Aula 14 - Estrategia do Oceano Azul (Blue
Ocean Strategy) - Parte 1

Navegando em Aguas Inexploradas: O Chamado do Oceano Azul

Vocé ja se sentiu preso em um mercado onde a competicao é tao feroz que parece que todos estao lutando por
migalhas? E como se cada empresa fosse um tubardo em um oceano vermelho, tingido pelo sangue da
concorréncia, onde a unica saida é cortar precos ou inovar a todo custo, muitas vezes sem um retorno claro. Essa
realidade, infelizmente, € comum para muitas organizacdes que se veem presas em um ciclo vicioso de disputa por
clientes e margens cada vez menores.

Mas e se houvesse uma maneira de escapar dessa batalha sangrenta? E se, em vez de lutar para ser o melhor em
um mercado existente, vocé pudesse criar um mercado totalmente novo, onde a concorréncia se torna irrelevante?
E exatamente essa a promessa da Estratégia do Oceano Azul, um conceito poderoso que desafia a ldgica
tradicional do planejamento estratégico e convida vocé a olhar para além das fronteiras conhecidas.

Nesta aula, embarcaremos juntos na primeira parte dessa jornada transformadora. Nosso objetivo é que, ao final,
vocé seja capaz de compreender os fundamentos da Estratégia do Oceano Azul, diferenciar inovacao de valor de
inovacao tecnoldgica, e dominar as ferramentas analiticas essenciais, como a Curva de Valor e o Modelo das
Quatro Acodes. Além disso, vamos explorar um estudo de caso classico que ilustra perfeitamente como essa
estratégia pode ser aplicada para revolucionar um setor inteiro. Prepare-se para expandir seus horizontes e
descobrir como criar seu proprio espaco no mercado.



O Dilema da Competicao: Por Que
Precisamos de um Oceano Azul?

Imagine-se em um lago de pesca. Se esse lago esta repleto de pescadores, todos usando as mesmas iscas e
técnicas, a chance de cada um pegar um peixe grande diminui drasticamente. A competicao se torna exaustiva, os
peixes sao pequenos e o lucro € minimo. Essa € uma analogia perfeita para o que os autores da Estratégia do
Oceano Azul, W. Chan Kim e Renée Mauborgne, chamam de Oceano Vermelho.

Nos oceanos vermelhos, as regras do jogo sao claras: competir em mercados existentes, superar a concorréncia,
explorar a demanda existente e focar na escolha entre diferenciacao ou baixo custo. O resultado? Produtos e
servicos se tornam commodities, a inovacao € incremental e a pressao por precos baixos espreme as margens de
lucro. Muitas empresas se veem presas nesse ciclo, investindo pesadamente para ganhar uma fatia um pouco
maior de um bolo que nao para de encolher.

Mas a historia ndo precisa ser assim. E se, em vez de lutar por um peixe no lago lotado, vocé descobrisse um novo
lago, vasto e inexplorado, repleto de peixes que ninguém mais esta pescando? Essa € a esséncia do Oceano Azul:
a criacdo de novos espacos de mercado, onde a concorréncia € irrelevante porque vocé é o Unico a operar ali. E

sobre gerar nova demanda, nao apenas disputar a existente, e focar na busca simultanea de diferenciacao e baixo

custo.



Fundamentos da Estrategia do Oceano Azul:
Criando Valor e Inovacao

Quando falamos em criar novos mercados, a primeira pergunta que surge €: como isso € possivel? Nao se trata de
magica, mas de uma mudanc¢a fundamental na forma como pensamos sobre estratégia. A Estratégia do Oceano
Azul ndo busca apenas inovar, mas sim alcancar a inovacao de valor. Este é o pilar central da abordagem e a
chave para desblogquear novos espacos de mercado.

A inovacao de valor ndo é simplesmente inovar por inovar, ou seja, criar algo tecnologicamente avancgado. E, na
verdade, a busca simultanea por diferenciacao e baixo custo. Pense nisso como encontrar o ponto ideal onde sua
oferta é tao Unica e valiosa para o cliente que ele esta disposto a pagar por ela, mas ao mesmo tempo, sua
estrutura de custos é otimizada porque vocé eliminou ou reduziu o que nao agrega valor real. E a arte de aumentar
o valor para o comprador enquanto reduz os custos para a empresa.

