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กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (business level strategy)  

1. สามารถระบุกลุ่มอุตสาหกรรมได้ (industry) เช่นการก าหนดว่า
บริษัทอยู่ในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางเป็นต้น 

2. สามารถระบุผลิตภณัฑ์ได้ (products) เช่นเป็นครีมทาหน้ายี่ห้อนีเวีย 

3. สามารถระบุต าแหน่งผลิตภณัฑ์ได้ (positioning) เช่นก าหนดว่าเป็น
ยี่ห้อที่มีต าแห่งทางการตลาดระดับกลาง 

4. สามารถก าหนดคู่แข่งขันโดยตรงได้ (direct competitor) เช่นก าหนด
คู่แข่งว่าคือยี่ห้อ จอห์นสัน 
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• กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (differentiation) 

• กลยุทธ์ต้นทุนต ่า (cost leadership) 

• กลยุทธ์มุ่งเน้น (focus) 
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กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) 

1. แตกต่างที่ผลิตภัณฑ์ (product difference)  

2. แตกต่างที่การบริการ (after sales services) 

3. แตกต่างที่เทคโนโลยี (technology difference)  

4. แตกต่างที่การยอมรับจากสังคม (reputation)  
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กลยุทธ์ระดับธุรกจิของกิจการหน่ึงๆประสบ
ความส าเร็จนัน้ จะต้องประกอบด้วย 

1. มีผลิตภัณฑ์ใหม่ๆที่ใช้ประโยชน์ได้จริงก่อนกิจการอื่น  

2. มีผลิตภณัฑ์หรือบริการที่สามารถสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  

3. สามารถสร้างมูลค่าให้กับการด าเนินงานของกิจการ  
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กลยุทธ์ผู้น าทางต้นทุน (Cost leadership) 

• การสร้างยอดขายเพื่อให้เกิดการประหยดัจากจ านวนการผลิต 
(economies of scale)  

• การใช้ประโยชน์จากประสบการณ์จริงในอดตี(experience curve)  

• การพยายามด าเนินงานบนประสิทธิภาพสูงสุด (full capacity)  

• พยายามจัดหาวัตถุดบิที่ต้นทุนต ่ากว่า (lower cost)  

• พยายามใช้เทคโนโลยีการผลิตที่ทนัสมัยเพื่อสร้างประสิทธิภาพ
โดยรวม (overall efficiency)  

• ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศที่ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงาน (information technology) 
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• ใช้อ านาจต่อรอง (bargaining power)  
• ปรับกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบเชิงต้นทุน (cost advantage)  
• เพิ่มสร้างประสิทธิภาพให้แรงงานเพื่อเพิ่มผลผลิต (productivity) และ

ลดต้นทุนค่าทดแทน (compensation)  
• พยายามลดต้นทุนจากการจัดจ าหน่าย (cost of distribution and 

dealers)  
• ลดขัน้ตอนที่ไม่ก่อให้เกดิรายได้ที่คุ้มค่า (eliminating the unnecessary 

work)  
• ปรับปรุงขัน้ตอนการจัดซือ้และส่งวัตถุดบิและการส่งสินค้าส าเร็จรูป 

(improving supply chain efficiency 
 

7 



8 

117 



กลยุทธ์มุ่งเน้น (focus) 

• หากกิจการไม่สามารถสร้างผลิตภณัฑ์ที่แตกต่าง และคู่แข่งขันใน
ตลาดมีจ านวนมากและสามารถจ าหน่ายในราคาถูกเน่ืองจากมี
ต้นทุนต ่าเช่นกัน 

• กิจการก็มักจะปรับผลิตภณัฑ์ไปเน้นกลุ่มลูกค้าเฉพาะ (focus) 
การปรับผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างในกรณีนีไ้ม่ได้ท าให้ลูกค้าทั่วไปหนั
มาซือ้ผลิตภณัฑ์ของกิจการ แต่มีลูกค้าเฉพาะกลุ่มเท่านัน้ 
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การเข้าสู่การแข่งขันเป็นรายแรก (first mover) 

• การเข้าสู่ตลาดในช่วงแรกๆหรือก่อนคู่แข่งขัน (first mover) ใน
การเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกๆนัน้ จะก่อให้เกิดทัง้ความได้เปรียบ
และเสียเปรียบ ยิ่งธุรกิจใดที่การเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกมีความ
ได้เปรียบสูง  

• การเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกๆ และสามารถประสบความส าเร็จ
นัน้ ท าให้กิจการสามารถสร้างอุปสรรคให้กิจการอ่ืนๆในการจะ
เข้ามาแข่งขัน  
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การวิเคราะห์ด้วย รูปแบบของ บริษัทบอสตนัคอนซัลติง้กรุ๊ป 
 (Boston Consulting Group หรือ BCG Matrix) 

