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ใน
ภาวะของธุรกิจย่อมต้องมีวัฏจักร (CYCLE) หรือที่เรียกว่า วัฏจักรธุรกิจ/เศรษฐกิจ 
(Business cycles) โดยทั่วไปมักแบ่งออกได้เป็น 4 ระยะ คือ ระยะธุรกิจเริ่มแรก รุ่งเรือง 

หดตัว (ตกต่ำ) และฟื้นตัว วนเวียนกลับมาเป็นระยะธุรกิจรุ่งเรืองและระยะอื่นๆ ต่อไป โดยใน
ระยะธุรกิจ 

1. เริ่มแรก (ขั้นแนะนำ) เป็นระยะ
ธุรกิจที่จะต้องก่อสร้างตัวที่มีการลงทุนสูงทั้ง
จากโรงงาน เครื่องจักร เงินเดือน ค่าโฆษณา 
ภาษีที่ดิน ค่าประกันภัย ฯลฯ ที่เรียกว่า ต้นทุน
คงที่ (Fixed cost) และส่วนที่เปลี่ยนแปลงไป
ตามปริมาณการผลิตที่เรียกว่า ต้นทุนผันแปร 
(Variable cost) ได้แก่ ค่าแรง ค่าวัตถุดิบ ค่า
ขนส่ง ค่านายหน้าในการขายและค่าพลังงาน 
ฯลฯ จึงทำให้กำไรต่ำ 

2. รุ่งเรือง (ขั้นเจริญเติบโต) ธุรกิจเริ่ม
มีกำไรจากยอดขายที่มากขึ้นเป็นเป็นระยะที่
ทุกธุรกิจอยากให้อยู่ในระยะนี้นานๆ 

3. หดตัว (ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ + ขั้น
ตกต่ำ) ธุรกิจเริ่มมีกำไรลดลงจากทั้งคู่แข่ง ผู้

บริโภค ฯลฯ ยอดขายเริ่มคงที่ 
4. ฟื้นตัว ธุรกิจมีกำไรลดลงเจ้าของธุรกิจต้องปรับเปลี่ยนแสวงหาช่องทางเพิ่มยอดขาย 
จากวัฏจักรธุรกิจที่กล่าวมานี้ กลยุทธ์การสร้างนวัตกร

รมที่เหนือคู่แข่งขัน จึงเกิดขึ้นในทุกธุรกิจโดย นวัตกรรม มี
รากศัพท์มาจากคำว่า “innovare” ในภาษาละตินซึ่งแปลว่า 
“ทำสิ่งใหม่ขึ้นมา” (สำนักงานนวัตกรรมแห่งชาติ, 2547) หรือ
นวัตกรรม ว่า เป็นการนำเอาวิธีการใหม่มาปฏิบัติหลังจาก
ที่ได้ผ่านการทดลองและได้รับการพัฒนามาเป็นลำดับแล้ว
และมีความแตกต่างจากการปฏิบัติเดิมที่เคยปฏิบัติมา โท
มัส ฮิวส์ (Hughes,1987)  

นวัตกรรมไม่ใช่การขจัด หรือล้มล้างสิ่งเก่าให้
หมดไป แต่จะเป็นการปรับปรุงเสริมแต่งและพัฒนาเพื่อ
ความอยู่รอดของระบบ 

นวัตกรรม คือ ความคิด การปฏิบัติ หรือสิ่งประดิษฐ์ใหม่ๆ ที่
ยังไม่เคยมีใช้มาก่อน หรือเป็นการพัฒนาดัดแปลงมาจากของเดิมที่
มีอยู่แล้วให้ทันสมัยและใช้ได้ผลดียิ่งขึ้น เมื่อนำนวัตกรรมมาใช้จะ
ช่วยให้การทำงานนั้นได้ผลดีมีประสิทธิ-ภาพและประสิทธิผลสูงกว่า
เดิม ทั้งยังช่วยประหยัดเวลาและแรงงานได้ด้วย ดังนั้น ผู้เขียนอยาก
ให้เริ่มจากการใช้ การสร้างนวัตกรรมกับวัฏจักรธุรกิจ ดังนี ้

1. ระยะเริ่มแรก (ขั้นแนะนำ) ธุรกิจจะต้องสร้างมุมมองเพื่อการ
สร้าง “นวัตกรรม Innovation” จากมุมมอง ความคิดและทัศนคติในแง่
บวก จุดประกายมองหาโอกาสและความถนัดที่ตนเองมีอยู่ (ทำสิ่งที่

