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นัก
การตลาดที่ประสบความส�ำเร็จ เขาจะไม่เป็นคนที่ท�ำงาน
แบบหัวชนฝา แต่ตรงกันข้าม หากว่ามีข้อผิดพลาด เขาก็

พร้อมท่ีจะยอมหยดุ ยอมถอย ยอมทีจ่ะปรบัเปลีย่น แผนการทางการ
ตลาด 

แต่ตรงกันข้ามกับนักการตลาดที่ไม่ประสบความส�ำเร็จ เขา
มักที่จะไม่ยอมที่จะมีการปรับเปล่ียนแผนการตลาด เขาจะรอจน
กระทัง่เกดิความเสยีหายร้ายแรงกบับรษิทั เขาถงึยอมรบัว่าตนเองผดิ
พลาด

ในช่วงปลายปี 1967 ในช่วงเวลานัน้เป็นช่วงเวลาทีร้่านอาหาร
ฟาสต์ฟู้ดส์ และระบบแฟรนไชส์เป็นท่ีนิยม อีกท้ังมีการเติบโตอย่าง
รวดเร็ว ดังตัวอย่าง ร้านขายไก่ทอดของนายพัน ฮาแลนด์ แซนเดอร์ 
และร้านขายแฮมเบเกอร์ แม็คโดนัล

ทางบรษิทัเจเนอรลั ฟูด้ส์ ต้องการทีจ่ะเตบิโตอย่างรวดเรว็ จงึ
ได้ตัดสินใจซิ้อกิจการของ เบเกอร์ เชฟ ในราคา 16 ล้านเหรียญสหรัฐ 

นอกจากนัน้บรษิทัยงัได้ซือ้ร้านอาหารประเภทแซนวสิ เนือ้ย่าง อกีเป็น
จ�ำนวนถึง 6 แห่ง เพื่อที่จะเป็นคู่แข่งกับร้านแม็คโดนัล 

ต่อมาบริษัทต้องการเติบโตทางการตลาดจึงได้ขยายร้านไป
ในรฐัต่างๆ ของสหรฐั อกี 39 รฐั บรษิทัได้ท�ำสถติกิารขายแฮมเบอร์เกอร์
จนมียอดขายมากกว่า 1 ล้านชิ้นต่อวัน 

โดยความฝันใหญ่ คิดใหญ่ ของนักบริหารและนักการตลาด
ของบริษัทเจเนอรัล จึงได้ขยายร้าน เบเกอร์ เชฟ ออกไปอีก 900 กว่า
แห่งทั่วสหรัฐ ซึ่งเป็นอัตราการขยายตัวของร้านอาหารที่มากที่สุดใน
ขณะนั้น โดยเฉลี่ยปีละ 400 กว่าร้าน อีกทั้งยังรุกไปยังประเทศ 
แคนาดา เพยีงแค่เวลาไม่ถงึ 3 ปี ปรากฏว่า เบเกอร์ เชฟ ได้มร้ีานขาย
แฮมเบอร์เกอร์ในสหรัฐเกือบถึง 1,100 ร้าน ในประเทศแคนาดาอีก
เกือบ 30 ร้าน 

ก็ต้องยอมที่จะถอย

หากเกิดการผิดพลาดทางการตลาด...
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ในขณะนั้น มีนักวิชาการ ผู้หวังดี นักบริหาร หลายแห่ง ได้
แสดงความคดิเหน็ และเป็นห่วงในการเจรญิเตบิโตอย่างรวดเรว็มาก
จนเกินไปของเบเกอร์ เชฟ แต่ผู้บริหาร นักการตลาดของเบเกอร์  
เชฟ ก็ยังคงใช้นโยบายเดิม คือ ขยายสาขาต่อไป ปีที่ 4 มีการ 
ขยายร้านถึง 70 กว่าเปอร์เซ็นต์ จากการเติบโตทางด้านการตลาดนี้
ท�ำให้บริษัทเจเนอรัล ฟู้ดส์ ต้องระดมเงินเป็นจ�ำนวนมาก จนกระทั่ง
เข้าปีที่ 5  

เบเกอร์ เชฟ ภายใต้การบริหารของบริษัทเจเนอรัล ฟูดส์ ได้มี
การปิดร้านหลายๆ แห่ง เช่น ร้านแซนวิส เนื้อย่าง ถึงปิดถึงเกือบ 80 
ร้าน ร้านเบเกอร์ เชฟ ได้ปิดอีกกว่าเกือบ 150 ร้าน

และในเวลาต่อมา เบเกอร์ เชฟ มีอาการเหมือนเลือดไม่หยุด
ไหล ร้านเบเกอร์ เชฟ กไ็ด้ปิดร้านอกีเป็นจ�ำนวนมาก  ส่งผลให้เกดิการ
ขาดทุนอย่างมากมายมหาศาล

