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  استراتژي كارآفرينان اقيانوس آبي،
 سعدي باليده

 

  اقيانوس سرخ واقيانوس آب
صنعت تعريف شده و  هايتمامي صنايعي را نشان مي دهد كه امروزه وجود دارند، در اين اقيانوسها مرز: اقيانوس سرخ

  .رقابت معلوم اند وپذيرفته شده اند، و قواعد بازي 
تا از نظر عملكرد از رقباي خود پيشي گرفته و سهم بيشتري از بازار براي تقاضـاي  در اين جا شركت ها تلاش مي كنند 

موجود را بخود اختصاص دهند، هنگامي كه فضاي بازار شلوغ مي شود، مقادير پيش بيني سود آوري و رشد كاهش مـي  
  رخ را خونين مي سازد؛رقابت خونين بين شركتها، اقيانوس س. در اين حالت محصول به كالا تبديل مي شود . يابند

  .شناخته شده بازار ناميده مي شود اقيانوس سرخ فضاي
در اين اقيانوسها : تمامي صنايعي هستند كه امروز وجود ندارند اين بخش را فضاي ناشناخته بازار مي ناميم :اقيانوس آبي

  .مي شودفضاي بازار نامحدود، تقاضا خلق مي شوند و فرصت براي رشد بسيار سود آور تعريف 
صنايع ايجاد مي شوند، اغلب آنها از درون اقيانوس هاي سرخ و  با اينكه اقيانوس هاي آبي در فاصله زيادي از مرزهاي

با توسعه مرزهاي صنايع موجود ايجاد مي شوند در اقيانوسهاي آبي، رقابت بي معنا است، زيرا قواعد بازي هنوز تعريف 
اينكه اصطلاح اقيانونس آبي جديد است اما مفهوم و موجوديت آنها جديد نيست، نشده اند، قابل ذكر است كه با وجود 

  :آنها جزء ويژگي هاي محيط كسب و كار در گذشته و حال بوده اند
  .شاهدي براي اثبات اين ادعا انبوهي از صنايع چند ميليارد دلاري است كه به يكباره ظاهر شده اند

  
  : ميزان تأثير خلق اقيانوسهاي آبي

تايي از شركتها انتخاب 108در يك بررسي كه براي سنجش تأثير ايجاد اقيانوسهاي آبي روي رشد شركت انجام گرفت 
  :و نتايج زير حاصل شد

  
  اقيانوس آبي  اقيانوس سرخ  

  %14  %86  راه اندازي
  %39  %62  درآمد
  %61  %38  سود
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  :اولويت فراينده ايجاد اقيانوس هاي آبي
تكنولوژيك به صورت اساسي بهره وري صنعتي را بهبود داده اند و به تأمين كنندگان ايـن امكـان   پيشرفت هاي شتابان 

را مي دهند كه مجموعه بي سابقه اي از محصول و خدمات را توليد كنند و نتيجه آن رو به رو شدن با افزايش صـنايع و  
  .ا مشكل نموده استت كه درگيري و رقابت در اقيانوسهاي سرخ راسپيش گرفتن عرضه از تقاضا

  :و مديران را بر آن نموده است تا به خلق اقيانوسهاي آبي بپردازند
 

  :نوآوري در ارزش سنگ بناي استراتژي اقيانوس آبي
اگر شركتهاي گرفتار در اقيانوس سرخ از رقابت بعنوان ملاك عمل استفاده مـي كننـد خالقـان اقيـانوس آبـي از منطـق       

  .نوآوري در ارزش بعنوان ملاك عمل استفاده مي كننداستراتژيك متفاوتي به نام 
  .نو آوري در ارزش تأكيد يكساني برروي ارزش و نوآوري دارد

هنگامي رخ مي دهد كه حركت نوآوري را با جايگاهاي خود از نظر مطلوبيت ، قيمت و هزينه همراسـتا   نوآوري در ارزش
  .مان دنبال كنندكنند و تمايز و هزينه كمتر را بعنوان هدف بصورت همز

