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ดร.บ4ญเก6ยรต� ทบทวนเร��องท6�ไดCแนะนFาไปในคร�IงกJอน ๆ เชJน

กลย�ทธ� (Strategy) ซM�งเราจะม6กลย4ทธ�ไดC กPตJอเม��อเราม6ค�JแขJง แตJจะทFาอะไรตCอง

ไมJไปทFารCายค�JแขJง อาจทFาใหCค�JแขJงเจร�ญไปพรCอมก�บเรากPไดC

การทFาการตลาดใหCไดCด6 ตCองค��น�งถ�งผ��บร�โภค และค�!แข!ง ตลอดเวลา นอกจากน6I

ย�งตCองม6การกFาหนดว%ตถ�ประสงค� (Objective) ไวCดCวย ซM�งควรม6มากกวJาว�ตถ4ประสงค�

เด6ยว เวลาเราทFาอะไรจะตCองคFานMงถMงว�ตถ4ประสงค�เหลJาน6Iตลอดเวลา ซM�งจJะทFาใหCเก�ด

ประโยชน�ท6�มากขMIน

Differentiation Strategy ค�อการทFาอะไรท6�แตกตJาง โดยท6�ตCองแตกตJางแลCวด6

ดCวย 

Brand Strategy ค�อการวางหมาก วางแผนก�บ Brand น�Iน วาง Positioning หร�อ

วางตFาแหนJงทางใจของผ�Cบร�โภค ของล�กคCา โดยสJวนน6IตCองม6การว�จ�ยผ�Cบร�โภคพรCอมท�Iงการ

แปลผลการว�จ�ยอยJางละเอ6ยดอJอนประกอบดCวย เพ��อทFาใหCเรามองเหPนตFาแหนJงของต�วเอง 

และเขCาใจผ�Cบร�โภคโดยรวม

การร�บร�Cของผ�Cบร�โภคท6�บางคร�Iงเบ6�ยงเบนไปจากความจร�ง สJวนหนM�งมาจากอ�ทธ�พล

ของส��อสารมวลชน หร�ออาจเก�ดจากการสรCางขJาวของค�JแขJง

อย!�ท��ต%วเป9นล�กค�� แต!ให�เข��ใจคว�มต�องก�รของล�กค��: การค�ดแบบทFาต�ว

เปUนล�กคCา จะทFาใหCแผนการตลาดท6�เราวางไวCทFาไดCลFาบากขMIน บางคร�IงทFาแลCวไมJม6กFาไร 

หร�อม6กFาไรกPไมJมากเทJาท6�ควร เพราะล�กคCาไมJไดCมาทFาธ4รก�จเหม�อนก�บเรา ล�กคCาเปUนผ�Cซ�Iอ

ส�นคCา ย��งซ�IอไดCของด6ราคาถ�กกPจะด6 หร�อไดCฟร6เลยย��งด6ใหญJ ล�กคCาจMงม6บทบาท หร�อสถานะ

ท6�ตJางจากคนทFาธ4รก�จ

แตJกPย�งม6คนท6�ทFาธ4รก�จอ6กมากท6�ค�ดทFาต�วเปUนล�กคCา ไมJกลCาขMIนราคาส�นคCา ท�Iง ๆ ท6�

ตCนท4นส�นคCากPส�งขMIน ม�วแตJไปค�ดวJาหากขMIนราคาส�นคCาล�กคCาตCองไมJชอบแนJ ๆ เลย ซM�งกPเปUน

ความจร�งเพราะคงไมJม6ล�กคCาคนไหนชอบใหCขMIนราคาส�นคCา ย��งหากไปฟWงล�กคCามาเยอะ ๆ 

ย��งไมJกลCาขMIนราคาใหญJเลย เหลJาน6IเปUนการค�ดแบบทFาต�วเปUนล�กคCา
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ความตCองการของล�กคCาม6มากมาย เชJน ตCองการของด6 ตCองการของถ�ก หาซ�IอไดCงJาย 

ย��งสJงถMงบCานย��งด6 ฯลฯ แตJคนทFาธ4รก�จคงไมJสามารถตอบสนองไดCครบท4กเร��อง ย��งถCาเปUน

เร��องราคา ของด6แตJขายแลCวไมJไดCกFาไรเลยคงไมJไดC เพราะน�กธ4รก�จตCองม6หนCาท6� สรCางผล

กFาไรใหCก�บองค�กรดCวย คนเราตCองการความเจร�ญกCาวหนCาก�นท4กคน กFาไรกPเปUนปWจจ�ยหนM�งท6�

ทFาใหCเก�ดความเจร�ญ ม6เง�นไปจJายพน�กงาน ม6เง�นไปขMIนเง�นเด�อนใหCพน�กงาน ม6โอกาสไป

พ�ฒนาบร�ษ�ท ไปพ�ฒนาบ4คลากร

บร�ษ�ทใดท6�ม6กFาไรนCอย ผลจากกFาไรนCอยกPค�อดอกเบ6Iยส�ง เพราะธนาคารเวลาจะปลJอย

เง�นใหCบร�ษ�ทกFาไรนCอยจะร�CสMกวJาม6ความเส6�ยงส�ง ธนาคารกPจะค�ดดอกเบ6Iยส�ง MOR บวกเยอะ 

