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สัปดาหนี้เนื้อหาตอเนื่องจากสัปดาหที่แลวนะครับ นั่นคือแนวทางหรือวธิีการในการคิด
แบบ Blue Ocean Strategy ถึงตอนนี้ผมขอไมยอนอธิบายแนวคิดพื้นฐานของ Blue Ocean 
Strategy (BOS) แลวนะครับ ถาทานผูอานสนใจลองกลับไปหาฉบับเกาๆ อานดนูะครับ ผม
อยากจะนาํเสนอ แนวคิดหรือวิธีการคิดแบบ BOS มากกวานะครับ เพื่อที่ทานผูอานจะไดนําไป
ปรับใช เมื่อสัปดาหที่แลว นาํเสนอแนวคิดแรกคือการ Look Across Alternative Industries ที่เนน
การมองอุตสาหกรรมทางเลอืกอื่นๆ (Alternative Industries) แทนที่จะมองเฉพาะอุตสาหกรรม
ทดแทน (Substitute Industry) เหมือนในอดีต 

เรามาดูแนวทางอืน่ๆ ในการคิดแบบ BOS นะครับ อีกวธิีคิดทีน่าสนใจเรียกวา Look 
Across the Chain of Buyers ซึ่งวธิีคิดนีท้ําใหเรามองลูกคาขององคกรตางไปจากเดิม ทานผูอาน
ลองนึกถึงดวูาเวลาเราวิเคราะหลูกคาแลว เรามักจะมีสมมติฐานแบบเดิมๆ วาลกูคาของ
อุตสาหกรรมเราคือใคร เชน ถาเราขายเสื้อผาทาํงานสําหรับผูชาย เราก็มกัจะคิดวาลูกคาของ
อุตสาหกรรม ตองเปนผูชายในวัยทํางาน อายุตัง้แต ....... ถึง .......... โดยมรีะดับรายไดอยูที ่
............. และมีภูมิลําเนาในกรุงเทพฯ 

แตการคิดตามแนวทางของ BOS นัน้ เขาเสนอใหมองที ่Chain of Buyers มากกวา ซึ่งคํา
วา Chain of Buyers นั้นจะประกอบดวยทัง้ผูที่เกีย่วของโดยตรงหรือทางออมกบัการตัดสินใจซื้อ 
ลองคิดดูงายๆ นะครับ วาผูซื้อ (Purchasers) ที่จายเงนิซื้อสินคาและบริการนัน้ ยอมมีความ
แตกตางจากผูใช (Users) และในบางกรณีอาจจะมีผูที่เปนผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
(Influencers) เขามาเกี่ยวของดวย 

ลองนึกถึงตวัอยางเมื่อสักครูก็ไดครับ ผมขอใชตัวอยางตัวเองนะครับ การที่ผมจะซื้อเสื้อ
ทํางานนัน้ ผมเปนทั้งผูซื้อ (Purchaser) และผูใช (User) แตภรรยาผมเปนผูที่มีอิทธิพลตอการซื้อ
เสื้อทํางานของผม (ในกรณนีี้ภรรยาผมเปน Influencer) ซึ่งก็ตองถามวาจริงๆ แลวใครเปนคนที่
เปนผูตัดสินใจสุดทายสาํหรบัการซื้อเสื้อทาํงานของผม (Final Decision Maker) ซึง่แทนที่จะเปน
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ผมที่เปนทัง้ผูซื้อและผูใช กลับกลายเปนภรรยาผมซึ่งเปนผูมีอิทธิพล (เชื่อวาคงจะมีบานอืน่ๆ อีก
หลายบานที่เปนแบบนีน้ะครับ) 

ดังนัน้ถาบริษทัเสื้อตัดสินใจที่จะทําการตลาดกับผม ที่เขาเคยคิดวาเปนกลุมลูกคา
เปาหมายหลกั อาจจะผิดพลาดก็ได เพราะจริงๆ แลวคนที่ทาํการตัดสินใจซื้อคือผูมีอิทธพิล อีก
ตัวอยางที่ชัดเจนคอืการขายยาใหกับโรงพยาบาลตางๆ ครับ ถามวาพนกังานขายยานัน้ควรจะมุง
ขายใหกับใครครับ? ผูซื้อ (ฝายจัดซื้อของโรงพยาบาล) หรือ ผูใช (ผูปวย) หรือ ผูมีอิทธิพล (แพทย) 
ทานผูอานก็คงจะทราบคําตอบดีแลวนะครับ 

