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บทคดัย่อ 

 

 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาการส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ในดา้น 1) กลยทุธ์ 2) การใชเ้คร่ืองมือ และ 3) ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จในการ

ใชก้ารส่ือสารการตลาด 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยใชแ้บบสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร เจา้ของกิจการ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด จาํนวน 6 องคก์ร รวม 12 คน โดยใชว้ธีิการ

เลือกแบบเจาะจง และวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการสร้างขอ้สรุปเชิงอุปนยั  

 ผลการวิจัยพบว่า 1) วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กใช ้              

กลยทุธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนัระหวา่งกลุ่มลูกคา้ธุรกิจในประเทศ กลุ่มลูกคา้หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่และลูกคา้ธุรกิจ

ต่างประเทศ โดยลูกคา้ธุรกิจในประเทศใชก้ลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยออกแบบตวัผลิตภณัฑท่ี์ทนัสมยั รูปแบบการ

ใชง้านท่ีหลากหลาย และมีมาตรฐานรับรองคุณภาพ ดา้นการกาํหนดราคาจดัวางตาํแหน่งราคาไวร้ะดบับนของ

ตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายใชก้ารวางตลาดกบักลุ่มลูกคา้รายใหญ่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชโ้ฆษณา

บิลบอร์ด การแถมสินคา้และตั้งเป้ายอดขาย ส่วนกลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ใช ้การออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีมี

รูปแบบเฉพาะสาํหรับการจาํหน่ายภายใตต้ราสินคา้ของทางห้าง ซ่ึงห้างจะเป็นผูก้าํหนดราคาสินคา้และรูปแบบ

การจดัจาํหน่ายของตนเอง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชก้ลยทุธ์ร่วมกบัทางห้างในช่วงเทศกาลต่างๆ ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ต่างประเทศใชก้ลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์คือร่วมกนัออกแบบผลิตภณัฑเ์พ่ือให้เหมาะสมกบัตลาดของลูกคา้ใน

ประเทศนั้นๆ โดยการกาํหนดราคาอยูใ่นระดบับนของตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ใชก้ารวางตลาดกบักลุ่ม

ลูกคา้รายใหญ่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใชก้ารออกงานแสดงสินคา้และเปิดตวัสินคา้ใหม่ 2) การใชเ้คร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาด กลุ่มลูกคา้ธุรกิจในประเทศใชก้ารโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุและป้ายบิลบอร์ด จดัทาํเวบ็ไซตข์อง

องคก์รเพ่ือให้กลุ่มลูกคา้เขา้ถึงในรายละเอียดของสินคา้ ร่วมกนัจดัเทศกาลมหกรรมลดราคาสินคา้ประจาํปี กลุ่ม

ลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ใชก้ารร่วมสนับสนุนส่วนลด ส่วนแถมสินคา้ในบางเทศกาล ณ จุดขายทางห้าง กลุ่ม

ลูกคา้ต่างประเทศมีการจัดงบสนับสนุนในการทาํโฆษณาโดยพิจารณาเป็นการเฉพาะราย 3) ปัจจยัท่ีนําไปสู่

ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ได้แก่ ปัจจัยภายในองค์กร ประกอบด้วย บุคลากรในทุก

ระดับชั้นต้องมีวิสัยทัศน์และเขา้ใจมิติของการส่ือสารการตลาด มีการวางแผนและจัดสรรงบประมาณเพ่ือ

การตลาดให้คุม้ค่าและเหมาะสมกบัสภาพตลาดของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจแต่ละประเภท ส่วนปัจจยัภายนอกองค์กร 

ประกอบดว้ย การเขา้ร่วมกบัภาครัฐในการเขา้อบรมและรับการส่งเสริมกิจกรรมการส่งออก ร่วมมือกบักลุ่มลูกคา้

ในการใชก้ารส่ือสารการตลาดเพ่ือกระตุน้ยอดขาย  

คาํสําคญั การส่ือสารการตลาด เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด อุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 
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Abstract 
 

 The objective of this research was to study marketing communications used 
by small to medium sized enterprises (SMEs) in the steel products industry in terms of 
1) strategies; 2) use of marketing communication tools; and 3) factors of success.  
 This was a qualitative research. The data collection tool was an interview 
form. The key informants, chosen through purposive sampling, consisted of executives, 
enterprise owners, and marketing managers, for a total of 12 informants from 6 enterprises. 
Data were analyzed by drawing conclusions deductively.   
 The results showed that 1) SMEs in the steel product industry used different 
marketing communication strategies for the 3 main groups of clients: domestic customers, 
modern trade customers and international customers. For domestic customers they used 
product-based strategies of designing modern products with diverse uses and offering 
quality guarantees. For pricing strategy, they set their prices at upper market range. 
For distribution channels (place), they marketed to large-scale customer groups. 
Promotion strategies were focused on billboard ads, free gifts, and setting sales 
targets. For the modern trade group, products were specially designed with the store’s 
brand name. Each modern trade customer set their own price and place strategies. The 
promotion strategy was to hold joint promotions with the modern trade customers in 
different sales seasons. For international customers, the product strategy was to 
cooperate with the customers to design products that were appropriate for each 
market. Prices were set in the upper market range. Placement was the large-scale 
customer group. The main promotion strategy was to attend trade fairs to introduce 
new products. 2) As for marketing communication tools, for the domestic market they 
utilized TV, radio and billboard ads, ran company websites providing details of their 
products, and organized annual sales events. For the modern trade segment they held 
co-promotions offering discounts and premium products for special in-store seasonal 
sales. For the international market, the enterprises considered spending on advertising 
on a case-by-case basis. 3 )  The internal factors that led to success in implementing 
these marketing communication strategies were having personnel at every level of the 
organization who shared a vision and understood the dimensions of marketing 
communications; and good planning to make the best use of the marketing budget 
relevant to the market situation and for each customer group. The external factors of 
success were participation in training and export promotion activities offered by the 
government sector and cooperation with customers in co-promotion activities to 
stimulate sales.   
 
Keywords: Marketing communication, Marketing communication tools,  
 Steel products industry   
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1 

บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

ปัจจุบนัทางภาครัฐได้มีการร่วมมือในการทาํงานในรูปแบบเชิงบูรณาการระหว่าง

กระทรวงอุตสาหกรรม กระทรวงพาณิชย ์และกระทรวงแรงงานและสวสัดิการสังคมและยงัไดเ้ชิญ

ผูป้ระกอบการภาคเอกชนเขา้ร่วม โดยตวัแทนจากสมาคมและชมรมต่างๆในทุกภาคส่วนของผูผ้ลิต

อุตสาหกรรมไทย ไดมี้การร่วมระดมความคิดและนาํเสนอแนวทางมาตรการของทุกฝ่ายนัน่คือ การ

สนับสนุนและการส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก จาํนวน 2 ล้านราย ซ่ึงมีจาํนวน 99.5% 

ของจาํนวนผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมทุกประเภทในประเทศไทย ซ่ึงประกอบดว้ย กิจการการผลิต 

การคา้ และธุรกิจบริการ ซ่ึงเราเรียกรวมธุรกิจประเภทเหล่าน้ีว่า ธุรกิจ SMEs (Small and Medium 

Enterprises) หรือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ซ่ึงมีความหมายรวมถึงอุตสาหกรรมการผลิต 

(Manufacturing) กิจการค้าส่งและค้าปลีก (Whole sale and Retail) และกิจการบริการ (Service)  

มีการจา้งแรงงานสูงถึง 70% ของจาํนวนผูท่ี้ใชแ้รงงานทัว่ประเทศ (บรรษทัประกนัสินเช่ืออุตสาหกรรม

ขนาดยอ่ม (บสย.) พ.ศ.2551 

อย่างไรก็ตามเป็นท่ีน่าสังเกตว่าธุรกิจในประเภทของอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กใน

ประเทศไทยจาํนวนมากท่ีเป็นผูป้ระกอบการทั้งใหม่และเก่า แมจ้ะเป็นธุรกิจเพียงขนาดกลางและ

ขนาดเล็กแต่ผูป้ระกอบการเหล่านั้ นล้วนมีความสามารถและมีศกัยภาพในด้านการผลิตสินค้า  

แต่ในทางตรงกันข้ามธุรกิจของผู ้ประกอบการเหล่านั้ นธุรกิจกลับไม่เจริญเติบโตเท่าท่ีควร  

แมผู้ป้ระกอบการจาํนวนมากจะมีความสามารถ แต่กลบัประสบความสําเร็จเฉพาะตลาดภายในประเทศ

เท่านั้นซ่ึงเป็นตลาดท่ีมียอดขายจาํกดั และยงัมีคู่แข่งจากบางประเทศท่ีสามารถผลิตสินคา้ไดใ้นราคา

ท่ีถูกกวา่ เขา้มาแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด ถึงแมคุ้ณภาพของสินคา้จะตํ่ากวา่เกณฑ์มาตรฐานก็ตาม 

ทาํให้เกิดสภาวะถดถอยทางการตลาดของผูผ้ลิตอุตสาหกรรม SMEs ในประเทศ จึงได้มีผูผ้ลิต 

SMEs ของอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กจาํนวนหน่ึงไดร่้วมกนัจดัตั้งเป็นกลุ่มองค์กรภาคเอกชน ใช้ช่ือว่า 

“ชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย (Hardware And D.I.Y. Exporter Club 

of Thailand – HADEC)” โดยการสนับสนุนจากกรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย ์ท่ีให้

ความช่วยเหลือในการให้แหล่งขอ้มูลข่าวสารการส่งออกสินคา้ การอบรมและให้ความรู้ในด้าน
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ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งออกสินคา้ไปจาํหน่ายยงัต่างประเทศใหก้บัสมาชิกของชมรม โดยเร่ิมตน้

ดาํเนินกิจกรรมในแถบประเทศอาเซียน (South East Asia) ซ่ึงเป็นตลาดท่ีมีสภาพใกลเ้คียงกนักบั

ตลาดในประเทศไทยโดยไม่ตอ้งมีการดดัแปลงสินคา้ท่ีจาํหน่ายมากนกัเช่นเดียวกบัสินคา้ท่ีจาํหน่าย

ภายในประเทศ และขอ้ดีในการทาํการตลาดอาเซียนมีมาก เช่น ประชากรในอาเซียนมีประมาณหก

ร้อยส่ีสิบลา้นคน ผูบ้ริโภคส่วนมากในเขตอาเซียนมีความเช่ือถือและยกให้อุตสาหกรรมไทยเป็น

ผูน้าํในการผลิตสินคา้ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กท่ีมีมาตรฐานเป็นลาํดบัตน้ๆ ของภูมิภาค  

อีกทั้งยงัมีระบบการจดัการขนส่งสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว เช่น ทางรถยนต์ ทางรถไฟ 

ทางเรือ และทางเคร่ืองบิน เพราะภูมิศาสตร์ของประเทศไทยนั้นตั้งอยู่บนแผ่นดินใหญ่ซ่ึงเป็นจุด

ศูนยก์ลางของภูมิภาคของอาเซียนท่ีมีเขตแดนติดต่อกบัหลายประเทศ และมีขอ้ตกลงภายในภูมิภาค

ดว้ยกนัเก่ียวกบัการจดัเก็บอตัราภาษีนาํเขา้ทาํให้ราคาสินคา้จากประเทศไทยเม่ือนาํเขา้ไปจาํหน่าย

ในแต่ละประเทศจึงมีราคาไม่สูงมากนกั และเพื่อนบา้นในอาเซียนต่างให้การยอมรับวา่ประเทศไทย

เป็นประเทศหน่ึงท่ีมีเทคโนโลยีในการผลิตสินคา้ท่ีมีมาตรฐานสูงจากจาํนวนหลายประเทศท่ีมีการ

ทาํอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก และยงัมีความตอ้งการสินคา้จากผูผ้ลิตไทยเพื่อนาํไปบริโภคอีกเป็น

จาํนวนมาก แต่ก็ยงัมีผูป้ระกอบการในกลุ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กอีกจาํนวนมากท่ีไม่

สามารถขา้มผ่านตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) ไปสู่ตลาดสากล(International Market) 

ได้ โดยเฉพาะตลาดในเขตอาเซียนเพราะไม่มีความสามารถในการส่ือสารทางการตลาด ขาด

ความสามารถในการสร้างการรับรู้การประชาสัมพนัธ์สินคา้การสร้างภาพลกัษณ์องค์กรและการ

สร้างความน่าเช่ือถือในระดบัสากลใหก้บัสินคา้ของตนเอง และยงัมีผูป้ระกอบการจาํนวนมากท่ีขาด

แหล่งขอ้มูล องคค์วามรู้ในการส่ือสารทางการตลาด ดงัขอ้มูลท่ีทราบวา่ตลาดอาเซียนมีขนาดตลาด

ท่ีใหญ่กวา่และมีมูลค่าทางการตลาดสูงกวา่ตลาดภายในประเทศ 
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ตารางท่ี 1.1 มูลค่าการส่งออกสินคา้ประเภทเหล็กกลา้ และ ผลิตภณัฑจ์ากเหล็ก 

 

 
 

ปัจจุบนั ดว้ยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัทาํให้การส่ือสารระหวา่งประเทศเป็นเร่ืองท่ีง่ายและ

รวดเร็ว การทาํการคา้ระหวา่งประเทศจึงเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ เพราะเป็นตลาดขนาดใหญ่ท่ีมีมูลค่าทาง

การตลาดมหาศาล และหากผูป้ระกอบการไม่สามารถปรับตวัใหท้นักบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนใน

ปัจจุบนั ยอ่มเป็นไปไดย้ากท่ีจะดาํเนินกิจการต่อไปได ้แต่หากผูป้ระกอบการในกลุ่มอุตสาหกรรม

เคร่ืองเหล็กให้ความสําคญัและสามารถเขา้ถึงช่องทางการส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ 

ย่อมเป็นการเพิ่มโอกาสท่ีดีให้กับธุรกิจ การส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจไม่เพียงแต่

สามารถสร้างการรับรู้ให้กบัตลาดและเพิ่มยอดขายให้มากข้ึน แต่ยงัเป็นแหล่งข้อมูลให้กับกลุ่ม

ลูกคา้ ในการแสดงถึงศกัยภาพนวตักรรมของสินคา้รูปแบบใหม่ๆ และยงัจะช่วยพฒันาทกัษะและ

องคค์วามรู้ดา้นบูรณาการในการส่ือสารการตลาดของผูบ้ริหาร ผูป้ฎิบติังานและผูป้ระกอบการของ

ประเทศไทยใหเ้กิดการพฒันาในทุกๆดา้น และยงัสร้างความสามารถในดา้นการแข่งขนัการส่งออก

สินคา้ไทยไปจาํหน่ายยงัต่างประเทศเพื่อเป็นการกระตุน้เศรษฐกิจฐานรากของประเทศและยงัเป็น

การสร้างรายไดเ้ขา้สู่ประเทศไทยตามท่ีทุกภาคส่วนไดค้าดหวงัไวใ้นอนาคตอนัใกล ้

จากการศึกษาพบว่า การส่ือสารการตลาดในแต่ละประเภทของสินคา้มีการใช้กลยุทธ์ 

และเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั นอกจากน้ียงัพบว่างานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดของ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของแต่ละประเภทสินคา้ในประเทศไทยท่ีผ่านมายงัไม่มีการ

ทาํการศึกษาธุรกิจ SMEs ในกลุ่มธุรกิจประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก ทางผูศึ้กษาจึงไดเ้ลือกท่ีจะ

ศึกษาปัญหาทางดา้นการส่ือสารทางการตลาดทั้งในระดบัประเทศและระดบันานาชาติของผูผ้ลิต

สินคา้ SMEs ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก ซ่ึงในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการในประเภทผูผ้ลิต

สินคา้อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กระดบั SMEs ของไทยมีจาํนวนไม่มากนกัท่ีประสบความสําเร็จจาก

การดาํเนินนโยบายและแผนงานจากการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดทั้งในประเทศและระดบั
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นานาชาติในหลากหลายรูปแบบท่ีนาํมาผสมผสานกนั กลุ่มผูป้ระกอบการดงักล่าวไดมี้การรวมกลุ่ม

เพื่อสร้างเครือข่ายองค์กรธุรกิจร่วมกนั โดยใชช่ื้อวา่ ชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่ง

ประเทศไทย (Hardware And D.I.Y. Exporter Club of Thailand – HADEC) ผูศึ้กษาเห็นว่าหากเรา

ไดมี้การศึกษาวิจยัและสามารถสร้างองค์ความรู้เก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดระดบันานาชาติ 

ในหลากหลายรูปแบบได้ ข้อมูลจากการวิจยัในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อวงการธุรกิจ SMEs 

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กและอุตสาหกรรมประเภท SMEs อ่ืนๆ ท่ีใกลเ้คียงไดเ้ป็นอยา่งมาก 

และยงัสามารถช่วยเพิ่มโอกาสให้ SMEs ไทยสามารถขยายช่องทางทางการตลาดไดห้ลากหลาย

มากข้ึน 

 

2.  วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

2.1 เพื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

2.2 เพื่อศึกษาการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของ

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

 

3.  กรอบแนวคดิการวจิัย 

 

การศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก โดยผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎีและผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทาํให้ผูว้ิจยั

กาํหนดกรอบความคิดทางทฤษฎีไวด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

 

 

 

 

เคร่ืองมอืส่ือสารการตลาดของธุรกจิขนาดกลางและ

ขนาดย่อมในอุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 

1.การโฆษณา (Advertising) 

2.การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 

3.การส่งเสริมการขาย (Sale Promotions) 

4.การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) 

5.การจดัแสดงสินคา้ (Exhibition) 

6.โชวรู์ม (Showroom) 

ปัจจยัทีน่ําไปสู่ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาดของวสิาหกจิขนาดกลางและขนาด

ย่อมประเภทอตุสาหกรรมเคร่ืองเหลก็  

-ปัจจยัภายในองคก์ร 

1.บุคลากร 

2.การจดัการและนโยบายของบริษทั 

3.งบประมาณ / เงินทุน 

4.เคร่ืองมือการผลิตส่ือ 

5.การตลาด 

-ปัจจยัภายนอกองคก์ร 

1.นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง 

2.เศรษฐกิจ 

3.สงัคม 

4.เทคโนโลย ี

5.สภาพแวดลอ้ม 

6.กฎหมาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การส่ือสารการตลาดของวสิาหกจิขนาด

กลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรม

เคร่ืองเหลก็ 

1.กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของวสิาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 

2.การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของ

วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 

3.ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จในการใชก้ล

ยทุธ์การส่ือสารการตลาดของวสิาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 
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4.  ขอบเขตของการวจิัย 

 

4.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร ในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กซ่ึงเป็นบริษทัท่ีเป็นสมาชิกในชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและ

เคร่ืองมือแห่งประเทศไทย มีจาํนวน 32 องคก์ร 

กลุ่มตวัอย่างในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กท่ีมีประสบการณ์ในการทาํกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

จาํนวน 6องคก์ร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งองคก์รละ 2คน 

4.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

ศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

4.3 ขอบเขตด้านเวลา 

 การวจิยัน้ีเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือน มีนาคม ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ.2562 

4.4 ขอบเขตด้านพืน้ที ่

 เป็นการศึกษาธุรกิจประเภทวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรม

เคร่ืองเหล็กท่ีมีองคก์รในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

5.  นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

5.1 การส่ือสารการตลาด หมายถึง การวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อส่ือสารทั้ง

ทางตรงและทางอ้อม เพื่อสร้างแรงจูงใจหลายรูปแบบกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้

กลุ่มเป้าหมายได้รู้จกัสินค้าและเขา้ใจในสินคา้นั้นๆ อีกทั้งเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับกลุ่ม

ผูบ้ริโภค โดยผา่นการส่ือสารการตลาดในหลากหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 

การส่งเสริมการขาย การบรรจุภณัฑ์ การจดัแสดงสินคา้ โชวรู์ม โดยการนาํการส่ือสารในรูปแบบ

ต่างๆมารวมกนั เพื่อให้การติดต่อส่ือสารมีความชดัเจน สอดคลอ้งกลมกลืนไปในทิศทางเดียวกนั

และส่งผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดโดยเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค 

5.2 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม

ครอบคลุมกิจการ 3 กลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ กิจการการผลิต กิจการการค้า กิจการบริการซ่ึงธุรกิจจะ

ครอบคลุมหรือหมายถึง กิจการการผลิตในกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 
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5.3 อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก หมายถึง กลุ่มธุรกิจท่ีทาํการผลิตและมีการรวมตวักนั

เป็นชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย ท่ีมีการผลิตสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกับ

อุตสาหกรรมประเภทวสัดุท่ีใชส้ําหรับงานก่อสร้างอาคาร สํานกังาน โรงงาน โกดงัสินคา้ทุกชนิด 

ผลิตภณัฑ์ประเภทสีทาบ้าน กระเบ้ืองเคลือบ อุปกรณ์ประตูหน้าต่างทุกชนิด อุปกรณ์ประปา 

อุปกรณ์วสัดุประเภทเหล็กและสแตนเลสท่ีใชใ้นการก่อสร้าง อุปกรณ์เคร่ืองมือช่าง อุปกรณ์ระบบ

ความปลอดภยัของตวัอาคาร อุปกรณ์เคมีภณัฑ์ก่อสร้าง อุปกรณ์ล็อคประตูหนา้ต่างและเฟอร์นิเจอร์

ทุกประเภท อุปกรณ์ระบบโลจิสติกและจดัเก็บเอกสาร อุปกรณ์เคร่ืองปรับอากาศและสระว่ายนํ้ า 

อุปกรณ์เคร่ืองกาํเนิดไฟฟ้า ทั้งน้ีไม่นับรวมสินคา้เคร่ืองเหล็กประเภทอ่ืนๆท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบักลุ่ม

ชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย 

5.4 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด หมายถึง การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotions) การบรรจุภณัฑ์ (Packaging) การแสดง

สินคา้ (Exhibition) โชวรู์ม (Showroom) 

5.5 ปัจจัยที่ส่งเสริมและสนับสนุน หมายถึง ปัจจยัท่ีสนบัสนุนการส่งเสริมกลยทุธ์การ

ส่ือสารการตลาดให้มีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ ปัจจยัภายในองคก์ร เช่น ดา้นบุคลากร มีบุคลากรท่ีมีการ

บริหารจดัการองค์กรท่ีดีมีวิสัยทศัน์ท่ีกวา้งไกลดา้นการจดัการและนโยบายของบริษทั มีนโยบาย

และแนวคิดเรียนรู้และพฒันาในดา้นการส่ือสารการตลาดและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ตามสถาณการณ์

เพื่อสามารถนาํมาประยุกตใ์ช้ให้ถึงเป้าหมาย ดา้นงบประมาณมีการจดัสรรงบประมาณสนบัสนุน

กิจกรรมการส่ือสารการตลาดอยา่งต่อเน่ือง ดา้นวตัถุดิบมีการจดัสรรการใชว้ตัถุดิบดา้นการส่ือสาร

การตลาดให้เกิดความคุม้ค่าในแต่ละกลยุทธ์ท่ีเลือกใช ้ดา้นเคร่ืองมือการผลิตส่ือมีการสนบัสนุนให้

มีการนาํเทคโนโลยีเขา้มาช่วยจดัทาํการส่ือสารการตลาดท่ีทนัสมยัเพื่อสนบัสนุนการส่ือสารไปยงั

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงเป้าหมายดา้นการตลาดมีการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเขา้ไปช่วยใน

การทาํการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ขององคก์รส่วนปัจจยัภายนอกองค์กร เช่น ดา้นนโยบายจากภาครัฐ

และสถานการณ์ทางการเมือง มีการส่งเสริมการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ทั้งในและต่างประเทศท่ีจดั

และสนบัสนุนจากภาครัฐ ดา้นเศรษฐกิจมีความร่วมมือระหวา่งผูป้ระกอบการกบักลุ่มลูกคา้ในการ

ร่วมกนัวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดและจดัทาํกิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ ดา้นสังคม

มีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ของการส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการบริโภค

ของสังคมกลุ่มลูกคา้นั้นๆ ดา้นเทคโนโลยีมีการเรียนรู้และจดัทาํกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดใหเ้ขา้

กบักบัเทคโนโลยีใหม่ๆท่ีเกิดข้ึนดา้นสภาพแวดลอ้มมีการเลือกใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดให้

เขา้กบัสภาพแวดลอ้มของตลาดอย่างเหมาะสม ดา้นกฏหมายมีการวางและใช้กลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดอยูภ่ายใตก้ฏหมายของตลาดทุกกลุ่มอยา่งเคร่งครัด 
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6.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

6.1 ไดท้ราบถึงการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กของชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและ

เคร่ืองมือแห่งประเทศไทย 

6.2 ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางให้กบักลุ่มผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กของชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่ง

ประเทศไทยในการนาํกลยุทธ์และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมาใชเ้พื่อเป็นขอ้มูลเชิงวชิาการใน

การนาํไปใชเ้พื่อขยายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ทุกประเภทและผูท่ี้สนใจการศึกษางานในประเภทน้ี 
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บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง“การส่ือสารการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก”ผูว้จิยัไดเ้ลือกใชแ้นวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 

1.1 ความหมายของการส่ือสารการตลาด 

1.2 องคป์ระกอบของการส่ือสาร 

1.3 การส่งเสริมการตลาดกบัส่วนประสมการตลาด 

1.4 ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

1.5 ลกัษณะของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

1.6 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

1.7 ประโยชน์ของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

1.8 ขั้นตอนกระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาด 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ 

2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ 

2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ 

2.3 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ 

2.4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจกบัการส่ือสารการตลาด 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาด 

3.1 แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด 

3.2 แนวคิดและทฤษฎีประเภทของธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศ 

4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 

 

1.1 ความหมายการส่ือสารการตลาด  

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2555) กล่าวถึง การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) 

จะประกอบดว้ยคาํวา่ “การส่ือสาร” ซ่ึงหมายถึง กระบวนการท่ีส่งต่อความคิดและแบ่งปันความหมาย

ระหวา่งบุคคลหรือองคก์รกบับุคคล และคาวา่ “การตลาด” ซ่ึงหมายถึง กิจกรรมการส่งมอบคุณค่า

หรือแลกเปล่ียนระหว่างธุรกิจหรือองค์กรกับลูกค้า เม่ือนําสองคํา มารวมกัน ก็จะหมายถึง

องค์ประกอบในส่วนประสมการตลาดของตราผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ ท่ีช่วยให้กิจกรรมการแลกเปล่ียน

ดงักล่าวดาํเนินไปง่ายข้ึน โดยผูส่ื้อสารทางการตลาดจะมุ่งทาํการตลาดใหแ้ก่ตราผลิตภณัฑต่์อลูกคา้ 

วางตาํแหน่งตราผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขนั และบอกกล่าวให้ผูรั้บสารซ่ึงคือกลุ่มเป้าหมาย

ไดท้ราบความหมายของตราผลิตภณัฑ ์

Kotler and Keller (2012) กล่าวว่าการส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) 

คือส่ิงท่ีบริษทัพยายามท่ีจะแจง้ให้ทราบ, โนม้นา้ว และทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํ ทั้งทางตรงท่ีแสดงออก

ทนัทีและทางออ้ม โดยทาํการส่ือสารเก่ียวกบัสินคา้และตราสินคา้ของบริษทั ซ่ึงสามารถท่ีจะสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคและนําไปสู่ความภกัดีกับตราสินคา้ การส่ือสารการตลาดยงัเป็นการ

เช่ือมต่อ ตราสินคา้, สถานท่ี, เหตุการณ์, ประสบการณ์, ความรู้สึก และส่ิงของไปสู่ผูบ้ริโภค เป็นการ

สร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และยอดขายท่ีส่งผลกบับริษทัได ้

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) กล่าวถึง การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications) 

เป็นกลยุทธ์ท่ีสําคัญขององค์กรในการส่ือสารข้อมูลข่าวสารต่างๆ ขององค์กรไปสู่กลุ่มผูรั้บ

เป้าหมายโดยเฉพาะอย่างยิ่งสําหรับองค์กรธุรกิจในยุคปัจจุบันท่ีมีการแข่งขนัสูง การส่ือสาร

การตลาด จึงหมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดรูปแบบต่างๆ เพื่อส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของ

ผลิตภณัฑ์และองคก์ร ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้กลุ่มเป้าหมายต่างๆ 

เกิดการตอบสนองตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

สรุปได้ว่า การส่ือสารการตลาด หมายถึง การดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีมี

หลากหลายรูปแบบเพื่อใช้ในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคให้เกิดพฤติกรรมตอบสนองในทนัทีหรือ

ภายหลงัตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้และยงัเป็นการแสดงภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ออกไปให้ผูบ้ริโภค

ได้รับรู้ในตราสินค้า อีกทั้ งการส่ือสารการตลาดยงัสามารถช่วยในการสร้างความสัมพนัธ์กับ

ผูบ้ริโภคไดดี้ดว้ยเช่นกนั 
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1.2 องค์ประกอบของการส่ือสาร 

นภวรรณ คณานุรักษ์ (2556) ได้กล่าวว่านักการตลาดเห็นตรงกันว่าส่วนใหญ่ 

การส่ือสารคือการส่งผ่านข่าวสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บผ่านส่ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 องค์ประกอบ

พื้นฐานคือ (1) ผูส่้งสาร (Sender) (2) ผูรั้บสาร (Receiver) (3) ส่ือ (Medium) และ (4) สาร (Message) 

ส่วนองคป์ระกอบท่ี 5 ท่ีสําคญัของการส่ือสารคือ (5) ผลตอบกลบั (Feedback) ซ่ึงเป็นส่วนท่ีทาํให้ผู ้

ส่งรับรู้วา่ข่าวสารนั้นผูรั้บไดรั้บตามท่ีผูส่้งตั้งใจไว ้สามารถอธิบายรายละเอียดดงัน้ี 

ผูส่้งสาร (The Sender) ผูส่้งจัดเป็นผู ้ท่ี เร่ิมการส่ือสารท่ีเป็นได้ทั้ งแหล่งท่ีเป็น

ทางการและแหล่งท่ีไม่เป็นทางการ แหล่งการส่ือสารท่ีเป็นทางการเกิดจากองค์กรท่ีหวงัผลกาํไร

และองค์กรท่ีไม่หวงัผลกาํไร ส่วนแหล่งการส่ือสารท่ีไม่เป็นทางการได้มาจากพ่อแม่หรือเพื่อนท่ี

เป็นผูใ้ห้ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือให้คาํแนะนาํผูบ้ริโภคมกัให้ความสําคญัต่อแหล่งข่าวสารท่ี

ไม่เป็นทางการเพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือมากกวา่แหล่งข่าวสารท่ีเป็นทางการ ดงันั้นผูส่้งสารควรท่ี

จะสนบัสนุนและเร่ิมใหเ้กิดการส่ือสารท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการไปในทิศทางท่ีดีในรูปแบบ

การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word-of-Mouth Communication) ใหม้ากยิง่ข้ึน 

ผูรั้บสาร (Receiver) ผูรั้บสารของการส่ือสารการตลาดแบบเป็นทางการมกัจะเป็น

กลุ่มเป้าหมายหรือลูกคา้ เช่น สมาชิกของผูรั้บสารเป้าหมายของนักการตลาด ผูรั้บสารท่ีเป็นคน

กลาง และผูรั้บสารท่ีไม่ใช่จุดมุ่งหมาย จดัเป็นผูรั้บสารเป้าหมายเช่นกนั เช่นผูรั้บสารท่ีเป็นคนกลาง

เป็นผูค้า้ส่ง ผูก้ระจายสินคา้ และผูค้า้ปลีก โดยผูรั้บสารเป้าหมายเหล่านั้นจะทาํการสั่งซ้ือและสตอ๊ก

สินคา้ไว ้แต่ส่ิงสําคญัท่ีควรให้ความใส่ใจคือไม่ว่ากลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายจะเล็กจะใหญ่ กลุ่มผูรั้บ

สารเหล่าน้ีประกอบดว้ยผูรั้บสารท่ีเป็นบุคคลจาํนวนมากแต่ละคนจะแปลข่าวสารตามการรับรู้และ

ประสบการณ์ส่วนบุคคล 

ส่ือ (Medium) หรือ ช่องทางการส่ือสารสามารถเป็นไดท้ั้งไม่ใช่ตวับุคคล (Impersonal) 

เช่นส่ือมวลชนหรือปฏิสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal) ท่ีมีการพูดคุยกนัอย่างเป็นทางการ

ระหว่างพนกังานขายและลูกคา้หรือการพูดคุยกนัอย่างไม่เป็นทางการะหว่างบุคคลตั้งแต่สองคน 

ข้ึนไป ซ่ึงอาจจะพูดคุยแบบเผชิญหน้า ทางโทรศพัท์ จดหมาย หรือออนไลน์ โดยส่ือสารมวลชน 

(Mass Media) จดัอยู่ในประเภทส่ิงพิมพ์ (Print) เช่น หนังสือพิมพ ์นิตยสาร บิลเบอร์ การกระจายภาพ

และเสียง (Broadcast) เช่น วิทย ุโทรทศัน์ หรืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic) เช่น อินเทอร์เน็ต วิธีการ

ใหม่ของการส่ือสารแบบปฏิสัมพนัธ์จะทาํให้ผูรั้บข่าวสารสามารถตอบสนองกลบัมายงัผูส่้งสารได้

โดยตรงซ่ึงส่งผลให้ความแตกต่างระหวา่งการส่ือสารท่ีไม่ใช่ตวับุคคลและท่ีมีปฎิสัมพนัธ์ระหว่าง

ตวับุคคลไม่ชดัเจนเหมือนในอดีต เช่น บริษทัส่วนใหญ่พยายามท่ีจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเขา้ไปเยี่ยม

ชมเว็บไซต์เพื่อท่ีจะได้รับรู้ถึงข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และบริการได้มากกว่าเดิมหรือเพื่อให้
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ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการผา่นทางออนไลน์ แต่จะตอ้งตระหนกัไวเ้สมอวา่ผูบ้ริโภคท่ีเขา้

ชมเวบ็ไซตจ์ะไม่สามารถรับรู้ข่าวสารเหมือนกนัทุกคน ผูเ้ยีย่มชมข่าวสารผา่นทางเวบ็ไซตแ์ละเลือก

กดปุ่มเช่ือมโยงท่ีตนเองสนใจแตกต่างกนั 

สาร (Message) เป็นทั้งการใชค้าํพูด (Verbal) ในรูปแบบการพูดหรือการเขียน การ

ไม่ใช้คาํพูด (Nonverbal) ในรูปแบบของการใช้รูปภาพ ภาพประกอบ หรือสัญลกัษณ์ หรือใช้ทั้ ง

สองประกอบกนั สารท่ีใชค้าํพดูทั้งการพดูและการเขียนสามารถใหข่้าวสารขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

หรือบริการไดม้ากกวา่สารท่ีไม่ไดใ้ชค้าํพดู 

ผลตอบกลบั (Feedback) เป็นส่วนประกอบท่ีจาํเป็นของการส่ือสารท่ีไม่ใช่บุคคล

และการส่ือสารท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล ผลตอบกลบัจะช่วยให้ผูส่้งสารตดัสินใจวา่จะตอกย ํ้า

การเปล่ียนแปลง หรือปรับปรุงสารเพื่อให้มัน่ใจว่าส่ิงท่ีตอ้งการส่งสารไปนั้นตรงตามความตั้งใจ 

และเพื่อท่ีจะนาํไปทบทวนวา่สารท่ีไดส่้งไปยงัผูรั้บสารนั้นตรงตามท่ีตั้งใจหรือไม่ 

สุวมิล แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน (2550) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการส่ือสารแบ่ง

ได้ 8 อย่าง คือ (1) แหล่งข้อมูล (Source) (2) ข่าวสาร (Message) (3) การเข้ารหัส (Encoding)  

(4) ช่องทางการส่ือสาร (Transmission) (5) ผูรั้บข่าวสาร (Receiver) (6) การถอดรหัส (Decoding) 

(7) ขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) และ (8) ส่ิงรบกวน (Noise) 

แหล่งขอ้มูล (Source) คือบุคคลหรือองคก์ารท่ีเป็นแหล่งกาํเนิดขอ้มูลข่าวสารท่ีถูก

ส่งออกไป หรืออาจจะเป็นองคก์รธุรกิจท่ีขายสินคา้/บริการ เช่น ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม พ่อคา้

ส่งพ่อคา้ปลีก เป็นตน้ ท่ีมีจุดประสงค์เพื่อให้ข่าวสารขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคข่าวสาร 

(Message) คือ เน้ือหาสาระ สัญลกัษณ์ หรือเร่ืองราวท่ีผูส่้งสารส่งไปยงัผูรั้บสารซ่ึงในทางธุรกิจจะ

หมายถึง เจา้ของผลิตภณัฑ ์และผูข้าย 

การเขา้รหัส (Encoding) คือ เป็นกระบวนการของการแปลงขอ้มูลข่าวสารหรือ

วิธีการชักจูงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยการเลือกเคร่ืองหมายและสัญลักษณ์ต้องระมัดระวงั 

เน่ืองจากผูรั้บสารตอ้งทาํความเขา้ใจกบัเคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ท่ีผูส่้งสารส่งมาให้ตรงกนั การ

เขา้รหัสหรือการส่ือสารความหมายไปยงัผูบ้ริโภคทัว่ไปทางธุรกิจต่างๆ ไม่วา่จะอยู่ในรูปของการ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรงโดยผ่านส่ือต่างๆ รวมถึงคาํพูดท่ีใช้ในการขายของ

พนกังานขายส่วนใหญ่ถูกกาํหนดจากบริษทัโฆษณาหรือบริษทัประชาสัมพนัธ์ 

ช่องทางการส่ือสาร (Transmission) คือ การนาํ ข่าวสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสาร 

โดยผ่านช่องทางการส่ือสารต่างๆ เช่น ตวับุคคล ส่ิงตีพิมพ ์และส่ือออกอากาศอ่ืนๆ ในการส่ือสาร

แบบเผชิญหน้า ซ่ึงเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีดีท่ีสุด เน่ืองจากพนกังานขายจะสามารถทาํให้ลูกคา้
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เกิดความสนใจ ให้ขอ้มูลลูกคา้ และตอบคาํถามขอ้สงสัยไดท้นัที ก่อให้เกิดการซ้ือสินคา้ไดดี้กว่า

ช่องทางอ่ืนๆ  

ผูรั้บข่าวสาร (Receiver) คือ ผูรั้บท่ีรับสารจากผูส่้งสาร ทาํการถอดรหัสข่าวสาร

นั้นออกมาเป็นความหมาย และยงัเป็นตวัช้ีให้เห็นวา่การส่ือสารแต่ละคร้ังมีประสิทธิภาพมากนอ้ย

เพียงใด 

การถอดรหัส (Decoding) คือ ผูรั้บสารทาํความเขา้ใจกบัเคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ 

ท่ีไดรั้บจากข่าวสาร มีข่าวสารบางอยา่งท่ีผูรั้บสารไดรั้บแลว้ไม่สามารถเขา้ใจได ้ดงันั้นการกลัน่กรอง

เคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีจะส่งเป็นส่ิงท่ีสําคญัมาก เพื่อให้ผูรั้บสารนั้นสามารถถอดความ

ของรหสันั้นไดถู้กตอ้งตามท่ีผูส่้งสารตอ้งการ 

ขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) คือ ปฏิกิริยาตอบสนองกลบัจากผูรั้บสารไปยงัผูส่้ง

สาร เพื่อให้รับทราบวา่ผลท่ีเกิดข้ึนจากการส่งสารนั้นเป็นไปตามความตอ้งการท่ีคาดหวงัของผูส่้ง

สารหรือไม่และผูรั้บสารมีการตอบสนองหรือยอมรับข่าวสารนั้ นมากน้อยเพียงใด การส่ือสาร

ระหว่างบุคคล เช่นการขายโดยบุคคล ถือว่าข้อมูลท่ียอ้นกลับมาเป็นข้อมูลยอ้นกลับทางตรง 

ส่วนขอ้มูลยอ้นกลบัทางออ้มคือขอ้มูลท่ีเกิดจากการส่ือสารแบบมวลชน เช่น การโฆษณา เป็นตน้ 

ซ่ึงมีประสิทธิภาพตํ่ากวา่ ถึงแมว้า่ปัจจุบนัน้ีสามารถวดัปฏิกิริยาสนองกลบัของการส่ือสารรูปแบบน้ี

แลว้ก็ตาม ซ่ึงโดยมากไดม้าจากการสํารวจหรือการวิจยั หรือนาํไปสัมพนัธ์กบัยอดขายท่ีไดก้ลบัมา 

แต่มกัจะทราบผลชา้และไม่ค่อยแน่นอน และเป็นวธีิท่ีค่อนขา้งยุง่ยาก เสียค่าใชจ่้ายสูง 

ส่ิงรบกวน (Noise) คือ ส่ิงท่ีทําให้ เกิดการเปล่ียนแปลงหรือบิดเบือนไปใน

กระบวนการการส่ือสารโดยท่ีไม่ไดมี้การวางแผนหรือคาดการณ์มาก่อน ส่ิงรบกวนจะเป็นตวัลด

ประสิทธิภาพของการส่ือสารใหล้ดลงในทุกขั้นตอน 

สรุปได้ว่า องค์ประกอบของการส่ือสารหรือกระบวนการในการส่ือสารนั้ น

พื้นฐานจะประกอบไปดว้ย 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ผูส่้งสาร ผูรั้บสาร ส่ือและสาร นอกจากน้ียงัตอ้ง

คาํนึงถึงองค์ประกอบท่ี 5 ท่ีเป็นส่ิงสําคญัในการท่ีผูส่้งสารจะไดรั้บการรับรู้ว่าผูรั้บสารมีปฏิกิริยา

อย่างไร คือ ผลตอบกลบั แต่เม่ือพิจารณาให้ครบถว้นขององค์ประกอบในกระบวนการส่ือสารจะ

ประกอบไปด้วย 8 องค์ประกอบ ดังน้ี เร่ิมต้นท่ีผูส่้งสารทาํการเข้ารหัส ให้อยู่ในรูปแบบของ

สัญลกัษณ์ เคร่ืองหมาย ซ่ึงจะไดอ้อกมาเป็นสาร โดยในความหมายของการส่ือสารการตลาด จะเป็น

ขอ้มูลสินคา้ ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัสินคา้และการบริการท่ีตอ้งการจะบอกกล่าวออกไป  

ผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทัศน์วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ภาพยนตร์ หรืออินเทอร์เน็ต เป็นต้น  

ซ่ึงจะอยูใ่นรูปแบบของการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การใชพ้นกังานขาย การตลาด

เชิงกิจกรรม การตลาดออนไลน์ และการเป็นผูส้นบัสนุน เป็นตน้ และทาํการส่งสารไปยงักลุ่มผูรั้บ
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สารเป้าหมายจากนั้นผูรั้บสารทาํการถอดรหัส สารท่ีผูส่้งสารให้มา โดยการถอดรหัสผูรั้บสารจะ

เขา้ใจหรือไม่เขา้ใจตรงกบัท่ีผูส่้งสารตอ้งการหรือไม่จะใชต้วัการตอบกลบั เป็นตวัวดัประสิทธิภาพ

ของการส่ือสารกลบัไปยงัผูส่้งสาร นอกจากน้ีในการส่ือสารยงัคงมีอุปสรรคท่ีเรียกว่า ส่ิงรบกวน  

ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพของการส่ือสาร 

1.3 การส่งเสริมการตลาดกบัส่วนประสมการตลาด  

ส่วนประสมการตลาดเป็นหัวใจท่ีสําคัญของการทําธุรกิจทั้ งองค์กรภาครัฐ 

ภาคเอกชน ท่ีมุ่งหวงัผลกาํไรและไม่มุ่งหวงัผลกาํไร เน่ืองจากส่วนประสมการตลาดเป็นพื้นฐานท่ี

จะต้องทราบเพื่อนําหลักการน้ีมาประยุกต์ใช้ในการวางแผนการตลาดขององค์กรหรือธุรกิจ  

โดยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกอีกอยา่งว่า 4P’s นั้นประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ์

หรือสินค้า (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) โดย สุวมิล แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน (2550) ไดก้ล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) ดงัน้ี 

ผลิตภัณฑ์หรือสินค้า (Product) หมายถึง สินค้า (Goods) หรือบริการ (Service) 

หรือความคิด (Ideas) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ

ในการใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบ ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ์และหีบห่อ

ฉลาก ขนาด การบริการ การรับประกนัคุณภาพ และมาตรฐาน 

ราคา (Price) คือ ส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ โดยการตั้งราคาควรมีความ

เหมาะสมและยุติธรรม สามารถเปรียบเทียบกับคุณภาพหรืออรรถประโยชน์ท่ีจะได้รับจากตัว

ผลิตภณัฑ ์

สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือ เป็นการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

แบ่งงานเป็น2 ส่วน (1) การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นวธีิการเลือกท่ีจะทาํให้ผลิตภณัฑ์ถูกจดั

จาํหน่ายให้ถึงมือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะเป็นการขายโดยตรงให้กบัผูบ้ริโภคหรือผ่าน

คนกลาง (2) การกระจายตวัสินคา้ พิจารณาถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกในการกระจายตวัสินคา้ไปยงั

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ทั้งเวลา สถานท่ี และปริมาณ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารของผูผ้ลิตท่ีส่งไปยงักลุ่มเป้าหมาย 

โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ รวมทั้งมีการเปล่ียนแปลงในทศันคติของ

ผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

การดาํเนินธุรกิจหรือการทาํให้องคก์รประสบความสําเร็จนั้นในยุคปัจจุบนัเป็นส่ิง

ท่ีสอดคล้องกบัส่วนประสมการตลาดนั้น (Marketing Mix) หรือเรียกอีกอย่างว่า 4P’s คือแนวคิด

ทางด้าน 4C’sเน่ืองจากการส่ือสารเป็นส่ิงท่ีสําคัญท่ีจะใช้ในการบอกกล่าวทั้ งข้อมูล ข่าวสาร  
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และอ่ืนๆ ทั้งภายในภายนอกองค์กรหรือธุรกิจ โดยแนวคิดทางด้าน 4C’s เป็นการใส่ใจและให้

ความสาํคญักบัผูบ้ริโภคเป็นหลกั ซ่ึงประกอบไปดว้ย (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2551) 

Customer Wants and Needs คือ การผลิตสินคา้ตามความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมาย โดยจะตอ้งทราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร รูปแบบอยา่งไร เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ไดต้รงจุดมากยิง่ข้ึน 

Customer Cost คือ ความคุ้มค่าหรือคุณค่า (Value) ท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายจะ

ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ โดยจะไม่พิจารณาเฉพาะราคาของสินคา้เท่านั้น แต่จะพิจารณาถึงผลประโยชน์

ท่ีจะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ แมว้า่ราคาของสินคา้นั้นจะแพงกวา่ หากไดรั้บผลประโยชน์ท่ีมากกวา่และ

สามารถสร้างความพอใจของกบัผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคก็เตม็ใจท่ีจะจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้นั้น 

Customer Convenience คือ สถานท่ีหรือการจดัจาํหน่ายสินค้าท่ีคาํนึงถึงความ

สะดวกของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นหลกั โดยรูปแบบปัจจุบนัการซ้ือสินคา้มีความสะดวกกว่า

เม่ือก่อนมากเช่น การซ้ือสินคา้ผา่นทางโทรศพัท ์ทางอินเทอร์เน็ต ทางไปรษณีย ์เป็นตน้ 

Customer Communication คือ การส่ือสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพราะเน่ืองจาก

การส่ือสารเป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีจะช่วยให้วตัถุประสงค์ทางการตลาดประสบความสําเร็จได้ดียิ่งข้ึน  

จึงมีการนาํแนวคิดทางดา้นการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานมาประยกุตใ์ชเ้พื่อให้สอดคลอ้งกบั

ส่ิงท่ีตอ้งการส่ือสาร 

จากแนวคิดของส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) หรือเรียกอีกอยา่งว่า 4P’s 

นั้นท่ีมองว่าการส่งเสริมการตลาดหรือในส่วนของ P ตวัท่ี 4 คือ Promotion มีความสําคญัในการ

ช่วยให้องค์กรหรือธุรกิจประสบความสําเร็จ เป็นท่ีรู้จกั ทางธุรกิจคือ สามารถท่ีจะขายสินค้าได ้ 

ซ่ึงตอ้งอาศยัการส่ือสารให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดทางดา้น 4C’s คือ Customer Communication ท่ีทาํ

การส่ือสารไปยงัผู ้บริโภคเป้าหมาย โดยให้ความสําคัญในการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้อย่างเหมาะสมได้ตรงกับการพฤติกรรมของ

ผูบ้ ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือของการสื่อสารการตลาดหรือเรียกอีกอย่างว ่า  

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) จะประกอบไปดว้ย การโฆษณา (Advertising) 

การประชาสัมพันธ์  (Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การบรรจุภัณฑ์

(Packaging) และ การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

1.4 ความหมายการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานมี

จุดประสงค์เพื่อเพิ่มประสิทธิผลทางการตลาด การส่งเสริมการตลาด และลดต้นทุนการตลาด  

โดยตอ้งการวิธีใหม่ๆ ในการจดัองค์การ การวางแผน และการจดัการในทุกหน้าท่ีของการตลาด 
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จะต้องใช้กลยุทธ์ในแบบผสมผสานถึงแม้จะทาํได้โดยยาก แต่ประโยชน์ของการส่ือสารทาง

การตลาดนั้นมีอยูสู่ง 

ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ (2544) ไดก้ล่าวว่า “ไอเอ็มซี” หรือการส่ือสารการตลาดแบบ

ครบวงจร(Integrated Marketing Communication) เป็นการส่ือสารการตลาดท่ีไม่ไดแ้ค่มุ่งเนน้เฉพาะ

เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด (Promotion) อนัไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล 

และการตลาดโดยตรงเท่านั้น แต่ถา้ตอ้งมองถึงจุดติดต่อ (Contact Points) ท่ีสามารถสร้างการเปิดรับ

การส่ือสารของผูบ้ริโภค หรือจุดติดต่อท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการเปิดรับการส่ือของผูบ้ริโภค

เป้าหมาย 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2544) ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated 

Marketing Communication) หมายถึง เป็นการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร การใช้กิจกรรมการ

ส่งเสริมการตลาดหลายๆ รูปแบบใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค โดยกิจกรรมดงักล่าวจะตอ้งมีความ

สอดคลอ้ง กลมกลืน และสนบัสนุนในประเด็นเดียวกนั และอีกความหมายหน่ึงคือ กระบวนการใน

การพฒันาโปรแกรมการส่ือสารท่ีมุ่งโนม้น้าวและชกัจูงกลุ่มเป้าหมายท่ีคาดว่าจะเป็นลูกคา้ให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ โดยกระบวนการเหล่านั้นมุ่งใชเ้คร่ืองมือส่ือสารหลากหลายรูปแบบ

หรืออีกนยัหน่ึง คือ ไอเอ็มซี เป็นการวางแผนภายใตแ้นวคิดเดียวโดยใช้เคร่ืองมือการส่ือสารหลายๆ 

วธีิ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การตอบกลบัโดยตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้

โดยมีการผสมผสานเคร่ืองมือท่ีใชเ้หล่านั้นอยา่งกลมกลืน ต่อเน่ือง และสอดคลอ้งจนแผนงานนั้นมี

ความชดัเจนและถูกตอ้งเหมาะสมมากข้ึน อนัเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและมีประโยชน์ต่อการบริหาร

ตราสินคา้ 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2555) ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated 

Marketing Communication) หมายถึง กระบวนการวางแผนท่ีมุ่งสร้างความมัน่ใจว่าจุดสัมผสัดา้น

ตราผลิตภณัฑทุ์กจุดท่ีลูกคา้หรือผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้ไดม้าสัมผสั มีความเก่ียวขอ้งกบัคนนั้นและมี

เน้ือหาคงเส้นคงวาโดยตลอด 

นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร (2556) ไดก้ล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานเป็น

กระบวนการบริหารจดัการและปฏิบติัการทางการตลาดท่ีมีการดาํเนินงานอยา่งต่อเน่ืองโดยผสมผสาน

การทาํงานของกลไกและเคร่ืองมือต่างๆ ในการติดต่อส่ือสาร เพื่อให้เกิดการดาํรงอยูแ่ละพฒันาซ่ึง

สัมพันธ์ภาพทางการตลาดท่ีดีระหว่าง ตราสินค้าและลูกค้าตลอดจนสามารถดําเนินการทาง

การตลาดเชิงรุกอย่างมีประสิทธิผลบนฐานของการสร้างความสมดุลด้านผลประโยชน์จากการ

ประกอบการ 
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นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated 

Marketing Communication) หรือท่ีนิยมเรียกกนัโดยย่อว่า IMC ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่า การส่ือสาร

การตลาดแบบผสมผสานนั้นเป็นแนวคิดของการนําเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลากหลาย

รูปแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย  

การประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทต่างๆ มาผสมผสานกนัอยา่งเหมาะสม

โดยการส่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีความชดัเจนและสอดคลอ้งสัมพนัธ์กนัเพื่อมุ่งสร้างผลกระทบสูงสุดต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายในท่ีสุด 

โดยสรุป การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication) 

เป็นกระบวนการในการจดัการความสัมพนัธ์ของลูกคา้ซ่ึงจะขบัเคล่ือนให้เกิดคุณค่าในตราสินคา้ยิ่ง

ไปกวา่นั้นยงัเป็นกระบวนการในการประสานหนา้ท่ีกนัเพื่อสร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้

และผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ มุ่งเน้นให้เกิดการส่ือสารสองทางหรือมีการปฏิสัมพนัธ์กนั โดยผ่าน

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน ดงัน้ี การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 

การส่งเสริมการขาย การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรม การตลาดออนไลน์ และเคร่ืองมือ

อ่ืนๆ ท่ีจะเป็นการส่ือสารหรือจุดติดต่อไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยในการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาด จะสามารถประยุกตใ์ชไ้ดห้ลายเคร่ืองมือแต่ท่ีสําคญัคือ การเลือกใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผู ้บริโภค จนทําให้ผูบ้ ริโภค

กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือและการบริโภคสินคา้นั้น 

1.5 ลกัษณะของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการมีลกัษณะดงัน้ี (สิทธ์ิธีรสรณ์, 2555) 

1.5.1 การเร่ิมต้นทีลู่กค้า 

 กระบวนการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เร่ิมตน้ท่ีให้ความสนใจ

ลูกคา้ทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต บริษทัตอ้งตดัสินใจว่าจะใช้ส่ือใด และออกแบบสารอย่างไร  

เพื่อบอกกล่าวหรือจูงใจให้ลูกคา้มีพฤติกรรมต่อตราผลิตภณัฑ์ตามท่ีเราตอ้งการ การส่ือสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการจะไม่ใชว้ิธีส่ือสารออกจากบริษทัไปยงัลูกคา้ แต่จะใชว้ิธีส่ือสารโดยมอง

จากมุมมองของลูกคา้ ผูท้าํการตลาดจะนึกถึงลูกคา้เป็นอนัแรกวา่ลูกคา้จะรับขอ้มูลข่าวสารดว้ยวิธี

ใด จากนั้นก็ส่ือสารดว้ยวธีินั้นเพื่อสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคและจูงใจใหซ้ื้อสินคา้ของเรา 

 1.5.2 การใช้จุดสัมผัส 

 จุดสัมผสั (Contact point) เป็นช่องทางหรือส่ืออะไรก็ไดท่ี้บริษทัใช้ในการ

ส่ือสารติดต่อ หรือสมัผสักบัลูกคา้ใหเ้กิดประสบการณ์ท่ีดีกบัตราผลิตภณัฑ ์ผูส่ื้อสารตอ้งพร้อมท่ีจะ
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ใชช่้องทางใดก็ไดเ้พื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายโดยไม่ยึดติดกบัส่ือใดส่ือหน่ึง แต่จะใชส่ื้อทุก

ประเภทท่ีคิดวา่ลูกคา้มีโอกาสเห็นหรือรับทราบสารท่ีตอ้งส่ือออกไป 

1.5.3 การผนึกกาํลัง 

การผนึกกาํลงั (Synergy) เป็นการประสานการส่ือสารทางการตลาดรูปแบบ

ต่างๆ ท่ีใช้เพื่อทาํให้เกิดประสิทธิผลมากกว่าการใช้ส่ือใดส่ือหน่ึงเพียงส่ือเดียว การส่ือสารทาง

การตลาดใชทุ้กวิธีสาหรับตราผลิตภณัฑ์หน่ึงๆ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชป้้าย 

ณ จุดซ้ือการส่งเสริมการขาย การสนบัสนุนกิจกรรม การไปรษณียท์างตรง หรือการโฆษณาออนไลน์ 

ตอ้งพูด “ดว้ยเสียงเดียวกนั “กล่าวคือจะตอ้งใชส้ารเดียวกนั และความสมํ่าเสมอในช่องทางหรือจุด

ท่ีสัมผสักบัลูกคา้ทุกจุด 

1.5.4 การสร้างความสัมพนัธ์ 

การส่ือสารทางการตลาดมุ่งสร้างความสัมพนัธ์ท่ียืนยาวระหวา่งผลิตภณัฑ์

กบัลูกคา้ ซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ท่ีนา ไปสู่การซ้ือซํ้ า หรือความภกัดีในผลิตภณัฑ์ โดยมีแนวคิดทางดา้น

การตลาดเชิงประสบการณ์ (experiential marketing) เป็นการตลาดท่ีมุ่งให้ลูกค้ามีประสบการณ์ด้าน 

การรับรู้ทางประสาทสัมผสักบัตราผลิตภณัฑห์รือผลิตภณัฑข์องบริษทั การตลาดประเภทน้ีใหค้นมี

ประสบการณ์กบัส่ิงนั้นดว้ยตนเอง ไม่ใช่เป็นเพียงการบอกลูกคา้วา่สินคา้เรานั้นดีอยา่งไร มีคุณสมบติั

อะไร 

1.5.5 การคาดหวังผลตอบแทนจากการลงทุน 

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการต้องการทราบว่าการส่ือสารทาง

การตลาดท่ีทาํไปมีผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on investment หรือ ROI) เท่าไร ผูท่ี้เก่ียวขอ้ง

