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8   เรียนลัด...การตลาด

บทนํา

การตลาดคือหัวใจของธุรกิจ

คนสวนใหญคิดวาการตลาดเปนเรื่องของการโฆษณา ฝายขายอาจ

มองฝายตลาดวาเปนทีมที่จัดทําโบรชัวรและดูแลเว็บไซต แตทั้งสอง

มุมมองก็ เป นเพียงส วนหนึ่งของภาพรวมเพราะแท ที่จริงแล วการ

ตลาดนั้นครอบคลุมเกือบจะทุก ๆ ด านของธุรกิจ

  ผมอยู ่ในงานด้านการตลาดมาเป็นเวลา 30 ปีและท�างานเป็น

ผู ้จัดการแบรนด์ ผู ้อ�านวยการด้านการตลาดและที่ปรึกษาอิสระในธุรกิจ

เกือบจะทุกประเภทและทุกขนาด และผมก็ได้ค้นพบว่าถึงแม้ทฤษฎีจะ

สนับสนุนสิ่งที่พวกเราท�าทั้งหมด แต่การตลาดก็เป็นเรื่องของนวัตกรรม

และความสามารถในการเรียนรู ้จากความผิดพลาดของใครคนหนึ่ง

  หนังสือเล่มนี้น�าเสนอ 50 เคล็ดลับเรียนลัด ที่ครอบคลุมทุกแง่

มุมทางการตลาดที่ใช้ได้จริง คุณต้องอ่านทุกหัวข้อทั้งหมด แม้ว่าคุณจะ

คิดว่ามันไม่ได้เกี่ยวข้องกับคุณก็ตาม จงอยากรู ้อยากเห็นและดูสิ่งที่นัก

การตลาดในธุรกิจอื่น ๆ ท�า เปิดใจของคุณให้กว้าง และถามตัวคุณเองว่า

แต่ละเรื่องสามารถประยุกต์ใช้ในธุรกิจของคุณได้อย่างไร
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		  	 พื้นฐานหลักการตลาด คุณต้องสร้างอุปนิสัยการคิดเหมือน

กับนักการตลาด เปิดใจของคุณให้กว้าง และจินตนาการว่าคุณสามารถ

ดึงดูดลูกค้าของคุณและจะเอาชนะคู่แข่งขันของคุณได้อย่างไร

		  	 ระบุตลาด ทุกสิ่งเริ่มต้นด้วยลูกค้า และคุณต้องเข้าใจในสิ่งที่

พวกเขาให้ความส�ำคัญ ซึ่งอาจจะต้องเข้าใจหลักทางจิตวิทยาสักเล็กน้อย 

และจะต้องเรียนรู ้จากประสบการณ์

		  	 น�ำเสนอสิ่งที่ผู ้คนต้องการ ท้ายที่สุด ใครบางคนก็ต้องซื้อ

บางสิ่ง มิเช่นนั้นแล้วคุณก็จะไม่มีเหตุผลที่จะอยู่ในธุรกิจ คุณต้องน�ำเสนอ

สิ่งที่ผู ้คนต้องการ  แล้วพวกเขาก็จะเลือกคุณมากกว่าคู ่แข่งขันของคุณ

		  	 พิจารณาช่องทางในการซื้อ ในปัจจุบันลูกค้าไม่ได้แค่เพียง

ซื้อจากร้านค้าหรือพนักงานขาย คุณต้องแน่ใจว่าพวกเขาจะได้รับสินค้าของ

คุณในทุกๆ ที่ที่พวกเขาคาดว่าจะมีอยู ่

		  	 ก�ำหนดส่วนผสมการส่งเสริมการตลาดของคุณ มีหลาย

ร้อยวิธีการในการส่งเสริมธุรกิจและสินค้าของคุณ คุณต้องเลือกเครื่องมือ

ที่ถูกต้องส�ำหรับลูกค้าในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการซื้อ

		  	 การท�ำตลาดผ่านอินเทอร ์ เน็ต  คุณไม่จ�ำเป็นต้องเป็นผู ้

เชี่ยวชาญทางอินเทอร์เน็ตหรือสามารถเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร์ แต่

คุณต้องมีใจเปิดกว้างและมีจินตนาการที่จะมองเห็นสิ่งที่อินเทอร์เน็ต

สามารถท�ำให้กับธุรกิจของคุณ
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		  	 วางแผนที่สามารถท�ำได ้ส�ำเร็จ การวางแผนไม่ใช่เรื่องสนุก 

แต่มันช่วยท�ำให้ความคิดของคุณชัดเจนและช่วยอธิบายสิ่งที่คุณตั้งใจที่

จะท�ำ

		  เมื่อคุณได้อ่านหนังสือเล่มนี้แล้ว คุณก็จะได้รู ้เกี่ยวกับการตลาด

มากกว่าคนอื่น ๆ ในองค์กรของคุณ มองอีกแง่หนึ่ง ผมท�ำงานด้านการ

ตลาดมาเป็นเวลา 30 ปี และผมก็ยังคงเรียนรู ้อยู ่ !

