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เป็นบริษัทให้ค�ำปรึกษาและวางแผนกลยุทธ์ให้กับบริษัทโดยใช้หลักการในการ

โน้มน้าวใจที่ได้กล่าวไว้ในหนังสือเล่มนี้ ท�ำให้ผู้อ่านพบว่าตัวเองมีพฤติกรรมเช่น

ไรในการซื้อเมื่อโนจูงใจให้ซื้อในสิ่งที่ต้องการอย่างแท้จริง ล้วนแล้วแต่เกิดจาก

กลยุทธ์ในการโน้มน้าวและจูงใจ ให้คล้อยตามในความคิดของผู้ที่เสนอขายสินค้า 

ภายในหนังสือเล่มนี้จะประกอบด้วยเนื้อหาทั้งหมด 7 บทและปิดท้ายด้วยบทส่ง

ท้าย ดงันี ้บทท่ี 1 อาวธุของการโน้มน้าว บทที ่2 การตอบแทน : การให้และการรบั

และการรับแบบดั้งเดิม บทที่ 3 ความรับผิดชอบและความสม�่ำเสมอ : การหลอก

ลวงทางจิตใจ บทที่ 4 ข้อพิสูจน์ทางสังคม : ความจริงคือเรา บทที่ 5 ความชอบ : 

หัวขโมยที่เป็นมิตร บทที่ 6 อ�ำนาจ : การยอมตามการชี้น�ำ บทที่ 7 ความหายาก 

: กฎของจ�ำนวนน้อย และบทส่งท้าย การโน้มน้าวแบบฉับพลัน : การยินยอมขั้น

พืน้ฐานส�ำหรบัยคุอตัโนมตั ินอกจากนีผู้เ้ขียนได้น�ำตวัอย่างทีม่อียูใ่นชวีติประจ�ำวนั

มาประกอบการเขียนให้มองเห็นภาพว่าทุกวันนี้มีกลยุทธ์หลากหลายรูปแบบที่มา

หลอกล่อผู้ซื้ออย่างแยบยลเพียงใด

ใครควรอ่านหนังสือเล่มนี้
ผู้เขียนหนังสือเล่มนี้ให้แนวทางในการใช้กลยุทธ์ในการ โน้มน้าวและจูงใจ

ส�ำหรับผู้อ่านที่ต้องการแนวคิดด้านการโน้มน้าวและจูงใจ ซึ่งทาง Journal of 

Marketing Research ได้กล่าวไว้ว่า “หนังสือเล่มนี้เป็นหนึ่งในบรรดาหนังสือ

ที่ดีที่สุดซึ่งเขียนข้ึนในทศวรรษนี้ท่ีนักการตลาดต้องอ่าน” ดังนั้นหนังสือเล่มนี้จึง

เหมือนคมัภร์ีในการวางกลยทุธ์ของนกัการตลาดทีต้่องรูเ้พือ่เพิม่การขายให้ประสบ

ผลส�ำเรจ็จากการทีล่กูค้าตกลงใจในการซือ้สนิค้าและสร้างความได้เปรยีบเหนอืคู่

แข่งขนัได้อย่างไร ส�ำหรบัผูท้ีส่นใจในกลยทุธ์ด้านการตลาดนัน้จะได้รบัความรูแ้ละ

ความน่าทึง่จากหนงัสอืเล่มนีค้อื ท�ำไมบางคนถงึจูงใจเราได้อย่างน่าประหลาดใจทัง้

ที่เป็นของที่ไม่ต้องการแต่กลับต้องซื้อมาอย่างง่ายดาย ส�ำหรับผู้ที่เป็นผู้บริโภคที่

จับจ่ายซื้อสินค้าในทุกวันนี้คุณจะได้รับความรู้ไว้เพ่ือเป็นเกราะป้องกันตัวที่จะไม่