ทุกคนมีส่วนรับผิดชอบต่อการส่ือสารการตลาดโดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูโ้ฆษณาเช่ือวา่ผลกระทบของ

การโฆษณาต่อกาํไรและยอดขายนั้นไม่สามารถวดัได้ แต่ในปัจจุบนัเราดูประสิทธิภาพของการ

ดาํเนินธุรกิจจากผลตอบแทนทางการเงิน ผูส่ื้อสารการตลาดจึงตอ้งตอบผูอ่ื้นไดว้่าเหตุใดเราจึงทาํ

กิจกรรมนั้นๆ  

โดยสรุป ลกัษณะของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน จะประกอบเป็น

ดว้ย 1) กระบวนการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ คาํนึงถึงลูกคา้อนัดบัแรก 

2) จุดสัมผสั (Contact point) เป็นช่องทางหรือส่ือท่ีใช้สาหรับการส่ือสาร 3) การผนึกกาํลงั (Synergy) 

เป็นการประสานการส่ือสารทางการตลาดในแต่ละเคร่ืองมือให้สอดคล้องในทิศทางเดียวกัน  

4) การส่ือสารทางการตลาดมุ่งสร้างความสัมพนัธ์ท่ียืนยาวระหว่างผลิตภณัฑ์กบัลูกคา้ 5) การคาดหวงั

ผลตอบแทนท่ีจะได้กลบัมาทั้งจากลูกคา้ นักลงทุน เพื่อเปรียบเทียบความคุม้ค่าในการจดัทาํการ

ส่ือสารการตลาด 
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1.6 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2544) ไดใ้ห้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ประกอบไปดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ การตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ์ 

การขายโดยพนกังานขาย การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดและรูปแบบอ่ืน 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ไดใ้ห้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ประกอบไปด้วย การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดโดยตรง การจดักิจกรรมพิเศษ การจดัแสดงสินคา้ การจดัโชวรู์ม การจดัศูนยส์าธิตการทาํงาน

ของสินคา้ การจดัสัมมนา การจดันิทรรศการ การจดัศูนยฝึ์กอบรม การให้บริการ การใช้พนกังาน 

การบรรจุภณัฑ์ การใชย้านพาหนะของบริษทั การใชป้้ายต่างๆ และการใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทาง

อิเล็กทรอนิกส์ 

Kotler and Keller (2012) ได้ให้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ประกอบไปดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย กิจกรรมและประสบการณ์ การประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรง การตลาดแบบปากต่อปาก และการใชพ้นกังานขาย 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์  (2555) ได้ให้ เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ประกอบไปด้วยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารเพื่อภาพลกัษณ์องค์กร การขายโดย

บุคคล การส่งเสริมการขาย และ การตลาดทางตรง 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ประกอบไปด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การใช้

พนักงานขายการตลาดเชิงกิจกรรมการส่ือสารด้วยผลิตภัณฑ์ การเป็นผูส้นับสนุน การตลาด

ออนไลน์ และการตลาดเพื่อสังคม 

โดยสรุป เคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานนั้นมีอยู่มากมายเพราะทุก

อยา่งถา้สามารถปรับเปล่ียนให้กลายเป็นกลยทุธ์และนาํมาส่ือสารส่งไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้

แลว้นั้น 

ทาํใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ หรือมีการเปิดรับ และเม่ือผูบ้ริโภคแสดง

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออกมาเม่ือได้รับรู้การส่ือสารการตลาดด้วยแล้วนั้นคือว่าเคร่ืองม่ือการ

ส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานท่ีธุรกิจหรือองคก์รไดเ้ลือกนั้นมีประสิทธิผล โดยถา้กล่าวโดยรวม

วา่เคร่ืองมือการส่ือสารหลกัๆ ท่ีนิยมใช ้ประกอบไปดว้ย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม

การขาย การบรรจุภณัฑ์ การตลาดทางตรง การใชพ้นกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรม การตลาดออนไลน์ 

รวมถึงการส่ือสารดว้ยผลิตภณัฑ์ การเป็นผูส้นบัสนุน และการตลาดเพื่อสังคม โดยในการทาํวิจยั
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คร้ังน้ีเลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน ดงัน้ี 1) การโฆษณา 2) การประชาสัมพนัธ์  

3) การส่งเสริมการขาย 4) การบรรจุภณัฑ5์) การตลาดเชิงกิจกรรม 6) โชวรู์ม ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.6.1 การโฆษณา  

1) ความหมายการโฆษณา  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) 

หมายถึง เป็นรูปแบบค่าใช้จ่ายในการเสนอขายไม่ใช้บุคคล โดยเสนอเก่ียวกับความคิด สินค้า  

และบริการ โดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ไดใ้ห้ความหมาย การโฆษณา 

(Advertising) หมายถึง การเสนอข่าวสารการขาย หรือแจง้ข่าวสารให้บุคคลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย

ทราบเก่ียวกับสินคา้ บริการ หรือแนวความคิด โดยเจา้ของหรือผูอุ้ปถัมภ์ท่ีเปิดเผยตวัเอง มีการ

จ่ายเงินเพื่อใชส่ื้อโฆษณา และเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีไม่ใช่เป็นการส่งตวับุคคลเขา้ไปติดต่อโดยตรง 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ไดใ้ห้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) 

หมายถึงรูปแบบกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมุ่งหวงัเพื่อโน้มน้าวลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ โดยเป็นการส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการทั้งในรูปแบบของ

การส่งข่าวสารผา่นส่ือมวลชน และส่งตรงไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ในการส่ือสารผา่นส่ือดงักล่าว

ผูท้าํการโฆษณาจะเป็นผูท่ี้ออกค่าใชจ่้ายอนัเกิดจากการโฆษณา 

วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554) ได้ให้ความหมาย การโฆษณา 

(Advertising) หมายถึง เป็นรูปแบบหน่ึงของการใช้จ่ายเงินเพื่อนาํเสนอ และแสดงแนวคิดในการ

สนบัสนุนสินคา้และบริการผา่นส่ือท่ีมิใช่บุคคล โดยระบุผูอุ้ปถมัภโ์ฆษณาช้ินนั้น 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2555) ไดใ้ห้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) หมายถึง 

การบอกให้ทราบและส่ือสารผ่านส่ือมวลชนในลกัษณะโนม้น้าวใจ โดยบริษทัองค์กรไม่แสวงหา

ผลกาํไร หน่วยงานของรัฐ หรือบุคคล ท่ีซ้ือเวลาหรือพื้นท่ี เพื่อให้ขอ้มูลและ/หรือชักจูงใจตลาด

เป้าหมายหรือผูรั้บสารในเร่ืองเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ องคก์รหรือความคิด 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) 

หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารเพื่อโนม้นา้วใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเกิดการตอบสนองตามท่ี

ผูโ้ฆษณาตอ้งการ ซ่ึงในการนาํเสนอข่าวสารนั้นอาจเป็นการส่งเสริมแนวคิด สินคา้หรือบริการ ทั้งน้ี

จะตอ้งมีการชาํระเงินและผา่นส่ือท่ีมิใช่ตวับุคคล โดยมีการระบุช่ือผูส่้งสารหรือผูโ้ฆษณาไวด้ว้ย 

โดยสรุป การโฆษณา (Advertising) คือ รูปแบบท่ีนาเสนอขอ้มูล ข่าวสาร

เก่ียวกบัสินคา้และบริการ รวมถึงความคิด โดยผูท้าโฆษณาร่วมกบัเจา้ของสินคา้และการบริการ

นั้นๆ ทาํการส่ือสารผา่นส่ือต่างๆ ท่ีไม่ใช่ส่ือบุคคล เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ เป็นการโนม้นา้วใจ
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จนก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการนั้น โดยการจดัทาํโฆษณาจะมีเสียค่าใชจ่้าย

และผูอุ้ปถมัภ ์

2) วตัถุประสงคข์องการโฆษณาไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี (นธกฤตวนัตะ๊เมล,์ 2557) 

(1) เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์หรือสินคา้และบริการ

นั้นๆ ไม่วา่จะเป็นวิธีใช ้คุณประโยชน์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และรายการส่งเสริมการตลาด

ต่างๆ ของสินคา้และบริการ 

(2) เพื่อบอกความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายจากคู่แข่งขัน  

ทาํใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายรับทราบวา่ตราสินคา้นั้นมีความเหนือจากคู่แข่งอยา่งไร 

(3) เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์ ซ่ึงสังเกตไดจ้ากสินคา้ท่ี

โฆษณามกัจะมียอดขายท่ีสูงกวา่สินคา้ท่ีไม่โฆษณา 

(4) เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้ โดยเฉพาะถา้ใชใ้นรูปแบบ

ของการโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัองค์กร จะช่วยให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายเกิดการตีความใน

เชิงบวกกบัตราสินคา้หรือช่ือองคก์ร อนันาํไปสู่ทศันคติท่ีดีใหเ้กิดข้ึนในตวัผูบ้ริโภค 

(5) เพื่อช่วยเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้กวา้งข้ึน โดยการสร้างการ

ยอมรับกบัผูจ้ดัจาํหน่ายต่างๆ ได้ง่ายข้ึน เน่ืองจากสินคา้ท่ีโฆษณามกัเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกั 

ทาํให้ผูจ้ดัจาํหน่ายมีความมัน่ใจว่าสินค้านั้ นย่อมขายได้ จึงมีแนวโน้มท่ีจะนําสินค้านั้ นมาจดัวาง  

ขายเพิ่มมากข้ึน 

(6) เพื่อสร้างความภกัดีในตราสินคา้ การโฆษณานั้นนอกจากจะนาํใชใ้น

การเผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสารของสินคา้และบริการใหม่ท่ีเพิ่งออกสู่ตลาดแลว้ยงัสามารถนาํมาใช้กบั

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัดี ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริโภคยงัคงเกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้และการบริการ

นั้นอยา่งต่อเน่ือง และไม่เปล่ียนใจไปใชสิ้นคา้คู่แข่ง 

(7) เพื่อช่วยลดตน้ทุนทางดา้นการขายให้ตํ่าลงเม่ือเทียบกบัจาํนวนกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการโฆษณาผา่นทางส่ือมวลชน ซ่ึงไดแ้ก่ โทรทศัน์และวิทย ุ

เป็นตน้ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงผูรั้บสารจาํนวนมาก จึงทาํใหเ้ม่ือคิดตน้ทุนเฉล่ียต่อหวัของผูบ้ริโภค

เป้าหมายนั้นจะเป็นตน้ทุนท่ีตํ่า 

(8) เพื่อช่วยสร้างคุณค่าตราสินคา้ให้เป็นท่ียอมรับแก่ผูบ้ริโภค โดยช่วยทาํ

ให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัตราสินคา้ เกิดการรับรู้ในคุณภาพของตราสินคา้ เกิดการเช่ือมโยง

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ในเชิงบวก และเกิดความภกัดีในตราสินคา้ ซ่ึงผลของกระบวนการเหล่าน้ี 

ยอ่มจะช่วยเสริมสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหอ้ยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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3) รูปแบบของการโฆษณา นั้นมีอยู่มากมาย ยกตวัอย่างรูปแบบของการ

โฆษณาท่ีผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) วิทยุกระจายเสียง (Radio) ซ่ึงนบัเป็นส่ือท่ีมีความครอบคลุมสูงเกือบ

ทุกพื้นท่ีทัว่ประเทศ สามารถเขา้ถึงประชาชนไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ในปัจจุบนัมีสถานีท่ีให้นกัส่ือสาร

การตลาดสามารถเลือกลงมากกว่า 500 สถานีทั้งในกรุงเทพและต่างจงัหวดั เป็นระบบเอเอ็มกว่า 

200 สถานีและระบบเอฟเอ็มมากกว่า 300 สถานี ระบบเอเอ็ม เป็นระบบที่มีรัศมีส่งไดไ้กลกว่า

เอฟเอ็ม 2-3 เท่า จึงกระจายเสียงออกไปในชนบทไดม้ากกว่า จึงมกัมีสัญญาณรบกวนจากคล่ืนอ่ืน

เขา้มาแทรกไดง่้าย (กญัจณิพฐั วงศสุ์เมธรต,์ 2549) 

ขอ้ดีของวิทยุกระจายเสียง คือ ใช้กนัอย่างกวา้งขวาง สามารถเขา้ถึง

กลุ่มผูรั้บฟังไดดี้ ตน้ทุนตํ่า เลือกกลุ่มเป้าหมายได ้มีความยดืหยุน่และรวดเร็ว 

ข้อจํากัดของวิทยุกระจายเสียง คือ อัตราค่าโฆษณาไม่แน่นอน 

กระจายไปในอากาศอยา่งรวดเร็ว และไม่มีภาพประกอบ 

(2) นิตยสาร (Magazine) นบัเป็นส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีการเติบโตสูงมาก ทั้งน้ี 

เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายในการเขา้ถึงไดอ้ย่างดี เช่น นิตยสารสาหรับผูห้ญิง

ทาํงาน นิตยสารสําหรับผูช้ายรักสุขภาพ นิตยสารสําหรับวยัรุ่น นิตยสารสําหรับกลุ่มคนท่ีชอบ

รถแข่ง หรือนิตยสารสําหรับคนท่ีชอบกีฬา เป็นตน้ (นธกฤตวนัต๊ะเมล์, 2557) นอกจากน้ี นิตยสาร

ยงัเป็นส่ือโฆษณาประเภทส่ิงส่ือพิมพ ์มีความหลากหลายในตวัส่ือเอง โดยทัว่ไปนิตยสารมีทั้งราย

สัปดาห์ รายปักษ์ รายเดือน และรายไตรมาส ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทนิตยสารออกไดด้งัน้ี (สุวิมล 

แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน, 2550) 

ก. นิตยสารทัว่ไป เป็นนิตยสารท่ีเสนอสาระทัว่ไปท่ีบุคคลทุกเพศ

ทุกวยัสามารถอ่านได ้เป็นการใหค้วามรู้ความบนัเทิงธรรมดาเป็นหลกั ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็นแนว

ต่างๆ ไดห้ลายแนว เช่น การท่องเท่ียว การกีฬา ภาพยนตร์ บนัเทิง สุขภาพ และ การเมือง เป็นตน้ 

ข. นิตยสารทางวิชาการ เป็นนิตยสารท่ีเสนอเน้ือหาสาระในเฉพาะ

แต่ละสาขา เป็นรูปแบบของการเสนอบทความเชิงวิชาการมากกวา่ความบนัเทิง เช่น ทางบริหารธุรกิจ

การเงิน การธนาคาร เศรษฐศาสตร์ เกษตรกรรม อุตสาหกรรม และ วศิวกรรม เป็นตน้ 

ค. นิตยสารเฉพาะ เป็นนิตยสารท่ีเสนอข่าวสารและเร่ืองราวท่ีมี

ความสนใจเฉพาะในกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ซ่ึงอาจจะแบ่งตามเพศหรือวยัก็ได ้และมกัจะนาํเสนอออกมา

ในรูปแบบของความบนัเทิงมากกวา่การให้ความรู้ทางวชิาการ เช่น นิตยสารสาหรับวยัรุ่น นิตยสาร

สาํหรับผูช้าย นิตยสารสาํหรับแม่บา้น เป็นตน้ 
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ขอ้ดีของนิตยสาร คือ มีภาพประกอบท่ีสวยงาม มีอายุท่ีนานกวา่หนงัสือพิมพ ์และสามารถกาํหนด

กลุ่มเป้าหมายไดจ้ากประเภทของนิตยสาร 

ขอ้จาํกดัของนิตยสาร คือ มีราคาสูง ระยะเวลาสั่งซ้ือโฆษณานาน 

และมีการกระจุกตวัของโฆษณาสูง 

(3) ส่ือกลางแจง้หรือส่ือนอกสถานท่ี (Outdoor/Out-of-home) นบัเป็นส่ือ

ท่ีได้รับความนิยมเพิ่มข้ึนเน่ืองจากความยืดหยุ่นสูง และราคาไม่แพงเท่ากับโฆษณาในส่ือมวลชน  

อีกทั้ งจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเร่ิมเปล่ียนไป มีการใช้ชีวิตนอกบ้านมากข้ึน ซ่ึงปัจจุบนัมี

รูปแบบของการโฆษณาใส่ส่ือประเภทน้ีมากมายและสามารถท่ีจะแสดงรูปเคร่ืองหมายการค้า 

ผลิตภณัฑ์ หรือ คาํขวญัไดใ้นขนาดท่ีใหญ่ เพื่อเรียกร้องความสนใจจากผูพ้บเห็น ไดแ้ก่ ป้ายรถประจาํ

ทางป้ายสามเหล่ียม ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ ส่ือรถตุ๊กตุ๊ก ส่ือรถแท็กซ่ี ส่ือรถไฟฟ้า ป้ายโฆษณาขนาด

เล็ก ส่ือโฆษณาหลอดไฟฟ้ากระพริบ ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี ส่ือรถไฟฟ้าใตดิ้น ส่ือโฆษณาบริเวณท่ีพกั

ผูโ้ดยสาร ส่ือโฆษณาท่ีสนามบิน และ ส่ือโฆษณาบนตึก เป็นตน้ (สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวั

กล่ิน, 2550; นธกฤตวนัตะ๊เมล,์ 2557) 

ขอ้ดีของส่ือกลางแจง้ หรือส่ือนอกสถานท่ี คือ มีความยืดหยุ่นสูง  

ผูเ้ห็นซํ้ าไดง่้าย มีตน้ทุนตํ่า และไม่ค่อยมีการแข่งขนั 

ขอ้จาํกดัของส่ือกลางแจง้ หรือส่ือนอกสถานท่ี คือ ผูเ้ห็นโฆษณามี

จาํกดัจดจาํสินคา้ไดต้ ํ่า มีเน้ือท่ีจาํกดั และมีขอ้จาํกดัดา้นความคิดสร้างสรรค ์

(4) ส่ือสาร ณ จุดซ้ือ (Point-of-Purchase Communications) เป็นองค์ประกอบ

หน่ึงของการ ส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบด้วยการจัดแสดงสินค้า (Display) โปสเตอร์ (Poster) 

สัญลักษณ์ (Symbol) ป้ายโฆษณา (Banner) แผ่นป้ายติดท่ีชั้นวางสินค้า (Shelf-Taker) บตัรวางท่ี

เคาน์เตอร์ (Counter cord) และรูปแบบอื่นๆ ที่ตอ้งการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายในร้านคา้  

โดยจะเป็นการออกแบบมาเพื่อมากระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ข้ึน ณ จุดซ้ือ 

(ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) 

ข้อดีของส่ือสาร ณ จุดซ้ือ คือ มีอิทธิพลสูงในการตัดสินใจซ้ือ 

กระตุน้การทดลองใชสิ้นคา้ มีความยดืหยุน่สูง และใชร่้วมกบักิจกรรมของร้านคา้ไดดี้ 

ขอ้จาํกดัของการส่ือสาร ณ จุดซ้ือ คือ การออกแบบท่ีตอ้งน่าสนใจ 

ในบางคร้ังไม่ไดรั้บการสนบัสนุนกบัทางร้านคา้ 

สรุป การโฆษณา (Advertising) คือ การส่ือสารท่ีผูส่้งสารกาํหนดรูปแบบท่ี

นาํเสนอขอ้มูล ข่าวสาร เก่ียวกบัสินคา้และบริการ รวมถึงความคิด การทาํการส่ือสารผ่านส่ือต่างๆ 

ท่ีไม่ใช่ส่ือบุคคล เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ เป็นการโน้มน้าวใจ จนก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
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และใช้สินคา้และบริการนั้น การจดัทาํโฆษณาจะมีเสียค่าใช้จ่ายและผูอุ้ปถมัภ์ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์

ของการโฆษณา มีดงัน้ี เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารความรู้ในตวัผลิตภณัฑห์รือสินคา้และบริการ เพื่อบอก

ความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายจากคู่แข่งขนั เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ ์

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้ เพื่อช่วยเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้กวา้งข้ึน เพื่อสร้าง

ความภักดีในตราสินค้า เพื่อช่วยลดต้นทุนทางด้านการขายให้ตํ่าลง เม่ือเทียบกับจาํนวนกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมาย และเพื่อช่วยสร้างคุณค่าตราสินคา้ให้เป็นท่ียอมรับแก่ผูบ้ริโภค โดยรูปแบบของ

การโฆษณามีอยูม่ากมาย ไดแ้ก่ (1) วิทยุกระจายเสียง (Radio) ทั้งระบบเอเอ็มและ เอฟเอ็ม (2) นิตยสาร 

(Magazine) (3) ส่ือกลางแจ้งหรือส่ือนอกสถานท่ี (Outdoor/Out-of-home) (4) ส่ือสาร ณ จุดซ้ือ 

(Point-of-Purchase Communications) 

1.6.2 การประชาสัมพนัธ์  

1) ความหมายของการประชาสมัพนัธ์  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมาย การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง 

ความพยายามในการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การ ให้เกิดกบักลุ่มใด

กลุ่มหน่ึง 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ได้ให้ความหมาย การประชาสัมพนัธ์ (Public 

Relations) หมายถึง กิจกรรมท่ีมุงสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทั สินคา้และบริการมากกวา่การโฆษณา

ขายสินคา้ 

วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2554) ไดใ้ห้ความหมาย การประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relations) หมายถึง การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัสาธารณชนต่างๆ โดยการให้ข่าวสาร

การสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร การป้องกนัและจดัการเก่ียวกบัข่าวลือ เร่ืองราวหรือเหตุการณ์ดา้น

ลบท่ีอาจจะเกิดข้ึน 

สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2555) ไดใ้หค้วามหมาย การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

หมายถึง รูปของการจดัการส่ือสารท่ีมุ่งใช้การเผยแพร่ข่าวและรูปแบบการส่งเสริมและ ข่าวสารท่ี

ไม่เสียเงิน เพื่อส่งผลต่อความรู้สึก หรือความเช่ือ ผูท่ี้อาจเป็นลูกคา้ หรือผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียกับ 

บริษทั สินคา้หรือบริการ คุณค่าของสินคา้และบริการ หรือกิจกรรมขององคก์ร 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ไดใ้ห้ความหมาย การประชาสัมพนัธ์ (Public 

Relations) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารท่ีมีการวางแผนอย่างเป็นระบบ เพื่อสร้างความรู้ความ

เข้าใจ และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างกับองค์กรและผูมี้ส่วนได้ส่วนเสีย ได้แก่ ผูบ้ริโภค

พนกังานในบริษทั ตวัแทนจาํหน่าย ผูถื้อหุ้น หน่วยงานรัฐบาล ประชาชนทัว่ไป กลุ่มผูใ้ช้แรงงาน
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และกลุ่มเคล่ือนไหวทางสังคม เป็นตน้ ซ่ึงทาํให้องค์กรสามารถดาํเนินธุรกิจได้อย่างราบร่ืนและ

ประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

โดยสรุป การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง การนาํเสนอข่าวสาร

ของสินค้าและการบริการ เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายรับรู้ โดยวตัถุประสงค์หลักในการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในรูปแบบการประชาสัมพนัธ์นั้น คือ ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ของ

กบัสินคา้ การบริการ หรือองคก์ร และก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือผูท่ี้

มีส่วนไดส่้วนเสีย 

2) บทบาทของการประชาสัมพนัธ์ต่อการส่ือสารการตลาดโดย นธกฤต

วนัตะ๊เมล ์(2557) ไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี 

(1) เพื่อให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการดาเนินงานและกิจกรรมต่างๆ 

ของธุรกิจ 

(2) เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งองคก์รและประชาชนกลุ่มต่างท่ี

เก่ียวขอ้ง 

(3) เพื่อสร้างความนิยมเล่ือมใสและสร้างความศรัทธาจากประชาชน 

(4) เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ตราสินคา้และธุรกิจ 

(5) เพื่อเสริมสร้างความเจริญและความมัน่คงใหแ้ก่ธุรกิจในระยะยาว 

(6) เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหเ้กิดข้ึนในตราสินคา้และองคก์าร 

(7) เพื่อเปิดโอกาสให้ผูผ้ลิตสินค้าและบริการได้ส่ือสารกับผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง 

(8) เพือ่สร้างความสัมพนัธ์อนัดีใหแ้ก่บุคคลากรภายในองคก์ร 

3) รูปแบบของการประชาสัมพนัธ์ ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การเผยแพร่ข่าวสารผ่านส่ือมวลชน (Press Release) เป็นกิจกรรมท่ี

ใช้กนัอยา่งกวา้งขวางในการประชาสัมพนัธ์อาจจะทาํการแจกข่าวไปเพียงอยา่งเดียวหรือจะส่งข่าว

ไปพร้อมกบัรูปภาพก็ได ้วิธีประชาสัมพนัธ์แบบน้ีนิยมใช้กบัสินคา้ใหม่หรือสินคา้เก่าท่ีปรับปรุง

ใหม่ โดยจะทาํการบอกรายละเอียดของตวัสินคา้และการบริการ หรือขอ้มูลของธุรกิจและองค์กร 

จากนั้นทาํการส่งมอบให้กบัหนังสือพิมพ์หรือนิตยสารแต่ละฉบบัโดยตรง เป็นการอาํนวยความ

สะดวกให้แก่ส่ือมวลชน เพื่อป้องการข้อมูลท่ีอาจจะเกิดการผิดพลาดด้วย (สุวิมล แม้นจริง  

และเกยรูใยบวักล่ิน, 2550; นธกฤตวนัตะ๊เมล,์ 2557) 

(2) สัมมนา/ประชุม (Conference/Seminar) เป็นการให้ข้อมูล ข่าวสาร 

ของสินคา้และการบริการ รวมถึงขอ้มูลขององคก์รธุรกิจทั้งผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่าย 
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(3) การฝึกอบรม (Training) เป็นการให้ขอ้มูล ข่าวสาร และความรู้เก่ียวกบั

สินคา้และการบริการ โดยมีการฝึกลงมือปฎิบติัจริง 

(4) บทความ (Articles) เป็นการให้ข้อมูล ความรู้ ในตวัสินคา้และการ

บริการหรือขอ้มูลขององค์กรธุรกิจ หรือความรู้ท่ีอาจจะเก่ียวขอ้งในตวัผลิตภณัฑ์ เพื่อให้เกิดการ

คลอ้ยตามจนเกิดเป็นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ และสามารถทาํให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ

บริษทัได ้

(5) การเผยแพร่ข่าวสารผ่านส่ิงส่ือพิมพ ์ไดแ้ก่ แผ่นพบั (Folder) โบรชัวร์ 

(Brochure) และโปสเตอร์ (Poster) เป็นตน้ 

สรุป การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง การเผยแพร่ข่าวสาร

ของสินคา้และการบริการ เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายรับรู้และความสัมพนัธ์ท่ีดี โดยบทบาทของ

การประชาสัมพนัธ์เพื่อการส่ือสารการตลาด มีดงัน้ี เพื่อให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการดาํเนินงาน

ของธุรกิจ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดี เพื่อสร้างความนิยมและความศรัทธา เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ี

ดีให้แก่ตราสินคา้และธุรกิจ เพื่อเสริมสร้างความเจริญและความมัน่คงให้แก่ธุรกิจในระยะยาว  

เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้เกิดข้ึนในตราสินคา้และองค์การ เพื่อเปิดโอกาสให้ผูผ้ลิตสินคา้และ

บริการได้ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง และเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้แก่

บุคคลากรภายในองคก์ร ซ่ึงรูปแบบของการประชาสัมพนัธ์นั้นมีอยูม่ากมาย ไดแ้ก่ (1) การเผยแพร่

ข่าวสารผ่านส่ือมวลชน (Press Release) (2) สัมมนา/ประชุม (Conference/Seminar) (3) การฝึกอบรม 

(Training) (4) บทความ (Articles) (5) การเผยแพร่ข่าวสารผา่นส่ิงส่ือพิมพ ์

1.6.3 การส่งเสริมการขาย  

1) ความหมายของการส่งเสริมการขาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริมการขาย 

(Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้

พนักงาน และการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้หรือการซ้ือของ

ลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในแต่ละช่องทาง 

สุวิมล แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน (2550) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริม

การขาย (Sales Promotion) หมายถึง หน้าท่ีของการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมุ่งเสนอผลประโยชน์

พิเศษให้กับผูบ้ริโภค พนักงานขาย หรือพ่อค้าคนกลาง โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุ้นให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือขายสินค้าและบริการของผูผ้ลิตในทันทีหรือในระยะเวลาอันสั้ น  

ซ่ึงการส่งเสริมการขายไม่สามารถทาไดเ้องตามลาํพงั กล่าวคือ ตอ้งทารวมกบักิจกรรมการส่ือสาร
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การตลาดตัวอ่ืนด้วย ไม่ว่าจะเป็นการขายโดยพนักงานขาย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  

หรือการตลาดทางตรง 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion) หมายถึง รูปแบบกิจกรรมการส่ือสารการตลาดอีกรูปแบบหน่ึงท่ีกระตุ้นพฤติกรรม

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยการเสนอผลประโยชน์พิเศษเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งรวดเร็ว 

วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554) ได้ให้ความหมาย การส่งเสริม

การขาย (Sales Promotion) หมายถึง การนาํเสนอส่ิงจูงใจในระยะเวลาสั้นๆ เพื่อกระตุน้การซ้ือหรือ

การขายสินคา้และการบริการ 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารต่างๆ เพื่อการโน้มนา้วในผูบ้ริโภค คนกลาง หรือพนกังาน

ขาย เกิดการตอบสนองในการตดัสินใจซ้ือ หรือสนบัสนุน ส่งเสริมการขายต่อสินคา้และบริการใน

ระยะเวลาอนัสั้น 

โดยสรุป การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การนาํเสนอสิทธิ

ประโยชน์หรือสิทธิพิเศษให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย หรือตวัแทนการจดัจาํหน่าย เพื่อตอ้งการให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในระยะเวลาอนัรวดเร็ว 

2) วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย โดย นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557)  

ไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี 

(1) เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการทดลองซ้ือหรือซ้ือซํ้ า 

(2) เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเพิ่มปริมาณในการบริโภคตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 

(3) เพือ่รักษาส่วนครองการตลาดของลูกคา้ในปัจจุบนั 

(4) เพือ่เจาะตลาดลูกคา้ใหม่ใหมี้มากข้ึน 

(5) เพื่อเป็นการสนับสนุนการโฆษณาและความพยายามทางการตลาด

ต่างๆ ใหเ้กิดผลสาํเร็จตามความมุ่งหมาย 

3) รูปแบบของการส่งเสริมการขาย ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การลดราคา (Price-off) เจา้ของผลิตภณัฑ์มกัจะทาํการติดป้ายราคา

ใหม่ท่ีตวัสินคา้ ซ่ึงลดลงจากเดิม การลดราคาทาํให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้มีโอกาสทดลองใช้

สินคา้ในราคาถูกลงกวา่ปกติ 

(2) การให้ของแถม (Premiums) อาจจะเป็นการแถมในสินคา้เลย หรือการเพิ่ม

ปริมาณสินคา้ให้มากข้ึนหรือไม่ก็นาํของแถมบรรจุไวคู้่กบัสินคา้ เพื่อเป็นส่ิงจูงใจ โดยการแจกของ

แถมอาจมีลกัษณะเป็นการให้เปล่า (Free Premiums) หรืออาจจะแจกในลักษณะของการจ่ายเงิน
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บางส่วนบวกค่าจดัส่ง หรือ การขายสินคา้ท่ีเป็นของแถมในราคาพิเศษ (Self-liquidating premium) 

ตวัอย่างเช่น การบรรจุของแถมลงในกล่องหรือติดไปกบักล่องสินคา้ (With-pack premium) เช่น 

การใส่ของเล่นเด็กไวใ้นกล่องขนม การแถมของขวญัพิเศษสาํหรับผูซ้ื้อสินคา้ในจาํนวนท่ีกาํหนดไว ้

เป็นต้น การส่งสินค้าให้กับลูกค้าท่ีส่งหลักฐานการซ้ือสินค้าทางไปรษณีย์ (Free in the mail 

premium) ส่ิงสําคญัคือ การให้ของแถมควรมีความสัมพนัธ์กับผลิตภณัฑ์ โดยควรจะมีคุณค่าใน

สายตาของผูบ้ริโภคจึงจะทาํให้วิธีน้ีเกิดประสิทธิผล นอกจากน้ี หากประโยชน์ของของแถมไม่ได้

รับความสนใจจากผูบ้ริโภค ก็อาจจะทาํใหผู้บ้ริโภคไม่เกิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้ า การเลือกของแถมจึง

เป็นส่ิงสําคญัเพราะของแถมสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจจนเกิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าได ้

(ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์, 2547;นธกฤตวนัตะ๊เมล,์ 2557) 

(3) การตกแต่งหรือจดัแสดง ณ จุดซ้ือ จุดขาย (Point-of-purchase/Points-

of-sales) เป็นการจดัแสดงสินค้าเพื่อดึงดูดความสนใจและกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

ผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีก ในการการตกแต่งหรือจดัแสดง ณ จุดซ้ือ จุดขาย จะสามารถสร้างความทรง

จาํในตราสินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดว้างแผนในการซ้ือล่วงหนา้ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 

2544) 

(4) การใช้โปรแกรมการสะสมแตม้ (Loyalty Programs) เป็นโปรแกรม

เพื่อมอบให้กับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินค้าซํ้ า  

อนันาํไปสู่ความภกัดีต่อตราสินคา้และสามารถวดัผลไดโ้ดยง่าย อีกทั้งยงัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์

กบัลูกคา้แต่ในการสะสมแตม้ควรมีจะอายุ เพื่อเป็นการกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

และไม่ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความเบ่ือหน่ายจากการรอคอย (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

(5) การให้บริการหลังการขายฟรี (Free After-Sale Service) เป็นการ

ให้บริการเสริม โดยลูกคา้ท่ีทาํการซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ปลีกหรือกบัตวับริษทัผูผ้ลิต โดยจะทาํให้

ลูกคา้เกิดความประทบัใจและกลบัมาใช้บริการอีกคร้ัง ตวัอย่างของการให้บริการหลงัการขายฟรี

ภายในร้านคา้ปลีก เช่น การห่อของขวญั การจดักระเชา้ และการจดัส่งสินคา้ เป็นตน้ 

(5) การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Sample) เป็นวิธีท่ีนิยมใช้ในการแนะนาํสินคา้

ใหม่หรือสาธิตสินคา้ท่ีปรับปรุงใหม่ โดยทาํตวัอยา่งของสินคา้ให้มีขนาดเล็กกวา่ปกติ เป็นวิธีการท่ี

มีประสิทธิภาพมากในการสร้างการทดลองใช้สินคา้ทั้งกลุ่มเป้าหมายใหม่และกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้

สินคา้ของคู่แข่งขนั โดยไม่คิดมูลค่า โดยตวัอย่างการแจกสินตา้ตวัอย่าง การจดัส่งทางไปรษณีย ์

(Sampling through the mail) การแนบสินค้าตัวอย่างไปกับบรรจุภัณฑ์ (On-package Sampling)  

การแจกไปกบัหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร (Sampling through the press) การแจกตามบา้น (Door-to-

Door Sampling) การแจกในแหล่งชุมชน ศูนยก์ารคา้ หรือโรงภาพยนตร์ (Community Sampling) 
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การแจกในร้านค้า (In-Store Sampling) ในบางคร้ังการแจกตวัอย่างสินค้าก็ไม่ได้ประสบความสําเร็จ

เสมอไป เน่ืองจากการท่ีผูบ้ริโภคไม่ตระหนกัถึงความแตกต่างของสินคา้จากคู่แข่งขนัทาํให้ไม่เกิด

ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ (นธกฤตวนัตะ๊เมล,์ 2557) 

สรุป การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสาร

การตลาดท่ีนาํเสนอสิทธิพิเศษ หรือสิทธิประโยชน์ใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหรือตวัแทนในการ

จดัจาํหน่าย เพื่อตอ้งการให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในระยะเวลาอนั

สั้น ซ่ึงการส่งเสริมการขายนั้นมีวตัถุประสงค์ ดงัน้ี เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการทดลองซ้ือและกลบัมา

ซ้ือซํ้ า เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีเพิ่มข้ึน เพื่อให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ เพื่อรักษา

ส่วนแบ่งทางการตลาด เพื่อเจาะฐานตลาดลูกคา้ใหม่ และเพื่อเป็นการสนับสนุนการโฆษณาทาง

การตลาดให้เกิดผลสําเร็จตามความมุ่งหมาย โดยมีรูปแบบของการส่งเสริมการขาย ผ่านเคร่ืองมือ 

ดงัต่อไปน้ี (1) การลดราคา (Price-off) (2) การให้ของแถม (Premiums) (3) การตกแต่งหรือจดัแสดง 

ณ จุดซ้ือ จุดขาย (Point-of-purchase/Points-of-sales) (4) การใช้โปรแกรมการสะสมแตม้ (Loyalty 

Programs) (5) การให้บริการหลังการขายฟรี (Free After-Sale Service) และ(6) การแจกสินค้าตัวอย่าง 

(Sample) 

1.6.4 การตลาดทางตรง  

1) ความหมายของการตลาดทางตรง  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆ ท่ีใช้ในการส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงและสร้างให้เกิด

การตอบสนองในทนัทีทนัใด ประกอบด้วยการขายทางโทรศพัท์ จดหมายทางตรง แคตตาล็อค  

ทางโทรทศัน์ ทางวิทยุ หรือทางหนังสือพิมพ์ท่ีจูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัเม่ือจะซ้ือเพื่อรับของ

ตวัอย่างหรือนาํคูปองจากส่ือไปใช้ ในกรณีท่ีเป็นการโฆษณาเพื่อให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมีการ

ตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึงเราเรียกว่า การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct 

responseadvertising) 

วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554) ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดทางตรง 

(Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารทางตรงกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายแต่ละราย ซ่ึงไดรั้บการ

โตต้อบไดใ้นทนัทีทนัใด และสามารถทาํให้เกิดความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งยาวนาน ไดแ้ก่ การใช้

โทรศพัท ์ไปรษณีย ์โทรสาร อินเทอร์เน็ต และเคร่ืองมืออ่ืนๆ เพื่อติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้ความหมาย การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารทางการตลาดจากผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมุ่งตรงไปยงัผูบ้ริโภคท่ี

อาจจะเป็นรายบุคคลหรือกลุ่มใหญ่ โดยใชเ้คร่ืองมือเพียงหน่ึงหรือมากกวา่ เพื่อส่งข่าวสารเก่ียวกบั
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สินคา้และบริการไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อมุ่งหมายใหเ้กิดการตอบสนองและโตต้อบกนัอยา่งรวดเร็ว 

และมีการวดัผลการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน 

โดยสรุป การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง กิจกรรมท่ีผูข้ายตอ้งการ

ท่ีจะส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายโดยใช้ส่ือต่างๆ เช่น การขายตรง ไปรษณีย์ทางตรง การขายผ่าน

แค็ตตาล็อก การขายทางเคเบิล หรือการเดินขายถึงหนา้บา้น เพื่อให้ลูกคา้ หรือผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้

ไดเ้ห็นผลิตภณัฑ์แลว้เกิดพฤติกรรมตอบสนองกลบัมายงัผูข้าย ซ่ึงอาจเป็นทางโทรศพัท ์ทางไปรษณีย ์

หรือแสดงความจาํนงตอ้งการซ้ือ เป็นตน้ 

2) ลกัษณะท่ีสาคญัของการตลาดทางตรง โดย สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร 

ใยบวั กล่ิน (2550) กล่าววา่ 

(1) เป็นระบบท่ีมีปฎิกิริยาต่อกนั (Interactive System) ทั้งลูกคา้ผูค้าดหวงั 

และนักการตลาดจะมีการติดต่อส่ือสารกนัในลกัษณะของการติดต่อส่ือสารสองทาง สามารถวดั

ปฏิกิริยาตอบสนองของผูรั้บสารเป้าหมายไดถู้กตอ้งแน่นอนกวา่การส่งเสริมการตลาดดว้ยวธีิอ่ืน 

(2) เป็นกลไกท่ีทาํใหผู้รั้บเป้าหมายเกิดการตอบสนองโดยตรง เป็นระบบ

ท่ีสามารถทาํให้นกัการตลาดรับรู้ถึงการตอบสนองของผูรั้บเป้าหมาย ซ่ึงทาํให้ทราบถึงจาํนวนและ

ลกัษณะของผูต้อบรับและไม่ตอบรับกลับมา ทาํให้มีประโยชน์ในการนําไปใช้ในการวางแผน

การตลาดต่อไป 

(3) สามารถเขา้ไดใ้นทุกแห่ง การตลาดทางตรงสามารถเกิดข้ึนไดใ้นทุก

แห่ง และกบักลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่ม นอกจากนั้นแลว้การสั่งซ้ือยงัสามารถทาํไดต้ลอดเวลา 

(4) สามารถวดัผลการตอบสนองได้ โดยการคํานวณถึงต้นทุนของ

ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจากการทาํกลยุทธ์ทางตรง และคาดการณ์ถึงผลกาํไรท่ีได้รับกลับมาได้อย่าง

แม่นยาํ 

(5) ต้องมีฐานข้อมูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ในการพฒันากลยุทธ์การตลาด

ทางตรงจะตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ มาเป็นองคป์ระกอบในการตดัสินใจ 

ดว้ยการอาศยัฐานขอ้มูลเหล่าน้ี และสามารถเสนอผลประโยชน์ท่ีถูกตอ้งกบัลูกคา้เป้าหมายได ้

3) วตัถุประสงคข์องการตลาดทางตรงนธกฤตวนัตะ๊เมล ์(2557) ไดก้ล่าววา่ 

(1) เพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกค้าใหม่ท่ีมุ่งหวงัว่าจะกลายเป็นลูกค้า

ประจาํ 

(2) เพื่อรักษา/เสริมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ประจาํ 
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(3) เพื่อกระตุน้ให้ทั้งลูกคา้ใหม่และลูกค้าประจาํทาํการตอบสนองใน

แนวทางท่ีนกัการส่ือสารการตลาดกาํหนดไว ้เช่น เพื่อให้สั่งซ้ือสินคา้ เพื่อให้ส่งช้ินส่วนของผลิตภณัฑ์

มาร่วมกิจกรรมการส่งเสริมการขาย หรือเพื่อมอบรางวลัพิเศษ เป็นตน้ 

(4) เพื่อใช้ประโยชน์จากฐานขอ้มูลของลูกคา้ ในการส่ือสารโดยตรงกบั

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

4) รูปแบบของการตลาดทางตรง ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การใช้จดหมายทางตรง (Direct Mail) หรือ การขายทางไปรษณีย ์

หรือการโฆษณาทางไปรษณีย ์(Direct Mail Advertising) โดยมีความหมายดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้หค้วามหมาย การใชจ้ดหมาย

ทางตรง (Using direct mail) คือการใช้จดหมายโดยตรงไปยงัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมายทางไปรษณีย ์

เพื่อให้ผูรั้บข่าวสารเกิดการตอบสนองอย่างใดอยา่งหน่ึง การใชจ้ดหมายทางตรงเป็นการส่ือสารท่ี

ใช้มากท่ีสุด การเลือกรูปแบบการโฆษณาโดยใช้จดหมายตรงสามารถทาํได้หลายรูปแบบเช่น 

โปสการ์ด โบรชัวร์ แคตตาล็อค หรือส่ิงพิมพ์ต่างๆ ทางไปรษณียไ์ปยงัธุรกิจ และผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจ

ส่งไปโดยการใส่ซองหรือไม่ใสซองก็ได ้มีการจดัพิมพช่ื์อและท่ีอยูข่องผูรั้บข่าวสารเพื่อทาํการส่ง

โดยตรง 

สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ได้ให้ความหมายว่า 

เป็นการติดต่อขายโดยใชส่ื้อไปรษณีย ์ซ่ึงเป็นส่ือของการตลาดทางตรงท่ีเก่าแก่และนิยมใชก้นัมาก 

มีประโยชน์ในการตรวจสอบและสร้างความสัมพนัธ์ส่วนบุคคลระยะยาวกบัลูกคา้ 

รูปแบบของการใช้ส่ือท่ีใช้ทางไปรษณีย ์มีดงัน้ี (สุวิมล แม้นจริง 

และเกยรู ใยบวักล่ิน, 2550) 

1) จดหมายขาย (Sales Letters) รูปแบบค่อนขา้งธรรมดาและไดรั้บ

ความสนใจจากผูรั้บกลุ่มเป้าหมายน้อย จดหมายข่าวจึงควรจะพิมพ์ด้วยความประณีตสวยงาม 

กระดาษท่ีใชค้วรมีคุณภาพ ควรมีการระบุช่ือของผูรั้บและในคาํลงทา้ยควรลงช่ือผูส่้งดว้ย 

2) ใบปลิว (Leaflets) เป็นลักษณะของแผ่นโฆษณาซ่ึงมักจะเป็น

แผ่นกระดาษเพียงแผ่นเดียวท่ีมีข้อมูลท่ีเป็นใจความสําคัญ เน้ือหากระชับ ได้ใจความ และมี

ค่าใชจ่้ายตํ่า 

3) จุลสาร (Booklets) มีลกัษณะเหมือนกบัหนงัสือเล่มเล็ก ซ่ึงประกอบ

ไปดว้ย หนา้กระดาษหลายแผน่ มีการบรรจุรายละเอียดเก่ียวสินคา้และเร่ืองอ่ืนๆ ท่ีตอ้งการใหผู้รั้บสารท่ี

เป็นกลุ่มเป้าหมายทราบ นิยมใชก้บัผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง หรือผลิตภณัฑท่ี์มีหลายรุ่นหลายแบบ 
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4) ไปรษณียบ์ตัร (Postcard) เป็นรูปแบบท่ีง่าย ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 

โดยทาํการพิมพข์อ้ความโฆษณาท่ีตอ้งการลงไปในไปรษณียบ์ตัร 

5) แผ่นพบั (Folder or Brochure) จะมีลกัษณะคลา้ยใบปลิว แต่โดยมาก

จะมีขนาดใหญ่กวา่นาํมาพบัตั้งแต่ 2 พบัข้ึนไป ขา้งในมี เน้ือหา รูปภาพ และขอ้ความต่างๆ รวมทั้ง

สามารถออกแบบต่างๆ ใหดู้สวยงามและมีคุณภาพ 

ข้อดีของการใช้จดหมายทางตรง คือ สามารถส่ือสารข้อมูลท่ี

ตอ้งการไปยงักลุ่มเป้าหมายไดค้รบทุกเน้ือหา โดยไม่ถูกจาํกดัเน้ือท่ีในการนาํเสนอเป็นการส่ือสาร

แบบตัวต่อตัว สามารถเลือกผูรั้บสารได้ คู่แข่งขนัไม่สามารถทราบถึงแผนการตลาด สามารถ

ควบคุมงบประมาณได ้

ขอ้จาํกดัของการใชจ้ดหมายทางตรง คือ ผูรั้บสารท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย

บางคนไม่ได้ให้ความสนใจกับสารท่ีส่งออกไป ค่าใช้จ่ายสูง ปัญหาด้านความถูกต้องและความ

สมบูรณ์ของรายช่ือท่ีตอ้งการ การไดรั้บจดหมายไม่สามารถกาํหนดไดแ้น่นอน ไม่สามารถควบคุม

ใหมี้การเปิดจดหมายอ่านได ้

(2) การใชแ้คตตาล็อค (Catalogue) โดยมีความหมายดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมายว่า การตลาด

โดยใช้แคตตาล็อค (Catalog Marketing) เป็นการส่งแคตตาล็อคสินคา้ไปยงัลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ส่ง

คาํสั่งซ้ือกลบัมายงัผูข้าย การใช้แคตตาล็อค (Using catalogs) ส่วนใหญ่อยู่ในรูปของการส่งไปรษณีย์

เป็นเป็นรูปเล่ม ซ่ึงแสดงภาพ รายละเอียด และราคาของสินคา้เพื่อขาย ผูโ้ฆษณาทางแคตตาล็อค

สามารถใช้ส่ือน้ี โดยมีตน้ทุนเก่ียวกบัแสตมป์ และส่ิงพิมพ ์หรือผูโ้ฆษณาอาจจะใช้ส่ือน้ีเพื่อการ

ทดสอบการขาย 

วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554) ได้ให้ความหมายว่า การตลาด

โดยใชแ้คตตาล็อค เป็นการส่งรายการสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายตามท่ีอยูท่ี่เลือกไว ้แคตตาล็อค

เหล่าน้ีอาจมีทั้ง ขายสินคา้หลากหลายครบวงจร ขายสินคา้เฉพาะอย่าง หรือขายสินคา้ให้กิจการ 

แคตตาล็อคสามารถจดัไดใ้นรูปของหนงัสือ ซีดีรอม วดีีโอ หรือในอินเตอร์เน็ต 

ในส่วนของคาํว่า “แคตตาล็อค” ไดมี้การให้ความหมายว่า แคตตาล็อค 

(Catalogs) เป็นหนงัสือท่ีอธิบายรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดมกัจะมีภาพของสินคา้ท่ี

ถ่ายจากของจริงให้เหมือนมากท่ีสุด มีการกาํหนดรายละเอียดต่างๆ เช่น ขนาด สี บรรจุภณัฑ์ เลขลาํดบั

ของสินคา้ไวเ้วลาสั่งซ้ือ เป็นตน้ โดยเปรียบเสมือนคู่มือในการซ้ือสินคา้ โดยมี 3 ประเภท (สุวิมล 

แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน, 2550) 
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1) แคตตาล็อคของร้านคา้ปลีก (Retail Catalogs) 

2) แคตตาล็อคของธุรกิจต่อธุรกิจ (Business to Business Catalogs) 

3) แคตตาล็อคสาํหรับผูบ้ริโภค (Consumer Specialty Catalogs) 

(3) การใชโ้ทรศพัท ์(Telemarketing) โดยมีความหมายดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้ให้ความหมายว่า เป็นการติดต่อ

เพื่อหาคาํสั่งซ้ือ (Order) จากลูกคา้ หรืออาจจะเป็นวธีิการท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้ทางโทรศพัทแ์ลว้ผูข้าย

นาํสินคา้ไปมอบให ้

วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2554) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การตลาด

ทางโทรศพัท์จะอาศยัพนกังานช่วยติดต่อกบัลูกคา้ทางโทรศพัท์ เพื่อดึงลูกคา้รายใหม่และใช้การ

ติดต่อกบัลูกคา้รายเก่าเพื่อการตรวจสอบระดบัความพอใจและเพื่อรับคาํสั่งซ้ือ ปัจจุบนัการตลาด

ทางโทรศพัท์เร่ิมมีลักษณะเป็นระบบอตัโนมติัมากยิ่งข้ึนในการติดต่อกับลูกค้า ในการเปิดรับ

ขอ้ความโฆษณาท่ีอดัไวก่้อนหน้าน้ีให้กบัผูบ้ริโภคฟัง และกิจการสามารถใช้ทางโทรศพัท์ในการ

รับคาํสั่งซ้ือไดโ้ดยตรง และสามารถลดค่าใชจ่้ายของพนกังานขายได ้

สุวมิล แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน (2550) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การขาย

ทางโทรศพัท์ เป็นส่ือทางตรงรูปแบบใหม่ท่ีนิยมกนัมาก เป็นการประยุกต์ใช่ร่วมกนัระหว่างการ

คมนาคมการส่ือสารและระบบข่าวสาร ขอ้มูล ซ่ึงสามารถใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

รูปแบบอ่ืนๆ ได ้ทั้ง การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย การขายทางโทรทศัน์ เป็นตน้ 

รูปแบบของการใช้โทรศัพท์ สามารถแบ่งได้ 2 ประเภท (ธีรพันธ์  

โล่ทองคาํ, 2545) ซ่ึงทั้งสองประเภทต่างก็มีส่วนช่วยในการสร้างยอดขาย และสนับสนุนการขาย

สินคา้ 

1) การเปิดเบอร์โทรศพัท์ให้ลูกค้าโทรศพัท์มาสอบถามหรือสั่งซ้ือ

สินคา้ (In-bound Telemarketing) 

2) การโทรศพัทอ์อกไปหาลูกคา้โดยตรง (Out-bound Telemarketing) 

ข้อดีของการใช้โทรศัพท์ คือ สามารถทราบผลได้ในทันที มีความ

ยืดหยุ่นสูงในการติดต่อหากลุ่มเป้าหมาย ค่าใช้จ่ายตํ่า มีความเป็นส่วนตวั สามารถวดัและประเมินผล

ไดช้ดัเจน 

ขอ้จาํกดัของการใช้โทรศพัท์ คือ กลุ่มเป้าหมายอาจจะรู้สึกถูกรุกลํ้ า

ความเป็นส่วนตวั ทาํให้สร้างความรู้สึกไม่ดีต่อผลิตภณัฑ์ หรือตราสินคา้ และอาจเป็นการละเมิด

สิทธิส่วนบุคคลได ้
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(4) การส่งตามบา้น (Door-to-Door Drops) เป็นการส่งสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค

เลือก หรือตอ้งการให้ถึงท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค โดยไดท้าํการบอกกล่าวโดยตรงกบัผูจ้ดัจาํหน่าย

หรือผูผ้ลิต ในส่วนการชาํระเงินนั้น อาจจะทาํการชาํระก่อนจึงรับสินคา้ หรือชาํระเงินปลายทาง ณ 

ตอนท่ีรับสินคา้กบัผูส่้งสินคา้ 

สรุป การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีผูข้าย

ตอ้งการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยใช้ส่ือต่างๆ เช่น การขายตรง การขายทางไปรษณีย ์การขาย

ผา่นแค็ตตาล็อก การขายทางเคเบิลทีวี ฯลฯ เพื่อให้ลูกคา้ หรือผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ตอบกลบัมายงั

ผูข้าย ซ่ึงอาจเป็นทางโทรศัพท์ ทางไปรษณีย์ หรือการเดินขายตามบ้าน ลักษณะท่ีสําคญัของ

การตลาดทางตรง ประกอบไปด้วย ระบบท่ีมีการปฏิสัมพนัธ์โต้ตอบกันระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้าย 

(Interactive System) เป็นกลไกท่ีทาํให้ผูรั้บกลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนองโดยตรง สามารถเขา้ถึง

ไดใ้นทุกแห่ง สามารถวดัผลการตอบสนองได ้และตอ้งมีฐานขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงวตัถุประสงค์

ของการตลาดทางตรง มีดงัน้ี เพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ใหม่ท่ีมุ่งหวงัวา่วนัหน่ึงจะกลายมาเป็น

ลูกคา้ และมาเป็นลูกคา้ประจาํในท่ีสุด เพื่อรักษา/เสริมสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ประจาํ เพื่อ

กระตุ้นให้ทั้ งลูกค้าใหม่และลูกค้าประจาํทําการตอบสนองการซ้ือสินค้า/บริการ และเพื่อใช้

ประโยชน์จากฐานขอ้มูลของลูกคา้ในการส่ือสารโดยตรงกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยรูปแบบ

ของการตลาดทางตรง ได้แก่  (1) การใช้จดหมายทางตรง (Direct Mail) (2) การใช้แคตตาล็อค 

(Catalogue) (3) การใชโ้ทรศพัท ์(Telemarketing) และ(4) การส่งตามบา้น (Door-to-Door Drops) 

1.6.5 การใช้พนักงานขาย  

1) ความหมายของการใชพ้นกังานขาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมาย การใช้พนกังานขาย 

(Personal Selling) หมายถึง การติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ ระหวา่งผูข้ายกบัลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ได้ให้ความหมาย การใช้

พนกังานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบหน่ึงของการส่ือสารการตลาดของผูผ้ลิตทาํไปยงั

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยใช้พนักงานขาย เพื่อชักจูงใจให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงบทบาทของ

พนักงานขายจึงมีความสําคญัมาก อาจจะกล่าวไดว้่า พนักงานคือบุคคลท่ีทาํหน้าท่ีในการส่ือสาร

แสวงหาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทาํการเสนอขาย กระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือ 

ตลอดจนการให้บริการต่างๆ ทั้งก่อน ระหวา่ง และหลงัการขาย นอกจากนั้นการขายโดยบุคคลเป็น

งานการขายท่ีไม่หยดุน่ิง มีความยดืหยุน่และเปล่ียนแปลงไดง่้าย 
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ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ไดใ้หค้วามหมาย การใชพ้นกังานขาย (Personal 

Selling) หมายถึง เป็นกิจกรรมการส่ือสารท่ีมุ่งการส่ือสารแบบตวัต่อตวั เพื่อโน้มน้าวให้ลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายซ้ือและทดลองใชสิ้นคา้ 

วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2554) ไดใ้หค้วามหมาย การใชพ้นกังานขาย 

(Personal Selling) หมายถึง เป็นการนาเสนอข่าวสารท่ีใช้บุคคล โดยพนักงานขายของกิจการ 

เพื่อทาํการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้ความหมาย การใช้พนักงานขาย (Personal 

Selling) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารท่ีใชบุ้คคลในการส่งขอ้มูลข่าวสารของสินคา้และบริการ

ไปสู่ผูบ้ริโภค รวมถึงมีการโน้วน้าวใจผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนมีการตอบขอ้สงสัย

ต่างๆ ในลกัษณะของการส่ือสารแบบสองทาง (Two-way Communication) อนัมีเป้าหมายเพื่อทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในท่ีสุด 

โดยสรุป การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การนาํเสนอรายละเอียด

ของสินคา้และการบริการ โดยใช้บุคคลเป็นผูท้าํการเสนอขาย ซ่ึงเรียกว่า พนักงานขาย (Personal 

Selling) ลกัษณะการขายจะมีการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้แบบตวัต่อตวั ทาํให้พนักงานขายสามารถ

ทราบความตอ้งการของลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายได ้พร้อมทั้งสามารถนาํเสนอขายสินคา้และบริการ

ไดใ้นทนัทีทนัใด เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการจนตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ

ใชบ้ริการในท่ีสุด 

2) ลกัษณะสําคญัของการใชพ้นกังานขาย โดย ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

(2541) ไดก้ล่าววา่ 

 (1) การเผชิญหน้าระหว่างบุคคล (Personal confrontation) คือ การใช้

พนกังานขายเสนอขายสินคา้หรือบริการแบบเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคลสองคนข้ึนไป พนกังานขาย

สามารถสังเกตุลกัษณะและความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งใกลชิ้ด และสามารถปรับปรุงการเสนอ

ขาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดใ้นทนัที อีกทั้งยงัสามารถกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ

ตอ้งการและเกิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 

(2) การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี (Cultivation) โดยการใช้พนักงานขาย

สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เพื่อจูงใจลูกคา้ใหเ้กิดการซ้ือ พนกังานขายหรือตวัแทนขายจะตอ้ง

มีศิลปะในการเชิญชวน และชกัจูงลูกคา้ให้เกิดการซ้ือ และถึงแมลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายจะไม่ทาํการซ้ือ

สินคา้หรือบริการก็ตาม การสร้างสมัพนัธ์อนัดีก็จะสามารถสร้างความรู้สึกท่ีดีกบัสินคา้/บริการ  

(3) การตอบสนอง (Response) การใชพ้นกังานขายจะทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่

มีเง่ือนไข โดยจะตอ้งตอบรับหรือปฏิเสธ ซ่ึงทาํใหผู้ข้ายรู้ผลการเสนอขายไดท้นัทีทนัใด 
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3) วตัถุประสงคข์องการใชพ้นกังานขาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดก้ล่าวว่า วตัถุประสงคใ์นการขาย 

โดยใช้พนักงานขายประกอบไปด้วย 2 แนวคิด (1) แนวคิดเก่า (Traditional view) แนวคิดน้ี

พนักงานขายจะมุ่งในการสร้างยอดขาย มุ่งท่ีกาํไร ดงันั้น การฝึกอบรมพนักงานขายในด้านของ

ศิลปะการขาย การส่งเสริมผลิตภัณฑ์  วิธีการแสวงหาลูกค้า (2) แนวคิดใหม่  (Newer view)  

เป็นแนวคิดท่ีพนกังานขายจะตอ้งรู้วิธีการสนองความพอใจให้กบัลูกคา้กบัการสร้างกาํไร ซ่ึงตอ้งรู้

วธีิการวเิคราะห์ยอดขาย การวดัศกัยภาพของตลาด การรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัตลาด การพฒันากลยุทธ์

การตลาดและแผนการตลาด ดงันั้นพนักงานขายจึงตอ้งมีทกัษะในการวิเคราะห์การตลาดเหล่าน้ี 

เพื่อพฒันาให้พนกังานขายเป็นผูบ้ริหารการขาย ในส่วนของวตัถุประสงค์หน่วยขายจะถูกกาํหนด

ตามกระบวนการขายดงัน้ี คือ (1) การแสวงหาลูกคา้ (Prospecting) พนกังานขายจะตอ้งทาํการคน้หา

ลูกคา้ใหม่ (2) การกาํหนดเป้าหมาย (Targeting) พนกังานขายจะตอ้งจดัสรรเวลาสําหรับผูท่ี้คาดว่า

จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย (3) การติดต่อส่ือสาร (Communicating) พนักงานขายจะตอ้งมีทกัษะในการ

ติดต่อส่ือสาร และมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของบริษทั มีวตัถุประสงค์ในการให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้  

(4) การขาย (Selling) พนกังานขายจะตอ้งมีศิลปะในการขาย การเขา้พบ การเสนอขาย การขจดัขอ้

โตแ้ยง้และการปิดการขาย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือ และตดัสินใจ

ซ้ือในท่ีสุด (5) การให้บริการ (Servicing) พนกังานขายจะตอ้งมีการบริการก่อนและหลงัการขายแก่

ลูกคา้ เช่น การใหค้าํแนะนาํและแกปั้ญหา การให้ความช่วยเหลือดา้นเทคนิค การจดัการการเงิน การ

ขนส่ง เป็นตน้ (6) การรวบรวมขอ้มูล (Information gathering) พนักงานขายตอ้งคน้หาขอ้มูลโดย

การวจิยัการตลาดเพื่อเสนอแนวทางการแกไ้ข ปรับปรุงการวางแผนการขายและการตลาด ตลอดจน

การทาํรายงานการขาย (7) การจดัสรรสินค้า (Allocating) พนักงานขายจะต้องสามารถประเมิน

ลกัษณะของลูกคา้และจดัเตรียมสินคา้ให้พอเพียงกบัความตอ้งการของลูกคา้โดยไม่ให้เกิดการขาด

แคลนสินคา้ 

สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ได้กล่าวว่า วตัถุประสงค์

ของการขายโดยใชบุ้คคลนั้น เป็นวตัถุประสงคเ์ชิงปริมาณเป็นส่วนใหญ่ สามารถกาํหนดออกมาใน 

4 รูปแบบ คือ ในรูปของยอดขาย ค่าใช้จ่าย กาํไร และกิจกรรมต่างๆ ท่ีจะตอ้งกระทาํ แต่ท่ีพบบ่อย

ท่ีสุด คือการกาํหนดให้อยู่ในรูปของยอดขาย ซ่ึงอาจจะเป็นจาํนวนเงินหรือจาํนวนสินคา้ บางคร้ัง

เรียกว่า โควตา แบ่งไปตามภาค เขต หรืออาณาเขตการขายของพนักงานขายแต่ละคน ถ้ากิจการ

ตอ้งการควบคุมในเร่ืองของค่าใช้จ่ายของพนักงานขาย ก็อาจจะกาํหนดวตัถุประสงค์ในรูปของ

ค่าใชจ่้ายหรือกาํไร ส่วนสําหรับบางกิจการท่ีพนกังานขายตอ้งทาํงานอ่ืนนอกเหนือจากการขายแลว้ 

นิยมกาํหนดวตัถุประสงคใ์หอ้ยูใ่นรูปแบบของกิจกรรม 
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4) รูปแบบของการใชพ้นกังานขาย ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การแนะนาํสินคา้ พนกังานขายตอ้งสามารถแนะนาํสินคา้หรือบริการได ้

และสามารถแกไ้ขปัญหาและตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้โดยอาจจะเสนอ

ทางเลือกหลายๆ ประการ และให้คาํแนะนํา ทางเลือกว่าทางเลือกใดน่าจะเหมาะสมดีท่ีสุดกับ

กลุ่มเป้าหมาย (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) 

(2) การสาธิต เป็นขั้นตอนการใชสิ้นคา้ เม่ือสินคา้ไดรั้บความสนใจจาก

กลุ่มเป้าหมายแล้วพนักงาน ควรนาํสินคา้ท่ีคาดว่าจะสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มเป้าหมายได ้ 

มาทาํการสาธิตขั้นตอนการใชสิ้นคา้และอธิบายถึงสรรพคุณของสินคา้ ตลอดจนผลท่ีกลุ่มเป้าหมาย

จะไดรั้บหลงัจากใชสิ้นคา้แลว้ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) 

(3) การตอบขอ้ซกัถาม ในการตอบคาํถามผูบ้ริโภคนั้น พนกังานขายควร

มีความรู้ในเร่ืองของสินคา้และการบริการนั้นๆ พร้อมกบัความรู้รอบตวัด้วย ดงันั้นบริษทัควรจะ

เสริมสร้างความรู้พร้อมกบัทกัษะในการขายใหก้บัพนกังานขาย 

สรุป การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การนาํเสนอรายละเอียด

ของสินค้าและการบริการ โดยใช้บุคคลในการนําเสนอขาย ซ่ึงเรียกว่า พนักงานขาย (Personal 

Selling) ลกัษณะการขายจะมีปฏิสัมพนัธ์แบบเผชิญหนา้กบัลูกคา้ ทาํใหพ้นกังานขายสามารถทราบ

ความตอ้งการของลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายได ้พร้อมทั้งสามารถนาํเสนอขายสินคา้และบริการไดใ้น

ทนัทีทนัใด เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการจนตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือใช้บริการ

ในทันที โดยมีลักษณะสําคัญดังน้ี (1) การเผชิญหน้าระหว่างบุคคล (Personal confrontation)  

(2) การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี (Cultivation) และ (3) การตอบสนอง (Response) ซ่ึงวตัถุประสงค์

ของการใช้พนักงานขาย คือ แต่ก่อนพนักงานขายจะมุ่งในการสร้างยอดขาย มุ่งท่ีกาไร ปัจจุบนั

พนักงานขายจะต้องรู้วิธีการตอบสนองความพึงพอใจให้กับลูกค้าพร้อมกับการสร้างผลกําไร  

ซ่ึงตอ้งรู้วธีิการวเิคราะห์ยอดขาย ประเมินตลาด วดัศกัยภาพของตลาด รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัตลาด 

สามารถพฒันากลยุทธ์การตลาดและวางแผนการตลาด และกระบวนการขายของพนักงานขายมี

ดงัน้ี คือ (1) การแสวงหาลูกคา้(Prospecting) (2) การกาํหนดเป้าหมาย (Targeting) (3) การติดต่อส่ือสาร 

(Communicating) (4) การขาย (Selling) (5) การให้บริการ (Servicing) (6) การรวบรวมข้อมูล 

(Information gathering) (7) การจดัสรรสินคา้ (Allocating) ในส่วนของรูปแบบของการใชพ้นกังาน

ขาย นั้นมีอยู่มากมาย ได้แก่ (1) การแนะนาํสินคา้ เป็นการให้คาํแนะนําทางเลือกว่าทางเลือกใด

น่าจะเป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมดีท่ีสุดกบักลุ่มเป้าหมาย (2) การสาธิต ทาํการสาธิตขั้นตอนใชสิ้นคา้

และอธิบายถึงสรรพคุณของสินคา้ (3) การตอบขอ้ซกัถาม เป็นตน้ 
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1.6.6 การบรรจุภัณฑ์ 

1) ความหมายของการบรรจุภณัฑ ์

นิไกโด เคล็คเจอร์(NikaidoClecture) ไดใ้ห้ความหมายวา่ บรรจุภณัฑ์เป็นเทคนิคท่ีส่งเสริมการขาย

กับการประสานประโยชน์ระหว่างวตัถุกับภาชนะบรรจุ โดยมีความมุ่งหมายเพื่อการคุ้มครอง 

ในระหวา่งการขนส่งและการเก็บรักษาในคลงั 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2519) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า บรรจุภณัฑ์ หมายถึง 

กิจกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนตลอดขบวนการทางการตลาดท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการออกแบบ สร้างสรรค์

ภาชนะบรรจุหรือหีบห่อใหก้บัผลิตภณัฑ ์

โดยสรุปการบรรจุภณัฑ์ (Packaging) คือ ศาสตร์และศิลป์ท่ีใช้ในการบรรจุ

สินคา้และเพื่อการคุม้ครองปกป้องสินคา้จากผูผ้ลิตจนถึงมือลูกคา้อยา่งปลอดภยัและการบรรจุภณัฑ์

เพื่อการจดัจาํหน่ายเป็นส่ิงแรกท่ีผูบ้ริโภคเห็น ดงันั้นบรรจุภณัฑ์ตอ้งทาํหน้าท่ีบอกกล่าวส่ิงต่างๆ 

ของตวัผลิตภณัฑ์โดยการบอกขอ้มูลท่ีจาํเป็นทั้งหมดของตวัสินคา้ นอกจากนั้นตอ้งมีรูปลกัษณ์ท่ี

สวยงามสะดุดตาเชิญชวนใหเ้กิดการซ้ือ 

2) ลกัษณะสําคญัของการบรรจุภณัฑ์โดย ดารณี พานทอง (2524) ไดก้ล่าว

วา่ส่ิงห่อหุ้มหรือบรรจุผลิตภณัฑ์รวมทั้งภาชนะท่ีใช้ในการขนส่งผลิตภณัฑ์จากแหล่งผูผ้ลิตไปยงั

แหล่งบริโภคหรือแหล่งใชป้ระโยชน์ เพื่อวตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ในการป้องกนัและรักษาผลิตภณัฑ์

ให้คงสภาพ ตลอดจนคุณภาพใกล้เคียงกันเม่ือแรกผลิตให้มากท่ีสุด นอกจากน้ีอาจกล่าวได้ว่า  

หีบห่อหรือบรรจุภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีสําคญัอย่างหน่ึงในกระบวนการผลิตและหีบห่ออาจสร้างข้ึน 

เพื่อวตัถุประสงคท์างดา้นการตลาด วตัถุประสงคท์างดา้นการเก็บรักษาเป็นตน้ 

3) วตัถุประสงคข์องการบรรจุภณัฑท่ี์มา (http://www.crnfe.ac.th/packaging/unit1.htm) 

สรุปและกล่าวไวด้งัน้ี 

(1) เพื่อช่วยปกป้องคุม้ครองและรักษาคุณภาพสินคา้ 

(2) เพื่อเป็นตัวช้ีบ่ง และส่ือสารรายละเอียดสินค้า ดึงดูดผู ้บ ริโภค 

ใหแ้สดงถึงภาพลกัษณ์ 

(3) เพื่อสร้างบรรจุภณัฑ์ให้สามารถเอ้ือประโยชน์ดา้นหนา้ท่ีใชส้อยไดดี้ 

มีความปลอดภยั ประหยดัและมีประสิทธิภาพ 

(4) เพื่อสร้างบรรจุภัณฑ์ให้สามารถส่ือสาร และสร้างผลกระทบต่อ

ผูบ้ริโภคโดยใช้ความรู้แขนงศิลปะเขา้มาสร้างคุณลกัษณะ เช่น มีเอกลกัษณ์ลกัษณะพิเศษท่ีดึงดูด

และสร้างการจดจาํ ตลอดจนเขา้ถึงความหมายและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์

 

http://www.crnfe.ac.th/packaging/unit1.htm
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4) รูปแบบของการบรรจุภณัฑ ์ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การใชก้ารโฆษณา บรรจุภณัฑ์ตอ้งออกแบบใหจ้ดจาํง่ายและตอ้งเด่น

กวา่คู่แข่งในทอ้งตลาดโดยไม่ตอ้งใหก้ลุ่มเป้าหมายมองหา ณ จุดขาย 

(2) การเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่าย มีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ใหม่ๆ ใน

การหาช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่ๆ หรือกลุ่มเป้าหมายใหม่ 

(3) การส่งเสริมการตลาด มีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ในรูปแบบใหม่  

มีความหลากหลายของขนาดบรรจุ สีสัน เพื่อเน้นให้ผูบ้ริโภครับทราบถึงการเปล่ียนแปลงขนาด

บรรจุของสินคา้ การลดราคาของสินคา้ หรือการแถมสินคา้ รายละเอียดของบรรจุภณัฑ์มีส่วนกระตุน้

ใหผู้บ้ริโภคต่ืนตวัในการซ้ือสินคา้ 

(4) การเปล่ียนรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ โดยทัว่ไปสินคา้และบรรจุภณัฑ์

จะมีเวลาในการเปล่ียนแปลง เม่ือถึงเวลาอนัเหมาะสมจาํเป็นตอ้งมีการเปล่ียนแปลงโฉมของบรรจุภณัฑ ์

สรุป การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กระบวนการขั้นตอนต่างๆ 

ตั้ งแต่การบรรจุตวัสินคา้ ห่อหุ้มและจดัเก็บตวัสินค้าให้รูปทรงของสินคา้คงสภาพและมีความ

ปลอดภัยจากการเคล่ือนยา้ยตวัสินค้า เร่ิมจากจุดส้ินสุดของกระบวนการผลิตจากผูผ้ลิตสินค้า 

จนกระทัง่มีการเคล่ือนยา้ยสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคอยา่งปลอดภยั 

1.6.7 การตลาดเชิงกจิกรรม  

1) ความหมายของการตลาดเชิงกิจกรรม  

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event 

Marketing) หมายถึง เป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัการสนบัสนุนทาง

การตลาด เพียงแต่กิจกรรมทางการตลาดมุ่งเน้นภาพลกัษณ์ในการสร้างความสนใจและทาํให้ตรา

สินคา้เป็นท่ีรู้จกัแก่ประชาชนทัว่ไปมากข้ึน 

นธกฤตวนัตะ๊เมล ์(2557) ไดใ้หค้วามหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event 

Marketing) หมายถึง รูปแบบหน่ึงของการส่ือสารการตลาดโดยวิธีการผสมผสานตราสินคา้เขา้กบั

การจดักิจกรรมต่างๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีจดัข้ึน การตลาดเชิงกิจกรรม

จะช่วยให้บริษทัผูผ้ลิตมีทางเลือกเพิ่มข้ึนจากการใช้เพียงโฆษณาทางส่ือมวลชน รวมทั้งยงัสามารถ

เจาะจงพื้นท่ีในระดบัทอ้งถ่ินได ้เป็นการเพิ่มโอกาสในการเขา้กลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน ซ่ึงในการ

จดักิจกรรมทางการตลาดนั้น นกัส่ือสารการตลาดตอ้งมีวตัถุประสงค์ของการจดักิจกรรมท่ีชดัเจน

นอกจากน้ี การตลาดเชิงกิจกรรมยงันบัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิผลในการสร้างและเรียกร้องความ

สนใจจากผูบ้ริโภค เป็นการกระตุน้การขายสามารถใช้ร่วมกบัการส่งเสริมการขายรูปแบบต่างๆ 

ตลอดจนเป็นการส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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โดยสรุป การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถึง การจดักิจกรรม

ท่ีตอ้งการให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรม

นั้นท่ีผูผ้ลิตสินคา้และบริการหรือผูจ้ดังานเป็นคนจดัทาํข้ึนมา โดยการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นจดัทาํ

เพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัองคก์รหรือธุรกิจ ซ่ึงตอ้งเป็นกิจกรรมท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจาก

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และก่อให้เกิดทศันคติท่ีดีกบัตวัสินคา้หรือบริการ จนเกิดพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้หรือบริการ 

2) ลกัษณะสําคญัของการตลาดเชิงกิจกรรมโดย นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) 

ไดก้ล่าววา่ กิจกรรมทางการตลาดมี 2 ลกัษณะดงัน้ี 

(1) เป็นกิจกรรมท่ีตราสินค้าหรือองค์กรจดัทาํข้ึนมา (Created Event) 

โดยค่าใช้จ่ายจะสูง ซ่ึงตอ้งใช้งบประมาณและจาํนวนบุคลากรท่ีค่อนขา้งมาก แต่มีขอ้ดีคือ ตราสินคา้

หรือองคก์รเป็นเจา้ของงานทาํให้สามารถจดักิจกรรมและออกแบบรูปแบบของกิจกรรมไดต้รงกบั

วตัถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนสามารถสร้างผลภาพลกัษณ์ท่ีดีของสินคา้และบริการ

ใหก้บักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

(2) เป็นกิจกรรมท่ีตราสินค้าหรือองค์กรร่วมมือกับหน่วยงานอ่ืน 

(Participating Event) ลกัษณะเป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมท่ีหน่วยงานอ่ืนจดัข้ึน หรือการท่ีองค์กรเขา้ไป

ขอส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีหน่วยงานนั้นเป็นผูจ้ดั โดยองคก์รควรเลือกกิจกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

ตราสินคา้และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายขององค์กร การเป็นผูอุ้ปถัมภ์กิจกรรมพิเศษในกิจกรรมท่ี

องคก์รอ่ืนไดจ้ดัทาํข้ึนนั้น อาจจะเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวกบั กีฬา ดนตรี นิทรรศการ หรือกิจกรรมการ

กุศลท่ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายสนใจ ทั้งในระดบันานาชาติ ระดบัประเทศ ระดบัทอ้งถ่ิน 

3) วตัถุประสงค์ของการตลาดเชิงกิจกรรมโดย นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557)  

ไดส้รุปและกล่าวไดด้งัน้ี 

(1) แนะนาํหรือเปิดตวัสินคา้ใหม่ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 

(2) สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายกบับริษทัท่ี

เป็นผูผ้ลิต 

(3) สร้างจุดยนื/ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้และองคก์ร 

(4) แสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบท่ีมีต่อสังคม 

(5) สามารถกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้

(6) เป็นการเร่งใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการซํ้ าในตราสินคา้นั้น 

(7) สร้างความภกัดีใหเ้กิดกบัตราสินคา้นั้น 

(8) สร้างทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ในจิตใจของผูบ้ริโภค 
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(9) สร้างความร่วมมือกบัตราสินคา้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

(10) สามารถมอบรางวลัหรือแสดงความขอบคุณต่อกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

(11) เป็นการเช่ือมโยงตราสินคา้ องคก์ร กบัวิถีชีวติของกลุ่มเป้าหมายให้

เขา้กนัไดอ้ยา่งกลมกลืน 

(12) เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดดี้กวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

รูปแบบอ่ืนท่ีอาจจะเขา้ยาก 

(13) เป็นการสร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้รู้จกัตรา

สินคา้มากข้ึน 

(14) เพื่อเผยแพร่เกียรติคุณ/ช่ือเสียงขององค์กรให้เป็นท่ีทราบกนัอย่าง

แพร่หลาย 

(15) ช่วยส่งเสริม/ส่ือสารข่าวสารทางการตลาดกบัเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดรูปแบบอ่ืนๆ ได ้เช่น การใช้พนกังานขาย ในการช่วยสางเสริมการแนะนาํสินคา้ การใช้

การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ ณ ภายในวนั-เวลาท่ีมีการจดังาน 

4) รูปแบบของการการตลาดเชิงกิจกรรม ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การจดันิทรรศการ (Exhibition) เป็นการนาํสินคา้และการบริการมา

จดัแสดง และใหค้วามรู้เพื่อในเร่ืองของสินคา้และการบริการของบริษทั 

(2) การจดักิจกรรมพิเศษตามวนัและสัปดาห์พิเศษ (Special Day/Week) 

เป็นการจดักิจกรรมโดยเลือกวนัและสัปดาห์พิเศษในการจัดงาน โดยประเทศไทยมีวนัพิเศษ

มากมาย เช่น งานวนัส่ิงแวดล้อมโลก งานวนัลอยกระทง งานวนัเด็ก งานวนัอนุรักษ์ภาษาไทย  

เป็นตน้ รวมถึงวนัและสัปดาห์ท่ีทางบริษทัเลือกมาใหเ้ป็นวนัพิเศษในการจดังาน เช่น วนัสุดสัปดาห์ 

เป็นตน้ 

(3) กิจกรรมการรณรงค์ (Communication Campaign) เป็นการจดักิจกรรม 

โดยท่ีตราสินคา้เขา้ไปมีส่วนร่วมในการแสดงสินคา้เพื่อการรณรงค ์หรือ เป็นผูอุ้ปถมัภใ์นกิจจกรรม

การรณรงค์นั้นๆ เช่น กิจกรรมการรณรงคล์ดการใชถุ้งพลาสติก กิจกรรมรณรงคก์ารปลูกผกัผลไม้

ปลอดสารพิษ เป็นตน้ 

(4) กิจกรรมเยี่ยมชมฟาร์ม (Open House) เป็นจัดกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภค

สามารถเขา้มาดูวิธีการผลิตของสินคา้และบริการ เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ และความน่าเช่ือถือของ

ตราสินคา้ อีกทั้งยงัเป็นการสร้างประสบการณ์ให้กบัผูบ้ริโภค จนเกิดเป็นความผูกพนัธ์และส่งผล

ต่อความภกัดีต่อตราสินคา้ได ้
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(5) การเดินสายแสดงผลงาน (Road Show) เป็นจดักิจกรรมท่ีผูผ้ลิตหรือ

ธุรกิจนาํสินคา้และการบริการมาแสดง และเปล่ียนหมุนเวยีนสถานท่ีไปแสดงตามแหล่งชุมชนต่างๆ 

เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ของผูบ้ริโภค 

สรุป การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถึง การจดักิจกรรมท่ี

ตอ้งการนาํเสนอขอ้มูล ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ สินคา้ หรือบริการ ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

และให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรมนั้น ท่ีผูผ้ลิตสินคา้และบริการ หรือผูจ้ดังาน

เป็นคนจดัทาํข้ึนมา โดยการตลาดเชิงกิจกรรมนั้นจดัทาํเพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัองค์กรหรือ

ธุรกิจ ซ่ึงตอ้งเป็นกิจกรรมท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและก่อให้เกิด

ทศันคติท่ีดีต่อสินค้าหรือบริการ จนก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค  

โดยลกัษณะสําคญัของการตลาดเชิงกิจกรรม มีดงัน้ี (1) เป็นกิจกรรมท่ีตราสินคา้หรือองค์กรจดัทาํ

ข้ึนมา (2) เป็นกิจกรรมท่ีตราสินค้าหรือองค์กรร่วมมือกับหน่วยงานอ่ืน (Participating Event)  

ซ่ึงมีวตัถุประสงคด์งัน้ี (1) แนะนาํหรือเปิดตวัสินคา้ใหม่ให้เป็นท่ีรู้จกั (2) สร้างความสัมพนัธ์อนัดี 

(3) สร้างจุดยืน/ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้และองคก์ร (4) แสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบท่ีมีต่อ

สังคม (5) สามารถกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้(6) เป็นการเร่งให้เกิดการ

ซ้ือสินค้าและบริการซํ้ าในตราสินค้านั้ น (7) สร้างความภกัดีให้เกิดกับตราสินค้านั้ น (8) สร้าง

ทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ในจิตใจของผูบ้ริโภค (9) สร้างความร่วมมือกบัตราสินคา้กบักลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมาย (10) สามารถมอบรางวลัหรือแสดงความขอบคุณต่อกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย (11) เป็นการ

เช่ือมโยงตราสินคา้ องคก์ร กบัวถีิชีวติของกลุ่มเป้าหมายให้เขา้กนัไดอ้ยา่งกลมกลืน (12) เขา้ถึงกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดดี้กวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนท่ีอาจจะเขา้ยาก (13) เป็นการ

สร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้รู้จกัตราสินคา้มากข้ึน (14) เพื่อเผยแพร่เกียรติคุณ/

ช่ือเสียงขององค์กรให้เป็นท่ีทราบกนัอย่างแพร่หลาย (15) ช่วยส่งเสริม/ส่ือสารข่าวสารทางการ

ตลาดกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ ได ้ในส่วนของรูปแบบของการการตลาดเชิง

กิจกรรม ไดแ้ก่ (1) การจดันิทรรศการ (Exhibition) (2) การจดักิจกรรมพิเศษตามวนัและสัปดาห์

พิเศษ (Special Day/Week) (3) กิจกรรมการรณรงค์ (Communication Campaign) (4) กิจกรรมเยี่ยม

ชมฟาร์ม (Open House) (5) การเดินสายแสดงผลงาน (Road Show) 

1.6.8 การตลาดออนไลน์  

 1) ความหมายของการตลาดออนไลน์  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้หค้วามหมาย การตลาดออนไลน์

(Online Marketing) หมายถึง การส่ือสารการตลาดโดยการเช่ือมอุปกรณ์ หรือคอมพิวเตอร์  
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หรือเคร่ืองปลายทางเขา้กบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์เคร่ืองอ่ืน ผ่านทางสายเคเบิลหรือดว้ยวิธีการใดๆ 

เพื่อใหมี้การทาํงานร่วมกนั 

นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้ความหมาย การตลาดออนไลน์ (Online 

Marketing) หมายถึง เป็นรูปแบบหน่ึงของการส่ือสารการตลาดโดยผา่นส่ืออินเทอร์เน็ต ซ่ึงอาจจะมี

การเช่ือมโยงโดยใชอุ้ปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ ไดแ้ก่ เคร่ืองคอมพิวเตอร์ โนต้บุค้ โทรศพัทมื์อถือ

เคล่ือนท่ี และเคร่ืองช่วยงานส่วนบุคคลแบบดิจิทลั หรือท่ีนิยมเรียกวา่พีดีเอ เป็นตน้ 

โดยสรุป การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) หมายถึง การส่งข้อมูล

ข่าวสาร ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต โดยผูใ้ชง้านทาํการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตกบัอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์

ต่างๆ เช่น คอมพิวเตอร์ โนต้บุค้ โทรศพัทมื์อถือเคล่ือนท่ี และ เคร่ืองช่วยงานส่วนบุคคลแบบดิจิทลั 

หรือท่ีนิยมเรียกว่าพีดีเอ เป็นต้น ทําให้สามารถรับรู้ข้อมูล ข่าวสารต่างๆ ท่ีนักส่ือสารการตลาด

ตอ้งการส่ือสารได ้และสามารถส่ือสารแบบสองทางได ้

2) ลกัษณะท่ีสาคญัของการตลาดออนไลน์โดย นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557)  

ไดร้วบรวมและกล่าวไวด้งัน้ี 

(1) เป็นการใช้เคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือกลางในการส่ือสารกับ

ผูบ้ริโภค (Communication through Electronic Devices) 

(2) เป็นการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้ง (Precise Targeting) 

(3) เป็นรูปแบบของการส่ือสารแบบสองทาง (Two-way Communication) 

(4) เป็นรูปแบบของการส่ือสารไปทัว่โลก (Global Communication) 

(5) เป็นการติดต่อส่ือสารตลอด 24 ชัว่โมง โดยไม่จาํกดัสถานท่ี และไม่มี

วนัหยดุ (Ubiquity) 

(6) เป็นการตลาดแบบตวัต่อตวั (One-to-One Marketing) มีความเป็นส่วนตวั

สูง (Personalize Marketing) และสามารถทาํใหคู้่แข่งขนัไม่สามารถมองเห็นได ้(InvisibleStrategy) 

(7) เป็นการดาํเนินกิจกรรมท่ีตน้ทุนตํ่า (Low Cost) เน่ืองจากบุคลากรมี

จาํนวนนอ้ยในการใหบ้ริการ 

(8) สามารถใช้ในการทําธุรกรรมในหลากหลายรูปแบบ เรียกว่า 

“พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรือ “อีคอมเมิร์ช” (E-Commerce) มีอยู ่6 ประเภท 

คือ (1) องค์กรธุรกิจไปยงัองค์กรธุรกิจ (Business to Business: B to B) (2) องค์กรธุรกิจไปยงั

ผูบ้ริโภค (Business to Consumer: B to C) (3) ผูบ้ริโภคไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer: C 

to C) (4) องคก์รภาครัฐไปยงัองคก์รธุรกิจ (Government to Business: G to B) (5) องค์กรภาครัฐไป
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ยงัผูบ้ริโภค (Government to Consumer: G to C) และ (6) องค์กรภาครัฐไปยงัองค์กรภาครัฐ (Government 

to Government: G to G) 

(9) สามาถส่ือสารโตต้อบไดส้องทาง (Interactivity) 

(10) สามารถให้ขอ้มูลข่าวสารท่ีมีความซบัซ้อน และมีรายละเอียดท่ีมาก

(Richness) 

(11) สามารถโตต้อบกบัลูกคา้เป็นรายบุคคลได ้(Customization) และยงั

สามารถปรับเปล่ียนรูปแบบสินคา้หรือบริการ ตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้

(12) มีความยืดหยุน่สูง เน่ืองจากสามารถออกแบบการตลาดออนไลน์ได้

หลากหลายรูปแบบ (Flexibility and Diversity) 

(13) เป็นรูปแบบของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถวดัผลได้

โดยง่าย(Measurable) 

3) บทบาทของการตลาดออนไลน์นธกฤตวนัต๊ะเมล์ (2557) ได้อธิบายไว้

ดงัน้ี 

(1) อินเทอร์เน็ตสามารถแจ้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินคา้หรือบริการ

ใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดง่้าย สะดวก รวดเร็ว  และยงัสามารถสร้างการรับรู้ในตราสินคา้นั้น 

(2) ช่วยในการส่งเสริม/สนบัสนุนภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ กระตุน้ให้

เกิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์

(3) สร้างความภกัดีในตราสินคา้ 

(4) สร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค 

(5) เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง 

4) รูปแบบของการตลาดออนไลน์ ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

(1) การตลาดแบบไวรัล หรือการตลาดแบบบอกต่อทางออนไลน์ (Viral 

Marketing) เป็นรูปแบบหน่ึงของการตลาดผ่านไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยข่าวสารจะถูกส่งผา่น

ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจในข่าวสาร เม่ือผูรั้บสารไดรั้บข่าวสารแลว้ ก็จะ

ถูกขอร้องให้ส่งข่าวสารนั้นต่อไปให้เพื่อนของตนอีกคร้ัง (นธกฤตวนัต๊ะเมล์, 2557) โดยไปรษณีย์

อิเล็คทรอนิกส์ (E-mail) โดยมีความหมายดงัน้ี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดใ้ห้ความหมายวา่ เป็นการส่ง

ข่าวสารการตลาดทางคอมพิวเตอร์เคร่ืองหน่ึงไปยงัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของผูรั้บสารอีกเคร่ืองหน่ึง 

โดยส่งผา่นทางระบบเครือข่าย (Networks) ผูรั้บข่าวสารสามารถเรียกข่าสารนั้นออกมาดูเม่ือใดก็ได ้
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โดยจะไม่สามารถพิมพ์ข้อความหรือข่าวสารลงแผ่นกระดาษ เพื่อกระตุ้นการสั่งซ้ือของลูกค้า

ตลอดจนใหค้าํแนะนาํแก่ลูกคา้และรับขอ้เสนอแนะจากลูกคา้ 

วารุณี ตนัติวงศว์านิช และคณะ (2554) ไดใ้ห้ความหมายวา่ เป็นวิธีการ

ส่งขอ้ความหรือขอ้มูลในคอมพิวเตอร์ระหว่างเครือข่ายคอมพิวเตอร์ด้วยกนั ในการจดัส่งขอ้มูล

สามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่ข้ึนอยูก่บัการเปิดดูของผูใ้ชห้รือผูรั้บสารวา่จะเปิดดูขอ้มูลนั้น

เม่ือใด นิยมใชใ้นการแจง้ข่าวสารเก่ียวกบัขอ้เสนอใหม่ๆ และแจง้รายการส่งเสริมการขายท่ีกิจการ

ไดจ้ดัข้ึน 

(2) การใชเ้วบ็ไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networking 

Sites) เป็นเครือข่ายทางสังคม สําหรับผูใ้ช้งานในการสร้างความสัมพนัธ์ (Friendship & Kinship) 

เขียนและอธิบายความสนใจ (Shared interests) สามารถแลกเปล่ียนแบ่งปันประสบการณ์  

ความคิดเห็น โดยสมาชิกจะมีรูปแบบส่วนตวัให้บุคคลท่ีสนใจสามารถเช่ือมโยงได ้ดว้ยการพูดคุย 

การเขียนส่งขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอ เพลง อปัโหลดรูป บล็อก โดยอาศยัเวบ็ไซตท่ี์สามารถเกิดการ

ส่ือสาร รวมถึงการใชเ้พื่อธุรกิจ (นพรัตน์ ภูมิวฒิุสาร, 2556) 

ประโยชน์ของตลาดผา่นเครือข่ายออนไลน์ 

ก. เป็นช่องทางเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดโ้ดยง่าย ดว้ยการส่ือสารแบบสอง

ทาง ทาํใหอ้งคก์รสามารถไดรั้บขอ้มูลตอบกลบัจากผูบ้ริโภค 

ข . สามารถนาเสนอข้อมูลไปย ังผู ้บ ริโภคได้อย่างหลากหลาย  

และสามารถวางตาํแหน่งทางการตลาดได้โดยง่ายจากการให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภคโดยตรง และส่ง

ขอ้มูลไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

ค. มีค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานทางการตลาดตํ่ากวา่ช่องทางอ่ืนๆ  

ง. สามารถทราบถึงขอ้มูลต่างๆ จากผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว รวมถึง

ขอ้มูลความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

จ. แสดงถึงความนาํสมยัและตามสมยันิยมขององคก์ร 

(3) เวบ็ไซต์ของตราสินคา้โดยตรง (Websites) โดยในการจดัทาํเวบ็ไซต์

นั้น มีได ้2 แบบ คือ (วารุณี ตนัติวงศว์านิช และคณะ, 2554) 

ก. เวบ็ไซตเ์พื่อองคก์ร (Corporate Web Site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์ทาํหนา้ท่ีให้

ข้อมูลพื้นฐานเก่ียวกับประวติัของกิจการ ปรัชญา ผลิตภัณฑ์ ทําเลท่ีตั้ ง รวมทั้ งข้อมูลข่าวสาร

เก่ียวกบัเหตุการณ์ต่างๆ ผลประกอบการ และการรับสมคัรงาน เป้าหมายหลกัของเวบ็ไซตป์ระเภท

น้ี คือการให้ข้อมูลหรือตอบคาํถามของลูกค้าผ่านทางอีเมล์เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้า  

และสร้างความน่าสนใจใหเ้กิดกบัตวักิจการ 
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ข. เวบ็ไซต์เพื่อการตลาด (Marketing Web Site) เป็นเวบ็ไซต์ท่ีหวงั

ผลจากการขายซ้ือหรือการตอบสนองทางการตลาดจากผูค้าดหวงั ภายในเวบ็ไซต์จะมีแคตตาล็อค

สินคา้และรายการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ กิจกรรมมกัจะโฆษณาช่ือเวบ็ไซตข์องตนผา่น

ส่ือส่ิงพิมพแ์ละส่ือกระจายเสียงทัว่ไปรวมทั้งแถบโฆษณา (Banners) บนเวบ็ไซตอ่ื์นๆ  

(4) การใช้โปรแกรมประยุกต์สาหรับอุปกรณ์เคล่ือนท่ี (Mobile Application) 

เป็นการตลาดผา่นทางโทรศพัทมื์อถือเคล่ือนท่ี (Mobile Marketing) ซ่ึงเป็นบทบาทท่ีสาคญัอยา่งยิ่ง

ต่อการส่ือสารการตลาดสู่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เน่ืองจากภาวะในปัจจุบนัท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัใช้

โทรศพัทมื์อถือเพื่อการส่ือสารและทาํธุรกรรมต่างๆ  

สรุป การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) หมายถึง การส่งขอ้มูล ข่าวสาร 

ผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตท่ีมีอยูท่ ัว่โลก โดยผูใ้ชง้านทาํการเช่ือมต่อกบัอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ 

เช่น คอมพิวเตอร์ โน้ตบุค้ โทรศพัทมื์อถือเคล่ือนท่ี และ เคร่ืองช่วยงานส่วนบุคคลแบบดิจิทลั หรือ

ท่ีนิยมเรียกวา่พีดีเอ เป็นตน้ ทาํให้สามารถดูขอ้มูล ข่าวสารต่างๆ ท่ีนกัส่ือสารตลาดตอ้งการส่ือสาร

ได้และเป็นการส่ือสารแบบสองทางทั้ งแต่สองคนข้ึนไป โดยลักษณะท่ีสาคัญของการตลาด

ออนไลน์ ดังน้ี (1) เป็นการใช้เคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือกลางในการส่ือสารกับผูบ้ริโภค  

(2) เป็นการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (3) เป็นรูปแบบของการส่ือสาร

แบบสองทาง (4) เป็นรูปแบบของการส่ือสารไปทัว่โลก (5) เป็นการติดต่อส่ือสารตลอด 24 ชัว่โมง 

(6) เป็นการตลาดแบบตวัต่อตวั (7) เป็นการดาํเนินกิจกรรมท่ีตน้ทุนตํ่า (8) สามารถใช้ในการทาํ

ธุรกรรมในหลากหลายรูปแบบ เรียกว่า “พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์” หรือ “อีคอมเมิร์ช” ได ้ 

(9) สามารถส่ือสารโต้ตอบได้สองทาง (10) สามารถให้ข้อมูลข่าวสารท่ีมีความซับซ้อนและมี

รายละเอียดท่ีมาก (11) สามารถตอบโตต้ามความตอ้งการของลูกคา้เป็นรายบุคคลได ้(12) มีความ

ยืดหยุ่นสูง และ (13) สามารถวดัผลได้โดยง่าย ซ่ึงบทบาทของการตลาดออนไลน์ แบ่งได้ดงัน้ี  

(1) อินเทอร์เน็ตสามารถแจง้ข่าวสารให้กบัผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ สร้างการตระหนกัรู้ในตราสินคา้

นั้ น (2) เป็นการส่งเสริม/สนับสนุนภาพลักษณ์ของตราสินค้า กระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้

ผลิตภณัฑ์ (3) เป็นการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ (4) สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างตราสินคา้กบั

ผูบ้ริโภค และ (5) เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง ในส่วนของรูปแบบของการตลาด

ออนไลน์ การส่ือสารผ่านเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี (1) การตลาดแบบไวรัลหรือการตลาดแบบบอกต่อ

ทางออนไลน์ (Viral Marketing) (2) การใช้เวบ็ไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networking 

Sites) (3) เว็บไซต์ของตราสินคา้โดยตรง (Websites) และ (4) การใช้โปรแกรมประยุกต์สาหรับ

อุปกรณ์เคล่ือนท่ี (MobileApplication) 
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1.7 ประโยชน์ของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2551) กล่าวถึง ประโยชน์ของการส่ือสารแบบบูรณาการว่า

ประโยชน์สําคญัท่ีจะไดรั้บจากการใช้กลยุทธการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ สามารถสรุปได ้

ดงัน้ี 

1.7.1 เกิดการสร้างสรรค์ท่ีเป็นหน่ึงเดียวถือเป็นแนวคิดท่ีสําคญัของการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ไม่วา่จะเป็นการใชก้ารโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรงหรือเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ ต่างก็ต้องมีรูปแบบลักษณะ 

ความรู้สึกและแนวความคิดไปในทิศทางเดียวกนั ดงัคาํท่ีวา่ “One Look-OneVoice” นัน่เอง 

1.7.2 มีความคงท่ีและสมํ่าเสมอในเน้ือหาวิธีการท่ีง่ายท่ีสุดในการวางแผนการ

ส่ือสารการตลาดให้มีความสมํ่าเสมอและคงท่ีของเน้ือหา คือ การใชเ้น้ือหาเดียวกนัในทุกเคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ แต่ในความเป็นจริงแลว้ทาํไดย้าก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายของ

สินคา้ย่อมมีมากกว่าหน่ึงกลุ่ม ดงันั้นกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ จึงตอ้งนาํเสนอ

จุดขายท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม (Individualized Selling Proposition) แต่ตอ้งคงบุคลิกภาพ จุดยืน 

และเอกลกัษณ์ของตราสินคา้ไวใ้หไ้ด ้

1.7.3 ไม่เกิดอคติ ในการแนะนาเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน

โดยสามารถเลือกใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามความเหมาะสมกบัปัญหาและสถานการณ์ทางการ

ตลาด 

1.7.4 สามารถใชส่ื้อต่างๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

1.7.5 ทาํใหเ้กิดความแม่นยาํและถูกตอ้งมากข้ึน 

1.7.6 เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการปฏิบติังานการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการช่วยให้การแกปั้ญหาเป็นไปอยา่งทนัท่วงที กระชบั ตรงประเด็นและเกิดการสูญเปล่า

น้อย เน่ืองจากแต่ละเคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่างก็ช่วยสนับสนุนส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัจนทาํให้มี

ผลกระทบในเชิงบวกกบัตราสินคา้อยา่งต่อเน่ืองตลอดเวลา 

1.7.7 ประหยดัค่าใชจ่้ายการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการช่วยลดการสูญเปล่า 

เพิ่มความแม่นยาํและอาํนาจในการต่อรองกบัส่ือต่างๆ ให้มีมากข้ึน ดงันั้นย่อมทาํให้เกิดการใช้

งบประมาณมีประสิทธิภาพคุม้ค่า และประหยดักวา่เดิม 

1.7.8 มีความสัมพนัธ์ท่ีดีในการทางาน กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การเป็นกลยุทธ์ท่ีดึงบุคคลท่ีมีหน้าท่ีรับผิดชอบในการบริหารตราสินคา้มาวางแผนและกาหนดกล

ยุทธ์ร่วมกนั ทาํให้ไดแ้นวคิดและแผนปฏิบติัท่ีเกิดจากความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง จึงเป็น

ส่วนผสมผลกัดนัท่ีทาํใหเ้กิดความสัมพนัธ์ในการทาํงานร่วมกนัระหวา่งพนกังานในฝ่ายต่างๆ  
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โดยสรุป ประโยชน์ของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการนั้นมีประโยชน์ท่ีสําคญัท่ี 

ดงัน้ี (1) เกิดการสร้างสรรค์ท่ีเป็นหน่ึงเดียว (2) มีความคงท่ีและสมํ่าเสมอในเน้ือหา (3) ตอ้งไม่มี

อคติ ในการแนะนาํเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (4) สามารถใชส่ื้อต่างๆ ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพมากข้ึน (5) ทาํให้เกิดความแม่นยาํและถูกต้องมากข้ึน (6) เกิดประสิทธิภาพ และ

ประสิทธิผลในการปฏิบติังาน (7) ประหยดัค่าใชจ่้ายและ (8) มีความสัมพนัธ์ท่ีดีในการทาํงาน  

จากขอ้มูลขา้งตน้ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานท่ีจะทาํการศึกษา

ประกอบ ไป ด้วย (1) การโฆษณ า (Advertising) (2) การประชาสั มพัน ธ์  (Public Relations)  

(3) การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) (4) การตลาดโดยการจัด กิจกรรม พิ เศษ  (Event 

Marketing) (5) การจดัแสดงสินคา้ (Display) (6) การใช้สัมปทาน (Licensing) (7) หน่วยงานขาย 

(Sales Force) (8) ส่ือเคล่ือนท่ี (Transit Media) (9) การสัมมนา (Seminar) (10) การบรรจุภัณฑ ์

(Packaging) (11) พนกังาน (Employee) (12) การบริการ (Service) (13) การแสดงสินคา้ (Exhibition) 

(14) คู่มือสินค้า (Manual) (15) ศูนยฝึ์กอบรม (Training Center) (16) การจดันิทรรศการ (Exhibition) 

(17) การจัดศูนย์สาธิตการทํางานของสินค้า (Demonstration Center) (18) โชว์รูม (Showroom) 

โดยรายละเอียดของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

ผูว้ิจยัรวบรวมจาก (ศุภชยั หล่อโลหการ และคณะ, 2550; วิฑูรย ์ปัญญากุล, 2555; กรีทเนท, 2555) 

และทาํการกล่าวสรุปไวใ้นกรอบแนวคิดของการศึกษาอีกดว้ย 

1.8 ข้ันตอนกระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาด 

การวเิคราะห์สถาณการณ์ 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์ถึงองค์ประกอบและสถานการณ์ท่ีสําคญัในปัจจุบนั

ของสินคา้หรือบริการซ่ึงจะมีส่วนในการช่วยกาํหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร (Communication 

Objective) โดยรวมขององคก์รได ้ซ่ึงขอ้มูลท่ีจาํเป็นในขั้นตอนน้ีมี 3ขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

การประเมินเก่ียวกับสถานะของสินค้าหรือบริการ โดยเน้นการศึกษาท่ีสินคา้หรือ

บริการขององค์กรว่าอะไรคือประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับโดยตรง โดยพิจารณาถึงการกระจายสินค้า

ตลอดจนราคาของสินค้าโดยจะต้องทาํการสํารวจตลาดอย่างแท้จริงแล้วทาํการวิเคราะห์สาเหตุของ

ปัญหาท่ีเกิดกบัสินคา้หรือบริการวา่อยูท่ี่ใด เพื่อจะไดว้ธีิการในการแกไ้ขปัญหาไดถู้กตอ้งและตรงจุด 

การประเมินเก่ียวกบัผูบ้ริโภค โดยองคก์รจะตอ้งทาํการศึกษาผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

(Target Market) เน่ืองจากองค์กรจาํเป็นอย่างมากท่ีต้องเข้าให้ถึงกลุ่มเป้าหมายดังกล่าวให้ได ้

การศึกษาจะตอ้งศึกษาทั้งลกัษณะทางภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวทิยา รูปแบบการดาํเนินชีวิต 

และจาํนวนของกลุ่มเป้าหมายด้วยว่ามีมากน้อยเพียงใด มีส่วนแบ่งเท่าใดจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 

รูปแบบการใชสิ้นคา้และแนวคิดท่ีมีต่อสินคา้ขององคก์ร ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ียิง่องคก์รหาไดม้ากเท่าใด



49 

ก็ยิ่งจะทาํให้การวางแผนและการกาํหนดวตัถุประสงค์ในการส่ือสารทาํไดง่้ายและตรงกบัปัญหา

ขององคก์รมากข้ึนเท่านั้น 

การประเมินคู่แข่งขนั องคก์รจะตอ้งทราบวา่คู่แข่งขนัเป็นใครและกาํลงัดาํเนินกล

ยุทธ์ใดอยู่ในปัจจุบนัน้ี ซ่ึงการท่ีองค์กรยิ่งรู้จกัคู่แข่งขนัมากข้ึนเท่าใดก็จะยิ่งมีโอกาสวางแผนให้

บรรลุเป้าหมายไดม้ากข้ึนเท่านั้น ซ่ึงตรงส่วนน้ีองคก์รจะตอ้งพยายามคน้หาขอ้มูลของคู่แข่งขนัใน

ทุกดา้น ไม่ว่าจะเป็นจุดอ่อน งบประมานทางการตลาดท่ีใช้ ยอดขายของสินคา้ เป็นตน้ เพื่อจะได้

นาํเอาขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในการตั้งวตัถุประสงคท์างการตลาดและกาํหนดกลยทุธ์

ท่ีจะใชต่้อไป 

การกาํหนดวตัถุประสงค ์

เป็นข้อความท่ีอยู่ในแผนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงเป็นการส่ือสารข้อความท่ี

เหมาะสมไปยงักลุ่มเป้าหมาย โดยท่ีผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดจะตอ้งสามารถถ่ายทอดขอ้ความท่ีอยู่ใน

วตัถุประสงค์ทางการตลาด ให้ปรากฏในวตัถุประสงค์ทางการส่ือสาร และวตัถุประสงค์ทางการ

ส่งเสริมการตลาดอย่างถูกต้องและครบถ้วน โดยส่ิงสําคญัท่ีควรพิจารณาในการถ่ายทอดจาก

วตัถุประสงคท์างการตลาดมีดงัน้ี 

- Target audience จะตอ้งมีความสมัพนัธ์กบั Market Segment ขององคก์ร 

- ลกัษณะท่ีสาํคญัของสินคา้ ความไดเ้ปรียบ ประโยชน์ของสินคา้และวธีิการใช ้

- ขอ้มูลตราสินคา้ขององค์กรและคู่แข่ง เช่นยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์

ทางการแข่งขนั และค่าใชจ่้ายทางการตลาดเป็นตน้ 

- แนวคิดในการกําหนดตําแหน่งของสินค้า และหาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

เพื่อใหเ้กิดทดลองใชสิ้นคา้ การซ้ือซํ้ า การเปล่ียนตราสินคา้ และเพิ่มการใชสิ้นคา้ 

ถึงแมว้่าแผนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรจะไม่ใช่การวางแผนทางการตลาด 

แต่ก็ตอ้งอาศยัขอ้มูลทางการตลาดเป็นพื้นฐานสําคญั เพียงแต่ว่าการกาํหนดวตัถุประสงค์ทางการ

ตลาดจะเน้นการตั้งวตัถุประสงค์สําหรับสินค้าและองค์กร ในขณะท่ีการกาํหนดวตัถุประสงค์

ทางการส่ือสารนั้นจะมุ่งประเด็นไปยงัรูปแบบของการส่ือสารเป็นสําคญั ซ่ึงจะตอ้งทาํการออกแบบ

รูปแบบของการส่ือสารแต่ละชนิด ให้สนบัสนุนวตัถุประสงคท์างการส่ือสารโดยรวม โดยองค์กร

สามารถท่ีจะจดัทาํแผนการส่ือสารการตลาดได้ทั้ งในระยะสั้ น (ประมาณ 1ปี) และในระยะยาว 

(ประมาณ 3-5ปี) ลกัษณะท่ีสาํคญัของการกาํหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร ไดแ้ก่ 

- ชดัเจน และสามารถวดัผลได้ ซ่ึงทาํให้การกาํหนดวตัถุประสงค์นั้นตอ้งมีการ

กาํหนดเป็นขอ้ความท่ีชดัเจนท่ีตอ้งการจะส่ือไปยงักลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ีวตัถุประสงคท่ี์กาํหนด

ตอ้งมีความชดัเจนและเฉพาะเจาะจงวา่ขอ้ความท่ีองคก์รตอ้งการส่ือให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรับทราบ
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คืออะไรและในดา้นของ Creative ก็สามารถท่ีจะผลิตส่ือท่ีสามารถส่ือขอ้ความดงักล่าวไปยงักลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งตรงตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้ นอกจากน้ีวตัถุประสงคด์งักล่าวก็

ควรท่ีจะประเมินผลได้และมีวิธีการในการตรวจสอบประเมินผลได้ว่าข้อความท่ีส่ือออกไป

เหมาะสมและถูกตอ้งตรงตามวตัถุประสงคห์รือไม่ 

- ระบุกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน 

- Benchmark และการประเมินผลการเปล่ียนแปลง ก่อนท่ีจะทําการกําหนด

วตัถุประสงคน์ั้นทางองคก์รจาํเป็นท่ีจะตอ้งทราบถึงสถานะในปัจจุบนัของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น 

การรับรู้ ภาพลกัษณ์และทศันคติท่ีมีต่อองค์กรว่าอยู่ในระดบัไหนเพื่อท่ีจะสามารถประเมินไดว้่า

องคก์รจะตอ้งการเพิ่มระดบัของสภาวะการณ์ดงักล่าวให้เปล่ียนไปอย่างไรหลงัจากท่ีองค์กรไดท้าํ

ตามแผนงานท่ีวางไวเ้สร็จส้ินแลว้ ดงันั้นองค์กรจึงตอ้งมีการกาํหนด Benchmark ข้ึนมาเพื่อใช้ใน

การวดัผลดงักล่าว 

- การกาํหนดกรอบระยะเวลาในการดาํเนินงานท่ีแน่นอน เน่ืองจากระยะเวลาท่ีใช้

ในการดาํเนินงานแต่ละอยา่งนั้นจะมีการเปล่ียนแปลงโดยข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องการดาํเนินงาน

ในแต่ละอย่าง เช่น การสร้างการรับรู้นั้นอาจจะใช้เวลาเพียงไม่นานเม่ือเทียบกบัการทาํ Re-positioning  

ท่ีจะตอ้งอาศยัเวลานานกวา่ 

นอกจากน้ีวตัถุประสงคข์องการส่ือสารท่ีดีควรตอบคาํถามต่อไปน้ีได ้

- อะไรคือประเด็นสาํคญัในการส่ือสาร 

- อะไรคือถอ้ยคาํท่ีจะใช ้และมีความชดัเจนพอท่ีผูบ้ริโภคจะเขา้ใจหรือไม่ 

- อะไรคือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคควรจะทาํหลงัจากรับสารโฆษณาแลว้ 

- อะไรคือเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคควรไปซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ 

การกาํหนดวตัถุประสงคส์าํหรับแผนการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร 

เหตุผลท่ีตอ้งมีการกาํหนดวตัถุประสงคข์องโฆษณา 

1. โฆษณาเป็นวธีิการหลกัท่ีใชสื้บทอดกนัมาในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย ในขณะ

ท่ีส่วนผสมของกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ เช่น การส่งเสริมการขาย การตลาดโดยตรง  

และการประชาสัมพนัธ์ จะนาํมาสนบัสนุนเป็นบางช่วงเพื่อเติมเตม็การโฆษณาใหส้ัมฤทธ์ิผลยิง่ข้ึน 

2. Defining Advertising Goals for Measured Advertising Results ( DAGMAR) 

ได้มีอิทธิพลต่อแวดวงการโฆษณามายาวนาน ซ่ึงวิธีการน้ีตั้ งอยู่บนพื้นฐานของรูปแบบการ

ตอบสนองจากผูบ้ริโภคอยา่งเป็นลาํดบัขั้น และมองวา่ทาํอยา่งไรนกัการตลาดจึงจะสามารถพฒันา

ขอ้ความหรือโฆษณาท่ีส่ือออกไปเพื่อเปล่ียนลาํดบัขั้นในการตอบสนองของผูบ้ริโภคได้ โดยวิธี

ดงักล่าวน้ีสามารถทาํได ้3 รูปแบบคือ 
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Inside-out planning จะเน้นไปยงัส่ิงท่ีนักการตลาดคิดว่าเป็นส่ิงสําคญัท่ีตอ้งการ

พดูและเช่ือวา่สาํคญักบั Brand ตนเอง โดยใชรู้ปแบบการส่ือสารท่ีนกัการตลาดตอ้งการเป็นหลกั 

Outside-planning วิธีการน้ีจะเร่ิมจาก Consumer เป็นหลกัแลว้ยอ้นกลบัมาหา Brand 

ในภายหลงั ซ่ึงวิธีการน้ีนกัการตลาดจะตอ้งทาํการศึกษาส่ือและระยะเวลาท่ีเหมาะสมท่ีผูบ้ริโภค

และกลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้ได ้

Zero-based communications planning จะเน้นไปท่ีช้ินงานท่ีตอ้งทาํและมองหาส่ือ

หรือแนวความคิดท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสามารถทาํใหง้านนั้นๆ ประสบความสาํเร็จได ้

การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย 

ในส่วนน้ีตอ้งทาํการระบุกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายของสินคา้หรือบริการวา่เป็นกลุ่ม

ใด มีจาํนวนมากน้อยเพียงใด ลกัษณะทางกายภาพและจิตวิทยาของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นอย่างไร  

มีพฤติกรรมการซ้ือและการใช้สินค้าอย่างไรบ้าง และท่ีสําคญัมีพฤติกรรมการรับส่ืออย่างไร  

เพื่อจะไดน้าํขอ้มูลเหล่าน้ีมากาํหนดแผนการโฆษณา 

การกาํหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด 

ส่วนน้ีสําคญัมากเพราะถ้านักโฆษณาเลือกกลยุทธ์งานสร้างสรรค์ท่ีไม่ถูกต้อง

หรือไม่เหมาะสม ก็จะทาํใหเ้สียทั้งงบประมาณและเวลาท่ีลงทุนในการทาํโฆษณาทาํการสร้างสรรค์

งานโฆษณาขอ้มูลดงักล่าว ไดแ้ก่ 

1. สินค้าหรือบริการ (Product or Service) ทําการศึกษาลักษณะท่ีแท้จริง เช่น  

การออกแบบของสินคา้ว่าสินคา้ทาํมาจากอะไร มีขั้นตอนการผลิตอย่างไร มีส่วนผสมอะไรเป็น

พิเศษหรือไม่ เป็นตน้ 

2. ผูบ้ริโภค (Consumer) หาขอ้มูลเก่ียวกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายทุกดา้น ไม่ว่าจะเป็น

ลักษณะทางกายภาพ ภูมิศาสตร์ และสภาพจิตใจ ตลอดจนพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณา  

