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ค ำน ำ 

รู้เท่ำทนักำรตลำดสมยัใหม่ 

(Persuasion and Influence in Marketing) 
 

ในยุคดิจิทลัท่ีขอ้มูลข่าวสารหลัง่ไหลอย่างรวดเร็ว ผูบ้ริโภคตอ้ง
เผชิญกบัการส่ือสารทางการตลาดหลากหลายรูปแบบในทุกช่องทาง 
การด าเนินชีวติประจ าวนัของเราถูกลอ้มรอบดว้ยกลยทุธ์การโนม้นา้วใจ 
(Persuasion) และการสร้างอิทธิพลทางความคิด (Influence) จากแบรนด์
ต่างๆ ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาท่ีตรงใจผ่านอลักอริทึม การ
รีวิวจากผูมี้อิทธิพลทางความคิด (Influencers) หรือการใชจิ้ตวิทยาการ
ตั้งราคาเพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว 

หนังสือฉบบัน้ีจดัท าข้ึนภายใตช่ื้อน่าสนใจ รู้เท่าทนัการตลาด
สมยัใหม่ (Persuasion and Influence in Marketing) โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อเปิดเผยกลไกเบ้ืองหลงัและกลยทุธ์จิตวิทยาท่ีนกัการตลาดสมยัใหม่
นิยมใช้ การเข้าใจกลยุทธ์เหล่าน้ีไม่เพียงแต่เป็นประโยชน์ส าหรับ
นักการตลาดในการน าไปประยุกต์ใช้เพื่อเข้าถึงใจผูบ้ริโภคอย่างมี
จริยธรรมเท่านั้น แต่ยงัเป็นเกราะป้องกนัส าคญัส าหรับผูบ้ริโภคทัว่ไป 
ใหส้ามารถวิเคราะห์ แยกแยะ และเท่าทนักลอุบายทางการตลาด เพื่อให้
เกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า และบริการอย่างมีเหตุผล และคุ้ม
ค่าสูงสุด  



เน้ือหาภายในเล่มประกอบดว้ยการเจาะลึกทฤษฎีการโนม้นา้วใจ 
กลยทุธ์การสร้างอิทธิพลทางสังคม ตลอดจนกรณีศึกษาท่ีเกิดข้ึนจริงใน
ตลาดปัจจุบนั  

ผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า หนงัสือฉบบัน้ีจะเป็นคู่มือช้ินส าคญัท่ี
ช่วยสร้างแนวคิดเชิงวิพากษ ์(Critical Thinking) ให้กบัผูอ่้านทุกท่าน 
และหากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไวเ้พื่อปรับปรุงใน
โอกาสต่อไป 

      ดว้ยความปรารถนาดี 

      สมชาติ     กิจยรรยง 
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ในโลกยุคดิจิทลั เราทุกคนตกเป็นเป้าหมายของกลยุทธ์การตลาด
ตลอด 24 ชัว่โมง นกัการตลาดไม่ไดเ้พียงแค่ "ขายสินคา้" แต่ก าลงั "ขาย
ความคิด" ผ่านกระบวนการโน้มน้าวใจ (Persuasion) และการสร้าง
อิทธิพลทางความคิด (Influence) ท่ีออกแบบมาอย่างแยบยล การรู้เท่า
ทนักลยุทธ์เหล่าน้ีจะช่วยให้เรากลายเป็นผูบ้ริโภคท่ีฉลาด และควบคุม
การตดัสินใจของตวัเองไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

จิตวิทยาเบ้ืองหลงัการโน้มน้าวใจการตลาดสมยัใหม่ขบัเคล่ือน
ด้วยจิตวิทยาพฤติกรรมมนุษย์โดยเฉพาะ "หลกัการโน้มน้าวใจ 6 

ประการ" ของ ดร.โรเบิร์ต ชิอลัดินี (Robert Cialdini) ท่ีมกัถูกน ามา
ประยกุตใ์ชใ้นชีวติประจ าวนั: 

การตอบแทน (Reciprocity): แจกสินคา้ทดลองใช้ฟรี เพื่อให้
ผูบ้ริโภครู้สึกเกรงใจ และอยากซ้ือจริงความต่าง/ความหายาก  

