
แน'!«ด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง

แนว«ด ทฤษฎีท่ีเก่ียวร้อง เพ่ือเป็นแนวในการสืกษาวิจัยเร่ึอง ’กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์ 
การจัดจำหน่าย ยุทธวิธีการจัดจำหน่ายการด้านการจัดจำหน่ายส่ิงพิมพ์ไทยในภาวะวิกฤตทาง
เศรษฐกิจ"มีดังต่อใปน้ี

1. แนวคิดเก่ียวกับการจัดจำหน่ายวิธีการและช่องทางการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์
2. แนวคิดการวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
ร-แนวคิดการบริหารล่ือส่ิงพิมพ์
4-แนวคิดเร่ึองการตลาดและการล่ือสารการตลาด
5. ทฤษฎีองค์กร
6. แนวคิดการบริหารกลยุทธ์เก่ียวกับวงจรชวิตผสิตกัณฑ์
7-แนวคิดกลยุทธ์ตลาดลำห!บผู้นำ ผู้ท้าชง ผู้ตาม ผู้ครองตลาดส่วนย่อย

ใ.แนวคิดเก่ียวกับทารจัตจำหน่ายวิธีทา?และช่องทางการจัดจำหน่ายหนังสิอ1พิมพ์ 

ความหมา«ของการจัดจำหน่าย

ลำห!ปคำว่า "circulation" น้ัน มีความหมายเป็น 2 นัยด้วยกัน คิอความหมายนัยแรก 
หมายสืง จำนวนเล่มของหนังสิอพิมพ์ (number of newspaper copies) ท่ีจัดลํงออกใปวาง 
ตลาดและชายได้ในแต่ละฉบับ (issue) ท่ีหนังสือพิมพ์น้ันตีพิมพ์ เรียกใร้ต้ันเร้าได้ว่า "จำนวน 
จำหน่าย’ ส่วนความหมายอกนัยหน่ึงน้ัน หมายถง การจัดจำหน่าย ส่ิงเป็นกระบวนการจัดส่ง 
หนังสือพิมพ์ออกไปจำหน่ายจ่ายแจก (process of distribution to a publication) แก่ลาป็ารณชน 
ผู้'อ่าน(คิ?ทพย์ ข้นสุวรรณ;2530 ;

การจัดจำหน่ายหนังสิอพิมพ์ใบประเทศไทย
นับต้ังแต่มีชข้นนารีชาวอเมริกัน ช่ือ ด-บ. บรัดเลย์ (D.B. Bradley) ได้ออกหนังสือพิมพ์ 

ช่ือ บางกอก รศีอเดอร์ (Bangkok Recorder) ส่ิงเป็นหนังสือพิมพ์ฉบับแรกชองไทย เม่ือวันท่ี 4 
กรกฎาคม พ-ศ. 2387 น้ัน หมอบรัดเลย์ได้ใร้วิธีการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์ชองเชาในระบบ
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«มาชกประจำ (subscription) โห่แก่#อ่าน ในสมัยรชกา«ท่ี 5 วิธการนัดจำหน่ายหนังสือทิมพ์
เช่นน้ืก็ยังใช้กันอยู่ และเรมกัจการไปร»ณยัช้ืนในประเทศไทย หนังสือทิมต์กนำเอาบริการชอง 
ไปรษณย์ เช้ามารiวยในการจดจำหน่าย ให้หนังสือทิมฑ์แหร่ห«ายท่ีงช้ืน เช่น หนังสือทิมห์ ■ ธรรม 
สาดร่านัจนัย" รองขุนหสางหพะราไกรสิ (ฟส่ง เวรภาระ) ไห้นัดส่งหนังสือทิม!̂ ปให้ผู้อ่านทาง 
ไปร»ณย์โดยท่ีผู้อ่านจะต้องเสืยค่า "ต๋ัวไปรษณย’"

เม่ือก็จการหนังสือทิมห์เจริญก้าวหน้ามากช้ืน  ๆ นับต้ังแต่สมัยริชกา«ท่ี 6 เป็นต้นมา 
หนังสือทิม̂ งต้องหาทางแช่งร้นกันทุทวิถทางเพ่ือขายให้ไห้มากท่ีชุด

ในระยะแรก ' กา?แช่งร้นกันในด้านการนัดจำหน่าย เน้นการจำหน่ายในดลาด
ก̂ งเทหมหานคร เรมใช้วิธีการนัดจำหน่ายท่ีให้ประสืทธผลต่อการชยาอตลาดการจำหน่ายหนังสือ 
ทิมห์มากช้ืนโดยการนัดจำหน่ายผ่านทาง "สายส่ง" (carrier dealers) นัดส่งหนังสือทิมพ์ไปตาม 
บ้านและริานห้าห้วยรถนักรยาน นักรอานยนต์ เม่ือมการชยาอคลาดหนังสือทิมพํออกไปยังต่าง 
นังหวัต จึงได้เไเมวิธีการนัดจำmbยหนังสือทิเ̂ พ่านทาง ’‘รวมห่อ" ช้ืงหมายถง ตัวกลางนัดส่ง 
หนังสือทิมห1ปยังตัวแทนจำหน่ายและจุดชายอนๆ  ต๋ัวป?ะเทศ บ้จจุบ้นประเทศไทยก็ยังใช้วิธกา? 
นัดจำหน่ายโดยผ่านช่องทางการนัดกจำหน่าย 6 ทาง ได้แก่ สายส่ง รวมห่อ ตัวแทนจำหน่าย 
สมาช้ก เร่ราย บริ!?ทนัดจำหน่าย เม่ืองจากรุรกจการนัดจำหน่ายหนังสือทิมห์มีล้ก»ระการวาง
ตลาดอย่างกช้างชวาง (mass market) ตังน้ัน ความหยายามท่ีจะดำเนินการแจกจ่ายหนังสือทิม,ค์ 
ไปยังผู้จำหน่ายท่ํวประเทศ เพ่ือกระจายไปยู่ผู้บริโภคหริอผู้อ่านในระยะเวลายันจำกัดจึงต้องการ 
ทำอย่างมประสิทธํภาพ (efficiency) ม่ืประสิทธผล (effectiveness) และอย่างประหยัด
(economy)

การดำเนินการนัดจำหน่ายเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาอช้ืงหนังสือทิมหไนป้จจุปนนิยมใช้กันน้ัน 
มอยู่ 2 วิธ คือ วิธีหนงหนังสือทิม,ค์ดำเนินกา?นัดจำหน่ายเองและวิธีการท่ีหนังสือทิมพ์นัดต้ังองค์ 
กรการนัดจำหน่ายอิสระช้ืนมาด่ําเนินการนัดจำหน่าย ผ่านทางช่องทางการนัดจำหน่าย (channel 
of distribution) ต่าง  ๆได้แก่ สายส่ง รวมห่อ ต้วแทนจำหน่าย สมาชก เร่ชาย และบริ»ทจำหน่าย 
(รงอทธ สฤษฏว์านช;2530)
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1.สาซส่ง
สายส่ง (earners) คือผู้ทำหน้าท่ีจดัส่งหนังสิ«พิมพ์ไปยงร้านหรือแผงหนังสือ

(newsstands) เพ่ือจำหน่ายให้กับผู้อ่าน สายส่งมมาเป็นเวลานานพร้อมกับมหนังสือพิมพ์โดยจัด 
ส่งด้วยรถจักรยาน รถจักรยานยนต์ และรถบรรทุก

สายส่งมความสำคัญหร้อม  ๆ กับการชยายตลาดหนังสือพิมพ์ และเป็นกลใกการจัด 
จำหน่ายท่ีสอดคล้องกับการเจรืญเติบโตชองก เ̂ทพมหานคร ทำให้การวางตลาดหนังสือพิมพ์เป็น 
ไปอย่างกว้างชวาง กระจายไปแทบทุกส่วนรองพ้ืนท่ีการจำหน่าย ลายส่งแบ่งออกได้เป็น 2 
ประเภทคอ

1.1 ลายล่งรองโรงพิมพ์คือ สายส่งท่ีเบหนังสือพิมพ์จากโรงพิมพ์หน่ึงโรงพิมพ์ใดหรืออาจ 
จะหลาย  ๆ โรงพิมพ์พร้อม  ๆ กัน ไปจัดส่ง แต่สายส่งท่ีรบหนังสือจากโรงพิมพ์แห่งเดียวนักเป็นโรง 
พิมพ์ท่ีหนังสือพิมพ์มจำนวนจำหน่ายสูงมาก หรือเป็นโรงพิมพ์ท่ีมหนังสือหลาย  ๆประเภท

1.2 สฯอส่งทฟ้ระ คือ สายส่งท่ีไม่ได้รํบหนังสือพิมพ์ใดยตรงจากโรงพิมพ์ แต่จะรับจากตัว 
แทนจำหน่ายอกทอดหน่ึง ลายส่งเหล่าน้ี จะส่งหนังสือมากกว่าหน่ึงฉบับและมหนังสือหลาย  ๆ
ประเภทท้ังรายวันและรายคาบอ่ืน ๆ

ช้ลเปรลบเทีลบการดำเน้บงานระหว่างสาลสง่»ลง่โ«พินพแ์ละสาลสง่«««ะ
สายส่งชองโรงพิมพ์ ลายส่งอ«ระ

1 .สายส่งของโรงพิมพ์ จะได้รนผลตอบ 
แทน จำนวนหน่ึงนอทเหนอจากส่วนแบ่งคิด 
เป็น ร้อยละ ที่ได้ร้นจากการจำหน่าย บาง 
โรงพิมพ์ อาจให้ผลตอบแทนใน2ปของเงิน 
เดือน และสวัส ดืการเข่น พน้กงานท่ัวไป บาง 
โรงพิมพ์อาจ สนับสบุนเป็นค่าใช้จ่ายต่าง  ๆ
เข่น ค่านํ้านัน่

1.สายส่งอิสระ จะได้รับผลตอบแทนข้ึน 
อยู่กับ ขดดวามสามารถในการ 
ดำเนินธุรกิจของตน

2.สายส่งของโรงพิมพ์ จะ'ได้รับผล 
ประโยชน์ ตอบนทนดามกำหนดท่ีโรงพิมพ์ 
กำหนด,ใช้

2 .ผลประโยชน์ตอบแทนของสายส่ง 
อิสระข้ึนอยู่ กับข้อตกลงกับร้านหรือแผง 
หนังสือ ปกตจะม อัตราร้อยละ 15- 
20 ขึ้นอยู่กับอิทธพลและ ปริมาท«อง 
หนังสือท่ีจัดส่ง

3 .สายส่งของโรงพิมพ์ จะเป็นสายส่งของ 
โรง พิมพ์ใหญ่ และจัดส่งเฉพาะหน้งสอพิมพ์ 
ของ โรงพิมพ์น้ัน

3.ลายส่งอิสระ จะเป็นลายส่งของ 
หนังสือพิมพ์ เล็กแต่จะจัดส่งหนังสือ 
พิมพ์ของโรงพิมพ์ ใหญ่ด้วย โดยการ 
ช้ือหนังสือพิมพ์นั้นจากตัว แทน 
จำหน่ายมาส่งควบภู่ไป
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อย่างไรก็สี การจัดจำหน่ายผ่านทางย่องทางสายน้ีมักเก็ดปัญหาช้ืนเสมอ การจัดจำหน่าย 
ทางสายส่งของโรงพิมพ์ขนาดใหญ่ และลายส่งอีส?ะไม่ค่อยมีปัญหามากนัก เพราะทางโรงพิมพ์ 
และตัวแทนจำหน่ายสามารถควบดุมดูแลได้อย่างใกล็ห้ด แต่การจัดจำหน่ายทางลายส่งของโรง
พิมพ์ขนาดเล็กจะมีปัญหามากมาย สีอ

1 .สายส่งชองโรงพิมพ์ขนาดเล็ก มีรายได้หลักจากยอดจำนวนหนังสือพิมพ์ท่ีจำหน่ายได้จง 
ให้ดวามสำคัญต่อการขยายแผงหนังสือทำให้มการทปิดแพงทับสายกนอยู่เสมอ

2.ลายส่งโรงพิมพ์ขนาดเล็ก มีประสิทธิภาพลการจำหน่ายต่ํา ออดจำหน่ายจะอยู่ระหว่าง
ร้อยละ 40-60 เท่าน้ัน

ร-สายส่งของโรงพิมพ์ขนาดเล็ก มี.ภาระหน้ีด้างชำระสูง เน่ืองจากการให้การสนับลนุนเปิด 
แผงหนังสือเป็นจำนวนมาก ท้ังประสิทธิภาพในการจำหน่ายต่ําทำให้ลายส่งเหล่าน้ีมีหน้ีด้างชำระ 
กับทางโรงพิมพ์อยู่เสมอ

2.รวมห่อ
รวมห่อ เป็นธุรกจท่ีรวบรวมหนังสือพิมพ์และหนังสืออ่ืน  ๆ ส่งไปให้ผู้จำหน่ายในต่าง 

จังหวัดเท่ีอขายให้ผู้อ่านต่ออีกทอดหน่ืง
สำหรับธุรกจรวมห่อในประเทศไทยน้ัน ได้เกดเมอราวปี ห.ศ.2484 เน่ือนายประเสริฐ ทรง 

ร่งโรจน์ เด้าของรวมห่อประเสริฐสิน ขณะทังทำงานอยู่ในโรงพิมพ์หลักเมองนศรสวรรคั นายรอด 
บุญเปกข์ตระกูล เด้ารองร้านเลังโห จังหวัดภูเก็ต ให้ทำหน้าท่ีรวบรวมหนังสือพิมพ์จากดรงงานต่าง 
 ๆ เย่น หลักเมีอง ศริก̂ ง สนามนักร ส่งไปจำหน่าย โดยให้หกค่าให้จ่ายพอบแทนจำนวนหน่ืง ซ่ึงต่อ 

มา นายประเสริฐได้ห้กชวนนายเก»ม มุสิกะสินธร มาร่วมงานจนก็จการรวมห่อ '•ประเสริฐสิน, 
ขยายตัวมีดูกด้าเพมช้ืนกว่า 50 ราย และต่อมานายเก»มก็แยกตัวออกมาท้ังรวมห่อของตนเอง 
ช่ือว่า รวมห่อ •ก.ลัมพ์นธิ' ซ่ึงเป็นขณะเสียวก้นกบท่ีหนังสือพิมพ์ด้องการขยายตลาดออกไปต่าง 
จังหวัด ประกอบก้บกา?สมัคร ขนส่งในระยะน้ันเร่ิมสะดวกช้ืน จํงทำให้รวมห่อท้ังสองมีลูกด้าเพม 
ช้ืนมากมาย

ในปี พ.ศ.2492 ได้มีการจัดท้ังรวมห่อช้ืนอีกแห่งหน่ืง ช่ือว่า รวมห่อ •นครไทย, เป็นรวม 
ห่อ«ของนายคักด รัตนาศม เด้าของหนังสือพิมพ์ นครไทย ซ่ึงรวมห่อท้ังลามน้ีมีบทบาทต่อกา? 
ขยายตลาดหนังสือพิมพ์เป็นอย่างมาก
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อย่างไรก็ค ในระยะหลัง  ๆ น้ี บทบาทของรวมห่อในการลัดส่งหนังสือพิมพ์รายวันไค้ลด 
น้อยลงอย่างมาก คงมีแต่การลัดส่งหนังสือพิมพ์จนเป็นหลัก ส่วนหนังสือพิมพ์ภาษาไทยน้ันคงลัด 
ส่งเฉพาะตามอำเภอ หรือท้องท่ีท่ีโรงพิมพ์ไค้ลัดส่ง ทว่า รวมห่อกลับมบทบาทสำคัญต่อการรวบ 
รวมหนังสือประ๓ทอ่ืน  ๆจากสำนักพิมพ์ต่าง  ๆฟนหนังสือรายลัปดาห์ รายปักษ์ และรายเดือน 
ส่งให้กับตัวแทนจำหน่ายมากกว่า ซ่ึงสาเหตุท่ีทำให้บทบาทของรวมห่อลดน้อยลงไปในค้านการลัด 
ส่งหนังสือพิมพ์รายวันน้ัน มีคังน้ี

1) $รกัจรวมห่อเป็นธุรกัจครอบครัว มีเปแบบการบรืหารโดยครอบครัวมาตลอดทำให้การ 
บรืหารงานไฝสามารถปรับตัวกับสภาพตลาดหนังสือพิมพ์ท่ีเกัดข้ึนอย่างรวดเร็วได

2) ระบบการลัดเก็บเงินของรวมห่อขาดประสืทธภาพ เพราะกำหนดให้ลูกค้าลัดล่งเงํนมา 
รำระ แทนท่ีจะลัดส่งพนักงานออกไปเM ดลัดเทบนิน ทำให้หน้ีค้างชำระและหน้ีสุญเพ่ิมมาก

3) ขาดระบบบรืการลูกค้าท่ีดื เช่น การเพ่ิมหนังสือ การนัญชชำระเงิน การตรวจลอบ 
หนังสือสุญหาย

4) บทบาทท่ีเปล่ียนไปจากผู้ลัดจำหน่ายหนังสือมาเป็นผู้สนับสนุนการเงินให้กับนักเขียน 
หรือสำนักพิมพ์ เป็นเหตุให้ผู้ผลตหนังสืออ่ืน  ๆเกรงว่าจะไมไค้รับความเป็นธรรมจากการนำหนังสือ 
มาฝากจำหน่าย

ร-ตัวแทบจำหน่าย
ความหมายและระบบตัวแทนจำหน่ายธุรกัจหนังสือพิมพ์ เรือก ตัวแทนจำหน่ายหนังสือ 

พิมพ์ท่ีทำหน้าท่ีขายส่งในแต่ละพ้ืนท่ีว่า ■ เอเยนตั" (Agents) โดยมีตัวแทนจำหน่ายย่อย (Sub- 
Agents) ทำหน้าท่ีรายปลกไปยงผู้อ่าน

ความลัมพ์นธระหว่างตัวแทนจำหน่ายกับตัวแทนจำหน่ายอ่อย เป็นลักษณะรองผู้ส่ง 
หนังสือและผู้ขายหนงสือ โดยมีผลประโยชน์ตอบแทนจากส่วนลดการจำหน่ายระหว่างร้อยละ 
15-25 ข้ึนอยู่กับความสำคัญ,ของตัวแทนจำหน่ายย่อย ปรมาณการจำหน่ายและความ
สามารถในการชำระเงิน

ไม่เพิยงแต่ทำหน้าท่ีขายส่งเท่าน้ัน ตัวแทนจำหน่ายตังทำการชายปลีกท่ีหน้าร้านของตน 
โดยไค้รับส่วนลดการจำหน่ายร้อยละ 30 เท่าท่ีไค้รับจากโรงพิมพ์ค้วย

ระบบสมาชัย (Subscription) มีความสำคัญต่อธุรกัจของตัวแทนจำหน่ายมาก เพราะมี 
ลูกค้าประจำเกัดข้ึนเป็นกำลังข้ึอหนังสืออ่ืน  ๆ เพ่ิมจากท่ีเคย ระยะหลังตัวแทนจำหน่ายจะโอนงาน 
ลัดส่งสมาชักให้กับสายส่งรับช่วง โดยคงจำหน่ายนต่เพิองหนังสือพิมพ์ เพ้ือหลีกเล่ียงความยุ่งยาก 
ในการลัดล่งและเก็บเงิน
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นอกจากด่วนทนจำหน่ายหนังสือ ท่ีทำหน้าท่ีรายส่งหนังสือพิมพ์ในเชตกรุงเทพมหานคร 
และในด่างจังหวัดแถ้ว ยังมีด่วนทนจำหน่ายอกกลุ่มหน่ึงคอ ด่วนทนจำหน่ายด่างประนทศ ด่วนทน 
จำหน่ายกลุ่มน่ึ จะรับหนังสือพิมพ์ไปจำหน่ายยังประเทศด่าง  ๆ พ่น ออสเตรเลีย อังกฤษ สหรัฐ 
อเมรกา และประเทศตะวันออกกลาง เป็นประจำทุกวัน โดยด่วนหนจำหน่ายน้ีจะจ้าอค่าหนังสือให้
เป็นงนลด

การดำเนินงานชองด่วแทนจำหน่ายในเชตกรุงเทพมหานคร การดำเนินงานชองด่วนทน
จำหน่ายในเชตกรุงเทพมหานครน้ันมีได้แดกด่างไปจากด่วนทนจำหน่ายในร่างจังหว้ร่ •การให้
ส่วนลดการจำหน่ายนก่ลูกค้าท่ีมาตอดต่อชอรํบหนังสือด้วยตนอง จะให้สูงกว่าลูกค้าท่ีด่วนทน
จำหน่ายน้าไปส่งให้ประมาณร้อยละ 5

ด่วนทนจำหน่ายนักจะควบคุมด่วพนักงานด่วแหนจำหน่ายในเชตพ้ืนท่ีรองตนอย่างใล้ชด 
มีให้ด่วนทนจำหน่ายอ่ืนล่วงล้ําเช้ามาในพ้ืนท่ีชองตน ทำให้กา?ควบคุมป?มาณแผงหนังสือ การ 
ชำระเงินและยอดจำหน่ายหนังสือเป็นไปอย่างมีประสิทธภาพ

การแช่งชันทันในด้านmรตลาดและการมีหนังสือพิมพ์ฉปับใหม่  ๆ ออกวางตลาด เป็นผล 
ให้เกดด่วนทนจำหน่ายใหม่เพ่ิมข้ึนเพ้ือรองรับการจำหน่าย โดยได้รับความสนับสนุนจากหนังสือ
พิมพ์น้ัน  ๆ ทว่าเม่ือสถานการณ์การแช่งชันลดน้อยลง การจำหน่ายหนังสือพิมพ์เพิยงอบ้บเดิอว 
ย่อมไม่ได้รับประโยชน์อย่างเต็มท่ี ท้ังไม่สามารถบ่รการลูกค้าได้ครบถ้วน ด่วนหนจำหน่ายจึงนักจะ 
แลกเปล่ียนหนังสือพิมพ์ระหว่างทันและกันจำหน่าย เม่ือยอดจำหน่ายสงข้ึนก็จะติดร่อรอนอกรัน 
จำหน่ายจากโรงพิมพ์จนได้เป็นด่วนทนจำหน่ายรองโรงพิมพ์ในเวลาต่อมา แด่ผลประโยชน์ท่ีเป็น 
ส่วนลดการจำหน่ายจะได้รับน้อยกว่าด่วนทนจำหน่ายเดิมท่ีเคยจำหน่ายอยู่

การจำหน่ายชองด่วนทนจำหน่ายส่วนใหญ่จะเน้นการขายส่งมากกว่ารายปลีกหน้าร้าน

อย่างไรก็ดิ วัธการจัดจำหน่ายโดยผ่านช่องทางด่วนทนจำหน่ายน้ี นักจะมีปัญหาระหว่างด่ว

แทนจำหน่ายทับด่วนทนจำหน่าย และระหว่างด่วนทนจำหน่ายทับด่วนทนจำหน่ายย่อยข้ึนเสมอ
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4.«มาชกิ
การรำหนา่ยโดรออ่งทางสมาชกิ (subscription) เป็นแนวหางดำเนันการดลาดของ 

หนังสือพิมพ์ภาษาอังกฤษ โดยมีวัตถุประสง(พจะได้ผู้อ่านท่ีแน่นอน ทำไห้ลามารถเท่ีมจำนวน 
จำหน่ายไห้สอดคล้องกับแผนการตลาดท่ีกำหนดไว้ คาดหมายกันว่า ประมาณร้อยละ 80 ของ 
ตลาดหนังสือพิมพ์ภาษาอังกฤษ คอ ผู้อ่านประ๓ทสมาชก เช่นเดียวกับหนังสือพิมพ์กาษาจีนท่ี 
จำหน่ายไนปัจจุบัน

รูปแบบสมาชิกมี 3 รูปแบบ ดีอ
1 .สมาชิกท่ีโรงพิมพ์เป็นผู้อัดส่งโดยตรง เป็นระบบท่ีมีการอัดสายไห้พนักงานอัดส่งท่ีเรียกว่า 

"สายส่งสมาริก* ธอกส่งหนังสือพิมพ์ให้แก่ผู้อ่าน ใดยมหน่วยนงานชายประกอบด้วยพนักงานขาย 
องค์กรอัดหาลมาชิก

สมาชิกแบบน้ี มการใช้การจูงใจผู้อ่าน ได้ให้ส่วนลดพิเศษหรีอของแถม รางวัลอ่ืน  ๆ
(premiums) แก่ผู้อ่าน หากผู้อ่านบอกรับเป็นสมาชิกหนังสือพิมพ์เป็นระยะเวลานานเช่น 3 เดือน 6 
เดือน หรอ 1 ปี เป็นต้น

2. สมาชิกท่ีองค์กรหรีอหน่วยงานอ่ืนเป็นผู้อัดส่ง หน่วยงานน้ีจะเป็นนัตบุคคลประเภทบริษัท 
หรีอห้างหุ้นส่วนจำกัดท่ีรับหนังสือพิมพ์ทุกฉบับจากโรงพิมพ์ไปส่งให้แก่ผู้อ่านปัจจุบันม 
เพิยงแห่งเดียว ดือ ง̂โรจน์บริการ ท่ีสามารถอัดส่งหนังสือพิมพ์ให้สมาชิกได้อย่างมีประสิทธภาพ 
เป็นท่ีเช่ือถือสและยอมรับของโรงพิมพ์ทุกแห่ง ท้ังยังได้รับความนัยมอย่างสูงจากส่วนราชการ
บริษัทห้างร้าน และประชาชนท่ีเป็นสมาชิกด้วย

ร-สมาชิกโดยสายส่งอิสระ ระบบสมาชิกแบบน้ีเป็นบริการด้านสมาชิกท่ีสำคัญและมี
ชอบเขตกว้างชวางกระจาอครอบคลุมท้ัวพ้ืนท่ี สายส่งอสระจะรับหนังสือพิมพ์จากคัวแทนจำหน่าย 
ไปอัดส่งให้แก่สมาชิก โดยสายส่งอิสระน้ีจะหาสมาชิกเอง และเก็บเงนเองไม่มีบุคคลอ่ืนช่วยเหลอ 

การใชส้ายสง่อสิระ สา่หรบิสมาชกิ๚องหนงัส«ิพมิพภ์าษาไพรนัน้มกัจะ»บแํบนิ
การผ่านทางสายส่งอิสระ ด้วยเหตุผลดังน้ี

-การอัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์ภาษาไทยน้ัน เน้นการกระจายหนังสือไปยังร้านหรีอแผง
หนังสือ (N e w s  stands) ผ่านทางคัวแทนจำหน่ายหรีอสายส่งเพ้ือความสะดวกของผู้ช้ือ

-พ้ืนท่ีการจำหน่ายรองหนังสือพิมพ์ภาษาไทยมีอาณาบริเวณกว้างขวาง ไม่อาจจะส่งให้ผู้ 
อ่านได้อันเวลาท่ีผู้อ่านต้องการได้

■ การบริหารงานด้านการอัดส่งสมาชิกน้ันต้องเสืยค่าใช้จ่ายมาก รวมท้ังสินเปลองวัสดุ
เคร่ืองใช้ กำลังคน และเวลา

■ การอัดเก็บเงนค่าสมาชิกบุ่งยากกว่าการอัดเก็บเงินจากคัวแทนจำหน่ายและสายส่ง 
■ หนังสือพิมพ์ขาดหน่วยงานขายสมาชิกและพนักงานขาย
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-พฤติกรรมของผู้อ่านหนังสือพิมพ์ภาษาไทยส่วนใหญ่คุ้นเคยกับการหาช้ือหนังสือพิมพ์ 
จากร้าน หรือแผงหนังสือมาอ่านมากกว่า