เพราะฉะนัน้ทานผูอานลองคิดดีๆ นะครับวาในอุตสาหกรรมของทาน ใครคือผูซื้อ ผูใช ผูมี
อิทธิพล และจริงๆ แลวใครเปนคนทีท่าํการตัดสินใจซื้อ และองคกรเราควรจะกาํหนดกลยทุธ
อยางไร เพื่อตอบสนองตอบุคคลเหลานัน้ 

ทีนี้เรามาดวูิธคีิดอีกประการนะครับ เรียกวา Look Across Functional or Emotional 
Appeal to Buyers นะครับ หลักการกง็ายๆ ครับ นัน่คือ ทานผูอานนึกดนูะครับวาเวลาเราซือ้
สินคาหรือบริการนัน้ เราเลือกซื้อสินคาหรือบริการนัน้เพราะเหตุผลทางอารมณ (Emotional 
Appeal) หรือเพราะเหตผุลในการใชงาน (Functional Appeal) 

สังเกตดูซิครับวาบางอุตสาหกรรมจะแขงขันกนัที่ราคาและการใชงานเปนหลกั โดยผูซื้อจะ
คอยคํานวณ ความคุมคาในการซื้อสินคา และบริการนั้น แตอุตสาหกรรมบางประเภทซื้อเพราะ
อารมณเปนหลัก โดยไมไดใหความสําคญัเรื่องราคาหรือการใชงาน จริงๆ แลวคงยากนะครับที่จะ
แบงวาอุตสาหกรรมหรือธุรกจิไหน ลูกคาซื้อเพราะการใชงานหรือซือ้เพราะอารมณ แตในทาง
ปฏิบัตินั้น บรรดาผูผลิตและผูขายสินคาและบริการตางๆ มักจะคอยสอนใหลูกคาซือ้เพราะอารมณ
หรือการใชงานโดยไมรูตัว 

ลองนึกดนูะครับวาสินคาและบริการใดบางที่ซื้อเพราะอารมณ เครื่องสําอาง 
โทรศัพทมือถอื สินคาแฟชัน่ตางๆ เชน กระเปา รองเทา ฯลฯ สวนพวกที่ซื้อเพราะการใชงานก็
อาจจะเปนคอมพิวเตอร เครื่องใชหลายๆ อยางภายในบาน เชน น้าํยาลางจาน ผงซักฟอก (ทาน
ผูอานสงัเกตซคิรับ ของพวกนี้กวาจะซื้อไดแตละชิ้น ตองมานัง่คิดน้าํหนัก หรือ ปริมาณ ตอราคา
กัน แตพอซื้อกระเปาราคาแพงกวาเปนรอยๆ เทา กลับไมมานั่งคิดเรื่องความคุมคา) 

ทีนี้เมื่อเรารูแลววาลกูคาซื้อสินคาและบริการของเราเพราะอะไร ทานผูอานลองถามตัวเอง
ดูนะครับ ถาสินคาและบรกิารของเราเปนพวกเนนอารมณ จะสามารถลดปจจัยทางดานอารมณ



บางอยางลงไปไดไหม เชน กรณีของ Bodyshop ที่เปนเครื่องสําอาง แตลดปจจัยทางดานอารมณ
หลายๆ ออกไป เชน บรรจุภัณฑที่หรูหรา หรือ ภาพลักษณของวทิยาศาสตรและเทคโนโลยทีี่
ทันสมยั 

ในขณะเดียวกนัถาสนิคาและบริการของเราเปนพวกเนนการใชงาน คําถามคือจะใสหรือ
เพิ่มปจจัยทางดานอารมณเขาไปไดหรือไม? ตัวอยางเชน นาฬกิาดงัยีห่อ Swatch ที่ในอดีตเปน
นาฬิกาที่ราคาไมแพง และเนนการใชงานเปนหลกั แตในชวงหลงัเพิ่มสวนของความเปนแฟชัน่เขา
ไปมากขึ้น ทําใหเกิดการผสมผสานระหวางอารมณกับการใชงาน ลองคิดดูนะครับวาธุรกิจของ
ทานเนนอารมณหรือเนนการใชงาน และจะเพิ่มในปจจัยที่ขาดไปไดอยางไรบาง? เพื่อใหนําเสนอ
ทั้งดานการใชงานและดานอารมณเขาไปอยางผสมผสานกนั 

เปนไงบางครบัการคิดเชิงกลยุทธจากแนวคิดดาน Blue Ocean Strategy เชื่อวาคงเปนที่
สนใจของหลายๆ ทานนะครบั ลองนําไปปรับใชดูนะครับ 

 


