریتأث مؤلفه

فروشندگان و مشتریان  نظر ازگیریم که  بالاتر بودن میانگین نمرات از مقدار متوسط نتیجه می
شود. بنابراین فرض صفر  نوین موجب افزایش فروش تلفن همراه می فنّاوریپیشتازی در استفاده از 

 شود. می دییتأمورد  نیدر ا
 
 و پیشنهاد یریگ جهینت. 2

 ـتأنتایج حاصل از پـژوهش ضـمن   . توجه همزمان به جنبه احساسی و کارکردی لـزوم توجـه    دیی

احساسی و کارکردی محصول برای بازار تلفن همراه، حاکی از ایـن مسـئله نیـز     یها جنبههمزمان به 
هـای   پـذیرد. بـر اسـاس داده    جنبـه صـورت  است که این توجه، نباید به میـزان یکسـان بـه هـر دو     

%( 42جنبه احساسی ) %( بیشتر از22) یکارکردبرای کسب سهم بیشتر بازار باید به جنبه  آمده دست به
مشتریان،  نظر موردامکانات  مؤلفهبه  به ترتیب تولیدکنندهتوجه شود. بر این اساس لازم است شرکت 

 به جذابیت ظاهری توجه نماید. تنهای درمشتری، طراحی داخلی و  نیاز مورد یها ییکارا
 

محصولات و خدمات مکمل در راهبرد اقیانوس آبـی شـامل   . توجه به محصولات و خدمات مکمل
اسـت. محصـولات و خـدمات مکمـل      نیاز موردمواردی است که قبل، حین و بعد از استفاده محصول 

ایـن   یهـا  داده. اسـت برای تلفن همراه شامل موارد قبل از خرید و موارد حین اسـتفاده   شده ییشناسا
که مشتریان علاقه چندانی به سفارش تلفنی یا خرید اینترنتی تلفن همراه ندارنـد   دهد یمبخش نشان 
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 نظـر  صرفتلفن همراه باید از این امر  یها شرکت( بنابراین بر اساس راهبرد اقیانوس آبی 92/2)نمره 
 تأکیـد نهی شده و بر تمرکز به نقـاط مشـترک مشـتریان     یساز یشخصدر این راهبرد از  چراکهکنند. 

 شده است.

پژوهش نشان داد پشتیبانی فنی محصول، ضمانت، دسترسی آسان به لوازم جانبی و  یها افتهی     
 افزایش برار ذگریتأث یدکی محصول و سرانجام خرید از نمایندگی شرکت به ترتیب اولویت از عوامل

)حین( استفاده در صنعت تلفن همراه  زمان مدتکه گویای اهمیت ویژه  استفروش در این بخش 
تلفن همراه ضمن ایجاد دفاتر نمایندگی و فروش محصول از  تولیدکننده یها شرکت نیبنابرااست. 

این طریق باید نسبت به ارائه پشتیبانی فنی محصول، ایجاد ضمانت مناسب و تهیه و توزیع لوازم 
 بخشند. ای ویژهجانبی و یدکی محصولات خود اهتمام 

 

در راهبرد اقیانوس آبی جهت  شده معرفی یها روشیکی دیگر از  .توجه به صنایع جایگزین

مشابه هدف مشتریان بازار صنعت ما  باهدفی ها آنافزایش ارزش توجه به صنایعی است که مشتریان 
و  Mp3، تبلت، برداری فیلم. بر این اساس پنج صنعت دوربین عکاسی، دوربین کنند یمخرید  ها آناز 

Mp4 صنایع جایگزین تلفن همراه شناسایی شد. عنوان به 

 تبلتحاصل از پژوهش متکی بر نظر فروشندگان تلفن همراه صنایع دوربین عکاسی و  یها افتهی     
 تولیدکنندگانصنایع جایگزینی که  عنوان بهرا در درجه دوم  برداری فیلمدر درجه اول و صنعت دوربین 

لاعات حاصل از توجه کنند معرفی کرده است. همچنین اط ها آنبه  الگوبرداریتلفن همراه باید جهت 
 Mp3صوتی و تصویری ) یها لیفا های اجراکنندهپژوهش گویای این مطلب است که توجه به صنایع 

 موفقیت خاصی را به دنبال نخواهد داشت. (Mp4 و
 

 استفاده مورددو عامل بهبود امکاناتی که بیشتر . های مشتریان توجه به نقاط اشتراک خواسته
دو اصل مبنایی راهبرد اقیانوس  عنوان بهمشتریان هستند و توجه به نیازها و بازخوردهای مشتریان 

 شده  معرفیتمرکز و واگرایی که دو ویژگی از سه مشخصه یک استراتژی خوب  که طوری بهآبی است. 
 .شود یماست از طریق این دو عامل حاصل 

اهمیت بالای این  دییتأ دهنده نشانبوده است که  88/3برای این بخش  آمده دست بهمیانگین کل      
 .استعوامل در این پژوهش 
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راهبـرد اقیـانوس آبـی عـدم موفقیـت       تأکیـد یکی از نکات مورد . استفاده از فناوری نوین مطلوب

. راهبرد اقیانوس آبی از ایـن امـر   استکاملاً جدید و پیشتازی در این زمینه در بازار  فنّاوریاستفاده از 
را در خـود گرفتـار کنـد     هـا  شـرکت  نیتر موفقبهترین و  تواند یمکه  کند یمیاد  فنّاوریدام  عنوان به
 یهـا  تـوده  توانـد  ینم ـ انـد  بـرده جدید بدون توجه به تعداد جوایزی که  های فنّاوریاین راهبرد  زعم به

حاصل این پژوهش در این خصوص که به دلیل اهمیـت   یها افتهیخریداران را به خود جذب کند. اما 
 های یافته. مطابق کند یماین مسئله را رد  ویژه آن از هر دو گروه فروشندگان و مشتریان استفاده کرد

. علـت  شـود  یمنوین حتی برای اولین بار منجر به افزایش فروش  یها یفناوراین پژوهش استفاده از 
به دلیل نزدیک شدن تعـداد صـاحبان    فن همراه بازگردد، صنعتی کهاین مسئله شاید به نوع صنعت تل

 یهـا  یژگیوو ممکن است به دلیل  ندیب یمجمعیت دنیا بقاء بازار خود را در نوآوری  کل بهتلفن همراه 
 مشتریان بازار تهران باشد.

میـان   "پژوهش فرض صفر این بخش رد و فرض خلاف مبنـی بـر اینکـه     یها افتهیبا توجه به      
 شد. دییتأ "افزایش ارزش و ارتقاء فروش ارتباط معناداری وجود دارد
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