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خلاصه ویدوی کتاب استراژی اقیانوس آی
در ان مقاله که رگرفته از ویدو «خلاصه کتاب استراژی اقیانوس آی» از کانال
وتوب ژان بقوسیان است، به یک از مهمترن ایدههای دنیای استراژی کسبوکار
رداخته مشود؛ ایدهای که مگوید موفقیت همیشه از دل رقابت شدید به دست

نمآید.

کتاب استراژی اقیانوس آی نشان مدهد کسبوکارها بهجای جنگیدن در بازارهای
شلـوغ و اشباعشـده، متواننـد فضـای تـازهای خلـق کننـد کـه در آن رقـابت، در عمـل
یمعنا شود. در ادامه، مفاهیم اصل کتاب استراژی اقیانوس آی، تفاوت اقیانوس
سرخ و آی، مفهوم نوآوری در ارزش، چارچوب چهار اقدام، مثال یلو تل و روش پیدا

کردن اقیانوس آی رای هر کسبوکار ررسی مشود.

 

اقیانوس سرخ چیست و چرا بیشتر کسبوکارها در آن گرفتار

http://www.youtube.com/@John-Boghossian
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مشوند؟
یک از نقطههای شروع مهم در کتاب استراژی اقیانوس آی ان است اول باید
مشکل را درست دید. بسیاری از مدران و صاحبان کسبوکار احساس مکنند هرچه
بیشتر تلاش مکنند، کمتر نتیجه مگرند. فروش سختتر مشود، حاشیه سود
کاهش پیدا مکند و مشتریان فقط قیمت را با هم مقایسه مکنند. ان همان

فضای است که به آن اقیانوس سرخ گفته مشود.

تعریف اقیانوس سرخ
در اقیانوس سرخ، مرزهای صنعت از قل مشخص است. همه بازیگران مدانند
قواعد بازی چیست و نزدیک به همه تلاش مکنند در همان زمن شناختهشده،
سهم بیشتری از بازار موجود بگرند. نتیجه ان مشود که رقبا همیشه به هم

نزدیکتر مشوند، محصولات شبیه هم مشوند و تفاوتها کمکم از ن مرود.

در چنن بازاری، شرکتها بیشتر از آنکه مشغول خلق ارزش جدید باشند، مشغول
دفاع از موقعیت خود هستند. ان وضعیت بیشتر اوقات به جنگ قیمت، کاهش

سود و فرسودگ رندها ختم مشود.

نشانههای حضور در اقیانوس سرخ

بازار اشباع شده و رشد آن محدود است.

محصولات و خدمات رقبا تفاوت چشمگری با هم ندارند.

مشتری بیشتر ر اساس قیمت تصمیم مگرد.

سودآوری بهتدرج کاهش پیدا مکند.

شرکتها مدام در حال واکنش به حرکت رقبا هستند.

کتاب استراژی اقیانوس آی درست روی همن درد دست مگذارد:

["message_box text_color="light]
«اگر همه در یک بازار مشخص رای قاضای موجود بجنگند، در یا زود رقابت آنقدر
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شدید مشود که نفس کسبوکار را مگرد».
[message_box/]

 

اقیانوس آی چیست و چه تفاوتی با اقیانوس سرخ دارد؟
پاسخ کتاب استراژی اقیانوس آی به ان نبست، ورود به «فضای تازه» است؛
فضای که هنوز از رقابت اشباع نشده و کسبوکار متواند در آن یک ارزش تازه

تعریف کند.

تعریف اقیانوس آی
اقیانوس آی به بازاری گفته مشود که یا هنوز وجود نداشته، یا به شکل تازه
قاضای فعل ن فضا، شرکت بهجای اینکه با دیگران سربازتعریف شده است. در ا
بجنگد، قاضای جدید خلق مکند. یعنی بازی را عوض مکند؛ نه اینکه فقط بخواهد

در بازی قدیم رنده شود.

تفاوت اصل اقیانوس سرخ و آی

در نگاه سنتی، همواره ان پیشفرض ریشهدار وجود داشته که کیفیت ممتاز، لزوما
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های سنگینی دارد و اقتصادی ودن، مترادف با افت ارزش پیشنهادی است. ان
کتاب با به چالش کشیدن ان تفکر سنتی نشان مدهد متوان مرزهای مرسوم
«ارزش-هزینه» را بازتعریف کرد؛ به طوری که شرکتها دیگر مجور به انتخاب میان

یک از ان دو قطب نباشند.