Essa abordagem contrasta fortemente com a visao tradicional, que muitas vezes forca as empresas a escolher
entre ser um lider em custo ou um diferenciador. A Estratégia do Oceano Azul mostra que € possivel ter o melhor
dos dois mundos, criando um salto de valor tanto para os compradores quanto para a propria empresa. Ao fazer
iSsO, VOCé nao apenas atrai novos clientes, mas também torna a concorréncia irrelevante, pois hinguém mais
oferece a mesma combinacao unica de valor e custo.

Oceano Vermelho Oceano Azul

o Competicao em mercados existentes e Criacao de novos espacos de mercado
e Foco em superar concorrentes e Concorréncia torna-se irrelevante

e Exploragcao da demanda existente e Geragao de nova demanda

e Escolha entre diferenciacao OU baixo custo e Busca por diferenciacao E baixo custo



Inovacao de Valor vs. Inovacao Tecnologica:
Uma Distin¢ao Crucial

E muito comum confundirmos inovagdo com avancos tecnoldgicos. Quando pensamos em "inovacao", a imagem
de um novo smartphone, um carro elétrico ou um software de inteligéncia artificial logo vem a mente. E, de fato, a
inovacao tecnoldgica é fundamental para o progresso. No entanto, nem toda inovacao tecnologica resulta na
criacao de um Oceano Azul. Pelo contrario, muitas tecnologias avancadas acabam competindo em oceanos
vermelhos ja existentes.

A grande diferenca reside no foco. A inovacao tecnholdgica concentra-se em desenvolver novas tecnologias,
produtos ou processos. Ela pode ser disruptiva, mas seu sucesso no mercado ainda dependera de como ela se
encaixa na proposta de valor para o cliente e na estrutura de custos. Por exemplo, um novo chip de computador é
uma inovacgao tecnoldgica, mas o impacto no mercado sé € sentido quando ele permite a criacao de um produto
final mais rapido e acessivel.

Ja a inovacao de valor, como vimos, € sobre criar um salto de valor para o comprador e para a empresa, tornando
a concorréncia irrelevante. Ela pode ou nao envolver novas tecnologias. O Uber, por exemplo, ndao inventou o
smartphone ou o GPS, mas inovou no valor ao criar uma nova forma de transporte que era mais conveniente e
acessivel para os usuarios, e mais flexivel para os motoristas, usando tecnologias existentes de uma nova maneira.
A inovacao de valor é o que transforma uma invencao em um sucesso de mercado que abre um novo espaco.

Para clarear essa distincao, observe o quadro a seguir:

Conceito Foco Principal Objetivo Primario Exemplo

Inovacao Tecnoldgica Desenvolvimento de Melhorar desempenho, Criacao de um novo tipo
novas tecnologias ou eficiéncia ou criar algo de bateria de alta
produtos novo capacidade

Inovacao de Valor Criacao de um novo Abrir um novo espaco Uber (usando
valor para o cliente e de mercado, tornar tecnologia existente
empresa concorréncia irrelevante para criar um novo

servico de transporte)



A Curva de Valor: Mapeando a Proposta de
Valor Atual

Para criar um Oceano Azul, ndo basta ter uma boa ideia; é preciso entender profundamente o mercado atual e,
mais importante, o que os clientes realmente valorizam - e o que eles ndo valorizam. E aqui que entra a Curva de
Valor, uma das ferramentas analiticas mais poderosas da Estratégia do Oceano Azul. Pense nela como um raio-X
do seu setor, que revela visualmente como as empresas concorrentes entregam valor aos seus clientes.