ๆ สJวนบร�ษ�ทท6�กFาไรด6 ๆ MOR กPจะลบ บร�ษ�ทท6�ทFากFาไรนCอย ๆ จะทFาอะไรจMงยากลFาบากไป

หมด อ�ตราการ Turn Over ของพน�กงานกPจะมาก เพราะเง�นเด�อนขMIนนCอย

ดร.บ4ญเก6ยรต� จMงแนะนFาไมJใหCไปค�ดแบบเอาต�วเองเปUนล�กคCา แตJตCองเขCาใจวJาล�กคCา

ตCองการอะไร แลCวสนองล�กคCาเทJาท6�เราสามารถสนองไดC และตCองม6กFาไร

แตJกPม6 Discount Store บางแหJงใชCว�ธ6การขายในราคาท6�ขาดท4น ซM�งล�กคCากPชอบมาก 

กลย4ทธ�น6Iสมมต�เขาม6ส�นคCาแสนรายการ เขาเอามาลด 10 รายการ บางท6ลดน�ดเด6ยว บางท6

กPจFาก�ดจFานวนซ�Iอ แลCวกPประกาศออกไป ทFาขJาวออกไป คนกPแหJมาซ�Iอและค�ดวJาไหน ๆ มา

แลCว กPซ�IออยJางอ��นแถมไปดCวยเลย กลย4ทธ�การตลาดน6IทFาเพ��อ

1. ดMงผ�Cบร�โภคท6�ชอบของถ�ก

2. เปUนการสรCางขJาว

สFาหร�บการตลาดของแตJละส�นคCาหร�อแตJละบร�การ จะตCองใชCจ4ดท6�ไมJเหม�อนก�น จะ

เอาท6�เร6ยนมาท�Iงหมดไปประย4กต�ใชCก�บจ4ดใดจ4ดหนM�งกPคงไมJใชJ เวลาทFาการตลาด เราตCอง

ต�Iงความค�ด ตCองเช��อวJาต�วเราค�ดเองไดC แลCวเม��อถMงจ4ดน6IตCองใชCอะไร ดMงเฉพาะตรงน�IนมาใชC 

ใชCองค�ความร�CใหCเหมาะสมก�บแตJละเง��อนไข

Customer Value, Satisfaction, Loyalty, Dealing with Competitor

Customer Value การสรCางค4ณคJาของล�กคCาท6�ร�CสMกตJอเรา ม6ความพMงพอใจ และม6 

Loyalty หร�อกPค�อความภ�กด6ตJอส�นคCา ซM�งประกอบดCวยปWจจ�ยตJอไปน6I

1. ค4ณภาพด6อยJางสม�Fาเสมอ แตJบางคร�Iงท�Iง ๆ ท6�ค4ณภาพคงเด�ม ล�กคCากล�บค�ดวJา

ค4ณภาพลดลงเพราะความเคยช�นของล�กคCาเอง เชJน กล��นหอมของส�นคCา เม��อล�กคCา

ใชC ๆ ไปจนเก�ดความเคยช�นกPจะร�CสMกวJากล��นหอมของส�นคCาไมJหอมเหม�อนเด�ม เร��องน6I

ตCองใชCหล�กจ�ตว�ทยาชJวย เชJน โฆษณาวJากล��นของส�นคCาของเราหอม พอดมกล��นกP

ม6ดอกไมCโปรยออกมาเลย เหลJาน6Iม6ผลตJอจ�ตว�ทยาของล�กคCาท�Iงส�Iน
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การโฆษณากPม6สJวน การโฆษณาอยJางถ�กท�ศถ�กทาง ในท�ศทางท6�ทFาใหCเก�ดความ

พอใจ กPสามารถสรCางความภ�กด6 (Loyalty) ไดCดCวย เพราะสมม4ต�หากเราไวCใจคน ๆ หนM�ง คน 

ๆ น6Iสน�ทก�บเราเปUนญาต�เรา เม��อเท6ยบก�บคนท6�อย�Jไกล ๆ เราจะเช��อใจใคร เราคงเช��อใจคนท6�

ใกลCต�ว คนท6�เจอก�นบJอย ๆ เรากPจะเช��อใจเขามากกวJา

น6Iค�อพฤต�กรรมของมน4ษย� Loyalty เก�ดจากการท6�เขาไดCใชCส�นคCาเราบJอย ๆ และส�นคCา

ต�วน�IนไมJไดCทFารCายเขา เขากPจะม6แนวโนCมท6�จะภ�กด6ก�บส�นคCาของเรา เพราะวJาเขาใชCบJอย ๆ 

เขาใชCอย�Jนาน เก�ดความภ�กด6 แตJย4คน6IจะตCองม6การโฆษณาเพ��อตอกยIFา แมCวJาเขาใชCบJอย ๆ 

เขาภ�กด6อย�JแลCว กPจะตCองตอกยIFาดCวยโฆษณา เพราะค�JแขJงม6มาก ม6ส�นคCาใหมJเขCาตลาดอย�J

