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Strategia Oceanului Albastru™ Fundamente

Astazi, majoritatea produselor si serviciilor se afla in asa-numitul
,,ocean rosu’”’, unde jocul principal este competitia, lupta pentru fiecare
centimetru de piata si concentrandu-se pe diferentiere sau cost.

In ,,oceanele rosii”, jucatorii care concureaza cap la cap unii cu altii au
strategii de crestere similare, sperand sa gaseascao nisa cu crestere
accelerata si profitabila, ceeace nu se intampla niciodata.

In oceanele rosii, jucatorii se imita unul pe altul si proiecteaza pentru
imbunatatiri incrementale ale valorii.

in asa—numitele ,,oceanele albastre”, concurenta este irelevanta.
Jucatorii din oceanele albastre nu concureazaintre ei, ei creeaza noi
piete, ofera o valoare unica iubita de cumparatorisi nu fac valoarea de
compromis sau costul. Blue-ocean—eers urmaresc diferentierea si
costul simultan.

Strategia Oceanului Albastru™ Fundamente este un de 10 saptamani sau 2.5
luni, un laborator de inovatie pentru oricine doreste sa creeze valoare fara
precedent pentru clientii si pentru afacerea. Este locul pentru a obtine cadrul de
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inovare valoric pentru inovare.

Vom folosi Strategia Oceanului Albastru mentalitate, cadru si instrumente
pentru a crea oferte noi, modela industria si a obtine succesul mai repede decat
ati crezut vreodata posibil.

Cu indrumarea noastra de experti, unicede colaborare si instrumentele, veti
putea invata, exersa si aplica cunostintele dvs. rapid si la un nivel mai inalt
decat oricand. Veti fi, de asemenea, inconjurat de colegi cu ganduri similare
care vor lucra cu dvs. $i pentrua vasprijini in calatoria dvs. de crestere la fiecare
pas al drumului.

Acestanu este de vanzari si marketing sfaturi si trucuri, este un design si
strategie care implica parcurgerea unei anchete in trei etape:
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intelegeti unde va aflati sunteti
2. descoperiunde ai putea fi
3. planifica calatoria pentrua ajunge acolo.

Esteun transfer de cunostinte despre procesul de creare a valorii care
companiile vizionare din intreaga lume il folosesc pentru a crea valoare unica
pentru clientii si pentru afacerea.

Pe o perioada de 2.5 luni veti:

e Obtineindrumarea de care ai nevoie pentru a crea planuri valorice unice
pentru produse noi si cu priza mare la publicul cumparator.

e Designun plan de crestere nestingherit de concurenta

e Distileaza —ti propunerea de valoare unica, magia care este unic a ta care
ii face pe clientisa te aleaga

e Redefinirea oferta unei industrii si cum este oferita si vezi cum poti sa
modeleziviitorul unei industriei

Cum lucram impreuna
1. Programul este livrat 100% online
2. Saptamana 10 programul este impartit in 10 saptaménal 3 ore facilitate
saptamanal si /ive de Dan pentru un total de 30 de ore.
3. Numarul maxim de participanti la program este de 20, minim de 9.
4. Participantii vor lucra in grupuride 3 sau 5.

Intalnirea de 30’ 1-1 cu Dan

Inceputul programului nostru va fi calibrat cu un apel Zoom de 30 de minute
pentru a ne asigura ca obiectivele si asteptarile se potrivesc. Un link pentru
programarea acestei intalniri initiale este furnizat in mailul de invitatie!

Vi se va cere sa raspundeti la acest sondajonline Tnainte de intalnire, pentru a
va face o idee despre cum merge afacerea si despre asteptarile dvs. de la program.




Prima intalnire plenara

in primazi a acestui program, vom avea un apel de orientare de 3 ore in care
dumneavoastra si colegii dumneavoastra vaputeti familiariza unul cu celalalt.
Vom vedea cum lucram impreuna si cum sa folosim platformele si instrumentele
online!

