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ما الصناعات 
المشابهة 

لمجال 
صناعتك؟

لماذا يتعامل 
الزبائن معها؟

يمكــن مــن خــال التركيــز عــى العوامــل المفصليــة 
الصناعــات  مــع  للتعامــل  المســتهلكين  تدفــع  التــي 
أو  آخــر  شيء  كل  اســتبعاد  خــال  ومــن  المشــابهة 
تخفيضــه أن توجــد محيطـًـا أزرق في مســاحة ســوق 

جديــدة

المسار 1 : النظر إلى الصناعات الشبيهة

 مسارات إعادة بناء حدود السوق
)وفقاً لاستراتيجية المحيط الأزرق(

مــن أهــم أســس اســتراتيجية المحيــط الأزرق : إعــادة بنــاء حــدود 
الســوق والــذي يتــم عــر المســارات التاليــة المتضمنــة لهذه الأســئلة:



الصناعــات  إلى  النظــر  خــال  مــن  يمكــن 
المشــابهة أن توجــد محيطــات زرقــاء مــن 
الاســتراتيجية  المجموعــات  ترتيــب  خــال 
بشــكل عــام بترتيــب هرمــي تقريبــي مبنــي 
والأداء.  الســعر  أساســيين:  بعديــن  عــى 
كل قفــزة في الســعر تعمــل عــى إحــداث 

الأداء أبعــاد  بعــض  في  مشــابهة  قفــزة 

تســتهدف كل شركــة ضمــن مجــال صناعــة مــا في العــادة شريحــة مختلفــة 
مــن المســتهلكين ولكنهــا تبيــع غالبــا لشريحــة محــددة فقــط، يمكــن مــن 

خــال تحــدي المنطــق الســائد إيجــاد محيــط أزرق هائــل

لماذا ينتقل الزبائن 
إلى المجموعة 

الأعى؟

ما سلسلة المشترين في 
صناعتك؟

ولماذا ينتقلون 
إلى المجموعة 

الأدنى؟

ما المجموعات 
الاستراتيجية في 

مجال صناعتك؟

إذا غيرت 
مجموعة 

المشترين في 
صناعتك

فكيف 
تستطيع أن 
تفتح المجال 
لخلق قيمة 

جديدة؟

ما مجموعة 
الزبائن التي تركز 

عليها صناعتك 
بشكل نموذجي؟

المسار 3: النظر عبر سلسلة المستهلكين

المسار 2: أنعم النظر في المجموعات الاستراتيجية ضمن مجال الصناعة



ما السياق الذي 
يستخدم فيه 

منتجك أو خدمتك؟

هل تدرك مسببات 
الإزعاج لعمائك؟

هل يمكن استبعاد 
مسببات الإزعاج 

هذه من خال منتج 
مكمّل أو بديل؟

ما الذي يحدث قبل 
واثناء وبعد استخدامه؟

يمكــن مــن خــال النظــر إلى الصناعــات المشــابهة أن توجــد محيطــات زرقــاء مــن خــال 
ــى  ــي ع ــي مبن ــي تقريب ــب هرم ــام بترتي ــكل ع ــتراتيجية بش ــات الاس ــب المجموع ترتي
بعديــن أساســيين: الســعر والأداء. كل قفــزة في الســعر تعمــل عــى إحــداث قفــزة 

مشــابهة في بعــض أبعــاد الأداء

المسار 4: انظر إلى تقديم عروض لمنتجات وخدمات مكمّلة



هل تنافس صناعتك حول 
الإغراء الوظيفي أو 

العاطفي؟

إذا كانت تنافس في الإغراء 
العاطفي ما العناصر 

التي يمكنك إزالتها لجعل 
المنافسة وظيفية؟

وإذا كانت تنافس حول 
الإغراء الوظيفي ما العناصر 

العاطفية التي يمكنك 
إضافتها لجعلها أكثر عاطفية؟

المسار 5: منظور الإغراء الوظيفي والعاطفي للمستهلكين



ما الاتجاهات ذات الاحتمالات 
الكبيرة في التأثير في صناعتك 

وتتطور في مسار واضح؟

كيف ستوثر 
هذه الاتجاهات 

في صناعتك؟

المسار 6 : منظور الزمن



تركز عى الخصوم 
ضمن مجال لاصناعة

تركز عى الموقع 
التنافسي ضمن 

مجموعتها 
الاستراتيجية

تركز عى تقديم 
خدمة أفضل 
لمجموعات 

المستهلكين

تركز عى زيادة 
قيمة المنتج أو 

الخدمة ضمن حدود 
الصناعة

تركز عى تحسين 
أداء السعر ضمن 

الاتجاه العاطفي أو 
الوظيفي للصناعة

تركز عى التكيف مع 
التوجهات الالخارجية 

عند حدوثها

تنظر إلى لاصناعات 
الشبيهة

تنظر بين المجموعات 
الاستراتيجية في 

الصناعة

تعيد تحديد مجموعة 
المستهلكين في هذا 

المجال من الصناعة

تنظر إلى عروض 
المنتجات والخدمات 

المكمّلة

تعيد النظر في الاتجاه 
الوظيفي والعاطفي 

للصناعة

تشارك في صياغة 
التوجهات الخارجية مع 

تغير الوقت

الصناعة

المجموعة 
الاستراتيجية

مجموعة 
المستهلكين

المنظور لعرض 
الخدمة أو المنتج

الاتجاه الوظيفي 
والعاطفي

الزمن

المحيط الأرزقالمنافسةالمسار
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