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ก่อนอื่นต้องขอขอบคุณอาจารย์หนุ่ยที่ให้ผมมาเขียนคำ�นิยมสำ�หรับ 

หนังสอืเลม่ใหมน่ีน้ะครบั  ผมขอพูดในสถานะท่ีทัง้เปน็ลกูคา้หนงัสอืของ 

อาจารย์หนุย่  ในสถานะอาจารย์ดา้นการตลาดในระดบัปรญิญาตรี  โท  

เอก  และในสถานะผู้บริหารองค์กร  ที่เชื่อมโยงในการพัฒนา  SMEs  

ทั้งประเทศ  ซึ่งก็ต้องบอกว่า  ในปัจจุบันน้ี  ไม่ว่าจะอยู่ในสถานะใด  

เนื้อหาของเล่มน้ียังคงทันสมัย  อัดแน่น  เป็นหนังสืออีกหน่ึงเล่มที่บอก 

ทั้งกรณีศึกษาพร้อมเครื่องมือ  เพ่ือช่วยตัดสินใจในการดำ�เนินธุรกิจ  

ในยุคที่ต้องใช้ข้อมูลในการตัดสินใจหรือการกำ�หนดกลยุทธ์

ความสำ�คัญของ  Data  เราได้ยินมานานแลว้ว่า  การดำ�เนินธุรกิจ 

ต้องอาศัย  Data  มาประกอบ  แต่คำ�ถามคือ  เราจะเร่ิมหา  Data  จากไหน  

ด้วยวิธีใด  Data  ที่เราเก็บมาเพียงพอไหม  และที่สำ�คัญคือ  พอมีแล้ว 

นำ�ไปใช้ต่ออย่างไร  นี่แหละคือปัญหาของผู้ประกอบการในยุคปัจจุบัน 

ที่ผมเจออยู่เสมอ ๆ

และอีกหนึ่งประเด็นท่ีสำ�คัญในยุคท่ีทุกอย่างถาโถมเข้าสู่  SMEs  

ไมว่่าจะเปน็เรือ่ง  Technology  Disruption  เรือ่งมจิฉาชพี  Call  Center  

ท่ีทำ�ให้การขอข้อมูลผู้ใช้ย่ิงยากเข้าไปอีก  เร่ืองการ  Go  Green  รวมไปถึง 

เร่ืองของสุขภาพทางการเงิน  หรือศักยภาพในการชำ�ระหน้ีของ  SMEs  

ยังมแีนวโน้มท่ีนา่กังวลอย่างเรือ่งเสถียรภาพทางการเงนิ  และการแข่งขัน 

ของ  SMEs  นั้น  ส่วนมากยังอยู่ในระดับที่มีความเปราะบางสูง
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แต่ในทุกครั้งที่ผมมีโอกาสเดินทางไปบรรยายให้  SMEs  ทั่ว 

ประเทศ  และทุกครั้งท่ีเอา  Data  ซึ่งอาจารย์หนุ่ยได้สกัดมาแล้วเป็น 

สารตั้งต้นให้  SMEs  ท่ีอยู่ในพ้ืนที่เห็นว่าสามารถหาโอกาสนำ�มาสร้าง 

ความได้เปรียบของธุรกิจตัวเองได้อย่างไรบ้าง  ผมก็จะเห็นภาพ  SMEs  

ยกโทรศัพท์ขึ้นมาถ่ายรูปกันแบบ  โอ้วววว  ว้าวววว!!!  แสดงว่าเราอยู่ 

ในยุคที่  SMEs  ต้องการเรื่องของข้อมูลเพ่ือมาประกอบในการตัดสินใจ 

ใด ๆ แล้วสินะ

หนงัสอืเลม่น้ีจะเปน็อกีหนึง่คอลเลก็ชนัท่ีจะเพ่ิมองคค์วามรูใ้หเ้รา 

มากย่ิงขึ้น  ผมคนหน่ึงที่เป็น  Big  Fans  ยืนยันอีกเสียงว่า  เนื้อหา 

ในหนังสือจะหาไม่ได้ในเว็บไซต์ทั่วไปแน่นอน  สุดท้าย  ต้องขอบคุณ 

เฮียแพท  อดีตผู้บริหารเอเจนซ่ีเจ้าใหญ่เจ้าหน่ึงท่ีทำ�ให้ผมรู้จักอาจารย์หนุ่ย  

และมีโอกาสได้แลกเปลี่ยนความรู้กันมาโดยตลอด

ขอให้ทุกท่านอ่านหนังสือให้สนุก  และนำ�ตัวอย่างเคส  ความรู้ 

ต่าง ๆ  ไปใช้กันไม่มากก็น้อย  โดยเฉพาะ  SMEs  ไทยครับ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์  ดร.ศักดิ์สิทธิ์  ราชรักษ์  (อ.แบงค์)

