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10 วิธีการรับมือ หรือแข่งขันกับแบรนด์ ใหญ่

เนื่อง
จากไปเหน็กระทูพ้นัทปิ ตัง้ขึน้มาว่า “ถ้าร้านกาแฟ

คุณที่เปิดมา 5 ปี เจอร้านกาแฟแบรนด์ใหญ่  

มาเปิดใกล้ๆ จะรับมืออย่างไร” เรื่องนี้น่าคิดมากส�าหรับคนท�าธุรกิจ

เล็กๆ หรือ SME เพราะยากที่จะมีสินค้าอะไรที่แบรนด์ใหญ่ไม่มี หรือ

ไม่ตามมาในอนาคต

จากกระทูด้งักล่าวก็เลยไปคดิสรปุมาแบ่งปันเรือ่งน้ี ว่าถ้าต้อง

เจอกับแบรนด์ใหญ่ ควรท�าอย่างไรดี จะมีกลยุทธ์การตลาด แนวทาง 

วธิกีารจดัการอย่างไร ซ่ึงคงต้องชีแ้จงว่า เป็นแนวคดิโดยรวมทีผ่มสรปุ

มา บางธุรกิจอาจไม่เข้าข่าย เช่น เป็นโรงงานผลิตชิ้นส่วน ธุรกิจ

จ�าเพาะบางอย่าง start up ท�านองนี้ ที่อาจเอาไปใช้โดยตรงไม่ได้ 

อย่างไรก็ตาม ที่สุดก็ควรน�าไปประยุกต์ปรับใช้ เพราะไม่มีต�าราอะไร

ที่ตายตัว

10 วิธีการรับมือ หรือแข่งขันกับแบรนด์ใหญ่

1.  มคีวามแตกต่าง (Differentiate) ถือว่าเป็นหวัใจหลกัไม่

ว่าธุรกิจเล็กหรือใหญ่ แต่หากสร้างได้ ต้องนับว่าเป็นทีเด็ดของใคร 

ของมัน ซึ่งกลยุทธ์ความแตกต่างนี้ ท�าได้ในหลายแบบ ง่ายที่สุดก็อิง

เอาจาก Marketing Mix (ส่วนประสมการตลาด) หรือที่หลายคนรู้จัก 

ในนาม 4P’s กล่าวคอื ทัง้แตกต่างในตวัสนิค้า (Product), ราคา(Price), 

ช่องทางการจ�าหน่าย (Place), โปรโมชั่นต่างๆ (Promotion) ซึ่ง 

เจาะลกึลงไปได้อกีในแต่ละเรือ่ง ก็ต้องไปดูกนัว่า เรามคีวามแตกต่าง

หรือยัง และความแตกต่างนั้น มันจะแค่ไม่เหมือนใครเฉยๆ คงไม่ได้ 

ต้องตรงใจกับกลุ่มเป้าหมายที่ควรจะเป็นด้วย

เช่น ว่ากันง่ายๆ ร้านกาแฟ Amazon นั้น กลยุทธ์ไม่ต่างจาก

ร้านสะดวกซื้อ กล่าวคือ ท�าเลเน้นจุดแวะพักมาก่อน ผลิตภัณฑ์ 

รปูแบบเป็นไปในทางสะดวก กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ (Product) ไม่จ�าเป็น

ต้องหมายถึงเฉพาะสินค้าตัวเดียว แต่ควรจะเป็นภาพรวมผลิตภัณฑ์ 

ความแตกต่างจะยกตัวอย่างง่ายๆ คือ Amazon อาจไม่มีเค้ก ไม่มี 

บิงซู ไม่มีกล้วยทอด ไม่มีอาหาร อีกหลายอย่างที่เราสามารถท�าได้ 

และเป็นร้านกาแฟที่เหนือกว่าด้วยสินค้าต่างๆ เช่นนี้ก็จะแตกต่าง

อย่างไม่ต้องสงสัย แน่นอนว่า Core Product หรือสินค้าหลักอย่าง

กาแฟ ต้องไม่แย่ไปกว่าเขาล่ะครับ

ปรีดา ศิริชัยวัฒนานันท์

www.sirichaiwatt.com
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2.  ความไม่แตกต่าง (Undifferent) เมื่อแตกต่างไม่ได้ก ็

