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ค ำน ำ 
หลำกหลำยกลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีสร้ำงควำมส ำเร็จ 
(A variety of marketing strategies that create success) 

แนวทางการตลาดสู่ความส าเร็จประกอบดว้ย การวิเคราะห์
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อท าความเขา้ใจความตอ้งการและพฤติกรรม, การ
ก าหนดจุดขายท่ีเป็นเอกลกัษณ์ (USP) เพื่อสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่ง, การตั้งเป้าหมายทางการตลาดท่ีชดัเจน (SMART Goals), และ 
การเลือกใชส่้วนประสมทางการตลาด (4Ps/7Ps) เช่น สินคา้, ราคา, 
ช่องทางจดัจ าหน่าย, และการส่งเสริมการตลาด. นอกจากน้ี การตลาด
ออนไลน์ เช่น โซเชียลมีเดีย, SEO, และคอนเทนตม์าร์เก็ตต้ิง เป็น
เคร่ืองมือส าคญัในยคุปัจจุบนั. องคป์ระกอบส าคญัของกลยทุธ์
การตลาดท่ีประสบความส าเร็จขอกล่าวโดยสรุปคือ 

ท ำควำมเข้ำใจตลำดและกลุ่มเป้ำหมำย: ศึกษาขอ้มูลเชิงลึก
ของลูกคา้เป้าหมาย ความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ และการเสพ
ส่ือ เพื่อน ามาวางแผนการตลาดไดอ้ย่างตรงจุด. 

ก ำหนดจุดขำยที่เป็นเอกลักษณ์ (Unique Selling 
Proposition - USP):สร้างความแตกต่างและคุณค่าพิเศษท่ีท าให้
สินคา้หรือบริการของคุณโดดเด่นกว่าคู่แข่ง เช่น ราคา คุณภาพ หรือ
ประสบการณ์ลูกคา้.  

 



ตั้งเป้ำหมำยที่ชัดเจน (SMART Goals):ก าหนด
วตัถุประสงคท์างการตลาดใหมี้ความเฉพาะเจาะจง (Specific), วดัผล
ได ้(Measurable), บรรลุผลได ้(Achievable), เก่ียวขอ้ง (Relevant), 
และมีกรอบเวลา (Time-bound) เพื่อติดตามความคืบหน้า.กำร 

วิเครำะห์และปรับปรุงอย่ำงต่อเน่ือง: วดัผลกิจกรรมทางการ
ตลาดอยู่เสมอ เพื่อประเมินประสิทธิภาพและปรับปรุงกลยุทธ์ให้ดี
ยิ่งขึ้น.กลยทุธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ท่ีไดรั้บความนิยม 

กำรตลำดบนโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing):สร้าง
ปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียเพื่อขยายฐาน
ลูกคา้. 

กำรตลำดผ่ำนคอนเทนต์ (Content Marketing):สร้างสรรค์
เน้ือหาท่ีเป็นประโยชน์ เช่น บทความ วิดีโอ เพื่อดึงดูดและรักษา
ความสนใจของลูกคา้. 

กำรตลำดผ่ำนอีเมล (Email Marketing):ส่งอีเมลท่ีปรับแต่ง
ให้ตรงกบัความสนใจของลูกคา้จากฐานขอ้มูล เพื่อสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดี. 

กำรตลำดผ่ำนผู้มีอิทธิพล (Influencer Marketing):ท างาน
ร่วมกบัอินฟลูเอนเซอร์ท่ีมีอิทธิพลในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย.  

กำรปรับปรุงเว็บไซต์ให้ติดอันดับ (SEO) และโฆษณำ
ออนไลน์:ใชว้ิธีปรับปรุงเวบ็ไซตใ์ห้ติดอนัดบัตน้ๆ บน Google และ
การยิงโฆษณาเพื่อเพิ่มการมองเห็นแบรนด์ 

 



ส าหรับขอ้คิดดา้นการตลาดและแบรนดก็์คือ 
สร้ำงควำมแตกต่ำงหากไม่มีขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั อยา่

แข่งขนั การมีขอ้เสนอขายท่ีโดดเด่นนั้นส าคญั.  
เข้ำใจลูกค้ำ"การตลาดคือศิลปะของการสร้างแบรนด์ หาก

คุณไม่ใช่แบรนด์ คุณก็เป็นสินคา้โภคภณัฑ์".  
เล่ำเร่ืองรำวที่ดี"การตลาดไม่ไดเ้ก่ียวกบัส่ิงท่ีคุณผลิตแลว้ แต่

เก่ียวกบัเร่ืองราวท่ีคุณเล่า"  
สร้ำงคุณค่ำให้ลูกค้ำ"การตลาดคือการสร้างคุณค่าท่ีแทจ้ริง

ให้กบัลูกคา้".  
ท ำให้ลูกค้ำรู้สึกฉลำด"การตลาดท่ีดีท าให้บริษทัดูฉลาด แต่

การตลาดท่ียอดเยี่ยมท าให้ลูกคา้รู้สึกฉลาด" 
สร้ำงแฟนพนัธ์ุแท้ลองสร้างผูเ้ผยแผ่ลูกคา้ พลงัของการสร้าง

แบรนด์ท่ีคลัง่ไคล ้และสร้างแฟนๆ ท่ีเหนียวแน่น. ขอ้คิดดา้นกลยุทธ์
ธุรกิจและการแข่งขนัก็คือกำรแสวงหำควำมได้เปรียบ"หากคุณไม่มีขอ้
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ก็อยา่แข่งขนั".  

ท ำควำมเข้ำใจลูกค้ำ"คุณไม่สามารถเสนอขอ้ตกลงท่ีดีกบั
ธุรกิจของทั้งสองฝ่ายได ้ถา้คุณไม่พยายามเขา้ใจธุรกิจของลูกคา้" 

ปรับตัวตลอดเวลำ"ภายในห้าปี หากคุณยงัท าธุรกิจ
แบบเดิม คุณก็ตอ้งปิดกิจการ"  

 



สร้ำงอนำคตให้ทุกคน"วิธีท่ีดีท่ีสุดในการท านายอนาคตคือ
การสร้างมนัขึ้นมาเอง". ส าหรับขอ้คิดดา้นการขายและการสร้าง
ความส าเร็จของผูบ้ริหารนกัการตลาดหรือนกัขายก็คือเรานั้นได ้

ช่วยเหลือผู้อ่ืน"คุณสามารถมีทุกส่ิงทุกอย่างไดต้ามท่ี
ตอ้งการ เพียงแค่คุณช่วยเหลือให้คนอ่ืนไดใ้นส่ิงท่ีพวกเขาตอ้งการ" 

ท ำงำนหนัก:"ความส าเร็จไม่ใช่การมีโอกาสท่ีเหมาะสม แต่
มนัคือการจดัการโอกาสให้ถูกตอ้ง" 

เรียนรู้จำกควำมล้มเหลว:"ความส าเร็จคือการเดินจากความ
ลม้เหลวหน่ึงไปสู่อีกความลม้เหลวหน่ึง โดยไม่สูญเสียความ
กระตือรือร้น" 

จงลงมือท ำ:"คนปังไม่รอ คนรอไม่ปัง ไม่กลา้เร่ิม ไม่ลงมือ 
เม่ือไรจะปังซักที" ทั้งน้ีก็เพ่ือความส าเร็จท่ีรอเราอยู่ทั้งผลงาน 
ยอดขาย ชนะคู่แข่ง ความเป็นเลิศ รวมทั้งการเป็นผูน้ าทางธุรกิจของ
สินคา้ ผลิตภณัฑ์หรือบริการจากองคก์รของเรานัน่เอง  

 
     ดว้ยความปรารถนาดี 

     สมชาติ    กิจยรรยง 
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บทที ่1 ท ำควำมเข้ำใจกบักลยุทธ์กำรตลำด 
ที่จะช่วยสร้ำงควำมส ำเร็จ 

(Understand the marketing strategies  
that will help create success) 

กระบวนกำรทำงกำรตลำด 
กระบวนการทางการตลาดประกอบดว้ยขั้นตอนหลกั คือ การ

วิเคราะห์สถานการณ์ตลาด, การวางแผนกลยุทธ์การตลาด (รวมถึง 4P 
หรือ 7P: สินคา้, ราคา, ช่องทาง, การส่งเสริมการขาย, บุคลากร, 
กระบวนการ, และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ), การน าแผนไปปฏิบติั, 
และการควบคุมและประเมินผล. นอกจากน้ี ยงัมีขั้นตอนการดึงดูด
ลูกคา้, บ่มเพาะความสัมพนัธ์, การเปล่ียนความสนใจเป็นยอดขาย, การ
รักษาลูกคา้, และการสร้างผูส้นบัสนุนแบรนดใ์นเชิงกลยุทธ์การตลาด
ท่ีเนน้การเติบโตของลูกคา้.  

ขั้นตอนหลักของกระบวนกำรทำงกำรตลำด 
1.วิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด (Marketing Situation 

Analysis):  
เป็นการท าความเขา้ใจตลาด, คู่แข่ง, และลูกคา้ เพื่อหา

โอกาสและอุปสรรค.  
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2.วำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด (Marketing Planning):  
ก าหนดเป้าหมายทางการตลาด, แบ่งกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย (Segmentation), คดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting), และ
ก าหนดต าแหน่งของสินคา้ (Positioning).  

3.กำรสร้ำงส่วนผสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix):  
การตดัสินใจเก่ียวกบัองคป์ระกอบ 4P (หรือ 7P) ท่ีจะ

น าไปใช:้  
Product (ผลิตภัณฑ์): คุณลกัษณะ, คุณสมบติั, และคุณค่า

ของสินคา้หรือบริการ.  
Price (รำคำ): กลยุทธ์การตั้งราคาท่ีเหมาะสม.  
Place (ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย): ช่องทางท่ีลูกคา้จะสามารถ

เขา้ถึงสินคา้ได.้  
Promotion (กำรส่งเสริมกำรขำย): วิธีการส่ือสารเพื่อจูงใจ

ลูกคา้.  
People (บุคลำกร): ความส าคญัของบุคลากรท่ีให้บริการ

ลูกคา้.  
Process (กระบวนกำร): ขั้นตอนการให้บริการลูกคา้.  
Physical Evidence (ส่ิงแวดล้อมทำงกำยภำพ): 

สภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ.  
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4.น ำแผนกำรตลำดไปปฏิบัติ (Marketing 
Implementation):  

การน าแผนกลยุทธ์ไปด าเนินการในทางปฏิบติั เช่น การ
สร้างแคมเปญโฆษณาหรือโปรโมชัน่.  

