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ที่ปรึกษาและนักวิชาการผูทรงคุณวุฒิ 

  ผูบริหารระดับสูงของธุรกิจหรือ CEO อาจจะคิดวาพวกเขารูเปนอยางดีวา กลยทุธทีดี่มี

ลักษณะเปนอยางไร  แตในทัศนะของ AG Lafley (อดีต CEO ของ P&G) และ Roger Martin (คณบดีของ 

Rotman School of Management ในแคนาดา) คิดวายังไมเคยมีหลักฐานอยางชัด ๆ  

  โดยทัว่ๆ ไปในธุรกิจ กลยุทธไดกลายเปนแบบฝกหัดสําหรับการวางแผนแบบราชการ  เพื่อ

จัดวางในทุกทีทุ่กฝายงานกําลังจะทําใหกับองคกรมากกวาที่จะเปนแบบฝกหัดใหเหน็วา.....ที่ไหนหรือ

สนามใด บริษทัของเรากําลังจะเขาไปยนืในพืน้ทีก่ารแขงขันและเรากาํลังจะชนะไดอยางไร ( Martin ไดพูด

ไวในหนังสือ Playing to Win) 

  ปกติ CEO  ผูบริหารระดับสูงหรือผูนาํธุรกจิ  มีแนวโนมในการหยิบใชกลยุทธในวธิีการใด

วิธีการหนึ่งในแนวทางซึ่งไมมีประสิทธิภาพดังตอไปนี ้

 การนยิามกลยุทธเปนวิสัยทัศน 

ขอความวิสัยทัศนและภารกิจคือ องคประกอบของกลยุทธ (วิสัยทัศนหมายถึงภาพใน

อนาคตทีธุ่รกจิอยากจะเปนหรือไปใหถึง ขณะที่ภารกิจหมายถึงส่ิงที่ธุรกิจตองการจะทําทั้งในปจจบัุนและ

อนาคต หรือจุดประสงคของการดํารงอยูของธุรกิจ) แตวสัิยทัศนและภารกิจยงัเปนส่ิงที่ไมเพียงพอ 

เนื่องจากไมมแีนวทางเพื่อการปฏิบัติอยางเหน็ผลได และไมมีโรดแมปอยางเปนรูปธรรมไปสูอนาคตที่

ตองการ  อีกทัง้ยังไมรวม“ทางเลือก (Choice)” วาเกี่ยวกบัอะไรบางสําหรับธุรกิจจะเขาไปหรือไมเขาไปใน

พื้นที่ใด  สนามไหน และไมมีจุดมุง (Focus) อันเปนความไดเปรียบในการแขงขันอยางยั่งยืนหรือการสราง

ชุดของการสรางคุณคาเพื่อสรางความไดเปรียบอีกเชนกนั 

 การนยิามกลยุทธเปนแผน 

แผน (Plans) และยุทธวิธ ี(Tacits) ก็ยังเปนองคประกอบของกลยทุธ  แตก็ยังไมเพยีงพอ

อีกเชนกัน 
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แผนจะตองมีรายละเอียดอยางเฉพาะเจาะจง  เมื่อธุรกิจจะเขาไปดําเนนิการ (และเมือ่ใด)

ในสนามการแขงขัน   ไมใชเปนแคการบอกถึงกิจกรรมการนําไปปฏิบัติวา  ส่ิงใดทีห่นวยงาน หรือ

ผูรับผิดชอบตองทาํกิจกรรมใดเพิ่มเติมเพือ่การไดเปรียบในการแขงขันอยางยัง่ยนื 

 การปฏิเสธกลยุทธในระยะยาว (หรือแมกระทั่งระยะกลาง)                                             

                           เร่ืองนี้เปนส่ิงที่เปนไปไมไดแมวาโลกธรุกิจในปจจุบันนี้มกีารเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  

ผูนําธุรกจิบางคนโตแยงวามนัเปนไปไมไดที่จะคิดกลยทุธในข้ันสูงคือกลยุทธในระยะยาว แทนท่ีแนวคิด

ดังกลาว ธุรกจิควรมุงเขามาเพื่อมาตอบสนองตออุปสรรคใหมและโอกาสทีก่ําลังจะเกิดข้ึน  กลยทุธที่ผุด

บังเกิดข้ึนไดกลายเปนเสมือนการทําสงครามเขาโรมรันกบัธุรกิจเทคโนโลยีและกิจการเพ่ิงเร่ิมต้ัง 

โชคราย มีตัวอยางเชน  ตามวิธีการดังกลาวบริษทัในโหมดต้ังรับคิดกลยุทธไดดีที่สุดและ

ทําไดอยางงายสุดก็โดยการใหผูบริหารรวมกันสวดภาวนาสําหรับการเผชิญกับกลยทุธของคูแขงทีม่ีมากข้ึน  

หรือเพียงแคมกีลยุทธอันเปนไปไดในเทอมของการปวนใหเกิดการเปล่ียนแปลง  แตไมสามารถทาํใหธุรกิจมี

ความไดเปรียบในการแขงขันและการเกิดแหลงทรัพยากรที่มนีัยสําคัญในการสรางคุณคา 

.....แอปเปลไมสมคัรใจที่จะคิดเกี่ยวกับกลยุทธใชไหม? 

