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 เรื่องของกลยุทธนานน้ําสีคราม (Blue Ocean 
Strategy) ถือเปนแนวคิดทางดานการบริหารกลยุทธท่ี
กําลังเปนท่ีกลาวถึงกันมากในปจจุบัน โดยแนวคิด Blue 
Ocean Strategy หรือ BOS นั้นไดรับการพัฒนาและ
เขียนเปนหนังสือขึ้นมาโดย W. Chan Kim และ Renee 
Mauborgne สองนักวิชาการจากสถาบัน INSEAD 
ประเทศฝรั่งเศส คุณลักษณะที่สําคัญของกลยุทธนานน้ํา
สีคราม คือ ไมเนนการแขงขัน ไมเนนการเอาชนะคูแขง 
แตเนนการทําใหคูแขงลาสมัย ไมเนนการตอบสนองตอ
อุปสงคหรือความตองการท่ีมีอยูในปจจุบัน แตเนนการ
สรางความตองการใหมท่ีไมเคยมีมากอน นอกจากนี้  
กลยุทธนานน้ําสีครามยังไมเนนดึงลูกคาเดิมท่ีมีอยูแลว 
แตพยายามจับกลุมลูกคาใหมท่ีไมไดเปนลูกคาเดิม    
มากอน (Non-customer) โดยจะตองพิจารณาวาส่ิงท่ีมี
อยูจะสามารถกําจัด ลด เลิก และสรางอะไรไดบาง เพ่ือ
สรางเปนนวัตกรรมใหมท่ีมีคุณคา (value innovation) 
ใหกับองคกรและสินคาของตัวเอง 

ถือเปนการคิดศัพทใหม ท่ีตางจากกลยุทธ
นานน้ําสีแดง (Red Ocean Strategy) ซึ่งเนนการแขงขัน
กันในตลาดกลุมเดิมท่ีอ่ิมตัวแลวและตลาดไมสามารถ

เติบโตไดอีกและทําใหเกิดการแยงลูกคากัน โดยกลยุทธ
นานน้ําสีแดงมักจะใชกลยุทธราคาเปนกลยุทธหลัก ซึ่ง
จะสงผลทําใหธุรกิจประสบปญหาท่ีไมสามารถแกไขได 
เนื่องจากเมื่อทุกธุรกิจคิดเหมือนกนัและทําเหมือนกันคือ
การลดราคาแขงกันจะทําใหการแขงขันระหวางกันมีมาก
ขึ้น ทายท่ีสุดธุรกิจท่ีออนแอตองลมละลายไป แตธุรกิจท่ี
อยูรอดก็อยูในสภาวะท่ียํ่าแยและอาจจะลมละลายไดใน
อนาคต 

รายละเอียดในหนังสือกลยุทธนานน้ําสีครามยัง
ไดนําเสนอมุมมองที่นาสนใจเกี่ยวกับการพัฒนาธุรกิจสู
นานน้ําสีครามไว 6 มุมมอง ดวยกันดังนี้ (สวนรายละเอียด
เพ่ิมเติมสามารถหาอานไดในหนังสือ Blue Ocean 
Strategy)  

มุมมองท่ี 1 : มองทะลุอุตสาหกรรมทางเลือก คือ 
การมองหาอุตสาหกรรมที่แตกตางจากเราแตตอบสนอง
ความตองการท่ีเหมือนกันของลูกคา ยกตัวอยางเชน 
NetJets ซึ่งเปนผูขายและใหบริการเคร่ืองบินสวนตัวใน
อเมริกา ส่ิงท่ี NetJets ทําก็คือแทนท่ีจะยึดติดท่ีอุตสาหกรรม
สายการบินพาณิชย หรือ อุตสาหกรรมขายเครื่องบิน
สวนตัว กลับสรางนานน้ําสีครามขึ้นมาใหม โดยนําปจจัย
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ขอดีระหวางอุตสาหกรรมท้ังสองประการมาพิจารณา
และวิเคราะหวาอะไรคือปจจัยท่ีทําใหลูกคาบางกลุม
เลือกท่ีจะบินกับสายการบินพาณิชย และอะไรคือปจจัย
ท่ีทําใหลูกคาบางกลุม เลือกท่ีจะซื้อเครื่องบินสวนตัวไว
ใชเอง จะเห็นไดอยางชัดเจนวา NetJets พยายามรวม
ขอดีของการบิน โดยเคร่ืองบินโดยสารและการซื้อ
เครื่องบินสวนตัวไวดวยกัน นั้นคือตนทุนไมสูง (ไมตอง
ลงทุนซื้อเคร่ืองบินเอง รวมท้ังคาใชจายเล็กๆ นอยๆ 
ตางๆ ท่ีตองจาย) แตขณะเดียวกันก็มีเครื่องบินสวนตัว
ของบริษัทไวใช เพ่ือใหผูบริหารไดเกิดความสะดวก 
ประหยัดเวลาในการเดินทาง รวมท้ังการบริการบน
เครื่องบินยังสามารถตอบสนองความตองการเฉพาะของ
บริษัท จะเห็นไดวากรณีของ NetJets นั้นไมไดเนนการ
แขงขันกับผูเลนรายเดิมๆ แตพยายามจะเปดตลาดหรือ
นานนํ้าสีใหมขึ้นมา แลวก็ทําใหบริษัทมีโอกาสในการ
เติบโตอยางรวดเร็ว ถึงแมวาในชวงหลังจะมีอีกหลายๆ 
บริษัทท่ีเปดตัวและพยายามลอกเลียนแบบ NetJets แต
จากการเปนผูริเริ่มและบุกเบิกอุตสาหกรรมนี้ ทําให
บริษัทตางๆ เหลานั้นก็ตองปดตัวกันไปพอสมควร แต
กรณีนี้ก็อาจจะมองไดวาอยูในธุรกิจการบินเหมือนกัน 
และอาจเปนการเพียงเพ่ิมทางเลือกใหลูกคามากกวาจะ
เปนอุตสาหกรรมใหม  