(Scarcity): ใชค้  าวา่ "สินคา้มีจ  านวนจ ากดั" หรือ "ลดราคาเฉพาะ
วนัน้ี" เพื่อเร่งใหรี้บตดัสินใจฉนัทามติ/แรงกดดนัทางสงัคม  

(Social Proof): รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง ยอดวิวมหาศาล หรือการติด
อนัดบั Best Seller ความชอบพอ  



(Liking): ใช ้Influencer  หรือดาราท่ีผูบ้ริโภครัก และเช่ือถือมา
เป็นพรีเซนเตอร์ความสอดคลอ้ง  

(Commitment & Consistency): ใหก้ดทดลองใชฟ้รี 7 วนัเพื่อสร้าง
ความคุน้เคยก่อนเกบ็เงินจริงอ านาจ/ความเช่ียวชาญ  

(Authority): ใช้ใบรับรอง ผลวิจยั หรือค าแนะน าจากแพทย/์
ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ 

เทคโนโลยีกบัการตลาดท่ี "รู้ใจจนน่ากลวั"ทุกวนัน้ี ขอ้มูลขนาด
ใหญ่ (Big Data) และปัญญาประดิษฐ์ (AI) ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถ
ท าการตลาดแบบระบุตวัตน (Personalized Marketing) ไดอ้ยา่งแม่นย  า:
 การติดตามพฤติกรรม (Algorithms): แพลตฟอร์มรู้ว่าคุณก าลงั
ชอบอะไรจากการหยดุดูคลิปเพียงไม่ก่ีวนิาทีการยงิโฆษณาซ ้ า  

(Retargeting): เม่ือคุณกดดูสินคา้ช้ินหน่ึง สินคา้นั้นจะตามคุณไป
ทุกแอปพลิเคชนัการกระตุน้ทางอารมณ์  

(Neuromarketing): การใชสี้ แสง เสียง หรือความรู้สึก "กลวัตก - 
เทรนด"์ (FOMO - Fear of Missing Out) เพื่อกระตุน้ใหอ้ยากซ้ือทนัที 

เป้าหมายของการรู้เท่าทนัการตลาด 

1.ระงบัอารมณ์ชั่ววูบ: เปล่ียนจากการซ้ือดว้ย "อารมณ์" (Emotional 

Buying) มาเป็น "เหตุผล" (Rational Buying) 

2. ปกป้องขอ้มูลส่วนบุคคล: ตระหนกัรู้ว่าความเป็นส่วนตวั และ
ขอ้มูลของเรามีมูลค่าเท่ากบัค่าโฆษณา 



3.บริหารการเงินอย่างมีประสิทธิภาพ: ลดการสร้างหน้ีสินจาก
ส่ิงของท่ี "อยากได"้ แต่ไม่มีความ "จ าเป็น" 

สรุป: การรู้เท่าทนัการตลาดไม่ใช่การปฏิเสธการซ้ือของ แต่คือ
การรู้ว่า "ท าไมเราถึงอยากซ้ือ" เพื่อให้ทุกการจ่ายเงินเกิดจากความ
ตอ้งการของเราอยา่งแทจ้ริง ไม่ใช่เพราะโดนจูงใจโดยไม่รู้ตวั 
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บทที ่1 แนวคดิทีไ่ร้กรอบทำงกำรตลำดยุคใหม่ 

(Outside the framework of the new market) 
 

 กคื็อความคิดนอกกรอบทางการตลาด ในบทน้ีจะกล่าวถึงรูปแบบ
ของ M กบั P ทางการตลาดท่ีแปรเปล่ียนไปเพื่อใหท่้านผูอ่้านไดท้นักบั
กระแสของการเปล่ียนแปลงในอนัท่ีจะให้ศกัยภาพทางการตลาดท่ีมีอยู่
บนัดาลยอดขายข้ึนมาใหไ้ดใ้นอนาคตท่ีเปล่ียนแปลงจากยคุโลกาภิวตัน์
สู่ยคุเศรษฐกิจใหม่หรือยคุดิจิตอลนัน่เอง 

 4 M กบัแนวควำมคดิเดมิในกำรด ำเนินธุรกจิ 

จากพื้นฐานเดิมท่ีจะเป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีจะท าให้สินคา้หรือ
บริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค ไดบ้รรลุเป้าหมาย 
จะตอ้งอาศยัปัจจยั 4 ประการคือ 