อย่างไรก็ดี แนวโน้มในการบอกรบเป็นสมาช้กหนังสือพิมพ์น้ัน ต่อไปจะมมากช้ืนเพราะให้ 
ความละดวกแก่รุอ่านลไม่ห้องเสืยเวลาไปหาช้ือหนังสือพิมพ์มาอ่าน และนอกจากน้ัน«วาม
ห้องการท่ีจะอ่านหนังสือพิมพ์ฉบับล่วงหน้าก็เพ่ิมมากช้ืนห้วย

ร-การเร่ขาย
ว่ธีการจำหน่ายหนังสือพิมพ์ผ่านการเร่ขาย ( s t r e e t  s a ie s )  น้ัน การกระทำโดยการท่ีม่ผู้มา 

ร้บหนังสือพิมพ์ไปจำหน่ายให้แก่ผู้ช้ือโดยตรง ผู้มา!บหนังสือพิมพ์ไปจำหน่ายด้งกล่าวน้ี เรือกว่า 'ผู้ 
เร่ขาย'' ร่ึงล่วนใหญ่จะเป็นเด็ก ผู้เร่รายจะมาร้บหนังลสือพิมพ์จากด้วแทนจำหน่ายนำไปเสนอชาย 
ให้กับผู้อ่านตามสถานท่ีท่ีมีกำลังช้ือสูง ฟน ตามสืแยกของถนนลายต่าง  ๆ ตามตลา«ลด ตาม 
สถานนํรนล่ง หน่วยราชการ และสำนักงานใหญ่  ๆฯลฯ

ผู้เร่ชายถือเรนกลไกสำคัญของการเพ่ิมจำนวนผู้อ่านประเภทราจรท่ีม่ประสิทธภาพสูง 
เพราะใกลัซดกับผู้อานและลามารถสูงใจผุ้ช้ือห้วยการโฆษณาข่าวท่ีปรากฎอศู่ในหน้าหนังสือพิมพ์ 
การล่งเลรืมการจำหน่ายหนังสือพิมพ์ท่ีเปิดใหม่ในตลาดจงนิยมใช้รุเร่ชายเป็นกำลังสำคัญ

«ย่างไร่ก็ดี การจำหน่ายหนังสือพิมพ์ทางข่องทางการเร่ขายมจุดอ่อนเช่นกันกล่าว 
คอ การจัดจำหน่ายแบบน้ีมจำนวนผู้เร่ชายไม่แน่นอน โดยเฉพาะในระยะท่ีโรงเรืยนเปิดเทอม 
ช่ึงรุเร่ชายจำนวนหน่ึงห้องไปเรียนหนังสือ หรือในช่วงเวลาฝนตก เป็นต้น การทำงานจึงเป็นไป 
ตามอำ๓อใจของรุเร่รายมากกว่า ทำให้ทางโรงพิมพ์ไม่ลามารถควบคุมปรีมาณาการ
จำหน่ายไห้ ด้งน้ัน การล่งเส'รีมการจำหน่ายโดยใช้ผู้เร่ชาย จึงห้องกระทำห้วยความระบัดระกัง 
อาจจะเป็นการรณรงค์ช่ัวระยะเวลาหน่ึง  ๆเท่าน้ัน

6-บรีษ'ทจัดจำหน่าย
ว่ธีการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์โดยองค์กรอิสระ ช้ืงทำหน้าท่ีจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์เป็น 

การเฉพาะ มฐานะเป็นศูนย์’กำไร (profit centre) หรือน่รีษทจัดจำหน่ายน้ี เป็นแนวคดทางธุรก็'จ 
สบัยใหม่ท่ีนำมาใช้ในการจำหน่ายหนังสือพิมพ์ฟ้จจุบัน ต่างไปจากรูปแบบการจัดจำหน่ายแบบ 
รวมห่อเติม เน่ึองจากบรีษํทจัดจำหน่ายน้ีริ!ฐานะเป็นส่วนหน่ึงรององค์กรหนังสือพิมพ์ห้วย



15

1.วัตถุประสงค์lift?ท1?ดจำหน่าย การ'จัดท้ังองค์กร่อิสระ มีฐานะเป็นศูนย์กำไรมีวัตถุ
ประสงค์สำคัญ 3 ประการคือ

•เพ่ีอบริการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์และหนังสืออ่ืนท่ีจัดพิมฟัขนภายไนเดริอของบริษัท 
•เพ่ีอชยายบริการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์สำนักพิมพ์ต่าง  ๆ
•เพ่ีอให้การบริหารจัดจำหน่ายมีลักษณะเป็นศูนย์กำไร
การปริหารงานเพ่ีอบรรลุวัตถุประสงค์ประการท่ี 1 แสะประการท่ี 2 เป็นการบริหารงานจัด 

จำหน่ายตามปกติท่ีดำเนินกันอลู่ แต่รอายบทบาทออกไปให้กวัางขวาง ไม่จำกัดเอทาะนต่หนังสือ 
พิมพ์และหนังสืออ่ืน  ๆ ในเคริอ เพ่ีอเพี่มราย'ได้ไห้กับองค์กร1ไห้มาก'ชน ต่วนกา?บริหารงานเพ่ีอ 
บรรลุวัตถุประสงค์ประการที่ 3 เป็นการบริหารงานท่ีมีลักษณะเป็นศูนย์กำไร คือ รับผิดชอบต่อ 
ความอลู่รอดขององค์กรในระยะยาวโดยมีกจกรรมต่าง  ๆ ท่ีต้องดำเนินการด้วย เซ่น การบริหาร 
งานการตลาดและการขาย การบริหารงานมัญขีและการเง้น การบริหารหน้ีสิน การบริหารสินค์าคง 
เหลอ และการบริหารงานทนักงาน เป็นต้น

การดำเนินงานรองบริษัทจัดจำหน่ายจะต่างจากผู้จำหน่ายประนาทรวมห่อ ทอ จะมี
หนังสือพิมพ์รายวันเป็นพ้ืนฐานการจำหน่ายร่วมกับหนังสือพิมพ์ประเภทอ่ืน ๆ  ในเด่รอและ'หนังสือ 
ฝากจำหน่าย ส่วนผู้จำหน่ายประ๓ทรวมห่อน้ัน จะไม่มีหนังสือพิมพ์รายวัน คงรวบรวมหนังสือรอง 
สำนักพิมพ์ต่าง  ๆมาจำหน่ายเท่าน้ัน

นอกจากน้ัน การบริหารงานของบริษัทจัดจำหน่ายอังมีลักษณะเป็นแบบวัชาชหสมัยใหม่ 
(professional style) มากกว่าแบบครอบครัว (family style) ต้วย

ข้อดีชองบริษัทจัดจำหน่าย ข้อดีของการจัดจำหน่ายทางบริษัทจัดจำหน่ายมีคังน้ี 
-การบริหารงานจัดจำหน่ายของบริษัทจัดจำหน่ายจะแรกออกจากการบริหารงานชระ 

หนังสือพิมพ์ ทำให้องค์ก?ท้ังสองสามารถพ์ฒนาขีดความสามารถในการทำงานได้อย่างมีประสิทธิ 
ภาพยงข้ืน

-บริษัทจัดจำหน่ายสามารถขยายภารกัจและการดำเนินงานในขอบเขตท่ีกวัางขวางช้ืน 
กว่าแต่ก่อน จึงเป็นทางหน่ึงท่ีจะลามารถเพ่ีมรายได้ให้แก่บริษัท

-ลามารถตรวจสอบและประเมินผดการดำเนินงานได้อย่างชัดแจังว่า มีกำไรหริอขาดทุน 
•การจัดส่งโดยองค์กรอิสระสามารถกำหนดส่วนลดให้ลูกค้าได้เป็นพิเศษต่างจากมาตร 

ฐาน ท่ีกำหนด เซ่น ต่วนลดท่ีได้รับจากโรงพิมพ์โดยตรงร้อยละ 30 แต่ต่วนลดท่ีรัชจากบริษัทจัด 
จำหน่ายจะอลู่ระหว่างร้อยละ 25-30
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■ การมีองศ์กรอ๊สระท่ีจัดจำหน่ายหนังสือฟ้มพ์และหนังสืออน  ๆ ทำให้มีอำนาจในการต่อ 
รองดกว่า

ทสกุท h ftง.3 ฟ13

รธงศาสตราจารย์ อดุลย์ จาดุรงศกุล ไห้กล่าวถงการวางแผนกลชุฟฑ์}องธุรกิจว่าเป็นกล 
ยุฑล้ท่ีต้บรํหาร หน่วยกลยุทธ์ทางธุรกิจ(Strategic business unit -SBU ) แต่ละแห่งต้องทำ 
กระบวนการวางแผนดังกล่าวมีเ'นตอนดังน้ี 

การวเคราะห์ SWOT 
-ภารกิจของธุรกิจ
-การ่วิเคราะห่ภาวะแวดล้อมภายนอก {โอกาสและภ้ย)

■ การวเคราะห์ภาวะแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน)
■ การวางเป้าหมาย
■ การวางกลชุทย์
■ การวางโปรแกรมรัมกลอุหธ์
-ปฎิบํติการ
-Feedback และการควบคุม



«ร!ftทนทารวางแผนททชุพ s«a*q?กิจ

Feedback 
*  นละการควบคุม

-4
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ตามท่ีกล่าวเราจะพิจารณาถงช้ันตอนแต่ละช้ันตอนดังน้ี
ภารกิจของธุรกิจ (Business Mission) แต่ละ หน่วยกลยุทธ์ทางธุรกิจ(Strategic 

business unit -SBU )มีภารกิจโดยเฉพาะภายใต้ภารกิจหลักของบริษทโดยต้องกำหนดศวาบุ่ง 
หมายของธุรกิจใต้มีความเฉพาะเจาะจง เช่น ’บริษัทจะบุ่งวางเป้าหมายพ่ีโรงถ่ายภาพยนตร์
ลำหรับโทรทัศน์และบุ่งท่ีการเสนอความชำนาญทางเทคโนโลยีทางต้านแสงลว้างโดยเฉพาะเท่า 
น้ัน"

เราอาจทำข้อศวามชองธุรกิจ (Mission Statements) แอกก้นใต้โตยสามารถแยกเป้นภาร 
กิจ ลำหรับการใช้ศวาม พยายามทางการตลาต หรอเพ่ีอใช้เป็นปรัชญาลำหรับการให้บริการแก่ลุก 
ค้า ห ร ิอใช้เป็นปรัชญาลำหรับพนักงาน หริอเพ่ีอการอ่ืนท้ังห ม ด แ ส ด ง ให้เห็นได้ ดังน้ี

การตลาด เพ่ีอเพ่ิมล่วนครองตลาดประจำปี 5% แต่ละปีจากการใช้โครงการล่ง
เสริมตลาดและการตลาดท่ีสร้างสรรค์และศิตรนมาใหม่เสมอ

บริการ เพ่ีอตอบสนองความต้องการของลุกค้าอย่างรวดเร็วและให้คำแนะนำและ
ทำทุกอย่างเพ่ีอนำความพอใจคู่ลูกค้า

พนักงาน : พัฒนาให้เกิดความภูมใจในความเป็นเจ้ารองและพนักงานทุกคนมความ 
พอใจ ในงานในระดับสูงโดยมีการปีกอบรม ให้การยอมรับ ให้รางวัล 
และกระจาย

อำนาจให้เพ่ีอเป็นการประก้นว้าทุกคนจะสร้างความพอใจให้ลูกค้าทุกราย
ข้อความของภารกิจชองธุรกิจน้ีจะทำให้ผู้บริหาร SBÜ ทุกรายพร้อมพ่ีจะดำเนํนการวาง 

แผนกลยุทธ์ตลอดจนป!)ป้ติตามแผนด้วย

การวเคราะห์ภาวะแวดล้อมภายนอก (การวเคราะห์โอกาสแสะภัย) เม่ือสร้างข้อ 
ความเก่ึยวก้บภารกิจแล้ว ผู้จัดการ SBน ก็จะทราบภาวะแวดล้อมท่ีตนจะต้องสืกษาตรวจสอบเพ่ีอ 
ปฏป้ตให้บรรลุถงเป้าหมาย เช่น ต้องคอยดุอ้ตราความเจริญเติบโตของตลาดเป้าหมาย สุขภาพ 
ทางการเงนรองตลาดเป้าหมาย คู่แบ่งพ่ีมีอคู่ในปัจจุปันหริอรายใหม่พ่ีกำลังจะเข้าล่ดลาด การ 
พัฒนาเทคโนโลยีใหม่  ๆ กฎหมายท่ีอาจกระทบต่อการออกแบบล้นค้าหริอการตลาด และช่องทาง 
การจำหน่ายล้นค้า กล่าวโดยท่ัวใปก็ศิอหน่วยธุรกิจต้องตรวจลอบพลังรองล้งแวดล้อมมหภาคจาก 
ภายนอก (ประชากรศาลตริ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมีองและกฎหมาย ลังคมและวัฒนธรรม) 
และผู้ท่ีประกอบก้นเป็นสิงแวดล้อม'จุลภาค (ลูกค้า คู่แช่งขัน ช่องทางการจำหน่าย ผู้จัดหาวัตถุดิบ
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และช้ิน#รวนประกอบ) ท่ีกระทบต่อ«วามลามารถในการทำกำไร SBU «วรด้ังระบบสืบร่าวทางการ 
ตลาด เพ่ือคอยดุแนวโน้มการพัฒนาท่ีลำ«ญ  ๆเพ่ือท่ีจะระบุโอกาสและภัย

ก.โอกาส (Opportunities) การวิเ«ราะห์ภาวะแวดน้อมภายนอกสามารถทำให้ธุรกิจเห็น 
โอกาสท่ีจะทำให้บริษ้ทบรรลูเป้าหมายรองการวางแผนกลยุทลั โอกาส'ทางการตลาดเป็นเร่ึองเก่ียว 
กับ«วามต้องการรองผู้ช้ือท่ีทำให้บรใ?ทสามารถดำเน้นการไต้อย่างมีกำไร โอกาสแบ่งทจารณาไต้ 
ตาม«วามน่าสนใจแสะ«วาม!ป็นไปไต้ท่ีจะปฎบํพงา?ให้ไต้รับ«วามลำเร็จ สินต้าบางต้วเป็นท่ี
ต้องการรองตลาดเป้าหมายเพราะม«วามเหมาะเจาะกับ«วามต้องการรองลูกต้า ตรงกันร้ามสิน 
ต้าท่ีเราว่าดมีคุณภาพสูงกลับมีพู่แร่งรันมาก และมโอกาสน้อย

ร.ภัย (Threat) เช่นเดอวกันโอกาส การวิเคราะห์ภาวะแวดน้อมภายนอก อาจทำให้ 
สามารถระบภัยท่ีปร็ร่frmบและวางแผนป้องกันไต้ เพราะน้าไม่มีปฎิบติโทรทางการตลาดใน
ลักษณะ "ด้ังรับ, ละก็ ผลชองมันจะนำไปสู่การสูญเสือยอดรายและกำไร ภัยคูท่ีความเนแรงและ 
โอกาสท่ีจะเก็ด ท่ีเห็นไต้รัดก็«อ «วามรวดเร็วรองบ่ฐกึรษาตอบรองพู่แร่งท่ีมีโอกาสท่ีเรากล่าวมา 
แล้วในร้อ ก. เรา«วรมีแผนวางไร้ล่วงหน้าท่ีจะจัดการกับภัย

การวิเคราะห์โอกาสและภัยท่ีมีต่อ SBU ใดก็ตาม ทำให้เราเห็น«วามน่าสนใจชองธุรกิจ 
และอาจแบ่งธุรกิจไต้ต้งน้ี

1.Ideal Business โอกาสลำคัญมีสูง และภัอท่ีลำ«ญมีต่ํา 
2.Specu!ative Business โอกาสและภัอท่ีลำ«ญมีสูงด้ังสองอย่าง
3. Mature Business โอกาลลำ«ญมีต่ําและภัอก็มีต่ํา
4. Troubled Business โอกาสมีต่ําและภัยมีลูง

การวิเ«ราะห์ภาระแวคส้อมภายใ,น (การวเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็ง) เป็นการ่วิเคราะห์ 
หาความลามารถท่ีจะไปสู่ความลำเร็จ ธุรกิจแต่ละท่ีต้องทำการประเมินจุดอ่อนจุดแข็งภายในเป็น 
ระยะ  ๆด้ังจุดอ่อน จุดแข็งทางต้านการตลาดทางต้านการเงน การผลิต และการจัดองค์การ

การวางเป้าหมาย (Goal Formulation) การประเมินจุดอ่อนจุดแข็ง โอกาสและภัยซอง 
บ่รษทํน้ันเราเรฑกว่า SWOT analysis เม่ือบริใ?ทไต้จัดทำการวิเคราะห์ SWOT แล้ว งานร้ันต่อไปก็ 
«อ การสรัางเป้าหมายเอหาะลำหรับแผนระยะหน่ึง เนตอนน้ีสือ การวางเป้าหมาย เป้าหมายจะ 
อธบายสิงรัตธุประสงค์ท่ีมี«วามเอพาะเจาะจงในต้าน«วามลำต้'ญและเวลาน้าสามารถเปล่ียน 
รัตชุประสงค์เป็นเป้า-หมาย'ท่ี1วัด1ไต้ จะเป็นการอำนวย«วามสะดวกให้กับการวางแผน การประยุกต็ 
ใร้แผนและการควบคุมรองฝ่าอบรหาร
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มีธุรกิจเพียงไม่ก่ีรายท่ีมีวัตชุประสงค์เพียงรายกา?เสียว SBU ส่วนมากรวัตชุประสงค์ 
หลาอรายการใช้ผสมก้นไปรวมท้ัง«วามสามารถในการทำกำไร «วามเติบโตชองออตราย การปริบ 
ปรุงส่วน«รองตลาต การจัดการกับกัอ การสร้างสิงประดษฐํใหม่ ช่ือเสียง ฯลฯ SBช จะสร้างวัตชุ 
ประสงค์เหล่าน้ีช่ืนเป็น ■ ชุดชองวัคลุประสงค์, และบรีหารตามวัตถุประสงค์เหล่าน้ี (Management 
by O b je c tiv e s -M B O ) โดยเป็น'ไปตามเกณ«ทดงน้ี

1 .ต้องมการจัดการกบวัตถุประสงค์ โดยเรียงตามลำดับ«วามสำคัญจากสำ«ญมากท่ีสุด 
เพไปรนสงสำคัญน้อยท่ีสุต อาจทำได้โดยการจัดกับวัตถุประสงค์ท่ีกว้างก่อน เซ่น หาผลตอบ 
แทนจากการลงทุน แล้วจงค่อยจัดการกับวัตชุประสงค์ท่ีเฉพาะเจาะจง เซ่น ทำกำไรสูงสุด

2. ถ้าเป็นไปไต้วัตชุประสงค์จะต้องแสดงในเช้งปรมาณ เซ่น เพ่ิมอัตราผลตอบนทนในการ 
ลงทุนเป็น 15% ภายใน 2 ปี

3. วัตชุประลง«จะต้องสามารถปฎํบติ'ได้ จะต้องเกิดจากการ่วเ«ราะห์โอกาสและจุดแข็ง 
ชอง SBU ไม่ใซ่เทดจาก«วามปรารถนาของ«นบาง«น

4. วัดลุประสงค์ ชองบริบํทจะต้อง •สอด«ล้องต้องกัน'' เป็นไปไม่ได้ท่ีจะทำยอดขายและ 
กำไร'ไห้สูงท่ีสุดพร้อม  ๆกัน

นอกจากน้ันอังจะต้องทำอย่างใดอย่างหน่ึง ■ แลกกัน* ระหว่างกำไรระยะท้ันกับระยะยาว 
เจาะตสาดป้จจุบนอย่างมาทกับพัฒนาตลาดใหม่เป้าหมายกำไรกับเป้าหมายไม่ต้องการกำไร 
เจร ีญ เติบโตสูงกับภยต่ํา ฯลฯ ท้ังน้ีก็เพราะวัตถุประสงค์แต่ละอย่างใช้กลยุทธ์ทางการตลาดแตก 
ต่างกัน

การวางกลยุทธ์ (Strategy Formulation) กลยุทธ์เป็นแผนปฏบติ (Game Pian) เพ่ีอให้ 
บรรลุถึงเป้าหมาย ธุรกิจแห่งต้อง ■ ปริบ* กลยุทธ์เพ่ีอให้บรรลุเป้าหมายของ«น Michael Porter ได้ 
แนะกลยุทธ์ไว้เป็น 3 ประเภท«อ

ก.การเป็นผู้นำด้านด้นทุน (Overall Cost Leadership) มีต้นทุนการผลิตและการจัด 
จำหน่ายด่ําท่ีสุด เพ่ีอท่ีว่าสามารถทำให้ราดาต่ํากว่าคู่แช่งขันและมีส่วน«รองตลาดมากกว่า บรีษV; 
ท่ีใช้กลยุทธ์น้ีด้องเป็นเลิศในทางวัศวกรรม การจัดช่ือ การผลิตและการแจกจ่างดัวสินด้า

ช.การทำใหเ้กดิ«วามแตกตา่ง (Differentiation) โดอกลุยทธ์น้ีธุรกิจบุ่งท่ี'จะปฎบ้ติการ'ไห้ 
เหนอํกวา่ผูอ้นเพีอ่ผลติคณุประโยชนต์า่งๆ ทีล่กูดา้ในตลาดสว่นใหญม่องเหน็คณุคา่ เชน่ บรไเท- 
พยายามเปน็ผูน้ำดา้นการใหบ้ร่ก้าร ผูน้ำด้านสุขภาพ ผูน้ำดา้นสไตลส์นิ«า ผูน้ำดา้นเท«โนโลย 
ฯลฯ บรษีทิไมจ่ำเปน็ตอ้งเปน็ผูน้ำทกุดา้นทีก่ลา่วมานี ้ บรีพทัสร้าง«วามแขง็แกร่งเพีอ่เปน็ขอ้ได้ 
เปรียบในเซงิการแช่งขัน (Competitive Advantage) จากคณุประโยชนอ์ยา่งใดอยา่งหนึง่หรอีมาก
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กว่าน้ัน ฟน บ,รษํทท่ีเป็นผู้นำด้านคุณภาพจะช้ิอแต่ช้ินส่วนประกอบท่ีคืท่ีสุด ประกอบช้ินส่วนด้วย 
ความชำนาญสูงสุด ตรวจสอบสินค้าละเอียดก่ีถ้วน เป็นด้น

ค.บุ่งท่ีตลาดส่วนเลํก (Focus) ธุรกิจบุ่งเฉพาะกับตลาดส่วนท่ีแคบ  ๆ หน่ึงส่วนหรอมาก 
กว่าน้ัน แทนท่ีจะไป^ตลาดใหญ่ บ่รษ้ท!ความด้องการรองตลาดส่วนน้ีเป็นอย่างด และใช้วิธีการ 
เป็นผู้นำด้านด้นทุนกับส่วนท่ีเป็นเป้าหมาย บางบ'ร้ชํท เชํน บรษ้ทท่ีมิความสามารถในการออก 
แบบผลิตกัณฑ์อาจใช้วิธีการทำให้เกิดความแตกต่างกับส่วนท่ีเป้าหมายน้ีใต้เช่นกัน สเปแล้วถ้า
เป็นผู้นำทางด้านด้นทุน บรษทก็จะใช้กลยุทธ์' Focused differentiation strategy อย่างบ่?โ?ท 
Hariey-Davidson ผสิตเฉพาะแต่รถมอเตอร์ใชด์ชนาดใหญ่ให้ตลาดบางส่วน พลเอกราตชาย ชุณ 
หะวัณ ก็เป็นลูกค้าบรษัทํน้ี

การวางโปรแกรมร้บกสธุทธ์ (Program Formulation) เน่ึรหน่วยธุรกิจเลิอกกลยุทธ์ได้ 
แล้วงานช้ันต่อไปก็คือ การทำวางโครงการสนับสทุนกลยุทธ์ ถ้าธุรกิจเลอกท่ีจะเป็น '’ผู้นำทาง 
เทคโนโลยี1' ก็จะต้องวางแผนวางโปรแกรมท่ีจะสร้างความแข็งแกร่งให้กับฝ่ายวิจัยและพัฒนา รวบ 
รวมสติปัญญาทางเทคโนโลยีพัฒนาผลิตกัณฑ์ท่ีเก่ียวช้องกับเทคโนโลยี‘รกอบรมพนักงานขายทาง 
เทคนํค สร้างโฆษณาเพ่ีอท่ีอสารการเป็นผนำทางด้านเทคโนโลยีแก่ตลาดเป้าหมาย เป็นด้น

ต่อจากน้ันฝ่ายการตลาดต้องประเมินด้นทุนชองโปรแกรม มิคำถามบางอย่างเกิดช้ินใน
ตอนน้ีเก่ียวกับความเหมาะสมหรึอไม่ท่ีจะใช้ Trade Show การแข้งชันออดชาย จำนวนพนักงาน 
ชายท่ีจะรบเพ่ีมช้ิน การบญชาเพ่ีอการด้ดสินใจทางการตลาด เป็นด้น

การปฎํป๋ตการ(Implementation ) กลยุทธ์ท่ีชัดเจนรวมกับโปรแกรมสนับสทุนกลุยทธ์จะ 
ไร้ผลถ้าบรพัทใม่อาจนำมันไปปฎบ้ตใด้ ในความเป็นจรงแล้วกลยุทธ์เป็นเพิองแต่องกัประกอบ
อย่างเตยวในองกัประกอบ 7 ประการ ในการท่ีจะทำให้เกิดการเป็นบริษํท ซ่ึงใต้แก่

1. กลยุทธ์ (Strategy) เป็นส่วนสำคัญเก่ียวกับแผนท่ีใช้ในการช้ิทํคทางชองปรษํทแต่เป็น 
อง«ประกอบ 1 ใน 7 ประการเท่าน้ัน แม้กลยุทธ์น้ีจะคืท่ีสุดแต่ก็ไม่อาจจะใช้ใต้ถ้าไม่ใต้นำไปใช้ร่วม 
กันเป็น«ย่างดกับองค์ประกอบอ่ึน

2. โครงสร้าง (Structure) การจัดองค์การ นโยบาย วิธปฎิบต โดยทำเป็นกระบวนการเพ่ีอ 
การตัดสินใจและปฎิป็ตต่อบต่อสิงแวดล้อมภายนอก

3. ระบบ (Systems) ระบบครอบคลุมถังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดจากข่าวสารทางการบร 
หารอย่างพร้อมรุเล มิระบบผู้เซ่ึยว'ชาญสนับสทุน ระบบสนับสนุนการตัดสินใจองคอมพิวเตอร์และ 
ระบบข่าวสารทางการตลาด
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4.«ไตล์ชองหนักงาน (Style) หมายถืง วัถืทางท่ีพนักงานใช้ในกา?คิดและก่อพฤติก??ม 
ร-การหนักงาน (Staff) หมายถืง การท่ีปริ«ทช้างคนท่ีมีความสามารถ ปีกอบรมและจุงใจ 

พนักงานไต้ดีและมอบหมายงานท่ีถูกต้องแก่บุคคลเหล่าน้ี
6 .ความชำนาญซองพนักงาน (Skills) หมายถืง การท่ีบริบัททำให้พนักงานร้วธกา?ปฏบัติ 

งานและมีการประดิษ1[เทคนํคในการทำงานใหม่  ๆข้ึนมาใหม่อยู่เสมอ
7-การมค่านัยมร่วมกัน (Shared Value) บ?บัทมีค่านิยมร่วมกันเม่ึอพนักงานใช้ค่านํอมช้ี 

