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เธียรทศ ประพฤติชอบ

คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ

สถาบันเทคโนโลยี ไทย-ญี่ปุ่น

ช่วง 2-3 เดือนที่ผ่านมา ข่าวที่น่าสนใจ และสร้างความ 
ฮือฮาไม่น้อยทั้งประเทศไทย และต่างประเทศ คงหนี

ไม่พ้นแคมเปญสุดบรรเจิด “เทน�้าเย็นราดตัว” หรือ Ice Bucket Chal-
lenge ซึ่งเริ่มโด่งดังมาจากต่างประเทศ มีคนดังท้ัง ดารา เศรษฐี ผู้
บริหารบริษัทใหญ่ ซึ่งแนวคิดของแคมเปญ คือ น�าน�้าเย็นมาราดตัว
เพ่ือให้ “คนปกติ” ที่ถูกราดนั้นหนาวสั่น และพอจะเข้าใจความรู้สึก
ของผู้ป่วย ALS ที่กล้ามเน้ือไม่ค่อยท�างานมากขึ้น เม่ือเข้าใจความ
รู้สึกกันบ้างแล้ว ความเห็นอกเห็นใจก็เริ่มตามมา จนกลายเป็นเรื่อง
ระดับโลกที่ไม่มีใครไม่รู้จัก 

ผมในฐานะนักเขียนท่ีโดนท้าทายให้ปฏิบัติภารกิจนี้เช่นกัน 
ได้กลับมานั่งศึกษาข้อมูล และวิเคราะห์เน้ือหาสาระของภารกิจ
ท้าทายนี้ “ท�าไมถึงโด่งดังได้ขนาดน้ี และหากเรารู้แล้ว จะน�าข้อมูล
นั้นมาวางแผนธุรกิจได้หรือไม่?” เป็นความท้าทายอยู่เหมือนกัน 
เพราะค�าว่าแคมเปญ มักมาพร้อมกับค�าว่า “กระแส” ที่มักมาไว และ
ไปไวเช่นกัน 

เหตุผลที่ แคมเปญ “Ice Bucket Challenge” โด่งดังใน 
ต่างประเทศคงมาจากหลายปัจจัยประกอบกัน เช่น การน�าน�้าเย็นมา
ราดตัวอาจไม่ใช่เรื่องแปลกใหม่ในบ้านเรา เพราะมีการเล่นกันทุก
สงกรานต์ แต่ส�าหรบัฝรัง่แล้วมันเป็นของแปลกอยู่พอสมควร เมือ่บวก
กับการท่ีแคมเปญน้ีไม่ใช่การเล่นสนุกเพียงอย่างเดียว แต่เป็นการ

สร้างประโยชน์ให้กับองค์กรไม่หวังผลก�าไร ซึง่ไม่ใช่การสร้างประโยชน์
ให้กับใครคนใดคนหนึ่ง จึงดึงดูดให้คนหลายกลุ่มเข้าร่วมได้ไม่ยาก 
อกีทัง้การเข้ามาของ Social media ทีใ่ครต่อใครสามารถ Share ข้อมลู
ได้อย่างรวดเร็ว แต่หากมองให้ลึกลงไป แคมเปญนี้มีหัวใจอยู่ที่การ
ท�าการกศุล อย่างเช่นบ้านเรามแีนวคดิเรือ่งบรจิาคเงนิเพือ่ท�าบุญ หรอื
บริจาคเงินสร้างตึกสนับสนุนทุนการศึกษากันมานาน ซึ่งถือเป็นเรื่อง
ปกติของคนไทย และชาวต่างประเทศ ซึ่งสามารถท�าได้ในสังคมของ
ผู้มีทุนทรัพย์ แต่แคมเปญนี้กลับเปลี่ยนความคิดของทุกคน ให้กล้า
แสดงออกได้อย่างไม่ต้องกังวลเงิน ผลลัพธ์ที่ออกมาก็ถือว่าส�าเร็จ
เหนือความคาดหมาย มีคนดังหลายท่านร่วมบริจาคเงินสนับสนุน
โครงการต่างๆ ในขณะที่คนดังท่านอื่นๆ ก็กระจายตัวไปสนับสนุน
มลูนธิหิลากหลาย ช่วยประชาสมัพนัธ์กิจการของหน่วยงานเหล่านีใ้น
วงกว้างมากขึ้น แต่แคมเปญลักษณะนี้มีช่วงชีวิตค่อนข้างสั้น เป็น
แคมเปญวูบวาบที่ดังระเบิดขึ้นมา และเลือนหายไปอย่างรวดเร็ว 

เมื่อเราทราบถึงแนวคิด และปัจจัยส่งเสริมความส�าเร็จของ
แคมเปญระดับโลกกันแล้ว คราวนีม้าลองหยิบนูน่ผสมนีกั้นหน่อย เผือ่
จะมีโอกาสสร้างไอเดียทางธุรกิจให้กับผู้อ่านทุกท่าน การจะประสบ
ความส�าเร็จในการสร้างแคมเปญนั้น มีปัจจัย ดังนี้

1.  เก็บรวบรวมข้อมูล วิเคราะห์สถานการณ์ และประเมิน
ผลการรณรงค์ทางการโฆษณาให้แม่นย�า คือ ต้องเข้าใจผลิตภัณฑ์

เจาะกึ๋นแคมเปญ
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5. เลอืกใช้เครือ่งมอืในการสือ่การตลาดทีเ่ป็นทีน่ยิม และ
คุม้ค่า ในโลกของการสือ่สารการตลาดมคีวามหลากหลายของเครือ่ง-
มอื แต่ละเครือ่งมอืกม็จีดุเด่นจดุด้อยแตกต่างกนัไป ดงันัน้ทางผูเ้ขยีน
จะสรุปเครื่องส�าคัญที่แวดวงการท�าแคมเปญเลือกใช้ ซึ่งมีดังนี้

