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คํานํา 

ในทุกยุคทุกสมัย “ยอดขาย” คือเสนเลือดใหญของธุรกิจ แตในวันท่ี

เศรษฐกิจถดถอย หลายคนมองเหน็เพียงความมืดมิดและความยากลําบาก 

สิ่งท่ีผมอยากชวนคณุมอง คือ “โอกาส” ท่ีซอนอยูในวิกฤต และพลังท่ีซอน

อยูในทีมขายของคุณเอง 

หนังสือเลมน้ีไมไดถูกเขียนข้ึนเพ่ือปลอบใจ แตถูกสรางข้ึนจากประสบการณ

จริงกวา 20 ปในสนามขายและการทํางานรวมกับองคกรช้ันนําท่ัวประเทศ 

ผมไดเห็นท้ังนักขายท่ีหมดไฟ และทีมขายท่ีลุกข้ึนสูจนกลายเปนกําลงัสําคัญ

ของบริษัทในวันท่ีคูแขงลมลง 

กลยุทธเพ่ิมยอดขายในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า จะพาคณุลงลึกไปทีละข้ัน เริ่ม

จากการปรับความคิดของนักขายและผูนํา ปลดล็อกวิธีการทํางานแบบใหม 

สรางทีมท่ีมีพลัง และวางกลยุทธทางธุรกิจท่ียืดหยุนแตมั่นคง ทุกบทถูก

ออกแบบใหกระชับ เขาใจงาย และสามารถนําไปปฏิบัตไิดจริงในทันที 

ผมเช่ือวา… 

• นักขายท่ีแทจริงไมไดรอใหเศรษฐกิจดีข้ึน แตเลือก “สรางโอกาส” 

ในวันท่ีทุกอยางดูไมเปนใจ 

• องคกรท่ีแข็งแรงไมใชเพราะมีทุนมากท่ีสุด แตเพราะมีทีมท่ีเช่ือมั่น

ในเปาหมายเดียวกัน 
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• และผูนําท่ีแทจริง ไมใชคนท่ีสั่งการเกงท่ีสุด แตคือคนท่ี “เติมไฟ” 

ใหทีมในวันท่ีทุกคนหมดแรง 

ขอใหหนังสือเลมน้ีเปนท้ัง “คูมือรบ” และ “แรงบันดาลใจ” ใหคุณและทีม

ขายของคุณกาวขามความทาทาย และคนพบวาในวิกฤตเศรษฐกิจน้ัน ยังมี 

“โอกาสทอง” ท่ีรอผูกลาควาไวเสมอ 

หากคุณพรอมแลว… 

มาเริ่มตนการเดินทางไปดวยกัน เพ่ือสรางยอดขายท่ียั่งยืน และอนาคตท่ี

มั่นคงในทุกสภาวะเศรษฐกิจ 

วิชัย ปติเจริญธรรม 
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���� สารบัญ 

กลยุทธเพ่ิมยอดขายในภาวะเศรษฐกจิตกต่ํา 

(Sales Strategies in Economic Downturns) 

������� หมวดท่ี 1: ปรับมุมคิดกอนปรับยอดขาย 

1. เศรษฐกิจตก แตคนไมหยุดใชเงิน   16 

– เขาใจความจริงวาความตองการยังมีเสมอ  

   เพียงแตพฤติกรรมเปลี่ยน 

2. ยอดขายไมตก...แคขายแบบเดิมไมไดแลว  20 

– การเปลี่ยนยุทธวิธีสําคญักวาการเปลีย่นสินคา 

3. จาก Panic สู Planning    30 

– วิธีรับมือความกลัวในใจเจาของกิจการและทีมขาย 

4. เขาใจจิตวิทยาลูกคาในชวงวิกฤต   38 

– คนจะซื้ออะไรเมื่อกลัวตกงาน? คําตอบอยูท่ี “อารมณ” 

5. เช็คสขุภาพธุรกจิ: อะไรขายได อะไรควรหยุด  45 

– วิเคราะหจดุคุมทุน สินคาท่ีควรเลิก และตัวทํากําไรจริง 

��� หมวดท่ี 2: เจาะตลาดใหมในวิกฤตเดิม 

6. กลุมเปาหมายท่ีเปลี่ยนไปโดยไมบอกเรา  49 

– วิธีคนหา “ลูกคาใหม” จากพฤติกรรมท่ีเปลีย่น 
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7. Repositioning สินคา: เปลี่ยนภาพใหขายงายขึ้น 55 

