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“รุกตลาด Inactive ดวยกลยุทธการตลาดแบบ Low Cost แต High Return” 
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“ทําไมลูกคาที่เปดบัญชีแลว ถึงไมยอมลงทุน “ หรือ“ทําอยางไร ถึงจะใหลูกคา Inactive เริ่มลงทุนสักที” 

คําถามเหลานี้ คงจะเปนคําถามท่ีผูแนะนําการลงทุน (Investment Consultant) หรือ IC คงสงสัย และต้ังคําถามกันมา 
ตลอดวา เหตุผลอะไรที่ลูกคาซ่ึงมีความสนใจในการลงทุน ยอมเปดบัญชีแตไมยอมลงทุน 

จากการเก็บขอมูลของตลาดหลักทรัพยฯ พบวามีลูกคาที่เปดบัญชีแตไมมีการซื้อขายหุนจํานวน 5 แสนกวาบัญชี 
จึงมีการสํารวจความคิดเห็นของลูกคา Inactive (ลูกคาที่เปดบัญชี แตไมไดมีการซื้อขายกับบริษัทหลักทรัพยในระยะหนึ่ง) 
พบวา เหตุผลที่ลูกคาไมซื้อขายหุน คือ มีการเปดบัญชีในหลายๆบริษัท เข็ดกับขาดทุนมากอน ยังไมกลา ขาดความม่ันใจ 
ขาดความรู กลัวขาดทุน ไมรูวาจะตองซื้อหุนตัวไหน รวมถึง IC ละเลย ขาดการติดตอ ไมใหขอมูลการลงทุนอยางตอเนื่อง 
เปนตน แตไมวาเหตุผลของลูกคา Inactive จะเปนอยางไร ในฐานะ IC มืออาชีพ จําเปนตองหาวิธีการ และกลยุทธตางๆ
เพื่อกระตุนใหลูกคากลุมนี้กลายเปนลูกคา Active ใหได 

จากการศึกษาขอมูลจากหนังสือ และส่ือตางๆ พบวากลยุทธการตลาดในยุคปจจุบัน จะเนนกลยุทธการขาย 
ในรูปแบบ Low Cost หมายถึงเนนการส่ือสารถึงลูกคาแบบออนไลน ดวยการทํา Social Media / Social Network  
เพราะตนทุนตํ่าแตครอบคลุมถึงกลุมเปาหมายไดจํานวนมาก ดังนั้น กลยุทธการตลาดแบบ Low Cost นี้นาจะพอชวยให 
IC เห็นชองทาง และแนวทางตางๆ ใน การนําไปปรับใชเพื่อใหเกิดประสิทธิผล (High Return) มากที่สุด 

อันดับแรก กอนที่จะไปลุยทําการตลาดกับลูกคานั้น ส่ิงสําคัญที่ IC จะตองมีคือ Mindset ที่เริ่มตนดวย
การคิดถึงความตองการของลูกคากอน หมายถึง การมีความจริงใจ ไมจําเปนตองกระตุนใหมีการซื้อขายหุนตลอดเวลา 
แตควรชี้ใหลูกคาเห็นถึงความสําคัญและประโยชน (ความม่ังค่ัง) ที่จะไดรับจากการลงทุนในตลาดหลักทรัพยฯ เพื่อให
บรรลุเปาหมายทางการเงิน ซึ่งการแสดงออกในลักษณะเชนนี้ จะเปนการสรางความนาเช่ือถือ (Trust) ใหเกิดขึ้นในใจ
ลูกคา นับวาเปนส่ิงที่สําคัญมากๆในวิชาชีพนี้  

ขั้นตอนตอไป คือ การจัดกลุมหรือแบงประเภทลูกคา Inactive (Customer Segmentation) โดยแบงตาม
ลักษณะพฤติกรรมที่ใกลคียงกัน อาทิ ลูกคาที่มีวัตถุประสงคในการลงทุน สไตลการลงทุน และพื้นฐานความรูทางการ
ลงทุนที่เหมือนกัน ซึ่งการแบงประเภทลูกคาออกเปนกลุมๆ ที่มีลักษณะพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) ใกลเคียง
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กัน จะทําให IC เห็นภาพความตองการของลูกคาแตละประเภทไดชัดเจนขึ้น เพื่อการทําตลาดถึงกลุมเปาหมายไดผลมาก
ย่ิงขึ้น  

