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Blue Ocean Strategy 

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

กลยทุธBlue Ocean (BOS) 

การทีธุ่รกิจจะประสบความสําเร็จและยั่งยืนได ธุรกิจตองคนหา "นวตักรรมธุรกิจ" ออกสูตลาด
อยางตอเนื่อง นวัตกรรมมิใชเพียงแคความคิดสรางสรรค ความคิดใหมๆ แตตองเปน ความคิดใหมๆที่
สามารถขายได หรือ การทําใหความคิดใหมๆ มีมูลคาเชิงพาณิชย แหลงที่สําคัญที่สุดของการเกิด
นวัตกรรม อยูที ่ "ลูกคาหรือตลาดการแขงขัน" เพราะจะแสดงถึงความตองการของผูบริโภค ความมี
ผลิตภัณฑใหมที่คูแขงนาํหนาเขามาสูตลาดอยางตอเนือ่ง  

กลยุทธสูศึกธรุกิจขาลง(Blue Ocean Strategy-BOS) ที่ผานมาธุรกิจสวนใหญใชกลยุทธ
การตลาดแบบCompetitive Advantageหรือการเอาชนะคูแขงขัน โดยศึกษาถงึจุดออนจุดแข็งของ
สินคายีห่ออ่ืน และเราจะขึ้นนําเปนผูตลาดไดอยางไร เปรียบเสมือนนัง่เรือสําเภาไปทําสงครามจน
เลือดนองทะเล ซึ่งไมไดทาํใหธุรกิจเติบโตและมีการทาํกาํไรอยางแทจริง แตเมื่อ2 ปที่ผานมามีคนมอง
วาเราควรมองหาโอกาสที่จะเปดตลาดใหมที่ยงัไมมีใครเขาถึง เพื่อสรางกลุมลูกคาใหมๆแบบไรคูแขง 
เหมือนการเดนิเรือออกไปหาทะเลในนานน้ําใหมๆ ซึง่กค็ือ Blue Ocean นั่นเอง 

หัวใจของBlue Ocean Strategy ก็คือการสรางมูลคาทางนวัตกรรม(Value Innovation) ใหแก
สินคาหรือบริการ อันจะทาํใหไดกลุมลูกคาใหมๆ ซึ่งตางจากการมองหาตลาดใหมโดยมุงไปทีN่iche 
Market(ตลาดที่มีความตองการเฉพาะเจาะจง)ซึ่งจะทาํใหไดลูกคาแคบลงและการผลิตในปริมาณนอย 
แตการสรางValue Innovation จะมุงไปทีM่ass Market ที่มีลูกคาจาํนวนมากรออยู แตทั้งนี้ระดับราคา
ของสินคาหรือบริการจะตองไมสูงเกนิไป เพราะกลุมลูกคาคอนขางหลากหลายและมีความสามารถใน
การจับจายที่แตกตางกนั กลยุทธการสรางValue Innovation มิใชเร่ืองใหม แตที่ตางจากเดิมคือ Blue 
Ocean มีเครื่องมือในการวเิคราะหและกาํหนดกลยทุธที่องคกรสามารถนํามาปรับใชเพื่อนาํไปสูตลาด
ใหมไดอยางเปนรูปธรรม 

กรอบการดําเนินการ มีอยู 4 ขั้นคือ 

1.การพจิารณาองคประกอบที่ไมมีความสาํคัญ ใหขจัดออกไป ทั้งนี้เพื่อตัดตนทนุทีไ่มจําเปน
ออกไป 
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2.การดูวาองคประกอบใดทีม่ีมากเกินความจําเปน และสามารถปรับลดลงไดหรือไม เพื่อลด
ตนทนุสวนเกนิ 

3.การดูวาองคประกอบใดทีม่ีนอยเกินไปและสามารถเพิม่ข้ึนเพื่อยกระดับคุณภาพสินคาให
เหนือกวามาตรฐานโดยทั่วไปไดบาง ซึ่งเปนการสรางความแตกตางเพือ่กาวไปสูตลาดใหม 

4.การดูวาองคประกอบใดทีบ่ริษัทอ่ืนๆ ในธุรกิจเดียวกนัไมเคยทํามากอนและเราสามารถ
สรางขึ้นมาใหม เปนวิธกีารเปดตลาดใหมโดยนํานวัตกรรมมาใชใหเกิดประโยชน  