การตลาดเริ่มต้นด้วย

ลูกค้าของคุณ

และจบลงด้วยผลก�ำไร

10   เรียนลัดการตลาด
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พื้นฐาน
หลักการตลาด

	 	 	 การตลาดเป็นมากกว่าการโฆษณาหรือการ
ประชาสัมพันธ์ มันคือวัฒนธรรมซึ่งเริ่มต้นด้วยลูกค้าที่
มีความเป็นไปได้ และจบลงด้วยผลก�ำไร ในช่วงระหว่าง
กลางคือคู่แข่งขันของคุณซึ่งจะแย่งชิงลูกค้าและผลก�ำไร
เดียวกัน งานของคุณในฐานะนักการตลาดก็คือ การใช้
เครื่องมือและเทคนิคบางอย่างที่ ได ้รับการพิสูจน์แล้ว
เพื่อต่อสู ้กับคู ่แข่งขันและได้มาซึ่งลูกค้า 
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12   เรียนลัด...การตลาด

 อันที่จริงแล้วการตลาดมองเห็นได้อย่างง่ายๆ ใน 2 ส่วน ส่วน

แรก คุณต้องสามารถหาสิ่งที่ลูกค้าของคุณต้องการให้ได้ทั้งในปัจจุบัน

และในอนาคต และสามารถออกแบบสินค้าและบริการที่พวกเขาจะซื้อ  

ส่วนที่สอง คุณต้องสามารถบอกทั้งหมดเกี่ยวกับสินค้าของคุณแก่ลูกค้า

ที่มีศักยภาพและโน้มน้าวพวกเขาให้จ่ายเงิน

 ดังนั้น นักการตลาดจึงต้องมีทักษะของการวิเคราะห์ การคาดเดา

และจิตวิทยา ซึ่งจะยิ่งดีถ้าคุณมีความคิดสร้างสรรค์ แต่นั่นก็ไม่จ�าเป็น

มากเพราะคุณสามารถจ่ายเงินซื้อความคิดสร้างสรรค์จากคนอื่นได้ ตลอด

เวลาหลายปีนักการตลาดได้คิดค้นเครื่องมือและเทคนิคบางอย่างขึ้นมา

ซึ่งได้กลายเป็นที่รู ้จักอย่างแพร่หลาย เราเรียกมันว่า สวนผสมการตลาด 

(4Ps) 

01

ถาคุณหยิบหนังสือคลาสสิกดานการตลาดเลมใดก็ได ขึ้นมาสักเล ม 

คุณก็จะพบกับคํานิยามที่กลาวทํานองวา “การตลาดคือกระบวนการ

ที่บริษัทตอบสนองความตองการของลูกคาใหเปนที่พึงพอใจกับสินคา

และบริการ ณ ระดับราคาที่สรางกําไรได”

การตลาดคือเรื่องเกี่ยวกับลูกคา

เ รี ย น ลั ด
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เป้าหมายของการตลาดคือ การรู้จักและเข้าใจ

ลูกค้าได้อย่างดี ว่าสินค้าหรือบริการนั้น ๆ เหมาะสม

กับเขาจริง ๆ จนสินค้าขายตัวมันเองได้  

Peter F. Drucker,  ปรมาจารย์ด้านการจัดการระดับโลก

	 1 	 สินค้า (Product) คุณต้องสามารถตอบ 3 ค�ำถามเกี่ยวกับ

สินค้าหรือบริการของคุณ ดังนี้  มันคือสิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือไม่ ? มัน

เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันแล้วเป็นอย่างไร ? และ มันจะล้าสมัยเมื่อใด ? 

	 2 	 ราคา (Price) หากคุณคือผู้ขายรายแรกในตลาด มันจะดีกว่า

ที่จะตั้งราคาสูงไว้ก่อนเนื่องจากคุณสามารถลดราคาลงได้อยู่เสมอ ในขณะ

ที่มันเกือบเป็นไปไม่ได้เลยที่จะเพิ่มราคาขึ้นในภายหลัง

	 3 	 ช่องทางจัดจ�ำหน่าย (Place) นี่คือจุดที่ลูกค้าซื้อสินค้าของ

คุณ ในปัจจุบันมันอาจซับซ้อนมากโดยรวมขนาดและประเภทร้านค้าที่

หลากหลาย รวมถึงอินเทอร์เน็ตและการสั่งซื้อทางไปรษณีย์เข้าด้วยกัน 

คุณต้องบริหารร ้านค้าหรือช่องทางจัดจ�ำหน่ายที่หลากหลายเหล่านั้น

ทั้งหมด แล้วคุณจะไม่พลาดโอกาสที่จะขายสินค้าของคุณ

	 4 	 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไม่มีประโยชน์ที่จะ

ผลิตสินค้าถ้าไม่มีใครรู้จักมัน ค�ำถามส�ำคัญคือ ลูกค้าจะค้นพบสินค้าของ

พวกเราได้อย่างไร ? และ พวกเขาจะมีข้อมูลที่เพียงพอในการตัดสินใจ

หรือไม่ ?

