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LA ESTRATEGIA DEL OCÉANO AZUL (W. CHAN KIM &

RENEE MAUBORGNE)

INTRODUCCIÓN Y TESIS CENTRAL

Kim propone dejar de competir en 'Océanos Rojos' (mercados saturados de sangre/competencia)

y  crear  'Océanos  Azules'  (espacios  de  mercado  no  aprovechados)  mediante  la  innovación  en

valor.

DESGLOSE ESTRUCTURAL (CAPÍTULOS)

1. Océanos Azules vs Rojos: La competencia es irrelevante si creas un nuevo mercado.

2. Cuadro Estratégico: Eliminar, Reducir, Incrementar y Crear.

3. Ir más allá de la demanda existente: Buscar a los no-clientes.

4. Ejecución de la Estrategia: Superar las barreras organizativas.

5. Sostenibilidad y Renovación.

ANÁLISIS DE CONCLUSIONES

No busques ser el mejor en lo que todos hacen. Busca ser el único que ofrece algo diferente. El

éxito radica en romper la disyuntiva entre valor y coste.

ESTRATEGIA APLICADA: WAKE UP SERVICIOS

Wake  Up  Servicios  es  tu  Océano  Azul.  Mientras  las  empresas  de  limpieza  tradicionales  solo

'limpian',  tú  en Wake Up 'sistematizas,  formas y  creas redes'.  No compitas  por  precio;  compite

por la tecnología y la profesionalidad única que el portal te brinda.

PLAN DE IMPLEMENTACIÓN PASO A PASO

1. Análisis de Cuadro: Escribe una cosa que Wake Up debe 'Eliminar' (ej. burocracia) y una que

debe 'Crear' (ej. garantía de felicidad total).
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2.  El  Cliente  Invisible:  Piensa  en  alguien  que  NUNCA  contrataría  limpieza  y  descubre  qué

beneficio de Wake Up le haría cambiar de opinión.

3. Diferenciación Radical: Define hoy un pack de servicios tan único que no tenga competencia

en tu región.

MÉTRICAS DE ÉXITO Y KPIS DEL NEGOCIO

1. Grado de diferenciación respecto a la competencia.

2. Margen de beneficio sobre el precio medio del mercado.

3. Fidelidad de clientes específicos del nicho.
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