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¡ÅÂØ·¸�ÃÐ´Ñº¸ØÃ¡Ô¨ (Business Strategy)

ÇÔ¸Õ¡ÒÃ·Õè¸ØÃ¡Ô¨¨ÐÊÒÁÒÃ¶á¢�§¢Ñ¹  áº�§ä´�à»�¹ 

    1. ¡ÒÃà»�¹¼Ù�¹íÒ´�Ò¹µ�¹·Ø¹ (Cost Leadership)

    2. ¡ÒÃÊÃ�Ò§¤ÇÒÁáµ¡µ�Ò§ (Differentiation)

    3. ÁØ�§µ�¹·Ø¹µèíÒ (Cost Focus)

    4. ÁØ�§·Õè¤ÇÒÁáµ¡µ�Ò§ (Focused Differentiation)

¡ÅÂØ·¸�Ã�Ò¹ à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ seven eleven 
 1.¡ÒÃÊÃ�Ò§¤ÇÒÁáµ¡µ�Ò§
 -ÅÑ¡É³Ð¢Í§¼ÅÔµÀÑ³±� Product features

• Ã�Ò¹à«àÇ�¹ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ¨Ð¤Ô´ËÒÊÔ¹¤�Ò·ÕèÁÕÅÑ¡É³Ðà»�¹àÍ¡ÅÑ¡É³�·ÕèÃ�Ò¹Í×è¹äÁ�ÁÕ 
ÁÒãË�ÅÙ¡¤�ÒáÅ¡«×éÍËÃ×Í í̈ÒË¹�ÒÂà»�¹»ÃÐ í̈Ò àª�¹ «ÒÅÒà»ÒÃÙ»¡ÃÐµ�ÒÂ 
«ÒÅÒà»ÒàÈÃÉ°Õ ËÁÙË�ÍÊÒËÃ�ÒÂ·ÕèÁÕÃÊªÒµÔà»�¹àÍ¡ÅÑ¡É³�áÅÐà»�¹·Õèª×è¹ªÍº
¢Í§ÅÙ¡¤�Ò áÅÐà»�¹ÊÔè§·ÕèÃ�Ò¹ÊÐ´Ç¡«×éÍÍ×è¹äÁ�ÁÕ ·íÒãË�ÅÙ¡¤�Ò·ÕèÍÂÒ¡ÃÑº»ÃÐ·Ò¹
µ�Í§ÁÒ«×éÍ·ÕèÃ�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ à¾ÕÂ§áË�§à ṌÂÇà·�Ò¹Ñé¹

 -¹ÇÑµ¡ÃÃÁ·Ò§ �́Ò¹à·¤â¹âÅÂÕ Technology innovation
• Ã�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ÁÕ¡ÒÃ¹íÒà·¤â¹âÅÂÕ·Ò§¤ÍÁ¾ÔÇàµÍÃ�ÍÍ¹äÅ¹�ÁÒãª�ã¹¡ÒÃ í́Òà¹Ô¹

¡Ô¨¡ÒÃ àª�¹ ¡ÒÃ¤ØÁÂÍ´ÊÔ¹¤�Ò ¡ÒÃºÑ¹·Ö¡ÃÒÂ¡ÒÃ«×éÍ¢ÒÂ ¡ÒÃ·íÒºÑ­ªÕ ¡ÒÃÅ§àÇÅÒ·íÒ§Ò¹
¢Í§¾¹Ñ¡§Ò¹ÀÒÂã¹Ã�Ò¹µÅÍ´¨¹¡ÒÃà¡çºà§Ô¹ÅÙ¡¤�Ò «Öè§ãË�¤ÇÒÁÊÐ´Ç¡ÃÇ´àÃçÇá¡�ÅÙ¡¤�Ò ¨Í¡
¨Ò¡¹ÕéÂÑ§·íÒãË�¡ÒÃ í́Òà¹Ô¹§Ò¹ÁÕ¤ÇÒÁà»�¹ÃÐàºÕÂºáÅÐ§�ÒÂµ�Í¡ÒÃµÃÇ¨ÊÍº

¡ÅÂØ·¸�Ã�Ò¹ à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ seven eleven 

1.¡ÒÃÊÃ�Ò§¤ÇÒÁáµ¡µ�Ò§
 -ª×èÍàÊÕÂ§¢Í§¡Ô¨¡ÒÃ Reputation of the firm 

• à¹×èÍ§¨Ò¡Ã�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ à»�¹¼Ù�ºØ¡àºÔ¡Ã�Ò¹¤�Ò»ÃÐàÀ·ÊÐ´Ç¡«×éÍ
à»�¹ÃÒÂáÃ¡ áÅÐÂÑ§ÁÕÊÒ¢ÒµÑé§ÍÂØ�ã¹à¢µªØÁª¹ÁÒ¡ÁÒÂ Ö̈§·íÒÃ�Ò¹
à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ à»�¹·ÕèÃÙ� Ñ̈¡¢Í§¼Ù�ºÃÔâÀ¤à»�¹ÍÂ�Ò§´Õ