ผู้อำ�นวยการอาวุโสฝ่ายพัฒนาและสนับสนุนผู้ประกอบการ 

ธนาคาร  SME  D  BANK

นักวิชาการด้านการตลาด  อุตสาหกรรมดนตรีและบันเทิง



คำ�นิยม

กิจกรรมหลักเมื่อพูดถึงการทำ�ธุรกิจก็คือ  การทำ�กำ�ไร  แต่สิ่งที่สำ�คัญ 

ไม่แพ้กันคือ  การทำ�การตลาด

ทกุวนันีค้วามรูด้า้นการตลาดดจูะเปน็ภาษาสากลในการทำ�ธุรกิจ 

ไปแล้ว  งานคอนเฟอเรนซ์วิชาการต่าง  ๆ ต้องมีหัวข้อที่เก่ียวข้องกับ 

การตลาดร่วมเป็นหัวใจของเน้ือหาเสมอ  ต้ังแต่กลยุทธ์การตลาด  

MarTech  โดยเฉพาะอย่างย่ิง  Case  Study  การลงมือทำ�จริงของ 

แบรนด์ต่าง  ๆ  ดูจะได้รับความสนใจจนล้นห้องเสมอ  เพราะทฤษฎี 

หาอ่านได้  แต่เรื่องเล่าจากคนลงมือทำ�เองนั้นหาฟังได้ยาก

เพจ  “การตลาดวันละตอน” ของคุณหนุ่ยขึ้นชื่อเรื่อง  “ทำ�ถึง”  คือ  

“ถึงเร็ว”  และ  “ถึงแก่น”  หยิบจับแคมเปญที่ทันต่อสถานการณ์  และ 

วิเคราะห์ได้ถึงแก่นว่าเคสนี้มีกลยุทธ์อะไรท่ีน่าสนใจ  ประกอบกับดาต้า 

ที่สนับสนุนผลลัพธ์ของแต่ละเคสได้อย่างเห็นภาพ

วันท่ีคณุหนุ่ยสง่ตน้ฉบบัหนังสอืเลม่น้ีมาให้อา่น  ดฉินัยังตาเบลอ  

อ่านเป็น  “การตลาดวันละร้อยตอน”  เพราะเคสที่คุณหนุ่ยหยิบมาเขียน 

ในเพจเยอะจนคิดว่าวันละร้อยตอนไปแล้วจริง  ๆ



การเลา่เคสทีน่่าสนใจประกอบกับทฤษฎีในชว่งทา้ยทำ�ให้การอา่น 

หนงัสอืเลม่น้ีผา่นไปไวเหมอืนไมไ่ดอ้า่นเปน็รอ้ยตอนอย่างชือ่หนังสอืเลย  

ที่สำ�คัญ  หลาย ๆ  เคสท่ียกตัวอย่างมาในหนังสือเล่มน้ีถือเป็น  Smart  

Spending  คือ  เป็นการใช้เงินแก้ปัญหาอย่างชาญฉลาด  ใช้น้อยแต่ 

ให้ผลลัพธ์สูงอย่างน่าลุกขึ้นยืนปรบมือให้

หวังว่าคุณจะสนกุกับรอ้ยเคสทีคุ่ณหนุย่เลือกมา  และจะเปน็หน่ึง 

ในร้อยบทสนทนาระหว่างการทำ�ธุรกิจของคุณให้ประสบความสำ�เร็จค่ะ

ฉวีวรรณ  คงโชคสมัย

กรรมการผู้จัดการ  บริษัทอาร์  จี  บี  เซเว่นตี้ท ู จำ�กัด 

และบริษัทครีเอทีฟทอล์ค  จำ�กัด



ในทุกวันน้ีเราต่าง  “ขาย” อะไรบางอย่างให้คนอื่นเสมอ  ไม่ว่าจะเป็น 

การขายสินค้า  การให้บริการ  การขายไอเดีย  การนำ�เสนอเรื่องราว 

ต่าง  ๆ  ไปสู่อีกฝ่าย  ให้เขาได้มีข้อมูลมากเพียงพอที่จะใช้ประกอบ 

การตัดสินใจเมื่อเขาเห็นว่าคุณค่าที่ได้มีมูลค่ามากกว่าสิ่งที่เขายอมจ่าย

เรื่องการขายและเรื่องการตลาดเป็นเรื่องที่ผมสนใจมาสักพัก 

ใหญ่  ๆ  เลยเป็นท่ีมาของการได้รู้จักเพจ  “การตลาดวันละตอน”  เมื่อ 

ประมาณ  7  ปีก่อนเห็นจะได้

เรื่องของ  “การขาย” มันใกล้ตัวกว่าท่ีเราคิด  และมันเก่ียวข้อง 

โดยตรงกับ  “การตลาด”  ไม่ใช่แค่นักขายหรือนักการตลาดเท่านั้นที่ 

ต้องคิด  แต่คือ  “ทุกคน” ที่ต้องสนใจ

การจะเป็นนักขายหรือนักการตลาดท่ีดี  ทักษะหนึ่งที่ผมคิดว่า 

ตอ้งมคีอื  “ทักษะการเลา่เรือ่ง”  ย่ิงเลา่เรือ่งได้ดี  ไดง้า่ย  ไดต้รงใจเทา่ไร  

ย่ิงมีโอกาสทำ�การตลาดได้ตรงใจมากกว่า  ย่ิงมีโอกาสปิดการขายได้ 

มากกว่า

จากปี  2562  ที่หนังสือเล่มแรก  Personalized  Marketing  

การตลาดแบบรู้ใจ  ของหนุ่ยได้ออกวางขาย  ผมก็ซื้อมาอ่านทันที  และ 

หลังจากน้ันจึงเป็นจุดเริ่มต้นให้ได้รู้จักกับ  “หนุ่ย  การตลาดวันละตอน”  

จากลูกเพจ  สู่ผู้อ่าน  สู่นัก  (ลอง)  เขียนบทความในเว็บไซต์การตลาด  

สู่การเป็นกัลยาณมิตรที่ดีต่อกันจนทุกวันนี้
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แม้จะไม่ได้อ่านบทความที่หนุ่ยเขียนลงเพจทุกวัน  แต่ผมก็ชอบ 

เขา้มาหาความรูด้า้นการขายและการตลาดเปน็ประจำ�  เพราะคดิว่าเขา 

สามารถย่อยเร่ืองท่ีผมไมค่่อยมพ้ืีนความรูแ้ละอยากจะรู้ให้เข้าใจในภาษา 

ง่าย  ๆ  กระชับดี  จนขนาดคนท่ีมาจากต่างสายแบบผมยังเข้าใจได้ 

ไม่ยาก  เลยติดตามเพจ  “การตลาดวันละตอน” มาเรื่อย ๆ จนถึงปัจจุบัน 

สำ�หรับผม  “หนุ่ย”  เป็นนักเล่าเร่ืองท่ีเล่าเร่ืองยาก   ๆ ให้เข้าใจได้ง่าย  

มีไอเดียใหม่  ๆ  รวมถึงแนวทางท่ีนำ�ไปใช้ได้จริงเสมอ  ขอบพระคุณ 

ทีเ่ลา่เรือ่งการตลาดใหฟั้งในหลาย ๆ ครัง้  และขอบคณุท่ีชกัชวนใหเ้ขยีน 

คำ�นิยมในหนังสือเล่มนี้ครับ

ตอนท่ีหนุ่ยทักมา  รูส้กึเปน็เกียรติมาก   ๆ เลย  เชือ่วา่หนงัสอืขายด ี

ขึน้รอ้ยเทา่กับการตลาดรอ้ยตอน  100  ตอน  100  ไอเดยีทีน่ำ�ไปใชไ้ดจ้ริง 

เล่มนี้จะเป็นประโยชน์กับผู้อ่าน  ไม่ว่าคุณจะเป็นนักขาย  นักการตลาด  

หรือไม่ได้อยู่ในสายน้ีเลยก็ตามครับ  จะตามอ่าน  ตามเรียนรู้  และ 

ตามสรุปให้เรื่อย ๆ นะครับ

สันต์ภพ  พรวัฒนะกิจ  (ทนายกอล์ฟ)

