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Blue Ocean Strategy 

ที่มา : www.sarinaccount.com/index.php?lay=show&ac=article&Id=420883&Ntype=7

กลยทุธBlue Ocean (BOS) 

การทีธุ่รกิจจะประสบความสําเร็จและยั่งยืนได ธุรกิจตองคนหา "นวตักรรมธุรกิจ" ออกสูตลาด
อยางตอเนื่อง นวัตกรรมมิใชเพียงแคความคิดสรางสรรค ความคิดใหมๆ แตตองเปน ความคิดใหมๆที่
สามารถขายได หรือ การทําใหความคิดใหมๆ มีมูลคาเชิงพาณิชย แหลงที่สําคัญที่สุดของการเกิด
นวัตกรรม อยูที ่ "ลูกคาหรือตลาดการแขงขัน" เพราะจะแสดงถึงความตองการของผูบริโภค ความมี
ผลิตภัณฑใหมที่คูแขงนาํหนาเขามาสูตลาดอยางตอเนือ่ง  

กลยุทธสูศึกธรุกิจขาลง(Blue Ocean Strategy-BOS) ที่ผานมาธุรกิจสวนใหญใชกลยุทธ
การตลาดแบบCompetitive Advantageหรือการเอาชนะคูแขงขัน โดยศึกษาถงึจุดออนจุดแข็งของ
สินคายีห่ออ่ืน และเราจะขึ้นนําเปนผูตลาดไดอยางไร เปรียบเสมือนนัง่เรือสําเภาไปทําสงครามจน
เลือดนองทะเล ซึ่งไมไดทาํใหธุรกิจเติบโตและมีการทาํกาํไรอยางแทจริง แตเมื่อ2 ปที่ผานมามีคนมอง
วาเราควรมองหาโอกาสที่จะเปดตลาดใหมที่ยงัไมมีใครเขาถึง เพื่อสรางกลุมลูกคาใหมๆแบบไรคูแขง 
เหมือนการเดนิเรือออกไปหาทะเลในนานน้ําใหมๆ ซึง่กค็ือ Blue Ocean นั่นเอง 

หัวใจของBlue Ocean Strategy ก็คือการสรางมูลคาทางนวัตกรรม(Value Innovation) ใหแก
สินคาหรือบริการ อันจะทาํใหไดกลุมลูกคาใหมๆ ซึ่งตางจากการมองหาตลาดใหมโดยมุงไปทีN่iche 
Market(ตลาดที่มีความตองการเฉพาะเจาะจง)ซึ่งจะทาํใหไดลูกคาแคบลงและการผลิตในปริมาณนอย 
แตการสรางValue Innovation จะมุงไปทีM่ass Market ที่มีลูกคาจาํนวนมากรออยู แตทั้งนี้ระดับราคา
ของสินคาหรือบริการจะตองไมสูงเกนิไป เพราะกลุมลูกคาคอนขางหลากหลายและมีความสามารถใน
การจับจายที่แตกตางกนั กลยุทธการสรางValue Innovation มิใชเร่ืองใหม แตที่ตางจากเดิมคือ Blue 
Ocean มีเครื่องมือในการวเิคราะหและกาํหนดกลยทุธที่องคกรสามารถนํามาปรับใชเพื่อนาํไปสูตลาด
ใหมไดอยางเปนรูปธรรม 

กรอบการดําเนินการ มีอยู 4 ขั้นคือ 

1.การพจิารณาองคประกอบที่ไมมีความสาํคัญ ใหขจัดออกไป ทั้งนี้เพื่อตัดตนทนุทีไ่มจําเปน
ออกไป 
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2.การดูวาองคประกอบใดทีม่ีมากเกินความจําเปน และสามารถปรับลดลงไดหรือไม เพื่อลด
ตนทนุสวนเกนิ 

3.การดูวาองคประกอบใดทีม่ีนอยเกินไปและสามารถเพิม่ข้ึนเพื่อยกระดับคุณภาพสินคาให
เหนือกวามาตรฐานโดยทั่วไปไดบาง ซึ่งเปนการสรางความแตกตางเพือ่กาวไปสูตลาดใหม 