  .ژي اقيانوس سرخ در مقابل اقيانوس آبي آمده استتي استراتهاوافدر زير مهمترين ت
  

  اقيانوس آبي  اقيانوس سرخ
  خلق فضاي بازار بي رقابت  رقابت در فضاي بازار موجود

  بي معنا ساختن رقابت  پيروزي در رقابت
  خلق وتسخير تقاضاي جديد  تقاضاي موجودبه كارگيري 

  هزينه-شكستن جايگزيني بين ارزش   هزينه-جايگزيني بين ارزش 
فعاليت بنگاه براي انتخاب تمايز يا هزينه همراستا سازي كل سيستم

  پائين
فعاليت بنگاه براي تحقق همزمان تمـايز   همراستا سازي كل سيستم

  و هزينه پائين
  

  اابزار هاي تحليلي و چارچوب ه
آبي از چارچوبي به نام بوم استراتژي استفاده مي كند اين ابزار وضعيت كنوني بازار در  در ساخت استراتژي هاي اقيانوس

  .د كه رقابت اكنون در كجا جريان دارديفضاي بازار شناخته شده را نشان مي دهد، و به شما اجازه مي دهد در ياب
  بوم استراتژي

با تغيير جهت تمركز اسـتراتزيك خودتـان از رقبـا بـه      براي آنكه بوم استراتژي صنعتي را بصورت اساسي جابجا كند بايد
عناصـر   اردرصنعت ، كار را آغاز كند و سپس نسـبت بـه تجديـد سـاخت    » به غير مشتريها« جايگزين ها واز مشتريان به 
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 ر اقـدام معرفـي  اارزشي مورد نظر خريدار كه فراتر از مرزهاي صنعت قرار مي گيرند اقدام كند به اين منظور چارچوب چه
و با چهار پرسـش  : مي شود كه در بازسازي عناصر ارزشي طرف خريدار به منظور ترسيم منحني ارزش جديد كاربرد دارد

  .كليدي مطرح مي شود كه منطق استراتژيك و مدل كسب و كار هر صنعتي را به چالش مي كشد
براي چهار چوب چهار اقدام است جدول ابزار بعدي كه در خلق اقيانوس هاي آبي كاربرد دارد و يك ابزار تحليلي كمكي 

اين جدول شركتها را به آن سو مي برد كه نه تنها چارچوب چهار اقدام را . حذف كاهش، افزايش و ايجاد ناميده مي شود
  .بلكه روي هر چهار مورد نيز اقدام كنند تا منحني ارزش جديدي را بوجود بياورند. بپرسند

  :دارد ريفو منفعتاين جدول براي شركتهاي چهار 
  .هزينه را بشكند –ايين را دنبال كنند تا رابطه موازنة ارزش پ مايز و هزينهتآنها را وا مي دارد كه بصورت همزمان . 1
بلافاصله شركتهايي را نشان مي دهد كه فقط روي افزايش و خلق تمركز مي كنند و در نتيجـه سـاختار هزينـه آنهـا     . 2

موردي كه جزء مشكلات و گرفتارهاي عمومي . آنها اضافه مهندسي شده اندات مرشد مي كند و اغلب محصولات و خد
  .بسياري از شركتهاست

كار برد آن  ااين جدول را مديران در هر سطحي به راحتي ميفهمند و در نتيجه سطح بالايي از درگيري ذهن مديران ب. 3
  .حاصل مي شود

صورت جدي تمام عوامل را كه موضوع رقابت درصـنعت  شركتها بجدول كاري پر چالش است،  از آنجا كه تكميل اين. 4
رضياتي را كه بصورت ضمني و ناخودآگاه دررقابت مبنـا قـرار داده   در نتيجه مي توانند تمام فهستند در نظر مي گيرند و 
  . بوده، كشف و بازبيني كند

  :سه مشخصه يك استراتژي خوب
ارزش آن بايـد بـه روشـني     يا منحنيي استراتژيك هر شركتي نمات و تژي بزرگي داراي تمركز اسراهر است: متمركز. 1

  .نشان داده شود
و بـا اسـتفاده از   . يست هاي اقيانوس آبي همواره جدا و متفاوت از ديگران استاتژرمشخص هاي ارزش است: راييواگ. 2

  .صنعت متمايز مي سازندچهار اقدام حذف، كاهش، افزايش، خلق، آنها نماي استراتژيك خود را از نماي متوسط 
تژي خوب داراي پيام تأثير گذار روشن و دقيق است و صادقانه ارزش ها و خـدماتي را كـه   رايك است: پيام تأثير گذار . 3

