
 

 

 
 

Blue Ocean Strategy : เร่ืองไม่ใหม่ แต่ใช้ได้จริงในสนามธุรกิจปัจจุบัน ! 
 
โดย  ดร. ธีธัช สุขสะอาด 
 

บรรยากาศการเมืองแบบนี้ มาหาไอเดียดีๆ ต่อยอดธุรกิจกันดีกว่าครับ ก่อนอื่นต้องบอกว่า ผมเชื่อว่า
แนวคิดเรื่อง กลยุทธ์น่านน้้าสีครามเข้ามามีบทบาทในเมืองไทยได้ซักระยะหนึ่งแล้ว เพราะจะเห็นได้จากการที่มี 
นักวิชาการและนักธุรกิจหลายท่านได้กล่าวถึงและเขียนถึงเรื่องนี้มาบ้างพอสมควร แต่วันนี้ผมต้องการจะให้
มุมมองเพิ่มเติมอีกมิติหนึ่งว่า การรู้แต่ไม่น าไปปฏิบัติ เป็นเรื่องที่ก่อให้เกิดการสูญเสียโอกาสทางธุรกิจมากมาย 
การสร้างนวตักรรมทางคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่เรามีอยู่เดิม เพื่อพัฒนาพื้นที่ว่างทางการตลาด ยังเป็นเรื่องที่
ยังใช้ประโยชน์น้อยเกินไปจริงๆ ในวงการธุรกิจบ้านเรา 
 

สาเหตุหลักอันหนึ่ง ที่หลายบริษัทฯ ทั้งในและต่างประเทศยังไม่ได้น้าแนวคิดเรื่อง กลยุทธ์น่านน้้าสีคราม 
มาปรับใช้กับธุรกิจของตนเองอย่างจริงจังก็เพราะว่า ตลอดเวลาที่ผ่านมาแนวคิดในเรื่องการจัดการเชิงกลยุทธ์มัก
มุ่งเน้นไปในเรื่องการแข่งขันเพื่อให้ได้ส่วนแบ่งตลาดมาไว้ในมือตนเองให้มากที่สุด หรือในภาษานักเจรจาต่อรอง
ธุรกิจที่เรียกว่า การท้าธุรกิจแบบแบ่งสันปันส่วน (Distributive Business System) หรือ บ้างก็เรียกว่า Zero-sum 
Game หรือ Win-loss Game บ้าง แต่ในหลักการของ กลยุทธ์น่านน้้าสีคราม หัวใจคือ การท้าธุรกิจแบบบูรณาการ 
ที่บางครั้งอาจเรียกว่า Win-win Game หรือ Win-win Solution  
 

จะเห็นได้จากตารางเปรียบเทียบด้านล่าง เราจะพบว่า ในการก้าหนดกลยุทธ์แบบเดิมเดิม หรือที่ใน
แนวคิดของ ชาน คิม (W. Chan Kim) และ เรเน โมบอร์ค (Renee Mauborgne) ผู้ให้ก้าเนิดกลยุทธ์น่านน้้าสีคราม 
เรียกว่าเป็นกลยุทธ์น่านน้้าสีแดง ที่อาบไปด้วยกลิ่นคาวเลือดของผู้พ่ายแพ้จากสงครามธุรกิจ จะให้ความส้าคัญ
กับการแข่งขันในตลาดเท่าที่มีอยู่ในปัจจุบัน และห้้าหั่นกันด้วยราคาของสินค้า จนในที่สุดแทบจะไม่เหลืออะไร แต่
ในขณะที่แนวคิดใหม่ หรือกลยุทธ์น่านน้้าสีคราม กลับบอกว่า อย่าแข่งกันเลย แต่มาช่วยกันมองหาพื้นที่ใหม่ใน
ตลาดดีกว่า ซึ่งส้าหรับท่านผู้อ่านที่คุ้นเคยกับแนวคิดนี้ดีจะพบว่า แนวคิดนี้มีที่มาจากการวิจัยกว่าสิบปี มีการ
ส้ารวจข้อมูลย้อนหลังไปเป็นร้อยปี และมีการน้าไปทดสอบกับทั้งภาคเอกชนและภาครัฐ จนแน่ใจว่ามีประโยชน์
จริง 

 
 
 
 



 

 

 
 

ข้อเปรียบเทียบระหว่างกลยุทธ์ ข้อเปรียบเทียบระหว่างกลยุทธ์ RReedd  &&  BBlluuee  OOcceeaann  SSttrraatteeggiieess  
  