 -¡ÒÃãË�ºÃÔ¡ÒÃ Service ãË�ºÃÔ¡ÒÃ �́ÇÂ¤ÇÒÁÃÇ´àÃçÇ ÊØÀÒ¾áÅÐ
ÅÙ¡¤�Ò»ÃÐ·Ñºã¨ â´Â¾¹Ñ¡§Ò¹¨ÐÁÕ¡ÒÃ¡Å�ÒÇ¤íÒ·Ñ¡·ÒÂ àÁ×èÍÅÙ¡¤�Òà Ố¹
à¢�ÒÁÒã¹Ã�Ò¹ ã¹¡ÒÃà¡çºà§Ô¹¨ÐÁÕ¡ÒÃºÍ¡¨íÒ¹Ç¹à§Ô¹·ÕèÃÑº ÃÒ¤Ò
ÊÔ¹¤�ÒáÅÐ¨íÒ¹Ç¹à§Ô¹·Í¹ ãË�ÅÙ¡¤�Ò

¡ÅÂØ·¸�Ã�Ò¹ à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ seven eleven 

2.¡ÒÃà»�¹¼Ù�¹íÒ´�Ò¹µ�¹·Ø¹ Cost leadership
 Ã�Ò¹à«àÇ�¹ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ¨ÐÁÕ¡ÒÃ¤Çº¤ØÁ µ�¹·Ø¹ã¹ �́Ò¹µ�Ò§ æ ÍÂ�Ò§
à¤Ã�§¤ÃÑ´ äÁ�Ç�Ò¨Ðà»�¹ �́Ò¹µ�¹·Ø¹ÊÔ¹¤�Ò ÇÑµ¶Ø Ốº ÇÑÊ ǾÍØ»¡Ã³�·Õèãª� 
áÃ§§Ò¹ µÅÍ´¨¹»ÃÐÊÔ·¸ÔÀÒ¾ã¹¡ÒÃ¼ÅÔµ ¡ÒÃ¨Ñ´«×éÍ áÅÐÍ×è¹ æ 
�́ÇÂµ�¹·Ø¹·ÕèµèíÒ à¹×èÍ§¨Ò¡ÁÒÁÕÊÒ¢Ò¡Ç�Ò 1,000 áË�§ ·íÒãË�ÊÒÁÒÃ¶

Å´ÃÒ¤ÒÊÔ¹¤�ÒãË�µèíÒ¡Ç�Ò¤Ù�á¢�§¢Ñ¹ä �́

3.¡ÒÃµÍºÊ¹Í§ÍÂ�Ò§ÃÇ´àÃçÇ Quick reponse
 Ã�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ¨ÐÁÕ¡ÒÃµÍºÊ¹Í§ÍÂ�Ò§ÃÇ´àÃçÇ Ñ́§¹Õé



18/05/55

2

¡ÅÂØ·¸�Ã�Ò¹ à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ seven eleven ¡ÅÂØ·¸�Ã�Ò¹ à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ seven eleven 
 ¡ÒÃ»ÃÑº»ÃØ§ÊÔ¹¤�Òà´ÔÁ·ÕèÂÑ§ í̈ÒË¹�ÒÂÍÂÙ� Improving existing product ÁÕ

¡ÒÃ»ÃÑº»ÃØ§ÃÊªÒµÔ¢Í§ÍÒËÒÃ»ÃÐàÀ·¿ÒÊµ�¿Ù�´ áÅÐà¤Ã×èÍ§´×èÁ ãË�ÁÕÃÊªÒµÔ
à¢�Á¢�¹ ÁÕËÅÒ¡ËÅÒÂãË�ÅÙ¡¤�Òä´�àÅ×Í¡µÒÁ¤ÇÒÁªÍº
 ¡ÒÃ»ÃÑº¤ÇÒÁ¾ÂÒÂÒÁ·Ò§¡ÒÃµÅÒ´ Adjusting marketing efforts

