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壹●前言 
在撰寫這份小論文之前，思考了很久要以什麼當作主題探討，也希望自己是用一

顆認真的態度去完成自己有興趣研究的項目，基於這個想法，挑選了自己最有興

趣的類別，財經企管類。這篇小論文以藍海策略為主軸，探討以往以競爭為主的

許多產業已到了無法生存的地步，取而代之的藍海策略該如何帶領產業開創新的

市場，來因應現在這個危機。 
 
貳●正文 
一、紅海 V.S藍海 
所謂紅海指的是以競爭為中心，在過去的市場裡，企業都是以競爭作為爭奪的關

鍵，但隨著企業數目的增加，使市場變的更加擁擠，企業成長日益萎縮，許多公

司也紛紛倒閉。藍海指的是尚未開發的市場空間，以創新為中心創造獲利型的成

長，隨著市場的變遷，企業必須以不同於競爭的藍海創造商機。 
 
紅海與藍海策略的對比（註一） 

 
二、創造藍海 
01.對於建立強大的藍海策略而言，策略草圖提供了診斷及行動架構。首先， 
它掌握已知市場空間的競爭趨勢，讓你了解當前市場的競爭重點，業者目前在產

品、服務與供應方面的競爭因素，以及顧客從市場的現有競爭中得到什麼。（註

六）要讓一家公司達到獲利型成長，必須從競爭對手上學習，並進一步以較低的

成本、提供較高的價值來壓倒對手。 
 
為了重建買方價值基礎並塑造新的價值曲線，產業的策略邏輯與經營模式必須接

受下面四個問題的挑戰：（消去-降低-提升-創造）（註二） 

 
紅海策略 

 
藍海策略 

 
在現有市場空間競爭 

 
創造沒有競爭的市場空間 

 
打敗競爭 

 
把競爭變得毫無意義 

 
利用現有需求 

 
創造和掌握新需求 

 
      採取價值與成本抵換 

 
         打破價值－成本抵換 

  整個公司的活動系統， 
配合他對差異化或低成本選擇的

策略 

  整個公司的活動系統， 
配合同時追求差異化和低成本   
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A.消去消費者不需要的價值 
B.降低產品的設計過度 
C.提升消費者想要的價值 
D.創造消費者的新需求 
 
成功案例 1：美國葡萄酒業品牌-黃尾袋鼠「yellow tail」（註三） 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
成功案例 2：太陽馬戲團（註四） 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

對於首要解決的四個問題「消除、提升、減少、創造」，我認為這將是能否創造

藍海的第一關鍵，唯有知道自己產業哪些是需要哪些是不需要的，將最有利於產

業的進步，身為一個消費者，並不會去看見企業在過程中用了那些心力，看見的

會是最後的成品自己是否喜歡。 
 
02.策略形成的原則（註五） 
A.重見市場邊界 
B.聚焦願景，數字擺一邊 
C.超越現有需求 
D.策略次序要正確 

         消除   
釀酒術語和各種區別 

熟化品質 
高級行銷 

         提升 
與平價酒的差價  
加強零售商店參與 

        減少 
葡萄酒的複雜深奧 
葡萄酒的種類 
葡萄園的地位 

         創造 
容易飲用 
容易選擇 
樂趣和冒險 

         消除   
明星表演 
動物表演 
在觀眾席賣東西 
多環表演場 

         提升 
獨特場地 

        減少 
趣味和幽默 
刺激和驚險 

         創造 
富有主題的節目 
觀賞環境雅致 
製作多套節目 
藝術歌舞 
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A.重建市場邊界 
 
途徑一：跨足另類產業（註六） 
從最廣泛的層面來看，公司要競爭的不只是同行，還包括提供另類產品和服務的

其他產業。「另類」就是指功能和形式不同，但目的卻相同的服務。 
例如：餐廳和電影院形式雖然不同，但目的都是為了在外頭輕鬆一個晚上 
因為買方每次進行採購時，經常是不自覺的盤算各種選擇，所以只要全新加強顧

客對各種另類行業做選擇的重要因素，並銷去或減少其他變數，便能創造新的市

場空間。 

 