กลยุทธ์น่านน ้าสีแดง กลยุทธ์น่านน ้าสีแดง ((แบบเก่าแบบเก่า))  กลยุทธ์น่านน ้าสีคราม กลยุทธ์น่านน ้าสีคราม ((แบบใหแบบใหม่ม่))  

•  เน้นการแข่งขันในตลาดที่เป็นอยู่ 

•  เน้นการเอาชนะคู่แข่ง 

•  ใช้ประโยชน์จากความต้องการบริโภคสินค้าที่เกิดขึ้น
ในปัจจุบัน 

•  ต้องแลกระหว่างคุณค่าและราคาของสินค้า 

•  ต้องตัดสินใจเลือกกลยุทธ์การบริหารธุรกิจจาก
แนวคิดเดิม คือเรื่องเป็นผู้แตกต่างหรือการเป็นผู้ที่มี
ต้นทุนต่้า 
 

•  มองหาตลาดใหม่ 

•  พยายามหลีกเลี่ยงและไม่แสวงหาประโยชน์จาก
ความสูญเสียจากการแข่งขัน 

•  สร้างและยึดครองความต้องการบริโภคสินค้าใน
อนาคต 

•  แยกเรื่องคุณค่าของสินค้า และราคาออกจากกัน 

•  สามารถก้าหนดกลยุทธ์การจัดการธุรกิจด้วยการ
ผสมผสานเรื่องการสร้างความแตกต่างและการมีต้นทุน
ต่้า 

ที่มา: www.valuebasedmanagement.net 
 

แต่ที่นี้ ประเด็นส้าคัญมันอยู่ที่ว่า รู้แล้ว เข้าใจแล้ว แล้วท้าอย่างไรต่อดีหล่ะ ซึ่งผมมักได้รับค้าถามหรือค้า
บอกเล่ามาเสมอว่า น่าจะมีการบอกวิธีการใช้งานกลยุทธ์น่านน้้าสีครามแบบเบื้องต้น ส้าหรับผู้ที่ยงัไม่เข้าใจลึกซึ้ง
ถึงแก่นของแนวคิด และยังไม่เคยน้าไปปฏิบัติในองค์การของตนเองจริง  วันนี้เลยจากจะให้แนวทางอย่างง่ายๆ 
เพียง 2 ขั้นตอน ที่ทุกคนสามารถท้าได้ทันทีเพื่อประโยชน์ของธุรกิจในสภาพที่มีการชะลอตัวแบบนี ้
 

ขั้นตอนที่ 1 คือการแสวงหาพื้นที่ใหม่ในตลาดของสินค้าหรือบริการที่มีอยู่แล้ว ด้วยเครื่องมือที่เรียกว่า ผืน
ผ้าใบเชิงกลยุทธ์ (The Strategy Canvas) โดยที่ ผืนผ้าใบเชิงกลยุทธ์นี้ จะท้าหน้าที่เป็นเสมือนเครื่องมือในการ
ตรวจสอบสภาพตัวเราเอง อันจะต้องแยกแยะประเด็นหลักๆ ที่ส้าคัญของการด้ารงอยู่ในสภาพการแข่งขันใน
ปัจจุบัน เช่นในหนังสือเรื่อง กลยุทธ์น่านน้้าสีคราม ที่แปลโดยคุณศิริวรรณ ของส้านักพิมพ์เนชั่นบุ๊คส์ ได้มาการยก
เอาตัวอย่างของภาพเชิงกลยุทธ์ของ อุตสาหกรรมไวน์ในสหรัฐอเมริกา ช่วงปี 1990 มาเป็นตัวเปรียบเทียบ และ
พบว่าโครงสร้างของธุรกิจนี้จากมุมมองด้านการตลาด ให้ความส้าคัญกับองค์ประกอบต่างๆ เช่น การใช้ศัพท์
หรูหราเพื่อเพิ่มคุณค่าของไวน์แต่ละชนิด คุณภาพของการบ่ม ชื่อเสียงของไร่องุ่นที่ปลูกไวน์ และความซับซ้อนใน
ขั้นตอนของการดื่ม เป็นต้น ดังนั้น ด้วยแนวคิดของกลยุทธ์น่านน้้าสีคราม ความคาดหวังจากการก้าหนดสภาพ
ของอุตสาหกรรมด้วยเครื่องมือที่เรียกว่า ผืนผ้าใบเชิงกลยุทธ์ นี้คือ การปรับจุดเน้นเชิงกลยุทธ์ของคุณเองจากการ
ที่ต้องเวียนว่ายอยู่ในข้อก้าหนดเหล่านี้ ไปเป็นผู้ก้าหนดเงื่อนไขใหม่ และมองหาลูกค้าที่ยังไม่ได้เป็นลูกค้าใน
ปัจจุบัน ซึ่งจากตัวอย่างในหนังสือดงักล่าว พบว่า การท้าให้ไวน์เป็นอะไรที่ทุกคนดื่มสามารถสัมผัสได้  