.....กูเกิลละ? 

.....ไมโครซอฟท? 

 การนยิามกลยุทธเปนสถานการณเพิ่มประสิทธิภาพ 

ผูนําธุรกจิจํานวนมากพยายามเพิม่ประสิทธิภาพโดยการคิดวา   สภาพธุรกิจในขณะนี้มี

อะไรเปนส่ิงที่เขาไดทําเรียบรอยแลว  ซึ่งส่ิงนี้สามารถสรางประสิทธิภาพและผลักดันไดบางคุณคา  แตการ

เพิ่มประสิทธิภาพของการปฏิบัติงานนี้ไมใชกลยุทธ  ในปจจุบันการเพิ่มประสิทธิภาพไมทําใหเกิดความ

เปนไปไดทางกลยุทธอยางแทจริง  ซึง่ที่ผานมาธุรกิจไดทดลองเพิ่มประสิทธิภาพในสินทรัพยและทรัพยากร

ดวยกิจกรรมทีผิ่ด  ขณะที่คูแขงเชิงกลยุทธกลับไดเปรียบและไดขามส่ิงเหลานี้ไปแลวดวยกลยทุธทีม่ากกวา 

คิดถึงตํานานของสายการบนิที่เพิ่มประสิทธิภาพโดยใชโมเดล “Spoke-and Hub”  ขณะที่

สายการบิน Southwest สรางการเปล่ียนแปลงในโมเดลธุรกิจใหม (Point-to-Point Business Model) การ

มีประสิทธิภาพสูงสุดเปนสถานที่(สนามแขงขัน)ในธุรกจิแตไมใชกลยุทธ 
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 การนยิามกลยุทธเปนการดําเนนิการตามบทเรียนที่เปนเลิศ (Best Practices)  

ทุกอุตสาหกรรมมีเคร่ืองมือและการปฏิบัติที่กลายเปนส่ิงแพรกระจายและมีอยางทัว่ไป  

บางองคกรนิยามกลยทุธ เปนการเทียบวัด (Benchmarking) กับการแขงขันและทาํชุดของกิจกรรมให

เหมือนกนั แตมีประสิทธิภาพมากกวา  การเทียบวัดก็เหมือนกันส่ิงนีไ้มใชกลยุทธ  มันเปนสูตรสําหรับคน

ธรรมดาๆ  เหมือน การทีน่กัเรียนไปลอกการบานเพื่อตอนเชาในหองเรียนกอนสงครูเทานั้นเอง 

 

Lafley รูสึกอึดอัดและขัดใจกับวิธกีารในการจัดทํากลยทุธดังกลาว  จงึตัดสินใจเขียน

หนงัสือรวมกบั Martin ในช่ือ  “Playing to Win: How Strategy Really Works” (แขงขันเพื่อชนะ : กลยทุธ

อยางไรจึงจะชนะไดแทจริง) โดยไดอธิบาย “วิสัยทัศนของกลยทุธ” เปนชุดของ 5 องคประกอบคือ  แรง

บันดาลใจสูชนัชนะ (A Winning Aspiration)  ที่ไหนจะเขาไปแขงขัน (Where to Play) จะชนะไดอยางไร 

(How to Win) สมรรถภาพหลัก (Core Capabilities) และระบบการจัดการ (Management systems) 

ผูบริหารธุรกิจตองมีทัง้ 5 อยางนี้ หรือ 5 ทางเลือกและทาํใหมนัทาํงานรวมกัน  มี

ตัวอยางเปนจาํนวนมากในหลายองคกรซ่ึงมีบางอยางใน 5 องคประกอบขางตน  แตมันไมไดทํางานรวมกนั  

ถาผูบริหารทุกทานไมมทีั้ง 5 อยางนี้ก็เร่ิมตนเหน็แววลมเหลวของกลยทุธแลวครับ 

Lafley นิยามวา กลยุทธคือ ทางเลือก (Strategy is choice) ในรายละเอียดของทั้ง 5 

องคประกอบของการแขงขันเพื่อชนะ จึงเปนทางเลือกอันสําคัญดังนี ้

 

1) อะไรคือ แรงบันดาลใจสูชัยชนะ (What is our winning aspiration?) 

ทางเลือกแรกอางถงึ “จุดประสงคของกิจการ”  ส่ิงนีก้็คือ  การตอบคําถามใหไดวา ทําไม

เราจึงอยูในอุตสาหกรรมนี้  หรือพูดแบบงาย ๆ วา “ทําไมถึงตองมีเรา” และหากวา “พรุงนีเ้ราหายไปจาก

โลก  ลูกคารูสึกไดไหม หรือ เสียดายไหมวาเราไมนาหายไป หรือ ไมมอีะไรเกิดข้ึนในความคิดของลูกคา” 

2) ที่ไหนซ่ึงเราจะเขาไปแขงขัน (Where will we play?) 

ทางเลือกที่ 2 เปนการวิเคราะหสนามการแขงขันหรือพืน้ที่การแขงขัน/พื้นที่กลยุทธ

(Strategic areas)  ผลิตภัณฑหรือบริการซึ่งบริษัทจะชนะ เชน แบรนดโอเลย (Olay) ยืนอยูในรานคาปลีก

ของตลาดแมส (ตย.Target และ Wal-Mart) มากกวาหางที่มีชื่อเสียง (เชน Macy’s) อีกทัง้ Olay ไดวาง

ตําแหนงตัวเองเปน “Masstige product”  คือผลิตภัณฑระดับสูงในตลาดแมส (และราคาสูง) กวา

ผลิตภัณฑความงามในตลาดแมสแบบด้ังเดิม 
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3) เราจะชนะไดอยางไร (How will we win?) 

คําถามนี้ตองตอบดวยคุณคาทีน่ําเสนอ (Value proposition) อยางชดัเจน  และเสนทาง

สูความไดเปรียบในการแขงขันทามกลางกลยุทธแหงชยัชนะ ในกรณีตัวอยางของ Olay เปนการสราง

ผลิตภัณฑโดยการตําแหนงราคาที่ถกูตอง(ไมตํ่าเกินไป) ซึ่งไดชวยดึงดูดฐานลูกคาระดับสูงมาดวย 

4) สมรรถภาพอะไรที่ตองมีในองคกร (What capabilities must be in place?) 

ทางเลือกนี้เปนการนิยามกจิกรรมและความสามารถในการสนับสนุน “วาที่ไหนเราจะเขา

ไปแขงขันและทางเลือกที่จะชนะเปนอยางไร?) 

Olay เปนตัวอยางในการสามารถปรับเปล่ียนจุดแข็งของ P&G ในการเขาใจผูบริโภคและ

การสรางแบรนด 

5) ระบบการจัดการอะไรที่เราตองการ (What management systems are 

required ?) 

ในทาํนองเดียวกันนี ้ กลยุทธตองนยิามระบบโครงสราง (Structure system) และการวัด

(Measure) เพือ่สนับสนนุทางเลือก 

Olay สามารถปรับเปล่ียนระบบ P&G ใหมชีองทางและระบบพนัธมิตร 

ตามทีก่ลาวมา กรอบแนวคิดนี้สามารถประยุกตไดทุกระดับของบริษัท  รวมถงึระดับ

องคกร กลุมกลยุทธหรือหนวยธุรกิจและชดัเจนที่สุด  การเลือกจําเปนตองสนับสนุนความแตกตางในระดับ

อ่ืนๆ ดวย โดยสรุปทั้ง 5 ทางเลือก หรือ 5องคประกอบเปนดังรูป 
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 หลังจากกลยุทธไดถูกกาํหนดข้ึนทกุๆ ป หลังจากนั้นจะใชเวลา 2 วันในการประชุมเพื่อ

พิจารณาวา  จุดไหนทีเ่ราจะทุมเวลาทั้งหมดเพื่อปรับกลยุทธ  เราจะทําอยางไรใหเราเขมแข็งในพื้นที่ซึ่งเรา

จะมีชัยชนะและอะไรที่เราอาจเปล่ียนแปลงในพื้นที่ซึ่งเราอาจไมชนะ Lafley กลาววา “ ไมมีกลยทุธตลอด

กาล“ ทานอาจโชคดีถาทําไดใน 3-5 ป  ทานตองตอบสนองตอการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคอยู

ตลอดเวลา  และทานตองตอบสนองตอตลาดที่มพีลวัตสูงในการเปล่ียนแปลง 

 ส่ิงที่สําคัญที่สุดคือ  “ทานจะตองทําใหดีที่สุดในนาทีแรกท่ีทานเร่ิมคิดเกี่ยวกับ        

กลยทุธ  (You’ll be better at your job the minute you start thinking about strategy) ” (Martin 

ผูเขียนรวม Playing to Win) 