ตวั
อย
า่ง
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 เมื่อ 50 ปีที่แล้ว บริษัทก็แค่ผลิตสินค้าและผู ้คนซื้อมัน  แต่ใน

ปัจจุบันบริษัทต้องท�าตลาดให้กับแบรนด์ของพวกเขาอย่างประสบความ

ส�าเร็จเพื่อให้ผู ้คนไว้วางใจก่อนที่พวกเขาจะซื้อสินค้าของบริษัท

คุณต้องพัฒนาสินค้า

และบริการของคุณอย่างต่อเนื่อง 

เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของลูกค้าที่กําลังเปลี่ยนแปลงตวั
อย
า่ง
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 แน่นอนว่ามีส่วนที่ทับซ้อนกันระหว่าง 2 บทบาทดังกล่าว และ

บางครั้งก็สามารถท�าให้เกิดความขัดแย้งและความเข้าใจผิด  แต่มันก็

จ�าเป็นที่นักการตลาดและนักขายจะต้องท�างานร่วมกัน สนับสนุนซึ่งกัน

และกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทางธุรกิจขององค์กร

02

ผูคนมากมายสับสนระหวางความแตกตางของการขายและการตลาด  

นักการตลาดนั้นจะจัดการตลาดที่ประกอบดวยลูกค าที่มีศักยภาพ

จํานวนมากและพูดคุยกับพวกเขาเปนกลุ ม ในขณะที่นักขายจะจัดการ

ลูกคาจํานวนนอยและพูดคุยกับพวกเขาทีละคน

  การตลาดจะพิจารณาสิ่งที่ เกิดขึ้นในตลาด มันส�าคัญที่จะ

ประเมินแนวโน้มตลาดและคู่แข่งขัน ในปัจจุบันนักการตลาดหัวก้าวหน้า

ส่วนใหญ่จะท�างานร่วมกับนักขาย เนื่องจากนักขายนั้นมีความรู ้เกี่ยวกับ

ลูกค้าและคู ่แข่งขันแต่ละรายอย่างละเอียด

 เคล็ดลับฉับไวใน 1 นาที

	 	 ในทุกแคมเปญส่งเสริมการขาย	 คุณจะต้องจัดให้นักขายและพนักงาน
ให้บริการลูกค้าได้เข้าประชุมร่วมกัน	 นี่จะช่วยขจัดความไม่เปนมิตร	 ความเข้าใจ
ผิด	และความรู้สึกไม่ได้รับการยอมรับได้

การตลาดนั้นไมใชการขาย

ตวั
อย
า่ง
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  การตลาดสร้างสรรคแคมเปญส่งเสริมการตลาด  เพื่อ