5.กำรควบคุมและประเมินผล (Marketing Control):  
ติดตามผลลพัธ์จากการด าเนินงาน, วดัผลลพัธ์, และ

เปรียบเทียบกบัเป้าหมายท่ีตั้งไว ้เพื่อปรับปรุงกลยุทธ์ต่อไป.  
กระบวนกำรในเชิงกลยุทธ์กำรตลำด (เน้นกำรสร้ำง

ควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ)  
1.ดึงดูดลูกค้ำที่มีศักยภำพ:  
สร้างความสนใจและดึงดูดลูกคา้เป้าหมายให้เขา้มาเยีย่มชม.  
2.บ่มเพำะควำมสัมพนัธ์:  
สร้างความเช่ือมัน่และเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ผ่าน

การส่ือสารและเน้ือหา. 
3.คอนเวิร์ทเป็นยอดขำย:  
ท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ. 
4.ดึงดูดใจลูกค้ำหลังกำรซ้ือ:  
สร้างความภกัดีและส่งเสริมให้ลูกคา้ซ้ือซ ้า. 
5.สร้ำงผู้สนับสนุนแบรนด์:  
สนบัสนุนให้ลูกคา้เก่ากลายเป็นผูบ้อกต่อและแนะน าแบ

รนด์ให้กบัผูอ่ื้น 
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กลยุทธ์กำรตลำดคืออะไร? 
กลยทุธ์การตลาดสามารถโน้มนา้วผูบ้ริโภคใหซ้ื้อผลิตภณัฑ์

หรือบริการของบริษทัใดบริษทัหน่ึงได ้กลยทุธ์น้ีอาจประกอบดว้ย
แนวคิดทางการตลาดท่ีหลากหลายส าหรับแต่ละภาคส่วนหรือกลุ่ม
ผลิตภณัฑข์องบริษทั กลยุทธ์การตลาดประกอบดว้ยขอ้เสนอ
คุณค่า ของบริษทั ขอ้ความส าคญัของแบรนด ์และขอ้มูลเก่ียวกบักลุ่ม
ประชากรเป้าหมาย 

ประเด็นส ำคัญ 
-กลยทุธ์การตลาดอาจรวมถึงแผนริเร่ิมทางการตลาดใน

ปัจจุบนัหรือในอนาคต และรายละเอียดเป้าหมายและตารางเวลาของ
บริษทั 

-ความส าเร็จของกลยุทธ์การตลาดสามารถวดัไดผ้า่นตวัช้ีวดั 
เช่น จ านวนลูกคา้ใหม่ รายได ้และยอดขาย 

-กลยทุธ์การตลาดอาจรวมถึงการโฆษณา การเขา้ถึง และการ
รณรงคป์ระชาสัมพนัธ์ 

ท ำควำมเข้ำใจกลยุทธ์กำรตลำด 
กลยทุธ์การตลาดท่ีชดัเจนควรมุ่งเน้นไปท่ีขอ้เสนอคุณค่า

ของบริษทั ส่ิงน้ีจะส่ือสารใหผู้บ้ริโภคทราบถึงส่ิงท่ีบริษทัยดึมัน่ 
วิธีการด าเนินงาน และเหตุผลท่ีสมควรไดรั้บบริการจากลูกคา้ 
ขอ้เสนอคุณค่าท่ีจดัท าอยา่งดีจะช่วยใหที้มการตลาดมีแบบแผน
ส าหรับใชใ้นการริเร่ิมผลิตภณัฑแ์ละบริการทั้งหมดของบริษทั

https://www.investopedia.com/terms/v/valueproposition.asp
https://www.investopedia.com/terms/v/valueproposition.asp
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เป้าหมายสูงสุดของกลยุทธ์การตลาดคือการบรรลุและส่ือสารถึงขอ้
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ท่ีย ัง่ยืน เหนือคู่แข่ง เพื่อให้บรรลุส่ิงน้ี ธุรกิจ
ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการและความปรารถนาของลูกคา้ ไม่วา่จะเป็น
การออกแบบโฆษณาส่ิงพิมพก์ารปรับแต่งตามลูกคา้จ านวนมากหรือ
แคมเปญบนโซเชียลมีเดีย สินทรัพยท์างการตลาดควรส่ือสารถึงคุณค่า
หลกัของบริษทัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ตวัอยา่งเช่น วอลมาร์ท (WMT) เป็นท่ีรู้จกักนัอยา่งแพร่หลาย
ในฐานะผูค้า้ปลีกประเภทลดราคาท่ีมี "ราคาต ่าทุกวนั" ราคาต ่าคือ
ขอ้เสนอท่ีมีคุณค่า ดงันั้นการด าเนินธุรกิจและความพยายามทาง
การตลาดทั้งหมดจึงหยัง่รากลึกอยูใ่นแนวคิดน้ี ซ่ึงดึงดูดฐานลูกคา้
หลกัของบริษทั1กลยุทธ์การตลาดอาจพบไดท้างทีวี ส่ือส่ิงพิมพ ์หรือ
บญัชีของผูมี้อิทธิพลบนโซเชียลมีเดีย แต่ทั้งหมดลว้นเน้นย  ้าถึงคุณ
ค่าท่ีเหมือนกนั นัน่คือราคาต ่าส าหรับผลิตภณัฑ์ในชีวิตประจ าวนั 

ข้อเท็จจริงฉับไวหลายบริษทัใชก้ารวิจยัตลาดเพื่อระบุส่ิงท่ี
ส าคญัท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภค และวิธีสร้างความแตกต่างให้กบั
ผลิตภณัฑห์รือบริการของตนจากคู่แข่ง ขอ้มูลเหล่าน้ีสามารถน ามาใช้
เพื่อระบุกลุ่มเป้าหมายท่ียงัไม่ไดรั้บการเขา้ถึง และวางแผนการเขา้ถึง 
ซ่ึงจะช่วยเพิ่มยอดขายและปรับปรุงผลก าไรของบริษทั 

 
 
 
 

https://www.investopedia.com/terms/c/competitive_advantage.asp
https://www.investopedia.com/terms/c/competitive_advantage.asp
https://www.investopedia.com/terms/m/masscustomization.asp
https://www.investopedia.com/markets/quote?tvwidgetsymbol=wmt
https://www.investopedia.com/terms/m/market-research.asp
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กลยุทธ์กำรตลำดเทียบกบัแผนกำรตลำด 
กลยทุธ์ทางการตลาดระบุไวใ้นแผนการตลาดเอกสารน้ีให้

รายละเอียดเก่ียวกบัประเภทกิจกรรมทางการตลาดท่ีบริษทัจะ
ด าเนินการในกรอบเวลาท่ีก าหนด ประกอบดว้ยขอ้มูลส าคญั เช่น 
โครงการริเร่ิมทางการตลาดในปัจจุบนัและอนาคตอนัใกล ้วิธีการ
ด าเนินการ เป้าหมาย และก าหนดการส าหรับการด าเนินการ บริษทั
อาจมีโครงการริเร่ิมทางการตลาดแยกกนัส าหรับแต่ละผลิตภณัฑห์รือ
บริการ หรืออาจมีโครงการริเร่ิมทางการตลาดหลายโครงการส าหรับ
ผลิตภณัฑห์รือบริการเดียวกนั ซ่ึงด าเนินการในเวลาท่ีต่างกนัหรือบน
แพลตฟอร์มท่ีต่างกนั กลยุทธ์การตลาดมีบทบาทส าคญัต่อการตลาด
ของธุรกิจในหลากหลายสาขาอาชีพและในระยะเวลาท่ียาวนานกวา่ 
กลยทุธ์เหล่าน้ีควรมีอายุการใชง้านยาวนานกวา่แผนการตลาดแบบ
รายบุคคล เน่ืองจากมีขอ้เสนอคุณค่าและองคป์ระกอบส าคญัอ่ืนๆ 
ของแบรนด์บริษทั ซ่ึงโดยทัว่ไปจะคงอยู่ตลอดไป 

กลยทุธ์การตลาดครอบคลุมถึงการส่งขอ้ความภาพรวม 
ในขณะท่ีแผนการตลาดจะก าหนดรายละเอียดดา้นลอจิสติกส์ของ
แคมเปญเฉพาะ ตวัอยา่งเช่น กลยทุธ์การตลาดอาจกล่าวว่าบริษทัมี
เป้าหมายท่ีจะเพิ่มความน่าเช่ือถือในกลุ่มเฉพาะท่ีลูกคา้เขา้เยีย่มชม 
แผนการตลาดจะน าแนวคิดน้ีไปปฏิบติัจริงโดยมอบหมายให้น า
บทความผูน้ าทางความคิดไปเผยแพร่บน LinkedIn 

 
 

https://www.investopedia.com/terms/m/marketing-plan.asp
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วิธีกำรสร้ำงกลยุทธ์กำรตลำด 
การสร้างกลยทุธ์การตลาดท่ีรอบคอบและมีประสิทธิผลตอ้ง

อาศยัหลายขั้นตอน 
ระบุเป้ำหมำย 
ในขณะท่ียอดขายเป็นเป้าหมายสูงสุดส าหรับทุกบริษทั กล

ยทุธ์ทางการตลาดยงัรวมถึงเป้าหมายระยะสั้น เช่น: 
-การจดัตั้งอ านาจ 
-เพิ่มการมีส่วนร่วมของลูกคา้ 
-การสร้างโอกาสในการขาย 
เป้าหมายเลก็ๆ เหล่าน้ีมอบเกณฑม์าตรฐานท่ีวดัผลได้

ส าหรับความกา้วหนา้ของแผนการตลาดของคุณ ลองนึกถึงกลยทุธ์ใน
ฐานะอุดมการณ์ระดบัสูง และการวางแผนในฐานะวิธีการบรรลุ
เป้าหมายของคุณ 

สร้ำงโปรไฟล์ลูกค้ำ 
สินคา้หรือบริการทุกช้ินลว้นมีลูกคา้ในอุดมคติ และคุณควร

มีโปรไฟลท่ี์สรุปส่ิงท่ีคุณรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของคุณ ซ่ึงอาจ
รวมถึง: 