  .شركت مي خواهد به مشتريان ارائه دهد را نيز اعلان شد
ي فرعي مستقل از يكديگر است كه در اين حالت استراتژيهاي شركت بيشتر مبني بر استراتژي ها: ناهمگناستراتژيهاي 

ممكن است اين استراتژيهاي فرعي مستقل از يكديگر كار كنند و بتوانند جريان اصلي كسب و كار را حفـظ كننـد و هـر    
  .ي بكاري مشغول باشدسك
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  تناقص هاي استراتژيك
ها معرف حوزه اي از عملكرد شركت هستند در آنها ، شركت سطح بـالايي از عرضـه را بـراي يـك عامـل       ضاين تناق

 آن، سـرمايه يك نمونـه از  : ند ناديده مي گيرندرقابتي دارد، در حاليكه عوامل ديگري را كه آن عامل را پشتيباني مي كن
  .بگاه استجه به اصلاح كندي عمليات وعدم توبگاه شركت و در عين حال گذاري سنگين روي تسهيل كاربري و

 

  تجديد ساختار مرزهاي بازار
اولين اصل استراتژي اقيانوس آبي تجديد ساختار مرزهاي بازار براي خروج از دايره رقابـت و خلـق اقيـانوس هـاي آبـي      

  :ها عبارتند ازاين مسير: يي روشني را يافته ايم كه آنرا چهار چوب شش مسير مي ناميممهم، الگوكه براي اين . است
 

  ديدن، فراتر از صنايع جايگزين؛.1
شركتها نه تنها در صنعت خود، با بنگاه داري ديگر رقابـت مـي كننـد، بلكـه بـا شـركتهاي فعـال در صـنايع ديگـر كـه           

محصولات . محصولات و خدمات جيگزين را توليد مي كنند؛ جايگزين ها در مقايسه با جانشين ها گستردة وسيعتر دارند
مات كه داراي فرم هاي متفاوت هستند اما كاركرد واحدي دارند يا كاربري اصلي آنها يـك اسـت، اغلـب جانشـين     يا خد

اما محصولات و خدمات جايگزين داراي كاركرد و فرم اي متفاوت اما مقصود واحـد و يكسـان   . يكديگر ناميده مي شوند
  .هستند

  .همديگر و رستوران و سينما جايگزين هشتندبطور مثال يك نرم افزار  مالي و يك حسابدار جانشين 
 

  در نظر گرفتن گروههاي استراتژيك . 2
همانطور كه اغلب مي توان با در نظر گرفتن صنايع جايگزين به خلـق جـايگزين اقيـانوس هـاي آبـي پرداخـت، بـراي        

  .گشودن اقيانوس هاي آبي لازم است گروههاي استراتژيك را در نظر بگيريم
ا در داخل يك صنعت است كه استراتژي هاي مشابهي را دنبـال مـي   كتهشر زاتژيك بمعني گروهي ااصطلاح گروه استر

كنند، در اغلب صنايع ، تفاوت هاي بنيـادي اسـتراتژيك بـين بـازيگران صـنعت در اختيـار تعـداد انـدكي از گروههـاي          
  .استراتژيك است

 

  در نظر گرفتن زنجيره خريداران.  3مسير 
باره تعريف مشترك براي خريدار هدف خود بنوعي همگرايي مـي رسـند در واقـع زنجيـره اي از     دردر اغلب صنايع، رقبا 

براي مثال در صنايع : خريداران وجود دارند كه بصورت مستقيم يا غير مستقيم در تصميم گيري براي خريد شركت دارند
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تها  تمركز استراتژيك خود را بـرروي پزشـكان   برروي تقسيم خريد تأثير دارند اما اكثر شرك...دارويي پزشكان، بيماران و 
  .مي گذارند

  .حال براي خلق استراتژي اقيانوس آبي شركتها كافي است تمركز خود را بروي بيماران بگذارند
 

  در نظر گرفتن محصولات و خدمات مكمل. 4مسير 
مـوارد، محصـولات و خـدمات    دي هستند كه در خلاء مورد استفاده قـر ار گيرنـد ، در اغلـب    معدوخدمات و محصولات 