途徑二：探討策略群組（註七） 

策略群組，指的就是產業中採行相同策略的公司。通常根據「價格」和「績效」

劃分，價格每提升一級，績效也相對提高 

例如：賓士、BMW、捷豹都聚焦於何在高級汽車市場中勝出；而小型車場則在

自己的策略群組內想辦法超越其他對手 

由於這兩個群組都不甚關注對方的策略，因為供應面的不同，他們沒有互相競爭 

，而想要跨越現有策略群組的關鍵在於擺脫狹隘的眼光，深入探究顧客的選擇這

個策略群組的原因。 

 

途徑三：破解顧客鏈（註八） 

產業裡的個別公司，經常鎖定單一的顧客群，然而實際上，花錢購賣產品的人和

實際的使用者可能不是同一個人，藉由探討不同的顧客群組，往往能獲得啟發，

知道如何設計新的價值曲線，開發出一直受到忽視的顧客群。 

 

途徑四：互補產品與服務（註九） 

互補產品和服務經常隱藏著尚待開發的價值，關鍵在於買方選擇某種產品或服務

所期待的整體解決方案。 

例如：一對夫妻帶著小孩上電影院，或許他的小孩還年幼，必須安排保母、並把

車停好。 

思考顧客在使用你的產品前、中、後時需經歷那些程序和那些額外的服務 

 
途徑五：感性訴求 V.S理性訴求（註十） 
大多數的產品或服務的吸引力，很少天生就屬於感性或是理性，但企業長久以來

的競爭，使消費者產生某種期待心理，長期下來，功能定位的行業愈來愈以功能

為中心，感性定位的行業也更加趨於感性訴求；難怪市場研究已難對吸引顧客的

因素找出什麼新意，產業已訓練消費者該期望那些東西，而顧客接受調查時只會

有兩種訴求：選擇多一點，價格低一點。 
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a.感性地位的行業經常提供許多格外的噱頭，拉高價位。只要拿掉噱頭，就能創
造另一種更簡單、便宜、成本低的經營模式，並受到顧客的喜愛。 
 
b.功能定位產業如果將感性的因素增加，往往能為原有的商品注入新意，刺激新
的需求。 
例如： 
帥奇錶（Swatch）把講究功能的評價錶，轉為以感性為導向的時尚錶。 
美體小舖（Body Shop）反其道而行，將感性導向的化妝品業，變成講究功能的
務實美妝企業。 
 
途徑六：看見未來趨勢（註十一） 
所有的產業都會面臨外部趨勢變遷而影響經營，以正面角度看待趨勢，有助於掌

旺藍海契機。然而大多數公司只會隨著現實情況演變，漸進且被動的設法因應，

經理人通常只顧猜測有關趨勢本身的發展，但是只推估趨勢本身的發展，很難掌

握藍海策略的關鍵奧妙。 
因此探討趨勢將如何改變顧客的價值觀，以及對公司經營模式的衝擊，一旦看出

這種趨勢，接下來可以思索長期的發展情況，並推敲如果這趨勢順其自然的發展

下去，市場會變成什麼樣子。 
關鍵在於：看見未來趨勢並不昰預測未來，因為未來是不可能預知的，相反的，

是從當前觀察到的趨勢發覺商業契機。 
 
從直接競爭到創造藍海（註十二） 

 
以上的六個途徑告訴產業如何重建市場，從上表可以發現這六個途徑用紅海和藍

海的觀點有這很大的不同，從很多上述的例子可以發現由藍海觀點所建立市場，

獲利遠大過於競爭。 
 

直接競爭                     創造藍海 

 
產業         聚焦於產業內的競爭對手  →   探討另類產業 
策略群組     聚焦於策略群組內的競爭地位 → 探討產業內的各種策略群組 
顧客團體     聚焦餘位顧客群將強服務     → 重新定義產業內的顧客群 
產品或       聚焦於把產業範圍內的產品和 → 探討互補產品和服務 
服務範圍     服務價值極大化 
功能 v.s感情  聚焦於改善產業功能和感情定位 → 重新思考功能愈感情定位 
             內的價格表現 
長期趨勢     聚焦於因應正出現的外在趨勢 → 參與塑造長期的外在趨勢 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


