
FIGUR 10.45
Princippet i Blue ocean strategy.
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Kapitel 10

Blue ocean strategy
Blue ocean strategy blev formuleret på skrift i 2005 af professor W. Chan Kim 
(1952- ) og Renee Mauborgne (1963- ) (Kim og Mauborgne, 2005). Bogen af 
samme navn er baseret på et studie af 150 strategiske tiltag foretaget i en peri-
ode på over 100 år i en række forskellige virksomheder. 

Teorien introducerer begrebet red ocean, som er den markedsplads, hvor 
konkurrenterne kæmper om markedsandele og derfor svækker hinanden. Blue 
ocean er det marked, en virksomhed har skabt, og hvor vi hersker ubestridt og 
derfor ikke møder konkurrence.

For virksomheder handler det således om at komme fra red ocean og over i 
blue ocean. De to strategi-tilgange er sammenstillet i figuren nedenfor:

RED OCEAN STRATEGY BLUE OCEAN STRATEGY

Konkurrerer på et eksisterende marked. Skab et ubestridt marked.

Slå konkurrenterne. Gør konkurrence irrelevant.

Udnyt den eksisterende efterspørgsel. Skab og fasthold ny efterspørgsel.

Satser for at kunne konkurrere enten på lave 
omkostninger eller differentiering.

Da der ikke er nogen konkurrence, satses 
både på lave omkostninger og differentiering.

Som følgende figur viser, er det et kernepunkt i BOS (blue ocean strategy) at presse 
omkostningerne ned, samtidig med at produktets værdi for kunden presses op.
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