
ブルーオーシャン ～青い海戦略による価値革新～
朝晩は寒いくらいに涼しくなりました。皆様はどのような朝を迎えていらっしゃいますでしょうか?

私は、と申しますと、布団の中で「あと５分・・・あと５分だけ・・・」と、コロコロしてしまっている状況です。コロコロ・・・コロコロコロ・・・。

そんな時にカーテンから差込む朝日が「おはよー。」とでも言っている様に、とても優しく、暖かく見えます。

氣合を入れてベッドから抜け出すのも一つの方法ですが、朝日に誘われるようにベッドから起き上がると、不思議と朝の冷たい空気も、心地よく感じま

④何故、「非顧客」は「非顧客」なのか？
青い海探求の次のステップは非顧客（現在の自社の商品の顧客になっていない買い手）の探索です。

非顧客には３つの種類があります。
①消極的な買い手（興味はあるが、アクションを起こすには至らない買い手）

②利用しないと決めた買い手（何らかの事情により、自社やその業種を敬遠している買い手）

③市場からの距離を置く買い手（自分には関係無いと思っている買い手）

これら３種類の非顧客を見つける為に、６つのパス（ガイドライン）を活用します。

ここで、下記の戦略キャンバスで一つの疑問が浮かんできます。

「某カットハウスの“売り”は早い・安いじゃなかったかなぁ？でも、この戦略キャンバスでは『価格』項目の評価が低くなっている・・・何故だろ

う？」

これは、料金体系に秘密があります。

一般的な理容サービスを全て受ける為に必要な時間を仮に60分だとした場合には、時間を単位として課金されるシステムの都合上、一定時間
以上経過すると某カットハウスの場合、割高になってしまうのです。

つまり、時間単位での価格が割高である為、『価格』項目の評価が低くなっているのです。

す。「ん～！ よし、今日も頑張ろう！」そんな風に秋の朝を楽しんでおります。

先日、倉敷商工会議所が主催する「経営革新塾」に参加しました。

その中で、㈲エヌティクリエイト 経営コーチ 西田和英氏 によるブルーオーシャン戦略についての講義がありましたので、

今回のテーマは“ブルーオーシャン戦略による価値革新”と題しまして、新市場開発のプロセスをご紹介させて頂きます。

①ブルーオーシャン戦略って何？

②ブルーオーシャン戦略を進める手順

ブルーオーシャン戦略は、２００５年２月フランス欧州経営大学院（ＩＮＳＥＡＤ）教授のＷ・チャン・キムとレネ・モボルニュにより提唱された戦略です。

自社を漁船だとイメージしてみて下さい。漁船の目的は、安定的に魚を捕って、市場へ提供することです。

しかし、自社が操業する漁場に在るのは、終わることの無い競争と他船からの監視の目・・・。

少し上手くいけば、次の日には他の船が同じ事をやり、限られた資源の取り合いが続く悲しい海。

激しい競争が繰り広げられる漁場は、まさに“赤い海”です。

ブルーオーシャン戦略は、そのような“赤い海”からの脱出をし、今までに無い新たな需要を創出することで、
競争の無い漁場＝“青い海”を見つける為のプロセスを体系化した戦略です。

これら３種類の非顧客を見つける為に、６つのパス（ガイドライン）を活用します。
イ．代替産業に学ぶ（レストランとお弁当屋の関係） ロ．他の戦略グループに学ぶ（スズキとＢＭＷの関係）

ハ．購入者連鎖を考える（購入者だけでなく実際の利用者にも注目） 二．補完財・補完サービスから考える

ホ．機能志向と感性志向（その商品の魅力となるポイントを絞る） ヘ．未来（将来的なトレンドを予測する）

上記の６つのパスから「非顧客」が「非顧客」である理由を考えていきます。
例えば、イ．代替産業に学ぶ では、自社がレストランだとした場合に、「非顧客は何故レストランで食事せずにお弁当屋さんでお弁当を買うの

か？」という観点から、「非顧客」から「顧客」にする為のポイントを見つけ出します。

そして、見つけたそれらのポイントに対して大胆にアクションを加えていきます。

増やす 減らす 付加える 無くす この４つのアクションを加える事を考慮して、「戦略キャンバス」を書き直していくのです。

では、先程のグラフの右側の、「書き直された戦略キャンバス」をご覧下さい。某カットハウスは、一般的な理髪店との差別化として、徹底的な「時

間の短縮」を行った事が分かります。

⑤まとめ
青い海を探求するという事は、“競争は激しいが、魚は存在している赤い海”を離れるリスクを受け容れるという事でもあります。

②ブルーオーシャン戦略を進める手順
青い海の探索は、以下のプロセスで行います。

１．現状の分析と理解 ・戦略キャンバスを活用して、自社が置かれている現在の状況を整理・認識する。

２．戦略の方向性の策定 ・６つのパスを用いて、現在の市場には居ない非顧客に注目し、青い海の創造可能性を探る。
３．４つのアクションの実践 ・非顧客に対し、４つのアクションを考慮し、戦略キャンバスを書き直してみる。