ทั้งนี้ เม่ือจัดกลุมลูกคาเปนกลุมๆ ไดแลว IC ควรมาพิจารณาตอวา กลุมลูกคาที่อยูในลิสตนั้น กลุมไหนนาจะเปน
กลุมเปาหมาย (Target Customer Selection) ที่มีศักยภาพในการกลับมาเปนลูกคา Active ไดมากที่สุด โดย
หลักการเลือกกลุมเปาหมายในลําดับความสําคัญแรกๆ นั้น IC ควรเลือกกลุมเปาหมายที่มีจํานวนมาก เปนกลุมที่เขาถึง 
ไดงาย มีโอกาสในการ ตอบรับการใหบริการของเรา 

หลังจากนั้น กลยุทธสุดทายซึ่งเปนหัวใจสําคัญของการทําการตลาด คือการใชวิธีการและเครื่องมือ

ทางการตลาดทุกอยางรวมกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) เพื่อเปาหมายสูงสุด คือการเขาไป 
นั่งในใจลูกคา และใหลูกคากลับมา Active ใหได ซึ่งกลยุทธทางการตลาดท่ีจะประสบความสําเร็จนั้น จะตองมองท่ี 
ความตองการของลูกคาเปนหลัก (Customer Oriented) ในการน้ีเพื่อให IC เห็นภาพการทําการตลาดเชิงรุกแบบ 4Cs 
ผูเขียนจะขอนําเสนอดวย Model เพื่อใหงายตอการเขาใจ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

สรุปความสําคัญของ Model คือ IC ควรจะตองเนนที่ Customer Solution ซึ่ง IC ตองมองที่ความตองการ และ
เสนอทางเลือกการลงทุนใหลูกคา เพื่อตอบโจทยเปาหมายทางการเงินของลูกคาเปนหลัก และ C อีกตัวที่สําคัญมาก 
คือ Communication ทั้งนี้ IC ตองไมลืมวา… เหตุผลหนึ่งที่ลูกคาไมเทรดกับเรา คือ การละเลยไมติดตอลูกคา ซึ่งนั่น
หมายถึง การทําลายโอกาสในการขยายฐานผูลงทุน ในกลุมลูกคาที่มีศักยภาพ ดังนั้น การทําการส่ือสารแบบดิจิทัล 
สามารถแบงออกเปนการส่ือสารโดยตรง (Direct) เชน การสงขอมูลผาน e-mail, Mobile (Call หรือ SMS) และการส่ือสาร
แบบออนไลน (Online) ผานทาง Social Network เชน Blog, Facebook, Line, Whatapp, Instragram etc., เปนตน 
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 กลยุทธตางๆ ที่กลาวมาท้ังหมดนั้น จะไมไดผลเลยหาก IC ขาดความมุงม่ัน ต้ังใจจริงในการทํางานเพื่อ
ผลประโยชนของลูกคาเปนที่ต้ัง นอกจากกลยุทธ 4Cs ขางตน ยังมี C อีก 4 ตัวที่ IC ควรยึดถือและปฏิบัติเพื่อสรางคุณคา
ใหกับตัวเอง คือ 1.Creditability (ความนาเช่ือถือ) 2. Communication (การส่ือสาร) 3. Care (การดูแลเอาใจใส)  
4. Consistency (ความเสมอตนเสมอปลาย) เพียงเทานี้… คุณก็จะเปน IC ที่ลูกคาไววางใจ และเปนที่ตองการไมวา 
จะเปนลูกคา Inactive หรือ Active ก็จะอยูกับคุณ แถมยังชวยแนะนําบอกตอ ขยายฐานลูกคาไดอยางไมมีวันหมด 
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