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ก็ไม�ได�อารมณ�เดียวกัน

ธุรกิจจะ สร�างภาพจําชัดเจน ไม�ต�องเป�นอันดับหนึ่งในทุกเร�่อง
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แบบแรงไม�ตกในระยะยาว
โดยไม�ต�องกระหนํ่าโปรโมตสินค�าหร�อใช�กลยุทธ�หั่นราคา
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สโรจ  เลาหศิริ
เขียน

คณิน  แตงเกตุ
ภาพประกอบ

ลูกค้าจำ�ได้  ซื้อซํ้า 
แค่ยํ้า จุดขายเดียว

การอ่านหนังสือของผมเปรียบเสมือนการให้อาหารสมอง

บางเล่มให้ความสุข  บางเล่มให้คุณประโยชน์  บางเล่มก็ให้พลังงาน

ทำ�ให้เราเติบโตขึ้น  โดยเฉพาะความรู้และความคิดในทุกเล่มที่อ่านจบไป

– สโรจ  เลาหศิริ
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แด่ครอบครัวที่คอยสนับสนุนในเส้นทางนักการตลาด

แด่ภรรยาที่คอยซัปพอร์ตทุกสิ่งทุกอย่าง 
ผ่านช่วงเวลาที่ลำ�บากมาด้วยกัน

แด่ณรัณ  ของขวัญที่ดีที่สุดจากพระเจ้า
ที่มอบให้ในวันแรกที่คิดไอเดียหนังสือเล่มนี้

แด่ทีมของผม 
เพื่อนร่วมงาน  หัวหน้า  หุ้นส่วนทุกคนที่ทำ�ให้ผมเติบโตขึ้น

แด่ครูด้านการตลาด 
และนักการตลาดผู้สร้างแรงบันดาลใจให้กับผมทุกคน
ที่มีส่วนในหนังสือเล่มนี้

ขอบคุณครับ



ปลายปี  2564  อาจารย์จากภาควิชาการตลาด  คณะบริหารธุรกิจ  

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ท่านหนึ่ง  เข้ามาทักทายผมพร้อมกล่าวขอบคุณ 

ที่ทำ�ให้ภาควิชาของเขาติดอันดับยอดนิยมในหมู่นักเรียนมัธยมที่สมัครเข้า 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ในปีนั้นสูงเป็นอันดับต้น ๆ  ของทั้งมหาวิทยาลัย

ผมอดสงสัยไม่ได้ว่าอะไรทำ�ให้เกิดปรากฏการณ์นั้น

อาจารย์ท่านนั้นก็ได้กรุณาอธิบายว่า  เพราะช่วงหลัง  ๆ นักเรียน 

ได้ซึมซับบทความหรือคอนเทนต์แนวการตลาด  ความคิดสร้างสรรค์  

การตลาดในยุคใหม่บนสื่อออนไลน์จากนักการตลาดเก่ง  ๆ  ทำ�ให้นักเรียน 

หันมาสนใจเรื่องนี้กันมากขึ้น  น้อง ๆ อยากประสบความสำ�เร็จแบบเจ้าของ 

ธุรกิจหรือนักการตลาดต้นแบบต่าง ๆ  ประกอบกับเทรนด์ที่นักศึกษามักจะ 

เริ่มต้นทำ�ธุรกิจตั้งแต่เรียนอยู่หรือหลังจากจบปริญญาทันที  เลยทำ�ให้ 

นักเรียนตื่นตัวสนใจเรียนสาขาการตลาดเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว

เหตุการณ์คล้าย  ๆ  กันแบบนี้เกิดกับผมถี่มากขึ้นในช่วง  2  -  3  ปี 

ที่ผ่านมา  หลายคนหันมาสนใจการตลาดหลังจากทำ�งานมาเป็นสิบปี  

อยากลงเรยีนหาความรูท้างดา้นนี ้ เพราะคดิวา่ตวัเองไมไ่ดจ้บการตลาดมา  

เลยไม่มีความรู้  อยากเรียนรู้เพิ่มเติม  ควรเริ่มที่ไหนก่อนดี

คำ�นิยม



หลายคนทำ�งานสายการตลาดอยู่แล้วหรือใกล้เคียง  แต่อยาก 

เก่งมากขึ้น  อยากยึดสายงานนี้เป็น  Career  Path  ก็มักตั้งคำ�ถามกับผม 

ว่าทำ�อย่างไรถึงจะเก่งมากขึ้น

การตลาดเป็นงานที่ต้องใช้พรสวรรค์  หรือเกิดจากศักยภาพ 

ที่เราสามารถสร้างขึ้นได้เอง 

นักการตลาดก็คล้ายกับมืออาชีพในศาสตร์แขนงอื่น  ๆ ที่ต้องเข้าใจ 

ตัวเองให้ได้ใน  3  ข้อนี ้

อะไรคือจุดแข็งของเรา 

เรามีรูปแบบการทำ�งานแบบไหน

และอะไรคือคุณค่าที่เราสร้างให้แก่โลกใบนี้ 

ทั้ง  3  คำ�ถามนี้จะนำ�พาเราไปยังที่ที่เหมาะสมกับเรา

ในความเป็นมืออาชีพ  เราจะประสบความสำ�เร็จได้ก็จากจุดแข็ง 

ของเราเทา่นัน้  เราไมส่ามารถสรา้งผลงานขึน้มาจากจดุออ่น  นกัการตลาด 

ส่วนใหญ่รู้ว่าตัวเองเก่งเรื่องอะไร  หลายคนยังค้นหาจุดแข็งของตัวเอง 

ไม่เจอ  แต่ก็มีอีกจำ�นวนไม่น้อยที่เข้าใจผิดคิดว่าตัวเองเก่งหรือไม่เก่ง 

เรื่องอะไร  เพราะปล่อยให้เส้นทางการเรียน  การทำ�งาน  นำ�พาพวกเขามา 

สู่จุดที่เป็นอยู่  ทำ�งานนั้นมาหลายสิบปี  โดยไม่ทันได้ตั้งคำ�ถามว่ามาถึง 



จุดนี้ได้อย่างไร  อะไรคือจุดแข็งของพวกเขากันแน่

การจะเปลี่ยนพนักงานคนหนึ่งให้ชำ�นาญในเรื่องที่ตัวเองไม่ถนัด  

ต้องใช้พลังงานมหาศาล  เพื่อที่จะเปลี่ยนพวกเขาให้ทำ�สิ่งนั้นได้ดี  ในขณะ 

ที่ถ้าเราให้พวกเขาได้ใช้จุดแข็งที่มีอยู่แล้ว  พวกเขาจะสามารถเปลี่ยนงาน 

ที่ธรรมดา ๆ  ให้เป็นงานที่ยอดเยี่ยมขึ้นได้อย่างไม่ยากเย็นเกินไปนัก 

คำ�ถามต่อไปก็คือ  แล้วถ้าเรามีทีมนักการตลาดที่เก่ง  เราจะทำ�ให้ 

พวกเขาทำ�งานร่วมกันได้อย่างไร  เพราะนักการตลาดเป็นกลุ่มมืออาชีพ 

ที่ต้องใช้ทั้งการคิดเชิงวิเคราะห์   (Analytical  Thinking)  และการคิด 

เชิงสร้างสรรค์  (Creative  Thinking)  ไปพร้อม  ๆ  กัน  ทำ�ให้แต่ละคน 

ก็มีสไตล์การทำ�งานที่แตกต่างกันออกไปตามสภาพของอารมณ์และ 