Lifelong  Learner  Lawyer 

เจ้าของเพจ  “สรุปไปเรื่อย  by  ทนายกอล์ฟ”



ในสงัคมทีเ่ศรษฐกิจกำ�ลงัตกตํา่  สวนทางกับคา่ครองชพีท่ีถีบตวัสงูข้ึน ๆ   

ทำ�ให้หลายคนพากันลดการจับจ่ายลง  เน้นเฉพาะรายการท่ีจำ�เป็น  

และหลายคนก็เลอืกท่ีจะ  “คา้ขาย” หรอื  “ทำ�ธุรกิจ”  เพ่ือหารายไดเ้พ่ิมทาง 

ออนไลน์และออฟไลน์

แน่นอนว่า  ไม่ว่าใครจะเลือกทางไหน  ก็ย่อมส่งผลกระทบต่อ 

ผูป้ระกอบการและภาคธุรกิจขนาดต่าง   ๆ อย่างหลกีเล่ียงไมไ่ด้  เหน็ไดชั้ด 

จากยอดขายที่ลดลง  แต่กก็ลับมีส่วนที่สวนทางเพิ่มขึ้นชัดเจน  นั่นก็คือ  

จำ�นวนคู่แข่งในตลาด

จะทำ�อย่างไร  เมื่อ  “เค้ก” ที่ทุกคนอยากได้ไม่ได้แค่มีจำ�นวนชิ้น 

ลดลงเท่าน้ัน  แต่เค้กเหล่านี้ยังต้องถูกแบ่งสันปันส่วนออกไปเป็นชิ้น 

เล็ก   ๆ น้อย   ๆ อีก  ดังน้ันคำ�ตอบของโจทย์น้ีจึงอาจไม่ได้มีแค่  “สินค้าต้องดี”  

เท่าน้ัน  แต่  “การตลาดของคุณยังต้องเจ๋งมากพอ”  ที่จะแย่งชิ้นส่วนของ 

เค้กเหล่านั้นมาให้ได ้ (บ้าง)  ด้วย

หนังสือขายดีขึ้นร้อยเท่ากับการตลาดร้อยตอน ของคุณหนุ่ย  -  

ณัฐพล  ม่วงทำ�  เจ้าของเพจ  “การตลาดวันละตอน”  เล่มน้ี  จะเผยกลยุทธ์ 

การตลาดหลากหลายเทคนิคท่ีแบรนด์ดังระดับโลก  หรือแบรนดด์งัระดบั 

ประเทศ  คดิวิเคราะห์วางแผน  และนำ�มาใชจ้นสามารถเรียก  “ยอดขาย 

ให้เพิ่มขึ้น”  ได้จริง

คำ�นำ�สำ�นักพิมพ์



แถมบางเคสท่ียกมาน้ียังแทบไม่ต้องใช้งบการตลาดเลยด้วยซ้ํา  

แต่ผลลัพธ์ท่ีได้นั้นกลับคุ้มเกินคุ้ม  เพราะได้ท้ังยอดขาย  ภาพลักษณ์ 

แบรนด์  บิ๊กดาต้า  และยังได้มีเดียไปด้วยพร้อม ๆ กัน

ไม่เพียงเท่าน้ัน  ทั้ง  100  เคสการตลาดน้ี  คุณหนุ่ยยังอธิบาย 

ทฤษฎีทางการตลาดประกอบด้วย  โดยใช้ภาษาง่าย ๆ สไตล์เป็นกันเอง  

และมบีทสรปุใหใ้นแต่ละตอนด้วย  ดังนัน้จงึมัน่ใจไดว่้า  ไมว่่าคณุจะเปน็ 

ใคร  จะมพ้ืีนฐานการตลาดมาก่อนหรอืไม ่ จะสามารถอา่นหนงัสือเล่มน้ี 

ได้เข้าใจ  และนำ�ไปปรับใช้กับธุรกิจของคุณได้อย่างแน่นอน

ถ้าทำ�การตลาดได้ถูกจุด  ถูกกลุ่มเป้าหมาย  ไม่ซับซ้อน  และ 

เข้าใจง่าย  ต่อให้จะมีคู่แข่งในตลาดมากแค่ไหน  โอกาสที่ยอดขาย 

ของคุณจะเพิ่มขึ้นก็อยู่ไม่ไกลเกินฝัน

 



ในวันที่เศรษฐกิจตกต่ําชนิดที่ไม่เคยหนักขนาดนี้มาก่อน  ส่งผลให้ 

กำ�ลังซื้อของผู้คนท้ังหมดพากันหดหายไปด้วย  ส่วนเหตุผลก็มีทั้งท่ี 

คนส่วนใหญ่ลดการใช้เงิน  และคนส่วนหน่ึงก็ต้องงดการใช้เงินเพราะ 

ไม่มีเงินให้ใช้

คำ�ถามท่ีนกัการตลาด  ผูบ้รหิาร  หรอืเจา้ของธุรกิจท้ังหลายลว้น 

อยากรู้ก็คือ

“เราจะขายดีขึ้นกว่าเดิมได้อย่างไร”

และนีก่เ็ป็นหนึง่ในคำ�ถามทีผ่มเองกถ็กูถามบอ่ยทีส่ดุในช่วงเวลา  

2  -  3  ปีหลังที่ผ่านมาเช่นกัน  ต้ังแต่พ้นช่วงการแพร่ระบาดหนัก  ๆ  ของ 

โควิด-19  ไป  ทกุคนลว้นอยากรูว่้า  จะทำ�อย่างไรให้สามารถขายดข้ึีนได้ 

สักนิด  หรืออย่างน้อยขอให้แค่ยอดขายไม่ตกลงจากเดิมก็ได้  ที่สำ�คัญ  

ยังขอวิธีการที่สามารถทำ�ตามได้จริงและไม่ยากจนเกินไป  น่ันจึงเป็น 

ที่มาของหนังสือเล่มนี้ครับ

ขายดีขึ้นร้อยเท่ากับการตลาดร้อยตอน

เน้ือหาหลกั ๆ  ในหนงัสอืเลม่นีเ้ปน็การรวบรวมบทความการตลาด 

จากเว็บไซต์  “การตลาดวันละตอน”  (www.everydaymarketing.co)  