-พวกเขาเป็นใคร 
-ส่ิงท่ีพวกเขาสนใจมากท่ีสุด 
-ปัญหาอะไรท่ีพวกเขาอยากแกไ้ข 
-อะไรท่ีคอยขดัขวางพวกเขาจากการแกไ้ขปัญหาเหล่านั้น 
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-คู่แข่งของคุณเสนอโซลูชัน่อะไรใหพ้วกเขา 
-ส่ือประเภทใดท่ีเหมาะกบัการเขา้ถึงพวกเขา 

     ตวัอยา่งเช่นหากคุณขายเคร่ืองมือไฟฟ้าคุณจะเลือกช่องทาง
การตลาดท่ีผูรั้บเหมาทัว่ไปอาจเห็นขอ้ความของคุณ ซ่ึงอาจเป็น
โฆษณาทางทีวี หรืออาจเป็นโซเชียลมีเดียท่ีเน้นการรีโนเวทบา้นและ
งานDIY 

พฒันำข้อควำม 
เม่ือคุณรู้เป้าหมายและกลุ่มเป้าหมายแลว้ ก็ถึงเวลาสร้าง

ขอ้ความของคุณ ลูกคา้ของคุณมีปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ข และมีบางอยา่งท่ี
ขดัขวางการแกปั้ญหานั้น ขอ้ความทางการตลาดของคุณจ าเป็นตอ้ง
ส่ือสารวา่ผลิตภณัฑ์หรือบริการของคุณจะช่วยแกปั้ญหาและพฒันา
คุณภาพชีวิตของพวกเขาไดอ้ย่างไร 
            นอกจากน้ี คุณยงัตอ้งสร้างความแตกต่างให้กบัโซลูชนัของ
คุณจากโซลูชนัท่ีคู่แข่งน าเสนอ และแสดงให้เห็นวา่โซลูชัน่นั้นเป็น
ตวัเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับลูกคา้ของคุณอยา่งไร 

ก ำหนดงบประมำณของคุณ 
วิธีกระจายขอ้ความของคุณอาจขึ้นอยู่กบังบประมาณท่ีคุณมี 

คุณจะซ้ือโฆษณาหรือไม่? ท างานร่วมกบัผูน้ าทางความคิดหรือผูท้รง
อิทธิพล? หวงัวา่จะสร้างกระแสไวรัลบนโซเชียลมีเดียอยา่งเป็น
ธรรมชาติ? ส่งข่าวประชาสัมพนัธ์ใหส่ื้อเพื่อพยายามสร้างกระแส? 
งบประมาณของคุณจะก าหนดวา่คุณสามารถท าอะไรไดบ้า้ง 
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เลือกช่องของคุณ 
แมแ้ต่ขอ้ความท่ีดีท่ีสุดก็ใชไ้ม่ไดผ้ลหากไม่ไดส่ื้อสารผา่น

ส่ือท่ีเหมาะสม การเลือกช่องทางการตลาดท่ีดีท่ีสุดจะขึ้นอยูก่บัวา่
ลูกคา้ของคุณเป็นใคร พวกเขาไวว้างใจใคร ส่ือประเภทใดท่ีพวกเขา
ใช ้และคุณมีงบประมาณเท่าใดบริษทับางแห่งอาจพบวา่การสร้าง
บล็อกโพสตบ์นเวบ็ไซตมี์คุณค่ามากท่ีสุด ในขณะท่ีบางแห่งอาจ
ประสบความส าเร็จดว้ยการโฆษณาแบบเสียเงินบนช่องทางโซเชียล
มีเดีย ลองคน้หาช่องทางท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับเน้ือหาของคุณ 

ติดตำมเกณฑ์มำตรฐำนที่วัดได้ 
ในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด คุณจ าเป็นตอ้งรู้ว่า

การตลาดของคุณเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายหรือไม่ ก าหนดตวัช้ีวดัและ
วิธีการประเมินความส าเร็จของกิจกรรมทางการตลาดของคุณ 
ตรวจสอบให้แน่ใจวา่ตวัช้ีวดัเหล่าน้ีมีการก าหนดไวอ้ยา่งชดัเจนและ
สามารถวดัผลได ้ตวัอยา่งเช่น คุณอาจตดัสินใจติดตาม 

-โอกาสใหม่ 
-การลงทะเบียนลูกคา้ 
-รายได ้
-การขายผลิตภณัฑร์ายบุคคล 
-ผูติ้ดตามโซเชียลมีเดีย 
-การรักษาลูกคา้ 
-เปิดบญัชีใหม่ 
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เมตริกท่ีคุณติดตามจะขึ้นอยูก่บัเป้าหมายของแคมเปญการตลาด
ของคุณและประเภทของธุรกิจท่ีคุณด าเนินการอยู่ 

อธิบำยเหมือนฉันอำยุห้ำขวบ 
กลยทุธ์การตลาดคือแผนงานของบริษทัหรือองคก์รในการ

เขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายและโน้มนา้วให้พวกเขาซ้ือสินคา้ ส่วนหน่ึงของ
กลยทุธ์การตลาดคือการระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประเมินความ
ตอ้งการของลูกคา้ และสร้างความผกูพนักบัลูกคา้เหล่านั้นผา่นการ
โฆษณาและโปรโมชัน่ต่างๆ กลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพจะ
มุ่งเน้นไปท่ีเป้าหมายเฉพาะ เช่น การเพ่ิมยอดขายหรือการสร้างการ
รับรู้ถึงแบรนด์ 

4Ps ในกลยุทธ์กำรตลำดหมำยถึงอะไร? 
4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา โปรโมชัน่ และช่องทางการจดั

จ าหน่าย ปัจจยัเหล่าน้ีลว้น เป็นปัจจยัส าคญัในการท าการตลาดสินคา้
หรือบริการ 4Ps สามารถน ามาใชใ้นการวางแผนธุรกิจใหม่ ประเมิน
ขอ้เสนอท่ีมีอยู ่หรือพยายามเพ่ิมยอดขายใหสู้งสุดกบักลุ่มเป้าหมาย 
นอกจากน้ียงัสามารถใชท้ดสอบกลยุทธ์การตลาดปัจจุบนักบั
กลุ่มเป้าหมายใหม่ไดอี้กดว้ย 

กลยุทธ์กำรตลำดมีลักษณะอย่ำงไร? 
กลยทุธ์การตลาดจะระบุรายละเอียดแคมเปญโฆษณา การ

เขา้ถึง และการประชาสัมพนัธ์ท่ีบริษทัจะด าเนินการ รวมถึงวิธีท่ี
บริษทัจะวดัผลจากโครงการริเร่ิมเหล่าน้ี หนา้ท่ีและองคป์ระกอบของ

https://www.investopedia.com/terms/f/four-ps.asp
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แผนการตลาดประกอบดว้ย การวิจยัตลาด การส่ือสารท่ีเจาะจง
กลุ่มเป้าหมายและพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ การเลือกแพลตฟอร์ม และ
ตวัช้ีวดัท่ีวดัผลลพัธ์ของความพยายามทางการตลาดและระยะเวลาการ
รายงาน 

กลยุทธ์กำรตลำดเหมือนกับแผนกำรตลำดหรือไม่? 
ค าวา่ "แผนการตลาด" และ "กลยทุธ์การตลาด" มกัถูกใช้

แทนกนั เน่ืองจากแผนการตลาดไดรั้บการพฒันาขึ้นโดยอิงจากกรอบ
กลยทุธ์ท่ีครอบคลุม แผนการตลาดจะสรุปกิจกรรมทางการตลาดเป็น
รายเดือน รายไตรมาส หรือรายปี ในขณะท่ีกลยุทธ์การตลาดจะสรุป
คุณค่าโดยรวมท่ีน าเสนอ ในบางกรณี กลยุทธ์และแผนอาจรวมอยูใ่น
เอกสารฉบบัเดียวกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับบริษทัขนาดเล็กท่ีอาจ
ด าเนินแคมเปญหลกัเพียงหน่ึงหรือสองแคมเปญต่อปี 

ขอ้สรุปบริษทัต่างๆ จ าเป็นตอ้งขายสินคา้และบริการเพื่อ
สร้างรายไดแ้ละน าพาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ การขายสินคา้และ
บริการตอ้งท าใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้และบริการนั้นๆ มากขึ้น รวมถึง
การโน้มนา้วใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ และเปล่ียน
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจากคู่แข่ง การมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสะทอ้น
กระบวนการน้ีและกระบวนการอ่ืนๆ ถือเป็นขั้นตอนส าคญัในการ
เปล่ียนผูบ้ริโภคใหก้ลายเป็นลูกคา้ 

Cr:INVESTOPEDIAผูส้นบัสนุน+
Investopedia.investopedia.com/terms/m/marketing-strategy.asp 
 

https://www.investopedia.com/contributors/0/
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บทที ่2 10C และ 15P เพ่ือควำมส ำเร็จทำงกำรตลำด 
ที่สร้ำงยอดขำย 

(10C and 15P for Marketing Success that Generates Sales) 

หลกั 10C เพ่ือให้ยอดขำยปังดงัไปไกลเลย 
หากจะกล่าวดว้ยเร่ืองการคา้ขาย ไม่วา่ใครก็ตอ้งปรับตวั ถูก

ไหมคราวน้ีเลยอยากจะมาแนะน า10Cเป็นอีกพ้ืนฐานดา้นการท า
การตลาดและการขายท่ีส าคญัเก่ียวกบัการส่ือสารโดยใชก้ลยทุธ์
การตลาด+การบริการ เพ่ือเพ่ิมยอดขายและสร้างความประทบัใจให้
ลูกคา้ไดด้ว้ยเทคนิคพ้ืนฐานดว้ยหลกั10Cท่ีจะช่วยใหย้อดขายปังดงัน้ี 

1.Customer รู้จกักลุ่มของลูกคา้  
ลูกคา้มีบุคลิกอยา่งไรวิเคราะห์ใหห้มดจดในเร่ืองอายุ วยั เพศ 

ส่ิงท่ีสนใจ นิสัยใจคอ สภาพครอบครัว สถานะ วิถีชีวิตความเป็นอยู่
และมีพฤติกรรมการซ้ือของแบบไหน 

2.Content การเล่าเร่ืองการขายใหน่้าสนใจ 
สร้างมิตรภาพกนัก่อนแลว้ก็ให้เล่าเร่ืองต่างๆแลว้ก็เขา้สู่การ

น าเสนอขายใหน่้าสนใจโดยไม่หลุดประเด็น แนะน าสินคา้ท่ีตอ้งการ
น าเสนอหรือขายเป็นลกั 

