
บทน�ำ	 	 11

ส่วนที ่1	 สิ่งที่คุณไม่รู้วา่ตัวเองไม่รู้

•	 ค�ำตอบคอืค�ำถาม	 19

•	 พลงัของตลาดเฉพาะกลุ่ม	 23

•	 สิ่งส�ำคญัไม่ใช่จดุเริ่มต้น  แต่เป็นปลายทาง	 27

•	 วธิเีอาชนะด้วยการยอมอ่อนข้อ	 31

•	 สร้างสิ่งหนึ่งขึ้นมาจากศูนย์	 35

•	 ไม่ต้องเล่นให้เหนอืกว่า  แต่คดิให้เหนอืกว่า	 39

•	 โฆษณาล่องหน	 43

•	 ยิ่งหายาก  ยิ่งอยากได้	 47

•	 ทกุคนควรได้รบัโอกาสครั้งที่สอง	 51

•	 ดูตวัอย่างจากเครื่องหมายจราจร	 55

สารบัญ

SAMPLE

SAMPLE



ส่วนที่ 2	 เราไม่อาจรู้ในสิ่งที่ยังไม่เกิดขึ้น

•	 เมื่อผู้เชี่ยวชาญคอืตวัปัญหา	 61

•	 ความบงัเอญิที่ลงตวั	 65

•	 ความคดิสร้างสรรค์ไม่เกี่ยวกบัศลีธรรม	 69

•	 วธิคีดิของอจัฉรยิะ	 74

•	 ท�ำไมเสยีงโต้แย้งจงึเป็นสิ่งที่เราต้องการ	 78

•	 การคดิอย่างสร้างสรรค์คอืการท�ำทกุวถิทีาง	 82

•	 ปั่นด้าย  (เป็นตวั)	 87

•	 เมื่อแท้จรงิแล้วจดุอ่อนคอืจดุแขง็	 91

•	 ยิ่งเปลี่ยน  ยิ่งเหมอืนเดมิ	 95

•	 เริ่มต้นจากค�ำค�ำเดยีว	 99

ส่วนที่ 3	 ความไม่รู้คืออาวุธลับ

•	 ตอบสนองความต้องการของลูกค้า	 105

•	 ว่าด้วยเรื่องผู้เชี่ยวชาญ	 109

•	 เราใช้สญัศาสตร์กนัเสมอ	 113

•	 โฆษณาไม่ใช่ยา	 117

•	 ท�ำการเกษตรด้วยกางเกงใน	 121

SAMPLE

SAMPLE



•	 บรรดาคณุยายเก่งที่สดุ	 125

•	 มนัมาอยู่ตรงนี้ได้อย่างไร	 129

•	 ท�ำไมความเรยีบง่ายจงึเป็น

	 ตวัเลอืกที่ชาญฉลาดกว่า	 133

•	 โฆษณาชวนเชื่อกค็อืโฆษณารูปแบบหนึ่ง	 138

•	 เนื้อกระป๋อง	 142

ส่วนที ่4	 เรียบงา่ยคือฉลาด  ซับซ้อนคือโง่เขลา

•	 ไอเดยีด ีๆ จะมาจากไหนกไ็ม่ส�ำคญั	 149

•	 การสร้างความซบัซ้อน

	 คอืความสามารถของคนโง่	 154

•	 ด้วยฤทธิ์แห่งเครื่องดื่มมนึเมา	 158

•	 ยิ่งกระชบั  ยิ่งกระจ่าง	 162

•	 อย่าท�ำแบบคานท์	 166

•	 จนิตนาการว่าก�ำลงัพูดกบัคนทั่วไป	 170

•	 ท�ำให้ความเชื่อผดิ ๆ กลายเป็นเรื่องจรงิ	 174