หลงกลไปกับการโน้มน้าวใจและการจูงใจของนักการตลาดที่ต้องการเสนอขาย
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สนิค้าให้ อีกท้ังยงัมใีนส่วนของ Journal of Retailing ได้กล่าวไว้อกีว่า “หนงัสอื

เล่มนี้ควรได้รับการบรรจุอยู่ในทุกภาควิชาทางธุรกิจ” แสดงให้เห็นว่านักศึกษาที่

ก�ำลงัศกึษาในการบรหิารธรุกจิหรอืทีเ่กีย่วข้องกบัธรุกิจ ต้องอ่านหนงัสอืเล่มนีเ้พ่ือ

ใช้เป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยทุธ์และสามารถประยกุต์ใช้กับธรุกิจทีต้่องเผชญิ 

และหนงัสอืเล่มนีไ้ด้มกีารจดัเรยีงเนือ้หาตามหลกัจติวทิยาพืน้ฐานของมนษุย์ ได้แก่ 

การตอบแทน ความสม�ำ่เสมอ ข้อพสิจูน์ทางสงัคม ความชอบ อ�ำนาจ และความหา

ยาก ผูเ้ขยีนยงัเสนอแนะว่าสงัคมเราทกุวนันีค้วรทีจ่ะเข้าใจถึงวธิกีารและสาเหตุของ

อ�ำนาจการโน้มน้าวใจ และการปฏิบัติตามโดยไม่ทันฉุกคิดเพิ่มขึ้นอีกในอนาคต

สาระส�ำคัญของหนังสือ สรุปได้ดังนี้
บทที่ 1 อาวุธของการโน้มน้าว บทนี้อธิบายถึงพฤติกรรมพ้ืนฐานของสิ่งมี

ชีวิตที่ถูกก�ำหนดข้ึนโดยอัตโนมัติ การล�ำดับพฤติกรรมที่เรียบง่ายที่สุด การเกิด

ขึน้ของพฤตกิรรมเมือ่เกดิสภาวะแวดล้อมเปลีย่นแปลงไป แต่เปลีย่นแปลงไปตาม

ธรรมชาติของพฤติกรรม และยังกล่าวถึงมนุษย์ทั่วไปเมื่อถูกกระตุ้นด้วยผลบวก

จากความรูส้กึพืน้ฐานโดยอตัโนมตั ิหรอื Click, whirr 3 ยงัมกีารแสดงตวัอย่างที่

เหน็ได้ชดัจากพฤตกิรรมอตัโนมตัขิองมนษุย์ทีถ่กูกระตุน้เพือ่ชีน้�ำในการซือ้สนิค้า 

โดยการหลอกล่อด้วยหลมุพรางต่างๆนานาจากผูท้ีต้่องการขายสนิค้า ล้วนแล้วแต่

เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นโดยไม่รู้ตัวว่าก�ำลังโดนชักจูงให้เกิดการซื้อขึ้น และสิ่งที่

ท�ำให้เกิดผลของ Click, whirr 3 จ�ำเป็นต้องมีองค์ประกอบดังนี้ สภาวะแวดล้อม

ที่ถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ และผลักแรงกระตุ้นนั้นออกไปด้วยสิ่งที่มีความ

แตกต่างกันด้วยการน�ำเสนอตามแนวคิดของคน เช่น ของแพง หมายถึงของที่ดี 

ของดีต้องหายากส่งผลต่อนึกคิดให้เกิดความแตกต่างที่เห็นผลอย่างชาญฉลาด

ของผู้ที่ต้องการขายสินค้า 

3 Click, whirr เป็นค�ำท่ีผู้เขียนให้นิยามไว้ในรูปแบบของการตอบสนองการกระตุ้นโดย
อัตโนมัติ เสมือนตั้งโปรแกรมไว้
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บทที ่2 การตอบแทน : การให้และการรบั และการรบัแบบดัง้เดมิ เป็นการน�ำ