อย่าได้แตกต่าง หลายคนอาจสงสัยไหนบอกว่า ความแตกต่างเป็น

เรือ่งส�าคญั มนักถ็กูครบั ต้องท�าความเข้าใจข้อนี ้แบบค่อยๆ คดิย้อน

กลับ เพราะการที่แบรนด์ใหญ่เข้ามาท�าตลาดนั่นหมายถึง เขาอาจมี

หลายสิง่ทีด่กีว่า เหนือกว่า เรยีกว่าท�าการบ้านมาอย่างดแีล้วแน่นอน 

ซึ่งหากรู้แล้วนิ่งเฉยนั้น มันก็รอวันแพ้

เช่นว่า เดิมทีนั้นร้านโชว์ห่วย ส่วนใหญ่ไม่มีแอร์ ไม่มีการจัด

วางให้เป็นระเบียบ พื้นฐานแบบนี้มันก็แตกต่าง ย่อมแพ้เซเว่น ถ้า

ย้อนมองไปจรงิๆ เซเว่นไม่ได้แขง็แกร่งมากมายในยคุแรก หากเทยีบ

กันในซอย ทว่าเมื่อเขายิ่งโต แคมเปญโปรโมชั่นดีๆ ออกมา สุดท้าย

มันกลายเป็นพฤติกรรมที่เคยชิน สมัยผมเล็กๆ เราจะรู้จักว่า ป้าอะไร 

เจ๊อะไร ขายอะไร สมัยนี้เด็กๆ มีแต่ร้องไปเซเว่น

สิง่นีบ่้งบอกว่าหากมกีารปรบัตวัตามแต่แรกๆ ได้ มนักไ็ม่แน่

ที่แต่ละพื้นที่จะไม่มีร้านมินิมาร์ทอื่นๆ เลยนอกจากแบรนด์ใหญ่

กรณีเป็นร้านกาแฟยิ่งง่ายกว่า เพียงแต่ว่ากลยุทธ์ที่ไม่ 

แตกต่างน้ี คอืการท�าได้ทดัเทยีม สดุท้ายกห็าช่องทางน�าหน้าไปให้

แตกต่างอยู่ดี คิดไม่ออกลองดูจีน เกาหลี เดิมทีถูกตราหน้าว่าจอม

ก๊อปปี้ ทุกวันนี้กลายเป็นเจ้านวัตกรรม

3.  ราคาดีกว่า (Price Leadership) ราคาดีกว่า ที่ไม่ได้

หมายถงึ แพงกว่านะครบั แม้ว่าหลักการราคา ส่วนใหญ่จะได้เปรยีบ

เพราะ Economy of scale แปลไทยว่าอะไรด ีตรงตวัคงแปลกๆ เรยีก

ว่า ยิ่งเยอะยิ่งได้เปรียบ ก็ว่าได้ ท�ามากต้นทุนย่อมถูกลง คิดตรงๆ 

แล้วกใ็ช่ แต่ไม่เสมอไป ย่ิงเป็นร้านกาแฟ น่าจะได้เปรยีบตัง้แต่ต้นทนุ

คงที ่เช่นว่า ทีไ่ม่ต้องเช่า บ้านไม่ต้องซือ้ ปรบัปรงุตบแต่งเอา พนกังาน

ไม่ต้องจ้าง หลายสิ่งหลายอย่างที่อาจท�าให้เรามีต้นทุนที่ไม่มากเท่า

แบรนด์ใหญ่ ก็สามารถใช่แง่ราคามาท�าตลาดได้ดี เพราะส่วนหนึ่งก็

ยังมีคนที่มองเรื่องราคาเป็นหลักอยู่อีกมากมาย

นักการเมืองที่ขยันไปงานศพยังได้ฐานเสียง แล้วธุรกิจล่ะ 

ขยันสานสัมพันธ์ท�าไมจะไม่ได้ลูกค้า

4. ความภักดี (loyalty) แม้ประโยคที่ว่าคนไทยใช้ของไทย 

แม้จะไม่ได้ผลในยุคน้ี แต่เป็นแนวคิดของข้อนี้ได้อย่างดี สมมติว่า

สร้างสานสัมพันธ์ที่ดีกับท้องถิ่นชุมชนได้ ลูกค้าที่ภักดีนั้นจะไป 

ไหนเสีย กับบางธุรกิจนั้นไม่ยากเลย เพราะมีส่วนได้เสียร่วมกัน เช่น

ร้านค้าชุมชน ท�าไมจึงยังใช้บริการร้านขายส่งยี่ปั๊ว โชว์ห่วย ไม่ซื้อกัน

ห้าง Makro ส่วนหนึ่งเข้าถึงง่ายกว่า ราคา และความเป็นกันเองมาก 

ที่ส�าคัญยังสามารถ ซื้อเชื่อ หรือเครดิตกันได้ อะไรท�านองนี้