เร��อย ๆ ค4ณภาพด6กวJาของเด�มหร�อเปลJาไมJร�C แตJบอกด6กวJา คนกPซ�IอแลCว เพราะชอบลอง

ของใหมJ Packaging สวยกวJา กล��นหอมกวJา หร�อหอมแตกตJางกวJา คนกPกระโดดไปหาของ

ใหมJแลCว ท�Iง ๆ ท6�ของเกJาเขากPย�งชอบ ไมJไดCม6ปWญหาอะไร แตJขอลองของใหมJกJอน ถCาของ

ใหมJไมJม6อะไรท6�แตกตJางจMงจะกล�บมาใชCของเกJาบางสJวน

2. ก�จกรรมท6�สอดคลCองก�บล�กคCา ตCองเล�อกใหCสอดคลCองก�บ Life Style ของล�กคCากล4Jม

ใหญJ

3. การบร�การหล�งการขาย (After Sale Service)

4. ม6ภาพล�กษณ�ท6�ด6เม��อใชCส�นคCา โดยอาจใชC Presenter ท6�สอดคลCองก�บภาพล�กษณ�ท6�

เราตCองการ และไมJใหCส�นคCาถ�กใชCโดยกล4Jมคนท6�ไมJเหมาะสม (Negative Reference)

5. การต�Iงราคาท6�เหมาะสม

6. บร�การล�กคCาแบบแขก VIP

7. ความค4Cนเคย โฆษณากPสามารถสรCางความค4CนเคยใหCก�บล�กคCาไดC

8. มารยาทของพน�กงานขาย ซM�งสามารถสรCางความพMงพอใจใหCก�บล�กคCาไดCโดยตรง ซM�ง

จ4ดน6IถCาทFาไดCด6คนอ��นจะมาลอกเล6ยนแบบไดCยาก

ดร.บ4ญเก6ยรต� เนCนยIFาถMงส��งท6�เราศMกษาก�นมา ถCาเราร�Cเพ6ยงห�วขCอซM�งม6เยอะแยะไปหมด 

แตJไมJสามารถนFามาประย4กต�ใชCไดC กPจะไมJม6ประโยชน� ด�งน�IนในการทFาส�นคCาหร�อธ4รก�จตJาง ๆ 

ขอใหCเราดMงองค�ความร�Cท6�ม6อย�Jมาประย4กต�ใชCใหCไดCดCวยความม��นใจ ย��งเร��องการตลาดเปUน

เร��องเก6�ยวก�บพฤต�กรรมมน4ษย� ซM�งต�วเราเองกPเปUนมน4ษย� เราจMงร�Cเร��องพวกน6Iก�นอย�JแลCว หล�ก

ของการทFาการตลาด ค�อ ตCองเขCาใจคนโดยเฉพาะผ�Cบร�โภค และตCองกลCาทFางานของ

อนาคต ตCองกลCาค�ด กลCาทFาในส��งท6�ย�งไมJม6ใครทFา ย�งไมJม6ใครค�ด ขอใหCม��นใจในต�วเองวJา

เราทFาการตลาดไดCสFาเรPจ
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Dealing with Competitor การบร�หารจ�ดการก�บค�JแขJง โดยเราจะตCองร�C

1. Background ของเขาท6�สอดคลCองก�บการแขJงข�น เชJน เขาอย�Jมาก6�ปqแลCว เขาเปUนคน

อยJางไร

2. จ4ดอJอนของค�JแขJง

3. จ4ดเดJนของค�JแขJง

4. ขCอม�ลค�JแขJง เชJน Market Share

5. ฐานะทางการเง�นของค�JแขJง

6. Activity ของค�JแขJง

7. Positioning ของค�JแขJง

8. พ�IนฐานการศMกษาของผ�Cบร�หาร ของค�JแขJง

9. ประสบการณ�ของค�JแขJงกPม6สJวน

แตJบางคนแมCม6ประสบการณ�แตJกPย�งชอบจCางม�อโปร (Professional) เพราะค�ดวJา

ตนเองทFาไดCเทJาท6�เร6ยนมา อะไรท6�ไมJไดCเร6ยนมาจะทFาไมJไดC ซM�งบางคร�Iงม�อโปรกPไมJ

สามารถทFาใหCบรรล4ผลสFาเรPจไดCเชJนก�น

10.พ�Iนฐานของครอบคร�ว ฐานะของครอบคร�ว อาช6พ

11.ท�ศนคต� Attitude เชJน ชอบอะไร ไมJชอบอะไร ม6 Life Style เชJนใด

12.ความฉลาดเฉล6ยว Intelligent

13.Team Work ของค�JแขJง

14.ขนาดขององค�กร Sizing

15.ต�วผ�Cถ�อหCน

16.ตCนท4นส�นคCา

17.นโยบายการจJายเง�นเด�อน

18.ล�กษณะของท6�ทFางาน

19.Industrial Espionage การจารกรรมดCานธ4รก�จ ซM�งม6ท�Iงแบบผ�ดและไมJผ�ดกต�กา
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