3.Connectช่องทางในการติดต่อกนั  
การสร้างช่องทางการติดต่อเพื่ออ านวยความสะดวกใหลู้กคา้

ง่ายต่อการติดต่อในทุกช่องทางทั้งออฟไลน์และออนไลน์ไม่ว่าไลน์
,เฟสบุ๊ก,ไอจี,โทรศพัท,์อีเมลต์่างๆเป็นตน้ 



13 

4.Communication การส่ือสารท่ีดีระหวา่งกนั 
การส่ือสารกบัลูกคา้ไม่วา่จะช่องทางไหน ตอ้งใชค้ าพูดและ

ขอ้ความท่ีเหมาะสม และใหเ้กียติในการส่ือสารในทุกช่องทาง 
5.Creativity ความคิดท่ีสร้างสรรค ์
มีความสร้างสรรคท์ั้งในเร่ืองของสินคา้และวิธีการขายท่ี 

แตกต่าง เพื่อสร้างภาพจ าของสินคา้6.Channel ลู่ทางหรือช่องในการ
ขายต่างๆ 

รู้วิธีการขายในแต่ละช่องทางท่ีแตกต่างกนั การขายของบน
ช่องทางโซเชียลต่างๆท่ีประเดประดงัเขา้มาหรือการขายหนา้ร้านก็ตาม
ทั้งน้ีหมายรวมถึงการฝากขายอีกดว้ยเป็นตน้ 

7.Confidence ความมัน่ใจ 
การสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้เช่ือถือในสินคา้ บริการและการ

ขายของเรา เพื่อเกิดการซ้ือซ ้าและการบอกต่อท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือลูกคา้
หรือผูติ้ดต่อนั้นไม่ไดซ้ื้อสินคา้หรือบริการเสมอไป จ าไวน้ะครับเขา
เหล่านั้นไดซ้ื้อบุคลิกภาพ การแสดงออก นิสัยใจคอของนกัขายดว้ย
เช่นกนั จึงเป็นหนา้ท่ีท่ีวา่ท าอยา่งไรใหผู้ติ้ดต่อต่างๆเกิดความ
ประทบัใจในตวัผูน้ าเสนอ 

8.Courtesyมารยาท  
ส าหรับในเมืองไทยนั้นผูเ้ขียนมกักล่าวเสมอในการติดต่อผู ้

มุ่งหวงัหรือลูกคา้เสมอวา่“ใหย้ิม้เขา้ไวมื้อไมอ่้อน”คือ“ไปลามาตอ้ง
ไหว”้ เป็นตน้ จ าไวน้ะครับกบัค าวา่“ส าเนียงส่อภาษาอากบักิริยาส่อ
สกุล”ส่ิงทั้งหลายทั้งปวงนั้นนกัขายหรือผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ
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หรือสินคา้จะตอ้งสุภาพในการบริการและอยา่ลืมสร้างความประทบัใจ
ดว้ยนะครับ 

9.Communityชุมชนหรือกลุ่ม 
คือนกัขายหรือผูน้ าเสนอจะตอ้งมีการสร้างชุมชนท่ีดีการ

สร้างกลุ่มลูกคา้ใหเ้กิดเป็นชุมชนเสมือน ใหเ้ขา้ใจง่ายๆ ก็คือกลุ่มต่างๆ 
ในโลกออนไลน์ มีจ านวนสมาชิกจ านวนหน่ึงท่ีมีความสนใจในเร่ือง
คลา้ยๆ กนั 

10.Curationการดูแลจดัการ 
ก็คือเราจะตอ้งการดูแลจดัการท่ีดี อาจจะเป็นบริการท่ีไม่

เก่ียวขอ้งกบัการขาย นอกเหนือจากการบริการบริการก่อน-ระหวา่ง
และภายหลงัการขายนัน่เอง เม่ือเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้จนเกิดความเช่ือ
ใจในระยะเวลาหน่ึงและมีความตอ้งการในการสนบัสนุนสินคา้และ
การขายของเราอยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ืองจึงเป็นหนา้ท่ีท่ีทา้ทายของ
นกัขายหรือผูเ้ก่ียวขอ้งนัน่เอง 

ส าหรับในปัจจุบนัน้ีมีโมเดล4C ใหค้วามส าคญัในเร่ืองการ
ใหบ้ริการและสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งมากขึ้น โดยใหค้วามส าคญักบั
ลูกคา้(Customer)ท่ีมีความตอ้งการและความพอใจราคาท่ีคุม้ค่า
(Cost)ท่ีสามารถใหบ้ริการอยา่งคุม้ค่า ความสะดวกสบาย
(Convenience)ในการใหบ้ริการและท าธุรกิจ รวมทั้งไดมี้การส่ือสาร 
(Communication) ท่ีชดัเจนและโปร่งใสอีกดว้ยนัน่เอง 
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15P เพ่ือชัยชนะถ้ำจะแข่งขันกนั 
ส าหรับในอนาคตนั้น การตลาด จะถูกน ามาใชใ้นการแข่งขนั

กนัอยา่งเต็มรูปแบบในหลากหลายกลยทุธ์ ผูเ้ขียนจะขอกล่าวเสนอ
แนวทางไปตามล าดบัดงัน้ีคือ 

1.PRODUCT หรือสินค้ำ 
ในอนาคตจะแข่งขนักนัท่ีความสมบูรณ์แบบ ศูนยร์วมหรือ

ความครบวงจรของตวัสินคา้ท่ีมีอยู ่นอกเหนือไปจากความหลากหลาย
แลว้ ดงันั้น ศูนยก์ารขายเช่นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ มกัจะมีความ
ไดเ้ปรียบในการขายอยูเ่สมอ เพราะการมีสินคา้หลากรูปแบบ หลาก
ยีห่อ้ หลากหลายผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก 

2.PRICE  หรือรำคำ 
ราคาเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ และน่าจูงใจใหบุ้คคลต่างๆ ตดัสินใจ

ใชบ้ริการ หรือซ้ือไวใ้ชง้านได ้ดงันั้นกลยทุธ์ในเร่ืองราคาจะใชไ้ดล้ ้า
หนา้อยูเ่สมอ แต่อยา่ลืมวา่สินคา้ท่ีราคาถูกแต่ดี ยงัเป็นท่ีน่าสนใจของผู ้
ซ้ือตลอดเวลา อยูทุ่กเม่ือเช่ือวนัเสมอ 

3.PLACE  ช่องทำง, วิธีกำรขำย 
ไม่วา่ในยคุไหนๆ ก็ตามหากสินคา้มีช่องทางการขายใน

วิธีการหรือระบบใดๆ ก็ตาม หากสินคา้มีช่องทางการขายไดม้ากก็ยอ่ม
ท่ีจะมีโอกาสขายไดม้ากตามไปดว้ย ถา้หากลูกคา้สามารถหาซ้ือสินคา้
ไดง่้ายในหลายๆ ช่องทาง หรือวิธีการก็ยอ่มท่ีจะมีโอกาสเพิ่มส่วนแบ่ง
การตลาดไดม้ากดว้ยตามตวัแมก้ระทัง่สินคา้ในระดบัมาตรฐานดีๆ เรา
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ยงัเห็นมีในตลาด “เปิดท้ำยขำยของ” กนัอยูเ่ตม็เมือง   หรือแมก้ระทัง่
บริเวณลานจอดรถของหา้งสรรพสินคา้  อีกหลาย ๆ แห่งในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4.PROMOTION กำรส่งเสริมกำรขำย 
การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดทุกชนิดท่ีจะ

ช่วยกระตุน้เร่งเร้าใหผู้บ้ริโภค ผูใ้ช ้ลูกคา้ หรือคนกลาง หา้งร้าน 
ตวัแทนขายเกิดความตอ้งการในสินคา้ หรือบริการ รูปแบบการ
ส่งเสริมการขายหรือการตลาดสามารถท่ีจะกระท าได ้4 รูปแบบคือ 

การโฆษณา 
การใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย 
การออกข่าวหรือเผยแพร่ข่าวสาร 
5.PUBLIC   RELATION กำรประชำสัมพนัธ์ 
การท าการประชาสัมพนัธ์เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริม

การตลาด หรือการขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือการแถลงข่าวท่ีดีนั้น
จะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ใหแ้ก่สินคา้หรือองคก์รได ้การประชาสัมพนัธ์
อาจจะกระท าไดใ้นหลายๆ รูปแบบ เช่น ส่งข่าวผา่นส่ือมวลชน
เก่ียวกบักิจกรรมขององคก์ร การท่ีมีผูบ้ริหารองคก์รสนบัสนุน
กิจกรรมทางสังคม การท าป้ายใหญ่ๆ ติดตั้งตามท่ีชุมนุมชน เพื่อ
โฆษณาสินคา้ หรือผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 
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6.PACKING STRATEGY กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ 
บรรจุภณัฑมี์ความส าคญัเปรียบเสมือนเป็นหนา้ตาของสินคา้ ดงันั้น
การออกแบบดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑจึ์งเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัอยา่ง 
หน่ึง หลกัส าคญัท่ีควรตอ้งค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑ์
ตามแผนการกลยทุธ์น้ี คือตอ้งมีความสวยงามเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
อีกทั้งโดดเด่นกวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขา้งกนับนชั้นวาง
สินคา้ จึงจะถือวา่กลยทุธ์น้ีประสบความส าเร็จ  
            7.PERSONAL  STRATEGY กลยุทธ์กำรใช้พนักงำนขำย  
พนกังานขายเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ีจะช่วยท าใหย้อดขายทะยานไต่
ระดบัพุ่งสูง ขึ้น การขายสินคา้โดยใชพ้นกังานถือเป็นศิลปะการขาย
ขั้นสูงท่ีไม่สามารถลอกเลียน แบบไดง่้ายๆ พนกังานขายท่ีมีความรู้
ความสามารถบวกกบัประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ ใหเ้ขา้
มาสนใจและน าพาไปสู่ action หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  
             8.PUBLIC  RELATION STRATEGY  กลยุทธ์ข่ำวสำร  

