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1. Wstep

Warunki dziatania w dzisiejszym $rodowisku biznesowym powoduja, iz na
sukces w danym segmencie wpltywa bardzo wiele czynnikéw. Jednym z nich jest
przewaga konkurencyjna, ktora pojawia si¢ wtedy, gdy jeden z graczy odkrywa ry-
nek lub niszg rynkowa, gdzie mozliwe jest osiagnigcie pozycji lepszej od pozosta-
lych uczestnikow. Aby bylo to mozliwe, niezbedne jest nie tylko posiadanie odpo-
wiednich zasobow, ale takze umiejetne ich uzytkowanie. Istotna role odgrywa zatem
czas — odpowiednie wykorzystanie okazji, jaka stwarza rynek, lub tez umiejetnosé
przewidzenia kierunku zmian zjawisk na nim zachodzacych. M. Romanowska wy-
mienia zatem przewage konkurencyjna, dostrzegana od dawna przez Japonczykow,
ktora jest wyprzedzenie w czasie!. Chodzi tu o baczne obserwowanie trendéw oto-
czenia i rywali w celu odpowiedniego wykorzystania pojawiajacych sig szans.

Podobna wizje osiagania przewagi konkurencyjnej opisuje strategia ,,btekitne-
go oceanu”. ,,Blekitne oceany” sa okreslane jako ,,niewykorzystana przestrzen ryn-
kowa, kreowanie popytu i szansa na zyskowny wzrost” 2. Sg one zatem przeciwien-
stwem jasno zdefiniowanych granic branzy i okreslonych regut gier konkurencyj-
nych. Konieczno$¢ tworzenia nowych rynkéw wynika z kilku przyczyn, lecz gtow-
na sita napedowa jest przede wszystkim globalizacja i zwiazane z nia kurczenie si¢
dotychczasowych segmentow, a co za tym idzie, rosnaca w niezwykle szybkim
tempie konkurencja, wymuszajaca czesto pewne zachowania i agresywne decyzje.

I'M. Romanowska, Strategie rozwoju i konkurencji, CIM, Warszawa 1998, s. 164.
2 W. Kim, R. Mauborgne, Strategia blekitnego oceanu. Jak stworzy¢ wolnq przestrzer rynkowq i
sprawié, by konkurencja stata sie nieistotna, MT Biznes sp. z 0.0., Warszawa 2005, s. 19.
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»Konkurencja rynkowa wymaga, aby wciaz mysle¢ w kategoriach strategicz-
nego trojkata — my, klient i nasi rywale. Prowadzenie biznesu polega na osiaganiu
strategicznej przewagi konkurencyjnej spelniajacej trzy kryteria: musi ona by¢
istotna z punktu widzenia klienta, zauwazona przez niego i mozliwa do utrzyma-
nia”3. Spetnienie tych warunkow jest niewatpliwie tatwiejsze, gdy dany podmiot
sam okresla i kreuje przestrzen rynkowa, osiagajac tym samym ogromna przewage
konkurencyjng. Udato sig to tworcom portalu nasza-klasa.pl.

Niniejszy artykut jest proba ukazania specyfiki strategii ,,blekitnego oceanu”
w catkowicie nowym obszarze dzialalnosci, jakim jest stworzenie serwisu spolecz-
nos$ciowego; tym samym stanowi krotka analize przyczyn powodzenia tego przed-
sigwzigcia.

2. Tworzenie ,,blekitnego oceanu”

Podwalina strategii ,,btekitnego oceanu” jest innowacja wartosci, ktéra pojawia
si¢ wowczas, gdy dana firma potrafi potaczy¢ innowacje nie tylko z uzytecznoscia,
lecz takze z cena i pozycjami kosztowymi. Jest to zadanie trudne, jednak innowato-
rzy tworzacy ,blekitne oceany” musza dazy¢ rownolegle do wyjatkowosci oraz
mozliwie najnizszych kosztow*. Jak zostanie przedstawione w dalszej czgSci arty-
kutu, zatozycielom portalu nasza-klasa.pl udato si¢ spetni¢ te warunki.

