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ความจากตอนทีแ่ลว้ เราจะเหน็ไดว้่ามกีารตลาดทีไ่ม่สรา้งสรรคห์ลากหลายรปูแบบ  ทีพ่รอ้มจะเอาเปรยีบผู้บรโิภค    
โดยตัง้ใจ  ผูบ้รโิภคอาจเสยีหายในแงข่องการเสยีรู้ ไม่ทนักบัรอ้ยเล่หเ์พทุบาย   ทีส่ าคญักว่า  คอื สขุภาพของผูบ้รโิภคทีย่าก
ต่อการเยยีวยารกัษาเพยีงเพราะไปหลงเชื่อกบัโปรโมชัน่ทีแ่อบแฝงมากบัสิง่ทีเ่ราเรยีกกนัจนชนิปากว่า “กลยุทธก์ารตลาด” 
ของนกัการตลาดยุคปัจจบุนั    

ท่านผูอ้่านคงเคยไดย้นิปรากฏการณ์ “โรตีบอยเอฟ็เฟคท”์ ทีส่ ัน่สะเทอืนวงการตลาดในอดตีทีเ่ราไม่เหน็การใช้
โมเดลนัน้อกีเลยในปัจจุบนั   โมเดลการตลาดแบบนัน้ไม่ไดส้รา้งความเสยีหายใดๆ ในแงข่องคุณธรรม ศลีธรรม เพราะต่างก็
เขา้ใจกนักนัว่าเป็นการ “จดัฉาก” หมุนเวยีนใหล้กูคา้มาต่อแถว  ลกูคา้ทีอ่ยากรูอ้ยากลองกเ็ขา้ไปต่อแถวเพื่อพสิจูน์ความจรงิ
ว่าอร่อยขนาดไหนถงึขัน้ตอ้งเสยีเวลามาเขา้ควิต่อกนั  จงึนบัว่าเป็นอุบายทีท่นัสมยัในเวลานัน้ แต่สิง่ทีน่กัการตลาดไม่คดิ
ยาวๆ วา่อาหารทีม่าหลอกล่อใหผู้บ้รโิภคต่อแถวนัน้เป็นผลติภณัฑจ์ากไขมนั เนยและแป้งทัง้สิน้ซึง่ภายหลงัมกีารรณรงคก์นั
ไม่ใหบ้รโิภคอาหารหรอืขนมประเภทนี้  ซึง่ถา้เป็นการตลาดสมยัใหมจ่ะตอ้งค านงึถงึสขุภาพของผูบ้รโิภคเป็นส าคญัมากกว่า
ทีจ่ะใหผู้บ้รโิภคคดิเอง 

กาลเวลาถดัมาถงึสมยัทีฟุ้่งเฟ้อไปถงึการงดักลยุทธก์ารตลาดควบคู่กบักลยุทธก์ารเงนิมาใหผู้บ้รโิภคไดส้ะใจดว้ย 
กลยุทธ ์ “กินก่อนผอ่นทีหลงั”  ทีส่ ือ่บางส านกัถงึกบัพาดหวัดว้ยความมนึงงไปเลยว่า "เรามาถงึจุดน้ีไดอ้ย่างไร" เมื่อเจอ
โปรโมชัน่ทางการตลาดของรา้นอาหารกบัสถาบนัการเงนิแห่งหนึ่ง ทีเ่สนอนวตักรรมใหมข่องธุรกรรมการเงนิกบักจิกรรม
การกนิทีแ่สนจะใหม่สดุของสงัคมไทย คอื กนิก่อนผ่อนทหีลงัดว้ยโปรโมชัน่ดอกเบีย้ 0 % โดยมรีายละเอยีดคอื "เป็น
โปรโมชัน่ผ่อน 0% นาน 3 เดอืน เมื่อทานอาหารครบ 1,500 บาทขึน้ไป นบัเป็นครัง้แรกส าหรบัธุรกจิอาหารทีน่ ากลยุทธผ์่อน
ช าระ 0% มาใช ้ เราเหน็กม็านานว่ามผีูน้ิยมใชบ้ตัรเครดติจ่ายคา่อาหารส าหรบัรา้นทีย่นิยอมรบัช าระดว้ยบตัรเครดติ  ซึง่การ
กระท าดงักล่าวกเ็ป็นพฤตกิรรม "การกนิก่อนผ่อนทหีลงั" เช่นกนั เพยีงแต่การใชบ้ตัรเหล่านัน้ไม่ไดม้โีปรโมชัน่มาระบจุงูใจ 
ตอ้งกนิถงึจ านวนเงนิเท่านัน้เท่านี้จงึจะไดส้ทิธผิ่อนช าระ 3 เดอืน โดยดอกเบีย้เป็น 0 ซึง่ผูใ้ชบ้ตัรตอ้งมวีนิยัในการช าระหนี้ก
บตัรเครดติเอาเอง หากผดิเงื่อนไขกถ็ูกคดิดอกเบีย้  ดว้ยกลยทุธก์ารตลาดควบคู่การเงนินี้  เป็นการเปิดช่องใหผู้บ้รโิภค “ไม่
รูจ้กัอิม่” จะท าใหเ้กดินิสยัเคยตวั  เกดิภาระหนี้ในอนาคตซึง่เป็นกลยุทธท์ีไ่ม่ควรเอาอย่างเพราะท าใหผู้บ้รโิภคใชจ้่ายเกนิตวั  

