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การตลาดเชิงยุทธ์

กล
ยุทธ์ทางการตลาดมีความส�าคัญมาก ในการน�าไปปรับใช้

เพือ่ต่อสูกั้บคู่แข่งขนัทางการตลาด ซึง่ในภาวการณ์แข่งขนั

ในปัจจบุนัมคีวามรุนแรง มคีวามไร้พรมแดน มากกว่าในอดตี กลยทุธ์

ทางการตลาดจึงเป็นปัจจัยส�าคัญที่แท้จริงที่อยู ่เบื้องหลังในการ

ก�าหนดการแพ้ชนะในการแข่งขันทางการตลาด ซึ่งกลยุทธ์ทางการ

ตลาดที่ส�าคัญมีดังนี้

กลยุทธ์การตั้งชื่อสินค้า ชื่อยี่ห้อ ชื่อสินค้า ชื่อผลิตภัณฑ์ มี

ความส�าคัญมากเป็นอันดับต้นๆ เพราะหากเราใช้ชื่อนั้นไปแล้ว แล้ว

มาเปลี่ยนแปลงในภายหลัง ก็จะท�าให้เรามีต้นทุนและเสียค่าใช้จ่าย

มากขึ้น ส�าหรับหลักการตั้งชื่อที่ดีนั้น ควรมีลักษณะ “สั้น ง่าย ไม่ซ�้า 

จูงใจ จดจ�าได้ง่าย” 

สั้น คือ ควรใช้ค�าในการตั้งชื่อ 1- 2 พยางค์ (แฟ้บ มาม่า โค้ก 

แม่โขง กูเกิล ซัมซุง) หากมีความจ�าเป็นจะต้องใช้ 3-5 พยางค์  

ควรให้มีความสอดคล้องกัน (เอไอเอส โมโตโรร่า อายิโนะโมะโต๊ะ  

ส ขอนแก่น) ข้อดีของการตั้งชื่อที่มีความยาว คือ ท�าให้เกิดความซ�้า

ซ้อนน้อยกว่า (ชื่อซ�้ากับผลิตภัณฑ์อื่น) การตั้งชื่อ 1-2 พยางค์

ง่าย คือ เรียกง่าย เข้าใจง่าย ไม่ยาก ฟังแล้ว อ่านแล้ว ไม่ต้อง

แปลให้มาก ส�าหรบัความง่ายนี ่เราควรค�านึงถึงว่า เราจะขยายตลาด

ไปยังต่างประเทศหรือเปล่า หากว่าต้องการขยายฐานตลาดก็ควรตัง้ชือ่

ให้เป็น ภาษาอังกฤษจะดีกว่าการตั้งชื่อเป็นภาษาไทย

ไม่ซ�้า คือ ชื่อไม่ควรซ�้ากับสินค้ายี่ห้ออื่น หรือสินค้าประเภท

ต่างๆ เพราะอาจเจอเรื่องของลิขสิทธิ์ อีกทั้งเมื่อมีการประชาสัมพันธ์ 

หรือท�าการตลาดออกไปแล้ว ลูกค้าจะเกิดความสับสนขึ้นได้ การตั้ง

ชือ่ตามทีอ่ยู ่หรอืแหล่งผลติกเ็ช่นกนัต้องพึง่ต้องระวงัไม่ให้ซ�า้กนั เช่น 

ตั้งชื่อตามจังหวัด อ�าเภอ ต�าบล ตัวอย่าง น�้าพริกศรีราชา กล้วยตาก 

บางกระทุ่ม เป็นต้น
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จูงใจ คือ ชื่อที่ดีต้องจูงใจ เร้าใจ โดน ปัจจุบันนี้แม้แต่ชื่อ

หนังสือ ชื่อเพลง ก็ต้องออกมาในเชิงการจูงใจด้วยถึงจะขายดี หรือมี

คนสนใจอยากทีจ่ะตดิตามฟัง เช่น เพลงรกัเมยีทีสุ่ดในโลก เพลงเรือ่ง

บนเตียง เป็นต้น

จดจ�าได้ง่าย คือ ชื่อที่ดี หากว่าท�าการโฆษณา ท�าการ

ประชาสัมพันธ์ออกไป ไม่นาน คนก็สามารถจดจ�ากันได้ในทันที

ฉะน้ัน การตัง้ชือ่จงึเป็นกลยทุธ์หนึง่ของการท�าการตลาดและ

เป็นเร่ืองทีน่กัการตลาดไม่ควรละเลยในการตัง้ชือ่ให้เหมาะสมกบัตวั

สินค้า 

กลยุทธ์โปรโมชั่นมิกซ์ คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ 

การขายโดยตรงและการส่งเสริมการขาย หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า 

