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BEYOND 
MARKET TRAP

 ยามที่เศรษฐกิจไมดี นักกลยุทธ นักการตลาด หรือแมกระทั่ง 
CEO ตางกค็อยเง่ียหฟูง วาจะมใีครปลอยเคลด็วชิาใหมๆ  ออกมา หรือ
คอยชําเลืองตาดูวา พวกยักษใหญ คูแขงในตลาดจะงัดกลยุทธอะไร
ออกมาใช แมแตแบงกชัน้นาํกม็กัมองไปทีบ่รรดา พวกบริษัทคอนซเูมอร
ซึ่งถือวาอยูแนวหนาสุดดานการตลาดที่เจอกับลูกคาจะออกหมัดเด็ด
อะไรออกมากระชากยอดขายในชวงเวลานี้ 

แขงอยางไรจึงจะชนะ :
เมื่อ CEO ตองสรางโอกาสใหม

การสํารวจของ Strategy & Pwc
(ชวงป 2010-2015 ) พบวา

 มากกวา 50 % ของ 4,400 บริษัทที่ทําการสํารวจพบวา 
ผูบริหารคิดวาเขาไมมกีลยุทธแบบท่ีเรยีกวา  ‘กลยุทธแหงชยัชนะ’
 และเสนทางสูการพัฒนาคณุคาไมชดัเจนโดย   2 ใน 3 ของบรษิทับอกวา สมรรถภาพ
ของบริษัทไมสนบัสนุน เสนทางไปสูการสรางมลูคาในตลาด
 9 ใน 10 ของบริษทั ท่ีสาํรวจบอกวา พลาดโอกาสสาํคญัๆ ในตลาด (มากกวา 500 
ของผูบรหิารระดบัสงู)
 และ 80% บอกวา พวกเขาไมเขาใจกลยุทธทัง้หมด แมวาเขาจะอยูในบรษิทัก็ตาม
(มากกวา 500 ของผูบรหิารระดบัสงู)

 Kotler ปรมาจารยการตลาด ชีใ้หเห็นวาผูนําธุรกิจทาํผดิพลาดในยามเศรษฐกิจ
และตลาดมคีวามสบัสนวุนวายเกิดขึน้ไดตดัสนิใจ เชน  

 ตดัสนิใจจดัสรรทรัพยากรทีม่ผีลกระทบตอกลยุทธหลกัและวฒันธรรมองคกร
 ตดัคาใชจายท่ัวท้ังองคกรกับการมุงและวัดท่ีกิจกรรม
 มุงแกไขในเร่ืองการรกัษากระแสเงนิสด  ซึง่ผลกัดนัใหผูมสีวนไดสวนเสยีเขาสูภาวะ
ความเสีย่ง
 ลดกิจกรรมทางการตลาด แบรนดและคาใชจายในการพัฒนาผลติภัณฑใหม
 การถดถอยของยอดขายและลดราคาอยางตอเน่ือง
 ลดความสมัพันธกับลกูคาโดย ลดการขายท่ีสมัพันธกับรายจาย
 ตดังบการฝกอบรมและพัฒนาในภาวะวิกฤตเิศรษฐกิจ
 สงคณุคาท่ีตํา่ใหกับซพัพลายเออรและผูจดัจาํหนาย

 อยางแรก ใหโตโดยการสรางสวนแบงตลาด
เพ่ิมขึน้  ซึง่มวิีธีการดังตอไปนี้
 1) คนหาประสิทธิภาพใหมากขึ้น การเพ่ิม
ประสทิธิภาพทางการตลาด ตองหันกลบัไปมองวา 
ในธุรกิจ เราม ีอะไรเปนสนิคาหรอืบรกิารหลกั ท่ีคูแขง
ไมอาจสูไดแตเราลืมที่จะเพ่ิมใหมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ 
 2) เตรียมการวิเคราะห เชน 5 Forces, 
SWOT/Warning System  ไมวาอยางไรก็ตาม อยาก
ใหธุรกิจ อยาลมืมอง  เซกเมนต –สวนของตลาดใด

 และยังมีการทําผิดพลาดดานนวัตกรรมใน 
10 อยางเมือ่อยูในเศรษฐกิจแบบสบัสน (Turbulent 
Economy) อกีเชนกัน อาทิ  
 1) ไลคนอจัฉรยิะออก   
 2) ตดังบดานเทคโนโลยี  
 3) ลดในเรือ่งความเสีย่ง  
 4) หยุดพัฒนาผลติภัณฑ  
 5) บอรดมมีตใิหเปลีย่น CEO ท่ีเนนการเตบิโต 
ดวยตดัลดคาใชจายของ CEO  
 6) ลาถอยไปจากโลกาภวัิตน 
 7) ยอมให CEO ใสสิง่ทดแทนนวัตกรรมทีเ่ปน
เสมอืนกลยุทธสาํคัญ 
 8) เปลีย่นระบบวดัผลงาน  
 9) เสรมิแรงระดบัชัน้ (บงัคบับญัชา) มากกวา
ความรวมมอื  
 10) ลาถอยเขาไปอยูในกําแพงปราสาท (ตัง้รบั)

