
คิดแบบ Blue Ocean Strategy ตอนที่ 2 

มองมุมใหม : รศ.ดร.พส ุ เดชะรินทร pasu@acc.chula.ac.th  คณะพาณิชยศาสตรและการ
บัญชี  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  กรุงเทพธุรกิจ วนัองัคารที่ 20 มิถนุายน พ.ศ. 2549 

ที่มา : www.nidambe11.net/ekonomiz/2006q2/2006june13p2.htm 

สัปดาหนี้เนื้อหาตอเนื่องจากสัปดาหที่แลวนะครับ นั่นคือแนวทางหรือวธิีการในการคิด
แบบ Blue Ocean Strategy ถึงตอนนี้ผมขอไมยอนอธิบายแนวคิดพื้นฐานของ Blue Ocean 
Strategy (BOS) แลวนะครับ ถาทานผูอานสนใจลองกลับไปหาฉบับเกาๆ อานดนูะครับ ผม
อยากจะนาํเสนอ แนวคิดหรือวิธีการคิดแบบ BOS มากกวานะครับ เพื่อที่ทานผูอานจะไดนําไป
ปรับใช เมื่อสัปดาหที่แลว นาํเสนอแนวคิดแรกคือการ Look Across Alternative Industries ที่เนน
การมองอุตสาหกรรมทางเลอืกอื่นๆ (Alternative Industries) แทนที่จะมองเฉพาะอุตสาหกรรม
ทดแทน (Substitute Industry) เหมือนในอดีต 

เรามาดูแนวทางอืน่ๆ ในการคิดแบบ BOS นะครับ อีกวธิีคิดทีน่าสนใจเรียกวา Look 
Across the Chain of Buyers ซึ่งวธิีคิดนีท้ําใหเรามองลูกคาขององคกรตางไปจากเดิม ทานผูอาน
ลองนึกถึงดวูาเวลาเราวิเคราะหลูกคาแลว เรามักจะมีสมมติฐานแบบเดิมๆ วาลกูคาของ
อุตสาหกรรมเราคือใคร เชน ถาเราขายเสื้อผาทาํงานสําหรับผูชาย เราก็มกัจะคิดวาลูกคาของ
อุตสาหกรรม ตองเปนผูชายในวัยทํางาน อายุตัง้แต ....... ถึง .......... โดยมรีะดับรายไดอยูที ่
............. และมีภูมิลําเนาในกรุงเทพฯ 

แตการคิดตามแนวทางของ BOS นัน้ เขาเสนอใหมองที ่Chain of Buyers มากกวา ซึ่งคํา
วา Chain of Buyers นั้นจะประกอบดวยทัง้ผูที่เกีย่วของโดยตรงหรือทางออมกบัการตัดสินใจซื้อ 
ลองคิดดูงายๆ นะครับ วาผูซื้อ (Purchasers) ที่จายเงนิซื้อสินคาและบริการนัน้ ยอมมีความ
แตกตางจากผูใช (Users) และในบางกรณีอาจจะมีผูที่เปนผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
(Influencers) เขามาเกี่ยวของดวย 

ลองนึกถึงตวัอยางเมื่อสักครูก็ไดครับ ผมขอใชตัวอยางตัวเองนะครับ การที่ผมจะซื้อเสื้อ
ทํางานนัน้ ผมเปนทั้งผูซื้อ (Purchaser) และผูใช (User) แตภรรยาผมเปนผูที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
เสื้อทํางานของผม (ในกรณนีี้ภรรยาผมเปน Influencer) ซึ่งก็ตองถามวาจริงๆ แลวใครเปนคนที่
เปนผูตัดสินใจสุดทายสาํหรบัการซื้อเสื้อทาํงานของผม (Final Decision Maker) ซึง่แทนที่จะเปน
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ผมที่เปนทัง้ผูซื้อและผูใช กลับกลายเปนภรรยาผมซึ่งเปนผูมีอิทธิพล (เชื่อวาคงจะมีบานอืน่ๆ อีก
หลายบานที่เปนแบบนีน้ะครับ) 

ดังนัน้ถาบริษทัเสื้อตัดสินใจที่จะทําการตลาดกับผม ที่เขาเคยคิดวาเปนกลุมลูกคา
เปาหมายหลกั อาจจะผิดพลาดก็ได เพราะจริงๆ แลวคนที่ทาํการตัดสินใจซื้อคือผูมีอิทธพิล อีก
ตัวอยางที่ชัดเจนคอืการขายยาใหกับโรงพยาบาลตางๆ ครับ ถามวาพนกังานขายยานัน้ควรจะมุง
ขายใหกับใครครับ? ผูซื้อ (ฝายจัดซื้อของโรงพยาบาล) หรือ ผูใช (ผูปวย) หรือ ผูมีอิทธิพล (แพทย) 
ทานผูอานก็คงจะทราบคําตอบดีแลวนะครับ 