1. MAN คน 

การด าเนินธุรกิจตอ้งอาศยัการมีส่วนร่วมของบุคลากรทุกระดบั 
ทุกต าแหน่ง ทั้งระดับบริหาร และฝ่ายปฏิบติัการ นับตั้งแต่ประธาน
กรรมการ กรรมการผูจ้ดัการ ผูจ้ดัการทัว่ไป ผูจ้ดัการฝ่ายหรือแผนก
ต่างๆ หวัหนา้งาน ซูเปอร์ไวเซอร์ พนกังานขององคก์รท่ีปฏิบติังานทุกๆ 
คน และท่ีส าคญัคือ ผูบ้ริหารงานขาย และนกัขายสินคา้ขององคก์รหรือ
บริษทัของตน 
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2. MONEY เงนิ 

เงินทุนเพื่อใช้ในการด าเนินงานขององค์กร เป็นงบประมาณ
ส าหรับด าเนินงานเป็นทั้งรายไดแ้ละเป็นค่าใชจ่้ายดา้นต่างๆ ท่ีเก่ียวกบั
ทรัพย์สินต่างๆ ขององค์กรพร้อมทั้ งบุคลากร ไม่ว่าจะเป็น ค่าเช่า
ส านักงาน ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท์  เงินเดือนท่ีเป็นรายไดต่้างๆ ของ
บุคลากรทุกๆ คนในองคก์ร 

3. MATERIAL วสัดุอุปกรณ์วตัถุดบิ 

เป็นเคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้างๆ ในการปฏิบติังาน รวมทั้งวตัถุดิบท่ี
ใชใ้นการผลิต ทั้งในโรงงานอุตสาหกรรม และในส านกังานใหญ่หรือ
สาขาก็ตามต้องอาศัย เคร่ืองมือ เคร่ืองใช้ในการบริหารงานและ
ปฏิบติัการ ไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองใชใ้นส านกังาน ดา้นเทคโนโลยีต่างๆ ก็
ตามหรือวตัถุดิบท่ีจะน ามาใชเ้ป็นส่วนประกอบการผลิต 

4. METHOD ทฤษฎหีรือวธีิกำร 

ความรอบรู้ และรู้รอบ หรือสูตรส าเร็จท่ีจะใช้ในการด าเนินกิจกรรม
เพื่อให้กิจการขององค์กรสามารถด าเนินต่อไปได้อย่างไม่หยุดย ั้ ง 
ผูบ้ริหารหรือองคก์รบางแห่งจะใชจุ้ดแข็งดา้นสินคา้หรือของผูบ้ริหารก็
สามารถด าเนินการขององค์กรให้โลดแล่นอยู่ในธุรกิจได้อย่างย ัง่ยืน 
หรืองามสง่าจากจุดแขง็ของตวัสินคา้ หรือช่ือเสียงของผูบ้ริหารกต็าม 

  



3 

 

5 M กบัแนวคดิใหม่ทีใ่ช้ด ำเนินกลยุทธ์ 

แนวความคิดใหม่ท่ีจะใช้ด าเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจผลิต
สินคา้ ธุรกิจจดัจ าหน่าย หรือธุรกิจการขายก็ตาม จะใชเ้พิ่มอีก 5 M ซ่ึง
เป็นส่ิงส าคญัในการด าเนินการเพิ่มเติมคือ 

1. MACHINE เคร่ืองจักรกล 

เคร่ืองจกัรกลต่างๆ ท่ีสามารถน าไปใชใ้นการผลิตอุปกรณ์  ส่ิงของ 
สินคา้ต่างๆ ได ้หรือใชใ้นการออกรูปแบบอกแบบสินคา้ประเภทแฟชัน่
ต่างๆ ในบางโรงงานอุตสาหกรรมการผลิตท่ีมีสายงานการผลิตอย่าง
ต่อเน่ือง ก็มกัจะมีการผลิตโดยอาศยัหรือใช้ก าลงัผูท้  างานเป็นกะ อาจ
เรียกไดอ้ยา่งหน่ึงวา่ รอบการท างาน เช่น รอบกลางวนั หรือกะกลางวนั 
เป็นตน้ 