• เป็นการวิเคราะห์จากมิติของ ส่วนแบ่งตลาดของกิจการ และอัตราการ
ขยายตัวของตลาดในอุตสาหกรรมนัน้ โดยให้แกนนอนของกราฟ แสดง
ส่วนแบ่งตลาด (market share) ของกิจการ โดยส่วนแบ่งตลาดที่สูง อยู่ ณ 
จุดตัดของแกน และแกนตัง้แสดงอัตราการขยายตลาด (market growth) 
อัตราการขยายตัวต ่าอยู่ที่จุดตัดของแกน 
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• ช่วงท่ีอตัราการขยายตลาดต ่า และสว่นแบง่ตลาดต ่า (dogs) มกัเป็นช่วงเร่ิมต้นแนะน าสนิค้าเข้าสูต่ลาด และ
ตอนท่ีสนิค้าเสื่อมความนิยม รวมทัง้การท่ีตลาดก าลงัมีสนิค้าใหมเ่ข้าสูต่ลาด 

• ช่วงท่ีอตัราการขยายตลาดสงู และสว่นแบง่ตลาดต ่า (question marks) เป็นช่วงท่ีสนิค้าอยู่ในตลาดได้สกั
ระยะและผู้บริโภคมีความต้องการเพิ่มขึน้มาก หากกิจการใดมีสว่นแบง่ตลาดต ่า เป็นที่น่าสงสยัว่าเพราะเหตใุด 

• ช่วงท่ีอตัราการขยายตลาดสงู และสว่นแบง่ตลาดสงู (stars) เป็นช่วงเวลาท่ีผู้บริโภคมีความต้องการสนิค้านัน้ๆ
สงู และสว่นแบง่ตลาดสงู ท าให้กิจการท่ีมีสว่นแบง่ตลาดสงูมีลกัษณะเป็นดาวเด่น 

• ช่วงท่ีอตัราการขยายตลาดต ่า และสว่นแบง่ตลาดสงู (cash cows) เป็นช่วงท่ีอตัราการขยายตลาดเร่ิมลดลง
แล้ว แต่สว่นแบง่ตลาดยงัสงูอยู่ 
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การด าเนินกลยทุธ์ 

1. การด าเนินงานเชิงรุก (offensive) หมายถงึการขยายการด าเนินงาน 
เพื่อให้กจิการมีความได้เปรียบในการแข่งขันเหนือคู่แข่ง รวมทัง้การ
ขยายเข้าสู่ตลาดที่ยังไม่มีคู่แข่งขันที่มีความแข็งแกร่งอยู่ โดยกจิการ
ข้ามชาตทิี่มีโอกาสหากสามารถเข้าครองตลาดส าเร็จเป็นรายแรก 
(first mover) ย่อมท าให้กจิการมีความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 

2. การปกป้องการด าเนินงานในปัจจุบัน (defensive) หมายถงึการที่
กจิการเป็นผู้น าตลาดอยู่ในปัจจุบัน และพยายามที่จะรักษาความ
ได้เปรียบในการแข่งขันไว้ ท าให้เป็นอุปสรรค์ในการเข้ามาแข่งขัน 
(barrier to entry) ต่อกจิการอื่นๆ ที่จะประสบความส าเร็จ 
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กิจกรรมในชั้นเรียน 

16 

กรณีศึกษาทางอนิเตอร์เน็ท 

 น าเสนอสรุปกลยทุธ์ระดบัธรุกิจของกลุม่วา่เป็นแบบใด เพราะเหตใุด 

 น าเสนอแนวทางในการสร้างความแตกต่างและแนวทางในการลดต้นทนุ 

 น าเสนอกลยทุธ์ในการเข้าสูต่ลาดเป็นรายแรก พร้อมทัง้กลยทุธ์ในการปกป้องการด าเนินงาน
จากคูแ่ข่งขนั 

 เข้าเว็บไซด์ Forbes เพ่ือศึกษา The world most valuable brand แล้วตามศึกษา เคร่ืองหมายการค้าของ
กิจการท่ีสนใจ เพ่ือสรุปกลยทุธ์ท่ีใช้ 

 http://www.forbes.com/powerful-brands/list/ 
 

 เข้าเว็บไซด์ best global brand เพ่ือศกึษาเคร่ืองหมายการค้าท่ีมีช่ือและเทียบกบั Forbes 
 http://www.bestglobalbrands.com/2014/ranking/ 
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