
Blue Ocean Strategy (ตอนที่ 1) 
 
 มีหนังสือเลมหนึ่งทีนาสนใจที่ออกมาตั้งแตตนป  แตคงไมชาเกินไปที่จะนําเนื้อหาในหนังสือเลม
ดังกลาวมานําเสนอทานผูอานนะครับ  หนังสือเลมดังกลาวช่ือ Blue  Ocean  Strategy  เขียนโดย  W.  Chan 

Kim และ  Renee  Mauborgne  ซึ่งทั้งคูเปนอาจารยประจําอยูที่สถาบัน  INSEAD  

 หนังสือเลมนี้มีความนาสนใจอยูที่พยายามนําเสนอแนวคิดทางดานกลยุทธในรูปแบบใหมที่ไมเหมือน
และแหวกแนวไปกวาทฤษฎีทางดานกลยุทธเดิม ๆ ที่เรารูจักกัน  จริงอยูนะครับที่มีหนังสือและนักวิชาการหลาย
ทานที่พยายามที่จะนําเสนอมุมมองใหมของการบริหารกลยุทธ  ( โดยเฉพาะอยางยิ่งมุมมองที่ตรงกันขามกับ

แนวคิดตาง ๆ ของ Michael  E .  Porter )  แตสวนใหญแลวก็สามารถทําไดแคเสนอแนวคิดและยกตัวอยาง  แต

ยังไมสามารถนําเสนอออกมาในรูปของกระบวนการบริหารกลยุทธที่เปนรูปธรรมและชัดเจนได 
 Blue  Ocean  Strategy  ไดนําเสนอแนวคิดและเครื่องมือในการบริหารกลยุทธในรูปแบบใหมที่

ครอบคลุมทั้งเครื่องมือในการวิเคราะหตาง ๆ  การกําหนดหรือจัดทํากลยุทธในรูปแบบตาง ๆ และแนวทางในการ
นํากลยุทธไปปฏิบัติ  ซึ่งถือไดวาครบวงจรการบริหารกลยุทธเลยทีเดียว  ทานผูอานอาจจะเริ่มสงสัยแลวนะครับวา
ทําไมตองเรียกวา  Blue  Ocean  หรือทะเลสีฟาดวย 

 เริ่มตนก็คือผูเขียนทั้งสองทานพยายามนําเสนอวาภาวการณแขงขันในปจจุบันที่บริษัทตาง ๆ  พยายามที่
จะเอาชนะคูแขงขันดวยการนําเสนอความแตกตางของสินคาและบริการ  หรือการหาทุกวิธีทางที่จะลดตนทุนให
ตํ่าที่สุดนั้น  สวนใหญแลวมักจะนําไปสูการแขงขันและตอบโตที่รุนแรงจากคูแขงขัน 

 ทานผูอานอาจจะสังเกตไดจากในหลาย ๆ  อุตสาหกรรมเลยครับที่การแขงขันระหวางบริษัทมักจะ
นําไปสูเรื่องของการตัดราคาหรือพยายามเลียนแบบกลยุทธของคูแขงใหไดมากที่สุดเรียกไดวาใครออกอะไรมา  
อีกฝายก็จะออกมาตอบโตแบบทันควัน  ซึ่งการแขงขันในลักษณะดังกลาวไมไดนําผลดีมาสูใครเลย  และสุดทายก็
จะเกิดการบาดเจ็บทั้งสองฝาย  เปรียบเสมือนวาเมื่อบาดเจ็บแลวเลือดของทั้งสองฝายก็ไหลนองทั่วไปหมดเลยทํา
ใหทะเลกลายเปนสีแดง  หรือ  Red  Ocean  Strategy 

 สวน  Blue  Ocean  Strategy  เปนการหลีกเลี่ยงการแขงขันที่ทําใหเกิดการบาดเจ็บทั้งสองฝายโดย

องคกรที่ใชกลยุทธดังกลาวจะไมสนใจตอการแขงขันหรือตัวคูแขงขันเทาใด  เรียกไดวาจะไมเขาไปแขงขันใน
ตลาดหรืออุตสาหกรรมเดิม ๆ  แตพยายามที่จะสรางตลาดหรืออุตสาหกรรมใหม ๆ  ที่ยังไมมีใครสรางหรือเขาไป  
และแทนที่จะเปนการเอาชนะคูแขงกลับเปนการทําใหคูแขงลาสมัยไป 

 เชน  กรณีของคอมพิวเตอร  Dell  ที่เขาสูตลาดการผลิตคอมพิวเตอรตามสั่ง  แทนที่จะมุงขายและแขง

กับ  Compaq  ( ในสมัยนั้น )  และผลก็คือรูปแบบหรือวิธีการในการแขงขันแบบดั้งเดิมที่  Compaq  เปนเจาอยู

ก็ลาสมัยไป  นอกจากนี้พวกที่ใช  Blue  Ocean  Strategy  ยังไมสนใจตอลูกคาปจจุบันเทาใดนัก  เนื่องจากมอง

วาเปนอุปสรรคที่มีอยูแลวในอุตสาหกรรม  แตพยายามที่จะสรางอุปสงคใหม ๆ  โดยเฉพาะจากผูที่ยังไมไดเปน
ลูกคาของอุตสาหกรรม  ( non customers ) 

 ประเด็นที่นาสนใจก็คือ  Blue  Ocean  Strategy  นั้นพยายามที่จะลบลางความเชื่อเกา ๆ ในเรื่องของ

กลยุทธการแขงขันไป  โดยเฉพาะในแบบที่  Porter  เสนอวาองคกรธุรกิจจะตองเลือกระหวางการสรางความ

แตกตาง  ( Differentiation )  กับการเปนผูนําดานตนทุน  ( Cost  Leadership )  ซึ่งในอดีตนั้นเรามักจะคิดวา

จะตองเลือกเอาอยางใดอยางหนึ่ง  จะทําใหดีทั้งสองอยางพรอม ๆ กันไมได  แตภายใตแนวคิดของ  Blue  Ocean  

Strategy  นั้นเขาจะมองวาพวกบริษัทที่ใชกลยุทธแบบนี้จะสามารถนําเสนอไดทั้งการสรางความแตกตาง  และ

การมีตนทุนที่ตํ่าไปพรอม ๆ กัน 



 เครื่องมือในการวิเคราะหที่สําคัญประการหนึ่งของหนังสือเลมนี้คือสิ่งที่เขาเรียกวา  Four  Actions  

Framework  ซึ่งเปนคําถามสี่ขอที่ทุกองคกรควรจะถามตนเอง  เพื่อที่จะสามารถวิเคราะหและกําหนดกลยุทธที่

นําเสนอทั้งความแตกตางและการมีตนทุนที่ตํ่า  คําถามทั้งสี่ขอประกอบดวย 

1. อะไรคือปจจัยที่เคยคิดวาสําคัญหรือจําเปน  ที่ปจจุบันไมสําคัญและจําเปนอีกตอไป  ที่สมควรที่จะ
ตัดและออกไปได  ( Eliminate ) 

2. อะไรคือปจจัยที่สามารถลดลงใหเหลือตํ่ากวามาตรฐานของอุตสาหกรรม  ( Reduce ) 

3. อะไรคือปจจัยที่ควรที่จะยกขึ้นใหสูงกวามาตรฐานของอุตสาหกรรม  ( Raise ) 

4. อะไรคือปจจัยใหมที่บริษัทควรจะพัฒนาขึ้นมาที่ยังไมมีการนําเสนอในอุตสาหกรรมมากอน          
( Create )  

ทานผูอานลองคิดตามดูก็ไดนะครับวาในการแขงขันในอุตสาหกรรมทั่ว ๆ ไป  ( ที่เปนทะเลเลือด ) 

 บริษัทตาง ๆ มักจะพยายามเลียนแบบหรือตามคูแขงทุกยางกาว  ไมวาใครออกอะไรมาบริษัทจะตองออกตาม  ทั้ง 
ๆ ที่จริง ๆ แลวสิ่งตาง ๆ  เหลานั้นอาจจะไมมีความจําเปนเลยก็ไดผลก็คือสินคาในอุตสาหกรรมที่เปนทะเลเลือด
มักจะออกมาเหมือน ๆ กันหมด  และสุดทายก็จะแขงกันที่ราคา 
 แตการถามคําถามทั้งสี่ขอเบื้องตน  จะทําใหเราเห็นวาปจจัยบางอยางที่นําเสนอในปจจุบันอาจจะไม
จําเปนตองมี  หรือสามารถลดลงได  ซึ่งถาทําไดก็จะนําไปสูการประหยัดตนทุน  และในขนาดเดียวกันก็เปน
คําถามที่ชวนใหเราตองคิดตอไปวาอาจจะมีปจจัยบางอยางที่คูแขงรายอื่น ๆ ไมใหความสนใจที่บริษัทจําเปนตอง
ยกระดับหรือพัฒนาขึ้นมาใหมก็ได  ซึ่งก็เปนเรื่องของการสรางคุณคาใหกับลูกคา 
 ขออนุญาตกลับไปตัวอยางของ  Dell  ทานผูอานจะสังเกตครับวาในการผลิตและขายคอมพิวเตอรนั้น  

