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สนาม
ธุรกจิในยุคปัจจบุนัก็เหมอืนกับสนามรบในอดตี การ
ท�ำการตลาดเพือ่แย่งชงิลกูค้าในยุคปัจจบุนักไ็ม่แตก

ต่างกับการท�ำสงครามในการแย่งชิงผืนแผ่นดินในอดีต ซึ่งในอดีต
เมืองใด ประเทศใด มีแม่ทัพ มีกุนซือ มีที่ปรึกษาที่เก่ง ย่อมมีโอกาส
ได้รบัชยัชนะจากการท�ำสงครามได้มากกว่า เมอืง ประเทศ ทีม่แีม่ทพั 
กุนซือ ที่ปรึกษาที่ไม่เก่ง

แม่ทัพ กุนซือ ที่ปรึกษา เขาใช้หลักวิชาอะไรในการวางแผน
การท�ำสงคราม หากว่าพวกเราลองไปอ่านไปศึกษาจะเห็นว่า แม่ทัพ 
กนุซอื ทีป่รกึษา เหล่านีม้กัทีจ่ะอ่านต�ำราพชิยัสงครามเป็นประจ�ำ เขา
ถึงสามารถชนะในสงครามต่างๆ ได้มากกว่า แม่ทัพ กุนซือ ที่ปรึกษา 
ที่ไม่ได้อ่านต�ำราพิชัยสงคราม

ในบทความน้ี ขอน�ำเสนอการน�ำหลกัพชิยัสงครามซนุวมูาใช้
ในการตลาด เพราะการท�ำการตลาดในยุคปัจจุบันก็ไม่แตกต่างกับ
การท�ำสงคราม ซึ่งจะต้องมีการค�ำนวณก�ำลังพลท้ังของตนเอง และ

ของคูแ่ข่งกล่าวคอืมกีารวเิคราะห์องค์กรของตนเอง และของคูแ่ข่งขนั 
ต�ำราพิชัยสงครามซุนวู จึงเป็นสิ่งที่นักการตลาดควรท�ำการ

ศกึษาเพือ่น�ำมาประยกุต์ใช้ในการท�ำการตลาดขององค์กรของตนเอง 
ในยุคปัจจุบันมีนักธุรกิจ ญี่ปุ่น ไต้หวัน อเมริกา ได้น�ำต�ำราพิชัย- 
สงครามซนุวมูาประยกุต์ใช้กบัธรุกจิของตนเองจนประสบความส�ำเรจ็
เป็นจ�ำนวนมาก

ซุนวูได้กล่าวว่า “ให้มวลชนมีน�้ำหนึ่งใจเดียวกับฝ่าย
ปกครอง” นายซี (ซีจิ้งหยง) ได้ก่อตั้ง ACER ในปี 1976 ด้วยพนักงาน
เพียง 11 คน จนกระทั่ง 11 ปีผ่านไปมีพนักงานถึง 3,000 คน ก็ด้วย
การยึดหลักของซุนวู “ให้มวลชนมีน�้ำหนึ่งใจเดียวกับฝ่ายปกครอง” 
เขาจะให้ความส�ำคัญกับพนักงานมาก อีกทั้งดูแลทางด้านสวัสดิการ
ให้แก่พนักงาน ตลอดจนครอบครัวของพนักงาน หากมีการขายหุ้น

พิชัยสงครามซุนวู
สู่สงครามการตลาด
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เพ่ือเพิ่มทุน เขามักจะขายหุ้นหรือแบ่งหุ้นให้แก่พนักงานของบริษัท
เป็นอันดับแรก จึงท�ำให้พนักงานมีความรู้สึกในการเป็นเจ้าของร่วม
กนั ส�ำหรับอตัราการเข้าออกงานมตี�ำ่มากเมือ่เทยีบกบับรษิทัคูแ่ข่งขนั
ในยุคนั้น

“สงครามกองโจร” ฮงุฉ ีคอมพวิเตอร์ หรอื Acer ในยคุปัจจบุนั 
เป็นบริษัทของนักธุรกิจที่ไต้หวัน มีนายซี (ซีจิ้งหยง) เป็นผู้บริหาร เขา
ได้พัฒนาคอมพิวเตอร์ของเขาอย่างไม่หยุดยั้ง จาก 8 บิท เป็น 16 บิท
และ 32 บทิ อกีทัง้ยงัได้ท�ำการตลาดแบบ “ สงครามกองโจร” ในตลาด
โลก ซึ่งเขาใช้หลักคือไม่แข่งขันหรือไปปะทะกับประเทศที่ผลิต
คอมพวิเตอร์ทีเ่ก่งกว่าเหนอืกว่า และมทีนุมากกว่า เพราะจะท�ำให้ใช้
พลังต่างๆ และเงินทุนเป็นจ�ำนวนมากในการแข่งขัน เช่น ญี่ปุ ่น 
อเมรกิา แต่เขาจะทุม่ก�ำลงัลงไปในพืน้ทีท่ีม่กีารแข่งขนัทีต่�ำ่ เพราะจะ
ใช้พลังต่างๆ และเงินทุนที่น้อยกว่าในการท�ำธุรกิจหรือท�ำการตลาด 
เช่น เอเชยีอาคเนย์ ลาตนิอเมรกิา ในทีส่ดุพืน้ทีก่ารตลาดส�ำหรบั Acer 
ได้มีจ�ำนวนมากขึ้นเป็นล�ำดับในตลาดโลก จนกระทั่งเป็นย่ีห้อที่ติด
อันดับโลกในที่สุด