Aby powodzenie strategii ,,blekitnego oceanu” bylo mozliwe, niezbg¢dne jest
spetnienie szesciu podstawowych zasad, dotyczacych nie tylko formulowania sa-
mej strategii, lecz rowniez jej realizacji. Naleza do nich:

— rekonstrukcja granic rynku,

— koncentracja na szerokiej wizji, a nie na liczbach,

— sigganie poza granice istniejacego popytu,

— wlasciwa kolejnos¢ elementow strategicznych,

— przezwycigzanie gtownych przeszkod organizacyjnych,
— wbudowanie realizacji w strategi¢?.

Zapewne kazdy z wymienionych czynnikow przyczyni si¢ do minimalizacji ry-
zyka zwiazanego z kreowaniem dotychczas nieistniejacych rynkow, a o ich powo-
dzeniu zadecyduje umiejetne wykorzystanie przewagi konkurencyjnej, ktéra zosta-
nie dzigki nim osiagni¢ta. Aby doktadnie zrozumie¢ ideg i elementy strategii ,,ble-
kitnego oceanu”, nalezy przyjrze¢ si¢ porownaniu dotychczasowych granic konku-
rencyjnych, okreslanych mianem ,,czerwonego oceanu”, z tworzeniem nowej prze-
strzeni rynkowej. Przedstawiono to w tab. 1.

3 H. Simon, Przewaga konkurencyjna, ,,Gazeta Wyborcza” 2005 (z 11.01).
4W. Kim, R. Mauborgne, wyd. cyt., s. 31-32.
5 Tamze, s. 43.
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Tabela 1. Poréwnanie strategii ,,czerwonego” i ,,blekitnego oceanu”

Strategia ,,czerwonego oceanu” Strategia ,,btekitnego oceanu”

— konkurowanie w istniejacej przestrzeni — tworzenie wolnej przestrzeni rynkowej
rynkowej

— zwalczanie konkurencji — konkurencja przestaje by¢ istotna

— wykorzystanie istniejacego popytu — tworzenie i przechwytywanie nowego popytu

— koniecznos¢ znajdowania kompromisu migdzy | — przelamanie przymusu kompromisu migdzy
wartoscia a kosztem wartos$cig a kosztem

— uporzadkowanie calego systemu dzialan firmy |— uporzadkowanie catego systemu dziatan firmy
zgodnie z jej strategicznym wyborem migdzy zgodnie z jej dazeniem do wyjatkowosci
wyjatkowos$cig a niskimi kosztami i niskich kosztow

Zrédto: W. Kim, R. Mauborgne, Strategia blekitnego oceanu. Jak stworzyé wolng przestrzen rynkowq
i sprawié, by konkurencja stata si¢ nieistotna, MT Biznes sp. z 0.0., Warszawa 2005, s. 38.

Jak tatwo zauwazy¢, ,,blekitny ocean” to propozycja catkiem nowej koncepcji
1 redefiniowanie granic dotychczasowej przestrzeni rynkowej. Takie podej$cie nie
tylko daje mozliwo$¢ wptywania na ksztatt istniejacego rynku, lecz przede wszyst-
kim pozwala na pozostawienie w tyle konkurencji, ktora bedzie potrzebowata dtuz-
szego czasu na dostosowanie si¢ do panujacych regut gry. Osiagnigcie tak waznej
przewagi nie tylko przyczyni si¢ do wzrostu lojalnosci klientow, lecz umozliwi
réwniez utrzymanie pozycji lidera i kreowanie popytu zgodnie z zatozonymi wczes-
niej celami.

Nasza-klasa.pl zaoferowata swoim klientom ustuge wczesniej niedostgpna,
zajmujac tym samym niezwykle wazna pozycj¢ strategiczna. Lojalnos¢ uzytkow-
nikow jest bowiem elementem, ktory na dhugo stanowi¢ bedzie bardzo trudna ba-
rier¢ wejscia dla potencjalnych konkurentow. Co wigeej, tworcy sa w stanie ofero-
waé wysoka jako$¢ ustugi przy jednoczesnym dbaniu o niski poziom kosztéow. To
wszystko sprawia, iz portal na dhugo jeszcze pozostanie liderem w segmencie spo-
lecznosci internetowe;.