บวกกับบทความใหม ่ๆ ทีส่ามารถชว่ยเพ่ิมยอดขายไดจ้รงิ  และก็ทำ�ตาม 

ได้ไม่ยากจนเกินไป

คำ�นำ�ผู้เขียน



ในฐานะท่ีปรึกษาด้านการตลาดและการใช้   Data-Driven  

Marketing  คนหนึ่ง  ผมคิดว่า  จากหนึ่งร้อยเคสกรณีศึกษาในหนังสือ 

เล่มนี้  ขอแค่คุณเจอเคสท่ี  “ใช่”  แล้วนำ�ไปคิดต่อยอดอย่างจริงจังสัก  

2  -  3  เคส  ก็น่าจะช่วยเพ่ิมยอดขายได้ไม่มากก็น้อย  และจากยอดขาย 

ที่เพิ่มขึ้นมา  ผมคิดว่าก็น่าจะคุ้มค่ากับราคาของหนังสือที่คุณจ่ายไป

หรือถ้าคุณมีเพ่ือนที่กำ�ลังเจอปัญหายอดขายตก  ลูกค้าหดหาย  

แต่ไม่รู้จะช่วยเพ่ือนได้อย่างไร  ผมแนะนำ�ให้ลองซื้อหนังสือเล่มนี้ไปให้ 

เป็นของขวัญ  ผมเชื่อว่า  ถ้าได้อ่านแล้วเพ่ือนคนน้ันคงย้ิมได้มากข้ึน  

และท่ีสำ�คัญ  ราคาของหนังสือเล่มน้ีก็น่าจะถูกกว่าของขวัญปกติท่ีคุณ 

ซื้อให้กันหลายเท่า

เป็นอย่างไรครับ  เพียงแค่คำ�แนะนำ�เบื้องต้นนี้ก็สามารถช่วยให้ 

คุณประหยัดต้นทุนในการซื้อของขวัญให้เพ่ือน  คนสำ�คัญ  หรือแม้แต่ 

ลูกค้าของคุณได้แล้ว  แต่บางครั้งการเพ่ิมยอดขายก็อาจเป็นคำ�ถาม 

ตั้งต้นที่แคบไป  ผมจึงอยากให้คุณขยายคำ�ถามใหม่ว่า

“ทำ�อย่างไรเราจะเพิ่มผลกำ�ไรบรรทัดสุดท้ายได้มากกว่า”

เพราะถ้าคุณตั้งคำ�ถามแบบน้ี  ลำ�พังแค่การลดต้นทุนลง 

โดยคงยอดขายเท่าเดิมไว้ก็สามารถเพิ่มกำ�ไรได้แล้ว  ถ้าพร้อมจะ 

เรียนรู้กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายทั้ง  100  ตอน  เชิญ 

อ่านหน้าต่อไปได้เลยครับ

ณัฐพล  ม่วงทำ�  (หนุ่ย)



ตอนที	่ 1	 This  Is  an  IKEA  Store 

เปลี่ยนทุกที่ให้กลายเป็น  “หน้าร้านของเรา”	 3

ตอนที่	 2	 Imagine  with  Petacos 

เพิ่มยอดขายง่าย ๆ   

แค่เอาลังเบียร์มาปรับเป็นเฟอร์นิเจอร์	 6

ตอนที่	 3	 EL  Grano  Extra 

ขายดีขึ้นแบบง่าย ๆ   

แค่ใส่รางวัลเพิ่มลงไปเท่านั้น	 10

ตอนที่	 4	 Disloyalty  Program 

เปิดตัวสินค้าใหม ่ แค่ใช้แต้มร้านกาแฟแบรนด์ดัง 

ที่คุณมี  มาแลกกาแฟฟรีกับร้านเรา	 14

ตอนที	่ 5	 Ketchup  and  Seemingly  Ranch 

ทำ�  Real-time  Marketing  เพิ่มแค ่ Engagement 

แต่ถ้าทำ�  Real-time  Product  จะเพิ่มยอดขาย 

ได้โดยตรง	 18

ตอนที่	 6	 Close  Sell  If  You  Can  Close  Gap 

ขายดีขึ้นง่าย ๆ  แค่สอนลูกค้าสูงวัย 

ให้  “ช็อปออนไลน์เป็น”	 22

สารบัญ



ตอนที	่ 7	 The  Fork  That  Sauces 

แค่ทำ�ให้การกินสนุกขึ้น   

ก็ขายดีขึ้นได้ง่าย ๆ แล้ว	 25

ตอนที	่ 8	 Life  Extending  Stickers   

ขายดีขึ้นง่าย ๆ ด้วยการ  “ลด  food  waste”   

