






MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 1 : Identificando las variables competitivas
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VARIABLES 
COMPETITIVAS

Identifique aquellas variables en 
las que las empresas de su 
industria invierten para sentirse 
competitivas dentro de la misma 
( PERSONAS, PRODUCTOS,  
PROCESOS, PRECIO, PLAZA)

1. Puntúe el valor de dos de sus 
mayores competidores

2. Puntúe el valor que le da su 
empresa

YO

Competencia 1

Competencia 2



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL

VARIABLES COMPETITIVAS
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FORMATO: CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL NOMBRE DE LA EMPRESA



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 2 : Identificando oportunidades de mejora de la oferta de valor

DILIGENCIAR SOBRE EL FORMATO: CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL

ELIMINAR AUMENTAR

REDUCIR CREAR

ELIMINAR: ¿cuáles son las variables sobre las 
cuales ha girado la competencia en determinada 
industria y que hoy en día no representan ningún 
valor para los clientes?

REDUCIR: ¿Cuáles son las variables sobre las 
cuales ha exagerado la industria en la carrera 
competitiva, en la dimensión de sus productos o 
servicios, que son percibidas por los clientes como 
incrementos injustificados de los costos. ?

INCREMENTAR: ¿Cuáles son las variables que 
representan oportunidades para los clientes, 
sobre las cuales la industria no ha invertido 
suficientemente?

CREAR: ¿Cuáles son las variables que representan 
oportunidades para ampliar la frontera del mercado 
y llegar a NO clientes?

!



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.1 Identifique la oferta complementaria de productos y servicios

¿QUé PASA ANTES? ¿QUé PASA ANTES?¿QUé PASA ANTES?



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.2 Explore los atractivos funcionales y  emocionales de su oferta de valor

ATRACTIVOS FUNCIONALES ATRACTIVOS EMOCIONALES



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 3 : Ampliando la frontera del mercado.

3.3 Explore las tendencias claras que se  identifican en su industria y que ponen en riesgo 
su oferta de valor

TENDENCIA APLICACIÓN AL NEGOCIO



MI ESTrATEGIA OCéANO AZUL
PASO 4 : Descubriendo mi océano azul.

Instrucción: TOME LO ENCONTRADO EN EL PASO 3 Y 
ADICIONE LAS VARIABLES COMPETITIVAS EN EL FORMATO: 

CURVA DE VALOR OCÉANO AZUL
3.1 Identifique la oferta complementaria de productos y servicio

3.2 ExplorE los atractivos funcionales y  emocionales de su oferta de valor

3.3  ExplorE las tendencias claras que se  identifican en su industria y que ponen en    
riesgo su oferta de valor
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LECTURAS RECOMENDADAS

La estartegia del ocÉano azul: por  W. Chan Kim 
y Renée Mauborgne

Ventaja competitiva por: Michael E. Porter
Liderando la RevoluciÓn por: Gary hamel

Proyecto delta por: Arnoldo Hax y Dean Wilde II 
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