กลยทุธ์ข่าวสารเหมาะกบัยคุโลกไร้พรมแดนอยา่งในปัจจุบนั 
การส่ือสารคือกุญแจส าคญัท่ีน าไปสู่ประตูความส าเร็จ เพราะ
สภาพแวดลอ้มและการใชชี้วิตของผูค้นในสังคมเมืองและชนบทถูก
แวดลอ้มไป ดว้ยส่ือต่างๆ มากมาย การใชก้ลยทุธ์ข่าวสารเขา้มาเป็น
ทพัเสริมอีกแรงหน่ึงจะช่วยอ านวยผลในเร่ือง ภาพลกัษณ์และเพิ่ม
ทศันคติในเชิงบวกใหก้บัผลิตภณัฑด์ว้ย  
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9.PEOPLE  พลังของมวลชน 
ลูกคา้หรือประชาชนวา่ในปัจจุบนัและอนาคต แต่ละองคก์ร

จะมียทุธวิธีท่ีจะครอบครองใจลูกคา้ไดอ้ยา่งไร เท่าท่ีผูเ้ขียนมี 2 
แนวทางหลกัท่ีกระท ากนัคือ 
         การบริการ (SERVICE) :- โดยใหบุ้คลากรทุกๆ คนในองคก์ร
เนน้การบริการ โดยถือวา่มีทั้งลูกคา้ภายนอก และลูกคา้ภายในท่ีคอย
ช่วยเหลือและใหบ้ริการกนัเสมอ 
       พฤติกรรมผูบ้ริโภค(CUSTOMER BHAVIOR) กิจกรรม
ส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เราจะตอ้งศึกษา พฤติกรรมของลูกคา้หรือ
ผูบ้ริโภคใหไ้ดว้า่ 

ก.ลูกคา้กลุ่มไหนท่ีสินคา้ เราจะเขา้ไปแกไ้ขปัญหาได ้
ข.เขาเคยช่ืนชมอะไรในสินคา้อ่ืนท่ีเคยใช้ 
ค.เรารู้จกัสินคา้ เราและคู่แข่งดีแค่ไหน 
ง.กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งไร 
จ.มาตรการในการเลือกสินคา้เป็นอยา่งไร เช่น สี สไตล์ 
ฉ.มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร เช่น สด ผอ่น ชา้ เร็ว ฯลฯ 
นัน่ก็หมายความวา่ เราจะเนน้การครองใจดว้ยการใหบ้ริการ

หรือใชว้ิธีการตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร 
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10.POWER พลังหรือก ำลัง 
ไดแ้ก่พวกพอ้งของผูบ้ริหารขององคก์ร ท่ีมีส่วนช่วยในการ

แข่งขนั บรรลุเป้าหมาย เช่น หากเปิดร้านอาหารริมถนน ในขณะท่ีร้าน
อ่ืนๆ จอดรถริมถนนไม่ไดเ้วลาจะมารับประทานอาหาร แต่ร้านคา้ของ
บริษทัของเราเปิดได ้แสดงวา่ผูบ้ริหารขององคก์รมีพรรคพวกหรือมี
พลงั เส้นสายท่ีดีนัน่เอง 

11.People(บุคลำกร) 
กลยทุธ์ทางการตลาดใหค้วามส าคญักบั ลูกคา้ (Customer) 

หรือ กลุ่มเป้าหมาย (Target Market) มากท่ีสุด เพราะการท าความรู้จกั
ลูกคา้อยา่งลึกซ้ึงเป็นหวัใจส าคญัในการเลือกช่องทางและก าหนดกล
ยทุธ์ท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการ ความชอบ และไลฟ์
สไตลข์องพวกเขา ซ่ึงจะน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจ. ท าไมลูกคา้จึง
ส าคญัท่ีสุดเม่ือการเลือกกลยทุธ์ท่ีถูกตอ้ง: การเขา้ใจกลุ่มเป้าหมาย จะ
ช่วยให้ธุรกิจสามารถเลือกกลยุทธ์และช่องทางการตลาดท่ีตรงจุด 
เช่น การส่ือสารผา่นโซเชียลมีเดีย หรือการน าเสนอสินคา้ท่ีตอบ
โจทยเ์ฉพาะกลุ่ม. การสร้างประสบการณ์ท่ีดี: การท าความรู้จกัลูกคา้
ท าให้ธุรกิจสามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีตั้งแต่การบริการของ
พนกังานไปจนถึงคุณภาพสินคา้และบริการ. การสร้างความสัมพนัธ์
ระยะยาว:เม่ือธุรกิจเขา้ใจลูกคา้และตอบสนองความตอ้งการไดดี้ จะ
เกิดความพึงพอใจและน าไปสู่ความภกัดีต่อแบรนด์ในระยะยาว.   
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12.Process(กระบวนกำร) 
กระบวนการทางการตลาดประกอบดว้ยขั้นตอนหลกั คือ การ

วิเคราะห์สถานการณ์ตลาด, การวางแผนกลยุทธ์การตลาด (รวมถึง 4P 
หรือ 7P: สินคา้, ราคา, ช่องทาง, การส่งเสริมการขาย, บุคลากร, 
กระบวนการ, และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ), การน าแผนไปปฏิบติั, 
และการควบคุมและประเมินผล. นอกจากน้ี ยงัมีขั้นตอนการดึงดูด
ลูกคา้, บ่มเพาะความสัมพนัธ์, การเปล่ียนความสนใจเป็นยอดขาย, การ
รักษาลูกคา้, และการสร้างผูส้นบัสนุนแบรนดใ์นเชิงกลยุทธ์การตลาด
ท่ีเนน้การเติบโตของลูกคา้.  

13.Physical Evidence (ส่ิงแวดล้อมทำงกำยภำพ) 
ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดกายภาพ หรือ Physical 

Evidence คือ องคป์ระกอบทางกายภาพท่ีลูกคา้สัมผสั รับรู้ และ
โตต้อบดว้ย ระหวา่งการใชบ้ริการหรือประสบการณ์การซ้ือ ซ่ึงมี
บทบาทส าคญัในการสร้างความประทบัใจและส่งผลต่อการตดัสินใจ
ของลูกคา้ ตวัอยา่งเช่น รูปลกัษณ์ร้านคา้ท่ีสวยงาม การจดัร้านท่ีเป็น
ระเบียบ หรือเวบ็ไซตท่ี์ใชง้านง่าย ถือเป็นหลกัฐานทางกายภาพท่ีสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้  

14.Product packaging (กำรออกแบบบรรจุภัณฑ์)  
การออกแบบบรรจุภณัฑ ์คือ กระบวนการสร้างสรรคแ์ละ

ก าหนดรูปแบบ โครงสร้าง วสัดุ และการส่ือสารของบรรจุภณัฑ์ เพื่อ
ปกป้องสินคา้ สร้างภาพลกัษณ์แบรนด ์เพ่ิมมูลค่าทางจิตวิทยา และ
เพิ่มโอกาสในการขาย โดยค านึงถึงการใชง้านท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ 

https://www.google.com/search?sca_esv=5d97f5e538120ab7&cs=0&sxsrf=AE3TifMe3LG47xK4Vwa8WR3yfSC6Ft87Ag%3A1757654771523&q=Physical+Evidence&sa=X&ved=2ahUKEwjm0IyivtKPAxV-xDgGHYWQC0YQxccNegQIAhAB&mstk=AUtExfACLrSe2m8GFB_SaPxEwqYsMo9oqkGrEo3bGPPs6SkHzqvDAzZyiUOZ43J4oixo8ZVTffS0BIpghknmDgvF5Y9fkPIFLkggDSHfZ-3HIwxv1wYwH1zyOvSGdSKPOlkuXSzTqvpusX1A4cyGYx2s5bdqaCTsnuwyFHnLntCjPle5f4mi25mr18W5ZQfF6ibXPnes3A2hdplrIXSElYHqJUuzq2_ynm3GkIcS5_rZHDLrLN3V9yKaW9K7l2QsAf68ugI0yK-6dYJjJoxqAVO9lfwp&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=5d97f5e538120ab7&cs=0&sxsrf=AE3TifMe3LG47xK4Vwa8WR3yfSC6Ft87Ag%3A1757654771523&q=Physical+Evidence&sa=X&ved=2ahUKEwjm0IyivtKPAxV-xDgGHYWQC0YQxccNegQIAhAB&mstk=AUtExfACLrSe2m8GFB_SaPxEwqYsMo9oqkGrEo3bGPPs6SkHzqvDAzZyiUOZ43J4oixo8ZVTffS0BIpghknmDgvF5Y9fkPIFLkggDSHfZ-3HIwxv1wYwH1zyOvSGdSKPOlkuXSzTqvpusX1A4cyGYx2s5bdqaCTsnuwyFHnLntCjPle5f4mi25mr18W5ZQfF6ibXPnes3A2hdplrIXSElYHqJUuzq2_ynm3GkIcS5_rZHDLrLN3V9yKaW9K7l2QsAf68ugI0yK-6dYJjJoxqAVO9lfwp&csui=3
https://www.google.com/search?sca_esv=a41ed8ea23771f3d&cs=0&sxsrf=AE3TifNRtKR76UcGgsyrV2CudWf8RfyT8Q%3A1757564563346&q=packaging&sa=X&ved=2ahUKEwie6Lmb7s-PAxUG7jgGHWHwGCwQxccNegQIGhAB&mstk=AUtExfAJIgqLBPHmdc9VYpgw84JYMcBOlj5crIqI46W0zJef8a7XOkmFACmqhtBuE11yA61O4Lb50w_C4PQ3KmqOZ8wpUeLkmvp8UzBUOjrcd0r-4JKzs47BmPJytVzjpZtEhc33GqZnBPGGkJmWdJXPmDAMm6MVbk89BvTyURIrKqTKE7rQ0a6Ro4PifiGZF5msFwVKb8PNN34zDIjexVmF4DxUb5zRAvG-2xD-0_C95Y3RG5a_rfBuQRVrZPxzSYKGp8wDk6cAHEgxhsrNDBo7d5KA&csui=3


21 

ความสวยงาม การส่ือสารแบรนด ์ความสะดวกในการขนส่ง และการ
ค านึงถึงส่ิงแวดลอ้ม เช่น การเลือกใชว้สัดุท่ีรีไซเคิลได ้หรือการลด
ปริมาณวสัดุท่ีไม่จ าเป็น 

15.Positioning(วำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์) 
Positioning คือ กลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อก าหนดต าแหน่ง

