
14 企業診断　2016／8

はじめに

　レッドオーシャン―そう聞いて，皆さんは何
を想像するだろうか。この単語を一度は耳にした
ことがある方も多いはずだ。
　本特集では，このレッドオーシャンを勝ち抜い
ている企業にスポットを当て，市場に活路を見出
す方法を明らかにしたい。そのために，まずはレ
ッドオーシャンと，その対立概念であるブルー
オーシャンの考え方を確認したうえで，わが国の
現状分析から，レッドオーシャンがひしめく日本
市場を考察していく。

レッドオーシャンとブルーオーシャン

⑴　レッドオーシャンとは何か

　レッドオーシャンとは，ライバル企業が多数存
在する市場を海になぞらえ，その市場を，激しい
競争によって血で染まった「赤い海」に見立てた
ものである。各企業は，差別化戦略や低コスト戦
略，集中戦略で競い合う。
　後述するブルーオーシャンとの最大の違いは，
競合との市場の奪い合いであるがゆえに，パイの
奪い合いにすぎない点である。ブルーオーシャン

とレッドーシャンはつながっており，商品やサー
ビスの視点を変えた先に「青い海」は存在する。

出典：『ブルーオーシャン戦略』（ダイヤモンド社，
　　　W・チャン・キム／レネ・モボルニュ）  
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⑵　レッドオーシャンの先のブルーオーシャン

　一方で，ブルーオーシャン（青々と広がる未開
拓の市場）という概念も存在し，それらを創造す
る戦略をブルーオーシャン戦略という。具体的に
は，「自分の業界における一般的な機能のうち，
何かを『減らす』，『取り除く』，その上で特定の
機能を『増やす』，あるいは新たに『付け加える』
ことにより，それまでなかった企業と顧客の両方
に対する価値を向上させる『バリューイノベーシ
ョン』を行う戦略」（出典：同上）である。
　たとえば，株式会社ペッパーフードサービスが
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