แม้แต่การสนบัสนุนต่างๆ การใช้วัตถุดบิ หรอือ่ืนๆ ของท้องถิน่ 

ไม่เว้นแม่แต่ฐานะ ที่ว่า โทษฐานที่รู้จักกัน นั่นก็ใช่

ลองคิดดูเล่นๆ นักการเมืองท่ีขยันไปงานศพยังได้ฐานเสียง 

แล้วธุรกจิล่ะ ขยนัสานสมัพนัธ์ท�าไมจะไม่ได้ลกูค้า ไม่ได้ตัง้ใจจะแซะ

นะครับ แค่อยากให้เห็นว่าสิ่งหนึ่งที่ส�าคัญ คือ ความกันเองของ 

คนไทย แบรนด์ใหญ่ยากที่จะได้ตรงนี้

5. ประสบการณ์ (Experince) สินค้าที่เป็นบริการ อาจได้

เปรยีบกว่าในแง่การสร้างประสบการณ์หรอืความทรงจ�า แต่ทกุสนิค้า

ทุกวันนี้อย่างไรก็ต ้องมีการบริการบางอย่างร ่วมด้วย เพราะ

ประสบการณ์คนเรานั้นมีความพึงพอใจในเรื่องต่างๆ ต่างกันซ่ึงมัน

เป็นไปได้หลายรปูแบบ ยกตัวอย่างถ้าเป็นร้านกาแฟประการหนึง่คอื 

การส่ง Delivery บริการเช่นนี้สร้างประสบการณ์ดีๆ ให้ลูกค้าได้ ถ้า 

Amazon ไม่มีนโยบาย ก็ถือว่าเราได้เปรียบ

อีกอย่างก็คล้ายที่เขาว่าแบรนด์ที่ดีต้องมี History หรือเรื่อง

ราว สิ่งนี้ก็ขึ้นอยู่กับว่ามีหรือไม่ กาแฟโบราณ ที่จริงๆ ไม่ได้โบราณ

อะไรยุคใหม่เอาไปเป็นกาแฟดริป แต่นั้นล่ะ ค�าว่าโบราณมันก็กลาย

เป็นค�าที่ขายได้ การท�าร้านกาแฟให้ดูเก่า คลาสสิค ก็เป็นอะไรที่ร้าน

อย่าง Amazon จะท�าตามใจไม่ได้ แม้แต่จะตบแต่งแนวอื่นก็ตามที่

ไม่จ�าเพาะว่าต้องเก่า หรือเรื่องราวเชิงนั้นเสมอไป

ประสบการณ์ในที่นี้จึงท�าได้หลายแบบ จะแต่งเป็นญี่ปุ่น 

มีสาวเสิร์ฟใส่ชุดแม่บ้าน แต่งเป็นร้านจักรยาน หรือเห็นมากมาย ก็

ร้านทีม่สุีนขั แมว ต่างๆ นาๆ เรือ่งนีคิ้ดแตกออกไปได้มากมาย ไอเดยี

ใคร ไอเดียมัน เรื่องนี้จะบอกว่ามันเป็นเรื่องการสร้างความรู้สึกก็ว่า

ได้ ทีแ่น่ๆ หลายๆ ประสบการณ์นัน้แบรนด์ใหญ่ไม่สามารถให้ได้เลย

6.  ความรวดเร็ว (faster fish) มากจากวาทะกรรมที่ว่า 

ปลาใหญ่กินปลาเล็ก ปลาเร็วกินปลาช้า เป็นสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจ หรือกิจ

การเล็กๆ สามารถท�าได้ดีกว่าในหลายด้าน เช่น แง่ของการปรับตัว 

โดยอย่างยิง่ในยคุดจิติอล เพราะถ้าเป็นองค์กรใหญ่ การเปลีย่นระบบ

อะไรบางอย่างต้องใช้เวลามากกว่า หรือความได้เปรียบในกรณี 

บางอย่างเช่น การเข้าถึงปัญหา การแก้ปัญหา เมื่อพบเจอสิ่งที่ไม่ใช่ 

ไม่โดนใจลูกค้า ก็ปรับเปลี่ยนได้ทันท่วงที

รวมถึงการเอาใจลูกค้า อย่างเช่น การตามเทรนด์บางอย่าง 

แค่การจะใช้ระบบ POS หรือการจ่ายเงิน ถ้าของเราไม่ดี ไม่ทันสมัย 
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เรากเ็ปลีย่นได้เลย แต่ธรุกจิใหญ่ๆ ถอืเป็นเรือ่งใหญ่เพราะระบบใหญ่

