


ค�ำนิยมส�ำหรับหนังสือ 
การตลาดแบบผู้ประกอบการ 
“คอตเลอร์และเพื่อนร่วมงานกลับมาท�ำเรื่องนี้อีกครั้ง ไม่มีส่วนใดของ 

การตลาดทีฟิ่ลและผูร่้วมงานของเขาไม่เคยสร้างผลงานไว้ หนงัสอืเล่มนีน้�ำเรา

ออกจากต�ำราว่าด้วยการตลาดทุกช่องทาง หรือวิธีท�ำการตลาดผ่านช่องทาง

มากมายที่เชื่อมโยงกันดังที่รู้จักกันดี ไปสู่มุมมองภายในต่อเรื่องส�ำคัญๆ ในปี  

พ.ศ. 2566 เพื่อออกแบบองค์กรใหม่ในส่วนของการท�ำงานท่ีเรียกว่าโมเดล

ออมนิเฮาส์ (The omnihouse model) โดยสรุปให้เห็นว่าความเชื่อมโยง 

ของทกุส่วนในองค์กรมคีวามส�ำคญัอย่างไรต่อการเปลีย่นแปลงทัง้หมดในโลก

และต่อการด�ำเนินงานของเราในปัจจุบนั นอกจากนีย้งัได้ก�ำหนดโครงสร้างใหม่

เพื่อให้บริษัทในปัจจุบันสามารถอยู่รอดและรุ่งเรือง!” 

- เดวิด เจ. ไรบ์สไตน์ 
ศาสตราจารย์วิชาการตลาด

วอร์ตันบิซิเนสสกูล มหาวิทยาลัยเพนซิลเวเนีย 

“นักการตลาดมักติดอยู่กับเร่ืองของกลยุทธ์เพียงอย่างเดียว หนังสือเล่มนี้ 

จึงให้มุมมองแบบองค์รวม เพ่ือที่นักธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งนักการตลาด 

จะสามารถเข้าใจส่ิงต่างๆ ในเชิงกลยุทธ์มากขึ้น เพ่ือหาทางแก้ปัญหาให้แก่

ลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอื่นๆ ในขณะที่ยังคงรักษาอัตราก�ำไรที่น่าพอใจ

และค�ำนึงถึงมูลค่าทางการตลาดของบริษัทได้ด้วย” 

- เฮอร์มานน์ ไซมอน 
ผู้ก่อตั้งและประธานกิตติมศักดิ์ 

บริษัทไซมอน-คูเชอร์ แอนด์พาร์ตเนอร์ส
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“ผมชอบแนวคดิพ้ืนฐานของการมวีธิคีดิแบบผูป้ระกอบการและเครือ่งมอืทีจ่ะ

เพิม่พนูความสามารถทางวชิาชพีทีมี่อยูแ่ล้วมากกว่าทีจ่ะไปแทนทีม่นั หนงัสอื

เล่มนี้แสดงให้เห็นว่าวิธีคิดแบบผู้ประกอบการ ซึ่งมีท้ังความคิดสร้างสรรค์ 

ความคล่องตัว และทัศนคติแบบ ‘เราท�ำได้’ นั้น ยังจ�ำเป็นต้องเพิ่มพูน 

ความสามารถทางวิชาชีพของบริษัทสมัยใหม่ที่ต้องเผชิญสภาพการตลาด 

ที่เปลี่ยนแปลงอย่างไร”

- เดวิด เอเคอร์ 
ศาสตราจารย์กิตติคุณ

วิทยาลัยธุรกิจฮาส มหาวิทยาลัยแคลิฟอร์เนีย เบิร์กลีย์

“การตลาดแบบผู้ประกอบการ คือหนังสือที่สร้างสรรค์โดยผู้เชี่ยวชาญซึ่งให้ 

ความส�ำคญัและท�ำให้บทบาทของการตลาดเป็นศนูย์กลางส�ำหรบัความส�ำเรจ็

ขององค์กรใหม่ๆ  น่ีคอืหนงัสอืที ่‘ต้องอ่าน’ ส�ำหรบัผูป้ระกอบการ ทัง้รายใหม่

และผู้มีประสบการณ์”

- สแตนลีย์ เอฟ. สแตช 
ศาสตราจารย์กิตติคุณ

มหาวิทยาลัยโลโยลา ชิคาโก 

“ขอบเขตของวทิยาศาสตร์การตลาดก�ำลงัขยายตวัอย่างต่อเนือ่ง เช่นเดยีวกับ

การตลาดแบบผูป้ระกอบการทีก่�ำลงัพฒันาโดยมคีวามเกีย่วพนักบัหลายแง่มมุ

ยิ่งขึ้น และแสดงบทบาทส�ำคัญในการด�ำเนินธุรกิจมากขึ้น ผมดีใจที่หนังสือ 

เล่มนีท้�ำให้ความซบัซ้อนเหล่าน้ันกลายเป็นเรือ่งง่ายและพาเราไปสูข่อบเขตใหม่

ของการตลาดแบบผู้ประกอบการ”

- มาร์ค โอลิเวอร์ โอเพรสนิค
ประธานเจ้าหน้าที่ฝ่ายวิจัย คอตเลอร์อิมแพค 

และศาสตราจารย์พิศิษฐ์ด้านการตลาดและการจัดการ 

มหาวิทยาลัยเทคนิคลูเบ็ก 
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การตลาด
แบบผู้ประกอบการ

ฟลิิป คอตเลอร์
เฮอร์มาวาน การ์ตาจายา

ฮอย เดน ฮวน 
แจ๊คกี้ มัสรีย์

เหนือความเป็นมืออาชีพ
สู่ความคิดสร้างสรรค์ ความเป็นผู้น�ำ

และความยั่งยืน
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หากพบว่าหนังสือมีข้อผิดพลาดหรือไม่ได้มาตรฐาน โปรดส่งหนังสือกลับมาที่ส�ำนักพิมพ์ 

(ทางไปรษณีย์) ทางเรายินดีเปลี่ยนเล่มใหม่ให้ท่านทันที

หนงัสอืเล่มนีม้ค่ีาการปล่อยก๊าซเรือนกระจกทัง้สิน้ 2,813.250 กโิลกรมัคาร์บอนไดออกไซด์เทยีบเท่า
และได้ด�ำเนินการชดเชยการปล่อยก๊าซเรือนกระจกสุทธิเป็นศูนย์ นับเป็นการด�ำเนินการภายใต้
จิตส�ำนึกที่ดีเพื่อการสะท้อนการเป็นองค์กรที่ “ใส่ใจสิ่งแวดล้อม” ทั้งน้ีบริษัทยังเลือกใช้วัตถุดิบ
ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมในการผลิตงาน ด้วยกระดาษกรีนโอเชียน ใช้หมึกพิมพ์ถั่วเหลือง และ
กระบวนการผลิตที่รักษาสิ่งแวดล้อม ช่วยลดการปล่อยคาร์บอนไดออกไซด์

sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



“แด่หลานสาวและหลานชายทั้งเก้าของผม 
จอร์แดน, เจมี, เอลลี, แอบบี, โอลิเวีย, 
แซม, แซฟไฟร์, ชายนา, และดันเต”

‒ ฟลิิป คอตเลอร์

“แด่ โจโค วิโดโด ประธานาธิบดีสาธารณรัฐอินโดนีเซีย 
(พ.ศ. 2557 – 2567) ผู้น�ำการประชุม G20 
ซึง่มีอินโดนีเซียเป็นประธาน (พ.ศ. 2565) 
และประธานทีป่ระชุม ASEAN (พ.ศ. 2566) 
ซึง่น�ำภูมิปัญญาของอินโดนีเซียสู่มนุษยชาติ 

ผมภูมิใจในตัวท่านยิ่งนัก”
‒ เฮอร์มาวาน การ์ตาจายา

“แด่พ่อ แม่ ภรรยา ลูกสาว และพ่ีน้องทีแ่สนวิเศษของผม”
‒ ฮอย เดน ฮวน

“แด่ครอบครัวซึง่เชือ่ในตัวผมเสมอมา 
ครู และผู้ทีเ่สียชีวิตเร็วเกินไปเพราะโควิด 19”

‒ แจ๊คกี ้มัสรีย์
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ค�ำน�ำส�ำนักพิมพ์

โลกธุรกิจในปัจจุบันก�ำลังเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 

กว่าทีเ่คยเป็นมา ท่ามกลางความท้าทายจากเทคโนโลยดีจิทัิล การเปลีย่นแปลง

รปูแบบการบรโิภค และความคาดหวงัใหม่ๆ ของลกูค้า ท�ำให้การด�ำเนนิธรุกจิ

แบบเดิมๆ อาจก้าวตามไม่ทัน ไม่อาจตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค 

ได้ทันท่วงที และท�ำให้เสียโอกาสไปอย่างน่าเสียดาย 

การตลาดซึ่งเป็นหนึ่งในหัวใจส�ำคัญของการด�ำเนินธุรกิจก็ไม่อาจ 

หยุดนิ่งในรูปแบบเดิมๆ ได้เช่นกัน ไม่ว่าจะด้วยข้อจ�ำกัดหลากหลาย เช่น  

งบประมาณที่สูงลิ่ว ความไม่ยืดหยุ่น การส่ือสารท่ีถูกจ�ำกัด ฯลฯ จึงเกิด 

การพฒันาต่อยอดสู่การตลาดรปูแบบใหม่ทีก้่าวทนัความเปลีย่นแปลงบนโลก

ที่เกิดขึ้น และช่วยให้ธุรกิจด�ำเนินไปอย่างสร้างสรรค์และยั่งยืนยิ่งกว่าเดิม 

ในรูปแบบ “การตลาดแบบผู้ประกอบการ” ซึ่งเป็นที่มาของหนังสือที่ก�ำลัง 

อยู่ในมือคุณเล่มนี้

หนงัสอื “การตลาดแบบผูป้ระกอบการ” (Entrepreneurial 
Marketing) โดย ฟิลิป คอตเลอร์ ปรมาจารย์ด้านการตลาดระดับโลก  

และทีมนักการตลาดชื่อดัง เฮอร์มาวาน การ์ตาจายา, ฮอย เดน ฮวน และ 

แจ๊คกี้ มัสรีย์ ได้รวบรวมหลักการและแนวคิด พร้อมกรณีศึกษาจากท่ัวโลก 

ถ่ายทอดออกมาได้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์ ช่วยให้คุณเข้าใจโลกธุรกิจท่ี

เปลีย่นแปลงไป รวมถงึองค์ความรูแ้ละเครือ่งมอืใหม่ๆ ทีเ่ข้ามาช่วยตอบโจทย์

ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค ผ่านการตลาดรูปแบบใหม่ที่จะช่วยให้คุณ

ด�ำเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ เปี่ยมประสิทธิผล
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ภายในเล่มน�ำเสนอถึงโมเดลออมนิเฮาส์ (omnihouse model)  

ซ่ึงเป็นกรอบคิดแบบองค์รวมที่เน้นการบูรณาการทุกส่วนงานในองค์กร 

ให้เชื่อมโยงกันอย่างมีประสิทธิภาพ เนื้อหาในหนังสือแบ่งออกเป็น 17 บท 

ครอบคลุมตั้งแต่การเปลี่ยนผ่านจากการตลาดแบบมืออาชีพสู่การตลาดแบบ

ผู้ประกอบการ การคิดใหม่เรื่องการแข่งขัน การน�ำทางลูกค้าในยุคดิจิทัล  

การบูรณาการความคิดสร้างสรรค์และผลิตภาพ การผสานนวัตกรรมกับ 

การปรับปรุง รวมถึงการรวมการตลาดและการเงินเข้าด้วยกัน นอกจากนี้ 

ยงัเน้นย�ำ้ถงึความส�ำคญัของเทคโนโลยแีละความเป็นมนษุย์ในการสร้างคณุค่า

ให้แก่องค์กรและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย

แม้การตลาดรูปแบบใหม่นี้จะมีค�ำว่า “ผู้ประกอบการ” เป็นค�ำขยาย 

แต่องค์ความรู้ดังกล่าวไม่ได้ถูกจ�ำกัดเฉพาะผู้ประกอบการ หรือเจ้าของธุรกิจ

สตาร์ตอัปเท่าน้ัน แต่เหมาะส�ำหรับทุกคนที่ต้องการความส�ำเร็จและเติบโต  

ไม่ว่าคุณจะเป็นเจ้าของธุรกิจ ฟรีแลนซ์ พนักงานบริษัท นักศึกษา หรือแม้แต่

ผู้ที่ก�ำลังมองหางาน หรืออยากพัฒนาแบรนด์บุคคล (personal branding) 

หนังสือเล่มนี้จะพาคุณไปท�ำความเข้าใจถึงแก่นแท้ของ “การตลาด 

แบบผูป้ระกอบการ” ทีแ่ตกต่างจากการตลาดแบบดัง้เดมิอย่างสิน้เชงิ น�ำไปสู่

การสร้างกลยทุธ์ทีย่ดืหยุน่ คล่องตวั และตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภค

ในยุคที่ทุกอย่างเชื่อมโยงกันอย่างซับซ้อน ซึ่งจะช่วยให้คุณ... 

คิดอย่างมีกลยุทธ์และแก้ปัญหาได้ดีขึ้น : มองเห็นโอกาส มองหา 

ช่องว่าง และใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างชาญฉลาด
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สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน : ไม่ว่าจะเป็นการน�ำเสนอสินค้า 

บริการ หรือแม้แต่ตัวคุณเองในตลาดแรงงาน

เข้าใจโลกธุรกจิได้ลึกซึง้ : เป็นผูบ้รโิภคทีฉ่ลาดขึน้ และมองเหน็โอกาส

ในการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ

ถือได้ว่าหนังสือเล่มนี้เป็นคู่มือเล่มส�ำคัญที่คุณไม่ควรพลาด

ส�ำนกัพมิพ์ขอขอบพระคุณ ดร.วรภทัร์ ภูเ่จรญิ และ คณุอฏิฐพร ภู่เจรญิ 

ท่ีได ้ร ่วมกันถ่ายทอดเนื้อหาของหนังสือเล ่มนี้ เป ็นภาษาไทยได้อย่าง 

สมบูรณ์แบบ ด้วยส�ำนวนภาษาที่เข้าใจง่าย ในฐานะของผู้เช่ียวชาญด้าน 

การจัดการและพัฒนาองค์กร มีประสบการณ์สูงทั้งในภาคอุตสาหกรรม 

และวิชาการ และมีบทบาทส�ำคัญในการพัฒนาศักยภาพบุคลากรและองค์กร

มาอย่างต่อเนื่อง รวมถึงเป็นท่ีปรึกษาด้านการพัฒนาจิตใจมนุษย์และระบบ

การบริหารสมัยใหม่ ที่มีความเข้าใจลึกซึ้งในแนวคิดการตลาดและการบริหาร

องค์กรไทย

อย่ารอช้าที่จะเปิดมุมมองใหม่ๆ และเสริมสร้างทักษะที่จ�ำเป็นในยุค

ปัจจุบัน หนังสือเล่มนี้จะเป็นคู่มือชิ้นส�ำคัญที่จะช่วยให้ตัวคุณ องค์กร และ

ธุรกิจของคุณ ก้าวไปข้างหน้าอย่างมั่นใจและเติบโตอย่างยั่งยืน

ส�ำนักพิมพ์ฟรีมายด์
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ค�ำน�ำผู้แปล

โลกของการตลาดในวนันีไ้ม่ได้เป็นเพยีงเรือ่งของกลยทุธ์หรอืเครือ่งมือ 

แต่เป็นเรื่องของหัวใจ ความคิดสร้างสรรค์ ความร่วมมือ และการเข้าใจมนุษย์

อย่างลึกซึ้ง “การตลาดแบบผู้ประกอบการ” (Entrepreneurial 
Marketing) โดยศาสตราจารย์ฟิลิป คอตเลอร์ และคณะ คือหนังสือ 

ทีเ่ปิดมมุมองใหม่ ซึง่ก้าวข้ามกรอบเดมิของความเป็น “มอือาชีพ” ไปสูก่ารตลาด

ที่หลอมรวมความคิดสร้างสรรค์ ภาวะผู้น�ำ และความยั่งยืนไว้อย่างกลมกลืน

ผมมีโอกาสดีที่ได้แปลหนังสือเล่มนี้ เพราะ ดร.โตสิต วิสาลเสสถ์  

ได้พาผมไปพูดคุยกับคุณเฮอร์มาวาน การ์ตาจายา ที่ประเทศอินโดนีเซีย 

หลายครั้ง ท�ำให้ผมเข้าใจลึกซึ้งถึงแนวคิดสมดุลระหว่างคนแบบ CI – EL กับ 

PI – PM ในโลกการตลาด การบริหารร่วมสมัย และการบริหารแบบทุกคน 

ในองค์กรคือผู้ประกอบการ

เมือ่รวมเข้ากบัพืน้ฐานวชิาชพีของผมในด้านวศิวกรรมอตุสาหการและ

ประสบการณ์ด้านการพัฒนาจิตใจมนุษย์ ผมจึงรู ้สึกมั่นใจที่จะถ่ายทอด 

สารส�ำคัญของหนังสือเล่มนี้สู่ผู ้อ่านชาวไทย ด้วยหัวใจของนักเรียนรู้และ 

นักพัฒนา

ท้ายที่สุดนี้ ขอขอบคุณทุกท่านที่มีส่วนช่วยในการเผยแพร่หนังสือ 

เล่มนี้ ซึ่งเหมาะสมอย่างยิ่งกับยุคออมนิ (omni) หรือไฮบริด (hybrid)  

เพื่อเป็นแรงบันดาลใจและเป็นคู่มือน�ำทางส�ำหรับผู้น�ำ ผู้ประกอบการ และ

นักการตลาด ให้ประสบความส�ำเร็จอย่างยั่งยืน

ดร.วรภัทร์ ภู่เจริญ
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ค�ำน�ำผู้แปล

ในโลกธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ผู้ประกอบการจ�ำเป็นต้องมี

เครื่องมือและแนวคิดใหม่ๆ เพื่อแข่งขันและเติบโตอย่างยั่งยืน หนังสือ  

การตลาดแบบผู้ประกอบการ ของฟิลิป คอตเลอร์ ปรมาจารย์ด้าน 

การตลาดระดับโลก และคณะ คือการถ่ายทอดองค์ความรู้ด้านการตลาด 

ยุคใหม่ที่จ�ำเป็นต้องอาศัยทักษะรอบด้านและสร้างสมดุลระหว่างวิธีคิด 

ที่แตกต่างอย่างสุดขั้ว 

เน้ือหาของหนงัสอืเล่มนีไ้ม่ได้เป็นเพยีงทฤษฎี แต่เตม็ไปด้วยกรณศีกึษา 

กลยทุธ์ และแนวปฏบิติัทีส่ามารถน�ำไปปรบัใช้ได้จรงิ ทัง้ยงัองิแนวคดิอนัมทีีม่า

จากความเชื่อพื้นฐานของชาวเอเชีย ท�ำให้เห็นภาพได้ชัด เข้าใจได้ง่าย

ดิฉันจึงรู้สึกยินดีและเป็นเกียรติอย่างยิ่ง ท่ีทางส�ำนักพิมพ์ฟรีมายด์ 

ได้ให้โอกาสแปลหนงัสอืเล่มนีร่้วมกบั ดร.วรภทัร์ ภูเ่จรญิ และเช่ือมัน่ว่าหนงัสอื

เล่มน้ีจะช่วยให้ผู ้อ่านได้เห็นมุมมองใหม่ๆ และวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น

อิฏฐพร ภู่เจริญ
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xiv

สารบัญ

ค�ำน�ำ 

อารัมภบท : การตลาดในยุคหลังความเป็นปกติ 

ค�ำขอบคุณ 

1	 โมเดลออมนิเฮาส์ (The omnihouse model) : มุมมอง 

แบบองค์รวมของการตลาดแบบผู้ประกอบการ 

2	 จากการตลาดแบบมืออาชีพ สู่การตลาดแบบผู้ประกอบการ : 

