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                               ยกระดับธุรกิจ SMEs ใหแข็งแรง 

                                                                 ดร.ดนัย เทียนพุฒ 
ที่ปรึกษาและวิทยากรผูทรงคุณวุฒิ 

                   การคาการขายในปจจุบันตองยอมรับกนัวายากกวาในชวงที่ผานๆ มา อาจจะดวยหลายๆ 

ปจจัย อาท ิเศรษฐกิจยงัฟนตัวไมมาก คูแขงทางการคามีการปรับตัวกันอยางแทบไมเคยเหน็มากอน และ

เหนือส่ิงอ่ืนใด การปฏิวัติดิจทิัลทาํใหเกิดธรุกิจใหม ๆ และฝาทะลวงเขามาแขงขันไดทางโลกอินเตอรเนต 

เครือขายทางสังคมออนไลน และแอพของผลิตภัณฑใหมๆ  

                  ผูเขียนไดรับเชิญใหไปรวมสัมมนากิจกรรมใหความรูดานการตลาด “พฤติกรรมผูบริโภคและ

การตลาด 4.0” ภายใตโครงการสงเสริมและพัฒนาธุรกจิระดับเติบโต (SME Strong/Regular 

Level) ของ สสว.(สํานกังานสงเสริมวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม) กับ ม.สวนดุสิต  โดยจัดทั่ว

ประเทศ(แตละจังหวัด) กลุมเปาหมายประมาณ10,000 คน ใชทีมวทิยากรมากพอสมควร โดยผูเขียน

รับผิดชอบในหัวขอวิชา กลยุทธการตลาดและการขาย 
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            แตกอนจะเขาหัวขอบรรยาย ชวงเชามีการเปดบรรยายกอน นําเร่ืองเก่ียวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค และ หลังจากนั้นเปนการเสวนานาํเขาสูแตละเร่ืองทางการตลาด เชน การตลาดออนไลน การ

พัฒนาผลิตภัณฑฯ และกลยุทธการตลาดและการขาย ส่ิงที่เราทาํกนัคือ ใหผูประกอบการ SMEs  

วิสาหกิจชุมชน หรือ เจาของสินคา ไดสอบถามปญหาหรือ อยากไดคําตอบอะไร จากทีมวทิยากรทาง

การตลาดใหชวยแนะนาํ และคอยแยกหองไปตามหวัขอขางตน  

                    กลยุทธการตลาดและการขาย 

                 ในการบรรยายคร้ังลาสุดที่จงัหวัดระนอง (7 พ.ย.60)  ผูเขียนไดปรับประเด็นการบรรยายให

เขมขนมากยิง่ข้ึนโดยการเปดฉากดวยแนวคิดการฝาทะลวงธุรกจิ โมเดลทําเงิน  สูตรการเพิ่มสวนแบง

ตลาดและปดทายดวยเทคนคิการขาย (จะขอเลาเฉพาะเทาที่เนื้อหาเพยีงพอ) เพราะสวนใหญเปน

ผูประกอบการSMEs ที่ มสิีนคาและผลิตภัณฑอยูแลว แตตองการองคความรูดานการตลาดเขามาชวย 

                    1.แนวคิดการฝาทะลวงธรุกิจ (Disruptive Concept) 

                    ในการทําตลาดของผูประกอบการ SMEs  ผูเขียนคิดวาควรทําความเขาใจกนักอนในเร่ือง
การจะหาลูกคา หรือ เจาะตลาดเขาไปแขงขันอยางไรดี จึงเสนอแนวคิดการฝาทะลวงธุรกิจ 
(Disruptive Concept) โดย ใหพิจารณาดังนี ้ 

                    -อยางแรก การทาชิงแชมป หรือ เบอรหนึ่งของตลาด แมจะเปนความทาทายมากๆ แตก็ควร 

“กลาที่จะทาทาย”  ทัง้นี้ก็เพาะวา ผูนําตลาดมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมไมเร็วนกั อาจจะเกิดจากการเปน

องคกรใหญ มคีวามหลงใหลในผลิตภัณฑเดิมที่เปนผูนาํตลาดอยูแลว ทําใหเกิดโอกาสสําหรับ ผูตามตลาด 

หรือ คูแขงรายใหมโดยเขามาชิงแชมปได ดังเชน  Uber  Airbnb และ Tesla Motors 

                  - การเขาไปโจมตีในตลาดระดับลาง-กลาง ทีผู่บริโภคยอมจายแพงอีกนดิ แตไดสินคาดีกวา 

หรือ เกือบจะเปนพรีเมยีม หรือ ถูกมากๆ ไปเลย เชน กรณีของ สายการบินตนทนุตํ่า เขามาแขงขันดานการ

เดินทางจนทําให บรรดารถบัสปรับอากาศ  VIP  (เราเรียกกันรถทวัร-รถบขส.) เกือบจะตายสนิท เพราะไม

สามารถแขงขันดานราคา และระยะเวลาการเดินทางทีส้ั่นกวาได 

                 -กลุมสุดทายใหพิจารณาถึง คนที่ไมเคยเปนลูกคา วาทําไมเคาถงึไมซื้อเรา หรือ ไมใชบริการ

ของเรา กลุมนีน้าสนใจมาก ซึ่งสวนใหญมกัละเลยและมองขามไป 
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                 2. โมเดลทําเงนิ  