3. Powstanie portalu nasza-klasa.pl

Pomyst zatozenia spolecznosci internetowej wzorowany byt na istniejacym
w USA serwisie classmates.com®. Wykorzystano zatem istniejacy projekt, uzupet-
niajac go jednak o rozwiazania dostosowane do rodzimego rynku uzytkownikow.
Glowna idea portalu bylo stworzenie szerokiej spotecznosci internetowej, ktorej
uzytkownicy bgda mogli odnowi¢ utracone przez lata kontakty. Przede wszystkim
zrezygnowano z pobierania oplat za udostgpnienie niektoérych funkcji, opierajac
przychody glownie na wptywach z reklam. Takie rozwiazanie okazato si¢ bardzo

6 Jesli nie zaznaczono inaczej, informacje pochodza z bezposredniego wywiadu z tworcami serwisu.
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korzystne, przyczyniajac si¢ do wzrostu popularnosci. Warto nadmienié, iz amery-
kanski pierwowzor ponidst w ostatnich miesiacach do$¢ spektakularna porazke,
odnotowujac znaczne straty za sprawa fiaska publicznej oferty sprzedazy akcji’.

Portal ruszyt 11 listopada 2006 r., po ponadrocznych pracach przygotowaw-
czych, ktore pozwolity na udoskonalenie pierwotnego spontanicznego pomystu.
Jego idea bylo utrzymanie i wznowienie kontaktéw ze znajomymi ze szkolnych lat.
Grupa docelowa byly osoby mlode, poszukujace kolegdw ze szkoty $redniej, w
kilka lat po zdaniu matury. Tymczasem, bardzo szybko okazato si¢, ze rownie czesto
internauci chceieli odnowi¢ kontakty ze znajomymi jeszcze ze szkoty podstawowej, a
grupa odbiorcéw zaczela szybko poszerzac sig¢ o osoby starsze, ktore znacznie chet-
niej szukaly mozliwosci kontaktu z dawno niewidzianymi kolegami. Uzupetienie
spisu szkot o uczelnie wyzsze spowodowalo niezwykle intensywny wzrost liczby
uzytkownikow, gdyz grupa docelowa powigkszyla si¢ o szerokie rzesze studentow.
Jednak od poczatku istnienia portal dziatal jakby w dwoch wymiarach. Z jednej stro-
ny pozwalal odszuka¢ ludzi ze szkolnej tawy, z drugiej za§ umozliwial poznanie
zupehlie nowych oséb. Dzigki zastosowaniu kilku funkcji mozliwe bylo poszerzanie
grona kolegow i odtad liczba uzytkownikow portalu rosta w btyskawicznym tempie.
Obecnie zarejestrowanych jest ponad 7 mIn uzytkownikow?.

O atrakcyjnosci biznesowej serwisu $wiadczy¢ moze fakt, iz bardzo wiele firm
zainteresowanych bylo zakupieniem udziatdéw naszej-klasy. Inwestorem, ktory
ostatecznie zdecydowat si¢ naby¢ 20% udziatow, jest fundusz European Founders
nalezacy do braci Samwer, ktory jak dotad zainwestowal juz w ponad 100 firm
internetowych. Dostrzegl on zatem potencjat drzemiacy w portalu i pozostaje istot-
nym doradca przy podejmowaniu decyzji strategicznych.

Zapytani o kluczowy czynnik sukcesu, tworcy naszej-klasy.pl wymieniaja kon-
takty z mediami. Dobra medialna promocja pomyshu owocowata lawinowym wrecz
przyrostem liczby uzytkownikow. Warto zaznaczy¢, iz dziennie serwis odnotowuje
ponad 80 mln odston, co jest niewatpliwie doskonatym miernikiem jego sukcesu.
Nalezy réwniez wspomnie¢, iz firma nie posiada formalnej strategii — podejmowa-
ne dzialania oparte sa gtéwnie na intuicji i biznesowym instynkcie. To jednak wy-
starczylo, aby stworzy¢ komercyjnie skuteczny i innowacyjny produkt, zgodnie z
zatozeniami strategii bigkitnego oceanu.