ทด ทางซองพฤติกรรมและใช้ภารกิจ (Mission) อย่างเดยวกัน

Feedback และการควบคุม ในการนำเอากลยุทธ์ไปปฎ๊บัติ บริใ?ทต้องการรู้ผลรธง 
การปฎปติและต้องการตรวจลอบซองการพัฒนาใหม่  ๆ ท่ีเกิดข้ึนในสิงแวดล้อมท้ังท่ีเป็นสิงแวด 
ล้อมภายในและภายนอก สิงแวดล้อมบางอย่างมีความ ''ค ง ต ัว ’ อยู่หลายปีบางอย่างเติบโตช้า  ๆ
และ
ทำนายไต้ แต่บางอย่างเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและคาดคะนนไม่ไต้ บรํง?แจะต้องทบทวนแสะ * 
ปรับ* การปฏบ้ติงาน โปรแกรม กลยุทธ์หรีอแม้กระท้ังวัตลุประสงค์

3.แนวคดในการบรหิารงานหนงัสอืพมิพ์
จากการดำเนินธุรกิจหนังสือพิมพ์ในรูปแบบท่ีมีเอกชนเป็นเช้าชอง มีบุคคลแลดงปีมีอ-

บรหารงาน หนังสือพิมพ์คนเดยวท้ังอนับ จนพัฒนามาถืงการดำเนินธุรกิจหนังสือพิมพ์ในรูปซอง 
บริใ?อมหาซนมากข้ึนในปัจจุบันดังท่ีกล่าวมาแล้วช้างต้น ทำให้หนังสือฑมพ์ต้องใช้เทคนัคการ
บริหารงานท่ีเหมาะสมท่ีถูกต้อง และลาเหตุลมผลมากข้ึน ไม่เฉพาะในต้านกา?ช้ดการธุรกิจเท่าน้ัน 
แต่เทคนิคการบริหารงานน้ันจะต้องประยุกต์ใช้ไต้ดีกับต้านกา?บรรณาธิการด้วย

การบริหารงานหนังสือพิมพ์ปัจจุบัน แม้จะปฎเสธแนวคดการบริหารธุรกิจด้ังเดิมโดยท้ัวไป 
แต่แนวคิดเหล่าน้ันก็มีอทธิพลต่อธุรกิจหนังสือพิมพ์ปัจจุบัน ข้ึงไต้นำแนวคดต่าง  ๆ น้ัน มาปรับปรุง 
และพัฒนาเป็นแนวทางและเทคนิคในการบริหารงานอยู่ไม่น้อย แนวคดการปริหารชุ?กิจด้ังเติม
แนวคดแรก คือ แนวดิดท่ีเรียกว่า SCIENTIFIC MANAGEMENT STYLE หรีอท่ีรู้จักกันว่า ’
ทฤ»ฎเอกช้,' (THEORY X) ของ เฟ?ดร้ค ดับสิว.เทย์เลอร์ (FREDERICK พ. TAYLOR) แนวคิดน้ี 
แม้จะใช้กันบ้างในหนังสือพิมพ์บางฉบับ แต่ฑ็ไม่ไต้รบความเข้ึอถือนัฑ เทฮ์เลอ?มีความเข้ึอว่า การ 
ผสิตท่ีไร้ประสิทธิผลน้ัน สืบเน่ึองมาจากการท่ีนายช้างให้ค่าตอบแทนกา?ทำงานนก่คูกช้างไม่ลม 
เหตุสมผลเพิองพอ เทย์เลอร้มีความเห็นคล้ายคสืงกับ อดัม สมธ (ADAM SMITH) ท่ีว่าการตอบ 
แทนทางการเงนเป็นแรงกรฟฺ[นพ้ืนฐานท่ีลำดัญต่อการทำงาน และยงไปกว่าน้ันก็คือเทย่'เลอร์
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ประเมีนส ่าความผูกฟันทางจึตใจของลูกจ้างท่ีมีต่อการปฎีบต๊ของนายจ้างต่ําเกินไป แนวคิดน้ีจึงไม่ 
ใครัประสบผลในการบริหารงานธุรกิจหนังสือพมฟั

แมํกชั เวฌอร์(MAX WEBER) เป็นนักบริหารคนส่อมาท่ีได้วางแนวคิดการบริหารธุรกิจใน 
ลักษณะท่ึมการปกครองตามลำดับช้ัน ซ่ึงมีอหfhlลส่อการจัดองค์กรพว้งสือพมฟัโดยแปงเป็นสา» 
งานอย่างชันเจนข้ึน ทว่า หัวเล้ียวหัวต่อสำคัญท่ีนำไปยู่เทคนคการบริหารงานหนังสือพมห์สมัย 
ใหม่เกิดข้ึนเม่ึอนักทฤษฎีท้ังหลายเร่ิมตระหนกว่ามนุ»ยลัมฟันธ์ (HUMAN RELATIONSHIPS) ท่ึมี 
อยู่ในแรงงานน้ัน มีความสำคัญต่อประสิทธภาพการทำงานเท่ากับสิงแวดล้อมทางกายภาพ เช่น 
กัน จ้งก่อใหัเกิดแนวคิดท่ีเรียก'ว่า HUMAN RELATIONS THEORY OF MANAGEMENT หริอท่ึ 
เริยกว่า ''ทฤษฎีวาย' (THEORYY) ชอง คักลาล แม็กเกรเกอร์(DOUGLAS McGREGOR) ข้ึน แนว 
คดน้ีเช่ือว่า ลูกจ้างแต่ละคนผดแผกแตกต่างกันท้ังในดัานบุคสิกภาพ (PERSONALITY) และใน 
ด้านท่าที (ATTITUDE) ซ่ึงความแตกต่างกันน้ีหำให้ลูกจ้างต้องการกา?ดอนแทน(REWARDS) 
แตกต่างกันด้วย ชณะเดียวกัน แนวคดน้ีอังเช่ือมันไนตัวลูกจ้างว่า มความสามารถและต้องการท่ึ 
จะอะทศแรงงานให้แก่การทำงาน ตังน้ัน จึงไม่มีแรงลูงใจเพยงอย่างใดอย่างหน่ึงโดยเฉพาะ จะใช้ 
ได้ผลกับลูกจ้างต่วนใหญ่ แต่การบริหารงานท่ีประสบผลสำเร็จน้ัน แนวคิดน้ีเห็นว่ามาจากความ 
เช้าใจ (UNDERSTANDING) ท่ึลูกจ้างมีต่อองค์กรและการท่ีผู้บริหารออมรับว่าลูกจ้างแต่ละคน 
เป็นต่วนหน่ึงรองทรัพยากรชององค์กรด้วย

อังมีแนวคิดการบริหารธุรกิจอกบางแนวคิดท่ีมีอทธพลต่อการบริหารธุรกิจหนังสือพิมพึ 
เช่น แนวคิดรอง วิลเลียม โออุชี (WILLIAM OUCHI) ซ่ึงเห็นว่าทรัพยากรมนุษย์(HUMAN 
RESOURCES) เป็นทรัพยากรท่ีมีส่าท่ีสุด ดังน้ัน การตัดสินใจใด  ๆ ท่ีจะนำมาใช้ในการบริหาร 
ธุรกิจจึงควรได้รับการเห็นพ้องจากลูกจ้าง ซ่ึงจะเป็นผู้ได้รับผลกระทบจากการบริหารน้ัน โออุรเห็น 
ว่าสุณภาพรองชีวิตการทำงาน มีอทชีพสท่ีสำคัญต่อคุณภาพรองงานท่ีผสิตออกมา จะเห็นว่า แนว 
คิดน้ีให้ความสำคัญต่อความไว้วางไจ ซ่ึงพงจะต้องมีในกันและกันระหว่างลูกจ้างกับผู้บริหารเป็น 
อย่างมาก อย่างไรก็ตาม แนวคิดน้ีส่อนช้างจะเห็นผลช้า เม่ือนำมาใช้บริหารธุรกิจหนังสือพิมฟั 
เน่ึองจาก กว่าท่ีลูกจ้างและผู้บริหารจะออมรับซ่ึงกันและกันอย่างจริงใจจนกระท้ังเกิดความไว้วาง 
ใจในกันและกันได้น้ัน ต้องใช้เวลานานหอลมควร นอกจากน้ัน โดยธรรมซาตรอง ’'คนหนังสือพมพ" 
น้ัน อังได้รับการ่มีกฝนมามีให้ ’'วางใจ" ผู้ใดง่าย  ๆแต่ให้เป็นคน ■ ช่างสงลัย, อยู่เสมออกด้วย

แนวคิดซ่ึงเป็นท่ีออมรับและนำมาใช้ในการบริหารธุรกิจหนังสือพมฟัหลายฉบบไนป็จจุบน 
คิอ แนวคิดท่ีเริยกว่า “ทฤษฎีความยดหยุ่น" (THE CONTINGENCY THEORY) และ 'ทฤษฎีระบบ
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งาน', (THE SYSTEMS THEORY) ซ่ึงเกิดช้ืนจากการคืกษาพฤติกรรมชองลูกด้างไม่ว่าจะเป็นใน 
ด้านท่าท (ATTITUDE) ซองลูกด้างเอง หรือวธลูงใจให้ลูกด้างปฎบ้ติงานได้ดีช้ืน แนวติดแรกคอ 
ทฤษฏีความยืดหอุ้นน้ัน เน้นหอักการให้ผู้บริหารพยายามปรับวัธีการปริหารให้สอคคค้องกับความ 
เปล่ียนแปลง'ชอง-สกาวทกรณ์ ท้ังภายในและภายนอกองค์กรล่ีหนังลือพิมพ์กำอังเผชิญหน้าอลู่ใน 
แต่ละ'ขณะ อาทิ เมอตลาดหนังลือพิมพ์ หรอ การแร่งขันในตลาดหนังลือพิมพ์เปล่ียนแปลงผู้ 
บริหารหนังลือพมพ์ก็ยอ่มต้องปรับการบริหารเชิงบรรณาธการ และการปริหารเชิงธุรกิจ ให้เด้ากัน 
ความเปล่ียนแปลงชองตลาดและการแร่งขันในตลาดด้วย

ส่วนทฤษฏีระบบงานน้ันเน้นหอักการให้ผู้บริหารหนังลือพิมพ์ขจัดการ "ต่างคนต่างทำงาน, 
ของ แต่ละหน่วยงาน ขณะเดียวกัน ก็ต้องพยายามรวบรวมความรุตลาหะพยายามชองแต่ละ 
หน่วยงานน้ัน ให้มาทำงาน "เป็นทิม" ให้มากช้ืน ด้วยการสร้างความเช่ือน้ันให้ทุกหน่วยงาน ในองค์ 
กรยอมรับว่า ป็ญหา (PROBLEM̂ รือโอทาส(OPPORTUNITY)̂   ๆ ล่ีหน่วยงานหน่ึงได้รับ ย่อม 
จะส่งผลกระทบถึงการปฏิบํติงานชองหนังลือพิมพ์ท้ังฉบับได้

4.แบวตดิเ?องกา?ตสาพนสะกา?ลอืกา?ทางกา?ดสๆพ

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association) ได้ให้นิยามของ 
คำว่า การตลาด คอกระบวนการวางแผนและปริหารแนวความติด การกำหนดราคา การส่งเสริม 
สนับลนุน และการกระจาย ความติดสินค้า บริการ องค์กร และเหตุการณ์ต่าง  ๆ ด้วยการแลก 
เปล่ียน ล่ีจะสร้างความพึงพอใจให้แต่ละบุคคล และบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ (ลุดาดวง เรือง 
รุจิระ,2540:4)

จากคำจำกัดความร้างต้น อาจสรุปได้ว่า การศสาด คือ การสร้างความพงทอใจพึอ 
บำบัดความต้องการซองบุคคลโดยการช้ือชายแลกเปล่ียน โดยการช้ือขายแลกเปล่ียนและความพ่ึง 
พอใจล่ีเกิดช้ืนน้ัน เกิดจากการวางแผนและการปฎบัติตามแผนงานในแต่ละองค์ประกอบของการ 
ตลาด อันได้แก่ การวางรูปแบบผลืตกัณฑ์ การท้ังราคา การทำการส่งเสริมและการจัดจำหน่าย

การดำเนินงานการตลาด จะมองค์ประกอบล่ีสำคัญ ซ่ึงเป็นปัจจัยล่ีกิจการต่าง  ๆ สามารถ 
ควบคุมได้ น้ันคือ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) การจัดการตลาดของธุรกิจประเภทต่าง 
 ๆถึอได้ว่า เป็นการจัดกับส่วนประสมการตลาด เพ่ือสร้างข้อเสนอชายล่ีก่อให้เกิดการช้ือขายสินค้า



«าแว่างผู้ผลิตและผู้'บริโภค ซ่ึงส่วนประสมการคลา«มด้วยกัน 4 ประการ หรอท่ีเรียกกันว่า 4 P's 
คอ

1 .ส่วนประลม๓อวกับผลตกัณฑ์ (Production Mix)
2.ส่วนประสมทางด้านราคา (Price Mix)
ร-ส่วนประสมทางด้านสถานท่ีอำหน้าย (Race Mix)
4.ส่วนประสมทางด้านการส่งเสรํมการราย (Promotion Mix)
องคประกอบชองส่วนประสมทางกา?ตลาด เท่ีอสนองความต้องการรองคสาดเปาหมาย

สามารถแลดงได้ดังต่อไปน้ี
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องค์ประกอบรองส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)

ส่วนประสมการตลาด 
Marketing Mix

ผลิตภัณฑ์ (Product) ช่องทางการจัดอำหน่าย (Place)

-ลินค้า'ให้เลือก (product Variety) 
-คุณภาพ (Quality)
-ลักษณะ (Features)
-การออกแบบ (Design)
■ตราสินค้า (Brand name)
-การบรรจุหีบห่อ (Packing)
-ขนาด (Size)
'ปเการ (Services)
-การรับประกัน (Warranties)
-การรับคืน (Returns)

ราคา (Price)
■'ราคาสินค้าในรายการ (List Price)
-ส่วนลด (Discounts)
■ส่วนยอมไห้ (Allowances)
■ระยะเวลาการชำระเงน (Payment Period) 
■ระยะเวลาการให้ลินเช่ือ (Credit Terms) 
■นโยบายและกลยุทธ์ราคา 
(Price Policy and Strategy)

■ช่องทาง (Channels)
■ความครอบคลุม (Coverage) 
■การเลือกคนกลาง (Assortment) 
■ทำเลท่ีดัง (Locations)
■สินค้าคงเหลือ (Inventory)
■การรนส่ง (Transport)
■การคลังสินค้า (Warehousing) 
ตลาดเปาหมาย Target Market

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)
■การโมษณา (Advertising)
■การรายโดยใช้พน้กงาน (Personal Setting) 
■การส่งเสริมการราย (Sales promotion) 
■การให้ร่าวและการประชาลัมฟ้'นธ์ 
(Publicity and Public relations)
■การตลาดทางตรง (Direct marketing)
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นอกจากส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจัยภายในกิจกา?ท่ีควบคุมได้ กำหนดได้ 
เปล่ียนแปลงได้เหมาะสมตามความคืดเห็นรอง&[บรัหารในกิจการ ยังมีปัจจัยอกประเภทหน่ึงท่ีมี
ส่วนในการกำหนดองค์ประกอบต่าง  ๆเปแบบการจัดส่วนประกอบรองส่วนประลมการตลาด และ 
มีอิทธพลต่อการกำหนดแผนการตลาด เป็นปัจจัยท่ีกิจการควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable
Factors) น่ันคือ สภาวะนวดส้อมรองการตลาด ซ่ึงมีอยู่ 5 กลุ่มใหญ้ ๆ ด้งน้ี (สุดาดวง เรองยู่จระ 
,2540: 32-43)

1. ลภาวะแวดล้อมทางวัฒนธรรมและสังคม (Cultural and Social Environment) เป็น 
ปจัจยัท่ีอลู่'นอกเหนือการควบ'■ คุม'ธองผู้บริหารการตลาด สามารถแบ่งแยกสภาวะนวดล้อมนออก 
มาเป็น 2 ส่วน คือ

1.1 ลภาวะแวดล้อมทางวัฒนธรรม บุคคลท่ีอยู่ในสังคมจะได้รบการสะสมออมรบล่ีงต่าง 
 ๆ เร้าไปโดยไม่เด้ว กลายเป็นการอดรูปแบบ แนวคดปฎิปัติเหมีอนกัน ด้งน้ันเปแบบรองวัฒน 

ธรรมสามารถกำหนดพฤติกรรมการร้ือรองบุคคลในสังคมได้
1.2 สภาวะแวดล้อมทางสังคม จะต้องพิจารณาจาก
■ครอบครัว (Family)
•กลุ่มอ้างอิง (Reference)
•ซนชองสังคม (Social Class)
•การโยกอ้ายรองประชากร (Fooulation Movelment)

2. ลภาวะแวดส้อมทางด้านการเมองและกฎหมาย (Political and Legel Environment) 
ประกอบด้วยส่วนต่าง  ๆด้งน้ัน

2.า ทัศนคติรองรัฐบาล (Attitude of Govenment) ซ่ึงในปัจจุบันรัฐบาลได้เร้ามามีบฑ 
บาทอย่างมากในการวางแผนและควบคุมเศรษฐกิจรองประเทศ การผลตสินค้า หรอลงทุนในธุต 
สาหกรรมบาชนดจะต้องได้รบความเห็นาชอบจากรัฐบาล ด้งน้ันจงต้องคำนงถงท่าท่ีรองรัฐบาล
นโยบายทางการเมีอง เศรษฐกิจ รองรัฐบาลแต่ละกลุ่มด้วย

2.2บรรยากาศด้านกมรเมีอง (Political Condition) ผู้บรหารการตลาดจะต้องคืกษาสภาพ 
ความน่ันคงทางด้านการเมีองรองรัฐบาล เพราะบรรยากาศทางด้านการเมีองจะมีผลต่อการลงทุน 
ถ้าเห็นว่าบรรยากาศทางการเมองไม่ค่อย«งบลุร อาจจะทำให้ธุรกิจไม่สามารถรยายความเจรญ 
เติบโตต่อไปได้
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2.3 บทบัญ ญ ตทิางกฎหมาย และ'ข้อ#าม ทางด้านการเมือง (Legal and Restrictions) ผู้ 
บ!หารการตลาดควรจะต้องเร้าใจกฎหมาย ระเปียบ ร้อบังคับต่าง ๆ  ซ่ึงจะทำให้ลดร้อร้ดแย้ง 
ระหว่างธุรกิจและรัฐบาลได้ ความผดพลาดต่าง ๆ  ในการดำเน้นธุรกิจก็อาจจะไม่เกิดข้ึน

ร-สภาวะแวดห้อมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment)
«ภา'วะแวดห้อมด้านเศรษฐกิจมห้วนเก่ียวร้องกับการคัดสินใจทาการตลาด เน่ืองจากเป็น 

สิงท่ีมีความส ำค ัญ ต่อการกำหนดอำนาจในการช้ือ (Purchasing Power) สินด้าน,ละบรการรองผู้ 
บร'โภค ในกา?ปีจา?ณาลภาวะแวดห้อมทางเศรษฐกิจ ปีจจัยท่ีส ำค ัญ ท่ีควรสืกษาได้แก่

3.1 รายได้ประชาชาติ (National lncome) ว่า ประชาชนมืรายได้มากน้อยเปียงใด
3.2 ภาวะเงินเฟ้อ (Inflation) ซ่ึงในช่วงท่ีมีอัตราเงินเฟ้อสูง ผู้บริโภคอาจหาวธการท่ีจะ. 

ประหยัดในการช้ือสินค้า และในช่วงท่ีเกิดภาวะเงินเฟ้อน้ัน รัฐบาลอาจจะต้องใช้นโยบายทางการ 
เงิน โดยการจำกัดประมาณเงินในตลาด ลดการค้างงาน ลดรายได้รองประชากรลง เพ่ือ'ทำ'ให้ 
ปริมาณเงินในระบบเศรษฐกิจลดลง

3.3 การใช้จ่ายของผู้บริโภค (Consumer Expenditure) ข้ึนอ4กับการเบัท่ียนแบัaงชองรา
ได้

3.4 สินเซ่ึอผู้บ่ริโภค (Consumer Credit) การนำระบบสินเซ่ึอมาไร้จะทำให้ผู้บริโภค 
ลามา?ทช้ือสินค้าได้มากกว่ารายรับท่ีได้

4. สภาวะแวดห้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Environment)
4.1 การพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ จะช่วยให้การดำเน้นธุรกิจเป็นไปอย่างรวดเร็ว และเป็น 

ประโยชนํต่อธุรกิจ เช่น การลดค่าใช้จ่ายในการค้างพนักงาน
4.2 การพัฒนาผลิตกัณฑ์ การนำเทคโนโลยีใหม่  ๆ มาใช้งาน จะทำให้ธุรกิจน้ันสามารถ 

พัฒนาผลิตกัณฑ์ใหม่ ออก$ตลาด เพ่ือให้ผู้บ่ริโภคเกิดความพงพอใจ
ร-สภาวะแวดห้อมด้านการแช่งร้น (Competitive Environment)
สภาพการแช่งร้น (Competition) เป็นป็จจัอท่ีควบคุมไม่ได้อกประการหน่ืง คู้แช่งร้นอน ๆ  

ท่ีอยู่ในตลาดมืเป้าหมายเดียวกับธุรกิจเรา ดังน้ันหากคู้แช่งร้นมีการเพ่ืมปริมาณการผลิต ปรับปเง 
ทางด้านเทคโนโลยี และคุณภาพ เพ่ือขยายตลาดและสามารถเพ่ืมปริมาณจำหน่ายได้ โดยจำนวน 
ผู้บริโภคในตลาดยังคงเติม แสดงว่าห้วนแบ่งของตลาด (Market Share) ของเขาเพ่ืม1ข้ึน ซ่ึงจะห้ง 
ผลกระทบทำให้ห้วนแบ่งการตลาดชองธุรกิจเราลดลง ดังน้ัน จะต้องมีการประเมนกำลังของคู้แช่ง 
ร้น จำนวนผู้แช่งร้นด้วย
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6.ทร้ทยากรนละวัตชุประสงค์ชององค์กรธุรกิจ (Resources and Objectives of the
firm)

ปัจจัยท้ัง 2 ตัว แต่เป็นชัอจำกด สำหรับการบริหารงานชองผู้บริหารการคลาด โดยเฉทาะอฟาง 
ยงเป็นช้อจ็ากัดในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดในระยะท้ัน เทราะถ้าหากในระยะยาวอาจสามารถ 
ปรับปเงและแก้ไชให้เหมาะสมกับสถานการณ์ได้ ตังน้ัน จึงต้องทยายามคืกษาว่าทรัทยากรท่ึมือยู่ 
ไม่ว่าจะเป็นตัานกา?เงิน วัตธุติบ ภาพทจน์ชองกิจการ ประสบการณ์ ชนาด ท่ีต้ัง หนกงานตลอด 
จนตัคนคติชองผู้บริหาร ฯลา มสภาพการณ์อย่างไร สิงเหล่าน้ีจะเป็นตัวช้ืให้เห็นทงความแตกต่าง 
ระหว่างธุรกิจหน่ึงกับธุรกิจอ่ืน ๆ

การส์อสารทางการตลาด (Marketing communication)

การร่อสารทางทารตลาด เป็นหน่ึงในล่วนประ«มการตลาด น่ึงสร้างความได้เปรียบทาง 
การแช่งชัน และเป็นเคร่ึองมือทางการคลาดท่ึราดไม่ได้ (เสรี วงษ์มณฑา /2540/6-28)

ล่วนประลมทางกา?ตลาดแบบใหม่ น่ึงเน้นการร่อสารทางการตลาด จะปรับจาก 4 P’s มา 
เป็น 3 P's กับ 1 C น่ึง C ในท่ีน้ีหมายถงการติดต่อร่อสารทางการตลาด โดยก้าอธบายว่าในท่ึน้ีมื 
ผลผลต แต่ไม่สามารถติดต่อร่อสารให้คนรู้จัก (Awareness) ก็ไม่มืใดรมาช้ือสินค้า ถ้ามืผสิตภัณฑ์ 
แต่ไม่สามารถติดต่อร่อสารให้คนยอมรับผลคภัณฑ์ใด้ ก็ไม่มืใครช้ือสินค้าเช่นกัน ถ้าสร้างการรู้จัก 
(Awareness) และการยอมรับ (Acceptance) ได้ จึงจะมืผู้คนต้องการช้ือสินค้าไปใชั

ความตัมตันธ์ระหว่างการติดต่อร่อสา? (Communication หรีอ 1 C) กับล่'วนประสมการ 
ตลาดอ่ืน ๆ  มืตังน้ี

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) สิงท่ึมืคุณค่าในสายตาลูกค้า น่ึงจะต้องสร้างความแตกต่างทาง 
การแช่งชัน (Competitive differentiation) และติดต่อร่อสารให้ลูกค้าเห็นคุณค่า (Value) ชองผสิต 
ภัณฑ์น้ันและเกิดทฤติกรรมการช้ือ

2.ราคาสินค้า (Price) การติดต่อร่อสารสามารถช่วยได้ โดยสามารถ«ร้างยูลค่าเท่ึม (Value 
added) สามารถทำให้ต้ังราคาท่ึลูกค้ายอมรับและเจ้าชองผลิตภัณฑ์ต้องกา? การต้ังราคาสินค้าสูง 
หริอต่ําไม่ใช่ปัจจัยสำตัญ สิงท่ีสำคัญคือราคาท่ีต้ังน้ันสามารถสร้างยูลค่าเท่ึม (Create value 
added) ได้หริอไม่ ในแง่ราคาน้ันไม่สำคัญว่าจะเป็นราคาสูงหริอต่ํา แต่ช้ืนอยู่กับว่าจะสามารถ 
สร้างเท่ึมยูลค่าให้คนออมรับได้หริอไม่ ถ้าสามารถทำได้ก็สามารถต้ังราคาสูงได้ สินค้าท่ีต้องต่อผู้ 
ด้วยสงครามราคาน้ัน เพราะไม่สามารถทำให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างจากคู่แช่งชันได้ จึงต้องเจอ
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ส งค ราม ราค า  (Price war) ปัจจุบ ันนั้นผู้บร,โภคคำน ึงรงความล ัมพ ันธ ์ระV ว ่างราาคาและJjjลค ่า 
(Price-value relationship) ม ากกว ่า พังนั้นสงส ำค ัญ ก ิค ํอต ้องคำนงึรงเก ี่ยวก ับ«วาม ส ัมพ ัน ธ  ์
ระห ว ่างราคาและย ูลค ่า ช ื่งห มายความว ่าเม ื่อต ั้งราคาข ึ้น มาต ้องทำให ้ผ ู้บ ร ิโภคยอมจ ่ายตามราคา  
บัน1ไห้โต้

ร-การพ ัดจำหน่าย (Race) ในต ้านนช่องทางการพ ัดจ ํTสน่ายน ั้น การต ิดต ่อร ่อสารเบนรอย  
เช ื่อมต ่อ ติดต่อเมื่อลาร'ให้ล ูกค้าทราบ อำน วยความ ละควกให ้แก ่ล ูกค ้า ทำให ้การข ึ้อหาง ่าย ท ำให ้ 
รอยต ่อระหว่างความชอบและการใช ้เก ิดข ึ้นใต ้อย ่างสะดวกรวดเร ็ว ล ้าร ่อสารเก ี่ยวก ับ ผส ิตภ ัณ ฑ ์
แสะช ่อง?ทงการพ ัดจำหน ่ายไม ่ด ี หรือผ ู้บร ิโภคจะชอบสินค ้าแต ่หาช ื้อไม ่ไต ้ก ็เป ็นอ ันตรายต ่อตลาด  
รองเรา

การใช้การติดต่อร่อสารทางการตลาดแนวใหม่ หรือท่ีเรียกว่า การร่อสารทางการตลาด 
แบบครบเคร่ือง (Integrated marketing communication : IMC) เป็นกลธุทธ์การประสานงาน 
และการรวมความพยายามทางการตลาดชองบริษัท และการติดต่อร่อสารเพ่ีอสิงเสริมการตลาด 
โดยใช้เคร่ืองรอขอ<๓ารจูงใจท่ีเหมาะสม เพ่ีอให้ช่าวสารและภาพลักษณ์ที่ลอดคล้องกัน และเป็น 
อันหน่ึงอันเดอวกัน

