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เวลา
เปลีย่น  โลกเปลีย่น  โลกในยคุปัจจบุนัมกีารเปล่ียนแปลง

ท่ีรวดเร็วกว่าในอดีต หากว่าพวกเรามองย้อนกลับไป

เมื่อ 10-20 ปี ก่อน เราจะเห็นได้ว่า โลกเรามีการเปลี่ยนแปลงที่รวด-

เรว็มากๆ ซึง่การเปลีย่นแปลงนีม้อียู่หลายๆ ด้าน เช่น เศรษฐกจิ สงัคม 

การเมือง ธุรกิจ ศาสนา เทคโนโลยี รวมไปถึงการเปลี่ยนแปลงทาง

ด้านการตลาดด้วย

สินค้า บริการ ผลิตภัณฑ์ มีอยู่หลายตัวที่เกิดขึ้น ตั้งอยู่ และ

ดับไป เกือบทุกๆ วันในโลกธุรกิจ ศาสตร์ทางด้านการตลาดจึงเป็น

ศาสตร์หน่ึงท่ีได้รับผลกระทบโดยตรง ศาสตร์ทางด้านการตลาดจะ

ต้องไม่อยู่นิ่ง ต้องมีการเคลื่อนไหว และทฤษฏีการตลาดที่จะน�าเอา

ไปใช้กต้็องมกีารปรบัเปลีย่นอยูต่ลอดเวลา ทฤษฏกีารตลาดเก่า และ

ใหม่ อาจจะน�าเอาไปใช้ได้ไม่ประสบความส�าเร็จ ถ้าน�าเอาไปใช้ผิด

จังหวะ เวลา 

ตรงกันข้าม นักการตลาดคนใด สามารถน�าเอาทฤษฏีการ

ตลาดมาผสมผสานเพื่อน�าเอามาใช้ให้ถูกจังหวะ เวลา สถานการณ์ 

นักการตลาดผู้นั้นจะประสบความส�าเร็จได้ดีกว่า และยาวนานกว่า 

นักการตลาดที่ใช้ทฤษฏีเดียว หลักการเดียว อยู่ตลอดเวลา

ธุรกิจแข่งขันกันอย่างรุนแรง ความเร็วคือหัวใจของนักการ-
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ตลาดสมัยใหม่ โลกอีก 5 ปีข้างหน้าจะเปลี่ยนแปลงอย่างไร แน่นอน 

โลกอีก 5 ปีข้างหน้าจะเปลี่ยนแปลงรวดเร็วกว่าโลกปัจจุบัน นักการ

ตลาดจงึต้องคดิมองหาสิง่ใหม่ๆ อยูต่ลอด ไม่ว่าจะเป็น สนิค้า บรกิาร 

เทคโนโลยี ช่องทางการจัดจ�าหน่าย การสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้า ฯลฯ 

เมื่อความรวดเร็วคือหัวใจของการแข่งขัน นักการตลาดจึงต้องมีการ

ปรับตัวให้เกิดความรวดเร็วด้วย จึงจะประสบความส�าเร็จ

ครบสตูร 4P ในยคุนีน้กัวชิาการ นกัการตลาดสมยัใหม่ หลาย

ท่านคิดส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มเป็น 5P 6P 7P 8P 9P แต่ส่วน