4.การดูวาองคประกอบใดทีบ่ริษัทอ่ืนๆ ในธุรกิจเดียวกนัไมเคยทํามากอนและเราสามารถ
สรางขึ้นมาใหม เปนวิธกีารเปดตลาดใหมโดยนํานวัตกรรมมาใชใหเกิดประโยชน  

กรณีตัวอยาง เชนสายการบินแอรเอเซีย ที่มีจุดขายดานราคาตั๋วที่ต่ํามากเพื่อสรางลูกคากลุม
ใหมที่ใหความสําคัญกับเวลาเดินทางที่ส้ันลงมากกวา จะสนใจกับความสะดวกสบายในการเดินทางที่
บางครั้งดูจะมากเกนิความจาํเปน โดยแอรเอเซียไดใชวิธีตัดคาใชจายที่ไมจําเปนออก เชนไมมีบริการ
เสริฟอาหารและเครื่องดื่ม ใชวิธีจองต๋ัวผานระบบออนไลน ใชเครื่องบินขนาดเล็กและอุปกรณภายใน
เครื่องบินเปนแบบงายไมหรูหรา จากภาวการณที่ภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงขาลงไมวาจะดวยจากเหตุ
ปจจัยใด ซึ่งมีผลทําใหนกัธุรกิจไมมั่นใจในเสถียรภาพทั้งดานเศรษฐกิจและการเมอืง ทําใหชะลอการ
ลงทนุออกไปกอน และทําใหอัตราการเตบิโตของธุรกิจมาถงึทางตนั จึงไมมทีางเลือกมากนักนอกจาก
การมองหาตลาดใหม 

อยางไรก็ดหีากคิดที่จะผลักดันธุรกิจใหกาวไปสูตลาดใหมโดยใชกลยทุธBlue Ocean แลว 
ตองลงมือทําอยางจรงิจังทาํงานเปนระบบ ที่สําคัญตองสรางทัศนคติเชิงบวกและปลุกเราใหพนกังาน
ทุกคนพรอมใจกันทํางานไปในทิศทางเดียวกัน หากเปนองคกรธุรกิจขนาดเล็กอาจจะเริ่มจากการระดม
สมองในองคกรกอน โดยการเปดรับฟงไอเดียจากฝายตางๆ หรืออาจเซตทมีงานขึ้นมาเพื่อทาํเรื่องนี้
โดยเฉพาะ แตถาเปนองคกรขนาดใหญลักษณะงานที่มีความซบัซอน ก็จําเปนตองจางทีมงานที่
ปรึกษาเขามาชวยวางกลยทุธ เพราะการหาคนซึ่งมีความคิดที่เปนกลางเขามาดูแลก็ทําใหเรามองเหน็
ภาพตางๆ ไดชัดเจนมากยิง่ขึ้น ขอสําคัญที่สุดคือ ธุรกิจตองเขาใจคอนเซ็ปของกลยุทธนี้อยางแทจริง
เสียกอน เพราะหากคุณขับเคลื่อนกลยทุธโดยปราศจากความเขาใจ แทนทีจ่ะพาธุรกิจขามไปสูทะเลสี
ครามแหงใหม อาจจะลมต้ังแตเร่ิมแลนใบออกจากฝงกน็เปนได 
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Blue Ocean Strategy...(2) 

หากธุรกิจของเราทําการแขงขันในอุตสาหกรรมที่ดําเนินอยูแลว มีคูแขงขันจํานวนมาก ทําให
ตองใชกลยทุธตางๆนานาเขาต่ําสูกนั จนทําใหราคาต่ําลงและสวนตางกําไรต่ําลงไปดวย และในที่สุด
ธุรกิจก็อาจจะอยูไมรอดในสถานการณดังกลาว 

