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มี
คนเคยตั้งค�ำถามว่า ท�ำไมมหาเศรษฐีถึงร�่ำรวย  และเขามีการ

ท�ำตลาดอย่างไรกับสินค้า และบริการของเขา ในบทความตอน

นี้เราจะมาแลกเปลี่ยนเรียนรู้กัน 

โดนลัด์ ทรมัป์ มหาเศรษฐชีาวอเมรกิาคนหน่ึงท่ีประสบความ

ส�ำเร็จในการท�ำธุรกจิหลายประเภท เช่น อสงัหารมิทรพัย์ กีฬา บนัเทงิ 

สื่อ การประกวดนางงาม ฯลฯ 

เขามแีนวคดิในการท�ำการตลาดในธรุกจิของเขา คอื โฆษณา

อย่างแยบยล

“การโฆษณาเป็นส่ิงท่ีคณุต้องการมากท่ีสุดในเวลาทีค่นไม่ซือ้

ของคณุ”, “ถงึแม้คณุจะมสีนิค้าทีส่ดุยอดทีส่ดุในโลก แต่ไม่มใีครรูจ้กั

มัน มันก็ไม่มีค่าอะไร” แต่เขาจะมีวิธีการโฆษณาที่แยบยล แทนที่จะ

ลงทุนใช้เงินเป็นจ�ำนวนมากจ้างบริษัทประชาสัมพันธ์ และบริษัท

โฆษณาหรือใช้เงินในการซื้อโฆษณาทาง โทรทัศน์ วิทยุหรือสื่อต่างๆ 

เป็นจ�ำนวนมหาศาล แต่เขาจะท�ำมันด้วยตนเอง  

เขาเรยีนรูว่้า สือ่มวลชน มคีวามกระหายข่าวเดด็ๆ ข่าวทีเ่ร้าใจ 

ข่าวที่เร้าความรู้สึก เขาจึงใช้วิธีการ คือ ท�ำอะไรให้แปลกๆ ใหม่ๆ 

พิสดาร ตลอดเวลาหรือบางครั้งเขาก็ท�ำอะไรที่อาจหาญ ไม่กลัวใคร

หรือยอมขัดแย้งกับคนอื่นๆ เพื่อให้ สื่อมวลชนได้เขียนข่าวเก่ียวกับ

เขา เขากล่าวว่า “ถงึแม้สือ่มวลชนจะลงข่าวในทางลบเกีย่วกบัเขา แต่

ถ้ามองในแง่การโฆษณาหรือมุมมองทางธุรกิจถือว่าคุ้มค่า เขายก

ตัวอย่าง ถ้าเขาจะลงโฆษณาในหน้าหนังสือพิมพ์แบบเต็มหน้าเขา

ต้องใช้เงินเป็นจ�ำนวนมากในการซื้อสื่อ ซึ่งโฆษณาของเขาก็ไม่ได้ลง

ในหน้าหนึง่ของหนงัสอืพมิพ์ และคนเป็นจ�ำนวนมากกไ็ม่ปักใจเชือ่ใน

ข้อความโฆษณา แต่ถ้าสื่อมวลชนเขียนถึงเขา แม้เป็นข่าวที่ไม่ค่อยดี 

แต่ได้ลงหน้าหนึ่ง จะท�ำให้คนเป็นจ�ำนวนมากรู้จักเขา โดยที่เขาไม่

ต้องจ่ายเงินเลย” สรุป คือ ถึงแม้สื่อมวลชนจะลงข่าววิพากษ์วิจารณ์ 

ท�ำร้ายในเรื่องส่วนตัว แต่จะให้ผลประโยชน์มากในด้านธุรกิจ

อีกทั้งเขาจะเลือกใช้ชีวิตในสไตล์ที่มีชื่อเสียง คือ เลือกคบกับ

การตลาด
ของมหาเศรษฐี
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คนดังๆ ในวงการต่างๆ เช่น วงการทางการเมือง วงการกีฬา วงการ