จากการเตบิโตอย่างรวดเรว็ ทางด้านการตลาดในกรณศีกึษา
นี้ เราจะเห็นได้ว่า การเติบโตด้านการตลาดอย่างรวดเร็ว ก็ไม่ใช่เรื่อง
ที่จะดีเสมอไป ผลออกมากลับตรงกันข้าม กลับท�ำให้เกิดการขาดทุน 
เพราะการเร่งการเติบโตในขณะท่ี การบริหารจัดการภายในอย่างไม่
เข้มแข็ง ยังไม่มีระบบที่ดี จึงท�ำให้เกิดปัญหาขึ้นมาอย่างมาก 

บรษิทัเจเนอรลั ฟูด้ส์ จงึตดัสินใจ ถอยกลับมา 1 ก้าว โดยการ
ลดจ�ำนวนร้านให้เหลือเพียงแค่ไม่เกิน 1,000 ร้าน มีการลดจ�ำนวน
พนักงาน มีการลดค่าโฆษณา มีการจัดอบรม มีการวางระบบ มีการ
ออกแบบหน้าร้านใหม่ มีการเพิ่มรายการอาหารให้เลือกมากย่ิงขึ้น 
อกีท้ังเมือ่ต้องการจะเปิดสาขาเพิม่ บรษิทัเจเนอรลั ฟูด้ส์ จะพจิารณา
อย่างรอบด้าน ก่อนถึงค่อยๆ เปิด

แต่ก็สายเกินไปเสียแล้ว เพราะคู่แข่งอย่างแม็คโดนัลด์ ที่ 
ขายแฮมเบเกอร์ ได้เจรญิเติบโตอย่างเป็นระบบ และมัน่คง จนทิง้ห่าง 
เบเกอร์ เชฟ ไปทุกๆ ปี

การเป็นนักการตลาดที่ประสบความส�ำเร็จ เราคงไม่ได้ดูตรง
ที่การขยายสินค้าการขยายตลาดออกไปอย่างรวดเร็วเท่านั้น แต่เรา
ยังต้องค�ำนึงถึงสิ่งต่างๆ ด้วย เช่น การบริหารการจัดการภายในของ
องค์กรหรอืของบรษัิท ต้นทนุในการขยายการตลาด คู่แข่ง รวมถงึการ
สร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆ ออกมาทดแทนสินค้าเก่าๆ ที่จะล้าสมัยใน
อนาคตด้วย เพราะหากไม่สร้างสรรค์สินค้าใหม่ๆ ออกมา แต่ตรงกัน
ข้าม คู่แข่งมีการพัฒนาสินค้าใหม่ๆ ออกมา เราก็จะมีโอกาสสูญเสีย
ส่วนแบ่งการตลาดไปในอนาคต

ดังเช่น บรษิทั ฟอร์ด มอเตอร์ ได้ผลติรถยนต์รุน่ ท ีออกมาขาย
เป็นเวลานาน โดยไม่มีการพัฒนารถรุ่นใหม่ๆ ออกมาหรือไม่มีการ
เปลี่ยนแปลงใดๆ จนในที่สุด บริษัท ฟอร์ด มอเตอร์ ได้สูญเสียส่วน
แบ่งทางด้านการตลาดไปให้กับคู่แข่ง เป็นต้น

ฉะนัน้ การถอยทางด้านการตลาดจงึไม่ใช่เป็นการพ่ายแพ้ แต่
เป็นการกลับไปตั้งรับใหม่ เช่นเดียวกับการท�ำสงคราม ถ้าหากว่าการ
ต่อสูก้นัในสมรภมูนิัน้ เราเหน็ว่ามโีอกาสพ่ายแพ้สงู เรากค็วรหลบหลกี 
แล้วกลับไปตั้งหลักใหม่ ไปพัฒนาไปฝึกฝน ไปวางแผน การใช้ก�ำลัง
คนใหม่ แล้วกลบัไปต่อสู ้เรากจ็ะมโีอกาสชนะศกึสงครามได้มากกว่า 
การไม่ยอมถอย การไม่ยอมรับความพ่ายแพ้ แต่ยอมที่จะตายใน
สนามรบ หากคิดอย่างนี้ เราก็คงไม่มีโอกาสได้แก้ตัว อีกท้ังยังต้อง 
สูญเสียทหาร สูญเสียสิ่งต่างๆ ไปอย่างน่าเสียดายด้วย

ถ้าท่านเกดิการผดิพลาดในการท�ำการตลาด ท่านจง อย่าอาย 
อย่าได้ด้ือดึง แต่จงยอมที่จะถอยออกมา 1 ก้าว เพราะต�ำราพิชัย- 
สงครามหลายๆ เล่มได้กล่าวไว้ว่า การถอย ก็คือกลยุทธ์อย่างหนึ่ง
ทางการท�ำสงคราม และการท�ำการตลาดด้วยเช่นกัน 

	