แนวคิดของกลยุทธบลูโอเชีย่น กิจการควรหลีกเลี่ยงที่จะดําเนนิงานในอุตสาหกรรมที่มีจาํนวน
กิจการที่ดําเนนิงานอยูมาก และการแขงขันที่รุนแรง เนื่องจากอัตราผลตอบแทนไมคุมคา แตกิจการ
ควรจะสรางโอกาสทางธุรกิจโดยหา "บลูโอเชี่ยน" ที่คลื่นลมสงบ ไมมีการสูรบปรบมือกัน กลาวคือการ
เฟนหาและสรางอุตสาหกรรมใหมที่ยังไมเคยมีผูใดกาวเขามาดําเนนิงานกอนนั่นเอง ทําใหไมมีการ
แขงขันแยงลูกคากัน แตจะเปนการพยายามสรางดมีานตข้ึนมาใหม การตัดราคากนัและกนั ก็จะไมมี 
ทําใหลูกคาไมมีการเปรียบเทียบราคาระหวางกิจการในอตุสาหกรรม ธุรกิจจึงจะสามารถตัง้ราคาที่มี
กําไรพอสมควรและไดรับผลตอบแทนสูงขึน้ นอกจากนีย้ังอาจไดรับความโดดเดนทางดานแบรนด โดย
จะสรางภาพลกัษณที่โดดเดนในใจของลกูคาวาเปนผูที่เขามากอนเปนรายแรก(First Mover) จับฐาน
ลูกคาทีก่วางขวางไดกอน และครอบครองแหลงวัตถุดิบไดกอนคูแขงขันรายอืน่ๆ 

มักจะมกีารเขาใจกันวา กิจการที่จะใชกลยุทธบลูโอเชี่ยน ตองมีการคนควาหาเทคโนโลยีข้ันสูง
ใหมๆ ที่ยงัไมเคยมีผูใดเคยพัฒนามากอน แตในความเปนจริงแลว ในการสรางอุตสาหกรรมบลูโอ
เชี่ยน จะเปนการสรางแนวความคิดใหมของธุรกิจเทานั้น เพื่อสรางโอกาสทางการตลาดขึ้นมาเอง โดย
ไมตองเผชิญกบัการแขงขันจากกิจการตางๆ กรณีของเครือมาบุญครองที่หนัมาสรางโอกาสใหมทาง
ธุรกิจ โดยการผลิตและจําหนายนมแพะ ในลักษณะของอุตสาหกรรมเต็มรูปแบบ โดยไดมีการนาํเขา
แพะนมพนัธุดจีากตางประเทศ มาเลี้ยงในไทยโดยมีโรงรีดนมแพะอัตโนมัติ ที่ไดมาตรฐาน ไดรับ อย.
จากกระทรวงสาธารณสุข และยังมีการสรางความรูใหผูบริโภคเกี่ยวกับคุณสมบัติพิเศษของนมแพะ 
แตในกรณีของการสรางขยายสายผลิตภัณฑหรือพฒันาผลิตภัณฑใหมๆ เชนการพัฒนารสชาติใหม
ของบะหมีก่ึ่งสําเร็จรูป หรือการนาํเสนอเครื่องคอมพิวเตอรรุนใหมที่มีขนาดเลก็ลงและทํางานเร็วขึ้น 
อาจจะมิใชกลยุทธบลูโอเชี่ยนซะทีเดียว เพราะยงัมุงเนนการแขงขนักบัคูแขงในอุตสาหกรรมเดิมๆ แยง
ชิงลูกคากลุมเดิม มิไดสรางดีมานตใหมๆ 

ขณะที่บลูโอเชี่ยนเปนการสรางขอบเขตของธุรกิจใหมๆ และพัฒนาฐานลูกคาขึน้มาเปนของ
ตนเอง ทําใหขอบเขตของการเจริญเติบโตไมมีขอบเขตที่จํากัด  หากกิจการสามารถสรางธุรกจิใหม
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ตามแนวคิดบลูโอเชี่ยนได นาจะสรางผลตอบแทนและศกัยภาพในการเติบโตไดสูง โดยไมตองผจญกับ
การแขงขัน ทาํใหเกิดความมั่นคงในกระแสรายไดมากยิง่ขึ้น  

นวัตกรรมดวยวิธีคิดแบบBLUE OCEAN 

สรางนวัตกรรมดวยวิธีคิดแบบ Blue Ocean 

เมื่อลูกคาเดิมเร่ิมลดลง ลูกคาใหมไมปรากฎ ทานจะทําอยางไร? ดั่งขอคิดที่วา "ผูแพเห็น
ปญหาและซอนตัวเสีย ผูชนะมองเห็นโอกาสและสรางกลยุทธ" อางอิงถึงปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ซึ่ง
สอนใหเราไมละเลยสิ่งที่มีอยูในตัว หากรูจักนาํมาสรางสรรคใหกลายเปนสิ่งใหม ผานการทดลองและ
พัฒนาเพื่อประโยชนสวนตัวและสวนรวม โดยคํานึงถงึโอกาสทางการตลาดที่เหมาะสม ก็เรียกไดวา 
เราไดสรางนวตักรรม(Innovation) จากภูมปิญญาทองถิน่ขึ้นแลว 