เสนอถงึพฤตกิรรมทีม่กีารโน้มน้าวรอบตวัซึง่มพีลงัสงูสดุคอื กฎของการตอบแทน 

เมื่อมีการได้รับการช่วยเหลือ ท�ำให้ต้องพยายามทดแทนสิ่งที่อีกฝ่ายหนึ่งให้มา 

โดยอ�ำนาจของกฎนี้จะท�ำให้ผู้ที่ได้รับนั้นรู้สึกถึงการติดหนี้บุญคุณที่มีอยู่ท�ำให้

เกดิความรูส้กึตดิค้างอยูใ่นใจส่งผลให้ต้องตอบตกลงด้วยการทีต้่องตอบแทน เช่น 

การตอบตกลงซื้อสินค้าทันทีหลังจากที่ได้ชิม หรือทดลองใช้สินค้า เสมือนหนึ่ง

ว่าการที่ได้ชิมและทดลองคือการติดหนี้บุญคุณ และเป็นเรื่องที่ยากในการปฏิเสธ

ในการที่จะไม่ซื้อสินค้า อีกทั้งยังมีการกล่าวถึงการสร้างบุญคุณแฝงในทุกองค์กร

ต้ังแต่ระดับต�่ำสุดถึงระดับสูงสุด กฎในส่วนที่สองคือ กฎของการตอบแทนมีผล

กับการติดหนี้ที่ไม่ได้ร้องขอ หรือที่เรียกว่า “น�้ำใจ” เป็นสิ่งที่ผู้ได้รับจะรู้สึกเสมอ

ถึงการเป็นหนี้บุญคุณแบบไม่รู้ตัว และเมื่อผู้ที่ได้รับการช่วยเหลือจะพยายามหา

วิธีการในการตอบแทนและเกิดเป็นข้อผูกมัดทางจิตใจที่ดีต่อกัน กฎข้อต่อมาคือ 

กฎสามารถกระตุ้นการแลกเปล่ียนท่ีไม่ยุติธรรม ได้กล่าวถึงการเป็นหนี้บุญคุณที่

ไม่มากนักแต่เป็นหนี้บุญคุณที่ต้องตอบแทน แม้การตอบแทนที่ไม่เป็นธรรมหรือ

การร้องขอขอคนที่ให้ความช่วยเหลือด้วยสิ่งที่สูงค่ากว่า รวมทั้งการน�ำเสนอของ

การอ่อนข้อตอบสนอง เป็นความโน้มเอียงของความรู้สึกที่โดนโน้มน้าวจากของ

สองสิง่ทีร่าคาและสิง่ของทีแ่ตกต่างกนัโดยสิน้เชงิ จึงเกิดการประนปีระนอม เรยีบ

ง่ายแต่ได้ประสิทธิภาพสูง 

บทที่ 3 ความรับผิดชอบและความสม�่ำเสมอ : การหลอกลวงทางจิตใจ 

เป็นการเปรียบเทียบความคิดของคนในช่วงเริ่มต้นกับช่วงท้ายเมื่อต้องตัดสิน

ใจอะไรบางอย่างลงไป ส่วนมากแล้วการตัดสินใจในช่วงต้นจะเป็นสิ่งที่คนเรา

มั่นใจ แต่เมื่อเวลาผ่านไปถึงช่วงท้ายจะเกิดการลังเลและไม่แน่ใจขึ้นมา และยังมี

เหตผุลอีกประการซึง่ท�ำให้เกดิพฤตกิรรมอตัโนมติั นัน่คอื “ค�ำมัน่สญัญาทีใ่ห้ไว้” 

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมเป็นอย่างมากที่ท�ำให้เกิดการตกลงและท�ำตามโดยไม่มี

ข้อโต้แย้งจากค�ำสัญญาที่ให้ไว้ จากนั้นยังมีการน�ำเสนอในวิธีการที่จะประสบผล

ส�ำเร็จโดยการตั้งเป้าหมายไว้ ซึ่งการตั้งเป้าหมายเป็นส่วนช่วยให้เกิดแรงกระตุ้น
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ในการผลักดันในการด�ำเนินงานให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ได้เขียนไว้ อีกทั้งการ

