
1

خلاصه کتاب استراژی اقیانوس آی
«دلل» زرگ

کتاب استراژی اقیانوس آی با مطالعه 150 اقدام استراژیک در بازه زمانی بیش از
100 سـال و در 30 صـنعت، رویکـردی سیسـتماتیک ـرای ـیاثر کـردن فعـالیت رقبـا و

ترسیم مسر روزی خودتان در آینده ارائه مدهد.

 

تفاوت اقیانوس آی با اقیانوس قرمز
چرا باید رای شروع کارمان در اقیانوسهای آی تلاش کنیم؟ زرا اقیانوسهای آی
قاضای جدید ایجاد مکنند که منجر به رشد آسان و یدردسر در حوزه فروش و

سودآوری و ایجاد فرصتهای گستردهتر و عمقتر در بازارهای ناشناخته مشود.
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تفاوت استراژی اقیانوس آی (BOS) و استراژی اقیانوس
قرمز

استراژی اقیانوس آی

بازار بدون رقابت ایجاد مکند.

رقبا را یاثر مکند.

قاضاهای جدید را ایجاد و جذب مکند.

به معادله افزایش ارزش/کاهش هزینه پایبند نیست.

دنبال کاهش هزینه و ایجاد تماز است.
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استراژی
اقیانوس قرمز

در بازار فعل رقابت مکند.

رقبا را شکست مدهد.

از قاضای موجود هرهرداری مکند.

به معادله افزایش ارزش/کاهش هزینه پایبند است.

دنبال کاهش هزینه یا ایجاد تماز است.
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نوآوری در ارائه ارزش
اساس استراژی اقیانوس آی «نوآوری در ارائه ارزش» است؛ یعنی وقتی اقدامات
فعلـ شرکـت منجـر بـه کـاهش هزینههـا و افزایـش ارزش محصـولات ـرای خریـداران
مشود. چنن شرکتی با حذف یا کاهش سرمایهگذاری در بعض عوامل مورد رقابت
در صنعت، در هزینهها صرفهجوی مکند و با خلق و ارقای ارزشهای جدیدی که

قبلا در آن صنعت ارائه نشده، ارزش محصولاتش رای خریداران را افزایش مدهد.

استراژی اقیانوس آی به معنای یک جهش زرگ در ارزش ارائهشده به خریداران و
خلق بازارهای جدید خال از رقیب است و باید در کل سیستم اجرای شرکت پیاده

شود.
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وم استراژی
ان ازاری رای درک شرایط فعل بازار است. پس باید موارد زر را بدانید:

رقبا در حال حاضر در چه بخشهای سرمایهگذاری کردهاند.

صنعت شما در حال حاضر چطور رقابت مکند (از نظر محصولات، خدمات و
ارسال).

مشتریان چه مزایای از رقبای فعل شما در بازار دریافت مکنند.
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منحنی BOS شما باید:

کاملا با منحنی رقبای فعل فرق داشته باشد.

باید عوامل رقابتی که در صنعت نادیده گرفته شده را کاهش دهد یا حذف کند
(در نتیجه هزینهها کاهش میابد).

عوامل رقابتی جدیدی را ارقا داده و/یا خلق کند که صنعت شما در حال حاضر
ارائه نمدهد (در نتیجه تماز افزایش میابد).

 

همچنن کتاب استراژی اقیانوس آی 3 جز یک استراژی خوب را
مشخص مکند:

تمرکز: تلاشهای خود را ن انواع عوامل رقابتی قسیم نکنید.

تفاوت: شکل منحنی ارزش شما باید کاملا متفاوت از منحنیهای رقبا باشد.

قال دهد، بلکه باید مزایای واقعشعار: شعار شما نهتنها باید پیام روشنی را ان
محصولاتان را هم تبلغ کند.
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مدل 4 عامل و جدول ERRC (حذف،کاهش، ارقا، خلق)
ان 2 ازار را متوان همراه با وم استراژی استفاده کرد تا استراژی شما بتواند یک

بازار خال از رقیب ایجاد کند.

مدل 4 عامل رای نقض معادله ایجاد تماز/کاهش هزینه مورداستفاده قرار مگرد
تا منحنی ارزش جدیدی خلق کند و با 4 سوال کلیدی مدل کار و منطق صنعت را به

چالش مکشد:

با ان رویکرد شرکتها مفهمند که کاهش یا افزایش کدام وژگهای محصول را در
دستور کار قرار دهند. سپس جدول «حذف، کاهش، ارقا، خلق» شرکتها را مجور
مکند تا کارهای که باید حذف شود یا کاهش یابد را مشخص کنند. در ادامه

متوانند استراژی خود را به اعضای شرکت معرف کنند و اقدام قاطع انجام دهند.
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(PMS) ران-مهاجران-ساکناننقشه ره
ترسیم نقشه وضعیت فعل و آینده شرکت، بینشی درباره احتمال رشد شرکت به شما

مدهد. کسبوکار یا محصولات شرکت در 3 دسته اصل قرار مگرند:

ساکنان: محصولات/کسبوکارهای معمول

مهاجران: محصولات/کسبوکارهای بالاتر از متوسط بازار

رهران: محصولات/کسبوکارهای بسیار ارزشمند

رهران مشوق استراژی اقیانوس آی و قدرتمندترن مناع رشد و سودآوری هستند،
اما ساکنان معمولا منع تولیدکننده ول نقد بهحساب مآیند. هدف شرکت شما
ان است که شرایط متوازنی رای جذب جریان نقد و رشد بیشتر در زمان حال و آینده

ایجاد کند.
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نقشه سودمندی رای خریدار
ان نقشه ر خریداران تمرکز دارد و کمک مکند مکانهای خال را مشخص کنید که
محصول یا خدمت شما بهاحتمالزیاد متواند آنها را ر کند. چرخه تجربه خریدار
(BEC) به 6 مرحله تجربه خریدار و انواع تجربههای او در هر مرحله اشاره مکند.
اصول سودمند کردن محصول رای خریدار در مراحل مختلف تجربه خریدار پیاده

مشوند.

مدران متوانند با استفاده از ان نقشه راه‌های رای ارائه روشهای سودمند جدید
و متفاوت پیدا کنند و همچنن موانع تبدل غرمصرفکننده به مصرفکننده را از
میان ردارند. سودمندی اسثنای زمانی بهدست مآید که محصولات و خدمات شما
زرگترن موانع را از چرخه تجربه خریدار حذف کند و دلیل قانعکننده رای استفاده از

محصول شما به مشتری بدهد.
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4 اصل کلیدی طراح استراژی اقیانوس آی بهصورت زر است:

1. تعریف دوباره مرزهای بازار
ژی طراحکند، سپس یک استراببینید بازار در حال حاضر چطور عمل و رقابت م
کنید که بسیار متفاوت با استراژی سار بازیکنان باشد. کتاب استراژی اقیانوس آی
6 مسری را مشخص مکند که متوانید با استفاده از آنها فرصتهای اقیانوس
آی را پیدا کنید، رای خود مزیت رقابتی ایجاد کنید و مرزهای بازار خود را از نو تعریف

کنید.

https://modiresabz.com/%D9%85%D8%B2%DB%8C%D8%AA-%D8%B1%D9%82%D8%A7%D8%A8%D8%AA%DB%8C/
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صناع جایگزن را ررسی کنید
ان مورد شامل محصولات یا خدماتی مشود که کارکرد و شکلهای مختلف، اما

هدف یکسانی دارند.

گروههای استراژیک درون صناع را ررسی کنید
مثلا افرادی که استراژیهای یکسانی را دنبال مکنند. از نقاط قوت گروههای مختلف

استفاده کنید و هر چز دیگری را حذف کنید و کاهش دهید.

زنجره خریداران را ررسی کنید
ببینید آیا صنعتان به خریداران، کارران و اینفلوئنسرهای یک محصول یا خدمت
توجه مکند؟ ببینید آیا با تغر موارد موردتوجه مشتریان، امکان ارائه ارزش جدید

به آنها وجود دارد؟

نقاط درد محصولات و خدمات تکمیل را ررسی کنید
محیط را مشخص کنید که محصولتان در آن مورداستفاده قرار مگرد و ببینید
قل، حن و بعد از استفاده از محصول چه اتفاقهای مافتد. ان کار متواند نقاط

دردی را مشخص کند که متوانید آنها را حذف کنید.
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جذابیت کارردی یا احساسی محصول رای خریداران را مشخص کنید
ببینید روش اصل صنعتان رای رقابت چیست و سپس ببینید آیا عناصری وجود

دارد که بتوانید با آنها جذابیت احساسی یا کارکردی محصول را افزایش دهید.

زمان را ررسی کنید
روندهای را مشخص کنید که بهاحتمالزیاد ر صنعتان اثر مگذارند، غرقالتغر
هستند و در یک مسر مشخص تحول میابند. سپس در طول زمان سع کنید که

روندهای رونی صنعت را خودتان تعن کنید.

 

2. چزی فراتر از قاضای فعل را تأمن کنید
رای به حداکثر رساندن اندازه اقیانوس آی، باید به 3 دسته غرمصرفکنندگان توجه

کنید:
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گروه اول. افرادی که بهزودی غر مصرفکننده مشوند در حاشیه بازار شما قرار
دارند و منتظرند که سوار کشتی شوند و از اقیانوس شما روند.

گـروه دوم. غرمصـرفکنندههای یمـل کـه آگاهـانه بـازاری غـر از بـازار شمـا را
انتخاب مکنند.

گـروه سـوم. غرمصـرفکنندگان شناسـای نشـده کـه در بازارهـای بسـیار دور از
دسترس شما حضور دارند.