เพิ่มความตระหนักรู ้ให้กับธุรกิจและแบรนด์ นักขายต้องได้รับการบอก

กล่าวว่าจะมีการส่งเสริมการตลาดแบบใดและจะเริ่มแคมเปญเมื่อไร เพื่อที่

ฝายขายจะสามารถใช้แคมเปญส่งเสริมการตลาดนั้นเพื่อบรรลุผลยอดขาย 

  การตลาดจัดเตรียมสื่อส ่งเสริมการตลาด นี่คือการช่วย

ให้ลูกค้าที่มีศักยภาพเข้าใจว่าธุรกิจของคุณคืออะไร มันรวมถึงโบรชัวร์ สื่อ

น�าเสนอและเว็บไซต์ของคุณ นักขายจะใช้สิ่งเหล่านี้เพื่อบรรยายธุรกิจและ

อธิบายคุณประโยชน์ของสินค้าของคุณให้แก่ลูกค้า

  การขายมุ ่งเน ้นลูกค ้าแต ่ละราย นักขายจะระบุลูกค ้าที่มี

ศักยภาพซึ่งมีความสนใจอย่างจริงจังในการซื้อสินค้าของคุณ มันยังเป็นงาน

ของพวกเขาที่จะโน้มน้าวลูกค้าแต่ละรายให้ท�าการซื้อ   

  การขายและการตลาดนั้นท�างานร่วมกัน  ไม่ว ่าจะกับการ

สั่งซื้อทางไปรษณีย ์ บนอินเทอร์เน็ตหรือผ่านบุคคลที่สาม เช ่น ผู ้จัด

จ�าหน่ายและตัวแทน การตลาดและการขายก็ต ้องท�างานร่วมกัน ใน

สถานการณ์นี้  การตลาดต้องสนับสนุนการขาย

การตลาดนั้นจะครอบคลุมกลุ่ม

ลูกค้าที่มีศักยภาพ ในขณะที่นักขาย

จะนําเสนอลูกค้าเป�นรายบุคคล

ตวั
อย
า่ง
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03

นักการตลาดชื่นชอบการเปลี่ยนแปลงเพราะวามันหมายถึงโอกาส แนนอน

วาตลาด คูแขงขันและเทคโนโลยีนั้นไมเคยหยุดนิ่ง และคุณก็ตองเปดรับ

วัฒนธรรมของการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยู ตลอดเวลา ไมอยางนั้น

คุณก็จะถูกลืมเลือนไปในที่สุด

 คุณสามารถเอ่ยชื่อบริษัทที่เคยผลิตไม้บรรทัดแบบมีตัวเลื่อนไป

มาส�าหรับการค�านวณ หรือรถยนต์ที่ขับเคลื่อนด้วยพลังไอน�้าได้หรือไม่ ?   

หน้าไม้ถูกแทนที่โดยปนคาบศิลา ปนคาบศิลาถูกแทนที่โดยปนไรเฟิล และ

ปนไรเฟิลก็ถูกแทนที่โดยปนอื่น ๆ เหมือนกัน

 นักการตลาดที่เก่งที่สุดจะเข้าใจว่าพวกเขาไม่อาจหยุดนิ่งได้เพราะ

ว่าโลกไม่หยุดนิ่ง พวกเขาจะเปิดรับการเปลี่ยนแปลงด้วยความยินดี ถ้า

คุณต้องการที่จะประสบความส�าเร็จในการตลาด คุณก็จ�าเป็นต้องท�าสิ่ง

เดียวกัน นั่นหมายความว่า อย่าพอใจกับแนวทางที่สิ่งต่าง  ๆ เป็นอยู ่ 

ตรงกันข้ามให้พิจารณาอย่างสม�่าเสมอว่าจะปรับปรุงพัฒนาสิ่งต่าง ๆ ได้

อย่างไรโดยเฉพาะอย่างยิ่งในแง่มุมที่เกี่ยวกับการแข่งขัน

 เคล็ดลับฉับไวใน 1 นาที

  ดูว ่าอะไรเกิดขึ้นเมื่อคุณซื้อสินค้าจากคู ่แข ่งขันส�าคัญของคุณ	 	 คุณ
ซื้อได้ง ่ายและรวดเร็วหรือไม่	 ?	 บริการของพวกเขาเปนอย่างไรเมื่อเทียบ
กับบริการของคุณ	?	ถ้าคุณไม่ใช่ผู ้น�า	คุณก็จ�าเปนต้องเปลี่ยนแปลง

การตลาดไมเคยหยุดนิ่ง

ตวั
อย
า่ง
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 การตลาดใช้เวลา 1 วันที่จะเรียนรู้

แต่น่าเสียดายที่มันใช้เวลาทั้งชีวิต

ที่จะเข้าใจได้อย่างถ่องแท้ 

  Philip Kotler,  ปรมาจารย์ด้านการตลาดระดับโลก

	 	 เฝ ้าดูคู ่แข ่งขันของคุณอยู ่ เสมอ  ดูสิ่งที่คู ่แข่งขันของคุณ

สามารถท�ำได้ วิเคราะห์สิ่งที่พวกเขาท�ำได้ดีและสิ่งที่พวกเขาท�ำได้ไม่ดี 

ปรับเปลี่ยนแนวทางที่เป็นของคุณเองและเอาชนะจุดอ่อนของพวกเขา

	 	 ซื้อสินค้าของคู ่แข ่งขัน แล้วส่งมันให้กับทีมนักออกแบบของ

คุณเพื่อวิเคราะห์ว่าส่วนไหนดีและไม่ดี พยายามท�ำความเข้าใจสิ่งที่พวก

เขาก�ำลังท�ำอยู่ในตอนนี้ และท�ำนายสิ่งที่พวกเขาก�ำลังจะท�ำในปีหน้าและ

ปีถัดไป

	 	 ดูสิ่งที่ก�ำลังเกิดขึ้นในอุตสาหกรรมของคุณในประเทศอื่น ๆ 

บางประเทศอาจทิ้งห่างประเทศอื่น  ๆ ให้ดูสิ่งที่พวกเขาสามารถท�ำได้

เพราะว่ามันจะเกิดกับตลาดของคุณอาจจะภายใน 2, 3 หรือ 5 ปี

	 	 พิจารณาอุตสาหกรรมอื่น ๆ และดูว่าพวกเขาท�ำสิ่งต่าง ๆ 

อย ่ างไร ปรับแนวทางที่ประสบความส�ำเร็จของพวกเขาให้เข้ากับธุรกิจ

ของคุณ บริษัทส่วนใหญ่ในอุตสาหกรรมเดียวกันจะท�ำสิ่งต่าง ๆ ในแบบ

เดียวกัน ดังนั้น แนวทางที่แตกต่างออกไปจึงอาจน�ำมาซึ่งข้อได้เปรียบ

ที่ไม่เหมือนใคร

ตวั
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	 	 เข ้าร ่วมสัมมนาและประชุมเชิงปฏิบัติการ  เข้าประชุมเชิง