เพราะที่จริงมันยังกินได้อยู่	 29

ตอนที่	 9	 Middle  Seat  Lottery 

เปลี่ยน  “ที่นั่ง” ที่คนไม่อยากได้ 

ให้เป็นที่ต้องการของทุกคนด้วยวิธีลุ้นโชค	 33

ตอนที่	 10	 Time  to  Read   

เพิ่มยอดขายง่าย ๆ  แค่ทำ�ให้คนรู้ว่า   

ถ้าเปลี่ยนเวลาเล่นโซเชียลมาอ่านหนังสือ   

“1  ปีจะอ่านได้กี่เล่ม?”	 35

ตอนที	่ 11	 Flipvertising 

ขายดีขึ้นง่าย ๆ  แค่ทำ�ให้กลุ่มเป้าหมาย 

ตั้งใจ  “คุ้ยหา”  โฆษณาของเรา	 39

ตอนที	่ 12	 Rescue  of  the  ‘S’ 
แค่เปลี่ยนความผิดพลาดให้เป็นโอกาส   

ก็เพิ่มยอดขายได้แล้ว	 42

ตอนที	่ 13	 The  Snow  Cam  Takeover 
เพิ่มยอดขายแบบไม่เสียงบ   

ด้วยเทคนิคการติดป้ายโฆษณาแบบเนียน ๆ	 45



ตอนที	่ 14	 Tibe  of  Love 

เพิ่มยอดขายจากรายการแข่งขันกีฬาดัง   

โดยไม่เสียงบสปอนเซอร์เลยสักนิด	 48

ตอนที่	 15	 เบียร์สำ�หรับคนอาย ุ 35+ 

การตลาดแบบยิ่งห้ามยิ่งย ุ คนอายุไม่ถึง 

หรือคอไม่แข็ง  เป็นต้องอยากลอง	 51

ตอนที่	 16	 Find  Your  Flavour   

ขายดีขึ้นง่าย ๆ  แค่หยิบความคุ้นเคย 

รสชาติอาหารบ้านเกิดมาทำ�สินค้า	 54

ตอนที	่ 17	 Tiny  Homes 

ขายดีขึ้นง่าย ๆ ด้วยการสาธิตตัวอย่างให้เห็นชัด ๆ  	 58

ตอนที	่ 18	 Shift  +  K  +  F  +  C 

แค่สร้างทางลัดให้ลูกค้าสั่งซื้อได้ไวขึ้น 

ก็เพิ่มยอดขายได้แล้ว	 62

ตอนที่	 19	 Knorr’s  Rooftop  Garden 

ขายดีขึ้น  19%  ด้วยการช่วยให้ผู้คนปลูกพืช 

ทำ�อาหารกินเองได	้ 66

ตอนที	่ 20	 กลยุทธ์แบบดัชมิลล ์ ดีมอลต ์  

ขายดีขึ้น  200% 

แค่ช่วยทำ�การตลาดให้คู่ค้ารายย่อย	 69

ตอนที่	 21	 Scientific  Driven  Marketing 

ไอศกรีมที่ขายดีขึ้น  160%  เพราะใช้ 

ข้อมูลวิทยาศาสตร์มาเป็นจุดขาย	 72



ตอนที	่ 22	 Win  Win  Win  Marketing 

แค่คิดเมนูเฉพาะกิจที่ใช้เวลาทำ�น้อย 

ก็ยิ่งขายได้ไว  และยอดขายเพิ่มขึ้น	 76

ตอนที	่ 23	 Doubt  Drive  Sale 

แค่ทำ�ให้คนเห็น   

“สิ่งที่มองไม่เห็นด้วยตาเปล่า”  ได้แบบชัด ๆ 

ก็เพิ่มยอดขายได้แล้ว	 79

ตอนที่	 24	 Emotional  Marketing 

แค่ให้ลูกค้าใส่ข้อความบอกความรู้สึก 

บนป้ายวิธีซักผ้า  ยอดขายก็เพิ่มขึ้น  133%	 84

ตอนที่	 25	 Collaboration  Strategy 

ขายดีขึ้น  44% 

แค่ทำ�การตลาดช่วยคู่ค้ารายย่อยของเรา	 88

ตอนที่	 26	 Repackaging  Drive  New  Purchaser 
จัดแพ็กเกจให้เล็กลง 

เพื่อขยายตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมายใหม่	 91

ตอนที่	 27	 Psychology  Marketing 

แค่ทำ�โฆษณาสะกดจิตเปลี่ยนคนเกลียด 

ให้หันมารัก  ก็ขายดีขึ้น  80%  แล้ว	 95

ตอนที	่ 28	 Vans  ดีไซน์รองเท้าใหม ่

เจาะตลาดลูกค้ากลุ่มออทิสติก   

ด้วยการเติมเต็มความต้องการแบบตรงจุด	 99



ตอนที	่ 29	 The  Watch  to  Sleep  Movie 

การตลาดแบบใจกว้าง  “เน้นการให้ประโยชน์”   

ไม่ได้ขายสินค้าแบบตรง ๆ	 102

ตอนที่	 30	 Refurbished  Tweets   

กลยุทธ์เอาโพสต์เก่าคนดังมารีโพสต์ใหม ่  

ให้กลายเป็นไวรัล	 105

ตอนที่	 31	 Pantene’s  The  Breakup  Salon 

ขายดีขึ้นแบบง่าย ๆ 

แค่จับกลุ่มผู้หญิงโสดกำ�ลังซื้อสูงให้อยู่หมัด	 108

ตอนที่	 32	 Alepa’s  Block  Wish   

ขายดีขึ้นง่าย ๆ  แค่ให้ลูกค้าบอกว่า   

“อยากให้เอาอะไรมาขาย”	 111

ตอนที่	 33	 The  Silver  Snipers   

คอมพิวเตอร์ระดับเกมเมอร์ขายดีขึ้นง่าย ๆ   

แค่เจาะกลุ่มสูงวัยที่มีเงินและมีเวลา	 114

ตอนที่	 34	 กลยุทธ์แบบบริษัทรับทำ�ประกันสัตว์เลี้ยง  RACV   

แค่ทำ�เฝือกเท ่ๆ  รถเข็น  และปลอกคอ 

สำ�หรับสัตว์เลี้ยง  ก็เพิ่มยอดขาย  350%	 118

ตอนที่	 35	 The  Popsicle  Election   

ไอศกรีมที่ขายดีขึ้น  260%   

ด้วยการอิงกระแสการเลือกตั้งนิด ๆ หน่อย ๆ	 122



ตอนที	่ 36	 เว็บขายของออนไลน์ที่เพิ่มยอดขาย  17% 

แค่ให้คนมีคู่ช่วยบอกว่า 

“อยากให้แฟนซื้ออะไรให้เป็นของขวัญ”	 125
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ต  อ  น  ที่

หนึ่งใน  4P  Marketing  หรือ  Marketing  Mix  Strategy  ที่นักการตลาด 

ทุกคนรู้จัก  นั่นก็คือ   Place  สินค้าคุณขายท่ีไหน  ลูกค้าสะดวก 

ในการเขา้ถึงคณุหรอืไม ่ บางคนบอกว่า  ก็น่ีมนัโลกยุคออนไลนแ์ล้ว  แค ่

มชีอ่งทางออนไลนใ์ห้ลกูค้าติดต่อ  ก็สามารถเขา้ถึงคนไดเ้ปน็ล้าน ๆ แล้ว

จริงเหรอ

อย่าลืมว่า  เมื่อการเปิดร้านทางออนไลน์เป็นเร่ืองง่าย  นั่นยิ่ง 

ทำ�ให้คณุมคีูแ่ข่งท่ีพรอ้มจะแย่งชงิความสนใจจากกลุ่มเปา้หมายของคุณ 

เต็มไปหมด  แล้วเราจะทำ�อย่างไร  หรือเราควรกลับไปเพ่ิมหน้าร้าน 

ออฟไลน์ด ี แตแ่บบนัน้ต้นทนุจะสงูมากเลยนะ  เพราะหากเปดิสาขาใหม ่

แล้วไม่มีคนมา  เรียกได้ว่าเจ๊งหนักแบบกระอักเลือดเลย

This  Is  an  IKEA  Store 
เปลี่ยนทุกที่ให้กลายเป็น “หน้าร้านของเรา”