ตั้งเป้าหมายนี้เสมือนหนึ่งค�ำมั่นสัญญาที่ได้ให้ไว้ ให้เกิดความเชื่อมั่น และค�ำมั่น

ทีท่�ำนัน้ต้องลงเป็นลายลกัษณ์อกัษรถงึจะมผีลทางจติใจเกดิขึน้ ประเดน็ต่อมาคอื

ความพยายามท่ีพเิศษ จะหมายถงึความพยายามในการผ่านอปุสรรคเพือ่ให้บรรลุ

ผลส�ำเร็จ การผ่านความยากล�ำบากมาเพื่อให้ได้รับความส�ำเร็จย่อมเห็นคุณค่า

ของความส�ำเร็จมากกว่าการที่ออกแรงเพียงนิดแล้วได้ผลเช่นเดียวกัน ดังนั้นการ

ให้ค�ำมั่นเพียงเล็กน้อยในเชิงบวกย่อมส่งผลทางบวกกลับมาและต้องแสดงออก

อย่างชัดเจน

บทที ่4 ข้อพสิจูน์ทางสงัคม : ความจรงิคอืเรา อาวธุของการโน้มน้าวทีส่�ำคญั

คือความคิดของคนหมู่มาก ซึ่งจะส่งผลโดยตรงกับคนส่วนที่เหลือ การใช้ข้อมูลที่

เกิดจากความคิดเห็นส่วนใหญ่น�ำมาโน้มน้าวใจนั้นส่งผลโดยตรงให้คล้อยตามได้

ง่ายและรวดเร็วที่สุด แม้กระทั่งการลบข้อขัดแย้งในสังคมซึ่งถ้าเกิดจากความเห็น

ส่วนใหญ่แล้วจะขจดัหรอืลดความขัดแย้งไปได้ หรอือาจจะเรยีกได้ว่าเป็นผลมาจาก

อิทธิพลกลุ่มส่วนใหญ่ในปัจจุบันจะใช้ผลของอิทธิพลแบบกลุ่มมาโน้มน้าวจิตใจ

ของคนให้คล้อยตามในสิ่งที่ต้องการให้พฤติกรรมของคนกลุ่มน้อยเปลี่ยนแปลง

ไปตามคนกลุม่ใหญ่เพือ่ผลประโยชน์และเป้าหมายทีต้ั่งไว้ ซึง่พฤติกรรมแบบกลุม่

นัน้จะถกูชกัจงูโดยผูท้ีร่เิริม่คนแรกและจะกระท�ำต่อ ๆ   กัน ถ้าหากไม่มคีวามสนใจ 

ส่งผลท�ำให้ไม่มีความสนใจแบบต่อเนื่องด้วยเช่นเดียวกัน ดังนั้นบทนี้จึงให้ข้อคิด

ในด้านของความคดิในหมูม่าก เพือ่ให้เกดิความคล้อยตาม เป็นพฤติกรรมร่วมกัน

บทท่ี 5 ความชอบ : หัวขโมยที่เป็นมิตร ในบทนี้กลยุทธ์หลักที่น�ำเสนอ

เป็นการใช้สายใยความเช่ือม่ันในกลุ่มคนท่ีมีความสนิทสนมมาเป็นจุดขาย โดย

กุญแจแห่งความส�ำเร็จนั้นจ�ำเป็นต้องมีบุคคลอ้างอิงที่จะสามารถผลักดันให้เกิด

การโน้มน้าวทางจติใจได้ เพราะเนือ่งจากคนท่ีมีความสนทิสนมกนัเมือ่น�ำมาอ้างถงึ

จะท�ำให้มคีวามคล้อยตามในจติใจ การตอบสนองแบบอัตโนมติันัน้ไม่ได้ขึน้อยูกั่บ

บคุคลอ้างองิเพยีงอย่างเดยีวแต่ยังมีปัจจยัอืน่ท่ีเข้ามามส่ีวนร่วมนัน่คอืความดงึดดู