– ไมตองเปลี่ยนของ แคเปลี่ยนมุมท่ีเลา 

8. เขาใจความกลัว = ขายไดมากกวา   62 

– เทคนิคเสนอขายดวย “ความเขาใจ” ไมใช “การปดการขาย” 

9. เจาะลูกคาระดบักลาง-ลาง ดวยกลยุทธ Premium Mindset 68 

– ทําใหคนรูสึกวา “ซื้อของเราแลวคุมมาก” แมราคาสูงกวาคูแขง 

10. ใชขอมูลลูกคาเกาใหเปนทองคํา   74 

– ขุมสมบัติท่ีธุรกิจจํานวนมาก “มองขาม” 

��� หมวดท่ี 3: ขายแบบคนยุคใหม ตองขายแบบเขาใจใจคน  

11. การขายเชิงปรึกษา: จากผูขาย → ท่ีปรึกษา  81 

– วิธีพูดใหลูกคารูสึกวา “คุณชวยเขา ไมใชแคขายของ” 

12. ขายแบบ Soft Close: ปดยอดโดยไมตองยัดเยียด 87 

– เทคนิคปดการขายแบบละมุนท่ีไดผลจริง 

13. แพ็กเกจเล็กลง = ยอดขายมากขึน้   93 

– วิธีปรับสินคา/บริการใหลูกคากลาซื้อมากข้ึนในวิกฤต 

14. ขอเสนอพิเศษท่ีไมทําลายกําไร   99 

– แจกยังไงใหลูกคารูสึกวาว แตธุรกิจยังยืนได 



วิชยั ปีตเิจรญิธรรม 6 
 

15. Upsell / Cross-sell อยางมือโปร   105 

– เพ่ิมรายไดจากลูกคาเดิมโดยไมตองหาลูกคาใหม 

�� หมวดท่ี 4: การตลาดท่ีคุมคาและคุมใจ 

16. โฆษณานอย แตปงมาก  ทําไดอยางไร?  112 

– การตลาดเชิงคุณคา ท่ีใชเงินนอยลงแตไดผลมากข้ึน 

17. Content Marketing แบบเขาใจคนชวงรัดเข็มขัด 120 

– คอนเทนตแบบไหนท่ีคนยคุน้ียังอาน แชร และซื้อ 

18. สราง Trust กอนขาย ดวย Social Proof  126 

– รีวิว การันตี และ “เลาจากใจจริง” สําคัญกวาการลดราคา 

19. ทําใหลูกคากลับมาซ้ือซ้ํา โดยไมตองโทรตาม  133 

– เทคนิคการตลาดอัตโนมัติท่ีไมด ูHard Sale 

20. ยิงโฆษณายังไงไมใหเงินหายไปกับสายลม  140 

– วิธีวางกลยุทธยิงแอดแบบ ROI สูงในงบจํากัด 

�������������������������������������������������� หมวดท่ี 5: บริหารทีมใหเดินตอในวันท่ีใจคนออนแรง  

21. จาก "ทีมขายหมดไฟ" สู "ทีมท่ีมคีวามหวัง"  146 

– กระตุนพลังทีมดวยเปาหมายใหมท่ีจับตองได 

22. เปลี่ยน KPI เปน KHI – Key Human Indicator 154 

– การวัดผลแบบใหมท่ีเห็นคุณคาคนไมใชแคตัวเลข 
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23. ฝกทักษะการขายแบบ “ฟงใหเปน”   162 

– ไมใชพูดเกงแลวขายเกง แตตอง “เขาใจเกง” 