1
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ข า ย ดี ขึ้ น ร้ อ ย  เ ท ่า กั บ ก า ร ต ล า ด ร้ อ ย ต อ น

แบรนด์   IKEA   ที่ประเทศฟิลิปปินส์นั้นประสบปัญหาที่หนัก 

ย่ิงกว่า  เพราะประเทศนี้เต็มไปด้วยเกาะน้อยใหญ่มากมายกว่า  7,000  

เกาะ  แต่ครั้นจะขยายสาขาให้เข้าถึงคนส่วนใหญ่ในประเทศ  ก็คิด 

ไม่ออกเลยว่าต้องใช้เงินมากขนาดไหน

เวลาเจอปัญหาใดก็ตาม  ใหม้องหาขอ้ดีท่ีเรามี  แลว้ต่อยอดจาก 

ข้อดีนั้นให้กลายเป็นโอกาสเพิ่มยอดขายแบบใช้ต้นทุนน้อย ๆ 

กรณีนี้ข้อดีของ  IKEA  คือ  อยู่ได้ทุกที ่ ใช้ได้ทุกโอกาส  ก็ในเมื่อ 

ใคร  ๆ   ก็ซื้อเฟอร์นิเจอร์  IKEA  ไปใช้  โดยเฉพาะกับธุรกิจร้านค้าท่ัวไป  

แล้วทำ�ไมไม่ใช้โอกาสที่สินค้าเรากระจายไปทั่วประเทศอยู่แล้ว  ให้ 

เฟอร์นิเจอร์เหล่านั้นช่วยทำ�หน้าที่เป็นหน้าร้านของเราไปในตัว

IKEA  ฟิลปิปนิสเ์ลยจบัมอืกับรา้นค้า  หรอืหน่วยงานท้ังหลายทีใ่ช้ 

สินค้า  IKEA  อยู่แล้ว  ร่วมกันทำ�การตลาดว่า  เก้าอี้ที่คุณกำ�ลังนั่ง  โต๊ะ 

ที่คุณกำ�ลังใช้วางคอมพิวเตอร์ทำ�งาน  โคมไฟในร้านสปา  ถ้าเห็นแล้ว 

ชอบใจ  สามารถสั่งซื้อได้ที่  IKEA  นะ

นับเป็นกลยุทธ์แสนเรียบง่ายที่แค่ทำ�ให้คนรู้ว่า  ของทั้งหลาย 

รอบตัวล้วนมาจาก  IKEA  ทั้งนั้น

สว่นวิธีการก็ไมวุ่่นวาย  แค่พูดคุยรว่มมอืกัน  อาจจะมอบสว่นลด 

ให้ร้านค้าที่เข้าร่วมและยอมให้แขวนป้าย  IKEA  สักหน่อย  เพียงเท่าน้ี 

ก็สามารถเพิ่มยอดขายได้สบาย ๆ แล้ว

ผลลพัธก์ลยุทธ์การตลาดน้ีสามารถเพิม่การซือ้ทางออนไลน์ 

ได้ถึง  30%  รายได้จากการขายทางออนไลน์ก็เพิ่มขึ้นกว่า  11%  

แถมยังมีคนเข้ามาหน้าเว็บเพิ่มขึ้นกว่า  16%
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ส ร ุป  ก ล ย ุท ธ์ ก า ร ต ล า ด  เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย

การที่   IKEA  ใช้วิ ธีทำ�ให้สินค้าทุกชิ้นที่ ร้านค้าหรือ 

หน่วยงานต่าง  ๆ  ต้องซื้อไปใช้งานอยู่แล้ว  กลายเป็น   

“หน้าร้านของตนเอง”  แบบกลาย  ๆ  และง่าย  ๆ  ด้วยการ 

แขวนป้าย  IKEA  กำ�กับ  นั่นถือเป็นการตลาดเรียกลูกค้า 

แบบ  “ใช้แล้วชอบ  เห็นแล้วใช่”

ไม่ว่าลูกค้าสนใจเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใดก็ตาม  เพียงแค่พลิกดู 

ป้ายก็จะได้รู้ทันทีว่าเป็นสินค้าแบรนด์ไหน  อีกท้ังยัง 

สามารถสั่งซื้อออนไลน์ได้อย่างง่ายดายด้วยการสแกน 

ป้าย  QR  Code

	 ส แ ก น  Q  R  C  o  d  e 

	 เ พื่ อ ดู ค ล ิป วิ ดี  โ อ แ ค ม  เ ป ญ นี้
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ธุรกิจประเภทอาหารและเครื่องดื่ม  ถ้าอยากขายดีต้องมีท่ีน่ังให้ลูกค้า  

หรอืถ้าอยากใหข้ายดีมาก   ๆ ก็ต้องมเีฟอรน์เิจอรข์องเลน่มากมายใหล้กูคา้ 

ได้ใช้เวลาด้วยนาน ๆ  “เบียร์” คือหนึ่งในสินค้าที่ว่า  เพราะยิ่งร้านมีที่ให้ 

คนนัง่  ย่ิงมอีะไรให้คนทำ�  คนจะย่ิงอยู่ทีร่า้นเพ่ือนัง่ดืม่เบยีร ์ หรอืดืม่ไป 

ทำ�กิจกรรมกันไปมากขึ้น

แตค่ำ�ถามคอื  ถ้าลกูค้าทีร่บัเบยีรเ์ราไปขายเปน็แคร่า้นขายของชำ�  

ร้านโชห่วยแถวบ้าน  จะทำ�อย่างไร  เพราะแน่นอนว่าลูกค้ากลุ่มน้ีมี 

งบประมาณจำ�กัด  หรือแทบจะไม่มีงบสำ�หรับตกแต่งร้านให้น่านั่งแบบ 

Imagine  with  Petacos
เพิ่มยอดขายง่าย ๆ

แค่เอาลังเบียร์มาปรับเป็นเฟอร์นิเจอร์

2
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ร้านใหญ่ ๆ อยู่แล้ว  เราจะช่วยร้านค้ารายย่อยเหล่าน้ันอย่างไรให้ขายดี 