ของสินคา้หรือบริการในใจของลูกคา้เป้าหมาย โดยการสร้างจุดยนืท่ี
ชดัเจนและโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อใหลู้กคา้เห็นถึงคุณค่าและ
เลือกซ้ือแบรนดข์องคุณไดง่้ายขึ้น. Positioning มุ่งเนน้การสร้างการ
รับรู้และความเช่ือมโยงระหวา่งแบรนดก์บัความตอ้งการหรือไลฟ์
สไตลข์องลูกคา้. การวางต าแหน่งแบรนด ์(Brand Positioning): คือ
การสร้างภาพลกัษณ์และการรับรู้ท่ีชดัเจนว่าแบรนดข์องคุณแตกต่าง
จากคู่แข่งอย่างไร และมีคุณค่าอะไรท่ีจะมอบให้กบัลูกคา้. การวาง
ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning): คือการสร้างเอกลกัษณ์
ให้กบัผลิตภณัฑ์ในใจของผูบ้ริโภค ให้ผลิตภณัฑ์นั้นๆ มีความโดด
เด่นและเป็นท่ีตอ้งการของลูกคา้มากขึ้น.  
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บทที ่3 แนวคิดท่ีไร้กรอบทำงกำรตลำดยคุใหม่ 
 (Outside the framework of the new market) 
 ก็คือความคิดนอกกรอบทางการตลาด ในบทน้ีจะกล่าวถึง

รูปแบบของM กบั P ทางการตลาดท่ีแปรเปล่ียนไปเพื่อใหท้่านผูอ้่าน
ไดท้นักบักระแสของการเปล่ียนแปลงในอนัท่ีจะใหศ้กัยภาพทางการ
ตลาดท่ีมีอยูบ่นัดาลยอดขายขึ้นมาใหไ้ดใ้นอนาคตท่ีเปล่ียนแปลงจาก
ยคุโลกาภิวติัน์สู่ยคุเศรษฐกิจใหม่หรือยคุดิจิตอลนัน่เอง 

4M กบัแนวควำมคิดเดิมในกำรด ำเนินธุรกจิ 
จากพ้ืนฐานเดิมท่ีจะเป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีจะท าใหสิ้นคา้

หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค ไดบ้รรลุ
เป้าหมาย จะตอ้งอาศยัปัจจยั 4 ประการคือ 

1.MAN คน 
การด าเนินธุรกิจตอ้งอาศยัการมีส่วนร่วมของบุคลากรทุก

ระดบั ทุกต าแหน่ง ทั้งระดบับริหาร และฝ่ายปฏิบติัการ นบัตั้งแต่
ประธานกรรมการ กรรมการผูจ้ดัการ ผูจ้ดัการทัว่ไป ผูจ้ดัการฝ่ายหรือ
แผนกต่างๆ หัวหนา้งาน ซูเปอร์ไวเซอร์ พนกังานขององคก์รท่ี
ปฏิบติังานทุกๆ คน และท่ีส าคญัคือ ผูบ้ริหารงานขาย และนกัขาย
สินคา้ขององคก์รหรือบริษทัของตน 
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2.MONEY เงิน 
เงินทุนเพื่อใชใ้นการด าเนินงานขององคก์ร เป็นงบประมาณ

ส าหรับด าเนินงานเป็นทั้งรายไดแ้ละเป็นค่าใชจ่้ายดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวกบั
ทรัพยสิ์นต่างๆ ขององคก์รพร้อมทั้งบุคลากร ไม่วา่จะเป็น ค่าเช่า
ส านกังาน ค่าน ้า ค่าไฟ คา่โทรศพัท ์ เงินเดือนท่ีเป็นรายไดต่้างๆ ของ
บุคลากรทุกๆ คนในองคก์ร 

3.MATERIAL วัสดุอุปกรณ์วตัถุดิบ 
เป็นเคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้างๆ ในการปฏิบติังาน รวมทั้ง

วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต ทั้งในโรงงานอุตสาหกรรม และในส านกังาน
ใหญ่หรือสาขาก็ตามตอ้งอาศยั เคร่ืองมือ เคร่ืองใชใ้นการบริหารงาน
และปฏิบติัการ ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองใชใ้นส านกังาน ดา้นเทคโนโลยี
ต่างๆ ก็ตามหรือวตัถุดิบท่ีจะน ามาใชเ้ป็นส่วนประกอบการผลิต 

4.METHOD ทฤษฎีหรือวิธกีำร 
ความรอบรู้และรู้รอบ หรือสูตรส าเร็จท่ีจะใชใ้นการด าเนิน

กิจกรรมเพื่อให้กิจการขององคก์รสามารถด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งไม่
หยดุย ั้ง ผูบ้ริหารหรือองคก์รบางแห่งจะใชจุ้ดแขง็ดา้นสินคา้หรือของ
ผูบ้ริหารก็สามารถด าเนินการขององคก์รใหโ้ลดแล่นอยูใ่นธุรกิจได้
อยา่งย ัง่ยนื หรืองามสง่าจากจุดแขง็ของตวัสินคา้ หรือช่ือเสียงของ
ผูบ้ริหารก็ตาม 
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5M กบัแนวคิดใหม่ท่ีใช้ด ำเนินกลยุทธ์ 
แนวความคิดใหม่ท่ีจะใชด้ าเนินธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นธุรกิจผลิต

สินคา้ ธุรกิจจดัจ าหน่าย หรือธุรกิจการขายก็ตาม จะใชเ้พิ่มอีก 5 M ซ่ึง
เป็นส่ิงส าคญัในการด าเนินการเพิ่มเติมคือ 

1.MACHINE เคร่ืองจักรกล 
เคร่ืองจกัรกลต่างๆ ท่ีสามารถน าไปใชใ้นการผลิตอุปกรณ์  

ส่ิงของ สินคา้ต่างๆ ได ้หรือใชใ้นการออกรูปแบบอกแบบสินคา้
ประเภทแฟชัน่ต่างๆ ในบางโรงงานอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสายงาน
การผลิตอยา่งต่อเน่ือง ก็มกัจะมีการผลิตโดยอาศยัหรือใชก้ าลงัผู ้
ท างานเป็นกะ อาจเรียกไดอ้ยา่งหน่ึงวา่ รอบการท างาน เช่น รอบ
กลางวนั หรือกะกลางวนั เป็นตน้ 

2.MARKETING กำรตลำด 
ในยคุทีมีการแข่งขนัทางธุรกิจ ไดมี้ความเขม้ขน้อยูทุ่กขณะ

ดงัเช่นทุกวนัน้ี เหล่าบรรดานกัขายจะตอ้งรับรู้ขอ้มูล และรับทราบ
ขอ้มูล เพื่อปรับปรุงและพฒันา ใหส้ามารถวางแผนการขาย ด าเนินการ
ขายและสร้างกลยทุธ์การขายซ่ึงบทบาทและความรู้ทางการตลาด
นบัวา่มีส่วนส าคญัในการท่ีจะช่วยผลกัดนัใหเ้กิดผลส าเร็จตาม
แผนการ หรือเป้าหมายท่ีวางไวไ้ด ้
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3.MANAGEMENT กำรจัดกำร 
จากกระแสของการเปล่ียนแปลงทางการเมือง เศรษฐกิจและ

สังคมทั้งในระดบัภายในประเทศ และในระดบัระหวา่งประเทศท่ีเกิด
ขึ้นอยูต่ลอดเวลา  ธุรกิจต่างๆ ย่อมตอ้งมีการแลกเปล่ียนและปรับตวั
อยา่งมหาศาล เพื่อต่อสนองต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกในลกัษณะ
ดงักล่าว การจดัการในรูปลกัษณะต่างๆ ไม่วา่จะเป็น เร่ืองของการ
บริหาร การปรับโครงสร้างองคก์ร การบริหารทรัพยากรบุคคล 
การเงิน การวางแผน ฯลฯ จึงกลายเป็นความเร่งด่วน ส าหรับธุรกิจ ไม่
วา่จะมีขนาดเลก็ ขนาดกลาง หรือขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารของธุรกิจใดก็
ตาม หากปรับตวัไม่ทนัก็จะพลาดโอกาสอนัยิง่ใหญ่ หรืออาจถูก
อุปสรรคใหม่ๆ ท่ีรุมลอ้มจนอาจปรับตวัไม่ทนัได ้ซ่ึงนกัขายก็ตอ้ง
ยอมรับสภาพของการเปล่ียนแปลงท่ีเป็นอยูไ่ด ้

4.MOTIVATION กำรจูงใจ 
การจูงใจบุคคลต่างๆ เป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับระดบัหวัหนา้

การจูงใจนั้นเป็นทั้ง “ศาสตร์” และ “ศิลป์"”ของหวัหนา้ ผูน้ า หรือผู ้
บริหารงานในองคก์รในการจูงใจทีมงาน หรือผูป้ฏิบติังานในองคก์ร 
แต่ส าหรับนกัขายนั้น การจูงใจนั้นเป็นทั้ง “กลยทุธ์” และ “เทคนิค” ท่ี
นกัขายนั้น จะตอ้งใชก้บัผูมุ่้งหวงัหรือลูกคา้จะตอ้งท าการขยายตลาด
ใหเ้จริญเติบโต ซ่ึงในเร่ืองการจูงใจผูเ้ขียนจะไดก้ล่าวต่อไปใหห้วัขอ้
การส่งเสริมการตลาด หรือการขายดว้ยวิธีการจูงใจ 

 
 



26 

5.MORALE  จริยธรรม 
ในบางแห่งจะเรียกวา่ธรรมมาภิบาลในองคก์รระดบับริหาร ท่ี

ผูบ้ริหารทุกระดบั ความท่ีจะมีส านึกในคุณธรรม หรือจริยธรรม ท่ีจะ
สร้างทศันคติใหแ้ก่ตนเองในอนัท่ีจะท าใหพ้นกังานในองคก์รมี
จิตส านึกในความรับผิดชอบร่วมกนั มีทศันคติท่ีดีต่อบุคคลในองคก์ร
ทุกระดบั โดยท างานอยา่งเตม็อกเตม็ใจมีความผูกพนักบับริษทั รักษา
ผลประโยชน์ใหก้บัองคก์ร และมีทศันคติท่ีดีกบัองคก์รอยา่งเตม็ท่ี 
ส่วนนกัขายควรจะตอ้งยดึมัน่ ถือมัน่ในจรรยาบรรณ และจริยธรรมใน
การท างานขายภาคสนามอีกดว้ย 