กรณีตัวอยาง เชนสายการบินแอรเอเซีย ที่มีจุดขายดานราคาตั๋วที่ต่ํามากเพื่อสรางลูกคากลุม
ใหมที่ใหความสําคัญกับเวลาเดินทางที่ส้ันลงมากกวา จะสนใจกับความสะดวกสบายในการเดินทางที่
บางครั้งดูจะมากเกนิความจาํเปน โดยแอรเอเซียไดใชวิธีตัดคาใชจายที่ไมจําเปนออก เชนไมมีบริการ
เสริฟอาหารและเครื่องดื่ม ใชวิธีจองต๋ัวผานระบบออนไลน ใชเครื่องบินขนาดเล็กและอุปกรณภายใน
เครื่องบินเปนแบบงายไมหรูหรา จากภาวการณที่ภาวะเศรษฐกิจอยูในชวงขาลงไมวาจะดวยจากเหตุ
ปจจัยใด ซึ่งมีผลทําใหนกัธุรกิจไมมั่นใจในเสถียรภาพทั้งดานเศรษฐกิจและการเมอืง ทําใหชะลอการ
ลงทนุออกไปกอน และทําใหอัตราการเตบิโตของธุรกิจมาถงึทางตนั จึงไมมทีางเลือกมากนักนอกจาก
การมองหาตลาดใหม 

อยางไรก็ดหีากคิดที่จะผลักดันธุรกิจใหกาวไปสูตลาดใหมโดยใชกลยทุธBlue Ocean แลว 
ตองลงมือทําอยางจรงิจังทาํงานเปนระบบ ที่สําคัญตองสรางทัศนคติเชิงบวกและปลุกเราใหพนกังาน
ทุกคนพรอมใจกันทํางานไปในทิศทางเดียวกัน หากเปนองคกรธุรกิจขนาดเล็กอาจจะเริ่มจากการระดม
สมองในองคกรกอน โดยการเปดรับฟงไอเดียจากฝายตางๆ หรืออาจเซตทมีงานขึ้นมาเพื่อทาํเรื่องนี้
โดยเฉพาะ แตถาเปนองคกรขนาดใหญลักษณะงานที่มีความซบัซอน ก็จําเปนตองจางทีมงานที่
ปรึกษาเขามาชวยวางกลยทุธ เพราะการหาคนซึ่งมีความคิดที่เปนกลางเขามาดูแลก็ทําใหเรามองเหน็
ภาพตางๆ ไดชัดเจนมากยิง่ขึ้น ขอสําคัญที่สุดคือ ธุรกิจตองเขาใจคอนเซ็ปของกลยุทธนี้อยางแทจริง
เสียกอน เพราะหากคุณขับเคลื่อนกลยทุธโดยปราศจากความเขาใจ แทนทีจ่ะพาธุรกิจขามไปสูทะเลสี
ครามแหงใหม อาจจะลมต้ังแตเร่ิมแลนใบออกจากฝงกน็เปนได 
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Blue Ocean Strategy...(2) 

หากธุรกิจของเราทําการแขงขันในอุตสาหกรรมที่ดําเนินอยูแลว มีคูแขงขันจํานวนมาก ทําให
ตองใชกลยทุธตางๆนานาเขาต่ําสูกนั จนทําใหราคาต่ําลงและสวนตางกําไรต่ําลงไปดวย และในที่สุด
ธุรกิจก็อาจจะอยูไมรอดในสถานการณดังกลาว 

