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ค ำน ำ 

รู้เท่ำทนักำรตลำดวนันี ้

(Marketing Literacy) 
 

ในยุคดิจิทลัท่ีขอ้มูลข่าวสารและโฆษณาหลัง่ไหลเขา้สู่ตวัเราใน
ทุกๆ วนั ผ่านหน้าจอสมาร์ทโฟนและส่ือรอบตวั การตลาดไม่ไดเ้ป็น
เพียงแค่เคร่ืองมือในการขายสินคา้อีกต่อไป แต่ไดก้ลายเป็นศิลปะ และ
วิทยาศาสตร์ท่ีเขา้ "ครอบง ำ" ความคิด พฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือ
ของเราอยา่งแนบเนียน ไม่วา่จะเป็นโปรโมชนัลดราคาเร่งด่วน, การป้าย
ยาจากอินฟลูเอนเซอร์, หรืออลักอริทึมท่ีรู้ใจเรามากกวา่ตวัเราเอง [1] 

 หนงัสือ/รายงานฉบบัน้ี "รู้เท่ำทนักำรตลำด (Marketing Literacy)" 

จดัท าข้ึนเพื่อให้ผูอ่้านก้าวทนัโลกธุรกิจ เขา้ใจเบ้ืองหลงักลยุทธ์ท่ีแบ
รนด์ต่างๆ ใชจู้งใจผูบ้ริโภค ไม่ว่าคุณจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการปกป้อง
กระเป๋าเงินของตวัเองจากกลลวงการตลาด หรือเป็นผูเ้ร่ิมตน้ท าธุรกิจท่ี
ตอ้งการเขา้ใจจิตวทิยาของลูกคา้อยา่งถ่องแท ้ซ่ึงเน้ือหาภายในเล่มจะพา
คุณไปส ารวจ:  
 กลยุทธ์จิตวิทยำผู้บริโภค: รู้ทนัว่าท าไมเราถึงเผลอซ้ือของท่ีไม่
จ าเป็น 

 เบ้ืองหลังโฆษณำ และวำทกรรม: วิธีมองทะลุเปลือกนอกของ
แคมเปญการตลาด 

https://www.facebook.com/saroophaiofficial/posts/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B7%E0%B8%AD-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94-101%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94-%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%83%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%95%E0%B8%B1%E0%B8%A7-%E0%B9%81%E0%B8%A5%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%8D%E0%B9%81%E0%B8%88%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%84%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%88%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9B/641046347387178/


 กำรรู้เท่ำทนัส่ือดจิิทลั: เท่าทนัเกมของขอ้มูล (Data)และอลักอริทึม
ผูเ้ขียนหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่หนงัสือเล่มน้ีจะเป็นเกราะป้องกนัทางความคิด 
และเป็นคู่มือจุดประกายมุมมองใหม่ๆ ให้ผูอ่้านสามารถเลือกเสพส่ือ
และตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดอ้ย่างชาญฉลาด รู้เท่าทนั และมีความสุขใน
ฐานะผูบ้ริโภคยคุใหม่ 

 สรุปใจความส าคญัเพื่อการรู้เท่าทนัการตลาด มีดงัน้ีครับ 

 1. เข้ำใจ "เป้ำหมำย" ของนักกำรตลำด:  
 สร้ำงควำมต้องกำร: นกัการตลาดไม่ไดข้ายแค่ตวัสินคา้ แต่ขาย 
"วิธีแกปั้ญหา" หรือ "ภาพลกัษณ์" ท่ีท าให้คุณรู้สึกว่าชีวิตจะดีข้ึนหากมี
ส่ิงน้ี 

 เปลี่ยนควำมอยำก (Want) ให้เป็นควำมจ ำเป็น (Need): ท าใหเ้รา
เช่ือวา่ของท่ี "ไม่มีกไ็ด"้ กลายเป็นของท่ี "ตอ้งมี" 

 2. กลยุทธ์ทำงจิตวทิยำทีพ่บบ่อย (และวธีิรับมือ): 
 กลยุทธ์สร้ำงควำมกลัวว่ำจะพลำด (FOMO & Scarcity): การใช้
ค  าวา่ "สินคา้ลดราคาเฉพาะวนัน้ีเท่านั้น" หรือ "เหลือ 3 ช้ินสุดทา้ย" เพื่อ
กระตุน้ให้เราตดัสินใจดว้ยอารมณ์ และรีบซ้ือโดยไม่ทนัคิดวิธีรับมือ: 
ให้เวน้ระยะเวลาตดัสินใจ (เช่น ท้ิงไวใ้นตะกร้า 24 ชัว่โมง) เพื่อลด
อารมณ์ชัว่วบู 

  

  