 ทั้งหมดน้ีเปนวิธีการทางกลยุทธของบริษัท
อนรุกัษนิยม
 แลว Kotler  เสนออะไรใหเปนทางออกกับ 
CEO ของแตละธุรกิจ อาทิ
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ทีเ่ราอยู (Segment)  ตาํแหนงทางการตลาดในปจจบุนัเปนอยางไร (Positioning) 
และ ตอนน้ีเรามลีกูคากลุมใด (Target  Customers) 
 3) ปรับปรุงจดุแขง็ทางการเงนิและการตลาด 
 4) ประเมนิใหมดานสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) และโปรไฟล
 5) พัฒนากลยุทธแหงชยัชนะในสวนแบงตลาด

 ตัวอยางเชน  แบรนดโอเลย (Olay) ยืนอยูในรานคาปลีกของ
ตลาดแมส (ตัวอยาง หาง Target และ Walmart) มากกวาหางท่ี
มีชื่อเสียง (เชน Macy’s) อีกทั้ง Olay ไดวางตําแหนงตัวเองเปน     
‘Masstige product’ ผลิตภัณฑระดับสูงในตลาดแมส (และราคาสูง) 
กวา ผลิตภัณฑความงามในตลาดแมสแบบดั้งเดิม
 3) เราจะชนะไดอยางไร  หมายถึง สิง่โดดเดนเพ่ือชนะ เชน เสนอ
คุณคาอะไรของเราและความไดเปรียบในการแขงขันของเรามีอะไร
 จากตวัอยางของ Olay  คาํถามนีต้องตอบดวย  คณุคาทีน่าํเสนอ
อยางชัดเจน  และเสนทางสูความไดเปรียบในการแขงขัน  ทามกลาง
กลยุทธแหงชัยชนะของ Olay เปนการสรางผลิตภัณฑดูแลผิวหนังใน
การชะลอวัยที่ดีกวา เปนผลิตภัณฑราคาถูก (ตองไมตํ่าเกินไป) ซึ่ง
ดึงดูดฐานลูกคาระดับสูง
 4) สมรรถภาพอะไรท่ีตองมีในองคกร หมายถึง ชุดของ
สมรรถภาพที่ตองการเพ่ือชนะกิจกรรมเสริมแรงของเรา และการ
ออกแบบโครงสรางที่เฉพาะของเรา
 ทางเลือกที่นี้เปนการนิยามกิจกรรมและความสามารถท่ี
สนบัสนุน ‘ท่ีไหนเราจะแขงขนัและทางเลอืกทีเ่ราจะชนะอยางไร’    
Olay เปนตวัอยางในการสามารถปรบัเปลีย่นจดุแข็งของ P&G ในการ
เขาใจผูบริโภคและการสรางแบรนด
 5) ระบบจัดการอะไรที่เราตองการ หมายถึง ระบบสนับสนุน  
ระบบโครงสรางและการวัดที่ตองการเพื่อสนับสนุนทางเลือกของเรา
 ในทํานองเดียวกันนั้น กลยุทธตองนิยามระบบโครงสรางและ
การวัดเพื่อสนับสนุนทางเลือก
 Olay สามารปรับเปล่ียนระบบ ของ P&G ใหมีชองทางและ
ระบบพันธมิตร ซึ่งกรอบแนวคิดน้ีสามารถประยุกตไดทุกระดับของ
บริษัท รวมถึงระดับองคกร กลุมกลยุทธหรือหนวยธุรกิจอยางชัดเจน
ที่สุด การเลือกจําเปนตองสนับสนุนความแตกตางในระดับอื่นๆ ใน
หนวยงานดวย
 ท้ังหมดน้ีนาจะเปนแนวทางชวยให CEO นักกลยุทธ และ 
นักการตลาด มีทางออกเมื่อคิดถึง  กลยุทธใหมๆ เพื่อชัยชนะครับ 

 อยางทีส่อง Lafley และ  Martin ไดเสนอ กลยุทธแหงชยัชนะ  
(Lafley, A.G. & Martin, R.L. (2013). Playing to Win.) ซึง่จะเริม่
ดวยการคดิถึง  5 ทางเลอืกดงัตอไปน้ี
 1) อะไรคือแรงบันดาลใจใหเราชนะ หมายถึง จดุประสงคของ
กิจการ ซึง่เปนแนวทางดานแรงบนัดาลใจของเรา
              2) ทีไ่หนซึง่เราจะเขาไปแขงขัน หมายถึง  สนามการแขงขนัที่
ถูกตอง อาทิ ท่ีไหนซึง่เราจะชนะภูมศิาสตรไหน..ประเภทผลติภณัฑ 
เซกเมนตลูกคา ชองทาง ลําดับขั้นผลิตภัณฑในแนวตั้ง