➠ เครือ่งมอืทีเ่น้นการตดิต่อแบบส่วนบคุคล เช่น การใช้แคต
ตาล็อกสินค้า จดหมายตรง (Direct mail) การตลาดโดยใช้โทรศัพท์ 
(Call center) และการขายโดยพนักงานขาย

➠ เครื่องที่มือที่เน้นการสร้างประสบการณ์ร่วม เช่น การจัด
แสดงสินค้า ได้แก่ Road shows, Exposition, Fair, Trade Fair, 
Display และ Exhibition เป็นต้น การเป็นผู้สนับสนุน (Sponsor) ใน
รายการต่างๆ รวมถึงการสื่อสารทางการตลาดผ่านกิจกรรม (Event) 
ได้แก่ การเปิดตัวสินค้าใหม่ การจดังานฉลอง การจดัประกวด การจดั
แข่งขัน การจัดงานสัมมนา เป็นต้น

➠ เครื่องมืออื่นๆ การส่งเสริมการขาย ได้แก่ การแจกคูปอง 
ของแถม การแข่งขัน และการชิงโชค การลดราคา เป็นต้น การ
ประชาสัมพันธ์ รวมถึงการสื่อสาร ณ จุดชื้อผ่านตัวสินค้า และการจัด
แสดงสินค้า

อย่างไรก็ตาม จะเห็นว่าก่อนที่บรรดาเอเจนซี่โฆษณาจะ
สร้างสรรค์สุดยอดแคมเปญการตลาดเพื่อตอบโจทย์ความต้องการ
จ�าหน่ายสินค้า และบริการให้แก่ “ผู้บริโภค” ส่วนใหญ่สนใจแค่เพียง
สื่อ หรือเครื่องมือที่จะจูงใจ จนหลงลืมประเด็นส�าคัญ คือ “ความ
ต้องการผูบ้รโิภค” ในเชงิลกึให้ได้ หากไม่รูแ้ล้ว กิจกรรมการตลาดแรง
เพียงใด แต่ถ้าไม่สามารถสร้างยอดขายได้ ก็เป็นเพียงการลงทุนที่ไม่
คุ้มเอาเลย

อ้างอิง

http://www.change.org/
http://www.thairath.co.th/content/444436 

หรือบริการของตนเองให้ถ่องแท้ เข้าใจสถานการณ์ทางการตลาด 
ข้อมลูคูแ่ข่งขนั พฤตกิรรมการซือ้ใช้ของผู้บรโิภค สภาพแวดล้อมทัว่ไป 
เช่น เศรษฐกจิ สงัคมการเมอืง กฏหมาย เป็นต้น รวมถึงการก�าหนดการ
วัดผลหลังแคมเปญออกไปแล้ว

2. ก�าหนดวัตถุประสงค์ในการท�าแคมเปญให้ชัดเจน บาง
ธรุกจิมเีกณฑ์ในการก�าหนดวตัถปุระสงค์ทีแ่ตกต่างกนั แต่พอจะสรปุ
ออกมาได้ดังนี้

➠ วัตถุประสงค์ตามความต้องการ เช่น แจ้งให้ทราบ สอน
หรอืให้การศกึษา สร้างความพอใจหรอืให้ความบนัเทงิ เสนอหรอืจงูใจ

➠ วัตถุประสงค์ที่แสดงผล เช่น เกิดผลลัพธ์ทันที หรือเกิด
ผลลัพธ์อีกช่วงหนึ่ง

➠ วัตถุประสงค์ที่จ�าแนกตามลักษณะข้อมูล เช่น เชิง
คุณภาพที่ ได้แก่ ทัศนคดิ ความชอบ การยอมรับ เป็นต้น หรือเชิง
ปริมาณ ได้แก่ อัตราการเพิ่มยอดขาย ส่วนครองตลาด เป็นต้น

➠ วัตถุประสงค์เรื่องการเข้าถึงและความถ่ี คือ บุคคล 
จ�านวนมากเหน็โฆษณาของผลติภณัฑ์ และบรกิาร และควรมคีวามถ่ี
ที่เหมาะสม

3. ก�าหนดงบประมาณให้เหมาะสม สามารถท�าได้หลายวิธี 
คือ

➠ ก�าหนดงบประมาณตามความสามารถที่จะจ่ายได้
➠ ก�าหนดงบประมาณตามสัดส่วนของยอดขาย
➠ ก�าหนดงบประมาณโดยเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน
➠ ก�าหนดงบประมาณตามวัตถุประสงค์และภารกิจ
4. ก�าหนดกลยุทธ์ในการโฆษณา และด�าเนินตามแผนท่ี

วางไว้อย่างเป็นระบบ ต้องเหมาะสมกับสินค้า และกลุ่มเป้าหมาย มี
ความเป็นเอกลักษณ์ ไม่ซ�้าแบบใคร และมีผลกระทบที่ดีต่อธุรกิจ 
นอกจากน้ันการวางแผนสือ่กเ็ป็นอกีหนึง่ปัจจยัทีต้่องให้ความส�าคญั 
เช่น โฆษณาผ่านสื่อแบบต่อเนื่องสม�่าเสมอ ท�าโฆษณาผ่านสื่อเป็น
ช่วงๆ หรือการโฆษณาแบบมีจังหวะ โดยพิจารณาสถานการณ์ว่าจะ
เลือกใช้แบบต่อเนื่อง หรือเป็นช่วงๆ
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