ยิง่ขึน้  เพราะสดุทา้ยแลว้  ยอดขายเบยีรท่ี์ไดก็้จะวนกลบัมายังธุรกิจเรา 

อยู่ดี

เรือ่งนีเ้กิดข้ึนกับ  Poker  หน่ึงในแบรนดเ์บยีรป์ระเทศโคลอมเบยี  

ซึง่เปน็ประเทศกำ�ลงัพัฒนาแบบบา้นเรา  สิง่ท่ีพวกเขาทำ�คอื  การคดิเอา 

ของใกล้ตัวมาต่อยอดเพ่ิมยอดขายใหม่  แม้จะไม่ได้เป็นของที่ดีอะไร 

ในแง่การตลาด  แต่ถ้าพลิกมุมมองดี  ๆ  จะเห็นว่า  มันมีคุณสมบัติ 

ตอบโจทย์เรื่องความทนทาน  และราคาถูกมากสำ�หรับการแก้ปัญหานี้

เมื่อปัญหาคือลูกค้ากลุ่มเป้าหมายชาวบ้านทั่วไปที่ต้องการมานั่ง 

ดืม่เบยีรค์ยุกบัเพ่ือน ๆ นอกบา้น  แตจ่ะให้ไปกินรา้นอาหารก็แพงเกินไป  

จา่ยไมไ่หว  ครัน้จะหารา้นของชำ�ใกล ้ๆ  ก็ไมค่อ่ยมท่ีีไว้ใหน่ั้งกินเบยีรเ์ลย

ทีมการตลาดเบียร์  Poker  มองเห็นว่า  เจ้าลังเบียร์ที่ต้องส่งให้ 

ลูกค้าร้านชำ�ท่ีสั่งน้ันทนทานมากพอจะเอามาน่ังด่ืมเบียร์ได้  แถมลัง 

เหล่านี้ยังออกแบบมาอย่างดี  สามารถวางต่อให้สูงขึ้นไปเป็นชั้น ๆ ได้ 

โดยไม่ล้ม  พวกเขาก็เลยลองตั้งโจทย์จากลังเบียร์ใกล้ตัว  ว่าจะเอามา 

ประยุกต์เป็นเฟอร์นิเจอร์ราคาถูกได้อย่างไร

จากลังเบียร์ธรรมดาท่ีใคร  ๆ   ก็มองข้าม  แต่ทีมการตลาดเบียร์  

Poker  กลับสามารถมองเห็นว่าเอามาทำ�เฟอร์นิเจอร์ตกแต่งร้านที่ขาย 

เบียรข์องเราดกีว่า  เริม่จากง่ายสดุกคื็อการหาวัสดทุีเ่ปน็แผน่  ดแูขง็แรง 

พอประมาณมาปทูบัใหเ้ปน็ท่ีนัง่  สกัพักก็เริม่ทำ�เปน็โตะ๊  จากน้ันพอเอา 

ลงัเบียรม์าตอ่กันเยอะชิน้ข้ึนหนอ่ยก็สามารถให้ลกูคา้นัง่เปน็กลุม่ก้อนได ้

สบายขึ้น  หรือจะเติมความสนุกขึ้นอีกนิดก็เอามาทำ�เป็นโต๊ะปิงปอง 

ราคาถูกไปเลย



8

ข า ย ดี ขึ้ น ร้ อ ย  เ ท ่า กั บ ก า ร ต ล า ด ร้ อ ย ต อ น

วิธีนี้เจ้าของร้านเพียงแค่สั่งเบียร์กับ  Poker  เหมือนเดิมเท่าน้ัน  

ก็ไม่ต้องเสียเงินมากมายเพ่ือซื้อเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหม่เพ่ิมแล้ว  เพียงแต่ 

ย่ิงสัง่มาก  ก็ย่ิงไดร้บัอุปกรณ์ดัดแปลงลงัเบยีร์  Poker  ใหเ้ปน็เฟอร์นิเจอร์ 

ได้มากชิ้นขึ้นเท่านั้น

ตัวอย่างการใช้ลังเบียร์มาดัดแปลงเป็นเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหม ่

เช่น  เก้าอี้ยาว  โต๊ะ  โต๊ะปิงปอง

เก้าอี้ยาว

โต๊ะ

โต๊ะปิงปอง
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เม่ือคนมีที่น่ังสบายๆ  มีอะไรให้ทำ�มากขึ้น  ทางร้านก็ขาย 

ดีขึ้นทันทีโดยไม่ต้องทำ�อะไรมาก  และแน่นอนว่า  ยอดขายของ  

Poker  ทั่วประเทศก็เพิ่มสูงขึ้นอย่างสัมพันธ์กัน

ส ร ุป  ก ล ย ุท ธ์ ก า ร ต ล า ด  เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย

ก่อนจะแก้ปัญหาใด  ผมอยากให้คุณทำ�ความเข้าใจ 

ปัญหานั้นให้ลึกซึ้งก่อน  เหมือนที่เบียร์  Poker  ทำ�  ที่เริ่ม 

จากการลงไปทำ�ความเขา้ใจปญัหาว่าทำ�ไมยอดขายไมโ่ต 

กวา่นี ้ ก็เพราะตดิตรงทีแ่มร้า้นจะอยากขายเบยีรเ์รา  แต ่

กลับไม่มีงบตกแต่งร้านให้น่าน่ัง  และไม่มีพ้ืนที่พอให้นั่ง   

จนกลายเป็นกลยุทธ์การตลาดเปลี่ยนลังเบียร์ที่ใคร  ๆ   

ก็มองข้ามให้กลายเป็นเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งร้านชิ้นใหม่ 

ซึ่งสามารถเรียกลูกค้าเข้าร้านได้ด้วยต้นทุนที่ตํ่ามาก

เมื่อที่นั่งมี  ยอดขายก็มา  เรียกได้ว่า   “วินวินทุกฝ่าย”   