Instrumentele online pe care le vom folosi:

Zoom

MentiMeter

Google Drive + sabloane XL
LinkedIn grup dedicat
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Va exista intotdeauna o munca individuala si de grup (2-3 ore) intre atelierele
de lucrulive care include:

Citirea capitolelor selectate din Blue Ocean Shift

Efectuarea cercetarilor individuale online

Utilizarea Blue Ocean Studio pentru a face sarcini

Utilizarea grupului dedicat LinkedIn pentru intrebari si perspective
Intalnirea cu echipa pentru a lucra in grup sau cu Dan
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Formatul Atelierelor de Lucru

partajarea personala a

noului concept in plen

munca de grup in sdlile in sesiune de lucru Zoom
detalierea plenara

concluziile

temei

pasii urmatori

Dupa fiecare atelier

Dupia incheierea fiecareisesiuni de lucru, veti primi un e-mail cu /ink catre:

pachetul de prezentare

lista YouTubede redare dedicata

Google Drive la toate materialele pe care le veti folosi in program
programati un apel de 15 cu mine daca aveti nevoie de mine
sondaj de feedback la atelier,

alte resurse



Procesul
Magia este in procesul de ancheta. Aici veti gasi o descriere detaliata a
fiecarui proces in 15 pasi. Aceasta este mai mult o referinta.

Atelierul 1| Intelegeti unde va aflati (3 ore)
Sectiunea I. Introducere in cadrul pentru inovarea valorii.

® Pentru a schimba jocul trebuie sa cunosti jocul.
e (dt de albastru este oceanul tau de antrenor?

Sectiunea Il. Harta Pioneer—Migrator—Colonist.

e (ine stabileste regulile jocului?
e (ine sunt cei care schimba jocul in industria ta?

Sectiunea IlI. Strategia ,,De Azi”

e Care este strategia ta de crestere profitabila de astazi?
e [Fste strategia ta similara sau divergenta de concurenta ta?

Cit de albastru este oceanul din industria ta?
Atelierul 2 | Creativaloare noua cu ceea ce aveti (3 ore)
The Harta Utilitara Cumpdrator

S'titi ce vindeti.

Stiti ce cumpara clientii?

Care sunt barierele in calea cresterii afacerilor?



Atelierul 3 | Descoperiti potentialul de crestere
profitabila (3 ore)

L. M.
TODAY’S ANTI / REFUSE OFFER UNEXPLORED

BUYERS , *Prefer the alternatives
*Too expensive
*They are not allowed tg
*Are vehemently aga

*Don't know about us.
*Someone else is
taking care of them.

Non-clientii
dvs. Cresterea dvs. profitabila este acolo unde sunt non-clientii dvs.
Unde sunt mase mari de potential neexploatat pentru noii clienti astazi?

»Pentru a depasi cererea existenta, ganditi—va la non—clienti inaintea clientilor;
puncte comune inainte de diferente; si desegmentarea inainte de a urmari o
segmentare mai find.” — Kim & Mauborgne

1. Primul nivel de non-clienti [,,soon—to—-be”|: este cel mai apropiat de piata
actuala, chiar la marginea ei. Sunt clienti care fac compromisuri, cumpara
minim —din necesitate—, folosesc partial produsul sau serviciul si nu se vad
clienti ai industriei. Daca devine disponibila o alternativa mai buna, ei vor
sdari pe nava.

2. Al doilea nivel de non—clienti [,,refuz”]: sunt cei care refuza sa foloseasca
oferta unei industrii. Acestia sunt cumpdrdtori care stiu cd oferta actualdi este
o optiune pentru a le satisface nevoile, dar s—au decis impotriva acesteia, in
alternativelor favoarea si inlocuitorilor.




3. Altreilea nivel de non—clienti [,,neexplorati”] ar putea fi 0 mina de aur
trecuta cu vederea pentru industria in atentie, la care nimeni nu s—a gandit
sau nu a considerat de cuviinta sa o exploreze.

Cine sunt cei 3 niveluri de non—clienti pentru produsul/serviciul tau?