มุมมองท่ี 2 : มองทะลุกรอบของธุรกิจเดิมๆ  
คืออยาทําในส่ิงท่ีคนอื่นทําอยูแลว ถือวาเปนเรื่องของ
การกําหนด Positioning นั่นเอง ซึ่งกลยุทธนานน้ําสี
ครามแนะนําให เราพยายามหาตลาดใหม และวาง 
Positioning ของธุรกิจใหม โดยไมยึดติดกับ Positioning 
เดิมๆ อีกหนึ่งตัวอยางสินคาและบริการที่เกิดจากการ
คิดนอกกรอบ คือ สถานีขาวย่ีสิบส่ีชั่วโมงอยาง CNN ท่ี
ในอดีตนั้นสถานีโทรทัศนก็จะมีรายการท่ีหลากหลาย   
ส่ิงท่ี CNN ทําคือสรางบริการใหมขึ้นมา โดยนําเสนอ
ขาวย่ีสิบส่ีชั่วโมงตอวัน ลูกคาของ CNN จะเปนกลุมใหม
ท่ีไมใชลูกคาของสถานีโทรทัศนเดิมๆ ท่ีมีอยู ลูกคาจะ

ไดรับคุณคาจาก CNN ในลักษณะท่ีไมไดจากสถานีโทรทัศน
ชองอื่น และขณะเดียวกัน CNN ก็ไมจําเปนตองแบก
ตนทุนท่ีสูงเกินเหตุเนื่องจากเปนสถานีโทรทัศนท่ีมุงเนน
แตการนําเสนอขาวเพียงอยางเดียว  

มุมมองท่ี 3 : มองทะลุกลุมลูกคา คือมองหา
ลูกคาใหมท่ีคาดไมถึง ซึ่งตัวอยางท่ีมีการพูดถึงกันมาก
ในหนังสือเลมนี้ก็คือ ไวนย่ีหอ Yellow tail ท่ีผลิตออกมา
ในขณะที่มีไวนอยูมากมายในทองตลาดแตไดรับการ
ตอบรับเปนอยางดี ในอดีตการด่ืมไวนมักจะนิยมด่ืม
ในชวงโอกาสพิเศษ ไวนชนิดหนึ่งจะตองด่ืมเฉพาะกับ
อาหารประเภทหนึ่ง รสชาติของไวนมักจะเหมาะกับ
ผูสูงอายุและราคาคอนขางสูง Yellow tail ทําไวนท่ีมี
รสชาติท่ีทุกคนด่ืมได ด่ืมไดทุกในโอกาสไมตองรอ
โอกาสพิเศษ ราคาไมสูงมากนัก ผูผลิตไวนท่ีเปนเจา
ตลาดหรือผูเชี่ยวชาญเรื่องไวนจะบอกวานี่ไมใชไวน แต 
Yellow tail ก็สามารถแจงเกิดและเติบโตในตลาดไวนได 
กรณี Yellow tail จะตางจากกรณีศึกษาของ Novo Nordisk 
ท่ีสรางนวัตกรรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑอินซูลิน ซึ่งเปน
ฮอรโมนสําหรับการเจริญเติบโตและฮอรโมนสําหรับสตรี
วัยทองในรูปแบบตางๆ ท่ีไมไดทําใหเกิดตลาดใหม แต
ถือเปนตลาดเดิมท่ีไดสวนแบงตลาดเพ่ิมขึ้นเทานั้น จึง
เรียกเปน Product Innovation มากกวา Blue Ocean 
Strategy 