ทางร่างกาย ซึง่ไม่ได้ขึน้อยูก่บัรปูร่างหน้าตาเพยีงอย่างเดียวแต่ยงัขึน้อยูกั่บลกัษณะ
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ที่แสดงออกในทางบวก และการมีบุคลิกภาพที่น่าดึงดูด หรือมีความเหมือน ทั้ง

ทางด้านภูมิหลัง วิถีการด�ำเนินชีวิต เพื่อสร้างให้ผู้อื่นเกิดความชื่นชอบ การได้รับ

การปฏิบัติจึงเหมือนกัน กล่าวได้ว่าภาพลักษณ์มีบทบาทส�ำคัญต่อการปฏิบัติตัว

ของผู้คนรอบข้าง คนส่วนใหญ่จะประเมินคนจากลักษณะภายนอกที่พบเห็นก่อน

ทีจ่ะได้สมัผสักบัตวัตนทีแ่ท้จรงิ รวมทัง้สภาพการณ์และความเก่ียวข้องทีส่่งผลการ

ตอบสนองแบบอัตโนมัติของคน 

บทที่ 6 อ�ำนาจ : การยอมตามการชี้น�ำ อ�ำนาจที่ส่งผลถึงการโน้มน้าวจิตใจ

นั้น มาจากการอ้างอิงถึงสิ่งที่มีความเชื่อมั่น สร้างให้เกิดความเชื่อมั่นที่จะกระท�ำ

โดยอัตโนมัติ และยังมีการน�ำเสนอในส่วนของแรงกดดันที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 

จากผู้มีอ�ำนาจในการส่ังการ ท�ำให้เกิดความปวดร้าว ต้องยอมท�ำตามในที่สุด มี

การยกตัวอย่างงานวิจัยที่ทดลองกับคนให้ได้รับแรงกดดันสูงสุด ซึ่งมาจากคนที่

ได้รับการไว้วางใจ ปรากฏว่าคนเหล่านั้นมีพฤติกรรมเปลี่ยนไปในทางลบ แต่การ

ที่คนท�ำตามผู้ที่อ�ำนาจ เช่น ครู พ่อแม่ฯ ที่มีความรู้และประสบการณ์ที่มากกว่า 

จะได้รับค�ำแนะน�ำที่เกิดประโยชน์ หรือเรียกว่าการเรียนรู้จากประสบการณ์จาก

ภายนอก ในชีวิตประจ�ำวันคนต้องเจอแรงกดดันจากบุคคลหลากหลายแบบ เช่น 

แพทย์ ทีช่ีแ้จงถงึความส�ำคญัของสขุภาพ ดงันัน้แพทย์จึงอยูใ่นต�ำแหน่งของบคุคล

ที่มีอ�ำนาจ และบุคคลที่มีอ�ำนาจนั้นจะลดหลั่นลงมาตามขั้นของความเชื่อมั่น โดย

ส่วนใหญ่ล้วนแล้วแต่มาจากอ�ำนาจของความกลัวภายในจิตใจที่เกิดขึ้นของผู้ที่

แสวงหาผลประโยชน์โดยใช้ผู้ที่มีอ�ำนาจในการโน้มน้าวจิตใจ แต่ยังมีบางส่วนที่

ยังใช้การอ้างถึงผู้มีอ�ำนาจในเชิงบวกที่สร้างความเชื่อมั่นมากกว่าที่จะท�ำให้เกิด

ความกลัว ซึ่งพบมากในการโฆษณาชวนเช่ือต่าง ๆ ล้วนแล้วแต่อาศัยผู้มีอ�ำนาจ

ในการโน้มน้าวจิตใจคน

บทที่ 7 ความหายาก : กฎของจ�ำนวนน้อย การจ�ำกัดด้วยจ�ำนวน พื้นที่ และ

สถานการณ์ท่ีบบีบงัคบันัน้ ท�ำให้เกดิความอยากได้ ความสนใจ ความมคีณุค่าของ

ของสิ่งนั้นมีมากขึ้น มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมเป็นอย่างมากในการตัดสินใจ เพราะ