Atelierul 4 | Pregatiti auditul client si non-client (3
ore)

Pregatiti—va pentru etapa de explorare

Pregatiti—va pentru a deveni un detectiv de valoare un Sherlock Holmes pentru
utilitate, pentru satisfactia totala pe care clientii o obtin din ,,consumarea” unui
produs sau serviciu.

Pina la sfarsitul atelierului:

1. veti avea interviurile de audit pregatite pentru clientii si non—clientii si

2. invdta cum_sd efectuati auditul pentru a obtine o experientd de prima manda
a clientilor si non—clientilor dvs. in contact cu produsul, serviciul sau
industria dvs.

Ce ii determina pe clientii tai si sa ii tina departe pe cei care nu sunt clientii tai?



EXPLORAREA — 1-2 saptamani*

Obtineti clientii si non—clientii experienta de primda mana in contact cu produsul
sau serviciul sau industria dumneavoastra.

Peste 2-3 saptamani, veti desfasura interviuri cu clientii si non—clienti pentru a va
cunoaste actuale si viitoare pietele

Vom avea apeluri saptimanale de coaching — 2-3 ore /saptamdanda pentru a
calibra si mdasura succesul cu echipele.

Cum sunt lumile dvs. de clienti si non—clienti?

*In functie de grup, aceasta sectiune se poate finalizain 2 saptamani



Atelierul 5 | Pregateste—te pentru Inovatia in Valoare ca
sa captezi oceanele tale albastre.

Accesati noi piete si faceti concurenta irelevanta.

Ati condus explorarea, ati surprins esenta durerilor, bucuriilor si viselor clientilor si
non —clientilor dvs.

Acum trebuie sa organizati descoperirile intr—un mod util pentru a obtine
perspective in urmatoarea etapa: valorificarea inovatiei.

Ai primit cunostinte de primd mdna si ai conectat strans cu clientii si non—clientii
tai, in timp ce acestia interactioneaza cu produsul tau. Acum ce?

Atelierul 6 (1/3) | Capteaza noile voastre piete,
oceanele voastre albastre

Cum exploatezi oceanele voastre albastre si faceti concurenta irelevanta?

Vetijongla cu:

industrii alternative

grupuri strategice

lant de cumparatori

complementare si/sau conexe

orientarea functional-emotionald industriei
tendintelor in timp

Cum va despartiti de modalitatile implicite de a face afaceri si de a concura si faceti
concurentairelevanta ?



Atelierul 6 (2/3) | Calea 1 (1,5 ore)

Privire peste industriile alternative

Oameni gestionati fara tine.

Ce alternative au folosit?
Acestia sunt concurentiitai directi.

Aici vei privi peste tot industrii alternative pentru a elimina si a reduce durerile si
obstacolele pentru utilitate si pentru a debloca NOI utilitati pentru a oferi un salt de
valoare pentru non—clientii dvs. de astazi.

Exemple de Blue Oceans pentru Calea I: Cirque du Soleil (circ si teatru), NetJets (jet
privat si clasa business), NTT DoCoMo (telefon si internet), The Home Depot
(expertiza si pret), SouthWest Airlines (zburatorsi conducere)

Cum puteti oferi un salt de valoare mai bine decat alternativele si sa deblocati noi
piete?

Atelierul 6 (3/3) | Calea 6 (1,5 ore)

Priviti peste timp
Ce vad va scoate din joc in viitor?
Cum poti modela viitorul acum?

In timpul Explorarii, ati descoperit impactul asupra afacerii dvs. si asupra industriei
tendintelor

Tendintele relevante pe care le—ati explorat sunt:

1. decisiv
2. ireversibil
3. pe o traiectorie clara

Exemple de Blue Oceans pentru Calea 6: iTunes, Netflix, Amazon, Cisco Systems
(date de mare viteza)

In loc sa reactionati la viitor, cum puteti modela viitorul acum sa fie relevant azi
pentru non—clientii de mdine?



Atelierul 7 (1/2) |(1,5 ore)

Privire in lantul de cumparatori

Industriile viand si se adreseaza celor care fie platesc, fie influenteaza sau folosesc
produsul.