 กำรใช้บุคคลทีม่ช่ืีอเสียง (Influencer Marketing): การรีววิจากอิน
ฟลูเอนเซอร์ ดารา หรือเน็ตไอดอล มกัเป็นสปอนเซอร์ (Paid Partnership) 

วิธีรับมือ: แยกแยะระหว่าง "ประสบการณ์ใชจ้ริง" กบั "การจา้งงาน" 
เสมอ และหาขอ้มูลจากหลายแหล่ง 

 กำรตั้งรำคำเชิงจิตวิทยำ (Psychological Pricing): การลงทา้ยดว้ย
เลข 9 (เช่น 199 บาท) เพื่อใหรู้้สึกวา่ถูกกวา่ 200 บาทมาก หรือการสร้าง
ตวัเลือกท่ี 3 (Decoy Option) เพื่อหลอกล่อให้เราซ้ือไซส์ท่ีแพงกว่า
เพราะคิดว่าคุม้กว่าวิธีรับมือ: ค านวณราคาต่อหน่วยหรือปริมาณท่ี
แทจ้ริงวา่เราจ าเป็นตอ้งใชม้ากขนาดนั้นหรือไม่ 

 3. กำรตลำดในยุคดจิิทลั (Digital Marketing): 

 อัลกอริทึม และกำรเก็บข้อมูล (Data Tracking): เม่ือคุณคน้หาส่ิง
ใด ส่ิงนั้นจะตามหลอกหลอนคุณไปทุกแพลตฟอร์ม โซเชียลมีเดียจะ
ป้อนเน้ือหาท่ีตรงใจคุณเพื่อดึงดูดใหคุ้ณอยูบ่นแพลตฟอร์มนานท่ีสุดวิธี
รับมือ: รู้ตวัว่าเราก าลงัถูกดกัจบัพฤติกรรม และหลีกเล่ียงการซ้ือของ
เพราะเห็นโฆษณาซ ้ าๆ  

 กำรตลำดแบบเนียน (Native Advertising): โฆษณาท่ีแฝงมาใน
รูปแบบของบทความให้ความรู้ คลิปตลก หรือคอนเทนตไ์ลฟ์สไตลว์ิธี
รับมือ: สังเกตป้ายก ากบัเลก็ๆ เช่น "Sponsored", "Ad", หรือ "ไดรั้บการ
สนบัสนุน" 

  

  



 3. ค ำถำมเตือนสติก่อนควักเงิน (เช็กลิสต์รู้เท่ำทัน):1.เรำต้องกำร
มันจริงๆ หรือแค่โดนกระตุ้น? (ลองคิดว่าถา้ไม่มีโฆษณาน้ีลอยข้ึนมา 
เราเคยอยากไดม้นัไหม) 
 2. รำคำที่จ่ำยไป คุ้มค่ำกับประโยชน์ที่จะได้จริงไหม? (ไม่ใช่คุม้
เพราะของแถมหรือเพราะก าลงัลดราคา) 
 3. ข้อมูลทีแ่บรนด์บอก มีหลักฐำนน่ำเช่ือถือแค่ไหน? (ระวงัค าอา้ง
เกินจริง เช่น "เห็นผลใน 3 วนั" หรือ "ผ่านการทดสอบแลว้" โดยไม่มี
แหล่งอา้งอิงท่ีเป็นกลาง)  
 กำรรู้เท่ำทันกำรตลำด (Marketing Literacy) คือ ทกัษะในการท า
ความเขา้ใจ คดักรอง และวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดท่ีแบรนด์ต่างๆ ใช้
เพื่อจูงใจให้เราซ้ือสินคา้หรือบริการ ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจ
ไดอ้ยา่งมีเหตุผล ไม่ตกเป็นเหยื่อของโฆษณาชวนเช่ือ หรือการกระตุน้
อารมณ์ใหเ้กิดความตอ้งการเกินจริง 

 "รู้เท่ำทนักำรตลำด" (Marketing Literacy) เป็นส่วนส าคญัท่ีช่วยปู
พื้นความเขา้ใจและจูงใจผูอ่้านให้ตระหนกัถึงความส าคญัของการเท่า
ทนักลลวงและกลยุทธ์ทางธุรกิจในยุคปัจจุบนัสรุป: การรู้เท่าทนั
การตลาดไม่ใช่การต่อตา้นการซ้ือของ แต่คือการ "ซ้ือด้วยควำมรู้และ
สติ" เพื่อให้เงินทุกบาทท่ีเราหามาถูกใชไ้ปกบัส่ิงท่ีมีคุณค่า และตอบ
โจทยชี์วติของเราอยา่งแทจ้ริงครับ 