สิ่งท่ีหายากนั้นบางครั้งคือสิ่งที่มีค่ามากที่สุด อาจไม่ใช่ในทางของมูลค่า แต่เป็น
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ส่วนของการมีคุณค่า เมื่อสร้างการรับรู้ว่าสิ่งที่ต้องการนั้นมีจ�ำนวนจ�ำกัด หายาก 

ยากต่อการเสาะแสวงหา ความน่าดึงดูดจึงเพิ่มมากขึ้น โดยกฎนี้ใช้กันอย่างแพร่

หลายในหมู่ของนักการตลาดท่ีโน้มน้าวจิตใจของคนให้มาสนใจในตัวสินค้า เพื่อ

ที่จะขายสินค้าในราคาที่สูงขึ้น ส่วนใหญ่จะอ้างถึงความหายาก และยากที่จะได้มา

เพือ่ตอบสนองความต้องการให้กบักลุม่คนทีต้่องการ หรอืกลุม่ทีเ่ปลีย่นใจในการ

ซ้ือสนิค้าเมือ่เหน็ว่าเป็นของทีม่คีวามจ�ำเป็นรองลงมาจากสนิค้าหลกัทีจ่ะซือ้ แต่เมือ่

มกีารขาดแคลนต้องซือ้ก่อน ซึง่ในหนงัสอืเล่มนีไ้ด้หยบิยกกรณศีกึษาทีน่่าสนใจไว้

หลายกรณ ีทัง้ในส่วนของการโฆษณาชวนเชือ่ในรปูแบบต่าง ๆ  ตัวอย่างทางสงัคม

ที่เกิดขึ้นจริง การประมูลสินค้าที่มีความเป็นธรรมและไม่เป็นธรรม

บทส่งท้าย การโน้มน้าวแบบฉับพลัน : การยินยอมขั้นพื้นฐานส�ำหรับยุค

อัตโนมัติ เกิดมาจากเทคโนโลยีข้อมูลข่าวสารที่ส่งต่อมา ท�ำให้คอมพิวเตอร์

มีบทบาทให้ปรับเปลี่ยนพฤติกรรม โดยการสืบค้นข้อมูลจากทุกที่ในระบบ

อินเตอร์เน็ต รวมทั้งยังมีการใช้ยุทธวิธีในการสร้างให้เกิดพฤติกรรมอัตโนมัติที่มี

อยูใ่นหนงัสอืเล่มนีผ้นวกกบัเทคโนโลยใีนปัจจบุนั ทัง้ยงัในปัจจบุนัสามารถปลอม

แปลงข้อมลูทกุอย่างได้ง่ายแค่ปลายนิว้ ท�ำให้ข้อมลูทีไ่ด้รบัมานัน้ถูกบดิเบอืนจาก

ความเป็นจริงไปมาก เพราะในปัจจุบันมีสิ่งท่ีคอยอ�ำนวยความสะดวกสบายเข้า

มาในชีวิตประจ�ำวันมากยิ่งขึ้น ข้อมูลการส่งต่อที่ไม่ทราบแหล่งที่มาเพิ่มมากขึ้น  

ช่องโหว่เพิ่มมากขึ้น ดังนั้นการที่คนจะถูกโน้มน้าวจิตใจย่อมท�ำได้ง่ายขึ้นนั่นเอง

หนังสือเล่มนี้ให้อะไร
โดยบริบทของหนังสือเล่มนี้น�ำเสนอในส่วนของกลยุทธ์ในการโน้มน้าว