24. ผูนําตองไม Panic กอนทีม    169 

– วิธีพยุงใจตัวเองเพ่ือประคองใจคนอ่ืน 

25. ประชุมอยางไรใหทีมมีพลัง ไมหมดแรง  175 

– เทคนิคการประชุมท่ีไมใชแคสั่งงาน แตคือการเติมใจ 

������� หมวดท่ี 6: กลยุทธปรับตัวเพ่ืออยูรอดและเติบโต   

26. Lean Business Strategy ทํามากขึน้ดวยทรัพยากรที่นอยลง 181 

– ยืดหยุนอยางมีแผน ไมใชลดตนทุนแบบสุมสีสุ่มหา 

27. Pivot อยางไรไมใหหลุดเปา    187 

– ปรับโมเดลธุรกิจแบบมีกลยุทธ 

28. Co-Sell & Collaborate  จบัมือกันรอด ดีกวาอยูคนเดยีว 193 

– กลยุทธสรางพารตเนอรเพ่ือขยายยอดขาย 

29. เปลี่ยน “ชวงตกต่ํา” เปน “โอกาสสะสมลกูคา”  200 

– สรางฐานแฟนคลับในวันท่ีคูแขงถอย 

30. จงอยากลัวเศรษฐกจิตก  เพราะนักขายท่ีดีโตไดทุกยุค 207 

– ปดทายดวยทัศนคตแิละแผนการเดินตอสําหรับธุรกิจทุกขนาด 
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บทนํา 

กลยุทธเพ่ิมยอดขายในภาวะเศรษฐกจิตกต่ํา 

Sales Strategies in Economic Downturns 

 

ทําไมหนังสือเลมนีถ้ึงจําเปนสําหรับคุณ…ตอนนี้เลย 

ลองนึกภาพ… 

คุณเปดสมดุบัญชีหรือ Dashboard ยอดขายแลวพบวาเสนกราฟกําลังไหลลง

เรื่อย ๆ แมวาคณุจะทํางานหนักเหมือนเดิม (หรือมากกวาเดิมดวยซํ้า) ลูกคา

ซื้อของนอยลง ลูกคาเกาหายไปเงียบ ๆ แคมเปญโฆษณาท่ีเคยไดผลกลับไม

คุมคาเหมือนเมื่อกอน และคูแขงก็เริ่มลดราคาแขงกันแบบไมเกรงใจใคร 

น่ีไมใชฝนรายของธุรกิจท่ีเกิดข้ึนช่ัวคราว — แตมันคือ “ความจริง” ของ

ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา 

และในความจริงน้ี มีธุรกิจจํานวนไมนอยท่ีตองปดตัวลงเพราะปรับตวัไมทัน 

แตก็มีบางธุรกิจ…ท่ีกลับ “โตสวนกระแส” 

พวกเขาไมไดรอใหเศรษฐกิจฟน แตเลือกท่ีจะ สรางโอกาสจากวิกฤติ 

และหนังสือเลมน้ี คือแผนท่ีนําทางใหคุณเปนหน่ึงในพวกเขา 
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คุณกําลังอยูใน 1 ใน 3 กลุมนี้หรือเปลา? 

กอนท่ีเราจะเริ่ม อยากใหคณุลองสํารวจตัวเอง 

จดลงในชองวางน้ี (น่ีคือ workbook สวนแรกของเรา) 

Q1: ธุรกิจของคุณกําลังเผชิญปญหาอะไรบางในชวงเศรษฐกิจตกตํ่าน้ี? 

✎ ...................................................................................... 

✎ ...................................................................................... 

Q2: ความทาทายท่ีใหญท่ีสดุของคุณตอนน้ีคืออะไร? 

☐ ยอดขายลดลง 

☐ ลูกคาเกาไมกลับมา 

☐ การแขงขันดานราคาหนักข้ึน 

☐ คาใชจายสูงข้ึน 

☐ อ่ืน ๆ: ............................................. 

เมื่อคุณทําแบบฝกหัดน้ีแลว คณุจะเห็นชัดวาตัวเองกําลังเผชิญอะไร และน่ีคือ

จุดเริม่ตนท่ีเราจะใชในการวาง “กลยุทธ” ท่ีเหมาะกับคณุ 
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หนังสือเลมนี้จะชวยคุณอยางไร 

คุณจะไดเรียนรูวา… 

• คิดและลงมือทําอยางไรใหขายได แมกําลังซ้ือของตลาดจะหดตัว 

• วิธีคนหาและเจาะกลุมลกูคาท่ีมีกาํลังซ้ือจริงในภาวะเศรษฐกิจ

ยากลําบาก 

• กลยุทธการขาย การตลาด และการสรางความเชื่อมั่น ท่ีตนทุน

ต่ําแตไดผลสูง 

• การออกแบบขอเสนอท่ีลูกคา “ปฏิเสธไมได” แมเขาจะบอกวา

กําลังประหยัดอยู 

ไมใชเพียงแคทฤษฎี แตเปน Action Plan ท่ีคุณทําตามไดจริง 

และทุกบทจะมี พ้ืนท่ีใหคุณเขียน วางแผน และปรับใชกับธุรกิจของตัวเอง

ทันที 

 