A Curva de Valor é um grafico que representa o desempenho de uma empresa (ou de um grupo de empresas) em
relacao aos principais fatores competitivos que o setor oferece. Esses fatores podem ser preco, qualidade,
atendimento ao cliente, design, conveniéncia, variedade de produtos, e assim por diante. Ao tracar a curva de cada
concorrente, vocé consegue identificar padrdes, semelhancas e, crucialmente, as areas onde todos estao
competindo da mesma forma, ou onde ha lacunas inexploradas.

O objetivo de mapear a Curva de Valor ndo € apenas comparar-se aos concorrentes, mas sim identificar onde o
setor esta superinvestindo em fatores que os clientes nao valorizam tanto, ou subinvestindo em fatores que
poderiam criar um novo tipo de valor. E um convite a questionar as premissas do seu mercado e a enxergar as
oportunidades de redefinir a proposta de valor. Ao visualizar essas curvas, Vocé comeca a ver o "oceano
vermelho" de forma mais clara e a imaginar como seria um "oceano azul" diferente.

Beneficios da Curva de Valor

e Visualizacao clara da posicao competitiva atual

e Identificacao de padrdes e semelhancas entre concorrentes
e Descoberta de fatores superinvestidos ou subinvestidos

e Base para questionar premissas do mercado

e Ponto de partida para redesenhar a proposta de valor



Desenhando a Curva de Valor: Identificando

Oportunidades

Agora que entendemos o que € a Curva de Valor, vamos pensar em como construi-la e, mais importante, como

usa-la para identificar oportunidades. Imagine que vocé esta planejando uma viagem e precisa escolher entre

diferentes meios de transporte. Vocé listaria fatores como custo, velocidade, conforto, seguranca, flexibilidade de
horarios. Para cada opc¢ao (carro, 6nibus, avido, trem), vocé daria uma nota para cada fator. A Curva de Valor

funciona de maneira similar para empresas e setores.

Para desenhar a Curva de Valor, siga estes passos:

Avalie o desempenho
dos concorrentes

Identifique os principais
fatores competitivos

Trace as curvas

Conecte os pontos para cada
empresa ou grupo estratégico.

Quais sao os atributos que o seu
setor tradicionalmente compete?
Preco, qualidade do produto,
servigo ao cliente, design,
conveniéncia, marca, etc. Liste
de 6 a 12 fatores mais

Para cada fator, avalie como as
principais empresas do setor (ou
grupos estratégicos) se
posicionam. Use uma escala
(por exemplo,de1a 5, onde 1¢é
baixo e 5 é alto) para indicar o
nivel de oferta de cada fator.

O resultado serd um conjunto de
curvas que mostram o perfil
estratégico de cada um.

relevantes.

Ao analisar as curvas, procure por:

Curvas semelhantes

Se todas as empresas tém curvas parecidas, isso
indica um oceano vermelho, onde a competicao é
baseada nos mesmos fatores.

Fatores superinvestidos

Areas onde todos os concorrentes oferecem um alto
nivel, mas que talvez ndo sejam tao valorizadas pelos
clientes ou que geram custos desnecessarios.

Fatores subinvestidos ou ausentes

Areas onde ha pouca oferta, mas que poderiam ser
muito valorizadas pelos clientes, ou até mesmo fatores
gue ninguém pensou em oferecer.

E nesse ponto que a Curva de Valor se torna uma
ferramenta poderosa para a inovacao. Ela ndo apenas
diagnostica o presente, mas também serve como um
mapa para o futuro, indicando onde vocé pode
"eliminar”, "reduzir", "elevar" e "criar" para desenhar
uma curva de valor completamente nova e distintiva.



O Modelo das Quatro Acoes: A Estrutura
para a Inovacao de Valor

Uma vez que vocé tenha mapeado o oceano vermelho do seu setor com a Curva de Valor e identificado as
oportunidades, a proxima pergunta é: como agir? Como transformar essas percepcdes em uma estratégia concreta
qgue crie um Oceano Azul? A resposta esta no Modelo das Quatro A¢oes, uma estrutura pratica que guia as
empresas na reconstrucao dos elementos de valor para o comprador.