แนวคิดของกลยุทธบลูโอเชีย่น กิจการควรหลีกเลี่ยงที่จะดําเนนิงานในอุตสาหกรรมที่มีจาํนวน
กิจการที่ดําเนนิงานอยูมาก และการแขงขันที่รุนแรง เนื่องจากอัตราผลตอบแทนไมคุมคา แตกิจการ
ควรจะสรางโอกาสทางธุรกิจโดยหา "บลูโอเชี่ยน" ที่คลื่นลมสงบ ไมมีการสูรบปรบมือกัน กลาวคือการ
เฟนหาและสรางอุตสาหกรรมใหมที่ยังไมเคยมีผูใดกาวเขามาดําเนนิงานกอนนั่นเอง ทําใหไมมีการ
แขงขันแยงลูกคากัน แตจะเปนการพยายามสรางดมีานตข้ึนมาใหม การตัดราคากนัและกนั ก็จะไมมี 
ทําใหลูกคาไมมีการเปรียบเทียบราคาระหวางกิจการในอตุสาหกรรม ธุรกิจจึงจะสามารถตัง้ราคาที่มี
กําไรพอสมควรและไดรับผลตอบแทนสูงขึน้ นอกจากนีย้ังอาจไดรับความโดดเดนทางดานแบรนด โดย
จะสรางภาพลกัษณที่โดดเดนในใจของลกูคาวาเปนผูที่เขามากอนเปนรายแรก(First Mover) จับฐาน
ลูกคาทีก่วางขวางไดกอน และครอบครองแหลงวัตถุดิบไดกอนคูแขงขันรายอืน่ๆ 

มักจะมกีารเขาใจกันวา กิจการที่จะใชกลยุทธบลูโอเชี่ยน ตองมีการคนควาหาเทคโนโลยีข้ันสูง
ใหมๆ ที่ยงัไมเคยมีผูใดเคยพัฒนามากอน แตในความเปนจริงแลว ในการสรางอุตสาหกรรมบลูโอ
เชี่ยน จะเปนการสรางแนวความคิดใหมของธุรกิจเทานั้น เพื่อสรางโอกาสทางการตลาดขึ้นมาเอง โดย
ไมตองเผชิญกบัการแขงขันจากกิจการตางๆ กรณีของเครือมาบุญครองที่หนัมาสรางโอกาสใหมทาง
ธุรกิจ โดยการผลิตและจําหนายนมแพะ ในลักษณะของอุตสาหกรรมเต็มรูปแบบ โดยไดมีการนาํเขา
แพะนมพนัธุดจีากตางประเทศ มาเลี้ยงในไทยโดยมีโรงรีดนมแพะอัตโนมัติ ที่ไดมาตรฐาน ไดรับ อย.
จากกระทรวงสาธารณสุข และยังมีการสรางความรูใหผูบริโภคเกี่ยวกับคุณสมบัติพิเศษของนมแพะ 
แตในกรณีของการสรางขยายสายผลิตภัณฑหรือพฒันาผลิตภัณฑใหมๆ เชนการพัฒนารสชาติใหม
ของบะหมีก่ึ่งสําเร็จรูป หรือการนาํเสนอเครื่องคอมพิวเตอรรุนใหมที่มีขนาดเลก็ลงและทํางานเร็วขึ้น 
อาจจะมิใชกลยุทธบลูโอเชี่ยนซะทีเดียว เพราะยงัมุงเนนการแขงขนักบัคูแขงในอุตสาหกรรมเดิมๆ แยง
ชิงลูกคากลุมเดิม มิไดสรางดีมานตใหมๆ 

ขณะที่บลูโอเชี่ยนเปนการสรางขอบเขตของธุรกิจใหมๆ และพัฒนาฐานลูกคาขึน้มาเปนของ
ตนเอง ทําใหขอบเขตของการเจริญเติบโตไมมีขอบเขตที่จํากัด  หากกิจการสามารถสรางธุรกจิใหม
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ตามแนวคิดบลูโอเชี่ยนได นาจะสรางผลตอบแทนและศกัยภาพในการเติบโตไดสูง โดยไมตองผจญกับ
การแขงขัน ทาํใหเกิดความมั่นคงในกระแสรายไดมากยิง่ขึ้น  

นวัตกรรมดวยวิธีคิดแบบBLUE OCEAN 

สรางนวัตกรรมดวยวิธีคิดแบบ Blue Ocean 

เมื่อลูกคาเดิมเร่ิมลดลง ลูกคาใหมไมปรากฎ ทานจะทําอยางไร? ดั่งขอคิดที่วา "ผูแพเห็น
ปญหาและซอนตัวเสีย ผูชนะมองเห็นโอกาสและสรางกลยุทธ" อางอิงถึงปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ซึ่ง
สอนใหเราไมละเลยสิ่งที่มีอยูในตัว หากรูจักนาํมาสรางสรรคใหกลายเปนสิ่งใหม ผานการทดลองและ
พัฒนาเพื่อประโยชนสวนตัวและสวนรวม โดยคํานึงถงึโอกาสทางการตลาดที่เหมาะสม ก็เรียกไดวา 
เราไดสรางนวตักรรม(Innovation) จากภูมปิญญาทองถิน่ขึ้นแลว 