 àÁ×ÍÃ�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹à¢�Òä»µÑé§ÊÒ¢ÒÍÂÙ�ã¹áËÅ�§ªØÁª¹µ�Ò§æ ¾Ã�ÍÁ¡ÑºÃ�Ò¹
ÊÐ´Ç¡«×éÍÍ×è¹ «Öè§ÁÕÅÑ¡É³Ð¡ÒÃ´íÒà¹Ô¹¡ÒÃ·Õè¤Å�ÒÂ¡Ñ¹ Ã�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ¨Ð
ÁÕ¡ÒÃ»ÃÑºµÑÇã¹µÅÒ´ãËÁ�ä´�ÍÂ�Ò§ÃÇ´àÃçÇ àª�¹ ¡ÒÃ»ÃÑº¡ÅÂØ·¸�·Ò§´�Ò¹¡ÒÃ
Ê�§àÊÃÔÁ¡ÒÃµÅÒ´ ËÃ×Í¡ÒÃ¢ÒÂÊÔ¹¤�Ò·Õèà»�¹·Õèµ�Í§¡ÒÃ¢Í§ÅÙ¡¤�Òã¹Â�Ò¹ªØÁª¹
¹Ñé¹æ ÊÒÁÒÃ¶¤ÃÍ§ã¨ÅÙ¡¤�Òã¹ªØÁª¹ áÅÐÁÕÂÍ´¢ÒÂÊÙ§¡Ç�ÒÃ�Ò¹Í×è¹ æ

4.¡ÒÃÁØ�§µÅÒ´à©¾ÒÐÊ�Ç¹ Market focus
 Ã�Ò¹à«àÇ�¹ ÍÕàÅ¿àÇ�¹ ¨ÐÁÕ¡ÒÃÁØ�§¡ÅØ�ÁÅÙ¡¤�Ò·ÕèÍÒÈÑÂÍÂÙ�ã¹ºÃÔàÇ³·ÕèÊÒ¢ÒµÑé§ÍÂÙ� àª�¹ ÊÒ¢Òà·àÇÈÃ� 

¡ç¨ÐÁØ�§¡ÅØ�Áà»�ÒËÁÒÂ·ÕèÅÙ¡¤�ÒÂ�Ò¹à·àÇÈ à»�¹µ�¹

¡ÅÂØ·¸�Ê§¤ÃÒÁ¡ÒÃµÅÒ´àªÔ§ÃØ¡

¤×Í ¡ÅÂØ·¸�·Ò§¡ÒÃµÅÒ´·ÕèÁÕà»�ÒËÁÒÂà¾×èÍºÃÃÅØà»�Ò»ÃÐÊ§¤�ºÒ§ÍÂ�Ò§ â´Â·ÑèÇä»¨Ð
à»�¹¡ÒÃªÔ§Ê�Ç¹áº�§·Ò§¡ÒÃµÅÒ´¨Ò¡¤Ù�á¢�§·Õèà»�¹à»�ÒËÁÒÂ ¹Í¡¨Ò¡Ê�Ç¹áº�§¡ÒÃµÅÒ´
áÅ�Ç ¡ÅÂØ·¸�¡ÒÃµÅÒ´àªÔ§ÃØ¡ÂÑ§ÁÕ Ø̈´ÁØ�§ËÁÒÂ·Õè¨ÐãË�ä �́ÁÒ«Öè§ ¡ÅØ�ÁÅÙ¡¤�Òà»�ÒËÁÒÂËÅÑ¡, 
¡ÅØ�ÁµÅÒ´ÃÐ Ñ́ºº¹áÅÐ¡ÅØ�ÁÅÙ¡¤�Ò·ÕèÁÕ¤ÇÒÁÀÑ¡ ṌÊÙ§  »�¨ Ñ̈ÂËÅÑ¡¢Í§¢Í§¡ÅÂØ·¸�ÁÕ 4 ¢�Í 
Ñ́§µ�Íä»¹Õé
1. »ÃÐàÁÔ¹ Ø̈´á¢ç§¢Í§¤Ù�á¢�§·Õèà»�¹à»�ÒËÁÒÂ ¾Ô¨ÒÃ³Ò¶Ö§¤ÇÒÁÊ¹ÑºÊ¹Ø¹·Õè¨Ð
ä´�¨Ò¡¾Ñ¹¸ÁÔµÃ¢Í§¤Ù�á¢�§ Í¹Öè§ ¤ÇÃàÅ×Í¡à»�ÒËÁÒÂà¾ÕÂ§Ë¹Öè§à´ÕÂÇã¹¡ÒÃ Ù̈�
â¨Á
2. ¤�¹ËÒ Ø̈´Í�Í¹ã¹µíÒáË¹�§¢Í§¤Ù�á¢�§ â¨ÁµÕä»ÂÑ§ Ø̈´¹Ñé¹ ¤ÇÃ¾Ô¨ÒÃ³Ò´ÙÇ�Ò 
¡ÒÃ·Õè¤Ù�á¢�§à»�ÒËÁÒÂ¨Ðä´�ÃÑºáÃ§Ê¹ÑºÊ¹Ø¹à¾×èÍ¡ÅÑºÁÒÍÂÙ�ã¹µíÒáË¹�§·ÕèäÁ�ä´�
àÊÕÂà»ÃÕÂºÍÕ¡¤ÃÑé§µ�Í§ãª�ÃÐÂÐàÇÅÒà·�ÒäËÃ�

¡ÅÂØ·¸�Ê§¤ÃÒÁ¡ÒÃµÅÒ´àªÔ§ÃØ¡

3. à»�´©Ò¡â¨ÁµÕãË�Å§ä»ã¹µíÒáË¹�§·Õè¨íÒà¾ÒÐà¨ÒÐ¨§·ÕèÊØ´
à·�Ò·Õè¨Ðà»�¹ä»ä´� à¹×èÍ§¨Ò¡¸ÃÃÁªÒµÔ¢Í§¼Ù�µÑé§ÃÑº¨Ðµ�Í§µÑé§ÃÑº
ã¹·Ø¡·ÔÈ·Ø¡·Ò§·ÕèÍÒ¨¨Ð¶Ù¡â¨ÁµÕ ¨Ö§à»�¹¢�Íä´�à»ÃÕÂº·Ò§¡Å
ÂØ·¸�¢Í§¼Ù�â¨ÁµÕãË�ÊÒÁÒÃ¶·Ø�Áà·¡íÒÅÑ§ä» ³ ¨Ø´æà´ÕÂÇ

4. à»�´©Ò¡¡ÒÃ¨Ù�â¨ÁãË�àÃçÇ ¾ÅÑ§¢Í§¡ÒÃâ¨ÁµÕáººäÁ�¤Ò´½�¹
ãË�¼Å·ÕèÁÒ¡¡Ç�Ò¡ÒÃâ¨ÁµÕ´�ÇÂ¡íÒÅÑ§ÁËÒÈÒÅáµ�àÍÔ¡à¡ÃÔ¡

ÃÙ»áºº¢Í§¡ÅÂØ·¸�àªÔ§ÃØ¡

ÃÙ»áººËÅÑ¡æ¢Í§¡ÅÂØ·¸�Ê§¤ÃÒÁ¡ÒÃµÅÒ´àªÔ§ÃØ¡ ÁÕ 4 áºº ´Ñ§µ�Íä»¹Õé
¡ÒÃ Ù̈�â¨Á«Öè§Ë¹�Ò - à»�¹¡ÒÃâ¨ÁµÕáººµÃ§æ ·Õèµ�Í§ÁÕ¡ÒÃÃÇºÃÇÁàÍÒÊÃÃ¾

¡íÒÅÑ§áÅÐ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ãã¹Í§¤�¡Ã·Ñé§ËÁ´·ÕèÁÕÍÂÙ� â´Âà©¾ÒÐàÁç´à§Ô¹·Õè¶×Íà»�¹
·ÃÑ¾ÂÒ¡ÃËÅÑ¡ ·Ø¡æË¹�ÇÂ§Ò¹ã¹Í§¤�¡Ã¢Í§¤Ø³¨Ðµ�Í§·íÒ§Ò¹ÍÂ�Ò§Ë¹Ñ¡à¾×èÍ
àµÃÕÂÁµÑÇ Ù̈�â¨Á µÑé§áµ�½�ÒÂ¡ÒÃµÅÒ´ä»¨¹¶Ö§½�ÒÂ¼ÅÔµ áÅÐÂÑ§à¡ÕèÂÇ¢�Í§¡Ñº
¡ÒÃâ¦É³Ò·Õèà¢�Á¢�¹à¾×èÍ»ÃÐ¡Íº¡Ñº¡ÒÃÍÍ¡¼ÅÔµÀÑ³±�ãËÁ�æ ·Õèä´�ÁÕ¡ÒÃ
·Ø�Áà·¾Ñ²¹Ò¢Öé¹ÁÒà¾×èÍà»�¹ÍÒÇØ¸ã¹¡ÒÃâ¨ÁµÕ¤Ù�á¢�§ã¹Ê�Ç¹·Õèà»�¹ Ø̈´Í�Í¹
â´Âà©¾ÒÐ º�ÍÂ¤ÃÑé§ ·Õèà»�¹¤ÇÒÁ¾ÂÒÂÒÁ·Õè¨Ð "»Å´»Å�ÍÂ" ¡ÅØ�ÁÅÙ¡¤�Ò
à»�ÒËÁÒÂ (ÍÍ¡¨Ò¡¡ÒÃ¤ÃÍº§íÒ¢Í§ÊÔ¹¤�Ò¤Ù�á¢�§) áµ�ã¹¤ÇÒÁà»�¹¨ÃÔ§áÅ�Ç 
¡ÅÂØ·¸�áºº Ù̈�â¨Á«Öè§Ë¹�ÒÁÑ¡¨Ð¾ºàËç¹ä´�äÁ�º�ÍÂ¹Ñ¡