ปฏิบัติการเกี่ยวกับการขายและการตลาดอย่างน้อย 2 ครั้งต่อปี สร้าง

เครือข่ายกับผู้เข้าร่วมและค้นหาเคล็ดลับความส�ำเร็จของพวกเขา และถึง

แม้ว่าคุณจะไม่ได้เรียนรู ้สิ่งใดเพิ่มเลย แต่คุณก็จะจดจ�ำได้ถึงบางสิ่งดี ๆ 

ที่คุณได้ลืมไปแล้ว

	 	 ทบทวนผลการด� ำ เนินงานของคุณเองอย ่างสม�่ ำ เสมอ

อย่ากลัวที่จะยอมรับว่าบางสิ่งก็ไม่ประสบความส�ำเร็จได้เท่ากับที่คุณหวัง

เอาไว้ จ�ำไว้ว่าการได้ท�ำมักจะดีกว่ามานั่งเสียใจที่ไม่ได้ท�ำสิ่งใดเลย

	 เคล็ดลับของความส�ำเร็จในการตลาดคือ การเรียนรู ้และพัฒนา

ตลอดเวลา

การเปลี่ยนแปลงหมายถึงโอกาส 

จงเปิดรับมันและลองสิ่งใหม่ ๆ

ตวั
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เมื่อ 50 ปที่แล ว ผู คนไปยังร านคาในทองถิ่นเพื่อซื้อสิ่งที่พวกเขา

ตองการ เจาของรานรู จักพวกเขาและใชเวลาพูดคุยและถามไถถึง

ครอบครัวของพวกเขา ในสมัยนั้นการช็อปป  งมีความผอนคลาย

และเจาของรานก็เป นมิตรอยู  เสมอ

04

 แต่ร้านค้าเล็ก ๆ ในท้องถิ่นก็ค่อย ๆ หายไปเนื่องจากซูเปอร์-

มาร์เกตและเครือห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ แล้วการช็อปปิ งก็ได้กลายเป็น

การติดต่อทางธุรกิจ คุณไปยังร้านค้า ซื้อสิ่งที่คุณต้องการ และก็จากไป 

เมื่อมันไม่ได้ส�าคัญอย่างแท้จริงว่าคุณซื้อสินค้าที่ไหน คุณจึงไม่รู ้สึกภักดี

ต ่อร ้านค้าปลีกแห่งใดเลย  จริง  ๆ แล้วคุณสามารถซื้อแบรนด์ที่คุณ

ชื่นชอบที่สุด ณ ที่ใดก็ได้จนถึงต้นศตวรรษนี้ บริษัทได้ตระหนักว่าพวก

เขาจ�าเป็นต้องผูกพันกับลูกค้าของพวกเขาเพื่อให้ลูกค้ากลับมาซื้ออีก

ความภักดี วิถีชีวิต และความปรารถนาจึงกลายเป็นปรัชญาของการตลาด

  ตัวอย ่างของ Apple ในช่วงต้นทศวรรษที่ 1990 บริษัท 

Apple เป็นบริษัทคอมพิวเตอร์ขนาดเล็กที่มีความเชี่ยวชาญ ลูกค้าของ

บริษัทมีความภักดี และลูกค้าส่วนใหญ่ท�างานในอุตสาหกรรมแฟชั่น การ

ออกแบบและสื่อ ในเดือนตุลาคม ปี 2001 บริษัทได้เปิดตัว iPod ซึ่งพุ่ง

รูวิธีที่จะดึงดูดใจลูกคา

ตวั
อย
า่ง
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เป้าไปที่วัยรุ ่น มันได้กลายเป็นวิถีชีวิตและประกาศิตแห่งอิสรภาพ 2 ปี