และจูงใจ อีกทั้งยังมีแง่คิดจากการใช้ประโยชน์จากจิตใจและการปฏิบัติตามโดย

อตัโนมตั ิรูถึ้งกลโกงทีน่กัการตลาดใช้ในปัจจบุนั รวมทัง้การน�ำไปใช้ประโยชน์ต่อ

ธุรกิจ ซึ่งแยกเป็นประเด็นได้ดังนี้

1. ให้แนวทางส�ำหรับนักการตลาดที่จะน�ำไปประยุกต์ใช้ในการท�ำตลาด 

เพราะกลยุทธ์ทางการตลาดทีด่คีอืการตอบสนองความต้องการของกลุม่เป้าหมาย
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และได้ก�ำไรสงูสดุ ดงันัน้เมือ่นกัการตลาดสามารถโน้มน้าวและจงูใจลกูค้าได้ ย่อม

หมายถึงเป็นการเพิ่มผลก�ำไรได้สูงสุด โอกาสการขายเพิ่มมากขึ้น

2. ให้แนวทางส�ำหรับผู้ที่ซื้อสินค้าหรือบริการในปัจจุบัน เพื่อที่จะได้ไม่เป็น

เหยื่อของกลโกงจากพวกที่แสวงหาผลประโยชน์จากการโน้มน้าวใจ

3. เป็นแนวทางส�ำหรับผู้ที่ต้องการเริ่มธุรกิจ แต่ยังขาดแนวทางที่ต้องการ

หาวิธีการในการโน้มน้าวใจให้กลุ่มลูกค้ามาสนใจ ความรู้พ้ืนฐานที่จ�ำเป็นต่อการ

จูงใจคน

ข้อเสนอแนะ
ในหนงัสือเล่มนีผู้้เขียนให้ความส�ำคัญกบัหลกัจติวทิยาในการสร้างกลยทุธ์ ซึง่

เป็นจดุทีอ่่อนไหวทีส่ดุของคนทีจ่ะโน้มน้าว ท�ำให้ทราบถึงหลกัพ้ืนฐานในการโน้ม

น้าวจิตใจโดยคนทีถ่กูโน้มน้าวใจไม่สามารถควบคมุตวัเองได้แม้กระทัง่รูต้วั ท�ำให้

เกิดประสทิธภิาพในการโน้มน้าวใจสงูสดุ เมือ่น�ำไปประยกุต์ใช้กบัการท�ำธรุกจิต้อง

มปัีจจยัทีเ่พิม่ขึน้มานอกเหนอืจากการโน้มน้าวใจคอื กลยทุธ์ทางการตลาด กลยทุธ์

ทางการตลาดทีนิ่ยมใช้ในปัจจบุนัเป็นหลักของ 4Ps (Kotler and Keller, 2012) 

ประกอบด้วย Product Price Place และ Promotion เมื่อน�ำกลยุทธ์ทางการ

ตลาดมาใช้เป็นกลยุทธ์หลักแล้วน�ำส่วนของกลยุทธ์ในการโน้มน้าวใจมาเสริมการ

ด�ำเนินธุรกิจย่อมส่งผลให้ประสบความส�ำเร็จ และควรให้ความส�ำคัญกับการขาย

โดยบุคคล (Personal selling) เนื่องจากการโน้มน้าวใจและการจูงใจส่งผล

โดยตรงกับพนักงานผู้ขายกับผู้ท่ีซื้อ โดยจะต้องมีความสอดคล้องทางด้านทักษะ

การสื่อสารของนักขาย การเข้าใจอิทธิพลทางการขายที่มีต่อผู้ซื้อ การโต้ตอบและ

การปิดการขาย (ธัญปวีณ์ รัตน์พงศ์พร, 2556) แต่ยังต้องค�ำนึงสภาพแวดล้อม

ภายนอกที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลาเพื่อน�ำมาสร้างกลยุทธ์ที่เหมาะสมต่อไป
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