Este modelo é o coracao da formulacao da Estratégia do Oceano Azul, pois ele forca as empresas a pensarem fora
da caixa e a desafiarem as premissas da industria. Ele consiste em quatro perguntas-chave que, quando
respondidas, ajudam a criar uma nova curva de valor, diferente de tudo que existe no mercado. E como ter um
conjunto de ferramentas que permite esculpir uma nova proposta de valor, em vez de apenas polir a antiga.

As quatro acoOes sao:

1 2
Eliminar Reduzir
Quais fatores que a industria considera essenciais Quais fatores podem ser reduzidos bem abaixo do
podem ser eliminados? padrao da industria?

3 4
Elevar Criar
Quais fatores podem ser elevados bem acima do Quais fatores nunca oferecidos pela industria
padrao da industria? podem ser criados?

Ao aplicar essas quatro acoes, as empresas nao apenas diferenciam sua oferta, mas também otimizam sua
estrutura de custos. As acdes de "Eliminar" e "Reduzir" impactam diretamente a reducao de custos, enquanto
"Elevar" e "Criar" impulsionam o aumento do valor para o comprador e a criacdo de nova demanda. E essa
combinacao que permite a inovacao de valor e a abertura de um Oceano Azul.



Eliminar e Reduzir: Cortando o
Desnecessario e Otimizando Custos

Vamos mergulhar nas duas primeiras acdées do Modelo das Quatro Acdes: Eliminar e Reduzir. Essas sao as acdes
que focam na otimizacao de custos e na remocao de elementos que, embora tradicionais no setor, ndo agregam
valor real para o cliente ou até mesmo o afastam. Pense nelas como uma poda cuidadosa em uma arvore: vocé
remove 0s galhos secos e excessivos para que a arvore possa crescer mais forte e saudavel.

A acao de Eliminar questiona quais fatores que o seu setor sempre considerou essenciais podem ser
completamente removidos. Muitas vezes, as empresas continuam a oferecer certos atributos porque "sempre foi
assim" ou porgue 0s concorrentes o fazem, sem parar para pensar se o cliente realmente os valoriza. Eliminar
esses fatores ndo apenas reduz custos significativamente, mas também simplifica a oferta e pode até mesmo
remover fontes de insatisfacao do cliente.

Ja a acao de Reduzir foca em quais fatores podem ser oferecidos em um nivel bem abaixo do padrao da industria.
Isso ndo significa comprometer a qualidade de forma geral, mas sim identificar atributos onde o investimento
excessivo nao se traduz em valor percebido pelo cliente. Por exemplo, um produto pode ter caracteristicas
técnicas superavancadas que a maioria dos usuarios nunca utilizara. Reduzir o investimento nessas caracteristicas
pode liberar recursos para outras areas mais valorizadas.

Exemplo: Cirque du Soleil

No setor de circo tradicional, fatores como animais e
estrelas do picadeiro eram considerados essenciais.
O Cirque du Soleil os eliminou completamente.

Além disso, eles reduziram a dependéncia de
multiplos atos de circo e a venda de concessoes
baratas, focando em uma experiéncia mais coesa e
artistica.

Essas decisdes ndo so cortaram custos enormes, mas

também abriram espaco para uma nova proposta de
valor.



Elevar e Criar: Ampliando o Valor e Gerando
Novas Demandas

Depois de identificar o que pode ser eliminado e reduzido, € hora de focar nas acdées que impulsionam o valor e a
inovacao: Elevar e Criar. Essas acdes sao a esséncia da diferenciacao e da atracao de novos clientes, pois elas se
concentram em entregar algo que o mercado ainda nao viu ou em um nivel muito superior ao que esta
acostumado.

A acao de Elevar questiona quais fatores podem ser oferecidos em um nivel bem acima do padrao da industria.
Isso significa identificar os atributos que os clientes realmente valorizam e investir neles de forma a surpreender e
encantar. Nao se trata de um aumento incremental, mas de um salto significativo que redefine as expectativas do
cliente. E como transformar uma simples refeicdo em uma experiéncia gastronémica memoravel.