ديگري روي ارزش آنها تأثير مي گذارند، اما در اغلب صنايع، رقابت ما در محدودة محصولات و خدمات عرصه شـده در  
همان صنعت محدود شده و همگرا مي شوند براي مثال در سينما ها، رقابت اصلي روي هزينه و كيفيـت فـيلم اسـت در    

ك شده توسط افرادي كه براي تماشـاي فـيلم ميرونـد    ه و پارك خودرو روي ارزش درحاليكه راحتي استخدام پرستار بچ
  .مرزهاي صنعت سينما هستند ،تاثير دارد اين خدمات مكمل فراتر از 

  
  براي خريداران يدي يا احساسكربيت هاي كارادر نظر گرفتن جذ. 5مسير 

رقابت در يك صنعت نه تنها روي جنبه هاي كلي محدوده محصولات و خدمات همگرا مي شوند، بلكه روي يك يـا دو  
  .وهمگرا مي شوند دز رقابت ها شكل مي گيرنيذابيت خريدار نجپايه متحمل براي 

بكشـند و فضـاي   اگر شركتها اين جذابيت احساس يا كـاركردي را بـه چـالش    . كاركردي يا احساس هستنداين جذبيتها 
بازاري جديدي خلق مي شود براي مثال ساعتهاي سواچ كه صنعت كاركرد محـور را بـه بـازار متـأثر از مـد بـا جـذابيت        

  .احساسي تبديل نمود
 

  در نظر گرفتن زمان 6ر يمس
  .تمام صنايع تحت تأثير روندهاي بيروني قرار دارند كه روي كسب و كار آنها در طول زمان تأثير مي گذارد

طور مثال رشد سريع اينترنت يا حركت جهاني به سمت محافظت از محيط زيست را در نظر بگيريد بسياري از شـركتها  ب
بصورت جزئي خود را با اين روند ها و در موقعيتي كه با آنها روبرو مي شوند، تطابق دهند، اغلب مديران تلاش مي كنند 

كه فضاي بازاري جديد و خلق اقيانوس هاي آبي بنـدرت از بررسـي   كه روي خود روند و بررسي آن تمركز كنند، در حالي
  .خودروندها بدست ميايند بلكه از بررسي تأثير اين روندها بر ارزش هاي مطرح براي مشتريان بدست مي آيد

  تمركز روي تصوير كلان و نه اعداد
فرايند برنامه ريزي استراتژيك بـراي  حال مسيرهاي حركت براي خلق اقيانوسهاي آبي را مي شناسيم بايد چگونه تنظيم 

  .براي اين منظور لازم است چگونگي ترسيم بوم استراتژي شركت را ياد بگيريم. تمركز برروي تصوير كلان نيز دريابيم
  . براي اين منظور، بر مبناي شش مسير خلق اقيانوس آبي فرايند چهار مرحلة زير را معرفي مي كنيم
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  قاضاي موجودرسيدن به مرزي فراتر از ت

اقيانوس آبي كه خلق كرده ايم، نياز به فهم سومين اصل استراتژي اقيانوس آبي يعني دسـتيابي بـه    تعسوبراي افزايش 
  .تقاضايي فراتر از وضع موجود داريم

  .به اين منظور لازم است كه شركت نحوه تفكر و تمركز خود را بصورت زير تغيير دهد
  غير مشتريان    به    مشتريان 

  شباهتها     به    فاوت هات
  يكپارچگي             به بخش بندي بازار      

  سه لايه غير مشتري ها
چه بخشي از غير مشتري را بايد هدف قرار داده و تقاضاي نهـان آنهـا را بـه تقاضـاي واقعـي       هشركتها براي درك اينك

يه مـي تواننـد بـه مشـتري     مشتري ها در سه لاغير . ندتتبديل كنند نيازمند تعميق درك خود از جهان غير مشتري هس
  .تبديل شوند

 

  :غير مشتري اي  لايه اول
ظـر مـي گيرنـد و بـدنبال چيـزي      ود بـراي خـود در ن  افرادي هستند كه كمترين كابرد را براي محصـولات بـازار موج ـ   