มุมมองท่ี 4 : มองทะลุสินคาท่ีใชเสริมหรือ
สินคาท่ีใชควบคูกับสินคาของเรา คือ การมองหาวิธีการ
แกปญหาท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคา แมวาเรื่องของ Barnes and 
Noble (B&N) ซึ่งเปนรานหนังสือยักษใหญในประเทศ
สหรัฐอเมริกาท่ีมีสาขาท่ัวประเทศ จะไดสรางความ
แตกต างแต ไม ถึ งกั บเป นกลยุ ทธ น านน้ํ า สี คราม 
เนื่องจากวาลูกคายังเปนกลุมเดิม ไมไดมีการมุงเนน
ลูกคากลุมใหม 

มุมมองท่ี 5 : มองทะลุ Function และ Emotion 
เดิมๆ ท่ีลูกคาตองการ คือ การนําเสนอส่ิงใหมๆ ท่ีมี
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ผลกระทบและสรางอารมณใหมๆ ใหกับลูกคา สังเกต 
ไดวาบางอุตสาหกรรมจะแขงขันกันท่ีราคาและการใช
งานเปนหลัก โดยผูซื้อจะคํานวณความคุมคาในการซื้อ
สินคาและบริการน้ัน แตอุตสาหกรรมบางประเภทซื้อ
เพราะอารมณเปนหลัก โดยไมไดใหความสําคัญเรื่อง
ราคาหรือการใชงาน จรงิๆ แลวคงเปนเรื่องยากท่ีจะแบง
วาอุตสาหกรรมหรือธุรกิจไหนลูกคาซื้อเพราะการใชงาน
หรือซื้อเพราะอารมณ แตในทางปฏิบัตินั้นบรรดาผูผลิต
และผูขายสินคาและบริการตางๆ มักจะคอยสอนให
ลูกคาซื้อเพราะอารมณหรือการใชงานโดยไมรูตัวลองนึก
ดูวาสินคาและบริการใดบางท่ีซื้อเพราะอารมณ  ตัวอยาง
ก็จะมีเชน เครื่องสําอาง โทรศัพทมือถือ สินคาแฟชั่น
ตางๆ อาทิเชน กระเปา รองเทา เปนตน สวนพวกท่ีซื้อ
เพราะการใชงานก็อาจจะเปนคอมพิวเตอร เครื่องใช
ภายในบาน เชน น้ํายาลางจาน ผงซักฟอก ซึ่งของพวก
นี้กวาจะซ้ือไดแตละชิ้น ตองมานั่งคิดน้ําหนักหรือ
ปริมาณตอราคากัน แตพอซื้อกระเปาราคาแพงกวาเปน
รอยๆ เทากลับไมมานั่งคิดเรื่องความคุมคา เมื่อเรารู  
แลววาลูกคาซื้อสินคาและบริการของเราเพราะอะไร 
ลองถามตัวเองดูวา ถาสินคาและบริการของเราเปนพวก
เนนอารมณ จะสามารถลดปจจัยทางดานอารมณ
บางอยางลงไปไดหรือไม เชน กรณีของ Body shop ท่ี
เปนเคร่ืองสําอาง ท่ีไดลดปจจัยทางดานอารมณหลายๆ
อยางออกไป เชน บรรจุภัณฑท่ีหรูหรา หรือภาพลักษณ
ของวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย สําหรับ
กรณีศึกษาของ QB House ซึ่งเปนรานตัดผมท่ีไดรับ
ความนิยมและเปนท่ีรูจักแพรหลายในประเทศญี่ปุน 
ดวยวลีท่ีวา "10 Minutes Hair Cut" ไมถือเปนกลยุทธ
นานน้ําสีคราม เพราะยังเปนแนวคิดท่ีมุงท่ีลูกคาเดิม
ตลาดเดิม มุงเนนท่ีจะใหคุณคาท่ีเปนคนละมุมกับวิธีการ
แขงขันในปจจุบันนั่นคือการใหคุณคาในเรื่องของเวลา 
แตโดยพ้ืนฐานการสรางจุดเนนแบบนี้ไมถือวาเปน
อุตสาหกรรมใหมและคูแขงก็สามารถลอกเลียนแบบไดงาย 

สรุปคือ QB House ไมสามารถสรางตลาดใหมได เพียงแต
ไดสวนแบงตลาดท่ีเพ่ิมขึ้นเทานั้นเอง   

มุมมองท่ี 6 : มองทะลุปจจัยภายนอก คือการ
พยายามสรางกระแสใหกับผูบริโภคแทนท่ีจะรอใหเกิด
กระแสแลวคอยตามกระแส อันนี้เปนเรื่องท่ียากมาก 
ธุรกิจนอยรายที่จะทําได การพยายามคาดการณปจจัย
ภายนอกแลวพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือไปรอ ณ จุด ท่ีเกิด
กระแสของผูบริโภคน้ันถือเปนอะไรที่เส่ียงมากๆ โอกาส
ท่ีจะสําเร็จมีนอยมาก ตัวอยางเชน โคก ในป 1985 ได
ทําการวิจัยตลาด ครั้งใหญกับกลุมตัวอยางเกือบ 2 แสนคน 
ใชงบประมาณไปกวา 4 ลานเหรียญ เพ่ือออก New Coke 
ก็ยังไมประสบความสําเร็จ การคาดการณปจจัยภายนอก
เปนเรื่องท่ีตองคิดหนัก ตองมีงบประมาณสํารองในการ
ทําประชาสัมพันธมากพอท้ังนี้เพ่ือใชสรางการรับรูและ
การยอมรับของผูบริโภค 

