
1. Oceano vermelho

Pensamento estratégico atual

Influência militar

Aceitar os fatores restritivos da guerra
Território limitado

Derrotar o inimigo para realizar os objetivos

Negar a inovação

Abordagem convencional Escolha entre diferenciação e liderança de custos

Oferta maior que a demanda

Comoditização

Guerra de preços Diferenciação onerosa

Encolhimento da margem de lucro

2. Movimento estratégico

Novas oportunidades

Incremento na demanda

Criar novos negócios

3. Inovação de Valor

Estratégia diferenciada
Diferenciação e liderança de custos ao mesmo tempo

Reduzir custos

Aumentar o valor para o cliente Compreensão da proposta de valor

Abarca todo o sistema de atividades da empresa

Concorrência irrelevante

Ênfase em valor e inovação

Alinhar inovação com utilidade, preço e ganho de custo

Rompimento com a concorrência

Desafio trade-off* valor/custo
*Conceito de Custo de Oportunidade - é a melhor 

oportunidade que se abre mão ao fazer uma escolha

Visão reconstrucionista
Novas regras de melhores práticas

Inovações em subsistemas raramente criará OA no novo mercado

4. Princípios do Oceano Azul

Formulação

Reconstrua as fronteiras do mercado

Foco no panorama geral e não nos números

Ir além da demanda existente

Acertar a seguência estratégica

Execução

Superação das principais barreiras organizacionais

Introdução da execução na estratégia

5. Ferramentas e modelos de análise

Captar a situação atual no espaço de mercado conhecido

Onde os concorrentes estão investindo

Atributos nos quais se baseia a competição

Produtos

Serviços

Entrega

O que os compradores recebem como clientes no mercadoClientes tendem para o típico e 
desconhecem os novos espaços

Reorientação do foco estratégico

De concorrentes para setores alternativos

De clientes para não clientes do setor

Escolha entre diferenciação e liderança de custos

A medida que desloca o foco estratégico para setores alternativos e 
não-clientes, a empresa desenvolve novas idéias sobre como 
redefinir o problema em que se concentra o setor específico.

Modelo das 4 ações

EliminarQue atributos considerados indispensáveis 
pelo setor devem ser eliminados

Eliminar os atributos de valor que 
servem de base para a concorrência no setor. As 
empresas se empenham em copiar padrões da 

concorrência e não reagem à mudança.

Reduzir
Que atributos devem ser reduzidos bem 

abaixo dos padrões setoriais

Força a empresa a examinar se existe excesso nos atributos dos 
produtos e serviços oferecidos - no esforço de limitar e superar a 
concorrência. Nesse caso, as empresas prestam serviços além 

dos requerimentos dos cliente = custos maiores.

ElevarQue atributos devem ser elevados 
bem acima dos padrões setoriasIdentificar e corrigir as limitações que o setor impõe aos clientes.

CriarQue atributos nunca oferecidos 
pelo setor devem ser criados

Descobrir fontes inteiramente novas de valor para 
os compradores, buscando criar novas demandas e 

mudar a estratégia de preços do setor.

Matriz Eliminar-Reduzir-Elevar-Criar

Obriga a buscar simultaneamente diferenciação/baixo custo

Destaca imediatemente empresas que se 
concentram apenas em elevar e criar

Fácil compreensão em equipes de qualquer 
nível - alto nível de envolvimento na aplicação

Estimula as empresas a investigar todos os atributos de valor

Descobrir fontes inteiramente novas de valor para 
os compradores, buscando criar novas demandas 

e mudar a estratégia de preços do setor.

Estratégia eficaz

FocoEnfatizar os atributos

Singularidade
A estratégia não pode ser formulada em função 

da tentativa de acompanhar a concorrência.

Mensagem eficaz

Avaliações das leituras das curvas de valor

Estratégia do oceano azul

A empresa esta na trajetória correta quando 
atende as três qualidades 

(foco/singularidade/mensagem consistente).

1. Quando carece de foco, a estrutura de custos 
tende a ser alta e o modelo de negócios complexo 

em termos de implementação e execução.

2. Quando carece de singularidade, a estratégia 
de empresa é mera imitação, sem atributos que a 

destaquem do concorrente.

3. Sem uma mensagem irresistível para se comunicar 
com o mercado, será uma empresa orientada para si 
próprio ou exemplo de inovação pela inovação, sem 

grande potencial comercial ou sem autonomia natural.

Empresa a deriva no oceano vermelho

Quando a curva de valor se confunde com as dos 
concorrentes, isso significa que ela se perdeu no 

oceano vermelho do mercado. A estratégia implícita ou 
explicita da empresa tende a tentar superar a 

concorrência na base do custo ou da qualidade.

Excesso de atributos sem retorno

Quando a curva de valor na matriz mostra que os níveis de oferta da empresa são altos 
em todos os atributos, o questionamento de que fatia de mercado e a rentabilidade são 

compatíveis com esse investimentos se faz necessária. Caso seja negativa, sinaliza 
que a empresa possa estar oferecendo demais aos clientes, ou seja, fornecendo em 

excesso os elementos que apenas contribuem com valor incremental para os 
compradores. A fim de promover a inovação de valor, a empresa deve decidir quais 

atributos deve eliminar e reduzir em vez de apenas se preocupar em elevar e criar atributos.

Estratégia incoerente
Curva de valor parecendo um prato de espaguete - estratégia incoerente. 

Pode ocorrer de serem varias subestratégias independentes. Essa situação 
revela uma organização com silos divisionais ou funcionais.

Contradições estratégicas
São os casos em que a empresa oferece altos níveis de 

atributo de valor ao mesmo tempo em que ignora outros que 
atuam como fontes de apoio e sustentação.

Empresa com foco interno
O tipo de linguagem usada na matriz reflete se a visão estratégica da empresa resulta 
de uma perspectiva de fora para dentro (orientada ao mercado) ou de dentro para fora 

(movida pelas operações internas). A análise da linguagem da matriz ajuda a empresa a 
compreender a que distância ela se encontra da criação de demanda setorial.