วิธีคิดใชนวัตกรรมเพื่อเปดตลาดกลุมใหม ลูกคากลุมใหมทีม่ีการแขงขันนอย ทาํกําไรไดดี 
เรียกวากลยทุธนานน้ําสีคราม(Blue Ocean Streategy) อันสะทอนถึงขีดความสามารถในการปฎิบัติ
เชิงกลยุทธ(Strategy Action Competency) ของนกับริหารสมยัใหม ที่จะชวยใหธุรกิจปรับตัวไดดี
ทามกลางเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ตรงกันขามกับกลยทุธแบบเดิมที่ เรียกวา นานน้ําสแีดง(Red Ocean) 
ซึ่งเนนการแขงขันกนัในตลาดกลุมเดิมที่อ่ิมตัวแลวและตลาดไมสามารถเติบโตขึ้นไดอีก จึงทําใหเกิด
การแยงลกูคากนัโดยแขงกันที่ราคาในที่สุด จะสงผลทําใหธุรกิจเหลานี้ประสบปญหาที่ไมสามารถ
แกไขได 

ทักษะการคดิแบบนานน้าํสีคราม(Blue Ocean Strategy)  

ทักษะนี้เปนการระดมสมองทีมงานผานการจินตนาภาพเชิงบวกในธรุกิจที่ทาํอยู เพื่อคนหา
ตลาดเฉพาะและสรางคาวามแตกตางใหกบัสินคาและบริการ อันเปนการเปดตลาดใหมที่แขงขนันอย 
ทําใหธุรกิจปรับตัวและอยูรอดตอไปได ประกอบดวย 3 ข้ันตอน  

1.ตั้งคําถามเพื่อเปดจินตนาภาพเชงิบวก (Positive-viewed Questioning) เปนการเปดโอกาส
ใหทีมงานชวยกันคิดนอกกรอบใหเหน็ภาพปลายทางของกิจการทีท่ําวาอยากใหเปนอยางไร โดยตั้ง
คําถามวา"หากตื่นขึ้นมาแลว พบวาเปาหมายที่ตั้งใจไวสําเร็จ วันนัน้เหตุการณจะเปนอยางไร" เชน ราน
ขายสินคา "คนจะมาออกนัเต็มราน เดินกันไปมา มือกดเครื่องเก็บเงินเปนระวิง...."ซึง่จะทําใหทกุคน
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รูสึกตื่นเตนและกลาคิดกลาแสดงความคดิเห็นอยางเต็มที ่ และไอเดียบางอยางจะผุดขึ้นมาอยางไม
เคยนึกมากอนซึ่งนํามาปรบัใชไดใหเกิดประโยชนตอไปได 

2.ตั้งคําถามคนเพื่อหาความแตกตาง (Differentiation-focused Questioning) เปนการถาม
ตอจากขอ1 เพื่อคนพบตลาดใหมและสินคาที่แตกตางจากเดิมซึ่งอยูในศักยภาพที่เราทําได โดยถาม
วา"ลูกคาที่เขามาเปนใครบาง?" สวนใหญเปนใคร?" "เขาซื้อสินคาอะไร?" "อะไรทําใหเขาซื้อสินคาเรา 
แตไมซื้อสินคาคนอื่น" ซึ่งจะทําใหเราเริ่มเห็นตลาดใหม สินคาใหมทีต่รงความตองการ แมอาจไมใหญ
มาก แตการแขงขันมีนอย จึงเหมาะกับกิจการ SMEs ที่ยงัไมสามารถแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญใน
ตลาดเดิมได 

3.ตั้งคําถามเพื่อดําเนินการจริง (Action-Oriented Questioning) เมื่อเรารูวาตลาดใหมและ
สินคาใหมที่ตรงความตองการของตลาดเปนอยางไรแลว เราก็รีบวางแผนการผลิตหรือจําหนายสินคา
และบริการอยางรวดเร็ว คลองตัว ซึ่งเปนจดุแข็งของ SMEs ที่เรียกวาจิว๋แตแจว 