เพราะฉะนัน้ทานผูอานลองคิดดีๆ นะครับวาในอุตสาหกรรมของทาน ใครคือผูซื้อ ผูใช ผูมี
อิทธิพล และจริงๆ แลวใครเปนคนทีท่าํการตัดสินใจซื้อ และองคกรเราควรจะกาํหนดกลยทุธ
อยางไร เพื่อตอบสนองตอบุคคลเหลานัน้ 

ทีนี้เรามาดวูิธคีิดอีกประการนะครับ เรียกวา Look Across Functional or Emotional 
Appeal to Buyers นะครับ หลักการกง็ายๆ ครับ นัน่คือ ทานผูอานนึกดนูะครับวาเวลาเราซือ้
สินคาหรือบริการนัน้ เราเลือกซื้อสินคาหรือบริการนัน้เพราะเหตุผลทางอารมณ (Emotional 
Appeal) หรือเพราะเหตผุลในการใชงาน (Functional Appeal) 

สังเกตดูซิครับวาบางอุตสาหกรรมจะแขงขันกนัที่ราคาและการใชงานเปนหลกั โดยผูซื้อจะ
คอยคํานวณ ความคุมคาในการซื้อสินคา และบริการนั้น แตอุตสาหกรรมบางประเภทซื้อเพราะ
อารมณเปนหลัก โดยไมไดใหความสําคญัเรื่องราคาหรือการใชงาน จริงๆ แลวคงยากนะครับที่จะ
แบงวาอุตสาหกรรมหรือธุรกจิไหน ลูกคาซื้อเพราะการใชงานหรือซือ้เพราะอารมณ แตในทาง
ปฏิบัตินั้น บรรดาผูผลิตและผูขายสินคาและบริการตางๆ มักจะคอยสอนใหลูกคาซือ้เพราะอารมณ
หรือการใชงานโดยไมรูตัว 

ลองนึกดนูะครับวาสินคาและบริการใดบางที่ซื้อเพราะอารมณ เครื่องสําอาง 
โทรศัพทมือถอื สินคาแฟชัน่ตางๆ เชน กระเปา รองเทา ฯลฯ สวนพวกที่ซื้อเพราะการใชงานก็
อาจจะเปนคอมพิวเตอร เครื่องใชหลายๆ อยางภายในบาน เชน น้าํยาลางจาน ผงซักฟอก (ทาน
ผูอานสงัเกตซคิรับ ของพวกนี้กวาจะซื้อไดแตละชิ้น ตองมานัง่คิดน้าํหนัก หรือ ปริมาณ ตอราคา
กัน แตพอซื้อกระเปาราคาแพงกวาเปนรอยๆ เทา กลับไมมานั่งคิดเรื่องความคุมคา) 

ทีนี้เมื่อเรารูแลววาลกูคาซื้อสินคาและบริการของเราเพราะอะไร ทานผูอานลองถามตัวเอง
ดูนะครับ ถาสินคาและบรกิารของเราเปนพวกเนนอารมณ จะสามารถลดปจจัยทางดานอารมณ



บางอยางลงไปไดไหม เชน กรณีของ Bodyshop ที่เปนเครื่องสําอาง แตลดปจจัยทางดานอารมณ
หลายๆ ออกไป เชน บรรจุภัณฑที่หรูหรา หรือ ภาพลักษณของวทิยาศาสตรและเทคโนโลยทีี่
ทันสมยั 

ในขณะเดียวกนัถาสนิคาและบริการของเราเปนพวกเนนการใชงาน คําถามคือจะใสหรือ
เพิ่มปจจัยทางดานอารมณเขาไปไดหรือไม? ตัวอยางเชน นาฬกิาดงัยีห่อ Swatch ที่ในอดีตเปน
นาฬิกาที่ราคาไมแพง และเนนการใชงานเปนหลกั แตในชวงหลงัเพิ่มสวนของความเปนแฟชัน่เขา
ไปมากขึ้น ทําใหเกิดการผสมผสานระหวางอารมณกับการใชงาน ลองคิดดูนะครับวาธุรกิจของ
ทานเนนอารมณหรือเนนการใชงาน และจะเพิ่มในปจจัยที่ขาดไปไดอยางไรบาง? เพื่อใหนําเสนอ
ทั้งดานการใชงานและดานอารมณเขาไปอยางผสมผสานกนั 

เปนไงบางครบัการคิดเชิงกลยุทธจากแนวคิดดาน Blue Ocean Strategy เชื่อวาคงเปนที่
สนใจของหลายๆ ทานนะครบั ลองนําไปปรับใชดูนะครับ 

 