 

 

 
 
และสนุกสนานเฉกเช่น การดื่มเบียร์ หรือเครื่องด่ืมประเภทอื่นๆ น่าจะเป็นทางออกของการแสวงหาพื้นที่ใหม่ใน
ตลาด  

 
จากนั้น ขั้นตอนที่ 2 คือ การพัฒนากรอบการด้าเนินการตามแผน หรือที่เรียกว่า กรอบการด้าเนนิการสี่

ประการ ด้วยการตั้งค้าถามกับตัวเราเองว่า อะไรควรจะเป็นขจัดออกจากองค์ประกอบบนผืนผ้าใบเชิงกลยุทธ์ของ
เรา อะไรควรจะลดลงให้เท่าๆ กับที่คนอื่นท้า อะไรควรจะถูกเพิ่มความส้าคัญให้มากกว่าที่คนอื่นๆ ท้ากันอยู่ และ
สุดท้าย อะไรควรเป็นสิ่งที่เราต้องท้าใหม่ สร้างใหม่ ที่แตกต่างไป และยังไม่มีการน้าเสนอองค์ประกอบนี้ในธุรกิจ
ของเรามาก่อน ซึ่งแต่ละค้าถามจะช่วยให้คุณได้ขัดเกลากลยุทธ์ที่มีอยู่เดิม และแก้ปัญหาจากสภาพที่ถูกกดดัน
จากการแข่งขันในตลาด สองค้าถามแรกเป็นการทบทวนว่าเราสามารถลดต้นทุนในการผลิตหรือจ้าหน่ายสินค้าเรา
ลงด้วยวิธีการใดบ้าง ในขณะที่อีกสองค้าถามเป็นการพยายามผลักดันให้คุณมองหาความแตกต่างและสลัดตัวเอง
จากสภาพการเป็นผู้ท้าตาม (Me-Too) และพบช่องทางการเพิ่มคุณค่าของสินค้าหรือบริการจากสิ่งที่คนอื่นยังมอง
ไม่เห็น 

 
หากในเบื้องต้น คุณสามารถประยุกต์ใช้เครื่องมือทั้งสอง คือ ผืนผ้าใบเชิงกลยุทธ์ ซึ่งเป็นเสมือนตรรกะ

ของสภาพธุรกิจในปัจจุบัน และกรอบการด้าเนินการสี่ประการ กับธุรกิจของคุณเอง ผมเชื่อว่าคุณจะเห็นภาพ
กว้างๆ ของพื้นที่ใหม่ทางการตลาดของคุณ ดังนั้นแทนที่คุณจะน้าเสนอสินค้าด้วยวิธีการทั่วไป คุณจะสามารถ
น้าเสนอสินค้าต่อผู้ที่ยังไม่เคยได้มีโอกาสได้ซื้อสินค้าหรือบริการของคุณมาก่อนเลยในอดีต และยังสามารถ
ให้บริการกับผู้บริโภคกลุ่มเดิมในตลาดได้อีกด้วย ซึ่งนี่แหละคือ หัวใจของแนวคิดกลยุทธ์น่านน้้าสีครามที่ล่้าลือ 
 

สุดท้ายอยากจะฝากถึงผู้ที่สนใจการน้าแนวคิดนี้ไปใช้งานจริงว่า สิ่งที่คุณต้องให้ความส้าคัญเสมอในการ
ท้าธุรกิจคือ การปรับตัวให้สอดคล้องสภาพแวดล้อม ในวงการธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาทั้งจาก
สิ่งแวดล้อมภายในองค์การเราเอง และจากสิ่งแวดล้อมภายนอกองค์การ ซึ่งการยอมรับแรงกดดันในบริเวณพื้นที่ที่
ถูกก้าหนดโดยคนอื่นและการห้้าหั่นกันด้วยราคา มีแต่จะสร้างความบาดเจ็บกับทุกฝ่าย ดังนั้น ความสามารถใน
การแสวงหาพื้นที่ใหม่ตลาด โดยไม่จ้าเป็นต้องแข่งขัน จึงเป็นเรื่องที่จ้าเป็นส้าหรับธุรกิจในอนาคต ....  