แรงกดดันทางธุรกิจ

ซึ่งคำ�ตอบก็ขึ้นอยู่กับว่านักการตลาดแต่ละคนมีรูปแบบการเรียนรู้ 

แบบไหน  เพราะโดยธรรมชาติขององค์กร  นักการตลาดคือผู้ที่ถ่ายทอด 

คอนเซปต์และคุณค่าของสินค้าจากโรงงานผู้ผลิตสู่ลูกค้าและทุกอย่าง 

ระหว่างนั้น  เพื่อเปลี่ยนความคิดผู้คนและโน้มน้าวให้เกิดการแลกเปลี่ยน 

ผลประโยชน์ทางธุรกิจ  เพราะฉะนั้นนักการตลาดที่ประสบความสำ�เร็จ  

ไม่เพียงแต่ต้องเรียนรู้เรื่องการตลาด  แต่ต้องมีความสามารถในการเรียนรู้  



ปรับตัว  และถ่ายทอดศาสตร์ใหม่  ๆ ตลอดเวลา  สามารถสร้างแคมเปญ 

การตลาดได้ตั้งแต่สินค้าอุปโภคบริโภคในครัวเรือน  ไปจนถึงการลงทุน 

ในนาฬิกาหรู  ต้องพยายามทำ�ตัวเองให้เป็นนํ้าที่ไม่เต็มแก้ว  ต้องรู้ว่า 

ตัวเองมีรูปแบบการเรียนรู้สิ่งต่าง  ๆ แบบไหน  และต้องรู้ว่าผู้คนรอบข้าง 

หรือลูกค้าของพวกเขามีวิธีการเรียนรู้แบบไหนเช่นเดียวกัน  พร้อมที่จะ 

ปรับเปลี่ยนการสื่อสารให้เข้ากับสถานการณ์อยู่เสมอ  เพื่อให้เกิดแคมเปญ 

ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพที่สุด 

นักการตลาดแต่ละคนเองก็จะมีวิธีในการเรียนรู้สิ่งใหม่  ๆ ที่แตกต่าง 

กัน  บางคนเรียนรู้ด้วยการอ่านเนื้อหาข้อมูลเพื่อทำ�ความเข้าใจ  เช่น  อ่าน 

งานวจิยัตลาด  อา่นขา่วคราวเทรนดก์ารเปลีย่นแปลง  อา่นบทสรปุผูบ้รหิาร  

เป็น  Reader  ที่เยี่ยมยอด  ส่วนนักการตลาดบางคนก็มีวิธีการเรียนรู้จาก 

การฟัง  เป็น  Listener  ที่เก่ง  สามารถรับรู้เรื่องราวต่าง  ๆ  จากการพูดคุย 

กับผู้คน  ลูกค้า  ฟังสรุปบทวิเคราะห์ของทีมงาน  แล้วเปลี่ยนมาเป็นผลึก 

ความคิดของตัวเองได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ไม่ว่านักการตลาดจะเรียนรู้หรือทำ�งานด้วยรูปแบบการทำ�งาน 

แบบไหน  เป็น  Reader  หรือเป็น  Listener  ที่ดี  สุดท้ายแล้วก็เหมือน 

มืออาชีพในศาสตร์อื่น  ๆ ที่งานสร้างสรรค์ของพวกเขาจะทิ้งคุณค่าอะไร 

บางอย่างเอาไว้ให้กับโลกใบนี้  และนี่ก็เป็นเสมือนสารกระตุ้นที่ทำ�ให้ 



นักการตลาดลุกขึ้นมาสร้างแคมเปญเพื่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงหรือ  

อิมแพ็กต์ต่อสังคมกันอย่างต่อเนื่อง

 