  .بهترهستندو با يا فتن هر جايگزين بهتري مشتاقانه به صنعت جديدي روي مي آورند
  : غير مشتري هاي لايه دوم
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اينها مشتري هاي رد كننده هستند،افرادي كه يا محصولات بازار شما را استفاده نمـي كنـد يـا تـوان خريـداري آنهـا را       
  ندارند،زيرا فكر ميكنند محصولاتي كه عرضه كردهايد غير قابل قبول يا فراتر از حد توان آنها است

 

  :غير مشتري هاي لايه سوم 
معمولا اين غير مشتريها ناشناخته هـيچ وقـت   . هادورترين گروه از مشتريها موجود از صنعت هستندغير مشتري:لايه سوم 

  .به عنوان مشتريهاي بالقوه نگاه نكرده انداند يا بازيگران صنعت هيچ وقت به آنها  هدف برنامه هاي تبليغاتي نبوده
  

  رعايت ترتيب استراتژي درست
استراتژيك براي تجسم واقعي ساراي و همچنين اعتبر سـنجي مانـدگاري و تناسـب ايـده     اين فصل روي ترتيب مراحل 

  .هاي اقيانوس آبي بحث مي كند
  .اقيانوس آبي خود را با ترتيبي به شرح زير مي سازند شركتهااستراتژي: ترتيب درست مراحل استراتژيك
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 ترتيب مراحل استراتژي اقيانوس آبي

  جيموانع موجود براي عرضة تدري
  :آزمون براي مطلوبيت استثنايي

  .ارزيابي مطلوبيت خريدار از محصولات شما ممكن است نيازي بديهي بنظر برسد
اما بسياري از شركتها تحت تأثير نو بودن محصول يا خدمات خود بخصوص اگر تكنولوژي جديدي بكـار گرفتـه باشـند،    

نقشه مطلوبيت خريدار به مديران كمك مي كند، تـا بتواننـد بـه    و نمي توانند ارزش استثنايي ارئه بدهند : قرار مي گيرند
شركت ها مي توانند با اتكاء به آنها  هاين نقشه تمام اهرم هايي را ك. اين مسئله دقيق تر و از منظره درست تر نگاه كنند

  .مطلوبيتي استثنايي به خريداران خود عرضه كنند نشان مي دهد

 
شركت ما بايد بررسي كند كه آيا محصول آنها توانسته است بزرگتـرين موانـع در مسـير     براي آزمون مطلوبيت استثنايي،

ريدار بررسي مشتريان يا غير مشتريان از سر راه آنها بردارد يـا خيـر؟   در طول تمامي مراحل چرخه تجربه خ مطلوبيت را،
  . بيت استثنايي را شناسايي كندشكل زير نشان مي دهد كه شركت ما مي تواند جذابترين فرصتها براي ارائه مطلو
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  از مطلوبيت استثنايي تا قيمت گذاري استراتژيك
بهاي استراتژيك تعيين شده براي محصول يا خدمات نه تنها تعداد زيادي از خريداران را بخود جذب مي كنـد، بلكـه در   

  .حفظ مشتريان نيز موثر است
تركيب شود، رقبا از تقليد دلسرد مي شوند بـه ايـن منظـور ابـزاري را     اگر مطلوبيت استثنايي با قيمت گذاري استراتژيك 

متناسب قيمت توده خريدارن مشهور است و به مديران كمك مي كند كه قيمت درست و  الانپيشنهاد مي كنيم كه به د
  .هم نيستپائين ترين   الزاما ا پيشنهادي غير قابل مقاومت را تعيين كند، قيمتي كهب
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  ر قيمت براي توده خريدارانوايي كريدگام اول شناس

كليه شركتها در فرايند قيمت گذاري ابتدا محصولات و خدماتي را كه از لحـاظ شـكل و قالـب بيشـترين شـباهت را بـه       
  :بررسي مي نمايند. محصول خدمت خود دارند

محصـول و خـدمت   افرادي است كـه   ازچالش اصلي در تعيين قيمت استراتژيك، درك حساسيت هاي قيمت آن دسته  
با ارائه مي گـردد مقايسـه   قخدماتي كه ظاهري متفاوت داشته و در خارج از گروه صنعتي ر وجديد را با دسته محصولات 