สิ่งที่  Dell  ตัดออกไปคือในเรื่องของ  Showroom  หรือสถานที่สําหรับแสดงสินคาที่ใหลูกคามาเลือก  เนื่องจาก  

Dell  มองวาดวยเทคโนโลยีสมัยใหม  ลูกคาสามารถเลือกที่จะสั่งซื้อสินคาผานชองทางอื่น ๆ ได  การตัดปจจัยใน

สวนนี้ไปทําให  Dell  ประหยัดงบประมาณไปไดมาก  ทั้งในเรื่องของสถานที่หรือการผลิตสินคาเพื่อรอคนมาซื้อ 

 แตในขณะเดียวกันสิ่งที่  Dell  เพิ่มมาก็คือการเปดโอกาสใหผูซื้อไดเลือกช้ินสวนและองคประกอบของ

เครื่องไดอยางอิสระซึ่งเปนสิ่งที่ในอดีตบริษัทขายคอมพิวเตอรทั่ว ๆ ไปไมไดใหความสนใจเทาใด  เพราะฉะนั้น
สิ่งที่  Dell  ทําก็คือ  แทนที่จะไปแขงในการขายในลักษณะเดียวกับบริษัทยักษใหญอื่น ๆ  เชน  Compaq  แต  

Dell  กลับมุงเนนในการสรางตลาดหรือชองทางใหมที่ไมเคยมีใครคิดถึงหรือเขาไปกอน 

 ทานผูอานคงจะพอเห็นภาพนะครับ  เนื้อหาที่ผมนําเสนอเปนเพียงแคสวนนอยของเนื้อหาทั้งหมดใน
หนังสือเลมนี้ถาสนใจก็ลองหาอานเพิ่มเติมไดนะครับ  เช่ือวาแนวคิดและเครื่องมือหลาย ๆ  ประการในหนังสือ
เลมนี้จะไดมีการนํามาใชกันมากขึ้นในการวิเคราะหและกําหนดกลยุทธของบริษัทช้ันนําในเมืองไทยหลายแหง
ครับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



Blue  Ocean  Strategy  ( ตอนที่ 2 ) 
 เมื่อตอนที่แลวผมไดแนะนําถึงหนังสือช่ือ  Blue  Ocean  Strategy  เขียนโดย  W.  Chan  Kim  และ  

Renee  Mauborgne  ซึ่งทั้งคูเปนอาจารยประจําอยูที่สถาบัน  INSEAD  หนังสือเลมนี้พูดถึงแนวคิดในการ

บริหารกลยุทธในรูปแบบใหม  นั้นคือแทนที่องคกรธุรกิจจะแขงขันกันภายใตกรอบและกลยุทธเดิม ๆ  ที่เนนการ
เอาชนะคูแขงขันในอุตสาหกรรมซึ่งจะนําไปสูการแขงขันดวยราคา  และสุดทายทําใหสมรภูมิการแขงขัน
กลายเปนสีเลือด  หรือที่เขาเปรียบเปรยวาเปน  Blue  Ocean  Strategy   

 หนังสือเลมนี้พยายามนําเสนอแนวคิดใหม ๆ  วาแทนที่องคกรธุรกิจจะมุงเนนแขงขันกันอยางเอาเปน
เอาตายทําไมถึงไมเนนในเรื่องของการบุกเบิกหรือการสรางอุตสาหกรรมใหม ๆ   และแทนที่จะมุงเนนเอาชนะคู
แขงขัน  ก็กลายเปนการทําใหคูแขงขันลาสมัยไปแทน  ตัวอยางที่ใชเวลาที่พูดถึงองคกรที่ใช  Blue  Ocean  

Strategy  นั้นก็หนีไมพนบริษัทที่สามารถสรางนวัตกรรมทางกลยุทธใหม ๆ  ไมวาจะเปน  Strabucks ,  

Southwest  Airlines ,  Dell ,  CNN  เปนตน 

 หัวใจที่สําคัญของ  Blue  Ocean  Strategy  คือสิ่งที่เขาเรียกวา  Value  Innovation  ในสวนนี้เปนการ

ผสมผสานระหวางคําวา  Value  หรือการนําเสนอคุณคา  และคําวา  Innovation  หรือนวัตกรรม  หลักการสําคัญ