แต่ในระดับปัจเจก  คุณค่าของนักการตลาดแต่ละคนคืออะไร

งานการตลาดกเ็หมอืนการทำ�สงคราม  มอีงคป์ระกอบทีห่ลากหลาย 

และซบัซอ้น  กอ่นทีจ่ะรวมตวักนักลายเปน็แคมเปญทางการตลาดทีป่ระสบ 

ความสำ�เร็จสักหนึ่งแคมเปญ  เป็นผลผลิตของการทำ�งานเป็นทีม  คำ�ตอบ 

ของคำ�ถามนี้คือ  เราทำ�หน้าที่ในส่วนไหนของเครื่องจักรกลทางการตลาด 

เครื่องนั้น  เราได้ใช้จุดแข็งของเราหรือเปล่า  รูปแบบการทำ�งานเอื้อให้เรา 

ได้ปล่อยศักยภาพของเราออกมาหรือเปล่า  เราอยู่ในจุดที่เราควรจะอยู่ 

หรือเปล่า  เพราะบริษัทก็คือสถานที่ที่คนมาสร้างคุณค่าบางอย่างร่วมกัน  

การได้อยู่ในองค์กรที่มีอุดมการณ์และความเชื่อเดียวกัน  มี  Moonshot  

ร่วมกัน  และมีโอกาสใช้ศักยภาพของพวกเขาในการสร้างคุณค่าที่ยิ่งใหญ่ 

กว่าที่เขาจะทำ�คนเดียวได้  พลังงานหรืออิมแพ็กต์จากการสร้างคุณค่า 

เหล่านั้นร่วมกัน  ก็ทำ�ให้หลายคนหลงใหลกับสายอาชีพนี้นี่เอง 

ในแวดวงกีฬาอาชีพ  เรามักจะพบนักกีฬาอยู่   2  ประเภทเสมอ  

ยกตัวอย่างเช่น  กีฬามวย  เราจะพบว่ามี  Boxer  กับ  Fighter  นักมวย 

ทุกคนเป็น  Boxer  ที่สามารถชกรอบ ๆ  เวทีได้  แต่คนที่จะได้แชมป์คือ  

Fighter  ผู้ที่มองหาจังหวะของการปล่อยหมัดเมื่อประชิดตัว



ในกีฬาแข่งรถมอเตอร์ไซค์  เราจะเห็น  Biker  กับ  Racer  ในสนาม  

นักแข่งมอเตอร์ไซค์ที่เป็น  Biker  สามารถเร่งแซงในทางตรงได้  แต่คน 

ที่จะเข้าเส้นชัยเป็นอันดับหนึ่งคือ  Racer  ที่พลิกหาจังหวะการแซงใน 

ทางโค้ง  พรสวรรค์  ความสามารถในการเรียนรู้  และคุณค่าอุดมการณ์  

ที่นักการตลาดคนหนึ่งพึงม ี คือสารตั้งต้นที่จะเปลี่ยนนักการตลาดธรรมดา  

ให้กลายเป็นนักการตลาดที่ยอดเยี่ยมเฉกเช่น  Fighter  หรือ  Racer 

หนังสือเล่มนี้ได้ถูกถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์โดยตรงจาก 

คุณสโรจ  เลาหศิริ  นักการตลาดประเภทนั้นได้อย่างงดงาม 

สุธีรพันธุ์  สักรวัตร 

CMO,  SCBX



ทำ�ไมมีบริษัทหรือองค์กรมากมายที่เชื่อมั่นสุดใจในจุดขายของ 

ตัวเอง  แต่มีบริษัทเพียงหยิบมือที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการแล้ว 

บอกต่อ  ความแตกต่างคือ 

Unique  Selling  Point  ที่ชัดเจน  ไม่หลอกตัวเอง   

  

ทำ�อย่างไรให้เราสามารถเข้าใจความต้องการที่ยังไม่ได้รับการ 

ตอบสนอง  (Unmet  Needs)  ของลูกค้า  แล้วนำ�เสนอสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 

ในแบบที่ไม่เหมือนใคร  โดยมี  Unique  Selling  Point  อย่างชัดเจน   

  