เพ่ือใหเห็นความแตกตางระหวางกลยุทธแบบ
เกากับกลยุทธแบบใหม รวมถึงวิธีการสรางกลยุทธ
ใหมๆ นั้น สามารถทําไดอยางไรบาง จึงขอสรุปประเด็น
หลักและประเด็นยอย ดังนี้ 
 ลักษณะของตลาดที่ใชกลยุทธแบบเกา 
(นานนํ้าสีแดง) 

1. อยูในอุตสาหกรรมท่ีมีอยูในปจจุบันและมีขอบเขต
ชัดเจน 

2. บริษัทตางๆในอุตสาหกรรมพยายามเอาชนะ
คูแขงโดยใชกลยุทธดานราคาและมองการไดสวนแบง
ทางการตลาดเพิ่มขึ้นเปนเรื่องท่ีสําคัญ 

3. มีการแขงขันท่ีรุนแรง สินคาไมมีความแตกตางกัน 
โอกาสในการเติบโตนอย และมีสัดสวนกําไรนอยลง 

4. มักจะเลือกใชกลยุทธอยางใดอยางหนึ่งระหวาง
กลยุทธดานราคาหรือกลยุทธสรางความแตกตาง 

5. สวนใหญจะนําเสนอแผนงานและแผนปฏิบัติการ
รวมกัน โดยไมไดกําหนดกลยุทธ 
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ลักษณะของตลาดที่ใชกลยุทธแบบใหม 
(นานนํ้าสีคราม) 

1. เปนอุตสาหกรรมที่ไมไดมีอยูในปจจุบันและไม
ทราบมากอนวามีอุตสาหกรรมประเภทนี้อยูดวย 

2. สรางอุปสงคใหมขึ้นมา ทําใหมโีอกาสเติบโต และ
มีสัดสวนกําไรที่มาก 

3. ไมมุงเนนแขงขันกับคูแขง ไมเปรียบเทียบกัน 
4. สามารถใชไดท้ังกลยุทธดานราคาและสรางความ

แตกตางไปพรอมกัน ซึ่งจะทําใหเกิดนวัตกรรมที่มีคุณคา 
5. ใชแรงจูงใจในการทํางาน ไมใชแรงผลักดันจาก

รอบขาง 
นวัตกรรมท่ีมีคุณคา (Value Innovation) 

สามารถสรางข้ึนไดโดย 
1. จับตาดูคูแขง แตอยาเอามาเปนมาตรวัด ไมใสใจ

กับการแขงขันมากนัก 
2. ตองไมเสนอลูกเลนพิเศษตางๆ เกี่ยวกับสินคา

และบริการเพราะเกิดจากแรงกดดันของการแขงขัน 
3. พยายามคิดอะไรใหมๆ ท่ีสรางสรรคและอยูนอกเหนือ

กรอบเดิมๆ ท่ีเคยทํา 
4. พยายามมองใหออกวาอะไรคือส่ิงท่ีลูกคาตองการ

อยางแทจริง 
5. พยายามมองหากลุมลูกคาท่ีไมเคยเปนลูกคาของ

เรามากอน 
การนําเสนอมุมมองของกลยุทธนานน้ําสีคราม

จริงๆ แลวอาจมองไดวา ทางผูเขียนหนังสือเลมนี้พยายาม
นําเสนอความคิดท่ีแตกตางจากแนวความคิดของ 
Michael Porter ซึ่งถือเปนสุดยอดนักวางกลยุทธของ
โลก นาสังเกตวากลยุทธนานน้ําสีครามมีเนื้อหาท่ีเปน
เสมือนกลยุทธ/ทฤษฎีทางการบริหาร ซึ่งออกมาโตหรือ
แยงกับทฤษฎี Five Forces Model ของ Porter โดยตรง
เพราะกวา 20 ป ท่ี Five Forces Model ไดรับการยอมรับ
และใชกันอยางแพรหลาย แต Key success ของ Five 
Forces Model ก็คือเนนการแขงขันกันจนเลือดตกยางออก 

ทําใหธุรกิจกลายเปนทะเลเลือดของผู ท่ีแขงขันกัน 
เนื่องจากจากกรอบความคิดของ Michael Porter ท่ีเสนอ
วาบริษัทควรเลือกใชกลยุทธใดกลยุทธหนึ่งเพียงกลยุทธ
เดียวจากหลักกลยุทธสามอยางคือ  