ถา้นกัโฆษณาเขา้ใจผูบ้ริโภคแลว้ก็เท่ากบัวา่แผนดงักล่าวมีแนวโนม้จะสาํเร็จแลว้กวา่คร่ึง 

3. การแข่งขนั (Competition) ศึกษาคู่แข่งขนัทั้งโดยตรงและโดยออ้มของสินคา้วา่

เป็นองคก์รใด สินคา้ยีห่อ้อะไร มีวธีิการโฆษณาการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายอยา่งไรบา้ง 

4. ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจากสินค้าคู่แข่งขัน (Competitive Consumer Benefit)  

ท่ีคู่แข่งขนับอกแก่ผูบ้ริโภค และประโยชน์ดงักล่าวถา้นาํมาเปรียบเทียบกบัสินคา้ของลูกคา้เราเรา

ได้เปรียบหรือเสียเปรียบอย่างไร เพื่อจาํนํามาเป็นขอ้มูลในการสร้างสรรค์โฆษณา (Advertising 

Message) ในการท่ีจะชักชวนโน้มน้าวให้ผู ้บริโภคเปล่ีบยยี่ห้อ (Switch) มาใช้สินค้าของเรา  

ซ่ึงเทคนิคในการสร้างสรรค์โฆษณาง่ายๆ ก็คือนกัโฆษณาตอ้งมองประโยชน์ของสินคา้ในมุมมอง

ของผูบ้ริโภค (The consumer’s point of view) ไม่ใช่มุมมองของนกัการโฆษณาหรือนกัการตลาด 
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5. ผลประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับ (The Support for the Benefit) ต้องพยายามหา

เหตุผลท่ีสนบัสนุนวา่อะไรคือประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากสินคา้ โดยยดึหลกัง่ายๆ คือพยายาม

นาํเหตุผลจากคุณสมบติัท่ีแทจ้ริงของสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู่มาบอกแก่ผูบ้ริโภค เช่น บางเบากว่า 

ปริมาณมากกวา่ ผสมดว้ยส่วนผสมพิเศษ เป็นตน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างของสินคา้

หรือบริการ 

6. สร้างข้อมูลจูงใจกลุ่มเป้าหมาย (Target Market Incentive Statement) ซ่ึงมีเทคนิค

การเขียนมากมาย มีหลกัการง่ายๆ คือ ตอ้งเป็นการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทางการตลาดโดยใช้

ยีห่อ้ของสินคา้และประโยชน์ของสินคา้ หรือบริการท่ีกลุ่มผูซ้ื้อ/ใชสิ้นคา้จะไดรั้บหลงัการใชสิ้นคา้/

บริการนั้นๆ แลว้ โดยขอ้ความจะตอ้งบอกกลุ่มเป้าหมายให้ไดว้า่สาเหตุใดท่ีทาํให้เขาตอ้งตดัสินใจ

เลือกใชสิ้นคา้/บริการของเรา 

การประเมินผล 

เป็นการกาํหนดวา่แผนงานการส่ือสารการตลาดจะทาํการประเมินผลอยา่งไรและ

ทาํในเวลาใด ถา้ตอ้งทาํก่อนเร่ิมแผนโครงการตอ้งระบุไวใ้นแผนการประเมินดว้ย และควรวางแผน

ถึงการใช้วิธีการประเมินผล รวมทั้งตอ้งอธิบายส่ิงเหล่าน้ีโดยสรุปพร้อมยกเหตุผลประกอบอย่าง

ชดัเจน ซ่ึงถา้ปรากฏวา่การประเมินผลนั้นไม่เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ไดต้ั้งไว ้ทางองคก์รก็ควรท่ี

จะต้องพิจารณาหาสาเหตุและทาํการแก้ไขไปท่ีสาเหตุของปัญหานั้นๆ ซ่ึงอาจจะเกิดจากการท่ี

องคก์รตั้งวตัถุประสงค ์

ทางการตลาด การวิเคราะห์สถาณการณ์ปัจจุบนัขององค์กร การตั้งวตัถุประสงค์

ของการส่ือสารหรือการกาํหนดงบประมาณท่ีไม่เหมาะสม เป็นตน้ 

 

2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคประเภทกลุ่มลูกค้าธุรกจิกบัธุรกจิ 

 

เน่ืองจากความหลากหลายทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งมีดงัน้ี ความหมายของ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ และพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภทกลุ่มลูกคา้

ธุรกิจกบัธุรกิจกบัการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน 
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2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคประเภทกลุ่มลูกค้าธุรกจิกบัธุรกจิ 

สุทธิชยั ปัญญโรจน์ (2559) ไดใ้ห้ความหมายของ B2B Marketing คือการทาํการตลาด

ระหว่างองค์กรธุรกิจกบัองค์กรธุรกิจ หรือระหว่างบริษทัหน่ึงกบัอีกบริษทัหน่ึง ซ่ึงภาษาองักฤษ

เรียกวา่ “Business-to-business” 

B2B Marketing หมายถึง “กิจกรรมทางการตลาดทั้งหมด ท่ีเกิดข้ึนระหวา่งบริษทั

กับบริษัทท่ีเป็นลูกค้านั้ นๆ ท่ีส่งผลให้เกิดยอดขายระหว่างกันในท่ีสุด” (อ้างอิงจากเว็บไซต ์

www.na-vigator.com) บ างแห่ งเรียกว่าการขายสิ น ค้าเข้าสู่ องค์ก ร ห รือ “institutional sales”

ยกตวัอย่างเช่น บริษทัขายอุปกรณ์สํานักงานต่างๆ ธุรกิจประเภทน้ีเป็นแบบ B2B มากกว่า B2C 

หรืออีกนยัหน่ึง B2B marketing คือกิจกรรมการตลาดท่ีก่อให้เกิดยอดขายท่ีมีผลต่อห่วงโซ่อุปทาน 

(supply chain) ของบริษทัท่ีเป็นลูกค้าของเรา ก่อนท่ีบริษทันั้นจะดาํเนินการผลิตออกเป็นสินค้า 

(finished product) ขายสู่ผูบ้ริโภคหรือในท่ีสุด ธุรกิจประเภทน้ี ก็เช่น บริษทัขายเคมีภณัฑ์ บริษทั

ขายวตัถุดิบใหโ้รงงานผลิต เป็นตน้ 

ชญานิศ จิตรปล้ืม (2558) ได้ให้ความหมายของธุรกิจ B2B ไวว้่า ธุรกิจท่ีมุ่งเน้น

การใหบ้ริการแก่ผูป้ระกอบการดว้ยกนั เป็นการทาํธุรกิจระหวา่งภาคธุรกิจดว้ยกนัเอง 

2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคประเภทกลุ่มลูกค้าธุรกจิกบัธุรกจิ 

สุทธิชยั ปัญญโรจน์ (2559) ไดใ้หค้วามหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค

ไวว้า่ การทาํการตลาดท่ีเนน้ B2B มีขอ้แตกต่างกบัการทาํการตลาดท่ีเน้น B2C คือB2Bหรือการทาํ

การตลาดระหวา่งองคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจจะมีการสั่งซ้ือสินคา้เป็นจาํนวนมากหรือสั่งคร้ังเดียว

เป็นจาํนวนมากกวา่ B2C หรือการทาํการตลาดกบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นผูส้ั่งซ้ือ อาจเรียกไดว้า่ 

บริษัทหลายบริษทัมกัเน้นกลุ่มลูกค้ารายย่อยเป็นหลัก แต่ในความเป็นจริงจะพบว่ายอดขายจะ

เพิ่มข้ึนเน่ืองมาจากกลุ่มลูกคา้องคก์รขนาดใหญ่ซ่ึงการทาํการตลาดแบบ B2B น้ี ลูกคา้องคก์รธุรกิจ

จะซ้ือโดยใช้ตรรกะหรือใช้เหตุผลมากกว่าลูกค้ารายย่อยหรือผู ้บริโภค ซ่ึงมักจะใช้อารมณ์  

และความรู้สึก เช่น ผูบ้ริโภคจาํนวนมากมกัซ้ือเส้ือผา้มียีห่้อหรือท่ีตนเองชอบ มากกวา่การใชต้รรกะ

หรือเหตุผล 

“ลูกคา้เติบโต องค์กรเติบโต” คือหัวใจของการทาํการตลาดแบบ  B2B กล่าวคือ 

ทาํอยา่งไรให้กลุ่มลูกคา้ไดป้ระโยชน์หรือเติบโต เช่น องคก์รทาํธุรกิจตกแต่งกลุ่มลูกคา้ขององคก์ร

คือ ธุรกิจแฟรนไชส์กาแฟ องคก์รควรจะทาํอยา่งไรให้ลูกคา้สามารถเปิดร้านไดต้ามกาํหนดการใน

กรณีหน่ึงเดือนลูกคา้สามารถเปิด 10 ร้าน องคก์รสร้างรายไดจ้ากการตกแต่งร้านคา้ร้านละ 100,000 บาท 

ทางองคก์รจะสร้างรายได ้1,000,000 บาท แต่หากสามารถเปิดได ้20 ร้านภายในหน่ึงเดือนองคก์รก็

จะสร้างรายไดเ้ป็น 2,000,000 บาท ซ่ึงทางองคก์รจะตอ้งตกแต่งให้เร็วข้ึน องคก์รจะตอ้งตกแต่งให้

http://www.na-vigator.com/
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มีคุณภาพมากข้ึน สวย ประณีตมากข้ึน เพื่อสร้างความประทบัใจให้กบักลุ่มลูกคา้และยงัสามารถ

เปิดร้านไดเ้ร็วข้ึนสามารถสร้างรายไดร้วดเร็วข้ึน ลูกคา้ก็จะชาํระเงินใหอ้งคก์รไดเ้ร็วยิง่ข้ึน 

2.3 ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคประเภทกลุ่มลูกค้าธุรกจิกบัธุรกจิ 

สุทธิชัย ปัญญาโรจน์ (2559) ได้ให้ความหมายของตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ประเภทกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจไวว้า่ การขายสินคา้ให้องคก์รธุรกิจมกัจะมีตน้ทุนในการขายแต่

ละคร้ัง สูงกว่าการขายให้กบัลูกคา้รายย่อยหรือขายให้แก่ผูบ้ริโภค เน่ืองจาก การทาํธุรกรรมของ

องคก์รธุรกิจกบัองคก์รธุรกิจ มกัจะใชเ้วลา และขั้นตอนในการพิจารณามากกวา่ลูกคา้รายย่อยหรือ

ผู ้บริโภคอีกประการหน่ึงลูกค้าท่ีเป็นองค์กรธุรกิจ มักอยากจะได้รับข้อมูล ข่าวสาร ความรู้  

ในรายละเอียดเชิงลึก มากกว่าผูบ้ริโภค ยกตวัอยา่ง ฝ่ายจดัซ้ือของบริษทัมกัจะตอ้งตอบคาํถามกบั

ผูบ้ริหารว่าทาํไมต้องจดัซ้ือสินค้าตวัน้ี แทนท่ีจะสั่งซ้ืออีกตวัหน่ึง แต่ถ้าเป็นลูกค้ารายย่อยหรือ

ผูบ้ริโภคแลว้ไม่มีความจาํเป็นจะตอ้งตอบคาํถามใคร 

การทาํการตลาดแบบ B2B  องค์กรธุรกิจควรจะมีพนัธมิตรทางธุรกิจ เพื่อท่ีจะ

ช่วยเหลือกนัในเร่ืองของการช่วยในการลดตน้ทุนของตวัสินคา้ เช่น ธุรกิจจดัจาํหน่ายปูนซีเมนต ์

บริษทัจดัจาํหน่ายปูนซีเมนตร์ายใหญ่มกัจะจาํหน่ายปูนซีเมนต์ให้แก่บริษทัผูรั้บเหมา(B2B) ซ่ึงใช้

ปูนซีเมนตเ์ป็นจาํนวนมากในการดาํเนินการ บริษทัจาํหน่ายปูนซีเมนต์จึงไดคิ้ดคน้และผลิตเคร่ือง

พน่ปูนซีเมนตซ่ึ์งจะมีประสิทธิภาพในการทาํงานไดร้วดเร็วกวา่ ง่ายกวา่ ประหยดักวา่ เม่ือเทียบกบั

การใช้แรงงานคนทาํงานโดยปกติถึง 6 เท่า จึงทาํให้งานก่อสร้างเสร็จสมบูรณ์ไดเ้ร็วกว่า เม่ืองาน

เสร็จไดเ้ร็วกว่ากาํหนด บริษทัก่อสร้างก็จะมีความสามารถรับงานไดเ้พิ่มข้ึน ก็จะสั่งซ้ือปูนซีเมนต์

เพิ่มข้ึนตามลาํดบั 

2.4 พฤติกรรมผู้บริโภคประเภทกลุ่มลูกค้าธุรกจิกบัธุรกจิกบัการส่ือสารการตลาด 

สุทธิชัย ปัญญาโรจน์ (2559) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคประเภท

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจกบัการส่ือสารการตลาดไวว้า่ สําหรับส่ือท่ีใช ้B2B จะเนน้การใชพ้นกังาน

ขายเดินเขา้ไปในองคก์รธุรกิจเพื่อท่ีจะเสนอขาย ซ่ึงจะตอ้งเสนอขายให้แก่เจา้ของ, ฝ่ายเทคนิค, ฝ่าย

เทคโนโลยี ฯลฯ แต่ B2C จะเน้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย เพื่อให้กลุ่ม

ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เน่ืองมาจากการใชอ้ารมณ์หรือความรู้สึกในการซ้ือนัน่เอง 

B2B กบัการสร้างแบรนด์ ในการทาํการตลาดแบบ B2B เรามีความจาํเป็นท่ีจะตอ้ง

ทาํกิจกรรมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นองคก์ร

หรือบริษทั เกิดความ เช่ือมัน่และเกิดความภกัดี (loyalty)” ต่อสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องบริษทัเรา 

ฉะนั้น นกัการตลาดท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้กลุ่ม B2B จึงควรศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม 

ดงัน้ี 
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พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ประเภทองค์กร, การวางแผนการตลาด B2B , การส่ือสาร

การตลาดสําหรับลูกคา้ประเภทองค์กรโดยเฉพาะส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง (งานจดัซ้ือ), กลยุทธ์การตลาด 

B2B ,รวมไปถึงการใชส่ื้อสมยัใหม่ Social Media Marketing ในการทาํการตลาด B2B เป็นตน้ 

na-vigator.com ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ สินคา้แบบ B2B “จาํเป็นท่ีจะตอ้งทาํกิจกรรม

ทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด และตอ้งทาํอย่างต่อเน่ืองดว้ย” เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น

องค์กร หรือ บริษทัท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้หลกั เกิดความ “เช่ือมัน่”และ“ความภกัดี (loyalty)” ต่อสินคา้

ของบริษทัเราและซ้ือผลิตภณัฑข์องเราในท่ีสุด 

ชญานิศจิตรปล้ีม (2558) ได้ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาดของธุรกิจ 

B2B ไวด้งัน้ี การส่ือสารการตลาดของธุรกิจ B2B ในอดีตมกัจะใชเ้คร่ืองมือในรูปแบบ Traditional 

ในการทาํการตลาด เช่น การทาํโบชัวร์ การออกตลาดโดยพนกังานขาย การออกงานแสดงสินคา้  

ซ่ึงในปัจจุบนัธุรกิจแบบ B2B เปล่ียนไปมากเร่ิมทาํตลาดในรูปแบบใหม่ๆ เพิ่มมากข้ึนเม่ือเขา้สู่ยุค

ดิจิทลั 

บทบาทและพฤติกรรมลูกค้ากลุ่มประเภทธุรกิจกับธุรกิจ กลุ่มลูกคา้มีลักษณะ

โครงสร้างธุรกิจขนาดกลางไปถึงใหญ่ มีการลงทุนสูงและประสบการณ์ในการดาํเนินธุรกิจมา

ยาวนาน กลุ่มลูกคา้มีความคาดหวงักบัผูผ้ลิตในเร่ืองของ คุณภาพท่ีดี ราคาท่ีเหมาะสม มีความสามารถ

ทางการผลิตสูงเพื่อผลิตสินคา้เขา้สู่ตลาดใหไ้ดต้ามท่ีกลุ่มลูกคา้ตอ้งการภายในระยะเวลาท่ีเหมาะสม 

และนัน่คือการไดเ้ปรียบในการเจรจาในการสั่งผลิตสินคา้ของกลุ่มลูกคา้รายใหญ่ ในกลุ่มลูกคา้ใน

บางรายมีอาํนาจในการต่อรองถึงขั้นตอ้งการเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทน้ีแต่เพียงผูเ้ดียวหากมี

ความสามารถรับซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตไดใ้นทั้งหมดท่ีผลิตในระยะยาว แต่ผูผ้ลิตไม่ควรท่ีจะมีกลุ่ม

ลูกค้ารายใหญ่ไวใ้นมือรายเดียวซ่ึงวนัใดท่ีผูผ้ลิตรายอ่ืนเข้ามามีบทบาทและสามารถสร้างข้อ

ไดเ้ปรียบของสินคา้ไดใ้นตลาด ทางกลุ่มลูกคา้อาจเปล่ียนแปลงการสั่งผลิตสินคา้ไปกบัผูผ้ลิตราย

ใหม่ไดเ้ช่นกนั ในปัจจุบนักลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจะติดต่อสั่งผลิตสินคา้จากโรงงานผูผ้ลิตโดยตรง

เท่านั้นไม่นิยมท่ีจะสั่งผลิตผา่นบริษทันายหน้าติดต่อโรงงานอีกทอดหน่ึงและกลุ่มลูกคา้จะทาํการ

ตรวจสอบทุกขั้นตอนในการดาํเนินธุรกิจของผูผ้ลิตวา่เป็นผูผ้ลิตจริงหรือไม่ 
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3.  แนวคดิและทฤษฎทีางการตลาด 

 

3.1 แนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด (MARKETING THEORY) ชีวรรณ เจริญสุข 

(2014) 

ความหมายและขอบเขตของการตลาดตลาด (Market) 

ในความหมายของ ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) หมายถึง ท่ีใดก็ตาม ทั้งท่ีเป็น

สถานท่ีหรือไม่มีสถานท่ี ท่ีมีอุปสงคแ์ละอุปทาน ในสินคา้ หรือบริการมาพบกนั จนทาํให้เกิดราคา

ท่ีมาจากกลไกตลาด โดยเศรษฐกิจในระบบตลาดน้ียอมรับการเปล่ียนแปลงของราคา เช่น การท่ี

ราคาลดลงโดยอตัโนมติัเม่ือมีการเสนอขายสินค่าเป็นตน้ ทางดา้นทฤษฏีนั้น เห็นว่า เศรษฐกิจใน

ระบบตลาดท่ีแทจ้ริงนั้น จาํเป็นตอ้งประกอบไปดว้ยเง่ือนไขต่างๆ ดงัน้ีคือ ผูผ้ลิตสินค่าท่ีมีขนาดเล็ก 

ผูบ้ริโภคจาํนวนมากรวมถึง มาตรการในการกีดกนัการเขา้ตลาดท่ีน้อย เง่ือนไขเหล่าน้ีถ้ามีครบ

ทั้ งหมดจะถือว่าเป็นตลาดท่ีสมบูรณ์ซ่ึงพบได้มากในโลกปัจจุบัน (Kotler, 2003a, p.11) คาํว่า 

“ตลาด (Market)” มีความหมายครอบคลุมถึงลูกคา้หลายกลุ่ม รวมทั้งตลาดท่ีมีตวัตนโดยลกัษณะ

ทางกายภาพ และตลาดท่ีไม่มีตวัตนในกายภาพ (ตลาด Digital) ตลอดจนตลาดขนาดใหญ่ท่ีมี

หลายๆ ตลาดยอ่ยซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์อยูใ่นธุรกิจนั้นขอบเขตของการตลาด (The Scope of 

Marketing) การตลาดเป็นงานท่ีเก่ียวข้องกบัการสร้างสรรค์ การส่งเสริม และการส่งมอบสินค้า 

หรือบริการให้กบัผูบ้ริโภคและองค์กรการธุรกิจต่างๆ นักการตลาดมีหน้าท่ีกระตุน้ความตอ้งการ 

ซ้ือผลิตภณัฑต่์างๆ ของบริษทัตลอดจนรับผดิชอบต่อ 

หวัใจทางดา้นการตลาดของ ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) 

การตลาดท่ีแทจ้ริงนั้นไม่ใช่ศาสตร์แห่งการขายสินคา้หรือบริการ แต่คือการไดรู้้วา่

ควรจะสร้างสินคา้หรือบริการอะไรสําหรับตลาดท่ีมุ่งหวงั การตลาด คือศาสตร์แห่งการศึกษาและ

เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ แลว้จึงค่อยสร้างวธีิการท่ีจะทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงในท่ีสุด

ก็จะทําให้เจ้าของธุรกิจนั้ นๆ สร้างผลกําไรท่ีย ัง่ยืนให้กับองค์กรและผู ้ถือหุ้น  (Kotler,1999) 

คาํอธิบายเช่นน้ีของ ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) น่าจะเป็นคาํตอบไดใ้นระดบัหน่ึงให้กบัองคก์ร

ต่างๆ ท่ีกําลังค้นหาคําตอบว่า จะพัฒนาและสร้างองค์กรให้ เติบโตอย่างย ั่งยืนได้อย่างไร  

และสะทอ้นให้เห็นว่าวิถีทางการตลาดไม่มี “สูตรสําเร็จตายตวั” ว่าจะตอ้งทาํอยา่งไรและทางออก

ของบริษัทแห่งหน่ึงก็อาจไม่ใช่คาํตอบของบริษทัอีกแห่งหน่ึงเช่นกัน ดังนั้ นนักการตลาดต้อง

พยายามเขา้ใจถึงความจาํเป็น และความต้องการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ท่ีนําเสนอสู่

ตลาดจึงจะประสบความสาํเร็จ หากมีการสร้างคุณคา้และสร้างความพอใจใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย

การคิดนอกกรอบ เป็นอีกส่วนหน่ึงที่มีความสําคญั กล่าวคือ ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) 
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อธิบายวา่ ปัญหาส่วนใหญ่คือรู้วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไรแต่ไม่รู้วิธีในการสร้างสินคา้ให้ไดต้รงกบัส่ิงท่ี

ลูกคา้ตอ้งการ จึงไม่เขา้ใจว่าทาํไมลูกคา้จึงไม่สนใจสินคา้ ในกรณีเช่นน้ี ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip 

Kotler) เสนอว่าควรทาํการตลาดแบบคิดนอกกรอบ เช่น วิธีคิดของผูผ้ลิตตุ๊กตาบาร์บ้ีซ่ึงเข้าใจ

ธรรมชาติของมนุษยจึ์งสามารถคิดสร้างตุ๊กตาบาร์บ้ีท่ี เปล่ียนเส้ือผา้ไดต้ามสมยั ตามวฒันธรรมของ

แต่ละประเทศ ตุ๊กตาบาร์บ้ีในประเทศอินเดียก็ใส่เส้ือผา้แบบอินเดีย ไปประเทศอ่ืนตุ๊กตาบาร์บ้ีก็

แต่งตวัแบบอ่ืน ดงันั้น ผูผ้ลิตตุ๊กตาบาร์บ้ีจึงไม่เพียงผลิตตุ๊กตาเท่านั้น หากแต่กลบักลายเป็นผูผ้ลิต

เส้ือผา้รายใหญ่ในโลกอีกด้วย (Kotler, 2005, p. 2) ในขณะท่ีการตลาดดั้งเดิมนั้นตอ้งการ คน้หา

ความตอ้งการของลูกคา้ให้เจอ และตอบสนองให้ได ้แต่ในอีกแง่มุมหน่ึงเราสามารถตอบสนองต่อ 

“สังคมท่ียงัไม่มีความตอ้งการ” ให้เกิดข้ึนได้เช่นกัน นั้นคือ การสร้างความตอ้งการใหม่ๆ ให้เกิด

ข้ึนมา เช่น อากิโกะ มอริตะผูบ้ริหารโซน่ีกล่าวไวใ้นหนงัสือ Made in Japan วา่ เราไม่ไดต้อบสนอง

ต่อตลาดแต่เราสร้างตลาดข้ึนมา ดังนั้ น โซน่ีจึงเป็นบริษัทรายแรกท่ีผลิต กล้องวีดีโอ เคร่ือง

บนัทึกเสียง เคร่ืองปาล์มและเคร่ืองโทรสารเป็นตน้ (Kotler, 2003b, p.58) ฉะนั้น หลกัทางการตลาด

ควรมองไปขา้งหน้าเพื่อคน้หาความตอ้งการท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึนในอนาคตโดยท่ีไม่ยึดติดอยู่เพียงท่ี

ความตอ้งการในปัจจุบนัเท่านั้นแต่ยงัมีองคป์ระกอบอ่ืนๆ อยูด่ว้ยเสมอ 

องคป์ระกอบ 

องคป์ระกอบของแนวคิดทฤษฎีทางการตลาดท่ีเรารู้จกัคุน้ชินในโลก ของผูบ้ริโภค

สินคา้และบริการเป็นท่ีนิยมนั้ น การตลาดท่ีมุ่งขายสินค้าและบริการ แต่ท่ีจริงแล้วการตลาดไม่

จาํเป็นตอ้งมุง้ไปทางทาํกาํไรเพียงอยา่งเดียว อนัท่ีจริงแลว้องคก์รใดๆ ท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกบัสาธารณะก็

ลว้นจาํเป็นตอ้งใช้การตลาดเขา้ช่วยทั้งนั้น แมแ้ต่องค์กรศาสนาซ่ึงตอ้งการเผยแพร่ธรรมะให้ถึง

ชาวบา้น วธีิการเผลแพร่ธรรมะหรือศาสนาออกไปสู่ประชาชนนั้น สําหรับ ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip 

Kotler) แลว้ ส่ิงน้ีก็เรียกไดว้า่เป็นการตลาดอยา่งหน่ึงเช่นกนั ดงันั้นสามารถกล่าวไดอี้กอยา่งหน่ึงวา่ 

การตลาดนั้น สามารถนาํไปใช้ในการเผยแพร่อะไรก็ได ้นบัตั้งแต่สินคา้ไปจนถึงความคิด ซ่ึงเรียก

กันว่าการตลาดเชิงสังคม (social marketing) เป็นการตลาดท่ีไม่ได้มุ่งหวงักาํไรแต่อยากปลูกฝัง

ความคิดหรือพฤติกรรมบางอยา่งท่ีเห็นวา่ดีให้แก่ผูค้น (นิธิ  เอ่ียวศรีวงศ ์,2550) แนวความคิดหลกั

ทางการตลาด (Core Marketing Concept)  คอตเลอร์ (Kotler, 2003a, pp.26-42) เสนอแนวคิดหลกั

ทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถเลือกใชไ้ดป้ระกอบดว้ย 6แนวคิดดงัน้ี 

1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) นบัเป็นแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในการ

ดาํเนินธุรกิจ ซ่ึงใช้ได้ดีเม่ือมีความต้องการซ้ือ มากกว่าความตอ้งการขาย และเน้นการปรับปรุง

คุณภาพการผลิตให้ตน้ทุนตํ่าลง เพื่อขายสินคา้ในราคาตํ่ากว่าคู่แข่ง แนวคิดน้ีถือวา่ ผูบ้ริโภคนิยม
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สินค้าท่ีหาซ้ือได้แพร่หลายทั่วไป และราคาถูก แนวคิดเช่นน้ีมกัถูกนําไปใช้ในประเทศท่ีกาํลัง

พฒันา ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะสนใจตวัสินคา้มากกวา่รูปแบบ 

2. แนวคิดผลิตภณัฑ์ (The Product Concept) ผูบ้ริโภคจะให้ความสําคญัต่อคุณภาพ

มากกว่าราคา และในขณะเดียวกัน ผูผ้ลิตเองก็เน้นไปท่ีการปรับปรุงพฒันา ผลิตภณัฑ์อยู่เสมอ

แนวคิดน้ีถือว่าผูบ้ริโภคชอบสินค่าท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด อย่างไรก็ตามผูผ้ลิตสินคา้ หรือ บริการท่ีใช้

แนวความคิดน้ีมกัจะหลงใหลไปกับสินค้าของตน จนอาจมองข้ามความต้องการท่ีแท้จริงของ

ผูบ้ริโภค 

3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) ตอ้งมีการกระตุน้การขายดว้ยวิธีการใน

ลกัษณะต่างๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพื่อให้ซ้ือมากข้ึน ปัจจุบนัแนวคิดเช่นน้ีมกัจะถูกใชใ้นสินคา้ท่ี

ขายยาก หรือไม่ไดอ้ยูใ่นความคิดท่ีจะซ้ือเลย (unsought goods) ดงันั้นแนวความคิดน้ีจึงมุ่งไปท่ีการ

ขายเชิงรุก และความพยายามในการส่งเสริมการตลาด แนวความคิดน้ีตั้งขอ้สันนิฐานว่า ลูกคา้มี

ความเฉ่ือยในการซ้ือ หรือบางคร้ังอาจรู้สึกต่อตา้นการซ้ือ ดงันั้นฝ่ายการตลาดจึงมีหนา้ท่ีตอ้งเกล้ียง

กล่อมให้ซ้ือ และเช่ือว่าบริษทั มีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสามารถใช้กระตุน้ให้เกิดการซ้ือ 

บริษทัท่ีใชแ้นวความคิดน้ียกตวัอยา่งเช่น บริษทั coca-colaโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ไดข้ายสินคา้ได้

มากข้ึน ขายใหผู้ค้นจาํนวนมากข้ึน ใหบ้่อยข้ึน และใหไ้ดเ้งินมากข้ึน เพื่อใหไ้ดก้าํไรมากข้ึน 

4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) แนวคิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือกลางปี 1950  

ซ่ึงแนวคิดต่างๆ ท่ีผา่นมานั้นจะเป็นการผลิตแลว้ขาย แต่แนวคิดมุ่งตลาดน้ียดึหลกั มุ่งเนน้ลูกคา้และ

แสวงหากาํไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ มิใช่เป็นการตามลา้หาลูกคา หรือการหาลูกคา้ให้เหมาะ

กบัผลิตภณัฑ์แนวคิดการผลิตแนวคิดผลิตภณัฑ์และ แนวคิดการขาย นั้น มีขอ้จาํกดัสําหรับการใช ้

ในปัจจุบนั กล่าวคือ แนวคิดการตลาดใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมายองค์กร เร่ิมตน้จากการตรวจสอบ

ความจาํเป็น และความตองการต่างๆ ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และนําเสนอส่ิงท่ีต้องการนั้ น  

โดยพยายามสร้างความพึงพอใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพกว่าคู่แข่ง ประสาน

กิจกรรมต่างๆ ท่ีจะกระทบต่อลูกคา้กลุ่มนั้นเพื่อสร้างความพงึพอใจสูงสุด 

5. แนวคิดทางด้านลูกค้า(The Customer concept) ส่วนแนวคิดทางด้านลูกค้าจะ

มุ่งเนน้ความตอ้งการส่วนตวัเฉพาะลูกคา้แต่ละราย เพื่อเสริมสร้างความภกัดีของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทั

ตลอดจนสร้างคุณคา้ท่ีลูกคา้ไดรั้บใหต้ลอดชีพถา้เป็นไปได ้

6. แนวคดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิดการตลาด

เพื่อสังคม มีจุดเร่ิมตน้เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
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แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) มีความเช่ือขั้นพื้นฐานวา่งานทางดา้นการตลาดนั้น 

ไม่ควรจะมุ่งไปท่ีแนวคิดการขายมากเกินไป แต่ควรจะเป็นการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์ใหม่ ซ่ึงไม่

จาํเป็นตอ้งมีการขายกล่าวคือบทบาททางการตลาดท่ีแทจ้ริงก็คือ การผลกัดนักลยุทธ์ธุรกิจ (Kotler, 

2004, p.11) และเปล่ียนวิธีคิดจากท่ีเคยคิดว่า เม่ือมีคนไดก้็ตอ้งมีคนเสีย (zero-thinking) มาเป็นทุก

คนมีแต่ได ้(positive-sumthinking) (Kotler, 2004, p. 59) 

ฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) ไดมี้การแบ่งระดบัของแนวความคิดและทฤษฎี

เก่ียวกับตลาดออกเป็น (Kotler, 1984) ระดับแรก การตลาดแบบดั้ งเดิม (Traditional Marketing) 

โดยการตลาดแบบน้ีมีจุดมุ่งหมายหลกัคือ การสร้างความตระหนกัในตราสินคา้ (brands) แบบท่ีเคย

มุ่งเนน้กนัมา โดยการตลาดท่ีอยูใ่นระดบัขั้นน้ีจะมุ่งใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมการตลาด 

เสรี วงษ์มณฑา (2542: 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค

ยอมรับได้ และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจาํหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด

ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเร่ือง ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสม

ทางการตลาด (4P’s) วา่เป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 

ผลิตภณัฑ์ (Products) ท่ีต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการ

ของลูกคา้ หรือสินคา้หรือบริการท่ีบุคคลและองค์กรซ้ือไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ 

หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ หรือหมายถึงสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการท่ีผูซ้ื้อ

ไปเพื่อใช้ในการผลิต การให้บริการ หรือดาํเนินงานของกิจการ (ณัฐอิรนพไพบูลย ์2554) หรือ 

แมผ้ลิตภณัฑ์จะเป็นองประกอบตวัเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตวัสําคญัท่ีมี

รายละเอียดท่ีจะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังน้ี เช่นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce 

Variety) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภณัฑ์ (Quality) การรับระกนั

ผลิตภณัฑ ์(Warranties) และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัตาํแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างกาํไร

ในอตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการหรือจาํนวนเงินท่ีถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินคา้หรือบริการหรืผลรวมของ

มูลค่าท่ีผูซ้ื้อทาํการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใช้ผลิตภณัฑ์สินคา้

หรือบริการหรือนโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies)(ณัฐอิรนพไพบูลย์ 2554)หรือมูลค่าของ
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สินค้าและบริการท่ีวดัออกมาเป็นตวัเงิน การกาํหนดรามีความสําคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่

สามารถกาํหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องกาํหนดต้นทุนการผลิต 

สภาพการแข่งขนั กาํไรท่ีคาดหมาย ราคาของคู่แข่งขนั ดงันั้นกิจการจะตอ้งเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม

ในการกาํกาํหนดราคาสินคา้และบริการ  ประเด็นสําคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้

ท่ีระบุในรายการหรือราคาท่ีระบุ (List Price) ราคาท่ีให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให ้

(Allowances) ราคาท่ีมีช่วงระยะเวลาท่ีการชาํระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขให้สินเช่ือ 

(Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข 2547) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีครอบคลุมและ

ทัว่ถึง สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนไดเ้ป็นอยา่งดีหรือเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็น

เส้นทางเคล่ือนยา้ยจากผู ้ผลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกค้า ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได ้ 

ในช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทาง

การตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้

ไปยงจุดท่ีตอ้งการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลกาํไร (ณัฐอิรนพ ไพบูลย ์2554) 

หรือกลยุทธ์ทางการตลาดในการทาํให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบ

ผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมิน

ประเภทของช่องทางที่นาํเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ (ชีวรรณ 

เจริญสุข 2547) หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบั หน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีมีส่วนร่วมใน

กระบวนการนาํพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ี

เหมาะสม มีความ สําคญัต่อกาํไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการกาํหนดส่วนผสม

ทางการตลาดท่ีเก่ียวข้องอ่ืนๆ เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า เป็นต้น โดยการเลือก

ช่องทางการตลาดมกัมีผลผูกพนัในระยะยาว เช่น การเลือกแต่งตั้งตวัแทนจาํหน่ายเปล่ียนตวัแทน

จาํหน่ายจริง ก็หมายความวา่การบริหารจดัการในส่วนอ่ืนๆ เช่น การผลิต การบรรจุหีบห่อ พนกังาน

ขาย นโยบายการจดัส่งสินคา้ (ภูดินนัท์ อดิทิพยางกูร 2555) หรือ การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการขนส่ง

และการเก็บรักษาตวัสินคา้ ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายของธุรกิจ

นั้น (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีเนน้ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริม

การขายและการตลาดโดยตรง ซ่ึงสามารถเรียกว่า 4P ซ่ึงนาํไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทาง

การตลาดท่ีเพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกิจการนัน่เอง ระดบัท่ีสองคือการตลาดท่ีมุ่งเน้นทางดา้นของ
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การสร้างประสบการณ์ท่ีดีน่าประทบัใจให้กบัลูกคา้ซ่ึงรู้จกักนัในช่ือวา่การตลาดเชิงประสบการณ์ 

(Experiential Marketing) ซ่ึงหากสามารถสร้างประสบการณ์ในการใช้สินค้า หรือบริการท่ีดีต่อ

ลูกค้าเป้าหมายแล้ว ก็จะนําไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้านอารมณ์ท่ีแนบแน่น (Emotional 

Attachment) ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ท่ีคาดหวงัจากกิจการในการดาํเนินกล

ยทุธ์ทางการตลาดระดบัท่ีสองน้ี คือกิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงข้ึน

(Share of Heart) เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั (ณัฐอิรนพไพบูลย ์2554) หรือ เป็นกิจกรรมติต่อส่ือสารไป

ยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือน ความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมี

ต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑ์สินคาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย (ชานนท ์รุ่งเรือง 2555) 

หรือเป็นการตลาดทางตรงการให้ข่าวสาร และการประชาสัมพนัธ์ เป็นส่ิงสําคญัท่ีนาํมาใช้ในการ

สร้างการรับรู้ การกระตุน้ช่ือเสียงของบริษทัการแยกแยะขอ้มูลข่าวสาร ของผลิตภณัฑ์หรือการนาํ

ทางให้กับพนักงานขายหรือเป็นกลยุทธ์การส่ือสารภายใตเ้ป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภณัฑ์ และ

บริการท่ีตอ้งการจะจาํหน่าย ณ สถานท่ีใดระดบัใด การส่งเสริมการตลาดเป็นตวัแปรท่ีหน่ึงของ

ส่วนประสมการตลาดโดยทาํหน้าท่ีช้ีชวน ให้ลูกคา้เป้าหมายสนใจและซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์หรือ

บริการนั้น (เชาว ์โรจนแสง 2545) หรือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้

หรือบริการความคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพื่ อจูงใจ ให้ เกิดความต้องการเพื่ อเตือนความทรงจํา  

ในผลิตภณัฑโ์ดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (ชีวรรณ เจริญสุข 

2547) 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

เป็นการคน้ควา้ หรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล

กลุ่มบุคคล หรือองคก์ร เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือการบริโภคการ

เลือกบริการแนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ หรือ (ปณิศาลัญ  ชานนท์, 

2548) หรือเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดว้ยการศึกษาคน้ควา้ถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ และการใช้สินคา้และการบริการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะให้นักการตลาดทราบถึง

ความพึงพอใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภค (กมลรัตน์ สัตยาพิมล, 2552 ; นฤมล อดิเรกโชติกุล, 

2548) โดยสามารถ 7 คาํถาม (6Ws1H) ท่ีจะช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หา 7 

คาํตอบ (7Os) (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถามท่ีต้องการ

ทราบตลาดเป้าหมาย (target market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) โดยมีกลุ่มเป้าหมายทางดา้น 

(1) ประชากรศาสตร์  (2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ (4) พฤติกรรมศาสตร์กลยุทธ์
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การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจาํหน่าย และ การส่งเสริม

การตลาด ท่ีเหมาะสมและการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบส่ิง

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (objects) โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการคือ คุณสมบติัหรือองค์ประกอบของ

ผลิตภณัฑ์ (product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั (competitive Differentiation) 

โดยมีกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategy) ทางดา้น (1) ผลิตภณัฑห์ลกั (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

(3) ผลิตภณัฑ์ควบ (4) ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ และ (6) ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive differentiation) (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบ

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (objectives) โดยตอ้งทาํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

คือ (1) ปัจจยัทางจิตวิทยา (2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม ตลอดจน (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

เพราะผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย และจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นคาํถามท่ี

ตอ้งการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริหารโดยมี

องค์ประกอบในการตัดสินใจซ้ือคือ (1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิผล (3) ผูต้ ัดสินใจซ้ือและ (4) ผูใ้ช ้

(ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีต้องการทราบ

โอกาสในการซ้ือ (occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาลหรือ 

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ เป็นตน้(ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบ

ช่องทางหรือแหล่ง (outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซูปเปอร์มาร์เก็ตตลอดจน

รานขายของชาํ (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคาํถามท่ีตอ้งการทราบ

ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ (operation) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้าํมา

ประยุกต์ใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 

(Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ชโ้ดยทัว่ไปมี 

5 บทบาท คือ (ธวลัวรัตน์ อินทนนชยั 2552) 
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ผูริ้เร่ิม (Initiator) 

ผูมี้อิทธิพล (Influence) 

ผูต้ดัสินใจ (Decision) 

ผูซ้ื้อ (Buyer) 

ผูใ้ช ้(User) 

กลยทุธการตลาดของฟิลลิปคอตเลอร์ (Philip Kotler) 

ในการเตรียมกลยุทธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิผลบริษทัตอ้งศึกษาคู่แข่งลูกคา้ปัจจุบนั

และลูกค้าท่ีมีศักยภาพในอนาคต บริษัทต้องกําหนดกลยุทธ์การแข่งขนั วตัถุประสงค์จุดแข็ง 

จุดอ่อนและรูปแบบของการโตต้อบของคู่แข่ง (Kotler, 2003a) โดยการวางแผนกลยุทธ์นั้นอาศยั

หลกัการท่ีเรียกวา่ SWOT Analysis ซ่ึงยอ่มาจาก 

S = Strength (จุดเด่น จดแขง็) 

W = Weakness (จุดอ่อน จดดอ้ย) 

O = opportunity (จุดเกิดโอกาส) 

T = Threat (จุดดบั อุปสรรค) 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์เป็นกระบวนการพฒันา และการรักษาความ

เหมาะสมสอดคล่องระหวา่งวตัถุประสงคท์กัษะความสามารถ และทรัพยากรขององคก์รกบัโอกาส

ทางธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป การวางแผนเชิงกลยุทธ์มีเป้าหมาย เพื่อปรับการดําเนินกิจการ  

และผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อบรรลุถึงเป้าหมายในการทาํกาํไรและการเติบโตของธุรกิจ การวางแผน

เชิงกลยทุธ์จะมีอยู ่4 ระดบั ไดแ้ก่ 

1. ระดบับริษทั (Corporate) 

2. ระดบัส่วน (Division) 

3. ระดบัหน่วยธุรกิจ (SBU) 

4. ระดบัผลิตภณัฑ ์(Product) 

โดยสาํนกังานใหญ่ของบริษทัจะรับผิดชอบในการกาํหนดกระบวนการ เพื่อพฒันา

แผนกลยุทธ์ซ่ึงกลยุทธ์ในระดบับริษทัจะวางกรอบเพื่อให้ระดบัส่วน (Division) และหน่วยธุรกิจ 

(Business unit) วางแผนกลยุทธ์ของตนเองการวางแผนกลยุทธ์ในระดบับริษทัมีกิจกรรมสําคญั 4

ประการกล่าวคือ 

(1) ระบุพนัธ์กิจ (Mission) 

(2) สร้างหน่วยธุรกิจเชิงกลยทุธ์ 
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(3) จดัสรรทรัพยากรสําหรับแต่ละหน่วยธุรกิจ ความแข็งแกร่งของหน่วยธุรกิจ

เชิงกลยทุธ์ (Strategic business unit) 

(4) วางแผนธุรกิจใหม่และลดขนาดธุรกิจเดิม 

นอกจากน้ีแล้ว นักการตลาดต้องเข้าใจสภาพแวดล้อมทางสังคมวฒันธรรม 

ทัศนคติของผูค้นท่ีมีต่อตวัเขาเอง รวมถึงทัศนคติท่ีมีต่อผูอ่ื้น องค์กร สังคม ธรรมชาติและต่อ

จกัรวาล 

นกัการตลาดจะตอ้งวางตลาดสินค่าท่ีสอดคลอ้งกบัค่านิยมหลกั และค่านิยมรอง

ของสังคม รวมทั้งใส่ใจกบัความตอ้งการของวฒันธรรมย่อยที่แตกต่างกนัภายในสังคมนั้น 

คอตเลอร์ เสนอวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Kotler, 2003a) พฤติกรรมผูบ้ริโภคมกั

ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้น 

ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (วฒันธรรมยอ่ยและชนชั้นทางสังคม) 

ปัจจยัทางสังคม (กลุ่มอา้งอิงครอบครัว บทบาท และสถานภาพ) 

ปัจจยัสวนบุคคล (อายขุั้นตอนในวฏัจกัรชีวติครอบครัวอาชีพ การงาน สถานะ 

ทางเศรษฐกิจรูปแบบการดาํเนินชีวติ บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง) และ 

ปัจจยัทางจิตวทิยา (แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ความเชอและทศันคติ) ซ่ึงการวิจยั

ในปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีสามารถใหแ้นวทางในการหาวธีิเขา้ถึงและตอบสนองต่อผูบ้ริโภค 

ใหมี้ประสิทธิผลยิง่ข้ึน 

บุคลิกลกัษณะของผูซ้ื้อ 

หน้าท่ีหลกัของนกัการตลาดคือพยายามศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งส่ิงกระตุ้นหรือส่ิงเร้าภายนอก ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคในท้ายท่ีสุด  

ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตอ้งการและ

พฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมประกอบไปดว้ย วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย 

และระดบัชั้นในสังคม 

ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซ้ือ ซ่ึง ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพล จากคุณสมบติัส่วนบุคคล

ต่างๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิต

ครอบครัว 
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ปัจจยัทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพล  จากปัจจยัทางจิตวิทยา 

ซ่ึงจัดปัจจยัในตัว ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบด้วยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง

นกัจิตวทิยามาสโลว ์(Abraham Maslow) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Five-Stage Model of The Customer Buying 

Process) (Orji and Goodhope, 2013) เม่ือทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมี

ผลต่อพฤตกรรมการซ้ือแลว้ ซ่ึงการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปจะผา่น

กระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ีคือ 

การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 

การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) (ปรัชญา ปิยะรังสี 2554) 

แนวความคิดเก่ียวกบัคุณภาพการใหบ้ริการ (Service Quality) 

คุณภาพของการบริการ (Service Quality) หมายถึงการบริการท่ีดีเลิศ (Excellent 

Service) ตรงกบัความตอ้งการหรือเกินความตอ้งการของพนักงานผูรั้บบริการจนทาํให้เกิดความ

พอใจ (Customer Satisfaction) และเกิดความจงรักภักดี (Customer Loyalty) (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 

2547 :106 อา้งอิงจาก Johnston, 1995 : Lloyd-walker & Cheung, 1998) คาํวา่บริการท่ีดีเลิศตรงกบั

ความตอ้งการหมายถึง ส่ิงท่ีผูรั้บบริการตอ้งการหรือคาดหวงัไวไ้ดรั้บการตอบสนองส่วนบริการท่ี

เกินความต้องการของผูรั้บบริการหมายถึง ส่ิงท่ีผูรั้บบริการต้องการ หรือคาดหวงัไวไ้ด้รับการ

ตอบสนองอยา่งเตม็ท่ีจนรู้สึกวา่การบริการนั้นเป็นบริการท่ี ประทบัใจคุม้ค่าแก่การตดัสินใจ 

แนวคิดคุณภาพการบริการ 

การศึกษาของ Parasuraman และคณะ (อ้างใน ธีรกิตินวรัตน์ ณ อยุธยา, 2547 : 

183-186) พบว่าผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีผูรั้บบริการประเมินคุณภาพของการบริการท่ีเขาได้รับ

เรียกว่า“คุณ ภาพของการบริการท่ี รับ รู้” (Perceived Service Quality) ซ่ึ งจะเกิดข้ึนจากการท่ี

ผูรั้บบริการทาํการเปรียบเทียบ “บริการท่ีรับรู้” (Perceived Service) ซ่ึงก็คือประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึน

หลงัจากท่ีเขาไดรั้บบริการแลว้นัน่เองในการประเมินคุณภาพของการบริการดงักล่าวนั้น (ผดุงศกัด์ิ 

สายสระสรง 2555) ลูกคา้มกัจะพิจารณาจากเกณฑ์ท่ีเขาคิดว่ามีความสําคญั 5 ประการดงัต่อไปน้ี 

(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2547, หนา้ 183-186) 
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Reliability (ความไวใ้จ หรือ ความน่าเช่ือถือ) 

Assurance (ความมัน่ใจ) 

Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได)้ 

Empathy (ความใส่ใจ) 

Responsiveness (การสนองตอบลูกคา้) (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

ในการวิจัยคร้ังต่อมาคณะผู ้วิจ ัยทั้ ง 3 คนดังกล่าวข้างต้นพบว่า มีระดับของ

ความสัมพนัธ์ (Degree of Correlation) กนัเองระหวา่งตวัแปรดงักล่าวค่อนขา้งสูง จึงปรับเกณฑ์ใน

การประเมินคุณภาพของบริการใหม่ใหเ้หลือเกณฑอ์ยา่งกวา้งทั้งหมด รวม 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

Reliability (ความไวใ้จ หรือ ความน่าเช่ือถือ) ความสามารถในการให้บริการอยา่ง

ถูกตอ้งแม่นยา (Accurate Performance) การให้บริการตรงกบัสัญญาท่ีให้ไวก้บัลูกคา้ และบริการท่ี

ให้ทุกคร้ัง มีความสมํ่าเสมอ ทาํให้ลูกคา้รู้สึกว่าน่าเช่ือถือในมาตรฐานการให้บริการ สามารถให้

ความไวว้างใจได ้(Dependable) หรือความสามารถในการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง (Accurate Performance) 

และไว้วางใจ (Dependable) (ผดุงศักด์ิ  สายสระสรง 2555) หรือเป็ นความน่าเช่ือถือไว้ใจใน

ความสามารถท่ีจะใหบ้ริการไดอ้ยา่งไวว้างใจ และมีความแม่นยาํ และเช่ือถือไดว้า่จะส่งมอบบริการ

ตามท่ีได้สัญญาไว ้ความน่าเช่ือถือ มีความหมายวาการปฏิบัติการให้บริการท่ีถูกต้องตั้งแต่เร่ิม

ดาํเนินการและถูกตอ้งอยูต่ลอดเวลา จากการวจิยัความน่าเช่ือถือ จะเป็นอีกเร่ืองหน่ึงท่ีมีความสําคญั

ในประเด็นดา้นงานบริการ (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

Assurance (ความมั่นใจ) ผูใ้ห้บริการมีความรู้และทกัษะท่ีจาเป็นในการบริการ 

(Competence) มีสุภาพและเป็นมิตรกบัลูกคา้ (Courtesy) มีความช่ือสัตย ์และสามารถสร้างความ

มั่นใจให้แก่ลูกค้าได้ (Credibility) และความมั่นคงปลอดภัย (Security)(ผดุงศักด์ิ สายสระสรง 

2555) หรือทาํให้เกิดความมัน่ใจ ความรู้หรือมารยาทของพนกังานและความสามารถท่ีจะส่งผ่าน

ความน่าเช่ือถือ และการสร้างความเช่ือมัน่ของลูกค้าข้ึน ในคุณภาพการบริการท่ีมี บ่อยคร้ังผู ้

ให้บริการจะมอบซ่ึงความมัน่ใจในเบ้ืองตน้จากความสามารถในตวังานท่ีเขามีอยู ่(จรัญชยั กรเกตุ

มหาชยั 2555) 

Tangibles (ส่ิงท่ีสามารถจบัตอ้งได)้ ลกัษณะทางกายภาพของอุปกรณ์ เคร่ืองมือ 

ส่ิงอานวยความสะดวก พนกังาน และวสัดุท่ีใชใ้นการส่ือสารต่างๆ หรือเป็นส่ิงอาํนวยความสะดวกๆ 

ประกอบดว้ยสภาพแวดลอ้ม เคร่ืองมือและอุ ปกรณ์ต่างๆ (ผดุงศกัด์ิ สายสระสรง 2555) หรือส่ิงท่ี

จบัตอ้งไดเ้ป็นหลกัฐานทางกายภาพของการบริการ หรือส่ิงท่ีสามารถสังเกตเห็นไดเ้พื่อช่วยทาํให้

ลูกคา้ทราบรูปแบบความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริการไดล่้วงหนา้ (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 
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Empathy (ความใส่ใจ) สามารถเขา้ถึงได้โดยสะดวกและสามารถติดต่อได้ง่าย (Easy 

Access) ความสามารถในการติดต่อส่ือสารให้ลูกคา้เขา้ใจได ้(Good Communication) ความเห็นอกเห็นใจ 

และเขา้ใจลูกคา้ (Customer Understanding) (ผดุงศกัด์ิ สายสระสรง 2555) หรือเป็นการดูแลเอาใจ

ใส่ เป็นการสนใจดูแลลูกคา้และความตั้งใจของแต่ละบุคคลท่ีมีต่องานดา้นบริการท่ีส่งมอบให้ลูกคา้ 

ความเอาใจใส่เป็นส่ิงต่างๆ ท่ีไดรั้บการพิจารณาจากมุมมองของลูกคา้ (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

Responsiveness (การสนองตอบลูกคา้) ความเต็มใจท่ีจะให้บริการทนัที (Promptness) 

และให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี (Helpfulness) (ผดุงศกัด์ิ สายสระสรง 2555) หรือการเป็นการ

ตอบสนอง คือความยินดีและการมีความสามารถท่ีจะจดัให้มีบริการโดยฉบัพลนั และเพื่อท่ีจะตอง

สนองอย่างรวดเร็วต่อความตอ้งการของลูกค้า บ่อยคร้ังท่ีลูกคา้ร้องเรียนเก่ียวกบัการขาดซ่ึงการ

ตอบสนองในส่วนต่างๆ ของการบริการท่ีมอบให้ท่ีผูจ้ดัให้มีการบริการแสดงให้เห็นถึงการขาดการ

ตอบสนอง เม่ือเขายากต่อการท่ีจะติดต่อ แสดงให้เห็นถึงการขาดการติดตาม การให้บริการท่ีไม่ดี 

และกระทาํเหมือนกบวา่ไดท้าํตามส่ิงท่ีลูกคา้ชอบแลว้ (จรัญชยั กรเกตุมหาชยั 2555) 

การประยกุตใ์ช ้

การประยุกตใ์ชด้งักรณีตวัอยา่งเช่น ร้านกาแฟสตาร์บคัส์ท่ีเป็นหน่ึงในเจา้แห่งการ

สร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อลูกค้า เน้นแนวคิดของการทาํการตลาดหาสัมผสั (Sensory Marketing) 

กล่าวคือใชก้ารส่งผา่นประสาทสัมผสัในการสร้างประสบการณ์ท่ีประทบัใจสู่ลูกคา้ ทั้ง รูป รส กล่ิน 

เสียง และสัมผสั ซ่ึงครบถ้วนทั้งประสาทสัมผสัทั้ง 5 โดย รูป คือการดีไซน์ของร้านท่ีดูเสมือน

สถานท่ีท่ีสามของลูกคา้อนันอกเหนือไปจากบา้นและท่ีทาํงาน ใหเ้ขา้มาพกัผอ่น พูดคุย ทาํงาน และ

จิบกาแฟในบรรยากาศสบายๆ ส่วน รส ก็เป็นรสชาติของกาแฟท่ีเป็นเลิศจากเมล็ดกาแฟชั้นหน่ึง

ผา่นการคัว่บดและการชงอย่างประณีต ทางดา้น กล่ิน ก็ไดอ้อกแบบกล่ินกาแฟ อโรมาในทางดา้น

เสียงสตาร์บคัส์ไดท้าํสตาร์บคัส์มิวสิคท่ีจะบรรเลงเพลงขบักล่อม ท่ีเป็นเอกลกัษณะหาฟังไม่ไดจ้าก

ท่ีอ่ืนๆ และไดรั้บความนิยมจนกระทัง่ปัจจุบนัสามารถเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีสร้างรายไดใ้ห้กบัสตาร์

บคัส์ไดอี้กทางหน่ึง และสุดทา้ยคือ สัมผสั ซ่ึงส่งผ่านสู่ลูกคา้ดว้ยบริการท่ีเป็นเลิศจากบุคลากรท่ี

สตาร์บคัส์เรียกว่า บาริสตร้า หรือผูเ้ช่ียวชาญทางด้านกาแฟ จากทั้งหาช่องทางการสัมผสั จะนํา

ประสบการณ์ท่ีประทบัใจไม่รู้ลืมใหผู้ท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ ดงัท่ีกล่าวไวข้า้งตน้วา่ 

จึงนํามาสู่ ส่วนแบ่งทางด้านจิตใจของลูกค้าด้วยในทางเดียวกันการตลาดด้าน

ภาพลกัษณ์และความรู้สึก (Image and Emotional Marketing) หลายบริษทักาํลงัมุ่งหน้าสู่แนวทาง

การตลาด ทางภาพลกัษณ์และความรู้สึกเพื่อเอาชนะใจลูกคา้ขณะเดียวกนัก็ผลกัดนัให้บริษทัเป็น

ตวัเลือกแรกๆ ท่ีลูกคา้นึกถึงแมว้่าเร่ืองน้ีจะเกิดข้ึนมานานแล้วแต่ในปัจจุบนัแนวทางดงักล่าวได้
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พฒันาไปขา้งหน้าอยา่งรวดเร็ว ในขณะท่ีสูตรสําเร็จทางการตลาดแบบเดิมๆ จะเน้นย ํ้าให้เอาชนะ

คู่แข่งดว้ยการนาํเสนอ คุณลกัษณะท่ีโดดเด่นดว้ยตวัสินคา้ 

มีการวิเคราะห์วา่ การใชแ้นวทางการตลาดท่ีเน้นย ํ้าในผลประโยชน์นั้น กระบวนการ

ตดัสินใจของลูกคา้จะเกิดข้ึน ภายหลงัการถกเถียงกนัเพื่อแสวงหาเหตุผลมากกว่าจะเกิดจากการ

ดึงดูดทางอารมณ์ ดงันั้นในช่วงเวลาน้ีบริษทัส่วนใหญ่จึง เพียรพยายาม สร้างภาพลกัษณ์ท่ีโดนใจ 

มากกว่ากระตุ้นให้เกิดความคิดอ่าน ซ่ึงกลุ่มหลังน้ีมักจะกล่าวถึง เพียงประโยชน์ใช้สอยของ