ความจริงท่ีตองยอมรับกอนอานตอ 

1. เศรษฐกิจตกต่ําไมไดยุติธรรมกับใคร — มันกระทบท้ังคนเกงและ

คนธรรมดา 

2. การทําเหมือนเดิมคือความเสี่ยง — สิ่งท่ีเคยใชไดผล อาจใชไมได

ในตอนน้ี 
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3. โอกาสซอนอยูในพฤติกรรมใหมของลูกคา — คนจะซื้อในสิ่งท่ี 

“คุมคา” สําหรับเขาเทาน้ัน 

4. ธุรกิจท่ีรอด คือธุรกิจท่ีปรับตัวเร็วกวา — และน่ีคือสิ่งท่ีคุณกําลัง

จะไดเรียนรู 

 

ทําไมฉันถึงเขียนหนังสือเลมนี ้

ตลอด 15 ปท่ีผานมา ฉันไดทํางานกับธุรกิจหลายรอยแหง ท้ังชวงท่ีเศรษฐกิจ

เฟองฟูและชวงท่ีตกตํ่าสุด ๆ 

ฉันเห็นรานอาหารท่ีตองปด 3 สาขา แตกลับเปดออนไลนแลวมีกําไรดีกวา

เดิม 

ฉันเห็นโรงงานท่ีปรับโมเดลจากขาย B2B เปนขายตรงใหลูกคารายยอย และ

ยอดขายกลับพุง 

และฉันก็เห็นธุรกิจท่ีพยายามทําทุกอยางเหมือนเดมิ จนสุดทายตองบอกลา

ตลาดไปอยางนาเสียดาย 

สิ่งท่ีแตกตางระหวางคนท่ี “รอด” กับคนท่ี “รวง” คือ… 

เขามีกลยุทธท่ีชัด และพรอมลงมอืทําทันที 

หนังสือเลมน้ีคือการรวบรวมเครื่องมือ เทคนิค และแบบฝกหัดท้ังหมดท่ีฉันใช

ชวยธุรกิจเหลาน้ัน และตอนน้ีมันอยูในมือคุณแลว 
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วิธีใชหนังสือเลมนี้ใหไดผลสูงสุด 

น่ีไมใชหนังสือท่ีคณุน่ังอานแลววางไวบนช้ัน — เพราะทุกบทมี Action 

Zone ใหคุณลงมือทํา 

กอนจะไปบทตอไป คุณตอง 

• ทําแบบฝกหัดในบทน้ันใหเสร็จ 

• เขียนแผนของคุณลงในชองวาง 

• ลองใชวิธีท่ีไดเรยีนรูจริงกับธุรกิจของคุณ 

• ประเมินผลและปรับใหเหมาะกับสถานการณจริง 

กติกาสําคัญ: 

1. หามอานรวดเดียวโดยไมทําแบบฝกหัด — คุณจะเสยีโอกาสในการ

เปลี่ยนแปลง 

2. หามคิดวามันใชไมได จนกวาจะลองทําจริงอยางนอย 1 ครั้ง 

3. จงเปดใจ เพราะกลยุทธบางขออาจตรงขามกับสิ่งท่ีคุณเคยเช่ือ 
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ตัวอยาง Interactive ในเลม 

Mini Exercise: “ลูกคาในภาวะวิกฤติ” 

เขียนลงไปเลยวา กลุมลูกคาท่ีคณุคิดวายังมีกําลังซื้อและนาลงแรงทํา

การตลาดใหคือใคร 

• อายุ: ____________ 

• อาชีพ: ____________ 

• ปญหาหลักท่ีเขาเจอ: ____________ 

• สิ่งท่ีเขาใหคุณคา: ____________ 

คุณจะใชขอมูลน้ีเปนจดุตั้งตนในบทท่ี 3: รูจักลูกคาในสนามรบเศรษฐกิจ 

 

