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Corso in Global Management

Docente FULVIO GIAN MARIA MIRAGLIA

Modulo 

Da idea imprenditoriale a modello di business competitivo: 

applicazione del Business Model Canvas
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valore
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BLUE OCEAN STRATEGY

La strategia Oceano Blu (Blue Ocean Strategy), è un libro pubblicato nel 2005 e scritto da W. Chan Kim e
Renée Mauborgne, professori all'INSEAD e co-direttori dell'Istituto INSEAD Strategia Oceano Blu.

RED OCEANS represent all the industries in existence today – the known market space. In the red
oceans, industry boundaries are defined and accepted, and the competitive rules of the game are
known. Here companies try to outperform their rivals to grab a greater share of product or service
demand. As the market space gets crowded, prospects for profits and growth are reduced.

The competition turns the ocean bloody; hence, the term "red oceans".

BLUE OCEANS, in contrast, denote all the industries not in existence today – the unknown market space,
untainted by competition. In blue oceans, demand is created rather than fought over. There is plenty
opportunity for growth that is both profitable and rapid. In blue oceans, competition is irrelevant
because the rules of the game are waiting to be set.

Blue ocean is an analogy to describe the wider, deeper potential of market space that is not yet
explored.

INNOVAZIONE DI VALORE

Creando spazi di business completamente nuovi che ancora non esistono ed evitando così totalmente la 
concorrenza, sviluppando un insieme di azioni e decisioni manageriali orientate alla creazione e all’offerta 
di nuovi prodotti/servizi

Spostando il focus dal “battere” la concorrenza, all’obiettivo di neutralizzarla offrendo ai clienti/acquirenti 
un aumento significativo del valore, ponendo la stessa enfasi sia sul valore che sull’innovazione 

Concentrandosi sui non-clienti e andare oltre la domanda esistente , per massimizzare la dimensione 
dell’Oceano Blu 

Evitando di cadere nella trappola della competizione, mantenendo sempre al centro il cliente e non la 

concorrenza

Ponendosi costantemente la domanda fondamentale “come creare una curva del valore innovativa?” 
utilizzando lo schema “eliminate – reduce – raise - create”
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ERRC grid: ELIMINATE – REDUCE – RAISE - CREATE
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MULTISIDE PLATFORM

• Bring togheter 2 or more distinct but interdependent groups of customers

• Creates value by facilitating interactions between the different groups

• The exsistence of one group without the other makes no profit
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Grazie

fgm.miraglia@gmail.com

f.miraglia@innova-eu.net