4. Nasza-klasa.pl jako ,,bl¢kitny ocean”

Nasza-klasa.pl a tworzenie wolnej przestrzeni rynkowej. Na sukces portalu
nasza-klasa.pl wptyngto wiele czynnikéw. Przede wszystkim bylto to oferowanie

7 Z. Domasiewicz, Porazka Classmates.com — amerykariskiego protoplasty serwisu Nasza-klasa.pl,
»Gazeta Wyborcza” 2007 (z 16.12).
8 www.nasza-klasa.pl (2008-02-28).
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catkowicie nieznanej dotychczas ustugi, ktora pozwala na zaspokojenie wielu po-
trzeb uzytkownikoéw. Dodatkowo nasza-klasa.pl oferuje skok warto$ci — nagle po-
jawit si¢ rozglos wokot jej marki, a takze lojalni uzytkownicy na rynku®. Sprzyjato
temu zainteresowanie mediéw, podsycane dodatkowo rosnaca w niezwykle szyb-
kim tempie liczba rejestrujacych sig osob. Jak juz wspominano, sa oni lojalni wo-
bec oferowanej ustugi ze wzgledu na przynalezno$¢ do gestej sieci kontaktow.
Niemate znaczenie odgrywa takze swoista moda na przynalezno$¢ do spotecznosci
naszej-klasy.pl. Czg$¢ uzytkownikéw w dalszym ciagu uczeszcza do szkoty i nie
odczuwa potrzeby wirtualnego kontaktu z kolegami, z ktorymi moze bez trudu
nawiazac¢ bezposrednia relacje. Mimo tego sa oni uzytkownikami, gdyz za posred-
nictwem serwisu moga zaspokoi¢ potrzebe promocji i kreacji samego siebie. To
takze ma niebagatelny wptyw na zniechgcenie potencjalnych nasladowcoéw oraz
pozytywnie wptywa na tworzenie przestrzeni rynkowe;.

Konkurencja przestaje by¢ istotna. Obecnie tworcy naszej-klasy.pl nie boja
si¢ ewentualnych konkurentéw. Pomimo Ze istnieja inne serwisy, nie oferuja one
tak wyjatkowej uzytecznosci i nie posiadaja wystarczajacej wyjatkowosci, ktora
zachecitaby milionowe rzesze uzytkownikow. Rozpatruja jednak potencjalne groz-
by wejscia, takze ze strony zagranicznych nasladowcoéw. Nie stanowig oni mimo
wszystko realnego zagrozenia, gldwnie za sprawa zastosowania opisanego wyzej
rozwiazania, czyli stworzenia bardzo duzego dystansu strategicznego. Obserwuja
oni jednak poczynania konkurentow, takich jak serwis grono.net, ktéry rowniez
proponuje poszukiwanie znajomych, opiera si¢ jednak na braku ustalonej struktury
i nie posiada tak znaczacego motywu, ktory taczytby uzytkownikow. Ponadto mo-
nitorowane sa poczynania serwisu fotka.pl, ktory, cho¢ z wielu wzgledow nie jest
uznawany za konkurenta, szczyci si¢ podobna liczba zarejestrowanych uzytkowni-
kéw 1 z tego wzgledu poddawany jest analizie. Nawiazana zostata réwniez wspot-
praca z portalem finansowym Money.pl, ktory dziata w catkowicie odrgbnej bran-
zy. Mimo to integracja z tego typu podmiotem moze $wiadczy¢ o §wiadomosci
dazenia do nieograniczania pola widzenia i perspektywach wspotpracy ktora przy-
czyni si¢ do utrzymania wiodacej pozycji konkurencyjne;.

Tworzenie i przechwytywanie nowego popytu. Tworzenie ,,bigkitnego oceanu”
nie jest statycznym osiagnigciem, lecz dynamicznym procesem. Wymaga zatem
ambitnego, tworczego i kompleksowego podej$cia. Z tego powodu niezbegdne jest
nieustanne monitorowanie zmian zachodzacych w otoczeniu oraz ruchéw podej-
mowanych przez potencjalnych konkurentéw. Co rowniez istotne, nie nalezy za-
myka¢ swojego pola widzenia ograniczeniami zwiazanymi z dlugookresowym
funkcjonowaniem stworzonego rynku. Nalezy systematycznie sigga¢ wzrokiem
poza jego granice 1 przyglada¢ si¢ innym branzom, grupom strategicznym, nabyw-
com czy komplementarnym ofertom produktowym. Jest to bowiem jedyny sposdb