４．フィードバックの実践 ・ビジュアルストラテジー（戦略を目に見える形にしたもの）の見本市を開催し、よりシンプルに突詰める。

５．ビジネスモデルの構築 ・買い手の効用マップを作成し、この段階で収益性の考慮を加える。“ビジネスとして成立つか？”
６．組織面のハードルを越える ・ティッピング・ポイント（物事が一気に進み始める瞬間）の為のケアを行う。

７．実行を見据えた戦略を立てる

実際は上記の手順で進めていくのですが、今回はその中でも私が“ここぞ”と感じたポイントを絞ってご紹介させていただきます。

そのポイントとは、「自社の状況を客観的に冷静に把握すること」です。

青い海の探求を始めるにあたり、まずしなければならない事は、現在の自社と自社の置かれた環境＝“赤い海”を知ることです。ここでは、自

③戦略キャンバスを用いて自社の状況を把握する。

青い海を探求するという事は、“競争は激しいが、魚は存在している赤い海”を離れるリスクを受け容れるという事でもあります。
他にも、新市場の策定は、市場の絞込みをし過ぎる事で自分から青い海を狭めたり、戦略策定の初期段階において、枝葉である品質や価格に捉

われて、

幹であるビジネス全体像を見失ったまま、市場という海を彷徨うという事にもなりかねません。

また、経営者の方にとっては組織内での大きな抵抗が生まれやすいという事実も、価値革新の大きな障壁となっています。

「青い海戦略は、未来へ進むための考え方を体系的に示したプロセスであり、成功を約束されたプロセスでは無い」という事。

青い海探求のスタートは、その時、既に自社が持っている商品やサービスであることから、外部のマネや何の強みも無い分野で突拍子も無い計

画を考えることは、青い海戦略では無いという事。

「赤い海ありきの青い海」なのだと感じました。

今回のセミナー受講で、“変えれるもの”である「自分（自社）」と「未来（の自分の在り方）」の為には、“変えられない”ものである「他者（他社・環

境）」と「過去（の実績）」を冷静に受け容れる事が重要であると氣付くことが出来ました。

皆様、ありがとうございます。
毎月開催中の

利益計画書作成セミナー：「将軍の日」

今月の開催日は11月19日（木）です。青い海の探求を始めるにあたり、まずしなければならない事は、現在の自社と自社の置かれた環境＝“赤い海”を知ることです。ここでは、自

社と競合他社の現状を、「戦略キャンバス」を作成することで分析・理解します。

例として、某カットハウスの戦略キャンバスを掲載致します。横軸は、“市場が重視している価値項目”で、縦軸は評価の度合い”を示してい

ます。

この戦略キャンバスからは、某カットハウスは自社の強みは「営業日数」であると考え、反対に、「商品メニュー」や「付随サービス」が自社

の弱点であると把握している事が分かります。

某カットハウスの戦略キャンバス(③参照）

某カットハウス 一般的な理髪店

書き直された戦略キャンバス（⑤参照）

某カットハウス 一般的な理髪店

今月の開催日は11月19日（木）です。

昨年将軍の日に来られたお客様で、

今年も将軍の日にお越し頂いている方もおられ

ます。

まだ将軍の日にお越し頂いていないお客様、

一度将軍の日に参加してみませんか？

リニューアルした事務所ＨＰに是非お越し下さい！！

http://www.cms-miyake.info/

スタッフのブログページもございますので、見に来て下さいね。

10 火 10月分源泉所得税・住民税の特別徴収額の納付期限

19 木 将軍の日：元氣玉利益計画作成セミナー

開催日 対象者 申込期限

11月19日（木） 9・10・11・12月決算法人様 11月16日（月）19 木 将軍の日：元氣玉利益計画作成セミナー

9月決算法人の確定申告・納付期限

3月決算法人の予定申告・納付期限
30 水

11月19日（木） 9・10・11・12月決算法人様 11月16日（月）

12月10日（木） 10・11・12・1月決算法人様 12月7日（月）

1月21日（木） 11・12・1・2月決算法人様 1月12日（月）