ใหญ่แล้ว ยงัคงยดึหลกัการตลาดทีม่กีารคดิเพิม่เตมิมาจาก 4P ฉะนัน้ 

นักการตลาดที่จะท�าการตลาดไม่ควรละเลยสูตร 4P เป็นอันขาดอัน

ประกอบด้วย

1.  สินค้า (Product) การท�าการตลาดใดๆ จะต้องมีสินค้า มี

บริการ ที่จะน�าเสนอก่อน ซึ่งสินค้า บริการ น้ันอาจมีชนิดเดียวหรือ

หลายชนิดก็ได้ 

2.  ราคา (Price) การตัง้ราคามคีวามส�าคญัไม่ใช่น้อยในการ

ท�าการตลาด เพราะถ้าตัง้ราคาสงู แต่ตวัของสนิค้ามคีณุภาพต�า่ ลกูค้า

กจ็ะคดิว่าสนิค้ามรีาคาแพง แต่ตรงกนัข้ามถ้าสนิค้ามคีณุภาพดมีาก 

ถึงแม้ตั้งราคาสูง ลูกค้าก็ยินดีจ่ายเงิน ฉะนั้น นักการตลาดควร

พจิารณาถงึราคาของสนิค้ากบัคณุภาพ พร้อมทัง้ต้นทนุของสนิค้าไป

พร้อมๆ กัน

3.  ช่องทางการจัดจ�าหน่าย (Place) ต้องค�านึงถึงความ

สะดวก รวดเร็ว ในการส่งถึงมือของลูกค้า และค�านึงถึงประเภทของ

สินค้า และบริการ

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การสื่อสารทางการ

ตลาด นักการตลาดจะต้องค�านึงถึงสารที่จะส่ง ค�านึงถึงสื่อที่จะใช้ใน

การส่ง รวมถึงเทคโนโลยีต่างๆ ที่จะใช้ในการสื่อสารถึงลูกค้า

ครบเคร่ืองเร่ือง 3M เครื่องมือในการส่ือสาร ทางการตลาด

สมัยใหม่ มักจะน�ามาใช้กันเพื่อดึงดูดลูกค้าวัยรุ่นหรือลูกค้าที่ชอบ

ความทันสมัย นักการตลาดมักจะใช้เครื่องมือ 3M คือ

MOBILE มือถือเป็นเครื่องมือสมัยใหม่ที่คนรุ่นใหม่มักจะน�า

มาใช้ติดตัวไปยังที่ต่างๆ จึงไม่แปลกใจเลยว่า สินค้า บริการ ในยุค

ปัจจุบัน และในอนาคต จะใช้โทรศัพท์มือถือในการช่วยท�าการตลาด 

ไม่ว่าจะใช้ส่งข่าว ไม่ว่าจะใช้ดูหนัง ฟังเพลง การฝากถอนเงิน 

MOVIE สินค้า บริการ สมัยใหม่ มักจะใช้หนังหรือภาพยนตร์

ในการดึงดูดความสนใจ เกาหลีใต้คือตัวอย่างที่ดี ประเทศเกาหลีใต้ 

มักท�าหนังหรือละครออกมาฉายแล้วผสมผสานด้วยหลักทางการ

ตลาด เพื่อขายวัฒนธรรม และการท่องเที่ยว ซึ่งรัฐบาลเกาหลีใต้ก็

ให้การสนับสนุน “แดจงักมึ จอมนางแห่งวงัหลวง” เป็นตวัอย่างละคร

ที่ดี ซึ่งแฝงด้วยสาระ แง่คิด ความรู้ วัฒนธรรมของชาวเกาหลีใต้ และ

เป็นทีน่่าสงัเกตว่า การสร้างสรรค์ภาพยนตร์ทีเ่น้นการสร้างแบรนด์จะ

สร้างความประทับใจมากกว่าภาพยนตร์ที่เน้นการขายสินค้า

MEDIA สือ่กลาง ทีน่กัการตลาดจะใช้ในการสือ่สารไปยงักลุม่

ลกูค้ามคีวามส�าคญัมาก เพราะถ้าใช้ สือ่กลางผดิ กจ็ะท�าให้เสยีเวลา 

เสียค่าใช้จ่าย เป็นจ�านวนมาก เช่น หากว่ากลุ่มลูกค้าเป็นวัยรุ่น เราก็

ควรใช้สือ่ทีท่นัสมยัหรอืสือ่สมยัใหม่ ไม่ใช่ลงทนุซือ้สือ่สมยัเก่าหรอืสือ่

ที่กลุ่มเป้าหมายไม่ได้ใช้ 

CRM Customer Relationship Management การบรหิารลกูค้า

สมัพนัธ์ เป็นการรกัษากลุม่ลกูค้าทัง้ลกูค้าปัจจบุนั การหาลกูค้าใหม่ๆ 

และการดงึกลุม่ลกูค้าเก่าๆ ให้คงอยูก่บับรษิทั เป็นเรือ่งทีน่กัการตลาด

ควรค�านึงถึง เพราะลูกค้าคือธุรกิจ และลูกค้าคือก�าไร นั่นเอง

BRAND แบรนด์ การขายสินค้า การขายบริการ รวมถึงการ

ขายสิ่งต่างๆ การสร้าง Brand มีความส�าคัญในระยะยาว เพราะ 

Brand มีมูลค่า เช่น Brand โค้ก หรือ โคคา-โคล่า หากบริษัทใดจะซื้อ

หรือต้องการซื้อ Brand ของโค้ก ซึ่งมีมูลค่ามหาศาล เพียงแค่ซื้อแค่ 

Brand โคคา-โคล่า โดยไม่ซื้อโรงงานผลิตหรือวัตถุดิบต่างๆ เฉพาะ 

Brand กม็มีลูค่าเป็น 77,839 พนัล้านดอลลาร์ เลยทเีดยีว (อ้างองิจาก

เว็บไซต์อินเตอร์แบรนด์)

IDEA ไอเดยี หากจะถามว่า อาวธุทีร้่ายแรงของนกัการตลาด

ทีท่�าให้นกัการตลาดคนหนึง่ๆ มชีัน้เชงิเหนอืกว่า นกัการตลาดคนอืน่ๆ 

สิง่นัน้กค็อื ความคดิ หากขาดซึง่สิง่นี ้นกัการตลาดกจ็ะดแูต่ของเก่าๆ 

แล้วน�าของเก่าๆ มาใช้ ไม่ว่าจะเป็นสินค้า บริการ ทฤษฏีการตลาด 

แต่ถ้านักการตลาดคนใดมีมันสมอง มีไอเดีย ที่สร้างสรรค์ นักการ

ตลาดคนนั้นก็จะประสบความส�าเร็จมากกว่านักการตลาดธรรมดา

ทัว่ๆ ไป จงมองหาไอเดยีใหม่ๆ แล้ว คณุจะโดดเด่น และแตกต่างจาก

คนอื่นๆ

สรุป นักการตลาดที่ดี นักการตลาดที่ประสบความส�าเร็จ  ไม่

ควรยึดถือทฤษฏีหรือหลักการด้านใดเพียงด้านเดียว แต่จงมองหา

หลักการหรือทฤษฏีต่างๆ แล้วเรียนรู้ เพื่อน�ามาผสมผสานให้ถูก

จังหวะ ถูกกาลเวลา ถูกสถานที่ นักการตลาดผู้นั้นก็จะประสบความ

ส�าเร็จได้อย่างงดงาม