สารบัญคราว ๆ ท่ีคุณกําลังจะไดเจอ 

ในเลมน้ี คณุจะไดเดินทางตามลําดับดังน้ี 

1. มองเกมใหขาด — วิเคราะหสถานการณเศรษฐกิจ และตําแหนง

ของธุรกิจคุณ 

2. คนหาโอกาสในวิกฤติ — Spot ตลาดใหม ผลิตภณัฑใหม หรือวิธี

ขายใหม 
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3. กลยุทธการขายแบบ Low Cost High Impact — ขายใหไดแม

มีงบจํากัด 

4. การสรางความไววางใจในยุคคนระแวง — ทําใหลูกคากลาซื้อ

จากคุณ 

5. การวัดผลและปรับแผนอยางตอเนื่อง — ใชขอมูลจริง ตัดสินใจ

แบบชาญฉลาด 

แตละบทจะมี “เครื่องมือ” และ “แบบฝกหัด” ท่ีคุณสามารถนําไปใชทันที 

 

สิ่งท่ีคุณจะไดเมื่ออานจบ 

• แผนการเพ่ิมยอดขายท่ีเหมาะกับธุรกิจคุณโดยเฉพาะ 

• ทักษะการมองหาโอกาส แมในตลาดท่ีกําลังหดตัว 

• กลยุทธการขายท่ีใชไดจริงและวัดผลได 

• ความมั่นใจในการตัดสินใจธุรกิจในสถานการณท่ีไมแนนอน 

 

คําทากอนเร่ิมอาน 

ในชวงเศรษฐกิจตกตํ่า มี 3 ประเภทของผูประกอบการ: 

1. ผูรอด — เอาตัวรอดไดแบบพอเพียง 
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2. ผูลม — ไมปรบัตัวและถูกตลาดท้ิง 

3. ผูโตสวนกระแส — ใชวิกฤติเปนโอกาส 

คุณอยากอยูในกลุมไหน? 

ถาคุณเลือกขอ 3 — เปดหนาถัดไปแลวลงมือเลย 
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บทท่ี 1 

เศรษฐกิจตก แตคนไมหยุดใชเงิน 

เขาใจความจริงวาความตองการยังมีเสมอ เพียงแตพฤติกรรมเปลี่ยน 

 

1. ภาพลวงตาของคําวา “ไมมีใครซ้ือแลว” 

ทุกครั้งท่ีเศรษฐกิจตกตํ่า เรามักไดยินประโยคน้ีจากเจาของธุรกิจหรอืทีมขาย: 

“ตอนน้ีคนไมซื้อแลว” 

“เศรษฐกิจแย ใครจะมีกําลังซื้อ” 

แตถาลองหยุดแลวมองไปรอบ ๆ คุณจะเห็นความจริงอีกดาน — รานกาแฟ

ยังมีคิว, คอนเสริตบางงานยังบัตรหมด, มือถือรุนใหมยังขายดี และสินคา

แฟช่ันบางแบรนดยังเปดตัวพรอมขายหมดภายในไมก่ีวัน 

ความจริงคือ คนไมไดหยุดใชเงิน แตพวกเขาใชเงิน “เลือกมากข้ึน” และ 

“คิดนานข้ึน” 

น่ีคือจุดเริม่ตนของบทน้ี — การเปลี่ยนมมุมองจาก “ไมมีใครซื้อ” เปน “คน

ซื้อ แตซื้อแบบใหม” 
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2. ความตองการ (Need) vs. ความอยาก (Want) — ท้ังคูยังอยู 

เมื่อเศรษฐกิจชะลอตัว ความตองการพ้ืนฐานของคนยังเหมือนเดมิ: กิน, อยู, 

เดินทาง, สุขภาพ, ความปลอดภัย และความสุขเล็ก ๆ นอย ๆ ในชีวิต 

ตางกันแค พวกเขาจะเลือกจายกบัสิ่งท่ีรูสึกคุมคาท่ีสุด 

ตัวอยาง: 

• จากเดิมกินรานอาหารหรู 3 ครั้ง/เดือน → ปรับเปนเดือนละครั้ง 

แตจายเต็มท่ีเพ่ือประสบการณท่ีด ี

• จากเดิมซื้อเสื้อผาทุกเดือน → เลอืกซื้อเฉพาะชวงลดราคา หรือ

เลือกแบรนดท่ีมั่นใจวาจะใชไดนาน 

����� Insight: ในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ลูกคายังมีท้ัง Need และ Want แต

