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ปจจุบันสภาพแวดลอมในระดับมหภาคและเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว สงผลให     
ผูประกอบการธุรกิจตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงานอยางตอเนื่อง ดังนั้น ผูประกอบการ      
ยุคใหมตองมีการจัดการองคความรู เสริมสรางความสามารถหลัก (core competency) และความชํานาญของ
ธุรกิจ เพื่อใหมีขีดความสามารถในการแขงขัน อีกทั้งมีวิสัยทัศนในการมองภาพรวมของธุรกิจไดอยางชัดเจน 
มีกระบวนทัศนในการทํางาน มุงเนนการบริหารงานในเชิงรุก มีการกําหนดความตองการและทิศทาง       
ของธุรกิจ เพื่อใหทุกปจจัยของธุรกิจดําเนินงานไปไดอยางราบรื่น และมีการใชทรัพยากรอยางคุมคา        
โดยผานกระบวนการในการวิเคราะหขอมูล หรือปจจัยที่เกี่ยวของดวยกระบวนการตัดสินใจ วางแผน       
การกําหนดกลยุทธ การดําเนินกลยุทธ การควบคุม หรือการตรวจสอบกลยุทธ อีกทั้งตองมีการปรับปรุง    
การดําเนินงานอยางเปนระบบที่เรียกวา “การสรางความไดเปรียบเชิงกลยุทธ” 

กลยุทธที่กําลังไดรับความนิยมเปนอยางมากในสถานการณปจจุบันนี้ คือ กลยุทธทะเลสีน้ําเงิน 
(Blue Ocean Strategy: BOS) เปนกลยุทธที่กําหนดขึ้นมาเพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันแบบดั้งเดิม                     
ผูประกอบการตองพยายามพัฒนาสินคาใหมีความแตกตาง หรือตองสรางความตองการใหม ๆ (New 
Demand) ขึ้นมาเสมอ โดยใชนวัตกรรม (Innovation) ใหมๆ หรือเปนทะเลใหมๆ ซ่ึงเปนทะเลสีน้ําเงิน และ
กลยุทธทะเลสีน้ําเงินไดรับการตอบรับที่ดีเนื่องมาจากมีเครื่องมือสนับสนุนที่มีความเปนปจจุบัน ซ่ึงที่ผานมา
บริษัทตางๆ ที่นํากลยุทธนี้มาใช ไดแก ธุรกิจกาแฟสตารบัค (Star Buck), สถานีขาว ซีเอ็นเอ็น (CNN), ธุรกิจ
คอมพิวเตอรเดล (Dell Computer), ธุรกิจสายการบินตนทุนต่ํา (South West Aieline), ธุรกิจหนังสือออนไลน
(Amazon.Com) หรือหากเปนในประเทศไทย ไดแก ฮอต พอท (Hot Pot) ซ่ึงเปนสุกี้รวมกับอาหารญี่ปุน ถา
ตั้งชื่อเปนสุกี้จะไมสามารถเขาไปขายในหางสรรพสินคาที่มีราน MK สุกี้ตั้งอยูมากอน                 โดย ฮอต
พอท (Hot Pot) ไดแตเปลี่ยนชื่อใหมจากสินคาที่เพิ่มมูลคาทําใหเขาสูพื้นที่วางของตลาดใหมไดและกําลัง
ไดรับความนิยมตลาดในขณะนี้  

ดังนั้น หากผูประกอบการจะสรางกลยุทธขององคกรใหเปนกลยุทธแบบ “ทะเลสีน้ําเงิน” เพื่อสราง
โอกาสใหธุรกิจ ผูประกอบการตองพิจารณากอนวาลูกคาในอุตสาหกรรมของตนเองในเวลานี้ซ้ือสินคา   
หรือบริการดวยเหตุผลดวยราคาที่ต่ํา หรือซ้ือที่ความแตกตางของผลิตภัณฑ หลังจากนั้นจึงเริ่มมาวิเคราะหวา
ใครคือผูที่ไมใชลูกคาของธุรกิจเรา? (Non-Custommer)  