9 W. Kim, R. Mauborgne, wyd. cyt., s. 268.
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na ponowna rekonstrukcje granic rynkowych!0. W ten sposéb dziataja tworcy na-
szej-klasy.pl. Ponadto trwaja wciaz intensywne prace nad wdrozeniem uniwersal-
nych narzedzi, stuzacych do zakladania spotecznosci. Brane jest pod uwagg ,,0d-
twarzanie” nie tylko klas, lecz réwniez stowarzyszen czy firm. To takze $wiadczy o
dlugookresowym podej$ciu do utrzymania osiagnigtej przewagi konkurencyjnej
oraz nieustannym udoskonalaniu wypracowanej strategii. Poszczegodlne posunigcia
strategiczne, takie jak np. sprzedaz udzialow, stuzyly wytyczeniu nowych drog
silnego i1 zyskownego wzrostu. Dzigki tym wszystkim dziataniom wizjonerski po-
myst mogl zosta¢ przeksztalcony w catkiem rentowne przedsigwzigcie. To wiasnie
dzialania menedzerskie i decyzje zwiazane z powazna oferta biznesowa nie tylko
przyczynity si¢ do powodzenia serwisu, lecz przede wszystkim wykreowaty rynek
i ustality jego granice.

Przelamanie przymusu kompromisu miedzy warto$cia a kosztem. Warto
wspomnie¢, iz branza internetowa charakteryzuje si¢ do$¢ niskimi kosztami wej-
$cia — co moze by¢ zaréwno szansa, jak i zagrozeniem. Jesli jednak rozpatruje si¢
koszty serwerdow, sa one bardzo wysokie przy milionowej liczbie uzytkownikow.
Istotne jest, iz tworcy naszej-klasy.pl sa $wiadomi, iz serwis ten wymaga ciaglych udo-
skonalen i podnoszenia atrakcyjnosci. Jest to mozliwe takze dzigki zastosowaniu mo-
delu darmowosci ustugi przy jednoczesnym pokrywaniu wszelkich kosztow zwiaza-
nych z dziatalnoscia portalu, m.in. wptywami z reklam. Nasza-klasa.pl nalezy bowiem
do programu partnerskiego TradeDoubler, jest w sieci reklamowej Adnet 1 wyswie-
tla reklamy Google AdSense. To pozwala na zapewnie $rodkéw finansowych na
biezaca dzialalno$¢,a jednoczesnie daje mozliwos¢ kreowania wartosci dla klienta.

Uporzadkowanie calego systemu dzialan firmy zgodnie z jej dazeniem do
wyjatkowosci i niskich kosztow. Caty system dzialan firmy zostat podporzadko-
wany jednoczesnemu dazeniu do wyjatkowosci i niskich kosztéw, a wigc $cisle
utrzymywana jest zasada darmowosci ushugi oraz braku nieckomfortowych dla
uzytkownika form reklamy. Co wigcej, portal jest systematycznie wzbogacany o
nowe i— co niezwykle istotne — fatwe w obstudze funkcje, ktore takze przyczyniaja
si¢ do jego popularnosci. Ma to rowniez na celu eliminacje podstawowego zagro-
zenia, jakim jest znudzenie uzytkownika. W branzy internetowej, cykl zycia pro-
duktu jest bowiem krotki, gléwnie za sprawa szybko zmieniajacej si¢ technologii.
Aby temu zapobiec, wprowadzane sa rozwigzania, ktérych zadaniem jest podtrzy-
mywanie nawiazanych po latach kontaktow.

5. Etapy formulowania strategii ,,bl¢kitnego oceanu”

Nowatorski pomyst stworzenia dotad nieistniejacego portalu, a tym samym
przyciagnigcia szerokiej rzeszy nabywcow, stat si¢ kanwa strategii ,,blekitnego

10 Tamze, s. 79.
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oceanu”. Aby jednak mogl on sta¢ si¢ preznie dziatajacym modelem biznesowym,
przynoszacym jego tworcom zyski, musiatl zosta¢ przeksztalcony w pewna se-
kwencje strategiczna. Kolejne kroki przedstawiono na rys. 1.