ประสบการณก์วา่  10  ปแีละหนงัสอืเลม่นีข้องคณุบ ี - สโรจ  มคีำ�ตอบ 

ที่หลายท่านตามหาครับ 

  

กวีวุฒิ  เต็มภูวภัทร 

เจ้าของพอดแคสต์  “8  บรรทัดครึ่ง” 

คำ�นิยม



ผมเชื่อว่านักการตลาดที่เก่งและสามารถถ่ายทอดความรู้ให้เราได้  

คือนักการตลาดที่ไม่เพียงแต่ทำ�การตลาดให้คนอื่น  แต่ยังต้องสามารถ 

ทำ�การตลาดให้ตัวเองได้

ผมเองมีโอกาสทำ�งานและพูดคุยกับคุณบีหลายครั้ง  คุณบีเป็นคน 

ที่สามารถอธิบายเรื่องราวที่เกิดขึ้นในโลกธุรกิจผ่านมุมมองทางการตลาด 

ได้อย่างลึกซึ้งและเข้าใจง่าย  การเป็นนักการตลาดที่สามารถถ่ายทอด 

เรื่องยากให้ง่าย  กระตุกต่อมความคิดคนทำ�ธุรกิจให้มองเห็นภาพที่เปลี่ยน 

ไป  ทำ�ทฤษฎีให้ปรากฏชัดบนโลกความจริง  เหล่านี้คือ  “ทีเด็ด”  หรือ  

The  Unique  Selling  Point  ของคุณบี  -  สโรจ

แน่นอนว่าหนังสือเล่มนี้ไม่เพียงแต่จะทำ�ให้คุณเข้าใจว่า  Unique  

Selling  Point  คืออะไร  แต่ยังได้เรียนรู้จากการถอดรหัสของธุรกิจใน 

ยุคปัจจุบัน  ที่จะมาสะกิดให้คุณตั้งคำ�ถาม  และนำ�ไปสู่คำ�ตอบ  เพื่อหา  

“ทีเด็ด”  ของธุรกิจคุณ 

ทีเด็ดท่ีมีเพียงหน่ึงเดียวก็อาจจะสามารถชนะคู่แข่งได้ตลอดกาล

สิทธิพงศ์  ศิริมาศเกษม 

ผู้จัดงาน  Creative  Talk  Conference 

และผู้เขียนหนังสือ  Presentation  Canvas

คำ�นิยม



คำ�นิยม

เคยสงสัยไหมคะว่าในโลกที่การแข่งขันทางธุรกิจสูงขึ้นเรื่อย ๆ และ 

ลูกค้ามีทางเลือกมากมาย  ทำ�ไมแบรนด์บางแบรนด์ก็ยังคงยืนหยัดและ 

ขายดีมาก ๆ อยู่ได้ 

พวกเขาเหล่านั้นรู้   “เคล็ดลับ”  อะไรที่เราไม่รู้อย่างนั้นหรือ  หรือว่า 

พวกเขากุม  “หัวใจ” บางอย่างที่สำ�คัญต่อการทำ�ธุรกิจไว้

บางคนอาจจะเรียกสิ่งนี้ว่า  “ทีเด็ด”  บ้างก็บอกว่ามันคือ  “ท่าไม้ตาย”  