Por fim, a acao de Criar € a mais ousada e potencialmente a mais recompensadora. Ela pergunta: quais fatores
nunca oferecidos pela industria podem ser criados? Esta é a oportunidade de inovar verdadeiramente, introduzindo
elementos que o mercado nunca imaginou que precisava, mas que, uma vez oferecidos, se tornam indispensaveis.
E aqui que novos segmentos de clientes podem ser atraidos e novas demandas podem ser geradas.

AN Y

Elevar Criar

No caso do Cirque du Solell, eles elevaram E o mais inovador: eles criaram uma narrativa
drasticamente a qualidade artistica e 0 ambiente tematica e um enredo em cada show, algo inédito
teatral, transformando o circo em um espetaculo para o circo tradicional. Essa combinacao de elevar e
sofisticado, com musica ao vivo e figurinos criar foi o que atraiu um publico totalmente novo -
elaborados. adultos e clientes corporativos — que buscavam uma

experiéncia artistica e ndo apenas um show de circo.



O Quadro Estrategico: Combinando Curva
de Valor e Quatro Acoes

Até agora, exploramos a Curva de Valor como uma ferramenta de diagndéstico e o Modelo das Quatro A¢cées como
um guia para a inovagao. Mas como essas duas ferramentas se conectam para formar uma estratégia coesa e
visualmente impactante? A resposta esta no Quadro Estratégico. Ele é a representacao visual da sua nova Curva
de Valor, desenhada a partir das decisdes tomadas com base nas Quatro Acdes.

Pense no Quadro Estratégico como o seu "mapa do tesouro" para o Oceano Azul. A Curva de Valor inicial mostra
onde os "tesouros" (valor) estao sendo disputados no oceano vermelho. O Modelo das Quatro Acdes sao as
"ferramentas" que vocé usa para escavar, mover e criar novos tesouros. O Quadro Estratégico final € o mapa
redesenhado, mostrando onde seu novo tesouro esta localizado, em um lugar que ninguém mais esta explorando.

Ao aplicar as acdes de Eliminar, Reduzir, Elevar e Criar, vocé esta, na pratica, redesenhando a sua Curva de Valor.
Vocé esta alterando os pontos no grafico, movendo-o0s para cima ou para baixo, ou adicionando novos pontos que
antes nao existiam. O resultado € uma curva de valor que se distancia significativamente das curvas dos
concorrentes, tornando-a unica e dificil de ser imitada.

Um Quadro Estratégico eficaz deve ter trés caracteristicas:

Foco

A curva deve ter poucos pontos
altos, indicando que a empresa
se concentra em poucos
fatores-chave para entregar
valor excepcional.

Divergéncia

A curva deve ser diferente das
curvas dos concorrentes,
mostrando que a empresa nao
esta seguindo o mesmo
caminho.

Mensagem Cativante

A curva deve ser facil de
entender e comunicar,
transmitindo uma mensagem
clara e atraente sobre a
proposta de valor da empresa.



Estudo de Caso Classico: Cirque du Soleil -
A Reinvencao do Circo

Chegou a hora de ver a Estratégia do Oceano Azul em acao através de um de seus exemplos mais emblematicos: o
Cirque du Soleil. No inicio dos anos 80, a industria do circo estava em declinio. O publico diminuia, especialmente
com a ascensao de outras formas de entretenimento, e a pressao por custos era imensa, principalmente devido a
manutencao de animais e ao alto caché de estrelas. Era um oceano vermelho saturado, onde a competicao era
baseada em atracdes cada vez mais arriscadas e animais exoéticos.

Guy Laliberté, o fundador do Cirque du Soleil, percebeu que lutar nesse oceano vermelho seria inutil. Em vez disso,
ele decidiu criar um novo espaco de mercado, atraindo um publico totalmente diferente. Ele ndo queria competir
com os circos tradicionais; ele queria reinventar a experiéncia do circo. Sua visao era combinar a magia do circo
com a sofisticacao do teatro, criando um espetaculo artistico e narrativo.