อนำคตจะแข่งขันกนัอย่ำงไร 
คราวน้ีเราหนัมาดู7P ส าหรับในอนาคตนั้น การตลาดถูก

น ามาใชใ้นการแข่งขนักนัอยา่งเตม็รูปแบบในหลากหลายกลยุทธ์ 
ผูเ้ขียนจะขอกล่าวน าไปตามล าดบัดงัน้ีคือ 

1.PRODUCT หรือสินค้ำ 
ในอนาคตจะแข่งขนักนัท่ีความสมบูรณ์แบบ ศูนยร์วมหรือ

ความครบวงจรของตวัสินคา้ท่ีมีอยู ่นอกเหนือไปจากความหลากหลาย
แลว้ ดงันั้น ศูนยก์ารขายเช่นหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ มกัจะมีความ
ไดเ้ปรียบในการขายอยูเ่สมอ เพราะการมีสินคา้หลากรูปแบบ หลาก
ยีห่อ้ หลากหลายผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก 
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2.PRICE  หรือรำคำ 
ราคาเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ และน่าจูงใจใหบุ้คคลต่างๆ ตดัสินใจ

ใชบ้ริการ หรือซ้ือไวใ้ชง้านได ้ดงันั้นกลยทุธ์ในเร่ืองราคาจะใชไ้ดล้ ้า
หนา้อยูเ่สมอ แต่อยา่ลืมวา่สินคา้ท่ีราคาถูกแต่ดี ยงัเป็นท่ีน่าสนใจของผู ้
ซ้ือตลอดเวลา อยูทุ่กเม่ือเช่ือวนัเสมอ 

3.PLACE  ช่องทำง, วิธีกำรขำย 
ไม่วา่ในยคุไหนๆ ก็ตามหากสินคา้มีช่องทางการขายใน

วิธีการหรือระบบใดๆ ก็ตาม หากสินคา้มีช่องทางการขายไดม้ากก็ยอ่ม
ท่ีจะมีโอกาสขายไดม้ากตามไปดว้ย ถา้หากลูกคา้สามารถหาซ้ือสินคา้
ไดง่้ายในหลายๆ ช่องทาง หรือวิธีการก็ยอ่มท่ีจะมีโอกาสเพิ่มส่วนแบ่ง
การตลาดไดม้ากดว้ยตามตวัแมก้ระทัง่สินคา้ในระดบัมาตรฐานดีๆ เรา
ยงัเห็นมีในตลาด “เปิดทา้ยขายของ” กนัอยูเ่ตม็เมือง   หรือแมก้ระทัง่
บริเวณลานจอดรถของหา้งสรรพสินคา้  อีกหลาย ๆ แห่งในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

4.PROMOTION กำรส่งเสริมกำรขำย 
การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดทุกชนิดท่ีจะ

ช่วยกระตุน้เร่งเร้าใหผู้บ้ริโภค ผูใ้ช ้ลูกคา้ หรือคนกลาง หา้งร้าน 
ตวัแทนขายเกิดความตอ้งการในสินคา้ หรือบริการ รูปแบบการ
ส่งเสริมการขายหรือการตลาดสามารถท่ีจะกระท าได ้4 รูปแบบคือ 

การโฆษณา 
การใชพ้นกังานขาย 
การส่งเสริมการขาย 
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การออกข่าวหรือเผยแพร่ข่าวสาร 
5.PUBLIC   RELATION กำรประชำสัมพนัธ์ 
การท าการประชาสัมพนัธ์เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริม

การตลาด หรือการขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือการแถลงข่าวท่ีดีนั้น
จะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ใหแ้ก่สินคา้หรือองคก์รได ้การประชาสัมพนัธ์
อาจจะกระท าไดใ้นหลายๆ รูปแบบ เช่น ส่งข่าวผา่นส่ือมวลชน
เก่ียวกบักิจกรรมขององคก์ร การท่ีมีผูบ้ริหารองคก์รสนบัสนุน
กิจกรรมทางสังคม การท าป้ายใหญ่ๆ ติดตั้งตามท่ีชุมนุมชน เพื่อ
โฆษณาสินคา้ หรือผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 

6.PEOPLE  พลังของมวลชน 
ลูกคา้หรือประชาชนวา่ในปัจจุบนัและอนาคต แต่ละองคก์ร

จะมียทุธวิธีท่ีจะครอบครองใจลูกคา้ไดอ้ยา่งไร เท่าท่ีผูเ้ขียนมี 2 
แนวทางหลกัท่ีกระท ากนัคือ 
            การบริการ (SERVICE) :- โดยใหบุ้คลากรทุกๆ คนในองคก์ร
เนน้การบริการ โดยถือวา่มีทั้งลูกคา้ภายนอก และลูกคา้ภายในท่ีคอย
ช่วยเหลือและใหบ้ริการกนัเสมอพฤติกรรมผูบ้ริโภค(CUSTOMER 
BHAVIOR)  กิจกรรมส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เราจะตอ้งศึกษา 
พฤติกรรมของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคใหไ้ดว้า่ 

ก.ลูกคา้กลุ่มไหนท่ีสินคา้ เราจะเขา้ไปแกไ้ขปัญหาได ้
ข.เขาเคยช่ืนชมอะไรในสินคา้อ่ืนท่ีเคยใช้ 
ค.เรารู้จกัสินคา้ เราและคู่แข่งดีแค่ไหน 
ง.กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งไร 
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จ.มาตรการในการเลือกสินคา้เป็นอยา่งไร เช่น สี สไตล์ 
ฉ.มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร เช่น สด ผอ่น ชา้ เร็ว ฯลฯ 
นัน่ก็หมายความวา่ เราจะเนน้การครองใจดว้ยการใหบ้ริการ

หรือใชว้ิธีการตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร 
7.POWER  พลังหรือก ำลัง 
ไดแ้ก่พวกพอ้งของผูบ้ริหารขององคก์ร ท่ีมีส่วนช่วยในการ

แข่งขนั บรรลุเป้าหมาย เช่น หากเปิดร้านอาหารริมถนน ในขณะท่ีร้าน
อ่ืนๆ จอดรถริมถนนไม่ไดเ้วลาจะมารับประทานอาหาร แต่ร้านคา้ของ
บริษทัของเราเปิดได ้แสดงวา่ผูบ้ริหารขององคก์รมีพรรคพวกหรือมี
พลงั เส้นสายท่ีดีนัน่เอง 

จากแนวความคิดเดิมสู่แนวคิดใหม่ท่ีใชด้ าเนินกลยทุธ์ทาง
ธุรกิจ  ในอนาคตจะแข่งขนักนัอยา่งไรท าใหท้่านไดรู้้วา่  ส่วนประสม
การตลาดไดแ้ก่ สินคา้ ราคา ช่องทางหรือวิธีการขาย และการส่งเสริม
การขายขั้นพื้นฐานเดิมก็ยงัคงจะใชก้นัอยู ่ เพียงแต่ดึงเอารายละเอียด
บางตวัในส่วนประสมนั้นออกมาใช ้  ผูเ้ขยีนขอย  ้าวา่ท่ีส าคญัก็คือ พลงั
ของมวลชน  เราจะแสวงหาหนทางในการตอบค าถามใหไ้ดว้า่ เราจะ
ใชย้ทุธวิธีใดในการครอบครองใจผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการของเรา   และ
เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ  เราจะใชค้วามคิด 
ความรู้ หรือความสามารถในการแสวงหาพลงัหรือก าลงัท่ีจะช่วยเป็น
แนวร่วมให้กบัองคก์รไดอ้ยา่งไรใหอ้าณาจกัรหรือเครือข่ายครอบคลุม
หรือขยายพื้นท่ีการขายเพ่ือท่ีจะเสริมสร้างรายไดต่้อไปใหท้บัทวีใน
ท่ีสุด.    
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แนวควำมคิดทำงกำรตลำดที่ไร้กรอบ 
 ผูเ้ขียนไดแ้ง่มุมบางประการจากผูจ้ดังานNEC ไดก้ล่าวถึง
มุมมองของการตลาดยคุใหม่ไวบ้างประการกล่าวคือ  

1.หำส่ิงที่ดูเด่นดังดึงดูดได้ดี 
 ส่ือความหมายท่ีเขา้ใจไดดี้ท่ีสุดก็คือ “ภาพ”  เพราะคนจะจ า
ไดดี้กวา่อ่านตวัอกัษร ดงันั้น ธุรกิจควรคิดใหไ้ดว้า่ ถา้จะตอ้งน าเสนอ
ดว้ยภาพนั้น ควรน าเสนอดว้ยรูปแบบไหน ท่ีส าคญั ตอ้งท าให้
น่าสนใจดว้ย เสมือนปราชญจี์นท่ีกล่าววา่ ”ภาพหน่ึงภาพมีความหมาย
มากกวา่ค าหน่ึงพนัค า”นัน่เอง ท่านจะใชส่ื้อภาพในช่องทางใดก็ได้
ตามงบประมาณ เช่น ป้ายภาพ แผน่ผา้ ทีวี ภาพยนตร์ฯลฯ 

2.มีกำรเปรียบเทียบ 
 สมยัน้ีจะเห็นน ้าส้มสด ขนาด 1 ลิตร ท่ีขายตามหา้ง ขา้ง
ขวด  นอกจากจะระบุวิตามินซี ท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายแลว้ เขายงัมี
การเปรียบเทียบวา่น ้ากล่องน้ี ด่ืมแลว้ เทียบเท่ากบัส้ม 24 ลูกเชียว หรือ
แมแ้ต่ระบบกนัขโมยของรถคนัขา้งล่างน้ี เทียบไปแลว้จะเห็นวา่แน่น
หนาพอๆ กบัการใช ้ร.ป.ภ.นบัสิบคน!!!น่ีก็คือการเปรียบเทียบท่ีเฉียบ
ขาดหรืออาจจะกล่าวไดว้า่มาแบบ”ฟันธง”นัน่เอง 

3.เฉียบขำดในผลลัพธ์ 
 การขายสินคา้ ตอ้งเปล่ียนความตอ้งการใหเ้ป็นความจ าเป็น 
ลูกคา้จึงจะเห็นคุณค่า ดงันั้น ผูป้ระกอบการสามารถสะทอ้นผลลพัธ์
จากการใช ้หรือไม่ใชแ้ลว้จะเกิดปัญหาอยา่งไร  เพื่อกระตุน้ให้
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กลุ่มเป้าหมาย รีบตดัสินใจซ้ือของตน เหมือนดัง่เช่น หากคนเราไม่ด่ืม
น ้าหรือทานอาหารเลยตลอด 3-5 วนัอะไรจะเกิดขึ้นนัน่เอง 