สำ�หรับธุรกิจครอบครัว  นี่อาจหมายถึง  “สมบัติลํ้าค่า” ที่ต้องสืบต่อกันไป 

ชั่วลูกชั่วหลาน

น่าสนใจมาก ๆ  ใช่ไหมคะ 

คำ�ถามกค็อื  ทำ�อยา่งไรใหเ้ราสามารถขดุลกึไปจนเจอ  “ทเีดด็” ทีว่า่นี ้

ทำ�อย่างไรเราจึงจะหา  “Unique  Selling  Point”  ที่ทั้งเฉียบ  ทั้งโดนใจ  

อีกทั้งยากที่ผู้อื่นจะเลียนแบบได้

ใช่ค่ะ  นี่คือสิ่งที่หนังสือเล่มนี้ต้องการจะบอก  ผ่านการกลั่นกรอง  

ตกผลึก  ผ่านประสบการณ์ในการปลุกปั้นแบรนด์ดัง  ๆ นับ  100  แบรนด์ 

ของคุณบี  -  สโรจ  ออกมาเป็นตัวหนังสือที่อยู่ตรงหน้าทุกท่านในขณะนี ้



ทปิชอบวธิกีารเลา่เรือ่งของคณุบ ี - สโรจ  ทีท่ำ�ใหเ้ราอา่นและคดิตาม 

ได้อย่างง่าย ๆ  แถมยังมีตัวอย่างประกอบสนุก  ๆ มากมาย  ทำ�ให้หนังสือ 

เล่มนี้อ่านสนุกแบบวางไม่ลงเลยทีเดียว

สำ�หรับใครที่กำ�ลังต้องปลุกปั้นแบรนด์  หนังสือเล่มนี้จะช่วยให้คุณ 

ประหยัดเวลาในการลองผิดลองถูกไปได้อย่างมหาศาล  หรือแม้กระทั่ง 

ใครที่มีแบรนด์อยู่แล้ว  ทิปเชื่อว่าหลายแง่มุมจะทำ�ให้คุณสามารถสร้าง 

จุดแข็งที่แข็งแรงมากยิ่งขึ้นได้อีก

ขอบคุณคุณบี  -  สโรจ  ที่ถ่ายทอดประสบการณ์ทุกอย่างให้เราแบบ  

360  องศา  เผยทุกกลเม็ดที่จะช่วยให้เราสร้างธุรกิจที่ครอบครองพื้นที่ใน 

หัวใจลูกค้าได้อย่างยั่งยืน

เชื่อเถอะค่ะว่าคุณจะดีใจที่ได้เจอหนังสือ  Unique  Selling  Point 

เล่มนี ้

ขอให้มีความสุขกับการเรียนรู้นะคะ

มัณฑิตา  จินดา

Founder  and  MD  of  Digital  Tips  Academy 



“ทำ�ไมผมต้องเลือกคุณ”