Ce se intdmpla daca ai rasturna naratiunea si ai redefini lantul de cumpdaratori?

Aici vei redefini valoarea pentru grupurile de clienti in mare mdsurd indiferenti
astazi: vei crea noi utilitati pentru a atrage grupurilede neclienti de astazi si
elimina si reduce orice altceva.

Exemple de Blue Oceans pentru Calea 3: Novo Nordisk (Danemarca) (de la influenti
la utilizatori), Bloomberg (informatii comerciale) de la cumparatori la utilizatori)

Cum puteti redefini lantul de cumparatori si creati o noud cerere?
Atelierul 7 (2/2) | Calea 5 (1,5 ore)

Priviti peste Atractie functionald sau emotionala pentru cumpdratori
Prea mult atractivitate functionald si ii puneti pe ei in emotie.

Prea mult atractie emotionala si le amdnati in functional.

Redefiniti atractivitatea functionald/emotionala a industriei dvs.

Aici veti amesteca elementele functionale si emotionale prin crearea valoare noua
si cresterea celor defavorizati si elimina si reduce orice altceva care slabeste din
valoare.

Exemple de Blue Oceans pentru Calea 5: The Body Shop, QB (Quick Beauty House—
Japan), Cemex (ciment—Mexic de la functional la cadoul de vise), Viagra (de la
tratament la stil de viata), asigurare Direct Line (din mdna la functional), investitii
Charles Schwabb, Sex & the City, CNN, Nespresso

Cum poti redefini atractivitatea functionala/emotionala a industriei tale si sa
deblochezi noi piete?



Atelierul 8 (1/2) | Calea 2 (1,5 ore)

Priviti asupra grupurilor strategice din cadrul industriilor
Perturbati grupurile strategice stabilite sau ,,cartelurile” care stabilesc jocul.
Redefiniti jocul.

Aici vei combina factorii decisivi care atrag neclientii catre superior sau inferior
grupul elimina si reduce pe restul.

Exemple de Blue Oceans pentru Calea 2: Curves (gimnastica—fitness), Ralph
Laurent (modda), Duster (auto-SUV), Toyota Lexus (auto), Yellow Tail (vin)

Cum poti oferi un salt in valoare care ofera cheie utilitati din grupurile strategice
superioare si inferioare si sa deblocheze o crestere profitabila?

Atelierul 8 (2/2) | Calea 4 (1,5 ore)

Cautati solutia totala: inainte, in timpul si dupad utilizarea produsului sau
serviciului

Redefiniti experienta totala a utilizatorului. Oferiti o experientda completa de
valoare.

Creati noi servicii complementare care sporesc in mod semnificativ satisfactia
totald primita de la consumarea unui bun sau serviciu

Aici veti redefini valoarea pe intreg caldtoria experientei cumpdrdatorului, inainte,
in timpul si dupa utilizarea produsului sau serviciului dvs.

Exemple de Blue Oceans pentru Calea 4: Nabi (transport) (de la pretul initial la
dupa — costul total de proprietate), Philips Tea Kettle (in_timpul), Dyson (aspirator
fara sac — dupa

Cum puteti oferi o satisfactie fara egal clientilor —a solutie totala— care include
produse si servicii complementare inexistente astazi?



Atelierul 9 | Formuleaza-ti planul strategic al
soceanuluitau albastru” (3 ore)

Cele 4 actiuniinovatoare
Care este planul pentru noua ta oferti de ocean albastru?

In acest atelier, veti aplica modelul 4 Breakthrough Actions pentru a capta inovatia
valorica pentru noul dvs. concept.

Cum surprindeti miscarea de diferentiere strategica cu costuri reduse pe o pagina?
Cum iti deblochezi oceanul albastru?

Veti folosi grila Elimina—Reduce—Creste—Creeaza (ERRC), un instrument simplu de

-----

de non-clienti.

Cum iti deblochezi oceanele albastre?

Atelierul 10 | Deseneaza—ti tablourile strategice pentru
candidatii de oferta, De Maine” (3 ore)

Strategy Canvas,, To-Be”
Care este genomul strategiei vizuale al noii tale oferte?