ก็คือ  จะตองมีทั้ง  Value  และ  Innovation  อยูดวยกัน  ไมอยางนั้นก็ไมสามารถกอใหเกิด  Blue  Ocean  

Strategy  ได 

 ปจจุบันในภาคราชการเรากําลังต่ืนตัวในเรื่องของ  Value  Creation  หรือการกอใหเกิดคุณคา  แต

ภายใตแนวคิด  Blue  Ocean  Strategy  นั้นการนําเสนอคุณคา หรือ  Value  Creation  อยางเดียวคงไมพอ  

เนื่องจากการนําเสนอคุณคานั้นอาจเปนเพียงแคการนําเสนอหรือเพิ่มคุณคาจริง  แตก็ไมไดนําไปสูสิ่งที่องคกรเกิด
ความโดดเดนขึ้นมาได  ( เนื่องจากขาดนวัตกรรม ) 
 สวนการมีแตเรื่องของนวัตกรรมเพียงอยางเดียวโดยขาดการนําเสนอคุณคา  ( Innovation  without  

Value )  ก็มักจะเปนเรื่องของนวัตกรรมทางดานเทคโนโลยีที่มุงเนนพัฒนาเทคโนโลยีใหม ๆ  แตก็ไมสามารถ

กอใหเกิดประโยชนหรือคุณคาใด ๆ  แกลูกคา  หรืออีกนัยหนึ่งคือการนําเสนอสิ่งที่อยูเกินหรือนอกเหนือสิ่งที่
ลูกคาตองการ  ดังนั้น  เพื่อนําไปสูความสําเร็จขององคกรอยางแทจริง  คงจะตองมีทั้งเรื่องของคุณคา  ( Value )  

และนวัตกรรม  ( Innovation )  ไปควบคูกันดวย 

 ความแตกตางอีกประการที่สําคัญระหวาง  Blue  Ocean  Strategy  กับแนวคิดการบริหารกลยุทธ

แบบเดิม ๆ  ก็คือ  ภายใตแนวคิดการบริหารกลยุทธแบบเดิม ๆ นั้น  การที่จะประสบความสําเร็จได  องคกรธุรกิจ
จะตองเลือกอยางใดอยางหนึ่ง  วาจะมุงเนนการนําเสนอความแตกตางใหกับลูกคา  ( Differentiaiton )  หรือ  เนน

การเปนผูที่มีตนทุนตํ่าที่สดุ  ( Cost  Leadership )  โดยไมสามารถเปนทั้งสองอยางพรอม ๆ  กันได  ( การ

นําเสนอความแตกตาง  จะไมทําใหเกิดตนทุนที่ตํ่าที่สุด ) 
 แตภายใตแนวคิด  Blue  Ocean  นั้น  องคกรธุรกิจที่ใช  Blue  Ocean  Strategy  สามารถที่จะเปนผูที่

นําเสนอความแตกตาง  และมุงเนนการลดตนทุนไปพรอม ๆ กันได  โดยการลดตนทุนนั้นจะเกิดขึ้นจากการลด
หรือกําจัดปจจัยบางประการที่เคยมีอยูใหหมดไป  ( Reduce  หรือ  Eliminate  ตามที่ไดเสนอในสัปดาหที่แลว )   

สวนการนําเสนอคุณคาและความแตกตางแกลูกคานั้นสามารถทําไดโดยการเพิ่มหรือสรางสรรคปจจัยบาง
ประการที่คนอื่นไมมี  หรือมีนอยใหกับลูกคา ( Create  หรือ  Raise  ตามแนวทางที่เสนอไว ) 

 ทานผูอานลองสังเกตตัวอยางงาย ๆ  อยาง  Dell ,  Southwest , หรือ  Amazon  ก็ไดครับ  ทั้งสอง

องคกรตางเนนในเรื่องการลดตนทุนทั้งคู  แตในขณะเดียวกันก็ไดนําเสนอคุณคาหรือความแปลกใหมใหกับลูกคา 



 ทีนี้ทานผูอานคงสงสัยแลวนะครับวาจะสรางกลยุทธที่เปนลักษณะของ  Blue  Ocean  ไดอยางไรใน

หนังสือเลมนี้เขาไดเสนอแนวทางในการสรางสรรคกลยุทธแบบ  Blue  Ocean  ไวหลายประการดวยกันครับ  