พวกเขาจะ “ซูม” ไปท่ีความคุมคา (Value for Money) เปนหลัก 

 

3. พฤติกรรมท่ีเปลี่ยน — และโอกาสท่ีตามมา 

3.1 ลูกคาใชเวลาเปรียบเทียมนานขึน้ 

เมื่อกอนเห็นก็ซื้อ เดีย๋วน้ีตองอานรีวิว, ดูวิดีโอ, ถามเพ่ือน และเช็กโปรโมช่ัน

กอนตัดสินใจ 

���� โอกาส: สรางเน้ือหาท่ีชวยใหลูกคาตดัสินใจงาย เชน “รีวิวเจาะลึก”, 

“เปรียบเทียบขอดี-ขอเสีย”, หรือ “คําตอบสําหรับคําถามยอดฮติ” 
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3.2 ลูกคาเลือกแบรนดท่ีไววางใจ 

ความเสีย่งในกระเปาสตางคทําใหคนไมอยากลองของสุมสีสุ่มหา 

���� โอกาส: ลงทุนในความนาเช่ือถือ เชน การันตีคุณภาพ, มีบริการหลัง

การขายชัดเจน, ใชรีวิวจริงจากลูกคาเกา 

3.3 ลูกคาตองเห็นความคุมคาแบบจับตองได 

ไมใชแคถูก แตตองรูสึกวาซื้อแลว “ไดมากกวาท่ีจาย” 

���� โอกาส: ออกแพ็กเกจหรือขอเสนอท่ีเพ่ิมคณุคา เชน ซื้อ 1 ไดเพ่ิม

บริการ, หรือสินคาแถมความรู/คูมือใชงาน 

 

4. แบบฝกหัด: สแกนพฤติกรรมลูกคาของคุณ 

หยิบสมดุบันทึก หรือใชพ้ืนท่ีวางตรงน้ี 

เขียนพฤติกรรมลูกคาของคุณในชวง 3 เดือนท่ีผานมา แลวระบุวามนัตางจาก

ปท่ีแลวอยางไร 

พฤติกรรมลูกคา ปที่แลว 
3 เดือน

ลาสุด 

สิ่งที่

เปลี่ยน 
โอกาสที่เห็น 

ตัวอยาง: การส่ัง

ซ้ํา 

2 คร้ัง/

เดือน 

1 คร้ัง/

เดือน 

ลดลง 

50% 

เสนอแพ็กเกจราคาพิเศษสําหรับ

ลูกคาเกา 
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✎ ทําใหครบอยางนอย 5 พฤติกรรม แลวคุณจะเริม่มองเห็นชองทางใหมท่ี

คูแขงอาจยังไมทันสังเกต 

 

5. การวิเคราะหเศรษฐกิจแบบ “นักขาย” ไมใช “นักขาว” 

ขาวเศรษฐกิจมักนําเสนอภาพรวมวา GDP ลด, อัตราวางงานสูง, เงินเฟอพุง 

แตนักขายตองตีความขอมูลเหลาน้ีใหกลายเปน โอกาสทางการตลาด 

ตัวอยาง: 

• ขาว: “คนลดการกินขาวนอกบาน” 

มุมมองนักขาย: สรางบริการสงเดลิเวอรี่พรอมโปรโมช่ัน “ราคา

บาน แตไดคณุภาพราน” 

• ขาว: “ราคาน้ํามันแพงข้ึน” 

มุมมองนักขาย: เสนอสินคาท่ีชวยประหยดัการเดินทาง หรือจัดสง

ฟรี 

����� Mindset สําคัญ: ไมใชวาเศรษฐกิจตก = ตลาดหดหมด แตตองมอง

วา “ตลาดเปลี่ยนไปอยูตรงไหน” แลวเราว่ิงไปอยูตรงน้ัน 
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บทท่ี 2 

ยอดขายไมตก...แคขายแบบเดิมไมไดแลว 

การเปลี่ยนยุทธวิธีสําคัญกวาการเปลี่ยนสนิคา 

 

