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บทคัดย่อ

	 สัญชาตญาณเป็นสิ่งที่ซับซ้อนและติดมากับชีวิตของมนุษย์ ตัวอย่างเช่นสัญชาตญาณแห่ง
การแสวงหาอาหาร สญัชาตญาณแห่งความกลวั และสัญชาตญาณแห่งการต่อสู ้เป็นต้นกิจกรรม ความคิด 
และความปรารถนาของมนุษย์และสัตว์เกิดมาจากสัญชาตญาณที่เป็นไปตามธรรมชาติและตามชีววิทยา
ทัง้สิน้สญัชาตญาณเหล่านีม้กีล่าวถงึในต�ำราทางจติวทิยาไว้อย่างหลากหลายแต่ส่วนใหญ่จะระบแุต่ช่ือของ
สัญชาตญาณเท่านั้น
	 ในพระพุทธศาสนามีค�ำสอนของพุทธทาสภิกขุแห่งสวนโมกข์ จังหวัดสุราษฎร์ธานีเทศนาเรื่อง
ธรรมะกับสัญชาตญาณไว้อย่างหลากหลายนัยโดยระบุถึงสัญชาตญาณ 10 ประการที่เราจะต้องรู้จัก
และเข้าใจอย่างลึกซึ้ง วัตถุประสงค์ของบทความนี้มีความมุ่งหมายที่จะน�ำแนวคิดเก่ียวกับสัญชาตญาณ
ของพุทธทาสภิกขุมาประยุกต์ใช้กับส่วนประสมทางการตลาดโดยพิจารณาเสนอแนวคิดทางการตลาด
ที่สอดคล้องกับแต่ละสัญชาตญาณนั้น ๆ ให้เห็นตัวอย่างได้อย่างชัดเจน ตัวอย่างเช่น เพราะมนุษย์มี
สัญชาตญาณแห่งการแสวงหาอาหารดังนั้นธุรกิจก็จะท�ำการผลิตสินค้าประเภทอาหารข้ึนมาเสนอขาย
แก่ผู้บริโภคอันจะท�ำให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนได้โดยง่ายและขายได้อย่างย่ังยืนอีกด้วยเพราะเหตุที่มนุษย์ต้อง
รับประทานอาหารตามสัญชาติญาณนั่นเอง

ค�ำส�ำคัญ: สัญชาตญาณ ส่วนประสมทางการตลาด พุทธทาสภิกขุ

Abstract

	 Human Instincts are complex, inborn, and inherited for all human-beings. Examples are 
food acquisitive instinct, fear instinct, fighting instinct etc. All activities, thoughts, and desire of 
man and animals can be drawn from being caused by nature, our biological make-up, instincts. 
Most of the instincts in psychological texts just be labeled for the varieties of instincts but in 
Buddhism, Dharma and Instincts topic was preached by Venerable Buddhadasa Bhikkhu at Suanmok, 
Suratthani Province. He taught on 10 (ten) instincts that must be knew and understood clearly. 
The purpose of this article is to apply the Buddhadasa Bhikkhu’s ten instincts to the marketing 
mixed activities in the businesses by propose the guidelines of the activity for each instinct. For 
example, because of the food acquisitive instinct the business should produce the food products 
so that the sale volume will increase easily and will be a sustainable growth as well, because 
that instinct made men eat. 

Keywords: Instincts, Marketing Mixed, Buddhadasa Bhikkhu
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บทน�ำ
	 สญัชาตญาณมาจากค�ำภาษาองักฤษว่า Instinct อันเป็นเรือ่งทีเ่ก่ียวกับชีวติ ซึง่กล่าวกันว่าชีวติหรอื
สิง่ทีม่ชีีวติจะมสัีญชาตญาณตดิมาด้วยพร้อม – ไม่ว่าจะเป็นสญัชาตญาณแห่งการหลบหน ีสญัชาตญาณแห่ง
การแสวงหาอาหาร สญัชาตญาณแห่งการต่อสูป้้องกนัตวั สญัชาตญาณแห่งการสบืพันธุ ์ฯลฯ และมนษุย์ก็
จะท�ำอะไรไปตามสัญชาตญาณสมอ ๆ  ซึง่จากข้อเทจ็จรงิเหล่านีใ้นทางธรุกิจก็น่าจะได้พิจารณาว่าจะสามารถ
น�ำเอาความรู้หรือแนวคิดเกี่ยวกับสัญชาตญาณมาประยุกต์ใช้ในทางการตลาดโดยการผลิตสินค้าและ
บริการที่สนองตอบต่อสัญชาตญาณเหล่านี้ อันจะท�ำให้ธุรกิจมีความเจริญเติบโตและให้เจริญเติบโตอย่าง
ย่ังยืนด้วย เพราะมนษุย์มสีญัชาตญาณและสญัชาตญาณก�ำกับชีวติมนษุย์อยู่อย่างลึกซึง้โดยในทีน่ีจ้ะอาศัย
แนวคิดเรือ่งสัญชาตญาณทัง้ 10 สญัชาตญาณจากพระธรรมเทศนาของพุทธทาสภกิขุ น�ำมาประยุกต์ใช้ใน
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการผลติสนิค้าและบรกิาร การตัง้ราคา การจดัสร้างช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้เกิดผลสัมฤทธิ์ที่พึงปรารถนาในทางธุรกิจต่อไป
	 เนื้อเรื่อง
	 1) ความหมายของสัญชาตญาณและสัญชาตญาณทั้ง 10 สัญชาตญาณ
	 พจนานกุรมฉบบัราชบณัฑิตยสถานให้ความหมายของค�ำว่า สญัชาตญาณหมายถงึ “ความรูท้ีม่มีา
แต่ก�ำเนิดของคนและสัตว์ ท�ำให้มีความรู้สึกและกระท�ำได้เองโดยไม่ต้องมีใครสั่งสอน เช่น สัญชาตญาณ
ในการป้องกนัตวั สญัชาตญาณในการรวมหมู.่..” (พจนานกุรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน, พ.ศ. 2554) ซึง่ตาม
ความจรงิแล้วน่าจะเป็นมากกว่าความรูก้ล่าวคือเป็นอะไรบางอย่างทีม่อียู่ภายในของมนษุย์และสตัว์ (อาจ
จะเป็นได้ทัง้ความรูสึ้กนกึคิด ฯลฯ) ซึง่ผลกัดนัให้ท�ำอะไรๆ เป็นพฤตกิรรมทางภายนอกออกมาให้รบัรูห้รอื
สังเกตได้ซึ่งในทฤษฎีสัญชาตญาณของแรงจูงใจ (Instinct Theories of Motivation) ระบุว่า กิจกรรมของ
มนุษย์ รวมทั้งความคิดและความปรารถนาสามารถสรุปได้ว่ามีที่มาจากธรรมชาติกล่าวคือมาจากแรง
กระตุ้นทางชีวภาพ โดยที่มนุษย์จะท�ำสิ่งต่างๆ ก็เพราะถูกโปรแกรม (ถูกก�ำหนด) มาให้กระท�ำเช่นนั้นซึ่ง
แต่ละคนจะถูกโปรแกรมมาตั้งแต่เกิดและยีนก็จะจูงใจให้ผู้คนท�ำสิ่งต่างๆ (Psychology Note HQ, 2012) 
ซึ่งนักคิดที่ส�ำคัญตามแนวคิดนี้ได้แก่ แม็คดูกัลล์ (McDougall) ฟรอยด์ (Freud) และเจมส์ (James)
	 วิลเลี่ยม แม็คดูกัลล์ (William McDougall) นักจิตวิทยาสังคมชาวอังกฤษได้ระบุสัญชาตญาณไว้ 
17 สัญชาตญาณในปี ค.ศ. 1932 ประกอบด้วยสัญชาตญาณแห่งความหิว ความอยากรู้อยากเห็น การหนี 
การสู้ เรื่องเพศ สัญชาตญาณแห่งความเป็นแม่/พ่อ การอยู่เป็นกลุ่ม เป็นต้น (Psychology Note HQ, 
2012)
	 ซิกมันด์ ฟรอยด์ (Sigmund Freud) เชื่อว่า พฤติกรรมของมนุษย์ถูกขับเคลื่อนโดยสัญชาตญาณ
ทางชีววิทยาชื่อ เอียร็อส (Eros) ซึ่งเป็นสัญชาตญาณแห่งชีวิต (The life instinct) และธนะท็อส (Thanatos) 
ซึ่งเป็นสัญชาตญาณแห่งความตาย (The death instinct) โดย เอียรอส (Eros) ซึ่งเป็นสัญชาตญานแห่ง
ชีวิตจะรวมไปถึงแรงจูงใจทางเพศด้วย ในขณะที่ ธนะท็อส (Thanatos) ซึ่งเป็นสัญชาตญาณแห่งความตาย
จะประกอบไปด้วยแรงจงูใจทีก้่าวร้าวรนุแรง และฟรอยด์เช่ือว่า สตัว์ทัง้ปวงทัง้ทีเ่ป็นมนษุย์และมใิช่มนษุย์
จะมสีญัชาตญาณแห่งความก้าวร้าวรนุแรงทีท่รงพลังมาตัง้แต่เกดิ และสญัชาตญาณเหล่านีจ้ะก่อให้เกดิแรง
ชนิดหนึ่งที่กระตุ้นให้มนุษย์แต่ละคนเข้าไปร่วมในกิจกรรมที่ก้าวร้าวรุนแรง สัญชาตญาณเหล่านี้จะก่อให้
เกดิความรูส้กึทีไ่ม่ค่อยสบายใจนกัภายในใจของคนเรา ซึง่กท็�ำให้เราต้องปลดปล่อยหรอืแสดงออกมาทาง
ภายนอกด้วยความก้าวร้าวรนุแรง และกระบวนการทดใช้เปลีย่นทศิทางของพลงังานแห่งสัญชาตญาณนัน้
ก็จะเรียกว่า เคอธาร์สิส (Catharsis) คือการปลดปล่อยอารมณ์อันรุนแรงด้วยการแสดงต่างๆ ที่เปลี่ยน
ลักษณะการแสดงออกไป เช่น ใช้การแสดงดนตรีหรือการแสดงละครหรือท�ำงานศิลปะต่างๆ เพ่ือลด
ความโกรธหรือความเจ็บปวดซึ่งฟรอยด์ ระบุว่า เป็นวิธีลดความรู้สึกผิดในจิตใจ และแนะน�ำให้หาทาง
ปลดปล่อยสัญชาตญาณเหล่านี้ไปในทางที่ไม่รุนแรง เช่นเข้าร่วมกิจกรรมในการแข่งขัน หรืออ่านหนังสือ
อาชญากรรมที่เป็นอาชญากรรมชนิดรุนแรง หรือชมกีฬาที่แข่งขันกันอย่างก้าวร้าวรุนแรง (Psychology 
Note HQ, 2012)
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	 ส่วนวิลเล่ียม เจมส์ (William James) นักจิตวิทยาผู้เป็นบิดาของจิตวิทยาอเมริกัน ได้ใช้มุม
มองทางภาระและหน้าที่ (Function and duty) และยังยอมรับความส�ำคัญอย่างยิ่งยวดของแรงจูงใจทาง
สัญชาตญาณด้วย เขาได้เสนอบัญชีรายช่ือสัญชาตญาณของมนุษย์รวม 37 สัญชาตญาณ ซึ่งเช่ือว่าจะ
สามารถอธิบายพฤติกรรมของมนุษย์ได้เป็นอย่างมาก ซึ่งประกอบไปด้วยสัญชาตญาณแห่งการแสวงหา 
สัญชาตญาณแห่งความโกรธ สัญชาตญาณแห่งการกัดสัญชาตญาณแห่งการน�ำเข้าปาก สัญชาตญาณแห่ง
การบบีจบั และสญัชาตญาณแห่งความสะอาดเป็นต้น แต่อย่างไรก็ตาม ทฤษฎแีรงจงูใจเชิงสัญชาตญาณไม่
เป็นทีน่ยิมกนันกัในเวลาต่อมา เหตผุลหนึง่กคื็อทฤษฎเีหล่านีเ้พียงแต่บอกหรอืระบช่ืุอออกมาเฉย ๆ  แทนที่
จะแสดงให้เหน็ถงึกลไกทางพฤตกิรรม ย่ิงกว่านัน้สญัชาตญาณเหล่านัน้ยังยากทีจ่ะทดสอบเพ่ือจะได้ยังคง
รักษาความน่านิยมของทฤษฎีสัญชาตญาณดังกล่าวนี้เอาไว้ให้ได้อีกด้วย (Psychology Note HQ, 2012)

	 ส�ำหรับในทางพระพุทธศาสนานั้นปรากฏว่าพุทธทาสภิกขุได้แสดงพระธรรมเทศนาในชุดธรรม
โฆษณ์เรื่อง “ธรรมะกับสัญชาตญาณ” ไว้อย่างหลากหลายนัย และท่านพุทธทาสภิกขุได้สรุปไว้ว่า

	 “นีจ้ะเหน็ได้ว่าเรือ่งสญัชาตญาณมนัเก่ียวข้องกบัมนษุย์หรอืคนนี ้ตัง้แต่ต้นจนอวสาน, ตัง้แต่เกดิ
	 มาจนนพิพาน. แล้วยังครอบง�ำสตัว์เดรจัฉานหรอืครอบง�ำพืชพันธุพ์ฤกษาชาตอิย่างเลวร้ายไปกว่า
	 นั้นอีก เพราะมันเป็นชัน้ต�่ำ. ในชัน้มนุษย์แท้ๆ มันยงัครอบง�ำกันอย่างละเอียด อย่างสุขุม อย่าง
	 เข้าใจยาก อย่างที่ว่ามานี้.” (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 23)

	 นอกจากนี้พุทธทาสภิกขุยังสรุปต่อไปอีกว่า 

	 “ฉะนัน้จงึเป็นอนัว่ารูเ้รือ่งนีก้นัให้เพียงพอ. เดีย๋วนีเ้ราก็เอาค�ำพูดทางวทิยาศาสตร์นอกพระคัมภร์ี
	 มาพูด ก็เพื่อให้เข้าใจชัดได้ง่ายขึ้น และจะเข้ากันได้กับการศึกษาที่เขาก้าวหน้าไปมากแล้ว. 	
	 การศึกษาทาง biology ทางชีววิทยานี้มันก้าวหน้าไปมากแล้ว ก็จะได้ผสมโรงกันให้เกิดความ
	 เข้าใจง่าย ปฏิบัติง่าย ได้รับผลอย่างเต็มที่ขึ้นมาในโลกนี้ในหมู่มนุษย์นี้. เมื่อเราไม่รู้เท่าทันเรา
	 ก็บังคับควบคุมไม่ได้ มันก็บันดาลความทุกข์ให้ เมื่อรู้เท่าทันบังคับได้ มันก็ไม่อาจจะบันดาล
	 ความทุกข์ให้ คือไม่มีความทุกข์เลย.” (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 24)

	 ดังนั้นในที่นี้เราจะศึกษาถึงสัญชาตญาณในมุมมองของพุทธทาสภิกขุซึ่งสรุปว่า เป็นส่ิงที่ควร 
“รู้เรื่องนี้กันให้เพียงพอ” (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 24) และได้แสดงความหมายของค�ำว่าสัญชาตญาณ
ไว้อย่างแยบคาย 
	 พุทธทาสภิกขุกล่าวว่า สัญชาตญาณ มาจาก สัง แปลว่า เอง ชาติ แปลว่า เกิด ญาณ แปลว่า 
ความรูห้รอืความรูส้กึ รวมความว่าความรูส้กึทีเ่กดิเอง ดงันัน้สญัชาตญาณคือสิง่ทีเ่กดิได้เองในชีวติ สรปุว่า 
เมื่อมีชีวิตก็มีสัญชาตญาณ คือ มีความรู้สึกตามสัญชาตญาณ ซึ่งจะเกิดได้เอง รู้ได้เอง ติดตัวมาด้วยเสร็จ 
โดยไม่ต้องมผีูใ้ดมาสอน (พุทธทาสภกิขุ, 2540, น. 5-6) เช่น สัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุน์ัน้ก็ไม่ต้องมใีคร
มาสอนเช่นกนั ตวัอย่างเช่น สมมตว่ิาเอาเดก็หญิงเดก็ชายไปปล่อยไว้ทีเ่กาะแห่งหนึง่และไม่มใีครสอนอะไร
ให้พวกเขาเลย แต่เมื่อพวกเขาโตถึงระดับก็จะท�ำการสืบพันธุ์ได้เองโดยไม่ต้องมีใครสอน(พุทธทาสภิกขุ, 
2540, น. 5) และสัญชาตญาณนี้จะมีอยู่ในชีวิตทุกชีวิตชนิดที่เอาออกไม่ได้ ไม่สามารถที่จะเพิกถอนมันได้ 
เพราะธรรมชาติปรุงแต่งร่างกายให้มีระบบประสาท มีระบบสมอง มีอวัยวะ มีต่อมแกลนด์ต่างๆ มาด้วย
พร้อมเสร็จ สามารถที่จะคิดนึกได้ สามารถรู้ได้ตามล�ำพังตัวมันเองโดยไม่จ�ำต้องมีอะไรมาเกี่ยวข้องหรือ
สนับสนุนเป็นพิเศษ (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 7) หรือเด็กเล็กๆ ถ้ามีเรื่องมาให้โกรธมันก็โกรธเองเป็น 
เป็นสญัชาตญาณ คือเป็นความรูส้กึทีเ่กดิข้ึนเอง (พุทธทาสภกิขุ, 2540, น. 6) หรอืท�ำไมลูกแมงมมุจงึชักใย
เป็นทั้งที่แม่แมงมุมไม่ได้สอนเลยหรือว่านกกระจาบก็รู้จักท�ำรังอย่างวิจิตรพิศดาร โดยที่ลูกนกกระจาบก็
ท�ำได้โดยไม่ต้องเรยีน ไม่ต้องเข้าโรงเรยีน หรอืแมลงผึง้กท็�ำรงัผึง้ ท�ำรวงผึง้ได้อย่างวจิติรงดงามซึง่มนษุย์



สุทธิปริทัศน์                                          	 ฉบับพิเศษ 239

ท�ำไม่ได้ และลูกผึ้งเหล่านั้นก็ไม่มีการเข้าโรงเรียน ไม่ต้องมีใครสอนให้ท�ำก็ท�ำเองเลย คือเป็นผึ้งก็ท�ำได้
เองเลย ไม่ต้องมีใครมาสอน (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 52) นี่เป็นตัวอย่างง่ายๆ ที่ให้เราเห็นได้ว่าในชีวิต
นั้นมันมีอะไรที่เป็นตัวความรู้อย่างเหมาะสมกับชีวิตนั้นๆ ด้วยเสร็จ เป็นความรู้ที่เกิดขึ้นเอง เรียกว่าเกิด
เองก็เพราะว่า ไม่ต้องมีใครสอน (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 26) โดยสรุป ชีวิตแต่ละชีวิตจะมีอะไรที่เป็น
ตัวความรู้อย่างเหมาะสมกับชีวิตนั้นๆ มาด้วยเสร็จ เป็นความรู้ที่เกิดขึ้นเอง (หรือเรียกว่าเกิดเอง เพราะ
ไม่ต้องมใีครสอน) และเราเรยีกว่า “สญัชาตญาณ” นัน่เองและพุทธทาสภกิขุได้จ�ำแนกสญัชาตญาณไว้ 10 
สัญชาตญาณ ดังนี้ (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 37)
	 1.	 สัญชาตญาณแห่งการกินอาหาร
	 2.	 สัญชาตญาณแห่งการมีความกลัว
	 3.	 สัญชาตญาณแห่งการต่อสู้
	 4.	 สัญชาตญาณแห่งการรักตน
	 5. 	สัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุ์
	 6. 	สัญชาตญาณแห่งการพัฒนาตน
	 7. 	สัญชาตญาณแห่งการบ�ำเรอตน
	 8. 	สัญชาตญาณแห่งการอวดตน
	 9. 	สัญชาตญาณแห่งการคงมีอยู่แห่งตน
	 10.	สัญชาตญาณแห่งการที่จะให้ตนมีภาวะนิรันดร
	 พุทธทาสภิกขุสรุปว่า สัญชาตญาณเหล่าน้ีมาจากสัญชาตญาณแม่คือสัญชาตญาณแห่งความมี
ตัวตน ความรู้สึกว่ามีตัวตน เรียกภาษาวิทยาศาสตร์สากลว่า egoism ซึ่ง ego นี้หมายความว่า เป็น
ศูนย์กลาง เป็นตัวตน และ ism คือผู้ที่ถือลัทธิว่ามีตัวตนเป็นจุดศูนย์กลาง นั่นก็คือความเห็นแก่ตัวนั่นเอง 
(พุทธทาสภกิขุ, 2540, น. 61) เรยีกง่ายๆ ว่าความรูส้กึว่ามตีวักู-ของก ูซึง่หากท�ำลายความรูส้กึว่าตวัตนได้
ก็จะประสบกับความที่ไม่มีทุกข์ พอถึงวาระถึงโอกาสก็ดับไปหมดเหตุหมดปัจจัยก็ดับไป....(พุทธทาสภิกขุ, 
2540, น. 31-33)
	 และกล่าวทิ้งท้ายว่า
	 “ตามที่กล่าวมา 10 ประการนี้ไม่ตรงตามต�ำราชีววิทยาอย่างที่ฝรั่งเขาสอนดอก แต่ว่ามันก็ตรง
	 โดยเป็นข้อๆ แล้วก็โดยความหมาย แล้วก็โดยเรือ่งบางเรือ่ง และโดยความมุง่หมายนัน้ เราอยาก
	 จะให้คนนีห่ลดุจากอ�ำนาจของสญัชาตญาณ ซึง่ต�ำราชีววทิยาของพวกฝรัง่ทีค่รบูาอาจารย์ทัง้หลาย
	 จะเคยเรยีนมาแล้วไม่ได้มคีวามมุง่หมายจะให้คนอยู่เหนอือ�ำนาจสัญชาตญาณ เพียงแต่บอกให้รูว่้า
	 มอีะไรบ้างหรอืมปัีญหาอะไรบ้าง แต่ไม่ถึงกบัว่าให้อยู่เหนอือ�ำนาจของสญัชาตญาณ” (พุทธทาสภกิขุ, 
	 2540, น. 31-33)
	 2) ความหมายของการตลาด (Marketing) และส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed)
	 	 2.1) การตลาด (Marketing) ถกูเข้าใจผดิว่าหมายถงึการขายและโฆษณาเท่านัน้ทัง้ๆ ทีก่ารขาย
และการโฆษณาเป็นแต่เพียงยอดของภเูขาน�ำ้แข็งแห่งการตลาดเท่านัน้ ทัง้นีเ้พราะในความหมายใหม่แล้ว
การตลาด (Marketing) จะหมายถงึการสนองความต้องการของลกูค้า (Satisfying customer needs) โดยที่
หากนักการตลาดเข้าใจความต้องการของลูกค้า พัฒนาสินค้าที่ให้คุณค่าสูงมาก ตลอดจนราคา ช่องทาง
การจดัจ�ำหน่ายและการส่งเสรมิการขายมปีระสทิธภิาพสนิค้ากจ็ะขายได้อย่างง่ายดายมาก (Kotler, 2000, p.5) 
แต่กระนัน้กม็ใิช่จะตามใจลกูค้าไปเสยีทกุอย่างโดยทีจ่ะต้องหาดลุระหว่างการสร้างคุณค่าเพ่ิมให้แก่ลูกค้า
และการสร้างก�ำไรให้แก่บริษัทให้ได้ ซึ่งนั่นก็คือการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้าโดยบริษัทก็ได้
ก�ำไรตามเป้าหมายด้วยนั่นเอง (Kotler, 2000, p. 19)
	 โดยสรปุแล้วความหมายของการตลาดคือกระบวนการทางการจดัการและกระบวนการทางสังคม
ที่บุคคลหรือหมู่ชนได้รับสิ่งที่ตนเองต้องการโดยการแลกเปล่ียนสินค้าและคุณค่าของสินค้านั้นกับคนอ่ืนๆ 
(Kotler and Armstong, 1996, p.6) ซึง่นกัการตลาดจะต้องท�ำความเข้าใจในความต้องการของลูกค้าซึง่ความ
ต้องการชนดิจ�ำเป็น (Needs) คือความต้องการทีรู่ส้กึว่าขาดหายไปและต้องหามาให้ได้ เช่น ด้านกายภาพ
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ก็ได้แก่ อาหาร เสื้อผ้า ความอบอุ่น ความปลอดภัย ด้านสังคมก็ได้แก่การได้เป็นเจ้าของหรือได้รับ
ความรกั ด้านปัจเจกบคุคลก็ได้แก่ ความรูแ้ละการได้แสดงศักยภาพของตนเป็นต้น ซึง่มใิช่ความต้องการที่
นกัการตลาดสร้างข้ึนหากแต่เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐานของมนษุย์ (คนในสงัคมตะวนัออกจะพยายามลด
ความต้องการเหล่านีแ้ต่คนในสงัคมตะวนัตกจะพยายามพัฒนาสินค้าข้ึนมาสนองความต้องการเหล่านี)้ ส่วน
ความต้องการโดยทัว่ไป (Wants) นัน้เป็นความต้องการทีจ่�ำเป็นซึง่ผสมผสานด้วยวฒันธรรมและบคุลกิภาพ
ส่วนบคุคลของลกูค้าแต่ละคน เช่นชาวอเมรกัินทีหิ่วอาจจะต้องการแฮมเบอร์เกอร์ต้องการ เฟรนช์ฟรายส์ 
(Kotler and Armstrong, 1996, pp.7-8) แต่คนไทยอาจจะต้องการข้าวราดแกง เป็นต้น 
	 ความต้องการโดยทัว่ไป (Wants) นี ้Kotler and Armstrong (1996, p. 8) จะพิจารณาจากสิง่ของที่
น�ำมาสนองความต้องการซึง่ถ้าสงัคมพัฒนาการไปแล้วกอ็าจมกีารเปลีย่นแปลงและขยายตวัเรือ่งของความ
ต้องการโดยทั่วไป(Wants) นี้ออกไปได้ด้วย และเมื่อผู้คนทั้งหลายยอมรับหรือเปิดใจรับสิ่งของที่เร้าความ
สนใจหรือเร้าความต้องการมากข้ึนผู้ผลิตสินค้าก็จะพยายามเสนอสินค้าและบริการที่สนองความต้องการ
โดยทั่วไป (Wants) นี้ให้ได้มากที่สุดเท่าที่จะท�ำได้ แต่อย่างไรก็ตามประชาชนมีความต้องการโดยทั่วไป 
(Wants) ไม่จ�ำกดัหากแต่มทีรพัยากรหรอืมเีงนิจ�ำกดัดงันัน้จงึเลือกสินค้าทีใ่ห้คุณค่าและความพึงพอใจมาก
ที่สุดเมื่อเทียบกับเงินที่จ่ายออกไป นั่นคือประชาชนจะมองดูสินค้าที่ประโยชน์ของสินค้าและเลือกสินค้าที่
ให้ประโยชน์มากทีสุ่ดเทยีบกบัเงนิทีจ่่ายออกไปแต่ทัง้นีก้ต้็องสดุแล้วแต่ว่าสินค้าแต่ละชนดิจะวางตวัเองไว้
ที่ต�ำแหน่งใดในใจของลูกค้า เช่น รถยนต์ญี่ปุ่นก็ต้องเป็นรถที่ประหยัดน�้ำมัน ราคาย่อมเยา ส่วนรถเบนซ์
นั้นคือความหรูหรา สบายและดูสถานภาพดีหรือสูงส่ง ราคาแพง (Kotler and Armstrong,1996, p. 9) ซึ่ง
จากความต้องการและเงินที่มีอยู่ลูกค้าก็จะต้องการได้รับความพึงพอใจสูงสุด
	 	 2.2)	ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mixed) จะได้แก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4 Ps ซึ่งจะน�ำมาพิจารณารวมกัน ได้แก่ สินค้า (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place 
or Distribution channel) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Kotler, 2000, p. 5)
	 สินค้า (Product) หมายถึงส่ิงที่สนองความต้องการของลูกค้าทั้งที่เป็นความต้องการโดยทั่วไป 
(Wants) และความต้องการที่จ�ำเป็น (Need) ซึ่งส่วนใหญ่มักจะเน้นว่าสินค้าคือส่ิงที่จับต้องได้แต่ควรจะ
ปรบัเปลีย่นนยิามของสินค้าเป็นอะไรกไ็ด้ทีส่นองความต้องการของลกูค้าได้ คือให้เรยีกว่าสนิค้าได้ทัง้หมด 
(Kotler and Armstrong, 1996, p.8) และเมื่อพิจารณาจากประโยชน์ของสินค้าแล้ว Kotler and Armstrong 
ระบุว่า ตัวสินค้าที่จับต้องได้กลับมีบทบาทน้อยลง เช่น ลูกค้ามิได้ซื้ออาหารมานั่งมองดูหากแต่ซื้อมาเพื่อ
รับประทานบ�ำบัดความหิว และเรามิได้ซื้อไมโครเวฟมานั่งเชยชมหากแต่ซื้อมาเพ่ือน�ำมาปรุงอาหารและ
เหตุนี้ เพื่อความรอบคอบ นักการตลาดจึงเรียกว่าสินค้า (Product) และบริการ (Service) เพื่อแยกสินค้า
ทีจ่บัต้องได้ (สนิค้า) และสนิค้าทีไ่ร้ตวัตนจบัต้องไม่ได้ (บรกิาร) ย่ิงไปกว่านัน้ลกูค้ายังได้รบัประโยชน์จาก
สิ่งหรือเรื่องอื่นๆ อีกเช่น จากบุคคล จากสถานที่ จากองค์กร จากกิจกรรม หรือจากไอเดีย (ความคิด) 
ต่างๆ อกีด้วย ดงัเช่นลกูค้าเลอืกดรูายการทวีเีพราะผูแ้สดงในรายการทวีนีัน้ๆ น่าสนใจลกูค้าเลอืกสถานที่
ท่องเทีย่ววนัหยุดพักผ่อน เลอืกบรจิาคสนบัสนนุในองค์กรหนึง่องค์กรใด เข้าร่วมในกจิกรรมใด หรอืยอมรบั
ไอเดียหรือความคิดใดมาใช้ในชีวิตประจ�ำวันของตนเพราะความน่าสนใจฯลฯ ส่วนสินค้า (Product) นั้นใน
ทีน่ีจ้ะหมายถงึสนิค้าทีจ่บัต้องได้หรอืการบรกิารทีจ่บัต้องไม่ได้รวมไปถงึสิง่อืน่ใดทีส่นองความต้องการของ
ลูกค้าได้ ซึ่งหากค�ำว่าสินค้าไม่กว้างขวางครอบคลุมมากพอ Kotler and Armstrong (1996, p.9) ระบุ
ว่าอาจจะใช้ค�ำว่าสิ่งสร้างความพึงพอใจ (Satisfier) ทรัพยากร (Resource) หรือสิ่งสนองความต้องการ 
(Offer) ก็ได้ ที่ส�ำคัญคือพนักงานขายส่วนใหญ่เข้าใจผิดคือไปให้ความส�ำคัญต่อตัวสินค้าที่จับต้องได้
แทนที่จะให้ความสนใจต่อประโยชน์ที่สินค้าให้อ�ำนวยให้ หมายความว่าพนักงานขายคิดว่าตัวเองก�ำลัง
ขายตัวสินค้ามากกว่าก�ำลังเสนอวิธีการแก้ปัญหาสนองความต้องการของลูกค้า (Kotler and Armstrong, 
1996, p.9) ตัวอย่างเช่น โรงงานผลิตดอกสว่านก็คิดว่าลูกค้าต้องการดอกสว่านที่ดีแต่ตรงกันข้ามส่ิงที่
ลูกค้าต้องการที่แท้จริงก็คือ “รู” ต่างหาก ซึ่งนี่มักเรียกกันว่า “การตลาดสายตาสั้น” คือมองเห็นแต่ตัว
สินค้าและมองไม่เห็นความต้องการของลูกค้าที่ซ่อนอยู่เบื้องหลัง นั่นคือพนักงานขายลืมไปว่าสินค้าเป็น
เพียงเครื่องมือสนองความต้องการของลูกค้าเท่านั้นและพนักงานขายเหล่านี้จะเจ็บปวดมากถ้ามีสินค้า
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ของคู่แข่งออกมาสู่ท้องตลาดซึ่งสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่าหรือราคาถูกกว่า กรณีเช่นนี้ลูกค้า
ที่มีความต้องการอย่างเดียวกันนั้นก็จะเกิดความต้องการสินค้าใหม่ของคู่แข่งที่น�ำมาวางตลาดดังกล่าว 
(Kotler and Armstrong, 1996, p. 9) 
	 อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจผลิตสินค้า จะต้องพิจารณาอย่างกว้างขวาง โดยค�ำนึงถึง
ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบรูปลักษณ์ แบรนด์ การหีบห่อ ขนาดการบริการ การรับประกัน 
และการรับคืนสินค้า (Kotler and Armstrong, 1996, p. 49)
	 ส�ำหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอีก 3 ด้านนั้น Kotler and Armstrong (1996, p. 49) 
ยังได้ระบุไว้ว่า ในด้านของราคา (Price) นั้น จะต้องพิจารณาถึงบัญชีราคา การลดราคา การรับเงินส่วน
ต่างคืน ระยะเวลาการช�ำระเงินและระยะเวลาการให้สินเชื่อ ส่วนด้านการจัดจ�ำหน่ายสินค้า (Place or 
Distribution channel) กจ็ะต้องค�ำนงึถงึช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ขอบเขตพ้ืนที ่การรวมสนิค้าทีแ่ตกต่างกนั
ไว้ที่จุดเดียว สถานที่หรือท�ำเลที่ตั้งที่เหมาะสม สินค้าคงเหลือในสต็อก และการขนส่ง (การส่งสินค้าด้วย
ระบบขนส่งเครือข่าย) ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) นั้น ก็ต้องพิจารณาไปถึงการโฆษณา 
การขายด้วยบุคคล การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพันธ์ทุกช่องทางด้วย 
การตลาดเชิงสัญชาตญาณเป็นอย่างไร
	 ในที่นี้จะน�ำรายละเอียดค�ำอธิบายเรื่องสัญชาตญาณทั้ง 10 สัญชาตญาณที่พุทธทาสภิกขุได้
แสดงเป็นพระธรรมเทศนาไว้ มาน�ำเสนอโดยละเอียด พร้อมทั้งจะได้น�ำเสนอแนวทางการประยุกต์
แนวคิดเกี่ยวกับสัญชาตญาณเหล่านั้นมาใช้เพ่ือผลทางการตลาดโดยจะยกตัวอย่างสินค้าที่เกี่ยวเนื่องกับ
สัญชาตญาณนั้นๆ มาเป็นตัวอย่างประกอบเป็นข้อมูลเชิงประจักษ์ไปพร้อมกันด้วยดังนี้
	 1. สัญชาตญาณแห่งการกินอาหาร 
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 37-40) ได้ระบุว่า สัญชาตญาณแห่งการกินอาหารเป็นเรื่องของ
การต้องการอาหาร แสวงหาอาหาร สะสมอาหาร แต่การกนิอาหารนัน้ต้องอยากกิน ต้องกิน และต้องหากนิ
ดงันัน้กจ็ะต้องสูส้ดุเหวีย่งเพ่ือให้ได้กนิ เรยีกว่าสญัชาตญาณแห่งการกนิ และต่อจากนัน้กเ็กดิการตดิรสอาหาร
คืออร่อยในรสอาหาร กจ็ะกกัตนุอาหาร ตระหนีแ่ละหวงอาหาร โลภละโมบในเรือ่งอาหาร ไม่อยากให้ใคร
เข้ามาใกล้เพ่ือแย่งอาหารสญัชาตญาณนีข้ยายออกไปเป็นความรูสึ้กหลายอย่างหลายประการ อย่างแรกก็
คือหิว รูส้กึหวิเนือ่งด้วยร่างกายขาดสิง่ทีเ่ป็นปัจจยับ�ำรงุเลีย้งร่างกายกห็วิ กลายเป็นสญัชาตญาณทีจ่ะรูส้กึ
หิวได้อีกด้วย แต่หิวทางร่างกายนั้นเป็นเรื่องธรรมดาแต่หิวทางจิตใจก็ยังมี คือเป็นเรื่องของกิเลสตัณหา 
เช่นถ้าหิวแล้วต้องการกินให้อิ่มก็หิวอย่างธรรมดา แต่ถ้าหิวเพราะชอบในความเอร็ดอร่อยหรือสวยงาม
และกินอย่างจะหล่อเลี้ยงกิเลสก็เป็นความหิวทางจิตวิญญาณ คือท้องอ่ิมแล้วมันก็ยังหิวคือติดรสอาหาร 
อร่อยในรสอาหารจึงปรับปรุงค้นคว้าไปไม่มีที่สิ้นสุด แล้วก็เกิดกิเลสที่เป็นเหตุให้มีการกักตุนอาหาร หรือ
ไม่ก็เกิดตระหนี่จนไม่ยอมให้ใครเข้ามาใกล้เพื่อจะแย่งกิน
	 ดงันัน้ ในการตลาดแห่งสญัชาตญาณแห่งการกินอาหาร จงึท�ำให้เรามัน่ใจได้ว่าสนิค้าและบรกิาร
ทีส่นองความหวิ และสนองความอยากกินจะสามารถขายได้ตลอดไป ทัง้ของขบเค้ียวและอืน่ๆ โดยเน้นใน
ความอร่อยและรสอาหารที่แปลกออกไปต่างๆ นานา และไม่จ�ำเป็นว่าจะต้องเป็นอาหารที่สนองความหิว
ทางกายเท่านัน้ ความหวิทางจติใจกต้็องเสนอสนิค้าและบรกิารมาบ�ำบดัด้วยเช่นกนั และให้สามารถกกัตนุ
ได้ พร้อมทั้งให้สามารถบริการภายใต้ระบบระเบียบและวัฒนธรรมอันดีด้วย ซึ่งการผลิตสินค้าเพื่อสนอง
สัญชาตญาณแห่งการกินอาหารนั้นสามารถท�ำได้โดยตรงและชัดเจน ส่วนจะเติมเสริมเรื่องรสชาติด้วยก็
เป็นส่ิงทีส่ามารถกระท�ำได้เพราะคนทัว่ไปมทีัง้ทีหิ่วตามธรรมดาและหิวด้วยรสชาตขิองอาหารตวัอย่างของ 
7-eleven ใช้ประเด็นของสัญชาตญาณแห่งการกิน ดังค�ำขวัญที่ใช้โฆษณา คือ “หิวเมื่อไหร่...ก็แวะมา 7 
-Eleven” (Seven Slogan, 2012)
	 2. สัญชาตญาณแห่งความกลัว 
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 40-42) ระบุว่า สัญชาตญาณแห่งความกลัว หมายถึงกลัวสิ่งที่จะมา
ท�ำลายตน กลัวสิ่งที่เป็นศัตรูแก่ตัวตน ซึ่งเด็ก ๆ ก็รู้จักกลัวอะไรที่มีรูปร่างแปลกประหลาดว่ามันจะเป็น
อันตรายแก่ตัวจึงกลัว ไม่ต้องมีใครสอนเพราะมีสัญชาตญาณแห่งความกลัวอยู่แล้วและความกลัวเกิดขึ้น
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เมือ่ได้เผชิญเข้ากับสิง่ทีรู่สึ้กว่าเป็นอนัตราย เช่นลูกแมวกเ็หน็ได้ง่ายว่าเกดิมาวนัเดยีวก็รูจ้กัส่งเสยีงขู่เพราะ
มันกลัว บางคนกลัวมากจนเลยขอบเขตคือกลัวจิ้งจก กลัวตุ๊กแก กลัวไส้เดือน กลัวลูกหนู แม้กระทั่งกลัว
ผทีีไ่ม่มจีรงิและไม่เหน็ตวัจรงิ เขียนข้ึนมาแล้วก็กลวัไปเสยีเองกม็เีพราะสัญชาตญาณแห่งความกลวันัน่เอง 
และยังหมายรวมไปถงึการหนไีปจากสิง่ทีก่ลวัด้วย หากหลบไม่ได้หนไีม่ได้ก็กลัวอยู่กับทีห่รอืหวาดผวานอน
สะดุ้งอย่างควบคุมไม่ได้ การเตรียมพร้อมเพื่อสงครามก็เพราะกลัว หรือซื้อปืนมาไว้ 100 กระบอกก็ยัง
กลวั เมือ่กลวัแล้วในพ้ืนฐานเบือ้งต้นก็มกีารท�ำเรอืนอยู่เป็นเครือ่งป้องกนั ท�ำรัว้ป้องกนั รูจ้กัหน ีหลบซ่อน
ท�ำให้มีปัญหามากมายเพราะความกลัว
	 ขอให้สังเกตว่าสัญชาตญาณแห่งความกลัวท�ำให้ต้องการมีเพื่อน ก็ต้องเที่ยวแส่ไปหาเพื่อนไปมี
เพื่อน ในที่สุดก็เกิดการอยู่รวมกันเป็นหมู่ๆ ฝูงๆ ดังคนป่าสมัยก่อนโน้นก็อยู่เป็นหมู่ๆ ฝูงๆ เหมือนสัตว์ 
เพราะสัญชาตญาณแห่งความกลัว คือต้องการอยู่รวมกันเป็นหมู่ๆ ฝูงๆ แล้วอุ่นใจดี ลดความกลัว เพราะ
มันอยู่กันเป็นฝูงๆ มันพร้อมและมันเตรียมพร้อมที่จะสู้อยู่ตลอดเวลา (พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 40-42).....
ในเชิงการตลาดแห่งสญัชาตญาณแล้ว การน�ำสญัชาตญาณแห่งความกลัวมาเป็นเป้าหมาย มคีวามเป็นไป
ได้ในการขายสินค้าสูงเช่นกัน ตัวอย่างเช่นการประกันภัยและการประกันชีวิต จะขายประกันฯ โดยขู่ให้
กลวัอย่างนิม่นวล (โดยจะไม่ทราบว่าเขาขู่ให้กลวั) แต่ทีชั่ดเจนกคื็อเมือ่ลกูค้าซือ้ประกันแล้วให้รบีกลับทนัท ี
มฉิะนัน้ลกูค้าอาจจะเปลีย่นใจได้ (เนือ่งจากความกลวัจะได้ผลมากในระยะสัน้ ๆ  เท่านัน้ ยกเว้นเมือ่ระยะ
ยาวแล้วลกูค้าได้รบัผลดตีามโฆษณาจงึจะเลิกใช้ความกลวัมาขู่) หรอือย่างเช่นผลิตภณัฑ์เสรมิอาหาร (หรอื
ที่เรียกกันง่ายๆ ว่าอาหารเสริม) ก็ใช้ความกลัวมากระตุ้นยอดขายว่าถ้าไม่กินผลิตภัณฑ์นี้ก็จะอายุสั้น จะ
ไม่สวย จะสุขภาพไม่ดี เป็นต้น – สรุปการใช้ความกลัวมาขู่ให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อนั้นกระท�ำได้อย่างกว้าง
ขวาง และได้ผลทั้งในระยะสั้นและระยะยาว แต่ในระยะยาวต้องมีองค์ประกอบอื่น ๆ เข้ามาผสมผสาน
กับความกลัวอีกด้วยจึงจะได้ผลถาวรข้อนี้รวมเอาความกลัวกับการต้องการอยู่รวมเป็นกลุ่มมาไว้ด้วยกัน 
ซึ่งในทางธุรกิจแล้วธุรกิจจ�ำนวนไม่น้อยอาศัยสัญชาตญาณแห่งความกลัว เช่นขนมข้าวเกรียบกุ้งยี่ห้อ ฮา
นามิ ใช้ค�ำขวัญโฆษณาว่า “ฮานามิ ข้าวเกรียบรวยเพื่อน” (เชฟขี้แย, 2014)
	 3. สัญชาตญาณแห่งการต่อสู้ 
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 40-42) ระบุว่า สัญชาตญาณแห่งการต่อสู้ เป็นเรื่องของการต่อสู้ ไม่
ยอมแพ้ ซึ่งขยายไปถึงปกป้อง ป้องกัน หวาดระแวง ระแวงภัย ประทุษร้าย โกรธเคือง พยาบาท-จองเวร 
รวมไปถึงมีความอ�ำมหิตนานาชนิดที่พอกพูนมาจากการต่อสู้จากการหวังร้ายแม้สู้โดยเผชิญหน้าไม่ได้ก็สู้
ด้วยการวิง่หน ีเป็นสัญชาตญาณแห่งการเอาตวัรอด คือต่อสูเ้พ่ือเอาตวัรอดซึง่ก็สูไ้ปตามสัญชาตญาณรวม
ทั้งสู้ด้วยการวิ่งหนีไปตามเรื่องของมัน ซึ่งหนีก็คือต่อสู้อีกแบบหนึ่ง
	 ในการตลาดเชิงสัญชาตญาณนัน้ บางครัง้สามารถใช้สญัชาตญาณแห่งการต่อสูม้ากระตุน้ยอดขาย
ได้ ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขันในรปูแบบใด ๆ  หรอืจะเป็นการสูลุ้้นกบัโชค คือชิงโชค หรอืชิงรางวลักท็�ำให้เพ่ิม
ยอดขายได้ดังที่ บริษัท อิชิตัน จ�ำกัด ได้จัดท�ำรายการ “รหัสทองปลดหนี้ หมื่น แสน ล้าน กับอิชิตัน” 
ให้ผู้บริโภคส่งรหัสใต้ฝาเครื่องดื่มผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่ร่วมไปชิงโชคที่บริษัท โดยตั้งรางวัลไว้สูงมาก 
(อิชิตัน กรุ๊ป, บริษัท จ�ำกัด (มหาชน), 2560)
	 4. สัญชาตญาณแห่งการรักตน
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 43-44) ระบุว่า สัญชาตญาณแห่งการรักตน เป็นสัญชาตญาณซึ่งมีที่มา
จากความรูสึ้กว่ามตีวัตนแล้วกร็กัตนและเหน็แก่ตนเป็นพ้ืนฐานอยู่ในใจ ท�ำให้ต้องบรหิารตนออกก�ำลงักาย
เพ่ือให้มกี�ำลงัเรีย่วแรงพร้อมอยู่เสมอ เหมอืนม้าทีไ่ม่มเีรือ่งอะไรมนัก็วิง่เองเม่ือถึงเวลาบรหิารตนเพ่ือให้ตน
พร้อมอยู่เสมอ หรอืววัควายกข็วดิต้นไม้หรอืดนัต้นไม้อนัเป็นการบรหิารตนตามสญัชาตญาณเหมอืนกนัหรอื
การ exercise ออกก�ำลังกายอะไรต่าง ๆ นี้ก็เป็นเรื่องการบริการตนเพราะรักตน และเพราะรักตนมาก
จนเกินไปก็ริษยาคนอื่นได้ ลบหลู่บุญคุณคนอื่นได้ ไม่มองเห็นบุญคุณของผู้อื่น หรือบางทีเห็นแก่ตัวมาก
หรือเห็นแก่ตนมากจนขี้เกียจท�ำอะไร ๆ ขอนอนเสียดีกว่าคือไม่ยอมท�ำการงานและไม่บริหารงานของตน 
หรือไม่ก็บิดพลิ้วในหน้าที่เพราะรักตนเข้าข้างฝ่ายตนว่าไม่ต้องท�ำอะไรนอนเสียดีกว่า คือบิดพลิ้วในความ
ถูกต้องและบิดพลิ้วต่อกฎเกณฑ์ต่าง ๆ  ว่า “ฉันจะเอาอย่างนี้” เพราะความเห็นแก่ตน เห็นว่าตนเป็นที่รัก
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ของตน เมือ่มองดใูนกระจกเงาก็เหน็รปูของตวัตนนีเ้องเป็นคนทีร่กัเราย่ิงกว่าใคร ซึง่ความคิดนีก้จ็ากความ
เห็นแก่ตนนั่นเอง
	 ในการตลาดเชิงสญัชาตญาณนัน้ สญัชาตญาณแห่งการรกัตนท�ำให้ธรุกิจสามารถน�ำไปขยายผลได้ 
เช่น ใช้ในเรือ่งของการออกก�ำลงักายเพ่ือบ�ำรงุร่างกายให้แข็งแรงและสวยงามก็มกีารจดัท�ำ Fitness Center 
ประเภท Alternative หรือทางเลือกใหม่ เพื่อสนองความต้องการของลูกค้าที่รักสุขภาพและรักความสวย
ความงามได้ด้วย (ซอยมิลค์ สต๊าฟ, 2017)
	 5. สัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุ์
	 พุทธทาสภกิขุ (2540, น. 44-48) ระบวุ่า สัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุ ์ในทีน่ีไ้ม่ใช่เรือ่งเพศหรอืเรือ่ง 
Sex แต่เป็นการสบืพันธุเ์พ่ือให้มลีกูหลานเหลืออยู่ไม่สญูพันธุ ์ซึง่ เรือ่งนีล้กึซึง้มากเพราะเกีย่วกบัสญัชาตญาณ
แห่งความมตีวัตนทีต้่องการจะไม่สญูหรอืไม่สาบสูญไปแห่งตวัตน ดงันัน้กต้็องการจะสืบพันธุ ์โดยทีค่นก็เป็น
อย่างนัน้ สตัว์เดรจัฉานกเ็ป็นอย่างนัน้ ต้นไม้กเ็ป็นอย่างนัน้ คือต้องการจะคงมพัีนธุอ์ยู่ เรยีกว่าสัญชาตญาณ
แห่งการสืบพันธุ ์แล้วธรรมชาตกิส็ร้างอวยัวะเพ่ือการสบืพันธุม์าอย่างวจิติรพิสดาร ควบคุมยาก เข้าใจยาก
ที่สุด จนในที่สุดต้องได้ไปท�ำการสืบพันธุ์ แม้จะยุ่งยากล�ำบากเท่าไรก็ต้องมีการสืบพันธุ์จนได้เพราะมี
สญัชาตญาณนีเ้ป็นเดมิพันแม้แต่เดก็ ๆ  พอถงึขนาดเป็นวยัรุน่ข้ึนมา คือเป็นหนุม่สาวข้ึนมาก็ต้องการสบืพันธุ์ 
และก็จะรู้จักการสืบพันธุ์ แม้เอาเด็กนั้นไปเลี้ยงเสียที่อื่นไม่ต้องได้รับค�ำสั่งสอนเรื่องนี้ก็ยังจะสืบพันธุ์เป็น 
หรอืแม้แต่สุนขัหรอืแมวเอาไปเลีย้งไว้ในทีไ่ม่มอีะไรให้เหน็เป็นตวัอย่าง มนักท็�ำการสบืพันธุเ์ป็นโดยไม่ต้อง
เหน็ตวัอย่าง เพราะมนัมสีญัชาตญาณของการสบืพันธุ ์โดยทีอ่วยัวะส�ำหรบัการสืบพันธ์ทีธ่รรมชาตใิส่มาไว้
อย่างครบถ้วนและอย่างรนุแรงทีส่ดุนัน้ เมือ่ร่างกายเตบิโตถงึขนาดแล้ว ตอมแกลนด์เหล่านัน้กจ็ะขยายตวั
เตม็ที ่แล้วกต้็องการจะท�ำหน้าที ่และกร็ูจ้กัทีจ่ะท�ำหน้าที ่จงึกล่าวว่ารูจ้กัสืบพันธุไ์ด้ด้วยตวัมนัเอง คือชีวติ
จะดิน้รนเพ่ือมใิห้สญูพันธุ-์ เพ่ือไม่ไห้สูญพันธุไ์ปเสยี - จงึได้ มกีารพยายามทกุอย่างทีเ่รยีกร้องการสืบพันธุ์ 
ท�ำให้เกดิความสนใจในการสบืพันธุ ์เช่นมกีารแต่งเนือ้แต่งตวัให้สวยเพ่ือเรยีกร้องให้เกดิความสนใจในการ
สืบพันธุ์จากเพศที่ตรงข้าม และเรียกร้องความสนใจให้มีการสืบพันธุ์หรือมาสืบพันธุ์ และสิ่งที่ตามมาก็คือ
มกีารแสวงหากามารมณ์ ซึง่กเ็ป็นเรือ่งเพศหรอืเรือ่ง Sex โดยตรงคือเป็นสัญชาตญาณทีซ้่อนสัญชาตญาณ
แห่งการสืบพันธุอ์กีทหีนึง่ ซึง่กเ็ป็นเรือ่งการต่อสู้และแสวงหากามารมณ์หรอืเพศรสอนัเป็นความอร่อยเนือ่ง
ด้วยเพศ อันมิใช่เรื่องของการสืบพันธุ์ เพราะการสืบพันธุ์ก็เพื่อมีลูกคลอดออกมา แต่ส่วนกามารมณ์นั้น
เป็นการบ�ำรุงบ�ำเรอด้วยความอร่อยของสัมผัสทางตา ทางหู ทางจมูก ทางลิ้น ทางกาย ทางใจ ซึ่งเป็น
คนละเรือ่งกัน กล่าวคือ ธรรมชาตหิลอกให้สัตว์ท�ำการสืบพันธุโ์ดยรสของกามารมณ์และกก่็อให้เกดิปัญหา
มากมายเพราะหวงกามารมณ์ เพราะแย่งชิงกามารมณ์ ไม่ว่าพี่กับน้อง เพื่อนกับเพื่อน แม้พ่อกับลูกก็ฆ่า
กันตายเพราะเหตุแห่งกามารมณ์หรือเป็นเหตุให้รบราฆ่าฟันกัน กระทั่งเกิดสงครามมหาสงครามข้ึนก็ได้
เพราะมีมูลเหตุมาจากกามารมณ์
	 ที่ส�ำคัญก็คือเรื่องสัญชาตญาณของการสืบพันธุ์นี้พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 44-48) ระบุอีกว่า ใน
ที่สุดก็ขยายไปเป็นสัญชาตญาณแห่งการรักลูกเหลือประมาณเพราะเมื่อมีสัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุ์
ผลก็จะออกลูกออกมา แล้วก็ต้องมีสัญชาตญาณแห่งการรักลูกด้วย (อาจเรียกว่าสัญชาตญานแห่งความ
เป็นพ่อเป็นแม่ก็ได้) ขอให้สังเกตดูหมาหรือแมวที่มันเป็นแม่หมาหรือแม่แมว ดูว่ามันรักลูกมากสักเท่าไร 
คือมันจะต่อสู้จนตัวตายก็มาจากความรักลูก และความรักลูกก็มาจากสัญชาตญาณแห่งการสืบพันธุ์หรือ
ว่ามันจะเป็นเหตุให้ต้องการลูก แล้วมีลูกออกมามันก็รักลูกเหลือประมาณ คนที่เคยมีลูกมาแล้วคงจะรู้สึก
นึกคิดได้ดีว่ารักลูกรักเท่าไรบางทีก็รักยิ่งกว่าตัวเอง 
	 ในกรณสีญัชาตญาณแห่งการสบืพันธุน์ีบ้างทใีกล้ตวัจนเกินไปจนมองข้าม เพราะหลายครอบครวั
อยากมลูีกแต่ตดิขัดหลายประการ บางคนต้องยอมล�ำบากบรหิารกาย บางคนต้องรบัประทานยา บางคน
ต้องท�ำการผสมเทียม ฯลฯ โดยเฉพาะในกรณีของสัญชาตญาณแห่งการรักลูกนี้ก็ชัดเจนที่สินค้าส�ำหรับ
เด็กจะขายดีและราคาแพงกว่าสินค้าของผู้ใหญ่เสียอีก ดังข้อความในเว็บ PANTIP.COM 
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	 “ความคิดเห็นที่ 2
	 เราขายเสื้อผ้าเด็กค่ะ อายุระหว่าง 2 – 10 ปี..... ราคาเสื้อผ้าเด็กและผู้ใหญ่ราคามันเท่าๆ กัน
เลยค่ะ เผลอๆ ของผู้ใหญ่ถูกกว่าเห็นๆ” (อิมาซัง, 2556)
	 6. สัญชาตญาณแห่งการพัฒนาตน 
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 65-68) ระบุว่า สัญชาตญาณแห่งการพัฒนาตน หรือสัญชาตญาณแห่ง
ความอยากจะเจริญหรือ Develop หรือEvolution คือ อยากพัฒนาตนให้ดีขึ้น อยากท�ำให้ดีขึ้นทั้งทางวัตถุ
ทั้งทางจิต โดยเฉพาะทางวัตถุคือจะรู้จักแต่งเนื้อแต่งตัวอย่างไร ท�ำกระท่อม ท�ำเรือนอยู่ อย่างไร ถ้า
เป็นสัตว์ก็จะท�ำรู ท�ำรังอย่างไรคือมันต้องการให้พัฒนายิ่งๆ ขึ้นไป ต้องการจะดีกว่า มากกว่า สูงกว่า 
สบายกว่า เด่นกว่า (แม้มีคนเกลียดมากขึ้นก็ยอม) ไปจนถึงกลายเป็นมารยาคือหลอกตัวเองด้วยมารยา
แล้วก็มวัเมาในความดกีว่าสงูกว่านัน้ และแล้วกล็มืตวัไม่อยากให้มคีนทีดี่กว่า คือมอีะไรมาบงัมาขวางหน้า
ก็อยากจะท�ำลายเสีย
	 ในการตลาดเชิงสญัชาตญาณนัน้ ความต้องการพัฒนาตนหรอือยากจะเจรญิเช่นนีท้�ำให้บางบรษิทั
น�ำมาเป็นประเดน็ส�ำคัญในการเผยแพร่สนิค้าของตนสู่ลกูค้า ดงัทีบ่รษิทัโตชิบา ไทยแลนด์ จ�ำกดั ได้เสนอ
ค�ำขวัญว่า “โตชิบา น�ำสิ่งที่ดีสู่ชีวิต” (โตชิบา ไทยแลนด์, บริษัทจ�ำกัด, 2560) 
	 7. สัญชาตญาณแห่งการต้องการได้รับการบ�ำเรอ
	 พุทธทาสภกิขุ (2540. น. 68-71) ระบวุ่า สญัชาตญาณแห่งการต้องการได้รบัการบ�ำเรอนีคื้อต้องการให้
บ�ำเรอตนเองให้เกดิความรูส้กึพอใจแลเป็นสุข รวมทัง้ต้องการให้ผูอ้ืน่บ�ำเรอตนด้วย ทีว่่าให้ได้รบัการบ�ำเรอ
คือจะเป็นการกนิหรอืดืม่กไ็ด้ สบูกไ็ด้ บางสนิค้าก็เสนอเป็นการทาก็ได้เพ่ือการบ�ำเรอ ทัง้กาย จติ จติวญิญาณ 
ต้องการให้ผูอ้ืน่บ�ำเรอ ขับกล่อม เลีย้งด ูเอาใจ แต่งเนือ้แต่งตวัด ีลบูไล้ประคบประหงม ประเล้าประโลมใจ 
ต้องการให้มอีะไร ๆ  บ�ำเรอตน ทัง้ การเล่นไพ่ อบายมขุ ของเมา สิง่เสพตดิ (ส่ิงเสพตดิทัง้หลายมรีสเลิศ!) 
แม้แต่ความรู้สึกเมาก็เป็นการบ�ำเรอความรู้สึกของจิตและบ�ำเรอไม่กี่ครั้งมันก็ติดแน่นเหนียว เหนียวแน่น
เป็นเสมอืนตดิยาเสพตดิหรอืสิง่เสพตดิก็ล้วนมาจากสัญชาตญาณทีต้่องการการบ�ำเรอ ต้องการค�ำสรรเสรญิ 
ไม่ต้องการค�ำด่า ต้องการการร้องเพลงขับกล่อม มีกิจกรรมทางเพลงทางดนตรี และทางเต้นร�ำ  ฯลฯ 
ม้าฟังเพลงก็กระตุ้นให้เต้นร�ำได้ ต้นถั่วฟังบทสวดเยินยอทุกวันก็เจริญงอกงามมากได้ มนุษย์ชอบการ
บ�ำเรอก็เลยหาเงินซื้ออะไรๆ มาบ�ำเรอตนซึ่งเป็นปัจจัยหนึ่งที่จะขาดเสียมิได้ เพราะถ้าไม่มีส่วนที่เป็นการ
บ�ำเรอเสียเลยคนก็อาจจะเป็นบ้าได้หรืออยู่ด้วยความทนทรมานแต่ถ้าประเล้าประโลมใจมากไปก็อาจจะ
เกิดการเลินเล่อเผอเรอ สะเพร่าเลื่อนลอย ใจลอยที่เป็นโทษขึ้นมาได้เช่นกัน ดังนั้นจึงหาวิธีบ�ำเรอจิตใจ
ให้ได้รับการบ�ำเรอแต่ไม่มีอันตราย
	 ในการตลาดเชิงสัญชาตญาณนั้น สัญชาตญาณแห่งการต้องการได้รับการบ�ำเรอตนเองนั้นมี
ตัวอย่างบริษัท บุญรอดบริวเวอรี่ จ�ำกัด ได้ท�ำการผลิตเบียร์ยี่ห้อLeopard เรียกย่อๆ ว่า ลีโอเบียร์ ออก
สู่ท้องตลาดในปี พ.ศ. 2540 และใช้ค�ำขวัญในการโฆษณาว่า “ถูกคอ ถูกใจ” (โมกี้2ไลว์, 2515)
	 8. สัญชาตญาณแห่งการอวดตน
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 18-19) ระบุว่าสัญชาตญาณแห่งการอวดตน คือรู้สึกอยากจะอวด 
ทั้งอวดงาม อวดอ�ำนาจ อวดดี คนเราจึงยากที่สุดที่จะไม่อวดดี มันเผลออวดดีได้โดยไม่ต้องรู้สึกตัวตาม
สัญชาตญาณของการอวดดี คืออยากจะเขื่องกว่าคนอื่น แฝงอ�ำนาจ เบ่งอ�ำนาจ ยกตนข่มท่าน อยากมี
อ�ำนาจครอบง�ำผูอ้ืน่ เหน็ใครด้อยกว่าก็ดถูกูเช่นผูใ้หญ่ล้อเดก็ว่าเป็นคนโง่ ล้ออย่างนัน้ล้ออย่างนีก้เ็ป็น รวม
ทั้งการที่ไก่ขันก็เป็นการอวด เป็นการแสดงอ�ำนาจ ซึ่งการอวดตนนี้ถ้าเป็นมากจะถึงขนาดยกตนข่มท่าน 
หัวแข็ง หวัดือ้ ถอืเนือ้ถอืตวั มแีง่มงีอนเป็นมารยา เดก็บางคนไม่ไปสมาคมถ้าไม่มชุีดแต่งตวัทีจ่ะอวดคนอืน่ๆ 
ได้หรือสุนัขก็เหมือนกัน ต้องการจะอวดอ�ำนาจที่มีอยู่ มันจะรักษาความยิ่งใหญ่ที่มีอยู่ ตัวไหนเข้ามาก็จะ
ต้องปะทะกัน เพราะมันมีความรู้สึกอยากอวด(พุทธทาสภิกขุ, 2540, น. 71-72) 
	 ในการตลาดเชิงสัญชาตญาณนั้น สัญชาตญาณแห่งการอวดตนนี้มีบางธุรกิจที่ใช้แนวทางนี้ เช่น
บริษัท คาราบาวแดง จ�ำกัด ได้ผลิตเครื่องดื่มชูก�ำลังยี่ห้อคาราบาวแดงออกสู่ท้องตลาด โดยใช้ค�ำขวัญ
โฆษณาว่าคาราบาวแดง “นักสู้ผู้ยิ่งใหญ่” (คาราบาวแดง, 2560)
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	 9. สัญชาตญาณแห่งการอยากมีอยู่แห่งตน
	 พุทธทาสภกิขุ (2540, น. 72-75) ระบวุ่าสญัชาตญาณแห่งการอยากมอียู่แห่งตนนีเ้มือ่มนัมตีวัตน
แล้วมันต้องการความมีอยู่แห่งตนไม่ให้ดับลงไปไม่ให้สิ้นสูญลงไป อยากให้ตนมีอยู่ซึ่งเป็นสิ่งจ�ำเป็นอย่าง
ย่ิงที่ชีวิตจะต้องมีสัญชาตญาณนี้ ไม่เช่นนั้นมันก็จะไม่พยายามเพ่ือให้ตนมีอยู่เมื่ออยากอยู่ก็ไม่อยากตาย 
คนที่ยิ่งดีมากยิ่งไม่อยากตายมาก คนที่ไม่ค่อยมีดีอะไรมันอยากตายหรือฆ่าตัวตายได้ง่ายๆ เมื่อเห็นว่า
ดีไม่ได้ ดังนั้นสิ่งมีชีวิตต้องอยากมีอยู่แห่งตนเป็น อหังการ-มมังการ ตัวกู-ของกู ถ้ารุนแรงมากก็ฆ่าคน
อื่นได้ถ้าขวางทางกู กล่าวคือบางทีอยากอยู่แบบอันธพาลคืออยู่ด้วยการเอาเปรียบผู้อื่น เบียดเบียนผู้อื่น 
ท�ำลายล้างผู้อื่นเพื่อให้ตนเองด�ำรงอยู่เพราะควบคุมสัญชาตญาณนี้ไม่ได้เมื่อถูกใจก็รักหรือชอบและพอใจ
และโลภ เมื่อไม่ถูกใจก็ไม่พอใจหรือโกรธ เกลียดชัง เกิดปัญหารบกวนจิตใจเผาลนจิตใจได้ หรือเมื่อรู้สึก
ว่าจะเป็นอันตรายแก่กูก็กลัว หรืออย่างหนักขึ้นก็เกลียด อะไรที่จะไม่แน่นอนก็วิตกกังวล อะไรถูกใจกูก็
จะอาลัยอาวรณ์ อะไรจะมาดีกว่ากูก็อิจฉาริษยา ของของกูแต่ท�ำท่าจะสูญไปก็หึงและหวง
	 ในการตลาดเชิงสัญชาตญาณนั้น สัญชาตญาณแห่งการอยากมีอยู่แห่งตนท�ำให้ธุรกิจน�ำเสนอ
สนิค้าในรปูลกัษณ์ทโีดดเด่นกว่าคนอ่ืน กล่าวคือผูใ้ดมสีนิค้านีก้จ็ะโดดเด่นกว่าคนอืน่ ดงัทีบ่รษิทั ไอ. ซ.ี ซ.ี 
อนิเตอร์เนช่ันแนล จ�ำกดั (มหาชน) ได้ลขิสทิธิก์ารผลติและจดัจ�ำหน่ายเสือ้เช้ิตย่ีห้อแอร์โรว์ (ARROW) ของ 
Phillips-Van Hausen ซึง่ส�ำนกังานใหญ่อยู่ทีม่หานครนวิยอร์ค สหรฐัอเมรกิา ได้ใช้ค�ำขวญัโฆษณาว่า แอร์โรว์ 
“เอกลักษณ์ของเอกบุรุษ”(จีเอ็ม ซีเจ โอ ช็อปปิ้ง, บริษัทจ�ำกัด, 2014)
	 10. สัญชาตญาณแห่งการที่จะให้ตนมีภาวะนิรันดร
	 พุทธทาสภิกขุ (2540, น. 75-77) ระบุว่าสัญชาตญาณแห่งการที่จะให้ตนมีภาวะนิรันดรนั้นคือ
พอใจในภาวะนิรันดรอันได้แก่ความมีอยู่ตลอดกาล เป็นสัญชาตญาณแห่งความพอใจที่จะมีอยู่ตลอดกาล 
พอใจในภาวะนิรันดร ไม่ยอมดับสูญ ต้องการที่จะมีตัวตนอยู่ตลอดกาลซึ่งตรงข้ามกันกับศาสนาพุทธที่มี
จุดจบคือการดับแห่งตัวกู มีการดับแห่งตัวกู ไม่ต้องมีตัวกูนิรันดร เพราะว่าจิตหลุดพ้นออกมาจากโลก
หรอืส่ิงต่างๆ ในโลกทีเ่คยยึดถอือยู่ในโลกแล้ว และเมือ่จติหลดุพ้นแล้วเมือ่ใดก็หมดเหตหุมดปัจจยัส�ำหรบั
จิตอีกต่อไป เช่น เมื่อร่างกายดับจิตก็ดับ ก็เลิกกัน ก็ไม่มีอะไรเหลืออยู่เป็นตัวกู เมื่อจิตเป็นสิ่งทั้งปวงที่
ไม่ควรยึดมั่นถือมั่นจิตมันก็หลุดพ้น มันก็ปล่อยวางจากสิ่งทั้งปวง ภาวะนิรันดรมันก็เป็นของภาวะนิรันดร 
อย่าเอามาเป็นตัวจิต เพราะมันเป็นไปไม่ได้ที่จิตจะเป็นนิรันดร แต่ลัทธิอื่นเขามีอาตมันคือมีภาวะนิรันดร 
เพราะเขาชอบภาวะนิรันดร สนใจในภาวะนิรันดร อยากจะมีอยู่อย่างนิรันดร
	 ในการตลาดเชิงสญัชาตญาณนัน้ สญัชาตญาณแห่งการทีจ่ะให้ตนมภีาวะนรินัดรท�ำให้บางธรุกิจ เช่น 
ผลติภณัฑ์เสรมิอาหาร จะเสนอผลติภณัฑ์ทีช่่วยบ�ำรงุร่างกายให้อายุยืนนาน สขุภาพแข็งแรง ไร้โรคร้ายต่างๆ 
และการค้นคว้าผลิตภัณฑ์เสริมอาหารก็ก้าวหน้าอย่างมาก ดังข่าวในไทยรัฐออนไลน์ “อายุยืนหม่ืนปี?!
‘สมุนไพร’ ปฏิวัติสุขภาพคนไทย ห่างไกลโรคร้าย” (ไทยรัฐออนไลน์, 2557)
	 สรุป สัญชาตญาณทั้ง 10 สัญชาตญาณนี้สามารถน�ำมาประยุกต์ใช้ในการตลาดของธุรกิจได้ทั้ง 
10 สัญชาตญาณ โดยอาจจะพิจารณาจากสัญชาตญาณเดียวดังได้ยกตัวอย่างมาหรือพิจารณาประยุกต์
จากหลาย สัญชาตญาณร่วมกันก็ได้ เพื่อน�ำไปสู่การวางแผนการผลิตสินค้าและบริการ และการส่งเสริม
การตลาดเพ่ือความย่ังยืนของธุรกิจต่อๆ ไป ทั้งนี้ผู ้ที่สนใจในศาสตร์ทางด้านจิตวิทยาอาจน�ำเอา
สญัชาตญาณทัง้ 10 ประการทีพุ่ทธทาสภกิขุได้กล่าวไว้นีไ้ปท�ำการวจิยัเพ่ือเทยีบเคียงกบัจติวทิยาของโลก
ตะวันตกอีกลักษณะหนึ่งก็จะเป็นกรณีที่น่าสนใจยิ่ง 
	 ในที่นี้จะขอยกตัวอย่างลีโอเบียร์และสรุปเป็นตารางเมตริก (Matrix) เพื่อวิเคราะห์การตลาดเชิง
สัญชาตญาณและน�ำไปสู่แนวทางการประยุกต์ใช้เป็นเบื้องต้นต่อไป ดังตารางที่ 1 ข้างล่างนี้
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ตารางที่ 1	Instinct Marketing
	 ชื่อสินค้า.......ลีโอเบียร์ (Leo Beer).......(ตัวอย่าง).........

Marketing Mixed
สัญชาตญาณ

Product Price Place/ Distribution 
Channel

Promotion

1.แห่งการกินอาหาร เครื่องดื่มอิสระ/
ประกอบการรับ
ประทานอาหาร รสชาติ
ถูกปาก ขนาดบรรจุ
หลากหลาย 
ขวดใหญ่ ขวดเล็ก 
และกระป๋อง

ราคาไม่สูงนัก Super Market, Shops, 
Street Corners

2.แห่งการมคีวามกลัว กลัวไม่เก๋ จึงต้องดื่ม

3.แห่งการต่อสู้ ฉันก็ดื่มได้,ได้ดื่ม ขายตามเวลาราชการ
บังคับ แต่วางจ�ำหน่าย
แพร่หลาย

4.แห่งการรักตน ช่วยเจริญอาหาร

5.แห่งการสืบพันธุ์ กระตุ้นแรงขับทางเพศ เปิดตัวโฆษณา
ด้วยชุดนางแบบ
ที่สวยๆ

6.แห่งการพัฒนาตน ดื่มแล้วทันสมัย

7.แห่งการบ�ำเรอตน ลีโอเบียร์ 5% Alcohol, เริม่แคมเปญด้วย 
“ถูกคอ ถูกใจ” 
“เริม่ต้นกบัส่ิงด ีๆ 
อะไร ๆ ก็ดีได้”

8.แห่งการอวดตน ฉลากรูปเสือดาวเลียน 
แบบฉลากตราสิงห์ผู้ที่
ดื่มสิงห์ไม่ได้จะดื่มลีโอ
เบียร์ มีการปรับฉลาก 
ปรับรูปขวดเล็กลง 
ปรับขนาดกระป๋อง

9.แห่งการคงมีอยู่
แห่งตน

เชื่อมั่นในตัวเอง ราคาย่อมเยา
กว่าเบียร์สิงห์
และเบียร์ช้าง

โฆษณาอย่าง
ต่อเนื่อง

10.แห่งการที่จะให้
ตนมีภาวะนิรันดร

คุณภาพดีดื่มอย่างพอ
เหมาะพอดีจะอายุยืน

ตัง้ราคาตามหลัง 
เขาไป

เปลี่ยนโฆษณา
เป็นระยะ ๆ
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