ซึ่งสวนใหญแลวแนวทางเหลานี้ก็ไมไดเปนแนวทางที่แปลกใหม  หรือพิสดารนะครับ  แตเปนการมองสิ่งเดิม ๆ  
ที่เราคุนเคยดวยมุมมองใหม ๆ  ครับ  ตัวอยางเชน 
 การพิจารณาลูกคาใหครบถวน  ( Chain  of  Buyers ) 

 เนื่องโดยปกติเวลาเรานึกถึงลูกคา  เรามักจะนึกถึงแตผูที่เสียเงินซื้อสินคาและบริการของเรา  แตถาเรา
พิจารณาดี ๆ  จะพบวาลูกคาเราสามารถแบงไดเปนสามกลุม  ไดแก  ผูซื้อ  ( Purchaser )  ซึ่งเปนผูที่จายเงินซื้อ

สินคาและบริการของเรา  ผูใช  ( Users )  ซึ่งเปนผูที่ใชสินคาและบริการของเรา  และผูมีอิทธิพล  ( Influencer )  

ซึ่งเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ 
 ถาเราพิจารณาดี ๆ จะพบวาในหลาย ๆ อุตสาหกรรมและสถานการณกลุมคนทั้งสามกลุมเปนคนละกลุม
กัน  ตัวอยางชัดเจนคือการขายยาในโรงพยาบาล  ผูที่มีผลตอการซื้อมากที่สุดคือ  ผูมีอิทธิพล  หรือ  หมอนั่นเอง  
หรือ ในกรณีของการซื้ออุปกรณเครื่องเขียนสํานักงานตาง ๆ  ผูที่มีผลตอการซื้อที่สุดคือ  ผูซื้อ  ซึ่งมักจะเปนคน
ละกลุมกับผูใช  ดังนั้นเราจะสราง  Blue  Ocean  Strategy  ขึ้นมาไดจากการมองและพิจารณาลูกคาใหครบถวน

รวมทั้งพยายามนําเสนอคุณคาที่เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม 
 การพิจารณาสินคาและบริการท่ีเก้ือหนุนกัน  ( Complimentary  products  or  services )   
 เปนการคิดใหครบวงจรวาผูที่ใชสินคาและบริการเรานั้น  จะทําอะไรกอนใช  ระหวางใช  และหลังใช  
เนื่องจากสิ่งที่เกิดขึ้นกอน  ระหวางและหลังใชนั้นจะกลายเปนชองทางใหม ๆ  ที่องคกรสามารถนําเสนอคุณคา
ใหกับลูกคาได  ลองนึกถึงรานขายหนังสือขนาดใหญหลาย ๆ  แหงก็ไดครับ  ที่ในปจจุบันมีการนําเสนอบริการ
กาแฟและอาหารวางภายในราน  เนื่องจากระหวางคนที่อานหนังสือนั้นสิ่งที่มักจะทําไปดวยก็หนีไมพนการดื่ม
กาแฟหรือรับทานของวาง 
 การพิจารณาอุตสาหกรรมทางเลือก  ( Look  across  alternative  industry ) 

 คําวาอุตสาหกรรมทางเลือกนั้นไมเหมือนกับอุตสาหกรรมที่ผลิตสินคาและบริการทดแทนนะครับ  
อุตสาหกรรมทางเลือกนั้นมักจะมาในคนละรูปแบบ  หรือวิธีการกับสินคาและบริการที่เรานําเสนอ  แตสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาไดในลักษณะเดียวกันนึกถึงเวลาเราจะไปดูหนัง  ถานึกถึงสินคาทดแทนก็
อาจจะนึกถึงการเชาดีวีดีมาดูแทน  แตถาเปนอุตสาหกรรมทางเลือกก็จะเปนรานอาหารแทน  ทานผูอานลองนึกดู
นะครับ  โรงภาพยนตรกับรานอาหาร  ดูแลวไมคอยใกลกันเทาใดแตจริง ๆ  แลวทั้งคูสามารถตอบสนองตอความ
ตองการที่เหมือน ๆ  กันได  นั้นคือ  การพักผอนหยอนใจ 
 
       รศ.ดร. พสุ  เดชะรินทร 
       จากหนังสือพิมพ ผูจัดการรายสัปดาห 
 

ทางศูนยพฒันากลยุทธทางธรุกิจจะมีการจัดหลักสูตร Blue Ocean Strategy นี้ ขึ้น 
ในวันพุธ - พฤหัสบดีท่ี 18 – 19 กรกฎาคม 2550 เวลา (9.00 – 16.40 น.) สามารถเขาไปดู
รายละเอียดเพิ่มเติมได ใน http://www.sbdc.co.th/blue-ocean-Strategy/index.htm 
 
  

  

 