ตนเองถนัด) คิดเชิงกลยุทธ์ คิดสินค้า คิด
โฆษณา คิดการลงทุน คิด.. ฯลฯ ดังที่มีคำ
กล่าวว่า “ถ้าคุณกล้าคิด อยากได้เป็นเจ้าของ
ธุรกิจขนาดใหญ่แล้ว วันหนึ่งคุณอาจจะได้
เป็นเจ้าของธุรกิจขนาดเล็กก่อนก็ได้ ซึ่งถ้า
คุณไม่คิดอยากเป็นเจ้าของธุรกิจแล้ว คุณก็
คงไม่มีทางเป็นเจ้าของธุรกิจได้อย่างแน่นอน” 
หลังจากคิด วิเคราะห์ จากข้อมูล ทั้งจากการ
อ่าน พูดคุย ประสบการณ์จากผู้รู้ (จริง) 
วิเคราะห์ลูกค้าประกอบไปด้วยคำถามและ
เตรียมคำตอบ คือ ลูกค้าของเราเป็นใคร 
WHO? เขาต้องการอะไร WHAT? ทำไมถึง
ต้องมาซื้อของเรา WHY? ใครเกี่ยว-ข้องการ
ตัดสินใจ WHO PARTICIPATES? ซื้อที่ไหน 
WHERE? ซื้อเมื่อไร WHEN? ซื้ออย่างไร 
HOW? ก็จะลดความเสี่ยงในการตั้งต้นธุรกิจ
ได้แล้วก็ถึงขั้นตอนปฏิบัติ ผลิตจริง ทำจริง
แปลงแผนธุรกิจ (Business plan) ทั้งทาง
บัญชี การเงิน การตลาด การพัฒนาบุคคล 
การผลิต พยายามตั้งใจเต็มกำลังความ
สามารถ 

2. ระยะรุ่งเรือง (ขั้น
เจริญเติบโต) เป็นระยะที่
ธุรกิจต้องการและอยากให้
อยู่นานๆ ดังนั้น “นวัตกร
รม Innovation” ในช่วงนี้

สมบัติ วรินทรนุวัตร

อาจารย์คณะบริหารธุรกิจสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น

กลยุทธ์การสร้างนวัตกรรมที่เหนือคู่แข่งขัน

“WinningwithInnovation”
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เป็นทั้งการสะสมและการลงทุนไปพร้อมๆ กัน 
มองอย่างแหลมคม สร้างจุดแข็ง (Strength) 
ทั้งจากความแตกต่างทางการแข่งขัน ตราสิน
ค้า (Brand) ที่เป็นที่เริ่มต้นให้คนรู้จักให้แพร่
หลายมากที่สุด ผู้นำด้านต้นทุนและราคา
สินค้า มองหาประสิทธิภาพทั้งจากการใช้
ต้นทุนเท่าเดิมให้ผลผลิตมากขึ้นและการลด
ต้นทุนลงในขณะที่ยังรักษาผลผลิตเท่าเดิม 
พัฒนาพนักงานที่มีความสามารถในหลายๆ 
ด้าน จัดระบบการเงินที่มั่นคง ศึกษาและ
พัฒนาเทคโนโลยีล้ำหน้าอย่างต่อเนื่อง การ
ควบคุมการจัดจำหน่าย เพิ่มช่องทางจากจัด
จำหน่ายพร้อมส่งเสริมการตลาด ฯลฯ โดยใน
ระยะนี้เป็นการสร้างนวัตกรรมแบบที่ผู้เขียนขอ
เรียกว่า คุณประโยชน์หลายอย่างในความ
จำเป็น Multiple apply ทำสินค้าแบบสร้าง
ความแตกต่าง โดยขอยกตัวอย่างโทรศัพท์มือ-
ถือในปัจจุบันที่เห็นภาพได้ง่าย จากประโยชน์
หลักของโทรศัพท์เคลื่อนที่ Core product ที่
ใช้เพื่อการสื่อสารมารวมกับโทรทัศน์ วิทยุ 
นาฬิกาปลุก เครื่องคิดเลข เครื่องอัดเสียง ปฏิทิน 
เครื่องบันทึกความทรงจำ ฯลฯ พร้อมทั้งความ
หลากหลาย ทั้งรูปแบบและราคา จากคนที่ใช้
งานไม่เป็นในทุกเครื่องมือ Function ก็ยังต้อง
มีไว้ใช้งานอยู่ตลอดเวลา หรือการพิจารณา 