“ส่วนผสมทางการตลาด”

การโฆษณา เป็นสิง่ทีม่คีวามจ�าเป็น เพราะหากว่าเรามสิีนค้า

ด ีแต่เราไม่สามารถท�าให้คนรูจ้กัในวงท่ีกว้าง ก็จะท�าให้ยอดขายของ

เราน้อย ซึง่การโฆษณาทีด่คีวรค�านงึถงึเรือ่งของ การเข้าถงึคนจ�านวน

มาก ค่าใช้จ่ายในการซื้อสื่อโฆษณา การสร้างความถี่ในการโฆษณา 

เป็นต้น

การประชาสัมพันธ์ เป็นการใช้สื่อเพื่อกระจายข่าวให้แก่

สาธารณชน ซึง่เสยีค่าใช้จ่ายน้อยกว่าการโฆษณา อกีทัง้ในยคุปัจจบุนั 

นกัการตลาดมกัให้ความสนใจในเรือ่งของการประชาสมัพนัธ์กันมาก

ขึ้น ก็เนื่องมาจาก การประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากกว่าการโฆษณา อีก

ทั้งสามารถจูงใจ สร้างความน่าเชื่อถือได้มากกว่าด้วย

การขายโดยตรง เป็นการใช้พนักงานขายเป็นส่ือในการขาย

โดยตรง เพราะการอธิบายสินค้าโดยพนักงานขายจะท�าให้ลูกค้าเกิด

ความเข้าใจ เมื่อไม่เข้าใจลูกค้าสามารถซักถามได้ทันที อีกทั้งหาก

พนกังานขายมคีวามสามารถในการน�าเสนอ กส็ามารถจงูใจลกูค้าให้

ซื้อสินค้าได้มากกว่า การขายโดยผ่านทางสื่อต่างๆ 

การส่งเสริมการขาย เป็นการจูงใจ หรือเป็นการกระตุ้นยอด

ขายวิธีหนึ่งโดยผ่านช่องทางดังนี้ 1. ผ่านพนักงานขาย อาจให้ค่า

คอมมิชชั่นแก่พนักงานขายเพิ่มขึ้น 2. ผ่านทางร้านค้า อาจให้ผล

ประโยชน์ส่วนลดแก่ร้านค้า 3. ผ่านทางผูบ้ริโภค หรอื

ลูกค้าโดยตรง เช่น ลด แลก แจก แถม 

ทั้งนี้ การใช้กลยุทธ์โปรโมชั่นมิกซ์ ควร

ค�านึงถึง ปัจจัยเหล่านี้ด้วย 1.จังหวะเวลา หรือ

ช่วงเวลาในการน�าไปใช้ 2.ความเหมาะสม หรอื

ความสอดคล้องกับสินค้า หรือบริการของเรา 

และ 3. งบประมาณ มคีวามส�าคญัมากๆ เพราะ

ถ้าหากเรามีงบประมาณ

ที่จ�ากัด การใช้โปร-

โมชั่นมิกซ ์  บาง

อย่างอาจจะท�าไม่
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กลยุทธ์สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ส่วนใหญ่ นักการ