              ดว้ยความปรารถนาดี 

               สมชาติ      กิจยรรยง 
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รู้เท่ำทนักำรตลำดวนันี ้

(Marketing Literacy) 
 

กำรรู้เท่ำทันกำรตลำด (Marketing Literacy) คือทกัษะในการคิด
วิเคราะห์ แยกแยะ และเขา้ใจเจตนาเบ้ืองหลงัของกลยุทธ์การส่ือสาร
และการโฆษณา เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งมีสติ 
และไม่ตกเป็นเหยื่อของการโน้มน้าวใจความหมาย และความส าคญั: 
ความหมาย: ความสามารถในการอ่าน และแปลความหมายของขอ้มูล
ทางการตลาด มองเห็นเทคนิคท่ีผูข้ายใช ้เช่น การป่ันกระแส การสร้าง
ความเร่งรีบ หรือการโฆษณาเกินจริงความส าคญั: ช่วยใหเ้ราปกป้องเงิน
ในกระเป๋า เลือกซ้ือสินคา้ตามความจ าเป็นจริงๆ และรู้เท่าทนักลลวงใน
ยคุดิจิทลัท่ีโฆษณาเขา้ถึงตวัเราตลอดเวลา  

 

องคป์ระกอบของการรู้เท่าทนัการตลาด:  
การเขา้ถึง (Access): รู้ว่าขอ้มูลสินคา้ หรือโฆษณานั้นมาจาก

ช่องทางไหน และส่งถึงใคร 

การวิเคราะห์ (Analysis): แยกแยะไดว้่าส่วนไหนคือขอ้เท็จจริง 
และส่วนไหนคือเทคนิคการโนม้นา้วอารมณ์ 

  

  



 การประเมิน (Evaluation): ตดัสินใจไดว้่าสินคา้นั้นมีประโยชน์
คุม้ค่าจริงตามท่ีโฆษณาหรือไม่การตอบสนอง (Action): เลือกท่ีจะซ้ือ 
บอกต่อ หรือมองขา้มโฆษณานั้นอยา่งมีวิจารณญาณกลยทุธ์การตลาดท่ี
มกัพบเจอ:  
 การสร้างความขาดแคลน (Scarcity): เช่น "สินคา้เหลือเพียง 3 ช้ิน
สุดทา้ย" หรือ "ลดราคาเฉพาะวนัน้ีเท่านั้น" เพื่อเร่งให้รีบซ้ือโดยไม่ทนั
คิดการใชบุ้คคลมีช่ือเสียง (Influencer/Endorsement): ท าใหผู้ซ้ื้อรู้สึกวา่
สินค้าดีเพราะคนดังใช้ ทั้ งท่ีเป็นการจ้างวานโฆษณาการดึงดูดทาง
อารมณ์ (Emotional Appeal): โฆษณาท่ีเนน้สร้างความกลวั ความสงสาร 
หรือความสุขเพื่อผกูโยงกบัตวัสินคา้ขอ้ดีหลกัของการรู้เท่าทนัการตลาด
ก็คือรู้ทนักลโลการโฆษณา และการชกัจูง: ช่วยใหเ้รามองเห็นเจตนาท่ี
ซ่อนอยูเ่บ้ืองหลงัโฆษณา โปรโมชัน่ หรือค าอา้งอิงเกินจริงท าให้ไม่ตก
เป็นเหยือ่ของการตลาดท่ีกระตุน้ใหซ้ื้อโดยไม่จ าเป็น  

 บริหารการเงิน และลดการซ้ือของตามอารมณ์: เม่ือรู้เท่าทนั
เทคนิคการสร้างความขาดแคลน (Scarcity)  หรือการลดราคาเร่งด่วน 
เราจะสามารถคิดวิเคราะห์ดว้ยเหตุผล ช่วยประหยดัเงิน และหลีกเล่ียง
ปัญหาหน้ีสินจากการซ้ือสินคา้ตามกระแส  

 ปกป้องข้อมูลส่วนบุคคล และความเป็นส่วนตัว: เข้าใจว่า
แพลตฟอร์มดิจิทลั และนกัการตลาดเกบ็ขอ้มูลพฤติกรรมการใชง้านของ
เราไปใชอ้ยา่งไร ท าใหเ้ราระมดัระวงัในการแชร์ขอ้มูล และป้องกนัการ
ถูกละเมิดความเป็นส่วน 



 ตวัเลือกซ้ือสินคา้ และบริการท่ีมีคุณภาพจริง: ความเขา้ใจในกลไก
การตลาดท าใหเ้ราตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้โดยพิจารณาจากคุณประโยชน์ 
และขอ้เทจ็จริง มากกวา่ภาพลกัษณ์ หรือค าโฆษณาชวนเช่ือ 