 2

อดีตที่ผานมา ธุรกิจสวนใหญไดใชกลยุทธหนึ่งที่เคยประสบความสําเร็จมาในอดีต คือ กลยุทธทะเล
สีแดง (Red Ocean Strategy:ROS) เปนกลยุทธที่มุงเนนเพื่อเอาชนะคูแขง และการแยงสวนแบงตลาด      
เพียงอยางเดียวเทานั้น หรือหาทุกวิถีทางที่จะลดตนทุนใหต่ําที่สุด สวนใหญแลวจะนําไปสูการแขงขันและ
การตอบโตอยางรุนแรงจนทําใหเกิดการแขงขันในอุตสาหกรรมมากขึ้น จนกระทั่งสินคาที่แขงขันกัน        
ในตลาดมีมากจนไมมีความแตกตางกัน ทําใหองคกรตองแขงขันดานราคา ซ่ึงทําใหเกิดการบาดเจ็บทางธรุกจิ
ทั้งสองฝาย ดวยกลวิธีนี้ทําใหเปนที่มาของการแขงขันแบบทะเลสีแดง ซ่ึงกลยุทธตาง ๆ ที่สรางขึ้นนั้นมี   
แนวคิดจากกลยุทธทางการทหาร 

ดังนั้น ผูเรียบเรียงขอนําเสนอขอมูลเพื่อใหเห็นความแตกตางระหวางกลยุทธแบบเกา กลยุทธทะเล  
สีแดง (Red Ocean Strategy:ROS) และกลยุทธใหม กลยุทธทะเลสีน้ําเงิน (Blue Ocean Strategy: BOS)   
รวมถึงวิธีการสรางกลยุทธใหม ๆ นั้น ผูประกอบการทําอยางไรไดบาง ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้ 

 

1.  ลักษณะของตลาดที่ใชกลยุทธแบบทะเลสีแดง (Red Ocean Strategy:ROS) 
       1. อยูในอตุสาหกรรมที่มีอยูในปจจุบนัและมีขอบเขตชัดเจน และคํานึงถึงลูกคาเกา ๆ 
       2. บริษัทตางๆในอุตสาหกรรมพยายามเอาชนะคูแขงโดยใชกลยุทธดานราคา มองการไดสวน

แบงตลาดเปนเรื่องที่สําคัญ 
       3. มีการแขงขันรุนแรงสินคาไมมีความแตกตางกัน โอกาสในการเติบโตนอย และสัดสวนกําไร

ก็นอย 
       4. ตองเลือกใชกลยุทธอยางใดอยางหนึ่งระหวางกลยุทธดานราคา หรือกลยุทธสรางความแตก 

ตางเพียงอยางใดอยางหนึ่ง 
       5. วิเคราะหตัวเลขตางๆ และใชเวลากบัการออกแบบฟอรมสวนใหญ 
       6. นําแผนงานและแผนการปฏิบัติหลาย ๆ อยางมารวมไวดวยกันโดยไมไดกําหนดกลยุทธ 
 

2.  ลักษณะของตลาดที่ใชกลยุทธแบบทะเลสีน้ําเงิน (Blue Ocean Strategy: BOS)    
        2.1 เปนอุตสาหกรรมที่ไมไดมีในปจจุบันและไมทราบมากอนวามีอุตสาหกรรมประเภทนี้    
รวมอยูในกลุมอุตสาหกรรม 

       2.2  สรางอุปสงคใหมขึ้นมา (New Demand) ทําใหมโีอกาสเติบโต และมีสัดสวนกําไรที่มากขึ้น 
       2.3  ไมมุงเนนแขงขนักบัคูแขง ไมเปรยีบเทียบกัน 
       2.4  สามารถใชไดทั้งกลยุทธดานราคาและสรางความแตกตางไปพรอมกัน ซ่ึงจะทําใหเกิด

นวัตกรรมที่มคีุณคา (Value Innovation) 
       2.5 มองภาพใหญ โดยไมมุงเนนเรื่องจาํนวน และไมยึดติดกับผลการวิเคราะห 
       2.6  ใชแรงจูงใจในการทํางานไมใชแรงผลักดันจากสภาพแวดลอมทั้งภายนอกและภายใน 
 

ฉะนั้น หัวใจสําคัญของ “Blue Ocean Strategy” คือ ส่ิงที่เรียกไดวา “Value Innovation” ในสวนนี้       
เปนการผสมผสานระหวางคําวาคุณคาอยางสรางสรรค (Value) และคําวานวัตกรรม (Innovation) หลักการ
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สําคัญของ BOS คือจะตองมีทั้ง Value และ Innovation บูรณาการรวมกันทั้งสองอยางควบคูกันไป              
ไมเชนนั้นก็ไมสามารถกอใหเกิดกลยุทธ Blue Ocean Strategy ไดเชนกัน  