 

3. ترتیب اقدامات استراژیک را رعایت کنید
رای طراح یک استراژی قوی باید 4 گام کلیدی انجام دهید. اگر نمتوانید هر یک
از ان مراحل را اجرا کنید، باید آنقدر استراژی را تغر دهید تا همه موارد را وشش

دهد:
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4. به تصور زرگ فکر کنید
استراژی خود را تصورسازی کنید تا بتوانید خلاقیت افراد سازمان را شکوفا کنید، به
آنها کمک کنید اقیانوس‌های آی را ببینند و استراژی را رایشان توضح دهید تا آن

را به هترن شکل اجرا کنند. ان مورد 4 جزء اصل دارد:
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دو اصل کلیدی اجرای استراژی اقیانوس آی
 .1ر موانع مهم سازمانی غلبه کنید

ازآنجاکه استراژی اقیانوس آی شرایط فعل شما را بهشدت تغر مدهد، چالش
اجرای آن چندرار مشود. کتاب استراژی اقیانوس آی توصیه مکند که از رویکرد

«رهری تحولساز» استفاده کرده و ر 4 مانع مهم تغر غلبه کنید:

مانع شناختی (آگاه کردن کارمندان درباره نیاز به تغر):

رهران تحولساز بهجای تکیه ر اعداد رای انقال پیام، کاری مکنند که افرادشان
ابتدا به 2 روش واقعیت موجود را ببینند و تجربه کنند:

1.  کاری مکنند که مدران با بدترن مشکلات اجرای مواجه شوند.
2. کاری مکنند که مدران با ناراضترن و عصبانیترن مشتریان روبهرو شوند.

مانع مناع (اجرای تغر استراژیک با حداقل مناع):

رهـران تحولسـاز بهجـای جسـتجوی منـاع جدیـد، بـا 3 روش منـاع فعلـ خـود را
چندرار مکنند:

1. اختصاص مناع به نقاط مهم
 .2رون کشیدن مناع از نقاط غر مهم

3. مبادله منابع که به آنها نیاز ندارند با مناع موردنیاز

مانع انگزشی (انگزه دادن به بازیکنان کلیدی رای حرکت سرع و جدی):

رهران تحولساز بهجای تلاش رای راض کردن همه، ر 3 حوزه موثر تمرکز مکنند:

 .1ر افراد مهم (اینفلوئنسرهای کلیدی) تمرکز مکنند.
2. اینفلوئنسرهای کلیدی را با روش تنگ ماهی مدریت مکنند (فعالیتهای آنها را

رجسته مکنند).
3. چالشها را به قطعات کوچک و حلشدنی قسیم مکنند.
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مانع سیاسی (غلبه ر یاعتمادی):

با 3 روش متوانید ر ان مانع غلبه کنید:

1. فرشتههای سازمان را ارقا دهید.
2. شیاطن سازمان را ساکت کنید.

3. مشاوری رای تیم ارشد مدریتی استخدام کنید.

2. مراحل اجرای استراژی را هم طراح کنید
همیشه مقاومتهای در راه تغر وجود دارد و اجرای استراژی اقیانوس آی نز با
رون کشیده و روشهای قدیم را افراد را از گوشه امنن مشکل مواجه است، زا
آنها را به چالش مکشد. رای به حداقل رساندن خطر یاعتمادی، یمیل به
همکاری با دیگران و حتی خرابکاری، فرایند امنی رای طراح و اجرای استراژی در

پیش بگرید. فرایند امن 3 اصل کلیدی دارد:

مشارکت کردن: مشارکت دادن افراد در تصمیمگریهای استراژیک که ر کار
آنها هم اثر دارد.

توضح دادن: توضح دادن دلل اتخاذ ان تصمیمات به افرادی که در کار
مشارکت دارند و از آن تاثر مپذرند.

شفافسازی انتظارات: بیان شفاف قوانن جدید بازی بعد از طراح استراژی.
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سار نکات مفید کتاب استراژی اقیانوس آی
کتاب استراژی اقیانوس آی ر از ایدهها، ازارها و مدل‌های عال است، اما مثالهای
واقع نقطه قوت اصل آن است. کتاب استراژی اقیانوس آی مثال‌های از خطوط
هـوای ساتوسـت، سـرک آفتـاب، نتجـت، کِـروز، انتیتـی، دوکومـو، هومدـو،
ل، شرکت خدمات مالیهاوس، اورگ، کوتا، نووو نوردیسک، بلومرالفلارن، تو

https://www.apple.com/
https://www.bloomberg.com/
https://www.toyota.com/
https://modiresabz.com
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اروپا، پقِِه اَ مانژه، آیکیا، سوآچ و شرکتهای مختلف را با خوانندگان به اشتراک
مگذارد.

[message_box/]

 

دانلود اینفوگرافیک کتاب استراژی اقیانوس
آی

[button size="big" style="primary" text="دانلود اینفوگرافیک کتاب استراژی
اقیانوس آی"

link="https://dle.modiresabz.com/temp/RIG-Blue-Ocean-Strategy.pdf"
[""=target

 

 

https://www.swatch.com/
https://modiresabz.com