Uzytecznos¢ dla nabywcy

Czy pomyst na biznes zawiera
wyjatkowy element
uzytecznosci dla nabywcy?

v

Cena

Czy cena jest przystepna dla
masowego nabywcy?

\ 4
Koszt

Czy jest mozliwe zrealizowanie
celow kosztowych 1 osiagniecie
zyskow przy ustalonej cenie
strategicznej?

A 4

Zastosowanie

Jakie sa przeszkody we
wprowadzeniu w Zycie
pomystu na biznes? Czy mozna
zawczasu sie do nich odnie$¢?

\ 4

Komercyjnie zywotny pomyst
na ,,blekitny ocean”

Rys. 1. Formutowanie strategii ,,blekitnego oceanu”

Zrodto: W. Kim, R. Mauborgne, Strategia blekitnego oceanu. Jak stworzyé wolng przestrzer rynkowq
i sprawié, by konkurencja stata sie nieistotna, MT Biznes sp. z 0.0., Warszawa 2005, s. 172.

Analizujac powyzszy model, tatwo doj§¢ do wniosku, iz nasza-klasa.pl jest
komercyjnie zywotnym pomystem na ,,bl¢kitny ocean”. Po pierwsze, che¢ nawia-
zania kontaktu z kolegami ze szkolnych lat jest wazkim powodem, dla ktorego
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wielu nabywcow zainteresuje si¢ proponowang oferta — w tym wypadku uzytecz-
nos¢ dla nabywcy jest wyjatkowa, gdyz potrafi zaspokoi¢ kilka waznych potrzeb —
kontaktu, samorealizacji i autoprezentacji. Cena jest bez watpienia przystepna dla
masowego nabywcy — wigkszos$¢ ushug oferuje sig jest za darmo, za niektore do-
datkowe rozwiazania (takie jak np. przechowywanie wigkszej liczby zdje¢ na ser-
werze) pobiera si¢ niewielka oplatg. Jest to wige nastgpny czynnik przyciagajacy
docelowych odbiorcow. Kolejny element, jakim jest zrealizowanie celdow koszto-
wych 1 osiagnigcie zyskow, takze jest realizowany. I cho¢ gtowny koszt stanowia
serwery i lacza, generujac niemate wydatki, sa one rekompensowane przychodami
z reklam umieszczanych na stronie. Reklamodawcy bardzo chgtnie korzystaja z
popularnosci portalu, gdyz w ten sposéb moga dotrze¢ do niezwykle szerokiej gru-
py docelowej. Zatem oferta proponowana przez nasza-klase.pl jest nie tylko atrak-
cyjna dla firm umieszczajacych tam swa reklame, ale przede wszystkim takie roz-
wiazanie pozwala wilascicielom zmiesci¢ si¢ w zaktadanych kosztach przy jedno-
czesnym zapewnieniu catkiem rozsadnej marzy zysku. A co jest najbardziej istotne
— cena, jaka placi nabywca, czyni serwis przystgpnym dla masowych odbiorcow
przy zachowaniu wysokiej uzytecznosci. To polaczenie trzech czynnikow pozwala
firmie osiagna¢ wspominang juz wczesniej innowacje wartosci. Ostatni element,
jakim sa przeszkody w skutecznym wprowadzeniu pomystu w zycie, zostal zniwe-
lowany juz na samym poczatku dziatalno$ci serwisu. Jego tworcy intuicyjnie wie-
dzieli, iz nie napotkaja oporéw zwiazanych z jego przyjeciem, poniewaz, jak pod-
kreslaja, tworzyli co$, z czego sami chcieliby korzysta¢, w sposéb mozliwie naj-
bardziej funkcjonalny. Przeszkody, pojawiajace si¢ wraz z niespodziewanym ma-
sowym wzrostem liczby uzytkownikow, polegaly przede wszystkim na nieustan-
nym blokowaniu 130 serwerow, ktore stanowia techniczna podstawe funkcjono-
wania portalu. Byty one jednak na biezaco rozwiazywane za pomoca ciagtych za-
kupow, a ostatecznie zdecydowano si¢ na przeniesienie ich z Frankfurtu do Pozna-
nia, co zdecydowanie przyczynilo si¢ poprawy ich efektywnosci.

