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BEYOND 
MARKET TRAP

 ยามที่เศรษฐกิจไมดี นักกลยุทธ นักการตลาด หรือแมกระทั่ง 
CEO ตางกค็อยเง่ียหฟูง วาจะมใีครปลอยเคลด็วชิาใหมๆ  ออกมา หรือ
คอยชําเลืองตาดูวา พวกยักษใหญ คูแขงในตลาดจะงัดกลยุทธอะไร
ออกมาใช แมแตแบงกชัน้นาํกม็กัมองไปทีบ่รรดา พวกบริษัทคอนซเูมอร
ซึ่งถือวาอยูแนวหนาสุดดานการตลาดที่เจอกับลูกคาจะออกหมัดเด็ด
อะไรออกมากระชากยอดขายในชวงเวลานี้ 

แขงอยางไรจึงจะชนะ :
เมื่อ CEO ตองสรางโอกาสใหม

การสํารวจของ Strategy & Pwc
(ชวงป 2010-2015 ) พบวา

 มากกวา 50 % ของ 4,400 บริษัทที่ทําการสํารวจพบวา 
ผูบริหารคิดวาเขาไมมกีลยุทธแบบท่ีเรยีกวา  ‘กลยุทธแหงชยัชนะ’
 และเสนทางสูการพัฒนาคณุคาไมชดัเจนโดย   2 ใน 3 ของบรษิทับอกวา สมรรถภาพ
ของบริษัทไมสนบัสนุน เสนทางไปสูการสรางมลูคาในตลาด
 9 ใน 10 ของบริษทั ท่ีสาํรวจบอกวา พลาดโอกาสสาํคญัๆ ในตลาด (มากกวา 500 
ของผูบรหิารระดบัสงู)
 และ 80% บอกวา พวกเขาไมเขาใจกลยุทธทัง้หมด แมวาเขาจะอยูในบรษิทัก็ตาม
(มากกวา 500 ของผูบรหิารระดบัสงู)

 Kotler ปรมาจารยการตลาด ชีใ้หเห็นวาผูนําธุรกิจทาํผดิพลาดในยามเศรษฐกิจ
และตลาดมคีวามสบัสนวุนวายเกิดขึน้ไดตดัสนิใจ เชน  

 ตดัสนิใจจดัสรรทรัพยากรทีม่ผีลกระทบตอกลยุทธหลกัและวฒันธรรมองคกร
 ตดัคาใชจายท่ัวท้ังองคกรกับการมุงและวัดท่ีกิจกรรม
 มุงแกไขในเร่ืองการรกัษากระแสเงนิสด  ซึง่ผลกัดนัใหผูมสีวนไดสวนเสยีเขาสูภาวะ
ความเสีย่ง
 ลดกิจกรรมทางการตลาด แบรนดและคาใชจายในการพัฒนาผลติภัณฑใหม
 การถดถอยของยอดขายและลดราคาอยางตอเน่ือง
 ลดความสมัพันธกับลกูคาโดย ลดการขายท่ีสมัพันธกับรายจาย
 ตดังบการฝกอบรมและพัฒนาในภาวะวิกฤตเิศรษฐกิจ
 สงคณุคาท่ีตํา่ใหกับซพัพลายเออรและผูจดัจาํหนาย

 อยางแรก ใหโตโดยการสรางสวนแบงตลาด
เพ่ิมขึน้  ซึง่มวิีธีการดังตอไปนี้
 1) คนหาประสิทธิภาพใหมากขึ้น การเพ่ิม
ประสทิธิภาพทางการตลาด ตองหันกลบัไปมองวา 
ในธุรกิจ เราม ีอะไรเปนสนิคาหรอืบรกิารหลกั ท่ีคูแขง
ไมอาจสูไดแตเราลืมที่จะเพ่ิมใหมีประสิทธิภาพ
มากขึน้ 
 2) เตรียมการวิเคราะห เชน 5 Forces, 
SWOT/Warning System  ไมวาอยางไรก็ตาม อยาก
ใหธุรกิจ อยาลมืมอง  เซกเมนต –สวนของตลาดใด

 และยังมีการทําผิดพลาดดานนวัตกรรมใน 
10 อยางเมือ่อยูในเศรษฐกิจแบบสบัสน (Turbulent 
Economy) อกีเชนกัน อาทิ  
 1) ไลคนอจัฉรยิะออก   
 2) ตดังบดานเทคโนโลยี  
 3) ลดในเรือ่งความเสีย่ง  
 4) หยุดพัฒนาผลติภัณฑ  
 5) บอรดมมีตใิหเปลีย่น CEO ท่ีเนนการเตบิโต 
ดวยตดัลดคาใชจายของ CEO  
 6) ลาถอยไปจากโลกาภวัิตน 
 7) ยอมให CEO ใสสิง่ทดแทนนวัตกรรมทีเ่ปน
เสมอืนกลยุทธสาํคัญ 
 8) เปลีย่นระบบวดัผลงาน  
 9) เสรมิแรงระดบัชัน้ (บงัคบับญัชา) มากกวา
ความรวมมอื  
 10) ลาถอยเขาไปอยูในกําแพงปราสาท (ตัง้รบั)