“การน�ำก�ำลังพลออกรบ ต้องเผด็จศึกให้เร็ว หากรบยืดเยื้อ 
ขวญัทหารจะเสือ่มถอย” ไอเอคอ็กค่า ประธานบรษิทัไคลสเล่อร์ของ
สหรัฐอเมริกา ซึ่งผลิตรถยนต์ขาย ปี 1979 เขาถูกเชิญให้เข้าไปเป็น
ประธานของบริษทั ซึง่ในขณะนัน้ บรษิทัก�ำลงัตกต�ำ่ และถกูคูแ่ข่งขนั
แย่งชงิลกูค้าไปอย่างมากมาย จนส่วนแบ่งทางการตลาดลดต�ำ่ลงไป
อย่างมาก เขาได้ขอสินเชื่อจากรัฐบาลสหรัฐเป็นจ�ำนวนเกือบ 1,000 
ล้านเหรียญดอลลาร์สหรัฐ หลังจากนั้นเขาลงทุนผลิตรถยนต์รุ่น k ซึ่ง

ขับเคลื่อนล้อหน้า เขาโหมท�ำการตลาดอย่างรวดเร็ว ซึ่งช่วงเวลานั้น
ลกูค้ามคีวามต้องการรถยนต์ทีข่บัเคลือ่นล้อหน้าพอด ีจากการรบเรว็ 
เผด็จศึกเรว็ ท�ำให้บรษิทัไคลสเล่อร์ได้รบัก�ำไรอย่างมากมายมหาศาล 
และใช้คืนหนี้รัฐบาลสหรัฐซึ่งได้กู้ยืมมาเกือบ 1,000 ล้านเหรียญได้
ในเวลาอย่างรวดเร็ว ฉะนั้น จังหวะในการท�ำการตลาดจึงมีความ
ส�ำคญัส�ำหรบัสนิค้าต่างๆ นกัการตลาดทีด่จีงึไม่ควรทีจ่ะเข้าตลาดเรว็
หรอืช้าจนเกนิไป เพราะถ้าเข้าเรว็เกนิไปในขณะทีล่กูค้ายงัไม่มคีวาม
ต้องการท่านก็จะขายสินค้าได้น้อย ตรงกันข้ามหากเข้าตลาดช้าเกิน
ไปก็จะท�ำให้เกิดการเสียเปรียบคู่แข่งขันที่เขาเข้าตลาดก่อน ท่าน
สามารถหาอ่านรายละเอียดได้จากหนังสือ “กลับแพ้เป็นชนะ” ของ
เขา

“ผู้สันทัดในการท�ำศึก จะไม่ระดมพลเป็นค�ำรบสอง และ 
ไม่ล�ำเลียงเสบียงซ�้ำเป็น 3 ครั้ง แต่จะใช้เสบียงของข้าศึก” ใน 
อดีตตลาดของญี่ปุ่นมักจะเจาะเพื่อเข้าไปขายสินค้าได้ยาก เพราะ
ประชาชนชาวญี่ปุ่นในอดีตมีความเป็นชาตินิยมสูง อีกทั้งสินค้าใน

ญี่ปุ่นล้วนแล้วแต่มีคุณภาพ และก็มีขายจนครบหมดแล้ว 
ตรงกนัข้ามประเทศญิปุ่น่ได้ส่งสนิค้าของตนเองไปขาย

ให้กับประเทศต่างๆ ทั่วโลก แต่ธุรกิจแมคโดนัลค์  
โคคาโคล่า กาแฟเนสเล่ สามารถแย่งชงิส่วนแบ่งการ
ตลาดในประเทศญี่ปุ ่นได้ ก็ด้วยวิธีใช้เสบียงของ
ข้าศึก บริษัทเหล่านี้ได้มีการอบรมพนักงานท้องถิ่น

ชาวญี่ปุ่น ได้ใช้แนวคิดแปลกๆ ใหม่ๆ ซึ่งคนญ่ีปุ่น 
ชื่นชอบ และอยากรู้อยากเห็น การใช้ทรัพยากรต่างๆ 

ของญี่ปุ่นเป็นหลักจึงกล่าวได้ว่า “ใช้เสบียงของข้าศึก” 
นั่นเองปัจจุบันเราจึงได้เห็นบริษัทข้ามชาติต่างๆ ได้ใช้
เสบียงของข้าศึก หรือใช้ทรัพยากรต่างๆ ของประเทศ
นั้นๆ ในการท�ำธุรกิจ 

	ฉะนั้น หากว่าท่านท�ำงานด้านการตลาด ท�ำงาน
ด้านธุรกิจ การน�ำพิชัยสงครามต่างๆ โดยเฉพาะต�ำราพิชัยสง

ครามซุนวู มาปรับใช้กับงานด้านการตลาดของท่าน กระผมเชื่อว่า 
ท่านจะเป็นนักการตลาดที่เก่งคนหนึ่งของประเทศ และจะเป็นการดี
ถ้าหากว่าท่านได้อ่านหนังสือ สามก๊ก เพิ่มเติมหรือประกอบด้วยก็จะ
ท�ำให้ท่านเหน็ภาพได้อย่างชดัเจนว่า ต�ำราพชิยัสงครามซนุวสูามารถ
ประยุกต์ใช้ในสงครามกันได้อย่างไรบ้าง