 

 
อยางไรก็ตาม อาจมีบางธุรกิจที่มีแตเร่ืองของนวัตกรรมเพียงอยางเดียวโดยขาดการนําเสนอคุณคา 

(Value) ก็มักจะเปนเรื่องของนวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีที่มุงเนนพัฒนาเทคโนโลยีใหม ๆ แตไมสามารถ
กอใหเกิดประโยชนหรือคุณคาใด ๆ แกลูกคา หรืออีกนัยหนึ่ง คือ การนําเสนอสิ่งที่อยูเกินขอบเขตหรือ    
นอกเหนือส่ิงที่ลูกคาตองการ ดังนั้น เพื่อนําไปสูความสําเร็จขององคกรอยางแทจริง ธุรกิจคงจะตองมีทั้ง 
เร่ืองของ “คุณคา” และ “นวัตกรรม” ควบกันไปอยางคูขนาน 

นอกจากนี้ นวตักรรมที่มีคุณคา (Value Innovation) สามารถสรางขึ้นไดดังนี ้
1. จับตาดูคูแขงได แตอยาเอามาเปนมาตรวัด และไมใสใจกับการแขงขันมากเทาใดนัก 
2. ตองไมเสนอลูกเลนพิเศษตาง ๆ เกี่ยวกบัสินคาหรือบริการใหแกลูกคาที่เกิดจากแรงกดดันของการ

แขงขัน 
3. ลองคิดอะไรใหม ๆ นอกกรอบ และไมควรใหขอจํากดัมาขัดขวางการสรางความแตกตาง 
4. ตองมองในภาพรวม (Holistic) และคํานงึถึงสิ่งที่ลูกคาตองการอยางแทจริง แทนทีจ่ะเสนอแตส่ิง

เดิม ๆ ที่อุตสาหกรรมไดเคยทํามากอน 
อยางไรก็ตาม ความแตกตางอีกประการที่สําคัญระหวาง “Blue Ocean Strategy” กับแนวคิดการ

บริหารกลยุทธแบบเดิม ๆ “Red Ocean Strategy” คือ ภายใตแนวคิดแบบเดิม ๆ นั้น การที่จะประสบ
ความสําเร็จได องคกรจะตองเลือกแนวทางอยางใดอยางหนึ่งวาจะมุงเนนการนําเสนอความแตกตางใหกับ
ลูกคา (Differentiation) หรือ เนนการเปนผูนําที่มีตนทุนต่ํา (Cost Leadership) โดยไมสามารถเปนทั้งสอง
อยางพรอม ๆ กัน (เพราะการนําเสนอความแตกตาง จะไมทําใหเกิดตนทุนที่ต่ําที่สุด) 

แตภายใตแนวคิดของ “Blue Ocean” นั้น องคกรที่ใช “Blue Ocean Strategy” สามารถจะเปนผูที่นํา
ที่เสนอไดทั้งความแตกตาง และมุงเนนการลดตนทุนไปพรอม ๆ กัน โดยการลดตนทุนนั้นจะเกิดขึ้นจากการ
ลดหรือกําจัดปจจัยบางประการที่เคยมีอยูใหหมดไป (Reduce หรือ Eliminate) สวนการนําเสนอคุณคาและ
ความแตกตางแกลูกคานั้นสามารถทําไดโดยการเพิ่มหรือสรางสรรคปจจัยบางประการที่คนอื่นไมมี หรือ      
มีนอยใหกับลูกคา (Create หรือ Raise) ดังแนวคิด “Blue Ocean Strategy” ที่มีองคประกอบ 6 มิติ                  
ดานหลักการที่เปนกฎเกณฑ และการลดปจจัยที่เปนความเสี่ยง แสดงตารางที่ 1 ตอไปนี้ 
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ตารางที่ 1 
 

6 มิติหลักสําคัญของ ‘‘Blue Ocean Strategy’’ 
หลักการที่เปนกฎเกณฑ การลดปจจัยท่ีเปนความเสี่ยง 

1. ขยายเครือขาย สาขาของอุตสาหกรรม 1. ลดความเสี่ยงในการหาตลาดใหม 
2. เนนภาพรวม (Holistic) ไมเนนปริมาณ เชน ยอดขาย 
จํานวนลูกคา หรือกําไร 

