
Cómo crear un océano azul y
dejar de competir en mercados
saturados

La respuesta corta: Crear un océano azul significa innovar en
valor, es decir, ofrecer algo tan único y útil que elimine la
competencia y abra un nuevo espacio de mercado. Esta idea,
desarrollada por W. Chan Kim y Renée Mauborgne en su libro “La
Estrategia del Océano Azul”, plantea que la verdadera ventaja
competitiva no surge de pelear por una porción del mercado,
sino  de  construir  un  mercado  completamente  nuevo.  Si  te
interesa descubrir cómo lograrlo, sigue leyendo, porque este
artículo te mostrará cómo pasar de competir a liderar sin
luchar.

En un mundo donde todas las empresas luchan por destacar, La
Estrategia del Océano Azul enseña que el éxito no está en
vencer a los rivales, sino en crear tu propio espacio de
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mercado a través de la innovación en valor. Esta filosofía
propone  dejar  de  competir  y  empezar  a  construir  nuevas
oportunidades,  donde  el  valor  para  el  cliente  y  la
rentabilidad  coexisten.

La innovación en valor es la esencia de la estrategia
del océano azul: crear un espacio de mercado propio
donde la competencia se vuelve irrelevante.

Las herramientas prácticas como el Canvas Estratégico y
la  matriz  Eliminar-Reducir-Incrementar-Crear  permiten
diseñar propuestas únicas que combinan alto valor y bajo
costo.

La  ejecución  y  la  participación  del  equipo  son  tan
importantes como la idea: sin involucramiento interno,
la estrategia no se sostiene.

¿Qué  enseña  en  el  libro  la
Estrategia del Océano Azul?





La Estrategia del Océano Azul enseña que las empresas pueden
lograr un crecimiento sostenido al crear nuevos espacios de
mercado mediante la innovación en valor, en lugar de competir
por la misma demanda existente. Esto implica redefinir la
oferta, reducir costos y enfocarse en factores que realmente
importan al cliente.

La idea central es simple pero poderosa: deja de pelear en los
océanos rojos llenos de competencia y crea un océano azul
donde solo tú nades.

El cambio de mentalidad: del océano
rojo al océano azul
Vivimos  en  un  mundo  empresarial  donde  la  mayoría  de  las
empresas compiten ferozmente por un mismo tipo de cliente,
bajan precios, ofrecen promociones y terminan atrapadas en una
batalla que reduce sus márgenes y agota sus recursos. A eso
Kim  y  Mauborgne  le  llaman  el  océano  rojo:  un  entorno
sangriento donde las reglas ya están establecidas y todos
luchan por sobrevivir.

En cambio, un océano azul es un espacio de mercado nuevo, sin
competencia directa, donde la empresa crea y captura una nueva
demanda ofreciendo valor excepcional a un costo razonable. El
mejor ejemplo es el Cirque du Soleil, que eliminó animales y
payasos tradicionales, redujo los costos del circo clásico y
creó  una  experiencia  artística  con  narrativa,  música  y
escenografía que atrajo a un público completamente nuevo.

La clave está en innovar en valor, no en competir por precio
ni  en  ser  solo  “diferente”.  Es  encontrar  esa  combinación
mágica entre alto valor percibido por el cliente y bajo costo
operativo.



Herramientas  prácticas  para
construir tu océano azul
El libro propone varias herramientas para diseñar estrategias
de océano azul, entre ellas el Canvas Estratégico, que permite
visualizar los factores en los que compite una industria y
cómo tu empresa puede ofrecer algo distinto.

Otra  herramienta  esencial  es  la  matriz  Eliminar-Reducir-
Incrementar-Crear (ERRC). Este ejercicio invita a cuestionar
todo lo que la industria da por hecho:

Eliminar: prácticas que ya no aportan valor.

Reducir: elementos sobrevalorados o costosos.

Incrementar:  aspectos  que  los  clientes  realmente
valoran.

Crear:  atributos  totalmente  nuevos  que  cambien  las
reglas del juego.

Por ejemplo, una cafetería que quiera aplicar esta estrategia
podría eliminar largas filas, reducir los tamaños de su menú,
incrementar la experiencia sensorial y crear un modelo de
membresía  digital  para  fidelizar  clientes.  Así  estaría
innovando sin gastar más, solo repensando su propuesta de
valor.

Más allá de los clientes actuales
Otro de los conceptos más poderosos del libro es el de los no
clientes.  Las  empresas  suelen  obsesionarse  con  quienes  ya
compran, pero ignoran el inmenso potencial de quienes no lo
hacen todavía. Kim y Mauborgne dividen estos grupos en tres
niveles: los que usan el producto por obligación, los que lo
rechazan y los que nunca han sido considerados. El reto está



en identificar qué los aleja del mercado y cómo acercarlos con
una propuesta nueva y sencilla.

Personalmente, creo que esta parte es oro puro. Muchas veces,
las oportunidades más grandes no están en competir con los
grandes del sector, sino en conquistar a quienes nadie está
atendiendo.  Y  eso  se  logra  entendiendo  a  las  personas,
escuchando  sus  frustraciones  y  diseñando  soluciones  desde
cero.

De la idea a la ejecución
Una estrategia brillante sin ejecución es solo una ilusión.
Por eso, el libro insiste en incorporar la ejecución dentro de
la estrategia. Esto implica involucrar al equipo desde el
inicio,  comunicar  los  objetivos  con  claridad  y  mantener
procesos  transparentes.  Los  autores  llaman  a  esto  proceso
equitativo, una práctica que genera confianza y compromiso
real dentro de la organización.

En  mi  experiencia  como  consultor,  he  visto  empresas  con
grandes ideas que fracasan porque no logran movilizar a su
gente.  Una  estrategia  de  océano  azul  no  se  impone,  se
construye  colectivamente.  Si  los  empleados  sienten  que
participan en el cambio, se convierten en embajadores del
nuevo rumbo.

“La Estrategia del Océano Azul” no es solo un libro sobre
negocios, es una manera diferente de pensar. Nos enseña que la
verdadera innovación no consiste en competir mejor, sino en
crear valor donde otros no miran. Y lo mejor es que esta
filosofía se puede aplicar tanto a grandes corporaciones como
a emprendimientos pequeños o profesionales independientes.

Si estás cansado de competir solo por precio o si sientes que
tu negocio no tiene cómo destacar, este enfoque puede ser el
punto de inflexión que necesitas. Empieza por preguntarte:
¿Qué puedo eliminar, reducir, incrementar o crear para ofrecer



algo realmente único?

Y si este artículo te ayudó a ver tu negocio con otros ojos,
compártelo  en  tus  redes  sociales  o  suscríbete  a  nuestro
boletín  para  recibir  más  contenidos  sobre  estrategia,
innovación  y  crecimiento  inteligente.