ต่อมา บริษัทก็เปิดตัว iTunes ซึ่งเพิ่มกระแสรายได้ซ�้ำอีก ภายในเวลา 

7 ปี บริษัท Apple ขายสินค้าได้ 150 ล้านหน่วย และท�ำให้บริษัทและ

ธุรกิจดนตรีทั้งโลกเปลี่ยนแปลงไป

	 	 ตัวอย ่างของ Emirates ในช่วงทศวรรษที่ 1980 ธุรกิจ

สายการบินคือเรื่องของธุรกิจอย่างสิ้นเชิง ถ้าคุณต้องการบิน คุณก็จะ

ซื้อตั๋วและก็แค่นั้น แต่สายการบิน Emirates ได้ท�ำสิ่งที่แตกต่างออก

ไปเมื่อบริษัทตัดสินใจที่จะขายประสบการณ์ด้านความรู ้สึกของการบิน 

พวกเขาเปลี่ยนสโลแกนเป ็น  “Fly Emirates, keep discover ing”

และให้ลูกเรือจ�ำนวน 16,000 คนสวมใส่เครื่องแบบที่ถูกออกแบบโดย

นักออกแบบที่มีชื่อเสียง พวกเขาได้เพิ่มคุณค่าในการบินกับ Emirates

ได้อย่างรวดเร็วด้วยต้นทุนที่ต�่ำ ตั้งแต่นั้นมา บริษัทก็ชนะรางวัลในอุต-

สาหกรรมถึง 400 รางวัล

	 	 ตัวอย่างของ Red Bull ในปี 1987 บริษัทในยุโรปได้เปิด

ตัวเครื่องดื่มเกลือแร ่ (sport drink) ยี่ห ้อ Red Bul l การตลาดของ

บริษัทมีความหวือหวาและบริษัทก็เป็นสปอนเซอร์ให้กับกีฬาและกิจกรรม

เอกซ์สตรีมต่าง ๆ เช่น การแข่งรถฟอร์มูลาวัน การเล่นกระดานโต้หิมะ

เคล็ดลับฉับไวใน 1 นาที

	 	 คิดถึงบริษัทที่ดึงดูดใจคุณด้วยการโฆษณาและสินค้า พวกมันเกี่ยว
กับอะไรบ้าง ? ตอนนี้ให้พิจารณาว่าคุณจะสามารถท�ำเช่นเดียวกันกับลูกค้า
ของคุณได้อย่างไร

ตวั
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การเล่นกระดานโต้คลื่น การเล่นสเกตและการเล่นวินด์เซิร์ฟ บริษัทพุ่งเป้า

อย่างชัดเจนไปที่วัยรุ ่นชาย และในปัจจุบันยังผลิตนิตยสารประจ�ำเดือน

ชื่อ Red Bulletin โดยหาดูได้ทางออนไลน์ และอ่านฟรีได้ในบาร์ คลับ

และโรงแรมมากมาย  ด้วยสโลแกนที่โดดเด่นของมันที่ว ่า  “Red Bull

gives you Wings” ทุกวันนี้บริษัทจึงขายได้มากกว่า 3 พันล้านกระป๋อง

ต่อปีทั่วโลก

	 บริษัทเหล่านี้มีสิ่งหนึ่งร่วมกันนั่นคือ พวกเขาค้นพบวิธีการดึงดูด

ใจลูกค้าของพวกเขาได้อย่างมีประสิทธิผล คุณต้องเรียนรู ้วิธีที่จะท�ำเช่น

กัน  มันเริ่มต้นด้วยการท�ำความเข้าใจให้ชัดเจนถึงสิ่งที่คุณท�ำและสิ่งที่

คุณต้องการให้ลูกค้ารู ้สึกเกี่ยวกับคุณ

เรียนรู้ที่จะดึงดูดใจลูกค้าของคุณ 

เพื่อให้พวกเขาต้องการคุณตลอดไปตวั
อย
า่ง



ระบุตลาด

		  ตลาดของคุณมีความส�ำคัญ มันคือกลุ ่ม
ลูกค้าที่มีศักยภาพซึ่งจะใช้สินค้าของคุณ ดังนั้น คุณ
จึงต้องเข้าใจว่าใครจะซื้อสินค้าของคุณ ? ท�ำไมพวกเขา
จึงซื้อมัน ? และพวกเขาจะตัดสินใจอย่างไร ? คุณยัง
จ�ำเป็นต้องตระหนักอีกด้วยว่าการตลาดก็เหมือนกับการ
ท�ำสงคราม และคุณอาจจ�ำเป็นต้องใช้กลวิธีแบบกองโจร 
โดยคุณต้องมองหาโอกาสจากนั้นก็จู ่โจม !
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 ลองคิดดูว่า Nintendo หาช่องว่างในตลาดเครื่องเล่นเกมคอม-

พิวเตอร์ที่ดุเดือดได้อย่างไร  พวกเขาเลือกกลุ ่มครอบครัวมากกว่าเด็ก

ชายวัยรุ ่น และ Wii ได้กลายเป็นหนึ่งในเรื่องราวที่ประสบความส�าเร็จ

ทางการตลาดในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา ช่องว่างในตลาดถูกเรียกว่านิช (niche) 