องค์ประกอบส�ำคัญของโมเดลออมนิเฮาส์ 

3	 คิดใหม่เรื่องการแข่งขัน : การท�ำงานร่วมกันเพื่อความยั่งยืน 

4	 การน�ำทางลูกค้า : แนวทางก้าวหน้าเพื่อต�ำแหน่งทางตลาด 

ที่แข็งแกร่งยิ่งขึ้น 

5	 รวมความสามารถให้เป็นหนึ่ง : การผสานวิธีคิดต่างๆ ภายใน

องค์กร 

6	 การบรูณาการส่วนงานต่างๆ : การรวมฝ่ายต่างๆ ภายในองค์กร 

7	 การรวมความคิดสร้างสรรค์และผลิตภาพ : จากการสร้าง 

ความคิด จนถึงการใช้เงินทุนให้เกิดประโยชน์สูงสุด

8	 ความคิดสร้างสรรค์และงบดุล : การรับประกันเงินทุนส�ำหรับ

ความสามารถด้านจินตนาการ

9	 การหลอมรวมนวัตกรรมและการปรับปรุง : แนวทางที่มีวิธี 

แก้ปัญหาเป็นศูนย์กลางเพื่ออัตราก�ำไรที่สูงขึ้น 

10	 การหลอมรวมความเป็นผู้น�ำและการจัดการ : การรักษามูลค่า

และการเพิ่มมูลค่าตลาด 

11	 การค้นหาและคว้าโอกาส : จากมมุมองทางธรุกจิถงึสถาปัตยกรรม

การตลาด 
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xv

12	 การสร้างความสามารถรอบด้าน : ตั้งแต่เตรียมการไปจนถึง

ด�ำเนินการ 

13	 การรับประกันวิถีแห่งอนาคต : จากงบดุลถึงมูลค่าตลาด 

14	 รวมการตลาดและการเงินให้เป็นหนึ่ง : จากการแยกส่วน 

สูบ่รูณาการ 

15	 เทคโนโลยีเพื่อมนุษยชาติ : เทคโนโลยีล�้ำ การเข้าถึงล�ำ้ยิ่งขึ้น 

16	 เทคโนโลยแีละผูม้ส่ีวนได้ส่วนเสยี : การใช้ประโยชน์จากเครือ่งมอื

เพื่อเพิ่มมูลค่า 

17	 ความเป็นเลิศหลังการปฏิบัติการ : การสร้างสมดุลระหว่าง 

ความตายตัวกับความยืดหยุ่น 

บทส่งท้าย : มองภาพของโค้งต่อไป 

ภาคผนวก : ปุณโณกาวัน และปาณฑพ :  

สัญลักษณ์ในต�ำนานอินโดนีเซียของ CI – EL  

และ PI – PM ในโมเดลออมนิเฮาส์ 

เกี่ยวกับผู้เขียน และคณะ
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xvii

หนงัสอืเล่มน้ีเป็นของขวญัทีเ่หมาะแก่เวลาส�ำหรบันกัการตลาดรุน่ต่อไป 

การตลาดแบบผู้ประกอบการ อาจเป็นคู่มือส�ำหรับสิ่งที่ เฮนรี่ เดวิด โธโร  

เคยอธบิายไว้ว่าเป็น “องค์กรทีม่มีโนธรรม... องค์กรทีม่จีติส�ำนกึเพือ่มนษุยชาต”ิ 

หนังสอืเล่มนีว้างกรอบทีเ่ป็นประโยชน์และได้รบัการพสิจูน์แล้วส�ำหรบั

นักการตลาดยุคศตวรรษที่ 21 เพ่ือสร้างอารยธรรมที่มีการท�ำงานร่วมกัน 

และยั่งยืน ทั้งยังแสดงถึงปัญญาอันเข้มข้นอย่างไร้ที่ติ 

ผมขอแนะน�ำให้เก็บหนังสือ การตลาดแบบผู้ประกอบการ นี้ไว้ใกล้มือ 

(ดงัเป็นภาคต่อของหนังสอื Marketing Management อนัโด่งดงัของคอตเลอร์ 

ซ่ึงตอนน้ีตีพิมพ์เป็นครั้งที่ 16 แล้ว!) การตลาดแบบผู้ประกอบการ เป็น 

หนังสือที่ CEOs, CFOs, CIOs และบุคลากรระดับอาวุโสอื่นๆ ต้องอ่าน ทั้งยัง

ได้ผลดีเลิศส�ำหรับเครื่องมือด้านบัญชีและการวิเคราะห์การเงิน รวมทั้ง 

ท�ำหน้าที่อย่างชาญฉลาดในการมองไปยังการพัฒนาด้านการตลาดในอนาคต 

และวิธีคงความยืดหยุ่นและตื่นตัวต่อความตึงเครียดด้านการบริหารจัดการ 

ที่มีอยู่ในทุกบริษัท

‒ รัส ไคลน์ 
อดีตผู้บริหารบริษัทโฆษณา ลีโอ เบิร์นเน็ต, ฟู้ต, โคนแอนด์เบลดิง 

อดีต CMO ของ อินส์ไปร์ แบรนด์ (Arby’s, 7-Eleven, Dr Pepper/  

7UP, Church’s Chicken) อดีตประธานเบอร์เกอร์คิงโลก 

อดีตประธานเจ้าหน้าที่บริหาร สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา 

ค�ำน�ำ
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xviii

อารัมภบท
การตลาดในยุคหลังความเป็นปกติ

หลายปีที่ผ่านมามีความเปลี่ยนแปลงมากมาย ตั้งแต่ความก้าวหน้า 

ทางเทคโนโลยีท่ีได้ปฏิวัติวิธีการสื่อสารของเรา ไปจนถึงสถานการณ์ที ่

สัน่สะเทอืนโลกอย่างโควดิ 19 ถงึแม้ว่าความเปลีย่นแปลงเหล่าน้ีมีความไม่แน่นอน

มากมาย แต่มีปัจจัยหนึ่งที่ชัดเจนคือ ธุรกิจจะไม่มีทางเหมือนเดิมไปได้

และนี่รวมถึงการตลาด ในอดีต แนวทางการตลาดแบบดั้งเดิมหรือ 

ตามขั้นตอนน้ันอาจสร้างผลที่เชื่อถือได้ครั้งแล้วครั้งเล่า ในหนังสือเล่มนี้  

เราเรยีกแนวทางน้ีว่า การตลาดเชงิวชิาชพี ซึง่มกัจะเชือ่มโยงกบัแนวคดิต่างๆ 

เช่น การแบ่งกลุ่ม (segmentation) การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย (targeting) 

การวางต�ำแหน่ง (positioning) รวมทั้งการจัดการผลิตภัณฑ์และแบรนด์ 

ระเบียบวิธีที่เนิบนาบค่อยเป็นค่อยไปนี้ อาจเคยเหมาะกับยุคที่มีการเชื่อมโยง

กันน้อยกว่านี้อย่างยิ่ง

ทว่าตอนน้ีมไิด้เป็นเช่นนัน้อกีต่อไป โลกทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็

ในปัจจบุนัจ�ำเป็นต้องอาศยักลยทุธ์ทางการตลาดทีส่ามารถน�ำไปใช้ได้ทกุแห่ง 

และคล่องตัวพอที่จะเคลื่อนไหวได้เมื่อจ�ำเป็น แนวทางแบบผู้ประกอบการ 

อาจช่วยให้องค์กรต่างๆ ได้เชื่อมโยงซึ่งกันและกัน มีความยืนหยุ่น และมี

ผลลัพธ์เป็นตัวขับเคลื่อน 

แม้ว่าแนวคดิของการตลาดแบบผูป้ระกอบการไม่ใช่เร่ืองใหม่ แต่จ�ำเป็น

ต้องปรบัให้ขยายกว้างขึน้ ค�ำจ�ำกดัความดัง้เดมิของการตลาดแบบผูป้ระกอบการ

นั้นหมายถึงส่วนผสมขององค์ประกอบด้านการตลาดและผู้ประกอบการ 
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อย่างไรก็ตาม จากการพัฒนาทั่วโลกในระยะหลังนี้ แนวทางดังกล่าวอาจ

ครอบคลุมขอบเขตที่กว้างขึ้น หรือใช้มุมมองแบบองค์รวม ขอบเขตนี้รวมถึง

แผนกอืน่ๆ ทัง้หมดในบรษิทั ไม่ได้เป็นการท�ำงานแบบแยกส่วน ดงัทีก่ารตลาด 

(และส่วนงานอื่นๆ) มักท�ำกันในอดีต แต่ยังได้ผสานวิธีคิดแบบผู้ประกอบการ

และวิธีคิดแบบมืออาชีพ

การตลาดแบบผูป้ระกอบการรปูแบบใหม่นีถ้อืเป็นศนูย์กลางเมือ่คดิถงึ

การที่โลกต้องปั่นป่วนด้วยโรคระบาดใหญ่ ทั้งยังคงมีความส�ำคัญเมื่อเรา

ประเมินถึงเทคโนโลยีที่มีอยู่ในขณะนี้ซึ่งสามารถเชื่อมโยงมนุษย์ได้ เมื่อมอง 

ไปยงัอนาคตทีจ่ะมาถงึ เราจะได้เหน็ว่าโครงการรเิริม่ต่างๆ เช่น เป้าหมายการพฒันา

ที่ยั่งยืน ใกล้ถึงจุดสิ้นสุดแล้ว องค์การสหประชาชาติเริ่มใช้เป้าหมายเหล่านี้

ตั้งแต่ พ.ศ. 2558 เพื่อเป็นกรอบในการขจัดความยากจนและคุ้มครองโลก  

โดยมีเป้าหมายที่จะด�ำเนินโครงการจนเสร็จสมบูรณ์ภายใน พ.ศ. 2573

ในบางส่วน ได้มีการวางรากฐานส�ำหรับการตลาดแบบผู้ประกอบการ

ฉบับใหม่นี้แล้ว ลองคิดถึงเทคโนโลยีออนไลน์ ลูกค้าสามารถหาสิ่งท่ีต้องการ 

ท�ำความรูจ้กับรษัิทและซือ้สินค้าได้อย่างรวดเรว็ บรษิทัต่างๆ ทัง้ใหญ่และเลก็

อาจเข้ามีส่วนร่วมในการสื่อสารแบบมีปฏิสัมพันธ์นี้ได้ การจัดการเช่นนี ้

สร้างเส้นทางเพื่อการมีส่วนร่วมอย่างเข้มแข็งขึ้น รักษาลูกค้าได้มากขึ้น และ

ความภักดีในระดับที่สูงขึ้น 

การตลาดแบบผู้ประกอบการท�ำให้ขีดความสามารถที่มีอยู่เพิ่มขึ้น 

ถงึระดบัถดัไป โดยหาทางทีไ่ม่เพียงแต่จะเช่ือมโยงกบัลกูค้า แต่เพือ่ท่ีจะพดูกบั

ลูกค้าได้โดยตรง ทั้งยังลงมือปฏิบัติมากขึ้น (ถ้าอยากรู้ว่าแนวทางนี้ได้ผล 

หรือไม่ แทนที่จะหาค�ำตอบจากรายงาน ก็แค่ออกไปถามลูกค้า!)

นอกจากนี้ ความก้าวหน้าของระบบดิจิทัลยังท�ำให้บูรณาการหน้าท่ี

ต่างๆ ในองค์กรได้ง่ายกว่าที่เคยเป็นมา การตลาดแบบผู้ประกอบการนั้น 

มปีฏสัิมพนัธ์กบัส่วนงานอืน่ๆ รวมทัง้ฝ่ายการเงิน เทคโนโลย ีและการปฏบัิตกิาร 
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การตลาดแบบนี้ยังสนับสนุนความเป็นผู้น�ำ (และรับบทบาทผู้น�ำเอง) รวมทั้ง

วางกลยุทธ์ให้แก่โครงการรเิริม่ต่างๆ ทัง้ยงัสนบัสนนุนวตักรรมและตอบสนอง

ต่อการเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว นอกจากนี้ยังเพิ่มมูลค่าให้แก่องค์กร 

และผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอย่างมีประสิทธิผล 

หากคุณเริ่มคิดว่าการตลาดแบบผู้ประกอบการรูปแบบใหม่นี้ฟังดู 

ค่อนข้างเหมือนผู้ประกอบการ คุณคิดถูกแล้ว วิธีการนี้ส่งเสริมให้มีการเสี่ยง

และมุ่งที่ผล1 นอกจากนี้ยังต้องการผลิตภาพ (productivity) และมองหา 

โอกาสใหม่ๆ ที่จะปรับปรุงอยู่เสมอ2 คุณจึงสามารถใช้ประโยชน์จากศักยภาพ

อันยิ่งใหญ่มากมายในการตลาดแบบผู้ประกอบการรูปแบบใหม่นี้

1	 สืบค้นเม่ือ 20 สิงหาคม 2565, จาก https://www.marketing-schools.org/types-of- 

marketing/entrepreneurial-marketing/ 
2	 อิงค�ำจ�ำกัดความท่ีอธิบายไว้ใน Robert D. Hisrich and Veland Ramadani,  

“Entrepreneurial Marketing: Entrepreneurship and Marketing Interface,”  

Entrepreneurial Marketing (Elgar, 2018).
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ค�ำขอบคุณ

ผู ้เขียนขอขอบคุณส�ำหรับความสนับสนุนและก�ำลังใจอันมีค่ายิ่ง 

จากทีมบริหารทั้งหมดของ มาร์กพลัส อิงค์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งทีมผู้น�ำ ซ่ึง

ประกอบด้วย ไมเคิล เฮอร์มาวาน, ทอฟิค, วีวี่ เจริโค, อิวาน เซเทียวาน,  

เอนซ์, เอสทาเนีย ริมาดินี และโยศโนวา สาวิตรี 

ขอขอบคุณเป็นพิเศษต่อริชาร์ด แนร์รามอร์ ผู้ที่มีความอดทนอย่างยิ่ง

และมุง่มัน่ทีจ่ะก�ำกบัดแูลการจดัเตรยีมหนงัสอืเล่มนีต้ัง้แต่ต้นจนถงึตอนจดัพมิพ์ 

หากไม่ได้ริชาร์ดแล้ว คงไม่มีหนังสือเล่มนี้ 

ขอขอบคุณทมีงานบรรณาธกิารแห่งวลิลย์ี ซึง่ได้ให้ความใส่ใจเป็นอย่างดี

และให้ความร่วมมอืทุกขัน้ตอนในกระบวนการเขยีนหนงัสอืเล่มนี ้ทัง้แองเจลา 

มอร์ริสัน, เดบอราห์ ชินด์ลาร์, ซูซาน เจราฟตี และเรเน แคโรไลน์ นอกจากนี้

ยงัขอขอบคณุ เควนิ แอนเดอร์สนั จาก เควนิ แอนเดอร์สนั แอนด์แอสโซซเิอต 

รวมทั้งทีมงานบรรณาธิการ ได้แก่ เอมิลี ฮิลเลอแบรนด์, อะแมนดา เอเยอร์ 

บาร์เน็ต และราเชล ฮาร์ทแมน 

นอกจากนี ้ขอขอบคณุและชืน่ชมทมีงานของสถาบันมาร์กพลสั ซ่ึงท�ำงาน

อย่างไม่รู้จักเหน็ดเหนื่อยมาเป็นเวลาเกือบสองปี เพื่อช่วยท�ำวิจัย ระดมสมอง

กับผู้เขียนท่านอื่นๆ และเตรียมเอกสารที่มีค่ามากมาย คนกลุ่มนี้ได้แก่ อาร์ธิ  

ริธวันไซอาห์, โจวันนี พานัดจุ และทัศยา ฟาดิลลา 

ขอขอบคุณเป็นอย่างยิ่งส�ำหรับความสนับสนุนจากที่ประชุมสูงสุด 

ด้านการตลาดโลก และองค์กรสมาชกิต่อไปนีข้องสหพนัธ์การตลาดแห่งเอเชยี 

(Asia Marketing Federation: AMF) และสภาเพือ่ธรุกจิขนาดเลก็แห่งเอเชยี 

(Asia Council for Small Business: ACSB)
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องค์กรสมาชิกของสหพันธ์การตลาดแห่งเอเชีย

•	สภาส่งเสรมิการค้าระหว่างประเทศ

แห่งประเทศจนี – สภาย่อยพาณชิย์
•	สถาบันการตลาดฮ่องกง 
•	สมาคมการตลาดอินโดนีเซีย 
•	สถาบันการตลาดมาเลเซีย
•	สมาคมการตลาดญี่ปุ่น
•	สถาบันการตลาดมาเก๊า
•	สมาคมการตลาดแห่งกัมพูชา
•	สมาคมการตลาดแห่งประเทศไทย 
•	สถาบันการตลาดแห่งสิงคโปร์ 

•	สมาคมการตลาดแห่งบังกลาเทศ 
•	สมาคมการตลาดแห่งเกาหลี 
•	สมาคมการตลาดแห่งมองโกเลีย 
•	สถาบันการตลาดแห่งเมียนมา
•	สมาคมการตลาดแห่งเนปาล 
•	สมาคมการตลาดแห่งฟิลิปปินส์ 
•	สถาบันการตลาดแห่งศรีลังกา 
•	สถาบนัวิทยาศาสตร์การตลาดแห่ง

ไต้หวัน 
•	สถาบันการตลาดแห่งเวียดนาม 

องค์กรสมาชิกของสภาเพ่ือธุรกิจขนาดเล็กแห่งเอเชีย

•	ACSB บงักลาเทศ
•	ACSB จนี
•	ACSB อนิโดนเีซีย
•	ACSB ฟิลปิปินส์ 
•	ACSB ศรลีงักา 
•	 ICSB ลาว
•	 ICSB มาเก๊า

•	 ICSB ไต้หวัน
•	 ICSB ไทย
•	 ICSB เวียดนาม
•	 ICSMEE มาเลเซีย 
•	 ICSME ฮ่องกง
•	 ICSB เกาหลี
•	SEAANZ (เอเชยีตะวนัออกเฉยีงใต้ 

ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์)
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บทที่ 1
โมเดลออมนิเฮาส์ 

(The omnihouse model)

มุมมองแบบองค์รวม
ของการตลาดแบบผู้ประกอบการ

สภาพแวดล้อมทางธรุกจิทีเ่ปลีย่นแปลงไปอย่างรวดเรว็ โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งหลังจากที่โลกถูกโจมตีด้วยโควิด 19 แนวทางด้านการตลาด แนวคิด

ซ่ึงอาจเป็นพ้ืนฐานส�ำคัญส�ำหรับโรคระบาดใหญ่นี้ จ�ำเป็นต้องอาศัยองค์กร

แบบใหม่ทีเ่ป็นแบบองค์รวมมากขึน้เมือ่เผชญิกับความท้าทายต่างๆ ในปัจจบุนั 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในอนาคต ในบทนี้เราจะมองที่องค์ประกอบต่างๆ ซึ่งเป็น

ส่วนของการตลาดแบบผู้ประกอบการรูปแบบใหม่ 

เพ่ือให้เข้าใจแนวคิดด้านการตลาดแบบผู้ประกอบการรูปแบบใหม่น้ี 

ได้ง่ายขึ้น เราจึงใช้กรอบที่เรียกว่า โมเดลออมนิเฮาส์ (omnihouse model) 

(ภาพ 1.1) ซ่ึงแสดงวสัิยทศัน์ของเราว่าควรด�ำเนินการตลาดแบบผูป้ระกอบการ

อย่างไร นอกจากนี้ยังแสดงให้เห็นว่าแนวทางนี้จะบูรณาการเข้ากับองค์กร

ทั้งหมดได้อย่างไร เราจะใช้แบบจ�ำลองดังกล่าวเพื่อเป็นแนวทางตลอด 

ในหนังสือเล่มนี้ 

Omni มาจากภาษาละติน หมายถึง “การผสมผสาน” ในชื่อของ 

แบบจ�ำลองดังกล่าว ค�ำนี้ได้น�ำมาใช้ร่วมกับค�ำว่า บ้าน (house) ซึ่งแสดงถึง 

สถานที่ สิ่งอ�ำนวยความสะดวก หรือธุรกิจ ดังนั้น ออมนิเฮาส์ (omnihouse) 
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2

จึงหมายถึงองค์กรทีผ่สมผสานองค์ประกอบหลายอย่างไว้ด้วยกนั องค์ประกอบ

แต่ละอย่างนั้นมีบทบาทเฉพาะ ทั้งยังมีส่วนร่วมกับส่วนอื่นๆ ของธุรกิจ 

โมเดลออมนิเฮาส์คือกรอบที่จะน�ำมาใช้เพื่อด�ำเนินกลยุทธ์ต่างๆ  

เพื่อให้บรรลุเป้าหมายเฉพาะ ซึ่งเราจะกล่าวถึงสั้นๆ ในบทนี้ และจะกล่าว 

โดยละเอียดถึงองค์ประกอบต่างๆ ของแบบจ�ำลองนี้ในบทต่อๆ ไป 

ประเด็นส�ำคัญของโมเดลนี้แบ่งเป็นสองกลุ่ม กลุ่มแรก คือ กลุ่มของ 

ความเป็นผูป้ระกอบการ ซึง่มอีงค์ประกอบสีป่ระการ ได้แก่ ความคดิสร้างสรรค์ 

(creativity) นวัตกรรม (innovation) ความเป็นผู้ประกอบการ (entrepre-

neurship) และ ความเป็นผู้น�ำ (leadership) รวมเรียกว่า CI – EL ส่วนกลุ่ม

ที่สอง คือ กลุ่มของความเป็นมืออาชีพ ซึ่งมีส่วนประกอบสี่ประการเช่นกัน 

ได ้แก ่ ผลิตภาพ (productivity) การปรับปรุง ( improvement)  

ความเป็นมอือาชพี (professionalism) และ การบรหิารจดัการ (management) 

รวมเรียกว่า PI – PM				 

โปรดสังเกตว่าทั้งสองกลุ ่มนี้ล้อมรอบด้วยหน่วยงานอื่นๆ และมี

ปฏิกิริยาต่อกัน ทั้งยังได้รับผลกระทบจาก พลวัต (dynamics) (มุมบนซ้าย

ของภาพ 1.1) ซึ่งประกอบด้วยตัวขับเคลื่อนห้าประการ ได้แก่ : เทคโนโลยี, 

การเมือง/กฎหมาย (รวมทั้งกฎระเบียบต่างๆ), เศรษฐกิจ, สังคม/วัฒนธรรม, 

และ ตลาด ตัวขับเคลื่อนเหล่าน้ีซึ่งรวมกันเรียกว่า การเปลี่ยนแปลง  

ส่งผลกระทบต่อองค์ประกอบ 4Cs อื่นๆ ได้แก่ คู่แข่ง (competitor) ลูกค้า 

(customer) การเปลี่ยนแปลง (change) และ บริษัท (company)