1. ความจริงท่ีคนขายมักเขาใจผิด 

หลายธุรกิจเมื่อยอดขายตก สิ่งแรกท่ีคิดคือ “ตองออกสินคาตัวใหม” หรือ 

“ของเดิมคงไมเวิรกแลว” 

แตในความเปนจริง สินคาของคุณอาจยังดีอยู เพียงแต “วิธีขาย” ลาสมัย

เกินไปสําหรับพฤติกรรมลูกคาท่ีเปลี่ยนไป 

เศรษฐกิจท่ีผันผวนไมไดฆาสินคาด ีแตมันฆาวิธีขายท่ีไมยืดหยุน 

Key Insight: คุณไมจาํเปนตองท้ิงสิ่งท่ีลงทุนมามากมาย แตอาจตองปรับวิธี

นําเสนอใหเขากับยุคสมัยและความรูสึกของลูกคา 

 

2. ทําไมตองเปลี่ยนยุทธวิธีแทนท่ีจะเปลี่ยนสินคา 

1. ตนทุนการสรางสินคาใหมสูงมาก 

ท้ังคาออกแบบ ผลิต ทดสอบ และทําตลาด ซึ่งในชวงเศรษฐกิจ

ตกตํ่า การลงทุนกอนใหญอาจเพ่ิมความเสีย่งโดยไมจําเปน 
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2. ลูกคาปจจุบันยังคงรูจักและเชื่อถอืสินคาของคุณ 

ถาท้ิงของเดิม คุณอาจเสียโอกาสจากฐานลูกคาท่ีสรางมานาน 

3. พฤติกรรมเปลี่ยนเร็ว แตปญหาของลูกคายังเดิม 

ความตองการหลักไมไดหายไป เพียงแตชองทางและวิธีซื้อเปลี่ยน 

 

3. สัญญาณเตือนวาคุณกําลังใช “วิธีขายเกา” กับตลาดใหม 

• คุณยังใชขอความโฆษณาแบบเดียวกับเมื่อ 2-3 ปกอน 

• ชองทางขายหลักของคุณยังคงมีแคแบบเดิม (เชน ขายหนาราน แต

ไมทําออนไลนจริงจัง) 

• ลูกคาบอกวา “ขอดูกอน” หรือ “ไวรอโปรโมช่ัน” บอยข้ึน 

• คูแขงท่ีมาทีหลังกลับปดการขายไดเร็วกวา 

• ยอดขายออนไลนไมขยับ แมสินคายังมีคุณภาพ 

����� Action Prompt: 

ลองเขียน 3 วิธีขายท่ีคุณใชมาตลอด แลววงกลมวิธีท่ีไมไดเปลีย่นเลยใน 12 

เดือนท่ีผานมา — น่ันคือจุดท่ีตองเริ่มปรบั 
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4. เปลี่ยนยุทธวิธี = เปลี่ยน “วิธีเลาเร่ือง” ใหลูกคาเชื่อ 

การขายในยุคเศรษฐกิจตกตํ่าไมใชการพูดใหไดมากท่ีสดุ แตคือ การพูดให

ตรงใจท่ีสุด 

และ “ตรงใจ” ในยุคน้ีมักหมายถึง… 

• ทําใหลูกคารูสึก ปลอดภัย ในการจายเงิน 

• ทําใหเห็น ความคุมคา ชัดเจน 

• เช่ือมโยงสินคาเขากับ ปญหาเฉพาะหนา ของเขา 

ตัวอยาง: 

• เดิม: “ประกันสุขภาพท่ีครอบคลมุโรคทุกชนิด” 

• ปรับ: “ประกันสุขภาพท่ีคุมครองโรคฮติในปน้ี โดยไมเพ่ิมเบ้ีย” 

 

5. กรอบคิด 3 ปรับ (3A Framework) สําหรับการเปลี่ยนยุทธวิธ ี

1. Adjust Message – ปรับขอความขาย 

ใชคําท่ีสอดคลองกับความรูสึกของลูกคาในตอนน้ี เชน จาก 

“สินคาพรีเมียม” → “สินคาท่ีคุมท่ีสุดในหมวดพรีเมียม” 

2. Adapt Channel – ปรับชองทางเขาถึง 

ถาลูกคายายไปอยูบนแพลตฟอรมใหม คุณตองไปอยูตรงน้ัน เชน 