•	 หนึ่งค�ำหลายความหมาย 	 179

•	 สงครามแห่งการจบัจ่าย 	 184

•	 จะอยู่หรอืตาย 	 189

SAMPLE

SAMPLE



ส่วนที่ 5	 พลังแห่งการเปิดกว้างทางความคิด

•	 ปรมิาณกบัประสทิธภิาพ	 197

•	 การไม่บรกิารลูกค้า	 201

•	 ความรู้สกึคอืขั้วตรงข้ามของการคดิ	 205

•	 รบัแก้วไวน์อกีสกัแก้วไหม	 209

•	 การไม่มแีบรนด์คอืสิ่งที่เป็นไปไม่ได้	 213

•	 ฉนัใช่ผู้หญงิไหม	 217

•	 สิ่งที่ชอบกบัสิ่งที่จ�ำเป็น	 221

•	 เมื่อทางออกคอืปัญหาใหม่	 225

•	 ให้คนอื่นท�ำงานแทน	 229

•	 วธิเีลง็เป้าหมายที่คณุมองไม่เหน็	 233

ส่วนที่ 6	 ความไม่รู้เป็นสิ่งที่แก้ ไขได้
	 แต่ความโง่เขลาไม่อาจแก้ ไขได้

•	 ได้ใหม่ลมืเก่า	 241

•	 มนษุย์กบัเครื่องจกัร	 245

•	 มนษุย์คอืตวัวุ่นวาย	 249

•	 เลอืกสิ่งที่ควรสนใจ	 253

•	 เราจะโดดหน้าผาพร้อมกนัอกีเมื่อไหร่ด	ี 257

SAMPLE

SAMPLE



•	 ข้อเทจ็จรงิกบัความจรงิ	 261

•	 แท้จรงิแล้วสิ่งที่ตั้งอยู่บนหลกัเหตผุล

	 อาจเป็นสิ่งไร้สาระ	 265

•	 วธิแีก้ปัญหาอเนกประสงค์	 269

•	 ดื้อแพ่งอย่างสร้างสรรค์	 273

•	 ทฤษฎกีบัความเป็นจรงิ	 277

ส่วนที ่7	 ไม่รู้อะไรเลยดีกวา่รู้แบบผิด ๆ

•	 การสรปุเกี่ยวกบัสิ่งส�ำคญัที่ต้องรู้	 283

•	 ท�ำในสิ่งที่ตรงกนัข้าม	 287

•	 สิ่งนี้ย่อมถูกต้อง

	 เพราะใคร ๆ กท็�ำแบบนี้กนัทั้งนั้น	 292

•	 ผู้สูงอายกุบัคนหนุ่มสาว	 296

•	 กลยทุธ์เหนอืเมฆ	 300

•	 ก้าวออกจากความคดิของตวัเอง	 304

•	 เมื่อคณุท�ำโฆษณาให้คู่แข่ง	 308

•	 ชวีติจรงิยิ่งกว่าละคร	 312

•	 เครื่องจกัรจะเข้ามาแทนที่

	 การคดิอย่างสร้างสรรค์	 317

•	 เล่นใหญ่เข้าไว้	 321

SAMPLE

SAMPLE



ส่วนที่ 8	 กับดักซึ่งเกิดจากการคิดว่าตัวเองรู้

•	 ภาวะอมัพาตที่เกดิจากการคดิ	 327

•	 ทางออกเมื่อเผชญิภาวะเศรษฐกจิตกต�่ำ	 332

•	 การโฆษณาแบบนกัแม่นปืนชาวเทกซสั	 336

•	 คณุแค่คดิไปเองว่าคณุรู้	 340

•	 ข้อสรปุบอก  “สิ่งที่ต้องท�ำ”  