องค์ประกอบที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาเหล่านี้ท�ำหน้าที่เป็นพื้นฐาน 

เพ่ือพัฒนากลยุทธ์และยุทธวิธีทางการตลาด ดังที่ได้สรุปไว้ในสามเหลี่ยม 

แห่งการแข่งขันในส่วนบนขวาของภาพ ในสามเหล่ียมนี้ PDB แสดงถึง  

การวางต�ำแหน่ง (positioning) การสร้างความแตกต่าง (differentiation) 

และ แบรนด์ (brand) นีคื่อหลกัส�ำหรบัองค์ประกอบส�ำคญัอืน่ๆ ของการตลาด  
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อนัได้แก่ การแบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดกลุม่เป้าหมาย ส่วนผสมทางการตลาด 

การขาย การบริการ และกระบวนการต่างๆ 

องค์ประกอบทีม่พีลวตัเหล่านีย้งัเป็นพืน้ฐานส�ำหรบัการพฒันาแนวคดิ

ต่างๆ ซ่ึงน�ำไปสูค่วามคดิสร้างสรรค์ แนวคดิเหล่านัน้อาจเปลีย่นเป็นนวตักรรม

ในรูปของวิธีแก้ปัญหาที่จับต้องได้ส�ำหรับลูกค้า แนวคิดสร้างสรรค์เหล่านี้ 

จะต้องใช้เงนิทนุต่างๆ ของบรษัิทให้เกดิผล วธิแีก้ปัญหาทีเ่สนอแก่ลูกค้าจ�ำเป็น

ต้องส่งผลให้เกิดการปรับปรุง ดังจะเห็นได้จากอัตราก�ำไรท่ีดีข้ึนของบริษัท  

ดงันัน้การบรรจบกนัขององค์ประกอบด้านความคิดสร้างสรรค์/นวตักรรม และ

ผลติภาพ/การปรับปรงุ จึงส่งผลกระทบถงึงบดุล (ลงรายการบัญชงีบดลุ : B/S) 

และงบก�ำไรขาดทุน (ลงรายการบัญชีงบก�ำไรขาดทุน : I/S)

องค์ประกอบของความคิดสร้างสรรค์และการปรับปรุงจะท�ำให้เกิด

ความสามารถในการแข่งขันได้ก็ต่อเมื่อเราให้ผู้คนที่มีวิธีคิดท่ีชัดเจนเก่ียวกับ

การเป็นผูป้ระกอบการและการเป็นผูน้�ำเข้ามาจดัการกบัองค์ประกอบท้ังสองนัน้ 

การสร้างคุณค่าคือความรับผิดชอบของผู้ประกอบการ และผู้น�ำจะต้องรักษา

คณุค่าน้ันต่อไป อย่างไรกต็ามเรายงัจ�ำเป็นต้องสนบัสนนุความเป็นผูป้ระกอบการ

และความเป็นผู้น�ำด้วยความเป็นมืออาชีพและการบริหารจัดการท่ีเข้มแข็ง  

ในทางกลับกัน เงื่อนไขนี้จะช่วยผลักดันบริษัทไปข้างหน้า 

ส่ิงที่เราเห็นในงบดุลและงบก�ำไรขาดทุนคือผลของอดีต แต่สิ่งที่เรา

ก�ำลงัท�ำตอนน้ี โดยเฉพาะอย่างยิง่โดยอาศยัการบรรจบกนัอย่างแขง็แกร่งของ

องค์ประกอบด้านความเป็นผูป้ระกอบการ/ความเป็นมอือาชพี และความเป็น

ผูน้�ำ/การบรหิารจดัการนัน้ จะก�ำหนดกระแสเงนิสดของบรษัิท (ลงรายการบญัช ี

งบกระแสเงินสด : C/F) และมูลค่าตลาด (ลงรายการบัญชีมูลค่าราคาตลาด : 

M/V) ดังนั้นเราจึงได้เห็นภาพว่าองค์กรจะด�ำเนินการอย่างไรในอนาคต 

ดงัทีไ่ด้ระบไุว้ในโมเดลออมนิเฮาส์ จ�ำเป็นอย่างยิง่ท่ีจะต้องรวมการตลาด

กับการเงินเข้าด้วยกัน และรวมเทคโนโลยีกับความเป็นมนุษย์เข้าด้วยกัน  
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โดยค�ำว่า ความเป็นมนษุย์ นี ้หมายถงึผูม้ส่ีวนได้ส่วนเสยีรายส�ำคญั ได้แก่ ผูค้น 

ลกูค้า และสงัคม ซึง่เมือ่รวมกันแล้ว ส่วนต่างๆ เหล่านีจ้ะสนับสนุนการกระท�ำ

ซึ่งท�ำให้เกิดผลทั้งด้านการเงินและด้านอื่นๆ ที่ไม่ใช่การเงิน

โปรดสงัเกตว่าในจุดส�ำคญัของโมเดลนี ้เรามฝ่ีายปฏิบติัการซึง่มหีน้าที่

ในการน�ำวัตถุประสงค์ด้านการตลาดไปปฏิบัติ ในขณะเดียวกันยังช่วยสร้าง

ความมั่นใจว่าจะสามารถบรรลุเป้าหมายทางการเงินได้ นอกจากนี้ปฏิบัติการ

ที่เชื่อมการใช้เทคโนโลยีดังกล่าว ในที่สุดแล้วจะส่งผลกระทบอย่างเต็มเปี่ยม

ต่อความเป็นมนุษย์ ความสามารถด้านปฏิบัติการนั้นมีปฏิสัมพันธ์กับ 

ความสามารถอื่นๆ ที่มีอยู่เพื่อช่วยให้บริษัทเคลื่อนไปข้างหน้าและสามารถ

แข่งขันได้ในอตุสาหกรรม ยิง่ไปกว่าน้ัน ความสามารถด้านปฏบัิตกิารยงัช่วยให้

องค์กรสามารถปรบัตวัได้อย่างรวดเรว็ต่อการเปลีย่นแปลงใดๆ ในสภาพแวดล้อม

ทางธุรกิจ 

การเอาชนะจุดบอดด้านการตลาด
ค�ำว่า การตลาดสายตาส้ัน (marketing myopia) หมายถึงสภาพ 

ที่บริษัทให้ความส�ำคัญกับการผลิตสินค้าหรือบริการมากเกินไปจนมองข้าม

ความต้องการและความปรารถนาทีแ่ท้จริงของลูกค้า ธโีอดอร์ เลวติต์ ได้แนะน�ำ

แนวคิดเรื่องนี้เมื่อ พ.ศ. 2503 และแพร่หลายในช่วงทศวรรษต่อมา 

เพื่อแก้ปัญหาดังกล่าว หลายบริษัทจึงใช้แนวทางที่ให้ลูกค้าเป็น

ศูนย์กลาง โดยให้ลูกค้าเป็นจุดเริ่มต้นในการพัฒนาสินค้าและบริการ และให้

ความส�ำคญักบัประสบการณ์ของลกูค้าในจดุตดิต่อ (touchpoint) ทีห่ลากหลาย1 

1	 ตามรายงานของ Accenture แนวคดิเชงิทดลองนีผ่้านววิฒันาการทีไ่ด้ผลกัดนัเกนิกว่าปรัชญา

ด้านประสบการณ์ของลกูค้าและได้จดัระเบยีบธรุกจิทัง้หมดในการส่งมอบประสบการณ์พเิศษ 

และเรียกว่า ธุรกิจแห่งประสบการณ์ (business of experience: BX) โปรดดู Baiju Shah, 

“An Experience Renaissance to Reignite Growth.” สืบค้นเมื่อ มกราคม 2564 จาก 

https://www.forbes.com/sites/paultalbot/2020/12/07/accenture-interactive- 

advocates-the-business-of-experience/?sh=78c54bb22ca4 
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แต่ค�ำถามคือ วิธีนี้ได้ผลจริงหรือ บางทีอาจได้ผลส�ำหรับบางองค์กร 

อย่างไรก็ตาม การมุ่งเน้นแบบใหม่นี้น�ำไปสู่ปัญหาอื่นๆ ซึ่งเราเรียกว่า จุดบอด

ทางด้านการตลาด ลองมาให้ค�ำจ�ำกัดความและดูว่าเรื่องนี้กลายเป็นปัญหา 

ได้อย่างไร แล้วเมื่อน้ันเราจะเห็นว่าการตลาดแบบผู้ประกอบการจะแก้ไข

ปัญหาเหล่านั้นได้อย่างไร

เราอาจให้ค�ำจ�ำกัดความของค�ำว่าจุดบอดทางด้านการตลาดว่าเป็น

สภาพที่บริษัทด�ำเนินกระบวนการจัดการด้านการตลาดต่างๆ ได้อย่างถูกต้อง 

แต่ไม่ตระหนักว่ายังคงมีองค์ประกอบที่ไม่เชื่อมโยงกันอยู่มากมาย ไม่มีใคร 

เคยมองไปที่พลวัตด้านอื่นๆ ซึ่งอาจมีบทบาทต่อการท�ำการตลาด จุดบอด 

เหล่าน้ีจงึเป็นอุปสรรคต่อบรษิทั และในทีส่ดุแล้วจึงท�ำให้สญูเสยีความสามารถ

ที่จะแข่งขัน 

จุดบอดทางการตลาดที่พบได้ทั่วไปมีดังต่อไปนี้ 

การละเลยสภาพแวดล้อมเชิงมหภาค
สิ่งที่ เกิดขึ้นในสภาพแวดล้อมเชิงมหภาคอาจส่งผลกระทบถึง 

สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค ในวิทยาศาสตร์ด้านการตลาด มีท้ังแง่มุมของ

กลยุทธ์และแง่มุมของยุทธวิธี การสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องอ้างถึง

กลยุทธ์ขององค์กร ในขณะเดยีวกนั กลยทุธ์ขององค์กรยงัค�ำนงึถงึหลายประเดน็ 

รวมทั้งเงื่อนไขด้านเศรษฐกิจมหภาคที่มีอยู่ อย่างไรก็ตามในเชิงปฏิบัตินั้น  

การท�ำการตลาดมกัจะไม่ได้ให้ความสนใจอย่างเพียงพอต่อแง่มมุของเศรษฐกจิ

มหภาค เช่น อาจเป็นความท้าทายส�ำหรับผู้บริหารการตลาดที่จะเชื่อมโยง

ปรากฏการณ์ในสภาพแวดล้อมระดบัมหภาคเข้ากบันโยบายเชงิยทุธวธิใีนบรษิทั

เราให้ค�ำจ�ำกดัความของการตลาดว่าเป็น ตลาดวิง่ (ไม่ใช่แค่ การตลาด) 

ซึ่งหมายถึงวิธีการที่เราจัดการกับตลาดที่มีพลวัตและมีการเปลี่ยนแปลง 
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อยู่เสมอ ถ้าการตลาดภายในบริษัทนั้นพัฒนาไปในอัตราท่ีช้ากว่าอัตราของ

ตลาดทีร่วดเรว็มากซึง่บริษัทต้องแข่งขนัอยู ่ เท่ากบัเราเสยีเปรยีบ ซ่ึงช่างน่าขัน 

ที่เราเรียกมันว่าการตลาด แต่กลับไร้ประสิทธิผลในการจัดการกับตลาด  

ภาพ 1.2 แสดงให้เห็นถึงเงื่อนไขนี้ได้อย่างดี

ความไม่สอดคล้องของการตลาดกับการเงิน 
จดุบอดดัง้เดมินีม้กัท�ำให้เกดิความไม่เชือ่มโยง นกัการตลาดอาจเน้นไปที่

ผลการด�ำเนนิงานทีไ่ม่ใช่ด้านการเงนิเพยีงอย่างเดยีว เช่น การเพิม่การรบัรูแ้บรนด์ 

(brand awareness) การสร้างการรบัรูท้ีเ่ฉพาะเจาะจงและการสือ่สารถึงข้อเสนอ

เชงิคณุค่า ตวัชีวั้ดเหล่าน้ีอาจไม่มนัียส�ำคัญส�ำหรับผูป้ระกอบวชิาชีพทางการเงนิ

ซึ่งมักจะไม่อาจมองเห็นมูลค่าที่แท้จริงที่การตลาดพยายามจะท�ำให้ได้

ภาพ 1.2	 การตลาด กับ ตลาด 

ที่มา : ZEEVA ZENITHA ’22

การตลาด

ตลาด

sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



8

ผู้บริหารการเงินมักจะถามว่าผลตอบแทนจากงบประมาณการตลาด 

ทีจ่ดัสรรให้น้ันเป็นเท่าไรและจะเกดิขึน้เมือ่ใด ซึง่นกัการตลาดอาจตอบค�ำถาม

นีไ้ด้ยาก โดยเฉพาะอย่างยิง่ถ้าวธิคิีดของนกัการตลาดน้ันไม่ได้อ้างองิถงึแนวคดิ

ของผลตอบแทนซึ่งเป็นสิ่งที่นักการเงินส่วนใหญ่ต้องการ

ความสัมพันธ์อนัไมล่งรอยระหวา่งฝ่ายการตลาด
กับฝ่ายขาย 

เมื่อฝ่ายการตลาดกับฝ่ายขายไม่ลงรอยกัน มันมักจะดูคล้ายการ์ตูน 

เร่ือง “ทอมกับเจอร์รี่” บางครั้งพวกเขาอาจเข้ากันได้ดีมาก แต่บางคร้ัง 

กลับขัดแย้งกัน 

บูรณาการอันอ่อนแอของการตลาดออนไลน์และ
ออฟไลน์ 

บริษัทแบบดั้งเดิม (ออฟไลน์) นั้นมีแพลตฟอร์มออนไลน์ด้วยเช่นกัน 

ยิ่งไปกว่าน้ัน บริษัทออนไลน์ยังได้ใช้แนวปฏิบัติแบบออฟไลน์ด้วยการเปิด 

หน้าร้านจริงเพื่อเสริมสร้างการมีอยู่ของบริษัท อย่างไรก็ตามบริษัทออนไลน์

บางแห่งที่ท�ำธุรกิจออนไลน์เพียงอย่างเดียวก็ยังสามารถแข่งขันได้ดี หากเป็น

กรณีเช่นน้ี แล้วบริษัทออฟไลน์ที่ยังคงท�ำธุรกิจแบบออฟไลน์อย่างเดียวล่ะ  

ถ้าบริษัทออฟไลน์ตัดสินใจที่จะคงอยู ่แบบออฟไลน์ตลอดไปแล้ว บางที  

อกีไม่นานบรษิทัอาจจะต้องปิดตัว นอกจากจะให้ความสนใจในการจดัหน้าร้าน

แล้ว เรายังต้องให้ความสนใจต่อการท�ำธุรกิจผ่านเว็บไซต์ด้วย 
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การมองข้ามทุนมนุษย์ 
จุดอ่อนข้อน้ีอาจเริม่ต้นต้ังแต่จุดแรกของกระบวนการรบัสมคัรพนกังาน

ในบรษิทั การรบัสมคัรคนทีจ่ดุมุง่หมายเพยีงอย่างเดยีวคอืการท�ำงานอย่างจ�ำกัด

ตามค�ำส่ังโดยไม่มีความคิดริเริ่มใดๆ นั้นไม่ได้ผล บริษัทที่แข็งแกร่งต้องการ

พนักงานที่มีความลุ่มหลงและรักงานที่ท�ำ ผู ้สมัครเหล่านี้ควรมีความคิด

สร้างสรรค์ มนีวตักรรม และในขณะเดยีวกนั ควรเป็นคนท่ีท�ำงานได้มปีระสทิธภิาพ

และสามารถปรับปรุงอย่างมีนัยส�ำคัญได้ 

เราอยูใ่นจุดสิน้สดุของยคุทีผู่ค้นม ี“ความคิดแบบลกูจ้าง” คนทีต้่องการ

ท�ำงานแค่เก้าโมงเช้าถงึห้าโมงเยน็ ในวนัท�ำการเท่านัน้ ทัง้ยงัท�ำงานตามหน้าที่

อย่างเคร่งครัดโดยไม่พยายามท�ำอะไรมากไปกว่านั้น ดังนั้นทีมงานทรัพยากร

มนุษย์จึงไม่อาจมองหาพนักงานธรรมดาได้อีกต่อไป แต่จะต้องหาคนที่ม ี

ความสามารถและกระตือรือร้นซึ่งแสดงออกถึงความรักที่มีต่องาน รวมทั้ง 

มีคุณลักษณะที่คล้ายกับลักษณะ ค่านิยม และแบรนด์ของบริษัท 

การขาดมนุษยธรรมในการตลาด 
ในอดีต เราเคยได้ยินเป็นระยะๆ ว่าการตลาดถูกน�ำไปใช้ผิดๆ โดย

นักการตลาดที่ไร้ความรับผิดชอบ เพียงเพื่อผลประโยชน์ของบริษัทและ 

ไม่ได้ท�ำเพือ่ความเป็นอยูท่ีดี่ของลกูค้า อย่าว่าแต่ประโยชน์ของสงัคมในวงกว้าง

ออกไปเลย ในสถานการณ์เช่นน้ี บริษัทพิจารณาถึงการตลาดว่าเป็นเพียง 

เครื่องมือที่ใช้ท�ำก�ำไรเท่านั้น บริษัท “ชักจูง” ให้ลูกค้าซื้อสินค้าโดยไม่ให้ 

ความสนใจอย่างเพียงพอถึงความเป็นอยู่ที่ดีของพนักงาน สภาพแวดล้อม  

และข้อพิจารณาที่เกี่ยวข้องอื่นๆ 

ดังนั้น บริษัทในปัจจุบันบางแห่งจึงพยายามที่จะน�ำองค์ประกอบ 

ด้านสงัคมเข้ามารวมไว้ในรูปแบบการประกอบธรุกจิ เพือ่พยายามให้เป็นมนษุย์
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มากขึน้ บรษิทัเหล่านีอ้าจใช้ความพยายามสร้างหน่วยงานด้านความรบัผดิชอบ

ต่อสังคมขององค์กร (CSR) ขึ้นมาเพียงเพ่ือให้เป็นที่ยอมรับของสาธารณชน 

และใช้ CSR เป็นเครือ่งมือเพือ่ปกปิดการกระท�ำมชิอบ แต่การท�ำ CSR เทียมนี้

ไม่ยั่งยืน และการปฏิบัติงานด้านการตลาดควรจะกลับสู่ค่านิยมที่สูงส่ง 

การตลาดแบบผู้ประกอบการนั้นแก้ปัญหาส�ำหรับจุดอ่อนเหล่านี้ ด้วย

การบรูณาการหน้าทีต่่างๆ บรษิทัจะสามารถตดิตามการพฒันาเศรษฐกิจมหภาค

ได้ดียิ่งขึ้น รวมทั้งใช้กลยุทธ์ที่สอดคล้องกับเป้าหมายโดยท่ัวไปของบริษัทได้ 

นอกจากนี้ยังช่วยให้แผนกต่างๆ เชื่อมโยงกัน และแม้แต่สื่อสารไปในลักษณะ

คล้ายคลงึกนั ทัง้ยงัแก้ปัญหาเกีย่วกบัการบริหารจดัการผูม้คีวามสามารถและ

ทนุมนุษย์ เพราะการตลาดวธินีีจ้ะแสวงหาคนทีพ่ร้อมจะท�ำงานในสภาพแวดล้อม

ที่มีความร่วมมือกัน และสุดท้าย การตลาดแบบผู้ประกอบการช่วยให้บริษัท

สามารถส่ือสารถงึบทบาททางสังคมในฐานะผูม้ส่ีวนช่วยชมุชน สงัคม และโลกได้ 

ในหน้าต่อๆ ไป เราจะมองโดยละเอยีดยิง่ข้ึนถงึการเปลีย่นจากการตลาด

แบบมอือาชพีมาสู่ยคุใหม่ของการตลาดแบบผูป้ระกอบการ เราจะหารอืกนัถงึ

ภูมิทัศน์ทางการตลาดที่เปลี่ยนแปลงและผลกระทบที่มีต่อการแข่งขัน ลูกค้า 

และตวับรษิทัเอง เราจะชีใ้ห้เหน็ว่าจะน�ำขดีความสามารถแบบผูป้ระกอบการ

และกลยทุธ์ทางการตลาดมาใช้ในสภาพแวดล้อมปัจจุบนัได้อย่างไร และองค์กร

ควรจะจัดระบบอย่างไรเพื่อเผชิญกับอนาคต 

ในแต่ละบท เราจะอ้างถึงโมเดลออมนิเฮาส์ ซึ่งท�ำหน้าที่เป็นแนวทาง

ในการเดินทางสู่การตลาดแบบผู้ประกอบการที่รู้แจ้งมากขึ้น สุดท้าย คุณจะ

เข้าใจได้ดขีึน้ถงึศกัยภาพทีอ่งค์กรของคณุมอียู ่และยิง่ไปกว่านัน้ คณุจะได้รูถ้งึ

วิธีการที่จะจัดการกับปัญหาและเตรียมพร้อมอย่างสมบูรณ์ที่จะรับบทผู้น�ำ 

ในโลกที่ก�ำลังเปลี่ยนแปลงนี้ 
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บทที่ 2
จากการตลาดแบบมืออาชีพ