4.จับไปข้ำมสำยพนัธ์ุ 
 เคยมีคนโฆษณานิยามความคิดสร้างสรรคว์า่ คือการน า
ความคิดของผลิตภณัฑห์น่ึง ขา้มมาใชก้บัผลิตภณัฑห์น่ึง ลองท าดูแลว้
จะรู้วา่มนัน่าสนใจ และไม่ธรรมดา อยา่งแน่นอน เหมือนในยุค
ปัจจุบนัท่ีมีเคร่ืองด่ืมสมุนไพรท่ีประกอบดว้ยสมุนไพรหลายชนิดมา
รวมอยูใ่นขวดเดียวกนัเป็นตน้ น ้าผลไมต่้างๆหลากชนิดยีห่้อเช่น น ้า
ลูกยอ น ้าทบัทีม น ้ามงัคุด น ้าแตงโม สารพดัน ้าผลไมร้วมกนัก็มีให้
เห็นอยา่งหลากหลาย  

5.ห ้ำหั่นดูได้ดีกว่ำคู่แข่ง 
 การน าจุดแขง็ของตนเอง ไปวดักบัคู่แข่ง ตอ้งระมดัระวงัเร่ือง
การฟ้องร้อง แต่ถา้หยอกกนัแบบเอน็ดู และคู่แข่งเอาผิดอะไรไม่ได ้
แผนการตลาดแบบน้ีก็ถือวา่ท าเพ่ือให ้“ล ้าหนา้” เขาไปไดอ้ยา่ง
มากมาย 

6.แกร่งชนะปัญหำได ้
 สินคา้หลายอยา่งเกิดมา เพื่อแกปั้ญหา ดึง จุดขาย ท่ีโดดเด่น
นั้นออกมาใหไ้ด ้อยา่งเช่น ส่ิงท่ีน ามาใชแ้ทนผา้ต่างๆ คือใช ้กระดาษ
ช าระท่ีไม่กลวัความสกปรกเลอะเทอะ จนคุณสนุกกบัการใชชี้วิตใน
บา้น ไดอ้ยา่งมัน่ใจ 
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7.มีมองมุมใหม่ให้ขยับ 
 บางคร้ัง ส่ิงท่ีเราเห็นจนเจนตา ก็ไม่ท าใหเ้กิดความรู้สึก
น่าสนใจ หรือต่ืนเตน้ ลองปรับทศันคติ สร้างมุมมองใหม่ๆ ให้ลูกคา้ 
แลว้จะรู้วา่ ความแตกต่างท่ีแย่งแยกออกมาแลว้มนัคืออะไร? 

8.ปรับตัวเข้ำกับชนิดส่ือไป  
 คือปรับตวัใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้ม-สถานการณ์ ดัง่เช่น
Doodle ของ google เป็นเสน่ห์อยา่งหน่ึงท่ีมีการปรับตวัอกัษรใหเ้ขา้
กบัสถานการณ์ แมก้ระทัง่สงกรานต ์ของไทยเรา ใครจะไปคดิถึง ก่อ
เจดียก์องทราย หรือเอาอกัษรไทยโบราณมาประดิษฐ์ มิน่าหลายคน จึง
ชอบใช ้ไม่ตอ้งไปด้ินโป๊ โชวท่ี์สีลม ใหค้นมาโพสตป์ระจาน 

9.ลองใช้ส่ือใหม่เข้ำมำรุม 
 ยคุน้ี เป็นยคุเทคโนโลย ีแมว้า่เมืองไทยเขา้สู่ยคุ 3 G แต่ก็ควร
คิดหาวิธีเอาธุรกิจไปอยูบ่นโลกอินเทอร์เน็ต เพราะนบัวนัคนใชจ้ะเพิ่ม
ทวี ถา้ไม่อยากพลาดโอกาส เร่ิมตน้ท่ี www.facebook.com ก่อนก็ได ้
จะไดรู้้วา่ สังคมเขาจะไปทางไหนกนั จะไดป้รับตวัทนั เหมือนอยา่ง 
ไอเกีย ค่ายเฟอร์นิเจอร์จากสวีเดน ท่ีจะมาเปิดโชวรู์ม แถวถนนบางนา
ตราดบา้นเรา เขาก็มีโปรแกรม จดัเก็บไฟลใ์หด้าวน์โหลดผา่น
อินเทอร์เน็ตกนัให้ทนัยคุทนัสมยั 
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10.ดึงกลุ่มเป้ำหมำยเข้ำมำมีส่วนร่วม 
 ธุรกิจยคุน้ี ไม่ไดข้ายสินคา้ กนัอยา่งเดียว แต่มุ่งสร้าง
ประสบการณ์ท่ีดี ดว้ย ดงันั้น หาวิธีท่ีจะให้กลุ่มเป้าหมาย เขา้มามีส่วน
ร่วมในการจดักิจกรรม อยา่ง โฆษณา รณรงคท์ารุณสัตว ์ท าส่ือท่ีพื้น
เป็นรูปสต๊ิกเกอร์ หมีควายอยูท่ี่พื้น  แลว้แอบทากาวไวด้ว้ย คนเดิน
ผา่นไปมาเหยยีบเป็นลายทาง เหมือนกรงขงัหมี เขา้ทีไม่นอ้ย 
 จากบทสรุปแนวความคิดทางการตลาดท่ีไร้กรอบท่ีกล่าวไว้
โดยยอ่คือ  หาส่ิงท่ีดูเด่นดงัดึงดูดไดดี้  มีการเปรียบเทียบ   เฉียบขาดใน
ผลลพัธ์   จบัไปขา้มสายพนัธ์ุ  ห ้ าหัน่ดูไดดี้กวา่คู่แข่ง   แกร่งชนะ
ปัญหาได ้  มีมองมุมใหม่ใหข้ยบั  ปรับตวัเขา้กบัชนิดส่ือไป   ลองใช้
ส่ือใหม่เขา้มารุม   ดึงกลุ่มเป้าหมายเขา้มามีส่วนร่วม และจากกลยทุธ์ 
5M กบั 7P ใหม่ คงจะกระชากแนวความคิดทางการตลาดเพื่อบนัดาล
ยอดขายใหท่้านไดอ้ยา่งพร่ังพรูในอนาคตอนัใกล ้
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บทที ่4 คุณลกัษณะของนักกำรตลำดเพ่ือกำรขำยในอนำคต 
(Characteristics of Future Sales Marketers) 
ในการขายเปรียบเสมือนกบัการท าศึกนั้นเอง  แต่ไม่ได้

หมายความวา่เราจะตอ้งท าการประหตัประหารลูกคา้ดว้ยอาวุธ  แต่เป็น
ขา้ศึกท่ีเราจะตอ้งไปท าให้เขากลบัมาเป็นมิตรกบัเรา  และการจะท าส่ิง
นั้นส่ิงน้ีได ้ นกัขายจะตอ้งรู้เขา และเตรียมเรา จากยคุเศรษฐกิจใหม่ท่ี
นบัวนัจะมีการแข่งขนักนัสร้างและรักษาลูกคา้  ดงันั้นนกัขายจ าเป็นท่ี
จะตอ้งอาศยัเทคนิคและยทุธวิธี   ซ่ึงผูเ้ขียนขอแนะน าดงัน้ีคือ 

1.รู้จักพฤติกรรมของลูกค้ำ คือเราจะตอ้งตอบค าถาม 
ต่อไปน้ีใหไ้ด ้

1.ลูกคา้กลุ่มไหนท่ีสินคา้เราจะเขา้ไปแกปั้ญหาได ้
2.เขาเคยช่ืนชมอะไรในสินคา้ท่ีเคยใช ้
3.เขารู้สินคา้เราและคู่แข่งดีแคไ่หน 
4.กระบวนการในการตดัใจช้ือเป็นอยา่งไร 
5.มาตรการในการเลือกสินคา้ เช่น สี สไตล ์
6.มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร เช่น สด ผอ่นชา้-เร็ว 
7.เขาตระหนกัในปัญหาของเขาเพียงใด 
8.ถา้ลูกคา้รู้ปัญหาในสินคา้ (ถา้มี)ท าอยา่งไร 
9.ค่านิยมและทศันคติต่อสินคา้ประเภทนั้นๆ 
10.ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ยีห่อ้ต่างๆ 
11.ภาพลกัษณ์สินคา้ท่ีลูกคา้มอง 
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12.วฒันธรรม และกลุ่มสังคมของลูกคา้เป็นอยา่งไร 
  นอกจากน้ีเราควรจะรู้จกัวิถีชีวิต รสนิยมและการตดัสินใจใน
การช้ือสินคา้หรือบริการหากเราตอ้งการความเจริญรุ่งเรืองในธุรกิจ
ของเรา เราจะตอ้งหาช่องวา่งในตลาดใหพ้บ  แลว้จึงตั้งจุดประสงค์
ใหก้บัธุรกิจของเรา 

2.เสำะหำก ำลังใจ 
โดยเฉพาะนกัขายก าลงัใจจะไม่ดีในเวลาท่ีไม่มียอดขาย 

แทนท่ีจะหนัมาวิเคราะห์การขายวา่สาเหตุท่ีขายไม่ไดเ้พราะสาเหตุใด 
เช่นเราไม่ไดอ้อกไปขาย หรือออกไปขายแต่เราขายไม่ไดจ้ริง ๆ การ
เสาะหาก าลงัใจสามารถจะกระท าไดห้ลากหลายวิธีต่อไปน้ีท่ีเป็น 
ขอ้แนะน าในการใหก้ าลงัใจตนเองคือ 

1.พยายามท างานใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีตั้งใจไว ้
2.เม่ือผิดพลาด ตอ้งใหโ้อกาสตนเองแกต้วั 
3.อ่านหนงัสือ ฟังเทปความรู้ ดูวีดีโอท่ีสร้างก าลงัใจ 
4.พยายามท าใหต้วัเราเองชนะรางวลัในการแข่งขนั 
5.อยา่กงัวลกบัส่ิงท่ีไม่เกิดประโยชน์ 
6.ใหส้ร้างหลกัประกนัของชีวิตโดยการสร้างภาระคา่ใชจ่้าย

ใหก้บัตนเอง เช่นรถยนต ์หรือบา้นพกั 
7.พูดใหก้ าลงัใจตนเองทุก ๆ วนัเสมอ 
 
 
 