	 ไม่ใช่  “วธิ”ี  ในการท�ำสิ่งนั้น	 344

•	 เมื่อความคดิสร้างความจรงิ	 348

•	 โฆษณาที่ดคีอืโฆษณาที่ขายได้	 352

•	 โบสถ์เป็นเจ้ามอื	 357

•	 ชวีติมคี่าเท่ากบักี่ดอลลาร์	 361

•	 สิ่งไร้สาระที่อยู่ในรูปของถ้อยค�ำ

	 ที่ฟังดูสวยหรู	 365

ประวัติผู้เขียน	 369SAMPLE

SAMPLE



11

บทน�ำ

ผมเรยีนรู้จากเรื่องราวได้มากกว่าการฟังบรรยายเสมอ

และหนังสือเล่มนี้ก็เขียนขึ้นมาเพื่อผู้คนที่เป็นเหมือนกับ

ผม

มีเรื่องราวหนึ่งกล่าวถึงชายชาวอเมริกันซึ่งเลื่อมใสใน

ศาสนาพทุธและดั้นด้นขึ้นเขาไปหาพระอาจารย์แก่พรรษา

เขาตั้งตารอที่จะศกึษาเล่าเรยีนจากพระอาจารย์  ทั้งสอง

นั่งขดัสมาธอิยู่บนพื้นพร้อมกบัชดุน�้ำชา

เขารู้สึกประหม่าและอยากท�ำให้พระอาจารย์ประทับใจ

กบัความรู้ของตวัเอง

จงึเริ่มพูดถงึทกุสิ่งที่ตวัเองรู้เกี่ยวกบัศาสนาพทุธ

ส่วนพระอาจารย์กเ็ริ่มรนิน�้ำชาลงในถ้วยของผู้มาเยอืน

เขาพูดถึงหนังสือทุกเล่มที่เคยอ่านมาและอาจารย์ชื่อดัง

ทกุคนที่เคยเล่าเรยีนด้วย

พระอาจารย์ยงัคงรนิน�้ำชาต่อไป

เขาเอ่ยถงึอารามทกุแห่งที่เคยไป  ก่อนจะเริ่มแสดงท่าที

กระวนกระวายเมื่อเหน็ว่าน�้ำชาเกอืบเตม็ถ้วยแล้ว
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แต่พระอาจารย์กย็งัคงรนิน�้ำชาต่อไป

เขาเริ่มพูดเร็วขึ้นเกี่ยวกับวิธีฝึกสมาธิแบบต่าง ๆ ที่เคย

ลองปฏบิตั ิ พลางจ้องเขมง็อยูท่ี่ถ้วยซึ่งตอนนี้มนี�้ำชาปริ่มถงึขอบ

แล้ว

พระอาจารย์ยงัคงรนิน�้ำชาต่อจนล้นออกมาจากถ้วย

น�้ำเริ่มนองไปทั่วโต๊ะและไหลลงบนพื้น  แต่พระอาจารย์

กย็งัรนิน�้ำชาไปเรื่อย ๆ

เขาตะโกนลั่น  “หยดุครบั  หยดุ  พระอาจารย์รนิน�้ำชา

ต่อท�ำไม  ถ้วยเตม็แล้ว  มนัรบัน�้ำชาไม่ได้อกีแล้ว”

พระอาจารย์เอ่ยว่า  “จิตใจของโยมก็เหมือนถ้วยใบนี้  

มันเต็มจนไม่มีที่เหลือพอส�ำหรับสิ่งใดแล้ว  โยมต้องท�ำจิตใจ 

ให้โล่งก่อนถงึจะรบัสิ่งใหม่ ๆ ได้  เช่นเดยีวกบัถ้วยใบนี้”

นี่คอืปัญหาที่เกดิขึ้นกบัคนส่วนใหญ่

เรากลัวจนตัวแข็งเมื่อคิดว่าต้องปล่อยวางสิ่งที่ตัวเองรู้  

เราได้รับความรู้บางอย่างและยึดติดอยู่กับมัน  ส่งผลให้เรา 

ไม่อาจเรยีนรู้สิ่งใหม่ได้

แอดไล สตเีวนสนั  กล่าวไว้ว่า  “ผูค้นส่วนใหญ่รบัมอืกบั

ทกุปัญหาด้วยการพูดพล่าม”

เพราะเรารู้สกึว่าเราต้องเป็นคนแรกที่น�ำเสนอทางออก

เราคดิว่าความรู้คอืจดุแขง็  และความไม่รู้คอืจดุอ่อน

แต่เมื่อคิดเช่นนั้น  เราก็จะท�ำได้เพียงน�ำเสนอทางออก

เดมิ ๆ ที่มอียู่แล้ว  และไม่ได้เรยีนรู้สิ่งใหม่ ๆ

เราไม่ได้เรยีนรู้สิ่งใหม่ ๆ เพราะเราไม่เคยตั้งค�ำถาม
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เราไม่ตั้งค�ำถามเพราะกลวัที่จะพูดว่า  “ฉนัไม่รู้”

