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  อดีต-ปจจุบัน-อนาคต และความทาทายในโลก Marketing โดย

Philip Kotler บิดาแหงการตลาด จากงาน World Marketing

Forum 2023

  

หนึ่งในไฮไลทสำคัญของงาน World Marketing Foru

m ครั้งที่ 3 ที่ทางสมาคมการตลาดแหงประเทศไทย จั

บมือกับสหพันธการตลาดแหงเอเชีย จัดขึ้นที่อาคารไป

รษณียกลาง บางรัก เมื่อวันที่ 16 พฤศจิกายนที่ผานม

าก็คือ session ของคุณ Philip Kotler ผูที่ไดรับยกยอง

ใหเปนบิดาแหงการตลาดยุคใหมวัย 92 ป เจาของผล

งานหนังสือดานการตลาดกวา 90 เลมตลอดระยะเวล

าการทำงานกวา 60 ปที่ผานมา ซึ่งคุณ Philip ก็ใหแง

คิดในเชิงการตลาดเอาไวอยางนาสนใจในหัวขอ A Lif

etime of Marketing Wisdom Through the Wind of

Change โดยสรุปก็คือการตลาดนั้นเปลี่ยนแปลงไปต

ลอดเวลาและหากเราไมปรับตัวตามก็จะทำใหธุรกิจเดิ

นไปสูทางตันได และสิ่งสำคัญในเวลานี้ที่ตองทำดวย

ก็คือ “ความยั่งยืน” Marketing เปลี่ยนแปลงตลอดเวล

า คุณ Philip เลาถึงพัฒนาการของการตลาดตั้งแตยุค

ทศวรรษที่ 60 ที่มีไมซับซอนและเริ่มซับซอนขึ้นเรื่อยๆ

การเปลี่ยนแปลงรุนแรงขึ้นหลังจากเกิดเทคโนโลยีใหม

ๆตั้งแต สื่ออยางวิทยุ โทรทัศน อินเตอรเน็ต สื่อสังคมอ

อนไลน จนกระทั่งการมาถึงของ AI และ Immersive

Marketing และเทคโนโลยีใหมๆในการทำความเขาใจ

พฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้นจากศาสตรดานตางๆเชน สั

งคมศาสตร เปนตน และคุณ Philip ก็ระบุวาทุกวันนี้ต

นเองก็ยังตองเรียนรูตลอดเวลาเพื่อใหทันกับความเปลี่

ยนแปลงที่เกิดขึ้นทุกๆสัปดาห ไมเพียงแตศาสตร Mar

keting เทานั้นที่เปลี่ยนแปลงไปแตผูบริโภคก็เปลี่ยนแ

ปลงตามไปดวย เพราะบางครั้งลูกคาก็สามารถคนหา

ขอมูลสินคาและบริการที่ดีที่สุดไดโดยไมตองดูโฆษณ

าหรือคุยกับพนักงานขายอีกตอไป เชนเดียวกับนักการ

ตลาดที่ก็เกงขึ้นจากเทคโนโลยีที่เปลี่นยแปลงไปเชนกั

น

  

โลกรอน และ “Sustainability” คือคำตอบ อยางไรก็ต

าม Marketing ก็เผชิญกับวิกฤตใหมก็คือภาวะ “โลกร

อน” ที่จะไมคำนึงถึงแตกำไรหรือยอดขายไดเพียงอยา

งเดียว แตกิจกรรมธุรกิจยังทำใหเกิดภัยธรรมชาติ และ

ความเปลี่ยนแปลงสภาพอากาศ ที่กระทบกับชีวิตมนุ

ษยทั่วโลก ดังนั้นเรื่องของการสรางผลกำไร โดยคำนึง

ถึง “ความยั่งยืน” คือคำตอบ ซึ่งการกาวไปในเสนทาง

นี้ก็จะนำไปสูสิ่งที่เรียกวา DeGrowth หรือการชะลอตั

วของเศรษฐกิจที่เปนสิ่งที่ตองรับมือดวยเชนกัน กระบ

วนการ Marketing คุณ Philip พูดถึงหลักการ Market

ing ยุคใหมอยาง 4A, 4P รวมถึง 4C ในขณะที่กระบว

นการทางการตลาดที่คุณ Philip แนะนำคือ Marketin

g Research > Segmentation, Targenting and Pro

sitioning > Targenting Marketing > Value Propos

ition > Marketing Plan > Implement และ Control

นักการตลาดตองเขาใจ Touch Point ตลาด Custom

er Journey และใชเครื่องมือตอบสนองใหลูกคาเกิด 5

A (Aware, Appeal, Ask, Act, Advocate) ใหได ซึ่งใ

นปจจุบัน Touchpoint ของลูกคาตลอดเสนทาง 5A ข

องลูกคาก็จะมีอยูมากมายทั้งในโลกออนไลนและโลก

ออฟไลน

สถานการณ Marketing ในบริษัทสวนใหญ คุณ Phili

p พูดถึงสถานการณการทำงาน Marketing ในองคกร

สวนใหญในเวลานี้เอาไวอยางนาสนใจดวยเชนกัน

CEO สวนใหญมีความเขาใจใน Marketing นอย

CEO อยากได ROMI (Return of Marketing Investm

ent) ที่นาเชื่อถือจาก CMO

CMO ตองเปนผูนำในการสรางการเติบโต

( ที่มา : MarketingOops! )
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