B.聚焦願景，數字擺一邊 
根據策略草圖建立公司的策略計畫程序，能讓公司專注於願景，不受限於數字和

應付作業細節，而策略草圖的視覺化就變的很重要，根據一個圖表建立的這個程

序，能夠消除經理人對現行策略計畫的不滿，並獲致更好的效果。亞里斯多德也

指出：「少了影像，就不可能思考。」 
 
視覺化的四個步驟（註十三） 

1.眼見為憑   2.觀察入微   3.策略比稿   4.視覺溝通 
l 描繪出自己 
目前的策略 
框架，把本 
身業務與競 
爭對手比較 

l 看看你的策 
略有哪些地 
方需要改變 

 

l 實際探討創 
造藍海的六 
個途徑 

l 觀察另類產 
品和服務的 
獨特優勢 

l 看看你有那 
些因素應該 
消除、創造 
或改變 

l 根據實地觀察的 
心得，描繪未來 
策略框架 

l 對擬定的替代策 
略框架，向顧客、 
競爭對手的顧客 
和非顧客尋求意見 

l 根據這些回饋， 
擬定最好的未來 
策略 

l 在一張紙上把一
前和未來的策略組

合描繪出來，顯示

兩者的明確差別，

並分發給員工參考 
l 只支持能讓公司
縮小差距，以實驗

新策略的計畫和作

業行動 

 
圖表是將計劃同整化的重要資料，人喜歡看簡單的事物，如果將文字視覺化，不

僅能方便討論，也可以更得心應手。 
 
C.超越現有需求 
藉著為新產品累積到最大的需求，可以減少創造新市場所涉及的規模風險。要做

到這點，公司必須向兩種傳統策略措施挑戰。一種是專注於現有顧客；另一種是

追求更細微的區隔化，以滿足顧客差異性。為了擴大市佔率，企業通常試圖拉住

和擴大現有顧客群，針對顧客的不同需求推出的產品種類也越多，結果開發出來

的目標市場規模太小，反而掉進另一個陷阱。 
如果要把企業創造的藍海拓展到極限，必須改變做法，不能只想到現有顧客，眼

光要放遠到非顧客群，企業不能再專注於顧客的差異性，而是要奠基顧客價值的

強大共通性，開發出前所未有的廣大新顧客群。 
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三個層次的非顧客（註十四） 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
第一層：「即將成為」的非顧客，為覦逆的市場邊緣，隨時準備離去 
第二層：「態度抗拒」的非顧客，刻意不選擇你的市場 
第三層：「未經開發」的非顧客，位於遠離你的市場以外的其他市場 
 
a.第一層非顧客（註十五） 
這些準備離去的顧客，始終在尋找更好的產品，然而為了需求不得不勉強使用現

有的市場產品，他們位於市場邊緣，這種即將成為非顧客的人如果增加，市場就

會陷於沉滯並難有成長，就是因為如此，第一層非顧客蘊含的就是正在等待開發

的龐大需求 
 
b.第二層非顧客（註十六） 
這些是態度抗拒的非顧客，他們不想接受這些產品，或無法負擔這些產品。他們

大多用其他的方式滿足需求或是根本不理會這些需求，但是採取拒絕的態度卻蘊

含有待開發的龐大商機。非顧客通常比那些安於現狀的顧客，更能為藍海的開啟

和擴大提供重要訊息。 

 

c.第三層非顧客（註十七） 

第三層非顧客距離產業的現有顧客最遠。通常少有業者會針對這些「未經開發」

的非顧客下工夫，也從未想到他們可能是潛在顧客，因為他們的需求和有關的商

機，向來被視為屬於其他市場。這種潛在的商機適用於大部分行業，如果你知道

自己白白錯過了多少第三層顧客，可能會為之扼腕。 

                第三層 
         第二層 

第一層 
 
你的市場 
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D.策略次序要正確（註十八） 
次序的正確排列，可以充實並確定藍海構想，以穩固其商業上的可行性，有時企