Opisane powyzej kroki w formutowaniu strategii ,,btgkitnego oceanu” pozwalaja
na wyciagnigcie wnioskow, iz cho¢ zapewne nieswiadomie, tworcy naszej-klasy.pl
spetili wszelkie wymagania niezbedne do stworzenia nie tylko nowej przestrzeni
rynkowej, ale przede wszystkim rentownego przedsigwzigcia biznesowego.

Nalezy takze przeanalizowa¢ mozliwos$¢ imitacji strategii naszej-klasy.pl. Oczy-
wiste jest bowiem, iz konkurencyjne nasladownictwo jest bardzo prawdopodobne i
z reguly mniej kosztowne. Dzieje si¢ tak, poniewaz to innowator ponosi glowny
koszt oraz niezwykle wysokie ryzyko implementacji nowatorskich pomystow. Aby
zminimalizowa¢ zagrozenie ze strony potencjalnych konkurentéw, nalezy wziac
pod uwage ceche wylacznosci. Jest ona funkcja nie tylko natury dobra, lecz row-
niez systemu prawnego. Mozna bowiem powstrzymac¢ niepozadane kopiowanie,
gléwnie poprzez zapewnienie ochrony patentowej dobra lub powstrzymujac do
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niego dostgp!!. Stworzenie strategii ,,bigkitnego oceanu” jest wtasnie sposobem na
umocnienie barier dla nasladownictwa. W przypadku naszej-klasy.pl gtéwna prze-
szkodg stanowia tzw. korzysci sieci. Poprzez tworzenie szerokich sieci swoich
uzytkownikow serwis zyskuje pewnos$¢, iz nie beda oni zainteresowani poszukiwa-
niem innych tego typu portali. Dlugoterminowe relacje, ktore nawiazuja oni po-
migdzy soba, niewatpliwie powstrzymuja inne firmy przed tatwa i wiarygodna
imitacja. Niezwykle trudno byloby bowiem przyciagna¢ uzytkownikow, ktorzy nie
zrezygnuja z nawiazanych juz kontaktow oraz nie bgda odczuwali potrzeby przej-
scia do potencjalnego nasladowcy, gdyz wiazaloby si¢ to z opuszczeniem spotecz-
nosci internetowej. Bezcelowe wydaja si¢ rowniez perspektywy przenoszenia na
inny serwer, ktory bedzie oferowal, poza nieznacznymi modyfikacjami, de facto
dublowanie tych samych funkcji.

Tworcy naszej-klasy.pl maja takze ambitne plany ekspansji, rozszerzajac swoja
dziatalnos¢ na kraje skandynawskie oraz kraje Europy Wschodniej (gtéwnie Ukra-
in¢ 1 Lotwe). Jednocze$nie nie obawiaja si¢ grozby zagranicznego wejscia na ry-
nek, gltéwnie ze wzgledu na specyfike oferowanego przez nich produktu. Co wig-
cej, przewaga konkurencyjna, ktora do tej pory osiagngli, daje im gwarancj¢ sil-
nych barier wejscia dla potencjalnych konkurentow.

Nalezy jednak zastanowi¢ si¢ nad kierunkiem rozwoju strategii. Istnieje bo-
wiem ryzyko pojawienia si¢ konkurentow, ktorzy podejma agresywna walke w
celu przechwycenia czeéci rynku. Obrona cigzko zdobytej bazy klientow wydaje
si¢ by¢ oczywistym posunigciem. Niebezpieczna moze okaza¢ si¢ jednak cheé
utrzymania udziatéw rynkowych, ktora moze tatwo wprowadzi¢ w putapke konku-
rowania. Ryzykowny wyS$cig z nowymi podmiotami moze bowiem spowodowac,
iz centralne miejsce w mysleniu strategicznym firmy, zamiast nabywcy, zaja¢ mo-
ze konkurencja. Powstaje wowczas dylemat, zwiazany z wyborem pomigdzy two-
rzeniem ponownej innowacji warto$ci a udoskonalaniem i lekka modyfikacja
obecnego ksztattu oferowanego produktu i obrony swej dotychczasowej pozycji
konkurencyjnej. Sytuacj¢ moze dodatkowo komplikowaé fakt wciaz duzych zy-
skow generowanych przez aktualna ofertg, ktory z pewnoscia nie mobilizuje do
poszukiwania nowego ,,bigkitnego oceanu”. W tym przypadku nie ma gotowe;j
recepty, ktéra pomogtaby w podjeciu tej niezwykle waznej strategicznej decyzji.