 

قلب تپنده کتاب استراژی اقیانوس آی
اگر قرار باشد فقط یک مفهوم از کتاب استراژی اقیانوس آی به خاطر سرده شود،
آن مفهوم «نوآوری در ارزش» است. تمام منطق اقیانوس آی روی همن ایده سوار

است.

نوآوری در ارزش یعنی چه؟
نوآوری در ارزش یعنی کسبوکار همزمان دو کار را انجام دهد:

رای مشتری ارزش بیشتری خلق کند.

هزینههای غرضروری خود را کاهش دهد.

ان یعنی تمرکز از روی رقابت رداشته مشود و روی خلق ارزش واقع قرار مگرد.
بهجای ان سوال که «چطور از رقیب هتر باشم؟» سوال تبدل مشود به «چطور

کاری کنم که مقایسه با رقبا، بهکل یمعنا شود؟»

نوآوری در ارزش، حتما باید خارقالعاده باشد؟
نه. ان یک از سوءتفاهمهای راج است. کتاب استراژی اقیانوس آی تاکید مکند
نوآوری در ارزش، حتما به معنی فناوری پیچیده یا اختراع عجیبوغریب نیست. گاهی
فقط کاف است شرکت با زاویهای تازه به ان سوال نگاه کند که مشتری واقع دنبال

چه چزی است و چه چزهای دیگر رایش مهم نیست.

خیل وقتها صناع به مجموعهای از استانداردها عادت مکنند که سالها تکرار
شدهاند؛ اما دیگر حتما رای مشتری ارزشآفرن نیستند. همانجا فرصت اقیانوس
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آی شکل مگرد.

 

چارچوب چهار اقدام: ازار عمل اجرای کتاب استراژی
اقیانوس آی

یک از عملترن بخشهای کتاب استراژی اقیانوس آی معرف چارچوب چهار اقدام
است. ان چارچوب کمک مکند شرکتها فقط در سطح ایده باق نمانند و بتوانند

بهصورت واقع ارزش پیشنهادی خود را بازطراح کنند.

سوال کلیدی قل از شروع
پیش از هر چز باید ان رسش مطرح شود: «کدام عوامل در صنعت ما سالهاست

بدهی فرض شدهاند؛ در حال که شاید دیگر ضروری نباشند؟»

همن سوال ساده، ذهن را از عادتهای راج صنعت جدا مکند و راه را رای بازنگری
جدی باز مکند.

۱. حذف
چه چزهای در صنعت وجود دارد که همه انجام مدهند؛ اما دیگر رای مشتری
ارزش مهم خلق نمکنند و فقط هزینه مسازند؟ حذف یعنی شجاعت کنار گذاشتن

چزهای که فقط به دلل عادت یا قلید از رقبا حفظ شدهاند.

۲. کاهش
کدام عوامل بیش از اندازه ررنگ شدهاند؟ در چه بخشهای صنعت دچار زیادهروی
شده است؟ گاهی لازم نیست چزی بهطور کامل حذف شود. کاف است از شدت و
سطح آن کم شود تا هم هزینه پان بیاید و هم تمرکز روی عوامل مهمتر بیشتر

شود.

۳. افزایش
چه عوامل باید بسیار بیشتر از استاندارد راج صنعت قویت شوند؟ ان بخش
مروط به همان چزهای است که مشتری را بهشدت خوشحال مکند؛ اما بسیاری از
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بازیگران بازار به آن یتوجهاند یا کمتر از حد لازم روی آن سرمایهگذاری کردهاند.

۴. ایجاد
چه عنصر تازهای را متوان خلق کرد که صنعت تا امروز ارائه نکرده است؟ ان بخش
شاید مهمترن قسمت چارچوب باشد؛ چون درست همان جای است که اقیانوس
آی ساخته مشود. یعنی خلق یک ارزش جدید که پیش از ان در بازار تعریف نشده

وده است.

خلاصه چارچوب چهار اقدام

 

منحنی استراژی: تصور واضح تفاوت شما با صنعت
کتاب استراژی اقیانوس آی فقط به رسشهای مفهوم اکتفا نمکند. یک از
ازارهای مهم آن «منحنی استراژی» یا همان نمای تصوری ارزش پیشنهادی است.
ان نمودار نشان مدهد یک صنعت بیشتر اوقات روی چه عوامل تمرکز کرده و یک

شرکت متفاوت چگونه منحنی ارزش خود را از بقیه جدا کرده است.