Cr://knowledgeportal.okmd.or.th 

การรู้เท่าทนัการตลาด (Marketing Literacy) คือความสามารถใน
การเขา้ใจ วิเคราะห์ และประเมินกลยุทธ์ เจตนา หรือเทคนิคต่างๆ ท่ี
ผูผ้ลิต และนกัการตลาดใชใ้นการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค 
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บทที ่1 ก้ำวสู่ควำมส ำเร็จทำงกำรตลำดทีย่ัง่ยืน 

(To sustainable marketing success) 
 

กลยุทธ์ทางการตลาดจดัเป็นอาวุธท่ีมีประสิทธิภาพอย่างหน่ึงใน
การท าธุรกิจของผูบ้ริหาร. ซ่ึงปัจจุบนัมีรูปแบบกลยทุธ์ให้เลือกมากมาย
ส าหรับน ามาปรับใชเ้พื่อความเหมาะสมของธุรกิจ แต่กลยทุธ์ท่ีตอ้งถือ
เป็นตน้แบบทางการตลาดอยา่งแทจ้ริงคงเห็นจะหนีไม่พน้กลยทุธ์ 10P

เพราะนกัธุรกิจทัว่โลกต่างยกน้ิว และให้การยอมรับว่ามีประสิทธิภาพ
ในการท าการตลาดค่อนขา้งสูงสามารถเห็นผลไดอ้ยา่งชดัเจนอีกทั้งยงั
ถือว่ากลยทุธ์น้ีเป็นแม่บทในการพฒันากลยุทธ์ต่างๆ ตามหลงัออกมาสู่
ปัจจุบัน และอนาคตอัน รุ่งโรจน์ได้อีกด้วย จึง เ ป็น ส่ิงสมควรท่ี
ผูป้ระกอบการจะตอ้งท าความรู้จกัและศึกษาความหมายเก่ียวกบักลยทุธ์
ดงักล่าวน้ีดว้ยแนวทาง 10P เพื่อความส าเร็จหรือชยัชนะถา้จะแข่งขนักนั
อยา่งท่ีสุด 

10P เพ่ือควำมส ำเร็จ หรือชัยชนะถ้ำจะแข่งขนักนั 

ส าหรับในอนาคตนั้น การตลาด จะถูกน ามาใชใ้นการแข่งขนักนั
อยา่งเตม็รูปแบบในหลากหลายกลยทุธ์ ผูเ้ขียนจะขอกล่าวเสนอแนวทาง
ไปตามล าดบัดงัน้ีคือ 

1. PRODUCT หรือสินค้ำ 

ในอนาคตจะแข่งขนักนัท่ีความสมบูรณ์แบบ ศูนยร์วมหรือความ
ครบวงจรของตวัสินคา้ท่ีมีอยู่ นอกเหนือไปจากความหลากหลายแลว้ 
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ดังนั้ นศูนย์การขายเช่นห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ มักจะมีความ
ไดเ้ปรียบในการขายอยูเ่สมอ เพราะการมีสินคา้หลากรูปแบบ หลากยีห่อ้ 
หลากหลายผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก 

กลยุทธ์ในส่วนแรกน้ีจะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจใน
ส่วนท่ีเ ก่ียวเ น่ืองกับตัวผลิตภัณฑ์ทั้ งหมด ไม่ว่าจะเป็นส่วนของ
คุณสมบติัส่วนตวัท่ีตอ้งตั้งเป้าวา่จะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได้ในระดับความพึงพอใจขนาดไหน การน าสินค้าไป
เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัในทอ้งตลาดว่ามีจุดเด่นและจุด
ดอ้ยอย่างไร นอกจากน้ียงัมีในส่วนของวตัถุดิบและสายงานการผลิต
ดว้ย  

2. PRICE หรือรำคำ 

การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์สินคา้ถือเป็นกลยุทธ์ส าคญัของ
แผนงานทางการตลาดท่ีจะช่วยสร้างความได้เปรียบมากข้ึนโดยการ
ก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัของตน้ทุนการผลิตบวกกบัผลก าไรท่ี
ต้องการจะได้จากการขายผลิตภัณฑ์แล้วจึงท าการก าหนดราคาขาย
ออกมาโดยตอ้งค านึงสภาพการแข่งขนัของตลาดสินคา้ นอกจากน้ีการ
ก าหนดราคายงัมีนยัท่ีบ่งบอกถึงต าแหน่งท่ีตอ้งการจะใหสิ้นคา้ไปยนือยู่
ดว้ย ซ่ึงการตั้งราคาอาจจะตั้งให้ใกลเ้คียงกบัสินคา้ประเภทเดียวกนับน
ทอ้งตลาด หรือน้อยกว่าถา้ตอ้งการแย่งชิงฐานลูกคา้ และมากกว่าถ้า
ตอ้งการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หอ้ยูเ่หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ัว่ไป  
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ราคาเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ และน่าจูงใจให้บุคคลต่างๆ ตดัสินใจใช้
บริการ หรือซ้ือไวใ้ชง้านได ้ดงันั้นกลยทุธ์ในเร่ืองราคาจะใชไ้ดล้  ้าหนา้
อยู่เสมอ แต่อย่าลืมว่าสินคา้ท่ีราคาถูกแต่ดี ยงัเป็นท่ีน่าสนใจของผูซ้ื้อ
ตลอดเวลา อยูทุ่กเม่ือเช่ือวนัเสมอ 