18/05/55

3

ÃÙ»áºº¢Í§¡ÅÂØ·¸�àªÔ§ÃØ¡

à¹×èÍ§¨Ò¡àËµØ¼ÅÊÍ§»ÃÐ¡ÒÃ Ë¹Öè§¡ç¤×Í µ�Í§ãª�¤�Òãª�¨�ÒÂÊÙ§ ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ã·ÕèÁÕ
¤Ø³¤�ÒËÅÒÂÍÂ�Ò§µ�Í§¶Ù¡ÃÐ´ÁÁÒãª�áÅÐÊÙ­àÊÕÂä»ã¹¡ÒÃ·íÒÊ§¤ÃÒÁ 

¢�Í·ÕèÊÍ§ ¡ÅÂØ·¸�áºº¹ÕéÁÑ¡¨ÐäÁ�»ÃÐÊº¼ÅÊíÒàÃç¨ ã¹¡Ã³Õ·Õè½�ÒÂµÑé§ÃÑºÊÒÁÒÃ¶
·Õè¨Ð¨Ñ´ËÒ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ãà¾×èÍÁÒÊ¹ÑºÊ¹Ø¹¡ÒÃ¿��¹µÑÇä´�·Ñ¹àÇÅÒ ¢�Íä´�à»ÃÕÂº·Ò§
¡ÅÂØ·¸�¢Í§½�ÒÂºØ¡¨ÐËÁ´ä»ã¹·Ñ¹·Õ ¨ÃÔ§æáÅ�Ç¡çÁÕµÑÇÍÂ�Ò§ÍÂÙ�ÁÒ¡ÁÒÂ·Õè½�ÒÂ
µÑé§ÃÑºÊÒÁÒÃ¶µ�Ò¹·Ò¹¼Ù�ºØ¡ÃØ¡·Õè¡Å�Òá¢ç§¡Ç�Òä´� ´Ñ§¹Ñé¹¡ÅÂØ·¸�¨ÐàËÁÒÐÊÁ
¡Ñº¡ÒÃãª�¡çµ�ÍàÁ×èÍ
- ÊÔ¹¤�Òã¹µÅÒ´¤�Í¹¢�Ò§àËÁ×Í¹¡Ñ¹ - ÁÙÅ¤�Ò¢Í§áºÃ¹´�µèíÒ
- ¤ÇÒÁÀÑ¡´Õ¢Í§ÅÙ¡¤�ÒµèíÒ - ¤ÇÒÁµ�Ò§¢Í§ÊÔ¹¤�ÒäÁ�ÁÒ¡
- ¤Ù�á¢�§ÁÕ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ã í̈Ò¡Ñ´ - ¼Ù�â¨ÁµÕÁÕ·ÃÑ¾ÂÒ¡ÃÁÒ¡

ÃÙ»áºº¢Í§¡ÅÂØ·¸�àªÔ§ÃØ¡

¡ÅÂØ·¸�âÍºÅ�ÍÁ (¡ÅÂØ·¸�µÕâÍº) ¡ÒÃâÍºÅ�ÍÁ¤Ù�á¢�§·íÒä´�ÊÍ§·Ò§´�ÇÂ¡Ñ¹ 
Ë¹Öè§ ¤Ø³µ�Í§¾Ñ²¹Ò¡ÅØ�Á¼ÅÔµÀÑ³±�·ÕèàËÁ×Í¹¡Ñº¢Í§¤Ù�á¢�§ áÅÐãË�¼ÅÔµÀÑ³±�áµ�
ÅÐµÑÇ´Ö§àÍÒÊ�Ç¹áº�§¡ÒÃµÅÒ´ÁÒ¨Ò¡¼ÅÔµÀÑ³±�¢Í§¤Ù�á¢�§, »Å�ÍÂãË�ÁÑ¹Í�Í¹áÍ, 
·íÒãË�àÊ×èÍÁ¤ÇÒÁ¹ÔÂÁ áÅÐ¡ç¶Ö§àÇÅÒ¢Í§¡ÒÃâÍºÅ�ÍÁ ¶�Ò¡ÃÐ·íÒä´�ÊíÒàÃç¨ÍÂ�Ò§
ÅÑºæ ¨Ðª�ÇÂËÅÕ¡àÅÕèÂ§»�­ËÒ¤ÇÒÁÂØ�§ÂÒ¡ä´�ÁÒ¡ ÍÕ¡´�Ò¹Ë¹Öè§¡ÒÃâÍºÅ�ÍÁ¨Ð
¡ÃÐ·íÒ·ÕèµÅÒ´à©¾ÒÐ¡ÅØ�Áá·¹·Õè¨Ðà»�¹¼ÅÔµÀÑ³±� ¼Ù�¨Ù�â¨Á¨Ð¢ÂÒÂ¡ÅØ�ÁµÅÒ´·Õè¨Ð
¤�ÍÂæâÍºÅ�ÍÁáÅÐ¤ÃÍº¤ÅØÁµÅÒ´¢Í§¤Ù�á¢�§ ¡ÒÃà¢�ÒÂÖ´¾×é¹·Õè·ÕÅÐàÅç¡ÅÐ¹�ÍÂ
¨Ðª�ÇÂãË�ä´�Ê�Ç¹áº�§¡ÒÃµÅÒ´¨Ò¡à»�ÒËÁÒÂ áÅÐ¡ÅÂØ·¸�âÍºÅ�ÍÁ¨Ðãª�ä´�ã¹
à§×èÍ¹ä¢µ�Íä»¹Õé
- ¡ÅØ�ÁµÅÒ´äÁ�ä �́¶Ù¡áº�§ÍÂ�Ò§ªÑ´à¨¹            - µÅÒ´ºÒ§¡ÅØ�ÁäÁ�¤�ÍÂ¨ÐÁÕ¡ÒÃá¢�§¢Ñ¹ÁÒ¡¹Ñ¡
- ¼Ù�â¨ÁµÕÁÕ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ãà¾×èÍ¡ÒÃ¾Ñ²¹Ò¼ÅÔµÀÑ³±�¤�Í¹¢�Ò§ÁÒ¡ - ¼Ù�â¨ÁµÕÁÕâ¤Ã§ÊÃ�Ò§Í§¤�¡ÃáººäÁ�ÃÇÁÈÙ¹Â� 
- ¼Ù�â¨ÁµÕÁÕ·ÃÑ¾ÂÒ¡Ãà¾ÕÂ§¾Í·Õè¨Ðãª�ã¹¡ÒÃ í́Òà¹Ô¹¡ÒÃ¡Ñº¡ÅØ�ÁµÅÒ´ËÅÒÂ¡ÅØ�Á¾Ã�ÍÁæ¡Ñ¹

Flanking Attack 

ÁÑ¡¨Ð¶Ù¡¹íÒÁÒãª�ã¹¡ÒÃâ¨ÁµÕ ¨Ø´Í�Í¹¢Í§¤Ù�á¢�§·Õèà¢Ò·íÒä´�äÁ�´Õ
à·�Ò·Õè¤ÇÃËÃ×Í Non-Critical Segment(s) ·ÕèäÁ�ä´�ÃÑº¡ÒÃàËÅÕÂÇ
áÅÍÂ�Ò§´Õà·�Ò·Õè¤ÇÃ¨Ò¡¤Ù�á¢�§ ¡Ã³Õàª�¹¹ÕéàÃÒÍÒ¨àÃÕÂ¡Ç�Ò Offensive 
Flanking-Attack Strategy 

µÑÇÍÂ�Ò§·ÕèàËç¹ä �́ªÑ´¡ç¤×Í ¡Ã³Õ·ÕèàºÕÂÃ�ª�Ò§¶Å�ÁàºÕÂÃ�ÊÔ§Ë�¨¹àºÕÂÃ�ª�Ò§ÊÒÁÒÃ¶¢Öé¹ÁÒà»�¹ 
Brand Leader ä �́ã¹àÇÅÒäÁ�¹Ò¹¹Ñ¡àÁ×èÍà·ÕÂº¡ÑºÃÐÂÐàÇÅÒ·Ñé§ËÁ´·ÕèàºÕÂÃ�ÊÔ§Ë�ä �́
·Ø�Áà·Å§ä»ã¹¡ÒÃãª�ÊÃ�Ò§ ¤Ø³¤�Ò¢Í§µÃÒÂÕèË�Í ¨¹ä �́¤ÃÍº¤ÃÍ§¤ÇÒÁà»�¹à �̈ÒµÅÒ´¶Ö§
¢Ñé¹·ÕèÍÒ¨¨ÐàÃÕÂ¡ä �́Ç�Òà»�¹ Brand ·Õèà»�¹ÊÑ­ÅÑ¡É³�áÅÐµíÒ¹Ò¹àºÕÂÃ�¢Í§ªÒµÔä·Âä»
áÅ�Ç ã¤Ã¨Ðä»¤Ô´Ç�Ò Brand ÃÐ Ñ́º¹Õé¨ÐÁÕã¤ÃÁÒ¶Å�Áä �́§�ÒÂ æ â´Âà©¾ÒÐ Brand 
¹�Í§ãËÁ� (ã¹ÊÁÑÂ¹Ñé¹) ÍÂ�Ò§àºÕÂÃ�ª�Ò§

Flanking Attack 

áµ�ª�Ò§¡ç·íÒä´�ÊíÒàÃç¨â´ÂàÃÔèÁ Kick-Off Campaign ´�ÇÂ Offensive 
Flanking Attack â´Â Ñ̈º Lower-End Segment  (Singha’s Weak 
Market Segment) ·ÕèàºÕÂÃ�ÊÔ§Ë�äÁ�ä´�ãË�¤ÇÒÁÊ¹ã¨ÁÒ¡à·�Ò·Õè¤ÇÃ ËÅÑ§¨Ò¡
·ÕèàÃÔèÁ Gain Brand Awareness áÅÐ Brand Momentum àºÕÂÃ�ª�Ò§¡ç 
Finish Off àºÕÂÃ�ÊÔ§Ë�´�ÇÂ Tying-Agreement Channel Strategy 
¡Ñº Key Channel Members à¾×èÍãË�¡ÅÒÂà»�¹ Captive Customers 
¢Í§àºÕÂÃ�ª�Ò§ ¡ÅÂØ·¸�¹ÕéÊ�§¼ÅãË�àºÕÂÃ�ª�Ò§ Gain Critical Mass ¨Ò¡àºÕÂÃ�
ÊÔ§Ë�ÍÂ�Ò§ÃÇ´àÃçÇáÅÐ Take a Lead ã¹·ÕèÊØ´  ´�ÇÂàËµØ¹Õé Ö̈§äÁ�á»Å¡ÍÐäÃ
·Õè Offensive Flanking-Attack Strategy ä´�¡ÅÑºÁÒà»�¹·Õè¹ÔÂÁã¹
ËÅÒ¡ËÅÒÂ¸ØÃ¡Ô¨ã¹»�¨ Ø̈ºÑ¹¹Õé
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¡ÅÂØ·¸� ¡ÒÃµÅÒ´áºº¡Í§â¨Ã 
Guerilla Attack

¤×Í¡ÅÂØ·¸�·Ò§¡ÒÃµÅÒ´·ÕèÁÕ¨Ø´ÁØ�§ËÁÒÂà¾×èÍ¡ÒÃàÍÒª¹Ð¤Ù�µ�ÍÊÙ� �́ÇÂ
¡ÒÃâ¨ÁµÕâ´ÂÍÒÈÑÂ¡íÒÅÑ§¹�ÍÂæ áµ�¡ÃÐ·íÒ �́ÇÂ¤ÇÒÁµ�Íà¹×èÍ§ á·¹·Õè
¨Ðà¼ªÔ­Ë¹�Òã¹Ê§¤ÃÒÁàµçÁÃÙ»áºº ¡íÒÅÑ§·Õèà»�¹¡Í§â¨Ã¨Ð¶Ù¡áº�§
ÍÍ¡à»�¹¡ÅØ�ÁÂ�ÍÂæ à¾×èÍâ¨ÁµÕµíÒáË¹�§·Õèä �́àÅ×Í¡ÊÃÃ¤�áÅ�ÇÇ�Òà»�¹
¨Ø´Í�Í¹¢Í§¤Ù�á¢�§ 

à¾×èÍ»ÃÐÊÔ· Ô̧ÀÒ¾Ë¹�ÇÂÃº¡Í§â¨Ãµ�Í§ÁÕ¤ÇÒÁÊÒÁÒÃ¶ã¹¡ÒÃËÅº
«�Í¹µÑÇÃÐËÇ�Ò§â¨ÁµÕ ÊÒÁÒÃ¶ÊÅÒÂ¡íÒÅÑ§ËÅÑ§¨Ò¡¡ÒÃâ¨ÁµÕËÃ×ÍÍíÒ
¾ÃÒ§µÑÇàÍ§»Ð»¹¡Ñº»ÃÐªÒª¹·ÑèÇä» 

¡ÅÂØ·¸� ¡ÒÃµÅÒ´áºº¡Í§â¨Ã 
Guerilla Attack

ÃÙ»áºº·ÑèÇæä»¢Í§¡ÅÂØ·¸�áºº¡Í§â¨Ã¨Ðà»�¹ÅÑ¡É³Ð â¨ÁµÕ ¶ÍÂ 
ËÅº â¨ÁµÕ ¶ÍÂ ËÅº â¨ÁµÕ... à»�¹Ç§ÃÍºÍÂ�Ò§¹Õé ÁÕ¤íÒ¡Å�ÒÇÇ�Ò 
"Ë¹�ÇÂÃº¡Í§â¨ÃäÁ�à¤Âª¹ÐÊ§¤ÃÒÁ áµ�¤Ù�µ�ÍÊÙ�¢Í§¾Ç¡à¢ÒÁÑ¡¨Ð¾�ÒÂá¾��
¨Ø´á¢ç§

• à¹×èÍ§¨Ò¡¤Ø³äÁ�ä´�â¨ÁµÕ¡íÒÅÑ§ËÅÑ¡¢Í§¤Ù�µ�ÍÊÙ� ´Ñ§¹Ñé¹¤Ø³ Ö̈§ÊÒÁÒÃ¶»ÃÐËÂÑ´
·ÃÑ¾ÂÒ¡Ãä´�ÁÒ¡

• ÁÕ¤ÇÒÁÂ×´ËÂØ�¹ÊÙ§ ÊÒÁÒÃ¶ÃØ¡áÅÐÃÑº»ÃÑºà»ÅÕèÂ¹µÒÁÊ¶Ò¹¡ÒÃ³�

• ÂÒ¡·Õè¨Ð Ñ̈´¡ÒÃä´�´�ÇÂ¡ÒÃÃºã¹ÃÙ»áºº(¡ÒÃÃºÍÂ�Ò§ÁÕáººá¼¹)

¡ÅÂØ·¸� ¡ÒÃµÅÒ´áºº¡Í§â¨Ã 
Guerilla Attack

ã¹ÊÁÃÀÙÁÔ¡ÒÃá¢�§¢Ñ¹·Ò§¸ØÃ¡Ô¨ÁÕ»ÃÐà´ç¹·Õèà¡ÕèÂÇ¢�Í§´Ñ§¹Õé
1) ¡ÒÃâ¨ÁµÕ¤Ù�á¢�§ã¹á§�¢Í§¡¯ËÁÒÂ
2) ¡ÒÃâ¦É³Òâ´ÂàÍÒÊÔ¹¤�ÒÁÒà»ÃÕÂºà·ÕÂºµÑÇµ�ÍµÑÇ
3) ¡ÒÃ¨Ñ´¡íÒÅÑ§à¢�Ò¨Ù�â¨Á
4) ¡ÒÃËÒ¾Ñ¹¸ÁÔµÃÃÐÂÐÊÑé¹
5) ¡ÒÃµÑ´ÃÒ¤ÒÍÂ�Ò§àÅ×Í¡ÊÃÃ¤�
6) ¡ÒÃ·íÒÅÒÂ µÅÒ´·´ÅÍ§¢Í§¤Ù�á¢�§, ¡ÒÃÇÔ¨ÑÂµÅÒ ,́ á¤Áà»­
â¦É³Ò ËÃ×Í ¡ÒÃÊ�§àÊÃÔÁ¡ÒÃ¢ÒÂ¢Í§¤Ù�á¢�§ ÍÂ�Ò§ÃÍº¤Íº
7) ÊÃ�Ò§ÀÒ¾ÅºãË�¡Ñº¤Ù�á¢�§

Industry Life CycleIndustry Life Cycle

Introduction

Growth

Stakeout

Mature

Declining

¡ÒÃàÅ×Í¡¡ÅÂØ·¸�ãË�àËÁÒÐµ�ÍÍØµÊÒË¡ÃÃÁ
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¡ÅÂØ·¸�ÃÐ´ÑºË¹�Ò·Õè (Functional Strategy)

1. ¡ÅÂØ·¸�´�Ò¹ÇÔ¨ÑÂáÅÐ¾Ñ²¹Ò (Research and Development 
Strategy)

2. ¡ÅÂØ·¸�´�Ò¹»¯ÔºÑµÔ¡ÒÃ (Operations Strategy)
3. ¡ÅÂØ·¸�´�Ò¹¡ÒÃà§Ô¹ (Financial Strategy)
4. ¡ÅÂØ·¸�´�Ò¹¡ÒÃµÅÒ´ (Marketing Strategy)

5. ¡ÅÂØ·¸�´�Ò¹·ÃÑ¾ÂÒ¡ÃÁ¹ØÉÂ� (Human Resource Strategy)

Quantitative Strategic Planning Matrix –
QSPM