สู่การตลาดแบบผู้ประกอบการ

องคป์ระกอบส�ำคัญของโมเดลออมนเิฮาส์

พ.ศ. 2553 Instagram ออกแพลตฟอร์มเพื่อแชร์ภาพ ซึ่งเน้นไป

ที่การเป็นเครือข่ายโซเชียลมีเดียที่ใช้รูปภาพเป็นหลัก หลังจากนั้นอีก 2 เดือน 

บริษัทจึงคุยได้ว่ามีการดาวน์โหลดถึง 1 ล้านครั้ง 

โดยหลักแล้ว Instagram คือแพลตฟอร์มท่ีมีการเคลื่อนไหวอย่าง

รวดเร็ว โดยใช้ประโยชน์จากเทรนด์ล่าสุดด้วยการเพิ่มคุณลักษณะใหม่ๆ  

รวมทัง้คอนเทนต์ (เรือ่งราว) ทีม่รีะยะสัน้ และวดิโีอสัน้ๆ ในตลาดแพลตฟอร์ม

โซเชียลมีเดียที่มีผู้เล่นหนาแน่นนี้ บริษัทได้รับต�ำแหน่งผู้น�ำด้วยการมุ่งเน้น 

ไปที่องค์ประกอบส�ำคัญสี่ประการ ได้แก่ ผู้สร้าง วิดีโอ ชอปปิง และการส่ง

ข้อความ ใน พ.ศ. 2565 Instagram มีมูลค่าถึง 100 ล้านเหรียญสหรัฐ ท�ำให้

กลายเป็นการลงทนุในแพลตฟอร์มของ Facebook ท่ีให้ผลประกอบการสงูสดุ 

โดยมีผลตอบแทนจากการลงทุนมากกว่า 100 เท่า 

แล้วเราได้อะไรจากเรื่องราวของ Instagram บางทีจุดเริ่มต้นที่ดี 

อาจอยูใ่นโอกาสทีจ่ะได้เหน็ว่า ในสภาพแวดล้อมทีม่พีลวตัสูงเช่นนี ้การพึง่พา

แนวทางทีเ่ป็นไปตามขัน้ตอนมากเกนิไปเพือ่ให้ได้รบัผลทีป่รารถนานัน้ไม่เพยีงพอ 

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และบริษัทต่างๆ ท่ี
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ต้องการสร้างผลงานให้ได้ดีนั้นล้วนพร้อมที่จะปรับเปลี่ยน ท้ังบ่อยคร้ังและ 

โดยฉับพลัน Instagram ท�ำตามกลยุทธ์ดังกล่าว และในการด�ำเนินงานจึงได้

พัฒนาไปสู่การเป็นยักษ์ใหญ่ที่ครอบคลุมอุตสาหกรรมนี้

วิธีคิดแบบง่ายๆ มีแนวโน้มที่จะขัดแย้งกับแนวทางของการตลาด 

แบบมอือาชพีซึง่ค่อนข้างแพร่หลาย ในอดีต ฝ่ายการตลาดอาจจดัท�ำแผนข้ึนมา 

ร่างขัน้ตอนให้ปฏบิตัติามและก้าวไปข้างหน้า แนวทางนีอ้าจดเูหมาะสมในช่วงหนึง่ 

โดยเฉพาะก่อนทีอ่นิเทอร์เน็ตและเทคโนโลยจีะเร่ิมต้นและสร้างพืน้ทีอ่นัลืน่ไหล

และเชื่อมโยงซึ่งกันและกัน 

ในโลกปัจจุบัน วิธีการตลาดแบบมืออาชีพได้เผชิญกับความเสี่ยง 

ทีส่�ำคัญหลายประการ สิง่แรกและอาจส�ำคญัทีส่ดุ คอืวธิกีารดงักล่าวอาจไม่พร้อม

ที่จะเคล่ือนไปกับความต้องการที่เปลี่ยนแปลง อาจไม่สามารถติดตามตลาด 

ที่ไม่แน่นอนและเปลี่ยนแปลงได้ เมื่อกระแสน�้ำเปลี่ยนทิศ ฝ่ายการตลาด 

ที่ยังคงเดินไปตามเส้นทางเดิมนั้นมีแนวโน้มที่จะไปไม่ถึงเป้าหมาย

ส่ิงทีเ่ราจะพจิารณาในบทนี ้คอืความขดัแย้งในการตลาดซึง่เราเรยีกว่า

แนวทางแบบ “มอือาชพี” เมือ่เทยีบกบัวธิคีดิแบบผูป้ระกอบการจากตัวอย่าง

ของ Instagram ลองมาส�ำรวจกันว่ามีอะไรอยู่เบื้องหลังวิธีการด้านการตลาด

แต่ละอย่าง และเมื่อท�ำเช่นนั้น เราจะเห็นได้ว่าแต่ละวิธีล้วนมีคุณค่า ในขณะ

เดียวกนั บริษทัต่างๆ จ�ำเป็นต้องรูว่้าวธิใีด (หรอืส่วนผสมใดของทัง้สองวธิ)ี นัน้

เหมาะสมส�ำหรับสถานการณ์ของตน และจะใช้วิธีการเหล่านั้นให้ดีที่สุด 

ได้อย่างไรเพื่อเร่งการเติบโตและการขยายตัวในอนาคต 

การท�ำความเข้าใจการตลาดแบบมอือาชพี 
เม่ือเราใช้ค�ำว่า มืออาชีพ เพ่ืออธิบายการตลาด นั่นมักจะหมายถึง 

แนวโน้มที่มีต่อข้ันตอนการด�ำเนินงานและระบบที่เทอะทะในองค์กรท่ีมั่นคง
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ซึ่งมีการแบ่งความรับผิดชอบอย่างชัดเจน โดยทั่วไปแล้วเราจะคาดหวังให้

สมาชิกในทีมงานแต่ละคนด�ำเนินบทบาทเฉพาะในส่วนงานแต่ละส่วน ใน

สถานการณ์เช่นนี ้การด�ำเนนิกจิกรรมข้ามส่วนงานอาจต้องใช้เส้นทางมากมาย

กว่าจะได้รบัอนมัุติ1 ด้วยเหตุน้ี จึงเป็นธรรมดาทีฝ่่ายต่างๆ รวมท้ังฝ่ายการตลาด

จะท�ำงานด้วยวิธีคิดในการ “ปฏิบัติตามขั้นตอน” อาจมีการข้ามข้ันไปบ้าง  

และอาจมีความพยายามเล็กน้อย หรือไม่มีเลย ในการที่จะท�ำงานหลายอย่าง

พร้อมๆ กัน 

แนวทางดังกล่าวมาพร้อมกับประโยชน์และข้อเสียท่ีเห็นได้ชัด 

หลายประการ ลองมาเร่ิมต้นด้วยการมองไปทีข้่อดีซึง่เกิดจากแนวทางการตลาด

แบบมืออาชีพนี้ แล้วเราค่อยมองไปที่ข้อเสียที่ส�ำคัญบางอย่าง 

ข้อดีและข้อเสียของ
การตลาดแบบมืออาชีพ 

ในประวตัศิาสตร์ของการตลาด มบีรษิทัทีป่ระสบความส�ำเรจ็มากมาย

ที่ปฏิบัติตามวิธีคิดแบบมืออาชีพ ข้อความต่อไปนี้อธิบายถึงข้อดีที่ส�ำคัญ 

บางประการที่ได้จากการตลาดแบบมืออาชีพ 

การท�ำความเข้าใจรูปแบบทางธุรกิจ ทีมงานมืออาชีพเห็นถึง

คุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือแบรนด์ จึงบอกได้ว่ากระแสรายได้นั้น 

มาจากไหน ทั้งยังเชี่ยวชาญในการค�ำนวณต้นทุนต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน  

และสร้างความมั่นใจว่าจะมีกระแสเงินสดเข้ามาอย่างราบรื่น เช่น 

Netflix ได้พฒันารปูแบบทางธรุกจิทีม่ปีระสิทธผิล เพือ่รวบรวมสมาชิก

1	 Nina Toren, “Bureaucracy and Professionalism: A Reconsideration of Weber’s 

Thesis,” The Academy of Management Review 1, no. 3 (1976): 36–46. https://

doi.org/10.2307/257271
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ที่ช�ำระเงินถึง 220 ล้านคน ใน พ.ศ. 2564 และสร้างรายได้ถึง  

7,700 ล้านเหรียญสหรัฐ ใน พ.ศ. 25652

ความสามารถในการจัดการทรัพยากร แนวทางการตลาด 

แบบมืออาชีพก�ำหนดว่าจ�ำเป็นต้องใช้ทรัพยากรและความสามารถ 

ที่มีอยู่อย่างไรบ้าง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างความมั่นใจว่าจะมี 

การแลกเปลี่ยนคุณค่านั้นกับลูกค้าได้ 

ความสามารถที่จะประสานงานกิจกรรมต่างๆ ทีมงาน 

มืออาชีพเข้าใจถึงความสัมพันธ์และการพึ่งพาซึ่งกันและกันระหว่าง

หน่วยงานต่างๆ ในบริษัท จึงได้จัดท�ำขั้นตอนการด�ำเนินงาน เพื่อที่ว่า

เมื่อด�ำเนินกิจกรรมต่างๆ แล้ว กิจกรรมเหล่านั้นจะมีการประสานงาน

กันอย่างดีและสอดคล้องกับทิศทางที่ก�ำหนดไว้

ความสามารถในการประสานความร่วมมือ ทีมงานมืออาชีพ

วางรูปแบบความร่วมมือทั้งหมดโดยมีข้อก�ำหนดและเงื่อนไขอย่าง

ชัดเจน งานที่ท�ำจะเป็นไปตามระเบียบการที่ก�ำหนดไว้และหลีกเลี่ยง

มิให้เกิดการทับซ้อนหรือขัดแย้งกับกิจกรรมอื่นๆ 

รูว้ธิกีารสือ่สาร ทีมงานมืออาชพีสามารถด�ำเนนิการตลาดท้ังภายใน

และภายนอกได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ท้ังยังสามารถ

สร้างความตระหนกัรูแ้ละความดงึดูดอย่างแขง็แกร่งได้ เพือ่เป็นจดุเริม่ต้น

ที่ส�ำคัญในการเจาะตลาด 

ความสามารถในการตอบค�ำถาม ทมีงานมอือาชีพเข้าใจผลติภณัฑ์

โดยละเอยีด รวมทัง้คุณลกัษณะ ประโยชน์ และกระบวนการซ้ือ รวมท้ัง

2	 https://www.statista.com/statistics/273883/netflixs-quarterly-revenue/; https://

www.hollywoodreporter.com/business/digital/netflix-q4–2021-earnings- 

1235078237/
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วธิกีารจดัส่ง นอกจากนีน้กัการตลาดยงัรูถ้งึวธิท่ีีจะอธบิายการใช้ผลติภัณฑ์

เพื่อให้ลูกค้าสามารถใช้ประโยชน์สูงสุดจากผลิตภัณฑ์ได้

ความสามารถที่จะให้ความสนับสนุนแก่ลูกค้า ทีมงาน 

มืออาชีพให้บริการสนับสนุน รวมทั้งการจัดการค�ำร้องของลูกค้า  

การซ้ือซ�ำ้ บริการเพือ่การขายสนิค้าอืน่ทีต่่อเนือ่งหรอืเพือ่ให้ได้ยอดขาย

สงูขึน้ การให้ค�ำปรกึษา การบริหารจัดการความภกัดแีละความสนบัสนนุ

ของลูกค้า และการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างยั่งยืน 

นอกเหนือจากชุดทักษะเหล่านี้แล้ว ยังมีข้อดีอื่นๆ ที่ปรากฏขึ้นเมื่อ

นักการตลาดมอือาชพีมทีศันคตทิีถ่กูต้อง ตัวอย่างของแนวปฏิบติัทีด่มีดีงัต่อไปนี้

การหลีกเลี่ยงอคติ ความคิดและการตัดสินใจท้ังหมดเป็นอิสระ

จากอคตส่ิวนตวั เช่น มมุมองทางการเมอืง เพศสภาพ รวมท้ังความเป็นมา

ทางสังคมและวัฒนธรรม การวิเคราะห์ทั้งหมดจะต้องอิงข้อเท็จจริง 

โดยไม่มีการแสดงถึงความล�ำเอียงหรือผลประโยชน์ส่วนตัว 

การเคารพผู้อื่น นักการตลาดมืออาชีพท่ีประสบความส�ำเร็จนั้น 

เหน็คณุค่าความคดิเหน็ของผูท้ีท่�ำงานร่วมกนั รวมทัง้ความคดิเหน็ของ

หัวหน้า เพื่อนร่วมงาน และลูกน้อง โดยเป็นไปตามขอบเขตท่ีมีอยู่ 

นกัการตลาดเหล่าน้ีจะปฏบัิติต่อลกูค้าอย่างมมีนษุยธรรม และตระหนกั

ว่าบุคคลเหล่าน้ีสนับสนุนความเป็นอยู่ของบริษัท ท้ังยังปฏิบัติตาม 

กฎระเบียบและค่านิยมของบริษัทที่จัดตั้งขึ้นมา 

แสดงความรับผิดชอบ ทีมงานมืออาชีพมีความรับผิดชอบ 

อย่างสม�่ำเสมอต่อความคิด ค�ำพูด และการกระท�ำท้ังหมดท่ีได้ท�ำ 

ตามขอบเขตงานที่ได้รับมอบหมาย ทั้งยังรับผิดชอบต่อการตัดสินใจ  

รวมทั้งผลสะท้อนกลับจากการตัดสินใจนั้น ท้ังในระดับบุคคลและ 

ระดับทีม 
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แสดงความซื่อสัตย์  นักการตลาดมืออาชีพปฏิบัติตาม 

ความรบัผิดชอบของตนอย่างถกูต้องและเพยีงพอ ยดึมัน่ในความซือ่สตัย์

ทั้งระดับภายในบริษัทระหว่างผู้ร่วมงานกับภายนอกบริษัทต่อลูกค้า

และคู่ค้า

มุง่เน้นทีง่าน นกัการตลาดมอือาชีพแสดงถงึความมีวนิยัในการท�ำงาน

ให้ส�ำเร็จตามก�ำหนดเวลา โดยใช้เวลาท�ำงานเพื่อจุดมุ่งหมายที่มี

ประสิทธิภาพ และไม่น�ำเรื่องส่วนตัวไปปนกับเรื่องงาน

แน่นอนว่ามีข้อดีที่ส�ำคัญหลายประการอันเป็นผลมาจากวิธีคิดแบบ 

มืออาชีพ แต่เพ่ือให้เกิดการอภิปรายอย่างสมดุล เราจึงต้องตั้งข้อสังเกตถึง 

ข้อเสียที่พบได้ทั่วไปหลายประการ เช่น

เปลี่ยนแปลงได้ช้า อาจมีแนวโน้มที่จะรักษาผู้น�ำและลักษณะ 

ความเป็นผูน้�ำไว้เช่นเดิมแม้เวลาจะเปลีย่นไป ถ้าผู้บรหิารท่ีไม่เหมาะกับ

บทบาทยังคงด�ำรงต�ำแหน่งอยู่ อาจเป็นอุปสรรคต่อความก้าวหน้า 

โดยรวมของบริษัท นอกจากน้ียังอาจบั่นทอนวัฒนธรรมของบริษัท 

และขวัญของพนักงาน3 

การวางแผนอันยิ่งใหญ ่ การใช้เวลามากในการวางขั้นตอนและ

กระบวนการมกัจะท�ำให้ด�ำเนนิการได้ช้า จงึอาจท�ำให้ยากทีจ่ะตามทนั

โลกรอบตัวเราซึ่งเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว

เฉื่อยชา องค์กรซึ่งมุ่งเน้นที่ขั้นตอนการด�ำเนินงานอาจไม่ทันสังเกต

เห็นโอกาสท่ีก�ำลังจะมาถึง และเสี่ยงต่อการไม่พร้อมที่จะปรับเปลี่ยน

เมื่อจ�ำเป็น

3	 https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2021/06/15/13-industry- 

experts-share-reasons-companies-fail-at-digital-transformation/?sh=5aca2d-

2f7a3f; https://www.forbes.com/sites/forbesdallascouncil/2019/08/23/how-

modern-organizations-can-adapt-to-change/?sh=64ea3cf5687e
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ทัศนคติแบบเก้าโมงเช้าถึงห้าโมงเย็น นักการตลาดมืออาชีพ

อาจมองว่างานในบริษัทนั้นจะต้องท�ำในชั่วโมงท่ีก�ำหนดไว้เท่านั้น จึง

อาจเป็นเรือ่งท้าทายทีจ่ะขอให้พนักงานท�ำงานต่อนอกก�ำหนดเวลานัน้ 

การไมส่ามารถปรับล�ำดับความส�ำคญั เมือ่ปฏบัิตติามข้ันตอน

การด�ำเนินงานและรักษาสถานะของระบบบริหารที่มีขั้นตอนยุ่งยาก 

ทมีงานการตลาดมกัจะพบความท้าทายในการคดิและปฏบิตันิอกกรอบ 

ถึงแม้ว่าจะระบุโอกาสได้ ทีมงานยังอาจลังเลที่จะเปลี่ยนล�ำดับ 

ความส�ำคญัและเคลือ่นไปยงัทศิทางทีแ่ตกต่างออกไป ความลังเลเช่นนี้

จึงอาจท�ำให้บริษัทเสี่ยงที่จะล้าหลังคู่แข่งท่ีก�ำลังเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์

และตอบสนองความต้องการของตลาด4 

เป็นฝ่ายตัง้รบั ทมีงานการตลาดอาจตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลง

ที่ได้เห็นเมื่อเวลาผ่านไป และตามผู้อื่นแทนที่จะน�ำทางไปสู่ตลาดและ

ส่วนของตลาดใหม่ๆ

แนวทางแบบผู้ประกอบการ 
ตอนนี้ ลองเปิดใจและพิจารณาถึงวิธีคิดที่แตกต่างออกไปในด้าน 

การตลาด วิธีคิดที่อาจสอดคล้องกับแนวทางของ Instagram เนื่องจากค�ำว่า 

ผู้ประกอบการ (entrepreneur) มีความเกี่ยวพันกับสตาร์ตอัป  (start-ups) 

และผู้น�ำความเปลี่ยนแปลง รวมทั้งความส�ำเร็จในระดับสูง (และโอกาสท่ีจะ

ล้มเหลว) จึงคุม้ค่าทีจ่ะเริม่ส่วนนีด้้วยการทบทวนถงึค�ำจ�ำกดัความ และเมือ่ได้

มองว่าค�ำนี้ครอบคลุมอะไรบ้างแล้ว เราจึงจะน�ำค�ำนี้มาใช้กับการตลาด

4	 https://www.weforum.org/agenda/2014/12/8-ways-negative-people-affect-your-

workplace/
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เป็นเวลาหลายสิบปีมาแล้ว ผูม้วีสิยัทศัน์ได้ใช้ประโยชน์จากโอกาสต่างๆ 

ที่เกิดขึ้นไม่ว่าโอกาสนั้นจะเล็กน้อยเพียงใดก็ตาม เมื่อก้าวไปข้างหน้า ผู้ที่มี 

จิตวิญญาณแบบผู้ประกอบการจะตระหนักดีถึงความเสี่ยงท่ีตนต้องเผชิญ  

ในขณะเดียวกันก็มีความกล้าหาญและมองโลกในแง่ดีพอท่ีจะทดลองแผน 

ของตน 

ผู้ทีใ่ช้แนวทางแบบผูป้ระกอบการรูถ้งึวธิทีีจ่ะระบถุงึช่องโหว่ กล้าตดัสนิใจ 

เผชญิผลของการกระท�ำ และร่วมมอืกบัหลายฝ่าย จากค�ำอธบิายนี ้เราจะเหน็

ความสามารถทีโ่ดดเด่นอย่างน้อยสามประการ ได้แก่ ทศันคตแิละความสามารถ

ที่จะมองเห็นโอกาส (ผู้แสวงหาโอกาส) วิธีคิดที่กล้าเสี่ยง (ผู้รับความเสี่ยง)  

และความสามารถที่จะร่วมมือกับฝ่ายอื่นๆ (ผู้ประสานเครือข่าย) ลองมาดู 

รายละเอียดของแต่ละข้อ

ผู้แสวงหาโอกาส 
ผู ้แสวงหาโอกาสมีความสามารถที่จะปรับตัวและมองด้านดีของ

สถานการณ์ทีเ่กิดขึน้ โดยไม่ได้ติดอยูก่บัมมุมองเชิงลบซึง่อาจหนัเหความสนใจ

ของผู้น�ำออกไปจากการแสวงหาโอกาส5 

ผู้รับความเส่ียง
ความคดิริเร่ิมใหม่ๆ ย่อมมีความไม่แน่นอนล้อมรอบอยู ่ผูร้บัความเสีย่ง