منحنی استراژی چه کمک مکند؟
وقتی ارزش پیشنهادی شرکت روی نمودار دیده مشود، راحتتر متوان تشخیص
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داد آیا بهراستی رویکردی متفاوت وجود دارد یا نه. اگر منحنی شما شبیه همه رقبا
باشد، به احتمال زیاد هنوز در اقیانوس سرخ هستید؛ اما اگر الگوی تمرکز شما

متفاوت باشد، نشانهای از حرکت بهسمت اقیانوس آی است.

نمونه شرکت اتووسسازی
در مثال مطرحشده از یک شرکت اتووسسازی، الگوی صنعت ان ود که نزدیک به
همه روی قیمت اولیه پان تمرکز مکردند؛ اما آن شرکت تصمیم گرفت بهجای
رای مشتری اصل متمرکز شود که ن قیمت خرید، روی عواملر سر ارزانتر رقابت

آن، یعنی شهرداریها، در بلندمدت مهمتر ود.

از جمله ان عوامل مشد به موارد زر اشاره کرد:

طراح هتر و جذابتر

سازگاری بیشتر با محیط زیست

هزینه نگهداری کمتر در بلندمدت

ان تغر تمرکز باعث شد دیگر معیار رقابت فقط قیمت اولیه نباشد. در نتیجه،
شرکت وارد فضای متفاوتی شد که در آن منطق تصمیمگری مشتری هم تغر کرد.

 

داستان یلو تل
یکــ از مثالهــای شناختهشــده در کتــاب اســتراژی اقیــانوس آــی، داســتان رنــد
است. ان مثال خیل خوب نشان مدهد گاهی رای  «Yellow  Tail» استرالیای 
ســاختن بــازار جدیــد، لازم نیســت محصــول عجیــب ســاخت؛ بلکــه کــاف اســت

پیچیدگهای غرضروری حذف شود و تجربهای سادهتر و دلپذرتر خلق شود.

وضعیت بازار شراب آمریکا قل از یلو تل
بازار شراب در آمریکا نمونه کامل یک اقیانوس سرخ ود. رندهای زرگ و قدیم با
ودجههای بازاریای سنگن حضور داشتند. بطریها رای مصرفکننده عادی تفاوت

https://modiresabz.com


8

زیادی نداشتند و روی رچسبها اصطلاحاتی دیده مشد که بیشتر مردم با آنها
ارتباط نمگرفتند. خرید شراب رای بسیاری از افراد بهجای اینکه تجربهای لذتبخش
باشد، تبدل شده ود به یک تصمیم گجکننده و ر از استرس. رقابت هم بیشتر ر

محور سنت، اعتبار قدیم رند و پیچیدگ طعم مچرخید.

یلو تل چگونه بازی را عوض کرد؟
یلو تل با همان منطق چهار اقدام وارد شد و چند تغر ساده اما هوشمندانه ایجاد

کرد:

حذف: اصطلاحات تخصص و پیچیدهای که مصرفکننده عادی را گج مکرد

کاهش: تنوع زیاد محصولات و گزینههای متعدد

افزایش: سادگ انتخاب، راحتی خرید و حس سرگرمکننده ودن

ایجاد: یک نوشیدنی دوستانه، خوشفهم و قالدسترس رای همه؛ نه فقط رای
خرهها

نتیجه ان شد که یلو تل بهجای رقابت مسقیم با رندهای سنتی شراب، مشتریانی
را جذب کرد که یا اصلا شرابخور حرفهای نودند یا از فضای پیچیده بازار شراب
فاصله مگرفتند. ان درست همان جوهره کتاب استراژی اقیانوس آی است: «خلق

قاضای جدید؛ بهجای جنگیدن ر سر قاضای موجود».

 

سه وژگ استراژی اقیانوس آی موفق

تمرکز: روی چند عامل مهم تمرکز شده ود؛ نه روی انجام همهچز

واگرای: منحنی ارزش رند شبیه رقبا نود

شعار یا پیام روشن: پیام رند ساده، واضح و قالفهم ود

ان سه وژگ باعث مشود استراژی فقط روی کاغذ زیبا نباشد؛ بلکه در عمل هم
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قالفهم، قالاجرا و متماز باشد.