2. MARKETING กำรตลำด 

ในยคุทีมีการแข่งขนัทางธุรกิจ ไดมี้ความเขม้ขน้อยูทุ่กขณะดงัเช่น
ทุกวนัน้ี เหล่าบรรดานกัขายจะตอ้งรับรู้ขอ้มูล และรับทราบขอ้มูล เพื่อ
ปรับปรุงและพฒันา ให้สามารถวางแผนการขาย ด าเนินการขายและ
สร้างกลยุทธ์การขายซ่ึงบทบาทและความรู้ทางการตลาดนบัว่ามีส่วน
ส าคัญในการท่ีจะช่วยผลักดันให้เกิดผลส าเร็จตามแผนการ หรือ
เป้าหมายท่ีวางไวไ้ด ้
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3. MANAGEMENT กำรจัดกำร 

จากกระแสของการเปล่ียนแปลงทางการเมือง เศรษฐกิจและสังคม
ทั้งในระดบัภายในประเทศ และในระดบัระหว่างประเทศท่ีเกิดข้ึนอยู่
ตลอดเวลา  ธุรกิจต่างๆ ย่อมต้องมีการแลกเปล่ียนและปรับตวัอย่าง
มหาศาล เพื่อต่อสนองต่อสภาพแวดลอ้มภายนอกในลกัษณะดงักล่าว 
การจดัการในรูปลกัษณะต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น เร่ืองของการบริหาร การ
ปรับโครงสร้างองคก์ร การบริหารทรัพยากรบุคคล การเงิน การวางแผน 
ฯลฯ จึงกลายเป็นความเร่งด่วน ส าหรับธุรกิจ ไม่วา่จะมีขนาดเลก็ ขนาด
กลาง หรือขนาดใหญ่ ผูบ้ริหารของธุรกิจใดก็ตาม หากปรับตวัไม่ทนัก็
จะพลาดโอกาสอนัยิง่ใหญ่ หรืออาจถูกอุปสรรคใหม่ๆ ท่ีรุมลอ้มจนอาจ
ปรับตวัไม่ทนัได ้ซ่ึงนกัขายก็ตอ้งยอมรับสภาพของการเปล่ียนแปลงท่ี
เป็นอยูไ่ด ้

4. MOTIVATION กำรจูงใจ 

การจูงใจบุคคลต่างๆ เป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับระดบัหัวหนา้การจูง
ใจนั้นเป็นทั้ง “ศาสตร์” และ “ศิลป์"”ของหวัหนา้ ผูน้  า หรือผูบ้ริหารงาน
ในองคก์รในการจูงใจทีมงาน หรือผูป้ฏิบติังานในองคก์ร แต่ส าหรับนกั
ขายนั้น การจูงใจนั้นเป็นทั้ง “กลยทุธ์” และ “เทคนิค” ท่ีนกัขายนั้น 
จะตอ้งใชก้บัผูมุ่้งหวงัหรือลูกคา้จะตอ้งท าการขยายตลาดใหเ้จริญเติบโต 
ซ่ึงในเร่ืองการจูงใจผูเ้ขียนจะได้กล่าวต่อไปให้หัวข้อการส่งเสริม
การตลาด หรือการขายดว้ยวธีิการจูงใจ 
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5. MORALE จริยธรรม 

ในบางแห่งจะเรียกว่าธรรมาภิบาลในองค์กรระดับบริหาร ท่ี
ผูบ้ริหารทุกระดบั ความท่ีจะมีส านึกในคุณธรรม หรือจริยธรรม ท่ีจะ
สร้างทศันคติใหแ้ก่ตนเองในอนัท่ีจะท าใหพ้นกังานในองคก์รมีจิตส านึก
ในความรับผิดชอบร่วมกนั มีทศันคติท่ีดีต่อบุคคลในองค์กรทุกระดบั 
โดยท างานอยา่งเตม็อกเต็มใจมีความผูกพนักบับริษทั รักษาผลประโยชน์
ให้กบัองค์กร และมีทศันคติท่ีดีกบัองค์กรอย่างเต็มท่ี ส่วนนักขายควร
จะตอ้งยึดมัน่ ถือมัน่ในจรรยาบรรณ และจริยธรรมในการท างานขาย
ภาคสนามอีกดว้ย 

 

อนำคตจะแข่งขนักนัอย่ำงไร 

คราวน้ีเราหนัมาดู7P ส าหรับในอนาคตนั้น การตลาดถูกน ามาใช้
ในการแข่งขนักนัอย่างเต็มรูปแบบในหลากหลายกลยทุธ์ ผูเ้ขียนจะขอ
กล่าวน าไปตามล าดบัดงัน้ีคือ 