มันต้องใหญ่เพียงพอที่จะท�าก�าไรได้ และเล็กเพียงพอที่จะมีอ�านาจเหนือ

มัน

05

คุณเริ่มตนดวยสินคา แนวคิด หรือทักษะ ? ไมว าคําตอบของคุณ

จะเปนอะไรก็ตาม คุณก็ตองหาชองวางในตลาดเพื่อมุ งเน นไปที่มัน 

คุณไมมีทางจะประสบความสําเร็จได เลยถามุ งหนาตอสู กับธุรกิจที่

เป นที่ยอมรับอยู แลว สิ่งที่ควรทําคือคุณตองหากลุ มลูกคาที่มีความ

เปนไปไดซึ่งผู ครองตลาดไดละเลยไป

	 	 	 บริษัท	 AT	 Cross	 มีชื่อเสียงด้านอุปกรณ์การเขียนที่ท�าด้วย

ทอง	 ซึ่งผู ้บริหารทุกคนต้องการที่จะมี	 โดยแทนที่จะโจมตีตลาดเครื่องเขียน

ทั้งหมด	 บริษัทกลับเลือกที่จะมุ่งเน้นไปที่ช่องว่างด้านความหรูหรา	 และได้เพิ่ม

กระเปาเอกสารและเครื่องประดับที่ท�าด้วยทอง	 เช่น	 กระดุมข้อมือเสื้อ	 ให้กับ

กลุ่มสินค้าเฉพาะของบริษัท

กรณีศึกษา

หาชองวางในตลาด

เ รี ย น ลั ด
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	 	 ช่องว่างด้านสินค้า (Product niche) สินค้าของคุณอาจมี

คุณลักษณะไม่เหมือนใคร ซึ่งดึงดูดกลุ ่มตลาดใดตลาดหนึ่ง เครื่องดูดฝุ ่น

ระบบไซโคลนของ Dyson คือตัวอย่างของประเภทนี้

	 	 ช่องว่างด้านท�ำเลที่ตั้ง (Location niche) ตามปกติมัก

จะเป็นธุรกิจบริการ เช่น ร้านค้าสะดวกซื้อในท้องถิ่นซึ่งเปิด 24 ชั่วโมง 

หรือร้านค้าในห้องพักผู ้โดยสารขาออกในสนามบิน

	 	 ช่องว่างด้านลูกค้า (Customer niche) หากลุ่มลูกค้าที่

มีศักยภาพที่มีคุณลักษณะหรือความสนใจที่เหมือนกัน ซึ่งคุณสามารถ

ระบุได้อย่างง่าย ๆ  เช่น ตลาดกลุ ่มผู ้ที่มีอายุเกินกว่า 60 ปี หรือผู ้ที่

คลั่งไคล้กีฬาเอกซ์สตรีม

	 	 ช่องว่างด้านราคาต�่ ำ (Low price niche) คุณสามารถ

ตัดสินใจที่จะลดคุณภาพลง หรือลดคุณลักษณะสินค้าของคุณ และขาย

มันในระดับราคาที่ลดลง นี่คือสิ่งที่ซัพพลายเออร์ด้านอาหารผลิต “แบรนด์

ของห้างค้าปลีก (own-label)” ปฏิบัติอยู่

	 	 ช่องว่างด้านความหรูหรา (Luxury niche) คุณสามารถ

เจาะเข้าไปในตลาดที่มีสินค้าราคาแพง ทันสมัย และคุณภาพสูง ลักษณะ

ส�ำคัญที่สุดของสินค ้าในกลุ ่มนี้คือ  การมีภาพลักษณ์และชื่อเสียงที่

เหมาะสม Toyota สร้างแบรนด์ Lexus ใหม่ขึ้นมาเพื่อก้าวสู ่ช ่องว่าง

ด้านความหรูหรา บริษัทยังสร้างเครือข่ายดีลเลอร์ใหม่เพื่อสร้างความ

แตกต่างจากแบรนด์ Toyota ที่มีอยู ่
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 แม้ว่าคุณขายสินค้าอยู ่แล้วในตลาดใดตลาดหนึ่ง แต่ก็ยังจ�าเป็น

ที่จะต้องดูว่ามีช่องว่างอื่น ๆ ที่คุณจะขายได้อีกหรือไม่ มีบ่อยครั้งที่คุณ

สามารถปรับปรุงสินค้าแบบง่าย ๆ และขายมันในอีกกลุ่มลูกค้าหนึ่ง (อ่าน

เพิ่มเติมในเคล็ดลับเรียนลัดที่ 17 หน้า 61)

คุณต้องหาช่องว่างในตลาด

ที่ ไม่มีคู่แข่งขันมากเกินไป

ซึ่งคุณจะสามารถท�าก�าไรได้ตวั
อย
า่ง
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การนิยามลูกคาที่มีความเปนไปไดวาจะซื้อสินคาของคุณอาจเปนงาน