การโปรโมทผลติภณัฑใ์หผู้บ้รโิภคสะสมฝากบัเครื่องดืม่ประเภทหนึ่ง ใหบ้รโิภคจ านวนมากเพือ่น ารหสับนฝามาลุน้
เอารางวลั  ในทางการตลาดกอ้ถอืไดว้่าเป็นเรื่องปกตทิีเ่ครื่องดื่มจะใชก้ลยทุธช์งิรางวลัทีจ่งูใจแบบนี้  แต่ผูบ้รโิภคหลงงมงาย
หวงัว่าจะไดข้องรางวลัทีผู่ผ้ลติเอามาล่อไดโ้ดนใจอย่างยิง่  ในสภาวะชงิโชคเช่นน้ีเมื่อบวกลบคณูหารแลว้ผูผ้ลติย่อมได้
มากกว่าเสยี  การจ าหน่ายสนิคา้ในราคาหนึ่งทีม่ผีูส้นใจจ านวนมาก ยงังยัถา้คนไดร้างวลัไปผูผ้ลติกก็ าไรอยู่ด ี  ไมม่ขีาดทุน
เลย  แต่ทีเ่สยีหาย คอื สขุภาพของผูบ้รโิภคทีต่อ้งหาทางเยยีวยาในอนาคตดว้ยงบประมาณแผ่นดนิ 
           แต่อกีปรากฏการณ์หนึ่งทีว่งการโฆษณาภายในโรงภาพยนตรก์ลายเป็นเป้าเสยีเองคอืการท าตวัเป็นสือ่โฆษณา
สนิคา้ ทัง้ทีค่นดจู่ายเงนิมาดหูนงัไม่ไดม้าดโูฆษณา (โฆษณาคราวละ 30 นาทกี่อนฉาย) ซึง่ยาวนานมาก  จงึเกดิค าถามว่ามี
สทิธทิีจ่ะท าเช่นนัน้หรอืไม่ เพราะเป็นการละเมดิสทิธคินดเูหน็ๆ  แต่กเ็ป็นโอกาสของสนิคา้ในการทีจ่ะใชโ้อกาสอนังามยดั
เยยีดภาพยนตรโ์ฆษณาใหผู้ช้มก่อนชมภาพยนตร ์       หากจะโฆษณาสนิคา้เลีย่งไปท าโฆษณาแบบแฝงตวัไปกบัเนื้อ
ภาพยนตรด์กีว่าเพราะนอกจากจะไม่เป็นการรบกวนอรรถรสของการชมแต่ยงัเนียนไปกบัภาพยนตรด์ว้ย เราเรยีกการท า
โฆษณาแบบนี้ว่า Tie-in Promotion และ Product Placement  ทัง้หมดนี้เป็นการกระท าของนกัการตลาดอนัมเีป้าหมาย
เพื่อกจิการ  แต่ไม่เอือ้เฝ้ือเผื่อแผ่ต่อสงัคม  จอ้งเอารดัเอาเปรยีบผูบ้รโิภคอยู่ร ่าไป  ซึง่เราอาจกล่าวไดว้่าเป็น “ทะเลด า” อนั
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มดืบอดของการตลาด  ซึง่ลว้นแลว้แต่น ามาซึง่สงัคมทีไ่ม่น่าอยู่และเอารดัเอาเปรยีบซึง่กนัและกนัจนเป็นทีม่าของค าว่า 
“การตลาดรา้ยกาจกวา่ท่ีคิด” 
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