1. กลยุทธตนทุนต่ํา เนนการขายสินคาและบริการ
ไดในราคาท่ีถูกกวาคูแขงรายอื่นๆ  

2. กลยุทธสรางความแตกตาง เนนการนําเสนอสินคา
และบริการท่ีแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ ทําใหสามารถ
ขายสินคาหรือบริการไดในราคาท่ีสูงกวาคูแขง  

3. กลยุทธการเปนผูเลนรายเล็กในอุตสาหกรรม เนน
การตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเล็กๆ ท่ีคูแขง
รายใหญๆ ไมตองการตอบสนอง   

นอกจากนี้ Michael Porter ยังเสนออีกดวยวา
ไมควรเลือกใชกลยุทธแบบผสมผสาน เพราะอาจทําให
ไมสามารถประสบความสําเร็จไดสักอยาง ในขณะท่ี W. 
Chan Kim และ Renee Mauborgne ผูแตงหนังสือ   
กลยุทธนานน้ําสีคราม กลับระบุวา กลยุทธท้ังสามของ 
Michael Porter จะนําไปสูนานน้ําสีแดงหรือทะเลเลือด
ในอนาคต ตัวอยางเชน ถามีบริษัทท่ีตองการเปนผูเลน
ตนทุนต่ําสามบริษัทกําลังแขงขันกันอยูในอุตสาหกรรม
เดียวกัน ผลสุดทายก็จะหนีไมพนการเสียเลือดดวยกัน
ทุกฝาย เพราะทุกบริษัทก็จะแขงกันลดราคาจนกําไร
ลดลงทุกฝาย หรือบริษัทท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
แตตางคนตางจะสรางความแตกตาง หรืออาจมีการ
ลอกเลียนแบบกัน ซึ่งสุดทายก็ไมพนการตัดราคากันเอง 
ตัวอยางในบานเราท่ีเห็นไดชัดเจนท่ีสุดคือ บริษัท
ใหบริการโทรศัพทมือถือ เมื่อกอนนาทีละสามบาทสูกัน 
ตัดราคากันจนเหลือนาทีละ 25 สตางคและโทรฟรีในท่ีสุด 

เนื้อหาของหนังสือกลยุทธนานน้ําสีครามมี
คอนขางมาก เนื่องจากเปนการรวบรวมขอมูลกรณีศึกษา
เชิงกลยุทธกวา 150 สายในชวงเวลากวา 100 ปกับกลุม
อุตสาหกรรมกวา 30 กลุม แตโดยรวมกลยุทธนานน้ํา  
สีคราม สามารถตีความหมายได 3 ทาง คือ 
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1. เปนหลักเหตุและผล ซึ่งเราสามารถเรียนรูไดจาก
ประวัติศาสตร ดวยวิธีคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมท่ี
หลากหลายจากลูกคา 

2. เปนเครื่องมือในการประมวลและการจัดรูปแบบ
กระบวนการคิดท่ีสามารถกระตุนใหเกิดนวัตกรรม 

3. เปนกระบวนการสรางการทํางานในองคกรและ
แผนเชิงรุกใหเกิดวัฒนธรรมของการสรางสรรคนวัตกรรม 

ส่ิงท่ีนาเปนหวงก็คือปจจุบันนี้สินคาหรือบริการ
มีลักษณะท่ีคลายคลึงกันไปหมด จะทําอยางไรจึงจะสราง
ใหเกิดสินคาใหมๆ หรือสรางใหเกิดแนวคิดใหมๆ แตกอน
จะคิดนอกกรอบก็ตองเขาใจกรอบเสียกอนวาคืออะไร 
แลวจึงมองไปที่ลูกคา พยายามทําความเขาใจลูกคา พูด
ภาษาลูกคา ดูวาลูกคาตองการอะไร ดังนั้นส่ิงท่ีสําคัญ
ท่ีสุดของกระบวนการนี้ คือ ตองรับฟงลูกคา ไมวาลูกคา
จะดา หรือวิพากษวิจารณอยางไรก็ตองรับฟง เพราะนั่น
คือขอมูลท่ีสําคัญสําหรับธุรกิจ และมองหาคนที่ยังไมได
เปนลูกคา วันนี้ทุกธุรกิจตองมองหาอนาคตของธุรกิจดวย 
นั่นคือตองสรางนวัตกรรมใหมๆ ซึ่งการสรางนวัตกรรม
สามารถทําไดทุกสวนงานไมใชแคระดับบนหรือแผนกใด
แผนกหนึ่งเทานั้น โดยปกติเวลาจะลงทุนทําอะไรสัก
อยางนั้นธุรกิจทุกประเภทมักจะคิดเหมือนกันหมด นั่น
คือตลาดใหญขนาดไหน ใครเปนผูนําตลาด แนวโนม
ตลาดเปนอยางไร ราคาขายเปนอยางไร ปญหาอุปสรรค
เปนอยางไร แตทฤษฎีกลยุทธนานน้ําสีครามจะมองนอก
กรอบเหลานี้ออกไป จะดูวาผูบริโภคตองการอะไร แลว
ไปตอบสนองตรงนั้น 