กลุม่เปา้หมายได้ด่ืมเบยีรคุ์ยกับเพ่ือนหลงัเลิกงาน  ร้านคา้ 

ไดล้กูคา้มาซือ้เบยีรแ์ละกับแกลม้  สว่นเบยีรเ์ราก็ขายดข้ึีน 

โดยไม่ต้องใช้เงินลงทุนอะไรเยอะเลย

	 ส แ ก น  Q  R  C  o  d  e 

	 เ พื่ อ ดู ค ล ิป วิ ดี  โ อ แ ค ม  เ ป ญ นี้
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สินคา้แสนจะธรรมดาอย่างขา้วสารจะหาจดุต่างอย่างไรให้ลกูคา้อยากซือ้ 

ถ้าคุณเป็นคนท่ีซื้อของเข้าบ้านเอง  และได้มีโอกาสซื้อข้าวสาร 

เข้าบ้านบ้าง  คงจะจำ�ได้ว่า  ในร้านสะดวกซ้ือหรือซูเปอร์มาร์เก็ตใกล้บ้าน 

น้ันมีข้าวสารให้เลือกซื้อมากมายหลายแบรนด์  แต่ละแบรนด์ก็แข่งกัน 

ชจูดุขายเรือ่งความนิม่  รสชาติอรอ่ย  หงุข้ึนหมอ้  อย่างดก็ีเพ่ิมสรรพคณุ 

เรื่องหวานน้อย  ดัชนีนํ้าตาลต่ํา  แต่เคสที่จะเล่านี้จะทำ�ให้คุณเห็นว่า

“แค่ใส่รางวัลเข้าไปในสินค้าธรรมดาอย่างข้าวสารสักหน่อย  

ก็สามารถเพิ่มยอดขายขึ้นได้แบบง่าย ๆ แล้ว”

3
EL  Grano  Extra

ขายดีขึ้นแบบง่าย ๆ 
แค่ใส่รางวัลเพิ่มลงไปเท่านั้น
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Arroz  Super  Extra  คือชื่อแบรนด์ข้าวสารในประเทศเอกวาดอร์  

ซึ่งอยู่แถบอเมริกาใต้  (อีกแล้ว)  คนเอกวาดอร์กินข้าวเป็นอาหารหลัก 

เหมือนกับคนไทยเรา  จึงทำ�ให้ที่นั่นมีแบรนด์ข้าวสารมากมายแข่งกัน 

แย่งลูกค้าที่มีจำ�นวนเท่าเดิม

ทางแบรนด์เลยปิ๊งไอเดียว่า  ธรรมชาติของคนเราชอบลุ้นรางวัล 

อะไรสักอย่าง  แต่ครั้นจะให้ลุ้นแบบธรรมดา ๆ  ก็คงดูไม่น่าสนใจเท่าไร  

เลยเติมสีสันการลุ้นให้สนุกขึ้นด้วยการเขียนภาพรางวัลพิเศษลงไป 

บนเมล็ดข้าวสาร  โดยมีแค่  20  รางวัลเท่านั้น

ภาพรางวัลจิ๋ว “ตั๋วเครื่องบิน”
ที่ซ่อนอยู่บนเมล็ดข้าวสาร
ให้ลูกค้าได้ลุ้น

ภาพรางวัลคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ก  สมาร์ตวอช  ก็มีนะ
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ใช่ครับ  พวกเขาเลือกที่จะวาดภาพรางวัลพิเศษลงไปบนเมล็ด 

ขา้วสารเลก็ ๆ  แตส่บายใจเรือ่งความปลอดภัยไดเ้ลย  เพราะสทีัง้หมดที ่

ใช้ในการวาดและระบายสสีามารถกินได้จรงิ  จากน้ันก็เอาเมลด็ข้าวสาร 

พิเศษที่มีรางวัลทั้ง  20  เมล็ดนี้  สุ่มใส่ลงไปยังถุงข้าวสารท่ีวางขายกว่า  

1,000,000  ถุงทั่วประเทศ

ผลคอื  ผูค้นต่ืนเต้นมากกับการแจกรางวลัในรูปแบบใหมท่ีไ่มเ่คย 

มใีครทำ�มาก่อน  จนทำ�ให้เกิดกระแสไวรลัแชรกั์นไปทางโซเชยีลมเีดยีทัว่ 

ประเทศ  สำ�นักข่าวต่าง ๆ  ก็พากันตีข่าวเรื่องน้ีจนกลายเป็นการโฆษณา 

ฟรีให้กับแบรนด์แบบสบาย ๆ 

และน่ันก็ทำ�ให้ถุงข้าวสารคอลเล็กชันพิเศษลุ้นรางวัลท่ีเตรียมไว ้ 

1,000,000  ถุงขายหมดเกลี้ยงในระยะเวลาแค่  2  เดือนเท่านั้น  เพิ่ม 

ยอดขายไปเต็ม ๆ  100%  หรือเท่าตัวสบาย ๆ 

ถ้าคิดไม่ออกว่าจะทำ�อย่างไรให้ขายดีขึ้นได้  ลองดูว่าเรา 

จะใส่อะไรลงไปในสินค้าให้คนรู้สึกอยากซื้อสินค้าเรามากขึ้น 

แบบเคสนี้ครับ
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ส ร ุป  ก ล ย ุท ธ์ ก า ร ต ล า ด  เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย

โปรโมชันประเภทลุ้นรางวัลเป็นท่าไม้ตายท่ีใคร ๆ  ก็ทำ�กัน   

แนน่อนว่าเมือ่ใคร   ๆ ก็ทำ�กัน  มนัเลยไมไ่ดท้ำ�ให้ผู้คนสนใจ 

อยากลุ้นรางวัลนั้นสักเท่าไร

ดังนั้นเลยต้องลองคิดดูว่า  เราจะหาวิธีลุ้นรางวัลอย่างไร 

ให้สนุกและน่าสนใจมากข้ึน  เหมือนท่ี  Arroz  Super  Extra   

ทำ�  ด้วยการลงทุนจ้างศิลปินสักนิด  ใช้งบการตลาดทำ�ข่าว 

สักหน่อย  ที่เหลือปล่อยให้เป็นหน้าที่ของโซเชียลมีเดีย 

พาไป  เท่านีก้ข็ายดขีึน้กว่าเทา่ตวัโดยใชเ้วลาแค่  2  เดอืน

	 ส แ ก น  Q  R  C  o  d  e 

	 เ พื่ อ ดู ค ล ิป วิ ดี  โ อ แ ค ม  เ ป ญ นี้
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