ประกวดนางงามจักรวาล วงการดารา เป็นต้น 

นักข่าวส่วนใหญ่ก็มักจะแสวงหาข้อมูลหรือภาพเพื่อลงข่าว

คนเด่น คนดัง เมื่อเขาเข้าไปในแวดวงดังกล่าว เขาจึงกลายเป็นคน

เด่น คนดังไปด้วย และนักข่าวก็ลงข่าวของเขาตามไปด้วย 

ดงันัน้ หากต้องการประสบความส�ำเรจ็อย่าง โดนลัด์ ทรมัพ์ 

เราต้องรู้จักการโฆษณาตัวเอง และการโฆษณาสินค้าของตนเอง

อย่างแยบยล

สตีฟ จอบส์ CEO บริษัทแอปเปิล เป็นเจ้าของสินค้า และ

บริการ สินค้าตระกูล I เช่น iPad, iPhone, iPod, iTunes ฯลฯ

เขามแีนวคิดในการท�ำการตลาดในธุรกิจของเขา คือ Think 

different หรือคิดต่าง 

เขาเชือ่ว่าเขาเปลีย่นโลกได้ และเขากส็ามารถท�ำได้จรงิๆ เขา

สร้างนวัตกรรมระดับเปลี่ยนแปลงโลก เขากลายเป็นผู้ปฏิวัติทาง

เทคโนโลย ีเขาจงึเป็นเพยีงคนไม่กีค่นในประวตัศิาสตร์โลกทีส่ามารถ

เปล่ียนแปลงโลกได้ เขาคือเสียง และหน้าตาของการปฏิวัติวงการ

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล เขาริ่เริ่มท�ำภาพยนตร์แอนิเมชั่น เขาจึงเป็น

คนหนึ่งที่สร้างแรงบันดาลใจให้คนอื่นๆ อีกมากมาย

ดังนั้น ถ้าอยากประสบความส�ำเร็จในด้านการตลาด เราต้อง

สร้างนวัตกรรมใหม่ๆ ขึ้นในสินค้า และบริการของเรา 

ซึซึมิ โยชิอากิ เจ้าของกลุ่มธุรกิจเซบุ คนญี่ปุ่นที่รวยที่สุดใน

โลก 3 ปีซ้อน (พ.ศ.2530-2532) จากการจัดอันดับของนิตยสาร 

“ฟอร์บส” ของสหรัฐอเมริกา เขาได้รับการส่งมอบกิจการจากพ่อของ

เขา คือ ซึซึมิ ยะสิจิโร และเขาก็ท�ำให้มันเจริญเติบโตขึ้น กิจการใน

ญีปุ่น่ของเขามเีกอืบ 170 ประเภท เช่น โรงแรม ห้างสรรพสนิค้า สนาม

กอล์ฟ โรงเรียน ร้านอาหาร ฯลฯ

เขามีแนวคิดในการท�ำการตลาดในธุรกิจของเขา คือ การ

ท�ำการตลาดให้กับธุรกิจหรือบริการใดๆ จะต้องท�ำเหมือนกับการ 

วิ่งมาราธอน

ทศันะคตขิอง ซซึมึ ิโยชอิากิ เขาถือว่า การท�ำการตลาดให้กบั

สินค้าหรือบริการใดๆ เหมือนกับการแข่งขันวิ่งระยะไกล ถ้าสังเกตดู

จะรู้ได้ว่า การท�ำการตลาดให้กับสินค้า และบริการ จะต้องท�ำอย่าง

ต่อเนื่องเป็นสิบๆ ปี เหมือนกับการวิ่งมาราธอนนั่นเอง และทางที่ดี

ควรก�ำหนดคู่ต่อสู้คู่แข่งขันของตนเองขึ้นมาด้วย เพื่อท้าทาย เพื่อ

แข่งขัน เพราะไม่มีการแข่งขันก็ไม่มีความก้าวหน้า ไม่มีความเจริญ

เติบโต ไม่มีการขยายตัวทางด้านการตลาด

ดงัน้ัน ถ้าอยากประสบความส�ำเรจ็ในด้านการตลาด เราต้อง

อดทน เราต้องใช้เวลาเป็นสิบๆ ปี จึงจะประสบความส�ำเร็จ

คาร์ลอส สลิม มหาเศรษฐีชาวเม็กซิโก เชื้อสายเลบานอน 

บคุคลท่ีร�ำ่รวยทีส่ดุในโลก จากการจดัอนัดบัของนติยสารฟอร์บส์ของ

สหรฐั เขาเป็นเจ้าของกจิการกว่า 200 แห่งในเมก็ซโิก ต้นยคุ 80 ธรุกิจ

ทุกอย่างในเม็กซิโกได้รับผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจโลก แต่เขา