3. PLACE ช่องทำง, วธีิกำรขำย 

ไม่ว่าในยุคไหนๆ ก็ตามหากสินคา้มีช่องทางการขายในวิธีการ
หรือระบบใดๆ ก็ตาม หากสินคา้มีช่องทางการขายไดม้ากก็ย่อมท่ีจะมี
โอกาสขายไดม้ากตามไปดว้ย ถา้หากลูกคา้สามารถหาซ้ือสินคา้ไดง่้าย
ในหลายๆ ช่องทาง หรือวิธีการก็ย่อมท่ีจะมีโอกาสเพิ่มส่วนแบ่ง
การตลาดไดม้ากดว้ยตามตวัแมก้ระทัง่สินคา้ในระดบัมาตรฐานดีๆ เรา
ยงัเห็นมีในตลาด  “เปิดท้ำยขำยของ” กนัอยู่เต็มเมือง หรือแมก้ระทัง่
บริ เวณลานจอดรถของห้างสรรพสินค้า อีกหลายๆ แห่งในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นหน่ึงในยทุธศาสตร์ส าคญัของการวาง
กลยุทธ์ทางการตลาด เพราะถา้สามารถหาช่องทางการกระจายสินคา้
ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลก าไรก็จะเพิ่มสูงข้ึนมากเท่านั้น โดย
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบ
คือ การขายไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรง และการขายผ่านพ่อค้าคน
กลาง ซ่ึงสองวิธีน้ีจะมีขอ้แตกต่างอยู่ตรงท่ีว่าการขายตรงไปสู่มือผูใ้ช้
สินคา้จะไดก้ าไรท่ีมากกวา่  
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ในขณะท่ีการขายผ่านพ่อคา้คนกลางจะช่วยในเร่ืองของยอดการ
จ าหน่ายท่ีสูงข้ึนอนัมีผลมาจากเครือข่ายท่ีพ่อคา้คนกลางไดว้างเอาไว้
นัน่เอง  

4. PROMOTION กำรส่งเสริมกำรตลำดเพ่ือกำรขำย 

การส่งเสริมการตลาดถา้จะให้เปรียบเทียบน่าจะเหมือนกบัการใช้
เขม็ฉีดยารักษาโรค เพราจะมีประสิทธิภาพช่วยในการขายสินคา้ไดเ้ป็น
อย่างดี ถา้โปรโมชัน่ท่ีออกมาโดนใจลูกคา้ก็จะช่วยให้ยอดขายและผล
ก าไรทวีสูงมากยิ่งข้ึน โดยกลยุทธ์การตลาดน้ีจะตอ้งช่วยส่งเสริมและ
สอดคลอ้งไปกนัไดก้บักลยทุธ์อยา่งอ่ืนดว้ย โดยการส่งเสริมการตลาดน้ี
สามารถท าไดห้ลายวธีิไม่วา่จะเป็นการลด แลก แจก แถม เป็นตน้  

การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดทุกชนิดท่ีจะช่วย
กระตุน้เร่งเร้าใหผู้บ้ริโภค ผูใ้ช ้ลูกคา้ หรือคนกลาง หา้งร้าน ตวัแทนขาย
เกิดความตอ้งการในสินคา้ หรือบริการ รูปแบบการส่งเสริมการขายหรือ
การตลาดสามารถท่ีจะกระท าได ้4 รูปแบบคือ 

      - การโฆษณา 

     - การใชพ้นกังานขาย 

     - การส่งเสริมการขาย 

     - การออกข่าวหรือเผยแพร่ข่าวสาร 
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5. PUBLIC   RELATION กำรประชำสัมพนัธ์ 