ประเมินสถานการณ์ที่เกิดขึ้น ทางเลือกที่มีอยู่ และโอกาสที่จะล้มเหลว ก่อน

ที่จะตัดสินใจโดยอิงความเสี่ยงที่ได้ค�ำนวณไว้นั้น 

5	 https://hbr.org/2021/09/every-leader-has-flaws-dont-let-yours-derail-your-strat-

egy; https://hbr.org/2021/08/leaders-dont-be-afraid-to-talk-about-your-fears-

and-anxieties
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ผู้ประสานเครือข่าย 
ผู้ประสานเครือข่ายรู้ว่าตนไม่สามารถท�ำงานด้วยตนเองได้เองทั้งหมด 

ดังนั้นจึงได้สร้างเครือข่ายอย่างกว้างขวางและท�ำงานร่วมกับผู้เช่ียวชาญอื่นๆ 

ซึ่งสามารถช่วยในส่วนที่ผู้ประกอบการไม่สามารถท�ำได้ 

รูปแบบของการเป็นผู้ประกอบการ 
เพ่ือการตลาด 

จากค�ำอธบิายถงึความเป็นผูป้ระกอบการ เราสามารถศึกษาว่าจะน�ำมา

ประยุกต์ใช้กับการตลาดได้อย่างไร การตลาดเริ่มต้นด้วยการมองการณ์ไกล

เพื่อให้เห็นโอกาสแล้วจึงผ่านกระบวนการสร้างสรรค์และนวัตกรรมเพื่อให้ได้

วธิแีก้ปัญหาทีจ่ะน�ำเสนอให้ลกูค้าได้ เราจะต้องวางต�ำแหน่งวิธแีก้ปัญหาภายใต้

แบรนด์ของเราอย่างชัดเจนไปยังกลุ่มลูกค้าที่เกี่ยวข้อง รวมถึงการก�ำหนด 

วธิแีก้ปัญหาโดยแสดงถงึข้อแตกต่างและเหตุผลทีจ่ะเชือ่ในวธิแีก้ปัญหาของเรา 

โดยใช้ข้อได้เปรียบเชิงแข่งขันมาสนับสนุน 

นักการตลาดจะต้องสามารถเปลี่ยนวิธีแก้ปัญหาให้เป็นมูลค่า ซ่ึงอาจ

ท�ำได้หลายรูปแบบ ส�ำหรับบริษัท โดยท่ัวไปจะหมายถึงผลก�ำไรท่ีมากข้ึน  

ส่วนนักลงทนุจะมองหามลูค่าการตลาดทีส่งูกว่าของบรษิทั พร้อมทัง้เงนิปันผล

ทีเ่พิม่ขึน้ ส�ำหรับลกูค้า มลูค่านัน้จะอยูใ่นผลติภณัฑ์ทีแ่ก้ปัญหาของพวกเขาได้ 

ทศันคตขิองการกล้าเสีย่ง เช่น การเลอืกเส้นทางท่ีเราหรอืผูอ่ื้นยงัไม่เคย

ทดลอง แสดงให้เห็นว่านักการตลาดมุ่งสร้างความแตกต่างและไม่อยู่ใน 

กระแสหลัก ข้อแม้อย่างหนึง่คือ ถงึแม้การสร้างความแตกต่างนัน้มคีวามส�ำคญั

อย่างยิ่ง แต่เราต้องตรวจสอบให้แน่ใจว่าตลาดจะเห็นคุณค่าของทางเลือกนั้น 

โดยทางเลอืกดงักล่าวจะต้องท�ำให้เกิดขึน้จริงได้โดยผ่านแคมเปญด้านการตลาด

อย่างคงเส้นคงวาและได้รบัการสนับสนุนจากฝ่ายขายทัง้ในระบบออนไลน์และ

ออฟไลน์ 
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ทมีขายจ�ำเป็นต้องเข้าใจลักษณะของกลุม่เป้าหมายและวธิวีางต�ำแหน่ง

ข้อเสนอ (รวมทั้งแบรนด์) เมื่อเทียบกับคู่แข่ง ทีมขายจะต้องเข้าใจถึง 

ความแตกต่างของผลติภณัฑ์และบรกิารสนบัสนนุทีน่�ำเสนอ นอกจากนีย้งัต้อง

สร้างความมัน่ใจให้ได้ว่าได้มคีวามพยายามทีจ่ะรกัษาเอกลกัษณ์ของแบรนด์ไว้

จากการท�ำงานร่วมกนัอย่างเข้มแขง็ เราจงึมโีอกาสทีด่ขีึน้ทีจ่ะเอาชนะ

ความท้าทายต่างๆ ได้ เช่น ห้างทาร์เกต็ (Target) และสตาร์บคัส์ (Starbucks) 

ได้เชื่อมโยงกันเพ่ือมอบประสบการณ์ที่ครบครันในการชอปปิง6 ทาร์เก็ต 

เร่ิมขายผลิตภัณฑ์ของสตาร์บคัส์ และสตาร์บคัส์กเ็ปิดร้านในห้างทาร์เกต็ เพือ่

ช่วยให้ลูกค้าได้แวะซือ้กาแฟตอนเข้าห้างหรอืออกจากห้าง ดงันัน้ ลกูค้าผูภ้กัด ี

ของสตาร์บัคส์จึงรู้จักแบรนด์ทาร์เก็ตมากขึ้น และลูกค้าของห้างทาร์เก็ตก็ได้

รับรู้ถึงแบรนด์สตาร์บัคส์มากขึ้นเช่นกัน 

จากที่กล่าวมานี้ เราจะเห็นได้ว่าความเป็นผู้ประกอบการในการตลาด

นัน้มปัีจจยัส�ำคญัสามประการ ได้แก่ การวางต�ำแหน่ง การสร้างความแตกต่าง 

และแบรนด์ องค์ประกอบเหล่าน้ีเชื่อมโยงเข้าด้วยกันและเป็นตัวผลักดัน 

ให้เกิดการตัดสินใจ รูปแบบที่แสดงไว้ในภาพ 2.1 ช่วยให้เรามองเห็นลักษณะ

เหล่านี้และความสัมพันธ์ระหว่างกัน 

คนทีมี่ทกัษะของความเป็นผูป้ระกอบการอาจเน้นไปท่ีบางสิง่เป็นพเิศษ 

ผู้แสวงหาโอกาสจะเชื่อมโยงกับการวางต�ำแหน่ง ซึ่งเป็นส่วนกว้างข้ึนของ 

การจดัการลกูค้า ส่วนผูช้อบความเสีย่งจะมส่ีวนร่วมกบัการสร้างความแตกต่าง

และการจดัการผลิตภัณฑ์ ในขณะที่ผู้ประสานเครือข่ายจะเน้นที่การพัฒนา

แบรนด์ ซึ่งเป็นส่วนของการจดัการแบรนด์ 

 

								      
6	 https://globalnews.ca/news/771537/target-starbucks-partnership-brews-up-

perfect-blend/
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การเปรียบเทียบการตลาดแบบมืออาชีพ
กับแบบผู้ประกอบการ 

หลังจากได้ศึกษาถึงลักษณะส�ำคัญบางประการของท้ังสองแนวทางนี้

แล้ว คณุว่าแบบใดดีทีส่ดุ ค�ำตอบนัน้ไม่ง่ายเลย อาจมบีางครัง้ทีค่วรให้ความส�ำคัญ

กับความพยายามแบบผู้ประกอบการ แต่บางครั้งความเป็นมืออาชีพก็ส�ำคัญ 

ลองมาดรูายละเอยีดว่าแนวทางเหล่าน้ีมแีนวโน้มทีจ่ะโดดเด่นขึน้มาเมือ่ใด และ

จะผสมผสานกันอย่างไรเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด

นักธุรกิจสตาร์ตอัปมักจะมีจิตวิญญาณแบบผู้ประกอบการในตอนเริ่ม

ธุรกิจ ทว่าเมื่อถึงจุดหนึ่ง พวกเขากลับพบว่าธุรกิจเติบโตได้ยาก เหตุผลหนึ่ง

คืออาจเป็นเรื่องท้าทายส�ำหรับนักธุรกิจสตาร์ตอัปที่จะสร้างความสามารถ 

เชิงวิชาชีพ บ่อยครั้งที่นักธุรกิจเหล่านี้ปลูกฝังความสามารถเชิงวิชาชีพได้ช้า 

เช่น แนวคิดของกลุ่ม Pretty Young Professionals ธุรกิจสตาร์ตอัปที่ก่อตั้ง

โดยเพื่อนร่วมงานในบริษัทแมคคินซีย ์ที่มีวิสัยทัศน์เดียวกันที่จะช่วย 

การจัดการ
แบรนด์

การจัดการ
ลูกค้า

การจัดการ
ผลิตภัณฑ์

ความเป็นผู้ประกอบการ

การวางต�ำแหน่ง การสร้าง
ความแตกต่าง

แบรนด์

ผู้ประสานเครือข่าย

ผู้แ
สว

งห
าโอ

กา
ส ผู้รับความเสี่ยง

ภาพ 2.1	 รูปแบบความเป็นผู้ประกอบการเพื่อการตลาด

sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



22

ผู้ประกอบการหญิงได้พบทรัพยากรเพื่อด�ำเนินธุรกิจนั้น ดึงดูดผู้ที่อาจเข้ามา

เป็นนกัลงทนุได้หลายราย อย่างไรกต็ามมติรภาพไม่อาจช่วยให้คนเหล่านีร้บับทบาท

ของมืออาชีพอย่างเข้มแข็งในการบริหารบริษัทนี้ได้ หลังจากด�ำเนินการได้  

11 เดือน บริษัทก็ต้องปิดตัวลงเนื่องจากความขัดแย้งภายใน7 

บ่อยครั้งที่เราพบว่าบางบริษัทอยู่ได้แค่ในระยะสั้นเพราะพวกเขา 

ขาดความสามารถสองอย่างนี้ เงื่อนไขเช่นนี้มักจะพบได้ในวิสาหกิจขนาดเล็ก

ถึงขนาดกลาง (SMEs) นี่คือปัจจัยหนึ่งที่ท�ำให้ SMEs มีอัตราล้มเหลวสูง 

ภาพ 2.2 ช่วยให้เราไขรหัสได้ว่าบริษัทที่มีขนาดต่างกันนั้นจะได้รับ 

ผลกระทบจากระดับความสามารถทางการตลาดของตนอย่างไร

7	 https://foundr.com/articles/leadership/personal-growth/4-startup-case- 

studies-failure

ภาพ 2.2	 การเปลี่ยนแปลง : มีความเป็นมืออาชีพมากกว่า  

			   มีความเป็นผู้ประกอบการมากกว่า

ความเป็นมืออาชีพ

คว
าม

เป
็นผ

ู้ปร
ะก

อบ
กา

ร

คนแคระจอมพลัง
โดยทัว่ไปได้แก่กลุม่สตาร์ตอปั

จ�ำเป็นต้องสร้างความสามารถ 

เชงิวชิาชพี เพ่ือเร่งและขยาย

การด�ำเนนิงาน

ดาวเด่นรอบด้าน
บรษิทัทีไ่ด้รวมขดีความสามารถ

ของความเป็นผูป้ระกอบการและ 

มอือาชพีได้ พร้อมส�ำหรบัอนาคต

ซอมบี้
โดยทัว่ไปได้แก่กลุม่ SMEs

จ�ำเป็นต้องสร้างทัง้ความสามารถ

ด้านความเป็นผูป้ระกอบการและด้าน

ความเป็นมอือาชีพเพือ่ความอยูร่อด

ยักษ์งุ่มง่าม
โดยทัว่ไปได้แก่องค์กรใหญ่ทีม่ัน่คง

จ�ำเป็นต้องฟ้ืนฟคูวามสามารถใน 

การเป็นผู้ประกอบการ เพือ่ให้สอดคล้อง

กบัการเปลีย่นแปลงอย่างรวดเร็ว

อ่อนแอ

อ่อนแอ

เข้มแข็ง

เข้มแข็ง
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8	 https://www.forbes.com/sites/georgedeeb/2016/02/18/big-companies-must- 

embrace-intrapreneurship-to-survive/?sh=6b51f30348ab; https://www.fm-mag-

azine.com/issues/2021/sep/boost-your-career-with-intrapreneurship.html;  

https://www.cnbc.com/2021/12/16/google-20-percent-rule-shows-exactly-how-

much-time-you-should-spend-learning-new-skills.html; https://www.inc.com/

bill-murphy-jr/google-says-it-still-uses-20-percent-rule-you-should-totally-copy-

it.html
9	 https://www.linkedin.com/business/talent/blog/talent-engagement/

how-pwc-successfully-built-culture-of-work-flexibility; https://www.pwc.com/

vn/en/careers/experienced-jobs/pwc-professional.html
10	 https://hbr.org/amp/2013/10/the-hidden-dangers-of-playing-it-safe

เมือ่เราผสมผสานองค์ประกอบของผูป้ระกอบการเข้ากับสภาพแวดล้อม

แบบมืออาชีพแล้ว อาจท�ำให้เกิดศักยภาพอันยิ่งใหญ่ได้ เช่น Google ส่งเสริม

ให้พนักงานใช้เวลาท�ำงาน 20% เพื่อท�ำสิ่งที่คิดว่าอาจให้ประโยชน์สูงสุดแก่ 

Google ได้ กลยทุธ์น้ีส่งผลให้พนักงานเกดิความคิดใหม่ๆ ท่ีประสบความส�ำเรจ็ 

เช่น Gmail, Google Maps และ AdSense8 

การใช้ความเป็นผู้ประกอบการในสภาพแวดล้อมแบบมืออาชีพนั้น  

มักจะเรียกว่า ความเป็นผู้ประกอบการขององค์กร (corporate entrepre-

neurship) หรือ ความเป็นผู้ประกอบการภายในองค์กร (intrapreneurship) 

การจัดการเช่นนี้ช่วยให้ปฏิบัติตามขั้นตอนการด�ำเนินงานท่ีถูกต้อง ในขณะ

เดยีวกัน ยงัคงมช่ีองว่างเพ่ือให้เกดิความยดืหยุน่ บรษิทัทีป่รกึษาด้านการบัญชี 

PwC ได้ให้อิสระแก่พนักงาน โดยให้พนักงานมุ่งเน้นท่ีความสามารถของตน 

และพบว่าความยืดหยุ่นในการท�ำงานน้ันช่วยให้บริษัทรักษาและดึงดูดผู้มี 

ความสามารถที่มีค่าเข้ามาได้9 

จากข้อมูลของวารสาร Harvard Business Review แทบทุกบริษัท

ในปัจจุบันนี้พัฒนาแบบก้าวกระโดดและสร้างนวัตกรรมท่ีส�ำคัญแทนท่ีจะ

ค่อยๆ พัฒนาอย่างต่อเนื่อง10 ถ้าเรายึดความเป็นมืออาชีพเพียงอย่างเดียว  

sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



24

เราจะติดอยู่กับตัวเลขของผลิตภาพและการพัฒนาที่เพิ่มข้ึนเท่านั้น โดยเรา 

มักจะวัดความส�ำเร็จจากผลทางการเงินเท่านั้น ทัศนคติแบบปลอดภัยไว้ก่อน

เช่นนี้ไม่อาจช่วยเพิ่มมูลค่าการตลาดของบริษัทในระยะยาวได้ เพราะหาก 

ไม่มีการค้นพบที่เป็นนวัตกรรมแล้ว อนาคตของบริษัทก็จะมืดมน นอกจากนี้ 

มูลค่าการตลาดยังมีความส�ำคัญส�ำหรับผู้ลงทุน เนื่องจากคนเหล่านี้ได้ลงทุน

ไว้ในบริษัทแล้ว 

อย่างไรก็ตาม ผู้ที่มีความคิดแบบผู้ประกอบการมักจะมองเห็นโอกาส

ต่างๆ ภายนอกและเรียนรู้วธิทีีจ่ะใช้ประโยชน์จากโอกาสเหล่าน้ัน นอกจากนัน้

ยังมักต้องมีความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม ทั้งนี้ ระบบบริหารที่ยุ่งยากใน

ปริมาณทีเ่หมาะสมน้ันถอืเป็นสิง่ส�ำคญัในการก�ำกบัดแูลการท�ำงานประจ�ำวนั 

ผู้น�ำต้องเผชิญกับความท้าทายอยู่เสมอในการวางระบบบริหารให้เหมาะสม 

จากบทส�ำรวจโดย Harvard Business Review ผูต้อบแบบสอบถาม 7,000 ราย 

พบว่ามีระบบบริหารมากขึ้นในช่วงปีก่อน พ.ศ. 2560 อย่างไรก็ตาม ผู้น�ำ 

ควรลดการอนุมัติหลายขั้นตอนเพื่อเปิดช่องว่างให้นวัตกรรม11 

ด้วยเหตุนี ้เราจ�ำเป็นต้องพยายามรวมทัง้สองขัว้ของความเป็นมอือาชีพ

และความเป็นผู้ประกอบการ มืออาชีพซึ่งมีแนวโน้มที่จะระมัดระวังด้วย 

การท�ำตามกฎจะต้องกล้าที่จะเสี่ยงโดยผ่านการคิดมาแล้วเช่นเดียวกับ 

ผูป้ระกอบการ ข้อส�ำคญัคอื มอือาชพีจ�ำเป็นต้องใช้จติวญิญาณของผูป้ระกอบการ

ในกระบวนการสร้างคณุค่าทีห่ลากหลายในบรษิทั วฒันธรรมของผูป้ระกอบการ

ภายในองค์กรจะช่วยให้พนักงานได้ฝึกฝนและขดัเกลาทกัษะความเป็นผู้ประกอบการ 

ซึ่งส่งผลให้เกิดการจัดการแบรนด์อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น12  

11	 https://www.linkedin.com/pulse/bureaucracy-hindering-your-organisations-agil-

ity-adapting-sean-huang/?trk=public_profile_article_view
12	 https://www.investopedia.com/terms/i/intrapreneurship.asp
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13	 https://hbr.org/2020/11/innovation-for-impact?registration=success

ดงันัน้ บริษัทจึงต้องจัดสรรสภาพแวดล้อมท่ีเอือ้อ�ำนวยซ่ึงช่วยสนับสนนุ

ความคิดสร้างสรรค์ นอกจากน้ีบริษัทควรที่จะมองเห็นแนวคิดสร้างสรรค ์

ทีน่่าจะเป็นไปได้อย่างรอบคอบ รวมทัง้เลอืกแนวคิดท่ีดท่ีีสดุและเปลีย่นให้เป็น

วิธีแก้ปัญหาอย่างมีนวัตกรรมซึ่งจะสร้างคุณค่าส�ำหรับลูกค้า และในที่สุด 

ส�ำหรับบริษัทด้วย เช่น เคอร์ติส คาร์ลสัน ได้สร้างโครงการ “แชมเปี้ยน” ซึ่ง

สนบัสนนุให้ทีมงานได้เสนอความคิดสร้างสรรค์ทีอ่งิตามความต้องการ แนวทาง 

และผลประโยชน์ทีเ่กีย่วข้องกบัต้นทนุ และข้อเสนอด้านคณุค่าทางการแข่งขนั 

การจัดการเช่นนี้ให้ผลส�ำเร็จซึ่งรวมถึงการพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆ เช่น HDTV 

และ Siri13 

ในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่มีพลวัตสูงเช่นนี้ ไม่มีใครสามารถพึ่งพิง

แนวทางแบบมอือาชพีเพียงอย่างเดียวได้อกีต่อไป เราจ�ำเป็นต้องมคีวามยดืหยุน่

เชงิกลยทุธ์ภายในบรษิทั และวธิหีนึง่ทีเ่ป็นไปได้คอืการทีค่ณะกรรมการบรษิทั

และผู้บริหารรับเอาแนวทางของผู้ประกอบการมาใช้ ผู ้บริหารมีบทบาท 

ในการรักษากระบวนการที่เป็นกิจวัตรต่างๆ ซึ่งจ�ำเป็นเพื่อให้การปฏิบัติงาน

ประจ�ำวันของบริษัทเป็นไปอย่างราบรื่น แต่ถ้ามีการเปลี่ยนแปลง หรือแม้แต่

การเปลี่ยนรูปใดๆ ผู ้บริหารจะต้องสามารถรับมือและปรับตัวเข้ากับ 

การเปลี่ยนแปลงเหล่านั้นได้อย่างรวดเร็วและท�ำให้การเปลี่ยนแปลงเหล่านั้น

เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการที่เป็นกิจวัตรแบบใหม่ ด้วยวิธีนี้ บริษัทจึงจะ

สามารถด�ำรงอยู่ได้อย่างยั่งยืนในระยะยาว 

นอกจากจ�ำเป็นที่จะต้องรวมองค์ประกอบแบบมืออาชีพและแบบ 

ผู้ประกอบการเข้าในแคมเปญด้านการตลาดแล้ว ยังจ�ำเป็นที่จะต้องรับรู้ว่า

เพยีงการอยูร่อดนัน้ไม่เพยีงพอ เพือ่ให้รุง่เรืองสมบรูณ์ได้ในโลกทีเ่ปลีย่นแปลง 

บริษัทจ�ำเป็นต้องน�ำแนวทางด้านการตลาดเหล่านี้เข้ารวมไว้ในแผนกอื่นๆ  
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ให้ได้เช่นกนั เมือ่ทุกส่วนเชือ่มโยงกนัแล้ว ความเป็นไปได้จะแผ่กว้างออกไปอกี 

