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กลยุทธ์การตลาดเพื่อการแข่งขัน
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การตลาด
อาจหมายถึง 3 ประเด็น คือ

1. การตลาด โดยทั่วไปมักนึกถึง การขายของ(Selling)หรือค้าปลีก (Retail)  ในประเด็นนี้การตลาดเป็นส่วนหนึ่งของเศรษฐศาสตร์ซึ่งเกี่ยวเนื่องกันเป็นลูกโซ่คือ  สินค้า ราคา ความต้องการ(ตลาด) และผู้ผลิตสินค้ามักจะเป็นผู้มีบทบาทในการกำหนดราคาและตลาดทำให้บางครั้งเรียกว่า ระบบทุนสามานย์ เพราะให้ความสำคัญแก่เจ้าของผู้ประกอบการและการแข่งขันทางธุรกิจเท่านั้น

2.  การใช้สื่อมวลชน (Mass Communication) ในการประชาสัมพันธ์สินค้า ซึ่งตามสายตาของคนอยู่นอกวงการ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ไม่ตรงกับความจริงเรียกว่าการสร้างภาพ การประชาสัมพันธ์ส่วนใหญ่มักเน้นการเข้าถึงมวลชนมากกว่าตัวสินค้า  การประชาสัมพันธ์ต้องใช้เงินจำนวนมาก และในวงการศึกษาปัจจุบันก็นิยมใช้การประชาสัมพันธ์เช่นกัน

3. SCM (Supply Chain Management) หรือการจัดการโซ่อุปทานหมายถึงการนำข้อมูลการขาย ข้อมูลสินค้า ข้อมูลการผลิต(Product Process) การตลาด(Marketing) และการขนส่งสินค้า(Logistic) มาช่วยในการวางแผนผลิตในอนาคต ช่วยให้การพัฒนาสินค้าและบริการ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้แม่นยำและรวดเร็วทันท่วงทีต่อการเปลี่ยนแปลงของตลาด     เช่นการขายข้าวต้องดูตลาดว่าต้องการข้าวขาวหรือข้าวกล้อง และบรรจุหีบห่อขนาดใดจึงหอบหิ้วได้สะดวก  โดยอาจสร้างเครือข่ายที่เชื่อมโยงเพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลการผลิต การตลาด และประสบการณ์เพื่อต่อยอดและใช้ทรัพยากรร่วมกัน ตัวอย่างเช่น การแลกเปลี่ยน บุคลากรระหว่างมหาวิทยาลัยกับสถาบันต่างประเทศเพื่อพัฒนาศักยภาพของมหาวิทยาลัย

การแข่งขัน
คนรุ่นเก่าอาศัยความชำนาญ คนรุ่นใหม่ใช้กลยุทธ์เป็นเครื่องมือ

ในการจัดทำกลยุทธ์การตลาดเพื่อแข่งขันนั้น ทันทีที่จะต้องแข่งขันจะต้องวิเคราะห์ตัวเราและคู่แข่งที่อยู่ในกลุ่มธุรกิจเดียวกัน และหาให้พบว่าเราจะแข่งกับใครและยังมีคู่แข่งใหม่นอกเหนือคู่แข่งปัจจุบันอีกหรือไม่ ตลอดจนไม่มองข้ามคู่แข่งข้างสนามที่ดูเผินๆเหมือนไม่ใช่คู่แข่ง

สำหรับในวงการอุดมศึกษา การกำหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันต้องคิดให้ได้ว่ามหาวิทยาลัยต้องการจะเป็นอะไร โดยให้ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholder) เข้าใจทิศทางเป้าหมายพร้อมทั้งร่วมกันตัดสินใจและจะต้องจัดลำดับความสำคัญของเป้าหมายด้วย
กลยุทธ์ทั่วไปในสนามแข่งขัน

ระดับชาติ 
1. สู้ด้วยความแตกต่างที่ได้เปรียบของสินค้าหรือบริการ กล่าวคือถ้าเป็นมหาวิทยาลัยอาจจะดูจากด้านผลผลิตบัณฑิตที่ประสบความสำเร็จ มีงานทำและผู้ประกอบการพึงพอใจในคุณภาพของบัณฑิต รวมทั้งจากการติดตามความก้าวหน้าในอาชีพของบัณฑิตอย่างต่อเนื่องเพื่อประเมินผลในระยะยาว
2. หากเปรียบเทียบผลผลิตบัณฑิตกับคู่แข่งแล้วมีคุณภาพระดับเดียวกันก็จะต้องแข่งขันในด้านต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายในการผลิตบัณฑิต  (Economic model) ที่ใดต้นทุนต่ำกว่าย่อมได้เปรียบกว่าคู่แข่ง
ระดับท้องถิ่น
 ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามามีบทบาทในการศึกษามาก      เช่น E-learning,Distance learning ทำให้สภาพแวดล้อมของการศึกษาเปลี่ยนไปจึงต้องมีการกำหนดกลยุทธ์โดยคำนึงถึงปัจจัยการแข่งขันที่ดูเหมือนไม่ใช่คู่แข่งนี้ด้วย เพื่อกำหนดเป้าหมายการจัดการศึกษาของมหาวิทยาลัยให้ตรงความต้องการของตลาด
ในการวิเคราะห์ตลาดเพื่อกำหนดกลยุทธ์ควรคำนึงถึง
1. การทำอะไรต้องมีเหตุมีผล (logic)

2. ต้องรู้จักหาทางหนีทีไล่ (แหล่งสนับสนุนทางการเงินและทรัพยากรที่เป็นปัจจัยหลัก)
3. ต้องมีความพอเพียง (พอตัว)

ข้อคิดสำหรับมหาวิทยาลัยมหิดลในการกำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อการแข่งขัน
· มองภาพมหาวิทยาลัยในอนาคตให้ออกว่าเป้าหมายหลักคืออะไร
· ปัจจุบันชาวตะวันตกหันมานิยมการแพทย์ทางเลือก(Alternative Medicine) เพิ่มขึ้น โดยที่นิยมทั้งแพทย์แผนปัจจุบันและแพทย์ทางเลือก แนวโน้มของแพทยศาสตร์ศึกษาของมหาวิทยาลัยควรจะเป็นทิศทางใด
· ค่านิยมในการเลือกศึกษาหรือวิชาชีพเปลี่ยนไป  ในอนาคต การศึกษาในมหาวิทยาลัยอาจจะไม่จำเป็น ผู้ที่ประสบความสำเร็จระดับโลก38%เรียนไม่จบมหาวิทยาลัยแต่สามารถเป็นเจ้าของกิจการทำกำไรมหาศาลได้
· มหาวิทยาลัยเอกชนมีเป้าหมายในการพัฒนาหลักสูตรเน้นวิชาที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวอย่างชัดเจน                            
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