คำ�ถามงา่ย ๆ แตเ่จา้ของธรุกจิหรอืนกัการตลาดนอ้ยคนนกัจะตอบได ้

เพราะคำ�ถามนี้จะเป็นตัวสกัดทุกอย่างที่เป็นเปลือกนอกไร้สาระออก  เหลือ 

แค่แก่นของธุรกิจเราอย่างเดียวว่า  ตกลงแล้วทำ�ไมลูกค้าถึงต้องเลือกเรา

เรามีอะไรดีกว่าคนอื่นเขา

ผมยํ้าเสมอว่าการตลาดที่ดีไม่เคยซับซ้อน  นั่นคือการกลับมา 

ทำ�ความเขา้ใจธรุกจิของตวัเอง  สนิคา้ของตวัเอง  หรอืบรกิารของตวัเอง  วา่ 

ตกลงแล้วเรามีอะไรเป็นจุดขาย  การจะขายถูกกว่าคนอื่นก็ถือเป็นจุดขาย 

อย่างหนึ่ง  การจะให้บริการได้รวดเร็วกว่าคนอื่นก็ถือเป็นจุดขายอย่างหนึ่ง  

หรือการจะสร้างประสบการณ์ที่ตราตรึงกับลูกค้าก็ถือเป็นจุดขายอย่างหนึ่ง  

นั่นก็คือคำ�ว่า  Unique  Selling  Point  นั่นเอง

หนังสือ  Unique  Selling  Point  เล่มนี้จะเป็นการพานักการตลาด 

และคนทำ�ธุรกิจให้กลับมาที่แก่น  เราฟังเรื่องการตลาดที่หวือหวาแฟนซี 

มามากพอแล้ว  ถึงเวลาต้องกลับมาเกลาที่แก่นของการตลาดให้แหลมคม

Unique  Selling  Point  จะเป็นตัวบอกว่าภายในสินค้าหรือบริการ 

แบบเดียวกัน  ทำ�ไมลูกค้าต้องเลือกเรา  มันคือการสร้างจุดขายที่ได้เปรียบ 

คำ�นิยม



ในแบบทีย่ากจะหาใครเทยีบเทยีมได ้ หรอืบางครัง้กอ็าจเปน็จดุขายทีง่า่ย ๆ  

แต่เป็นเรื่องที่คนส่วนใหญ่ไม่อยากทำ�

Unique  Selling  Point  อาจไม่ใช่อะไรที่หวือหวา  ไม่ใช่อะไรที่เป็น 

เทคโนโลยีลํ้าหน้าคนเดียวในโลก  บางครั้งอาจหมายถึงการสื่อสารยํ้า  ๆ  

ซํ้า  ๆ  จนทำ�ให้คนรู้สึกว่าเราน่าจะเป็นคนที่เก่งเรื่องนี้ที่สุด

ดังนั้นท่ามกลางการแข่งขันที่ เข้มข้นและโหดร้ายขึ้นทุกวันใน 

โลกธุรกิจ  ในโลกการตลาด  เราต้องรีบกลับมาหาจุดขายจุดแข็งของเรา 

ให้เจอโดยไว

สว่นคำ�ตอบนัน้ไมต่อ้งไปมองหาทีไ่หนไกล  หนงัสอื  Unique  Selling  

Point  เล่มนี้มีคำ�ตอบที่สกัดมาให้คุณอย่างดีแล้ว

แล้วคุณจะรู้ว่าทำ�ไมลูกค้าต้องเลือกคุณท่ามกลางคู่แข่ง 

มากมายครับ

ณัฐพล  ม่วงทำ�

เจ้าของเพจ  “การตลาดวันละตอน”