เราจะมาดูระยะต่อไปนี้ในบทที่ 3 

ประเด็นส�ำคัญ
•	 การตลาดแบบมอือาชพีเน้นทีข่ัน้ตอนการด�ำเนนิงานและแนวทางทลีะ

ขั้นตอน

•	 ประโยชน์บางประการของการตลาดแบบมืออาชีพ ได้แก่ ความเข้าใจ

ถงึรูปแบบทางธรุกจิ ทรพัยากรด้านการจดัการ กิจกรรมการประสานงาน 

การจัดการการท�ำงานร่วมกัน การสื่อสารได้อย่างดี การตอบค�ำถาม 

และการให้ความสนบัสนนุลกูค้า วธิปีฏบัิติทีดี่ทีสุ่ดของแนวทางนี ้ได้แก่ 

การหลกีเลีย่งอคติ การเคารพผูอ้ืน่ การแสดงความรบัผิดชอบ การแสดง

ความซื่อสัตย์และการมุ่งเน้นที่งาน

•	 ข้อเสียเก่ียวกับการตลาดแบบมืออาชีพนั้น รวมถึงการเปลี่ยนแปลง 

ได้ช้า การวางแผนใหญ่โต การหยุดนิ่ง ทัศนคติของการท�ำงานเฉพาะ

ในเวลางาน ความไม่สามารถที่จะปรับทรัพยากรต่างๆ และการเป็น

ฝ่ายตั้งรับแทนที่จะรุก

•	 การตลาดแบบผู้ประกอบการครอบคลุมถึงการรู้วิธีบ่งช้ีถึงช่องว่าง  

การตัดสินใจ เผชิญกับผลที่เกิดขึ้น และท�ำงานร่วมกับแนวทางปฏิบัติ

ที่หลากหลายได้ 

•	 บริษัทจะท�ำได้ดีเพ่ือหาสมดุลของการตลาดแบบมืออาชีพและแบบ 

ผู้ประกอบการซึ่งตอบสนองความต้องการของตนได้ดีที่สุด
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บทที่ 3
คิดใหม่เรื่องการแข่งขัน

การท�ำงานร่วมกันเพ่ือความยั่งยืน

หากคณุเดินทางด้วยรถยนต์พลงังานไฟฟ้า Renault Zoe ผ่านถนน 

เส้นส�ำคัญในยุโรป คุณอาจสามารถชาร์จแบตเตอรี่ใหม่ได้ที่สถานีบริการ 

ในฝรั่งเศส เนเธอร์แลนด์ และเยอรมนี ประเทศเหล่านี้มีสถานีชาร์จมากที่สุด 

ในทวปีนี ้ประเทศอืน่ๆ มสีถานีชาร์จจ�ำนวนน้อยกว่า แต่ก�ำลังหาทางตอบสนอง

ความต้องการส�ำหรับยานพาหนะพลังงานไฟฟ้าท่ีเพิ่มข้ึน โดยรวมแล้ว  

สหภาพยุโรปมีสถานีชาร์จมากกว่า 300,000 แห่ง และมีแผนที่จะเพิ่มจ�ำนวน

มากขึ้นในปีต่อๆ ไป1 

ในสถานที่ซ่ึงมีโครงสร้างพื้นฐานด้านการชาร์จแบตเตอรี่ท่ีเหมาะสมนี ้

การขบัรถเข้าไปในสถานีบริการและเสยีบปลัก๊ชาร์จอาจท�ำได้ง่าย อย่างไรกต็าม 

ถ้ามองให้ลึกลงไปแล้ว เราจะเห็นได้ว่าต้องใช้ความพยายามอย่างมากที่จะน�ำ

เครื่องชาร์จแบตเตอร่ีมาไว้ในสถานที่เหล่าน้ัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุโรป  

ซ่ึงแผนการสร้างสถานีชาร์จแบตเตอรี่ที่มีประสิทธิภาพนั้นเริ่มต้นข้ึนมานาน

ก่อนที่จะเกิดสถานีชาร์จขึ้น 

1	 https://www.euronews.com/next/2022/06/20/demand-for-evs-is-soaring-is-

europes-charging-station-network-up-to-speed#:~:text=The%20EU%20has%20

more%20than,in%20a%20report%20last%20year
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ที่น่าสนใจและมีความส�ำคัญอย่างยิ่งส�ำหรับการพูดคุยของเราคือ  

พลังเบื้องหลังสถานีชาร์จแบตเตอรี่เหล่านี้ไม่ได้มาจากผู ้มีบทบาทเพียง 

รายเดยีว น่ันเป็นเพราะการทีจ่ะสร้างโครงสร้างพืน้ฐานของสถานชีาร์จแบตเตอรี่

พลังสูงที่รวดเร็วอย่างยิ่งนั้นจ�ำเป็นต้องใช้ทรัพยากรมหาศาล โครงการนี้ 

ยิ่งใหญ่เกินกว่าที่บริษัทเดียวจะด�ำเนินการได้ 

ดังน้ัน หลายปีมาแล้ว อุตสาหกรรมรถยนต์จากหลายส่วนของโลก 

จึงมารวมตัวกันและตัดสินใจร่วมมือติดตั้งโครงสร้างพื้นฐานส�ำหรับการชาร์จ

แบตเตอรี่ขึ้นในยุโรป ทั้ง BMW Group, Daimler AG, Ford และ  

Volkswagen Group รวมทั้ง Audi และ Porsche จึงได้น�ำทรัพยากรของตน

มารวมกนั2 โดยวางแผนทีจ่ะสร้างหน่วยชาร์จซึง่จะสนับสนนุรถยนต์ไฟฟ้า (EV) 

ทีก่�ำลังมาแรง เป้าหมายของโครงการ รวมถงึการท�ำให้รถยนต์ท่ีใช้พลงังานไฟฟ้า

เป็นที่ยอมรับมากขึ้นในสายตาสาธารณชนและน�ำเข้าสู่กระแสหลัก ซึ่งในทาง

กลับกัน การท�ำเช่นนี้จะช่วยผลักดันยอดขายรถยนต์ไฟฟ้าส�ำหรับผู้ผลิต 

ทุกรายที่มีส่วนเกี่ยวข้อง 

การท�ำงานร่วมกันนี้เป็นตัวอย่างของลักษณะส�ำคัญส�ำหรับบริษัท  

โดยเฉพาะอย่างยิ่งนักการตลาด ในการที่จะก้าวไปข้างหน้า โปรดสังเกตถึง 

ผู้มีบทบาททุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง คุณอาจจะถามว่า บริษัทเหล่านี้เป็นคู่แข่งกัน 

ใช่หรือไม่ แน่นอน ค�ำตอบก็คือ ใช่! บริษัทเหล่าน้ีท�ำงานร่วมกันเพื่อสร้าง

ทรพัยากรทีจ่ะตอบสนองต่อจดุมุง่หมายของแต่ละฝ่ายใช่หรอืไม่ และอกีครัง้หนึง่

ที่ค�ำตอบที่ชัดเจนก็คือ ใช่! 

2	 https://www.press.bmwgroup.com/global/article/detail/T0275763EN/bmw-

group-daimlerag-ford-motor-company-and-the-volkswagen-group-with-audi-

and-porsche-form-joint-venture?language=en
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ขอต้อนรับสูส่นามแข่งแห่งปัจจบุนัและอนาคต เวลาได้เปลีย่นแปลงไป

และยังคงมีวิวัฒนาการต่อไปอย่างต่อเน่ือง เพ่ือที่จะอยู่รอด องค์กรต่างๆ 

จ�ำเป็นต้องมองไปยังคู่แข่งและท�ำงานร่วมกันในระดับหนึ่ง 

แน่นอนว่ากลยุทธ์นี้ย่อมมีข้อจ�ำกัดอยู่บ้าง เพื่อให้เข้าใจอย่างเต็มที ่

ถึงสมดุลระหว่างความร่วมมือกับการคงความเป็นคู่แข่งไว้ ลองมาส�ำรวจถึง

พลวัตที่ส่งผลกระทบถึงแนวโน้มของการท�ำงานร่วมกันนี้ (ภาพ 3.1) ซ่ึงเรา 

ได้เปล่ียนโมเดลออมนิเฮาส์ของเราและเจาะลึกเข้าไปในส่วนของ “พลวัต”  

เราจะมองไปที่ส่วนของ 5Ds ซึ่งหมายถึงปัจจัยขับเคลื่อน (drivers) ของ 

แนวโน้มในการท�ำงานร่วมกันนี้ 

พลวัต

4C5D

•	 เทคโนโลยี

•	การเมอืง/กฎหมาย

•	 สังคม/วฒันธรรม

•	 เศรษฐกิจ

•	ตลาด

•	 การเปลีย่นแปลง

•	คูแ่ข่ง

•	ลกูค้า

•	บรษิทั

ภาพ 3.1	 ส่วนของ “พลวัต” ในโมเดลออมนิเฮาส์
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ส่ิงที่เปลี่ยนแปลงโลกของการตลาด 
คืออะไร 

ลองมาพจิารณาถงึแรงขบัเคลือ่นทัง้ห้าทีส่่งผลกระทบถงึวธิกีารทีบ่รษิทั

ต่างๆ แข่งขนักนั ปัจจัยเหล่านีล้้วนเชือ่มโยงถึงปัจจัยทางเทคโนโลย ีสภาพแวดล้อม

ทางการเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม รวมท้ังสภาพ 

ของตลาด เราจะมาดูแต่ละส่วนกันคร่าวๆ 

เทคโนโลยี
การพัฒนารถยนต์ไฟฟ้าเป็นตัวอย่างหนึง่ของการเปลีย่นแปลงทีส่�ำคัญ

ซ่ึงเกิดจากเทคโนโลยีในช่วงปีหลังๆ นี้ แน่นอนว่ามีการพัฒนามากกว่านี ้

ในงานของอุตสาหกรรมยานยนต์เช่นกัน เช่น ยานยนต์ที่ขับเคลื่อนเองได้  

ความก้าวหน้าเหล่านีน้�ำบรษิทัต่างๆ เข้ามาร่วมกันในวถิทีางใหม่ๆ องค์กรต่างๆ 

ต้องพึ่งพาผู้ส่งมอบและเครือข่ายจ�ำนวนมากให้จัดหาส่วนประกอบส�ำหรับ

รถยนต์ที่ซับซ้อนเหล่าน้ี การเปลี่ยนแปลงบางอย่างในเทคโนโลยียานยนต ์

ยงัน�ำไปสูโ่อกาสทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดล้อมมากขึน้ ซึง่ส�ำคญัส�ำหรบัอตุสาหกรรม

ทีเ่ชือ่มโยงกับผลกระทบในแง่ลบต่อสิ่งแวดล้อมมาเป็นเวลานาน

แน่นอนว่าเทคโนโลยีมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมอื่นๆ มากกว่า

อตุสาหกรรมยานยนต์ แนวโน้มต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ใหม่ในด้านปัญญาประดิษฐ์ (AI) 

ข้อมูลขนาดใหญ่ (big data) การประมวลผลภาษาธรรมชาติ (natural  

language processing) เทคโนโลยีความเป็นจริงผสม (mixed reality)  

รวมทั้งการเรียนรู้ของหุ่นยนต์และเครื่องกลนั้นสร้างแรงกระเพื่อมข้ึนมาใน

องค์กรทุกรูปแบบ นอกจากนั้น อินเทอร์เน็ตประสานสรรพสิ่ง (internet of 

things) บล็อกเชน การพิมพ์แบบสามมิติ และการสตรีมวิดีโอและเพลง ก�ำลัง

เปลีย่นแปลงวิถกีารด�ำเนนิธุรกจิ ยิง่ไปกว่านัน้ เทคโนโลยเีหล่านีย้งัได้เปลีย่นแปลง

วิธีใช้ชีวิตและท�ำงานของผู้บริโภคเช่นกัน 
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ประเด็นทางการเมืองและกฎหมาย 
นักการเมืองจากส่วนต่างๆ ของโลกมารวมตัวกันเพื่อสร้างนโยบาย 

ทีเ่ป็นลายลักษณ์อกัษรและไม่เป็นลายลกัษณ์อักษร ซึง่ได้น�ำมาใช้เป็นแนวทาง

ให้ชุมชน องค์กร และบุคคลต่างๆ ปฏิบัติตาม3 กฎระเบียบบางประการ 

จะกล่าวถึงประเด็นทางนิเวศวิทยา เช่น การเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ  

การตัดไม้ท�ำลายป่า การอนุรักษ์มหาสมุทรและความหลากหลายทางชีวภาพ 

นโยบายต่างๆ มักส่งผลกระทบถึงการค้าและวิธีปฏิบัติงานของบริษัทในบาง

ภูมิภาค 

เศรษฐกิจ 
แน่นอนว่า โควิด 19 และการปิดเมืองที่เป็นผลตามมานั้นได้ชะลอ 

การเติบโตของเศรษฐกิจโลก และเมื่อเรามองไปยังปีต่อๆ มา อัตราการฟื้นตัว

กย็งัคงไม่แน่นอน บางประเทศอาจฟ้ืนตวัจากความเสยีหายได้เรว็กว่าประเทศ 

อื่นๆ ทั้งน้ี เดวิด มัลพาส ประธานธนาคารโลก กล่าวว่า อัตราการฟื้นตัว 

ทีไ่ม่เท่ากันของประเทศต่างๆ ทัว่โลกอาจท�ำให้โครงการรเิริม่ด้านความร่วมมอื

เพ่ือเป้าหมายร่วมกนันัน้ชะลอตัวลง เช่น โครงการรเิริม่ด้านความเปลีย่นแปลง

สภาพภูมิอากาศ4 

ประเด็นทางสังคมและวัฒนธรรม 
การเปลี่ยนแปลงด้านประชากรศาสตร์ของแรงงานและประชากรนั้น

ส่งผลถึงวิธีด�ำเนินธุรกิจและบุคคลที่ธุรกิจจ้างงาน หลายประเทศต้องเผชิญ

3	 https://ctb.ku.edu/en/table-of-contents/implement/changing-policies/over-

view/main
4	 https://www.bbc.com/news/business-59946302
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ภาวะประชากรสูงอายุ จากข้อมูลขององค์การสหประชาชาติ ประชากรโลก 

ที่มีอายุตั้งแต่ 60 ปี ขึ้นไป มีจ�ำนวน 962 ล้านคน ใน พ.ศ. 2560 ซึ่งมากกว่า

ใน พ.ศ. 2523 ซึ่งมีประชากรสูงอายุทั่วโลกเพียง 382 ล้านคน ถึง 2 เท่า  

คาดว่าตัวเลขของประชากรสูงอายุจะเพิ่มขึ้นเป็น 2 เท่า ภายใน พ.ศ. 2593 

คือเกือบถึง 2,100 ล้านคน 

ประเด็นอื่นๆ ยังรวมถึงความเหลื่อมล�้ำและความไม่เสมอภาค 

ที่แพร่หลายขึ้น ในหลายประเทศ คนรวยนั้นร�่ำรวยข้ึนในขณะท่ีคนจน 

กลับยากจนลง การเข้าถึงระบบสาธารณสุขและการศึกษานั้นแตกต่างกันไป

โดยขึ้นอยู่กับสถานที่อยู่อาศัยและสถานะทางสังคมของบุคคล5 

สภาพตลาด
หลายคนหวังว่าตลาดและการค้าแบบเปิดจะท�ำให้เศรษฐกิจของ

ประเทศต่างๆ แข็งแกร่งขึ้น ประโยชน์บางประการจากแนวโน้มเหล่านี้รวมถึง 

โอกาสใหม่ๆ ส�ำหรับแรงงาน ผู้บริโภค และบริษัทต่างๆ ทั่วโลก โดยคาดว่า 

ผลทางเศรษฐกิจที่ดีขึ้นจะช่วยบรรเทาความยากจนและส่งเสริมให้เกิด 

ความมั่นคงและปลอดภัยส�ำหรับชุมชนในวงกว้างยิ่งขึ้น6 

ลักษณะของตลาดซึ่งมีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดต�่ำนั้น ท�ำให้ตลาด

กลายเป็นสนามแข่งที่เท่าเทียมยิ่งขึ้น นอกจากนั้น ตลาดยังไม่ถูกจ�ำกัดด้วย

5	 An aphorism expressed by Percy Bysshe Shelley. https://en.wikipedia.org/wiki/

The_rich_get_richer_and_the_poor_get_poorer#:~:text=%22The%20rich%20

get%20richer%20and,due%20to%20Percy%20Bysshe%20Shelley.&text=The%20

aphorism%20is%20commonly%20evoked,market%20capitalism%20produc-

ing%20excessive%20inequality
6	 https://www.oecd.org/trade/understanding-the-global-trading-system/why-

open-markets-matter/
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ลักษณะทางภูมิศาสตร์อีกต่อไป อย่างไรก็ตาม กลับมีความจ�ำเป็นท่ีจะต้อง

พิจารณาถึงบริบทของท้องถิ่นให้มากขึ้น

การเปลี่ยนแปลงอยู่ในอากาศ
พลังเหล่าน้ีกระตุ้นให้เกิดการเปลี่ยนแปลงซ่ึงเราจะเห็นได้ในโมเดล 

ออมนิเฮาส์ของเรา ในภาพ 3.2 ท่านจะพบ 4Cs ซึ่งปรากฏในสิ่งที่เราเรียกว่า 

โมเดลรปูเพชร 4C ซึง่การเปลีย่นแปลงจะส่งผลกระทบต่อวธิทีีบ่ริษทัด�ำเนนิการ 

แข่งขัน และมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า

เศรษฐกิจ

การเปลี่ยนแปลง

บริษัท

คู่แข่ง ลูกค้า
ตลาด

สังคม/
วัฒนธรรม

การเมือง/
กฎหมาย

เทคโนโลยี

ภาพ 3.2	 โมเดลรูปเพชร 4C
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ฟูจิฟิล์ม ยักษ์ใหญ่ในอุตสาหกรรมฟิล์มถ่ายภาพ ต้องล้มลงเมื่อ 

ไม่สามารถเปลีย่นแปลงเข้าสูย่คุดิจิทลัและตามคู่แข่งอืน่ๆ ในอตุสาหกรรมได้ทนั 

ภาวะเช่นนี้อาจน�ำไปสู่การล่มสลายของบริษัทได้ แต่ทีมงานของบริษัทกลับ 

ค้นพบวิธีการท่ีจะปรับตัวและเปลี่ยนแปลง ด้วยเหตุนี้ ฟูจิฟิล์มจึงพลิกโฉม 

การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีเพื่อให้บริการแก่ตลาดการดูแลสุขภาพและ 

เครื่องส�ำอาง7 

นอกเหนือจากการปรับตัวอย่างเต็มที่แล้ว ผู้ประกอบธุรกิจบางราย 

ยังด�ำเนินการเชิงรุกมากขึ้น เช่นในกรณีของธนาคารเพื่อการอุตสาหกรรม 

และพาณิชยกรรมแห่งประเทศจีน (ICBC) ซึ่งก่อตั้งขึ้นเมื่อ พ.ศ. 2527  

ธนาคารไอซีบีซีพยายามอย่างหนักที่จะเติบโตและขยายขนาด ใน พ.ศ. 2550 

ธนาคารสามารถเอาชนะธนาคารซิตี้แบงก์ ซึ่งในขณะนั้นครองต�ำแหน่งผู้น�ำ

อุตสาหกรรมธนาคารในแง่ของทรัพย์สินรวม ในปีต่อๆ มา ไอซีบีซียังคงเป็น

ธนาคารที่ใหญ่ที่สุดในโลก8  

ความส�ำเร็จส่วนใหญ่ของฟจิูฟิล์มและธนาคารไอซบีซีนีัน้อาจได้มาจาก

วิธีคิดแบบเติบโต ซึ่งอยู่เหนือการมุ่งเน้นไปที่การเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ 

ที่ไม่เหมือนใคร ริชาร์ด ดาเวนี นักคิดชาวอเมริกัน กล่าวว่าแนวทางเรื่อง 

ความได้เปรียบเชิงแข่งขันแบบด้ังเดิมนั้นไม่อาจน�ำมาใช้ได้กับการแข่งขัน 

ในตลาดที่รุนแรงได้อีกต่อไป9 

7	 https://www.channelnewsasia.com/cna-insider/how-fujifilm-survived- 

digital-age-unexpected-makeover-1026656
8	 https://www.doughroller.net/banking/largest-banks-in-the-world/; https:// 

www.chinadaily.com.cn/china/2007–07/24/content_5442270.htm
9	 https://daveni.tuck.dartmouth.edu/research-and-ideas/hypercompetition

sample       sample       sample        s
ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample 

 
 
sample       sample       sample        s

ample



35

การแข่งขันทา่มกลางแรงผลักดันต่างๆ 
เพื่อที่จะเข้าใจหัวข้อความร่วมมือในสภาพแวดล้อมท่ีเกิดข้ึนนี้อย่าง

สมบรูณ์ เราจะพจิารณาถงึองค์ประกอบส่วน “คูแ่ข่ง” ของโมเดลนี ้ลองคดิว่า

เพราะเหตุใดจึงจ�ำเป็นต้องร่วมมือกับคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม เราจะ 

เริ่มต้นด้วยการมาดูก่อนว่า การท�ำงานร่วมกันเป็นอย่างไร แล้วจึงอภิปรายถึง

สิ่งที่บริษัทต่างๆ จ�ำเป็นต้องรู้เกี่ยวกับการแข่งขันในปัจจุบันและในอนาคต 

และวิธีสร้างสมดุลระหว่างการท�ำงานร่วมกันกับการแข่งขันในอนาคต 

ดังที่เราได้เห็นในตัวอย่างของอุตสาหกรรมรถยนต์ คู่แข่งท่ีไม่น่าจะ 

ร่วมมอืกนัได้มากทีส่ดุกลบัรวมตวักนัได้ถงึระดบัหนึง่ และยงัมตีวัอย่างอืน่ๆ ที่

สนับสนุนความคดินี ้เช่น ในกรณขีอง Samsung และ Apple ซึง่สองยกัษ์ใหญ่นี้

ค้นพบความร่วมมือที่ให้ประโยชน์แก่ทั้งสองฝ่าย โดย Samsung ตกลงที่จะ

จัดหาหน้าจอ Super Retina OLED แบบเต็มขอบให้ iPhone X ส่วน Apple 

ตอบแทนด้วยการให้ความรู้เกี่ยวกับผู้ส่งมอบซึ่งท�ำให้ Samsung มีโอกาส 

ที่จะเรียนรู้และยกระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ์10  

ลองมาดูเหตุผลส�ำคัญสามประการที่ท�ำให้องค์กรต่างๆ ร่วมมือกัน 

ในปัจจุบัน ดังนี้

•	 องค์กรเหล่านี้ไม่อาจเผชิญกับแรงผลักดันที่ส�ำคัญเพียงล�ำพัง เมื่อ 

ร่วมมือกัน องค์กรเหล่านี้จะได้แบ่งปันความรู้ เติบโตอย่างแข็งแกร่ง 

ยิ่งขึ้น และแก้ปัญหาได้อย่างรวดเร็ว

•	 บริษัทเดียวอาจไม ่มีผู ้สนับสนุนด ้านการเงินพอที่จะเอาชนะ 

ความท้าทายได้ เมื่อเผชิญกับปัญหาใหญ่ๆ บริษัทต่างๆ สามารถรวม

ทรัพยากรเพื่อแบ่งปันต้นทุนที่เกิดขึ้นได้

10	 Adam Brandenburger and Barry Nalebuff, “The Rules of Co-opetition,” Harvard 

Business Review (January–February 2021).
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•	 เม่ือรวมกันแล้ว บริษัทต่างๆ สามารถอยู่ในสถานะที่ชนะไปด้วยกัน

ทั้งหมด แทนที่จะพากันแพ้ ถ้าบริษัทเหล่าน้ีสร้างมาตรฐานหรือเวที 

ในอุตสาหกรรม จะท�ำให้ต�ำแหน่งในตลาดแข็งแกร่งยิ่งขึ้น 

ถึงแม้การร่วมมือกันจะมีจุดแข็ง แต่อย่าลืมว่าบริษัทต่างๆ ยังต้อง

พยายามที่จะบรรลุเป้าหมายของตนเองเช่นกัน เมื่อพิจารณาถึงการตลาด 

แบบผูป้ระกอบการ จ�ำเป็นทีจ่ะต้องระลกึถงึปัจจัยต่างๆ เมือ่แข่งขนัในปัจจบุนั 

ต่อไปนีค้อืภาพรวมโดยสรปุของสมรรถนะ ขดีความสามารถ ทรพัยากรทีจั่บต้อง

ไม่ได้ กลยุทธ์ การด�ำเนินการ และขอบเขตในการแข่งขัน

การสรา้งสมรรถนะทีโ่ดดเด่นเป็นเรือ่งเรง่ดว่น ความได้เปรยีบ

ในการแข่งขนันัน้ไม่เพยีงพออกีต่อไป บรษิทัต่างๆ จะต้องสร้างสมรรถนะ 

(competency) ที่โดดเด่น11 ซึ่งอาจรวมถึงวัฒนธรรมหรือระบบ 

ปฏิบัติการของบริษัทเหล่านั้น 

จ�ำเป็นตอ้งมกีารพัฒนาความสามารถอยา่งเหมาะสม บรษัิท

ต่างๆ ต้องการทกุสิง่ตัง้แต่ความสามารถ (capability) พืน้ฐาน เช่น ทกัษะ

การจดัการ ไปจนถงึความสามารถทีซ่บัซ้อน เช่น นวตักรรม ความเป็น

ผู้น�ำที่เข้มแข็ง และการจัดการลูกค้า ความสามารถท่ีได้รับการฝึกฝน

อย่างต่อเนื่องและพัฒนาอย่างสม�่ำเสมอนั้นจะส่งผลถึงสมรรถนะ12  

11	 หัวข้อของสมรรถนะท่ีโดดเด่นนัน้ได้กล่าวถึงอย่างละเอยีดโดยฮติต์และไอร์แลนด์ ในช่วงกลาง

คริสต์ทศวรรษ 1980. Michael A. Hitt and R. Duane Ireland, “Corporate Distinctive 

Competence, Strategy, Industry and Performance,” Strategic Management 

Journal 6, no. 3 (273–293).
12	 มีการศึกษาถึงหัวข้อเกี่ยวกับสมรรถนะในเชิงลึกโดยผู้มีชื่อเสียงด้านวิทยาศาสตร์การจัดการ 

สองท่าน ได้แก่ พราฮาลาด (Prahalad) และ ฮาเมล (Hamel) ซ่ึงเป็นผูเ้ร่ิมใช้ค�ำว่า สมรรถนะหลกั 

(core competencies) โปรดด ูC. K. Prahalad and Gary Hamel, “The Core Competence 

of the Corporation,” Harvard Business Review (1990). https://hbr.org/1990/05/

the-core-competence-of-the-corporation; https://en.wikipedia.org/wiki/Core_

competency
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ทรพัยากรทีจ่บัตอ้งไม่ไดม้คีวามส�ำคญัมากขึน้ โดยท่ัวไปแล้ว 

ทรัพยากรทีจ่บัต้องได้นัน้เลียนแบบได้ง่ายกว่าทรพัยากรทีจ่บัต้องไม่ได้ 

และสามารถหาได้จากตลาดเปิด ทรัพยากรท่ีจับต้องไม่ได้นั้นมักจะ 

ยากกว่าเพราะจะต้องผ่านกระบวนการสร้างทีค่่อนข้างยาวนาน ดงันัน้

การลงทุนในทรัพยากรที่จับต้องไม่ได้ เช่น ทุนมนุษย์และพนักงานผู้มี

ความสามารถ จงึเป็นเร่ืองจ�ำเป็นในการสร้างความสามารถในการแข่งขนั

กลยทุธท์ีแ่ขง็แกรง่จะตอ้งสอดคลอ้งกบันโยบาย บรษัิทควร

พัฒนากลยุทธ์ซึ่งอิงเง่ือนไขด้านสิ่งแวดล้อมระดับมหภาคท่ีเก่ียวข้อง 

สถานการณ์ในการแข่งขนั รวมทัง้คู่แข่งและลูกค้าท่ีเก่ียวข้อง การพฒันา

นโยบายเป็นขัน้ต่อไป องค์กรต่างๆ จะต้องการให้นโยบายอยูใ่นขอบเขต

เดียวกัน เพื่อให้เสริมซึ่งกันและกันและสนับสนุนกลยุทธ์ได้ 

การด�ำเนนิงานควรเนน้ทีผ่ลติภาพ (productivity) บรษิทั

ควรด�ำเนินธุรกิจทั้งหมดอย่างมีประสิทธิภาพและใช้ทรัพย์สินอย่างมี

ประสิทธิผล เมื่อพูดถึงเรื่องผลิตภาพ เราไม่อาจประนีประนอมได้  

ฝ่ายบรหิารสามารถใช้อตัราทางการเงนิหลายแบบเพือ่วดัระดบัผลติภาพ 

นอกจากนี้ ยังมีมาตรการท่ีไม ่ใช ่ทางการเงินซ่ึงสะท ้อนถึงผล 

การด�ำเนินงาน รวมทั้งความภักดีของลูกค้า การปรับปรุงคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์และผลิตภาพของพนักงาน13  

ก�ำหนดขอบเขตในการแขง่ขนัใหช้ดัเจน บริษทัต่างๆ ต้องสร้าง

ความมั่นใจว่ามีความสอดคล้องและมีข้อได้เปรียบเชิงแข่งขันที่จ�ำเป็น

เมื่อใดก็ตามที่ได้เข้าร่วมในขอบเขตของการแข่งขัน โดยขอบเขต 

ของการแข่งขันนี้อาจปรับให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงต่างๆ  

ในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจและอาจก�ำหนดข้ึนใหม่เป็นระยะๆ ตาม

การพัฒนาธุรกิจ 

13	 https://hbr.org/2003/11/coming-up-short-on-nonfinancial-performance-mea-

surement
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อนาคตของการแข่งขัน 
การแข่งขันจะมีความท้าทายยิ่งขึ้นตามสภาพแวดล้อมระดับมหภาค 

ทีม่กีารเปล่ียนแปลงอย่างรวดเรว็ เนือ่งจากอนาคตน้ันเตม็ไปด้วยความไม่แน่นอน

มากขึ้น มีหลายประเด็นที่จะก�ำหนดการแข่งขันทั้งในปัจจุบันและในอนาคต 

บริษัทต่างๆ จึงควรให้ความสนใจต่อแนวโน้มเหล่านี้ 

มีความเป็นดิจิทัลมากขึ้น 
การแข่งขนัโดยหลกัแล้วจะองิเทคโนโลยแีละข้อมลูดจิทิลั เทคโนโลยนีี้

จะช่วยให้บรษิทัได้รบัข้อมลูส�ำคญัอย่างถกูต้องและรวดเรว็เกีย่วกับสภาพแวดล้อม

ทางธรุกจิ โดยเฉพาะอย่างยิง่ข้อมลูเกีย่วกบัคู่แข่งและลกูค้า ซึง่จะให้ความเข้าใจ

เชิงคาดการณ์และตามบรรทัดฐานได้มากพอทีจ่ะน�ำมาปรบักลยทุธ์และยทุธวธิี

ได้อย่างแม่นย�ำ 

ผู้ด�ำเนินการที่ไม่ปรานีมากขึ้น
เศรษฐกิจแบ่งปัน (sharing economy) ก�ำลังกลายเป็นกระแสหลัก 

ในธุรกิจ ด้วยตลาดที่เปิดกว้าง บริษัทใหม่ๆ ที่ปราดเปรียวและกระตือรือร้น

จะกระโจนเข้ามา ธุรกิจสตาร์ตอัปเหล่าน้ีจะดูแตกต่างจากบริษัทแบบเดิม 

ท่ีมั่นคงแล้วมาก ธุรกิจสายพันธุ์ใหม่เหล่านี้จะมีความสามารถทางดิจิทัล 

ท่ีแขง็แกร่งและพร้อมเสนอผลติภณัฑ์ต่างๆ ทีม่คีณุภาพด ีต้นทนุต�ำ่ลง ส่งมอบ

ได้เร็วขึ้น และมีบริการสนับสนุนที่ดีขึ้น นอกจากนี้ความสามารถด้านดิจิทัล 

ยังช่วยให้ธุรกิจเหล่านี้ข้ามเขตแดนเข้ามาสู่ส่วนของตลาดและอุตสาหกรรม

ใหม่ๆ ได้14  

14	 อ้างถึง Peter Weill and Stephanie L. Woerner, What’s Your Digital Business  

Model? (Cambridge, MA: Harvard Business Review Press, 2018).
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สนามแข่งขันที่เท่าเทียม 
โซเชียลมีเดียให้โอกาสแก่ทุกคนที่จะได้รับความสนใจอย่างเท่าเทียม 

โดยให้วิธีใหม่ๆ ในการส่งเสริมการขายที่ต้องจ่ายเงิน ซึ่งสมบูรณ์ด้วยภาพดิบ

ที่มีการแก้ไขน้อยลง ซึ่งท�ำให้รู้สึกสมจริง จากแนวโน้มนี้ ผู้มีอิทธิพลทาง 

โซเชียลมีเดีย (influencers) หลายรายที่มีใบหน้า เรือนร่าง และอัตลักษณ์ 

ทีไ่ม่สอดคล้องกับรปูแบบด้ังเดิมจึงได้เกิดขึน้ในฐานะนายแบบนางแบบใหม่ๆ15 

ยิ่งมีโอกาสท่ีเท่าเทียมมากขึ้นเพียงใด ก็ย่ิงยากมากข้ึนท่ีบริษัทหนึ่ง 

จะสร้างข้อได้เปรยีบเชงิแข่งขนัอย่างมีนยัส�ำคัญ ปรากฏการณ์นีส้อดคล้องกับ

นโยบายทีเ่กดิขึน้ใหม่เช่นกัน โดยมหีลายนโยบายทีเ่น้นการแข่งขันอย่างยตุธิรรม

และแนวทางการด�ำเนินงานที่เป็นธรรม 

สร้างความแตกต่างได้ยากขึ้น
เป็นเรื่องยากยิ่งข้ึนส�ำหรับบริษัทต่างๆ ที่จะยังคงสร้างความแตกต่าง

ได้อย่างชัดเจน ผู้มีอ�ำนาจตัดสินใจในบริษัทควรยึดแนวทางที่มีลูกค้าเป็น

ศนูย์กลางในการสร้างข้อเสนอเชงิคณุค่า โดยเน้นทีก่ารเสนอสนิค้าทีเ่หมาะกับ

แต่ละบุคคล (personalization) หรือการผลิตตามสั่งอย่างเฉพาะเจาะจง 

(customization) มากขึ้น เพราะหากปราศจากความสามารถด้าน 

ความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรมแล้ว ผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัท 

จะกลายเป็นสินค้าที่ไร้ความแตกต่างอย่างรวดเร็วและน�ำไปสู่สงครามราคา 

15	 https://www.bbc.com/news/technology-56592913; https://medium.com/@

TheWEIV/how-social-media-has-impacted-the-modeling-industry-a25721549b65; 

https://www.youtube.com/watch?v=6OKDa9h4lDo
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ย่างก้าวที่เร็วขึ้น 
แนวโน้มที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วท�ำให้วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์

หลายอย่างสั้นลง รวมทั้งข้อเสนอเชิงคุณค่าของบริษัท เวลาท่ีจะน�ำสินค้า 

เข้าสู่ตลาดและกลยุทธ์ในการเข้าสู่ตลาดของบริษัทนั้นมีความส�ำคัญอย่างยิ่ง

ในการตัดสินข้อได้เปรียบเชิงแข่งขันของบริษัท ผู้ที่เคลื่อนไหวเป็นรายแรก 

จะไม่ได้ประโยชน์ถ้าไม่สามารถก�ำหนดมาตรฐานใหม่ที่ตลาดยอมรับได้ 

และในไม่ช้าจะกลายเป็นกระแสหลกั ความยดืหยุน่จึงเป็นปัจจัยส�ำคญัอย่างยิง่ 

ที่จะช่วยให้อยู่รอดในสภาพแวดล้อมของการแข่งขันที่รุนแรงเช่นนี้ 

การพ่ึงพาอาศัยระหวา่งกันมากขึ้น 
องค์ประกอบแทบทกุอย่างในห่วงโซ่คณุค่านัน้จะเข้ามารวมกนัมากขึน้ 

และการพึง่พาอาศยัระหว่างกนัจะแขง็แกร่งขึน้ แม้แต่ปัจจยัต่างๆ ในระบบนเิวศ

ที่กว้างขึ้น เช่น แพลตฟอร์มช�ำระเงิน อีคอมเมิร์ซ มาร์เก็ตเพลซ การท�ำธุรกิจ

แบบทุกช่องทาง และปัจจัยอืน่ๆ ยงัเชือ่มโยงระหว่างกนัมากยิง่ขึน้ในระดบัหนึง่ 

ดังนั้น การประสานองค์ประกอบต่างๆ จึงมีความจ�ำเป็นเพื่อรับประกันถึง

กระบวนการสร้างคุณค่าที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 เช่น ในอุตสาหกรรมการบิน สายการบินจะพ่ึงพาผู้จัดการสนามบิน

และผู้จดัการสนามบนิกจ็ะพึง่พาสายการบนิเช่นกัน นอกจากนีย้งัมอีงค์ประกอบ

ที่พึ่งพาซึ่งกันและกันอ่ืนๆ อีกในอุตสาหกรรมนี้ เช่น การจัดการภาคพื้นดิน 

การให้บริการอาหารและผู้ส่งมอบเชื้อเพลง ซึ่งทั้งหมดล้วนแต่ต้องการ 

การประสานงานที่เข้มแข็ง กฎระเบียบทางเทคนิคและจ�ำนวนช่างเทคนิคนั้น

เป็นอุปสรรคต่อการเติบโตของตลาดเครื่องบินราคาประหยัด (โลว์คอสต์)  

ในหลายประเทศในเอเชีย16  

16	 Wiboon Kittilaksanawong and Elise Perrin, “All Nippon Airways: Are Dual Business 

Model Sustainable?” Harvard Business Review (January 29, 2016).
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17	 https://bizfluent.com/info-8455003-advantages-disadvantages-economic- 

competition.html
18	 https://www.autoritedelaconcurrence.fr/en/the-benefits-of-competition
19	 https://www.marketing91.com/5-advantages-of-market-competition/
20	 https://opentextbc.ca/strategicmanagement/chapter/advantages-and-disadvan-

tages-of-competing-in-international-markets/
21	 https://www.entrepreneur.com/article/311359
22	 https://bizfluent.com/info-8455003-advantages-disadvantages-economic- 

competition.html
23	 อ้างแล้ว
24	 https://www.thebalancesmb.com/what-is-competition-oriented-pricing-2295452

การสรา้งความสมดุลให้แก่การแข่งขัน
และการท�ำงานร่วมกัน 

การแข่งขันและการท�ำงานร่วมกันมีทั้งข้อดีและข้อเสียหลายประการ 

(ตาราง 3.1) อย่างไรก็ตาม ความท้าทายส�ำหรับบริษัทต่างๆ คือการสร้าง

ประโยชน์สูงสุด ในขณะเดียวกัน ยังหาทางที่จะบรรเทาผลกระทบหรือขจัด 

ต้นเหตุของข้อเสียเหล่านั้น 

ตาราง 3.1 ข้อดีและข้อเสียของการแข่งขัน 
และการท�ำงานร่วมกัน

ข้อดี ข้อเสีย

การแข่งขัน •	บบีให้บรษิทัท�ำธรุกจิให้ดข้ึีน17

•	มีมูลค่าหรือบริการมากขึ้น18 
•	มทีางเลอืกให้ลกูค้ามากขึน้19 
•	 เข้าถึงลูกค้าใหม่ๆ20 
•	 เรียนรู้จากข้อผิดพลาด 

ของคู่แข่ง21 

•	ลดส่วนแบ่งการตลาด22 
•	ท�ำให้ฐานลูกค้า 

หดตัวลง23 
•	การแข่งขนัมต้ีนทนุสงู24 
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ตาราง 3.1 ข้อดีและข้อเสียของการแข่งขัน 
และการท�ำงานร่วมกัน (ต่อ)

ข้อดี ข้อเสีย

การท�ำงาน

ร่วมกัน

•	สร้างขึ้นมาเพื่อก�ำหนด

ทรัพยากร25 
•	ประหยัดต้นทุนและ 

หลีกเลี่ยงการลอกเลียน26 
•	แบ่งปันทรัพยากรเพื่อสร้าง

ข้อได้เปรียบเชิงแข่งขัน27

•	 เร่งการได้รับผลจาก 

การด�ำเนินกิจการในจ�ำนวน

มาก และการด�ำเนินการ 

ในขอบเขตที่กว้างขึ้น 

(economies of scale 

and scope)28  
•	 ให้โอกาสที่จะลดต้นทุน 

ของบริษัททั้งสองทาง29

•	 เพิ่มความเป็นไปได้ 

ที่จะเกิดข้อขัดแย้ง30 
•	กิจกรรมที่ได้ประโยชน์

โดยไม่ลงทุนและการใช้

เหตุผลที่จ�ำกัด31

•	จ�ำเป็นต้องอาศัย 

ความพยายามที่จริงจัง

และยั่งยืน32 
•	 เสียอ�ำนาจการควบคุม

ตนเอง33 
•	ความซับซ้อนของ 

การขายในอนาคต34

25	 https://www.mdpi.com/2071–1050/10/8/2688/pdf
26	 https://hbr.org/2021/01/the-rules-of-co-opetition
27	 อ้างแล้ว
28	 https://www.mdpi.com/2071–1050/10/8/2688/pdf
29	 https://www.forbes.com/sites/briannegarrett/2019/09/19/why-collaborating-

with-your-competition-can-be-a-great-idea/?sh=451bd432df86
30	 https://www.mdpi.com/2071–1050/10/8/2688/pdf
31	 อ้างแล้ว
32	 https://hbr.org/2021/01/when-should-you-collaborate-with-the-competition
33	 https://www.americanexpress.com/en-us/business/trends-and-insights/articles/

what-are-the-advantages-and-disadvantages-of-a-partnership/
34	 อ้างแล้ว
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นอกจากนี ้การท�ำงานร่วมกนัยงัเปิดโอกาสให้บรษิทัได้เพิม่ความยดืหยุน่

ในการจัดการกบัความเปลีย่นแปลงต่างๆ ซึง่เกดิขึน้อย่างรวดเรว็ในสภาพแวดล้อม

ทางธรุกจิทีต้่องเผชญิ ความยดืหยุน่เช่นนีค้อืความสามารถทีจ่�ำเป็นเพือ่รบัมอื

กบัสภาพทีเ่ตม็ไปด้วยความไม่แน่นอนทีจ่�ำเป็นต้องอาศยัการปรบัเปลีย่นหรอื

แม้แต่การรับโมเดลทางธุรกิจแบบใหม่มาใช้ เช่น เมื่อ พ.ศ. 2563 JD.com 

เป็นอีคอมเมิร์ซเพียงแบรนด์เดียวในประเทศจีนซึ่งส่งมอบผลิตภัณฑ์ได้อย่าง

สม�่ำเสมอในช่วงโควิด 19 จนสามารถเอาชนะ Alibaba ได้ JD.com ซึ่งเป็น

แพลตฟอร์มอคีอมเมร์ิซยกัษ์ใหญ่รายหนึง่ ได้ท�ำงานร่วมกบัผูค้้าเพือ่คาดการณ์

และส่งสนิค้าเพือ่ให้มัน่ใจว่าจะมสีนิค้าจ�ำหน่ายได้อย่างเพยีงพอ ด้วยความยดืหยุน่

เช่นน้ี JD.com จึงกลายเป็นผูใ้ห้บรกิารรายแรกๆ ทีส่่งมอบประสบการณ์ปาร์ตี้

ยามค�ำ่คนืแบบเสมอืนจรงิด้วยการเข้าร่วมกับแบรนด์แอลกอฮอล์และค่ายเพลง35  

ด้วยทรัพยากรเดียวกัน บริษัทก้าวถึงระดับการขายที่สูงขึ้นได้อย่าง

รวดเรว็ยิง่ขึน้ และประหยดัต้นทนุจากขนาดการผลติจ�ำนวนมากข้ึน (economies 

of scale) ได้อย่างง่ายดายข้ึน ยิง่ไปกว่านัน้ ถ้าบรษัิทสามารถพฒันาผลติภณัฑ์

อื่นๆ ที่หลากหลายและด�ำเนินการขายสินค้าอื่นที่เกี่ยวข้อง (cross selling) 

หรือเพิ่มยอดขาย (upselling) ด้วยทรัพยากรเดียวกันและสมรรถนะหลัก

เดียวกัน บริษัทจะประหยัดต้นทุนจากขอบเขตที่กว้างขึ้น (economies of 

scope) ได้เช่นกัน 

เช่น การประดิษฐ์และการพัฒนาการผลิตแบบเพิ่มวัสดุทีละข้ันเพื่อ

สร้างชิ้นงาน (additive manufacturing) คือวิธีหนึ่งที่ช่วยให้บริษัทสามารถ

ประหยัดจากขนาดการผลิตและขอบเขตที่ใหญ่ขึ้นได้ดีขึ้น การผลิตแบบเพิ่ม

วัสดุทีละขั้นเพื่อสร้างชิ้นงาน หรือที่รู้จักกันในชื่อของการพิมพ์แบบสามมิติ 

(3D) คือกระบวนการของการสร้างวัตถุจากข้อมูลที่ป้อนเข้าไป โดยในขั้นแรก 

35	 https://www.valuer.ai/blog/examples-of-successful-companies-who- 

embraced-new-business-models
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สร้างขึ้นส�ำหรับบริษัทที่จ�ำเป็นต้องสร้างช้ินส่วนในการผลิตขนาดเล็กซ่ึงจะมี

ราคาแพงถ้าซื้อจากห่วงโซ่อุปทาน (supply chain) ท่ีมีอยู่ เทคโนโลยีนี ้

ช่วยให้บริษัทจัดการการผลิตในระดับเล็กเนื่องจากสามารถพิมพ์ชิ้นส่วน 

บางส่วนขึ้นมาในปริมาณที่ต้องการได้ ดังนั้น การผลิตแบบเพิ่มวัสดุทีละขั้น

เพ่ือสร้างชิ้นงานจึงช่วยให้บริษัทประหยัดต้นทุนจากขนาดการผลิตได้ 

เนื่องจากบริษัทสามารถควบคุมต้นทุนของการสร้างต้นแบบ36  

ลกัษณะเด่นอย่างหน่ึงของบริษัททีป่ระสบความส�ำเร็จและมคีวามสามารถ

ทางดจิทิลัคอืการท�ำงานร่วมกนั การเปลีย่นแปลงทางดจิทิลัท�ำให้ระบบการท�ำงาน

ทียุ่ง่ยากและการท�ำงานแบบแยกส่วนนัน้ลดลง37 นอกจากนีก้ารท�ำงานร่วมกนั

ยังช่วยลดระยะในกระบวนการจากข้ันตอนของความคิดไปจนถึงการด�ำเนินการ

เชงิพาณชิย์ โดยสามารถตอบโจทย์ความท้าทายทางธรุกจิในเรือ่งของความเร็ว

ในการน�ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 

ทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ อกีเรือ่งราวหนึง่ของการท�ำงานร่วมกนัในกจิกรรม

เชิงพาณิชย์ คือเรื่องของ Marhen J. แบรนด์แฟชั่นที่ไม่เบียดเบียนสัตว์ของ

เกาหลีที่มีฐานแฟนคลับจ�ำนวนมากในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ เมื่อเข้าสู่

ประเทศไทย Marhen J. จัดการแสดงสินค้าในร้านของ Samsung เพื่อแสดง

ให้ลูกค้าเห็นว่าแบรนด์น้ีได้มอบประสบการณ์ทางแฟชั่นและเทคโนโลยีสู่ 

ชีวิตประจ�ำวันของผู้คนอย่างไร แคมเปญดังกล่าวเกิดจากแบรนด์สัญชาติ

เกาหลีทั้งสองที่สนับสนุนซึ่งกันและกันและวางต�ำแหน่งตนเองไว้ในชีวิต 

ประจ�ำวันของผู้คน38  

36	 https://www.3deo.co/strategy/additive-manufacturing-delivers-econo-

mies-of-scale-and-scope/
37	 https://sloanreview.mit.edu/article/why-your-company-needs-more-collabora-

tion/
38	 https://www.bangkokpost.com/thailand/pr/2078987/marhen-j-brand-collabo-

rates-with-samsung-in-in-store-launch-showcase
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สุภาษิตแอฟริกันกล่าวไว้ว่า “หากท่านต้องการไปอย่างรวดเร็ว จงไป

เพียงล�ำพัง แต่หากท่านต้องการไปได้ไกล จงไปด้วยกัน” เราจะเห็นได้ว่า  

“จงไปเพียงล�ำพัง” หมายความว่าเราเลือกแนวทางหนึ่งที่จะท�ำให้สมบูรณ์ 

และ “จงไปด้วยกัน” หมายความว่าเราเลือกแนวทางการท�ำงานร่วมกัน  

การไปเพียงล�ำพังนั้นจะสามารถตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ได้อย่างรวดเร็วภายใน

ระบบนิเวศของการจัดการ แต่เราจ�ำเป็นต้องท�ำงานร่วมกันเพื่อให้ยั่งยืน 

ในระยะยาว ความท้าทายของบริษัทคือ ท�ำอย่างไรจะรวมขั้วที่แตกต่าง 

เข้าด้วยกัน ไม่ใช่รวดเร็วหรือยั่งยืน แต่ต้องรวดเร็วและยั่งยืน ภาพประกอบนี้

จะอธิบายว่าเพราะเหตุใดแนวทางการท�ำงานร่วมกันในขณะที่แข่งขันน้ัน 

จึงกลายเป็นแนวทางที่ส�ำคัญยิ่งขึ้น 

ความร่วมมอืระหว่างองค์กรทีแ่ข่งขนักนั หรอื ความร่วมมอืพร้อมแข่งขนั 

(coopetition) เพือ่บรรลวุตัถุประสงค์ร่วมกนัน้ัน กลายเป็นข้อก�ำหนดเบ้ืองต้น

ส�ำหรับความสามารถในการแข่งขันและการสร้างนวัตกรรมระดับโลก39  

การแข่งขันในอุดมคติ คือการหาทางที่จะได้รับประโยชน์ของความร่วมมือ

แต่ละครัง้และมคีวามสามารถในการแข่งขนัมากขึน้ ตามแนวทางนี ้ฝ่ายต่างๆ 

ทีเ่กีย่วข้องสามารถบรูณาการและประสานจดุแขง็ทีต้่องการเพิม่ขึน้เพือ่เผชญิ

กับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ท้าทาย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในช่วงวิกฤต40 

39	 อ้างถึงแนวคิดคลาสสิกจากคริสต์ทศวรรษ 1990s ที่สะท้อนโดย Raymond Norda
40	 Dorothe Kossyva, Katerina Sarri, and Nikolaos Georgopoulos, “Co-opetition: A 

Business Strategy for SMEs in Times of Economic Crisis,” South-Eastern Europe 

Journal of Economics no. 1 (January 2014): 89–106.
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ความท้าทายมากขึ้น  
การท�ำงานร่วมกันเข้มแข็งขึ้น 

ดังที่ได้กล่าวมาแล้ว เงื่อนไขอันท้าทายซึ่งยากยิ่งขึ้นส�ำหรับบริษัทที่จะ

จัดการเพียงล�ำพัง หากทรัพยากร ความสามารถ และสมรรถนะ หรือท่ีมา 

ของข้อได้เปรียบนั้นมีน้อยจริงๆ จึงส่งเสริมให้บริษัทต่างๆ หันมาร่วมมือกัน  

เมื่อมองไปที่สองแง่มุม อันได้แก่ความท้าทายต่างๆ และแหล่งที่มาของ 

ข้อได้เปรียบ เราจะพบเงื่อนไขสามประการ ได้แก่

เงือ่นไขที ่1 : ความทา้ทาย < ทีม่าของขอ้ไดเ้ปรยีบ 
การลงทุนมากเกินไปช่วยให้บริษัทต่างๆ มีแหล่งที่มาของข้อได้เปรียบ

อันทรงพลัง แต่อาจท�ำให้บริษัทดังกล่าวเผชิญกับปัญหาด้านผลิตภาพหาก 

ไม่สามารถใช้ประโยชน์จากข้อได้เปรยีบเหล่านัน้ได้ ดงันัน้จึงจ�ำเป็นต้องอาศยั

ความพยายามแบบผู้ประกอบการท่ีจะหาความท้าทายหรือโอกาสทางธุรกิจ

ใหม่ๆ ที่จะใช้ประโยชน์จากทรัพยากร ความสามารถ และแม้แต่สมรรถนะ

ท้ังหมดของบริษัท บริษัทต่างๆ ควรใช้ประโยชน์จากวิธีคิดแบบนอกกรอบ 

ของผู้ประกอบการเพื่อสร้างเครือข่ายและหาผู้ร่วมงานท่ียินดีจะให้ทุนกับ

โอกาสที่มีอยู่นี้ โดยสรุปแล้ว บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากข้อได้เปรียบที่มี

มากเกนิไปด้วยการมุง่ให้ความสนใจทีส่ภาพภายนอกต่างๆ เพือ่บ่งช้ีถงึโอกาส

อันหลากหลาย

 

เงื่อนไขที่ 2 :  
ความทา้ทาย = แหล่งที่มาของข้อได้เปรียบ

ในเงื่อนไขแบบนี้ บริษัทต้องการแนวทางของผู ้ประกอบการเพื่อ

พิจารณาถึงโอกาสอันหลากหลายและความเสี่ยงที่เกี่ยวข้องกับการจัดสรร
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แหล่งที่มาของข้อได้เปรียบอย่างเพียงพอ บริษัทมุ่งให้ความส�ำคัญกับประเด็น

ภายในเกีย่วกบัข้อได้เปรยีบเหล่านีม้ากกว่า เน่ืองจากยงัไม่กระทบต่อความยัง่ยนื

ของบริษัท บริษัทควรใช้ทรัพยากรทั้งหมดเพื่อเผชิญกับความท้าทายที่มีอยู่ 

IKEA บรษิทัชัน้น�ำรายหนึง่ของสวเีดนทีม่สี�ำนักงานใหญ่อยูใ่นเนเธอร์แลนด์ 

มีความระมัดระวังอย่างยิ่ง บริษัทระมัดระวังต่อปัจจัยพื้นฐานบางอย่างเมื่อ

ขยายขอบเขตทางภูมิศาสตร์ ประการแรก IKEA หาทางท�ำความเข้าใจ 

ความพอใจท่ีอิงวฒันธรรมในต�ำแหน่งทางภมูศิาสตร์ท่ีแตกต่างกนั แล้วจงึสร้าง

ความมั่นใจว่าบริษัทสามารถตอบสนองความพอใจเหล่านั้นได้ ประการที่สอง

บริษัทเป็นกังวลอย่างยิ่งเกี่ยวกับปัจจัยด้านราคา ในฐานะที่เป็นกลยุทธ์ที่ใช้

แข่งขัน เพือ่ให้ผลติภัณฑ์ต่างๆ ของบริษัทอยูใ่นราคาท่ีซ้ือหาได้ในตลาดท้องถ่ิน 

ประการที่สาม IKEA พยายามอยู่เสมอที่จะด�ำเนินกิจการของบริษัทอย่างมี

ประสิทธิภาพเท่าที่ท�ำได้และใช้ทรัพยากรท้องถิ่น41 ด้วยเหตุนี้ บริษัทจะปรับ

ข้อได้เปรยีบให้สอดคล้องกบัความท้าทายต่างๆ ในแต่ละสถานทีท่างภมูศิาสตร์ 

IKEA ไม่เคยท�ำอะไรเกินตัว

เงื่อนไขที่ 3 : 
ความท้าทาย > แหล่งที่มาของข้อได้เปรียบ 

เง่ือนไขเช่นนี้เกิดขึ้นเมื่อข้อได้เปรียบมีจ�ำกัดและบริษัทไม่มีเวลา 

เพียงพอที่จะเสริมสร้าง ถึงแม้ว่าความท้าทายต่างๆ จะเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว

กต็าม เง่ือนไขประการทีส่ามนีอ้าจคุกคามความยัง่ยนืของบริษทัได้ ด้วยเหตนุี้

จงึจ�ำเป็นต้องมคีวามพยายามและความคดิสร้างสรรค์แบบผูป้ระกอบการเพือ่

สร้างเครอืข่ายกบัผูร่้วมงานทีห่ลากหลาย รวมทัง้คู่แข่ง ในระบบนเิวศทางธรุกจิ  

41	 https://myassignmenthelp.com/free-samples/challenges-ikea-faced-in-the-

global-market
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ด้วยเงื่อนไขเช่นนี้ การท�ำงานร่วมกันจึงมีความจ�ำเป็นเพื่อท่ีจะเอาชนะ 

การขาดแคลนทรัพยากรที่ท�ำให้ได ้เปรียบและเผชิญกับความท้าทาย 

ที่น่าเกรงขามเหล่านั้น 

เงื่อนไขประการที่สามน้ีตรงกันข้ามกับเง่ือนไขประการแรก นั่นคือ  

เราจ�ำเป็นทีจ่ะต้องสร้างเครอืข่ายเพ่ือหาผูร่้วมงานทีเ่ข้ากนัได้เพือ่เสรมิการขาด

ข้อได้เปรียบของกันและกนั บรษัิทจะต้องมุง่ให้ความสนใจไปยงัแง่มมุภายนอก 

และส�ำรวจแหล่งที่มาของข้อได้เปรียบที่เกี่ยวข้อง (ภาพ 3.3) 

แหล่งที่มาของ
ข้อได้เปรียบ (SOA)

ความท้าทาย (C)

สูงกว่า ต�่ำกว่า

สูงกว่า

ต�ำ่กว่า

เงื่อนไขที่ 2
C = SOA

•• ไม่กระทบต่อความยัง่ยนืของ
บรษิทั
•• มุง่เน้นภายในเพือ่ใช้ประโยชน์ 
จากแหล่งทีม่าของข้อได้เปรยีบ
ทีม่อียู่อย่างเตม็ที่

เงื่อนไขที่ 1
C < SOA

•• ไม่กระทบต่อความยัง่ยนืของ
บรษิทั
•• มุง่เน้นภายนอกเพือ่หาโอกาส
ทางธุรกิจใหม่ๆ หรือเพื่อ 
แบ ่ งป ันแหล ่ งที่มาของ 
ข้อได้เปรยีบทีม่มีากเกนิไป 

เงื่อนไขที่ 3
C > SOA

•• กระทบต่อความยั่งยืนของ
บริษัท
•• มุง่เน้นภายนอกเพือ่ท�ำงาน
ร่วมกนัเพือ่ทดแทนการขาด
แหล่งที่มาของข้อได้เปรียบ

เงื่อนไขที่ 2
C = SOA

•• ไม่กระทบต่อความยัง่ยนืของ
บรษิทั
•• มุง่เน้นภายในเพือ่ใช้ประโยชน์ 
จากแหล่งทีม่าของข้อได้เปรยีบ
ที่มีอยู่อย่างเต็มที่

ภาพ 3.3	 ความท้าทายกับแหล่งที่มาของข้อได้เปรียบ
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จากเงือ่นไขทัง้สามประการน้ี เหน็ได้ชดัว่าการท�ำงานร่วมกันมคีวามส�ำคัญ

อย่างมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงเมื่ออาจกระทบต่อความยั่งยืนของบริษัท  

ความร่วมมอืน้ันสอดคล้องกบัหลกัการของเศรษฐกจิร่วม (shared-economy 

principle) ซึ่งในขณะนี้พบได้ทั่วไปในยุคที่มีความเชื่อมโยงอย่างสูงด้วย 

การพ่ึงพาซ่ึงกนัและกนัอย่างจรงิจงั บรษิทัต่างๆ สามารถท�ำงานร่วมกนัได้ด้วย

การเป็นส่วนของระบบนเิวศของแพลตฟอร์ม หรอืแม้แต่เป็นผู้ให้บริการแพลตฟอร์ม 

แล้วจึงเชิญบริษัทอื่นๆ เข้าร่วม 

นอกจากน้ี บริษัทยังสามารถท�ำงานร่วมกับองค์ประกอบต่างๆ  

ในห่วงโซ่คุณค่าแบบดั้งเดิมซึ่งคงที่และเป็นเส้นตรงมากกว่า ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้

ระหว่างบรษิทักบัผูข้ายและช่องทางต่างๆ ด้วยความร่วมมอืในลกัษณะนี ้บรษิทั

จะมีความสามารถในการจัดการผลิตภัณฑ์ได้ดีกว่าและเข้าถึงลูกค้าในจ�ำนวน

มากกว่า ซึง่จะช่วยให้บรษิทัสามารถจดัการลกูค้าได้ดยีิง่ข้ึน บรษัิทต่างๆ สามารถ

บรรลุถึงความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์และตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพและ

ประสทิธผิลยิง่ขึน้เพราะความสมัพนัธ์ในการท�ำงานทีร่าบรืน่ ระบบท่ีบูรณาการ 

และกระแสข้อมูลที่เปิดไปยังองค์ประกอบอื่นๆ ในห่วงโซ่คุณค่า 

ประเด็นส�ำคัญ
•	 เพื่อเข้าใจสมดุลระหว่างความร่วมมือกับการคงไว้ซ่ึงการแข่งขัน  

นักการตลาดสามารถหันไปหาแรงขับเคลื่อนห้าประการ (5Ds) ได้แก่ 

เทคโนโลยี สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ  

ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม และเงื่อนไขของตลาด 

•	 องค์กรต่างๆ ท�ำงานร่วมกันเพ่ือเผชิญกับแรงขับเคลื่อนห้าประการ  

เพื่อรวบรวมทรัพยากร และเพื่อเสริมสร้างต�ำแหน่งของตนในตลาด
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•	 ขณะท่ีแข่งขนั บรษัิทต่างๆ จ�ำเป็นต้องสร้างสมรรถนะท่ีโดดเด่น พฒันา

ขีดความสามารถ ลงทุนในทรัพยากรท่ีจับต้องไม่ได้ จัดกลยุทธ์ให้

สอดคล้องกับนโยบาย มุง่เน้นทีป่ระสทิธภิาพในการท�ำงานและก�ำหนด

ขอบเขตของการแข่งขัน

•	 ในอนาคต การแข่งขันจะเป็นระบบดิจิทัลมากขึ้น มีผู ้เข้าแข่งขัน 

ที่ไม่ยอมผิดพลาดมากขึ้น มีสนามแข่งที่เท่าเทียม ยากที่จะสร้าง 

ความแตกต่าง เคลื่อนไหวด้วยความเร็วที่มากขึ้น และมีการพึ่งพา 

ซึ่งกันและกันมากขึ้น 

•	 เมือ่ท�ำงานร่วมกันและแข่งขนักนั บรษิทัต่างๆ จะหาทางเพิม่ข้อได้เปรยีบ

และลดข้อเสียเปรียบของตน
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