1. PRODUCT หรือสินค้ำ 

ในอนาคตจะแข่งขนักนัท่ีความสมบูรณ์แบบ ศูนยร์วมหรือความ
ครบวงจรของตวัสินคา้ท่ีมีอยู่ นอกเหนือไปจากความหลากหลายแลว้ 
ดังนั้ น ศูนย์การขายเช่นห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ มักจะมีความ
ไดเ้ปรียบในการขายอยูเ่สมอ เพราะการมีสินคา้หลากรูปแบบ หลากยีห่อ้ 
หลากหลายผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก 
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2. PRICE หรือรำคำ 

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 “เปิดทา้ยขายของ” กนัอยู่เต็มเมือง หรือแมก้ระทัง่
บริเวณลานจอดรถของหา้งสรรพสินคา้อีกหลาย  ๆแห่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 

4. PROMOTION กำรส่งเสริมกำรขำย 

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

 การโฆษณา 

 การใชพ้นกังานขาย 



7 

 

 การส่งเสริมการขาย 

 การออกข่าวหรือเผยแพร่ข่าวสาร 

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. PEOPLE พลงัของมวลชน 

ลูกคา้หรือประชาชนว่าในปัจจุบนัและอนาคต แต่ละองค์กรจะมี
ยทุธวิธีท่ีจะครอบครองใจลูกคา้ไดอ้ย่างไร เท่าท่ีผูเ้ขียนมี 2 แนวทาง
หลกัท่ีกระท ากนัคือการบริการ (SERVICE) :- โดยใหบุ้คลากรทุกๆ คน
ในองคก์รเนน้การบริการ โดยถือวา่มีทั้งลูกคา้ภายนอก และลูกคา้ภายใน
ท่ีค อ ย ช่ วย เ ห ลือ แล ะ ใ ห้บ ริก าร กัน เ ส มอ พฤ ติก รร มผู ้บ ริ โภ ค
(CUSTOMER BHAVIOR)  กิจกรรมส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค เรา
จะตอ้งศึกษา พฤติกรรมของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคใหไ้ดว้า่ 

ก. ลูกคา้กลุ่มไหนท่ีสินคา้ เราจะเขา้ไปแกไ้ขปัญหาได ้

ข. เขาเคยช่ืนชมอะไรในสินคา้อ่ืนท่ีเคยใช ้

ค. เรารู้จกัสินคา้ เราและคู่แข่งดีแค่ไหน 

ง. กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งไร 
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จ. มาตรการในการเลือกสินคา้เป็นอยา่งไร เช่น สี สไตล ์

ฉ. มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร เช่น สด ผอ่น ชา้ เร็ว ฯลฯ 

นัน่ก็หมายความว่า เราจะเนน้การครองใจดว้ยการให้บริการหรือ
ใชว้ธีิการตอบสนองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร 

7. POWER  พลงัหรือก ำลงั 

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

จากแนวความคิดเดิมสู่แนวคิดใหม่ท่ีใช้ด าเนินกลยุทธ์ทางธุรกิจ  
ในอนาคตจะแข่งขนักนัอยา่งไรท าใหท่้านไดรู้้วา่  ส่วนประสมการตลาด
ไดแ้ก่ สินคา้ ราคา ช่องทางหรือวิธีการขาย และการส่งเสริมการขายขั้น
พื้นฐานเดิมกย็งัคงจะใชก้นัอยู ่ เพียงแต่ดึงเอารายละเอียดบางตวัในส่วน
ประสมนั้นออกมาใช ้  ผูเ้ขียนขอย  ้าวา่ท่ีส าคญักคื็อ พลงัของมวลชน  เรา
จะแสวงหาหนทางในการตอบค าถามใหไ้ดว้า่ เราจะใชย้ทุธวิธีใดในการ
ครอบครองใจผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริการของเรา และเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัทางธุรกิจ  เราจะใชค้วามคิด ความรู้ หรือความสามารถใน
การแสวงหาพลังหรือก าลังท่ีจะช่วยเป็นแนวร่วมให้กับองค์กรได้
อย่างไรให้อณาจกัรหรือเครือข่ายครอบคลุมหรือขยายพื้นท่ีการขาย
เพื่อท่ีจะเสริมสร้างรายไดต่้อไปใหท้บัทวใีนท่ีสุด.    
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แนวควำมคดิทำงกำรตลำดทีไ่ร้กรอบ 