● Products become consumer 
solutions 

● Prices become costs to consu-
mers 

● Places become convenience 
● Promotions become commu-

nication 
ธุรกิจก็จะสามารถอยู่ในระยะรุ่งเรือง

อย่างยาวนาน 
3. ระยะหดตัว (ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่ 

+ ขั้นตกต่ำ) ธุรกิจไม่อยากให้เข้าสู่ช่วงระยะ
เวลานี้เลย แต่เมื่อเข้าสู่ระยะตกต่ำนี้แล้ว (สิน-
ค้าเริ่มขายไม่ออก) “นวัตกรรม Innovation” ที่ผู้
เขียนเห็นว่าควรใช้ คือ การลดจุดอ่อนให้น้อย
ลง (Weaknesses less) จากการวิเคราะห์ทั้ง
การเงินระบบบัญชี งบดุล งบกำไรขาดทุน งบ
กระแสเงินสด เพื่อการพัฒนาสินค้า เร่งสร้าง
ความชำนาญด้านการตลาด เพิ่มช่องทางการ
ตลาดใหม่ๆ ทั้งการขายตรง Direct sales, 
Call sales การใช้กลยุทธ์การตลาดทั้งการลด 
แลก แจกแถม เพื่อเพิ่มยอดขาย แต่อย่าลืม
เรื่องการลดต้นทุนเพื่อให้ยังมีกำไรอีกต่อไป 
สร้างความสามารถที่เด่นของสินค้า Rebrands 
พัฒนาสินค้าให้ทันสมัย เพื่อทำให้ธุรกิจสามารถ
อยู่ในระยะรุ่งเรือง โดยผู้เขียนอยากให้ธุรกิจ  
นำองค์ความรู้ด้านแมททริกซ์กลุ่มที่ปรึกษา
บอสตัน (Boston Consulting Group matrix: 
BCG matrix) ในหน่วยธุรกิจที่ตกต่ำ หรือที่
เรียกว่า สุนัขจนตรอก (Dogs) เป็นช่วงที่มี
ส่วนครองตลาดต่ำ มีการแข่งขันสูง แต่มีอัตรา
การเจริญเติบโตต่ำควรใช้กลยุทธ์การเก็บเกี่ยว
ผลประโยชน์ การปรับเปลี่ยน  

4. ระยะฟื้นตัว “นวัตกรรม Innovation” 
ที่ผู้เขียนเห็นว่าควรใช้ คือ สร้างโอกาส (Oppor-
tunities) โดยการเจริญเติบโตในตลาดใหม่หรือ
เพิ่มช่องทางการตลาดทั้งจากตลาดเดิมและ
แสวงหาตลาดใหม่ การขยายตลาดทั่วโลกเข้า

ถึงสินค้าของธุรกิจเรา เพิ่มการบริการใหม่ ๆ 
พร้อมทั้งการพัฒนาคุณภาพทั้งสินค้าและ
บริการจัดการองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลทั้งจากการประสานงานแนวนอน
และแนวดิ่ง ทีมงานมีความเข้าใจจุดมุ่งหมาย
พัฒนาร่วมกัน ต้องการสร้างสิ่งใหม่ลูกค้า 
เข้าใจถึงการเปลี่ยนแปลงทั้งเชิงประชากร-
ศาสตร์ การได้เปรียบในเชิงเศรษฐกิจ กฎหมาย
ที่มีผลกระทบต่อการแข่งขันและลดอุปสรรค 
(Threats) ลดต้นทุนของวัตถุดิบ ปัญหาการ
ขาดแคลนวัตถุดิบ การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี
และการเปลี่ยนแปลงเชิงประชากรศาสตร์ 
วิเคราะห์ด้วย Life Style ทั้งจากกิจกรรม Ac-
tivities ความสนใจ Interest รสนิยม Opinion 
สร้างสิ่งทดแทน แสวงหาอำนาจความต้องการ-
ซื้อจากลูกค้าทั้งจาก Market size, Marketing 
growth, Marketing share, Market character 
eristic 

จากแนวคิดข้างต้นนี้ ผู้เขียนหวังว่า
บทความ กลยุทธ์การสร้างนวัตกรรมที่เหนือ  
คู่แข่งขันนี้จะมีประโยชน์ในด้านการสร้าง
ความคิดที่แตกต่างที่จะให้ผลลัพธ์ที่แตกต่าง
ต่อไป 

 

TPA
news