Para isso, o Cirque du Soleil aplicou o Modelo das Quatro Acdes de forma brilhante:

Eliminar Reduzir

Eles eliminaram os animais (reduzindo custos e Reduziram o numero de atos de circo e a venda de
preocupacdes com bem-estar animal) e as estrelas concessodes baratas, focando na qualidade da

do picadeiro (reduzindo custos com cachés experiéncia em vez da quantidade de atracoes.

exorbitantes e a dependéncia de um unico artista).

Elevar Criar

Elevaram a qualidade artistica dos espetaculos, Criaram uma narrativa tematica em cada show,
com musica ao vivo, figurinos elaborados, transformando-o em uma histéria continua, e
iluminacgao sofisticada e cenarios grandiosos. A introduziram um ambiente teatral, com tendas
énfase passou a ser na beleza e ha emocao. luxuosas e uma atmosfera de espetaculo de arte.

Essa abordagem nao apenas cortou custos significativos, mas também criou uma proposta de valor totalmente
nova, atraindo um publico que nunca antes consideraria ir a um circo: adultos, clientes corporativos e amantes das
artes.



Cirque du Soleil: Os Resultados de um
Oceano Azul

A aplicacao da Estratégia do Oceano Azul pelo Cirque du Soleil ndo foi apenas uma teoria; ela se traduziu em
resultados espetaculares e duradouros. Ao eliminar o que era caro e desnecessario, e ao elevar e criar o que era
verdadeiramente valioso para um novo publico, eles conseguiram um feito notavel: abrir um novo espaco de
mercado e se tornar lideres incontestaveis nele.

Os resultados foram claros:

Novo Publico

O Cirque du Soleil atraiu um publico adulto e
corporativo, disposto a pagar precos premium
por uma experiéncia artistica e sofisticada,
muito diferente do publico infantil e familiar dos
circos tradicionais.

Precos Premium

Sem a pressao da concorréncia direta, eles
puderam cobrar ingressos significativamente
mais caros do que 0s circos convencionais,
refletindo o valor percebido de sua oferta unica.

Crescimento e Expansao Global

A empresa cresceu exponencialmente, com
multiplos shows em turné simultaneamente ao
redor do mundo, além de residéncias fixas em
cidades como Las Vegas e Orlando.

Concorréncia Irrelevante

Os circos tradicionais nao conseguiam competir
com a proposta de valor do Cirque du Soleil, pois
operavam em uma légica completamente

Marca Forte e Reconhecida

A marca Cirque du Soleil se tornou sinbnimo de
inovacao, arte e exceléncia no entretenimento ao
vivo, construindo uma reputacao global invejavel.

diferente. O Cirque du Soleil ndo precisava se
preocupar em ser "melhor" que o Ringling Bros.;
eles eram simplesmente diferentes.

O caso do Cirque du Soleil € um testemunho poderoso de que € possivel escapar da armadilha da competicao
sangrenta. Ele demonstra que, ao focar na inovacao de valor e na criacao de um novo espaco de mercado, as
empresas podem nao apenas sobreviver, mas prosperar, redefinindo as regras do jogo e criando um legado
duradouro. E uma inspiracdo para qualquer organizacdo que busca um caminho para o crescimento sustentavel e a
diferenciacao.



Conectando com Tendéncias: Oceano Azul
ha Era Digital e Agil

A Estratégia do Oceano Azul foi concebida ha algumas décadas, mas sua relevancia € mais forte do que nunca na
paisagem empresarial de 2025. O mundo de hoje é caracterizado por mudancas rapidas, disrupcdes tecnologicas
e uma necessidade constante de adaptacao. Nesse cenario, a capacidade de criar novos mercados e de se
diferenciar se torna ndo apenas uma vantagem, mas uma questao de sobrevivéncia.

A boa noticia é que as tendéncias atuais, como o Planejamento Estratégico Agil (Agile Strategy) e a
Transformacao Digital, ndo apenas complementam a Estratégia do Oceano Azul, mas também podem atuar como
poderosos facilitadores para sua implementacao. Pense no Oceano Azul como o seu destino de longo prazo-o
novo mercado que vocé quer criar. A agilidade e a transformacao digital sdo os motores e o GPS do seu havio,
permitindo que vocé navegue de forma mais eficiente e adaptavel.