การท าการประชาสัมพนัธ์เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด 
หรือการขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือการแถลงข่าวท่ีดีนั้นจะช่วยสร้าง
ภาพลกัษณ์ใหแ้ก่สินคา้หรือองคก์รได ้การประชาสัมพนัธ์อาจจะกระท า
ไดใ้นหลายๆ รูปแบบ เช่น ส่งข่าวผ่านส่ือมวลชนเก่ียวกบักิจกรรมของ
องคก์ร การท่ีมีผูบ้ริหารองคก์รสนบัสนุนกิจกรรมทางสังคม การท าป้าย
ใหญ่ๆ ติดตั้งตามท่ีชุมนุมชน เพื่อโฆษณาสินคา้ หรือผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ 

6. PACKING STRATEGY กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ 

บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญเปรียบเสมือนเป็นหน้าตาของสินค้า 
ดงันั้นการออกแบบดีไซน์รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญั
อย่างหน่ึง โดยหลกัส าคญัท่ีควรจะต้องค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบ
บรรจุภณัฑต์ามแผนการกลยทุธ์น้ีก็คือจะตอ้งมีความสวยงามเหมาะสม
กบัผลิตภณัฑอี์กทั้งความโดดเด่นเม่ือน าไปวางบนชั้นสินคา้เปรียบเทียบ
กนักบัของคู่แข่งจะตอ้งมีความเหนือชั้นกว่าจึงจะประสบความส าเร็จ
ตามแผนงานน้ีได ้

7. PERSONAL STRATEGY กลยุทธ์กำรใช้พนักงำนขำย  
พนกังานขายเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีจะช่วยท าใหย้อดขายทะยานไต่

ระดบัพุ่งสูง ข้ึน การขายสินคา้โดยใชพ้นกังานถือเป็นศิลปะการขายขั้น
สูงท่ีไม่สามารถลอกเลียน แบบได้ง่ายๆ พนักงานขายท่ีมีความรู้
ความสามารถบวกกบัประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกคา้ ใหเ้ขา้มา
สนใจ และน าพาไปสู่Action หรือคือการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  
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8.  PUBLIC RELATION STRATEGY กลยุทธ์ข่ำวสำร  
ยคุโลกไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบนั การส่ือสารคือกุญแจส าคญัท่ี

น าไปใชไ้ขสู่ประตูความส าเร็จ เพราะสภาพแวดลอ้มการใชชี้วิตของผู ้
คมในสงัคมเมืองและชนบทถูกแวดลอ้มไปดว้ยส่ือต่างๆมากมาย การใช้
กลยุทธ์ข่าวสารเขา้มาเป็นทพัเสริมอีกแรงหน่ึงในการท าการตลาดจะ
ช่วยอ านวยผลในเร่ืองของภาพพจน์และเพิ่มทศันคติในเชิงบวกให้เกิด
กบัผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ  

9. PEOPLE พลงัของมวลชน 

ลูกคา้หรือประชาชนว่าในปัจจุบนัและอนาคต แต่ละองค์กรจะมี
ยทุธวิธีท่ีจะครอบครองใจลูกคา้ไดอ้ย่างไร เท่าท่ีผูเ้ขียนมี 2 แนวทาง
หลกัท่ีกระท ากนัคือ 

        การบริการ (SERVICE) :- โดยให้บุคลากรทุกๆ คนในองคก์ร
เน้นการบริการ โดยถือว่ามีทั้งลูกคา้ภายนอก และลูกคา้ภายในท่ีคอย
ช่วยเหลือและใหบ้ริการกนัเสมอ 

         พฤติกรรมผูบ้ริโภค(CUSTOMER BHAVIOR) กิจกรรมส าหรับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เราจะตอ้งศึกษา พฤติกรรมของลูกคา้หรือผูบ้ริโภค
ใหไ้ดว้า่ 

1. ลูกคา้กลุ่มไหนท่ีสินคา้ เราจะเขา้ไปแกไ้ขปัญหาได ้

2. เขาเคยช่ืนชมอะไรในสินคา้อ่ืนท่ีเคยใช ้

3. เรารู้จกัสินคา้ เราและคู่แข่งดีแค่ไหน 

4. กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งไร 
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5. มาตรการในการเลือกสินคา้เป็นอยา่งไร เช่น สี สไตล ์

6. มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร เช่น สด ผอ่น ชา้ เร็ว ฯลฯ 

นัน่ก็หมายความว่า เราจะเนน้การครองใจดว้ยการให้บริการหรือ
ใชว้ธีิการตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร 

10. POWER พลงัหรือก ำลงั 

ได้แก่พวกพ้องของผู ้บริหารขององค์กร ท่ีมีส่วนช่วยในการ
แข่งขนั บรรลุเป้าหมาย เช่น หากเปิดร้านอาหารริมถนน ในขณะท่ีร้าน
อ่ืนๆ จอดรถริมถนนไม่ไดเ้วลาจะมารับประทานอาหาร แต่ร้านคา้ของ
บริษทัของเราเปิดได ้แสดงว่าผูบ้ริหารขององค์กรมีพรรคพวกหรือมี
พลงั เส้นสายท่ีดีนัน่เอง 