 

چطور اقیانوس آی خودمان را پیدا کنیم؟
تا اینجا مفاهیم اصل کتاب استراژی اقیانوس آی روشن شد. اما سوال مهمتر ان

است که یک کسبوکار واقع چطور متواند اقیانوس آی خودش را کشف کند؟

نگاه را از رقبا ردارید
زرگترن تغر ذهنی ان است تمرکز صرف از روی رقبا رداشته شود. اگر تمام توجه
شرکت به ان باشد که رقبا چه مکنند، بیشتر اوقات نهایتا به نسخهای کم هتر یا
کم ارزانتر از همان چزهای موجود تبدل مشود؛ اما اقیانوس آی از جای دیگری

شروع مشود: «از رسیدن سوالهای تازه!»

روی غرمشتریها تمرکز کنید
یک از ایدههای مهم کتاب استراژی اقیانوس آی توجه به غرمشتریها است. یعنی
کسانی که الان از صنعت شما خرید نمکنند. بهجای ان سوال که «چطور سهم

بیشتری از مشتریان فعل بگریم؟» باید رسید:

چرا خیل از افراد اصلاً از ان صنعت خرید نمکنند؟

چه موانع باعث مشود سراغ ان بازار نیایند؟

چه پیچیدگ، هزینه، نارضایتی یا ترسی آنها را دور نگه داشته است؟

پاسخ به ان سوالها متواند یک منع بسیار ارزشمند رای کشف قاضای پنهان
باشد. خیل وقتها رشد واقع، نه در دل مشتریان فعل؛ بلکه در میان کسانی

پنهان شده که هنوز وارد بازار نشدهاند.
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چند سوال کارردی رای تحلل کسبوکار

در صنعت من چه چزهای فقط از روی عادت حفظ شدهاند؟

کدام وژگها هزینه زیادی مسازند؛ اما ارزش واقع کم دارند؟

مشتری واقع رای چه چزی حاضر است ول بدهد؟

کدام گروه از مردم بهدلایل از خرید در ان صنعت فاصله گرفتهاند؟

چه تجربه تازهای متوان ساخت که بازار تا امروز ارائه نکرده است؟

 

جمعبندی عمل از کتاب استراژی اقیانوس آی
کتاب استراژی اقیانوس آی فقط یک نظریه مدریتی جذاب نیست؛ بلکه یک تغر
زاویـه دیـد جـدی در کسـبوکار اسـت. اـن کتـاب مگویـد قـرار نیسـت همیشـه در
بازارهای اشباعشده با رقبا بجنگیم. متوان بهجای جنگیدن سر سهم کوچک از بازار

موجود، ارزش تازهای خلق کرد و قاضای جدید به وجود آورد.

اگر بخواهیم ایده اصل کتاب استراژی اقیانوس آی را ساده کنیم، مشود گفت:

از رقابت کور فاصله بگرید.

استانداردهای قدیم صنعت را زر سوال رید.

با چارچوب حذف، کاهش، افزایش و ایجاد فکر کنید.

روی غرمشتریها و نیازهای پنهان آنها تمرکز کنید.

ارزش بیشتر و هزینه کمتر را همزمان دنبال کنید.

هرجا همه در حال رقابت روی یکسری معیار تکراری هستند، احتمالا جای رای خلق
یک اقیانوس آی وجود دارد. فقط باید جرئت دیدن آن را داشته باشید!

اگر دنبال افزایش مشتری و روزی در بازار هستید، پیشنهاد مکنیم «خلاصه کتاب
پیشنهادهای ۱۰۰ میلون دلاری الکس هرمزی» را نز در وبسایت مدرسز مطالعه

https://modiresabz.com/%d9%be%db%8c%d8%b4%d9%86%d9%87%d8%a7%d8%af%d9%87%d8%a7%db%8c-%db%b1%db%b0%db%b0-%d9%85%db%8c%d9%84%db%8c%d9%88%d9%86-%d8%af%d9%84%d8%a7%d8%b1%db%8c/
https://modiresabz.com/%d9%be%db%8c%d8%b4%d9%86%d9%87%d8%a7%d8%af%d9%87%d8%a7%db%8c-%db%b1%db%b0%db%b0-%d9%85%db%8c%d9%84%db%8c%d9%88%d9%86-%d8%af%d9%84%d8%a7%d8%b1%db%8c/
https://modiresabz.com
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کنید یا ویدو آن را در آپارات و وتوب ببینید.
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