 ผูเ้ขียนไดแ้ง่มุมบางประการจากผูจ้ดังาน NEC ไดก้ล่าวถึงมุมมอง
ของการตลาดยคุใหม่ไวบ้างประการกล่าวคือ  

1. หำส่ิงทีดู่เด่นดงัดงึดูดได้ด ี

 ส่ือความหมายท่ีเขา้ใจไดดี้ท่ีสุดก็คือ “ภาพ”  เพราะคนจะจ าได้
ดีกว่าอ่านตวัอกัษร ดงันั้น ธุรกิจควรคิดใหไ้ดว้่า ถา้จะตอ้งน าเสนอดว้ย
ภาพนั้น ควรน าเสนอดว้ยรูปแบบไหน ท่ีส าคญั ตอ้งท าใหน่้าสนใจดว้ย 

สเมือนปราชญจี์นท่ีกล่าววา่ ”ภาพหน่ึงภาพมีความหมายมากกวา่ค าหน่ึง
พนัค า”นัน่เอง ท่านจะใชส่ื้อภาพในช่องทางใดกไ็ดต้ามงบประมาณ เช่น 
ป้ายภาพ แผน่ผา้ ทีว ีภาพยนตร์ฯลฯ 

2. มกีำรเปรียบเทยีบ 

 สมยัน้ีจะเห็นน ้ าส้มสดขนาด 1 ลิตรท่ีขายตามหา้ง ขา้งขวดนอกจาก
จะระบุวติามินซี ท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายแลว้ เขายงัมีการเปรียบเทียบ
วา่น ้ ากล่องน้ี ด่ืมแลว้ เทียบเท่ากบัส้ม 24 ลูกเชียว หรือแมแ้ต่ระบบกนั
ขโมยของรถคนัขา้งล่างน้ี เทียบไปแลว้จะเห็นว่าแน่นหนาพอๆ กบัการ
ใช ้รปภ.นบัสิบคน!!!น่ีกคื็อการเปรียบเทียบท่ีเฉียบขาดหรืออาจจะกล่าว
ไดว้า่มาแบบ”ฟันธง”นัน่เอง 

3. เฉียบขำดในผลลพัธ์ 
 การขายสินคา้ ตอ้งเปล่ียนความตอ้งการใหเ้ป็นความจ าเป็น ลูกคา้
จึงจะเห็นคุณค่า ดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถสะทอ้นผลลพัธ์จากการใช ้
หรือไม่ใช้แลว้จะเกิดปัญหาอย่างไร เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายรีบ
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ตดัสินใจซ้ือของตน เหมือนดัง่เช่น หากคนเราไม่ด่ืมน ้ าหรือทานอาหาร
เลยตลอด 3-5 วนัอะไรจะเกิดข้ึนนัน่เอง 

4. จับไปข้ำมสำยพนัธ์ุ 

 เคยมีคนโฆษณานิยามความคิดสร้างสรรค์ว่า คือการน าความคิด
ของผลิตภณัฑห์น่ึง ขา้มมาใชก้บัผลิตภณัฑห์น่ึง ลองท าดูแลว้จะรู้วา่มนั
น่าสนใจ และไม่ธรรมดา อย่างแน่นอน เหมือนในยุคปัจจุบันท่ีมี
เคร่ืองด่ืมสมุนไพรท่ีประกอบดว้ยสมุนไพรหลายชนิดมารวมอยูใ่นขวด
เดียวกนัเป็นตน้ น ้าผลไมต่้างๆหลากชนิดยีห่อ้เช่น น ้าลูกยอฯลฯ  

5. ห ำ้ห่ันดูได้ดกีว่ำคู่แข่ง 

 การน าจุดแขง็ของตนเอง ไปวดักบัคู่แข่ง ตอ้งระมดัระวงัเร่ืองการ
ฟ้องร้อง แต่ถา้หยอกกนัแบบเอน็ดู และคู่แข่งเอาผดิอะไรไม่ได ้แผนการ
ตลาดแบบน้ีกถื็อวา่ท าเพื่อให ้“ล ้าหนา้” เขาไปไดอ้ยา่งมากมาย 