ที่มีคุณคาที่สุดในการตลาด นักการตลาดเรียกมันวาการแบงสวน

ตลาด (segmentation) และพวกเขาจะทุ มเทเวลาและพลังที่จะทํา

ใหมันถูกตอง

 หากคุณมีแนวคิดเกี่ยวกับสินค้าและจะต้องตัดสินใจว่าจะมุ ่งไปที่

ลูกค้ากลุ่มใด วิธีที่ดีที่สุดในการท�าเรื่องนี้คือ การพบปะผู้คน 2 - 3 คนที่

รู ้จักสินค้าและเป็นกลุ ่มลูกค้าที่คุณให้ความสนใจ จากนั้นก็ให้ด�าเนินการ 

4 ขั้นตอนง่าย ๆ เหล่านี้

 1  เริ่มต ้นด้วยลักษณะทางประชากรศาสตร์  ถ้าคุณจะขาย

ให้กับผู้บริโภค ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จะเป็นอายุ เพศ หมวดหมู่

รายได้ และที่ตั้งทางภูมิศาสตร์ของพวกเขา ถ้าคุณขายให้กับธุรกิจ มัน

ก็คือขนาดอุตสาหกรรมของพวกเขา และภูมิภาคหรือประเทศที่พวกเขา

ตั้งอยู ่

 2  ดูนิสัยการซื้อ ลูกค้านั้นจะเป็นผู้ใช้งานอย่างเต็มที่ (heavy 

users) โดยซื้อสินค้าและบริการของคุณทุกวัน ทุกสัปดาห์ หรือทุกเดือน

06
นิยามลูกคาในอุดมคติของคุณ

เ รี ย น ลั ด
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หรือไม่ ? หรือพวกเขาจะซื้อทุก ๆ 2 - 3 ปีครั้งเท่านั้น ? เช่น พนักงาน

ออฟฟิศในเมืองอาจซื้อกาแฟจากสถานที่เดียวกันทุกวัน ในขณะที่ผู ้คน

มีแนวโน้มที่จะซื้อรถยนต์ทุก ๆ  2  -  3 ปีเท่านั้น และซื้อบ้านเพียง 3 -  4 

ครั้งในชีวิตของพวกเขา

	 3 	 พิจารณาว่าใครจะซื้อสินค้า และพวกเขาจะจ่ายมันอย่างไร ? 

เช่น เสื้อผ้าส�ำหรับทารก พวกมันถูกซื้อโดยพ่อแม่ ปู ่ย่าตายาย ผู ้คนจะ

จ่ายเงินซื้อสินค้าของคุณด้วยเงินสดหรือบัตรเครดิต ? หรือในกรณีของ

สินค้าราคาแพงมาก พวกเขาจะต้องการเงินกู ้จากธนาคารหรือไม่ ? ถ้า

ใช่ คุณอาจจะต้องติดต่อธนาคารเพื่อที่คุณจะได้สามารถจัดเตรียมเงินกู ้

ในนามของลูกค้าของคุณ ซึ่งอาจเป็นบริการที่เพิ่มมูลค่าได้อย่างยิ่ง

	 4 	 คิดถึงแรงจูงใจในการซื้อสินค ้าของคุณ มันเป็นการซื้อ

วิถีชีวิตที่ลูกค้าซื้อเพื่อให้รู ้สึกดีหรือเพื่อยกสถานะในชุมชนของพวกเขา

หรือไม่ ? หรือพวกเขาจะซื้อเพื่อแก้ไขปัญหา ประหยัดเวลาหรือลด

ค่าใช้จ ่ายลง ?  และให้ขบคิดว่าพวกเขาจะตัดสินใจโดยพิจารณาจาก

คุณภาพ บริการ หรือราคา

	 	 	 ในช่วงทศวรรษที่ 1950 บริษัท Parker เปลี่ยนธุรกิจปากกา

ของบริษัทไปอย่างสิ้นเชิง เมื่อบริษัทตัดสินใจว่าลูกค้าในอุดมคติของบริษัทคือ

ใครบางคนที่ก�ำลังมองหาของขวัญ บริษัท Parker Pens ทุ่มเงินไปที่การบรรจุ-

ภัณฑ์มากขึ้น ดังนั้น สินค้าของพวกเขาจึงกลายเป็นของขวัญ ปัจจุบันนี้พวกเรา

มีปากกาเฉพาะส�ำหรับเด็กก่อนวัยเรียน เด็กวัยเรียน นักศึกษา พนักงานออฟฟิศ

และผู ้เชี่ยวชาญ และไม่ค่อยมีใครที่ซื้อปากกาเพื่อตัวของพวกเขาเองแล้ว

กรณีศึกษา
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