Planejamento Estratégico Agil Transformacao Digital

Enfatiza ciclos curtos de planejamento, Oferece as ferramentas para criar e entregar valor de
experimentacao e feedback continuo. Isso se alinha maneiras antes inimaginaveis. Tecnologias como
perfeitamente com a natureza exploratoéria da Inteligéncia Artificial (I1A), Big Data e Cloud
Estratégia do Oceano Azul. Em vez de um plano rigido Computing podem ser usadas para:

de 5 anos, uma abordagem agil permite que vocé teste

3 e |dentificar novos fatores de valor
novas propostas de valor, colete dados sobre a reacao

dos clientes e ajuste sua rota rapidamente, * Reduzir custos
minimizando riscos e maximizando as chances de e Criar novas ofertas

encontrar seu Oceano Azul.

Em suma, a Estratégia do Oceano Azul fornece a visao e o framework conceitual, enquanto a agilidade e a
tecnologia digital fornecem a velocidade e a capacidade de execucao necessarias para transformar essa visao em
realidade no cenario dinamico de hoje.



Desafios e Consideracoes na Aplicacao da
Estrategia do Oceano Azul

Embora a Estratégia do Oceano Azul seja incrivelmente poderosa, é importante reconhecer que sua aplicacao nao
é isenta de desafios. Como qualquer mudanca estratégica profunda, ela exige coragem, persisténcia e uma
mentalidade diferente daquela que prevalece nos oceanos vermelhos. Nao é uma formula magica, mas um
processo que demanda dedicacao e superacao de obstaculos.

Resisténcia Organizacional

Muitas empresas estao acostumadas a operar sob a
l6gica da competicdo. Mudar essa mentalidade,
eliminando o que sempre foi feito e criando algo
totalmente novo, pode gerar desconforto e
oposicao interna. E preciso um forte alinhamento da
lideranca e uma comunicacao clara para engajar
toda a equipe na nova visao.

Identificacao de Nao-Clientes

Identificar os nao-clientes — aqueles que ndo usam
seu produto ou servico porque nao encontram valor
na oferta atual do setor — pode ser dificil. E preciso
ir além da pesquisa de mercado tradicional e buscar
insights profundos sobre as dores e necessidades
nao atendidas.

Risco de Imitacao

Embora a Estratégia do Oceano Azul vise tornar a
concorréncia irrelevante, um Oceano Azul bem-
sucedido pode, com o tempo, atrair imitadores. A
chave é construir barreiras a imitacao, seja através
de patentes, economias de escala, uma marca forte
ou, mais importante, a capacidade de inovar
continuamente e criar novos saltos de valor.

Disciplina na Implementacao

A implementacao exige disciplina. O Modelo das
Quatro Acdes nao é um exercicio pontual, mas um
processo continuo de questionamento e
redefinicdo. Manter o foco na inovacao de valor e
evitar a tentacao de voltar para a competicao de
oceano vermelho é um desafio constante.

No entanto, os beneficios de criar seu proprio espaco de mercado superam em muito esses desafios, abrindo um

caminho para o crescimento sustentavel e a liderancga.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim da primeira parte da nossa jornada pela Estratégia do Oceano Azul. Vimos que, em vez de lutar
em mercados saturados, é possivel criar novos espacos de mercado através da inovacao de valor, que busca
simultaneamente diferenciacao e baixo custo. Exploramos a Curva de Valor como uma ferramenta de diagnostico
e 0 Modelo das Quatro Acoes (Eliminar, Reduzir, Elevar, Criar) como um guia pratico para redesenhar sua
proposta de valor. O caso do Cirque du Soleil nos mostrou como essa estratégia pode revolucionar um setor
inteiro, e conectamos esses conceitos com as tendéncias de Planejamento Estratégico Agil e Transformacao
Digital, que atuam como facilitadores na era atual.