ท้ังนี้ตองอยาลืมวาประวัติศาสตรเปนครูท่ีดีท่ีสุด
ท่ีจะบอกไดถึงความสําเร็จของแบรนดหรือย่ีหอตางๆ 
วิธีการหาแนวคิดใหมๆ จะมาจากการหย่ังรูถึงความ
ตองการของลูกคา ซึ่งเรียกไดอีกอยางวา "Silent of 
Customer" และอีกวิธีการหนึ่งเปนการเฝาสังเกตความ
ตองการของกลุมคนที่ยังไมไดเปนลูกคาของเรา (Non 
Customer)  หลักการมีอยูวาผูประกอบการตองนําลูกคา

มาเปนจุดศูนยกลางในการตัดสินใจ เปดใจกวางรับฟง
คําติชมและส่ิงท่ีลูกคาตองการ พยายามตั้งคําถามกับ
แนวทาง 4 อยางของบลูโอเชี่ยน รวมท้ังการออกไปพบ
ลูกคาและสังเกตพฤติกรรม ซึ่งหนังสือ กลยุทธนานน้ําสี
ครามพยายามจะนําเสนอกรอบการดําเนินการส่ีประการ
เพ่ือสรางองคประกอบทางคุณคาสําหรับผูซื้อขึ้นมาใหม 
ซึ่งจะมีคําถามสําคัญอยูส่ีขอเพ่ือใหสามารถสรางกรอบ
แนวคิดแบบกลยุทธนานน้ําสีคราม (ขจัด ลด ยก สราง) 
ขึ้นมาได 

1. เราควรขจัดองคประกอบใดท่ีธุรกิจของเราคิดเอา
เองมานานวาเปนเรื่องสําคัญ 

2. องคประกอบใดท่ีควรลดใหอยูเพียงแคมาตรฐาน
ท่ียอมรับไดเทานั้น 

3. องคประกอบใดท่ีควรถูกยกใหสูงกวามาตรฐาน
ของธุรกิจ 

4. องคประกอบใดท่ีควรถูกสรางขึ้นมาใหมใหแตกตาง
จากคูแขง 

เมื่อเราสามารถใชกรอบแนวคิดแบบกลยุทธ
นานน้ําสีคราม ในการวิเคราะหธุรกิจแลว หนังสือเลมนี้
ยังบอกเราวาตองมีการกําหนดกลยุทธท่ีสอดคลองกัน
อีกสามประการเพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการใชกลยุทธ
นานน้ําสีคราม ไดแก (1) จุดเนน (2) ความตาง และ (3) 
คําประกาศที่โดดเดน ถาสามารถทําไดจะเปนวิธีการ
สรางขอบเขตนานน้ําสีครามใหกวางมากข้ึน และเคล็ด-
ลับในการเฟนหารูปแบบทางธุรกิจใหมๆ นั้นจะเนน  
การสราง "แผนภูมิ" เพ่ือกําหนดปจจัยองคประกอบของ
ธุรกิจท่ีดี  ส่ิงสําคัญสําหรับผูประกอบการหรือเจาของ 
แบรนดคือตองไมเขาขางสินคาและบริการของตัวเอง 
และจะตองไมประเมินความสามารถของคูแขงในระดับท่ี
ตํ่าเกินไป เพราะจะเกิดความลําเอียงและไมเท่ียงตรง 
และเปาหมายของการสรางรูปแบบธุรกิจใหมๆ ไมไดอยู
เพียงแคสรางใหเกิดผูประกอบการใหม หรือประคับประคอง
ใหธุรกิจนั้นสรางความแตกตางเพ่ือความอยูรอด แทท่ีจริง
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เปนการสรางความสุขใหกับลูกคาอยางถึงท่ีสุดเพ่ือสราง
ประสบการณในแบรนดและความประทับใจท่ีจะตอยอด
ถึงความจงรักภักดีในแบนดนั้นๆ  

หลายคนอาจสงสัยเรื่องนิยามของกลยุทธ
นานน้ําสีคราม วาจริงๆ แลวมันคืออะไรกันแน ซึ่งอาจ
สรุปไดงายๆ วากลยุทธนานน้ําสีคราม เปนกลยุทธท่ี
ตองสรางความแตกตาง/สรางตลาดใหมและเพ่ิมคุณคา
ใหกับสินคาและบริการ (Differentiate & Create New 
Market + Add Value to Product or Service) เพ่ือชวง
ชิงลูกคาและเปนผูนําในตลาดใหมท่ีสามารถกําหนด
ทิศทางของตลาดไดอยางสมบูรณ  