業只顧著推行新策略，但卻沒有仔細探討其中的每個環節，只要了解正確的策略

程序，以及如何根據這次序中的關鍵準則來評估藍海構想，經營模式就可大幅縮

小風險。 
 
藍海策略的次序（註十九） 
 

      買方效益 

你的業務構想具備讀到的

買方效益嗎？ 

是 
 

          售價 

你的售價讓廣大顧客負擔

得起嗎？ 

            是 
 

          成本 

你能用策略定價達到目標

成本以賺錢嗎？ 

            是 
 

          推行 

落實你的業務構想會碰到哪

些阻力？你是否一開始就設

法因應？ 

            是 
 
 
 
 
 
 

否→重新思考 

否→重新思考

否→重新思考 

否→重新思考 

商業上可行 
的藍海構想 
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政治角力 
強勢既得利益團

體的抵制 

資源限制 
資源有限 

認知障礙 
組織膠著於現狀 

欠缺動機 
員工士氣低落 

三、策略執行 
 
01.執行藍海策略的兩大原則（註二十） 
 
A.克服重大組織障礙 
 
策略執行面對的四大組織障礙（註二十一） 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
B.策略與執行緊密結合（註二十二） 
 
企業一開始就必須把執行納入策略，以建立各級員工的信任和使命感，促使他們

自動自發的合作。這個原則讓企業得以把員工缺乏信任、拒絕合作，甚至將風險，

減少到最低。在執行紅海和藍海策略時，都可能遭遇這種風險，可是在藍海尤為

嚴重，因為執行藍海策略經常需要做出重大變革。在擬定和執行策略的程序中，

必須力求公平。 

關鍵在於：落實公平程序，即使最遭的員工也能變成最好的合作夥伴；因為他們

的信任由此建立，所以自願執行最困難的策略轉變 
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公平程序如何影響人的態度和行為（註二十三） 
 
 
   
 
策略擬定程序 
          
 
 
 
 

態度 
 
        
 
 
    
       行為         
 
 
 
 
 
     策略執行      
 
 
 
 
 
 
 
 
四、藍海生生不息 
藍海本身要模仿就有一定程度的障礙，受限於許多作業上的困難，一旦創造了藍

海，就有著比別人更優渥的市場空間，要使藍海生生不息，必須要隨時觀察自己

的策略是否在哪個環節裡出了問題，一旦策略與對手愈來愈相似時，就應設法開

啟另一片藍海。 
 

 
信任感和使命感 
「我的意見受到重視。」 

自願合作 
「會超越職責的起碼要

求，達成更好更多」 

 
超越期望 
自動自發 

       公平程序 
員工希望： 
         參與 
         解釋 
      期望透明化 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


參●結論 
藍海和紅海策略在不同的時代背景裡分別代表了重要的關鍵，只是過去以紅海為

競爭的市場已經近乎沒有新的生存餘地，開始思考如何開創新的市場，雖然藍海

的水域正等著企業們去開發，但卻不代表著紅海競爭的消失，只是在過度擁擠的

市場裡尋找新的藍海，未來已變成了藍海和紅海的並存，如何在這兩片汪洋大海

中求生存，就變成了成功的關鍵，反觀社會也不是如此嗎？競爭和創新並存，以

往從相同本質的競爭中尋求勝利，現在卻已變成了誰擁有新的想法和新的創意即

能擁有優勢，社會也是這樣在改變的吧！未來台灣應如何擴大自己的藍海海域，

讓我們在國際社會中更穩固的生存，是極需要我們去認真思考的問題！  
 

肆●引註資料 
註一、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 35 

註二、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 50. 51.52  

註三、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 59 

註四、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 61 

註五、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 73 

註六、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 78.79.88 

註七、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 88.89 

註八、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 96.97 

註九、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 102.103 

註十、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 109.110 

註十一、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 117.118.119 

註十二、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 124 

註十三、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 130 

註十四、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


台北市：天下遠見，民國 94年。頁 156 

註十五、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 157 

註十六、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 160 

註十七、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 164 

註十八、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 174 

註十九、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 175 

註二十、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市場》。
台北市：天下遠見，民國 94年。頁 213 

註二十一、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市
場》。台北市：天下遠見，民國 94年。頁 221 

註二十二、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市
場》。台北市：天下遠見，民國 94年。頁 251 

註二十三、W.Chan Kim、Renee Mauborgne。《藍海策略：開創無人競爭的全新市
場》。台北市：天下遠見，民國 94年。頁 255 

 

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com

