
บทน�ำ    1 3

น�ำเสนอประโยชน์หรือผลลัพธ์
ให้น่าดึงดูดขึ้นเป็นเท่าตัว    1 8

1
บทที่

สารบัญ

เพิ่มประโยชน์ด้วยการเลือกใช้ “ค�ำ” ที่ต่างออกไป   •   บอกสภาพก่อนและหลัง
เพื่อน�ำเสนอผลลัพธ์ให้น่าดึงดูดขึ้น 2 เท่า   •   อธิบายให้เห็นภาพมากขึ้น   •    

ใช้ค�ำที่สื่อถึง “ความรวดเร็ว”   •   เปรียบเทียบกับสิ่งที่มีภาพลักษณ์ดี   •    
บอกประโยชน์หรือผลลัพธ์ให้ชัดเจน   •   เพิ่มประโยชน์อีกอย่าง 

ช่วยให้น่าสนใจขึ้น 2 เท่า   •   การใช้ค�ำว่า “ยา” ช่วยให้รู้สึกถึงผลลัพธ์
ที่มีประสิทธิภาพสูง   •   จุดไฟให้รู้สึกไม่อยากแพ้SAMPLE

SAMPLE



สร้างความรู้สึกคุ้มค่า    3 8

2
บทที่

บอกเหตุผลเพื่อขจัดความคิดที่ว่า “ของถูกมักไม่ดี”   •    
แสดง “ราคาปกติ” คู่กับ “ราคาที่ลดแล้ว”   •    

บอก “มูลค่าของสิ่งที่แถม” ให้ชัดเจน   •   บอก “มูลค่าของสิ่งที่ฟรี”   •    
บอกปริมาณให้ชัดเจน เพิ่มความรู้สึกคุ้มค่า   •    

เล่าเรื่องราวเรียกความเห็นอกเห็นใจ

เพิ่มความน่าเชื่อถือ    5 2

3
บทที่

เพิ่มความน่าเชื่อถือด้วยการแสดง “ตัวเลข”   •    
เลข “3” ช่วยเพิ่มความน่าเชื่อถือได้อย่างมหัศจรรย์   •    

เสนอ “ข้อเท็จจริงที่น่าตื่นตาตื่นใจ”   •    
“ค�ำที่ดูเป็นวิทยาศาสตร์” ช่วยให้มีความน่าเชื่อถือ   •    
หากไม่ใช้ค�ำที่กลุ่มเป้าหมายใช้ อย่าหวังว่าเขาจะเชื่อSAMPLE

SAMPLE



สร้างความแตกต่างโดยเล่าให้ชัดถึง “ผลงานที่ผ่านมา”   •    
กล้าที่จะโฟกัสแค่อย่างเดียว   •   ระบุชัดเจนว่า “ไม่รับงานอื่น” เพื่อตอกย�ำ้

ความเชี่ยวชาญ   •   การระบุว่า “เด็ดเรื่องอะไร” ท�ำให้ดแูตกต่างจากคู่แข่งมากขึ้น   •      
การบอกว่า “คนบางกลุ่มเลือกใช้” ช่วยสร้างความแตกต่างได ้  •    

เพิ่มความ “แปลกใหม่” เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง   •    
สร้างความแตกต่างด้วย “ความคาดไม่ถึง”

เปรียบเทียบกับ “เรื่องใกล้ตัว”   •   ตอบค�ำถามให้ได้ว่า “สินค้านี้ดียังไง”   •    
ถ้ามีปริมาณเป็นจุดขาย ต้องใส่ตัวเลขเสมอ   •   ใช้ “เหมือน ○○” 

เพื่อขยายความ   •   ตอกย�ำ้ความแข็งแรงด้วยการสื่อว่า 
“ทนทานแม้เจอสถานการณ์สุดโหด”   •   เพิ่มความโดดเด่นขึ้น 2 เท่า
ด้วยการเสริมประโยชน์หรือผลลัพธ์   •   ถ้าไม่บอกระยะเวลาให้ชัดเจน  

ก็ไม่รู้ว่าเร็วแค่ไหน   •   เปลี่ยนค�ำเพื่อเน้นย�ำ้จุดเด่นให้เข้าถึงง่าย   •    
แสดงความหรูหราด้วยค�ำว่า “ราชา”   •   เปรียบสินค้ากับ “คาแรกเตอร์” 

เพื่อเพิ่มความโดดเด่น

แสดงจุดเด่นให้เฉิดฉาย    8 0

5
บทที่

สร้างความแตกตา่ง    6 4

4
บทที่
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“ด่วน” เป็นค�ำมหัศจรรย์ที่กระตุ้นการตัดสินใจซื้อได้   •   เร่งการตัดสินใจซื้อ 
ด้วยกลยุทธ์ “ความขาดแคลน”   •   ยิ่งบอกก�ำหนดเวลาชัดเจน 

ยิ่งเร่งการตัดสินใจซื้อ   •   ถ้าอยากขายได้เยอะๆ ก็ต้อง “เพิ่มจ�ำนวนชิ้นที่จ�ำกัด”   •   
“กระตุ้นความเสียดาย” เพื่อเร่งการตัดสินใจซื้อในครั้งถัดไป   •    

เปลี่ยนจาก “ซื้อหรือไม่ซื้อ” เป็น “ซื้อแบบไหนดี”

กระตุ้นให้รีบตัดสินใจซื้อ    1 0 2

6
บทที่

ค�ำว่า “โกง” ช่วยกระตุ้นความตื่นเต้นเร้าใจ   •   ใช้ค�ำว่า “สุดพิสดาร” เพื่อ
สร้างความแปลกใหม่   •   ค�ำว่า “สวนกระแส” ช่วยให้ข้อมูลดูน่าตื่นเต้นยิ่งขึ้น   •    

ใช้ค�ำว่า “สายแหวก” เพื่อสร้างตัวตนที่ไม่ซ�ำ้ใคร   •   สื่อถึงความไม่ธรรมดา
ด้วยค�ำว่า “เทพ”   •   ค�ำว่า “ใช้ได้ตลอดกาล” ช่วยเพิ่มคุณค่าของข้อมูล   •   
 ใช้ “ศัพท์วัยรุ่น” เพิ่มความสนุกและความตื่นเต้น   •   ใช้ค�ำที่ดูรุนแรงเพื่อ

สร้างความรู้สึก “สุดยอด”   •   เพิ่มความตื่นเต้นด้วยค�ำที่แสดงถึง 
“การเปลี่ยนแปลงอันน่าตกใจ”   •   ค�ำว่า “สมอง ○○” ช่วยยกระดับข้อมูล
ธรรมดาให้ดูว้าว   •   การแสดง “ความคลั่งไคล้” ท�ำให้ดเูป็นผู้เชี่ยวชาญ   •    

เติมค�ำว่า “เอาจริง” เพื่อเพิ่มความตื่นเต้น   •   “กลิ่นอายของอันตราย” 
ช่วยกระตุ้นความตื่นเต้น   •   ค�ำว่า “มอนสเตอร์” ช่วยให้รู้สึกถึงพลังอันยิ่งใหญ ่  •   

เน้นย�้ำความเชี่ยวชาญเพื่อเพิ่มความสุดยอดให้กับตัวเอง   •    
“ประทับใจ” คือค�ำสั้นๆ ทีก่ระตุ้นความรู้สึก

เติมความตื่นเต้นให้รู้สึก “ว้าว”    1 1 6

7
บทที่
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ระบตุัวเลขที่ชัดเจนแทนค�ำว่า “ใครๆ” หรือ “จ�ำนวนมาก”   •    
การเพิ่ม “เหตุผลที่แนะน�ำ” ช่วยเน้นระดับความนิยมได้ชัดเจนยิ่งขึ้น   •    

บอกจ�ำนวนสินค้าทั้งหมดเพื่อเน้นย�้ำความสุดยอดของสินค้าอันดับต้นๆ   •    
เพิ่มค�ำว่า “ตอนนี้” เข้าไป เพื่อเน้นย�ำ้ความเป็นกระแส   •    

การใส่ “ค�ำขอโทษ” ช่วยท�ำให้สินค้าดูเป็นที่นิยมมากขึ้น   •    
อ้างถึงคนที่ดูน่าเชื่อถือในสายตาของลูกค้า   •    

เพิ่มค�ำว่า “ยกขึ้นหิ้ง” เพื่อบอกให้รู้ว่าสินค้า
จะยังเป็นที่นิยมต่อไปในอนาคต

แสดง “ความรับผิดชอบของผู้ขาย” ให้มากขึ้น   •    
อ่านใจลูกค้าว่ากังวลเรื่องอะไร   •   ประกาศความมั่นใจ

อย่างเต็มภาคภูมิ   •   ใช้ค�ำที่ช่วยลดความกังวลของ “มือใหม่”   •    
ถ้าอยากอ้างถึงคนดัง ต้องเพิ่ม “เรื่องราวที่สร้าง

ความรู้สึกร่วม” เข้าไปด้วย

บอกระดับความนิยม    1 6 2

สร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า    1 5 0

9
บทที่

8
บทที่
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สร้าง “ความลึกลับ” เพื่อกระตุ้นให้อยากรู ้  •   ใช้ประโยคค�ำถาม
เพื่อเพิ่มความน่าติดตาม   •   “สารภาพ” คือค�ำที่ท�ำให้คนคาดหวังว่า

เป็นข้อมูลที่หาไม่ได้จากที่อื่น   •   ถ้าไม่บอก “เหตุผลที่ควรอ่าน” ก็ไม่มีใคร
อยากอ่านต่อ   •   ไม่มีใครอยากปล่อยมือจาก “โชคดี”   •   “ส�ำคัญ” คือค�ำง่ายๆ 

ที่ดึงดูดความสนใจได้ดี   •   น�ำเสนอในรูปแบบของควิซ   •   เริ่มต้นด้วย 
“ค�ำแสดงอารมณ์” เพื่อให้คนอ่านอยากรูท้ี่มาที่ไป   •   ยิ่งห้าม ยิ่งอยากรู้   •   
สร้างความประหลาดใจด้วยการเน้นข้อจ�ำกัด   •   การไม่เหมารวมทั้งหมด 

ช่วยดึงดูดความสนใจได้ดีกว่า   •   สิ่งที่โรงเรียนไม่เคยสอนเปรียบเหมือนกับ
ข้อมูลหายาก   •   ใช้ค�ำที่ “ตรงข้าม” กับความคาดหมาย   •    

ท�ำให้คนอ่านคิดว่า “อันไหนดีกว่ากันนะ” และรู้สึกว่าน่าติดตาม

ระบุปัญหาที่ชัดเจน เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกว่า “นี่คือข้อมูลส�ำหรับฉันโดยเฉพาะ”   •    
ใช้ “ประโยคห้าม” ในการดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น   •   ระบุ “เงื่อนไข
ที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย” เพื่อกระตุ้นความสนใจ   •   ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย

ให้มากขึ้นด้วย “ปรากฏการณ์ตามกระแส”   •   ท�ำให้คนอ่านรู้สึกว่า 
“นี่คือสิ่งที่ฉันต้องการในตอนนี้”   •   “ของทุกคน” คือค�ำที่ทรงพลังที่สุด

ในการขยายกลุ่มเป้าหมาย

เสริมความน่าติดตาม    1 9 2

ดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น    1 7 8

11
บทที่

10
บทที่
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กระตุ้น “ความรู้สึกไม่อยากท�ำพลาด”   •   กระตุ้น “ความรู้สึก 
ไม่อยากตกเทรนด์”   •   กระตุ้น “ความรู้สึกไม่อยากท�ำผิด”   •    

เปลี่ยนไปพูดถึง “สิ่งที่จะสูญเสีย”   •   กระตุ้น “ความรู้สึกไม่อยากโดนหลอก”   •   
การน�ำเสนอทั้ง “เรื่องดีๆ” และ “เรื่องไม่ดี” จะช่วยกระตุ้นความอยากรู้   •    
บอกเป็นนัยว่า “ท�ำแบบนี้แล้วจะพลาดโอกาส”   •   กระตุ้นความกังวลว่า  

“ท�ำแบบนี้จะดีจริงๆ เหรอ”   •   กระตุ้น “ความรู้สึกไม่อยากขายหน้า”

กระตุ้นความกลัวหรือความกังวล    2 2 2

12
บทที่

คอลัมน์พิเศษ : ค�ำที่พบบ่อยในทวิตเตอร์    2 4 2

บทส่งท้าย    2 4 3

ประวัติผู้เขียน    2 4 7

SAMPLE

SAMPLE



1 3

บทน�ำ

สิ่งทีคุ่ณจะได้จากหนังสือเล่มน้ี ไม่ใช่แค่ตวัอย่าง 
100 ค�ำโฆษณาที่ช่วยให้ขายดี แต่ยังรวมไปถึงวิธ ี
ที่จะช่วยให้เขียนค�ำโฆษณาอันน่าดึงดูดใจได้อย่าง
พรั่งพรูอยู่ตลอด

“ท�ำยงัไงถงึจะมคีนอ่านเยอะขึ้น”

“ท�ำยงัไงถงึจะมคีนซื้อสนิค้ามากขึ้น”

เวลาเขยีนค�ำโฆษณาลงโซเชยีลมเีดยี บลอ็ก เวบ็ไซต์ อเีมล 

หรอืแม้แต่ใบปลวิ ผมเชื่อว่าคณุน่าจะเคยปวดหวักบัปัญหาดงักล่าว

ใช่ไหมครบั

ในฐานะ “ผู้เชี่ยวชาญด้านการเขียนค�ำโฆษณาให้ขายดี”  

ผมได้ช่วยแก้ไขปัญหาเหล่านั้นมามากกว่า 1’000 ครั้ง ซึ่งมอียูห่ลาย

กรณเีลยที่แค่เปลี่ยนค�ำนดิเดยีว ยอดขายกพ็ุ่งสูงขึ้นถงึ 2 เท่า

จากประสบการณ์ที่ผ่านมาทั้งหมด ผมพดูได้เตม็ปากเลยว่า

คนที่ใช้ค�ำไม่เก่งก�ำลงัพลาดโอกาสดีๆ  ไป เพราะไม่สามารถถ่ายทอด

ความยอดเยี่ยมของสนิค้าหรอืบรกิารของตวัเองไปถงึใจลูกค้าได้

SAMPLE



1 4

แต่ถึงคุณจะเป็นหนึ่งในคนกลุ่มดังกล่าวก็ไม่ต้องกังวลไป 

เพราะผมทุ่มเทใจเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นมาเพื่อช่วยคุณโดยเฉพาะ 

อย่าปล่อยให้ความพยายามและความตั้งใจของคณุต้องสญูเปล่าไป

เพราะใช้ค�ำไม่เก่งเลยนะครบั

อย่างไรก็ตาม มีสิ่งหนึ่งที่ผมต้องบอกเอาไว้ก่อน

พออ่านหนงัสอืเล่มนี้จบ คณุจะได้เรยีนรูต้วัอย่างค�ำโฆษณา

แค่จ�ำนวนหนึ่งเท่านั้น

ส�ำหรบัคนที่หวงัว่าจะได้อ่านคมัภร์ีรวมประโยคเดด็ คณุอาจ

ผดิหวงัว่ามแีค่นี้เองเหรอ

เพราะวัตถุประสงค์ของหนังสือเล่มนี้ไม่ใช่แค่การรวบรวม

ตวัอย่างค�ำโฆษณาตั้งแต่แรก ส่ิงทีผ่มอยากถ่ายทอดจรงิๆ กค็อื

วิธีคิดหรือไอเดียที่ช่วยให้รู้ว่าจะเขียน “ค�ำโฆษณาขายดี” ได้

อย่างไรต่างหาก

มาปลดล็อกสมองให้พรั่งพรูค�ำโฆษณาออกมาแบบ
หยุดไม่อยู่กันดีกว่าครับ

วิธีคิดและวิธีเปลี่ยนการใช้ค�ำในหนังสือเล่มนี้เป็น “กุญแจ

วเิศษ” ที่จะเปิดประต ู“คลงัค�ำโฆษณาขายด”ี ในสมองของคณุ

เมื่อประตูนี้เปิดออก ค�ำโฆษณากระแทกใจจะทะลกัออกมา

ไม่หยุดราวกับน�้ำพุ ส�ำหรับคนที่สงสัยว่า “โม้หรือเปล่า” มาลองดู

ตวัอย่างกนัครบั

SAMPLE



1 5

ต่อไปนี้คือตัวอย่างการเปลี่ยนค�ำที่ผมจะแนะน�ำในหนังสือ

เล่มนี้

•	 วิธีท�ำยอดขาย 300 ล้านเยนในเวลาอันสั้น ➡ เปิด

วาร์ปยอดขาย 300 ล้านเยน

ฟังแล้วเหมอืนแบบหลงัเรว็กว่าใช่ไหมครบั

เคลด็ลบัง่ายๆ คอืการใช้ “ค�ำ” ที่สื่อถึงความรวดเร็ว

นอกจากค�ำว่า “เปิดวาร์ป” แล้ว ยงัมคี�ำอื่นๆ ที่สื่อถงึความ

รวดเรว็อกีมากมาย อย่างค�ำว่า “กระสนุ” หรอื “ตดิจรวด” กอ็าจ

จะผดุขึ้นมาในหวัของคณุ

ตอนนี้แหละที่ประต ู“คลงัค�ำโฆษณาขายด”ี เริ่มแง้มออกมา

แล้ว 5 เซนตเิมตร

ต่อไปมาดูตวัอย่างการเปลี่ยนค�ำอกีแบบหนึ่งกนัครบั

•	 สู่เส้นผมในฝัน ➡ สู่ผมเปล่งออร่าดุจนางแบบ

แบบหลังท�ำให้เห็นภาพเส้นผมเงางามสลวยสวยเก๋เลย 

ว่าไหมครบั

วิธีนี้ก็ไม่ยากอะไร แค่เอา “ประโยชน์ของสินค้า” มา

เปรียบเทียบกับ “สิ่งที่มีภาพลักษณ์ดี” ในสายตาของคนทั่วไป

ประโยชน์ของสินค้าคือ “สิ่งที่ลูกค้าต้องการ” และเป็น 

เหตุผลจริงๆ ที่ท�ำให้พวกเขาซื้อสินค้า ลองคิดดูสัก 3 นาทีว่า 

SAMPLE
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ประโยชน์ที่ได้จากสินค้าของคุณสามารถเปรียบเทียบกับ “สิ่งที่มี

ภาพลักษณ์ดี” ในสายตาของคนทั่วไปได้ไหม แล้วคุณจะนึก 

ค�ำโฆษณาที่น่าสนใจออกเองครบั

เอาละ มาดูตวัอย่างสดุท้ายกนัดกีว่า

•	 เสือ้อุน่สดุๆ ➡ เสือ้อุน่สบายเหมอืนได้มดุอยูใ่ต้โต๊ะ

โคทัตสึ

พออ่านแบบหลังแล้วรู้สึกถึงความอบอุ่นมากกว่าแบบแรก 

ใช่ไหมล่ะครบั

วิธีนี้ง ่ายมาก แค่เปรียบเทียบจุดเด่นของสินค้าว่า 

“เหมือน ○○” เท่านั้นเอง คุณจะเริ่มจากการเล่นเกมทายค�ำกับ

เพื่อนๆ ว่า “อะไรที่ให้ความอบอุ่น” ดูกไ็ด้ ผมเชื่อว่าไอเดยีดีๆ  ต้อง

พรั่งพรูออกมาอย่างแน่นอน

หลังจากได้เรียนรู้วิธีคิดผ่าน 100 ตัวอย่างการเปลี่ยนค�ำ 

แบบนี้ คณุคดิว่าจะเกดิอะไรขึ้นกบัตวัเองครบั

ค�ำตอบคือคุณจะเขียนค�ำโฆษณาในแบบของตัวเองได้

อย่างรวดเร็ว โดยไม่ต้องเปิดดูตัวอย่างหรอืคลงัค�ำซ�ำ้ๆ พอเหน็

ยอดขายเพิ่มขึ้นจากการโฆษณา คุณก็จะยิ่งสนุกกับการเขียนค�ำ

โฆษณามากขึ้นไปอีก แล้ววันที่คนรอบข้างขนานนามให้คุณว่า 

“ปรมาจารย์ด้านการเขยีนค�ำโฆษณา” กค็งไม่ไกลเกนิเอื้อม

SAMPLE
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ในหนังสือเล่มนี้ ผมได้รวบรวมค�ำโฆษณาขายดีและวิธีคิด 

100 แบบ โดยแยกเป็นหมวดหมู่ให้ง่ายต่อการอ่าน

เริ่มอ่านจากหมวดที่คณุสนใจก่อนได้เลย

เมื่ออ่านตวัอย่างการเปลี่ยนค�ำแต่ละแบบจบ ลองถามตวัเอง

ว่า “ถ้าเป็นฉนัจะเขยีนยงัไงด”ี หลงัจากที่สนกุกบัการ “อ่าน → คดิ” 

แบบนี้ครบ 100 ครั้ง รบัรองเลยว่าคณุจะสามารถเขยีนค�ำโฆษณา

เดด็ๆ ได้อย่างลื่นไหล

ขอให้คุณอ่านหนังสือเล่มนี้ไปพร้อมกับค่อยๆ แง้มประตู 

“คลงัค�ำโฆษณาขายด”ี ในหวั เอาจรงิๆ แค่อ่านมาถงึตรงนี้ ประตู

บานนั้นกเ็ปิดออกมา 15 เซนตเิมตรแล้ว

มันน่าจะกว้างพอให้คุณสอดเท้าเข้าไปได้ ลองสัมผัส 

แสงสว่างที่ลอดผ่านช่องประตนูั้นดคูรบั นั่นแหละคอืพรสวรรค์ที่ซ่อน

อยู่ในตวัคณุ คงน่าเสยีดายแย่ถ้าคณุจะปิดประตไูปโดยไม่เหลยีวแล

มนัเลย

พลงัของการใช้ค�ำจะท�ำให้ความพยายามและความตั้งใจของ

คุณได้รับการยอมรับ อีกทั้งสินค้าและบริการที่ยอดเยี่ยมของคุณก็

จะเข้าถงึใจผู้คนได้มากขึ้นด้วย

ผมหวงัว่าหนงัสอืเล่มนี้จะเป็นก�ำลงัให้คณุได้นะครบั

โอฮาช ิคาซโุยชิ

SAMPLE



บทที่

น�ำเสนอประโยชน์
หรือผลลัพธ์ ให้น่าดึงดูด

ขึ้นเป็นเท่าตัว

1

SAMPLE



อะไรคือสิ่งที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อกันแน่ เวลาเลือกซ้ือ
สินค้าหรือบริการ ลูกค้าไม่ได้ดูแค่เฉพาะหน้าตาของมันหรือตัดสิน
ด้วยเหตุผลเพียงผิวเผินหรอกครับ ลองนึกถึงคนที่ ไปเข้าคอร์ส 
ลดน�ำ้หนกัดสิูว่าท�ำไมพวกเขาถงึไปกนั บางคนอาจบอกว่าเพราะท�ำเล
ดี อุปกรณ์ครบ หรือแพ็กเกจน่าสนใจ แต่นั่นเป็นแค่เหตุผลรอง
เหตุผลหลักของพวกเขาคืออยากผอมลงและดูดีขึ้น เพื่อให้มีคนชม
มากขึ้นในอนาคตต่างหาก

“ประโยชน์หรือผลลัพธ์อันน่ายินดีที่ลูกค้าปรารถนาจาก 
ใจจริง” คือส่ิงที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ ต่อให้สินค้าหรือบริการ 
ดูสวยงามแค่ไหนหรือโด่งดังเหนือใครๆ แต่ถ้าไม่มีประโยชน์หรือ 
ไม่ ให้ผลลัพธ์ที่ลูกค้าต้องการ พวกเขาก็จะไม่เห็นคุณค่าของมัน  
ในบทนี้ ผมจึงจะขอแนะน�ำ “เทคนิคการใช้ค�ำเพ่ือน�ำเสนอประโยชน์
หรือผลลัพธ์ ให้น่าดึงดูดยิ่งขึ้น”SAMPLE



เปลี่ยนคคำให้ขายดี

G O O D

ผิวสวยใส

ผิวสวยเนียนนุ่มน่าสัมผัส

0 1

เพิ่มประโยชน์
ด้วยการเลือกใช้ “ค�ำ” 

ที่ต่างออกไป

SAMPLE
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ตัวอย่างการเปลี่ยนค�ำในสารบัญ

ในประโยคเดียวกัน ถ้ามีค�ำที่ซ�้ำกันหรือมีความหมาย

คล้ายกัน ลองเปลี่ยนค�ำใดค�ำหนึ่งให้ต่างออกไป เพ่ือเพ่ิม

ข้อมูลและท�ำให้สินค้าดูมีประโยชน์หรือมีคุณค่ามากขึ้น 

ตัวอย่างเช่น ในประโยค “ผิวสวยใส” ค�ำว่า “สวย” กับ “ใส”  

มคีวามหมายใกล้เคยีงกนั ผมจงึเปลี่ยนค�ำว่า “ใส” ให้เป็น “เนยีนนุม่

น่าสมัผสั” แต่แน่นอนว่าคณุจะเลอืกเปลี่ยนค�ำว่า “สวย” แทนกไ็ด้

[ตัวอย่าง] 
“ผวิสวยใส” ➡ “ผวิใสอิ่มฟูน่าดึงดูด”

จุดส�ำคัญของการเปล่ียนค�ำคือต้องสื่อถึงประโยชน์ท่ี

ต่างออกไป ต่อให้เปลี่ยนค�ำ แต่ถ้ายังสื่อความหมายเดิมก็ไม่ได้

อะไรขึ้นมา (ตัวอย่างที่ไม่ดี : ผิวสวยใส ➡ ผิวสวยผ่อง) เทคนิคนี้

ส�ำคัญอย่างยิ่งเวลาต้องเขียนข้อความสั้นๆ ให้น่าสนใจ อีกทั้งยัง 

น�ำไปประยุกต์ใช้กับการเขียนข้อมูลเป็นข้อๆ อย่างการท�ำ

สารบัญได้ด้วย

●	 ค�ำโฆษณาขายดี	
➡

	 ●	 ค�ำโฆษณาที่ไม่พลาดเป้า
●	 ตัวอยา่งค�ำโฆษณาขายดี	 ●	 ตัวอย่างค�ำโฆษณายอดขายกระฉูด

※	ถ้ามีค�ำซ�้ำกันเยอะๆ ให้เปลี่ยนเป็นค�ำอื่นบ้าง แล้วข้อมูลจะดูน่าสนใจขึ้นทันที

SAMPLE



เปลี่ยนคคำให้ขายดี

G O O D

มีรายได้ 7.2 ล้านเยนต่อปี

รายได้เพิ่มจากปีละ 
3.8 ล้านเยนเป็น 7.2 ล้านเยน

0 2

บอกสภาพก่อนและหลัง
เพื่อน�ำเสนอผลลัพธ์
ให้น่าดึงดูดขึ้น 2 เท่า

SAMPLE
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หากคณุอยากน�ำเสนอผลลพัธ์ทีท่รงพลงั ผมแนะน�ำให้

บอกสภาพก่อนและหลัง (ผลลัพธ์) ควบคู่กันไป เพราะถ้าบอก

แค่ผลลพัธ์อย่างเดยีว ลกูค้ากจ็ะไม่ตระหนกัถงึความสดุยอดของมนั

สกัเท่าไหร่ ดูอย่างข้อความต่อไปนี้

①	มรีายได้เสรมิเดอืนละ 50’000 เยน

②	 รายได้เสรมิเพิ่มจากเดอืนละ 900 เยนเป็น 50’000 เยน

ประโยค ① อาจท�ำให้บางคนคดิว่า “อมื แล้วไง” ในขณะที่

ประโยค ② แสดงให้เห็นว่ารายได้เพิ่มขึ้นอย่างก้าวกระโดด  

จึงกระตุ้นให้สงสัยทันทีว่า “ท�ำได้ยังไง” พูดง่ายๆ ก็คือความ 

แตกต่างของสภาพก่อนและหลงัจะเพิ่มความทรงพลงัให้กบัผลลพัธ์

และกระตุ้นความสงสัยใคร่รู้ของคนอ่าน แต่ถ้าผลลัพธ์ดูต่างจาก

เดิมน้อยเกินไปก็จะดูไม่สุดยอดเท่าไหร ่ เช่น “รายได้เสริมเพิ่ม

จากเดือนละ 45’000 เยนเป็น 50’000 เยน” ต่อให้เขียนแบบนี้ไป 

กค็งไม่ค่อยมใีครสนใจจรงิไหมครบั

●	 “ผมเคย ●● จนกระทั่งได้เจอ ○○” ➡ ผมเคยหมดหวังเรื่องความรัก  
จนกระทั่งได้เจอแอพหาคู่แอพนี้

※	ตัวอย่างประโยคท่ีไม่บอกผลลัพธ์ชัดเจน แต่ใช้วิธีบอกใบ้เพื่อกระตุ้นความ 
อยากรู้แทน

ตัวอย่างเพิ่มเติม

SAMPLE



เปลี่ยนคคำให้ขายดี

G O O D

ผ้าพันคอนุ่มสบาย

ผ้าพันคอที่อ่อนโยนต่อผิว

0 3

อธิบายให้เห็นภาพ
มากขึ้น

SAMPLE
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เมื่อเลือกใช้ประโยคที่อธิบายสภาพหรือเหตุการณ์อย่าง

ชดัเจน คนอ่านก็จะถูกกระตุ้นให้รู้สึกราวกับว่าตัวเองก�ำลังอยู่

ในเหตุการณ์นั้นจริงๆ ประโยชน์หรือผลลัพธ์ที่คุณน�ำเสนอจึงดู 

น่าดงึดูดยิ่งขึ้น

เทคนิคคือให้นึกภาพว่ารูป รส กลิ่น เสียง หรือสัมผัส

อะไรท่ีลูกค้าจะรู้สึกในช่วงก่อนใช้ ขณะใช้ และหลังใช้สินค้า 

โดยด้านล่างนี้เป็นตวัอย่างการถ่ายทอดความอร่อยของเนื้อย่าง

[ตัวอย่าง]	 
เสยีงเนื้อย่างดงัฉ่าบนเตาพร้อมกลิ่นหอมกรุน่ชวนน�้ำลายสอ 

(ก่อนกิน) พอเอาเข้าปากเนื้อกน็ุ่มจนละลายบนลิ้น (ขณะ

กิน) ยิ่งกนิกย็ิ่งอร่อยแบบหยดุไม่อยู่ (หลังกิน)

วธินีี้สามารถน�ำไปใช้ได้กบัทกุอย่าง ไม่เฉพาะสนิค้าเกี่ยวกบั

อาหารหรอืความงามเท่านั้น ยิ่งถ้าผสมผสานรปู รส กลิ่น เสยีง หรอื

สมัผสัเข้าด้วยกนัในประโยคเดยีวได้ กจ็ะยิ่งดงึดูดใจลูกค้ามากขึ้น

●	 วิธีเจรจาธุรกิจได้ส�ำเร็จ ➡ วิธีท�ำให้ลูกค้าเข้ามาขอจับมือพร้อมบอกว่า 
“ฝากตัวด้วยนะครับ”

※	ยิ้มแย้ม (รูป) จับมือ (สัมผัส) “ฝากตัวด้วยนะครับ” (เสียง)

ตัวอย่างเพิ่มเติม

SAMPLE



เปลี่ยนคคำให้ขายดี

G O O D

วิธีท�ำยอดขาย 300 ล้านเยน
ในเวลาอันสั้น

เปิดวาร์ปยอดขาย 300 ล้านเยน

0 4

ใช้ค�ำที่สื่อถึง 
“ความรวดเร็ว”

SAMPLE
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การส่ือถึงความรวดเร็วของการได้รับประโยชน์หรือ

ผลลัพธ์เป็นอีกหนึ่งวิธีโฆษณาที่ยอดเยี่ยม เพราะไม่ว่าจะ 

เรือ่งงาน งานอดิเรก หรืองานบ้าน ทกุคนล้วนต้องการให้เกดิ

ผลลัพธ์ในเวลาสัน้ๆ กนัทัง้นัน้ ลองระบกุรอบเวลาที่ชดัเจน แล้ว

ผู้อ่านจะเข้าใจความสดุยอดของสิ่งที่คณุน�ำเสนอมากขึ้นครบั

[ตัวอย่าง] 
ท�ำอาหารง่ายๆ 5 เมนูได้ในทนัท ี➡ ท�ำอาหารง่ายๆ 5 เมนู

ได้ใน 10 นาที

การใช้ค�ำทั่วๆ ไปอย่าง “ทันที” จะลดทอนความน่าสนใจ

ของข้อความลง ถ้าระบกุรอบเวลาที่ชดัเจนไม่ได้ เทคนคิคอืให้เลอืก

ใช้ค�ำที่สื่อถึง “ความรวดเร็ว” แทน เช่น “เปิดวาร์ปยอดขาย  

300 ล้านเยน” เมื่อผู้อ่านเห็นค�ำว่า “วาร์ป” พวกเขาย่อมรับรู้

ได้ถึงความรวดเร็วที่ไม่ธรรมดา นอกจากนี้ยังมีค�ำอื่นๆ ที่น�ำมา

ปรับใช้ได ้อีกมากมาย เช ่น “ทางลัด” “ด่วน” “ชอร์ตคัต”  

“ตดิจรวด” หรอื “กระสนุ” ลองค้นหาค�ำที่น่าสนใจดูนะครบั

●	 เล่นกีตาร์เก่งทันที ➡ ทางลัดสู่ฝีมือกีตาร์ขั้นเทพ
●	 เพิ่มลูกคา้ได้รวดเร็ว ➡ เทคนิคเพิ่มลูกค้าแบบติดจรวด
●	 ทัวร์ระยะสั้น ➡ ทัวร์ด่วน

ตัวอย่างเพิ่มเติม
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