เราไม่เคยพูดว่า  “ฉนัไม่รู้”  เราจงึไม่ได้ค้นพบสิ่งใหม่ ๆ

ถ้วยของเราเตม็จนล้น

โสกราตสีเคยสนทนากบัเมโนผู้เชื่อว่าทศันะอนัหนกัแน่น

จะท�ำให้เขาชนะการโต้เถยีงได้

แล้วโสกราตีสก็กล่าวว่า  “ข้าพเจ้าฉลาดกว่าชายผู้นี้  

เนื่องจากเราทั้งคูด่จูะไม่รูอ้ะไรเกี่ยวกบัสิ่งที่ยิ่งใหญห่รอืมคีณุค่า  

แต่เขาทึกทักเอาเองว่าตัวเองเป็นผู ้รู ้ทั้งที่ความจริงแล้วไม่รู ้ 

อะไรเลย  ในขณะที่ข้าพเจ้าไม่รู ้อะไรเลยและไม่ได้ทึกทักว่า 

ตวัเองรู้  ดงันั้น  ข้าพเจ้าจงึฉลาดกว่าเขา  เพราะข้าพเจ้าไม่ได้

ทกึทกัเอาเองว่าข้าพเจ้ารู้ในสิ่งที่ตวัเองไม่รู้”

เล่าจื๊อ  (บิดาแห่งลัทธิเต๋า)  กล่าวไว้อย่างเรียบง่ายว่า  

“ผูม้ปัีญญารูว่้าตวัเองไม่รูอ้ะไร  คนเขลาไม่รูว่้าตวัเองไม่รูอ้ะไร”

ค�ำกล่าวของพวกเขาล้วนเกี่ยวข้องกบัวธิจีดัการปัญหา

สิ่งที่ขดัแย้งกบัแนวคดิเดมิ ๆ คอือนัที่จรงิความรูม้จีดุอ่อน  

และความไม่รู้กม็จีดุแขง็

การใช้ความไม่รู้คู่กับความใคร่รู้อย่างเหมาะสมจะช่วย 

ให้เราค้นพบสิ่งที่ตวัเองไม่รู้

และความรู้  “ใหม่”  นั้นจะช่วยให้เราค้นพบทางออก 

ใหม่ ๆ

ซึ่งเป็นทางออกที่เราไม่มีทางมองเห็นหากยึดติดอยู่กับ

ความรู้เดมิ ๆ
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หนงัสอืเล่มนี้จะพูดถงึการตั้งค�ำถาม  เพราะการคดิอย่าง

สร้างสรรค์ตั้งอยู่บนการตั้งค�ำถาม

โดยใช้ความไม่รู ้เป็นดั่งคบเพลิงเพื่อค้นหาสิ่งที่คนอื่น 

มองข้ามหรอืมองไม่เหน็

การผนวกความไม่รูเ้ข้ากบัความใคร่รูจ้ะก่อให้เกดิค�ำถาม

ที่ไม่เคยมใีครถามมาก่อน

ค�ำถามอย่างท�ำไมเป๊ปซี่ถึงขายน�้ำอัดลมในรัสเซียได้   

ในขณะที่โคคา-โคลาท�ำไม่ได้

ไอบเีอม็ก้าวขึ้นเป็นบรษิทัคอมพวิเตอร์ที่ใหญ่ที่สดุในโลก

ระหว่างช่วงภาวะเศรษฐกจิตกต�่ำได้อย่างไร

คนวิปลาสและฆาตกรกลายเป็นผู้มีคุณูปการต่อภาษา

องักฤษได้อย่างไร

คณุจะขายเครื่องแก้วให้กบัผูค้นซึ่งมเีครื่องแก้วที่พวกเขา

ต้องการครบแล้วได้อย่างไร

จอร์จ วอชิงตัน  ตายเพราะเพื่อนที่มีความรู้มากเกินไป

ได้อย่างไร

คู่แข่งที่พยายามบดขยี้อูเบอร์กลับท�ำให้มันเติบโตขึ้น 

ได้อย่างไร

ผู้เชี่ยวชาญสร้างกฎการตั้งรหัสผ่านที่ไร้ประโยชน์แต่ว่า 

ทกุคนกย็งัคงเชื่อถอืขึ้นมาได้อย่างไร

ดิสนีย์สร้างความเชื่อผิด ๆ เกี่ยวกับหนูเลมมิงขึ้นมา 

ได้อย่างไรและเพราะอะไร
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คนที่ฉลาดที่สุดและมีชื่อเสียงที่สุดในโลกสูญเงินจ�ำนวน

หลายพนัล้านดอลลาร์ได้อย่างไรและเพราะอะไร

คุณจะสร้างแบรนด์ขึ้นมาด้วยการจงใจที่จะไม่มีแบรนด์

ได้อย่างไร

ความคิดของเราก็เหมือนถ้วยชาของชายผู้เลื่อมใสใน

ศาสนาพทุธคนนั้น

หากไม่ท�ำให้ถ้วยว่างเปล่าเสยีก่อน  เราจะไม่สามารถใส่

สิ่งใหม่ ๆ ลงไปได้

และความไม่รู้ก็คือเครื่องมือในการท�ำให้ถ้วยว่างเปล่า

เพื่อเตมิความรู้ใหม่เข้าไป

ความไม่รู ้ที่ผนวกเข้ากับความใคร่รู ้คือจุดก�ำเนิดของ

ความรู้ใหม่ทั้งปวง

เมื่อน�ำมาใช้อย่างเหมาะสม  ความไม่รู ้จึงกลายเป็น 

อาวธุลบัของเรา

SAMPLE



สิ่งที่คุณไม่รู้
ว่าตัวเองไม่รู้

ส่วนที่ 1
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ค�ำตอบคือค�ำถาม

ในปี 1942 อังกฤษก�ำลังจะพ่ายแพ้ในยุทธนาวีแห่ง

แอตแลนติก  ซึ่งหมายความว่าพวกเขาจะกลายเป็นผู้แพ้ใน

สงครามโลก

สถานการณ์นี้ท�ำให้พวกเขาต้องใช้ความคิดอย่างเต็มที่

และพร้อมที่จะลองท�ำทกุอย่างเพื่อเอาชนะ

หนึ่งในความพยายามนั้นคอืการจ�ำลองการท�ำสงคราม

คนที่เข้าร่วมโครงการนี้ได้เพราะไม่ได้รับผิดชอบเรื่อง

ส�ำคญั ๆ มเีพยีงทหารเรอืที่เกษยีณอายแุล้ว 1 คนกบัทหารเรอื

หญิงอายุน้อย 8 คน  ซึ่งรวมตัวกันเป็นกลุ่มที่เรียกว่าหน่วย

พัฒนายุทธวิธีป้องกันพื้นที่เวสเทิร์น แอพโพรเชส  (Western 

Approaches Tactical Unit  หรอื  WATU)

แน่นอนว่าบรรดาทหารเรือหญิงไม่รู ้อะไรเลยเกี่ยวกับ

สงครามปราบเรอืด�ำน�้ำ

ซึ่งหมายความว่าพวกเธอมคี�ำถามมากมาย

และการตั้งค�ำถามก็เป็นจุดเริ่มต้นที่ดี  นี่เป็นความจริง

ส�ำหรบัทกุปัญหา

ค�ำถาม	:	บรเิวณใดของขบวนเรอืที่ตกเป็นเป้าการโจมตี

ค�ำตอบ	:	บรเิวณกลางขบวนมกัถกูโจมตใีนช่วงกลางคนื

ค�ำถาม	:	ขบวนเรอืมขีนาดเท่าไหร่

ค�ำตอบ	:	ราว 20 ตารางกโิลเมตร

SAMPLE
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ค�ำถาม	:	ตอร์ปิโดมพีสิยัการยงิไกลแค่ไหน

ค�ำตอบ	:	ราว 3 กโิลเมตร

ข้อสรปุ  เรอือตู้องโจมตจีากในขบวนเรอื  เพราะตอร์ปิโด

ไม่สามารถเข้าถงึบรเิวณกลางขบวนจากด้านนอกได้

ค�ำถาม	:	ขบวนเรอืเคลื่อนที่ด้วยความเรว็เท่าไหร่

ค�ำตอบ	:	ราว 10 นอต

ค�ำถาม	:	เรอือูเคลื่อนที่ด้วยความเรว็เท่าไหร่

ค�ำตอบ	:	16 นอตเมื่ออยู่เหนือน�้ำและ 6 นอตเมื่ออยู่ 

ใต้น�้ำ

ข้อสรุป  เรืออูต้องโจมตีขณะอยู่เหนือน�้ำเพราะถ้าอยู่ 

ใต้น�้ำจะแล่นช้าเกนิไป

ค�ำถาม	:	เรืออูต้องใช้เวลาเท่าไหร่ในการบรรจุตอร์ปิโด

ใหม่

ค�ำตอบ	:	ประมาณครึ่งชั่วโมง

ค�ำถาม	:	พวกเขาบรรจุตอร์ปิโดใหม่ขณะอยู่เหนือน�้ำ 

ใช่หรอืไม่

ค�ำตอบ	:	ไม่ใช่  พวกเขาบรรจขุณะอยู่ใต้น�้ำ

ข้อสรุป  หลังโจมตีเสร็จ  เรืออูจะด�ำลงไปใต้น�้ำและถูก

ขบวนเรอืทิ้งห่าง

SAMPLE
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จากนั้นเรอือูกจ็ะขึ้นสู่ผวิน�้ำเพื่อตามขบวนเรอืให้ทนั

การตอบค�ำถามเหล่านี้ท�ำให้ทหารเรอืผูเ้กษยีณอายตุ้องคดิ

แบบผู้บญัชาการเรอือู  ซึ่งนี่เป็นครั้งแรกที่มคีนท�ำเช่นนี้

พวกเขาตระหนกัว่าเรอืพฆิาตยงัพอมเีวลาระหว่างที่เรอือู

บรรจุตอร์ปิโดใหม่  แทนที่จะแตกตื่นเมื่อเรือล�ำแรกในขบวน

ระเบดิ

เรือพิฆาตสามารถปล่อยให้ขบวนเรือเคลื่อนที่กันต่อไป

แล้วค่อยค้นหาเรอือูที่ก�ำลงับรรจตุอร์ปิโดอยู่ใต้น�้ำ

เนื่องจากเรืออูเคลื่อนที่ได้ช้ากว่าเมื่ออยู่ใต้น�้ำ  และ 

เรือพิฆาตก็สามารถใช้เครื่องค้นหาวัตถุใต้น�้ำที่เรียกว่าแอสดิก  

(ASDIC)  เพื่อระบตุ�ำแหน่งของเรอือูได้

แต่พวกเขาต้องพิสูจน์ให้นายพลที่รับผิดชอบเรื่องนี้เห็น

เสียก่อนว่ายุทธวิธีดังกล่าวใช้ได้ผล  พวกเขาจึงจ�ำลองการท�ำ

สงคราม

พลเรอืเอกเซอร์แมกซ์ ฮอร์ตนั  เป็นอดตีลูกเรอืด�ำน�้ำ

เขาสวมบทเป็นกปัตนัของเรอือูในสงครามจ�ำลองครั้งนี้

เขาโจมตขีบวนเรอื 5 ครั้ง  แต่ศตัรูที่มองไม่เหน็กจ็มเรอื

ของเขาได้ทั้ง 5 ครั้งด้วยยทุธวธิใีหม่นี้

นายพลอยากรู้ว่าศัตรูคนนี้ซึ่งเขายังไม่เคยเห็นหน้าเลย

เป็นใคร

ปรากฏว่าศตัรูของเขาคอืเจเนต็ โอเคลล์  ทหารเรอืหญงิ

วยั 18 ปีซึ่งเป็นผู้ช่วยคดิค้นยทุธวธิดีงักล่าว
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นายพลเริ่มรู้สึกเชื่อมั่น  แล้วยุทธวิธีนี้ก็ถูกน�ำมาใช้จม 

เรอือูในมหาสมทุรแอตแลนตกิ

หน่วย  WATU  มีสมาชิกเพิ่มขึ้น  โดยประกอบด้วย 

ทหารเรือชาย 8 คน  ทหารเรือหญิง 36 คน  และยังมีทหาร 

ชั้นประทวนจ�ำนวนหนึ่ง

ในช่วงสงครามพวกเขาฝึกทหารเรือ 5’000 คนเพื่อท�ำ

สงครามปราบเรอืด�ำน�้ำ

เมื่อยุทธนาวีแห่งแอตแลนติกสิ้นสุดลง  ผลปรากฏว่า 

พวกเขาท�ำลายเรอือูได้ถงึ 75 เปอร์เซน็ต์

พวกเขาพบว่าคุณค่าของการตั้งค�ำถามใหม่ ๆ ก็คือ 

การค้นพบค�ำตอบใหม่ ๆ

ซึ่งคงไม่มีทางเกิดขึ้นได้ถ้าไม่มีการฝึกฝนทหารเรือหญิง

เหล่านี้

การตั้งค�ำถามที่ไม่เคยมใีครถามมาก่อนไม่ใช่เรื่องโง่เขลา  

แต่สามารถน�ำไปสู่ชัยชนะในยุทธนาวีแห่งแอตแลนติกได้เลย 

ทเีดยีว SAMPLE
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พลังของตลาดเฉพาะกลุ่ม

หนึ่งในสินค้าที่คุณสามารถซื้อได้จากกู๊ปซึ่งเป็นแบรนด ์

ของกวนิเนธ็ พลัโทรว์  คอืเทยีนหอมที่ตดิฉลากว่า  “กลิ่นเหมอืน

ช่องคลอดของฉนั”  ซึ่งมรีาคาเพยีง 75 ดอลลาร์

แน่นอนว่าในสื่อออนไลน์เต็มไปด้วยการเย้ยหยันและ 

การล้อเลยีน

แต่หลงัจากวางขายเพยีงไม่กี่วนัมนักห็มดเกลี้ยง

ถ้าคุณซื้อไม่ทันก็ไม่ต้องเสียใจ  เพราะเว็บไซต์ของเธอ 

ยงัมไีข่โยนขีายด้วย

ไข่โยนีที่ว่านี้ท�ำมาจากหยกและจ�ำหน่ายในราคาเพียง  

60 ดอลลาร์

เมื่อผลติภณัฑ์ดงักล่าววางขาย  บรรดาหนงัสอืพมิพ์และ

รายการโทรทศัน์กพ็ากนัล้อเลยีนเธออกีครั้ง

แต่ถ้าคณุไม่สนใจไข่โยน ี เธอยงัมชีดุอบไอน�้ำช่องคลอด

สิ่งที่คุณต้องท�ำมีเพียงนั่งอบไอน�้ำด้วยสมุนไพรจิงจูฉ่าย

และเพลดิเพลนิไปกบัคณุประโยชน์ของมนั

สื่อต่าง ๆ พากนัดูแคลนและไม่ยอมรบัผลติภณัฑ์ของเธอ

เช่นเคย

พัลโทรว์ให้สัมภาษณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของเธอทั้งใน

นติยสารและรายการทอล์กโชว์ทั่วโลก
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สิ่งที่น่าสนใจคือกู๊ปแทบไม่ได้ท�ำโฆษณาเลย  แต่มัน 

กลับกลายเป็นหนึ่งในแบรนด์ที่มีชื่อเสียงและได้รับการพูดถึง 

มากที่สดุในโลก

เวบ็ไซต์นี้มผีูเ้ข้าชมถงึ 2.4 ล้านคนต่อเดอืน  ทั้งยงัมผีูฟั้ง

พอดแคสต์ถึง 600’000 คนต่อสัปดาห์  และมีรายการใน 

เนต็ฟลกิซ์ด้วย

ทกุครั้งที่ต้องการความสนใจจากสื่อ  พลัโทรว์กแ็ค่พดูถงึ

ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับช่องคลอดอีกครั้ง  แล้วสื่อก็จะประโคมข่าว

เรื่องนี้

เธอได้พื้นที่สื่อซึ่งคิดเป็นมูลค่าหลายร้อยล้านดอลลาร์ 

ไปแบบฟร ีๆ

หนังสือพิมพ์เดอะ นิวยอร์ก ไทมส์  กล่าวว่า  “ยิ่งกู๊ป 

ท�ำเรื่องประหลาด ๆ มากเท่าไหร่  คนอ่านก็ยิ่งชอบใจมากขึ้น

เท่านั้น  ทุกครั้งที่มีเรื่องแย่ ๆ เกี่ยวกับพัลโทรว์หรือบริษัท 

ของเธอ  คนกย็ิ่งแห่เข้าไปดูเวบ็ไซต์ของเธอมากขึ้น”

ในการบรรยายครั้งหนึ่งพัลโทรว์เคยบอกนักศึกษา 

ฮาร์วาร์ดว่า  “สิ่งที่ฉันท�ำคือการกระตุ้นให้สังคมเกิดปฏิกิริยา

ตอบสนองอย่างรนุแรง  จากนั้นกก็อบโกยเงนิจากพวกเขา”

แม้จะถูกโจมตีอย่างหนัก  แต่ตอนนี้กู ๊ปมีมูลค่าราว  

250 ล้านดอลลาร์แล้ว

บทเรียนของเรื่องนี้คือพัลโทรว์เลือกกลุ่มเป้าหมายที่ 

ตรงกนัข้ามกบัสื่อมวลชน  โดยกลุ่มเป้าหมายของเธอคอืผู้หญงิ
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ที่มองว่าตัวเองมั่นใจ  มีความเป็นปัจเจก  และเฉลียวฉลาด   

พูดง่าย ๆ กค็อืผู้หญงิที่มเีงนิ

ทกุครั้งที่สื่อมวลชนพากนัประโคมข่าวด้วยความไม่พอใจ   

นั่นกห็มายความว่าเธอกระตุ้นให้เกดิการโฆษณาได้อกีครั้ง

อันที่จริงกู ๊ปไม่ได้ท�ำเงินจากกลุ ่มผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับ 

ช่องคลอด

แต่มนัท�ำให้บรษิทัได้รบัความสนใจอย่างล้นหลาม

กลุม่ผลติภณัฑ์เกี่ยวกบัช่องคลอดคอืการโฆษณาที่เปรยีบ

เหมือนกลยุทธ์ราคาล่อใจในแวดวงการค้าปลีก  ซึ่งก็คือการใช้

ผลติภณัฑ์หนึ่งดงึผู้คนให้เข้ามาในร้านและซื้อผลติภณัฑ์อื่น ๆ

ต่างหูราคา 3’900 ดอลลาร์  กางเกงราคา 790 ดอลลาร์  

ชดุจั๊มป์สทูราคา 1’395 ดอลลาร์  รองเท้าบูต๊ราคา 860 ดอลลาร์  

เสื้อยืดราคา 145 ดอลลาร์  ก�ำไลข้อมือราคา 4’775 ดอลลาร์  

และรองเท้าราคา 650 ดอลลาร์

สินค้าเหล่านี้ต่างหากที่ท�ำเงินให้กู๊ป  แต่มันไม่สามารถ

ดงึดูดความสนใจของผู้คนได้

พัลโทรว์เคยพยายามขายสเปรย์ไล่แวมไพร์ในราคา  

27 ดอลลาร์  ถุงรวมหินอัญมณีบ�ำบัดราคา 85 ดอลลาร์   

หรือแม้แต่อุปกรณ์ช่วยตัวเองเคลือบทองค�ำ 24 กะรัตราคา 

15’000 ดอลลาร์  แต่ไม่มอีะไรที่ก่อให้เกดิการโฆษณาแบบฟร ีๆ 

ได้ดเีท่าผลติภณัฑ์กลุ่มช่องคลอด
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เพราะสนิค้าเหล่านี้ไม่ได้กระตุน้ให้เกดิปฏกิริยิาตอบสนอง

อันรุนแรง  ซึ่งช่วยให้กู๊ปกลายเป็นประเด็นที่ผู้คนถกเถียงกัน

อย่างเผด็ร้อน

นั่นคอืบทเรยีนที่แท้จรงิของเรื่องนี้

ตลาดเฉพาะกลุ่มมเีงนิจ�ำนวนมหาศาลให้เราตกัตวง

ผมจ�ำได้ว่าตอนที่ซาทชิเป็นหนึ่งในบริษัทโฆษณาที่ใหญ่

ที่สุดในอังกฤษ  บริษัทมีส่วนแบ่งตลาดเพียง 2 เปอร์เซ็นต์   

พูดง่าย ๆ ว่าคนที่ต้องการใช้บริการซาทชิมีเพียงแค่ 1 คน   

ส่วนอกี 49 คนไม่ต้องการ

นั่นท�ำให้เราสามารถใช้ประโยชน์จากการแบ่งตลาดเป็น 

สองขั้วได้

เมื่อรู้จกัตลาดเฉพาะกลุ่มของตวัเองแล้ว  คณุกส็ามารถ

เมนิผู้คนที่เหลอืได้อย่างเปิดเผย

เช่นเดียวกับซาทชิ  สิ่งที่คุณต้องการไม่ใช่ผู้คนจ�ำนวน 

100 เปอร์เซน็ต์ที่รู้สกึว่าคณุธรรมดาและพอใช้ได้

สิ่งที่คุณต้องการคือผู ้คนเพียง 2 เปอร์เซ็นต์ที่รักคุณ 

จรงิ ๆ  แม้ผู้คนอกี 98 เปอร์เซน็ต์จะเกลยีดคณุกต็าม

พัลโทรว์สร้างธุรกิจมูลค่า 250 ล้านดอลลาร์ขึ้นมา 

โดยแทบไม่ต้องพึ่งโฆษณาเลย  ด้วยการจดจ่ออยู่กับตลาด

เฉพาะกลุ่มของตวัเอง

และท�ำให้ผู้คนที่แตกต่างจากตลาดของเธอตกตะลึงจน

กลายเป็นประเดน็ร้อน
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