ผลิตภณัฑเ์ท่านั้น จะเห็นไดว้า่บริษทัท่ีตอ้งเสนอขายผา่นภาพลกัษณ์นั้น จะใชโ้ฆษณา ท่ีใชภ้าพของ

คนดงัมี “รอยยิม้ท่ีเป็นไปดว้ยคราบนม” การรณรงคอ์ยา่งน้ีสร้างความตอบรับไดม้ากกวา่ โฆษณาท่ี

ตอ้งการ สร้างความเขา้ใจต่อส่ิงท่ีได้พบเห็นเม่ือเป็นเช่นน้ีบริษทัจึงหันไปพึ่งนักจิตวิทยาและนัก

มนุษยว์ิทยา เพื่อพฒันาการส่ือสารท่ีจะช่วยในการกระตุน้เร้าอารมณ์ความรู้สึกท่ีลึกลํ้ายิง่ข้ึนระดบัท่ี

สาม คือการตลาดท่ีสร้างสรรค์สังคม (Social Marketing) ซ่ึงผลลัพธ์ท่ีมุ่งหวงัจากการตลาดขั้น

สุดทา้ยน้ีก็คือ ส่วนแบ่งดา้นจิตวิญญาณ (Share of Soul) ซ่ึงหมายถึงการท่ีลูกคา้จะเกิดความเล่ือมใส

เช่ือถือในแบรนด์ของกิจการ เม่ือใดท่ีไดบ้ริโภคหรืออุปโภคสินคา้จากกิจการแลว้ก็จะเกิดความช่ืน

อกช่ืนใจดว้ยวา่ ไดท้าํส่ิงท่ีดีถูกตอ้ง และตอบสนองต่อสังคมโดยรวมดว้ย เรียกวา่ไดท้ั้งความพอใจ

จากการบริโภคสินคา้ท่ีตอ้งการ รวมถึงไดค้วามอ่ิมเอมใจในการบริโภคนั้นๆ ดว้ยเสมือนหน่ึงเติม

เต็มถึงระดับจิตวิญญาณ กิจการในปัจจุบัน จึงเน้นการสร้างสรรค์การตลาดเชิงสังคมมากข้ึน 

เพื่อท่ีจะสร้างส่วนแบ่งดา้นจิตวิญญาณ ดงักล่าวให้กบัลูกคา้ ซ่ึงหากว่าสามารถสร้างความเหนียว

แน่นถึงระดบัน้ีไดท้าํให้เกิดความเป็นไดน้้อยท่ีลูกคา้จะหันไปใช้สินคา้ของคู่แข่งขนัตวัอย่างเช่น 

เดอะบอด้ีชอฟ (The body shop) 

โดยตรวจสอบความจาํเป็น ความตอ้งการตลอดจนความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย

และนําเสนอส่ิงท่ีตอ้งการนั้น โดยสร้างความพึงพอใจให้กลุ่มเป้าหมายให้ได้มากกว่าคู่แข่งขนั  

โดยเนินการรักษาไวซ่ึ้งความเป็นอยู่ท่ีดีของสังคม แนวคิดน้ีเป็นแนวคิดท่ีรักษาความสมดุลย์

ระหวา่งการทาํกาํไรของบริษทัความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคตลอดจนผลประโยชน์

อนัยิง่ใหญ่ของมวลชน 

3.2 แนวคิดและทฤษฎปีระเภทของธุรกจิในตลาดระหว่างประเทศ 

ธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศสามรถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1. การแบ่งประเภทของธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศจากรูปแบบของการดาํเนิน

ธุรกิจ สามารถแบ่งได ้6 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1.1 บริษทันาํเขา้และส่งออกสินคา้ (Import & Export Company) 

1.2บริษทัแฟรนไชน์ (Franchise) ในตลาดระหวา่งประเทศ 
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1.3 สิทธิบตัรในการดาํเนินธุรกิจ (Licensing) ในตลาดระหวา่งประเทศ 

1.4 บริษทัร่วมทุน (Joint Venture) 

1.5 บริษทัลงทุนตั้งธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศ (wholly owned subsidiaries) 

1.6 การร่วมเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Alliance or Strategic Partnership) 

2. การแบ่งประเภทของธุรกิจในตลาดระหว่างประเทศจากขอบเขตการดาํเนิน

ธุรกิจ 

2.1 บริษทัภายในประเทศ (Domestic or National Companies) 

บริษัทภายในประเทศ คือ บริษัทท่ีดําเนินธุรกิจโดยมีเป้าหมายเพียงแค่

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในประเทศท่ีบริษทัตั้งอยูบ่ริษทัภายในประเทศจะใชท้รัพยากรท่ี

มีอยูภ่ายในประเทศมาผลิตหรือเพิ่มมูลค่าเพิ่มมูลค่าให้เป็นสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองลูกคา้

ภายในประเทศเท่านั้น ซ่ึงบริษทัในตลาดระหวา่งประเทศโดยส่วนใหญ่ จะเร่ิมดว้ยการเป็นบริษทั

ภายในประเทศก่อนแล้วจึงพฒันาไปเป็นบริษทัระหว่างประเทศ ตวัอย่างเช่น บริษทัโคคา โคลา 

สหรัฐอเมริกา 

2.2 บริษทัระหวา่งประเทศ (Intertional Companies) 

บริษทัระหว่างประเทศ คือ บริษทัภายในประเทศท่ีดาํเนินธุรกิจในตลาด

ภายในประเทศไดร้ะยะหน่ึง ธุรกิจก็ตดัสินใจท่ีจะกา้วขา้มพรมแดน ขยายตลาดไปดาํเนินธุรกิจยงั

ตลาดต่างประเทศโดยมีเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยูต่่างประเทศ โดยการใช้

ประสบการณ์ ทรัพยากร กลยุทธ์ทางการตลาดละสินคา้เดิมๆ เหมือนท่ีธุรกิจเคยใช้และประสบ

ความสาํเร็จในตลาดภายในประเทศ 

2.3 บริษทันานาชาติ (Multinational Companies) 

บริษทันานาชาติ คือ บริษทันานาชาติ คือ บริษทัท่ีมีวิวฒันาการจากบริษทั 

ระหว่างประเทศ บริษทันานาชาติจะเกิดข้ึนหลงัจากท่ีบริษทัระหว่างประเทศได้ดาํเนินธุรกิจใน

ตลาดระหว่างประเทศได้ระยะหน่ึง บริษทัระหว่างประเทศจะเข้าใจถึงความแตกต่างของตลาด

ระหว่างประเทศแต่ละแห่ง ตลอดจนบริษัทจะเรียนรู้ถึงวิธี ท่ีจะเรียนรู้ถึงวิธีปรับปรุงหรือ

เปล่ียนแปลงกลยุทธ์ทางการตลาดหรือปรับปรุงสินค้าเพื่อความสําเร็จและเม่ือบริษทัระหว่าง

ประเทศสามารถเรียนรู้ปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัตลาดระหว่างประเทศแต่ละแห่ง 

บริษทัระหวา่งประเทศก็จะวิวฒันาการสู่การเป็นนานาชาติ บริษทันานาชาติจะดาํเนินการในตลาด

ระหว่างประเทศหลายๆ ตลาดด้วยการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไปในตลาดระหว่าง

ประเทศแต่ละแห่ง เพื่อความเหมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละ

ตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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2.4 บริษทัระดบัโลก (Global Companies) 

บริษทัระดับโลก คือ บริษทัท่ีมีวิวฒันาการพฒันามาจากบริษทันานาชาติ 

บริษทัระดบัโลก 

จะเป็นบริษทัท่ีสามารถสร้างขอ้ไดเ้ปรียบจากตน้ทุนในการแข่งขนัในตลาด

ระหวา่งประเทศ บริษทัระดบัโลกจะมีรูปแบบการบริหารจดัการศูนยก์ลางหรือจากบริษทัแม่ ตั้งแต่

การวางกลยุทธ์การบริหารทรัพยากร ตลอดจนการตดัสินใจเชิงนโยบายต่างๆ จะถูกกาํหนดมาโดย

บริษทัแม่ ซ่ึงเรียกวา่ การบริหารแบบการรวมอาํนาจไวท่ี้ศูนยก์ลาง (Head Quarter) โดยบริษทัระดบั

โลกจะเลือกทาํเลการผลิตสินคา้ในประเทศท่ีมีความเหมาะสม โดยทาํเลท่ีตั้งท่ีบริษทัระดบัโลกนั้น

ตอ้งสามารถสร้างประโยชน์สูงสุดให้กบับริษทัในดา้นต่างๆ เช่น ประโยชน์ดา้นตน้ทุน ประโยชน์

ดา้นการขนส่ง ประโยชน์ดา้นทรัพยากรและวตัถุดิบ ประโยชน์จากากรเป็นศูนยก์ลาง (Hub) หรือ

ประโยชน์จาการเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่และมีศกัยภาพเป็นตน้ ขอ้ไดเ้ปรียบของตลาดระดบัโลก 

คือ บริษทัระดบัโลกจะเป็นธุรกิจระหว่างประเทศท่ีเล็งเห็นและมีความเขา้ใจถึงความสําคญัของ

ลักษณะความเหมือน (Similarities) และลักษณะความแตกต่าง (Differences) ของตลาดระหว่าง

ประเทศแต่ละแห่ง ซ่ึงเป็นหัวใจของการสร้างคุณค่าเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าใน

ตลาดโลก 

2.5 บริษทัขา้มชาติ (Transnational Companies) 

บริษทัขา้มชาติ คือ รูปแบบบริษทัท่ีดาํเนินธุรกิจในตลาดระดบัโลก โดยบริษทั

ขา้มชาติจะพยายามใช้ทรัพยากรส่วนต่างๆ ของโลกอย่างเหมาะสม เพื่อสร้างคุณค่าและส่งมอบ

คุณค่าให้แก่ลูกค้าทั่วโลก โดยบริษัทข้ามชาติจะพยายามมองหาวิธีท่ีเหมาะสมท่ีสุด วิธีท่ีได้

ประโยชน์สูงสุดหรือวิธีท่ีไดเ้ปรียบในการแข่งขนัมากท่ีสุด บริษทัขา้มชาติจะใชเ้ทคโนโลยท่ีีทนัสมยั

และนวฒักรรมใหม่ช่วยในการดาํเนินงานและบริหารจดัการองค์กร โดยบริษทัขา้มชาติจะสร้าง

โรงงานผลิตหรือคลงัสินคา้ในประเทศใดประเทศหน่ึงท่ีเป็นศูนยก์ลางท่ีเหมาะสมทั้งดา้นปัจจยัการ

ผลิตท่ีมีคุณภาพ มีแรงงานท่ีมีคุณภาพ ค่าแรงงานถูก มีทรัพยากรท่ีเป็นวตัถุดิบเพียงพอ ตลอดจน

ระบบการขนส่งท่ีสะดวกเพื่อประหยดัค่าใช้จ่ายของบริษทั โดยเม่ือบริษทัขา้มชาติเลือกทาํเลท่ีตั้ง

โรงงานผลิตหรือคลงัสินคา้แลว้ บริษทัขา้มชาติจะใช้ระบบเทคโนโลยีเครือข่าย (Technology Network) 

สําหรับการบริหารจดัการ การสั่งการ การควบคุม การประชุมหารือเพื่อหาขอ้สรุป ตลอดจนใช้

เครือข่ายในการให้การติดต่อส่ือสั่งซ้ือสินคา้จากบริษทัภายในประเทศท่ีลูกคา้อยู่ แต่แทจ้ริงแล้ว

คาํสั่งซ้ือดงักล่าวอาจจะถูกส่งไปยงัโรงงานผลิต คลงัสินคา้ ศูนยก์ระจายสินคา้ หรือศูนยก์ลางของ

บริษทัขา้มชาติท่ีอยูใ่นพื้นท่ีท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้รายนั้นๆ ไดดี้ท่ีสุด นอกจากน้ี
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บริษทัขา้มชาติยงัมีจุดเด่นตรงท่ีการจดัทรัพยากรในด้านต่างๆ รวมถึงการจดัการทรัพยากรมนุษย์

ขา้มชาติ 

3. แบ่งประเภทของธุรกิจระหวา่งประเทศ ตามแนวความคิดทางการตลาดระหวา่ง

ประเทศ แนวความคิดของการดาํเนินธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศมีอยู ่4 แนวคิด ดงัน้ี 

3.1 แนวความคิดแบบภาคภูมิในความเป็นชาติ (Ethnocentric) 

แนวความคิดแบบภาคภูมิในความเป็นชาติเป็นลกัษณะการดาํเนินธุรกิจของ

บริษทัในตลาดระหวา่งประเทศท่ีมีความเป็นชาตินิยมสูง โดยบริษทัจะมีความเช่ือมัน่วา่ประเทศของ

ตนมีความสาํคญัและอยูเ่หนือกวา่ประเทศอ่ืน ทาํให้ธุรกิจท่ียึดถือแนวความคิดแบบภาคภูมิในความ

เป็นชาติน้ีมทศันคติท่ีภาคภูมิในความเป็นชาติของตนเอง โดยธุรกิจจะมองความสําเร็จของตลาด

ภายในประเทศแลว้สรุปวา่สินคา้และวธีิการดาํเนินธุรกิจท่ีประสบความสาํเร็จในตลาดภายในประเทศ

จะมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จในตลาดระหวา่งประเทศทุกๆ แห่ง ธุรกิจท่ีมีแนวความคิดแบบ

ภาคภูมิใจในความเป็นชาติจะมีความเช่ือมัน่ท่ีสูงกว่า ถ้าตลาดภายในประเทศยอมรับสินคา้หรือ

บริการนั้นแลว้ ตลาดทัว่โลกก็จะยอมรับดว้ยเช่นเดียวกนั ดงันั้นธุรกิจท่ีมีแนวความคิดแบบภาคภูมิ

ในความเป็นชาติจึงจะไม่ใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดและลกัษณะความแตกต่างของตลาดระหวา่ง

ประเทศแต่ละแห่ง ธุรกิจท่ีมีความเช่ือแบบภาคภูมิในความเป็นชาติจะพฒันาและผลิตสินคา้ให้มี

คุณภาพท่ีจะตอบสนองความตอ้งการและสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกคา้ภายในประเทศ

เท่านั้น ธุรกิจจะไม่มีการทาํวจิยัหรือพฒันาเพื่อตอบสนองตลาดต่างประเทศ ธุรกิจไม่มีการปรับปรุง

เปล่ียนแปลงใดๆ เพือ่ตลาดระหวา่งประเทศ ดงันั้นความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ

จะไม่ถูกตอบสนองจากบริษทัท่ีมีแนวความคิดแบบภาคภูมิในความเป็นชาติ 

3.2 แนวความคิดแบบหลากหลายนิยม (Polycentric) 

แนวความคิดแบบหลากหลายนิยมเป็นแนวความคิดท่ีมีลกัษณะตรงขา้มกบั

แนวความคิดแบบชาตินิยมอยา่งส้ินเชิง ธุรกิจท่ีมีแนวความคิดแบบหลากหลายนิยมจะเช่ือวา่ตลาด

ระหวา่งประเทศแต่ละแห่งจะตอ้งมีความแตกต่างและมีความไม่เหมือนกนัอยา่งใดอยา่งหน่ึง ดงันั้น

ธุรกิจท่ีมีแนวความคิดแบบหลากหลายนิยม มีรูปแบบการดาํเนินธุรกิจในตลาดระหว่างประเทศ 

แต่ละตลาดท่ีแตกต่างกนัไป ธุรกิจท่ีมีแนวความคิดแบบลากหลายนิยมจะตอ้งพยายามคน้หาความ

แตกต่างของตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดใหพ้บและทาํความเขา้ใจถึงความแตกต่างนั้น เพื่อให้

สามารถตอบสนองความแตกต่างในตลาดระหว่างประเทศแต่ละตลาดให้ได้ ดังนั้ นธุรกิจท่ีมี

แนวความคิดแบบหลากหลายนิยมจะเปิดโอกาสให้กบัสาขาของธุรกิจแต่ละแห่งในตลาดระหวา่ง

ประเทศมีอิสระในการบริหารจดัการ โดยแต่ละสาขาสามารถวางกลยุทธ์และแผนการตลาดไดอ้ยา่ง

อิสระเพื่อตอบสนองความแตกต่างของตลาดแต่ละแห่ง ธุรกิจท่ีมีความเช่ือแบบหลากหลายนิยมจะ
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กระจายอาํนาจการบริหารให้สาขาในแต่ละประเทศดาํเนินกลยุทธ์เพื่อมุ่งสู่ความสําเร็จในแต่ละ

ตลาดธุรกิจท่ีมีความเช่ือแบบหลากหลายนิยม คือ บริษทันานาชาติ 

3.3 แนวคิดแบบภูมิภาคนิยม (Regiocentric) 

แนวคิดแบบภูมิภาคนิยมเป็นแนวความคิดท่ีธุรกิจ เช่ือวา่ตลาดระหวา่งประเทศ

ทัว่โลกสามารถจะแบ่งกลุ่มทางการตลาดออกเป็นหมวดหมู่ไดต้ามภูมิภาค โดยธุรกิจท่ีมีแนวคิด

แบบภูมิภาคนิยมจะแบ่งตลาดระหวา่งประเทศออกเป็นส่วนๆ หรือออกเป็นภูมิภาคโดยอาศยัความ

คล้ายคลึงแบบใดแบบหน่ึงในการจัดกลุ่ม เช่น การใช้สภาพทางภูมิศาสตร์เป็นตัวแบ่ง ได้แก่ 

แบ่งเป็นกลุ่มตลาดทวีปยุโรป กลุ่มตลาดทวีปอเมริกาเหนือ กลุ่มตลาดทวีปเอเชีย เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละ

ภูมิภาคจะมีลกัษณะความคลา้ยคลึงและมีความเหมือนกนัอย่างใดอย่างหน่ึง ธุรกิจท่ีมีแนวคิดแบ

ภูมิภาคนิยมจะใช้กลยุทธ์ และแผนการตลาดแบบเดียวกนัในแต่ละภูมิภาค เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละภูมิภาค 

3.4 แนวคิดแบบโลกานิยม (Geocentric) 

แนวคิดแบบโลกานิยมเป็นแนวความคิดของธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศท่ี

มีความเช่ือวา่ในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละตลาดจะมีทั้งลกัษณะความแตกต่าง แนวคิดแบบโลกา

นิยมจะให้ความสําคญักบัลูกคา้ทัว่โลกโดยธุรกิจจะพยายามตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทั้ง

โลกให้ไดไ้ม่ว่าลูกคา้นั้นจะอยูท่ี่ใด แนวคิดแบบโลกานิยมเป็นแนวคิดท่ีรวมขอ้ดีของแนวคิดแบบ

ชาตินิยมและแนวคิดแบบหลากหลายนิยมขไ้วด้ว้ยกนั ดงันั้นธุรกิจระหวา่งประเทศท่ีมีแนวคิดแบบ

โลกานิยมจึงพยายามทาํความเขา้ใจในลกัษณะความเหมือนและลกัษณะความแตกต่างของตลาด

ระหว่างประเทศแต่ละตลาด ธุรกิจท่ีมีแนวคิดแบบแนวคิดโลกานิยมจะสร้างกลยุทธ์ระดบัโลก 

เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดระหวา่งประเทศไดทุ้กๆ ตลาดอยา่งทัว่ถึง ธุรกิจท่ี

มีความเช่ือแบบโลกานิยมไดแ้ก่ บริษทัระดบัโลก และบริษทัขา้มชาติ 

ววิฒันาการการตลาดระหวา่งประเทศ 

ววิฒันาการการตลาดระหวา่งประเทศมี 5 ขั้นตอน 

โดยวิวฒันาการจะเร่ิมจากธุรกิจภายในประเทศและพฒันาไปเร่ือยๆ จนธุรกิจ

สามารถพฒันาไปสู่การเป็นธุรกิจระดบัโลก 

1. ระยะท่ีธุรกิจดาํเนินการในตลาดภายในประเทศ (Domestic Marketing)การตลาด

ภายในประเทศเป็นระยะแรกเร่ิมท่ีธุรกิจดาํเนินการทางตลาด โดยธุรกิจจะเร่ิมจากตลาดภายในประเทศ

ท่ีธุรกิจนั้นตั้งอยู ่ธุรกิจภายในประเทศจะใช้ขอ้มูลจากตลาดภายในประเทศเท่านั้นในการตดัสินใจ

ทางธุรกิจและวางกลยทุธ์ทางการตลาด เช่นขอ้มูลความตอ้งการของลูกคา้ภายในประเทศ แนวโนม้

การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ แนวโนม้การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมภายในประเทศ การพฒันา
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เทคโนโลยีและสภาพแวดลอ้มทางการเมืองภายในประเทศเป็นตน้ คู่แข่งท่ีธุรกิจภายในประเทศให้

ความสําคญันั้นจะเป็นคู่แข่งท่ีดาํเนินธุรกิจอยู่ในตลาดทอ้งถ่ินเดียวกนัเท่านั้น ซ่ึงอาจจะเป็นธุรกิจ

ทอ้งถ่ิน หรือธุรกิจระหวา่งประเทศท่ีเขา้มาในตลาดทอ้งถ่ิน 

2. ระยะท่ีธุรกิจดาํเนินการส่งออกไปยงัตลาดระหวา่งประเทศ (Export Marketing)  

ระยะของการส่งออกจะเกิดข้ึนหลงัจากธุรกิจภายในประเทศไดร้ะยะหน่ึง ธุรกิจก็อาจคน้พบวา่ใน

ตลาดต่างประเทศ มีผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการใช้สินคา้ท่ีธุรกิจเป็นเจา้ของหรือสินคา้ท่ีธุรกิจผลิต

ดว้ยเช่นเดียวกนั สินคา้ท่ีธุรกิจมีอาจจะสามารถตอบสนองความจาํเป็นสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการ และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในตลาดต่างประเทศได ้ดงันั้นธุรกิจ

ภายในประเทศ จึงเร่ิมการส่งออกสินคา้ไปจาํหน่ายยงัตลาดระหวา่งประเทศ การส่งออกสินคา้ถือวา่

เป็นพื้นฐานของการเร่ิมตน้การดาํเนินธุรกิจในตลาดระหว่างประเทศ การส่งออกเป็นวิธีการท่ี

สะดวกและง่ายท่ีสุดในการเร่ิมตน้การดาํเนินธุรกิจในตลาดต่างประเทศ 

3. ระยะการพฒันาสู่ตลาดระหว่างประเทศ (Intertional Marketing) ระยะการพฒันา 

สู่ตลาดระหวา่งประเทศเป็นระยะการพฒันาท่ีเกิดข้ึนภายหลงัจากท่ีธุรกิจไดด้าํเนินการส่งออกสินคา้

ไปยงัตลาดระหวา่งประทศไดซ้กัระนะหน่ึงธุรกิจก็อาจประสบความสําเร็จโดยมียอดจาํหน่าย

ที่มากข้ึน อย่างไรก็ตามหลังจากความสําเร็จ ธุรกิจอาจจะเร่ิมประสบปัญหาและอุปสรรคต่างๆ  

ทาํใหก้ารส่งออกสินคา้เกิดความไม่สะดวก ซ่ึงอุปสรรคของการส่งออกไดแ้ก่ 

- ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัในรายละเอียดของสินคา้ของลูกคา้ในตลาดระหวา่ง

ประเทศแต่ละแห่ง สินคา้ชนิดเดียวกนัความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดระหว่างประเทศอาจ

แตกต่างกนั 

- ความแตกต่างทางดา้นกฎหมายและขอ้บงัคบัในตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง 

- ความแตกต่างของอัตราค่าขนส่งและอัตราภาษีศุลกากรของตลาดระหว่าง

ประเทศ 

- ความแตกต่างทางดา้นกายภาพและสภาพแวดลอ้มของตลาดระหวา่งประเทศ 

- การกีดกนัทางการคา้ของตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง 

อุปสรรคจากการส่งออกไปจาํหน่ายยงัตลาดระหว่างประเทศเหล่าน้ีจะส่งผล

กระทบโดยตรงต่อการดาํเนินการทางการตลาดและอุปสรรคเหล่าน้ีสามรถบัน่ทองความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขนัในตลาดระหว่างประเทศ เช่น ทาํให้ราคาของสินคา้แพงข้ึนและทาํให้สินคา้เขา้ไป

จาํหน่ายยงัตลาดระหว่างประเทศเป็นไปดว้ยความยากลาํบากข้ึนดงันั้นธุรกิจจาํเป็นท่ีตอ้งหาทาง

ปรับเปล่ียนกลยุทธ์และวิธีการทางการตลาดเพื่อหาทางแกไ้ขและหาแนวทางหลีกเล่ียงปัญหาและ

อุปสรรคจากการส่งออกเพื่อให้ธุรกิจยงัคงสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าในแต่ละ
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ประเทศได้ดีข้ึนและยงัสามารถครองความได้เปรียบจากการแข่งขันในตลาดระหว่างประเทศ  

ดว้ยการเลือกวธีิการอ่ืนๆ แทนการส่งออกซ่ึงอาจจะช่วยใหธุ้รกิจสามารถหลีกเล่ียงอุปสรรคดงักล่าว

ไดเ้ช่น เลือกการจา้งผลิตหรือการตั้งฐานการผลิตในตลาดระหวา่งประเทศแทนการส่งออกสินคา้ 

4. ระยะการพฒันาสู่ตลาดนานาชาติ (Multitional Marketing) ระยะการพฒันาสู่

ตลาดนานาชาติ เป็นขั้นตอนภายหลงัจากท่ีธุรกิจไดด้าํเนินการในตลาดระหว่างประเทศไดร้ะยะ

หน่ึง ธุรกิจก็จะมีการเรียนรู้และเขา้ใจถึงลกัษณพความคล้ายคลึงและลกัษณะความแตกต่างของ

ตลาดระหวา่งประเทศแต่ละแห่ง ธุรกิจระหวา่งประเทศก็จะสามารถสร้างประโยชน์ไดจ้ากลกัษณะ

ความเหมือนและจากลกัษณะความแตกต่างดงักล่าว ดว้ยการแบ่งกลุ่มทางการตลาดเดียวกนั ทาํให้

ธุรกิจระหวา่งประเทศสามารถสร้างประโยชน์จากขนาด (Economic of Scale) และประโยชน์ความ

ประหยดัจากการใชท้รัพยากรร่วมกนั (Economic of Space) สําหรับความแตกต่างกนัในตลาดระหวา่ง

ประเทศแต่ละแห่ง ธุรกิจนานาชาติจะปรับปรุงสินคา้และบริการ ตลอดจนกลยุทธ์ทางการตลาดให้

เหมาะสมกบัแต่ละตลาด ถา้ธุรกิจระหวา่งประเทศสามารถสร้างประโยชน์จากความเหมือนท่ีแตกต่าง

และความแตกต่างท่ีเหมือนไดก้็แสดงไดว้า่ธุรกิจไดพ้ฒันาสู่การเป็นธุรกิจนานาชาติ 

5. ระยะการพฒันาสู่ตลาดระดบัโลก (Global Marketing) ระยะการพฒันาสู่ตลาด

ระดบัโลกเป็นกระบวนการท่ีธุรกิจพฒันาสู่การดาํเนินธุรกิจในตลาดระหวา่งประเทศลาํดบัสุดทา้ย 

ธุรกิจท่ีสามารถพฒันาสู่การเป็นธุรกิจในตลาดระดบัโลกจะเป็นธุรกิจท่ีมีสาขากระจายอยูใ่นส่วน

ต่างๆ ของโลก ธุรกิจตลาดระดบัโลกจะมีการดาํเนินการทางการตลาดหลายตลาดแต่การดาํเนินการ

ต่างๆ ธุรกิจระดับโลกจะให้ความสําคัญกับตลาดโลกโดยรวม ซ่ึงธุรกิจตลาดระดับโลกจะให้

ความสาํคญักบัปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

- ธุรกิจระดบัโลกจะมองตลาดโลกเป็นตลาดเดียวโดยจะให้ความสําคญักบัรายรับ

และตน้ทุนรวมของธุรกิจ 

- ธุรกิจตลาดระดบัโลกจะพยายามลดตน้ทุน พยายามลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่เกิดประสิทธิภาพ

และลดการทาํงานท่ีซํ้ าซอ้นของแต่ละสาขาของธุรกิจท่ีตั้งอยูใ่นพื้นท่ีต่างๆ ทัว่โลก 

- ธุรกิจระดบัโลกจะแลกเปล่ียนเคล่ือนยา้ยสินคา้ เคล่ือนยา้ยทุน เคล่ือนยา้ยเทคโนโลย ี

แลกเปล่ียนแนวความคิด ตลอดจนทรัพยากรมนุษยข์า้มสาขาของธุรกิจท่ีตั้งกระจายอยูท่ ัว่โลก 

- ธุรกิจตลาดระดบัโลกจะพยายามพฒันาการให้บริการและตอบสนองความตอ้งการ 

ความจาํเป็น และพยายามสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ในทุกส่วนของตลาดโลก 

- ธุรกิจตลาดระดับโลกจะพฒันาโครงสร้างพื้นฐานของการติดต่อส่ือสารและ

เครือข่ายทางการตลาดระหวา่งประเทศและเครือข่ายดงักล่าวเป็นตวัช้ีนาํการตดัสินใจหรือใชใ้นการ

พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดระดบัโลก 
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ปัจจยั 4 ประการท่ีนักการตลาดระหว่างประเทศใช้วิเคราะห์ตลาด กลุ่มประเทศ

รายไดต้ํ่า และ รายไดก้ลาง-ตํ่า 

ปัจจยั 4 ประการท่ีนักการตลาดระหว่างประเทศใช้วิเคราะห์ตลาด กลุ่มประเทศ

รายไดต้ํ่า และ รายไดก้ลาง-ตํ่า 

1. นกัการตลาดระหวา่งประเทศไม่ควรให้ความสนใจในเร่ืองตวัเลขรายไดผ้ลิตภณัฑ์

ประชาชาติ เฉล่ียต่อประชากรมากเกินไป 

-ควรจะคํานึงถึง ปัจจัยแฝงอ่ืนๆ ด้วย เช่น ความแตกต่างทางด้านประชากร 

สัดส่วนคนรวยคนจน 

*ตย. ประเทศอินเดีย แมว้า่จะมี GNP เฉล่ียต่อประชากรค่อนขา้งตํ่า แต่ประชากรท่ี

เป็นชนชั้นกลางมีกาํลงัซ้ือ ก็มีจาํนวนมาก 

2. นักการตลาดระหว่างประเทศควรจะพิจารณากลุ่มประเทศท่ีมีรายได้ตํ่ า  

และกลุ่มประเทศรายไดก้ลาง-ตํ่า ในลกัษณะองคร์วมมากวา่ท่ีจะมองไปยงัประเทศใดประเทศหน่ึง

อยา่งเอกเทศ คือ ควรมองถึงโอกาสของส่วนควบที่จะไดร้ับ เช่น การพิจารณาตลาดในประเทศ

ด้อยพฒันาเพียงประเทศเดียว อาจมองดูไม่น่าสนใจในการลงทุน แต่ที่จริง แล้วอาจมีโอกาส  

มีความเป็นไปได ้ท่ีจะใชต้ลาดประเทศรายไดต้ํ่า และ ประเทศรายไดก้ลาง-ตํ่า เพื่อเป็นช่องทางเปิด

ประตูสู่ตลาดประเทศอ่ืนๆ  

3. การลงทุนในตลาด กลุ่มประเทศท่ีมีรายไดต้ ํ่า และ กลุ่มประเทศรายไดก้ลาง-ตํ่า 

นักกาตลาดระหว่างประเทศตอ้งชั่งนํ้ าหนักระหว่าง ต้นทุน กบั สิทธิประโยชน์ ท่ีจะได้รับ เช่น 

รัฐบาลของบางประเทศ จะให้สิทธิพิเศษทางการคา้ ลดหยอ่นภาษี เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ี คือ ประโยชน์

ท่ีนกัการตลาดระหวา่งประเทศจะไดรั้บจาก กลุ่มประเทศรายไดต้ํ่า และ ประเทศรายไดก้ลาง-ตํ่า 

4. ธุรกิจตอ้งกาํหนดจุดมุ่งหมายการลงทุน และ กาํหนดผลตอบแทนให้ชัดเจน 

เพราะประเทศรายไดต้ํ่า และ ประเทศรายไดก้ลาง-ตํ่า มกัจะมีขอ้กฎหมาย การเมือง ปัจจยัทางสังคม 

ท่ีจะเป็นอุปสรรคต่อการดาํเนินธุรกิจ นกัลงทุนตอ้งดาํเนินการอยา่งระมดัระวงั และ รอบคอบ 

การตลาดระหวา่งประเทศคืออะไร 

การตลาดระหว่างประเทศ (International Marketing) ได้มีผูใ้ห้คาํจาํกัดความเก่ียวกับ

การตลาดระหวา่งประเทศในหลายๆ คาํจาํกดัความดงัต่อไปน้ี 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association: AMA)  

ได้ให้คาํจาํกดัความของการตลาดต่างประเทศ (International Marketing) ไวว้่า การตลาดระหว่าง

ประเทศเป็นกระบวนการวางแผน กระบวนการจดัแนวความคิด การตั้งราคา การจดัช่องทางการจดั
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จาํหน่าย การส่งเสริมทางการตลาดเพื่อให้สินคา้และบริการสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

บุคคลหรือองคก์รท่ีอยูใ่นนานาประเทศ (Multinational) 

นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้ความหมายของการตลาดระหวา่งประเทศวา่ การตลาดระหวา่ง

ประเทศคือ ความสามารถในการผสมผสานกิจกรรมทางการตลาดกบัสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ

และสามารถเขา้กบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจในตลาดระดบัโลกไดอ้ยา่งกลมกลืน มีประสิทธิภาพ

และสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการตลาด 

ดงันั้น การตลาดระหว่างประเทศ คือ การทาํธุรกิจคา้ขายอนัเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม

และนาํเสนอคุณค่าท่ีอยู่ในรูปของสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้ขา้มพรมแดนทางรัฐศาสตร์จาก

ประเทศหน่ึงสู่ตลาดระหว่างประเทศ โดยมีเป้าหมายเพื่อการหาตลาดใหม่ เพื่อแย่งส่วนแบ่งทาง

การตลาดหรือเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยูใ่นตลาดระหวา่งประเทศ โดยจุดมุ่งหมาย

ท่ีแทจ้ริงคือ ธุรกิจตอ้งการรายไดท่ี้เป็นเงินจากลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ 

การตลาดระหวา่งประเทศจึงเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อนกวา่การตลาดภายในประเทศเป็น

อย่างมาก ดงันั้นธุรกิจจะประสบความสําเร็จในตลาดระหว่างประเทศได้นั้น การตลาดระหว่าง

ประเทศไม่ใช่เพียงแค่การขนส่งสินค้าข้ามพรมแดน การตลาดระหว่างประเทศไม่ใช่แค่การ

ดาํเนินการทางการตลาดโดยใช้หลกัการตลาดพื้นฐานทัว่ไป ท่ีธุรกิจเคยใช้มาในตลาดภายในประเทศ

แลว้ประสบความสําเร็จ เช่น การใช่ส่วนประสมทางการตลาด (Product, Price, Place and Promotion) 

ซ่ึงกลยุทธ์เหล่าน้ีอาจจะไม่เพียงพอท่ีจะทาํให้ธุรกิจประสบความสําเร็จในตลาดระหว่างประเทศ 

บางตลาดเลยก็เป็นได ้เน่ืองจากตลาดภายในประเทศกบัตลาดระหว่างประเทศจะมีความแตกต่าง

ของปัจจยัต่างๆ อยู่เป็นอย่างมาก ดงันั้นส่ิงท่ีนักการตลาดระหว่างประเทศตอ้งระลึกถึงเสมอก็คือ  

วิธีท่ีจะสร้างความสําเร็จทางการตลาดทั้งตลาดภายในประเทศรวมถึงตลาดระหว่างประเทศนั้น 

นกัการตลาดตอ้งคน้หาวธีิท่ีจะทาํใหธุ้รกิจสามารถสร้างความพึงพอใจให้ตลาดหรือธุรกิจตอ้งคน้หา

วธีิท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม ธุรกิจจึงจะพบกบัความสําเร็จ

ทางการตลาด 

ดงันั้นนกัการตลาดท่ีตอ้งการท่ีจะประสบความสําเร็จในการกา้วสู่ตลาดระหว่าง

ประเทศจึงควรตอบคาํถามพื้นฐานดงัต่อไปน้ี ก่อนจะดาํเนินการใดๆ ในตลาดระหวา่งประเทศ 

1. ธุรกิจจะดาํเนินการอย่างไร เพื่อให้คุณค่าท่ีธุรกิจสร้างข้ึนมาในรูปของสินคา้

หรือบริการสามารถนาํเสนอต่อตลาดระหว่างประเทศไดอ้ยา่งเหมาะสมตรงกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้ในตลาดระหวา่งประเทศ 

2. ธุรกิจตอ้งปรับปรุงและเปล่ียนแปลงอะไรบา้งท่ีมีความจาํเป็นต่อตลาดระหวา่ง

ประเทศ 
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3. อุปสรรคและขอ้จาํกดัท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงในตลาด

ระหวา่งประเทศมีอะไรบา้ง 

4. ธุรกิจจะดาํเนินการอย่างไรท่ีจะเปล่ียนอุปสรรคในตลาดระหว่างประเทศให้

เป็นโอกาส 

5. กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัตลาดระหวา่งประเทศ มีอะไรบา้ง 

Nuttapong (2559) ได้เขียนถึงกรณีศึกษาไวว้่า กระทิงแดง ผลิต-จาํหน่ายสร้าง

ตลาดในต่างประเทศโดยใชช่ื้อว่า เรดบูล (Red Bull) จนกระทัง่สามารถส่งเคร่ืองด่ืมชนิดน้ีไปขาย

ทัว่โลกในกวา่ 70 ประเทศทัว่โลกไม่วา่จะเป็นเอเชีย ตะวนัออกกลาง ยโุรป อเมริกา อาฟริกา จีน ฯลฯ 

กระทิงแดงใชก้ลยุทธ์การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศโดย “การร่วมลงทุน”กบัดีทริช 

เมเทสซิทซ์ (Dietrich Mateschitz) เซลส์แมนชาวออสเตรีย ท่ีไดรั้บการยอมรับในภายหลงัวา่เป็นนกั

สร้างตลาด เรดบูล จนไต่ข้ึนชั้น โกลบอล แบรนด์ การขยายธุรกิจต่างประเทศของเรดบูลเร่ิมเม่ือปี

1984 โดยเร่ิมจากผลิตและจาํหน่ายในประเทศออสเตรียก่อน จากนั้นก็ค่อยๆ ขยายตลาดออกไปยงั

ประเทศอ่ืนๆ และในปี 1987 เม่ือสํานักงานอาหารและยา (เอฟดีเอ) ของสหรัฐอเมริกาอนุมติัให้

เคร่ืองด่ืมกระทิงแดง หรือ เรดบูลสามารถวางตลาดจาํหน่ายสู่มือผูบ้ริโภคไดใ้นทัว่โลก 

การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ 

การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศธุรกิจสามารถทาํได ้8 วธีิ คือ 

1. การส่งออกทางออ้ม (Indirect Exporting) คือการขยายตลาดผา่นคนกลาง หรือ

ตวัแทนจาํหน่ายภายในประเทศ ท่ีซ้ือสินค้าเพื่อการส่งออก วิธีการดงัน้ี จะช่วยลดเงินลงทุนทั้ง

ทางด้านบุคลากรและทรัพยากรอ่ืนๆ รวมทั้งลดความเส่ียงในการเขา้สู่ตลาดท่ีผูป้ระกอบการขาด

ความรู้ความเขา้ใจในลกัษณะตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค สภาพทางเศรษฐกิจ กฎหมาย และการเมือง 

ตลอดจนสภาวการณ์แข่งขนัและอตัราแลกเปล่ียน อย่างไรก็ตาม วิธีการขยายตลาดสู่ต่างประเทศ

วิธีการน้ีมีขอ้ดอ้ยตรงท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมเหนือนโยบายการทาํธุรกิจของตวัแทนจาํหน่าย  

ซ่ึงอาจส่งผลกระทบโดยตรงกบักลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการในอนาคต เช่น การวางตาํแหน่ง

ตราผลิตภณัฑ ์(Brand Positioning) นโยบายราคา เป็นตน้ 

2. การส่งออกทางตรง (Direct Exporting) วิธีการน้ีธุรกิจจะมีแผนกขายระหว่าง

ประเทศ (Exporting Department) ซ่ึงแผนกดังกล่าวจะทาํหน้าท่ีรับผิดชอบในการหาลูกค้าหรือ

ตวัแทนจาํหน่ายในต่างประเทศ วิธีการดงักล่าว ทาํให้ธุรกิจจะตอ้งแบกรับความเส่ียงเพิ่มมากยิ่งข้ึน 

แต่ในขณะเดียวกนั ธุรกิจก็มีอาํนาจในการควบคุมนโยบายการทาํการตลาดในต่างประเทศมาก

ยิ่งข้ึนเช่นกัน โดยมากกิจการจะใช้วิธีการขยายตลาดด้วยการเข้าร่วมงานแสดงสินค้า และใช้

อินเตอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายเป็นหลกั 
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3. การให้ใบอนุญาต (Licensing) การขยายธุรกิจลกัษณะน้ี เจา้ของธุรกิจจะทาํหนา้ท่ี

ออกใบอนุญาตให้โรงงานอ่ืนในต่างประเทศ ผลิตสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ สิทธิบตัร หรือกระบวนการ

ผลิตท่ีเป็นลกัษณะเฉพาะของเจา้ของธุรกิจผูใ้ห้ใบอนุญาต โดยไดรั้บผลตอบแทนในรูปแบบของ

สัญญาสัมปทาน ทั้งแบบท่ีเป็นเงินกอ้น หรือผูกพนักบัยอดผลิต/จดัจาํหน่ายสินคา้ การขยายตลาด

ในลกัษณะน้ีมีขอ้ดีในการจาํกดัความเส่ียงของธุรกิจได้ เช่นเดียวกบัการส่งออกแบบทางออ้ม 

แต่ก็ไม่สามารถควบคุมนโยบายทางธุรกิจของผูรั้บสัมปทานไดเ้ช่นเดียวกนั อยา่งไรก็ตาม ในกรณีท่ี

สินคา้ประสบความสําเร็จธุรกิจมีโอกาสท่ีจะขยายลูกคา้เพิ่มเติม หรือเขา้มาลงทุนด้วยตวัเองเม่ือ

หมดระยะเวลาสัมปทาน 

4. เฟรนไชส์ (Franchising) เป็นรูปแบบการให้สัมปทานเช่นเดียวกบัการให้ใบอนุญาต 

(Licensing) แต่จะมีขอ้กาํกบันโยบายและรูปแบบการดาํเนินธุรกิจระบุควบคู่ไปในขอ้สัญญาด้วย 

ดงันั้น ธุรกิจจะมีอาํนาจในการกาํหนดบงัคบันโยบายทางการตลาดในขณะท่ีผูรั้บใบอนุญาตแทบจะ

ไม่มีอาํนาจในการปรับปรุง เปล่ียนแปลง หรือแก้ไขใดๆ เลย นอกจากน้ี เฟรนไชส์ยงัมีข้อดี

เช่นเดียวกบัการขยายตลาดแบบการใหใ้บอนุญาต (Licensing) อีกดว้ย 

5. การจา้งผลิต (Contract Manufacturing) รูปแบบของการขยายธุรกิจในลกัษณะน้ี

มีขอ้ดีอยูต่รงท่ีเป็นการลดตน้ทุนการนาํเขา้ของสินคา้ ซ่ึงรวมถึงลดความเส่ียงของอตัราแลกเปล่ียน 

และลดขอ้กีดกนัทางการคา้ในดา้นการนาํเขา้ไดเ้ป็นอยา่งดี ในขณะเดียวกนั ธุรกิจก็ใชเ้งินลงทุนไม่

มาก อย่างไรก็ตามการจา้งผลิตมีความจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีการควบคุมคุณภาพการผลิตและ

กระบวนการผลิตให้เป็นไปตามขอ้ตกลงทีระบุไวใ้นสัญญาเป็นอย่างดี รวมถึงมีความเส่ียงต่อการ

ลกัลอบนาํสินคา้ท่ีผลิตเกินจาํนวนหรือสินคา้ท่ีไม่ผา่นมาตรฐานมาจาํหน่าย 

6. การร่วมลงทุน (Joint Venture) การลงทุนชนิดน้ีเป็นรูปแบบของการไปร่วม

ลงทุนธุรกิจกบัคู่คา้เจา้ถ่ินในต่างประเทศ ในลกัษณะของการถือหุ้นบริษทั ซ่ึงธุรกิจจะนาํความรู้

ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์เข้าทาํตลาดกับผูร่้วมลงทุนในท้องถ่ินท่ีมีความรู้ความเข้าใจในตลาด

ท้องถ่ิน ทั้งด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค วฒันธรรมท้องถ่ิน นโยบายทางธุรกิจ ซ่ึงมีขอ้ดี คือ ธุรกิจ

สามารถควบคุมดูแลนโยบายทางการตลาดไดใ้นระดบัหน่ึง เน่ืองจากทั้งธุรกิจและผูร่้วมลงทุนต่างมี

จุดมุ่งหมายสูงสุดเป็นจุดมุ่งหมายเดียวกัน คือ การสร้างกําไรสูงสุดให้กับธุรกิจ แต่ถึงกระนั้ น 

นโยบายการทาํตลาดอาจจะไม่เป็นไปตามท่ีธุรกิจไดค้าดหวงัไว ้ถา้หากผูร่้วมลงทุน ไม่มีนโยบาย

ทางธุรกิจท่ีสอดคลอ้งหรือไม่มีศกัยภาพท่ีเท่าเทียมกนั 

7. การซ้ือกิจการ (Acquisition) เป็นรูปแบบของการขยายตลาดชนิดควบคุมนโยบายทาง

ธุรกิจไดใ้นรูปแบบท่ีรวดเร็วท่ีสุด ขอ้ดีของการขยายตลาดแบบน้ี คือ ธุรกิจจะเขา้ควบคุมกิจการท่ี

ถูกซ้ือและทรัพยากรทั้งหมด ทั้งในด้านโรงงาน โครงสร้างการจดัจาํหน่าย ตราสินคา้ และบุคคลากร  
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อีกทั้งการเขา้ตลาดดว้ยวิธีน้ีเป็นการลดจาํนวนคู่แข่งไปดว้ยในตวั ขอ้เสียของการขยายตลาดดว้ยวิธี

น้ี คือ วิธีการน้ีเป็นวิธีการท่ีมีค่าใชจ่้ายสูงควบคู่กบัความเส่ียง โดยเฉพาะความเส่ียงในเร่ืองของการ

เขา้กนัไดข้องวฒันธรรมองคก์รจากบุคคลากร 2 ประเทศ 

8. การลงทุนโดยตรง (Direct Investment) เป็นรูปแบบการขยายธุรกิจท่ีธุรกิจจะมี

อาํนาจควบคุมนโยบายทางธุรกิจสูงท่ีสุด แต่ในขณะเดียวกนั การลงทุนโดยตรงก็ตอ้งใชเ้งินลงทุน

สูงท่ีสุด และแบกรับความเส่ียงในทุกๆ เร่ือง ธุรกิจมีความจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีความรู้ความ

เขา้ใจในประเทศท่ีจะเขา้ไปลงทุน เป็นอย่างดี ทั้งในแง่ของเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ศิลปวฒันธรรม 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค และสภาพการแข่งขนัของธุรกิจ จึงจะสามารถประสบความสาํเร็จในกิจการได ้

ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลให้ขยายกิจการสู่ต่างประเทศในภาวการณ์แข่งขนัปัจจุบนั

ธุรกิจจะตอ้งแข่งขนัในหลายระดบั ทั้งแข่งขนักบัคู่แข่งภายในประเทศและแข่งขนักบัคู่แข่งจาก

ต่างประเทศ ทั้งคู่แข่งขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ซ่ึงภาวการณ์แข่งขนัดงัน้ีเอง ธุรกิจท่ีมี

ความสามารถและมีโอกาสในการขยายตลาดออกสู่ต่างประเทศควรจะเร่ิมพิจารณาช่องทางและ

โอกาสในการส่งสินคา้ 

ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลใหข้ยายกิจการสู่ต่างประเทศมี 5 ประการดงัน้ี 

1. บริษทัคู่แข่งซ่ึงเป็นธุรกิจขา้มชาตินาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่ หรือมีราคาท่ีถูกกวา่

เขา้สู่ตลาดทอ้งถ่ิน และธุรกิจสูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดจากตลาดภายในประเทศ ทาํให้ธุรกิจ

จาํเป็นจะตอ้งหาตลาดในประเทศอ่ืนๆ ทดแทนยอดขายท่ีสูญเสียไปจากการแข่งขนัภายในประเทศ 

2. ธุรกิจค้นพบว่าตลาดในบางประเทศสามารถทาํกาํไรให้กบัธุรกิจได้มากกว่า 

ดว้ยการกาํหนดราคาขายท่ีสูงกว่าตลาดภายในประเทศ ดงัจะเห็นไดช้ดัจากธุรกิจในอุตสาหกรรม

เฟอร์นิเจอร์ และเคร่ืองประดบั 

3. ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบักระบวนการผลิตมีความจาํเป็นท่ีจะตอ้งขยายฐาน

ลู กค้าเพื่ อให้ ปริมาณการผลิ ตเข้าสู่ จุดคุ้มค่ าของการผลิ ต (Economy of Scale) ซ่ึ งขนาดตลาด

ภายในประเทศไม่เพียงพอ 

4. ธุรกิจตอ้งการลดภาวะพึ่งพิงจากตลาดภายในประเทศ โดยเฉพาะจากประเทศท่ี

มีความมัน่คงทางเศรษฐกิจ และการเมืองตํ่าไปสู่ประเทศท่ีมีความมัน่คงทางเศรษฐกิจและการเมือง

สูงกวา่ เพื่อเป็นการลดความเส่ียงของธุรกิจ 

5. บ่อยคร้ังท่ีกิจการจะตอ้งขยายธุรกิจไปสู่ต่างประเทศ เน่ืองจากลูกคา้หลกัของ

ธุรกิจขยายกิจการไปสู่ต่างประเทศและตอ้งการการบริการในประเทศนั้นๆ ดว้ย 
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4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาวจิยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กผูว้จิยัไดร้วบรวมงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

ปณัชชา ปนัดดาภรณ์ (2558) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

เพื่อการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ไอศกรีมแท่งแมก็นัม่เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพและการวจิยัเชิง

ปริมาณ กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การศึกษาจากเอกสารและประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

จาํนวน 200คน ผลการวิจยัพบวา่การส่ือสารการตลาดโดยการสร้างการจดจาํให้เกิดข้ึนกบัผูรั้บสาร 

คือ เน้ือหาท่ีสอดแทรกอยูใ่นการส่ือสารการตลาด เช่นการโฆษณาโทรทศัน์ การถ่ายภาพแฟชัน่ส์ใน

นิตยสาร การสร้างกิจกรรมให้เกิดข้ึนเพื่อสร้างการจดจาํให้กับผูบ้ริโภคเป้าหมาย การจดัตั้ งตู้

ไอศกรีมของไอศกรีมแม็กนั่มตามร้านคา้สะดวกซ้ือโดยเฉพาะ เพื่อสร้างความโดดเด่นจากคู่แข่ง

และในส่วนของส่ือออฟไลน์น้ีเป็นการส่ือสารออกไปในวงกวา้งหรือเป็น Mass Media ทาํให้คน

ส่วนใหญ่ท่ีรับส่ือนั้นรับรู้ถึงคุณค่าของตราสินคา้ไอศกรีมแท่งแม็กนั่มได ้ในด้านส่ือออนไลน์ยงั

พบวา่ ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัในการส่งเสริมการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เพียงอยา่งใด แต่เป็นปัจจยั

ท่ีทาํให้ตราสินคา้ไอศกรีมแท่งแม็กนัม่มีช่ือเสียง เป็นกระแสในสังคม สร้างความสนใจและติดตาม

จากผูบ้ริโภคเป้าหมายไดใ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง หากขาดการส่ือสารแบบออฟไลน์ภาพลกัษณ์จะไม่

มี แต่หากขาดส่ือออนไลน์กระแสของตราสินคา้ก็จะไม่เกิด ทั้งน้ีการเลือกเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อการ

ส่ือสารตอ้งยอ้นกลบัมามองวตัถุประสงคข์องการส่ือสารวา่ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 

หรือตอ้งการใหเ้กิดเป็นกระแสในระยะเวลารวดเร็ว 

เหมสุดา สันตินิมิต (2558) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

(IMC) สาํหรับผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยัเชิง

ปริมาณ กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีครอบครองรถจกัรยานยนตป์ระเภทบ๊ิกไบค ์ในกรุงเทพมหานคร 

จาํนวน 400คน ผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยายยนต์ของกลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ซ้ือยี่ห้อ Kawasaki จากแหล่งจาํหน่ายของตวัแทนจาํหน่ายแต่ละยี่หอ้ และตดัสินใจซ้ือประเภท

รถนกัเก็ตไบคส่์วนผลการเลือกใช้กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการกบักลุ่มลูกคา้

ตวัอยา่ง พบวา่ดา้นการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ส่วนดา้นการประชาสัมพนัธ์

และด้านการตลาดทางตรงยงัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดับปานกลาง ส่วนด้านการขายโดย

พนกังานและดา้นการโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลางเช่นเดียวกนั ทั้งน้ีสรุปได้

วา่มีการเลือกใช ้5 กลยุทธ์ของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสมในการใชใ้นการ



81 

ทาํกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบไปด้วย Sales Promotions, Sponsorship, 

Showroom, Sales man และ Social media 

รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอตัโนมติัยี่ห้อ LUBE ของกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต ์กรณีศึกษา

บริษทั A ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งเป็นพนกังาน

กลุ่มบริษัทผู ้ผลิตช้ินส่วนยานยนต์ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรีจํานวน 500 คน 

ผลการวิจยัพบว่าเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือระบบหล่อ

ล่ืนอตัโนมติัและเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ในด้านการตลาดทางตรง ด้านการคน้หาข้อมูล  

ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืน

อตัโนมติัทุกดา้น และองคก์รควรจะรักษามาตรฐานในการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองและคิดคน้

การประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบใหม่ๆ เพื่อรักษาฐานลูกค้าไวอ้ย่างย ัง่ยืนและควรมีการเข้าร่วม

กิจกรรมต่างๆ ท่ีทางลูกค้าได้จดัข้ึน เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคมต่างๆ หรือการจดัสังสรรค์กับ

ลูกคา้ก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหลู้กคา้เกิดความภกัดีต่อสินคา้ 

อรุณโรจน์ สิริพิพฒัน์ขจร (2558) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ส่งในยุค

โมเดิร์นเทรด กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจาํกดั สินชยัการสุรา เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ กลุ่มตวัอย่าง

เป็นผูป้ระกอบกิจการคา้ส่งรายใหญ่ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 4 ราย ผลการวิจยัพบว่า

ร้านสินชัยเร่ิมต้นจากการดาํเนินธุรกิจร้านค้าส่งขนาดเล็กจนกระทั่งปัจจุบันได้ดําเนินการจด

ทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจาํกัดด้วยปัจจยัทางธุรกิจท่ีเติบโตข้ึน แต่ในยุคปัจจุบนัของการดาํเนิน

ธุรกิจ เมืองไทยเร่ิมมีการนาํร้านคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจในรูปแบบของชาติตะวนัตกเขา้มา ยุคสมยั

ของการดาํเนินธุรกิจจึงมีการเปล่ียนแปลงไป หรือท่ีเรียกวา่ “ยุคโมเดิร์นเทรด” โดยลกัษณะสําคญั

ของรูปแบบธุรกิจคือการนําเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาช่วยในการดาํเนินธุรกิจและอาํนวยความ

สะดวกให้กบัลูกคา้ อีกทั้งยงัมีราคาสินคา้ รายการส่งเสริมการขาย ท่ีดึงดูดผูบ้ริโภคเป็นอย่างดี จึง

ส่งผลให้ผูป้ระกอบการแบบดั้งเดิมจะตอ้งปรับตวัให้เท่าทนัยุคสมยัเพื่อความอยูร่อดของตวัธุรกิจท่ี

มีการเปล่ียนแปลงและพฒันาอยูต่ลอดเวลา  ร้านสินชยัไดมี้การปรับเปล่ียนรูปแบบการดาํเนินธุรกิจ

จนในปัจจุบนัได้พฒันาธุรกิจเป็นรูปแบบค้าส่งแบบโมเดิร์นเทรด อีกทั้งยงัมีการใช้การส่ือสาร

การตลาดในแนวคิด “การเอาใจใส่ลูกคา้” โดยห้างหุ้นส่วนจาํกดัสินชยัได้มีการส่ือสารการตลาด

ผ่านเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 7เคร่ืองมือ ได้แก่ 1. การโฆษณา พบว่าร้านสินชยัมีการใช้ส่ือ

หนังสือพิมพ์ท้องถ่ินในจงัหวดัสมุทรปราการ เป็นการโฆษณาร้านค้าเพื่อให้เกิดการรับรู้ของ

ขอบเขตในการขาย 2. การประชาสัมพนัธ์ พบวา่ร้านสินชยัใหค้วามสาํคญักบัการสร้างสัมพนัธ์อนัดี

กบัลูกคา้เช่นกนั เพื่อรักษาลูกคา้ให้ได้ในระยะยาว 3. การส่งเสริมการขาย พบว่าร้านสินชยัไดใ้ห้
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ความสําคญักบัการส่งเสริมการขายอย่างมาก ซ่ึงถือว่าเป็นส่ิงจูงใจในการนาํเสนอคุณค่าพิเศษ

และยงัดึงดูดใหมี้การซ้ือสินคา้มากข้ึน 4. การขายโดยพนกังาน พบวา่ พนกังานขายทาํหนา้ท่ีสําคญั

ในการส่ือสารให้ขอ้มูล รายละเอียดต่างๆ กบัลูกคา้ได้โดยตรงเขา้ถึงง่ายและชัดเจน 5. การตลาด

ทางตรง พบวา่เป็นเพียงช่องทางเสริมในการส่ือสารรายละเอียดปลีกย่อยให้กบัลูกคา้ 6. การตลาด