กลยุทธนานน้ําสีครามคือการบุกเบิกตลาดใหม 
ตัวอยางเชน การออกรสชาติใหมของผลิตภัณฑหรือ
บริการใหมๆ ถาติดตลาดก็จะไดกําไรมาก เพราะเปนราย
แรกๆ ท่ีเขามาตอบโจทยลูกคาได เปนการสราง Niche 
Market ขึ้นมา หรือเปนการ Segmentation ออกมาจาก 
Mass Market แตในขณะเดียวกันคูแขงก็อาจจะเขามาใน
ตลาด Niche นั้นๆ โดยออกผลิตภัณฑหรือบริการท่ี
ใกลเคียงกัน จนทําให Niche กลายเปน Mass ไป ทําให
สุดทายแลวนานน้ําสีครามก็จะกลายเปนทะเลเลือดอยูดี 
ซึ่งตัวอยางท่ีชัดเจนท่ีสุดก็คือ กรณีศึกษาตลาด MP3 
ของ iPod ท่ีถือเปนกรณี คลาสสิคระดับรอยปจะมีครั้ง 
เพราะทุกอยางมันบรรจบกันออกมาเปนผลลัพธของ  
กลยุทธนานน้ําสีครามอยางแทจริง ท้ังชวงเวลาในการ
เขาสูตลาดและความแตกตางของตัวผลิตภัณฑ (Market 
Timing and Product Differentiation) อยางไรก็ตาม
ปจจัยตางๆ ท่ีพอเหมาะพอดีนั้นอาจจะไมไดเกิดจากตัว 
Apple เอง แตคนอื่นชวยดวย เชน Sony ท่ีไมยอมบุก
ตลาด MP3 จริงๆ จังๆ เพราะกลัวกระทบกับ Sony Music 
คายเพลงของตัวเอง ท้ังๆ ท่ี Sony เปนผูบุกเบิก Walkman 
มากอน Apple ดวยซ้ําไป เหตุผลสําคัญคือในเครือ Sony 
นั้นมีคายเพลง Sony Music อยูดวย โซนี่มองวาหาก
เครื่องเลนเพลงแบบนี้ไดรับความนิยมมากเกินไป      

จะเปนภัยตอธุรกิจเพลงของตัวเอง เพราะไฟลเพลงนั้น
สามารถกอปปไดงาย แฟนเพลงก็จะดาวนโหลดของฟรี
หรือกอปปสงใหเพ่ือนฝูงกันเอง จะวาไปแลว iPod นั้น
ไมใช Product Innovation หากแตทุกองคประกอบนั้น
หลอมรวมกันจนกลายเปนรูปแบบธุรกิจเชิงนวัตกรรม 
(Business Model Innovation) สรุปในกรณีนี้การเปน
กลยุทธนานน้ําสีครามไมจําเปนตองเปนตองเขาตลาด
กอน (First mover) เสมอไป  

และเมื่อพิจารณาจากเนื้อหาในหนังสือเลมนี้ ก็
มีสินคาในเมืองไทยหลายชนิดท่ีมี ทิศทางการปรับตัว
สอดคลองกับแนวทางของกลยุทธนานน้ําสีครามเชนกัน 
ยกตัวอยางเชน RS ถือวาเปนกลยุทธนานนํ้าสีครามใน
วงการบันเทิงของไทยจริงๆ โดยไดเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ 
(Business Model) ใหมท้ังหมด จากการเปนคายเพลง
กลายเปน Content Provider/ Entertainment Provider 
แทน ซึ่งนาสนใจในแงท่ีวาจะทําไดขนาดไหน หรือใน
กรณีของ Happy Online นั้นก็ถือเปนกรณีศึกษาท่ีนาสนใจ 
แมจะเปนลักษณะของการขยายชองทางการตลาด
มากกวา คือเลนท่ี 4P คือ Place ใหมีการเติมเงินไดโดย
ไมตองมีหนาราน เปนกลยุทธท่ีนาสนใจมากเพราะเปน
การเปล่ียนคนขายเปนคนใช แลวยังเปนหนารานใหดวย 
ผลพลอยไดท่ีตามมาก็คือ คนท่ีจะเปดหนารานก็ตองใช 
Sim DTAC ดวย ทําใหฐานลูกคาเพ่ิมโดยปริยาย ประกอบ
กับคูแขงยังไมขยับ หรือขยับไมได ทําใหสามารถขยาย
ฐานลูกคาไดมากมายในระยะเวลาอันส้ัน 