พลงัหรือก าลงัอีกมุมหน่ึงก็คือพลงัในท่ีน้ีหมายถึงอ านาจในการ
ต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุดในการเนรมิตให้
เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นและจะขาดเสียไม่ไดใ้นองค์ประกอบตวัพี
ส่วนสุดทา้ยน้ีเพราะอ านาจต่อรองจะสามารถเป็นพลงัพิเศษเปรียบเสมือน
มือท่ีมองไม่เห็นท่ีจะน ามาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้
ให้บริษทัได้รับข้อเสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกันตาม
กรอบไดอ้ยา่งลงตวั  
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรใช้กลยุทธ 10 P 

ตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้ในเร่ืองราวของ 10P จะก่อใหเ้กิดประโยชน์
การประกอบธุรกิจท่ีส าคญัยอ่มท่ีจะก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่างๆ กคื็อ 

1. สร้างความภาคภูมิใจใหแ้ก่พนกังานและลูกคา้ขององคก์รนั้นๆ 

2. ท าใหอ้งคก์รและพนกังานไดใ้ชท้รัพยสิ์นเงินทองไดอ้ยา่งคุม้ค่า 

3. ไดรั้บ และใชป้ระโยชน์จากเคร่ืองมือเคร่ืองใช ้วตัดุอุปกรณ์ได้
เตม็ท่ีคุม้กบัค่าของเงินทุน 

4. จากการบริหารท าให้เล็งเห็นวิธีการจดัการท่ีลดตน้ทุนเพิ่มผล
ก าไรหรือไดผ้ลท่ีดี 

5. ได้ท าให้เกิดการบริหารเวลา และประหยดัเวลาท่ีดีในการ
ด าเนินการต่างๆ 

6. ท าให้ทนัโลกทนัสังคมจากเทคโนโลยีในการส่ือสารหรือส่ือ
สงัคมออนไลน์ 

7. ท าให้ฝ่ายบริหารไดพ้ิสูจน์ทดลองทฤษฎีในการบริหารจดัการ
องคก์รวา่ท าไดถู้กตอ้งหรือไม่นัน่เอง 

8. ท าใหพ้นกังานไดเ้กิดเห็นวิธีในการจูงใจบุคคลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง
ใหเ้กิดความรู้สึกท่ีดีต่อองคก์รของเรายอ่มเขา้ใจทิศทาง 

9. พนกังาน และผูเ้ก่ียวขอ้งมีขวญั ก าลงัใจ ทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร 

10. จากกลยุทธ์การตลาด4Pข้างต้นท าให้บุคคลทั่วไปเกิดการ
ยอมรับในสินคา้หรือองคก์ร 
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11. ก่อให้เกิดภาพลกัษณ์หรือความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้หรือองค์กร
จากการท าประชาสมัพนัธ์หรือส่งข่าวสารเป็นระยะๆ 

12. สามารถสร้างเอกลักษณ์ของสินค้าได้จากการท าโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์หรือจากการไดใ้ชก้ลยทุธ์บรรจุภณัฑ ์

13. ท าให้เห็นการท าการตลาดทั้งเชิงรุกและเชิงรับ จากการใช้
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ ควบคู่กบัการใชพ้ลงัจากพนกังานขาย 

14. เสริมสร้างพลงัศรัทธาของมวลชนหรือผูบ้ริโภคจากการใช้
กิจกรรมส่ิงเสริมการตลาดแก่ประชาชนโดยทัว่ไป 

15. สร้างพลงัความเจริญเติบโตให้แก่องค์กรอนัจะน าไปสู่การ
ขยายสาขาหรือตั้งบริษทัในเครือข้ึนมา เป็นตน้ 

 

กา้วสู่ความส าเร็จทางการตลาดท่ีย ัง่ยืนไดน้ั้น เราจะใชย้ทุธวิธีใด
ในการครอบครองใจผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการของเรา และเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ เราจะใช้ความคิด ความรู้ หรือ
ความสามารถในการแสวงหาพลงัหรือก าลงัท่ีจะช่วยเป็นแนวร่วมใหก้บั
องคก์รไดอ้ยา่งไรใหอ้าณาจกัรเครือข่ายพลงัคนไดค้รอบคลุมหรือขยาย
พื้นท่ีการขายเพื่อท่ีจะเสริมสร้างรายไดต่้อไปใหท้บัทวใีนท่ีสุด.    
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บทที ่2. Marketing5.0 กบักำรตลำดยุคใหม่ 

(Marketing 5.0 and the new market) 
 

 “It’s coming!!!” หรือ “เร็วๆ น้ีนะ” เม่ือการตลาด 4.0 อาจไม่
เพียงพอต่อไปเพราะการตลาดยคุใหม่ หรือมาร์เก็ตต้ิง 5.0 (Marketing 

5.0) ก าลงัจะคืบคลานเขา้มามีบทบาทมากข้ึน ผูป้ระกอบการตอ้งท า
ยงัไงต่อกนัดีล่ะเพื่อติดปีกธุรกิจ เติมพลงัให้การตลาด เรามาอปัเดทข่าว
คราววงการการตลาดไปพร้อมกบัหาเงินกอ้นใหญ่ หรือ Big money กนั
เถอะนะ 

 

Marketing 5.0 คืออะไร?  

การตลาดไม่มีสูตรส าเร็จตายตวั ดงันั้นการเรียนรู้กลยทุธ์การตลาด
ใหม่อยูเ่สมอ หมัน่ปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์อยูต่ลอดเวลา เรามกัจะ
เห็นทริค Marketing 4.0 ท่ีเหล่ากูรูแชร์ความรู้ใหม่ ๆ หลากหลายไอเดีย 
ซ่ึงบางแบรนด์ก าลงัเร่ิมวางแผน ด าเนินการปรับตวัให้เขา้กบัการตลาด
ยคุน้ี และอาจเกิดค าถามวา่ “อะไรอีกเน่ีย Marketing 5.0 ก าลงัมาอีกแลว้
หรอ ? และฉนัควรตอ้งท าอยา่งไร ?” 

ในขณะท่ีมาร์เก็ตต้ิง 4.0 โลกของเทคโนโลยีดิจิทลัท่ีมาแรง
กลายเป็นรากฐานส าคญัของ Marketing 5.0 และเพื่อท าความเขา้ใจ
การตลาดยคุใหม่แบบ 5.0 คืออะไร ผูเ้ขียนไดส้รุปคร่าว ๆ ไวด้งัน้ี  
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“การตลาด 5.0 น่ีเป็นการเขา้ในผูบ้ริโภคใหห้ลากหลาย มาพร้อม
กับความท้าทายยิ่งข้ึน เพราะต้องเข้าใจลูกค้า มอบส่ิงดีท่ีสุด ความ
สะดวกตอ้งจดัเต็ม และการเขา้ถึงตอ้งจดัหนัก นอกจากน้ียงัตอ้งรู้จกั
พฤติกรรมลูกคา้ตวัจริง ไม่ใช่ขายใหทุ้กคนหรือขายสินคา้ใหก้บัคนท่ีไม่
ตอ้งการ ไฮไลทข์อง Marketing 5.0 คือการใชช่้องทางออฟไลน์และ
ออนไลน์ หรือ Omni Channel เน้นการมอบประสบการณ์ท่ีดีให้กบั
ลูกคา้เป็นหลกั” 

 

ค ำนิยำมของ Marketing 5.0 อกีคร้ัง  

อา้งอิงจากค ากล่าวนกัการตลาดมือฉมงั จอห์น เอลเลียต ผูบ้ริหาร
ระดับสูงของบริษัทท่ีปรึกษาการตลาด Fusion ผู ้ผลักดันแนวคิด
การตลาด Marketing 5.0 ตวัจริงเสียงจริง บอกวา่ “Marketing 5.0 คือ
การตลาดท่ีกา้วเขา้มามีบทบาทมากข้ึน และเร่ิมท าให้การตลาดยุคเดิม
ป่ันป่วน และในท่ีสุด มาร์เก็ตต้ิง 5.0 ท่ีไม่มีเส้นแบ่งระหว่างการตลาด
ดั้งเดิมหรือการตลาดดิจิทลัจะสามารถเอาชนะใจลูกคา้ไดใ้นท่ีสุด เพราะ
สามารถเติมเตม็ประสบการณ์ของผูใ้ชง้าน และผูบ้ริโภคไดดี้กวา่”  

จะเห็นไดว้่า การมาของมาร์เก็ตต้ิง 5.0 ก่อให้เกิดการรวมตวักนั
ของส่ือให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้โดยตรง เช่ือมต่อกนั
แบบใจถึงใจ สไตล ์Inner Self   ในขณะเดียวกนั Ambient Marketing จะ
ไดรั้บความนิยมมากข้ึน และจะเห็นการประยุกต์โฆษณารูปแบบใหม่
เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ  พร้อมกบัการรังสรรคไ์อเดียส่ิงใหม่ใหก้ารตลาดมีสีสันมากข้ึน 