 ทั้งหมดน้ีเปนวิธีการทางกลยุทธของบริษัท
อนรุกัษนิยม
 แลว Kotler  เสนออะไรใหเปนทางออกกับ 
CEO ของแตละธุรกิจ อาทิ
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ทีเ่ราอยู (Segment)  ตาํแหนงทางการตลาดในปจจบุนัเปนอยางไร (Positioning) 
และ ตอนน้ีเรามลีกูคากลุมใด (Target  Customers) 
 3) ปรับปรุงจดุแขง็ทางการเงนิและการตลาด 
 4) ประเมนิใหมดานสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) และโปรไฟล
 5) พัฒนากลยุทธแหงชยัชนะในสวนแบงตลาด

 ตัวอยางเชน  แบรนดโอเลย (Olay) ยืนอยูในรานคาปลีกของ
ตลาดแมส (ตัวอยาง หาง Target และ Walmart) มากกวาหางท่ี
มีชื่อเสียง (เชน Macy’s) อีกทั้ง Olay ไดวางตําแหนงตัวเองเปน     
‘Masstige product’ ผลิตภัณฑระดับสูงในตลาดแมส (และราคาสูง) 
กวา ผลิตภัณฑความงามในตลาดแมสแบบดั้งเดิม
 3) เราจะชนะไดอยางไร  หมายถึง สิง่โดดเดนเพ่ือชนะ เชน เสนอ
คุณคาอะไรของเราและความไดเปรียบในการแขงขันของเรามีอะไร
 จากตวัอยางของ Olay  คาํถามนีต้องตอบดวย  คณุคาทีน่าํเสนอ
อยางชัดเจน  และเสนทางสูความไดเปรียบในการแขงขัน  ทามกลาง
กลยุทธแหงชัยชนะของ Olay เปนการสรางผลิตภัณฑดูแลผิวหนังใน
การชะลอวัยที่ดีกวา เปนผลิตภัณฑราคาถูก (ตองไมตํ่าเกินไป) ซึ่ง
ดึงดูดฐานลูกคาระดับสูง
 4) สมรรถภาพอะไรท่ีตองมีในองคกร หมายถึง ชุดของ
สมรรถภาพที่ตองการเพ่ือชนะกิจกรรมเสริมแรงของเรา และการ
ออกแบบโครงสรางที่เฉพาะของเรา
 ทางเลือกที่นี้เปนการนิยามกิจกรรมและความสามารถท่ี
สนบัสนุน ‘ท่ีไหนเราจะแขงขนัและทางเลอืกทีเ่ราจะชนะอยางไร’    
Olay เปนตวัอยางในการสามารถปรบัเปลีย่นจดุแข็งของ P&G ในการ
เขาใจผูบริโภคและการสรางแบรนด
 5) ระบบจัดการอะไรที่เราตองการ หมายถึง ระบบสนับสนุน  
ระบบโครงสรางและการวัดที่ตองการเพื่อสนับสนุนทางเลือกของเรา
 ในทํานองเดียวกันนั้น กลยุทธตองนิยามระบบโครงสรางและ
การวัดเพื่อสนับสนุนทางเลือก
 Olay สามารปรับเปล่ียนระบบ ของ P&G ใหมีชองทางและ
ระบบพันธมิตร ซึ่งกรอบแนวคิดน้ีสามารถประยุกตไดทุกระดับของ
บริษัท รวมถึงระดับองคกร กลุมกลยุทธหรือหนวยธุรกิจอยางชัดเจน
ที่สุด การเลือกจําเปนตองสนับสนุนความแตกตางในระดับอื่นๆ ใน
หนวยงานดวย
 ท้ังหมดน้ีนาจะเปนแนวทางชวยให CEO นักกลยุทธ และ 
นักการตลาด มีทางออกเมื่อคิดถึง  กลยุทธใหมๆ เพื่อชัยชนะครับ 

 อยางทีส่อง Lafley และ  Martin ไดเสนอ กลยุทธแหงชยัชนะ  
(Lafley, A.G. & Martin, R.L. (2013). Playing to Win.) ซึง่จะเริม่
ดวยการคดิถึง  5 ทางเลอืกดงัตอไปน้ี
 1) อะไรคือแรงบันดาลใจใหเราชนะ หมายถึง จดุประสงคของ
กิจการ ซึง่เปนแนวทางดานแรงบนัดาลใจของเรา
              2) ทีไ่หนซึง่เราจะเขาไปแขงขัน หมายถึง  สนามการแขงขนัที่
ถูกตอง อาทิ ท่ีไหนซึง่เราจะชนะภูมศิาสตรไหน..ประเภทผลติภณัฑ 
เซกเมนตลูกคา ชองทาง ลําดับขั้นผลิตภัณฑในแนวตั้ง