จากตัวอยางท้ังหมดขางตนอาจสรุปไดวา     
กลยุทธนานน้ําสีคราม คือการกระตุนใหคนในองคกรมอง
หาความคิดใหมๆ เพ่ือท่ีจะสามารถขับเคล่ือนองคกรไปสู
ความสําเร็จในอนาคต โดยขั้นแรกจะตองหันมาดูองคกร
ของตัวเองกอนวาอยูในขั้นตอนไหน จากนั้นตองปรับ
ทัศนคติของคนในองคกร เพราะวันนี้ตลาดเปนของ
ผูบริโภคอยางแทจริง เมื่อลูกคาเปนใหญ จะแขงขัน
หรือไมแขงขันก็ตองมีมุมมองใหมๆ เพ่ือตอบสนอง
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ความตองการของลูกคา ซึ่งทุกธุรกิจจําเปนอยางย่ิงท่ี
จะตองเขาใจทฤษฎีนี้อยางลึกซึ้ง เพราะถาไมเขาใจก็จะ
ไมสามารถแขงขันในตลาดได เพราะไมมีอะไรพิเศษไป
กวาคูแขง 

กลยุทธนานน้ําสีคราม ไมไดเปนเครื่องมือท่ี
เปล่ียนแปลงทุกอยางไดในทันทีทันใด แตส่ิงสําคัญท่ีสุด 
คือ ทัศนคติ กระบวนการคิด จะทําอยางไรใหกระบวนการ
ทางความคิดของทุกคนไดมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลง
ไปสูปรัชญาทางธุรกิจแบบใหม ซึ่งไมใชเปนวิธีการ
เหมือนแบบเกาๆ เปนการกระตุนใหองคกรมองหา
นวัตกรรมใหมอยูตลอดเวลา และตองไมลืมวาการจะนํา
กลยุทธอะไรมาใชตองมีการศึกษาขอมูลและความพรอม
ใหรอบคอบเสียกอน ทุกกลยุทธเมื่อมีขอดีก็ยอมจะมี
ขอเสียดวยเชนกัน และไมมีกลยุทธไหนที่เปนสูตรสําเร็จ
ตายตัว เพราะการทําธุรกิจไมมีกฎเกณฑตายตัว ดังนั้น
กลยุทธนานน้ําสีครามจึงถือเปนเพียงทางเลือกหนึ่งใน
การพัฒนาธุรกิจเพ่ือการแขงขันเทานั้น การจะนําไป
ปรับใชหรือไม อยางไร แคไหนนั้น ยอมขึ้นอยูกับการ
ตัดสินใจของผูกําหนดนโยบายขององคกร 

กลาวโดยสรุปก็คือ แนวคิดทางการจัดการแบบ
กลยุทธนานน้ําสีคราม ก็คือ การอธิบายใหเราเขาใจถึง
ธรรมชาติของการแขงขันในตลาดปจจุบัน ท่ีเรียกวา 
นานน้ําสีแดงหรือทะเลเลือด (Red Ocean Strategy) ซึ่ง
เปนการแขงขันท่ีมุงเนนการแยงชิงลูกคา เมื่อคูแขงออก
สินคาหรือบริการใหมๆก็ตองทําตาม เนนการแขงขัน
ทางดานราคาเปนหลัก ซึ่งสุดทายจะไมสงผลดีตอใครเลย 
 
 
 
 
 
 
 

ในขณะเดียว กันก็นําเสนอกลยุทธใหมท่ีเรียกวา กล
ยุทธนานน้ําสีคราม (Blue Ocean Strategy) ซึ่งเปนกล
ยุทธท่ีเนนการสรางโอกาสทางธุรกิจใหมๆโดยไมเนน
การดึงกลุมลูกคาท่ีมีอยูแลว ไมเนนการแขงขันหรือ
เอาชนะคูแขงดวยกลยุทธทางดานราคา แตเนนท่ีการ 
ทําใหคูแขงลาสมัยดวยการสรางความแตกตาง และ
นวัตกรรมเชิงคุณคาขึ้นมาแทน  หรือถามองในเชิงการ
บริหารจัดการ หนังสือเลมนี้ตองการบอกใหเราปรับวิธี
คิดใหมใหเปนแบบ “เห็นกอนคูแขง” และมีบุคลิกการคิด
แบบส่ิงมีชีวิตคือ ออนไหวตอการเปล่ียนแปลง ตอลูกคา 
ผูนําตองมองระบบการบริหารแบบองครวมอยามองแยก
สวน ตองแยกใหถูกวาอะไรสําคัญ อะไรไมสําคัญ อะไร
สําคัญท่ีสุดตองลงมือทํากอน ผูนําตองรูในส่ิงสําคัญและ
สอดคลองกับวิ สัยทัศนขององคกร วิ สัยทัศนตองมี
คุณภาพและนําไปปฏิบัติไดจริง ท่ีสําคัญตองมองอนาคต
ใหออกท้ังระดับ ใกล กลาง และไกล เปนการมองแบบใช
สมองไมใชใชตามอง ตองเนนการสรางความแตกตาง
จากองคกรอื่นๆเพ่ือหลีกเล่ียงการแขงขันแบบทะเลเลือด  
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