กา?ดำเนึนกิจการทางการตลาดสำหรับธุรกิจใด  ๆ กิตามย่อมเป็นท่ีออมรัชกันท่ัวไปอย่าง 
กว้างชวางว่า โอกาสท่ีธุรกิจท่ังหลายจะประสบความสำเร็จหรือไม่น้ัน จำเป็นต้องอาพัยความ 
สำเร็จในการติดต่อร่อสา?เป็นหลักสำคัญ ท่ังน้ีเฑราะเหตุว่าในการดำเนึนงานทางการตลาดจำเป็น 
ต้องอาพัอระบบร่าวสาร (Information System) เพ่ีอเช่ือมโยงการติดต่อระหว่างผู้«สิตผู้จำหน่าย 
และผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ช้ือและผู้ใช้สินค้า ตลอดจนรงคนกลางท่ังหลายช่ืงมหน้าท่ีนำสินค้ากระจาย
ออกสู,ตลาดท่ัวไปและพัดจำหน่ายสินค้าน้ันให้กับผู้ป?โภคท่ังยังต้องให้บรืการต้านร่าวสา?เก่ียวกับ 
พัวสินค้าและปริการชนิดต่าง  ๆ แก่ลูกค้าอย่างท่ัวรงอิกต้วอ ประสิทธิภาพชองการร่อร่าวสา?ใน 
ระหว่างผู้ผสิตและจำหน่ายกับลูกค้าท่ีเป็นเป้าหมายทางการตลาด (Target Market) จึงมผลไปรง 
หลักการสำคัญทางการตลาดคอ ก่อให้เกิดพฤติกรรมการช้ือสินค้า พังน้ันธุรกิจจะประสบความ 
สำเร็จในกา?จำหน่ายสินค้าใต้ต้อง อาคัฮอิทธิพลชองการร่อสา?ทางการตลาด (marketing
Communication) เป็นเคร่ืองนำทางต้วย

สำหรับเคร่ืองมอท่ีใช้ในการติดต่อร่อสารการคลาดแบบครบเคร่ือง จะใช้การติดต่อร่อสาร 
ทุก?ปแบบท่ีเหมาะสมกับผู้บริโภคในกลุ่มน้ัน หรือเป็นสิงท่ีผู้บริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุก£ปแบบ 
(เสรี วงปมณฑา,2540181) ประกอบต้วอ
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I .การโนmณา (Advertising) ๗'น โทรทํคน์ นัตอสาร หนัง!อพิมพ์ ฯลฯ
2. การชาอโดยใช้พนักงาน (Personal Selling)
3. การล่งเสรมการชาย (Sales Promotion)
4. การประชาล้มพ์นธ์- (Public Relation)
ร-การตลาดทางตรง (Direct Marketing)
6. การตลาดโดยการจัดกิจกรรม (Event Marketing)
7. กาลรจัดแลดงสินค้า (Display)
ร-การจัดโชว์เม (Showroom)
9.การจัดศูนย์ลาธดการทำทนชองล้นค้า (Demonstration center)
1อ-การจัดสิ’มมนา (Seminer)
II .การจัดนัทรรศการ (Exhibition)
12- การจัดศูนย์รกอบรม (Training center)
13- การในับรการ (Services)
14.การใช้พนักงาน (Employee)
1ร-การบรรจุภัณฑ์ (Packaging)
16.การใช้ยานพาหนะชองนริพเดลอนท่ี(Transit)
17-การใช้ป้ายต่าง  ๆ(Signage)
18. การใช้เครอช'ายการลีอ่ลารทางอเลคทรอนักสิ’ (Internet)
19. การใช้ผสิตภัณฑ์เป็นล่ีอ (Merchandising)
20. การในัล้มปทาน (Licensing)
21. ภู่มอ (Manual)
22-อ่ืนๆ

4.ทฤบฏองค์ท?(Organization)

เนองดว้ยองคก์รตอ้งดำเนนัภายใตส้ภาพนวดลอ้มทีม่การเปลีย่นแปลงอยูเ่สมอ แนวความ 
คดิเกีย่วภบัการเปลีย่นนปลงองคก์รอยา่งมแบบแผนจงเกดิชืน้ เพีอ่ลนองตอบกบัการแตป้ญัหา
ความเลีอ่มถอยและลม่ลลายชององคก์ร โดยมสมมตฐิานวา่หากปลอ่ยใหอ้งคก์รมการเปลีย่น
แปลงโดยธรรมชาติ โดยการกระทำชองสงิแวดลอ้ม และใมม่กีารปรบตวัเพีอ่การอยูร่อดแลว้องค ์
กรจะเลีอ่มสญูและลม่สลายใปในทีล่ดุ
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จังน้ันลักษณะโครงสร้างชององค์กรหรือวธในกา?จัดองค์การ จึงจำเป็นต้องมีการปรับ
เปล่ียนให้เหมาะสม และเช้าลันให้กับ«ภาพแวดลัอมจังกล่าว จังล่ี Hodge และ Anthony 
(Organization Theory,1994) สเปนว่า “องค์กรล่ีประสบความสำเร็จจะปรากฏว่ามการจัดโ«รง 
สร้าง รุปแบบองค์กรล่ีสอดคล้อง(Consistant) ลับความต้องการชองล่ีงน'วดล้อม* ชง«อดคล้องลับ 
แนวคดของ John Child (Organization : A Guide to problems and pratice,1976) ล่ีสรุปให้ 
เห็นถึงปัจจัยกดจันล่ีทำให้ต้องมการปรับปรุงโครงสร้างชององค์กร (Pressure for Re-
Organization) คอ

1. สภาพแวดล้อม (Environment) สภาวะชององค์กรในช่วยไม่ก่ีปีล่ีผ่านมา ล่วนใหญ่ 
เปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เช่น มีการแช่งชันทางการค้ามากร้ืน ภาวะเศรษฐกิจโลกเปล่ียนแปลง 
อย่างมาก ฯลฯ ทำให้การวางแผยล่วงหน้ากระทำได้ยุ่งยากมากร้ืน ผู้บริหารจึงจำเป็นต้องน รับช้อ 
มูลร่าวสารล่ีรวดเร็วทันเหตุการณ์

2. การชยายกิจการไปประกอบกิจการอ่ืน ๆ  (Diversification) การชายกิจการไปทำด้านอ่ืน 
โดยให้เจ้าหน้าล่ีจากหน่วยงานเดมดูแล หรอจัดจังหน่วยงานใหม่ร้ืนมารับรดชอบ

3. เทศโนโล!/(Technology) «วามเจริญลัไวหน้าทางเทคโนโลยรอบ 20 ปี ล่ีผ่านมาโดย 
เฉพาะอย่างย่ิงทางด้านคอมพิวเตอร์ ความลัาวหน้าของเทคโนโลยีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงโครง 
สร้างขององค์กร

4. การชยายจัว (Growth) เป็นเหตุผลรองการปรับโครงสร้างองค์กรล่ีเกิดร้ืนปอย  ๆ เม่ือ 
องค์กรชยายจัวมากร้ืน จำเป็นต้องมีการรยายบทบาทและรอบเรตการบริหาร บางคร้ังมีการเล่ีม 
สายบังค์บน์ญชาชันมีผลทำให้การประสานงานยุ่งยากมากร้ืนและการควบคุมลำบาก

5. บุคลากร(Personnel) การมีส่วนร่วมในการปฎิบติงานชองบุคลากรภายในองค์กรมีผล 
ต่อการปรับโครงสร้างองค์กร โดยล่ี,ชุกคนร่วมรับผิดชอบมากร้ืน

การเปล่ียนแปลงโดยธรรมชาติชองเศรษฐกิจได้แก่ ค่าใช้จ่ายในทา?ผลิตสูงร้ืน คู่แช่งเพ่ิม 
มากร้ืน รายไห้จากกา?ประกอบกิจการลดลงหรือเท่าเติม ความต้องการรองผูบริโภคล่ีเปล่ียน 
แปลงไป ส่งผลให้องค์ก?ล่ีอมวลซน ร้ืงเป็นองค์กรอุรกิจล่ีทำหน้าล่ีผลิตและแจกจ่ายสินค้าน้ันต้อง 
กลายสภาพเป็นอุตสาหกรรม การชยายจัวชององค์กรล่ีอมวลชนกลายเป็นการค้าล่ีมุ่งหว้งกำไร
และผลิตสินค้าในวงแคบ และชณะล่ีการบริโภคล่ีอชยายกว่างร้ืน ผู้บริโภคมีโอกาสล่ีจะเสือกใช้ส่ือ 
เพ่ิอดำนวยประโยชน์ส่วนต้วมากร้ืนตามไปห้วย ตลอดจนเทคโนโลยีใหม่  ๆเช้ามามีบทบาทในส่ือ 
เป็น«สให้การผลิตมีลักษณะเป็นอุตสาหกรรมมากร้ืน
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เม่ือระบบอุตสาหกรรมล้าวหน้า ประกอบกับแรงตันจากภายนอกมากข้ึนเป็น««ให้ล่ือมวล 

ขนต้องปรับการผลิตเพยงล่ือประเภทเดอว จนทำกำไรได้สูงสุด แล้วจงตดซอายออกไปฟูการผลิต 
สิ«ประนไทอ่ืน ๆ  อีก ในลักษณะของการผูกขาด (Differentiation to concentration) การเจํริญเตบ 
โตรองอุตสาหกรรมล่ือมวลซน อันเน่ืองมาจากความล้าวหน้าทางเทคโนโลย และการ«ลิตปริมาณ. 
มาก (Mass Product) ส่งผลกระทบให้ อุตสาหกรรมล่ือมวลรนต้องให้เงนทุนเป็นจำนวนมหาศาล 
(Granham Murdock & Peter Golding,1974)

อุตสาหกรรมอ่ือมวลชน หรือ Media Industry เป็นคำท่ีให้เรืยกธุรกิจสอมวลชน ข้ึงขยาย 
ต้วจากธุรกิจครอบครัวมาเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ท่ีตัองมีการลงทุนหลายสิบล้านบาท มีระบบการ 
ปริหารสมัยใหม่ มีระบบการอังเส■ริมการตลาด และการจดัจำหน่ายอย่างกว้างชวาง มีการลงทุน 
เพ่ีอแสวงหากำไร ๗นเดยวกับการผลิตสินล้าบริโภคอ่ืน ๆ  การชยายตัวไปผลิตล่ือประเภทอ่ืน  ๆ
นอกเหนือจากล่ือประ๓ทท่ีเป็นธุรกิจหลักรองล่ือมวลชน (Concentration) น้ัน จนกลายเป็นชุต 
สาหกรรมล่ือมวลซนตังน้ี

1.การเตบโตแบบรวมตัว (Intergration) เป็นกา?ปรับตัวชองธุรกิจเพ่ีอให้การดำเนินงกนมี 
ประสิทธิภาพมากข้ึน มีเครือข่ายในการควบคุมการตลาดได้มากข้ึน และทำให้ได้อัตราส่วนกำไรท่ี 
สูงข้ึน การขยายตัวของธุรกิจล่ือมวลซบแบบรวมตัวมีอลู่ 2 วัธ

1.1 การวางตัวตามแนวราบ (Horizontal Integration) หมายถึงการท่ีธุรกิจล่ือมวลซบ 
แบบใดแบบหน่ืง เช้าไปเป็นเจ้าของธุรกิจในแบบเดยวกับมากข้ึน โดยใช้วิธิรวมหรือการควบกิจการ 
(Take-Over) หรือการเปิดกิจการใหม่

1.2 การรวมตัวในเซ.งแนวต้ัง (Vertical Integration) หมายถึง การรวมกิจการธุรกิจท่ีเอ้ือ 
อำนวยต้อกันของธุรกิจครบวงจร การรวมตัวในแนวต้ังมี 2 แบบ

1.2.1 การรวมตัวแบบอัอนหลัง (Backward Integration) เป็นการรวมตัวกับ 
ธุรกิจท่ีเป็น Supplier เช่น กิจการหนังสือพมฬเช้ามาทำธุรกิจหรือต้ังโรงงานกระดาษซองตนเอง 
เป็นต้น

1.2.2 การรวมตัวแบบเข้ึอมโยงไปข้างหน้า (Forward Integration) เป็นการรวม 
ตัวของกิจการท่ีต้องให้รวมตัวของกิจการท่ีต้องให้วัตถุลิบรองธุรกิจน้ัน  ๆ เช่น กิจการหนังสือพมพ์ 
ข้ึงพ ล ิตข่าวสารออกมาจำหน่ายในรูปซองหนังสือพมท์ แล้วอังสามารถนำข่าวสารมาเสนอเป็นฐาน 
ช้อผูลลำหรับการบริการลูกล้าทางล่ือวิทอุและโทรทัศน์ไต้อีก เป็นต้น เป็นความพยายามทำธุรกิจ 
แบบครบวงจรเพ่ีอให้เกิดต้นทุนต้อหน่วยถูกลง และสร้างความคล่องตัวในการแข่งอันกับคู่ต้อฟู
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2.การเจริญเติบโ«นบบกระ'จายตัว (Diversification) หมายถึง การขยายตัวท่ีกระจายไปยู่ 
ธุรกิจประเภทอ่ืน  ๆ ท่ีอาจจะใกล้เคยหรือแตกแต่งยับธุรกิจล่ีอมวลชนโดยการกระจายความเล่ียง 
ไปยังธุรกิจหลายประเภทในเครือชีงโอกาลทำให้เกิดผลกำไรโดยรวมดช้ืน

ในอนาคตก็จะมีการปรับตัวชองธุรกิจไปยังธุรกิจท่ีไม่เก่ียวช้องยันเรือกว่า,Conglomerate* 
เป็นmรชายตัวใบซางธุรกิจท่ีเป็ดกว้าง ประกอบยับความสามารถในการะดมทุน ทำให้ยักธุรกิจ 
หันไปทำกิจการทุกอย่างเพ่ีอครอบคลุมธุรกิจหลายประเภทท่ีไม่ลัมพันธ์หรือเก้ือหนุนยัน มักจะเป็น 
ยัาวท่ีสือต่อจากธุรกิจครบวงจรน่ันเอง

6.การบริหารกลยุทธ์เกี่อ ุจภับวงจรซวพพลิดภัณฑ์

อ$ดย์ จาqรงคqล(2542)\& ออบาย'ว่าผลตภัณฑ์.และตลาดมี'วงจร่ชีวิตท่ีต้'องเปลีย่นกล 
ยทุธท์างการตลาดอยูต่ลอดเวลาโดยปกสบิรษิทัตอ้งวางกลยทุธท์างการตลาดใหมห่ลายครัง้ (7-

8 คร้ัง) ในระหว่างช่วงชีวิตชองผลติภณัฑ ์ เปน็ตน้วา่เมือ่มทีารเปลีย่นแปลงสภาวะการณท์าง 
เศรษฐกิจ คู่แช่งมีมสิตภัณ’ฑ์'หรือส่วนพสมการศลาด4P'ร ใหมอ่อกมาโจมต และเมือ่ผลติภณัฑ์ 
ผา่นไปเร้าชัน้ตอนใหม ่ ๆ ชองความลนใจและความปรารถนาชองผูช้ือ้ จากนัน้บริษทัตอ้งคอย 
วางแผนกลยุทธท์ีเ่หมาะสมยับแตล่ะชัน้ตอนชองวงจรชวิีตผล้ตภณัฑ ์ เทีอ่ชยายเวลากา?คงอยูใ่น 
ตลาดชองผลติภณัฑแ์ละความสามารถในการทำกำไรชองบรษิทัดว้ย

วงจรซวิดของ««ตภัณฑ์ (Product Life Cycle-PLC)

หลังจากท่ีนำผลิตภัณฑ์ใหม่ยู่ตลาดแล้ว ผ่ายบริหารก็ต้อง การให้ผลิตภัณฑ์มีชีวิคราบร่ิน 
และมีนนาน แม้จะไม่ได้คาดหวังว่าผลิตภัณฑ์จะมีนยงอยู่ตลอดกาลก็ตามแต่ฝ่ายบริหารก็
ต้องการท่ีจะทำกำไรอย่างมีเหตุมีผลเพ่ีอให้ต้มยับความพยายามแคะการเล่ียงท่ีได้ทุ่มเทลงไปเพ่ีอ 
นำผลิตภัณฑ์ยู่ตลาด ผลิตภัณฑ์ทุกอย่างมีวงจรชีวิต 

แสดง2ปแบบชอง PLC ชงมี 5 ช้ันตอน คึอ
1 .ช้ันตอนพัฒนาผลิตภัณฑ์ เร่ิมเม่ือบริษัทพบและพัฒนาช้อคดเห็นเก่ียวยับผลิตภัณฑ์

ใหม่ในระหว่างท่ีกำลังพัฒนาผลิตภัณฑ์ใม่มียอดชาย ต้นทุนการดงทุนชองบริษัทมีแต่เพ่ีมมากช้ืน
2.ช้ันตอนแนะนำยู่ตลาด เป็นระยะเวลาท่ีความเตับโตชองยอดชายร้าในชณะท่ีมีการแนะ 

นำผลิตภัณฑ์ยู่ตลาด ยังไม่มีกำไรในช้ันตอนน้ีเน่ึ«งจากภาระค่าใช้จ่ายอย่างมากจากการ
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แนะนำผลิตภัณฑ์ลู่ตลาด ยงไม่มีกำไรในข้ันตอนน้ีเน่ืองจากภาระด่าใช้จ่ายอย่างมากจากการแนะ 
นำผลิตภัณฑ์

ร-ข้ันตอนเตบโต เป็นระยะท่ีตลาดยอมรับผลิตภัณฑ์อย่างรวดเร็วและกำไรสูงข้ัน 
4-ข้ันตอน'สินค้า'โตเต็มiท่ี เป็นระยะเวลาท่ีความเตับโตรองยอดรายชะลอตัวลง เน่ึอง

จากสินค้าเป็นท่ีออมรับรองผู้ท่ีคาดว่าจะเป็น!เช้ือส่วนใหญ่แล้ว กำไรลดลงเหราะด่ๆ ใช้จ่ายทาง
การตลาดเท่ีมมากข้ันเท่ีอปกป้องผลิตภัณฑ์ให้พ้นจากการแร่งรัน

ร-ข้ันตอนสินค้าถดถอย เป็นระยะเวลาท่ียอดขายตกลงและกำไรลดลงมาก 
วงจรชวดชองผลิตภัณฑ์มีได้มีรุปแบบครบทุกข้ันตอนเสมอไปทุกผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์

บางอย่างเม่ึอได้รับการแนะนำและก็ตายไปโดยรวดเร็ว บางผลิตภัณฑ์อ ย ู ่ใน "ข้ันต อ น เต็มอ่ิม" เป็น 
เวลานาน บางผลิตภัณฑ์เช้าลู่ข้ันตอนถดถอยแล้วย้อนกลับไปลู่ข้ันตอนเติบโตอีก เพราะมีการ 
สงเสรมตลาดอย่างเข็มแข็งหรอมีการ "วางตำแหน่ง" ผลิตภัณฑ์เสียใหม่"

กลธุทธ์การตลาด««อดวงจรพ ิวตผลิ«ภ ัณฑ ์ (Marketing Strategies Throughout 
the P LC)

เราอาจพิจารณารายละเอียดรองแต่ละข้ันตอนรอง PLC พร้อมท้ังกลยุทธ์ทางการตลาด 
ท่ีเหมาะลมภับแต่ละข้ันตอน ดังน้ี

ขั้นแนะนำผลิตภัณฑ์ส ู่ตลาด (Introduction Stage)
เร่ิมด้วยเม่ือมีการ "ปล่อย" ผลิตภัณฑ์ลลู่ตลาด เน่ืองจากการเคล่ือนตัวรองผลิตภัณฑ์ 

จากตลาดหน่ึงไปลู่ตลาดส่วนล่ืน  ๆ กินเวลามากและต้อง ■ครอบคลุม" ตัวแทนจำหน่ายในตลาด 
ให้ท่ัวถึงต้องใช้เวลานานความเติบโตชองยอดขายค่อนช้างช้าในข้ันอนน้ี Robert B.Buzzell ระบุ 
สาเหตุชองการเติบโตช้าของผลิตภัณฑ์ท้ังหลายไว้ดังน้ี (1 ) ความล่าช้าในการรยายขีดความ
สกมกรถในการผลิด (2) ปัญหาทางเหคนค (3) ความล่าช้าในการจัดจำหน่ายโดยผ่านร้านค้า 
ปลกอย่างมากพอ (4) ลูกค้าลังเลท่ีจะเปล่ียนพฤติกรรมท่ีเคยทำอยู่ไนกรณีของสินค้าใหม่ท่ีมีราคา 
แพง การเติบโตของยอดรายช้าลงด้วยสาเหตุล่ืนบางประการ รวมท้ังการมีผู้ข้ัอจำนวนน้อยท่ีไม่มี 
ความลามารถหอท่ีจะข้ัอผลิตภัณฑ์ใหม่ได้

กำไรต่ําหรออาจไม่มีกำไรในข้ันตอนน้ีเพราะออดรายต่ําและด่าไซ้จ่ายในการจำหน่ายและ 
ส่งเสรมตลาดสูงมาก บรร้ทต้องการพนมากเพ่ีอสูงใจตัวแทนจำหน่ายด่าใช้จ่ายในการส่งเสรม 
ตลาดมีเรโชว์ต่อยอดรายสูงเพราะมีความจำเป็นท่ีจะต้องใช้ความพยายามท่ีจะส่งเลรํมตลาดเพ่ีอ

ก' ง % b'&G C % °\
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(1) แจ้งร่าวสารแก่ผู้ท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าเก่ียวกับผลิตกัณฑ์ใหม่และยังไม่เป็นท่ีรู้จักกัน (2) me 
จูงใจให้มีการทดลองผลิตกัณฑ์และ (3) แสวงาทการจัดจำไณ่าอในร้านค้าปลิก 
บริษัททุ่งท่ีจะๆ ทอกับผู้จ๋ีtaท่ีพร้อมช้ือช้ืงโดยปกติเป็นกลุ่มผู้มีรายได้สูง นอกจากน้ันราคานักสู.ง
เพราะ (1) ด้นทุนสูงเน่ืองจากอตราการชายผลผลิตต่ํา (2) เกดปัญหาทางเทคนิคเก่ียวกับการ 
«สิตท่ียังควบทุมไม่ได้ด และ (ว) ความต้องการกำไรสูงเพ่ือสนับสทุนค่าให้จ่ายในการส่งเสริม 
การตลาดท่ีสูงและเพ่ือไห้เกิดความเติบโต

กลยุทธ์การตลาดในช้ันตอนแนะนำสินกัา ไนการปล่อยผลตกัณฑ์ใหม่ลุ่ตลาดน้ัน ฝ่าย 
บรทารการตลาดอาจจะจฟ้ใหตวแปร'ทางการตลาดแตละตว คอ ราคา การส่งเสรมการตลาด 
การจัดจำหน่ายและคุณภาพสินค้าให้อยู่ในระดับสูงหรอต่ําก็ได้ ถ้าพิจารณาเพยงราคากับการส่ง 
เล่ริมตลาดแล้ว ฝ่ายบริหารอาจจะให้กลยุทยัอย่าใดอย่างหน่ืงใน 4 อย่าง ดังน้ี

1. A rapid-skimming strategy ประกอบด้วยการปล่อย«สิตกัณฑ์ใหม่ลุ่ฬลาดด้วย
ราคาสูงและการส่งเสร้มตลาดระดับสูง บริษัทติดราคาสูงเพ่ือท่ี จะได้พ่ืบตัวเร็วโดยวาราคาต่อ 
หน่วยสูงท่ีสุด๗าท่ีทำได้บริษัทให้เงํนเพ่ือส่งเสริมการตลาดจำนวนมากเพ่ือสร้างให้ลูกค้าเกิดความ 
แน่ใจให้ตลาดในด้านความดชองผลิตกัณฑ์ท่ีมีราคาสูงช้ืน การส่งเสรมตลาดท่ีสูงกํเพ่ือเร่งอตรา
การเจาะตลาดให้เร็วช้ืน กลยุทธ์ให้ได้เม่ือตลาดไม่รู้ตัวเก่ียวกับผลิตกัณฑ์ คนท่ีรู้จักกํจะอยากได้ 
เป็นเจ้าของและก็ต้องมีความสามารถในกา?จ่ายราคาด้วย และบริษัทเรมผจญกับการแร่งริน
และกัองการสร้างความชอบในตราย่ีห้อช้ืน

2. A slow-skimming strategy ประกอบด้วยการปล่อย«สิตกัณฑ์ใหม่ส่;จสาดในราคา 
สูงแต่มีการส่งเสริมตลาด ราคาท่ีสูงจะทำให้ได้กำไรต่อหน่วยสูงช้ืนและการส่งเสริมตลาดระดับต่ํา 
ร่วยให้ค่าให้จ่ายในการตลาดต่ําลง เน่ือพิจารณารวมกันท้ังด้านราคาและส่งเสริมตลาดแล้ว บริ!?ท 
ก็อาจกวาดเอากำไรจากตลาดได้มาก กลยุทธ์น้ีให้ได้เน่ือตลาดมีชนาดจำกัด ตลาดส่วนใหญ่รู้ตัว 
เก่ียวกับผลิตกัณฑ์ผู้ช้ือเต็มใจจ่ายราคาสูงและคุแร่งขันก็ใกล้จะมาถงแล้ว

3. A rapid-penetration strategy ประกอบด้วยการปล่อยผลิตกัณฑ์ราคาต่ําและให้
กา?โฆษณาอย่างหนัก กลยุทธ์น้ีทำให้เกิดการเจาะคลาดได้เร็วท่ีสุดและมีส่วนคลองตลาดใหญ่ท่ี 
สุด กลยุทธ์น้ีให้เม่ือตลาดใหญ่และไม่รู้เก่ียวกับผลิตกัณฑ์ ผู้ช้ือส่วนใหญ่ไวต่อการเปล่ึยนแปลง
ราคา มีการแร่งรินกันอย่างเห้มขัน ต้นทุน«สิตต่อหน่วย«ดลง เม่ือวนาดชองการ«สิต“รายตํว์ 
มากช้ืนพร้อม ๆ  กับการท่ีบริษัทมีประสบการณ์ในการผลิตเพ่ืมมากช้ืน

4.A slow-penetration strategy ประกอบด้วยการปล่อยผลิตกัณฑ์ใหม่ส่ตลาดด้วย 
ราคาต่ําและมีการส่งเสริมตลาดระดับต่ํา ราคาท่ีต่ําจะส่งเสริมให้มีการยอมรันผลิตกัณฑ์รวดเร็ว
ช้ืนและด้นทุนส่งเสริมการจำหน่ายระดับต่ําจะช่วยผลักดันให้มีกำไรมากช้ืน บริษัทเช้ือว่าอุปสงค์
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ชองตลาดไวต่อการเปล่ียนแปลงราคาแต่ไม่ไวต่อการส่งเสริมตลาด กลยุทธ์น้ีใช้ได้เม่ือตลาดใหญ่ 
และ!ตัวเก่ียวกับผสิตภัณฑ์มาก ไวต่อราคาและมีแววว่าคู่แข่งรันกำลังเช้ามาคู่ตลาด

ดวามเป็นผู้นำในตลาด (Market Pioneer) บริษัทท่ีมีแผนจะแนะนำผลิตภัณฑ์ใหม่คู่
ตลาดต้องตัดสินใจว่าเม่ือใดจะเช้าคู่ตลาด การเป็น"เด้าแรก* ในตลาดอาจมี "รางวัล" มากแต่กํ 
เล่ียงและต้องลงทุนสูงมาก แตถ้่าเช้าคู่ตลาดช้ากว่าเจ้าอ่ืนจะทำได้ก็ต่อ เม่ือบรษิทัมีเทคโนโลยี 
คุณภาพเหนิอกว่าหริอมีตราแข็งแกร่งกว่กคู่แช่งรัน อย่างไรก็ดี WHtrarn T.Robmson และ 
Claes Fomell ได้วิจ้อพบว่าการเช้าคู่เป็นผู้นำในตลาดเป็นการได้เปรียบและทำให้บริษัทมีส่วน 
ครองตลาดสูงกว่าผู้ตามในตอนต้น ๆ  และผู้เช้าตลาดช้าเป็นอย่างมาก