กว่า

หรือตัวอย่างในแง่การตามเทรนด์ตามกระแส เช่น กระแส

ศิลปิน ที่ผ่านมาอย่าง BNK48 ที่ถ้าเป็นแบรนด์ใหญ่คงต้องคิดแคม

แปญให้ถี่ถ้วน เพราะจะมีเรื่องลิขสิทธิ์ การจ้างมา ต้นทุนที่แพง แต่

แบรนด์เล็ก อาจท�าแคมเปญ ง่ายๆ อย่างแจกบัตรคอนเสิร์ต บัตร 

จับมือ ที่ไม่น่ามีปัญหาเรื่องลิขสิทธิ์อะไร ง่ายๆ แต่ได้เทรนด์ ท�านองนี้

7. การตลาดออนไลน์ (online marketing) แม้ว่าแบรนด์ใหญ่ 

บรษิทัใหญ่ จะเริม่ครองพืน้ท่ีส่ือออนไลน์ไปมาก แต่ก็ยังเหลือช่องว่าง

อีกมากมายในการใช้สื่อแนวนี้ อัตราการจ้าง เฟซบุ๊คเพจใหญ่ๆ 

โปรโมทอาจจะแพง แต่ถ้าเราเป็นธุรกิจเล็ก หรือกรณีตัวอย่างนี้คือ

ร้านกาแฟ เราสามารถ target เลง็เป้าหมายไปที ่local ท้องถิน่ได้เลย

สมมติว่าเป็นร้านในจังหวัดอยุธยา คุณสามารถซื้อการ

โปรโมทลงเพจ อย่าง อยุธยา สเตชั่น ที่มีผู้ชมร่วม 2 แสนคน และ 

ส่วนใหญ่เป็นคนท้องถิ่นในราคาเริ่มต้นเพียง 2-3 พันบาท ต้นทุนต่อ

การเห็นอาจไม่ถึงบาท (Cost Per Impression) ย่ิงโปรโมทเพิ่มไป

ด้วย (จ่ายเพิ่ม) ยิ่งถูกลง และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายแน่นอน นี่คือ

ตัวอย่างหนึ่ง 

การสร้างสื่อ หรือกระแสออนไลน์เอง ในยุคนี้อาจจะยาก 

เพราะต้นทนุสงูขึน้ทกุวนั แต่การใช้วธิเีกาะกลุม่ หาสือ่ทีด่ ีทีม่อียู่แล้ว 

อาศยัลงโฆษณาไปเลย ไม่น่าจะล�าบากนกั เปรยีบแล้วกเ็หมอืนวทิยุ

ท้องถิ่น นิตยสารท้องถ่ินสมัยก่อน ที่แค่สมัยนี้เปลี่ยนผันไปอยู่บน

ออนไลน์ แค่นั้นเอง

อีกเร่ืองที่ขาดไม่ได้ เคยได้พูดไปใน Podcast ตอนหนึ่งว่า 

SEO การท�าให้ตดิ google ยงัคงเป็นสิง่ทีเ่รยีกว่าต้นทนุไม่สงู อาจสงู

บ้างส�าหรับบางธุรกิจ แต่คุ้มค่าลงทุน เพราะครั้งเดียว อยู่นาน ได้ผล

จริง และชิงพื้นที่แบรนด์ใหญ่ได้อยู่เหมือนกัน

8.  ความร่วมมอื (collaboration) การสูโ้ดยล�าพงัอาจไม่พอ 

หรือยากเกินไป ก่อนจะอธิบาย ผมอยากให้นึกเรื่องของธุรกิจคุณตัน 

เจ้าของอิชิตันในยุคเร่ิมต้น ท่านท�าร้านหนังสือ และมีร้านเสริมสวย 

ร้านเค้ก ร้านอื่นๆ ขยายขึ้นในระแวกเดียวกัน และแชร์โปรโมชั่นให้

เชื่อมโยงกัน เช่นว่า ท�าผมร้านนี้ ได้ส่วนรถกินขนมเค้ก ได้ส่วนลดซื้อ

หนังสือ ท�านองนี้ นี่ก็ท�าให้ลูกค้าหมุนเวียนในธุรกิจตัวเอง

นี่คือสิ่งคล้ายกัน เพียงแค่ต่างกันว่าแชร์กันกับธุรกิจคนอ่ืน 

หรอืจะมธีรุกจิอืน่ของตวัเองได้กย็ิง่ด ีโดยธรุกจิอืน่ทัว่ไปเราอาจท�าไม่

ได้ง่ายๆ แต่การสร้างพันธมิตร ความร่วมมือ ผมเชื่อว่า ไม่น่ายากใน

ธุรกิจเล็กเหมือนกัน เพราะทุกคนต่างได้ผลประโยชน์

เมื่อเขาได้เปรียบมากมาย แล้วเราจะไปแข่งขันท�าไม ร่วม

เข้าไปกับเขาเสียเลย!!