In acest atelier veti invata sa traduceti Eliminarea inovatia valorica exprimata in /
Reducerea / Cresterea / Crearea grila in curba valorii care arata clar diferentierea
Jata de industria actuala si elementele cheie ale noii strategii:

1. factorii concurentiali cheie, inclusiv factorii NOI nu este oferit de niciun
Jjucator din industrie

2. cata valoare primesc cumparatorii pentru fiecare dintre acesti factori,

3. profilul strategic si de cost al companiei in raport cu concurentii.

Care este modelul vizual al noilor dvs. oferte?

Taxa de scolarizare: 3200 lei (integral sau in doua rate
egale)



Faceti cunostinta cu
antrenorul dvs. -
Dan Mocanu

exploratorul

Dan este un explorator in posibilititi in
taramurile afacerilor, software—ului

inginerie, muzicasi fizica. Ca antrenor, ¢l

este un catalizatorindividuala si de echipa performanta.In calitate de arhitect
de inovare in valoare, ¢l deblocheaza cresterea in organizatii prin identificarea
oportunitatilor de creare de valoare care sunt ascunsein modelul de afaceri

existent. A ajutat companii mari si mici sa descopere si sa realizeze noi surse de

crestere si profitabilitate.

inovatorul & antreprenorul

Dan este un practicantal Blue Ocean Strategysi fondatorul Blue Zygote™ Inception
Lab, Leap Forwardsi TimePal®. El a declansat descoperiri personale si de
afaceri cu peste 200 companii multinationale si citeva mii de directori si

proprietari de afaceri.

the rainmaker

Clientii care lucreaza cu Dan au o rentabilitate a investitiei de cel putin10la 1, cu

suplimentare cumulate de peste 50 milioane USD.




cetateanului global

Danin SUA intinde pe peste 17 ani si include 7 ani la Microsoft ca inginer
software si lider de echipasi 9 ani de predare a fizicii s1 matematicii la mai
multe colegii din Seattle, inainte de a se intoarce in Roméaniain 2004!

antrenorul

Dan Mocanu este antrenor independent si membru ICF, instruit in riguroasa,

traditionala ICF cu Alain Cardon si in coaching ontologic cu Werner Erhard,

Steve Zaffron, Alan Cahn si cativa alti asociati cheie. Dan si-a adus experienta

la Converge 2019 de la Praga, unde a condus un atelier de 90 de minute cu

privire la Strategia Oceanului Albastru pentru antrenori!

recunoasterea

Dan a fost recent recunoscutde catre HM Margareta a Romaniei pentru munca
sa in domeniul inovatieiin gandirea antreprenoriala. Dan a adus Strategia
Oceanului Albastru in munca sa cu Consiliul si Directorul Executiv al Fundatiei
Regale pentru a ajuta redefiniasca programele si sa se stabileasca ca o Fundatie
Nationala. Dan ajucatun rol esential in a ajuta Fundatia sa aduca inovatie de
valoare in misiunea, viziuneasi programele pentru a devenio modernda si cea mai

de Incredere si recunoscuta din tara.

TEDx

Dan Experienta jucitor de orga i— a oferit o unica perspectiva performantei in
afaceri. De peste 500 de ani, profesionistii iTn muzica au inceput intotdeauna la

performanta 100%. Cu toate acestea, in afaceri este departede afi asa. Dan si-a



lansat abordarea inovatoare intr-o discutie TEDx la Bucuresti. Abordarea sa a
ajutat la redefinirea performantei in afaceri.alui Dan Abordarea performantei
muzicale a reprezentat o transformatoare pentru participantii la o conferinta
anuala de coaching ICF din Bucuresti, Romania.imediat relevante si actionabile
care ar putea fi aplicate echipelor, organizatiilor din industrii din intreaga

lume!

muzicianul
JSBach - BWV 646 - Coral cu orga "Wo soll ich fliehen hin" a cantat pe

instrumentul sau de acasa.