  .مي كنند
يك روش مناسب براي نظر افكندن به خارج از مرزهاي صنعت، فهرست كـردن محصـول و خـدماتي اسـت كـه در دو      

ي كه شكل وقالب متفاوتي داشته ،اما كاركرد ووظـايف مشابهمحصـول   تاخدمومحصول : دسته اول: دسته زير قرار دارند
  .شما را انجام مي دهند ياخدمت

وظايف و كاركردهاي متفـاوتي انجـام داده امـا اهـداف يكسـاني بـا       ،دسته ديگر آنهايي هستند كه شكل متفاوتي داشته 
  .محصول يا خدمت شما دارند

  متتعيين يك تراز در كريدور قي: گام دوم
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ار به مديران در تصميم گيري براي تعيين بالاترين قيمتي كه مي تواند در محدوده كريدور قيمـت  دومين قسمت اين ابز
ارزيابي به دو عامـل بسـتگي   . انتخاب كنند كمك مي كند بدون آنكه محصول و خدمات تقليدي را به رقابت دعوت كند

  .دارد
  .با ثبت اختراعات يا كپي رايت استدر جه حمايت قانوني از محصولات و خدمات . 1
ميزان مالكيت شركت بردارئيهاي انحصاري يا قابليت هاي كليدي  نظير تجهيزات يا كارخانـه هـاي توليـدي كـردن     . 2

  قيمت است كه مي تواند مانع از تقليد شود از قيمت گذاري استراتژيك به هدف گذاري هزينه ها 
شركتها بايد با قيمت استراتژيك آغاز كنند و پس از آن با استفاده  آبي، ة اقيانوسبراي بيشينه كردن سود آوري بالقوه ايد

 .از قيمت و سطح هزينه كه هدفگيري شده است درباره حاشيه سود مطلوب نتيجه گيري كنند

  
  از مطلوبيت قيمت و هزينه تا انتخاب

تضمين موفقيت يك ايده اقيانوس  كافي در تواناز آنجا كه حتي يك مدل كسب و كار غير قابل رقابت نيز ممكن است 
ت موجود را تهديد مي كنند ، ممكن است باعث تـرس و  صنعاز آنجائيكه تمام ايدهاي اقيانوس آبي . آبي را نداشته باشد

  .دگروه از ذينفعان اصلي شركتها بشو 3مقاومت در بين 
  كاركنان .1

اعلام كنند بايد تلاش متمركز بـراي انتقـال اطلاعـات بـه      قبل از اينكه شركتها ايدهاي تجاري خود را بصورت عمومي
  .يده آگاه هستندهاي احتمالي، ناشي از اجراي آن ا كاركنان خود داشته باشند و به آنان بفهمانند كه از تهديد

تهديـدهاي  شركاي تجاري، مقاومت شركايي كه از بخطر افتادن جريان در آمد خود يا جايگـاه خـود در بـازار در اثـر     . 2
  .ان استنتجاري جديد نگران هستند به صورت بالقوه، حتي خطرناكتر از نارضايتي و ناهمراهي كارك

 

  :عموم مردم و جامعه
مخالفت با ايده هاي تجاري جديد همچنين مي تواند در سطح عمومي و در جامعه نيز مطرح شـود بخصـوص اگـر ايـده     

  .تثبيت شده را تهديد كند ماعي يا سياسيبسيار جديد و نو آورانه باشد و هنجارهاي اجت
 

  :شاخص ايده هاي اقيانوس آبي
با اين شركتها بايد استراتژيك اقيانوس آبي را در قالب دنباله اي از اقدامات شامل مطلوبيت ، قيمـت، هزينـه را انتخـاب    

جمعي يكپارچه را تشكيل مي دهند كه تضمين كننده موفقيت تجـاري اسـت، شـاخص     ،سازند، اما اين معيارهاي متوالي
  .مي استتآزموني ساده اما محكم براي اين نگاه سيس BOIايده اقيانوس آبي يا شاخص
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مـي تواننـد از طـرز تـدوين اسـتراتژي      : وضعيت مطلوبي يافتـه باشـند    BoIدر صورتيكه شركتها از نظر شاخص هاي 
  .ه طرف اجراي آن برونداقيانوس آبي ب
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