Rozwigzaniem moze by¢ koncentracja na wydtuzeniu, poszerzeniu i poglebie-
niu strumienia dochodéw poprzez udoskonalenia operacyjne i ekspansj¢ geogra-
ficzna. Ma to na celu jak najszersze pokrycie rynku i stworzenie jak najwigkszego
dystansu zniechecajacego do ewentualnych imitacji. Najwigkszym wyzwaniem
stojacym przed tworcami naszej-klasy.pl jest zatem poszerzenie stworzonego ,,blg-
kitnego oceanu” poprzez zatrzymanie uzytkownikow portalu dzigki uatrakcyjnie-

1'W. Kim, R. Mauborgne, wyd. cyt., s. 184.
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niu oferowanych uslug. Zamiarem jest zatem zdominowanie ,,blekitnego oceanu”
chroniace przed nasladowcami na mozliwie najdluzszy czas'2.

6. Zakonczenie

Przewaga konkurencyjna jest niewatpliwie niezbgdnym elementem gry rynko-
wej, a dazenie do jej osiagnigcia — nadrzednym celem wielu przedsigbiorcow. Jed-
nym z jej sktadnikow jest dobrze sformulowana, dopasowana do specyfiki firmy
strategia. Opisana w niniejszym artykule strategia ,,biekitnego oceanu” stanowi
doskonaly przyktad mozliwosci osiagnigcia sukcesu w dzisiejszym skomplikowa-
nym $rodowisku biznesowym. Decyduja o tym m.in. dziatania konkurentow, ktorzy
wyznaczaja pewne standardy. Niezbgdne jest zatem ciaglte obserwowanie zmian
zachodzacych na rynku i umiejetne dostosowywanie si¢ do jego wymagan. Co wig-
cej, aby moc czerpaé korzysci, jakie plyna z wyprzedzenia pozostatych graczy, nale-
zy weiela¢ w zycie pomysty, ktore koresponduja z celami zawartymi w strategii.

Opisany w artykule przyktad portalu nasza-klasa.pl jest proba analizy poszcze-
gblnych elementéw 1 sktadowych nalezacych do strategii ,bl¢kitnego oceanu”.
Przedstawia on kluczowe czynniki sukcesu oraz okresla strategiczne wybory w
dazeniu do wyjatkowosci. Rownowaga pomigdzy funkcjonalnoscia a prostota jest
niewatpliwie zatozeniem, ktore decyduje o wysokiej uzytecznosci serwisu. Dodat-
kowo niezwykle istotne jest zastosowanie przemyslanej strategii cenowej, ktora
przyczynia si¢ do rosnacego zainteresowania uzytkownikoéw oraz pozwala na dtu-
gookresowy kompromis pomigdzy oferowana warto$cia a kosztem.

Podsumowujac, dzisiejsze warunki prowadzenia dziatalnosci biznesowej sa
niewatpliwie jedna z sit napedowych przyczyniajacych si¢ do rosnacej konieczno-
$ci tworzenia ,,blekitnych oceandéw”. Umiejetnos¢ dostrzezenia i wykorzystania
istniejacej okazji na przeksztatcenie innowacyjnego pomyshu w sprawnie dziataja-
cy biznes wydaje si¢ by¢ wymownym aspektem sukcesu. Niniejsza analiza przy-
padku portalu nasza-klasa.pl wydaje si¢ by¢ doskonatym przyktadem wizjonerskie;j
strategii wyprzedzajacej rynek i tworzacej ,,btekitny ocean”.
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NASZA-KLASA.PL
AS AN EXAMPLE OF THE “BLUE OCEAN” STRATEGY

Summary

The article describes the main idea and elements of the Blue Ocean Strategy and its significance
in gaining the competitive advantage. It also shows the nasza-klasa.pl as the example of application of
basic rules of the strategy into the business practice. Moreover, the paper presents the main factors of
success and the perspectives of future development, as far as the possibilities of maintaining the compe-
titive advantage that has been gained because of successful setting the boundaries of the market.
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