Em pratica:

01 02 03

Comece a questionar as premissas Analise a Curva de Valor dos seus Pense em como as acodes de

do seu setor: o que é considerado concorrentes e identifique padroes e Eliminar, Reduzir, Elevar e Criar

essencial, mas talvez nao seja? lacunas. poderiam ser aplicadas ao seu
negocio.

04 05

Busque insights sobre os "nao-clientes" do seu Mantenha uma mentalidade agil e aberta a

mercado. experimentacao.

Autoavaliacao

1. Qual é a principal diferenca entre um "Oceano Vermelho" e um "Oceano Azul" na Estratégia do Oceano Azul?

o a) Oceano Vermelho é para empresas pequenas, Oceano Azul para grandes corporacdes.

o

b) Oceano Vermelho foca em competicao em mercados existentes; Oceano Azul foca na criacao de novos
mercados.

o ¢) Oceano Vermelho é sobre inovacao tecnolégica; Oceano Azul é sobre inovacao de produto.
o d) Oceano Vermelho é para servicos; Oceano Azul é para produtos.
2. A '"inovacao de valor" é definida como:

o a) A criacao de produtos com a mais alta tecnologia disponivel.

(e}

o

)
b) A busca simultédnea por diferenciacao e baixo custo, tornando a concorréncia irrelevante.
c) O processo de copiar as melhores praticas dos concorrentes para supera-los.
o d) A estratégia de reduzir custos a qualquer preco, mesmo que comprometa a qualidade.
3. No Modelo das Quatro A¢odes, qual par de acoes esta diretamente relacionado a reducao de custos?
o a) Elevar e Criar
o b) Eliminar e Elevar
o ¢) Reduzir e Criar
o d) Eliminar e Reduzir
4. O Cirque du Soleil € um exemplo classico de Oceano Azul porque:
o a) Eles foram os primeiros a usar animais exéticos em seus shows.
o b) Eles competiram diretamente com outros circos, mas com precos mais baixos.

o c¢) Eles eliminaram elementos tradicionais do circo (animais, estrelas) e criaram novos (narrativa, ambiente
teatral), atraindo um novo publico.

o d) Eles focaram apenas em inovacao tecnoldgica para seus equipamentos de palco.

5. Explique brevemente como o Planejamento Estratégico Agil pode complementar a aplicacdo da Estratégia do
Oceano Azul em um ambiente de negdcios moderno.
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Planejamento Estratégico Agil complementa a Estratégia do Oceano Azul ao permitir ciclos de planejamento

mais curtos e adaptativos. Isso facilita a experimentacao de novas propostas de valor, a coleta rapida de

feedback do mercado e o ajuste da rota estratégica, minimizando riscos e acelerando a descoberta e o

desenvolvimento de novos espacos de mercado (Oceanos Azuis) em um ambiente de constante mudanca.

Principais Aprendizados

A Estratégia do Oceano Azul busca criar novos espacos de mercado onde a concorréncia é irrelevante
A inovacao de valor combina diferenciacao e baixo custo simultaneamente

A Curva de Valor mapeia visualmente a proposta de valor atual do setor

O Modelo das Quatro Acdes (Eliminar, Reduzir, Elevar, Criar) guia a reconstrucao da proposta de valor

O Cirque du Soleil demonstra como essa estratégia pode revolucionar um setor inteiro



Conexao com a Proxima Aula e Recursos
Adicionais
Conexao com a Proxima Aula:

Na Aula 15 - Estratégia do Oceano Azul (Blue Ocean Strategy) - Parte 2, aprofundaremos nos principios de
formulacao e execucao da estratégia, explorando como superar 0s obstaculos organizacionais e como sustentar a
criacao de Oceanos Azuis ao longo do tempo.

Recursos Adicionais:

@ Livro % Artigos @ Videos

"A Estratégia do Oceano Artigos da Harvard TED Talks sobre inovacao e
Azul" (W. Chan Kim e Renée Business Review sobre Blue estratégia: Para inspiracao
Mauborgne): Para uma Ocean Strategy: Para e diferentes perspectivas
compreensao aprofundada insights e estudos de caso sobre o tema.

dos conceitos. adicionais.

[J NOTAIMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracoes.