โดยใช้อินเตอร์เน็ต พบว่าในปัจจุบันมีการใช้ไลน์และเฟสบุ๊คเป็นช่องทางในการแลกเปล่ียน

ข่าวสารให้กบัลูกคา้ อนาคตจะมีการจดัทาํเวบ็ไซตท่ี์สมบูรณ์ยิง่ข้ึนเพื่อเป็นช่องทางส่ือสารหลกัของ

ทางร้าน 7. การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์พบว่าร้านสินชยัมีนบายส่ือสารกบัลูกคา้แบบสุภาพ และเน้น

ใหพ้นกังานบริการและเอาใจใส่ลูกคา้ใหดี้ท่ีสุด 

Na-vigator.com กรณีศึกษา B2B Marketing ของ Intel 

กรณีศึกษาพบว่า Intel คือ chip อิเล็กทรอนิกส์ท่ีใส่อยู่ในคอมพิวเตอร์และเป็นสินคา้

แบบ B2B 

ทาํไมผูบ้ริโภคถึงรู้จกัตราสินคา้ Intel น้ี มากกว่า chip อิเล็กทรอนิกส์ยี่ห้ออ่ืนๆ ในบางกรณี

ผูบ้ริโภคอาจรู้จกัตราสินค้า Intel น้ีดีกว่าตราสินค้าประเภท consumer ในหลายๆ brand เพราะบริษัท 

Intel มีการทาํการส่ือสารการตลาดใหก้บัลูกคา้ในกลุ่มต่างๆ มานานกวา่สิบปี 

Intel ให้ความสําคญัในการส่ือสารการตลาด และสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งผา่นทาง

เทคโนโลยีและกิจกรรมทางการตลาด จนทาํให้สินคา้ B2B ชนิดน้ี และเป็นผูน้าํทางดา้นกลุ่มสินคา้

ของตนไดใ้นท่ีสุด การลงทุนด้านกิจกรรมดา้นการตลาดอย่างต่อเน่ืองจึงส่งผลให้ธุรกิจของ Intel 

เติบโตพร้อมกบัการเติบโตของอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของโลก  

Intel ใช้กิจกรรมทางการตลาดผ่านทางการสนับสนุนงบประมาณด้านการส่งเสริม

การตลาดร่วมกบัผูผ้ลิตคอมพิวเตอร์มีการโฆษณาตราสินคา้ของ Intel เพื่อผลกัดนัการขายคอมพิวเตอร์

ไปยงัผูแ้ทนจาํหน่ายต่างๆ พร้อมกนันั้นก็ยงัใชก้ารติดสต๊ิกเกอร์ตราสินคา้ของ Intel ท่ีคอมพิวเตอร์ 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์เม่ือเห็นโลโก ้Intel ไดง่้ายท่ีสุด 

อุปกรณ์ Chip อิเล็กทรอนิกส์เป็นสินคา้อุตสาหกรรม หรือ B2B ซ่ึงประกอบอยูภ่ายใน

คอมพิวเตอร์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภไม่เคยเห็นตวัสินคา้เวลาใช้ แต่การท่ี Intel ส่ือสารผ่านกิจกรรมทาง

การตลาดต่อผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง จึงให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ในตราสินคา้ Intel และตดัสินใจเลือกซ้ือ

คอมพิวเตอร์ท่ีมี chip ของ Intel ในท่ีสุด 

จากการทบทวนงานการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งพบวา่ การใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดในแต่

ละประเภทสินคา้มีการใช้กลยุทธ์และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีแตกต่างกนั โดยส่วนใหญ่

มุ่งเนน้การส่ือสารการตลาดกบัลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคปลายทางมากกวา่จะเป็นการศึกษาการส่ือสาร

การตลาดกับลูกค้าท่ีเป็นธุรกิจ มีบางงานวิจัยท่ีศึกษากลยุทธ์การตลาดกับผูแ้ทนจาํหน่าย เช่น
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งานวิจยัของ รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอตัโนมติัยี่ห้อ LUBE ของกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต ์กรณีศึกษา

บริษทั A ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี และNa-vigator.com กรณีศึกษา B2B Marketing 

ของ Intel อย่างไรก็ตามพบว่าไม่มีงานวิจยัในกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมาก่อน 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

การวจิยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก โดยมีวธีิดาํเนินการวจิยัดงัน้ี 

ในการวจิยัน้ีใชว้ธีิการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิง

ลึกจากผูใ้หข้อ้มูลหลกั 

 

1.  ผู้ให้ข้อมูลหลกั 

 

ผูใ้ห้ข้อมูลหลักในงานวิจยัคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้รับผิดชอบด้านการส่ือสารการตลาดของ

องคก์รหรือเจา้ของกิจการ จาํนวน 6 องคก์รๆ ละ 2 คน รวม 12 คน 

 ใชว้ิธีเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจงจากบริษทัท่ีมีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด

อยา่งต่อเน่ืองมีประสบการณ์และประสบผลสําเร็จทั้งในและต่างประเทศจนถึงปัจจุบนัโดยเลือกจาก

ในกลุ่มสมาชิกชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทยโดยรายละเอียดของผูใ้ห้

สัมภาษณ์มีดงัน้ี 

1.1 บริษทัอุตสาหกรรม บางกอก ทูลส์ จาํกัด (ประธานกรรมการและผูจ้ดัการฝ่าย

บริหาร) 

1.2 ดีเอน็เตอร์ไพรส์ บจก. (กรรมการผูจ้ดัการ และ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด) 

1.3 บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเซีย จาํกดั (ประธานกรรมการ และ กรรมการผูจ้ดัการ) 

1.4 บริษทั พลวชัร์เคร่ืองยนต ์จาํกดั (กรรมการผูจ้ดัการ และ กรรมการ) 

1.5 บริษทั โซเล็กซ์ อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศไทย) จาํกดั (ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารและ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย) 

1.6 บริษทั ว่องอารีย ์คาสเตอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั (ผูอ้าํนวยการฝ่ายการตลาด 

และรองผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด) 
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2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ซ่ึงผูว้จิยั

สร้างข้ึนโดยศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด งานวจิยัดา้นการส่ือสารการตลาด 

และสอบถามขอ้มูลจากอาจารยท่ี์คร่ําหวอดท่ีมีประสบการณ์การสอนในดา้นการส่ือสารการตลาด

เพื่อเป็นแนวทางในการกาํหนดขอบเขตเน้ือหาของแบบสัมภาษณ์  

 โดยคาํถามขอ้ท่ี 1-4 สอดคลอ้งตามวตัถุประสงค์การวิจยัขอ้ท่ี 1 คือ การศึกษากลยุทธ์

การส่ือสารการตลาด ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กการ

ตั้งคาํถามครอบคลุมไปถึง สภาพตลาดก่อนการใชก้ลยุทธ์ และระหวา่งการดาํเนินแผนตามกลยุทธ์ 

และการประเมินผลจากการใชก้ลยทุธ์ 

 ขอ้คาํถามท่ี 5-7 สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ท่ี 2 คือ การศึกษาการใชเ้คร่ืองมือ

การส่ือสารทางการตลาด ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

การตั้งคาํถามเจาะลึกไปถึงการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารชนิดต่างๆว่าแต่ละองคก์รมีการเลือกใชใ้ห้

เหมาะสมกบัสภาพตลาดเช่นไร มีการประเมิณถึงความคุม้ค่าและความสามารถของเคร่ืองมือชนิด

นั้นอยา่งไร เหตุใดจึงเลือกใชแ้ละไม่เลือกใชเ้คร่ืองมือชนิดนั้นๆ หลงัจากการใชเ้คร่ืองมือดงักล่าว

แลว้ผลท่ีออกมาเป็นเช่นไร 

 ข้อคาํถามท่ี 8-10 สอดคล้องกับวตัถุประสงค์การวิจยัข้อท่ี 3 คือ การศึกษาปัจจยัท่ี

นาํไปสู่ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม

ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กการตั้งคาํถามเนน้ไปท่ีสภาวะของสินคา้และตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัท่ีสนบัสนุนจากทั้งภายในและภายนอกองคก์รวา่ มีการประเมินถึงปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลในดา้น

สนับสนุนกบัตวักลยุทธ์และการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของตวัองค์กรเองในด้าน

ใดบา้ง มีมากนอ้ยเพียงใด 
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3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยผูว้ิจยักาํหนดแนวทางการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

3.1 ทาํหนังสือแนะนาํผูว้ิจยัจากสาขาวิชานิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

ถึงผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จาํนวน 12 คน เพื่อขอความอนุเคราะห์นดัเขา้พบเพื่อสัมภาษณ์เชิงลึก พร้อมทั้ง

ช้ีแจงรายละเอียดในการวจิยัคร้ังน้ี 

 3.2 ดาํเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก กบัผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัตามวนัเวลาและสถานท่ีท่ีนดัหมาย 

ใหค้รบทั้งจาํนวน 12 คน 

 3.3 ถอดเทปการบนัทึกเสียงและเรียบเรียงเน้ือหาใหค้รบถว้น  

 

4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล จากผลการสัมภาษณ์เชิงลึกผูใ้ห้ข้อมูลสําคญั โดยใช้การสร้าง

ขอ้สรุปแบบอุปนัยและการเปรียบเทียบและนาํขอ้มูลมาทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง เพื่อให้ได้

ขอ้สรุปท่ีถูกตอ้งชดัเจนมากยิ่งข้ึนโดยกาํหนดประเด็นวิคราะห์เน้ือหาตามวตัถุประสงค์การศึกษา 

ไดแ้ก่ กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดและปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จ

ในการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด ซ่ึงจะไดอ้ธิบายรายละเอียดในบทต่อไป 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

ผลการวิ เคราะห์ ข้อมูลผู ้วิจ ัยจะนําเส น อโดยแบ่ งเน้ือห าเป็ น  4 ป ระเด็นตาม

วตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี 

 

1. ขอ้มูลทัว่ไป 

2. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด 

3. การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด 

4. ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จในการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด 

 

1.  ข้อมูลทัว่ไป 

 

ข้อมูลทั่วไปของบริษทักลุ่มตัวอย่างท่ีให้ข้อมูล เป็นบริษทัท่ีดําเนินธุรกิจประเภท

อุตสาหกรรมเหล็กท่ีรวมตวักนัเป็นชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย ดา้น

ผูผ้ลิตอุปกรณ์เคร่ืองมือช่าง ชั้นวางของทัว่ไป ประตูหน้าต่างประเภทวสัดุพีวีซี วสัดุปูพื้นประเภท

ลามิเนท ผลิตภณัฑ์ประเภทลูกลอ้เฟอร์นิเจอร์และอุตสาหกรรม อุปกรณ์และเคร่ืองเช่ือมไฟฟ้าทุก

ประเภท เคร่ืองยนต์อเนกประสงค์ทั้ งเบนซินและดีเซล เคร่ืองกําเนิดไฟฟ้า ป๊ัมนํ้ าทุกประเภท 

อุปกรณ์ล็อค กุญแจท่ีใชก้บัตวัอาคารทุกชนิด อุปกรณ์ล็อคท่ีใชก้บัยานยนต ์

ขนาดธุรกิจของบริษทักลุ่มตวัอยา่งท่ีให้ขอ้มูล มีขนาดกลางและขนาดยอ่ม ขนาดกลาง

มีพนกังานตั้งแต่ 201- 500 คน ขนาดยอ่มมีพนกังาน ตั้งแต่ 51-200 คน 

ตลาดธุรกิจของบริษทักลุ่มตวัอยา่งท่ีให้ขอ้มูล มีทั้งในและต่างประเทศ ในประเทศมี

ตวัแทนจดัจาํหน่ายสินคา้รายใหญ่ดา้นวสัดุก่อสร้าง และห้างโมเดิร์นเทรดท่ีจาํหน่ายสินคา้ประเภท

วสัดุก่อสร้างทุกประเภท ดา้นต่างประเทศมีตวัแทนผูน้าํเขา้สินคา้ประเภทวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างราย

ใหญ่และหา้งโมเดิร์นเทรดในประเทศนั้น 

รูปแบบธุรกิจของบริษทักลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูล จะเป็นรูปแบบบริษทัจาํกดั โดยมีทั้งมี

บุคคลคนเดียวเป็นเจา้ของและบางบริษทัมีหลายๆ บุคคลถือครองหุน้บริษทัรวมกนัอยู ่มีดงัน้ี 
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1. บริษทั อุตสาหกรรม บางกอก ทูลส์ จาํกดั เป็นวิสาหกิจขนาดเล็กประเภทโรงงาน

ผูผ้ลิต มีทั้งจดัจาํหน่ายสินคา้ทั้งในและต่างประเทศ 

(นายนิรันดร์ เลขาจารกุล ประธานกรรมการ, นางนิธินนัทน์ สมในธรรม ผูจ้ดัการ บริหาร)  

2. ดี เอ็นเตอร์ไพรส์ บจก. เป็นวิสาหกิจขนาดเล็กประเภทโรงงานผูผ้ลิต มีทั้งจดัจาํหน่าย

สินคา้ทั้งในและต่างประเทศ 

(นายพิเชษฐ ์โอสนานนท ์กรรมการผูจ้ดัการ, นางสาวอุบลวรรณ โอสนานนท ์ผูจ้ดัการ

ฝ่ายการตลาด)  

3. บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเซีย จาํกดั เป็นวสิาหกิจขนาดกลางประเภทโรงงานประกอบ มีทั้ง

จดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ 

(นายดาลิบ กุมาร ปาวา ประธานกรรมการ, นางสาวองัคณา เจิมพิพฒัน์ กรรมการผูจ้ดัการ)  

4. บริษทั พลวชัร์เคร่ืองยนต์ จาํกดั เป็นวิสาหกิจขนาดเล็กประเภทโรงงานประกอบ มีทั้ง

จดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ 

(นายประเวศน์ กิจไพศาลรัตนา กรรมการผูจ้ดัการ , นายนนทป์ระวิช กิจไพศาลรัตนา 

กรรมการ)  

5. บริษทั โซเล็กซ์ อินเตอร์เนชัน่แนล (ประเทศไทย) จาํกดั เป็นวิสาหกิจขนาดกลาง

ประเภทโรงงานผูผ้ลิต มีทั้งจดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ 

(นางสาว ธญัลกัษณ์ ปิติเศรษฐการ ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร , นางสาว หลิน จิน ปิง ผูจ้ดัการ

ฝ่ายขาย) 

6. บริษทั วอ่งอารีย ์คาสเตอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั เป็นวสิาหกิจขนาดเล็กประเภท

โรงงานผูผ้ลิต มีทั้งจดัจาํหน่ายทั้งในและต่างประเทศ 

(นายฐานันดร์ ว่องวฒัน์ธนสกุล ผูอ้าํนวยการฝ่ายการตลาด, นางสาว ศิริพร บุญชู  

รองผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด)  
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ตารางท่ี 4.1 ตารางขอ้มูลทัว่ไปของบริษทัท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ช่ือบริษัท 

จาํนวนพนกังาน (คน) ประเภทธุรกจิ  

<100  101 - 500 >500 

ตวัแทนจาํหน่าย 

และ ลูกค้า

โครงการใน

ประเทศ  

ผู้จดัจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ 

ห้างค้าปลกี

สมยัใหม่ 

บริษทั อุตสาหกรรม บางกอกทูลส์ จาํกดั 100      √  √  √ 

1. กล่องเคร่ืองมือ (Tool Box) 

2. เขม็ขดัรัดท่อ (Hose Clamps) 

3. ชั้นวางของ (Shelving Unit) 

4. เคร่ืองตดัเหลก็ก่อสร้าง (REBAR Cutter) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ช่ือบริษัท 

จาํนวนพนกังาน (คน) ประเภทธุรกจิ  

<100  101 - 500 >500 

ตวัแทนจาํหน่าย 

และ ลูกค้า

โครงการใน

ประเทศ  

ผู้จดัจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ 

ห้างค้าปลกี

สมยัใหม่ 

บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั   450    √  √  √ 

1. ประตู หนา้ต่าง ประเภทวสัดุPVC 

(PVC windows & doors) 

2. อุปกรณ์ลอ๊ค ประตู หนา้ต่าง 

(Window & door lock) 

3. วสัดุปูพ้ืนประเภทลามิเนท      

(Laminate flooring)      

บริษทั วอ่งอารีย ์คาสเตอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั 100 

 

 √  √  

1. ลูกลอ้งานเฟอร์นิเจอร์ (Furniture Caster)     

2. ลูกลอ้งานอุตสาหกรรม (Industrial Caster)     

3. ลูกลอ้งานหนกั (Heavy Duty Caster)     
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ช่ือบริษัท 

จาํนวนพนกังาน (คน) ประเภทธุรกจิ  

<100  101 - 500 >500 

ตวัแทนจาํหน่าย 

และ ลูกค้า

โครงการใน

ประเทศ  

ผู้จดัจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ 

ห้างค้าปลกี

สมยัใหม่ 

บริษทั ดี.เอน็เตอร์ไพรส์ จาํกดั 100     √  √   

1. อุปกรณ์และเคร่ืองเช่ือมไฟฟ้า  

(AC/DC Arc Welding machine) 

2. เคร่ืองเช่ือมประเภทอุตสาหกรรม 

(MMA TIG DC Arc Welding Machine) 

บริษทั พลวชัร์ เคร่ืองยนต ์จาํกดั  150    √  √   

1. เคร่ืองยนต ์เบนซิน ดีเซล 

(Gasoline / Diesel Engine) 

2. เคร่ืองยนตอ์เนกประสงค ์(Engine) 

3. เคร่ืองกาํเนิดไฟฟ้า (Power Generator Engine) 

4. ป๊ัมนํ้ าเกษตร (Water Pump) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ช่ือบริษัท 

จาํนวนพนกังาน (คน) ประเภทธุรกจิ  

<100  101 - 500 >500 

ตวัแทนจาํหน่าย 

และ ลูกค้า

โครงการใน

ประเทศ  

ผู้จดัจาํหน่ายใน

ต่างประเทศ 

ห้างค้าปลกี

สมยัใหม่ 

บริษทั โซเลก็ซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั  800    √  √  √ 

1. อุปกรณ์ลอ๊ค กญุแจ (Padlock) 

2. อุปกรณ์ลอ๊คท่ีใชก้บัตวัอาคาร (Home applicant) 

3. อุปกรณ์ลอ๊คท่ีใชก้บัรถยนต ์(Car security lock) 
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 กลุ่มบริษทัท่ีให้ขอ้มูลหลกัเป็นสมาชิกชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่ง

ประเทศไทยซ่ึงเกิดจากการรวมกลุ่มของผูผ้ลิต และ ผูส่้งออกสินค้าประเภทเคร่ืองเหล็กและ

เคร่ืองมือ ในปี  พ.ศ. 2541 โดยการนําของ นายนิรันดร์ เลขาจารกุล ประธานกรรมการบริษัท 

อุตสาหกรรม บางกอกทูลส์ จาํกดั และดว้ยการสนบัสนุนของนายชาํนิ บูชาสุข ซ่ึงในขณะนั้นดาํรง

ตาํแหน่งผูอ้าํนวยการของกรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย ์ดว้ยวตัถุประสงค์ตั้งตน้ท่ีจะ

เสริมสร้างความร่วมมือ แลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสารระหวา่งกนั และเพื่อเพิ่มศกัยภาพและโอกาสใน

การขยายตลาดส่งออกให้กบัสมาชิก โดยใชช่ื้อในคร้ังก่อตั้งวา่ “ชมรมผูส่้งออกฮาร์ดแวร์และดีไอวาย” 

ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มบริษทัขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีผลิตสินคา้ท่ีใช้สําหรับเป็นโครงสร้างของ

ตวัอาคาร วสัดุท่ีใชก่้อสร้างทั้งภายนอกและภายในอาคาร วสัดุตกแต่งบา้น อุปกรณ์สีและเคมีภณัฑ์

ท่ีใช้ในการก่อสร้าง อุปกรณ์ประปา เคร่ืองมือช่าง เคร่ืองยนต์และเคร่ือง กาํเนิดไฟฟ้าขนาดเล็ก  

ท่ีมีการผลิตและจดัจาํหน่ายสินคา้ดงักล่าวอยูภ่ายในประเทศและไดมี้การส่งออกและจดัจาํหน่ายไป

ยงัตลาดอาเซียนและตลาดภูมิภาคอ่ืนอีกดว้ย  

 ต่อมาในปี พ.ศ. 2551 สมาชิกไดมี้มติให้จดัทาํเวปเพจ และ โบรชวัร์ของชมรมข้ึน และ

กําหนดช่ือภาษาอังกฤษคือ “HARDWARE AND D.I.Y. EXPORTER CLUB OF THAILAND” 

ช่ือยอ่วา่ “HADEC” และเพื่อให้ช่ือของชมรมในภาคภาษาไทย และ ภาษาองักฤษมีความสอดคลอ้ง

และเป็นสากลมากข้ึน สมาชิกไดมี้มติในการปรับเปล่ียนช่ือภาษาไทยใหม่ในเดือนมีนาคม 2555  

มาเป็น “ชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย”  

 

 
 

ภาพท่ี 4.1 ตราสัญลกัษณ์ของชมรม 

 

สัญลกัษณ์ของชมรมเป็นรูปมือประสานตรงกลางเฟือง หมายถึง ความร่วมมือของ

ผูป้ระกอบการภาคอุตสาหกรรมประเภทเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือ ธงชาติไทยท่ีโบกสะบดัดา้นทา้ย 

แสดงถึง สินคา้ท่ีผลิตในประเทศไทยเท่านั้น  
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วตัถุประสงคข์องการก่อตั้งชมรมประกอบดว้ย  

1. ส่งเสริมความร่วมมือในหมู่ผูผ้ลิตและผูส่้งออกสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็ก เคร่ืองมือ

ช่าง สินคา้ DO-IT-YOURSELF ในประเทศไทย 

2. ส่งเสริมการแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสารและความคิดเห็นระหวา่งกนั 

3. ส่งเสริมและใหค้าํแนะนาํความรู้เก่ียวกบัการส่งออกใหแ้ก่สมาชิก 

4. ส่งเสริมการพฒันาความรู้ต่างๆ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของสมาชิกในการแข่งขนั

กบัคู่แข่งจากประเทศอ่ืน 

5. ส่งเสริมและให้การสนบัสนุนสมาชิกในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ทั้งในประเทศ

และต่างประเทศมากข้ึน เพื่อเพิ่มศกัยภาพทางดา้นการตลาดให้กบัสมาชิกซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการ

วสิาหกิจขนาดกลางและยอ่ม (SMEs) ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

6. ส่งเสริมการเพิ่มขีดความสามารถในการแข็งขนัของสมาชิกซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและย่อม (SMEs) ประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก ให้มีความแข็งแกร่งและ 

ย ัง่ยนืในการต่อสู้กบัคู่แข่งขนัจากประเทศอ่ืนๆ  

7. ส่งเสริมการสร้างแบรนดข์องตวัเองและส่งเสริมการนาํแบรนดไ์ทยสู่แบรนดโ์ลก 

8. เป็นตวัแทนของสมาชิกในการติดต่อ ประสานงานกบัทางราชการและหน่วยงาน

ต่างๆ ในกิจกรรมท่ีอาจมีข้ึนระหวา่งกนั รวมถึงการของบประมาณสนบัสนุนเพื่อส่งเสริมกิจกรรม

ทางการประชาสัมพนัธ์ใหก้บัสมาชิก เช่น การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้นานาชาติ 

9. จดักิจกรรมประเภทต่างๆ เพื่อเป็นการเสริมสร้างความสามคัคีและเสริมสร้างการ

พฒันาความรู้ เช่น การจดัสัมมนา การทศันศึกษา business matching 

10. คณะกรรมการบริหารชมรมมีจาํนวน 4คน ประกอบดว้ย ประธานชมรม เหรัญญิก 

และกรรมการเลขานุการ มีวาระการดาํรงตาํแหน่ง 4 ปี คดัเลือกโดยการเลือกตั้งจากบรรดาสมาชิก 

ปัจจุบนัมีสมาชิกท่ีเป็นผูป้ระกอบการในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจาํนวน 32 ราย สมาชิก

สามญัจาํนวน 30 ราย วิสามญัจาํนวน 2 ราย สินคา้ท่ีผลิตและจาํหน่ายของสมาชิกประกอบไปดว้ย 

สินคา้ท่ีใชส้ําหรับเป็นโครงสร้างของตวัอาคาร วสัดุท่ีใชก่้อสร้างทั้งภายนอกและภายในอาคาร วสัดุ

ตกแต่งบา้น อุปกรณ์สีและเคมีภณัฑ์ท่ีใช้ในการก่อสร้าง อุปกรณ์ประปา เคร่ืองมือช่าง เคร่ืองยนต์

และเคร่ืองกาํเนิดไฟฟ้าขนาดเล็ก แต่ละปีมีมูลค่าการคา้รวม 5,500,000,000 บาท มีการจาํหน่ายใน

ประเทศคิดเป็นอตัราส่วนร้อยละ 30 จาํหน่ายต่างประเทศคิดเป็นอตัราส่วนร้อยละ 70 
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2.  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

 

 ผลจากการศึกษาการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ องคก์รมีการวิเคราะห์พฤติกรรม

ของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แลว้จึงกาํหนดแนวทางหรือแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดและยงั

พบวา่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของแต่ละองคก์รมีความหลากหลายในการรับขอ้มูลข่าวสาร และเป็นผูท่ี้

มีความรู้ ความตอ้งการเฉพาะเร่ืองใด เร่ืองหน่ึง ดงันั้นในการส่ือสารขอ้มูลจึงมีความจาํเป็นอยา่งมาก

ท่ีตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง มีความน่าเช่ือถือ โดยเฉพาะการส่ือสารขอ้มูลถึงกลุ่มเป้าหมายนั้น ใชว้ธีิศึกษา

การรับรู้ขอ้มูลสินคา้และพฤติกรรมการรับรู้ของผูบ้ริโภค วา่ไดรั้บขอ้มูลจากทางช่องทางการส่ือสาร

การตลาดชนิดใดมากท่ีสุด เม่ือไดข้อ้มูลแลว้ จึงทาํการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป ซ่ึงประกอบ

ไปดว้ย 2 ประเด็น คือ การวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และการกาํหนดแนวทางการ

ใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

 2.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

องค์กรกลุ่มตวัอยา่งในชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย

ไดใ้ชก้ารวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้แต่ละกลุ่มมีความคลา้ยคลึงกนัและแตกต่างกนั กล่าวคือ  

กลุ่มลูกคา้ของประเภทธุรกิจ แบ่งออกเป็น 

1. กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและโครงการต่างๆ ในประเทศ 

ลูกคา้ในกลุ่มน้ีเป็นประเภท ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้รายใหญ่ เช่น กลุ่มบริษทัเอสซีจี ลูกคา้ในกลุ่มน้ี

จะมีโรงงานผลิตสินคา้อย่างอ่ืนเป็นของตนเองอยู่แล้ว แต่มีธุรกิจการจดัจาํหน่ายสินคา้แบบครบ

วงจรจึงจะตอ้งสั่งผลิตหรือซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืนเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการดาํเนินธุรกิจภายใต้

ตราสินคา้ตวัเองโดยจะสั่งผลิตภายใตรุ่้นหรือแบบทัว่ไปหรือแบบเฉพาะของตนเอง เน้นคุณภาพ

สินคา้เกรดมาตรฐานทัว่ไป และตอ้งการจดัจาํหน่ายตราสินคา้ของตนเอง 

ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงจาก

โรงงานผูผ้ลิต เช่น บริษทัหรือตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็ก ท่ีมีการจดัจาํหน่าย

สินค้าประเภทน้ีแบบครบวงจรหรือเฉพาะทาง ส่วนใหญ่จะสั่งซ้ือสินค้าท่ีเป็นแบบมาตรฐานท่ี

สามารถจดัจาํหน่ายในทอ้งตลาดไดท้ัว่ไป ส่วนการเลือกเกรดสินคา้มีทั้งแบบมาตรฐานสูงและ

ปานกลาง และนิยมจาํหน่ายสินค้าท่ีมีช่ือเสียงจากผูผ้ลิตหรือเป็นท่ียอมรับในท้องตลาดแล้ว 

ประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตมกัจะเลือกสั่งสินคา้จากองคก์รกลุ่มตวัอยา่งแบบตามความนิยม

ในตลาดซ่ึงง่ายต่อการจดัจาํหน่าย 
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โครงการต่างๆ ประเภทบริษทัพฒันาอสังหาริมทรัพย ์หรือ บริษทัรับบริการ

ก่อสร้างขนาดใหญ่ทุกประเภท กลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจะสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตสินคา้จากองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งในคราวละจาํนวนมากเพื่อใชใ้นการก่อสร้างในโครงการโดยไม่ค่อยเนน้วา่จะใชต้ราสินคา้

ชนิดไหนเพียงเนน้แต่คุณภาพสินคา้และราคาตามท่ีตกลงกนัเท่านั้น ประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือสั่ง

ผลิตเนน้แต่เฉพาะหมวดสินคา้ท่ีนาํไปใชง้านเท่านั้น หมดโครงการหน่ึงก็ค่อยเร่ิมมองหาสินคา้เพื่อ

เหมาะสมกบัโครงการอ่ืนต่อไปโดยไม่ยดึติดกบัสินคา้ในรูปแบบเดิม 

ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ในกลุ่มน้ีเลือกซ้ือจากองค์กรกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ 

อุปกรณ์ประเภทเคร่ืองมือช่าง อุปกรณ์ด้านก่อสร้างทุกชนิด สีและเคมีภณัฑ์ต่างๆ ท่ีใช้ในงาน

ก่อสร้าง อุปกรณ์ท่ีใชใ้นครัวเรือน 

“ทางบริษัทได้มีการวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าในประเทศ ดังน้ี  

การเลือกระดบัคุณภาพของสินคา้ท่ีมีมาตรฐานสูงจนถึงปานกลางในการสั่งซ้ือ ในลูกคา้บางราย

ตอ้งการระยะเวลาในการชาํระค่าสินคา้ในระบบเครดิตตามระยะเวลาตามท่ีตกลงกนั แต่ส่วนใหญ่

จะติดตรงท่ีราคาซ้ือขายจะสูงกว่าการนาํเข้าสินคา้ประเภทเดียวกนัจากประเทศจีนแต่มีคุณภาพ

สินคา้ท่ีตํ่ากวา่แต่สินคา้จากจีนตอ้งชาํระค่าสินคา้ใหค้รบก่อนส่งมอบสินคา้” 

(กรรมการ) บริษทั พลวชัร์ เคร่ืองยนตจ์าํกดั 

2. กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม ่

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ต่างๆ เช่น โฮมโปร ไทยวสัดุ ดูโฮม ลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีกาํลงั

สั่งซ้ือสินคา้กบัผูป้ระกอบการของชมรมมีตวัเลขสูง มกัจะนิยมสั่งผลิตสินคา้ราคาปานกลางแต่เนน้

รูปลกัษณ์ท่ีทนัสมยัโดยเฉพาะเร่ืองฉลากและบรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงามดูสะดุดตาผูใ้ช ้ส่วนคุณภาพของ

สินคา้นิยมเลือกแบบสินคา้มาตรฐานแบบปานกลางลงไปถึงคุณภาพราคาถูก และยงัมีนโยบาย

ทดลองจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบใหม่ท่ียงัไม่มีจาํหน่ายในทอ้งตลาดทัว่ไปอีกดว้ย ชอบเป็นผูน้าํหา

สินค้าแปลกๆ มาจดัจาํหน่าย ในบางรายการสินคา้ท่ีจาํหน่ายได้ตวัเลขสูงจะขอสิทธ์ิจดัจาํหน่าย 

แต่เพียงผูเ้ดียว โดยมีหลายสาขาอยูต่ามเขตจงัหวดัใหญ่ๆ แต่จะมีสาขามากท่ีสุดจะกระจุกตวัอยูใ่น

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีนิยมสั่งซ้ือจากองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ 

อุปกรณ์เคร่ืองมือช่าง สี และเคมีภณัฑ์ท่ีใช้สําหรับงานอุตสาหกรรมและงานก่อสร้าง อุปกรณ์

ตกแต่งบา้น เคร่ืองมือช่างประเภทไฟฟ้า อุปกรณ์เฟอร์นิเจอร์ อุปกรณ์เคร่ืองสวน 

“ทางบริษทัได้ทาํการวิเคระห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้

ปลีกสมยัใหม่ ดงัน้ี ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีการมองหาผูผ้ลิตในประเทศท่ีมีความเหมาะสมในการ

เป็นคู่คา้ทางธุรกิจ เพื่อลดภาระการสั่งสินคา้และนาํเขา้สินคา้จากต่างประเทศเพราะตอ้งชาํระเงินค่า
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สินคา้ล่วงหนา้ก่อนรับมอบสินคา้ และในบางกรณีสินคา้ท่ีสั่งผลิตและนาํเขา้จากต่างประเทศอาจรับ

มอบสินคา้ท่ีไม่ตรงตามขอ้ตกลงซ่ึงจะดาํเนินการชดใช้หรือขอเคลมสินคา้ได้ยากและอาจจะใช้

เวลานานในการดาํเนินเร่ือง ถ้าเป็นผูผ้ลิตในประเทศจะดาํเนินการได้ง่ายและประหยดัเวลาและ

ค่าใชจ่้ายไดทุ้กกรณี” 

(ประธานกรรมการ) บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั 

3. กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ  

กลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีมีความใกล้เคียงกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจในประเทศ แต่มีขอ้

แตกต่างในบางกรณี เช่น จะมีแค่ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้รายใหญ่แต่จะไม่ค่อยมีขนาดกลางหรือเล็ก 

บริษทัท่ีจะมีความสามารถนาํเขา้สินคา้ในแต่ละประเทศ จะตอ้งใชเ้งินทุนและความใหญ่ของบริษทั

และตลาดเป็นตวัดาํเนินธุรกิจ สาเหตุในการนาํเขา้สินคา้จากต่างประเทศในแต่ละคร้ังตอ้งมีจาํนวน

สินคา้ท่ีตอ้งคุม้ค่ากบัราคาค่าขนส่งจากประเทศตน้ทางผูผ้ลิต และยงัตอ้งมีความเช่ือใจในการทาํ

ธุรกิจกนัอยา่งสูง เพราะจะตอ้งชาํระค่ามดัจาํก่อนการดาํเนินการผลิตและตอ้งชาํระค่าสินคา้ส่วนท่ี

เหลือทั้งหมดก่อนทาํการจดัส่งไปยงัประเทศปลายทางใหก้บัลูกคา้ ทางผูป้ระกอบการชมรมเองก็ยงั

ไดแ้นะนาํสินคา้จากผูป้ระกอบการสินคา้อ่ืนๆ ในชมรมให้กบักลุ่มลูกคา้ท่ีเคยทาํธุรกิจกบัชมรม

มาแลว้ โดยลูกคา้ก็จะมีความเช่ือมัน่ในระดบัสูง ส่วนใหญ่ลูกคา้จะนิยมสั่งซ้ือสินคา้คุณภาพสูงแต่

จะนิยมสั่งผลิตในรูปแบบคุณสมบติัการใช้งานและรูปทรงของสินคา้ให้เขา้กบัตลาดของตนเอง  

และจะมีกลุ่มลูกคา้ในแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใตท่ี้นิยมเลือกสั่งซ้ือสินค้าท่ีมีมาตรฐานสูงท่ีมี

รูปแบบและคุณลกัษณะการใชง้านแบบเดียวกนักบัท่ีใชใ้นประเทศไทยไปจดัจาํหน่าย เพราะลูกคา้

ในย่านน้ีมีทศันคติเชิงบวกกับสินค้าท่ีผลิตจากไทยว่าเป็นสินคา้ท่ีมีมาตรฐานสูงเพราะโรงงาน

อุตสาหกรรมในประเทศไทยมี เทคโนโลยีและนวตักรรมท่ีประเทศทางแถบยุโรปและญ่ีปุ่นเลือก

และลงทุนใหเ้ป็นประเทศผูผ้ลิตสินคา้ต่างๆ ภายใตต้ราสินคา้ช่ือดงัระดบัโลก  

ประเภทสินค้าท่ีกลุ่มลูกคา้ในกลุ่มน้ีเลือกซ้ือจากองค์กรกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ 

อุปกรณ์ประเภทเคร่ืองมือช่าง อุปกรณ์ด้านก่อสร้างทุกชนิด สีและเคมีภณัฑ์ต่างๆ ท่ีใช้ในงาน

ก่อสร้าง อุปกรณ์ท่ีใชใ้นครัวเรือน 

“ทางบริษทัไดท้าํการวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทน

จาํหน่ายในต่างประเทศ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้จะมองภาพบริษทัว่ามีการรวมตวักนัของผูป้ระกอบการราย

ใหญ่หรือมีมาตรฐานสูงในประเภทอุตสาหกรรมน้ีจากประเทศไทยเป็นชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็ก

และเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย และยงัมีการส่งเสริมจากหน่วยงานภาครัฐโดยกระทรวงอุตสาหกรรม

และกระทรวงพาณิชยใ์นการรับรองมาตรฐานตราสินคา้และบริษทัท่ีมีมาตรฐานของผูป้ระกอบการ



98 

ในชมรม และยงัสร้างความเช่ือมัน่ให้กบักลุ่มลูกคา้ในการเป็นหน่วยงานกลางในการติดต่อระหวา่ง

ลูกคา้และองคก์รในชมรมอีกดว้ย” 

(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั อุตสาหกรรมบางกอกทูลส์ จาํกดั 

2.2 การกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

ผลจากการศึกษาการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก อธิบายภายใตเ้คร่ืองมือส่วนประสมการตลาด (4P) 

ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย, การส่งเสริมการขาย โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายเพื่อกาํหนดการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด และพบว่าในส่วนของทุกองค์กรกลุ่ม

ตวัอย่างมีการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีคลา้ยคลึงกนัเพราะเป็นสินคา้ประเภทใกลเ้คียงกนั

หรืออยู่ในหมวดสินคา้ประเภทเดียวกนั จึงมีการทาํการส่ือสารการตลาดในรูปแบบคลา้ยคลึงกนั  

แต่อาจจะมีส่วนแตกต่างกันในรายละเอียดปลีกย่อยในด้านของการเลือกใช้กลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดในส่วนของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละประเภทและกบัตวัสินคา้ในบางประเภทว่ามีความคุม้ค่า 

ต่อการลงทุนกบัการส่ือสารการตลาด ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและโครงการต่างๆ ในประเทศ  

ผลิตภณัฑ์ และคุณลกัษณะของสินคา้จะมีการตกลงกนักบัผูซ้ื้อ ซ่ึงเป็นรายใหญ่

ของตลาดนั้นๆ เช่น ผูจ้ดัจาํหน่ายรายใหญ่ระดบัประเทศ หรือ ระดบัภาค ผูจ้ดัจาํหน่ายรายใหญ่

ระดบัจงัหวดั และกลุ่มลูกคา้ประเภทงานโครงการใหญ่ๆ มีการตกลงสั่งผลิตสินคา้ในระดบัคุณภาพ

และราคาสูงไปจนถึงปานกลาง กลุ่มลูกคา้จะเป็นผูก้าํหนดรูปแบบ มาตรฐานของผลิตภณัฑ์ตามท่ี

ตอ้งการ เช่น ตอ้งการรูปแบบการใช้งานของผลิตภณัฑ์ในแบบท่ีมีการใช้งานไดห้ลายคุณลกัษณะ 

และมีความแขง็แรงของตวัผลิตภณัฑใ์นแบบมาตรฐานสูงจนถึงระดบัปานกลาง 

บรรจุภณัฑ์ ในส่วนรูปแบบของบรรจุภณัฑ์และการบรรจุสินคา้ กลุ่มลูกคา้ประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศจะใชรู้ปแบบของบรรจุภณัฑ์ตามท่ีผูผ้ลิตกาํหนดมาและยงัข้ึนอยูก่บัว่า 

สินคา้ตอ้งการจะวางขายในรูปแบบใด จาํนวนมากๆ หรือ จดัจาํหน่ายในลกัษณะแบบ หรืออาจจะมี

รูปแบบการแบ่งแยกขาดบรรจุของสินคา้ช้ินใหญ่หรือช้ินเล็ก นํ้ าหนักของสินค้า หนักหรือเบา  

เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย บรรจุภณัฑข์องผูป้ระกอบการชมรมจึงมีรูปแบบหลายขนาดตามความเหมาะสม

ของตลาดของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย ในส่วนกลุ่มลูกคา้ประเภทโครงการต่างๆ 

ในประเทศ บรรจุภณัฑ์จะไม่เนน้ความสําคญัมากนกัเน่ืองจากตอ้งการจะลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็นต่อ

ตวัสินคา้ใหม้ากท่ีสุด แค่ใหมี้ความแขง็แรงเพียงพอต่อการจดัส่งเท่านั้น 

ฉลากสินคา้ ในส่วนขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้ กลุ่มลูกคา้ทุกประเภทจะให้ทาง

ผูป้ระกอบการชมรมตอ้งระบุขอ้มูลตราสินคา้ ช่ือผูผ้ลิต แหล่งผลิต ตราสัญลกัษณ์มาตรฐานรับรอง
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สินคา้ วนั เดือน ปี ท่ีผลิต บางสินคา้อาจจะตอ้งมีวนัหมดอายุของสินคา้กาํกบัอยู่ดว้ย นํ้ าหนกัสุทธิ 

ราคา สคบ. และขอ้มูลอ่ืนๆ ท่ีผูส้ั่งผลิตตอ้งการใหใ้ส่ระบุลงในฉลากสินคา้ 

“ทางบริษทัมีการใชก้ลยุทธ์ตวัผลิตภณัฑ์ โดยการคน้ควา้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ีจะผลิต

และจาํหน่ายออกสู่ทอ้งตลาด สํารวจว่ามีผลิตภณัฑ์ท่ีจาํหน่ายในทอ้งตลาดแลว้หรือไม่ ถา้มีศึกษา

จุดอ่อนและจุดแข็งในทุกดา้น เช่น รูปแบบ คุณสมบติั การบรรจุภณัฑ์ เม่ือศึกษาจนพร้อมท่ีจะผลิต

สินคา้ออกสู่ทอ้งตลาดแล้วจึงเร่ิมศึกษากลยุทธ์และการจดัทาํการส่ือสารการตลาดของผูผ้ลิตราย

อ่ืนๆ ท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด และมีการกาํหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดโดยการจดัเตรียมแผนการ

ส่ือสารการตลาดเป็นระยะๆ ในกรอบเวลาท่ีเหมาะสม” 

(กรรมการ) บริษทั พลวชัร์ เคร่ืองยนต ์จาํกดั 

ราคา การกาํหนดราคาของสินคา้สําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย

ในประเทศและโครงการต่างๆ ในประเทศ จะมีการตกลงและใหค้าํปรึกษากบักลุ่มลูกคา้กนัก่อนวา่

จะเลือกสินคา้คุณภาพใดลงสู่ตลาด เพราะตลาดของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละบริษทัจะมีระดบัท่ีแตกต่าง

กนั และคุณภาพสินคา้ในตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัสูงก็เป็นสินคา้ราคาตํ่า ทางผูป้ระกอบการชมรม 

จึงมุ่งเนน้แต่ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาตามกลไกตลาดเพื่อเป็นทางเลือกของตลาดท่ีตอ้งการ

สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง ในส่วนของกลุ่มลูกคา้ประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ ทางผูป้ระกอบการ

ชมรมจะเลือกติดต่อกบัโครงการท่ีมีมาตรฐานท่ีมีช่ือเสียงและนิยมเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพปานกลาง

ไปจนระดบัสูงเพื่อใหเ้ขา้กบัแนวทางกลยทุธ์ท่ีไดว้างไว ้

“ทางบริษทัไดส้ํารวจราคาสินคา้ประเภทเดียวกนัท่ีมีจาํหน่ายในตลาด แลว้จึงมา

พิจารณากาํหนดกลยุทธ์ ทางบริษทัเลือกใช้กลยุทธ์ตั้ งราคาท่ีสูงไวร้ะดบับนของตลาดเพื่อสร้าง

ความแตกต่างในแง่ของราคาเพื่อดึงดูดให้กลุ่มลูกค้าประเภทธุรกิจกับธุรกิจในประเทศได้มี

ทางเลือกจดัจาํหน่ายสินคา้คุณภาพสูงซ่ึงเป็นส่วนน้อยของตลาด การสร้างแบรนด์โดยใช้กลยุทธ์

การส่ือสารออกไปว่าเป็นสินคา้ท่ีผลิตในประเทศไทย คุณภาพเดียวกนักบัผลิตและส่งออกไปยงั

ต่างประเทศ ในสภาวะเช่นน้ีผูผ้ลิตไทย จึงต้องผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพสูงเพื่อให้สินค้าท่ีมีภาพ

ลกัษณะท่ีดีในดา้นคุณภาพสินคา้ ทางบริษทัตอ้งการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ียอมรับในทุกกลุ่มเป้าหมาย 

เพราะสินคา้ในตลาดมีหลายเกรด หลายราคา แต่สาํหรับลูกคา้บางกลุ่มเป้าหมายใชร้าคาและคุณภาพ

เป็นตวัตดัสินใจในการพิจารณาสั่งซ้ือสินคา้ กลยุทธ์ดา้นการส่ือสารในดา้นราคาจึงมีความสําคญั

ของการแข่งขนัในตลาด”  

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด) บริษทั ดี.เอน็เตอร์ไพรส์ จาํกดั 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและ

กลุ่มลูกคา้โครงการต่างๆ ในประเทศ ซ่ึงมีการจดัจาํหน่ายสินคา้ใหก้บัทางกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่และ



100 

ขนาดกลางโดยตรง จุดสําคญัคือ ตอ้งส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้ง ครบถว้นใหต้รงเวลากบัลูกคา้เพราะการจดัส่ง

ท่ีไม่ตรงตามขอ้ตกลง อาจจะเกิดมีการปรับค่าล่าชา้ หรือ การยกเลิกคาํสั่งซ้ือ หรือมีการแบ่งการจดัส่ง

สินคา้ตามฤดูกาลขายในแต่ละปี หรือตามสภาวะเศรษฐกิจ เพื่อไม่สร้างภาระและแรงกดดนัให้กบั

ลูกคา้เช่น ในการวางแผนการผลิตหรือการจดัเก็บสินคา้คงคลงัไวใ้ห้กบัลูกคา้รายใหญ่ๆ ในบางราย 

เพราะสินคา้บางประเภทในบางเวลาอาจมียอดขายไม่คงท่ี ในบางเดือนอาจจะขายสินคา้ไดม้ากกวา่

เป้าท่ีวางไว ้สินคา้บางประเภทไม่อาจปล่อยให้ขาดแคลนจากตลาดไดใ้นระยะเวลานานเพราะจะทาํ

ใหสิ้นคา้จากคู่แข่งสามารถจะแทรกเขา้สู่ตลาดไดอ้ยา่งทนัที 

“ทางบริษทัมีแนวทางการกาํหนดกลยทุธ์ผา่นทางช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้คือ 

เร่ิมจากการคดัเลือกตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีศกัยภาพในการมีช่องทางการจดัจาํหน่ายถึงกลุ่มผูซ้ื้อ

สินคา้โดยตรง เช่น มีร้านคา้เป็นของตวัเองท่ีมีสาขาในแต่ละจงัหวดั หรือมีร้านคา้ท่ีเป็นของลูกคา้

อีกทีซ่ึงทาํการตลาดเป็นพนัธมิตรในการคา้ร่วมกนั แล้วจึงกาํหนดกลยุทธ์ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ราย

ใหญ่วา่จะออกแบบการส่ือสารในรูปแบบใด จากนั้นบริษทัจะร่วมสนบัสนุนงบประมาณในการทาํ

การส่ือสารการตลาดร่วมกบักลุ่มลูกคา้รายเล็กท่ีเป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มลูกคา้รายใหญ่

อีกที การกาํหนดแนวทางการใชก้ลยุทธ์น้ีจะใช้ไดส้ําเร็จระหวา่งในช่วงฤดูกาลขายสินคา้และช่วง

ก่อนวนัเทศกาลสําคญัๆ เช่น ช่วงก่อนวนัสงกรานต์ ก่อนวนัข้ึนปีใหม่ หรือจะเป็นช่วงภาวะเศรษฐกิจ

ฝืดเคือง ก็สามารถใชก้ลยทุธ์น้ีในการส่ือสารเพื่อกระตุน้ยอดขายไปยงักลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี” 

(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั พลวชัร์ เคร่ืองยนต ์จาํกดั 

การส่งเสริมการตลาด 

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้โครงการต่างๆ 

ในประเทศ ไดมี้การใชก้ลยทุธ์ผา่นการส่งเสริมการตลาด ดงัต่อไปน้ี  

1. การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณาสําหรับกลุ่มลูกคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่าย

ในประเทศค่อนขา้งจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองการใช้ส่ือบางชนิดและมีหลายช่องทางในการทาํโฆษณา 

ไดแ้ก่ โฆษณาทาง TV จะไม่ค่อยมีการเลือกใชม้ากนกัเพราะราคาในการลงโฆษณาค่อนขา้งสูงและ

ไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน ส่วนทางด้านวิทยุทางผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอย่างไม่นิยมใช้เช่นเดียวกัน

เพราะมองว่าเป็นการโฆษณาท่ีล้าสมยัไม่ตรงเป้าหมาย ส่วนทางด้านป้ายบิลบอร์ดถือว่าเป็นการ

โฆษณาท่ีผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอยา่งมองวา่ตรงเป้าหมายท่ีสุด เพราะเป็นการลงทุนไม่สูงแต่ไดผ้ลท่ี

ดีมาก สุดทา้ยทางด้านเวบ็ไซด์หรือทางออนไลน์ ส่ือน้ีค่อนขา้งใหม่สําหรับผูป้ระกอบการแต่ผล

ตอบรับยงัไม่ค่อยดีเท่าท่ีควรอาจยงัตอ้งใชเ้วลาและปรับปรุงการนาํเสนอในบางจุด ทุกส่ือโฆษณาท่ี

กล่าวมาขา้งตน้จะมีส่วนช่วยกระตุน้และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้ และยงัสร้างแรงกดดนัให้กบักลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและโครงการต่างๆ ในประเทศวา่สินคา้ถา้ติดตลาด
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หรือเร่ิมเป็นท่ียอมรับแล้วตอ้งรักษายอดขายให้เติบโตอย่างต่อเน่ือง เพราะอาจมีคู่แข่งของกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายอ่ืนๆ อาจจะหันมาสนใจสินคา้และสั่งซ้ือจากผูป้ระกอบการ

กลุ่มตวัอยา่งก็เป็นได ้แต่ในส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศมีการ

รับรู้ถึงการโฆษณาในประเภทต่างๆ แบบเดียวกนักบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศ สามารถใชก้ารโฆษณาเพื่อสร้างการรับรู้ร่วมกนัได ้

2. การส่งเสริมการขาย เช่นการแถมสินคา้ การแจกของพรีเม่ียม การตั้งเป้าของ

ยอดขาย รายเดือน รายไตรมาส รายปี เพื่อรับของรางวลั ในส่วนการส่งเสริมการขายเป็นกลยุทธ์

สําคัญสําหรับผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้กับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทชอบของแถมหรือการทาํเป้าเพื่อแลกของรางวลัจูงใจทุก

ประเภท แต่สาํหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศจะนิยมรับเป็นส่วนลดพิเศษ

มากกวา่เพราะจะจบในการซ้ือขายเป็นโครงการในแต่ละคร้ัง 

3. การประชาสัมพนัธ์ สาํหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ

จะใช้การออกคูหาแสดงสินค้าในสถานท่ีต่างๆ เช่น ในห้างสรรพสินค้า ในส่วนของห้างร้าน  

หรือสถานประกอบการของลูกคา้ การเล่นเกมส์แจกรางวลั การแนะนําสินค้าตวัอย่างเพื่อสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อสินคา้ เพราะในบางคร้ังผูผ้ลิตอาจจะตอ้งช่วยลูกคา้ในบาง

รายในการทาํพีอาร์ของสินคา้เน่ืองจากลูกคา้ในบางรายมีขอ้จาํกดัในดา้นงบประมาณ ในส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ การประชาสัมพนัธ์จะใช้ในลกัษณะของการเชิญ

คณะบริหารของกลุ่มลูกค้าเข้าเยี่ยมชมถึงระบบการผลิตและการจดัเก็บสินค้าของบริษัทกลุ่ม

ตวัอยา่งเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ 

4. การขายสินคา้ คงคา้งสต๊อค ในช่วงปลายปีจะมีจดังานขายสินคา้ของโรงงานใน

สถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง โดยนาํสินคา้ ตกรุ่น สินคา้มีตาํหนิ เพื่อนาํออกมาระบายสินคา้คา้งสต๊อกใน

ราคาถูก 

“ทางบริษทัของเรามีการกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดใน

ส่วนของช่องทางส่งเสริมการขายมาอยา่งต่อเน่ือง เช่น การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณามีหลาย

ช่องทาง เช่น โฆษณาทาง TV ช่วงรายการข่าวภาคดึก ทางวทิยุ บนป้ายบิลบอร์ด และทางส่ือออนไลน์ 

เป็นตน้ เพื่อช่วยกระตุน้และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้ และยงัสร้างแรงกดดนัให้กบัลูกคา้รายใหญ่ว่า

สินคา้เร่ิมเป็นท่ียอมรับในตลาดแลว้ตอ้งรักษายอดขายให้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง การส่งเสริมการขาย

ในด้านอ่ืนๆ เช่น การแถมสินค้า การแจกของพรีเม่ียม ทางบริษัทยงัมีการแสดงโชว์สินค้า  

ในสถานท่ีต่างๆ อาทิเช่น ในห้างสรรพสินคา้, สถานท่ีของลูกคา้ การเล่นเกมส์แจกรางวลั การแนะนาํ

สินคา้ตวัอยา่ง เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อสินคา้” 
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(ผูจ้ดัการฝ่ายขาย) บริษทั โซเล็กซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั 

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ  

ผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้และคุณลกัษณะของสินคา้ มีส่วนคลา้ยคลึงกบักลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในประเทศท่ีตอ้งการสินคา้คุณภาพสูง แต่จะมีการออกแบบสินคา้

เป็นคุณลกัษณะพิเศษ เช่นมาตรฐานความแข็งแรงของผลิตภณัฑ์ในบางประเทศอาจจะมีความ

แตกต่างกนั และในประเทศท่ีเป็นหมู่เกาะจะตอ้งใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีการกนัสนิมสูงกว่าปกติทัว่ไป 

และเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการในการใชง้านในประเทศนั้นๆ  

บรรจุภัณฑ์ ก็จะมีส่วนคล้ายคลึงกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายใน

ประเทศ แต่มีการเพิ่มความแข็งแรงของตวับรรจุภณัฑ์ มากข้ึนกว่าสินคา้ท่ีจดัจาํหน่ายภายในประเทศ 

เพราะสินค้าท่ีขนส่งไปยงัต่างประเทศจะมีการเคล่ือนยา้ยสินค้าไปยงัหลายๆ สถานท่ี ในบาง

ประเทศมีขอ้ห้ามในการใชบ้รรจุภณัฑ์ประเภทวสัดุไมช้นิดต่างๆ เพราะอาจจะเป็นพาหนะนาํไปสู่

การแพร่ของเช้ือโรคชนิดต่างๆ ได ้เช่นเช้ือรา ปลวก มอด หรือแมลงชนิดต่างๆ ซ่ึงมีความเส่ียงสูง 

หากตวับรรจุภณัฑ์ไม่มีความแข็งแรงเพียงพอ อาจเกิดความเสียหายต่อตวัสินคา้ได ้ก่อนส่งมอบถึง

มือลูกคา้ 

ฉลากสินค้า ก็มีส่วนคล้ายคลึงกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศ แต่มีการพิมพห์รือเพิ่มตรารับรองมาตรฐานสินคา้ในระดบัสากลของประเทศตน้ทางผูผ้ลิต 

และตอ้งใชต้วัอกัษรภาษาทอ้งถ่ินของประเทศกลุ่มลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือและควบคู่กบัการใชภ้าษาองักฤษ

ซ่ึงเป็นภาษากลางของธุรกิจ และส่ิงท่ีขาดไม่ไดคื้อ แหล่งท่ีผลิตของสินคา้ เช่น “MADE IN THAILAND” 

 “ทางบริษทัได้เร่ิมวางแนวทางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านตวัผลิตภณัฑ์

สินคา้จากการศึกษาเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้ บางกรณีอาจมีการออกแบบผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหม่

ทั้งหมดเพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑสิ์นคา้ของตลาดในประเทศนั้นๆ ในจุดน้ีทางเรา

จะต้องใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในการสร้างการรับรู้ให้กับตลาดว่า ผลิตภณัฑ์ของเรามี

ความสามารถท่ีจะใช้และสร้างความคุม้ค่าให้กบัลูกคา้ในทุกๆ ด้าน ด้านบรรจุภณัฑ์จะตอ้งเพิ่ม

ความแข็งแรงของตวับรรจุภณัฑม์ากกวา่สินคา้ท่ีจาํหน่ายภายในประเทศ เพราะมีกระบวนการขนส่ง

สินคา้ผ่านไปยงัหลายๆ สถานท่ี ถา้บรรจุภณัฑ์ไม่มีความแข็งแรงพอ อาจเกิดความเสียหายต่อตวั

สินคา้ได ้ดา้นฉลากสินคา้มีการเพิ่มตรารับรองมาตรฐานสินคา้ของประเทศนั้นๆ และจะใชต้วัอกัษร

ภาษาทอ้งถ่ินของประเทศกลุ่มลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือใชภ้าษาองักฤษ แต่ส่ิงท่ีขาดไม่ไดคื้อ แหล่งท่ีผลิต

ของสินคา้ “MADE IN THAILAND” ทั้งน้ีเพื่อส่ือสารให้เห็นว่าเรามีมาตรฐานการผลิตสินคา้จาก

ประเทศไทยเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บมาตรฐานสูง” 

(ประธานกรรมการ) บริษทั อุตสาหกรรมบางกอกทูลส์ จาํกดั 
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ราคา กลยุทธ์ในการกาํหนดราคาของสินคา้สําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทน

จาํหน่ายในต่างประเทศนั้น องค์กรกลุ่มตวัอย่างไดศึ้กษาตลาดในแต่ละภูมิภาคหรือแต่ละประเทศ 

ซ่ึงเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณลกัษณะและคุณภาพของสินคา้ท่ีต่างกนัเพราะปัจจยัดา้น ความรู้ การศึกษา 

รายได ้หรือวถีิชีวติความเป็นอยูแ่ละกฎหมายท่ีมีความแตกต่างกนั ในกลุ่มลูกคา้บางประเทศจะตอ้ง

เลือกใช้วตัถุดิบของตัวสินค้าท่ีต่างกัน ซ่ึงทางกลุ่มลูกค้าจากต่างประเทศเป็นผูร้ะบุมาทั้ งส้ิน 

เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้รู้จกัสภาพตลาดในประเทศตนเองไดดี้กวา่ ทาํให้การกาํหนดราคาในกลุ่มลูกคา้

กลุ่มน้ีเป็นไปตามคุณภาพของสินคา้ 

“ทางบริษทัได้กาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในด้านของ

ราคาดงัต่อไปน้ี สําหรับตลาดต่างประเทศนั้นทางบริษทัไดศึ้กษากลไกของตลาดในแต่ละภูมิภาค

หรือแต่ละประเทศ ซ่ึงมีการเลือกใช้สินคา้ท่ีมีคุณลกัษณะและคุณภาพของสินคา้ท่ีต่างกนัเพราะ

ปัจจยัด้าน ความรู้ การศึกษา รายได้ หรือวิถีชีวิตความเป็นอยู่และกฎหมายแตกต่างกนั ในแต่ละ

ประเทศมีการเลือกใชว้ตัถุดิบในการผลิตสินคา้ท่ีแตกต่างกนั การกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคานั้น

เป็นการร่วมกนักาํหนดกลยุทธ์ระหวา่งผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่ายและการกาํหนดราคาในกลุ่มลูกคา้น้ี

เป็นไปตามคุณภาพของสินคา้” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายขาย) บริษทั โซเล็กซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ

โดยเฉพาะช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยส่วนใหญ่ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะมีการวางแผนกลยุทธ์

ช่องทางการจดัจาํหน่ายในลกัษณะการมองหาคู่คา้ประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทรายใหญ่หรือ

ผูท่ี้มีกาํลงันาํเขา้สินคา้จากต่างประเทศของสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็ก และยงัสามารถมีช่องทางใน

การจดัจาํหน่ายสินคา้ไดท้ัว่ถึงในประเทศนั้นๆ หรืออาจจะมองหาช่องทางจดัจาํหน่ายเพื่อสาํรองไว้

อีกหน่ึงหรือสองราย หากประเทศของกลุ่มลูกคา้เป็นประเทศท่ีใหญ่มีประชากรมากและมีอาํนาจ

การซ้ือสินคา้สูง และมีส่วนรับผดิชอบในการขนส่งสินคา้ไปยงัปลายทางของประเทศกลุ่มลูกคา้เพื่อ

กระจายสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจาํหน่าย การจดัส่งสินคา้ระหว่างประเทศตอ้งมีความละเอียด

รอบคอบมาก เพราะค่าใช้จ่ายและตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายสินคา้นั้นมีราคาสูงเพราะสินคา้ตอ้งมี

การขนส่งไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีไกล และยงัใชร้ะยะเวลาขนส่งพอสมควร ขอ้สําคญัในการรับ

ขอ้มูลทุกเร่ืองของสินคา้ จะตอ้งมีความแม่นยาํและตรวจสอบกบัผูส้ั่งผลิตในทุกรายละเอียดให้

ครบถ้วน และควรจะมีเอกสารกาํกับในทุกขั้นตอนและควรมีลายเซ็นของทั้ ง 2 ฝ่ายเพื่อไวเ้ป็น

หลกัฐาน หากเกิดกรณีขอ้ผิดพลาดท่ีเขา้ใจไม่ตรงกนัในระหวา่งการติดต่อประสานงานหรือส่งมอบ

สินคา้ เพราะรูปแบบในการตลาดระหวา่งประเทศนั้น มีค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินคา้สูง มีค่าบรรจุ

ขนส่งจากโรงงานใส่ตูค้อนเทนเนอร์ ไปยงัท่าเรือ เพื่อรอการจดัส่งลงเรือตามวนันดัหมาย ระยะเวลา
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ในการขนส่งสินคา้บางสินคา้อาจจดัส่งทางเคร่ืองบินแต่ส่วนมากจะนิยมจดัส่งทางเรือจนไปถึง

ประเทศจุดหมายปลายทาง ค่าใช้จ่ายของพิธีการศุลกากรปลายทางไปยงัสถานท่ีจดัเก็บสินคา้ของ

ลูกคา้ หากเกิดขอ้ผดิพลาดแลว้อาจเกิดค่าใชจ่้ายสูงมากในการขนส่งสินคา้กลบัสู่ตน้ทางคือโรงงาน

ผูผ้ลิต และอาจสร้างความไม่เช่ือมัน่และอาจสร้างผลกระทบต่อสินคา้อ่ืนๆ จากประเทศไทยเป็นได ้

“กลุ่มลูกคา้ต่างประเทศตอ้งดูแลเป็นพิเศษ โดยเฉพาะเร่ืองกลยุทธ์ช่องทางการจดั

จาํหน่ายสินคา้ยงัต่างประเทศซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดแนวทางของกลยทุธ์ท่ีรัดกมุ เพราะงบประมาณใน

การทาํกลยุทธ์ดา้นช่องทางการการจดัจาํหน่ายค่อนขา้งสูงเพราะกวา่ตวัสินคา้จะเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัตอ้ง

ใชเ้วลา ขอ้สําคญัในการรับส่งขอ้มูลทุกเร่ืองของสินคา้จะตอ้งมีความแม่นยาํ ในส่วนวิธีการเร่ิมจาก

การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย ศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อกาํหนดกลยุทธ์การเลือกใช้

ช่องทางการจดัจาํหน่ายให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภท ในกรณีสําหรับกลุ่มประเทศ

ในย่านเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ในบางคร้ังอาจจะตอ้งมองหาคู่คา้ท่ีมีศกัยภาพท่ีทาํธุรกิจประสบ

ความสําเร็จมาแลว้จากสินคา้ดา้นอ่ืน แลว้มีความตอ้งการต่อยอดในการทาํธุรกิจในดา้นเคร่ืองเหล็ก 

เพราะนกัธุรกิจในยา่นน้ีมกัจะลงทุนทาํธุรกิจในหลายๆ ดา้น เพื่อปกป้องรายอ่ืนๆ ข้ึนมาเป็นคู่แข่ง

ในอนาคต” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร) บริษทั โซเล็กซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั 

การส่งเสริมการตลาด 

1. การโฆษณา ในส่วนของลูกคา้ต่างประเทศ การโฆษณาจะทาํการโดย ลูกคา้จะ

เป็นผูคิ้ดและกาํหนดแนวทางในการทาํโฆษณาในแต่ละประเทศนั้ นๆ ด้วยตวัเองแต่อาจมีเงิน

สนบัสนุนในบางส่วนจากผูผ้ลิต โดยอาจแตกต่างกนัไปตามความเหมาะสม เช่น ในประเทศพม่า

นั้นการโฆษณาจะเน้นไปท่ีระบบขนส่งมวลชนหรือแหล่งชุมชน เช่นป้ายบิลบอรด์ขา้งรถโดยสาร

ประจาํทาง รถส่ีลอ้เล็ก ป้ายบนรถ TAXI หรือในบางประเทศอาจจะเนน้โฆษณาไปท่ีโรงภาพยนตร์ 

ป้ายรถเมล์ หรือโฆษณาบนวิทยุหรือเวบ็ไซด์ต่างๆ โดยอาจจะมีงบประมาณสนบัสนุนในบางส่วน

จากผูผ้ลิต 

2. การส่งเสริมการขาย วิธีน้ีส่วนใหญ่จะใช้การออกงานแสดงสินคา้ ในรูปแบบ

ต่างๆ เช่น งานแสดงสินค้าไทยในต่างประทศ หรืองานแสดงสินค้าเฉพาะทางในประเทศลูกค้า  

ซ่ึงไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีมากกบัการเลือกใชว้ธีิน้ี ซ่ึงช่วงเวลาดงักล่าวอาจมีการจดัทาํสินคา้ สาํหรับเทศกาล

ต่างๆ ในรุ่นพิเศษ เช่นช่วงเทศกาลฟุตบอลโลก มีรุ่นลิมิตเต็ดไวจ้าํหน่าย เพราะจะเกิดความน่าเช่ือถือ

ให้กบัลูกคา้รายย่อยในต่างประเทศ และยงัเพิ่มศกัยภาพให้กบัโรงงานผูผ้ลิต และลูกคา้ประเภท

ธุรกิจกบัธุรกิจ อีกดว้ย 



105 

3. การประชาสัมพนัธ์ คงเป็นลกัษณะเดียวกันกับการส่งเสริมการขาย โดยผ่าน

ทางการแสดงสินคา้ การจดัเปิดตวัสินคา้ใหม่ งานเล้ียงขอบคุณลูกค้าอาจจะจดัการสัมนาย่อยๆ 

ใหก้บักลุ่มลูกคา้รายยอ่ยของลูกคา้รายใหญ่ในประเทศนั้นๆ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์และความสัมพนัธ์

อนัดีใหก้บับริษทัและกลุ่มลูกคา้ทุกระดบัในประเทศนั้น 

การเลือกใชก้ลยทุธ์ของการส่ือสารนั้น ผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอยา่งจะจาํแนกสภาพ

ของตลาดต่างประเทศออกเป็นกลุ่มๆ เช่น ในกลุ่มประเทศย่านอาเซียนมีการแบ่งตลาดออกเป็น 3 

กลุ่ม คือ  

กลุ่มท่ี 1 ประเทศท่ีมีการศึกษาและคุณภาพชีวิตท่ีดี เช่นเดียวกบัประเทศท่ีพฒันา

แลว้ เช่น สิงคโปร์, บรูไน ประเทศทั้งสองน้ีเป็นประเทศชั้นนาํในอาเซียน ในเร่ืองของคุณภาพชีวิต

และความทนัสมยั ประชากรเลือกซ้ือหรือให้ความไวว้างใจในการใชสิ้นคา้เฉพาะคุณภาพสูงเท่านั้น 

การเลือกใช้กลยุทธ์ก็จะตอ้งหาวิธีการส่ือสารในรูปแบบของการอา้งอิงคุณภาพสินคา้ท่ีผ่านการ

ทดสอบ หรือทดลองจากสถาบนัหน่วยงานตรวจสอบคุณภาพสินคา้ในรูปแบบต่างๆ ท่ีทัว่โลกให้

การยอมรับ เช่น ระบบ ISO, ฯลฯ และการทาํการส่ือสารภาพลกัษณ์ของบริษทัให้เกิดความน่าเช่ือถือ

ในรูปแบบต่างๆ เช่น มีความร่วมมือจากหน่วยงาน รัฐบาลหรือ เอกชน และสถาบนัการศึกษาชั้นนาํของ

ประเทศให้การทดสอบหรือ ออกมาตรฐานสินคา้ให้มากบัตวัสินคา้เพื่อประกนัคุณภาพสินคา้หรือ 

ผลิตภณัฑ์จากบริษทัน้ีจากหน่วยงานของรัฐบาล เช่นรางวลัจากนายกรัฐมนตรีในการผลิตสินคา้

ดีเด่นของประเทศ เป็นตน้  

กลุ่มท่ี 2 ประเทศท่ีมีระดับคุณภาพชีวิตเช่นเดียวกับประเทศผู ้ผลิต คือ ไทย  

มีประเทศ อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ มาเลเซีย ทั้ ง3ประเทศน้ีมีสภาพตลาดและการเลือกซ้ือสินค้า

คลา้ยคลึงกบัประเทศไทย ผูค้นยงัยึดติดกบัภาพโฆษณาสวยๆ ประโยควลีท่ีกินใจบรรจุภณัฑ์ท่ีดู

สวยงาม มีพฤติกรรมการเลือกใชสิ้นคา้ดูดีมีมาตรฐาน และทนัสมยั แต่ยงัขาดความรู้ความเขา้ใจของ

สินค้าอย่างส้ินเชิง ประเทศในกลุ่มน้ีอาจจะต้องพิจารณาในการใช้การส่ือสารแบบบูรณาการ

หลากหลายรูปแบบ แต่มีการทาํให้ดูหรูหราสร้างภาพให้ดูดีมีมาตรฐาน มีการเลือกซ้ือสินคา้ตาม

สินคา้ท่ีทุ่มเร่ืองการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ท่ีดูแลว้น่าเช่ือถือหรือน่าสนใจ  

กลุ่มท่ี 3 ประเทศท่ีมีคุณภาพชีวติท่ีตํ่ากวา่มาตรฐานของประเทศไทย เช่น ประเทศ

พม่า กมัพูชา ลาว เวียดนาม และติมอร์ กลุ่มประเทศเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคไม่เน้นในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้จากการรับรู้จากการส่ือสารการตลาด หรือการโฆษณา แต่จะเน้นเลือกซ้ือสินค้าจากราคา 

รูปลกัษณ์ และของแถมพิเศษ ท่ีทาํให้รู้สึกว่าซ้ือหน่ึงอยา่งแลว้ไดอ้ะไรมาเพิ่มจากผูข้ายอีกหลายๆ 

อยา่ง โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในเขตนอกเมืองจะเลือกซ้ือสินคา้ประเภท ซ้ือ 1 แถม 1 โดยของแถมท่ีทาํ
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โปรโมชัน่แถมไปจะนาํไปใช้เป็นประโยชน์ไดห้รือไม่ก็ไม่คาํนึง บางทีซ้ือเพราะไดข้องแถมเห็น

แลว้คุม้ค่าเลยตดัสินใจซ้ือไปก็มี  
“ทางบริษทัได้ให้ความสําคญักับการกาํหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดเป็น

อย่างมาก เพราะในหลายประเทศได้ให้ความสําคญักบัสินคา้ไทย ดงันั้นกลยุทธ์ท่ีทางบริษทัใช้มี

สองขั้นตอนคือ กลยุทธ์ท่ีใชก้บักลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจกบัธุรกิจท่ีนาํการใหส่้วนลดหรือการใหเ้ป็น

ของแถมในการสั่งซ้ือสินคา้คราวละมากๆ และอีกส่วนท่ีใชก้บัลูกคา้รายยอ่ยของกลุ่มลูกคา้ แลมีการ

ร่วมกนัวางแผนกลยุทธ์ระหว่างบริษทักับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ  

ในส่วนของการโฆษณาจะทาํการโดย ลูกค้าจะเป็นผูคิ้ดและกาํหนดกลยุทธ์แนวทางในการทาํ

โฆษณาในแต่ละประเทศนั้นๆ ดว้ยการร่วมมือกนั และบริษทัจะตอ้งออกเงินสนบัสนุนในบางส่วน 

โดยอาจแตกต่างกนัไปตามความเหมาะสม เช่น ในกลุ่มประเทศแถบอาเซียนนั้น การโฆษณาจะเนน้

ไปท่ีระบบขนส่งมวลชนหรือแหล่งชุมชน เช่นป้ายบิลบอรด์ขา้งรถโดยสารประจาํทาง รถส่ีลอ้เล็ก 

ป้ายบนรถ TAXI หรือในบางประเทศอาจจะเนน้ทาํโฆษณาไปท่ีโรงภาพยนตร์ ป้ายรถเมล์ หรือโฆษณา

บนวิทยุหรือเวบ็ไซด์ต่างๆ โดยอาจจะมีงบประมาณสนบัสนุนในบางส่วนจากผูผ้ลิต ส่วนเร่ืองการ

ส่งเสริมการขาย วธีิน้ีส่วนใหญ่จะใชก้ารออกงานแสดงสินคา้ ในรูปแบบต่างๆ เช่น งานแสดงสินคา้

ไทยในต่างประทศ หรืองานแสดงสินคา้เฉพาะทางในประเทศลูกคา้ ซ่ึงไดผ้ลลพัธ์ท่ีคุม้ค่ามากกบั

การเลือกใชว้ธีิน้ี” 
(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั ดี.เอน็เตอร์ไพรส์ จาํกดั   
กลุ่มลูกคา้ประเภทหา้งคา้ปลีกสมยัใหม ่

ผลิตภัณฑ์ ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างได้มีการกําหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์ตัว

ผลิตภณัฑสิ์นคา้ผา่นความร่วมมือกนักบักลุ่มลูกคา้หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละราย เพื่อจดัวางแผน

ผลิตสินคา้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของตวัในแต่ละหา้งเอง เช่น รูแบบของวสัดุท่ีใชผ้ลิตท่ี

มีนํ้าหนกัเบา สีท่ีใชก้็เป็นสีท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของทางหา้งและยงัไม่มีการผลิตในรุ่นหรือแบบน้ีใหก้บั

กลุ่มลูกคา้รายอ่ืนๆ  

บรรจุภณัฑ์ ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างไดมี้การกาํหนดกลยุทธ์ผ่านทางบรรจุภณัฑ ์

โดยการออกแบบรูปแบบบรรจุภณัฑ์ สีสัน ท่ีสามารถมองเห็นและสร้างการจดจาํได้เลยว่าเป็น

สินคา้จากหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่รายน้ี ในส่วนห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ในรายอ่ืน ทางบริษทัก็เลือกใชก้ล

ยทุธ์เดียวกนัเพียงแต่เปล่ียนในรายละเอียดในจุดไม่สาํคญัในบางจุดใหแ้ตกต่างกนัเล็กนอ้ยและสร้าง

เอกลกัษณ์ของตวับรรจุภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างเป็นเอกลกัษณ์ของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละท่ี 

ฉลากสินค้า ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้มีการกําหนดกลยุทธ์ของฉลากสินค้า

สําหรับห้างคา้ปลีกสมยัใหม่โดยฉลากสินคา้ตอ้งมีขนาดท่ีเหมาะสม ใชรู้ปแบบและตวัอกัษรท่ีทาง
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ห้างกาํหนด จุดสําคญัคือขอ้มูลทุกชนิดท่ีใส่เขา้ไปตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีสามารถตรวจสอบได ้โดยทุก

ขอ้มูลทางหา้งตน้สงักดัจะทาํการตรวจสอบขอ้มูลก่อนจะสั่งผลิตสินคา้ในทุกคร้ัง 

“ทางบริษทัได้มีการกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์ตวัผลิตภณัฑ์โดยการร่วมมือ

กนักบักลุ่มลูกคา้หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ทุกรายเพื่อวางแผนผลิตสินคา้ในรุ่นพิเศษ เช่น รูแบบของวสัดุ

ท่ีใช้ผลิตท่ีมีนํ้ าหนกัเบา สีท่ีใชก้็เป็นสีท่ีไม่ค่อยมีในทอ้งตลาดและยงัไม่มีการผลิตในรุ่นน้ีให้กบั

กลุ่มลูกคา้รายอ่ืนๆ ส่วนบรรจุภณัฑ์ก็เช่นเดียวกนั โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้มีสีสันท่ีสามารถ

จดจาํได้เลยว่าเป็นสินคา้จากห้างคา้ปลีกสมยัใหม่รายน้ี ในส่วนห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ในรายอ่ืนๆ 

ทางบริษทัก็ใช้กลยุทธ์เดียวกนัและสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ให้มี

ความแตกต่างเป็นเอกลกัษณ์ของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละท่ี” 

(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั 

ราคา แนวทางการใช้กลยุทธ์ด้านราคากับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีก

สมยัใหม่ เช่น ความพร้อมขององค์กรกลุ่มตวัอยา่งในการผลิตสินคา้ตามท่ีทางห้างกาํหนดไดค้ราว

ละจาํนวนมากตามท่ีตอ้งการ จึงทาํให้สามารถกาํหนดราคาไดค้่อนขา้งเหมาะสม หลงัจากนั้นทาง

ห้างจึงกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคาของตนเองวา่จะกาํหนดราคาในระดบัใด เพราะทางบริษทัผลิต

สินคา้ให้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะสินคา้กบัทางห้างไม่มีจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบน้ีในท่ี

อ่ืน จึงไม่เป็นอุปสรรคในการเปรียบเทียบราคาสินคา้กบัผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้รายอ่ืนๆ ทัว่ไป 

“ทางบริษทัมีประสบการณ์สูงกบัการดาํเนินธุรกิจกบัห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพราะ

เรามีความสามารถในการออกแบบและผลิตสินคา้ตามแบบท่ีทางห้างกาํหนดไดที้ละจาํนวนมากๆ 

จึงทาํให้สามารถกาํหนดราคาไดค้่อนขา้งเหมาะสม หลงัจากนั้นทางห้างจึงกาํหนดกลยุทธ์ในดา้น

ราคาในลกัษณะใด เพราะทางบริษทัผลิตสินคา้ใหใ้นรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะกบัหา้งนั้นๆ ” 

(ประธานกรรมการ) บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

การใชก้ลยุทธ์ทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้

ปลีกสมยัใหม่มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้มีการศึกษาหาข้อมูลและได้

ประชุมหารือกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อร่วมกนักาํหนดนโยบายเก่ียวกบั

การใช้กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ร่วมกบัทางห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ และไดมี้การทาํ

ขอ้ตกลงเป็นหนงัสือสัญญาร่วมกนัในช่วงเวลาระหวา่งท่ีมีการทาํธุรกิจซ้ือขายสินคา้กนั เพราะใน

ระบบห้างคา้ปลีกสมยัใหม่การท่ีจะทาํขอ้ตกลงกนัในเร่ืองของธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนร่วมกนั

และตอ้งเห็นชอบในทุกๆ เร่ืองร่วมกนัตามขอ้สัญญาท่ีกาํหนด โดยส่วนใหญ่การใชพ้ื้นท่ีหรือช่องทาง

เพื่อการจดัทาํการส่ือสารการตลาดในหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่นั้น ทางบริษทัจะตอ้งมีความพร้อมในทุก
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ด้าน เพราะห้างต่างๆ จะมีสาขามาก และจะทาํการส่ือสารการตลาดในทุกสาขาท่ีเปิดจาํหน่าย  

แต่จะให้ทาํการส่ือสารการตลาดเต็มรูปแบบในสาขาใหญ่ๆ เพราะการทาํกลยุทธ์ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่ายกับทางห้างค้าปลีกสมัยใหม่ต้องมีความพร้อม เช่น การจัดงบประมาณและความ

หลากหลายของสินคา้มากพอท่ีจะเกิดความคุม้ค่ากบังบประมาณท่ีลงทุนไป และทางกลุ่มลูกคา้

ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ท่ีจะคดัเลือกสินค้าจากผูป้ระกอบการท่ีมีความ

พร้อมในทุกๆ ดา้นเพื่อมาส่งเสริมในความแขง็แกร่งของธุรกิจหา้งคา้ปลีกเป็นสาํคญั 

“ทางบริษทัเราไดมี้การศึกษาหาขอ้มูลและไดพ้บปะเพื่อร่วมกนักาํหนดนโยบาย

เก่ียวกบัการใช้กลยุทธ์ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ร่วมกบัทางห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพราะใน

ระบบห้างคา้ปลีกสมยัใหม่จะตอ้งมีการวางแผนร่วมกนัและควรเห็นชอบในทุกดา้นตามขอ้ตกลง 

โดยส่วนใหญ่การใช้พื้นท่ีเพื่อจาํหน่ายสินคา้ในห้างคา้ปลีกสมยัใหม่นั้น ทางบริษทัจะตอ้งมีความ

พร้อมในทุกดา้น จึงจะเป็นจุดสนใจในการทาํธุรกิจกบัทางหา้ง” 

(ผูอ้าํนวยการฝ่ายการตลาด) บริษทั วอ่งอารีย ์คาสเตอร์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั 

การส่งเสริมการตลาด 

การใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทห้างค้าปลีก

สมยัใหม่ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดว้างแนวทางการใชก้ลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ  

1. การโฆษณา ทางผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอย่างจะใช้การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ  

ตามความพร้อมของงบประมาณ เพราะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ในการคดัเลือกสินคา้ท่ีมี

ช่ือเสียงและมีคนรู้จกัเป็นลาํดบัตน้ๆ จากการโฆษณาเพื่อการจดัซ้ือสินคา้และนาํมาจดัจาํหน่าย  

2. การส่งเสริมการขาย เช่น การเขา้ร่วมกิจกรรมในการเพิ่มส่วนลดพิเศษในช่วง

เทศกาลของการขายสินคา้ในช่วงต่างๆ ของปฎิทินการขายสินคา้ราคาพิเศษในแต่ละห้างและในแต่

ละช่วงการขายสินค้าของปีอาจจะมีการแถมสินค้าหรือแจกของพรีเม่ียม ถ้าเป็นช่วงท่ีต้องการ

ยอดขายเพิ่มจาํเป็นตอ้งเพิ่มกลยุทธ์ในการขอพื้นท่ีตั้งโชวช่์วงทางเขา้ออกของทางห้างเพื่อจดัโชว์

สินคา้ของทางบริษทัและทาํการโปรโมทสินคา้และเพิ่มส่วนลดสูงสุด อาจมีการเพิ่มในการเล่น

เกมส์แจกเส้ือ หรือร่ม เพื่อดึงดูดในการเขา้ชมสินคา้ 

3. การประชาสัมพนัธ์ เช่น การเปิดให้เขา้เยี่ยมชมในระบบการผลิตและการจดัเก็บ

สินคา้ก่อนส่งมอบเพื่อแสดงถึงศกัยภาพของผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอยา่ง การเขา้ร่วมงานกิจกรรมใน

ทุกๆ ดา้นของทางหา้งเพื่อความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งคู่คา้ 

“ท่ีผ่านมาทางบริษทัได้วางแนวทางการใช้กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย คือ  

การเขา้ร่วมกิจกรรมในรูปแบบหลากหลายเพื่อสร้างจุดสนใจในการเพิ่มยอดขายจากกลยุทธ์การ
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ส่งเสริมการขายมาโดยตลอด เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัทางห้างในการช่วยกนัผลกัดนัยอดขายใน

ทุกช่วงเทศกาล”  

(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั 

 

3.  การใช้เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาด  

 

ผลจากการศึกษาการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมในอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีการเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีแตกต่างและ

คล้ายคลึงกันตามสภาวะของตลาด ส่วนใหญ่ตอบไปในแนวทางสอดคล้องกัน มีวตัถุประสงค์

คลา้ยคลึงกนั และใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั ดงัน้ี 

3.1 การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
วตัถุประสงค์ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ผูป้ระกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมให้ความสําคญัในการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทใดให้

ตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด เพื่อจูงใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดมี้พฤติกรรมรับรู้กบัตราสินคา้

ตามท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการ วตัถุประสงคใ์นการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดก็เพื่อท่ีจะช่วยเพิ่ม

ผลตอบแทนท่ีสูงข้ึนต่อธุรกิจขององค์กรกลุ่มตวัอยา่ง เพราะนอกจากจะช่วยเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึน 

ยงัจะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือ ภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้ ทาํให้เกิดการรับรู้ได้อย่าง

ย ัง่ยืน ตลอดจน ช่วยทาํให้การประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหม่ สามารถทาํไดอ้ย่างต่อเน่ือง และง่ายดาย

ยิง่ข้ึน โดยจาํแนกการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย

ในประเทศและกลุ่มลูกคา้ประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ มีดงัน้ี 

3.1.1 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ประเภท

โครงการต่างๆ ในประเทศ  

การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณาองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดจ้ดัทาํโฆษณาใน

หลายช่องทาง เช่น โฆษณาทาง TV ทางวิทย ุบนป้ายบิลบอร์ด และทางเวบ็ไซต ์เป็นตน้ เพื่อช่วยกระตุน้

และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้ เพราะถ้าช่ือและตวัสินคา้มีการถูกกระตุน้ให้รับรู้ผ่านหูผ่านตาบ่อยๆ 

แล้วก็จะสร้างการรับรู้และจดจาํได ้ในเวลาท่ีจะไปเลือกซ้ือสินคา้ก็จะเขา้ไปดูและพิจราณาสินคา้

ของทางผูป้ระกอบการของชมรมก่อนเป็นลาํดบัตน้ๆ และยงัเป็นช่องทางในการนาํสินคา้ประเภท

อ่ืนๆ ของบริษทัเขา้สู่ตลาดไดง่้ายมากข้ึน แต่ช่องทางน้ีเหมาะสมกบับริษทัขนาดกลางข้ึนไปท่ีผลิต

และจดัจาํหน่ายสินคา้ในเครือหลากหลายชนิดจึงจะคุม้ค่าต่อการลงทุนกบัการส่ือสารประเภทน้ี 

เพราะสามารถส่ือสารในหน่ึงคร้ังแต่ผูค้นสามารถรับสารไดค้ร้ังละมากๆ ในทุกๆ ภูมิภาคของประเทศ 



110 

การประชาสัมพนัธ์ ในรูปแบบการใช้เคร่ืองมือส่ือสารชนิดน้ีทางองค์กร

กลุ่มตวัอยา่งจะทาํการประชาสัมพนัธ์หน่วยงานของตนผา่นในลกัษณะของการนาํเชิญตวัแทนของ

กลุ่มลูกค้ามาเข้าเยี่ยมชมสถานประกอบการเพื่อแสดงให้เห็นถึงความพร้อมและความสามารถ

ทางการผลิตสินคา้ให้กบักลุ่มลูกคา้และในปัจจุบนัองค์กรกลุ่มตวัอย่างในกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ือง

เหล็กได้ร่วมกนัจดัทาํเว็ปไซต์ของทางชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย 

เองและยงัสามารถลิงคไ์ปยงัเวบ็ไซตข์ององคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นสมาชิกชมรมโดยตรงแลว้ซ่ึงลง

รายละเอียดต่างๆ ของผูป้ระกอบการชมรมและรายละเอียดของสินคา้ สถานท่ีติดต่อให้กบัทางกลุ่ม

ลูกคา้หรือบุคคลทัว่ไปไดเ้ขา้ไปคน้หาขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวก 

การส่งเสริมการตลาด ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้มีการนาํวิธีการส่งเสริม

การขายมาปรับใช้กันอย่างแพร่หลาย เพราะไม่ว่าจะเป็นผู ้ประกอบการขนาดใดของชมรม  

การส่ือสารประเภทน้ีไม่มีขอ้จาํกดัในทุกขนาดของธุรกิจ เช่น การแถมสินคา้ในรุ่นอ่ืนๆ แถมสินคา้

ในรุ่นเดียวกนั การตั้งเป้าของยอดขาย รายเดือน รายไตรมาส รายปี เพื่อรับของรางวลัของกลุ่มลูกคา้ 

เช่น การแจกทองคํา การแจกทัวร์ท่องเท่ียวทั้ งในและต่างประเทศซ่ึงเป็นท่ีนิยมทํากันอย่าง

แพร่หลาย เพราะตวัผูป้ระกอบการจะมีช่วงเวลาท่ีดีไดไ้กลชิ้ดกบักลุ่มลูกคา้ท่ีสามารถทาํเป้ายอดขาย

ซ่ึงสร้างความเจริญให้กนัไดท้ั้งสองฝ่าย ยงัมีเคล็ดลบัอีกอยา่งท่ีใช้กนัในชมรมคือ นาํพากลุ่มลูกคา้

ในประเทศท่ีสามารถทาํเป้าไดสู้งๆ และกลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ ไปเยี่ยมชมกิจการของกลุ่มลูกคา้ใน

ต่างประเทศท่ีทางชมรมพิจราณาแล้วว่าควรเป็นตวัอย่างท่ีสามารถเรียนรู้และถือโอกาสเป็นการ

ส่ือสารให้กลุ่มลูกค้าจากในประเทศว่า สินค้าของทางชมรมได้รับความไวว้างใจไม่ใช่เฉพาะใน

ประเทศเท่านั้น ยงัสามารถแข่งขนัไปยงันานาประเทศไดอี้กดว้ย 

การบรรจุภณัฑ์ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีค่อนขา้งมีความสําคญั

อีกชนิดหน่ึงเน่ืองจากถ้ามีการออกแบบการบรรจุภัณฑ์ท่ีดูสวยสะดุดตาเพื่อดึงดูดต่อสภาวะ

ตดัสินใจของลูกคา้แลว้ยงัตอ้งออกแบบขนาดของบรรจุภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัขนาดของสินคา้ให้มี

ขนาดบรรจุภณัฑ์ท่ีเล็กและนํ้ าหนกัเบาและแข็งแรงให้มากท่ีสุดเพราะจะส่งผลไปถึงกบัปกป้องตวั

สินคา้ไม่ใหเ้กิดความเสียหายไดง่้ายขณะทาํการขนส่งเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ ส่วนทางกลุ่มลูกคา้หา้งคา้

ปลีกสมยัใหม่มกัจะให้ความสาํคญักบับรรจุภณัฑอ์ยา่งมาก และบรรจุภณัฑจ์ะตอ้งเห็นตวัสินคา้ดา้น

ในใหม้ากท่ีสุดซ่ึงจะเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการประกอบการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้  

การจดัแสดงสินคา้ การจดัมหกรรมแสดงสินคา้อาจทาํร่วมกบัการส่งเสริม

การตลาดไดใ้นบางโอกาส เช่น การลดราคาการขายสินคา้หน้าโรงงานประจาํปี ถือว่าเป็นการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารแบบเป็นท่ีแพร่หลายและเป็นธรรมเนียมปฎิบติัขององคก์รธุรกิจไปแลว้ อาจจะจดั

งานขายสินคา้ของโรงงานในสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง หรือจดัหาสถานท่ีและร่วมมือในการจดังาน
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กบักลุ่มลูกคา้บางรายแลว้จดันาํสินคา้ท่ีตกรุ่นไปแลว้ สินคา้มีตาํหนิ เพื่อนาํออกมาระบายในราคา

ถูก และสามารถสร้างการรับรู้ให้กบัตลาดผ่านทางช่องทางน้ีได ้แต่ควรมีขอ้ระวงัเพราะธรรมชาติ

ของสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็กน้ี ตวัสินคา้และรูปแบบจะมีระยะเวลาการขายและอยูใ่นทอ้งตลาดได้

ในระยะเวลายาวนาน คือสามารถเก็บสต๊อคไดค้่อนขา้งนานโดยไม่ค่อยเกิดการเสียหายและตกรุ่น

อย่างรวดเร็วของตวัสินคา้ บางคร้ังการใช้เคร่ืองมือส่ือสารประเภทน้ีก่อนจะใช้ตอ้งพิจารณาให้ดี

ก่อน เพราะอาจมีผลกระทบกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้และเก็บสตอ็คมากๆ ก็เป็นได ้ในส่วน

การจดังานแสดงสินคา้ในประเทศองค์กรกลุ่มตวัอย่างหลายองค์กรเคยผ่านการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารประเภทน้ีและไม่ค่อยประสบผลสําเร็จ เพราะกลุ่มลูกคา้ในประเทศไม่ค่อยไดใ้หค้วามสนใจ

เขา้ชมนิทรรศการหรืองานแสดงสินคา้กนัเท่าไหร่ประกอบกบัแนวคิดท่ีวา่สินคา้อะไรท่ีเคยขายได้

และลูกคา้ติดแลว้ก็ควรขายแบบนั้นไปจนกวา่ลูกคา้จะเส่ือมความนิยม ส่ิงเหล่าน้ีไม่ใช่เกิดเฉพาะใน

ประเทศไทยแต่จะเกิดข้ึนกบัประเทศท่ีกาํลงัพฒันาในหลายๆ ประเทศ ในส่วนองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ในประเทศ เช่น การออกบทูแสดงสินคา้ ในสถานท่ีต่างๆ อาทิเช่น ในศูนย์

ประชุม ศูนยก์ลางการแสดงสินคา้ หรือจดัแสดงสินคา้ในสถานท่ีประกอบการของลูกคา้ รวมถึงการ

แนะนาํสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อแนะนาํสินคา้ ตวัอยา่งเช่น องคก์รกลุ่มตวัอยา่งบางรายเขา้ร่วมงานสถาปนิก 

ท่ีจดัเป็นประจาํในทุกๆ ปี แต่ส่วนมากของผูเ้ขา้ชมงาน เป็น นักศึกษา คณาอาจารย ์นักวิชาการ 

ประชาชนผูท่ี้สนใจในดา้นงานการก่อสร้าง แต่ไม่ค่อยมีผูป้ระกอบการหรือกลุ่มลูกคา้ผูส้ั่งซ้ือและ

ผลิตท่ีแทจ้ริงมาเขา้ชมงาน เห็นไดว้่าการใช้เคร่ืองมือส่ือสารในประเภทน้ีไม่สามารถเขา้ถึงไดก้บั

กลุ่มลูกคา้ท่ีแทจ้ริง ขอ้มูลน้ีพบเจอในอีกหลายๆ ประเทศในยา่นอาเซียนรวมถึงประเทศไทยอีกดว้ย 

โชวรู์ม เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีองค์กรกลุ่มตวัอย่างไม่นิยมใช้

เพราะลกัษณะธุรกิจเป็นประเภทผูผ้ลิตจึงไม่ใช่ผูจ้ดัจาํหน่ายตรงถึงกลุ่มลูกคา้รายยอ่ยและผูบ้ริโภค

สินคา้โดยตรง แต่ในบางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะมีโชวรู์มไวเ้พื่อโชวสิ์นคา้ท่ีองค์กรผลิตในรุ่นและ

แบบท่ีเป็นมาตรฐานขององคก์ร  

“ทางบริษทัได้จดัทาํแผนการส่ือสารการตลาดมาอย่างต่อเน่ือง โดยมีการ

เลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใหเ้หมาะสมกบัสินคา้และงบประมาณท่ีจดัทาํ และสอดคลอ้ง

กบัแผนงานส่งเสริมการขายซ่ึงจะตอ้งทาํกนัอยา่งต่อเน่ือ ฉะนั้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จะช่วย

สร้างการรับรู้ในตวัสินคา้ไดม้ากข้ึน และช่วยสร้างความเขา้ใจความแตกต่างของสินคา้ของบริษทั

กบัสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือกลุ่มเป้าหมายเขา้ใจในตวัสินคา้ในรูปแบบท่ีดี ก็จะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี

ใหก้บัองคก์รผา่นทางการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายขาย) บริษทั โซเล็กซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั 
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3.1.2 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ 

การโฆษณา สําหรับการใช้เคร่ืองมือประเภทน้ีทางกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศจะเป็นผูจ้ดัทาํโฆษณาและเป็นผูคิ้ดกาํหนดวิธีการในการทาํโฆษณาเอง

ทั้งหมดโดยถา้เป็นลูกคา้ท่ีดาํเนินธุรกิจกนัมายาวนานทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งจะมีงบสนบัสนุนโดย

จะพิจารณาเป็นรายๆ ไปตามสภาวะการแข่งขนัของตลาดนั้นๆ โดยอาจแตกต่างกนัไปตามความ

นิยมและขอ้กฎหมายของแต่ละประเทศนั้นๆ เช่น ลูกคา้ในประเทศแถบทางอาเซียน ถา้เป็นประเทศ 

สิงคโ์ปร์ หรือมาเลเซีย และฟิลิปปินส์จะมีการใชก้ารโฆษณาลกัษณะคลา้ยคลึงกบัประเทศไทย เช่น 

การโฆษณาทางทีวี วิทย ุส่ือออนไลน์ หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน วารสารเฉพาะทาง แหล่งขนส่งมวลชน 

ส่วนในประเทศ พม่า เวียดนาม อินโดนีเซียนั้น การโฆษณาจะเนน้ไปยงัป้ายบิลบอรด์ขา้งรถขนส่ง

มวลชน เช่น รถโดยสารประจาํทาง รถส่ีลอ้เล็ก ป้ายบนรถ TAXI หรือในบางประเทศอาจจะเน้น

โฆษณาไปท่ีโรงภาพยนตร์ ป้ายรถเมล ์หรือโฆษณาบนวทิยุหรือเวบ็ไซดต่์างๆ ส่วนทางประเทศลาว

และกมัพูชานั้นไม่นิยมการใชว้ธีิโฆษณาเพราะผูใ้ชนิ้ยมการเห็นตวัผลิตภณัฑ์และการไดท้ดลองให้

เห็นกับตามากกว่าเพราะการโฆษณาชวนเช่ือยงัไม่เป็นท่ีนิยมของทั้งผูซ้ื้อและผูข้ายในประเทศ

เหล่านั้น ส่วนกลุ่มลูกคา้ทางยุโรปหรือทางตะวนัออกกลางนั้นจะเน้นการโฆษณาในลกัษณะส่ือ

ออนไลน์ เพราะลูกค้าใช้ช่ือตราสินค้าของตนเองในการสั่งผลิตด้วยแล้วยิ่งไม่มีความจาํเป็น  

และทางบริษทัจะหลีกเล่ียงการเขา้ร่วมการทาํโฆษณากบักลุ่มลูกคา้ในต่างประเทศในแถบยโุรปและ

ตะวนัออกกลางเพราะเมด็เงินท่ีลงไปนั้นไม่ค่อยส่งผลกบัการเติบโตของธุรกิจของบริษทัเท่าใดนกั  

การประชาสัมพนัธ์ สําหรับเคร่ืองมือการส่ือสารประเภทน้ีท่ีใช้กับกลุ่ม

ลูกค้าธุรกิจประเภทตผู ้จ ัดจําหน่ายในต่างประเทศ ถือได้ว่ามีความสําคัญมากและต้องใช้อย่าง

สมํ่าเสมอ เพราะมีขอ้ดีในหลายๆ ดา้นไม่วา่จะเกิดกบัตวับริษทัเองหรือกลุ่มลูกคา้ โดยผา่นทางงาน

แสดงสินคา้ในประเทศของลูกคา้โดยตรงหรือประเทศท่ีเป็นประตูการส่งออกสินคา้ของภูมิภาค 

เพื่อไปยงัประเทศใกล้เคียงในย่านนั้ น หรือจะเป็นการจัดเปิดตัวสินค้าใหม่ หรือจัด PARTY 

EVENT งานขอบคุณลูกคา้ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บับริษทัและสินคา้ของตนเอง ส่ิงท่ีเพิ่มเติมของ

การประชาสัมพนัธ์ การพิมพโ์บร์ชวัร์ แคตตาล็อกและสินคา้ตวัอยา่งในบางรายการโดยรวมกนัใส่

ไวใ้นถุงผา้และพิมพช่ื์อ โลโกสิ้นคา้ไวบ้นถุงผา้เพื่อแจกในงานแสดงสินคา้ทุกประเทศ 

การส่งเสริมการตลาด เคร่ืองมือประเภทน้ีส่วนใหญ่จะใช้วิธีการตั้งเป้า

ตวัเลขเพื่อมีส่วนลดหรือส่วนแถมสินคา้ไม่ว่าจะเป็นเป้าระยะสั้ นในแต่ละคร้ังหรือระยะยาว เช่น 

รายไตรมาสหรือรายปี โดยการใชเ้คร่ืองมือประเภทน้ีกบักลุ่มลูกคา้ผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศใน

ระยะเวลาช่วงแรกของการสั่งผลิตสินคา้ในช่วงทดลองจดัจาํหน่ายในตอนตน้แต่โดยเฉพาะในตลาด

ประเทศท่ีมีการแข่งขนัสูงมกัจะไม่นิยมในการจดัทาํมากนกัเพราะจะทาํให้กลุ่มลูกคา้มองวา่สินคา้
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ตอ้งมีของแถมหรือตอ้งไดก้าํไรมาก และยงัมีการจดัทาํแผนงานร่วมกบักลุ่มลูกคา้ในแต่ละฤดูกาล

เพื่อเนน้ทั้งยอดขายและผลิตสินคา้รุ่นพิเศษในแต่ละเทศกาลสาํคญัจากทัว่โลก 

การบรรจุภณัฑ์ การใช้เคร่ืองมือประเภทน้ีกลยุทธ์คือการทาํตามขอ้ตกลง

ของกลุ่มลูกคา้ เพราะ ในรูปแบบของบรรจุภณัฑ์เน้นท่ีความแข็งแรงเท่านั้นเน่ืองจากตอ้งมีการ

ขนส่งทางไกล แต่ควรมีขนาดท่ีเหมาะสมเน่ืองจากตอ้งใช้พื้นท่ีค่อนขา้งจาํกดัและราคาสูงในการ

ขนส่ง 

การจดัแสดงสินคา้ การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดชนิดน้ีจะสําคญั

เป็นลาํดบัตน้ๆ ของการใชเ้คร่ืองมือทุกชนิดขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้บักลุ่มลูกคา้ต่างประเทศ 

เพราะเป็นวิธีท่ีคุ ้ทค่าท่ีสุดและยงัสามารถนําเคร่ืองมือด้านอ่ืนๆ มาร่วมใช้ได้ในคราวเดียวกนั เช่น 

ประเทศในกลุ่มสหภาพยุโรปทางบริษทัไดเ้ลือกประเทศเยอรมนันีเป็นประตูส่งออกสินคา้ เพราะ

ประเทศเยอรมนันีมีศกัยภาพท่ีมีเศรษฐกิจท่ีดีเป็นลาํดบัตน้ๆ ของกลุ่มสหภาพยโุรป และยงัเป็นผูน้าํ

ทางดา้นสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็กตั้งแต่ในอดีตแต่ในปัจจุบนัประเทศในกลุ่มสหภาพยุโรปไดย้า้ย

ฐานการผลิตมายงัประเทศในแถบเอเชีย รวมถึงประเทศไทย ทางบริษัทจึงมองเห็นโอกาสถ้า

สามารถเขา้ไปมีส่วนร่วมในการผลิตสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือต่างๆ ใหก้บัตราสินคา้

ของประเทศเยอรมนันีแลว้ ประเทศอ่ืนๆ ในสหภาพยุโรปก็จะให้ความสนใจเช่นเดียวกนั ส่วนประเทศ

ในภูมิภาคตะวนัออกกลาง ทางบริษทัไดเ้ลือกประเทศสหรัฐอาหรับอิมิเรสต์เป็นศูนยก์ลางการจดั

จาํหน่ายและขยายตลาดส่งออกในภูมิภาคนั้นๆ เพราะยูเออีจดัไดว้่าเป็นประเทศในกลุ่มอาหรับท่ี

เป็นกลางมากและมีศกัยภาพทางดา้นการเงินสูงท่ีสุดประเทศหน่ึง และยงัมีการจดังานแสดงสินคา้

นานาชาติอยูเ่ป็นประจาํ  

โชวรู์ม เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไม่มีการใชก้บั

กลุ่มลูกคา้ต่างประเทศเพราะทางการจดัจาํหน่ายหรือช่องทางการจดัจาํหน่ายทางกลุ่มลูกคา้จะเป็น

ผูป้ฎิบติัในการใชเ้คร่ืองมือประเภทน้ี 

“บริษทัมีการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดสําหรับลูกคา้ต่างประเทศ

มากวา่ 20 ปี โดยเฉพาะการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ยงัต่างประเทศเป็นเคร่ืองมือท่ีบริษทัให้ความสําคญั

ในการใชง้บประมาณมากท่ีสุดและยงัให้ความคุม้ค่ามากท่ีสุด อีกทั้งยงัสร้างความแนบแน่นกบัตวั

ลูกคา้เน่ืองจากมีการทาํกิจกรรมและส่งเสริมศกัยภาพใหก้บัองคก์รของลูกคา้อีกดว้ย” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร) บริษทั อุตสาหกรรมบางกอกทูลส์ จาํกดั  

3.1.3 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่   

การโฆษณา ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างมีการใช้วิธีการโฆษณาสินคา้ผา่นทาง

ห้างท่ีจดัจาํหน่าย เช่น การพิมพใ์บปลิวหรือคูปองส่วนลดเพื่อทาํการส่งเสริมการขายหรือเพื่อการ
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โฆษณาสินคา้ของทางห้าง การโฆษณาทางทีว ีวทิยุและส่ิงพิมพ ์ในบางช่วงของฤดูการขายซ่ึงส่วนใหญ่

กลุ่มลูกคา้จะร่วมกนักาํหนดวธีิการและพิจารณาทาํการโฆษณา หากแต่ในบางกรณีทางห้างก็จะขอ

การสนบัสนุนในการโฆษณาในรูปแบบของส่วนลดพิเศษสําหรับสินคา้เพื่อนาํส่วนลดท่ีไดไ้ปเป็น

งบประมาณส่งเสริมการทาํโฆษณา  

การประชาสัมพนัธ์ ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะเลือกการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดประเภทการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบของการมีพนกังานแนะนาํสินคา้ประจาํจุด

ขาย การเปิดการขายในรูปแบบของการประชาสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ท่ีเดินมาเลือกซ้ือหาสินคา้

ของห้าง และมีการอธิบายแนะนาํสินคา้เพื่อโน้มนา้วความคิดให้หันมาเลือกซ้ือและใช้สินคา้ของ

ทางบริษัทท่ีมีวางจาํหน่ายในห้างและยงัมีนโยบายการจัดพื้นท่ีในจุดสําคัญของทางห้างเพื่อ

ประชาสัมพนัธ์สินค้าของทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างในช่วงเทศกาลสําคัญๆ ร่วมกับทางห้างเพื่อ

ส่งเสริมภาพลกัษณ์และตราสินคา้ให้ประชาชนท่ีเขา้มาใช้บริการในห้างไดรั้บรู้เก่ียวกบัสินคา้ของ

ทางบริษทั 

การส่งเสริมการตลาด สําหรับเคร่ืองมือประเภทน้ีทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะ

ปฏิบติัตามการร้องขอจากทางห้างเพราะทางห้างจะมีช่วงการจดัเทศกาลในการลด แลก แจก แถม 

สินคา้ทางห้างในช่วงทุกฤดูกาล โดยทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างรับนโยบายจากทางห้างว่าจะมีการ

ส่งเสริมการตลาดในช่วงใด ใชว้ธีิอะไร 

การบรรจุภณัฑ์ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดชนิดน้ีค่อนขา้งมีความสําคญั

กบักลยุทธ์อยา่งมากเพราะนโยบายลาํดบัตน้ๆ ของทางกลุ่มลูกคา้ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่เนน้

ไปท่ีรูปแบบของสินคา้และบรรจุภณัฑ ์การขายสินคา้ท่ีประสบความสําเร็จของห้างคือ การโชวแ์ละ

ขายสินคา้ท่ีดูสวยและสะดุดตา ดูทนัสมยั บรรจุภณัฑ์จึงตอ้งถูกออกแบบมาให้เหมาะสมและเขา้กบั

เอกลกัษณ์ของทางหา้ง 

การจดัแสดงสินคา้ เคร่ืองมือชนิดน้ีทางองคก์รกลุ่มตวัอย่างไม่นิยมท่ีจะใช้

เคร่ืองมือประเภทน้ีกบักลุ่มลูกคา้ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เน่ืองจากทางห้างมีพื้นท่ีในการโชว์

และขายสินคา้จาํนวนมาก และยงัมีหลายสาขาครอบคลุมทั้งประเทศจึงไม่มีความจาํเป็นในการใช้

งบประมาณในการจดัทาํการจดัแสดงสินคา้ 

โชวรู์ม เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดชนิดน้ีไม่มีความจาํเป็นตอ้งใช้กับ

กลุ่มลูกคา้ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่เพราะเหตุผลเช่นเดียวกบัเคร่ืองมือประเภทการจดัแสดง

สินคา้ 

“ทางบริษทัมีสัดส่วนในการดาํเนินธุรกิจผลิตสินคา้ให้กบัทางกลุ่มลูกคา้

ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มากกว่ากลุ่มลูกคา้ประเภทอ่ืนจึงเขา้ใจในระบบการใช้เคร่ืองมือการ
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ส่ือสารการตลาดกับทางห้างเป็นอย่างดี จุดหลักคือ เม่ือทางห้างมีนโยบายในการขอส่วนลด  

ส่วนแถมสินค้าในช่วงฤดูในเทศกาลสําคญัต่างๆ ในรอบปี ทางบริษัทจะตอบรับนโยบายเพื่อ

สนบัสนุนการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ของทางห้าง เท่ากบัห้างก็จะช่วยโฆษณาและผลกัดนัสินคา้

ของทางบริษัทผ่านทางวิธีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของทางห้างเองโดยท่ีบริษัท

สนบัสนุนดา้นส่วนลดพิเศษแลว้แต่กรณี” 

(กรรมการผูจ้ดัการ) บริษทั ฮอฟเฟ็น เอเชีย จาํกดั 

 

4.  ปัจจัยทีนํ่าไปสู่ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวสิาหกจิ 

ขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอตุสาหกรรมเคร่ืองเหลก็ 

 

ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัภายใน

องคก์รและปัจจยัภายนอกองคก์ร ดงัน้ี 

ปัจจยัภายในองค์กร ประกอบด้วย บุคลากร การจดัการ งบประมาณ เคร่ืองมือและ

การตลาด 

4.1 บุคลากร 

ในลาํดบัแรกของความสําเร็จในทุกๆ ดา้นของการดาํเนินธุรกิจนั้นบุคคลแรกท่ีจะ

กล่าวถึงคือ ตัวผูบ้ริหารหรือเจ้าของกิจการ จะต้องมีวิสัยทัศน์ทางด้านการส่ือสารการตลาดท่ี

กวา้งไกล มองภาพการส่ือสารการตลาดในอนาคตใหอ้อก หาแนวคิดและเรียนรู้และพฒันาปรับเปล่ียน

ตวัเองอยูต่ลอดเวลาและสามารถนาํมาประยกุตใ์ชใ้ห้ถึงเป้าหมาย รู้จกัวิธีการลงทุนให้คุม้ค่าในทุกๆ 

มิติของธุรกิจ การนาํเทคโนโลยีอนัทนัสมยัมาสนบัสนุนในการทาํงานดา้นการส่ือสารการตลาดเพื่อ

รองรับกบัยคุสมยัของการดาํเนินธุรกิจ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งคู่คา้ดว้ยกนัและพนกังานใน

องคก์ร รับฟังปัญหาในทุกดา้นของกลุ่มลูกคา้และคนในองค์กร มีจริยธรรมในการประกอบธุรกิจ 

จึงจะนําพากิจการให้เติบโตและย ัง่ยืน ในส่วนบุคคลประเภทอ่ืนๆ ท่ีมีความสําคัญในองค์กร

เช่นเดียวกนัคือ ตวัพนกังานในองคก์ร เพราะจะตอ้งรับนโยบายของผูบ้ริหารนาํมาปฏิบติั และควร

รับและเรียนรู้ส่ิงใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึนทั้งภายนอกและภายในองค์กร

เพื่อพฒันาตนเองอยู่ตลอดเวลา มีการสรรหาและคดัเลือกบุคลากรท่ีเหมาะสมเขา้มาร่วมงานใน

องค์กร การจดัวางจาํนวนคนและตาํแหน่งหน้าท่ีดา้นการส่ือสารการตลาดในองค์กรให้เหมาะสม 

การจ่ายค่าตอบแทนเงินเดือนและสวสัดิการอย่างเหมาะสมแก่พนักงาน และยงัตอ้งมีการส่ือสาร

ภายในองค์กรอย่างทั่วถึงอีกด้วย ต้องทําให้ทุกคนรู้สึกมีส่วนร่วมในการขับเคล่ือนองค์กรไป

ขา้งหน้า ผูบ้ริหารควรท่ีจะสามารถพูดคุยกบัคนในองค์กรไดทุ้กระดบั พนกังานท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อ
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ผูบ้ริหารสามารถส่งผลดีต่อกิจการได้ เพราะส่ิงท่ีขับเคล่ือนองค์กรท่ีแท้จริงก็คือ “คน” หรือ

ทรัพยากรมนุษยน์ัน่เอง  

4.2 การจัดการและนโยบายของบริษัท 

ผูบ้ริหารท่ีดีมีวสิัยทศัน์นโยบายและการจดัการท่ีเหมาะสมในการดาํเนินธุรกิจก็จะ

บรรลุวตัถุประสงคต์ามมา องคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีนโยบายทั้งในระยะสั้นและระยะยาวท่ีเหมาะสมกบั

ด้านการส่ือสารการตลาดและขนาดขององค์กร ตวัอย่างของนโยบายและการจดัการในด้านการ

ส่ือสารการตลาดขององค์กรเช่น การใช้ทรัพยากรในทุกๆ ดา้นขององคก์รให้เกิดประโยชน์คุม้ค่า 

ไม่วา่จะเป็นทรัพยากรมนุษย ์คนนอ้ยแต่ทาํงานใหญ่ ดา้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ลงทุนอยา่ง

เหมาะสมแต่ได้ผลงานท่ีดี นโยบายในการสนับสนุนนักคิดหน้าใหม่ เปิดอิสระในด้านความคิด

สร้างสรรค ์การประกวดความคิดและประดิษฐ์ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ มีรางวลัตอบแทนเพื่อเป็นแรงจูงใจ

ให้อย่างเหมาะสม นโยบายสนับสนุนในการเรียนรู้สําหรับพนักงานท่ีมีความสนใจในด้านการ

ส่ือสารการตลาด เช่น การเขา้ฝึกอบรมทั้งในระยะสั้ นและระยะยาว นโยบายและการจดัการท่ีดีทาํ

ใหเ้กิดประสิทธิภาพในทุกๆ ดา้นขององคก์รก็จะเกิดความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมัน่คง 

4.3 งบประมาณ 

เป็นปัจจยัท่ีสําคญัทาํให้กิจการดาํเนินไปอย่างราบร่ืน ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งได้

เห็นถึงความสําคัญในการจดัสรรงบประมาณท่ีเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดขององค์กร เช่น  

การศึกษาวิจยัและพฒันาดา้นการส่ือสารการตลาดในทุกมิติเพื่อสร้างความเติบโตให้กบัตลาดของ

องค์กร ในปัจจุบนัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ล็งเห็นถึงความสําคญัในการจดัสรรงบประมาณดา้นการ

ส่ือสารการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เพราะองคก์รกลุ่มตวัอย่างไดเ้ล็งเห็นถึงประสิทธิภาพของการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ จากองค์กรท่ีเคยใช้และประสบความสําเร็จมาแลว้ใน

บางองคก์รธุรกิจของสมาชิกชมรม จึงเป็นตวัอยา่งของการเรียนรู้ท่ีดีและควรจะนาํมาประยกุตใ์ชก้บั