ร้อดีของการเป็นผู้'นำตลาดก็คอ ผู้บริโภคชอบตรารองผู้นำมากกว่าตราอ่ืนเพราะผู้ใช้
ตอนแรกได้ลองใช้นละพอใจและได้มีโอกาสแนะนำลูกค้า«นอ่ืนให้ตัดสินใจซ้ือตาม ผู้ผสิตก็มีช้อ
ได้เปรียบอันเก็ดจากการผลตชนาดใหญ่ (Economies of Scale) เป็นผู้นำทางด้านเทคโนโลยี 
เป็นเจ้าของทรัพย์สินท่ีหายาก และมีอุปสรรคมากมายท่ีจะก้ันกางไม่ให้คู่แข่งเช้าคู่ตลาดได้โดย
ง่าย อย่างไรก็ดี Steven P.Schnaars ได้วิจ้ยพบว่าผู้นำอาจมีจุดอ่อนมากมายก็ได้ รวมท้ังผลต 
ภัณฑ์Iหม่ผสิตออกมาไม่ดีพอ วางตำแหนงไม่ถูกต้อง ปล้อยลงคู่ตลาดในขณะท่ีอุปสงค์ยังไม่แข็ง 
แกร่งพอ ใช้ต้นทุนการพัฒนามากไปจนทรัพยากรของบริษัทหมด ชาดทรัพยากรท่ีจะแข่งรันภับคู่ 
แข่งรายใหญ่ท่ีเช้าคู่ตลาดภายหลังและการบริหารท่ีไม่มีประสิทธิภาพพอ มีการ่วิจ้อรายอ่ืนพบ
ว่าผู้นำอาจล้มเหลวได้ถ้าดิาเนํนบทบาทบางอย่างไม่ดีพอ บทบาทเหล่าน้ีคอ ผู้ประด้ษุฐ์
(Inventor) บุคคลแรกท่ีมีลขสิทธในสินค้าใหม่ ผู้'นำผสิตภัณฑ์ (Product Pioneer) คนแรกท่ี 
ผลต*หุ้น" สินค้าท่ีใช้การได้เพ่ือพจารณาตัดสินใจผสิตชนาดใหญ่และ ผู้นำในด้านตลาด (Market 
Pioneer) บุคลแรกผู้ชายผลิตภัณฑ์ไหม้ บริษัทอาจดำเนินการตามบทบาทเหล่าน้ีอย่างใดอย่าง 
หน่ึงไม่ดีท้ัง  ๆท่ีมีช้อได้เปรียบหลายประการ ซ้ืงก็ทำให้ผู้นำล้มเหลวได้

ผู้นำตลาดต้องเลอกกลยุทธ์ในกา?นำผลิตภัณฑ์คู่ตลาดท่ีสอดคล้องภับการวางตำแหน่ง 
ผลิตภัณฑ์ท่ีบริษัทต้ังใจไว้ กลยุทธ์น้ีจึงควรเป็นร้ันตอนแรกใน "แผนหลัก" รองการคลาดแบบมีวง 
จรชวิตผสิตภัณฑ์ (Life-cycle marketing)

ช้ันผลิตภัณฑ์เตบโต (Growth Stage)
ร้ันตอนน้ีเห็นได้จากการไต่เล้นโค้งชองยอดรายซ้ืนไปอย่างรวดเร็ว ผู้ท่ีนำเอาชองใหม่มา
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ใช้ในตอนพ้น  ๆ (Early adopters) นิยมชมชอบผลิตภัณฑ์และผู้บริโภคอ่ึนก็เร่ิมร้ือผลิตภัณฑ์ คู่ 
แร่งรายใหม่เช้าคู่ตลาดเหราะมการผลิตขนานใหญ่และกำไรเป็นตวจูงใจ คู่แร่งเหล่าน้ีแนะนำ 
ลักษณะชองผลิตภัณฑ์ใหม่และขยายการจัดจำหน่าย

ราคาอังคงเดิมหรือลดลงเล็กน้อยร้ืนอยู่กับว่า อุปสงค้เหมร้ืนเร็วช้าเหยงใด บรืษัทรักษา 
ค่าใช้จ่ายให้อยู่ในระดับเดิมหรือเพ่ืมระดับเหยงเล็กน้อยเพ่ือ •ประชัน* กับคู่แร่งหรือเพ่ือ ไห้
ความ!" แก,ตลาดต่อใปยอดรายเพ่ืมร้ืนเร็วกว่ากา?เหมรองค่าใช้จ่ายในกา?ล่งเสรืมตลาด ช๋ึงเป็น
เหตุให้เรโชว์รองการล่งเสริมการตลาดกับยอดชายค่อย  ๆลดลง

กำไรเพ่ืมร้ืนระหว่างข้ันตอนเติบโตเน่ืองจาก (1) พ้นทุนค่าล่งเสริมตลาดกระจายไปให้กับ 
จำนวนสนค้าพ่ืราย ร้ืงมปริมาณมากทำให้พ้นทุนต่อหน่วยไม่สงมากน้ก และ (2) พ้นทุนการผลิต 
ต่อหน่วยลดลงเร็วกว่าการลด.ลงรองราคาเน่ืองนาจากพุ้ลิตมีประสบรผลิตนากร้ืน

อัตราการเติบโตเปล่ียนจากอัตราท่ีเร่งเพ่ืมร้ืนไปเป็นอัตราเร่งลดลง น้อยลง บริษทพ้อง 
คอยดูการเหมร้ืนของอัตราท่ีลดน้อยถอยลงเพ่ือท่ีจะเตรืยมใช้กลอุทธ์ใหม่  ๆ เพ่ือป้องกันมให้□ 
การตกลงรองอัตราดังกล่าวเหมมากร้ืน

กลยุทธ์ทางการตลาดในข้ันเติบโต ในข้ันตอบน้ีบริษํทใช้กลยุทธ์หลายประการ เพ่ือ ■ค้ํา 
จุน" ความเติบโตของตลาดอย่างรวดเร็วให้คงอยู่ตามเดิมให้นานท่ีตุmท่าท่ีจะทำใพ้ กลยุทธ์การ
ขยายดัวต่อไปน้ีจะทำให้ตำแหน่งรองการแร่งชันแช้งแกร่งร้ืน

1 .ป!บปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์ เหมลักษณะลินค้าใหม่และปร้บปรุงสไตล์
2.เพ่ืมรุ่น,ใหม่และสินค้า '‘บริวาร" เซ่น ขนาดแตกต่างกัน รสราด ฯลฯ เพ่ือปกป้องสนค้า

หลัก
ร-เช้าคู่ตลาดส่วนใหม่
4.เหมการครอบคลุมตลาดและเช้าคู่ร่องทางการจำหน่ายใใฟ 
ร-เปล่ียนจากโมษณาให้ลูกค้าร้ดัวในผลิตภัณฑ์ไปคู่โม»ณาเพ่ือสร้างความชอบให้กับดัว 

ผลิตภัณฑ์
ร-ลดราคาเพ่ือจูงใจผู้ร้ือท่ีไวต่อราคา
บริษทท่ีอยู่ในข้ันตอนเติบโตจะพ้อง •แลกกัน, ระหว่างการบส่วนดรอบตลาดลูงแ»ะม

กำไรในปัจจุบนลูง ห้ามการลดเรินให้กับการปรบปรุงผลิตภัณฑ์ ล่งเสริมตลาดและการจัด
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จำหน่ายให้!ฬนและอาจจะทำให้บรี»ทอยู่ในตำแหน่งท่ี •ครอบงำ* ส่วนครองตลา«แต่จะต้องท้ิง 
ท้ิงกำไรท่ีไต้อยูใ่นปัจจุปันเพ่ือไปรับกำไรท่ีสูงกว่าในร้ันตอนต่อไป

ช้ันตอบผสิตภัณฑ์อ่ืมตัว (Maturity Stage)
ในบางจุดอัตราความเตบโตของยอดขายห้าลง ช้ืงก็แลดงว่าผลิตภัณฑ์เช้าสู่ร้ันตลาดเต็ม 

อมแล้ว ผลิตภัณฑ์ส่วนมากอยู่ในร้ันตอนน้ีและฝ่ายบรีหารการตลาดก็อุ่งอยู่อับผลิตภัณฑ์ท่ีโต
เต็มท่ีในตลาดเต็มอ่ืมน้ีเป็นส่วนมาก ร้ันตอนน้ีอาจแบ่งพจา?ณาไต้เป็น 3 ระยะดังน้ี

ระยะแรก Growth Maturity อัตราการเตบโตของยอดขายเร่ืมลดลง ไม่มีช่องทางการ
จำหน่ายใหม่ให้ทำการจัดจำหน่ายอีกแล้ว แม้ว่า‘จะมีพวกท่ียังไม่ไต้ให้ลินค้า (Laggard-
buyers) หลงเหลออยู่และยังคงจะเช้าสู่ตลาดต้วยก็ตาม

ระยะท่ี 2 Stable Maturity ยอดรายต่อลูกค้าแต่ละรายตกลงไปเพราะลินค้าโตเต็มท่ี ผู้ 
ท่ีคาดว่าจะเป็นลูกค้าส่วนใหญ่ไต้ลองให้ผลิตภัณฑ์ชองเราไปหมดแล้วและออดชายในอนาคตต้อง 
คอยเอามาจากการเพ่ืมช้ืนรองพลเมองและอุปสงค์ทดแทน

ระยะท่ี 3 Decaying Maturity ยอดรายท่ีเคยมีในระดับท่ีสูงกว่าชองคู่แร่งห้นเรมต้นลด 
ลงเร่ือย  ๆและลูกค้าเร่ืมเปล่ียนไปช้ือสินค้าอ่ืนและลินค้าทดแทนแล้ว

การท่ีอัตราของความเต็บโตรองยอดรายชะลอดัวลงทำให้เก็ดชดความสามารถในอุตลาห 
กรรมมากเนนไปจน •เหลอล้น* การมีขดความลามารถมากเกนไปนำไปสู่การมีการแช่งขันอย่าง 
หนัก คู่แช่งจะแย่งอันหาตลาดย่อยและเดินทางเช้าสู่ตลาดย่อย (N ic h e s )  ดังกล่าวทำการลด 
ราคา เพ่ิมโรพณาและลดแลกแจกแถม คู่แช่งต่างเพ่ิมงบประมาณว่จัยและพฒนา เพ่ือทำการ 
ปรับป̂ งสินค้าและชยาอสายผลิตภัณฑ์ พยายามสร้างตราส่วนตัว (Private Brand) ร้ันตอนน้ีจง 
ก่อให้เกิดการลดน้อยถอยลงของกำไร คู่แช่งท่ีอ่อนแอถอนตัวไปจากตลาดอุตสาหกรรมจืง
ประกอบไป&วยคู่แข่งท่ีพยายาม “ยดท่ีม่ัน" ไห้อย่างม่ันคงและให้พยายามหาข้อไต้เปรียบในเชง 
การแข่งขัน

คู่แช่งท่ีอยู่ในตลาดในร้ันตอนน้ีแบ่งออกไต้เป็น 2 ประ๓ท คอ
ประเภทแรก บรีพ้ชนาคใหญ่ไม่ก่ีบรี»ททำการ "ครอบครอง" อุตสาหกรรมอยู่และผลิต 

สินค้าเป็นส่วนใหญ่ในอุตสาหกรรม บรี»ทเหล่าน้ีจำหน่ายให้ตลาดท้ิงหมดและทำกำไร โดยให้วธ 
ผลิตปรีมาณมากและต้นทุนถูกกว่าผู้นำทางต้านปรีมาณ (Volume leaders) รวมถืง (ก) ผู้นำต้าน
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คุณภาพ (Quality leader) ผู้นำทาง#านบรการ (Service leader) และผู้นำค้านต้นทุน (Cost 
leader)

ประเภทท่ี 2 ผู้ค้าในดลา«ย่ออ (Market nichers) จำนวนมากและอลู่ค้อมรอบ 
บริษัทท่ีครอบครองอุตสาหกรรมในประการแรก ผู้ค้าใน«ลา«ย่อยรวมถงผู้ชำนาญในตลาด 
(Market Specialists) ผู้นำชาญในผลิตภัณฑ์ (Product Specialists) และบริษัทท่ีผลิตลินค้า 
เฉ'ทาะเ'ทอดลาดส่วนร่อย (Customizing firms) ผู้ค้าในพสา«ย่ออจำหน่ายลิตลาดเป้าหมาย 
ลิวนเล็กไค้อย่างมีประลิทธํภาพและทำราคาใค้ด

สิงท่ีบริษัทในตลาดเต็มทีม่จะต้องเลือกทำ ก็คอพยายามด้ินรนเพ่ือให้ตนเองติดอันดับ “ 
หน่ึงในลาม" ของบริษัทต่างๆ  ท่ีขายไค้คืท่ีสุดในอุตสาหกรรมและทำกำไรโดยการชายปริมาณมาก 
โดยมีต้น'ทุนต่ํา หรอไม่ก็ใชํกลธุทธ์ตลก«ย่อซ {Niching Strategy) และทํกกำไรโ«ธ■รายให้ไค้ 
ราคาด

กลยุทธ์การตลาดในตลาดเต็มอม (Marketing Strategies in the Maturity Stage) ใน 
ช้ันตอนน้ีบางบริษัท "สละ" ผลิตภัณฑ์ท่ี "ชายใม่ค่อยด" ออกไปโดยมุ่งทุ่มเททรัพยากรกบสิน 
ค้าท่ีทำกำไรไค้มากกว่าและกับผลิตภัณฑ์ใหม่ นักการตลาดมักพิจารณากลยุทธ์ในการปรับปรุง
ตลาด ปรับปรุงผลิตภัณฑ์และปรับปรุงลิวนผสมการตลาด

การปรันปรุงตลาด (Market Modification) ปริ«ทอาจพยายามท่ีจะขยายตลาดชอง 
ตราท่ีโตเต็มท่ีแห้วกำลังอมตัวให้ "มีชวตชวา* ช้ันมาโดยพิจารณกปัจจ้อ 2 ประการท่ีประกอบกํน่ 
เป็นปรมาณยอดราย คือ

ในการพิจารณาปัจจ้ยแรก คือ จำนวนผู้ใชํตราย่ีห้อน้ันบริษัทสามารถชยาอจำนวนผู้ใชํ
ตังกล่าวไค้ 3 วถทาง คือ

1 .เปล่ียนผู้ไมไซ้ไห้เป็นผู้ใช้ (Covert nonusers) ผลิตภัณฑ์ชองเรา
2.เช้าคู่ตลาดลิวนใหญ่ (เช่น ลิวนทางภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ ฯลฯ) ท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ 

อยู่แต่อังมิไค้ใช้ตราชองเรา
ร-เปล่ียนลูกค้ารองคู่แช่งมาเป็นลุทค้าชองเราโดยให้เชกลองใช้ตรกย่ีห้อชองเรก

ในการพิจารณาปัจจัยท่ี 2 คือ เพ่ืมปรมาณโดยการอักลุงให้ผู้ใช้ตราย่ีห้อในปัจจุบันให้ 
เพ่ืมการใช้ตราย่ีห้อประจำปีน้ัน บริษัทมีกลยุทธ์ 3 ประการ

1 .ลิงเสริมให้มีการใช้ย่ีช้ัน



2. ส่งเสริมให้มีการไซ้ในแด่ละโอกาสเพ่ิมมากร้ืน
3. ส่งเส่ริมให้มีวธีการไหม้ ๆ  มากร้ืน
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กา?ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ (Product modification) บริษัทอาจกระตุ้นการขายโดยการ 
ปรับปรุงลักษณะของผลิตภัณฑ์ ดังน้ี

1 .ไซ้กลุยทธ์ปรบปรุงคุณภาษ โดยการเพ่ิมการปฎิปัติการของผลิตภัณฑ์ทางด้านความ
ทนหานความเร้ือถือได้ อัตราความเร็ว รสชาติ ฯลฯ โดย’ทำ'ไห้เกศมีสินค้าท่ี ■ไหม้’ และ •ปรบ 
ปรุงไหม้" หรอแข็งแกร่งกว่า'ไหญ่กว่า ดีกว่าด้วย ในกรณ์น้ีผู้บริโภคอาจจะหรืออาจจะไม่ยอมรับ 
ไนลินค้า •ปรบัปรงุ“ ใหม่ก็ได้

2. ใ.,ช้กลรุทธ์ปรับปรุงลักษณะ โดยการเพ่ิมลักษณะไหม้ เช่น ขนาด ‘นาหนัก ส่วนเพ่ิม 
อุปกรณ์ท่ีจะขยายความคล่องตัวไห้แก่ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์น้ีมประโยชน์ ดังน้ี (ก) สร้างภาษพจน์ 
ของการมีส่ิงประดิษเใหม่ สร้างความภักดีกับตลาดส่วนท่ีเห็นคุณค่าของลักษณะน้ีแด่บาง 
ลักษณะก็ไม้เป็นท่ียอมรับหรือมี •อายุ, ลัน ข้อเลียอกอย่างหน้ีงก็ดีอ คู่แข่งเลียนแบบง่าย

3. ไช้กลยุทธ์ปรับปรุงลไตล์ลินค้า โดยการเพ่ิมส่ิงจูงไจไนด้านความงดงามของสินค้า 
โดยการแนะนำรุ่นใหม่เข้าส่ตลาดเป็นระยะ  ๆ (ดังท่ีบริษัทรถอนตัทำกัน) บางทํท็เปล่ียนสไตล์ชอม 
ห็บห่อ กา?นำเอาสไตล์มาแข่งรันกับคู่แข่งข้นก็อาจมีปัญหาเช่นกัน เช่น (ก) ยากท่ีจะคาดการณ์ 
ว่าคนจะยอมรับสไตล์ใหม่ไหม และแค่ไหน และ (ข) โดยปกติกา?เปล่ียนสไตล์ทำให้ด้อง ■ยุติ, 
การ,ไซ้ล'ไตล์เดม

การปรับปรุงส่วนผสมการตลาด (Marketing-Mix Modification) ผู้จัดการผลิตภัณฑ์ 
อาจกระตุ้นการขายได้โดยการปรับปรุงตัวแปรหรือองค้ประกอบต่าง  ๆ ของส่วนผสมทางการ
ตลาด (4P‘s)

1. ราคา ใช้ราคาจูงใจผู้ลองไซ้รายใหม่ (หรือผู้ไซ้ โดยอาจลดราคาหรือไห้สิทธิร้ืน  ๆไน 
ส่วนผสมทางด้านราคาหรือเพ่ิมราคาเพ่ิอให้ร้ืคุณภาษได้ดีร้ืน

2. การจัดจำหน่าย แสวงหาการสนํปสนุนด้านการจัดจำหน่ายจากพ่อค้าคนทลาง โดย 
เฉพาะร้านค้าปลีกไห้มากร้ืนหรือหาร้านค้าปลีกเพ่ิอวางสินค้าเพ่ิมมากร้ืน

3. การโฆษณา โดยการเพ่ิมการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม
4. การขายโดยษน์กงาน โดยการเพ่ิมจำนวนพน์กงานขายท่ีมีคุณภาพ ทบทวนเขตชาย 

ทบทวนระบบจูงไจพนักงานขาย ปรันปรุงการวางแผนเย่ียมลูกค้า ฯลฯ
ร-บริการเพ่ิมความรวดเร็วในการจัดส่งสินค้า เพ่ิมความช่วยเหลีอทางเทคนํคแก่ลูกค้า

และอาจขยายลินเร้ือแก่ลูกค้ามากร้ืน
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บรืง?ทจะต้องพิจารณาว่าเคร่ืองมีอทางกา?ตลาดใดจะมีประสิทธ๊ภาพสูง ในช้ันตอนน้ี
หรืออาจจะใต้หลายอย่าวผสมผสานกันเท่ือให้เหมาะกับตลาดเป้าหมายในสถานการณ์เต้นน้ีก็ไต้

ขั้นตอนผลิตภัณฑ ์ถดถอย (Decline Stage)
ยอดชายชองรูปแบบสินค้าแสะตราย่ึห้อต่าง  ๆ จะต้องพบกับสภาวะ "ถดถอย" ไม'วันใดก็ 

วันหน่ึงอาจจะถดถอยแบบต้า  ๆหรือเป็นไปโดยรวดเร็วก็ใต้ ท้ังน้ีก็ต้วยเหตุผลหลายประการ เต้น 
ความถ้าวหน้าทางเทคโนโลย ผู้บ?โภคเปล่ียนรสนิยม มีคู่นต้งท้ังจากภายในประเทศและจากต่าง 
ประเทศ เป็นต้น ท้ังหมดน้ีทำให้เกดชดความสามารถมีมากเกนความต้องการ มีการลดราคา 
สินค้าลงและกำไรก็จะถูก "บ่ันทอน" ลงไปด้วย เม่ือยอดชายแสะกำไรสดสวบ̂ งบรืษัทถอนตัว 
ไปจากตลาด บรืษิทท่ีเหลิอต่างก็ลดจำนวนผลิตกัณฑ์ท่ีคนเสนอชายลง บ้างก็ถอนตัวออกจาก 
ตลาด?รวนย่อยและช่องทางการจดจำหน่ายท่ีอ่อนแอ อาจถึงกับตัดงบประมาณการส่งเส'รมการ
ตลาดลงและลดราคาลงไปอ่ก อย่างไรก็ดีส่วนม'iïTOfïจะไม่มีใศรวางนโยบายท่ีจะจัดการกับผลิต 
กัณฑ์ ■สูงอายุ" ส่วนมากแล้วฝ่าอบ?หารมักเช่ือว่ายอดชายชองผลิตภัณฑ์จะดีข้ึนเม่ือเศรษฐกิจดี 
ข้ึน หรืออดชายจะดีข้ึนถ้าปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดหรือไม่ก็เม่ือมีการปรับปรุงผลิตกัณฑ์หรือ 
ไม่ก็ต้องเอาผลิตกัณฑ์■สูงอายุ" ท่ีอ่อนแอเอาไว้เพราะมันมีส่วนในการทำให้การขายรองผลิตกัณฑ์ 
อ่ืนประลบผลสำเร็จด้วย

การวางนโยบายเก่ียวกับผลิตกัณฑ์สูงอายุเป็นเร่ืองจำเป็นในช้ันตอนน้ีเพราะมันมี "ต้น
ชุนท่ีช่อนเร็น Hidden cosr ท่ีศอธ "เกาะกิน,' กำไรชองบรษํทอยู่มากมาย เราเรืยกมันว่าผลิต 
กัณฑ์ท่ีเจ็บปวยหรืออ่อนแอ (Weak or sick products) ช่ืง "ชโมย* เวลาชองฝ่ายลบรืหารใต้ 
ไต้มากกว่าท่ีจำเป็น ต้องคอยปรับราคา ต้องคอยจัดการในฐานะท่ีเป็นสินค้าคงคลัง ต้องคอย 
ปรับเคร่ืองจักรบ่อยในชณะผลิต ต้องโมษณาพนักงานขายต้องคอยเอาใจใส่ (ซ่ึงควรจะใต้กับผลิต 
ภัณฑ์ท่ีทำกำไรจะดีกว่า) และค่าใต้จ่ายอ่ืน  ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต นอกจากน้ียังเป็นการสญู 
เสิย "โอกาส" คอถ้ามีลินค้าอ่อนแออยู่และไม่มีการ "ชจัด" ออกไป บรืษทกํจะเล่ีอนเวลาในการ 
เสาะแสวงหาผลิตกัณฑ์ใหม่มาทดแทน

กอธุทธ์การตfทดระหว่างข้ันตอนถดถอฮ (Marketing Stratagies During the
Decline Stage)

ในกา?ดำเนินการกับผลิตกัณฑ์สูงอายุ บรืง?ทมีงานและกา?ตัดสินใจ ตังน้ี
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1. การะระบุสินค้าอ่อนแอ ตามระบบน้ีต้องต้ังคณะกรรมการทบทวนผลิตภัณฑ์ อัน
ประกอบด้วย ตัวแทนจากแผนกการตลาด แผนกวิจัยและพัฒนา แผนกผสิตและการพนท่ือ 
พัฒนาระบบในการระบุสินด้าอ่อนแอ

2. กำหนดกลยุทธ์การตลาด บางบริษัทออกจากตลาดไปอย่างรวดเร็ว แต่บางษ่ร็ษัททำ-ไม่ 
ได้เพราะมีอุปสรรคในการออกจากตลาด (Exit Basiers) ไนอุตสาหกรรมน้ัน  ๆ ถ้าอุปสรรคมี 
น้อยก็ทอจะออกจากตลาดไต้ Kathryn Rudie Hurrigan ระบุกลยุทธ์โนช้ันตอนน้ีไว้ 5 กลยุทธ์ 
คอ

2.1 เพมการลงทุนเท่ือครอบงำตลาดหรือเพ่ิมความแข็งแกร่งของตำแหน่งในการแร่งข้น
2.2 รักษาระดับการลงทุนให้เท่าเดิมจนกร่าความไม่แน่นอนในอุตสาหกรรมจะหมดไป
2.3 รักษาระดับการลงทุนของบริษัทลงโดยอกเลิกการชายแก่กลุ่มลูกค้าท่ีไม่ทำกำไรให้แต่

ในขณะเตยวกันกลับไปเท่ืมความแข็งแกร่งโดยแข็งแกร่งโดยการลงทุน ในตลาดส่วนอ่อยท่ีไต้
กำไรงาม (Lucrative niches)

2.4 รักษาไว้โดยลดต้นทุนต่าง ๆ  ลง และเก็บเงนสดท่ีจะได้รับจากการลงทุนโดยรวดเร็ว
2.5 เลิกธุรกิจโดยรวดเริ}ด้วยการชายทรัทอ่สินให้ได้พนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะทำได้
3. การตัดสินใจอกเลิกผลคภัณฑ์ การยกเลิกอาจทำให้ต้องตัดสินใจเร่ืองท่ีนอีก ถ้าปริษํฑ์ 

มีระบบการจัดจำหน่ายท่ีแข็งแกร่งและมี goodwill ดีก็ลามารถชายกิจการแก่บริษัทอ่ืนได้ ถ้าชาย 
ใครไม่ไต้ก็ควรจะเลิกตราย่ีห้อไม,เร็วก็ช้า นอกจากน้ันบริษัทยังต้องคดถึงการต้องเกับช้ันสวิน 
อะไหล่ไว้สำหรับลูกต้าท่ีเอชองไปแต้วด้วยโดยเฉพาะในกรณท่ีมีการยกเลิกธุรกิจเทียงแผนกเดียว 
หรือตราย่ีห้อเดียว ส่วนท่ีนท่ียิงคงเหลิออยู่ก็จะไม่ถูกระทบกระเทํอนในด้านภาพพจน์ไปด้วย

7,ทลยุทธ์กา?คราตพัาห?บ§น่า ช้ัพัารเงช้ัตามและร้ค?อบครองตลาดย่อย

พิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดในแต่ละช้ันตอนชองวงจรอีวิตผลิตภัณฑ์มาแต้วต่อไปก็จะ 
ต้องพิจารณาปัญหาชองการวางกลยุทธ์ทางการตลาดรองบริษัทเม่ือมีการคำนึงถึงกลยุทธ์รองคู่ 
แร่งข้นด้วยคู่แร่งบางรายเป็นธุรกิจชนาดใหญ่ บางรายก็มีชนาดเล็ก บางรายมีทรัพยากรมากมาย 
และบางรายชาดเงนทุน อย่างไรก็ดีนักวิชาการกล่าวว่าบริษัทครองตำแหน่งทางกา?แร่งข้นใน
ตลาดเป้าหมายตำแหน่งใดตำแหน่งหน่ึงในจำนวน 6 ตำแหน่งด้วยกัน ดังน้ี