อาจารย์พิเศษวิชา  Data-Driven  Marketing

ที่ปรึกษาด้าน  Data-Driven  Marketing



คํานําสํานักพิมพ์

เราคงเคยไดย้นิคำ�วา่  “ทา่ไมต้าย”  อยูบ่อ่ยครัง้สมยัยงัเปน็เดก็  เวลา 

เล่นเกมต่อสู้แล้วเราจะต้องใช้เทคนิค  กลวิธี  หรืออาวุธมาต่อกรกับคู่ต่อสู้ 

เพื่อให้ได้รับชัยชนะ  ซึ่งเวลาเราเล่นกับเพื่อนก็จะจินตนาการสิ่งต่าง  ๆ  เป็น 

ท่าไม้ตาย  แล้วต่อสู้กันแบบสนุกสนานกันไป

สำ�หรับในโลกธุรกิจ  แน่นอนว่าเราจะหลีกหนีการต่อสู้แข่งขันกับ 

คู่แข่งไปไม่ได้  ซึ่งคู่แข่งเดี๋ยวนี้ไม่ได้มีแค่คู่แข่งทางตรง  แต่ยังมีคู่แข่ง 

ทางอ้อมอีกเยอะแยะมากมายที่จะแย่งเวลา  แย่งความสนใจ  และแยง่เงิน 

จากลูกค้าของเราไปครอง 

ดังนั้นการแข่งขันทางธุรกิจ  แต่ละองค์กรจึงต้องมีท่าไม้ตายที่เป็น  

“จุดขายเฉพาะ”   ที่จะเอาไว้ต่อกรกับคู่แข่งขันของเรา  ซึ่งการจะมีจุดขาย 

เฉพาะ  หรอื  Unique  Selling  Point  ทีเ่ปน็ของจรงินัน้  เราจะตอ้งรูจ้กัตวัเรา  

องคก์รของเรา  แบรนดข์องเรา  สนิคา้และบรกิารของเราใหไ้ดอ้ยา่งถอ่งแท้  

เพื่อสรรหาเทคนิค  กลวิธี  หรืออาวุธลับสำ�หรับใช้ต่อสู้บนเส้นทางการ 

แข่งขันทางธุรกิจ  เพื่อที่จะผงาดขึ้นมาเป็นเบอร์  1  2  3  ของอุตสาหกรรม 

ได้อย่างยั่งยืน



Unique   Selling   Point   ลูกค้าจำ�ได้  ซื้อซํ้า  แค่ยํ้าจุดขายเดียว  

ผลงานเล่มที ่ 2  ของสโรจ  เลาหศิร ิ ที่อัดแน่นไปด้วยเนื้อหาและกรณีศึกษา 

ที่จะช่วยให้เราเห็นภาพได้อย่างชัดเจนว่าจะสร้างท่าไม้ตายด้วยจุดขาย 

เฉพาะให้แบรนด์หรือสินค้าของเราอย่างไร  อีกทั้งยังมีเนื้อหาที่น่าสนใจ  

ไม่ว่าจะเป็นการสร้างจุดขายเฉพาะแบบมวยรอง  หรือกลวิธีที่จะต่อสู้กับ 

คู่แข่ง  หากมีคนมาก๊อปปี้จุดขายเฉพาะของเราไป

หากคุณต้องการมีเคล็ดวิชาที่เป็นสุดยอดกลยุทธ์ทางการตลาด  

หนังสือเล่มนี้เหมาะกับคุณมากที่สุด  อ่านแล้วคุณจะวางไม่ลง



หลังจากที่เขียนหนังสือเล่มแรก  Seamless  Marketing  Commu- 

nication  สื่อสารการตลาดแบบไร้รอยต่อ จบไป  ก็ได้รับการตอบรับอย่าง 

อบอุ่นจนขึ้นเป็นหนังสือเบสต์เซลเลอร์  ซึ่งถือว่าเป็นรางวัลที่ยิ่งใหญ่ของ 

ชีวิตมาก  แต่สิ่งที่ท้าทายกว่าคือ  การคิดถึงหนังสือเล่มต่อไปว่าจะเขียน 

เรื่องราวเกี่ยวกับอะไรดี  ในฐานะคนที่ชื่นชอบและอยากถ่ายทอดความรู้ 

เพื่อส่งต่อหลักคิดเกี่ยวกับเรื่องการตลาด

สดุทา้ยแลว้สิง่หนึง่ทีต่กผลกึกบัตวัเองไดค้อื  การทีผ่มอยากนำ�เสนอ 

องค์ความรู้ที่ เป็นพื้นฐาน  แต่พื้นฐานเหล่านี้คือจุดเริ่มต้นของทุกสิ่ง  

เปรียบเสมือนพื้นที่มั่นคงให้เราสามารถต่อยอดไปสร้างสรรค์อะไรยาก ๆ  

ในรูปแบบใหม่  ๆ  ได้

ในวันที่เทคโนโลยีเปลี่ยนเร็ว  ในวันที่ศัพท์ใหม่  ๆ  ด้านการตลาด 

ว่อนอยู่เต็มไปหมด  มีองค์ความรู้ร่วมสมัยถูกถ่ายทอดเป็นเทคนิคออกมา 

มากมาย  ผมจึงอยากนำ�เสนอสิ่งหนึ่งที่หลายคนลืมกันไป  นั่นคือ จุดขาย

เฉพาะ  หรือ  Unique  Selling  Point  ซึ่งเป็นเรื่องสำ�คัญที่ผมได้มีโอกาส 

ทำ�งานแล้วพบว่าเป็นสิ่งที่ทุกคนคิดว่าตัวเองมี  แต่บางครั้งอาจจะไม่ใช่ 

สิ่งที่เรียกได้ว่าเป็นจุดขายเฉพาะ

คํานํา