วิธีคิดใชนวัตกรรมเพื่อเปดตลาดกลุมใหม ลูกคากลุมใหมทีม่ีการแขงขันนอย ทาํกําไรไดดี 
เรียกวากลยทุธนานน้ําสีคราม(Blue Ocean Streategy) อันสะทอนถึงขีดความสามารถในการปฎิบัติ
เชิงกลยุทธ(Strategy Action Competency) ของนกับริหารสมยัใหม ที่จะชวยใหธุรกิจปรับตัวไดดี
ทามกลางเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ตรงกันขามกับกลยทุธแบบเดิมที่ เรียกวา นานน้ําสแีดง(Red Ocean) 
ซึ่งเนนการแขงขันกนัในตลาดกลุมเดิมที่อ่ิมตัวแลวและตลาดไมสามารถเติบโตขึ้นไดอีก จึงทําใหเกิด
การแยงลกูคากนัโดยแขงกันที่ราคาในที่สุด จะสงผลทําใหธุรกิจเหลานี้ประสบปญหาที่ไมสามารถ
แกไขได 

ทักษะการคดิแบบนานน้าํสีคราม(Blue Ocean Strategy)  

ทักษะนี้เปนการระดมสมองทีมงานผานการจินตนาภาพเชิงบวกในธรุกิจที่ทาํอยู เพื่อคนหา
ตลาดเฉพาะและสรางคาวามแตกตางใหกบัสินคาและบริการ อันเปนการเปดตลาดใหมที่แขงขนันอย 
ทําใหธุรกิจปรับตัวและอยูรอดตอไปได ประกอบดวย 3 ข้ันตอน  

1.ตั้งคําถามเพื่อเปดจินตนาภาพเชงิบวก (Positive-viewed Questioning) เปนการเปดโอกาส
ใหทีมงานชวยกันคิดนอกกรอบใหเหน็ภาพปลายทางของกิจการทีท่ําวาอยากใหเปนอยางไร โดยตั้ง
คําถามวา"หากตื่นขึ้นมาแลว พบวาเปาหมายที่ตั้งใจไวสําเร็จ วันนัน้เหตุการณจะเปนอยางไร" เชน ราน
ขายสินคา "คนจะมาออกนัเต็มราน เดินกันไปมา มือกดเครื่องเก็บเงินเปนระวิง...."ซึง่จะทําใหทกุคน
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รูสึกตื่นเตนและกลาคิดกลาแสดงความคดิเห็นอยางเต็มที ่ และไอเดียบางอยางจะผุดขึ้นมาอยางไม
เคยนึกมากอนซึ่งนํามาปรบัใชไดใหเกิดประโยชนตอไปได 

2.ตั้งคําถามคนเพื่อหาความแตกตาง (Differentiation-focused Questioning) เปนการถาม
ตอจากขอ1 เพื่อคนพบตลาดใหมและสินคาที่แตกตางจากเดิมซึ่งอยูในศักยภาพที่เราทําได โดยถาม
วา"ลูกคาที่เขามาเปนใครบาง?" สวนใหญเปนใคร?" "เขาซื้อสินคาอะไร?" "อะไรทําใหเขาซื้อสินคาเรา 
แตไมซื้อสินคาคนอื่น" ซึ่งจะทําใหเราเริ่มเห็นตลาดใหม สินคาใหมทีต่รงความตองการ แมอาจไมใหญ
มาก แตการแขงขันมีนอย จึงเหมาะกับกิจการ SMEs ที่ยงัไมสามารถแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญใน
ตลาดเดิมได 

3.ตั้งคําถามเพื่อดําเนินการจริง (Action-Oriented Questioning) เมื่อเรารูวาตลาดใหมและ
สินคาใหมที่ตรงความตองการของตลาดเปนอยางไรแลว เราก็รีบวางแผนการผลิตหรือจําหนายสินคา
และบริการอยางรวดเร็ว คลองตัว ซึ่งเปนจดุแข็งของ SMEs ที่เรียกวาจิว๋แตแจว 