9.  การเข้าร่วม (join) น�้าเชี่ยวอย่าเอาเรือไปขวางโบราณ 

ว่าอย่างนั้น ในเมื่อการมาของแบรนด์ใหญ่ หรือบริษัทใหญ่ ย่อม

สามารถสร้างความได้เปรยีบมากมาย แล้วเราจะไปแข่งขนัท�าไม ร่วม

เข้าไปกบัเขาเสยีเลย!! เช่น กรณร้ีานกาแฟนี ้แทนทีจ่ะรอให้มมีาเปิด 

เราก็ชิงซื้อแฟรนไชส์มาเปิดเสียก่อน แม้ธุรกิจจะเปลี่ยนสภาพแต่ก็

เป็นการอยู่รอด และสร้างก�าไรหรืออาจเติบโตได้ดีในระดับหนึ่งด้วย

ข้อนี้อาจไม่ถูกใจ แต่อย่างที่ได้บอกไป ว่าเป็นเพียงแนว

กลยุทธ์หนึ่ง จะเลือกใช้หรือไม่ก็ได้นะครับ

10. เติบโต ยิ่งใหญ่ขึ้น (Growth) ข้อนี้อาจดูแปลกๆ 

ในที่นี้ผมหมายถึงว่า ปัจจุบันคุณอาจไม่ใช่ SME แต่เป็น VSME 

หมายถึง Very small business ธุรกิจเล็กมาก เหมือนร้านค้า เหมือน

ยงัไม่เป็นบรษิทั เหมอืนร้านกาแฟในตวัอย่าง หรอืจะเป็น SME จรงิๆ 

กต็าม ต้องยอมรบัความเป็นจรงิว่า ถ้าเราจะแข่งขนั เรากค็วรโตพอที่

จะแข่งขัน

อีกประการคือไม่ว่าอย่างไร วันหนึ่งแบรนด์ใหญ่ก็อาจต้อง

ลงมาเล่นในธุรกิจเดียวกับคุณ เว้นเสียแต่ว่าคุณเป็น Niche (ตลาด

จ�าเพาะกลุ่ม) ที่มี Market size (ขนาดตลาด) ไม่มาก แบรนด์ใหญ่

อาจไม่สนใจ ไม่คุม้ค่า แต่นัน่หมายความว่าคณุไม่ต้องการโต เพราะ

ถ้าธรุกจิไหนโตย่อมมแีบรนด์ใหญ่ หรอืบรษิทัใหญ่ ลงมาด้วยแน่นอน

ยกตัวอย่าง สบูส่มนุไพร สบูม่ะขาม คุณเคยได้ยนิหรอืใช้หรอื

ไม่ แน่นอนว่า ก่อนหน้านีก้จ็ะมแีต่แบรนด์เลก็ แต่เกดิความนยิม หรอื

โด่งดังก็แบรนด์อย่าง Bennett หรือสบู่ มะขามอิงอร ที่แม้จะเป็น

แบรนด์เล็ก แต่ก็ไม่เล็ก มีการตลาด มีอะไรมากพอจะสู่แบรนด์ใหญ่ 

(กว่า) ที่ภายหลังมาท�าตลาดสบู่แนวนี้กันหลายราย แต่ก็เอาตัวรอด

มาจนทุกวันนี้

สรุป แถมในท้ายนี ้ถ้าว่ากันจรงิๆ ในความเหน็ผม มองว่าจะ

วิธีการไหนก็ว่ากันไปตามสถานการณ์ และความเหมาะสม แต่เช่ือ

ว่าส่ิงส�าคัญที่สุดคือการต้ังใจมอบส่ิงที่ดีที่สุดให้ลูกค้า และท�าให้ได้

นานที่สุดจนถึงตลอดไป แบรนด์อะไร บริษัทอะไรจะมาก็ไม่ส�าคัญ
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