รง#ย #นตวงษ์(2537) ได้จำแนกบริษัทโดยไข้เกณฑ์บทบาทท่ีมีอยู่ในตลาดเป้าหมายได้ 
การแร่งวิธีน้ีเราจะได้กลุ่มบริษัท ดังน้ี

ก.ยู'ปา,ไน«ลาด(Market Leader) มีส่วนครองตลาดมากท่ีสุด
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ข.ผู้ข ็งต ้าแหน่งผู้นำ (Market Challenger^ส่วนครองตลาดมากเป็นอ้นสับสอง
พยายามต่อผู้อย่างหนักเพ่ือเพ่ืมส่วนครองคลาด

«.ยู'คามใน«หาด (Market Follower) มืส่วนครองตลาดเป็นอ้นดัชสามน.ละเค็มใจจะ 
รักษาส่วนครองตลาดและไม่ ■ล่มเรีอของดัวเอง'

ง.ผ ู้ขารโน«ลาดฟวบอ่ออ (Market Nichers) ทำธุรกจกับตลาดส่วนอ่อยท่ีบริษัทท่ี 
ไห ญ่ ฑว่า'ไม่สนใจ ท่ี'จะเ'ช้าผู้ตลาดส่วน'น้อย

กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy)

กลยุทธ์คืออะไร เพ่ือให้เข้าใจง่ายข้ึน กลยุทธ์หมายถึง ปฎิกัรยาต่าง  ๆ (actions) ท่ึเรา 
ปฏิบํติเพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประลงคํท่ีเราวางไว้ กลยุทธ์ม 3 ระดับ คือ 

ระดับท่ี 1 เป็นการบริหารกลยุทธ์การตลาดในระดับบริษัท 
ระดับท่ี 2 เป็นกลยทุธท์างการตลาด หน่วยงานทางการตลาดเป็นผู้ถึอปฎปติ 
ระดับท่ี 3 เป็นยุทธ์วิธีทางการตลาด (Marketing Tactics)^นปฎิปติการเพ่ือสนับสนุนกล 

ยุทธ์ทางการตลาด ผู้ถึอปฎป้ติ คือ หน่วยงานภายใต้ม่ายการตลาดเพ่ือปฎิฟ้ติการกับ 4P's
สรุปก็คือ กลยุทธ์หางการตลาดทำการเช่ือมระหว่างฝ่ายปฏป้ติการกับกลยุทธ์อ้วไปของ

บริษัท

ผู้บริหารการคลาดท่ีจะวางกลยุทธ์ต้องค็านงถึงความผันนปรของ«ถางเการถไ (เวลา ทำเล 
ท่ีต้ังและตำแหน่งในการแข้งข้น) ด้วย แม้ว่าคลาดชองบริษัทจะเป็นตลาดเพมแฝก็อาจจะมีความ 
ผันแปรใดชมีการเติบใตข้'วคราวก็ได้ ช่ืงก็ควรจะถึอว่าเป็นจุดวิกฤติ (Decissive Pointéงเป็นจุดท่ี 
เราต้องมีความเหนัอกว่าดู่แข้งทุกด้าน

กลยุทธ์ทางการตลาดมุ่งท่ีการเสาะหาและสร้างอ้อไดัเปรียบในเชงการแข่งซ้น 
(Competitive Advantage) ไว้ไอ้ส่าหรับสถานการณ์ทางการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง ข้อได้เปรยีบน้ี 
หมายถึง การมีอ้«ได้เปรียบเพราะมีความแตกต่างท่ีเหนอการแข้งซ้น เช่น มีความแข็งแก?งกว่า 
และมีกำลังมากกว่าในเวลาและสถานท่ีท่ีมีความต้องการใช้ มีบริษัทเล็ก  ๆ มากมายในโลกท่ี 
กลายเป็นบริษัทใหญ่เพราะความสามารถในการประดิษฐ์ผล็ตกัณฑ์ใหม่เป็นตัวออ่างท่ีดิ

อ%ลย์ จา̂ ?งค;7เา(2542)ได้ให้แนวคดวา่กลยุทธ์การตลาดมีความคด้ายกันกับกลยุทธ์ทาง 
การทหาร ปัญหาก็คือ ทำไมเหมีอนกัน ในทางกลยุทธ์ทางการตลาด (เหมือนกับกลยุทธ์ทาง
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ทหาร) น้ัน การดัดสิน'เจ'ไน'i อง«ฯmy  ๆนักก?ะหำภายใต้«ภาวะชอง«วามเสียงและความไม่แน่ 
นอน ต้องหำภายใต้ร้อจำกัดคือ การมีทริพอากรจำกัดและในชณะเดยวกันต้องดำนีงกังการแช่ง 
ร้นอฟางหนักด้วย ด้งน้ันการดำเนีนธุรกิจกังใร้หลักกลชุทธิทางการทหารได้ หลักการลงคราม 
(Principle ๙ พลก่สามารถประอุกด้เปันหลักก«ชุทธิทางการตลาด (Principle of Marketing 
Strategy) นมมากมาย หลักบางหลักแสดงให้เห็นนด้งน้ี

กลฮุทธิของฐ้ปาในตลาด (Market-Leader Strategies)

ผู้น่าในตลาดมีส่วนครองตลาดมากท่ีสุดในตลาดผลิตภัณฑ์แต่ละอย่าง โดยปกต้ปริ»ทท่ี 
เป็นผู้น่านักจะน่าบรษ้ทอนในด้านการมีส่วนครองตลาดใหญ่ท่ีชุด การเปล่ียนแปลงราคาด้าน
การแนะน่าผลิตภัณฑ์ไหม่ด้านการครอบคลุมอาณาเ.ชตท่ีบริ»ทจัดดำหน่าย.ลินด้า และด้านความ 
เร็มร้นในการส่งเสรมตลาด ผู้น่าอาจจะหรืออาจจะไม่เป็นท่ียอมรับห้รือให้ความนับกัอก็ได้ แต่ 
บ?»ทอ๋ึนก็ออมรับในอทธิพลท่ีครอบงำตลาด ผู้นำเป็นจุดหันเหสำหรับคู่แช่งต่าง  ๆ ในการท้าชิง 
ตำแหน่ง เสียนแบบหรือหลีกหนี ผู้ น่าท่ีเจักกันมากท่ีลุด ได้แก่โกด้ก (ริ}ล์มถ่ายรูป) IBM
(คอมพวเตอร์) Xerox (เด่ร๋ึองถ่ายเอกสา?) P&G (ลินด้าบรรจุห็บห้อเท่ีอผู้บรืโภค) โคด่า-โคลา (น้ํา 
หวานบรรจุชวด) และ Gillette (ใบมีดโกน)เป็นต้น

ท้าบริ»ทผู้น่าลามารถหำการผูกชาดโดยถูกต้องตามกฎหมาย การดำเน่นงานก็ราบรน แต่ 
ท้าไม่เป็น๗นน้ัน ชวิตชองผู้น่าก็จะไม่เป็นไปโดยง้าย ผู้น่าจำเป็นต้องคอยระวังบริ»ทอ่ึนท่ี
คอยชิงตำแหน่งโดยทดลอบความแข็งแกร่งหรือไม่ก็คอยหาโอกาสโจมคจุดอ่อน ผู้น่ามีโอกาสนำ 
ผด  ๆ และอาจตกมาเป็นตำแหน่ง รอง  ๆ ลงมาก็ได้โดยเฉพาะในกรณีล่ีงประดํษฐ์ใหม่ชองผู้น่า 
ปฏิปติงานไม่สมความคาดหมาย ผู้นำอาจลำบากใจในรณะท่ีผู้ชิงตำแหน่งใช้เวลาด้วยความสบาย 
ใจ «กอย่างหน้ีงก็คือ ผู้น่าอาจประเมนการแช่งช้นผ«พลาดเลยถูกลดตำแหน่ง สุดท้ายต้นทุน
ชองผู้น่ามากเพ่ิมข้ึนมากและกระทบกำไร เป็นต้น หากบริ»ฑผู้น่าต้องการจะเป็น ’'พมายเลช 1* 
บริ»ทจะต้องปฏิปติการ ด้งน้ี คือ

1 .ชยายอุปสงค์ในตลาดรวม
2.ปกป้องส่วนครองตลาดปัจจุบันด้วยปฏิกิริยาทาง ■รุก" แสะ ■ต้ังริบ'
ร-พยายามเพ่ิมส่วนครองตลาดเพ่ิมอกแนัว่าชนาดรองตลาดจะคงท่ีก็ตาม
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การขอาออุปสงค!,นดรทดรวม
โดยปกติเม่ึอมีการขยายตลาดบริพัผู้นำจะได้รันประโยชน์มากท่ีสุด ถ้าคนไทยเพ่ิมการ

ด่ืมเมียรันรืษทบุญรอดผู้จำหน่ายเบียร์ตราสิงฑ์จะได้รับประโยชน์สูงสุดเพราะมีออดชายสูงกว่า 
60% ของเมียร์ไนประเทศไทยอยู่แลว้ บุญ?อดทำไล้โดยชักจูงไห้มีกา?ด่ืมเพ่ิมช้ืน ด่ืมมากโอทาสรน 
ด่ืมไนแต่ละโอกาสมากช้ืนโดยท่ัวไปผู้นำตลาดควรคอยดุผู้ให้รายไหม้ วํธึการให้ไหม้และการไห้การ 
ช้ืน

ผู้ไห้รารไหม(้New Users) สินค้าท่ัวไปมีโอกาลจงไจผู้ช้ือท่ัไม้รู้ว่ามีผลิตภัณฑ์จำหน่าย 
ห่เ«ผู้ท่ีต่อด้านการใช้เพราะไม่พอใจราคาหรอลักษณะบางอย่าง บร้ษัทสามกรถเสาะใราผู้ใช้ราร 
ไหม้ได้จากคน 3 กลุ่มโดยไซ้กลยุทธ์ 3 อย่าง ดังน้ี

ก.กลยุทธ์เจาะตลาด เช่น ผู้ผลิตน้ัาหอมจูงไจสตรืท่ีไม่ใช้น้ําหอมให้หันมาไซ้,นาหอม
ข.กลยุทธ์ตลาดไหม้ มีการจูง,ไจ'ไห้ผู้ชายเร่ิม'ไซ้'นาหอม
ค.กลยุทธ์ขยายเขตภูมิศาสตร์จูงใจไห้ทดลองหรือขายน้ําหอมในประเทศอ่ืน
วิธีการให้ไหม้ (New users) ตลาดจะขยายตัวช้ืนถ้ามีการค้นพบและส่งเส'ริมวิธีการ 

ใช้ผลิตภัณฑ์ไหม้ เช่น ไหมทำเป็นเล้นใย เล้นใยทำเป็นผ้าไหม ผ้าไหมทำเป็นเล้ึอผ้าสำเร็จรูป 
เป็นด้น วิธีการไซ้ไหม้จะเป็นจุดเรมต้นซวิตไหม้ของผลิตภัณฑ์ ไนบางกรณผู้ท่ีค้นพบวิธีการให้ไหม้ 
 ๆก็ค้อ ลูกค้าน่ันเอง

การไซ้มากช้ืน (More usage) ทำโดยชักจูงไห้ลูกค้าไซ้สินค้าเพ่ิมช้ืนเม่ึอมีโอกาสท่ีจะไซ้ 
เช่นคนด่ืมนมวิ'นละแก้วกํส่งเสรืมไห้ด่ืมเช้าแก้วเอ็งแเก้ว

การปกป็องส่วนครอ^ล1sm
ขณะท่ีกำลังพยายามขยายขนาดรองตลาดรวมออกไปน้ัน บริษ้ทผู้นำก็ต้องทำการปกป้อง 

ธุรก็จปัจจุบันให้พ้นจากการโจมตจากคู่แช่งอยู่เสมอ ผู้นำก็เหมี«นช้างช้ืงมกจะถูกผู้งผ้ึงรุมต่อยเอา 
ผ้ึงตัวใหญ่ท่ีชุดและน่ารำคาญท่ีสุดแม้จะไม้ต่อยแต่ก็อังร้องท่ีหุของช้าง (บริษ้ทผู้นำ) อยู่เสมอ โค 
คา-โคลาต้องปัองภันเปิปช่ี แมคโดนํล ป้องกันเบอร์เกอ?คงลัเป็นตัวอย่างท่ีดี บางคร้ังคู่แข่งก็อยู่ 
ในประเทศ บางคร้ังก็มาจากต่างประเทศส่ิงสำตัญท่ีต้องระวังก็ค้อ ผ้ึงท่ีมารุมช้างน้ันอาจเป็นผ้ึงตัว 
ใหญ่มีอันตรายมากและก็หลายตัวด้วย ถ้าเป็นไปดังกรณน้ี บริษัทผู้นำก็อาจไม้สามารถปกป้อง 
ตลาดได้และก็จำเป็นต้องถอนออกจากแนวรบ

ผู้นำตลาดจะทำอย่างไรเพ่ิอปกป้องตลาดส่วนชองเขา? เมีอ 20 ศตวรรษมาแล้ว ชุนรูบ 
อกกับนัก?บของ;ขาว่ก •เราไม่อาจไวิใจได้ว่าตัตเจะไม่โจมต่?เราแต่เราเช้ือได้ว่าเราไม้โจมติเขา*
ปฏก้ริยายาตอบท่ีเหมาะสมก็ค้อ ต้องมีการผลิตส่ิงประด้ษฐ์ใหม่ช้ืนมาติดต่อกันลุ่ตลาดอยู่ตลอด
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เวลา (Continuous innovation) ผู้นำจะต้องไม่เพยงแต่พอใจไนสิงท่ีคนมี ต้องนำอุคลาหกรรม 
ด้วยการ«สิตสินต้าใหม่ ปรการลูกค้าใหม่ สร้างประสิทธ์ภาพในการหัตค้าหน่ายและลดต้นทุนลง 
ต้องเพ่ีมประสิทธ์ภาพในการแร่งชันและหาคุณค่า (Value)!ห้กับลูกค้า ผู้นำต้องใช้หลักทางาทหาร 
เก่ียวกับ "การรุก-offensive" ผู้บัญชาการต้องใช้ความคดริเร่ืมเป็นผู้วางหนซางปภิปติและแสวงหา 
ประโยชน์จากจุดอ่อนรองคัตรู การท้ังรับท่ีดีท่ีชุด ค้อ การรุกท่ีค้

ในยามสงบบ'รษทผู้นำไม่ได้ ’รุก' นต่เชาก็จะต้องป้องกันแนวหนำท้ังหมดรองเราและต้อง 
ไม่เป็ดด้านช้างไว้เพราะอาจลูกช้าค้กโจมตีได้ต้องลดต้นทุนลง ทคา-สินค้าต้องลอดคลัองกับคุณ
ค่าท่ีลูกค้าเห็นใ,นคราย่ีห้อชองผู้นำ ต้องคอย "อุดรูร้ัว-P l u g  h o le s"  โดยดูจุดบกพร่องท่ีตนมีเพ่ีอท่ีผู้ 
โจมตริจะไม่ ■ดอด" มาโจมตีเรา จะเห็นได้ว่าผู้นำมักจะผสิตสินค้าออกมาหลายขนาด หลาย
รูปแบบเพ่ีอให้ลอดคลัองกับความชอบชองผู้บริโภคและแลวงหาเน้ีอท่ีของช้ันวางของในร้านค้าให้ 
มากท่ีลุดเท่าท่ีจะทำได้

ต้นทุนในภารอุดรูร่ัวอาจสูงมาก แต่ต้นทุนในการสละท้ังส่วนของตลาดสินค้ารองเราท่ีไม่ 
ทำกำไรให้(สละ!ร่ัว) อาจจะสูงกว่า บ?ษทํ Xerox จะสูญเสือพนในการทำเคร่ืองถ่ายเอกสารขนาด 
เล็กมากจงท้ังไปแต่ในปัจจุบัน Xerox สูญเสือเงนมากกว่าหลายเท่ามัก เพราะกา?ยอมให้ญ่ีมุ่นเช้า 
สู่คลาด (ทางรูร่ัว่น้ี) และมาเจริญเติบโตในคลาดเคร่ืองถ่ายเอกสาร

ผู้นำตลาดต้องพจา?ณาอย่างรอบคอบว่าตลาดส่วนใหญ่มีความสำคัญท่ีจะต้องปกป้อง 
แม้จะต้องราดทุนหริออาจต้องเสืยงบ้างก็ตามอุดมุ่งหมาชรองกลยุทธ์ท้ังรับก็ค้อทำการลดความ 
น่าจะเป็นไปได้ท่ีจะถูกโจมตีหริ«ชักจูงให้คู่แร่งหันเหไปโจมตีท่ีท่ีเสือหายน้อยลงและลดความหมัก 
แน่นในการโจมตี การโจมตีใดก็คามจะกระทบต่อกำไรแต่รูปแบบรองการท้ังรัชและความเร็วในการ 
ก่อปฎบํติยาตามอาจทำให้กำไรท่ีจะได้แตกต่างกันด้วย

การแร่งชันกันอย่างหมักในโลกทำให้ฝ่ายบริหารหันมาสนใจในเร่ืองการสงครามทางการ 
ทหารบริบัทผู้'นำต่าง  ๆรวมท้ังประเทคผู้นำต่าง ๆ  พยายามปกป้องส่วนได้เสืยรองตนด้วยกลยุทธ์ 
ต่างๆ เช่น ตอบโต้อย่างรวดเร็ว (Massive retaliation)!ช้ว๊ธ์เท่ียงมกก1จนตัวมีสันดราช 
(Brinkmanship) การสงครามค้ากัด(ม!Tiited warefare)nารตอบโต้ทละชัน (Graduated 
Response^ละการร่มจู่ เป็นต้น บริบัทผู้นำอาจใช้กลยุทธ์ในกา?ท้ังรับ 6 ประการ คังน้ี
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กลธุท ธ์ก'ารต้ัง่ร้บ
กลยุทธ์ท 1 กลยุทธ์ดงป้อมร้บ (Position Defense) หลักเบ้ืองสันรองการต้ังรับก็ตีอ 

สร้างป้อมพ่ียากต่อการตีให้แตกได้ตามแนวเขตแดนรองฝ่ายต้ังรับ ฝร่ังเศสสร้างป้อมมายโนใน
อามสงบเพ่ีอปกป้องดนแดนจากการโจมตีชองเยอรมันในอนาคต แต่กา?ต้ังป้อมน้ีก็เหมอนกับการ 
เอมรบป้องกันประเทศพ่ีทำในสถานการณ์ "คงพ่ี* ต้ังหลาย (ศอไม่มีช้าตีกจริง) มักจะใช้ใน
สถานการณ์จริงไม,ได้ผลเสมอไป การปกป้องตำแหน่งหริอปกป้องผลิตภัณฑ์อาจจะทำในเปพ่ีเริอก 
ว่า "ลายตาลัน(m a rk e tin g  myopia)’nได้ เช่น บริใ̂ โคคา-โคลาช้ือบริษ้ทเศรองด่ืมน้ําผลไม้ต่าง 
-ๆ แสะกระจายธุรกิจไปผู้เลร่ึองมีอวีทยาศาสตร์และพลาสตํทเพ่ีอให้ธุรกิจกิจทุกอย่างพ่ีมีอยู่เป็น
แหล่งชองการเตบโตหลัก (M ain s o u r c e s  o f fu tu re  g ro w th ) ลำด้ญในอนาคตและให้ความ 
ลามารถในการทำกำไรสูงช้ืน การปฎิป้ติเพ่ีอป้องกันล่วนครองตลาด'ชองตนเองด้วย'วิธืน้ีจัด'ว่า'ทำ" 
มากเกินไป"ล้าไม้ทำคังน้ีโคคา-โคลา ก็อาจได้ช้ือว่าเป็นบ?»ทพ่ี □ มียอดขายในตลาดน้ําหวาน
บรรจุรวดเกือบคร้ังหน่ึงรองยอดชายในโลก ในขณะพ่ีกา?ต้ังรับเป็นลิงสำคัญผู้นำพ่ีถูกโจมตีน่ันถอ 
ว่า "โง่มาก" ล้าทุ่มทรัพยากรต้ังหมดในการสร้างป้อมค่ายล้อมรอบผลิตภัณฑ์ท่ีตนมีอยู่ในปัจจุบัน

กลยุทธ์ตี 2 การตงรับเพ่ีอป้องกันดานช้าง (Rank Defense)#นำตลาด1จะต้อง 
ไม้เตียงแต่ปกป้องอาณาเขตของเราเท่าน่ัน แต่จะต้องต้ังกองรักษาด้านช้างเพ่ีอปกป้องด้านพ่ี
ท่อใแเอทริอต้ังฐานการบุกลำหรับตีใต้ช้าตีกด้วย เช่น บริษัทน่ัาหวานบรรจุรวดทำการ ป้องกันด้าน 
ร้างโดยแนะนำน้ําหวานใดเอทหริอบริษัอคุกก้ีแนะนำสายผลิตภัณฑ์คุกก้ี "low-fat-พร่องมันเนย" 
เม่ือคู่แช่งจะออกคุกก้ีพร่องมันเนอ บริษัทผู้นำหริอบริษัทคุกก้ีก็สนับลนุนฐานปฎบตการด้านช้าง 
(คุกก้ีพร่องมันเนย) ด้วยกา?ขยายเซตแดนไหม้ เช่นออกไอศกริมรองแปลก  ๆแช่เล็นหริอนมเปร้ียว 
ช็อกโกแลต เป็นต้น

อย่างไรก็ตีการต้ังรับเพ่ีอปกป้องด้านช้างมีศุณค่าน้อยนอกเสิยจากบริษัทจำเป้นต้องทำ 
จริง  ๆ บริ»ท่พ่ีผลิตรถยนต์น่ังขนาดเล็กและขนาดกลางชายในประเทศรองเรา ล้าจะปก
ป้องด้านช้างศอ ตลาดรถยนต์น่ังรนาดใหญ่โดยจะผลิตรถยนต์น่ังรนาดใหญ่เพ่ีอผู้กับรถยนต์รนาด 
ใหญ่ชองเยอรมันและสวีเดนกํไม่เป็นการบังความเพราะเป็นการลงทุนมากและไม่ได้ผลตีในการ 
ผลิตและการตลาด

กลยุทธ์ตี 3 การตั้งรับโด«กาฑ์&งตีก่อน (Preemptive Defense) การจัดชบวน?บ 
เพ่ีอป้องกันอกวีรหน่ึงก็ตีอ ทำการโจมตีช้าตีกก่อนพ่ีช้าตีกจะเร๋ัม̂ กผู้นำ กลยุทธ์น้ีทำโดยมีสมมต 
ฐานว่า"ป้องกันไว้ตีกว่ารัก»า" ล้าบริษัทหน่ึงมีล่วนครองตลาดแค่ละปี 10%15%18% ผู้บริหาร
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บางคร้ังกลยุทธ์น้ีไช้ในภารรับเด่ียวกันทางจตวทยา บริไ?ทผู้นำมักสิงลัญญาณสิตลาด
เพ่ีอกับย้ังคู่แช่งจากการโจมต เช่น ไ̂ คู่แช่งจะสร้างโรงงามผลตสินค้าชนิดเดียวทนบริไ?ทผู้นำก็ 
ปล่อยข่าวว่าจะลดราคาสินค้าและสร้างโรงงานเพ่ิมอย่างไรก็ดีกลยุทธ์น้ีใช่ได้ไม่ก่ีคร้ัง

ผู้นำตลาดพ่ิมีทรพซาก?มากมักมีความสามารถในการต่อต้านการโจมดีได้ดีกว่า ผู้นำ
ประ๓ทน้ีอาจล่อคู่แช่งรันให้ต้องลงทุนในกา?โจมดีสูง ไนตลาดซอสมะเรือเทดในอเมริกาคร้ังหน่ึง 
Heinz ปล่อยให้ Huntfจมดีอย่างหนักหน่วงใดยไม่ดีต่อด้าน heinz ลดราคาลงจนถง 70% รอง 
ราคารายชองเราเอง ลดสิวนออมให้อย่างมากแก่พ่อค้าปลีก เพ่ิมงบประมาณโมษณาเป็นลอง 
เท่าของท่ีเคยทำ ในระหว่างท่ีมีการโจมดี Hunt ก็เต็มใจทุ่มทร้พ่ยาก?กลยุทธ์รอง Hunt ใช่ไม้ได้ 
มลและซอสมะเรือเทศตรา Heinznเป็นท่ีนิยมชมชอบของผู้บริโภคต่อไป ในท่ีลุด Hunt ก็ยอม 
เลือกโจมดี Heinz แลดงความม่ันใจในดวามเหนํอกว่า ในตราย่ีห้อของเราในท่ีลุด

การตลาดผู้นำรืงเป็นคู่แช่งต้องตัดสินใจทำการ "โจมด' ม๊ฉะน้ันบริไ?»,เน้ีก็จะเพ่ิมสิวนด?องตลาดไป

เร่ือย ๆ

ก®ยุทธ์ท 4 การต้ังริบโด«การติต่อตำบ (Counteroffensive Defense) ผู้นำตลาด 
สิวนใหญ'เม่ือถูกโจมดีก็จะก่อปฎก็ร็ยาตอบโดยการดีต่อต้าน ผู้นำไม้อาจอลู่เฉยท้าคู่แช่งตัดราดา 
หริอก่อสงครามแบบสายห้าแลบ (Btrty) โดยทุ่มการสิงเสริมตลาด ท รๆปรบปรุงมสิตภัณฑ์หริอ<ก 
รานรดการขาย ผู้นำมีทางเลือกใช่กลยุทธ์ต่อต้านการโจมดีด้านหน้า ใช่กลอุบายโจมดีด้านข้าง 
ซองผู้เช้าดีหริอดีซนาบในลัฑไรณะดีมดีบ (Pincer movement̂ พ่ีอขตัดการรวมตัวเพ่ีอโจมดีจาก 
ฐาน ปฎ๊บ้ติการของคู่แช่ง บางคร้ังท้าสิวนครองตลาดรองผู้นำเพ่ิมร้ืนอย่างรวดเร็วการถูกโจมดีเป็น 
สิงหลีกเล่ียงไม่ได้ แต่ก็อาจจะทนต่อการโจมดีคร้ังแรกและอาจดีโต้กลบได้เป็นอย่างดี ในบาง
สถานการณ์อาจค้มค่าท่ีจะถอยนิดหน่อยให้ข้าศกดีก่อand see-คอยรอดูนด้วค่อยปฎํบํติภาย
หลัง" ก่อนท่ีจะทำการดีต่อต้าน เม่ืออาณาเขตชองผู้นำถูกโจมดี การดีตอบโต้ท่ีดีก็ดีอ ควร̂ กราน 
เข้าไปในแดนหลักของผู้โจมดีเพ่ีอท่ีว่า คู่แข่งจะได้ถอนกำลังไปป้องกันดินแดน