 ถาหากลูกคาทุกคนหนัมาซือ้สินคาและบริการของทาน ยอมแสดงวาทานไดกาวพนจาก
นานน้าํสีแดงแลว หรือวามอีะไรอีกที่ทาํใหเขาเหลานัน้ทําเชนนี ้

อีกแงมุมหนึง่ของ...Blue Ocean Strategy 

กลยทุธชวงที่ไอเดียฝด-Blue Ocean Strategy

การหาชองทางที่จะพลกิธุรกจิไปสูความเปนนานน้ําสีคราม แทนที่จะจมปลักอยูกับการแขงขัน
ในดานราคาและคูแขงจํานวนมาก ดร.เบน เอม็ บองซาดู หนึง่ในทีมวิจัยของหนงัสอืบลูโอเชี่ยน ซึ่งได
เปดเผยไวอยางนาสนใจ 

กลยทุธนานน้ําสีคราม สามารถตีความหมายได 3 ทาง คือ 

1.เปนหลักเหตุและผล ซึ่งเราสามารถเรียนรูไดจากประวัติศาสตร ดวยวธิีคิด ทัศนคติ และ
พฤติกรรมทีห่ลากหลายจากลูกคา 

2.เครื่องมือ ในการประมวลและการจัดรูปแบบกระบวนการคิดที่สามารถกระตุนใหเกิด
นวัตกรรม 
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3.กระบวนการ สรางการทาํงานในองคกรและแผนเชิงรุกใหเกิดวฒันธรรมของการสรางสรรค
นวัตกรรม 

ทั้งนี้ตองอยาลืมวา...ประวตัิศาสตรเปน ครู ที่ดีทีสุ่ดที่จะบอกไดถึงความสําเร็จของแบรนด
ตางๆ วิธีการหาไอเดียใหมๆ  จะมาจากการหยั่งรูถงึความตองการของลูกคา ซึ่งเรียกไดอีกอยางวา"
Silent Of Customer" และอีกวิธกีารหนึ่งเปนการเฝาสังเกตความตองการของกลุมคนทีย่ังไมไดเปน
ลูกคาของเรา (Non Customer)  

หลักการอยูทีว่า ผูประกอบการตองนาํลูกคามาเปนจุดศนูยกลางในการตัดสินใจ เปดใจกวาง
รับฟงคําติชมและสิ่งที่ลูกคาตองการพยายามตั้งคาํถามกับแนวทาง 4 อยางของบลูโอเชี่ยน รวมทั้งการ
ออกไปพบลูกคาและสังเกตพุฤติกรรม ซึ่งแนวทางของบลูโอเชี่ยน ทีว่า คือ 1.การตัดทอน(Eliminate) 
2.การลดลง(Reduce) 3.การเพิ่มข้ึน(Raise) 4.การสรางสรรค(Create) 

ถาสามารถทําไดจริง จะเปน "วธิีการ" สรางขอบเขต "นานน้าํสีคราม" ไดอีกมาก และเคล็ดลับ
ในการเฟนหาโมเดลทางธุรกิจใหมๆ อยูเพียงแคการสราง"แผนภูมิ" เพื่อกําหนดปจจัยองคประกอบของ
ธุรกิจที่ด ี ส่ิงสําคัญสําหรบัผูประกอบการ หรือเจาของแบรนดตองไมเขาขางสนิคาและบริการของ
ตัวเอง และจะตองไมประเมินความสามารถของคูแขงในระดับที่ต่ําเกินไป เพราะจะเกิดความลาํเอียง 
และไมเที่ยงตรง และเปาหมายของการสรางโมเดลธุรกิจใหมๆ ไมไดอยูเพียงแคสรางใหเกิด
ผูประกอบการใหม หรือประคับประคองใหธุรกิจนัน้สรางความแตกตางเพื่อความอยูรอด แทที่จริงเปน
การสราง"ความสุข" ใหกับลูกคาอยางถงึทีสุ่ด เพื่อสรางประสบการณในแบรนดและความประทับใจท่ี
จะตอยอดถึงความจงรักภักดีในแบนดนัน้ๆ 