ตลาดมกัใช้เรือ่งของ การลดต้นทนุ การสร้างความแตกต่างไปในทาง

ที่ดีกว่าคู่แข่งขันและความรวดเร็ว

การลดต้นทนุ เป็นกลยทุธ์หนึง่ทีส่ามารถสร้างความได้เปรยีบ

ในการแข่งขันทางการตลาด เพราะว่าหากว่าเราขายสินค้าที่ถูกกว่า 

แต่มีคุณภาพเท่ากัน ลูกค้าก็มักจะซื้อสินค้าของเรามากกว่าคู่แข่ง 

นกัการตลาดจงึต้องหาวธิใีนการลดต้นทนุลงเพือ่ทีจ่ะได้ขายสนิค้าใน

ราคาถูกกว่าคู่แข่งขัน

การสร้างความแตกต่างไปในทางท่ีดีกว่าคู ่แข่งขัน เป็น

กลยุทธ์หนึง่ ทีท่�าให้ลกูค้าซือ้สินค้าจากเรา หากว่าเราไม่สามารถท�าให้

ต้นทนุต�า่กว่าคูแ่ข่งได้ นกัการตลาดทีด่กีค็วรเลอืกกลยทุธ์ในการสร้าง

ความแตกต่างไปในทางที่ดีกว่าสินค้าของคู่แข่งขัน การสร้างความ

แตกต่างจะท�าให้ลูกค้าไม่สามารถอ้างได้ว่า สินค้าคู่แข่งถูกกว่า ก็

เนื่องจากว่าสินค้า ไม่เหมือนกันหรือแตกต่างกันนั้นเอง จึงท�าให้การ

ตั้งราคามีความแตกต่างกัน

ความรวดเร็ว เป็นกลยุทธ์หนึ่ง ที่ท�าให้ลูกค้าซื้อสินค้าหรือ

บริการจากเรา ถ้าสมมุติว่า เราจะเลือกซื้อสินค้าชนิดหนึ่ง เราเข้าไป

ในร้าน 3 ร้าน ร้านที่ 1 บอกว่า หากจ่ายเงินวันนี้จะได้ของอีก 7 วัน 

ส�าหรบัร้านที ่2 บอกว่า ถ้าจ่ายเงนิวนันีม้ารบัของได้เลยอกี 3 วนั และ

ร้านที ่3 บอกว่า ถ้าจ่ายเงนิวันนี ้เด๋ียว 5 นาท ีรอรบัของได้เลย ถามว่า 

เราจะเลือกซื้อร้านไหน ถ้าปัจจัยอื่นๆ มีความเหมือนกันทุกประการ 

ค�าตอบก็คือ เราเกือบทุกคนจะเลือกร้านที่ 3 

ฉะนั้น กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน จึงเป็น

ตัวก�าหนดยุทธศาสตร์ในระยะยาวในการต่อสู้สมรภูมิทางการตลาด 

ว่าเราจะเลือกเดินในทิศทางใด

กลยุทธ์การน�าสินค้าใหม่เข้าตลาด ในยุคปัจจุบัน มีสินค้า

มากมายให้ลูกค้าได้เลือกซือ้ การน�าเสนอสินค้าใหม่เพือ่เข้าตลาด จงึ

มคีวามส�าคัญมากเพราะหากว่าถ้าเข้าผดิที ่ผดิเวลา หรอืไม่ได้รบัการ

ยอมรับจากลูกค้า สินค้านั้นก็จะตายไปจากตลาดในที่สุด ดังนั้น 

การน�าสินค้าใหม่เข้าตลาดจึงควรค�านึงถึงปัจจัยดังนี้

การตัง้ราคาสนิค้าใหม่ (จะตัง้ราคาต�า่กว่า สงูกว่า หรอืเท่ากบั

คู่แข่งขัน), กลยุทธ์การโฆษณาสินค้าใหม่ (การใช้ส่ือต่างๆ ในการ

โฆษณา ช่วงจงัหวะในการโฆษณา ความถีใ่นการโฆษณา งบประมาณ

ในการโฆษณา) กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P ผลิตภัณฑ์ 

ช่องทางการจัดจ�าหน่าย ราคาและการส่งเสริมการตลาด) 

กลยุทธ์แห่งสงคราม เป็นการปรับพิชัยสงครามของจีนเพื่อ

น�ามาใช้ในทางการตลาด เช่น กลยุทธ์แบบกองโจร กลยุทธ์การตีปีก

ข้าง กลยุทธ์การตีโอบ กลยุทธ์การโจมตีแบบเผชิญหน้า เป็นต้น

ฉะนั้น นักการตลาดที่ดีและเก่ง ควรท�าการศึกษาและเรียนรู้ 

ศาสตร์ทางการตลาดทั้งใหม่และเก่าอยู่เสมอ อีกทั้งต้องมีศิลปะใน

การน�าเอาศาสตร์ทางการตลาดมาประยุกต์ เพื่อที่จะได้น�าศาสตร์

ต่างๆ ไปใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ


