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เรื่อง : ณัฐจิตต์ บูราณทวีคูณ 

 
  ท้ังๆ ท่ีเด็กรุ่นใหม่ก ำลังจะเป็นลูกค้ำในอนำคต  แต่วันนี้นักกำรตลำดรู้หรือยังว่ำ เด็กยุคใหม่เล่นเฟซบุ๊ก
น้อยลง หันไปใช้ทวิตเตอร์มำกขึ้น    และแฮชแท็กที่ติดเทรนด์ท่ีน่ำสนใจใน Twitter วันนี้คือ #ทฤษฎีจีบเธอ  
#เนียลอง #บำสเด็กอ้วนที่แท้จริง    ถ้ำนักกำรตลำดยังไม่รู้ค ำถำม  คือ เรื่องเหล่ำนี้ 'ไม่ดัง' หรือ นักกำรตลำด 
'ตำมไม่ทัน'    ดร.เอกก์ ภทรธนกุล ได้กล่ำวบนเวทีในงำน "Marketing Day 2018" 
 
  ท่ีผำ่นมำ นักกำรตลำดอำจจะเก่งเรื่องลูกค้ำ  แต่ในวันท่ีเทคโนโลยีเปลี่ยน  นักกำรตลำดจะหำ  Right 
People  ได้อย่ำงไร   เพรำะกำรตลำดยุคปัจจุบันเป็นยุคของ "Digital Plus" ซึง่เป็นมำกกว่ำ Digital  ท่ีไม่
สำมำรถหำขอบเขตท่ีน่ำชัดได้ 
 
  เมื่อ Digital มำ Disrupt กำรตลำดจึงต้องเปลี่ยนไป สู่นักกำรตลำดสำยพันธุ์ใหม่ ท่ีไม่เคยเกิดขึ้นมำก่อน
และอะไรคือนักกำรตลำดสำยพันธุ์ใหม่ท่ีจะกลำยเป็นเทรนด์ Marketer 2019 

 



Chief Marketing Technology 

ในปี 2011 มีเทคโนโลยีท่ีนักกำรตลำดสำมำรถน ำมำใช้ได้เพียง 
150 เทคโนโลยี ปี 2016 มี 5,000 เทคโนโลยี ส่วนปีนี้มีมำกถึง 7,000 
เทคโนโลยี นักกำรตลำดจะตำมเทคโนโลยีอย่ำงเท่ำทันอย่ำงไรในวันท่ี
เทคโนโลยีเปลี่ยน 

Marketer ในวันนี้จึงเป็นเรื่องของกำรควบรวมระหว่ำงกำรตลำด
กับเทคโนโลยี 

คุณสมบัติเด่นของ CMT ต้องมีควำมสำมำรถ 4 ประกำรมำรวมกัน
คือ การตลาดที่ผสมผสานกับความรู้ด้านเทคโนโลยี บนความคิดนักครีเอทีฟและพรีเซนต์สิ่งต่างๆ ได้อย่างครู 

          กำรท่ี Marketer ยุคใหม่ท่ีจะมำสำย CMT จะต้องมีควำมรู้ในกำรเลือกใช้เทคโนโลยีในกำรสื่อสำรถึง
กลุ่มเป้ำหมำยได้ถูกที่ถูกเวลำ และต้องน ำเสนอสิ่งเหล่ำนั้นให้คนอื่นๆ เข้ำใจอย่ำงง่ำยๆ และน่ำสนใจ 

 

Chief Customer Experimenter 

Marketer ในกลุ่ม CCE เป็นกลุ่มท่ีต้องตื่นรู้ในเรื่องกำรวิจัย 
ท่ีในอดีตกำรวิจัย คือ กำร Research  ท ำแบบสอบถำม โฟกัสกรุ๊ป 
ได้เปลี่ยนไปสู่กำรวิจัยในรูปแบบทดลองกำรตลำด 

ยกตัวอย่ำง เช่น แบรนด์ปูอัด Kani ท่ีขำยผ่ำน 7-11 ทำง  
7-11 เลือกให้วำงขำยในเชลฟ์ตรงโซนไหน ไดแ้ก่ ตรงตู้อำหำรญี่ปุ่น 
ตรงติดกับไขต่้ม และตดิกบัไส้กรอก ซึ่งนักกำรตลำดหลำยคนอำจจะ
มองว่ำถ้ำวำงตรงอำหำรญี่ปุ่นอำจจะสร้ำงโอกำสในกำรขำยมำกกว่ำ 

          แต่ควำมจริงแล้วกำรวำงขำยตรงเชลฟ์อำหำรญี่ปุ่นเป็นพื้นท่ีท่ีสร้ำงยอดขำยได้น้อยท่ีสุด และขำ้งไส้กรอก
สร้ำงยอดขำยได้มำกที่สุด 

          สิ่งท่ีท ำให้ Kani เรียนรู้ในเรื่องนี้มำจำกกำรวิจัยแบบจ ำลองสถำนกำรณ์กำรซื้อ ด้วยกำรท ำ 7-11 จ ำลอง
ขึ้นมำ และให้เงินกลุ่มตัวอย่ำงเข้ำไปซื้อสินค้ำใน 7-11 ในวงเงินเฉลี่ยเท่ำกับกำรซื้อสินค้ำใน 7-11 ต่อครั้ง ซึ่งท ำให้
ได้ผลพฤติกรรม ผู้บริโภคจริงๆ เหตุผลท่ีผู้บริโภคไม่ซื้อปูอัดเมื่อวำงข้ำงอำหำรญี่ปุ่นอย่ำงข้ำวปั้นและอื่นๆ เพรำะ 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ซื้ออำหำรญี่ปุ่นรับประทำนเพรำะหิว และมองว่ำเพียงอำหำรญี่ปุ่นก็อิ่มเพียงพอแล้ว 



 

          วำงข้ำงไข่ ขำยดีอันดับที่สอง จำกผู้บริโภคที่ซื้อไข่เพรำะต้องกำรอำหำรเพื่อสุขภำพ และมองว่ำปูอัดท ำมำ
จำกปลำก็เพื่อสุขภำพเช่นกัน แต่ไข่จะบ ำรุงสุขภำพมำกกว่ำ   วำงขำยไส้กรอกขำยดีอันดับหนึ่งเพรำะคนท่ีซื้อไส้
กรอกส่วนใหญ่จะซื้อให้ลูกรับประทำน และมองว่ำไส้กรอกมีปริมำณต่อแพ็กที่มำกไป ส่วนปูอัดเป็นปริมำณก ำลัง
พอดี 

          ซึ่งกำรเป็น CCE ได้ต้องประกอบด้วยองค์ควำมรู้ท้ัง 4 คือ การตลาด, วิจัยตลาด, วิทยาศาสตร์ และ 
ความรู้ด้านเศรษฐศาสตร์ 

 

Chief Customer Data Artist 

          ยุคของ Big Data ท่ีเข้ำมำช่วยในเรื่อง Analytic ซึ่งกำรน ำ  
Big Data   มำใช้จะเป็นกำรท ำให้รู้จักผู้บริโภคมำกกว่ำตัวผู้บริโภค 
เสียอีก  ถ้ำรู้จักใช้ให้เป็นและสื่อสำรได้อย่ำงมีศิลปะเพรำะ Big Data  
ได้กลำยเป็นตัวท่ีจะท ำให้ ผู้บริโภคเปล่ียนพฤติกรรมได้โดยไม่รู้ตัว 

          ยกตัวอย่ำงเช่น กำรเก็บข้อมูลผู้บริโภคท่ำนหนึ่งท่ีชอบดื่ม 
Starbucks ทุกวัน ถ้ำกำรประมวลผลท่ัวไปอำจจะพบว่ำผู้บริโภค 
ท่ำนนี้มี Brand Loyalty กับกำแฟแบรนด์นี้ 

          แต่ถ้ำรู้จักน ำข้อมูลมำใช้อย่ำงสร้ำงสรรค์จะพบว่ำ ผู้บริโภคท่ำนนี้ดื่ม Starbucks ทุกวันเพรำะติดกำแฟ 
ซึ่งถ้ำ Marketer แบรนด์กำแฟ A จะอำศัย Big Data นี้มำส่ือสำรเปลี่ยนพฤติกรรม ผู้บริโภคได้ ด้วยกำรให้ส่วนลด
เมื่อซื้อกำแฟแบรนด์ A ไปยังมือถือผ่ำนโซเชียลมีเดียและอื่นๆ ทุกๆ วัน เป็นไปได้ว่ำสักวันหนึ่งผู้บริโภคท่ำนนี้จะ
มำเป็นลูกค้ำประจ ำกำแฟแบรนด์ A เพรำะส่วนลดที่ได้รับ เป็นต้น 

          นักกำรตลำดทีจ่ะมำในเส้นทำงนี้ต้องมี องค์ความรู้เร่ือง การตลาด สถิติ ครีเอทีฟ และวิศวะรวมกับทัง้ 
4 องค์ความรู้ 
 

 

 

 



Chief Responsible Marketer 

มีคนบอกว่ำกำรท ำ  CSR  ใช้งบประมำณสูง  แต่จะไม่ท ำก็ไม่ได้ 
CSR ยุคใหม่ จึงต้องเป็น CSR ท่ีสำมำรถขำยตัวเองได้ และอำจท ำให้ 
องค์กรสำมำรถท ำ CSR ได้โดยไมต่้องใช้เงิน 

กำรเป็นนักกำรตลำดคนดีท ำ CSR ยุคใหม่ จ ำเป็นต้องมีทักษะ 
ของนักกำรตลำด ผสมกับ นักพัฒนำ CSR Manager และ HR Manager 
เข้ำด้วยกัน 

          ยกตัวอย่ำงเช่นโครงกำร Journey D ของ แอร์เอเชีย ท่ีเข้ำไปสนับสนุนแหล่งท่องเท่ียวชุมชน 4 พื้นท่ีใน
ประเทศไทย โดยกำรเข้ำไปพัฒนำชุมชนให้เข็มแข็งจนพร้อมรับนักท่องเท่ียว ก่อนท่ีจะโปรโมตออกไปยัง
สำธำรณชนว่ำ ถ้ำนักท่องเที่ยวมำเท่ียวใน 4 ชุมชนนี้ผ่ำนแอร์เอเชีย และทำตำมกฎเกณฑ์ท่ีวำงไว้ได้ 10 กฎเกณฑ์ 
เช่น ไม่นำพลำสติกเข้ำมำในชุมชน กินอำหำรพื้นเมือง นอนไม่มีแอร์ และอื่นๆ สำมำรถน ำตั๋วเครื่องบินท่ีเดินทำง
ไป มำแลกรับตั๋วบินฟรีได้ 1 ใบ และโครงกำรนี้ท ำให้ ททท. และองค์กรอื่นๆ ให้ควำมสนใจเข้ำร่วมเป็นพำร์ตเนอร์
เพิ่มเติมด้วย 

 

Chief Witch Catcher Manager 

          กำรเปิดเผยควำมจริงเป็นสิ่งท่ีผู้บริโภคต้องกำร ในสังคมจึงต้องมี Customer Witch Catcher ท่ีคอยท ำ
หน้ำท่ีตำมข้อมูลและเร่ืองรำวต่ำงๆ รวมถึงกำรให้ข้อมูลที่ถูกต้อง เช่น เพจ Blackhat แหม่มโพธิ์ด ำ จ่ำพิชิต ฯลฯ 
ซึ่งกลุ่มคนเหล่ำนี้ต้องทักษะหลำยด้ำนประกอบกัน ตั้งแต่ Marketer + Regulator + Teacher + News 
Reporter เพื่อแฉ Marketing สีเทำ ให้สังคมได้รับรู้ 
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