2. ลดความเสี่ยงในการวางแผน 

3. อยาคิดถึงความตองการแบบเดิม ๆ 3. ลดความเสี่ยงดานขนาด 
4. จัดลําดับความสําคัญ และวางกลยุทธใหเหมาะสม 4. ลดความเสี่ยงในโมเดลธุรกิจ 

หลักการที่เปนการปฏิบัติ การลดปจจัยท่ีเปนความเสี่ยง 
5. เอาชนะอุปสรรคภายในองคการ  5. ลดความเสี่ยงในองคการ 
6. กําหนดแนวทางในการวางกลยุทธ 6.  ลดความเสี่ยงดานการจัดการ 

 
เครื่องมือในการวิเคราะหที่สําคัญประการหนึ่งของกลยุทธทะเลสีน้ําเงิน คือ ส่ิงที่เรียกวา “Five 

Actions Framework” ซ่ึงเปนคําถามหาประการที่ทุกองคกรควรจะทบทวนตนเอง เพื่อที่จะสามารถวิเคราะห
และกําหนดกลยุทธที่นําเสนอทั้งความแตกตางและการมีตนทุนต่ํา ดังตอไปนี้ 

1.  อะไรคือปจจัยที่เคยคิดวาสําคัญ หรือจําเปน และในปจจุบันไมสําคัญและจําเปนอีกตอไป           
อีกทั้งควรที่จะตัดออกไป เชน การยกเลิก (Eliminated) ของบางอยางที่เคยคิดวา ลูกคาตองการ แตจริง ๆ แลว 
ในปจจุบันลูกคา อาจจะไมมีความตองการเลยก็ได  

2.  อะไรคือปจจัยที่สามารถลดลงใหเหลือต่ํากวามาตรฐานของอุตสาหกรรม โดยการลด (Reduced) 
การนําเสนอคุณคาบางอยางใหต่ํากวาอุตสาหกรรม ซ่ึงที่ผานมาอาจจะเคยคิดวาคุณคานั้น ๆ ลูกคามีความ
ตองการมาก แตจริง ๆ แลวอาจจะไมมากอยางที่ตนเองคิดก็ได  

3.  อะไรคือปจจัยที่ควรที่จะยกใหสูงกวามาตรฐานของอุตสาหกรรม โดยการการเพิ่ม (Raised) 
ปจจัยบางอยางใหสูงกวาระดับอุตสาหกรรม   

4. อะไรคือปจจัยใหมที่องคกรควรจะพัฒนาขึ้นมา อีกทัง้ยังไมมีการนาํเสนอในอุตสาหกรรมใด ๆ 
มากอน โดยการสราง (Created) คุณคาบางประการที่ไมเคยมีการนําเสนอในอุตสาหกรรมนั้น ๆ  

5. อะไรที่ดี มปีระโยชนและมีความเปนปจจุบัน องคกรควรตองรักษาไว (Maintain) 
 

 บทสรุป อยางไรก็ตามการนํากลยุทธอะไรมาประยุกตใชนั้น ยอมจะมีทั้งขอดีและขอเสีย หากไม    
ทําการศึกษา วิเคราะหสภาพแวดลอมทั้งภายในและภายนอกที่สัมพันธและเกี่ยวของกอนแลว ยอมทําให      
มีผลกระทบ  อีกทั้งการดําเนินธุรกิจนั้นไมมีกฏเกณฑ สูตรสําเร็จตายตัว และไมมีกลยุทธไหนที่จะสามารถ
ชวยใหประสบความสําเร็จไดเหมือนกันหมดทุกปจจัย แตขึ้นอยูกับบริบทของแตละองคกร ความเหมาะสม 
และความพรอมในการนํากลยุทธตาง  ๆ เขามาประยุกตใช  อีกสวนหนึ่งขึ้นอยูกับผูวิสัยทัศนของ                  
ผูประกอบการ หรือผูจัดการที่มีเทคนิค รูปแบบการบริหารองคกรที่มีความเหมาะสมกับสานการณนั้น ๆ    
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ดังนั้น กลยุทธทะเลสีน้ําเงินนี้ “Blue Ocean Strategy” จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งเทานั้น สําหรับการที่จะนําไป
ปรับใชหรือไม อยางไร แคไหนนั้น ก็ยอมขึ้นอยูกับวิจารณญาณของผูวางแผนกลยุทธนั้นเองเปนสําคัญ 
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