              ผูเขียน คิดอยูกอนบรรยายวา คราวนี้จะสรางความเราใจในการบรรยายไดอยางไร เพราะ

บรรยายมาหลายคร้ังแลว เลยชักชวนใหผูประกอบการคดิตามดวย “โมเดลทําเงนิ” ซึ่งประกอบดวย 

 
                    1) ผลิตภัณฑและบริการจะเสนอคุณคาอะไร (ใหกับลูกคา/ผูใชบริการ) ซึ่งมหีลักการคิด

สําหรับผูประกอบการ SMEs ที่งายๆ คือ  ผลิตภัณฑและบริการของทาน แกปญหาใหลูกคาไดไหม   

ชวยใหเกิดความสะดวกสบายกับลูกคาในการใชชวีิตประจํากนั  การทํางาน ฯลฯ และ เปนนวัตกรรมใหม

ไหม 

                      2) จะสัมพันธกับ “ลูกคา”  คือ เปนลูกคาเปาหมายกลุมใด   อายุ เพศ  รายได อาชพี  

พฤติกรรมการใชชีวิตหรือเซกเมนตใด ตอมา  ชองทางการจําหนาย  หรือ การเขาถงึลูกคา  (ทั้งออนไลน

และออฟไลน  หรือผสม)  และสุดทายการรักษาความสัมพันธกับลูกคา จะมีวิธกีารอยางไรใหลูกคารูวาเรา

ยังนึกถงึอยูตลอดเวลา 
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                      3) ปฏิบัติการ    มี 3 สวนยอยดวยกนั คือ กิจกรรมหลักในการทําธุรกจิ   ทรัพยากรหลักที่ใช

ในการทําธุรกจิ และพนัธมิตรธุรกิจ 

                      4)   การเงิน คือ รายไดและคาใชจายหรือตนทนุ จากการเสนอผลิตภัณฑ และบริการ เรา

กําไรหรือ ขาดทุน 

                       วาไปแลว โมเดลทําเงินนี้ผูเขียนปรับมาจาก  “โมเดลธุรกิจ (Business Model) “ ซึ่ง
ใชในการพัฒนาผลิตภัณฑ หรือ การฝาทะลวงธุรกิจนัน่เองครับ 

                   3. การสรางสวนแบงตลาด 

          พื้นฐานแนวคิดในเร่ืองนีผู้เขียนมองวา  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือ ลูกคานาจะเปน

หัวใจที่นาํไปสู การทําใหเกิดสวนแบงตลาดไดซึ่งนาจะเปนสวนสําคัญของกลยุทธการตลาดมากทีเดียว  

              แนวคิดของ แนวทางการตัดสินใจของลูกคา หรือ Customer Journey เปน
เร่ืองทีพู่ดกันมานานในแงของการขายและการสรางประสบการณใหลุกคา 

 
                    โดยพื้นฐานที่สุดของ  วงจรแนวทางการตัดสินใจซื้อเกดิข้ึนเมื่อลูกคาพิจาณา 

(Consider) ประเมิน (Evaluation) และ ซื้อ (Buy)  และแนวทางการซ้ือใหมจะเร่ิมข้ึน ถา 
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สนุกสนาน (Enjoy)   เกิดผูสนับสนนุ (Advocate)   และผูกพัน (Bond) ซึ่งนัน่คือ  วงจรความ

จงรักภักดี (Loyalty loop) 

              ผูเขียนใชแนวคิดนี ้มาพฒันาตอเปนสูตรการเพิ่มสวนแบงตลาด คือ  

                       A x D x T x R = Market Share (MS) 

              A-การตระหนัก/รับรู (Awareness) หมายถึงสรางการตระหนักใหเกิดข้ึน ผูบริโภค

ไดเห็นสินคาหรือผลิตภัณฑจากการโฆษณา การสแกนอานทาง QR Code จากสินคา  การไดรับแจก

สินคา  

              D-ชองทางการจาํหนาย (Distribution) เมื่อลุกคาหรือผูบริโภคเกิดการรับรู ก็
อยากเหน็หรือไปซ้ือสินคา ดังนัน้ชองทางการจําหนายสินคาจึงเขามามีบทบาท วาลูกคาจะหาซ้ือไดที่ไหน 

              T-การทดลอง การสาธิตใหดู (Trial) การใหลูกคาไดทดลองใช หรือ ผูมีอิทธิพลตอ

ลูกคาไดใช เพือ่นําไปสูการเกิดผูสนับสนนุ (Advocate) 

              R-การซื้อซ้ํา (Repeat) ผูประกอบการตองใชขอมูลในการวเิคราะหพฤติกรรมลูกคา
คาวาสินคาของเทาจะบริโภค หรือ ซื้อไปใชกี่คร้ังจึงจะซือ้ซ้ํา หรือ นาํไปสูวงจรความจงรักภักดี 
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                      ผลการคูณหรือ ทําเปนทวีคูณของ  A D Tและ R  จะทาํใหเกิดสวนแบงตลาดเพิ่มข้ึน    

             ทั้งหมดนี้เปนสวนที่ผูเขียนบรรยายในกลยุทธการตลาดและการขาย สวนเทคนิคการขายขอ

ยกยอดไปกอนครับ สวัสดีครับพบกันใหมฉบับหนาครับ  

----------------------------------------------------------------------------------- 

 