6. แกร่งชนะปัญหำได้ 

 สินคา้หลายอย่างเกิดมา เพื่อแก้ปัญหา ดึง จุดขาย ท่ีโดดเด่นนั้น
ออกมาใหไ้ด ้อยา่งเช่น ส่ิงท่ีน ามาใชแ้ทนผา้ต่างๆ คือใช ้กระดาษช าระท่ี
ไม่กลวัความสกปรกเลอะเทอะ จนคุณสนุกกบัการใช้ชีวิตในบา้น ได้
อยา่งมัน่ใจ 

7. มมีองมุมใหม่ให้ขยบั 

 บางคร้ัง ส่ิงท่ีเราเห็นจนเจนตา ก็ไม่ท าให้เกิดความรู้สึกน่าสนใจ 
หรือต่ืนเตน้ ลองปรับทศันคติ สร้างมุมมองใหม่ๆ ให้ลูกคา้แลว้จะรู้ว่า 
ความแตกต่างท่ีแยง่แยกออกมาแลว้มนัคืออะไร? 
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8. ปรับตัวเข้ำกบัชนิดส่ือไป  
 คือปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้ม-สถานการณ์ ดัง่เช่นDoodle 

ของ google เป็นเสน่ห์อย่างหน่ึงท่ีมีการปรับตัวอักษรให้เข้ากับ
สถานการณ์ แมก้ระทัง่สงกรานต ์ของไทยเรา ใครจะไปคิดถึง ก่อเจดีย์
กองทราย หรือเอาอกัษรไทยโบราณมาประดิษฐ์ มิน่าหลายคน จึงชอบ
ใช ้ไม่ตอ้งไปด้ินโป๊ โชวท่ี์สีลมโพสตป์ระจาน 

9. ลองใช้ส่ือใหม่เข้ำมำรุม 

 ยคุน้ี เป็นยคุเทคโนโลย ีแมว้า่เมืองไทยเขา้สู่ยคุ 3 G แต่กค็วรคิดหา
วิธีเอาธุรกิจไปอยูบ่นโลกอินเทอร์เน็ต เพราะนบัวนัคนใชจ้ะเพิ่มทวี ถา้
ไม่อยากพลาดโอกาส เร่ิมตน้ท่ี www.facebook.com ก่อนก็ได ้จะไดรู้้วา่ 
สงัคมเขาจะไปทางไหนกนั จะไดป้รับตวัทนั จดัเก็บไฟลใ์หด้าวน์โหลด
ผา่นอินเทอร์เน็ตกนัใหท้นัยคุทนัสมยั 

10. ดงึกลุ่มเป้ำหมำยเข้ำมำมส่ีวนร่วม 

 ธุรกิจยคุน้ี ไม่ไดข้ายสินคา้ กนัอยา่งเดียว แต่มุ่งสร้างประสบการณ์
ท่ีดี ดว้ย ดงันั้น หาวิธีท่ีจะให้กลุ่มเป้าหมาย เขา้มามีส่วนร่วมในการจดั
กิจกรรม อยา่ง โฆษณา รณรงคท์ารุณสัตว ์ท าส่ือท่ีพื้นเป็นรูปสต๊ิกเกอร์ 
หมีควายอยู่ท่ีพื้น  แลว้แอบทากาวไวด้ว้ย คนเดินผ่านไปมาเหยียบเป็น
ลายทาง เหมือนกรงขงัหมี เขา้ทีไม่นอ้ย 
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 จากบทสรุปแนวความคิดทางการตลาดท่ีไร้กรอบท่ีกล่าวไวโ้ดยยอ่
คือ  หาส่ิงท่ีดูเด่นดงัดึงดูดไดดี้  มีการเปรียบเทียบ   เฉียบขาดในผลลพัธ์   
จบัไปขา้มสายพนัธุ์  ห ้ าหั่นดูได้ดีกว่าคู่แข่ง   แกร่งชนะปัญหาได้   มี
มองมุมใหม่ใหข้ยบั  ปรับตวัเขา้กบัชนิดส่ือไป   ลองใชส่ื้อใหม่เขา้มารุม   

ดึงกลุ่มเป้าหมายเขา้มามีส่วนร่วม และจากกลยทุธ์ 5M กบั 7P ใหม่ คง
จะกระชากแนวความคิดทางการตลาดเพื่อบนัดาลยอดขายให้ท่านได้
อยา่งพร่ังพรูในอนาคตอนัใกล ้

  