มองเห็นวิกฤตในโอกาสจึงกว้านซื้อกิจการต่างๆ ที่ใกล้ล้มละลายใน

ราคาถูก เช่น ห้างสรรพสินค้า ธนาคาร การประปา การไฟฟ้า และน�ำ

มาบริหารจัดการตามหลักการสมัยใหม่ จนสามารถมีก�ำไร 

เขามีแนวคิดในการท�ำการตลาดในธุรกิจของเขา คือ ท�ำให้คู่

แข่งออกจากตลาด 

ธุรกิจของเขาได้ก�ำไรอย่างมหาศาล ก็เนื่องจากกลยุทธ์ คือ 

การท�ำการตลาดอย่างผูกขาด การท�ำให้คู่แข่งพ่ายแพ้แล้วออกนอก

ตลาดไป

ในยุคที่โทรศัพท์ เป็นปัจจัยที่ 5 บริษัท เทลเม็กซ์ของเขาได้

ผูกขาดในธุรกิจโทรศัพท์ เขาได้ทุ่มเงิน 1.8 พันล้านดอลลาร์สหรัฐ  

ซือ้หุน้จากรฐับาลในการแปรรปูรฐัวิสาหกจิ ปี พ.ศ.2533 ปัจจบุนัมผีูใ้ช้

บรกิารโทรศัพท์บ้านถงึ 92% และครองตลาดโทรศัพท์มอืถอืในสดัส่วน

กว่า 80% ต่อมาเขาได้ขยายกิจการด้านการสื่อสารไปครอบคลุแทบ

ทุกพื้นที่ในแถบละตินอเมริกา จึงถือได้ว่า เขาคือผู้ “ผูกขาด” ธุรกิจ

โทรคมนาคมในละตินอเมริกาอย่างสิ้นเชิง

ดังนั้น ถ้าอยากประสบความส�ำเร็จในด้านการตลาด ก�ำไร

มาก ได้รับผลประโยชน์มากๆ เราจะต้องท�ำธุรกิจในประเภทผูกขาด 

หรือมีคู่แข่งน้อยราย

แจ็ค หม่า มหาเศรษฐีอันดับ 1 ของประเทศจีน เกิดที่เมือง

หางโจว ปัจจุบันมีทรัพย์สินมูลค่า 8 แสนล้านบาท 

เขามแีนวคดิในการท�ำการตลาดในธรุกจิของเขา คือ ต้องค้น

ให้พบช่องว่างทางการตลาด

แจค็ หม่า ได้มโีอกาสไปเทีย่วหาเพือ่นทีป่ระเทศสหรัฐอเมรกิา 

และเขาลองให้เพือ่นค้นหาสนิค้าจนีเป็นภาษาจนีทางอนิเทอร์เนต็ เช่น 

ค�ำว่า เบียร์จีน, บริษัทของจีน ปรากฎว่าไม่พบผลการค้นหาในค�ำนั้น 

จึงท�ำให้เขาได้ค้นพบช่องว่างทางธุรกิจ และทางการตลาด ต่อมาปี 

1995 เขาก่อต้ังบริษัทไชน่าเยลโล่เพจเจส ซึ่งเชื่อว่าน่าจะเป็นบริษัท

อินเทอร์เน็ตแรกสุดในประเทศจีน หลังจากนั้นปี 1999 เขาได้ก่อตั้ง

บริษัท Alibaba ด้วยความมีวิสัยทัศน์ด้านอีคอมเมิร์ซ ต่อมาได้ขยาย

เป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องออกไปเรื่อยๆ โดยบริษัท Alibaba Group  

มี 3 เว็บ คือ

alibaba.com ที่มีลักษณะธุรกิจแบบขายส่งระหว่างบริษัท 

(B2B)

taobao.com ที่มีลักษณะธุรกิจแบบขายปลีกระหว่างลูกค้า

tmall.com ที่มีลักษณะธุรกิจที่ให้แบรนด์สินค้าต่างๆ มาเปิด

ร้านบนเว็บไซต์

ดงันัน้ ถ้าอยากประสบความส�ำเรจ็ในด้านการตลาด เราต้อง

ค้นหาช่องว่างทางการตลาดให้พบ TPA
news