เปแบบหน่ึงซองการต้ังรับแบบดีต่อต้าน คอ การใช้อิทธิพลทางเศรษฐกัจและการเมีอง 
เพ่ีอกับย้ังผู้โจมดี เช่น ให้การอดุหนุนสินค้าตวัท่ีอ่อนแอท่ีต้องลดราคาด้วยรายได้ท่ีมาจากสินค้า 
ตัวท่ีได้กำไร หริอแจ้งตลาดว่าจะออกสินค้าท่ีเกรดสูงกว่าออกมาเพ่ีอกับย้ังลูกค้าจากการไป เอ
ของคู่แช่งแม้ว่าสินค้าตังกล่าวจะกังไม่สามารถออกได้ หริอไม่ก็ติดต่อผู้ท่ีเก่ียวช้องในการออก
กฎหมายให้ใช้ปฎกัรยาทางการเมีองเพ่ีอกับย้ังหริอลดการแช่งรันลง
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ก«ธุทเที 5 การด้ังรับโดฮมหน่วยเคทีรบทีเร็ว (Mobile defense) กลชุ'ทธ์น้ีเป็น 
ป/)ป๋สิการมากกว่าการปกป้องอาณาเขตตลาดชองผู้นำเท่าน้ัน ผู้นำจะรอาอเชตท่ีถึอครอง«อกไป 
ยู่เขตแดนใหม่ท่ี□อาจใช้เป็นภูนยํในกา?ต้ังรับและธุกในอนาคตก็ได้ (ในทางการทหา?มการ«ร้าง 
หน่วอเล็ก  ๆเคล่ือนท่ีเร็ว มสมรรถนะในการปฎํบัสิงและเคร่ืองป็อพร้อมชนํดท่ีเริยกว่า ■'ท่ีวแต่ 
แจ๋ว"หน่วยด้งกล่าวจะเคล่ือนท่ีไปท่ีใดก็ได้ไปเท่ริมกำลังท่ีจุดใดเล่ือการชุกหริอต้ังโจมตโต้กลับก็ได้ 
เป็นการชยาอชดความสามารถชองกองกำลังหลักถึอได้ว่าเป็นตํวหวกำลัง (Forced multipliera) 
ท่ีถูงอย่างหน้ีงผู้นำสามารถแผ่ไปลังแดนใหม่ท่ีการแพร่ชองตราย่ีห้อโดยปกสิทำไม่ได้ การท่ีกล
ธุทลัน้ีทำได้ก็โดยการชยายตลาดให้ก1ร้างขวางข้ึน (Market Broadening) แตะการ กระจายตตาด 
(Market diversification) ท้ังสองอย่างเป็นการทำให้เกิดความลึกทางกลอุทลั (Strategic Depth) 
ชองบริษัทเล่ืมมากข้ึน

การขยายต«ทดให้กว้างขวาง (Market broadening) เป็นการฟล่ือนจุดหมาย
(Focus) จากสินค้าท่ีชายอยู่ในปัจจุบัน เช่น กำลังผลิตละจำหน่ายแฮมเบอร์เกอร์อยู่มามุ่พ่ีตอบ 
สนองความต้องการท่ัว'ไปคอ ผลิตและจำหน่ายอาหารแล้วทำการวัจัยและพัฒนาทาง 
เทคโนโลยท่ีเย่ียวช้องกับความต้องการอาหาร ซ่ึงบันจะออกมาเป็นอาหารสำหรับร้บประทาน ชุป 
กระป๋อง ปลากระป๋อง ลเต็ก พชช่า แฮมเบอร์๓อร์ไก่ทอด เป็นต้น

กลยุทéน้ีจะต้องไม่อดทอให้ "ไกลเกินไป" มฉะน้ันจะผิดหลักทางทหาร 2 ประการ คอ
(ก) Principle of the objective-หลักการดำรงจุดมุ่งหมาย (ต้องมีการปแบัสิตามวักชุ 

ประสงค์ท่ีชัดเจนอย่างเด็ดขาดและเป็นวัตชุประสงค์ท่ีปฎิป๋สิตามได้)
(ร) Principle of masŝ พักการรวมกำลัง(ทุ่มเทความพยายามชองบริษัทผู้นำตรงไปท่ี 

จุดอ่อนรองช้าลึก)
วัตลุประสงค์'ไเองf รกิจอาหารอาจกว้างเกิน1ไป ธุรกิจอาหารไม่ได้ตอบสนองความต้องการ 

เดอวแต่เป็นความต้องการเป็น "ชุด"(ความประหลัด ความโก้เก ความสำเร็จ เป็นต้น)นอกจากน้ัน 
ถ้ากวัางเกินไปจะทำให้ "พลังชองบริษัท" ในชุทธ์บริเวณท่ีมีการแร่งชัน (Competitive theater)̂  
ปัจจุบันเจือจางลงเพราะต้องกระจายกำลังไปยู่หลายผลิตกัณพัและบริษัทก็ด้องการ "สำ?อง
กำลัง" ใ'ร้เล่ือการดำรงช้พและเล่ือผจญต่อสงครามครังใหญ่ท่ีอาจจะเกิดในกายหน้า ในสถาน
การณ์เช่นน้ีการมองการณ์ใกล้ (Marketing Myopia) ก็ควรจะถูกแทนท่ีโดย Marketing 
byperopia ซ่ึงหมายถึง การมุ่งมากเกินไปท่ีอนาคตโดยการลงทุนในปัจจุบัน

อย่าง1โรก็ด็ ถ้าทำให้ด็การรอายตลาดก็อาจใช้ได้ด บริษัทแห่งหน้ีงในสหรัฐอเมริกาปรับ 
เปล่ียน กองกำลังหลักของบริษัทจากการผลิตกระเบ้ืองยู่พ้ืนมาเป็นเคร่ืองประด้บห้อง (รวมฝาผนํง
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และเพดานต้วย)โดยการเล็งเห็น«วามต้องการชองดูกค้าท่ีจะทำให้ภายในอาคารน่าอภรมย์ต้วย 
ว์ตธุปิดต่วนของห้องบริษัทน้ีทำไต้สำเร็จและชยาอไปคู่ธุรก็จท่ีใภต้เทียงทำให้เก็ดการเก้ือหนุนซงกัน 
และกันมากกว่าในแต่ละรุรกจรวมกันจนทำให้บริษัทเตบโตและมีการต้ังรบท่ีด

การกระจายตลาด(Market Diversification) เป็นการกระจายไปต่รุรก็จท่ีไม่เก่ียวช้อง 
กับรุรก'จเดิม เป็นทางเลิอกหน่ึงท่ีทำให้เก็ดความสืกในกลยุทธ์มากขน เราจะเห็นว่าบริ»ท ซ.ที. 
จำหน่ายอาหารสัตว์อาสัตว์ไก่สด อาหารสุนัข และยังทำธุรฑจอ่ืนอกต้วอ

กลยุทธ์ที 6 การถออตามแผน (Contraction Defense) บาง«รงบริ»ทใหญ่  ๆอาจ 
พบว่าตนไม่ลามารถปกป้องเชตแดนไต้ ทางท่ีสืท่ีสุดก็ทีอ ทำการถอยอย่างมีแผนหริอวางกลยุทธ์ 
ถอย การถอยทัพไม่ใช้สละหริอยกเลิกตลาดแต่เป็นการเลิกจำหน่ายในเขตท่ีอ่อนนอและจัดสรร
ทรัพยากรเท่ีม่ให้เขตท่ีแข็งแกร้ง เราจะเห็นว่าบริไ?ทต่าง  ๆ มการปรับแต่ง (Prune-ท้ิงบางผลิต 
ภัณฑ์) สายผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ เป็นการถอยทัพเพ่ิอต้ังหลัาใหม่โดยการทุ่มกำลังท่ีตำแหน่งสำกัญ

จาก 3 การเทีมต่วนครองตลาด (Expanding Market Share) ผู้นำตลาดอาจเพ่ิม 
ความสามารถในการทำกำไรโดยการเพ่ิมต่วนครองตลาด หลาอปีมาแต้วสถาบันวางแผนกลยุทธ์ 
แห่งอเมริกาไต้ทีกไrาสิงท่ีเริยกว่า อทธํพลชองกลยุทธ์การตลาดต่อกำไร (Profit Impact of Market 
Strategy-PIMS^รากฎว่าดวแปรท่ีทำกำไรให้บริษัทท่ีทำการทีก»าคอต่วนครองตลาด คุณภาพ 
ชองลินค้าเป็นต้น การทีก»าน้ีทำให้หลายบริษัทใช้การขยายต่วน«รองตลาดและการเป็นผู้นำ 
เป็นว์ตถุประสงกัทางการตลาดของบริษัทกัไกล่าวแต่มีผู้ไม่เห็นต้วยกับการทีก»กของ PIMS
โดยบอกว่าบริษัทท่ีทำกำไรแต่ต่วนครองตลาดต่ํากิมี อย่างไรก็ด Robert อ. Buzzell และ 
Frederick อ. Wiereema พบว่า บไรไ?พท่ีมีต่วนครองตลาดมาก'ชน'โดยปกตก็'จะ 'ชจัด" คู่แช่งยัน 
ออกไปจากตลาดโดยใช้มีต 3 อย่าง คอ ก็จกรรมทางต้านผลิตภัณฑ์Iหม่ คุณภาพชองผลิตภัณฑ์ 
และค่าใช้จ่ายทางการตลาดโดยเฉพาะอย่างยง

1. บริษัทมีต่วน«รองตลาดเพ่ิมบักสรัางและเพ่ิมผลิตภัณฑ์ใหม่เช้าต่สาอผลิตภัณฑ์
2. บริษัทท่ีเพ่ิมคุณภาพในตัวสินค้าเม๋ึอเทียบกับคู่แช่งจะมีต่วน«รองตลาดเพ่ิมชนมากกว่า 

บริษัทท่ีคุณภาพสินค้าคงท่ีหริอลดลง
ร-บริษัทท่ีเพ่ิมค่าใช้จ่ายหางการตลาดเร็วกว่าอัตรากกรเพ่ิมm การเตํบดตของตลาดโดย 

ปกตํมีต่วนครองตลาดเพ่ิมข้ืน
3.1 การเพ่ิมค่าใช้จ่ายกับพนกงานขายเพ่ิมต่วนครองตลาดต้ังตลาดผู้ปริโก«และตลาด 

สินค้าอุตสาหกรรมา
3.2 การเพ่ิมค่าโม»ณาเป็นต่วนครองตลาดชองบริษัทสินค้าผู้บริโภคเป็นต่วนใหญ่
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3.3 การเพ่ิมค่าใช่จ่ายในการส่งเสริมการชายเพ่ิมส่วนครองตลาดกับทุกบริษัท
4.บริษัฑท่ีลดราคาลงมากกว่าภู่แช่งไม่มีส่วนครองตลาดเพ่ิมเพราะภู่แช่งเสนอคุณค่า 

(Value)®&างอ่ืนให้แก่ผู้ช้ือเป็นการประขันกัน ผู้ช้ือจงไม่เปล่ียนตราย่ีห้อ

ก«ยุทธ์ซองคู่ริ!ง,ในตสาต (Market-chattenger Strategies)

บริษัทอ่ืครองส่วนครองตลาดเป็นกันดับลอง ลาม และกันดับต่ํากว่าในอุตสาหกรรมน้ัน 
มักเริยกกันว่าภู่ชิงหริอรองผู้นำหริอปริษัท่ล้าหกัง เช่น เป็ปช่ี โคลา บริษัทรองผู้นำเหล่าน้ีอาจใช่ 
ปฎกิริยาอย่างใดอย่างหน่ึงใน 2 อย่าง

ก.อาจโจมคืผู้นำและภู่แช่งอ่ืนเพ่ีอแย่งส่วนครองสลาด(คู่ชิง)
ข.อาจใช่วธีเคืยวกันกับผู้นำและไม่ 'จมเรอตัวเอง,(ผู้ตาม)

มหลายกรณีท่ีคู่ชิงลามารถ •ยดพ้ืนท่ี, บางส่วนไค้จากผู้นำหริอบางทีกิ "แซงหน้า' ผู้นำ 
สินค้าแคนนอน ช่ีงเคยมีตลาดในอฟริกาวนาด 1 ใน 10 ของ Xerox ในปี ค.ค.1370 ในฟ้จพุ้น 
ผลิตเคร่ึองถ่ายเอกลารไค้มากกว่า Xerox ภู่ชิงมี'กำกังใจสูงกว่าและก่อประโยชน์แก่ทร้ทยากรท่ี 
น้อยกว่าของตนไค้มากกว่าในขณะท่ีผู้นำด็าเนํนธุรกิจเฉกเซ่นปกต

Robert J.Doian พบว่าความเท่าเทียมกันรองภู่แช่งขันและการลดราคาจะทำให้อุดลาห 
กรรมท่ีมีด้นทุนคงท่ีลูง ด้นทุนสินค้าคงคกังสูงและอุปลงดัเบ้ีองด้นคงท่ี เช่น เหล็ก รถยนต์ 
กระดาษและอุตสาหกรรมเคมี เกิดการแช่งขันกันหนาแน่นท่ีสุด"

การกำหฆตวัตถุประฬงค์๓ «วกบทf«ร ุทธ ์แ«ร?ทหน«ค ู่d ru rm
ก่อนอ่ืนภู่ชิงจะต้องกำหนดวัตถุประสงค์เก่ียวกับกลยุทธ์ วัตถุประสงค์ท่ีพบมากท่ีสุด คือ 

ทำการเพ่ิมส่วนครองตลาด การตัดสินท่ีจะโจมตเก่ียวหันช่ีงกันและกันกับการตัดสินใจเล็อกบริษัท 
ท่ีจะโจมคื

ก.โจมคืบริษัฑผู้นำ มีความเล่ียงสูง แต่เป็นกลยุทธ์ท่ีมีผลตอบแทนสูงและ •ดูคื' ถ้าผู้ 
นำมีช่อผดพลาดในการให้ปริการนก่ตลาด เขตตลกดท่ีจะต้องตรวจลอบ คือ ความต้องการท่ริอ 
ความไม่พอใจซองลู่ค้า ตลาดส่วนท่ีไม่มีการให้บริการหริอให้ปรากรแต่ไม่ดพอมักจะเป็นเป้าหมาย 
เก่ียวกับกลยุทธ์ท่ีคืเลิศ
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ช.โจมตีบริษัทชนาดเสียวกัน ท่ีงทำหน้าท่ีไม่สีพอหริอชาดแคลนทรัพยากร ผลิตภัณฑ์ท่ี 
มีอายุมากนต่อังขาอราคาสูงหริอลูกค้าไม่พอใจอย่างใดอย่างหน่ืง

ค.โจมตีบริษัทในภาค กังห1กัด หรอไนประเทศ ท่ีทำหน้าท่ีใม่สีพอและชาดแคลนเงนตรา 
น้าบริษัทท่ีโจมตีผู้อ่ึนเดนตามหลังผู้นำควรมีวัตถุประสงคํในการแย่งส่วนครองตลาด Bic 

ไม่มีแววว่าจะล้ม Gillette ในตลาดใบมีดโกนได้สำเร็จ เพราะฉะน้ันการโจมตีของ Bic ก็คงเพียงแต่ 
จะแสวงหาส่วนครองตลาดให้ตลาดชองตนใหญร้ีน ถ้าบริษัทใหญ่ท่ีโจมตีบริษัทเล็กในท้องถ่ิน
วัตถุประสงค์ก็คงมีแต่เพียงต้องการขับบริษัทตังกล่าวให้ออกจากตลาด

การเลีอกกลยุทธ์โรมดีโดฮทํรไป
เม่ือ!คู่ปรปักษ์และวัตถุประสงค์แน่ชัดแล้ว มีทางเลือกใดบ้างท่ีบริษัทมีออู่เท่ีอใช้โจมตี 

คู่ปรปักษ์ มีกลยุทธ์ 5 อย่าง ดังน้ี
1.กลธุทธ์การดีตรงหนำ (Frontal attack) ผู้เร้าตีทำการตีตรงหน้า เม่ือเขาระดมกำลัง 

มุ่ง"ปะทะ’ คู่ปรปักษ์เป็นการเข้าตีท่ีจุดแช็งไม่ใช่จุดอ่อน ผลรองการเร้าตีอยู่ท่ีใครจะแข็งแกร่งนละ 
อดทนได้มากกว่ากัน การโจมตีตรงหน้าแบบแท้  ๆ(Pure frontal attack)̂ โจมตี'จะเปรียบเพียบกับ 
คู่ปรปักษ์ในด้านตัวผลิตภัณฑ์ การโมษณา ราคา เป็นต้น หลักของการใช้กำลัง (Principle of 
force)nล่าว'ว่า ฝ่ายท่ีมีกำลังพอ(ทรัพยากร)มากกว่าจะชนะสีก กฎน้ีจะลูกปรับเปล่ียนไปน้าผู้ต้ังรับ 
มีประสิทธิภาพในการระดมยิงสูงกว,าอนเน่ืองมาจากข้อได้เปรยบทางด้านภูมิประเทศ 
(เช่น อึดเอาภูเขาไว้ได้) ตามหลักทางทหารน้ันการตีตรงหน้าเพ้ือเอาชนะคู่แร่งท่ีต้ังม่ันในชัยภูมิ
ท่ีสีหริอคู่แร่งท่ีควบคุม "พ้ืนท่ีท่ีสูงกว่า" ไว้ได้ กำลังท่ีจะใช้โจมตีจะต้องเท่ากับอย่างน้อย 3:1 จึงจะ 
ได้เปรอบในการรบ น้าผู้โจมตีมีกำลังเท่ากันหริออำนาจในการยิงผู้ผู้ต้ังรับไม่ได้ การตีตรงหน้าก็จะ 
เป็นภารก็จท่ีจะ'ไป ■ฆ่าตัวตาอ’ อย่างโง่  ๆผู้ท้าชิงใบมีดโกนในบราซิล ไม่มีอะไรสีกว่า Gillette แต่ 
โจมตีโดยท่ีไม่มีอะไรดกว่าลักอย่างเสียว เพียงแต่ต้องการไล่ Gillette ออกไปจากตลาดบราซิล ผล 
ก็คีอ ฝ่ายโจมตีเป็นฝ่ายปราชัย

ผู้โจมตีต้องมีการเพ่ิมความแข็งแกร่งเพ่ีอสนับลนุนการตัดสิน'ใจการซ้ือหริอรวมกับกัจการ 
ท่ีนอาจทำให้ดูชิงมีกำลังมากจนกลายเป็นผู้นำและผู้นำเสีนอาจกลายเป็นคู่ชิงก็ได้

นอกเหนํอจากการตีตรงหน้าแท้  ๆ ทางเลือกอกทางหน่ืงของบริษัท คู่ชิงก็คอ การใช้แบบ 
การโจมตีตรงหน้าแบบปรับเปล่ียน (Modified frontal attack)£ปแบบท่ีพบเห็นบ่อยก็คึอ การ 
ประกันบานด้วยการลดราคาล้กัน การโจมตีมีได้ 2 รูปแบบ วธการก็คอปะทะกับผู้นำในด้านต่าง 
 ๆท่ีผู้นำเสนอขายแก่ตลาดและแล้วจึงทำการ '■ปราบโดอเด็ดขาด" โดยใช้ราคาการโจมตีวธน้ีจะทำ 

ได้ก็ต่อเม่ือ
9
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ก.นำผู้นำมิได้ 'แกัเผ็ด" โดยการลดราคาล้
ข.นำคู่แข่งมีการชกจูงตลาดร่าสินค้าน้ันเทํยบเท์ากับสินค้าของคู่แข่งข้นได้แต่ตีกว่าท่ีราคา

ต่ํากร่า
กลอุทธ์อกรูปแบบหน้ืงบุ่งเกด้วยราคา (Price-aggressive strategy))®!อ การท่ีผู้โคมตีลง 

ทุนมากเพ่ือให้ต้นทุนผสิตลดลงและแล้วจึงโจมตีคู่แข่งขันด้วยราคา บรพัญ่ีบุ่นนํโก!ข้กลชุ•ทธ์พตรง 
หน้าแบบปรบเปล่ียนและลดต้นทุน

2.ก«ธุทฮการสิทางปีก (Rank attack) กองทพบกรองช้าตีกจะแข็งแกร่งท่ีสุดตรงท่ีมี
การคาดร่าจะถูกโจมตี เม่ึอเป็นเช่นน้ันค้านข้างหรือทางปีกและค้านหลังก็จะมีความม่ันคงน้อยลง 
จุดท่ีอ่อนแอ(จุดอับหรือจุดบอด) โดยปกติก็จะเป็นป้าหมายองการโจมตีม่ันเอง หลักนิยมซอง 
สงครามการเกก็คึอ รวบรวมความนช็งนกรังเพ่ือโจมตีจุดอ่อน ผู้โจมตีอาจทำการโจมตีด้านท่ีนรีง 
แกร่ง เพ่ือให้ผู้ต้ัง!บรวบรวมพลมาไว้ท่ีคุดน้ันแตไนเวลาเดยวกันก็จะโคมตีจรืงจังท่ีด้านช้างหรือ
ด้านหลัง อุบายท่ีกล่าวมาน้ึใช้ได้ในทางการตลาดโดยเอพาะอย่างยงกับผู้โคมตีพ่ืมีทเพรากร
น้อยกว่าคู่ปรปักษ์ นำผู้โจมตีไม่อาจเอาชนะผู้ต้ังรบด้วยความแข็งแกร่งได้ ก็ควรเอาชนะด้วยเล่ห์ 
เหล่ียม

การตีทางปีกอาจบุ่งใช้มิติทางกลอุทอั (Strategic dimensions) 2 มิติ คอ มิติภูมิศาสตร์ 
และมิติทางล่วนของตลาด

ก.มิดภูม ิศาสตร์ ในการโจมตีเขตแดนภูมิศาสตร์น้ันผู้เช้าตีจะกำหนดจุดที่คู่ปรปักษ์มี
การปฎป้ติงานในระดับต่ํา เช่น ผู้เช้าตีอาจต้ังหน่วยงานขายลาชาในจังหวัดอำ๓อหรือตำบลเล็ก  ๆ
ท่ี'บรืษ์ทผู้,นำละเลย

ข.มิต ิทางล้วนของดสาด กำหนดความต้องการชองตลาดท่ีผู้นำยังมไิด้เช้าไปทำการ
ตลาดแล้วจึงโจมตี ผู้ผสิตรถยนต์ญ่ีบุ่นใช้ว๊ตร้ํด้วยการเลอกท่ีจะจำหน่ายรถยนต์ท่ีมีประสิทธภาพ 
ในการประหยัดหลังงานคู่ตลาดผู้บรโภคท่ีกำลังเจรืญเติบโต

กลอุทอัการตีทางปีกเป็นช้ือท่ีเรืยกแทนการดำเนินงานเพ่ือระบุความเปล่ียนแปลงในล่วน 
ตลาด จนทำให้เกัดช่องร่างช้ืนและก็รืเรังทำการปิดช่องร่างดังกล่าวและลงห้ายด้วยการพ'ฒนาให้ 
เป็นล่วนตลาดท่ีแข็งแกร่งแทนท่ีคะก่อสงครามท่ีเสิณลอดเน้ือ(ทรัพยากร) มากระ'หว่างบ’ร็ษ์ฑ 2 
แห่งห่รือมากกว่าแต่จำหน่ายในตลาดเตียวกัน กคอุทอัน้ีนำไปคู่ความสำเร็จในการตอบสนองความ 
ต้องการท่ีพันแปรอถู่ตลอดเวลาได้อย่างเต็มท่ีกลชุทอัน้ืนำความสำเร็จมาให้แก่ผู้โจมตีมากกว่าท่ีจะ 
ใช้กลอุหธ์การตีตรงหน้า
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3. m ร«โอบ (Encirclemental attack)n«ยุทธ์ตีโอบเป็นความพยายามท่ีจะยึดดินแดน
บางส่วนของช้าตีกโดอการโจมตีแบบเบ็ดเสร็จและสายฟ้าแลบ การตีโอบเป็นการรุกคร้ังใหญ่คู่ดิน 
แดนส่วนหน้าเพ่ือท่ีว่าช้าดีกจะได้ปกป้องด้านหน้า ด้านช้างและด้านหลังในเวลาเดียวกัน ผู้โจมดี 
จะเสนอทุกสงทุกอย่างเท่าท่ีคู่แช่งเสนอแก่ตลาดและอาจเสน«ให้มาททว่าเพ่ือท่ีว่าช้อเสนอจ;ได้ไม่ 
ถูกตลาดปฎ๊เลธการรับ การตีโอบใช้ได้ผลเร่®ผู้เช้าตีมีมีทรัพยากรมากว่าและเอ่ือว่าการตีโอบอย่าง 
รวดเร็วจะทำให้คู่แช่ง '■จุนวายใจ, บรืษํทนาฟ้กาไชโกัขยายการจัดจำหน่ายไปคู่ตลาดนๆ ฟ้ฑาท่ี
สำด้ญ  ๆและชนะคู่แช่งได้ด้วยแบบของนาฟ้กา "หลากหลาย* เฉพาะในสหรัฐอเมรืกาไชโกํเสนอ 
400แบบ โดยท่ีท่ัวโลก 2,300 แบบ มีท่ังนาฟ้กาแฟช่ัน มีลักษณะหลากหลายตรงความชอบชองผู้ 
ใช้และอ่ืน  ๆ ท่ีอาจจูงใจผู้บรืโภคได้เป็นตัวอย่างท่ีดีในการตีโอบบรืษทผู้นำ

4. การตีสิกเขาไปโนตลาดตีน (Bypass attack) กลยุทธ์นเป็นกลยุทธ์โจมตีทางอ้อม 
โดยเคล่ือนตัว •ผ่าน" ช้าตีกและโจมตีตลาดท่ีว่ายกว่าเพ่ือขยายฐานทรัพยากรให้กว้างขวางออกไป 
กลยุทธ์น้ีเสนอได้เป็นสามวิธีคอ

ก.กระจายไปคู่ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่เก่ียวช้องกับผลิตภัณฑ์เดิม
ข.กระจายตัวไปคู่ตลาดภูมีศาสตร์ส่วนใหม่ท่ียังไม่เคยมีใครเช้า
ค.กระโดดช้ามไปคู่เทคโนโลยึใหม่เพ่ือออกผลิตภัณฑ์ใหม่ให้แทนท่ีผลิตภัณฑ์เดิม เช่น

กระทํงแดงข้ามลิโพไปคู่ตลาดต่างประเทศ และ,ไนเวลาต่อ'โปอาจกระจาย'ไปคู่ผลิตภัณฑ์อ่ืนท่ีคู่ปร 
บ็กษํท่ีเป็นผู้นำตลาดไม่มีวิธีน้ีมักใช้ด้นมากในอุตสาหกรรม High-tech

ร-การใจมสิแบบไม่ม ีระบบ แบบกองโจร (Guerrilla attack) เป็นการโจมตีเพื่อรบ 
กวนเขตต่าง ๆ ไม่ชํ้าด้นเป็นระยะ ๆ จุดทุ่งหมายก็เพื่อรบกวนจตใจและ ■ เชย่าขวัญ" คู่ปรบ็กฑ์และ 
แสวงหาที่ม่ันถาวรไปด้วยในตัว การรบแบบกองโจรเป็นกลยุทธ์ที่มีเป้าหมายจำกัดโดยจะคอยให้ม ี
การเปลี่ยนแปลงในด้านความสมดุลชองกำลังแห้วค่อยโจมตีเพื่อให้กำลังของช้าดีกบรรเทาเบาบาง 
ลง มีท1 17โจมตีอาจุธยุทโธปกรณ์หรือโจมตีห้องกี่นเพ่ือก่อความสูญเสืย หรือล่อให้เขาโจมตีโดยไม่ 
ได้อะไรไปเลอหรือเป็นเหตุให้ช้าสืกกระจายกำลังและอาจทำให้พลังทางกายภาพและขวัญลดน้อย 
ลง การโจมตีโดยไม่มีระบบรวมถงทำการเลือกลดราคาในตลาดบางส่วน ส่งเสรืมตลาดแบบสาย 
ฟ้าแลบ ใช้ปฎิร็ร็ยาทางกฎหมาย เป็นด้น

โดยปกติสงครามกองโจรใช้กับบ่'ร็บํทเล็กมากกว่าบ่ร็ขรั«ใหญ่ หลักทางทหารกล่าวว่า การ 
โจมตีเล็ก  ๆ น้อย  ๆ เป็นระลอกติดต่อกันโดยปกติจะสร้างอทธีพลสะสมได้มากกว่า ทำให้รูปแบบ
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ของทัพรวนเรแตกแยกและเกิด«วามทับลนแก่ช้าตีกมากกว่าการโจมตี«ร้ังใหญ่ 2-3 «ร้ัง โดยมาก 
ม้กจะโจมตีตลาดท่ีได้รับ«วามผู้ม«รองท่ีอ่อนแอและมี«วามโดเด่ียวและมีขนาดเล็กได้ดกว่าท่ีจ:: 
ไปโจมตีตลาดใหญ่ท่ีแข็งแกร่ง«ย่างกรูงเหพท เท่อVพฟแสะสงรสาท่ีมีผู้ฯว่กฟ้องท่ี "ปักหทังลงเสา 
เข็มอย่างตี* พร้อมท้ังเต็มใจท่ีจะตอบโต้อย่างรวดเร็วและเด็ดราด

เราต้องไม่เช้าใจผิดวาการรณรง«ในรูปกองโจรใต้ทรัพยากรน้อยเหมาะทัาหรับภู่ชิงท่ีอ่อน 
แอทางการเงนการทำการรณรง«£ดอไม่มีระบบติดต่อก้นมีความ ‘แพง,,มาก แม้จะไม่ต้องลงใหุพ่เท่า 
กบ้การตีตรงหน้า ตีซนาบชา้งหรอตีโอบก็ตาม อย่างลิมว่ากองโจรเป็นการเตรยมทำลง«รามมาก 
กว่า การทำลง«ราม ชุดท้ายกองโจรจะต้องได้รับการสนํบสารูณเละตามด้วธการโจมตีรนานใหญ ่ 
ถา้ผู้โจมตีหวังจะเอาชนะปรปกัษ์

การเสิอกก«รุทธ์ท ่าหร้บการโจมต
กลยุทธ์การโจมตี 5 อย่างกว้าง๓นไป ดุ่ชิงจะต้องใต้กลยุทธ์รวมหรอ "กลยุทธ์ 

เม็ตเสร็จ-a  total strategy" ในการนี้ภู่ชิงสามารถเลอกได้จากกลยุทธ์โจมตีบางประการ ดังนี้

1.กลรุทธ์การ«ตราดา (Price-discount strategy) ภู่ชิงสามารถชายผลิตกัณฑ์ที่แช่งต้น 
ก้นในรา«าที่ตํ่ากว่า กลยุทธ์นี้จะใต้ได้เมื่อมลภาระ 3 อย่าง

ก.ภู่ชิงต้องจุงใจผู้ชื้อว่าผลิตกัณฑ์และบรการเท ่อบก้นไต้กับชองผู้นำ
ช.ผู้ชื้อมี«วามไวต่อ«วามแตกต่างทางด้านรา«า และสบายใจในการเปลี่ยนไปชื้อจากผู้ 

ชายรายอื่นได้เมื่อต้องการ
«.ผู้นำในตลาดป^สธที่จะลดราคาแม ้ว่าจะถกูภูแ่ชง่โจมตีก็ตาม

2.กลรุทธ์สินดัาราคาคาฐกว่า (Cheaper-goods strategy) ภู่ชิงจำหน่ายผลิต
กัณฑ์คุณภาพโดยเฉล่ียหรอคุณภาพต่ําในราคาท่ีต่ํากว่ามาก กลยุทธ์น้ีใต้ไต้เม่ือมีผู้ช้ือในต่วน
ตลาดท่ีสนใจรา«าในจำนวนมากหอ อย่างไรก็ตามบรไ?«ท่ีใต้กลยุทธ์น้ีอาจถูกโจมตีโดยบรษ์เ,ท่ี
ขาย "ลินด้าราคาถูกว่า" ในการใต้กลยุทธ์ท้ังรับบรํษ์ทต้องพยายามยกระดับคุณภาพในระยะยาว

3.กลยุทธ์สิบดัาท่มีท่อเสิธง (Prestige-goods strategy) ภู่ชิงอาจปล่อย«ลิตกัณฑ์ 
คุณภาพสูงภู่ตลาดและติดราคาสูงกว่าผู้นำ บรไ?«สินค้าท่ีมีช้ือเลิยงบางแห่งออกลินค้าราคาค่ํา
มาภู่ตลาดเท่ีอประโยชน้ในการสทับรไfนลินค้าท่ีมีช้ือเลิยงดังกล่าว



57

จ ัก ล ธุทธ์สินค้าหลากหล'ra (Prduct-prtife ration strategy) คู่สิงอาจโจมดีผู้นำโดย 
การปล่อยสินค้าหลากหลาอชนํดคู่ตลาดเพ่ือให้ผู้ช้ือมีโอกาสเลีอกได้มาก

ร-กลธุทธ์การผลตสินค้าใหม่ (Product-innovation strategy) คู่สิงผลิตผลิตภัณฑ์ใหม่ 
เพ่ือโจม«ตำแหน่งชองผู้นำ

6-ก«ธุฑลีการปรบป ง̂บรการ (Improved-services strategy) คู่สิงเสนอบรืการใหม่
หรอดกว่าต่อลูกด้า

7.กลธุทลีการใชร์{องทางการอำหน่าย่ใหม่ (Distribution-innovation strategy) คู่
สิงพลหรอ«ร้า•ฟองทางการจำหน่ายใหม่

ร-ก»ธุทลีการลดตนทุบผลต(Man ufacturing-cost-reduction)ç‘สิงมีต้นทุบผลิตต่ํากว่าคู่ 
แร่งเพราะมีการจัดช้ือท่ีดีกว่า ต้นทุนแรงงานต่ํากว่าและ/หรือมีเคร่ืองจักร เคร่ืองมือในการผลิตท้น 
สมัยกว่า ต้นทุนท่ีถูกอาจทำให้บริ»ฑคู่สิงใช้ลดราคาเพ่ือให้ได้รบล่วนครองตลาดเพ่ือมากช้ืน

9-โรท*ณาและล่งพ(ริมตลาดอย่างกว้างชวาง (Intensive advertising Promotion) คู่ 
สิงโคนตผู้นำโดยทารเพ่ืมค่าใช้จ่ายในการโม»ณาและล่งเสริมตลาด

คู่สิงไม่อาจจะเพ่ืมล,วนครองตลาดได้โดยใช้กลอุทลีอย่างเดียว ความสำเร็จช้ืบอคู่ภับการ 
ผสมผสานหสํ'กการต่าง ๆ  เพ่ือป!บปfงตำแหน่งรองเซาในระยะอาว

กลทุทลีของผู้ดามใบตลาด (Market-Follower Strategies)
กลอุทธ์การเลียนแบบผลิตภัณฑ์อาจทำกำไรได้เหมือนกับกลธุทธ์ในการประดีษเผลิต 

กัณฑ์ใหม่ผู้ประด»ฐ์ ผลิตภัณฑ์ใหม่ต้องลงทุนค่าใช้จ่ายในกา?สร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ นำผลิตภัณฑ์ 
เช้าล่งช้องทางการจำหน่ายแจ้งร่าวสารและให้ความเแก่ตลาด รางว้ลรองการทงานและความ 
เท่ียงท่ีบ?»ทจะได้!บก็คอ การเป็นผู้นำในตลาด อย่างไรทดีบริ»ทอนสานารณลียนแบบหรือปริบ 
ปเงผลิตภัณฑ์ใหม่ ดงน้ันPanasonic มัก'ไม่ค่อยประดีษJสิง'ใหม่  ๆแต่จะเลียนแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ 
ชอง Sony และชายมันในราคาท่ีต่ํากว่า
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บ?ษ«ท่ีเป็นรองผู้นำหรึอผู้ตามท้ังหลายมักนัยมท่ีจะตามมากกว่าท่ีจะ “ท้าชิง" ผู้นำตลาด 
ผู้นำตลาดเองก็มักจะไม่ออมให้มีการแอ่งลูกท้าไป แม้ว่าผู้ท่ีเป็นรองจากผู้นำจะล่อด้วยการลด
ราคา ปรับปรูงบรึการหรือใท้ลักษณะของผลิตภัณฑ์ทคดท้นได้ใหม่ก็ดาม แต่ผู้นำก็ลามารถตอษ 
โตได้อย่างรวดเร็วจนทำให้การโจมตี,,บรรเทาเบาบางลง, เทราะมี,พลังมากกว่า ถ้าต่อ!กันนานท้ัง 
สองฝ่ายก็จะบอบช้ํา ผู้ตามจํงต้องดิดให้รอบคอบก่อนการโจมตี นอกจากผู้ตามมีความลามรทจะ 
ทำการชิงตีกอ่น-ในรูปของการประดิษฐ์ผลิตภัณฑ์ใหม่ออ่างมากมายหรึยสามารถไท้การจัด 
จำหน่ายอย่างท่ีเรียกว่าเจาะ"ทะลุทะลวงท้าสืกได้" ผู้ตามความจะตามผู้นำมากกว่าท่ีจะโจมตี

ในอุตสาหกรรมท่ีต้องลงทุนหนักและผลิตภัณฑ์มีลักษณะเหมือนกัน (เช่น เหล็ก ผู้ย และ 
สารเคมี) มีรูปแบบรองกลยุทธ์ท่ีคล้ายคล็งกัน โอกาสท่ีจะทำให้ผลิตภัณฑ์เกิดความแตกต่างและ 
ความนตทต่างชองภาพพจน์มนัอยวงาท โดยปกต้มักใท้คุณภาทชองบรึการมาเทียบเคยงกัน
และความยืดหยุ่นต่อราคาสูงลงครามราคาอาจเกิดช้ืนได้ทุกเวลา อุตสาหกรรมมักจะพยายาม
ขยายส่วนครองตลาดให้ได้ในระยะลันเทราะกลยุทธ์ท่ีใท้จะย่ัวอุให้อีกฝ่ายหน่ืงทำการแก้แท้น 
บรึษทส่วนมาก "ขโมย* ลูกท้าช้ืงกันและกัน โดยมากผู้ตามมักเลยนแบบผู้นำ ส่วนครองตลาดเดิม 
มักจะคงท่ีและถาวร

ตามท่ีกล่าวมาน้ีไม่ได้หมายความว่าผู้ตามไม่มีกลยุทธ์ ผู้ตามในตลาดต้องรู้ว๊ธการรักษา 
สูทท้ามัจจุมันไก้และได้ส่วไm งคลาชองลูกค้ารายใหม่ในจำนวนมากพอ ผู้ตามแต่ละรายมักจะ
แสวงหาท้อได้เปรียบในเชิงการแช่งท้นในตลาดเป็าหมาย ทำเลท่ีท้ัง บรึการ กาพน เน่ืองจากผู้คาม 
เป็นเป้าหมายหลักในการโจมตีของคู่ชิง ผู้คามต้องทยายามให้ต้นทุนการผลิตต่ํา คุณภาทของสิน 
ท้าและบรึการสูง ผูตามต้องเท้าคู่ตลาดใหม่เม่ือตลาดน้ัน■เป็ด“ให้บรึษทต่าง ๆ  เท้าคู่ตราด

ผู้ตามน้ันโดยปกดิไม่เหมือนกับบรึรท “อสู่เฉย  ๆไม่ตอบโต้ใคร-Passive" หรือบรึษัทท่ีลอก 
เลอนผู้ตามทุกมีก้าว ผู้ตามต้องกำหนดทีศทางของความเตบโตของบรึษ้ทเองและไม่ทยาอามให้
คู่แช่งท้นตอบโต้กลยุทธ์อย่างกก้าง ๆ  ของผู้ตามมีดังน้ี

1. ผู้ปลอมหรึอ«อกเลียนแบบ (Counterfeiter) ทำการ«อกเล่ียนผลิตภัณฑ์และหบห้อ 
ของผู้นำและชายในตลาดมืดหรึอชาผ่านดัวแทนจำหน่ายท่ีช้ือเอียงไม่ด

2. Cloner เป็นผู้ท่ีเอาอย่างผู้นำในด้านผลิตภัณฑ์ การจัดจำหน่าย โฆษณา การจัด 
จำหน่ายเป็นต้น สินค้าและหบห้อของ Cloner อาจคล้ายกับของผู้นำแต่ใท้ตราย่ีห้อ ท่ีแต่ต่างกัน 
นัาง
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3. ผู้ปลอมนปลง(เทาitator) ลอกเลียนแบบผู้นำในบางสิงบางอย่างแด่มีความแตกด่าง 
กัน ในด้านห้บห่อ การโมษณา การต้ัราคา เป็นต้น ผู้นำไม่ค่อยรังเกียจผู้ปลอมแปลงตราบเท่าท่ีผู้ 
ปลอมแปลงไมใต้โจมตผู้นำโดยตรง

4. ผู้ปรับแต่งของเดิม(Adapter) เ̂อาสินค้าชองผู้นำไปท่าการคัดแปลงหริอปรับปรุงให้ด 
องร้ืนเลือกชายในตลาดอ่ึนเพ่ือหลีกเล่ียงการประจัญหน้าโดอตรงกับผู้นำ ผู้ปร้บแต่งรองเดิมมักจะ 
เตบโตร้ืนเป็นคู่?ง

ผู้ตามไมมัค่าใช้จ่ายในการคิดค้นสิงประดิษฐ์ใหม่ คังน้ันจงมักจะท่ามาหาได้น้อยกวาผู้นำ
ในตลาด

กลธุทธของผู้ขายในตลาดส่วนร่อย(Market-nicher Strategies)
ทางเลีอกชองผู้ตามในตลาดใหญ่ก็คึอ เป็นผู้นำในตลาดเล็ก (Niche) บริษัทขนาดเล็กโดย 

ปกดิจะหลีณล่ีMท่ีจะแช่งข้นกับปริษัfiท่ีใหญ่กว่าโดยการวางเป้าหมายท่ีตลาดเล็กท่ีบริษัทใหญ่ไม่ 
ลนใจหรอสนใจน้อยมาก มีการผลิตสินค้าท่ีผู้ร้ือคัดสินใจร้ือโดยเฉพาะเจาะจง (Speciaity 
Products) ความลำเร็จในการตลาดกับตลาดส่วนย่อยร้ืนอยู่กับความลามารถในการ(1)เลีอกสิน 
ค้าท่ีจะไปต่อเอย่างระมัดระกัง สินค้าท่ีเราเลือกเลนอชาอต้องเป็น*หมูช้ินเล็ก" ในสายตารอง
บริษัทผู้'นำ(2)ท่าให้ต้นทุนต่ําโดยการษัฒนานละพสิตด้วยคนเอง- (ว)ผสิตสินค้าใหม่ -ๆให้มีหลาย 
ผลิตภัณฑ์ออกส่ตลาดในแต่ละปี และ (4)ร้ือกีจการท่ีเป็นคู่แข่งท่ีเล็กกว่าเพ่ือขยายสินค้าท่ีจะนำ 
ออกจำหน่าย อย่าลืมว่าบริษัทใหญ่  ๆ ไม่ลืมตลาดส่วนย่อย บริษัทใหญ่ เม่ือเป็นเซ่นน้ีผู้ชายใน 
ตลาดส่วนย่อยจํงมักบวกกำไร จากต้นทุนได้มากเพราะผู้ร้ือรับเไนคุณค่าท่ีเพ่ืมมากร้ืน ผู้ชายใน 
ตลาดย่อยมีกำไรสูงแค่ผู้ชายในคลาดมวลชนชายไต้ในปริมาณมาก

ผู้ชายในตลาดส่วนย่ออมงาน 3 อย่าง
1. สร้างตลาดส่วนร่อย (Creating Niches)dน Nike ผสิลรองเท้านักกีฬาลำหรบการ 

กีฬาทุกอย่าง
2. ขยายตลาดส่วนย่อย (Expanding Niches)Nike ออกแบบรองเท้านักกีฬาหลาย

แบบ เช่นรองเท้าลำหรับคนเดินช้ากับคนเดินเร็ว ผอมหริอน้ําหนักมาก เป็นต้น
3. ปกป้องตลาดส่วนร่อย (Protecting Niches) ปกป้องตำแหน่งรองผู้นำเม่ือคู่แช่งราย 

ใหม่เร้ามา
ตลาดส่วนย่อยมีภัอจากการ ’ตลาดหมดสภาพ* เช่น หายไปรวมอยู่ในตลาดอน หริ«คู่

แช่งท ่าให ้กลางเป ็น  Süpersegm errt ซองคู่แช่งไป เป ็นต้น
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ตลาดส่วนย่อยอาจ"หมดความสำค้ญไป" บริษัทจึงต้องสร้างตลาดย่อยร้ืนมาใหม่บ่รบัหยัง 
คงใช้วิธการตลาดเพ่ือตลาดส่วนย่อยอดู่ แต่ไมอดติดอลู้กับตลาดย่อยส่วนเดอว ตลาดย่อยหลาก 
หลาย(Multiple niching) เป็นท่ีนิยมมากกว่าการตลาดย่อยต่วนเดยว(ร'tngte niching) แต่การเช้า 
ลุ่ตลาดย่อยควรเช้า'ทละตลาด

งานวิจัยพ่ืเก่ียวข้อง

สำหร้บงานวิจัยท่ีค้กษาเร่ืองการจัดจำหน่ายโดยตรง เท่าท่ีไต้สืบค้นจากสถาบันการค้ก»ก
ท ี่ลอนเก่ียวกับวิชาภารด้านหนังสือพิมพ์ ปรากฎว่าไม่มีผู้ใดได้ส ืก ษ าไว้ แต่ก็มีการกล่าวถงการจัด 
จำหน่ายของธุรกิจสิงพิมพ์ไว้ในงานวิจัยหลายเร่ือง ซ่ึงเป็นเทิองช้อมูลวิธการดำเน่นงานต้านการจัด 
จำหน่ายเท่าน้ัน งานวิจัยท่ีกล่าวถงไต้แก่งานวิจัยชอง

กัลยาณน อินทพันธ์ (2542)ไต้ศึกษาเร่ือง'นโยบาย กลยุทธ์การดำเนินงานและปัจจัยท่ี 
เก่ียวข้องกับการขยายตัวชองธุรกิจสิงพิมพ์โนเครีอ'มติชน"มีผลการค้กษาท่ีเก่ียวช้องเก่ียวกับการ 
จัดจำหน่ายว่ามติชนไต้มีกลยุทธ์Iนการจัดจำหน่าย สอดคล้องตามนโยบายทางการตลาด ค้อการ 
ขยายตัวอย่างกว้างชวางไปในทุกกลุ่มเป้าหมาย

ปัญญา ไกรทัศน์ (2540) ไต้สืกษาเร่ือง โครงสร้าง บทบาทในต้านการช่าวและธุรกิจของ 
ศูนย์ข่าวฎมิภาค สรุปผลการค้กษาท่ีเก่ียวช้องกับการจัดจำหน่ายไต้ค้อ ในเร่ืองชองระบบการจัดส่ง 
หนังสือพิมพ์ ชองหนังสือพิมพ์เดลนิวลั มีการจัดจำหน่ายกันละ 4 กรอบ ค้อ

1. กรอบ 3 ดาวจะปิดต้นฉบับประมาณ 22.00 น . เร่ืมทิมหเวลา 23.00 น. ชายกรอบ
ปรมณ•ทลกรุงเทพมหานคร เช่น หัวหน ชัยนาท กาณจนบุรี ระยอง (เฉพาะเขตอำเภอเมีอง> กรอบ 
น้ีคือ กรอบเช้าหรอกรอบหลังหนังสือทิมพ์

2. กรอบ 4 ดาว จะปิดต้นฉบับประมาณ 24.00 น. เร่ืมพิมพ์เวลา 01.00 น. ชายใน 
กรุงเทพมหานคร สมุทรปราการ นนทบุรี เป็นกรอบท่ีรองทเการพาตหัวช่าวใหญ่

3. กรอบ 1 ดาว จะปิดต้นฉบับเวลา 02.00 น.เร่ืมทิ มพ์ เวลา 03.00 น. ชายต่างจังหกัด ท่ี 
นอกเหน์อจากการอีก 3 กรอบ และกรอกน้ีจะจัดส่งไปยังมาเลเชยและสิงคโปร

4. กรอบ 2 ดาว จะปิดต้นฉบับเวลา 07.30 น. เร่ิมต้นพิมพ์เวลา 08.00 น. ชายเฉพาะใน 
เขตกรุงเทพฯจะเป็นข่าวกรอบบ่าย กรอบน้ีจะเปล่ียนเฉพาะหนัา 1 เป็นการเปล่ียนข่าวปัจจุบันท่ี 
สุดจากกรอบ 1 ดาว ตังน้ันข่าวท่ีเกิดร้ืนก่อนสว่างจะนำมาตพิมพ์ในกรอบน้ี
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ประพจน์’ ณ บางช้าง (2540) ได้คืกษาเร่ือง ’ปัจจัยท่ีเก่ียวช้องกับการเจรญเดิบโตชอง 
หนังสือพิมพ์รายกัน* สรุปผลการคืกษาท่ีเก่ียวช้องกับการจัดจำหน่ายได้คือ ในรองรองระบบการ 
จัดส่งหนังสือพิมพ์ ชองการจัดจำหน่ายพ่!งสือพิมพ์กีฬาชองบใษัท «อามสปอร์ต จะเป็นการชาย 
ผ่านตัวแทนจำหน่ายรายอ่อย และจุดเร่ ซ่ึงมืประมาณ 600 รายท่ัวประเทศ ในส่วนชองเขตกรุงเทพ 
จะนิตัวแทนจำหน่าย 82 แห่ง และมสายส่ง ซ่ึงใช้มอเตอร์ไชต์เป็นพาหนะมารับหนังสือพิมพ์จาก 
ป«รทในทุกกัน แบ่งเป็น 11 ลาย โดย«หอส่งจะได้รับส่วนลดชองหนังสือพิมพ์รายกันเท่ากับตัว 
แทนจำหน่ายท่ัวไป คือ รัออละ 30 ของราคาปกเป็นค่าจ้าง ซ่ึงท่ัง ฑ ลาย มตัง'น้ี

1. ลายจรัลสนิทวงค์
2. ลายพระประแดง
3. สาอตลาดพลู
4. สายเยาวราช 
ร-ลายบางรัก
6-ลายประดูน้ํา

7. ลายสุชุมวท
ร-ลายพหลโยธน
9. ลายดอนเมือง
10. ลายบางช่ือ
11. ลายปากน้ํา

ลำหรับ การส่งหนังสือพิมพ์กีฬาใช้กับตัวแทนจำหน่ายต่างจังหวดท่ีกระจายอลู่ท่ัวประเทศ 
น้ัน แบ่งเป็น 3 ประเภทตังต่อไปน้ี

1 .ทางเคร่ืองบน ลำหรับตัวแทนหนังสือพิมพ์รายกันชองบรษัทในต่างจังหวัด บรษทจะทำ 
การจัดส่งทางอากาศไปยังจังหวัดใหญ่ 10 จังหวัด คือ หาดใหญ่ ตรัง นครศรอรรมราช สุราษฏร์ 
ธานิ ลงรลา ภูเก็ต พิษณุโลก เช้ยงราย ลำปาง และชอนแก่น โดยบรษํฑจะเป็นยู้รับรดชอบค่าใช้ 
จ่ายในการจัดส่ง โดยท่ีตัวแทนจำหน่ายต่าง ๆ  จะมารับหนังสือพิมพ์จากลนามบิน

2. ทางรถอนตั ลำหรับตัวแทนท่ังในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด มื 2 ประ๓ท คือ โดยรถยนต์ 
ชองบรัษํทเอง และรถยนต์รับ'จ้าง ซ่ึงบรษ้ท่จ่ายค่าชนส่งใช้ตามระยะทางและปรมาณ

3. ทางรถไฟ ลำหรับตัวแทนจำหน่ายในต่างจังหวัด เช่น พิจิตร นครสวรรค์ สุราษฏร์ธานิ 
เป็นด้น ค่าขนส่งกันละ 300-400 บาท (ประพจน์ ณ บางช้าง,2539)

รชนิ วงค์วรรณ (2535) ได้คืกษาเร่ือง ■แนวโน้มหนังสือพิมพ์ไทยในทศวรรษหน้า (พ-ศ. 
2535-2544) และสรุป'ว่า แนวโน้มด้านทศทางและนโยบายชองหนังสือพิมพ์จะช้ืนอยู่กับความกัาว 
หน้าของระบบการท่ีอลาร ทุนประกอบชองหนังสือพิมพ์ ระตับการศกษา คุณภาพ'ชอง$'ประกอบ 
วชาช้พ เลรภาพชองการเลนอช่าวสาร ความกัาวหน้าชองเทคโนโลย ระบบการบร๊หารงานชอง 
หนังสือพิมพ์กฏหมายท่ี๓ฮวช้องกับหนังสือพิมพ์ กระแสข่าว วัฒนธรรมแสะค่านิยมชองประชาชน 
ตลอดจนนายทุนด้ลงโมษณา



62

ส่วนแนวโน้มด้านเน้ือหา รองหนังสือพิมพ์ไทย จะออกมาในลักษณะรองการเสนอเน้ือหา 
ทุก ๆ ด้านในฉปับ ขณะเดยวกันก็จะมีหนังสือพิมพ์ท่ีเสนอเน้ือหาเฉพาะด้านออกมา ทางด้านการ 
ดำเน้นก็จการรองหนังสือพิมพ์ไทย จะเป็นไปใน;เปรองบริษัทมหกชนมากข้ึน มีการดำเน้นการแบบ 
รุรกจสากล ผลิตหนังสือพิมพ์«อกมาจำหน่ายหลายฉปับ หลายประนทเ๗!«มีการบริหารงานโดย 
เด่!อร่ายท่ีเข้ึอมโยงจากหน่ายงานอ่ืน ข้ึงอาจจะเป็นหนังสือพิมพ์หริอธุรกิจอ่ืน ๆ  ท่ีเก่ียว,เองก็ได้

«ญชิสา พาน้ซพิริ (2538) พิกษาเร่ือง ฯรัฒนาการและแนวโน้มซองอุตสาหกรรมส่ือมวล 
ชน : การวิเคราะห์ บริษัทผู้จัดการ จำกัด(มหาชน)* ปราก/}ว่า บริษัท ผู้จัดการ จำกัด(มหาชน) ได้ 
ดำเน้นการจากองค์กรซนาดเล็กในธุรกิจสิงพมพ์ชยาอตัวทางด้านสิงพิมพ์และธุรกิจท่ีเก่ียวเนองกับ 
สิงพิมพ์ มีการพ์ฒนาเป็นระบบมากขึ้น มีการจัดแบ่งงานกันทำ โดยมีปัจจัยการเติบโตทาง
เศรษฐกิจเป็นแรงผลักตันสืาตัญให้มีการชยายตัว

พ์ฒนาการรองบริษัท ผู้จัดการ จำกัด(มหาซน) เกิดข้ึนจากปัจจัย 2 ลักษณะ หอ ปัจจัยท่ี 
เป็นผลมาจากลภาพ/าายไนองค์กรเอง ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองชองทุนประกอบการ บุคลากร บุคลิกชองผู้ 
นำ และปัจจัยท่ีมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก ท้ังด้านความเติบโตทางเศรษฐกิจเทคโน,fan ฯลฯ 
ข้ึงปัจจัยท้ังลอง มีลักษณะเก้ือหบุนข้ึงกันและกัน ส่งผลไห้ บริษัท ผู้จัดการ จำกัด(มหาชน) ต้อง 
ปรันตัวให้เช้ากับการเปล่ียนแปลงตามสภาพแวดล้อม ท้ังภายในและภายนอก ท้ังน้ืเพ่ึอจะดำรง 
ดุลยภาพโดยรวมขององค์กรไว้

ส่วนแนวโน้มการเติบโตชองบริษัท ผู้จัดการ จำกัด(มหาชน) มีพิศทางท่ีลอดคล้องกับ 
สภาพเศรษฐกิจ ลังคม การเมือง และเทคโนโลยี โดยจะชยายศรอบคลุมกว้างชวางท้ังในระตับ 
ประเทศ และระตับฎมภาค
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