 ถาหากลูกคาทุกคนหนัมาซือ้สินคาและบริการของทาน ยอมแสดงวาทานไดกาวพนจาก
นานน้าํสีแดงแลว หรือวามอีะไรอีกที่ทาํใหเขาเหลานัน้ทําเชนนี ้

อีกแงมุมหนึง่ของ...Blue Ocean Strategy 

กลยทุธชวงที่ไอเดียฝด-Blue Ocean Strategy

การหาชองทางที่จะพลกิธุรกจิไปสูความเปนนานน้ําสีคราม แทนที่จะจมปลักอยูกับการแขงขัน
ในดานราคาและคูแขงจํานวนมาก ดร.เบน เอม็ บองซาดู หนึง่ในทีมวิจัยของหนงัสอืบลูโอเชี่ยน ซึ่งได
เปดเผยไวอยางนาสนใจ 

กลยทุธนานน้ําสีคราม สามารถตีความหมายได 3 ทาง คือ 

1.เปนหลักเหตุและผล ซึ่งเราสามารถเรียนรูไดจากประวัติศาสตร ดวยวธิีคิด ทัศนคติ และ
พฤติกรรมทีห่ลากหลายจากลูกคา 

2.เครื่องมือ ในการประมวลและการจัดรูปแบบกระบวนการคิดที่สามารถกระตุนใหเกิด
นวัตกรรม 
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3.กระบวนการ สรางการทาํงานในองคกรและแผนเชิงรุกใหเกิดวฒันธรรมของการสรางสรรค
นวัตกรรม 

ทั้งนี้ตองอยาลืมวา...ประวตัิศาสตรเปน ครู ที่ดีทีสุ่ดที่จะบอกไดถึงความสําเร็จของแบรนด
ตางๆ วิธีการหาไอเดียใหมๆ  จะมาจากการหยั่งรูถงึความตองการของลูกคา ซึ่งเรียกไดอีกอยางวา"
Silent Of Customer" และอีกวิธกีารหนึ่งเปนการเฝาสังเกตความตองการของกลุมคนทีย่ังไมไดเปน
ลูกคาของเรา (Non Customer)  

หลักการอยูทีว่า ผูประกอบการตองนาํลูกคามาเปนจุดศนูยกลางในการตัดสินใจ เปดใจกวาง
รับฟงคําติชมและสิ่งที่ลูกคาตองการพยายามตั้งคาํถามกับแนวทาง 4 อยางของบลูโอเชี่ยน รวมทั้งการ
ออกไปพบลูกคาและสังเกตพุฤติกรรม ซึ่งแนวทางของบลูโอเชี่ยน ทีว่า คือ 1.การตัดทอน(Eliminate) 
2.การลดลง(Reduce) 3.การเพิ่มข้ึน(Raise) 4.การสรางสรรค(Create) 

ถาสามารถทําไดจริง จะเปน "วธิีการ" สรางขอบเขต "นานน้าํสีคราม" ไดอีกมาก และเคล็ดลับ
ในการเฟนหาโมเดลทางธุรกิจใหมๆ อยูเพียงแคการสราง"แผนภูมิ" เพื่อกําหนดปจจัยองคประกอบของ
ธุรกิจที่ด ี ส่ิงสําคัญสําหรบัผูประกอบการ หรือเจาของแบรนดตองไมเขาขางสนิคาและบริการของ
ตัวเอง และจะตองไมประเมินความสามารถของคูแขงในระดับที่ต่ําเกินไป เพราะจะเกิดความลาํเอียง 
และไมเที่ยงตรง และเปาหมายของการสรางโมเดลธุรกิจใหมๆ ไมไดอยูเพียงแคสรางใหเกิด
ผูประกอบการใหม หรือประคับประคองใหธุรกิจนัน้สรางความแตกตางเพื่อความอยูรอด แทที่จริงเปน
การสราง"ความสุข" ใหกับลูกคาอยางถงึทีสุ่ด เพื่อสรางประสบการณในแบรนดและความประทับใจท่ี
จะตอยอดถึงความจงรักภักดีในแบนดนัน้ๆ 