สมาชิกอ่ืนๆ  

4.4 เคร่ืองมือการผลติส่ือ 

เป็นปัจจัยท่ี ส่งเสริมทางด้านการผลิตการส่ือสารการตลาดซ่ึงมีความสําคัญ

เช่นเดียวกนักบัปัจจยัในดา้นอ่ืนๆ ทางองค์กรกลุ่มตวัอยา่งเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพและ

เหมาะสมกบัการผลิตส่ือด้วยตนเองภายในองค์กรเพื่อประหยดัทั้งเวลาและค่าใช้จ่าย ทางองค์กร

กลุ่มตวัอยา่งมีแนวทางรับคนท่ีมีความรู้ความสามารถแบบบูรณาการในการทาํส่ือและสามารถใช้

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือภายในองคก์รเองได ้เช่น การผลิตส่ือส่ิงพิมพ ์ป้ายโปสเตอร์ แผน่บิลบอร์ด 

ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบโลโกแ้ละบรรจุภณัฑ์หรือในการทาํงานศิลป์ต่างๆ หรืออาจจะส่ง

คนท่ีสนใจหรือมีความรู้ขั้นพื้นฐานในองคก์รไปอบรมเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือในการ
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ผลิตส่ือ เพราะในปัจจุบนัการผลิตส่ือภายในองคก์รกลุ่มตวัอย่างเองไม่ใช่เร่ืองยากอีกต่อไปเพราะ

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือมีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถเรียนรู้ใชง้านไดไ้ม่ยาก เพราะการ

ใช้บริษทัผลิตส่ือภายนอกทั้งหมดอาจจะมีค่าใช้จ่ายท่ีสูง แต่ในบางกรณียงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทั

ผลิตส่ือมืออาชีพทาํการผลิตส่ือใหก้บัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งในบางงาน 

4.5 การตลาด 

ในเร่ืองของปัจจยัในส่วนน้ีก็มีส่วนสําคญักบัการส่ือสารการตลาด เช่น สินคา้ของ

องค์กรกลุ่มตวัอย่าง มีส่วนแบ่งตลาด 30% ของทุกตราสินคา้ท่ีมีจาํหน่ายในประเทศ กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองเหล็กรายใหญ่ โครงการต่างๆ ในประเทศ และห้างคา้

ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีหลายสาขา ตาํแหน่งของตลาดอยู่ในระดบั B+ ราคาระดบั B+ ช่องทางการจดั

จาํหน่าย มีทั้งร้านคา้รายใหญ่และรายยอ่ยทัว่ประเทศ ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีสาขาทัว่ประเทศ การ

เลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ ผา่นทางช่องทางต่างๆ 

เช่น ทีวี วิทยุ ส่ือออนไลน์ นิตยสารประเภทตกแต่งบา้นและการก่อสร้างต่างๆ มีการจดัโปรโมชัน่

ร่วมกบัตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ในการจดัโปรโมชั่นขายสินคา้ช่วง

ราคาพิเศษ เช่น ซ้ือหน่ึงชุดแถมฟรีอีกหน่ึงชุดหรือโปรโมชัน่นาํสินคา้ท่ีชาํรุดจากการใช้งานแล้ว

นาํมาแลกเป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ใหม่เป็นตน้ ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างเน้นการออกแบบและ

ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพจากกลางไปถึงสูง เพราะหลีกเล่ียงผลิตคุณภาพสินคา้เกรดตํ่าราคาถูก เพราะมี

การแข่งขนัในดา้นของราคาค่อนขา้งสูง จากการท่ีมีสินคา้คุณภาพตํ่าราคาถูกท่ีไหลทะลกัเขา้มา

จาํหน่ายในประเทศ สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงท่ีผลิตจากต่างประเทศก็จะมีราคาสูงกว่าสินคา้ในระดบั

คุณภาพเดียวกันจากผูผ้ลิตในประเทศ และสินค้าท่ีนําเข้ามาจากต่างประเทศต้องเสียค่าใช้จ่าย

มากกว่า เพราะตอ้งผา่นขั้นตอนในการขนส่งท่ีมีระยะเวลาค่อนขา้งนาน อตัราภาษีและค่าธรรมเนียม

สําหรับสินคา้ประเภทต่างๆ ค่าจดัเก็บระหวา่งสินคา้รอการขนส่ง มีหลายขั้นตอนกวา่จะนาํมาออก

วางขายในตลาดได ้

“ทางบริษทัไดมี้แนวคิดในเร่ืองปัจจยัภายในบริษทัท่ีสนบัสนุนในความสําเร็จของ

การดาํเนินกิจกรรมทางด้านการส่ือสารการตลาด คือ ผูบ้ริหารของบริษทัมีแนวคิดทางด้านการ

ส่ือสารการตลาดและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ตามสถาณการณ์อยู่ตลอดเวลาและสามารถนํามา

ประยุกต์ใช้ได้จริง เรามีวิธีการลงทุนให้คุม้ค่าในทุกๆ ด้านโดยเฉพาะด้านการส่ือสารการตลาด  

มีการสร้างคนรุ่นใหม่เพื่อรองรับเทคโนโลยีใหม่ๆ ในด้านการส่ือสารการตลาด บริษัทมีการ

ส่งเสริมพนกังานในองคก์รใหมี้การอบรมพฒันาความรู้ในการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเป็น

ระยะ และมีการจดัสรรงบประมาณในการทาํโฆษณากบัส่ือต่างๆ ทางบริษทัไดมี้การใชเ้ทคโนโลยี

ท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถผลิตส่ือง่ายๆ ดว้ยตนเอง” 
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(ประธานกรรมการ) บริษทั ฮอฟเฟ็นเอเชีย จาํกดั 

 ปัจจยัภายนอกองค์กร ประกอบไปด้วย นโยบาย เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลย ี

สภาพแวดลอ้มและกฎหมาย 

1. นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง  

นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมืองซ่ึงทางองค์กรกลุ่มตวัอย่าง

ได้รับความอนุเคราะห์จากหน่วยงานภาครัฐในด้านการส่งเสริมในด้านต่างๆ เช่น โครงการส่ง

นกัวิชาการและผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการผลิตและออกแบบนวตักรรมสินคา้ประเภทต่างๆ โดยความ

ร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัของรัฐในการจดัส่งผูเ้ช่ียวชาญมาช่วยให้คาํแนะนาํและอบรมให้ความรู้ใน

ดา้นต่างๆ ให้เกิดประสิทธิภาพในการประกอบการ เช่น การออกแบบนวตักรรมและผลิตสินคา้

ใหม่ๆ ให้เหมาะสมกับตลาดท่ีมีการแข่งขันสูง และยงัออกเอกสารและตราสัญลักษณ์รับรอง

มาตรฐานสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐใหก้บัทางบริษทั จึงสามารถทาํใหเ้กิดความน่าเช่ือถือในสินคา้

เพราะมีการรับรองคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสนบัสนุนในเร่ืองการส่ือสาร

การตลาดและทาํให้เกิดข้อได้เปรียบในการจดัจาํหน่ายสินค้าในตลาด ในส่วนทางด้านตลาด

ต่างประเทศทางหน่วยงานจากภาครัฐก็มีนโยบายให้การส่งเสริมดา้นการส่ือสารการตลาดแก่ผูผ้ลิต 

เช่น นโยบายส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยโดยการเขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชย ์

ยงักลุ่มประเทศเป้าหมาย มีทั้งการจดังานแสดงสินคา้ไทยโดยตรงและการเขา้ร่วมงานกบังานแสดง

สินคา้โดยประเทศเป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการสนบัสนุนโดยตรงจากภาครัฐจึงเป็นช่องทางการส่ือสาร

การตลาดท่ีตรงกบัยทุธ์ศาสตร์และกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีสาํคญัและมีประสิทธิภาพสูง  

2. เศรษฐกิจ  

จากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างและกลุ่มลูกค้าธุรกิจ  

และกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดเ้กิดความร่วมมือโดยร่วมกนัจดัการดาํเนินกิจกรรมเก่ียวกบัการ

ส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัทาํกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด การจดัแสดงสินคา้

และการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อทาํให้สภาวะกระตุน้ในการ

ซ้ือสินคา้ 

ส่วนทางด้านกลุ่มลูกค้าต่างประเทศปัญหาทางด้านเศรษฐกิจไม่ค่อยจะมี

ผลกระทบพร้อมๆ กนัเพราะเป็นตลาดใหญ่มีหลายภูมิภาค ทางผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีตลาด

สํารองในหลายๆ ประเทศ ในดา้นการส่ือสารการตลาดไม่ว่าในภาวะเศรษฐกิจจะเป็นเช่นไร ทาง

องค์กรกลุ่มตวัอย่างยงัให้ความสําคญัในเร่ืองของการใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดอย่าง

ต่อเน่ืองโดยเฉพาะการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้นานาชาติเพราะผูป้ระกอบการยงัคงตอ้งแสดงตวัให้
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ทางกลุ่มลูกคา้ไดพ้บปะและรับรู้ข่าวสารไดทุ้กช่องทางอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเกิดความเช่ือมัน่ของกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีมีต่อองคก์รมากท่ีสุด 

3. สังคม  

จากสภาพสังคมประเทศไทยในปัจจุบัน โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสารท่ี

เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว องค์กรกลุ่มตวัอย่างจึงตอ้งปรับตวัในทุกๆ ดา้นของการดาํเนินกลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง เช่น การเปล่ียนแปลงรูปแบบการดาํเนินชีวิต 

ในปัจจุบันสังคมครอบครัวของไทยเป็นครอบครัวเด่ียวมากข้ึน คู่สมรสในปัจจุบันนิยมแยก

ครอบครัวออกมาอยูก่นัเองมากข้ึนไม่นิยมอยู่กนัเป็นครอบครัวใหญ่เหมือนในอดีตและในปัจจุบนั

ผูค้นก็แต่งงานสร้างครอบครัวกนัชา้หรือไม่ก็แต่งงานอยูต่วัคนเดียว อตัราการเกิดใหม่ของประชากร

ก็ลดลงอยา่งมาก และยงัมีเร่ืองของประชากรหญิงมากกวา่ประชากรชาย ในปัจจุบนัคุณภาพชีวิตและ

ระบบสาธารณสุขของไทยอยูใ่นเกณฑท่ี์ดีจึงทาํให้สุขภาพของประชากรมีแนวโนม้ท่ีประชากรจะมี

อายุโดยเฉล่ียสูงข้ึน จึงทาํให้เกิดปัญหาประชากรสูงวยัมากข้ึน ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างจึงให้

ความสําคญัและมีการกาํหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดให้กบักลุ่มผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน 

เช่น ทาํการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ เช่น การใช้งานของสินคา้ในปัจจุบนั ผูสู้งอายุหรือสตรีทาง

บริษทัไดอ้อกแบบรูปลกัษณ์และการใชง้านแบบง่ายๆ ของสินคา้ไวร้องรับ ในส่วนเร่ืองของการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในสังคมในยุคน้ีเร่ิมเน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน เพราะเคร่ืองมือ

รับส่ือมีใช้กนัอย่างแพร่หลาย เช่น สมาทโฟน ส่วนทางด้านตลาดต่างประเทศก็ไม่แตกต่างจาก

ประเทศไทยเท่าไรนกั จะมีทางประเทศในแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลางท่ีจาํนวนประชากรมี

เพิ่มข้ึนเป็นอย่างรวดเร็วตามนโยบายทางการเมือง ซ่ึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจสําหรับองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่ง สําหรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในภูมิภาคท่ีกล่าวถึงไม่นิยมทาํการส่ือสารการตลาด

ในระบบออนไลน์ เพราะประเทศแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลางส่วนใหญ่การส่ือสารออนไลน์

ต้องผ่านการตรวจสอบคัดกรองข้อความอักษร รูปภาพ เสียง หรือ เว็บไซต์ต่างๆ จะต้องผ่าน

หน่วยงานรัฐเพื่อตรวจสอบก่อนนําไปเผยแพร่ซ่ึงไม่มีอิสระในการใช้ส่ือออนไลน์กันมากนัก 

องคก์รกลุ่มตวัอย่างจึงยงัจาํเป็นตอ้งทาํการตลาดแบบเผชิญหนา้คือไปออกงานแสดงสินคา้หรือไป

เจรจาธุรกิจแบบเผชิญหนา้จึงจะสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดม้ากกวา่  

4. เทคโนโลย ี 

ในสภาวะปัจจุบนัผูผ้ลิตจากหลายภูมิภาคมีการแข่งขนัการผลิตสินคา้และแย่ง

ส่วนแบ่งของตลาดกนั จึงเกิดผลกระทบกบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งกบัผูผ้ลิตสินคา้ประเภทเดียวกนัจาก

ประเทศต่างๆ จึงมีการนาํการใช้เทคโนโลยีทางดา้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมาใช้เพื่อยกระดบั

การส่งเสริมการตลาดขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งเพื่อแข่งขนักบัตลาดทั้งในและต่างประเทศจากผูผ้ลิต
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จากประเทศต่างๆ และไดมี้การร่วมกนัพฒันาช่องทางการส่ือสารแบบเด่ียวและกลุ่มควบคู่กนัไป 

เช่น การจดัทาํและพฒันาเวป็ไซตข์องบริษทัต่างๆ ของสมาชิกในชมรมและลิงคเ์ขา้กบัเวป็ไซตข์อง

ชมรมซ่ึงจะทาํใหผู้ท่ี้สนใจหรือกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทไดเ้กิดความสะดวกในการติดต่อเพื่อรับทราบ

ขอ้มูลทุกอยา่งท่ีตอ้งการทราบหรือเขา้ชมเวป็ไซตดู์ก่อนเพื่อมาเช็คขอ้มูลเบ้ืองตน้ ส่วนทางดา้นการ

จดัทาํบรรจุภณัฑ์สินคา้ แผน่พบั แคตตาล็อกสินคา้ หรือป้ายโฆษณาของสินคา้ รวมถึงการออกงาน

แสดงสินคา้ และมีการส่งเสริมให้พนกังานมีความรู้ความสามารถในการส่ือสารการตลาดไปยงัลูกคา้ 

สนับสนุนให้พนักงานมีความคิดสร้างสรรค์ในการท่ีจะคิด รูปแบบบรรจุภณัฑ์ใหม่ๆ ให้มีความ

ทนัสมยัและประหยดัพื้นท่ีในการจดัส่ง คิดสินคา้ใหม่ๆ คิดนวตักรรมใหม่ๆ เพื่อลดขั้นตอนการ

ทาํงาน และเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงาน เป็นตน้ ส่งเสริมให้พนกังานไดรั้บการอบรมในเร่ืองของ

เทคโนโลยสีาํหรับการส่ือสารการตลาด  

5. สภาพแวดลอ้ม  

ในเร่ืองของปัจจยัสภาพแวดล้อมท่ีมีผลกระทบกับการส่ือสารการตลาด ทาง

องคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีการใชช่้องทางการส่ือสารในรูปแบบของการใช้การโฆษณาและการส่งเสริม

การตลาดควบคู่กนั เพราะสภาพแวดลอ้มในตลาดของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศและธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศนั้นมีการเลือกใช้กลยุทธ์และเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม เช่นในกรุงเทพมหานครหรือเมืองใหญ่ผู ้บริโภคส่วนใหญ่จะมี

การศึกษาสูง มีกาํลงัซ้ือสูงและตดัสินใจซ้ือสินคา้จากเหตุผลมากกวา่ความรู้สึก ส่วนผูบ้ริโภคตาม

พื้นท่ีห่างไกลในต่างจงัหวดันิยมเลือกซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บรู้ผ่านทางส่ือโฆษณาและยงัชอบของแถม

จากผูผ้ลิต ทางด้านสภาพแวดลอ้มกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในต่างประเทศมกัจะ

เรียนรู้วา่สินคา้จากผูผ้ลิตรายใดท่ีมีช่ือเสียงลาํดบัตน้ๆ ของประเทศตน้ทางผูผ้ลิต ก็จะเป็นการง่ายต่อ

การทาํการตลาดของสินคา้ในประเทศของตนเอง ในส่วนของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีก

สมยัใหม่ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายของตลาดในลกัษณะหลากหลายพื้นท่ีทัว่ประเทศ ทางองค์กร

กลุ่มตวัอย่างมีการสํารวจและเข้าร่วมหารือกับกลุ่มลูกคา้ในด้านการจดัทาํกลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดในรูปแบบของการส่งเสริมการตลาดในแต่ละสาขาของภูมิภาคท่ีแตกต่างกันไป เช่น

ผลิตภณัฑ์ท่ีจาํหน่ายในภาคตะวนัออกและภาคใตส้ภาพแวดลอ้มเป็นทะเลตอ้งส่ือสารให้ผูบ้ริโภค

รับทราบถึงผลิตภณัฑมี์ความสามารถในการป้องกนัสนิมจากสภาพอากาศและนํ้าทะเลท่ีดีกวา่สินคา้

จากคู่แข่ง 

6. กฎหมาย  

ปัจจยัสุดทา้ยท่ีสนบัสนุนในดา้นกฎหมายกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ทาง

องคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ความสําคญัเป็นอยา่งมาก เพราะผลกระทบท่ีเก่ียวกบัดา้นกฏหมายจะตอ้ง
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ปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับด้านโฆษณาและส่ือทุกชนิด ทั้ งในและ

ต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือ สคบ (สํานกังานคุม้ครองผูบ้ริโภค) หากผลิตหรือจดั

จาํหน่ายสินคา้มาตรฐานตํ่ากวา่ท่ีระบุไวท้างผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิท่ีจะร้องเรียนผา่นสคบ เพื่อตรวจสอบ

ตามขั้นตอนของกฎหมายคุ้มครองผูบ้ริโภค และยงัมีพระราชบัญญัติกฎหมายต่างๆ ของทาง

กระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุตสาหกรรมไวค้วบคุมผูป้ระกอบการเพื่อดาํเนินกิจกรรมการ

ส่ือสารการตลาดและผลิตสินคา้ใหเ้ป็นไปอยา่งมีคุณภาพในระดบัสากล 

 “ทางบริษทัมีแนวคิดในเร่ืองปัจจยัท่ีส่งเสริมการส่ือสารการตลาดจากภายนอก

บริษทั ปัจจยันโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง ทางบริษทัไดรั้บการส่งเสริมในดา้น

ต่างๆ จากภาครัฐ เช่น การออกตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากภาครัฐให้กบัทางบริษทั 

ทางดา้นตลาดต่างประเทศภาครัฐมีนโยบายใหก้ารส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยโดยผา่นการแสดง

สินค้ายงักลุ่มประเทศเป้าหมาย ปัจจยัด้านเศรษฐกิฐทางบริษทัและกลุ่มลูกค้าธุรกิจในประเทศ  

และกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดร่้วมมือกนัจดัแสดงสินคา้และการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ปัจจยัดา้น

สังคมทางบริษทัมีการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลง

ของสังคม ในส่วนการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในสังคมในยคุน้ีเร่ิมเนน้ไปทางส่ือออนไลน์

มากข้ึนและมีการทาํการส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้า ส่วนปัจจยัทางด้านเทคโนโลยีท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาด มีการจดัทาํเวบ็ไซตข์องบริษทัเพื่อเขา้ชมขอ้มูลเบ้ืองตน้ของสินคา้

และการบริการก่อน ส่วนปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มดา้นการส่ือสารการตลาด ทางบริษทั

เลือกใชก้ลยุทธ์และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอยา่งเหมาะสม เพราะผูบ้ริโภคในประเทศส่วนใหญ่ 

ชอบซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บรู้มาจากการโฆษณา ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นกฎหมายกบักลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาด ทางบริษทัไดใ้หค้วามสําคญัเป็นอยา่งมาก เพราะผลกระทบท่ีเก่ียวกบัดา้นกฎหมายจะตอ้ง

ปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายบริหาร) บริษทั โซเล็กซ์เมทลั อินดสัเทรียล จาํกดั 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

1.  สรุปผลการวจิัย 

 

การส่ือสารการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มในอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก 

เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ใชก้ารสัมภาษณ์รายบุคคลเชิงลึกทั้ง 6 องคก์ร รวม 12 คน เป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บขอ้มูลร่วมกบัการศึกษาจากเอกสารขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยสรุป

ผลการวจิยัไดเ้ป็น 3ตอน ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัน้ี 

1.1 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมีการวางแผนท่ีมีประสิทธิภาพ เพราะการวางแผนท่ีดีจะทาํให้สินคา้ หรือ

ตราสินคา้เติบโตอยา่งมีแบบแผน ไม่หลงทางกบัการลงทุนทาํการส่ือสารการตลาดแบบไร้แบบแผน 

หรือพยายามทาํเลียนแบบการส่ือสารการตลาดจากคู่แข่งในตลาด และยงัทาํให้สินคา้และตราสินคา้ 

มีความชดัเจนในการส่ือสารการตลาดในรูปแบบของตวัองคก์รเอง เม่ือกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

ชดัเจนแลว้ ยอ่มทาํให้การส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ ออกมาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามไป

ด้วย ผลจากการศึกษาแนวทางการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด อธิบายภายใต้เคร่ืองมือส่วน

ประสมการตลาด (4P) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนํามาใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง

การตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการขาย  

โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อกาํหนดการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดพบวา่ในส่วนของบาง

องค์กรกลุ่มตวัอย่างมีการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีคล้ายคลึงกนัเพราะเป็นสินคา้ประเภท

ใกลเ้คียงกนั แต่จะมีส่วนแตกต่างกนัในรายละเอียดปลีกย่อย ในดา้นของการเลือกใช้กลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาดผ่านการศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดและศึกษาปัจจยัท่ีส่งเสริมจากภายใน

และภายนอกองคก์รในการสนบัสนุนการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด มีดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ตลาดขององค์กรกลุ่มตวัอย่างมีความคลา้ยคลึงกนัเป็นส่วนใหญ่ 

แต่จะมีรายละเอียดปลีกยอ่ยบางจุดท่ีมีการวางกลยุทธ์ท่ีแตกต่างกนั เช่น ในปัจจุบนักลุ่มลูกคา้ของ

องคก์รกลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัธุรกิจรุ่นใหม่ท่ีจบการศึกษาสูงและมีวสิัยทศัน์ท่ีทนัสมยัเขา้มามีบทบาท

ในการดาํเนินธุรกิจต่อจากรุ่นคุณพ่อ ทั้งกลุ่มลูกคา้ในประเทศ และจากต่างประเทศ จะเนน้เร่ืองการ

ส่ือสารการตลาดไปในทิศทางแนวเดียวกนั คือ มีรูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีดูรูปลกัษณ์ทนัสมยั รูปแบบ
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การใชง้านไดห้ลากหลาย บรรจุภณัฑ์สวยงาม ส่วนดา้นความแตกต่างระหวา่งกลุ่มลูกคา้ในประเทศ

จะนิยมใชต้ราสินคา้จากโรงงานเพราะง่ายต่อการส่ือสารการตลาดเพราะทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งจะ

ทาํการโปรโมทสินคา้ในหลายๆ ช่องทางก่อนจะนาํสินคา้ออกสู่ตลาดและระหวา่งท่ีจดัจาํหน่ายอยู่

ในตลาด ส่วนกลุ่มลูกคา้ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ก็นิยมจดัจาํหน่ายตราสินคา้ของทางห้างเอง 

และสินคา้ตอ้งมีลกัษณะโดดเด่น ทั้งสีสัน รูปแบบดูทนัสมยัทั้งตวัสินคา้และบรรจุภณัฑ์ จะมีใน

เร่ืองการส่ือสารการตลาดในรูปแบบของบรรจุภัณฑ์และฉลากสินค้าท่ีจาํเป็นต้องแสดงตรา

สัญลักษณ์มารตรฐานของสินค้าประเภทนั้ นๆ เช่น ISO 9001-2015, DIN, มอก เพื่อบ่งบอกถึง

มาตรฐานของสินคา้เป็นตน้ 

ดา้นราคานั้นทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างกาํหนดกลยุทธ์ในการจดัวางตาํแหน่งของ

สินคา้ไวท่ี้ระดบับนผลิตเฉพาะสินค้าคุณภาพสูง และทาํการส่ือสารการตลาดโดยการสร้างตรา

สินคา้ใหเ้ป็นท่ียอมรับเฉพาะคุณภาพสูงของสินคา้ในทอ้งตลาดเท่านั้น  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างไดมี้การกาํหนดกลยุทธ์โดย

การทาํการส่ือสารการตลาดให้เป็นท่ียอมรับและเป็นท่ีรู้จกัจากภายในประเทศก่อนกบักลุ่มลูกคา้

ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ หลงัจากสินคา้ลงสู่ตลาดและเป็นท่ียอมรับแลว้จึงจะนาํ

สินคา้เขา้ไปสู่กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้าง

คา้ปลีกสมยัใหม่ เพราะถา้หากสินคา้ไม่มีช่ือเสียงหรือเป็นท่ียอมรับจากตลาดมาก่อนก็จะถูกปฏิเสธ

การนําสินคา้เขา้จดัจาํหน่าย เพราะนโยบายการจดัจาํหน่ายของห้างค้าปลีกสมยัใหม่คือ มีพื้นท่ี

ให้กบัสินคา้ท่ีเป็นท่ียอมรับจากตลาดแลว้เท่านั้นเพราะไม่มีความจาํเป็นตอ้งไปเสียโอกาสในการ

ขายกบัสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ียอมรับในตลาด ส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ

โดยเฉพาะในเขตภูมิภาคอาเซียน สินคา้ไทยคือสินคา้ท่ีมีความตอ้งการในระดบัตน้ๆ ของภูมิภาค 

ผูน้าํเขา้ในหลายๆ ประเทศในยา่นน้ีมกัจะนิยมนาํเขา้สินคา้จากไทยเขา้ไปจาํหน่ายทั้งในรูปแบบตรา

สินค้าขององค์กรกลุ่มตวัอย่างและตราสินค้าของกลุ่มลูกค้าเองโดยการจดัจาํหน่ายและทาํการ

ส่ือสารการตลาดควบคู่กนัไป กลุ่มลูกคา้จากต่างประเทศมกัจะทาํการส่ือสารการตลาดดว้ยตนเอง

เน่ืองจากจะมีความคุน้เคยกบัสภาพตลาดของตนเองมากกวา่องคก์รกลุ่มตวัอยา่ง  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดใ้หค้วามสําคญักบัการวางกล

ยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศมากท่ีสุด 

เพราะเป็นการเร่ิมตน้สร้างช่ือเสียงให้กบัตวัสินคา้จากตลาดภายในประเทศเป็นอนัดบัแรกแลว้จึง

ค่อยต่อยอดขยายฐานลูกคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ และต่อไปยงัตลาด

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศตามลาํดบั วธีิการขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในการส่งเสริมการตลาด เช่น การผลิตสินคา้รุ่นจาํกดัจาํนวนในรุ่น
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พิเศษในโอกาสฉลองครบรอบในวาระพิเศษต่างๆ ท่ีไม่ทําการผลิตในเวลาปกติ เพื่อเป็นของ

สมนาคุณให้กบัลูกคา้ในวาระพิเศษ หากมีการผลิตสินคา้ในรุ่นหรือแบบใหม่ๆ ก็จะทาํการผลิต

สินคา้ตวัอยา่งเพื่อส่งให้กบักลุ่มลูกคา้ไปทาํการทดสอบหรือแจกฟรีในบางสินคา้เพื่อให้ลูกคา้ผูใ้ช้

จริงไดท้าํการทดลองใช้ก่อนท่ีจะตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือมาใช้เป็นประจาํ สินคา้บางชนิดจะตอ้งใช้

ช่องทางการส่ือสารการตลาด เช่น การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น นิตยสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก่อสร้าง 

ส่ือทางวิทยุ ในรายการเก่ียวกบัการซ่อมแซมบา้น แผ่นป้ายโฆษณาต่างๆ แต่ไม่นิยมทาํการส่ือสาร

การตลาดในส่วนของส่ือออนไลน์ เพราะทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดว้างตาํแหน่งในฐานะผูผ้ลิตและ

จาํหน่ายสินค้าเฉพาะกลุ่มลูกค้ารายใหญ่เท่านั้ น บางกลุ่มลูกค้าจะนําสินค้าไปทําการส่ือสาร

การตลาดเองแต่ในบางกรณีก็อาจจะร่วมกนัทาํการส่ือสารการตลาดร่วมกนั  

1.2 การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด คือ การนาํการส่ือสารและการตลาดมาร่วม

กนั ทาํให้มีรูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกนัระหวา่งกระบวนการส่ือสาร และกระบวนการ

ทางการตลาด โดยการส่ือสารการตลาด ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างมีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดและมีขอ้สรุปผลการวจิยั ดงัน้ี 

1.2.1 การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัต่อกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีจดัทาํ

ข้ึนมาเพื่อสนบัสนุนการขาย เพิ่มกาํไร แนะนาํผลิตภณัฑใ์ห้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ส่วนใหญ่การโฆษณา

จะใช้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศจะได้ผลคุม้ค่ามากท่ีสุด ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศนั้นการใช้โฆษณาทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะไม่

ดาํเนินการเพราะไม่สามารถควบคุมตลาดนั้นๆ ได้อย่างแทจ้ริง และการโฆษณาทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งไดน้าํมาใช ้เช่น การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์นิตยสารท่ีเก่ียวกบัเน้ือหาของบา้น 

เช่น นิตยสารบา้นและสวน ส่ือวิทยุท่ีมีเน้ือหารายการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพูดคุยในเร่ืองการก่อสร้าง 

ซ่อมแซมบา้น เช่น รายการช่างความรู้คู่บ้าน ทางสถานีวิทยุเอฟเอ็ม 99.0 ส่ือโทรทศัน์ส่วนใหญ่ 

จะนิยมใช้เวลาโฆษณาช่วงรายการข่าวภาคดึก ข่าวสามมิติทางช่อง3 แผ่นป้ายโฆษณาต่างๆ ตามส่ี

แยกหรือตามป้ายรถโดยสารประจาํทางในเขตกรุงเทพมหานคร ในส่วนของส่ือใหม่คือส่ือออนไลน์ 

ทางองค์กรกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดว่าการลงส่ือเพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้ถึงมือกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น

ผูใ้ช้สินค้าโดยตรงนั้ นยงัคงเป็นหน้าท่ีของกลุ่มลูกค้าธุรกิจกับธุรกิจและห้างค้าปลีกสมัยใหม่ 

เป็นผูท้าํส่ือออนไลน์เอง ถา้ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างเป็นผูล้งส่ือออนไลน์โปรโมทและจาํหน่าย

สินคา้ตรงถึงผูบ้ริโภค อาจจะกระทบกระเทือนส่งผลในดา้นลบของระบบวงจรธุรกิจได ้

1.2.2 การประชาสัมพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือชนิดหน่ึงในการส่ือสารการตลาดท่ีสําคญั

อีกอย่างหน่ึง ท่ีนับวนัจะยิ่งมีบทบาทมากข้ึน เพราะเป็นการเพิ่มความแข็งแกร่งให้แก่ตราสินค้า  

หรือตัวสินค้าทั้ งทางตรงและทางอ้อม ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างจึงมักนํามาใช้ เช่น การใช้การ
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ประชาสัมพนัธ์องค์กรและตวัสินคา้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและ

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ซ่ึงมีขนาดธุรกิจท่ีใหญ่ มีหลายสาขา เช่น ห้างโฮมโปร 

หา้งไทยวสัดุ ห้างดูโฮม ส่วนใหญ่จะมีพื้นท่ีในการจดัจาํหน่ายครอบคลุมในทุกหวัเมืองตามจงัหวดั

ใหญ่ๆ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซ่ึงมีกาํลงัซ้ือมหาศาล ทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งตอ้งทาํใหห้้างคา้ปลีกสมยัใหม่ไดเ้ห็นถึงศกัยภาพขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งวา่มีความสามารถ

ในการผลิตสินคา้ไดเ้พียงพอเพื่อรองรับการจดัจาํหน่ายของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ได ้ 

1.2.3 การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือชนิดหน่ึงในการทาํการส่ือสารการตลาด

เพื่อสร้างแรงกระตุน้ทาํให้เกิดแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ แต่ในองคก์รกลุ่มตวัอย่าง

มกัจะไม่นิยมนาํมาใชส้นบัสนุนกบักลุ่มลูกคา้โดยตรง แต่จะใชก้ารส่งเสริมการตลาดผา่นทางกลุ่ม

ลูกค้าไปยงักับผูซ้ื้อและใช้สินค้าโดยตรง โดยเฉพาะใช้วิธีการส่งเสริมการตลาดในกลุ่มธุรกิจ

ประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่จะประสบผลสําเร็จมากท่ีสุด เช่น การจดัให้มีสินคา้รุ่นพิเศษเพื่อวาง

จาํหน่ายในช่วงเวลาเทศกาลต่างๆ การจดัให้มีการแจกของแถมหรือลดราคาสินค้าในช่วงหน้า

เทศกาลสาํคญั การจดัพื้นท่ีโชวสิ์นคา้ในจุดสาํคญัของทางหา้ง เป็นตน้ 

1.2.4 การบรรจุภณัฑ์ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีค่อนขา้งมีความสําคญั

อีกชนิดหน่ึงหากมีการออกแบบการบรรจุภณัฑ์ท่ีดูสวยสะดุดตาเพื่อดึงดูดต่อสภาวะตดัสินใจของ

ลูกคา้แลว้ยงัตอ้งออกแบบขนาดของบรรจุภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัขนาดของสินคา้ให้มีขนาดบรรจุ

ภณัฑ์ท่ีเล็กและนํ้ าหนกัเบาและแข็งแรงให้มากท่ีสุดเพราะจะส่งผลไปถึงกบัปกป้องตวัสินคา้ไม่ให้

เกิดความเสียหายไดง่้ายขณะทาํการขนส่งเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ ส่วนทางกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้ง

ค้าปลีกสมัยใหม่จะให้ความสําคญักับบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงตวับรรจุภณัฑ์จะต้องดูสวย แข็งแรงและ

สามารถออกแบบให้เห็นตวัสินคา้ดา้นในให้มากท่ีสุด ซ่ึงจะเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการประกอบการ

ตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้  

1.2.5 การจดัแสดงสินคา้ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสําคญัมากสําหรับ

กลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ เน่ืองจากการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดในตลาดต่างประเทศมีงบประมาณท่ีสูงและทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างไม่สามารถท่ีจะ

ควบคุมตลาดได้ด้วยตวัเอง แต่จะมีวิธีเดียวท่ีจะใช้ให้เกิดความคุ้มค่าได้ลงตวัท่ีสุดก็คือการเข้า

ร่วมงานแสดงสินคา้ในประเทศกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย องค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ีมีธุรกิจขนาดเล็กแต่มี

ความสามารถผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก ก็อาจจะไปร่วมงานแสดงสินคา้กบัประเทศท่ีเป็นศูนยก์าร

กระจายสินคา้ในภูมิภาคนั้นๆ ส่วนองค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ีมีธุรกิจขนาดกลางและมีงบประมาณใน

การลงทุนด้านการส่ือสารการตลาดสูงก็อาจจะลงไปในประเทศกลุ่มเป้าหมายโดยตรง ส่วนงาน

แสดงสินค้าในประเทศไทยท่ีเก่ียวข้องกับกลุ่มองค์กรกลุ่มตัวอย่างจะไม่ค่อยได้รับความนิยม
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เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ภายในประเทศไทยเน้นในรูปแบบการขายปลีก ซ่ึงไม่ตรงกับกลยุทธ์

เป้าหมายขององคก์รกลุ่มตวัอยา่ง 

1.2.6 โชว์รูม เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีองค์กรกลุ่มตัวอย่างมีไว ้

เพื่อโชวศ์กัยภาพสินคา้ขององคก์ร มี 2ประเภท คือ ประเภทแยกสถานท่ีตั้งระหวา่งโรงงานกบัโชว์

รูมและประเภทท่ีตั้งอยูใ่นเขตโรงงาน ประเภทท่ีแยกสถานท่ีตั้งระหวา่งโรงงานกบัโชวรู์ม จากธุรกิจเร่ิม

กนัตั้งแต่ในยุคเร่ิมตน้ จนมาถึงปัจจุบนัธุรกิจมีการขยายและเติบโตข้ึนมาเป็นลาํดบั จนกระทัง่ขยาย

กิจการเป็นสถานประกอบการขนาดกลาง และจาํเป็นตอ้งเปล่ียนสถานท่ีประกอบธุรกิจให้มีเน้ือท่ี

ขนาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจท่ีเติบโตข้ึน แต่สถานท่ีประกอบการในยคุเร่ิมตน้ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง

ยงัคงเก็บรักษาไวใ้ห้เห็นถึงความเปล่ียนแปลงในความก้าวหน้าของธุรกิจ แต่เปล่ียนจากสถาน

ประกอบการในยคุแรกใหเ้ป็นโชวรู์มสินคา้เพื่อจดัโชวสิ์นคา้ ในส่วนองคก์รกลุ่มตวัอยา่งประเภทท่ี

โชวรู์มตั้งอยู่ในเขตโรงงาน ส่วนใหญ่จะเป็นองค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ีเร่ิมตน้ธุรกิจหรือแยกตวัจาก

ธุรกิจเดิมมาไม่นานนกั ในปัจจุบนัสถานประกอบการขององค์กรกลุ่มตวัอยา่งมกันิยมสร้างสถาน

ประกอบการและสร้างโชวรู์มโชวสิ์นคา้ขององคก์รเองในเขตโรงงาน  

1.3 ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จ มี 2 ประเภท คือ ปัจจยัภายในองคก์รและปัจจยัภายนอก

องคก์ร ซ่ึงมีขอ้สรุปผลการวจิยั ดงัน้ี 

1.3.1 ปัจจยัภายในองคก์รเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากแนวทางและความคิดของเจา้ของ

กิจการและผูบ้ริหารท่ีมีส่วนเก่ียวข้องในด้านการส่ือสารการตลาด ทั้ งในด้านความคิดและการ

แสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ ภายในองค์กร โดยท่ีปัจจัยภายในองค์กร

ประกอบไปดว้ย 

1) บุคลากร ในความสําเร็จในของการดาํเนินกิจกรรมทางดา้นการส่ือสาร

การตลาดของกลุ่มองค์กรตวัอยา่งนั้น บุคคลแรกท่ีจะกล่าวถึงคือ ผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการ ผูน้าํ

จะต้องมีแนวคิดท่ีกวา้งไกล มีวิสัยทัศน์ สามารถเรียนรู้และพัฒนาในด้านกลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาดอยูต่ลอดเวลาและสามารถนาํมาประยุกต์ใช้ให้ถึงเป้าหมาย รู้จกัวิธีจดัสรรงบประมาณใน

ดา้นการส่ือสารการตลาดอย่างเหมาะสม พนักงานในองค์กรกลุ่มตวัอย่างจะตอ้งรับนโยบายการ

ส่ือสารการตลาดของผูบ้ริหารนาํมาปฏิบติั และเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ ดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึน

ทั้งภายนอกและภายในองคก์รเพื่อพฒันาบุคลากรในองคก์รอยูต่ลอดเวลา มีการสรรหาและคดัเลือก

บุคลากรท่ีเหมาะสมเขา้มาร่วมงานในองค์กรและการจดัแบ่งหน้าท่ีของบุคลากรให้เหมาะสมกบั

เน้ือหาของงาน 

2) การจัดการและนโยบายของบริษัท ทางองค์กลุ่มตัวอย่างประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมีนโยบายทั้งในระยะสั้ นและระยะยาวท่ีเหมาะสมกบัขนาดขององค์กร
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กลุ่มตวัอย่างในการดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดในหลายๆ ช่องทาง เช่น นโยบายดา้นการ

จดัอบรมและพฒันาศกัยภาพของพนกังานในองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความสนใจในดา้นการส่ือสาร

การตลาด และการใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือในการทาํการส่ือสารการตลาด นโยบายดา้นการลงทุนนาํ

เทคโนโลยีและเคร่ืองมืออนัทนัสมยันาํมาใช้ในการทาํการออกแบบและจดัทาํส่ือ นโยบายในการ

สนับสนุนนักคิดหน้าใหม่ เปิดอิสระในด้านความคิดสร้างสรรค์ การประกวดความคิดและ

ส่ิงประดิษฐ ์ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ และจดัใหมี้รางวลัตอบแทนเพื่อเป็นแรงจูงใจให้อยา่งเหมาะสม 

3) งบประมาณ ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ล็งเห็นความสาํคญัในการจดัสรร

งบประมาณในดา้นการส่ือสารการตลาด เช่น การใชง้บประมาณในดา้นเคร่ืองมือและอุปกรณ์ดา้น

การส่ือสารการตลาด การพฒันาเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารการตลาด เช่น การจดัซ้ือคอมพิวเตอร์

และซอฟแวร์ท่ีใช้กบัการทาํโฆษณาและการออกแบบสินคา้และบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ การจดัซ้ือ

เคร่ืองพิมพร์ะบบออฟเซ็ทสาํหรับใชผ้ลิตส่ือส่ิงพิมพ ์การจดังบประมาณสําหรับจดัจา้งพนกังานท่ีมี

ความรู้ความสามารถโดยตรงในดา้นการทาํการส่ือสารการตลาด การจดัสรรงบประมาณในดา้นการ

ทาํส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การจดังบประมาณสําหรับการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ในต่างประเทศ 

ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้ให้ความสําคญัต่อการลงทุนจดัสรรงบประมาณในเร่ืองการส่ือสาร

การตลาดมาอยา่งต่อเน่ือง  

4) เคร่ืองมือการผลิตส่ือ เป็นปัจจัยท่ีส่งเสริมทางด้านการผลิตส่ือซ่ึงมี

ความสําคัญเช่นเดียวกันกับปัจจัยในด้านอ่ืนๆ ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างเลือกใช้เคร่ืองมือท่ีมี

ประสิทธิภาพและเหมาะสมกบัการผลิตส่ือดว้ยตนเองภายในองค์กรเพื่อประหยดัทั้งเวลาและค่า

ดาํเนินการ เช่น การผลิตส่ือส่ิงพิมพ์ ป้ายโปสเตอร์ แผ่นบิลบอร์ด ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบ 

โลโกแ้ละบรรจุภณัฑห์รือในการทาํงานศิลปในปัจจุบนัการผลิตส่ือภายในองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไม่ใช่

เร่ืองยากอีกต่อไปเพราะเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการผลิตส่ือมีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถ

เรียนรู้ใช้งานไดไ้ม่ยาก เพราะการใชบ้ริษทัผลิตส่ือภายนอกทั้งหมดอาจจะมีค่าใชจ่้ายท่ีสูงและอาจ

ไดผ้ลงานท่ีไม่สามารถควบคุมจากภายในไดท้ั้งหมด แต่ในบางกรณียงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทัผลิต

ส่ือมืออาชีพทาํการผลิตส่ือใหก้บัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งในบางขั้นตอน 

5) การตลาด ปัจจัยส่วนน้ีก็ มี ส่วนสําคัญกับการส่ือสารการตลาด เช่น 

ผลิตภณัฑ์ประเภทกุญแจล็อคขององค์กรกลุ่มตวัอย่าง ส่วนแบ่งตลาด 30% ของทุกตราสินคา้ท่ีมี

จาํหน่ายในประเทศ ทั้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ตาํแหน่งของตลาด สินคา้อยู่

ในระดบักลาง ราคาระดบักลาง ช่องทางการจดัจาํหน่าย มีทั้งร้านคา้รายใหญ่และรายยอ่ยทัว่ประเทศ 

ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีสาขาทัว่ประเทศ การเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีการโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์สินคา้ ผ่านทางช่องทางต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ส่ือออนไลน์ นิตยสารประเภทตกแต่ง
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บา้นและการก่อสร้างต่างๆ มีการจดัโปรโมชั่นส์ร่วมกบัตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ เช่น การซ้ือ

สินคา้สองช้ินแถมหน่ึงช้ิน การนาํสินคา้ท่ีชาํรุดจากการใชง้านแลว้นาํมาแลกเป็นส่วนลดในการซ้ือ

สินคา้ใหม่ เป็นตน้ วงจรชีวิตของตวัผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ประเภทกุญแจล็อคเป็นสินคา้ท่ีไม่ค่อยมี

รูปแบบหลากหลายมากนกั เพราะเนน้ไปทางดา้นความแข็งแรงและความทนทานมากกวา่จึงนาํตวั

ผลิตภณัฑเ์ป็นตวันาํในเร่ืองการทาํการส่ือสารการตลาด 

1.3.2 ปัจจยัภายนอก เป็นปัจจยัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มจากภายนอกองคก์รธุรกิจ

ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าและผู ้บริโภค โดยท่ีปัจจัยภายนอก

ประกอบไปดว้ย 

1) นโยบายจากภาครัฐและสถานณการณ์ทางการเมือง สําหรับตลาดใน

ประเทศมีกลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจกบัธุรกิจในประเทศและกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่หลายสาขาทัว่

ทั้งประเทศ ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัการใชก้ารส่ือสารการตลาดเป็นลาํดบัแรกใน

การสร้างการรับรู้ของสินคา้จากภายในสู่ภายนอกประเทศ มีการเน้นเร่ืองการโฆษณาเพื่อให้สินคา้

เป็นท่ีรู้จกัจากภายในประเทศ ภาครัฐยงัมีโครงการส่งผูเ้ช่ียวชาญทางด้านการผลิตและออกแบบ

นวตักรรมสินคา้ประเภทต่างๆ โดยความร่วมมือกบัสถาบนัการศึกษาของรัฐในการจดัส่งบุคลากร

ผูเ้ช่ียวชาญในเร่ืองต่างๆ มาให้คาํแนะนาํและฝึกอบรมให้ความรู้ในดา้นต่างๆ จนเกิดประสิทธิภาพ

ในการประกอบการ เช่น การออกแบบนวตักรรมและผลิตสินคา้ในรูปแบบใหม่ๆ ให้เหมาะสมกบั

ตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง และยงัออกเอกสารและตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากหน่วยงาน

ภาครัฐให้กบัองค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้ร่วมโครงการ จึงทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในสินคา้เพราะมี

การรับรองคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสนบัสนุนในการส่ือสารการตลาดจึง

ทาํใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการจดัจาํหน่ายสินคา้ในตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี ทางดา้นตลาดต่างประเทศทาง

หน่วยงานจากภาครัฐก็มีนโยบายให้การส่งเสริมดา้นการส่ือสารการตลาดแก่องคก์รกลุ่มตวัอย่าง 

เช่น นโยบายส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยผ่านทางงานแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชยย์งั

กลุ่มประเทศเป้าหมายในการผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก มีทั้งการจดังานแสดงสินคา้ไทยโดยตรง

และการเขา้ร่วมงานกบังานแสดงสินคา้โดยประเทศกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการสนบัสนุน

ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินค้าโดยตรงจากภาครัฐ และยงัเป็นช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ีมี

ประสิทธิภาพสูง 

2) เศรษฐกิจ จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัส่งผลกระทบต่อการดาํเนิน

ธุรกิจอยา่งมาก จึงเกิดการร่วมมือระหวา่งองค์กรกลุ่มตวัอยา่งกบักลุ่มลูกคา้ในประเทศโดยร่วมกนั

จดัการดาํเนินกิจกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัแสดงสินคา้และ

การทาํโปรโมชัน่ส์ต่างๆ ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ โดยเฉพาะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ สาขาหลกัในเขตกรุงเทพ
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และปริมณฑล เพื่อทําให้ตลาดเกิดความต่ืนตัวในการบริโภคสินค้า ส่วนทางด้านกลุ่มลูกค้า

ต่างประเทศปัญหาทางดา้นเศรษฐกิจไม่ค่อยจะมีผลกระทบพร้อมๆ กนัมากนกัเพราะเป็นตลาดใหญ่ 

มีหลายภูมิภาค ในดา้นการส่ือสารการตลาดไม่ว่าในภาวะเศรษฐกิจจะเป็นเช่นไร ทางองค์กรกลุ่ม

ตัวอย่างยงัให้ความสําคัญในเร่ืองของการใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง

โดยเฉพาะการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้นานาชาติเพราะผูป้ระกอบการยงัคงตอ้งแสดงตวัให้ทางกลุ่ม

ลูกคา้ไดพ้บปะและรับรู้ข่าวสารไดทุ้กช่องทางอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเกิดความเช่ือมัน่ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมี

ต่อองคก์รมากท่ีสุด 

3) สังคม จากสภาพสังคมไทยในปัจจุบนั โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสาร

ท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ทาํให้ค่านิยมและวิถีชีวิตของคนทุกสังคมก็เปล่ียนแปลงไปจากเดิม

ค่อนข้างมาก ดังนั้นทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้ปรับตวัในทุกๆ ด้านของการดาํเนินกลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง เช่น การเปล่ียนแปลงรูปแบบการดาํเนินชีวิต  

ในปัจจุบันสังคมครอบครัวของไทยเป็นครอบครัวเด่ียวมากข้ึน คู่สมรสในปัจจุบันนิยมแยก

ครอบครัวออกมาอยูก่นัเองมากข้ึนไม่นิยมอยู่กนัเป็นครอบครัวใหญ่เหมือนในอดีตและในปัจจุบนั

ผูค้นก็แต่งงานสร้างครอบครัวกนัชา้หรือไม่แต่งงานอยูต่วัคนเดียว อตัราการเกิดใหม่ของประชากร

ก็ลดลงอยา่งมาก และยงัมีเร่ืองของประชากรเพศหญิงมากกวา่ประชากรเพศชาย ในปัจจุบนัคุณภาพ

ชีวิตและระบบสาธารณสุขของไทยอยู่ในเกณฑ์ท่ีดีจึงทาํให้สุขภาพของประชากรมีแนวโน้มท่ี

ประชากรจะมีอายุโดยเฉล่ียสูงข้ึน จึงทาํให้เกิดปัญหาประชากรสูงวยัมากข้ึน จึงมีการกาํหนดกล

ยทุธ์ในการส่ือสารการตลาดให้กบักลุ่มผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน เช่น ทาํการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ 

วา่สินคา้ท่ีถูกออกแบบและผลิตสู่ทอ้งตลาดในปัจจุบนั ไดถู้กออกแบบและผลิตใหมี้ความเหมาะสม

กบัผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน ในส่วนเร่ืองของการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในสังคมในยุคน้ี

เร่ิมเน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน เพราะเคร่ืองมือรับส่ือมีใช้กนัเกือบทุกคน เช่น สมาทร์โฟน 

ส่วนทางดา้นตลาดต่างประเทศก็ไม่แตกต่างจากประเทศไทยเท่าไรนกั จะมีแค่ภูมิภาคทางแอฟริกา

และตะวนัออกกลางท่ีจาํนวนประชากรมีเพิ่มข้ึนเป็นอยา่งมากตามนโยบายและความเช่ือทางศาสนา 

ซ่ึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจอย่างสูงสําหรับองค์กรธุรกิจ สําหรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใน

ภูมิภาคท่ีกล่าวถึงไม่นิยมทาํการส่ือสารการตลาดในระบบออนไลน์ เพราะประเทศแถบแอฟริกา

และตะวนัออกกลางส่วนใหญ่การส่ือสารออนไลน์ตอ้งผา่นการตรวจสอบคดักรองขอ้ความอกัษร 

รูปภาพ เสียง หรือ เวป็ไซต์ต่างๆ จากต่างประเทศผ่านหน่วยงานของรัฐในประเทศนั้นๆ ซ่ึงไม่มี

อิสระในการใชส่ื้อออนไลน์กนัมากนกั จึงยงัจาํเป็นตอ้งไปร่วมงานแสดงสินคา้หรือไปเจรจาธุรกิจ

ซ่ึงจะเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
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4) เทคโนโลย ีทางดา้นการส่ือสารการตลาดกบัเทคโนโลยี ทางองคก์รกลุ่ม

ตวัอย่างได้มีการร่วมกนัพฒันาช่องทางการส่ือสารแบบแต่ละองค์กรกลุ่มตวัอย่างแบบเด่ียวและ

แบบกลุ่มควบคู่กนัไป เช่น การจดัทาํเวป็ไซตข์องบริษทัของกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กและลิงค์

เขา้กบัเวป็ไซต์ของชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่งประเทศไทย ซ่ึงจะทาํให้ผูท่ี้สนใจ

และกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทได้เกิดความสะดวกในการติดต่อเพื่อรับทราบขอ้มูลท่ีตอ้งการหรือเขา้

เยี่ยมชมเว็ปไซต์เพื่อค้นควา้ขอ้มูลของสินคา้และการบริการ ส่วนทางด้านการจดัทาํบรรจุภณัฑ์

สินค้า แผ่นพบั แคตตาล็อกสินค้า หรือป้ายโฆษณาของสินค้า รวมถึงการออกงานแสดงสินค้า  

ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างมีการส่งเสริมให้พนักงานได้รับการอบรมในเร่ืองของเทคโนโลยีการใช้

เคร่ืองมือในการจดัทาํการส่ือสารการตลาดในทุกช่องทาง   

5) สภาพแวดล้อม ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมท่ีส่งเสริมด้านการส่ือสาร

การตลาด ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างนิยมใช้ช่องทางการส่ือสารในรูปแบบของการใช้พนักงานขาย 

การโฆษณาและการส่งเสริมการขายควบคู่กนัไป เพราะสภาพแวดลอ้มในตลาดในประเทศนั้นตอ้ง

เลือกใช้กลยุทธ์และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอยา่งเหมาะสม เพราะผูอุ้ปโภคในประเทศส่วน

ใหญ่ นิยมเลือกซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บรู้มาจากส่ือโฆษณาเพราะคิดวา่สินคา้ท่ีมีการโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง

เป็นสินค้าท่ี น่าใช้  และย ังชอบของแถมจากองค์กรกลุ่มตัวอย่างท่ีจัดแถมไปให้  ทางด้าน

สภาพแวดลอ้มกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศมกัจะเรียนรู้วา่สินคา้จากผูผ้ลิตรายใดท่ีมีช่ือเสียงลาํดบัตน้ๆ 

จากประเทศไทย จะนิยมสั่งซ้ือไปจดัจาํหน่ายเพราะเป็นการง่ายต่อการทาํการตลาดของสินคา้ใน

ประเทศของตนเอง 

6) กฎหมาย ปัจจยัในดา้นกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างได้ให้ความสําคญัเป็นอย่างมาก เพราะการดาํเนินกิจกรรมการส่ือสาร

การตลาดท่ีมีความเก่ียวพันกับด้านกฏหมายจะต้องปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด เช่น กฎหมายท่ี

เก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณาและส่ือทุกชนิด ทั้งในและต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือ 

สคบ (สํานักงานคุ้มครองผูบ้ริโภค) หากผลิตหรือจดัจาํหน่ายสินค้ามาตรฐานตํ่ากว่าท่ีระบุไว้

ผูบ้ริโภคก็มีสิทธ์ิท่ีจะร้องเรียนผา่นสคบ เพื่อตรวจสอบตามขั้นตอนของกฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค 

และยงัมีพระราชบญัญติักฎหมายต่างๆ ของทางกระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุตสาหกรรมไว้

ควบคุมผูป้ระกอบการเพื่อดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดและผลิตสินคา้ให้เป็นไปอย่างมี

คุณภาพในระดบัสากล 

ปัจจยัภายในและภายนอก เป็นปัจจยัเสริมท่ีเป็นไดท้ั้งส่งเสริม และสนบัสนุน 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัท่ีเป็นทั้งส่งเสริมและสนบัสนุนกลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดของกลุ่มตวัอย่างนั้นมีความคล้ายคลึงกัน เน่ืองจากว่าอยู่ในอุตสาหกรรม
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ประเภทเดียวกนั มีกลุ่มลูกคา้ประเภทเดียวกนั จึงมีวิธีการการส่ือสารการตลาดท่ีเป็นไปในแนวทาง

เดียวกนั 

 

2.  การอภิปรายผล 

 

การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรม

เคร่ืองเหล็ก สามารถอภิปรายผลการวจิยัออกเป็น 3ตอน ดงัน้ี 

2.1 การใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก ในการกาํหนดกลยุทธ์ขององค์กรรกลุ่มตวัอย่างจากการวิเคราะห์ขอ้มูล

พบวา่ องคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจในแต่ละประเภทแลว้

จึงกาํหนดแนวทางหรือแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดและยงัพบว่าลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของ 

แต่ละประเภทมีความหลากหลายในการรับขอ้มูลข่าวสาร และเป็นผูท่ี้มีความรู้ ความตอ้งการเฉพาะ

เร่ืองใด เร่ืองหน่ึง ดังนั้ นในการส่ือสารข้อมูลจึงมีความจาํเป็นอย่างมากท่ีต้องเป็นข้อมูลจริง  

มีความน่าเช่ือถือ โดยการส่ือสารขอ้มูลถึงกลุ่มเป้าหมายนั้น ศึกษาการรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์และ

พฤติกรรมการรับรู้ของผูบ้ริโภค วา่ไดรั้บขอ้มูลจากทางช่องไหนมากท่ีสุด เม่ือไดข้อ้มูลแลว้ จึงทาํ

การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป ซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 ประเด็น คือ การวิเคราะห์พฤติกรรม

ลูกคา้ และการกาํหนดแนวทางการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด  

2.1.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า 

ในส่วนรายละเอียดการวเิคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้มีดงัน้ี  

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศมีความคล้ายคลึงกนั 

การสั่งซ้ือสินคา้จะสั่งซ้ือสินคา้เพื่อไปจดัจาํหน่ายต่ออีกทอดหน่ึงในตลาดของตนเองและนิยมใน

การเลือกสั่งซ้ือสินคา้ท่ีทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งทาํการโฆษณาหรือโปรโมทสินคา้ชนิดนั้นจนเป็นท่ี

รู้จกัในตลาดเพราะง่ายต่อการจดัจาํหน่ายสินคา้สู่ท้องตลาด ซ่ึงมีความสอดคล้องกบั Nuttapong 

(2553) ได้กล่าวไว้ว่า “บริษัทภายในประเทศ คือ บริษัทท่ีดําเนินธุรกิจโดยมีเป้าหมายเพียงแค่

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในประเทศท่ีบริษทัตั้งอยูบ่ริษทัภายในประเทศจะใชท้รัพยากรท่ี

มีอยูภ่ายในประเทศมาผลิตหรือเพิ่มมูลค่าเพิ่มมูลค่าให้เป็นสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองลูกคา้

ภายในประเทศเท่านั้น ซ่ึงบริษทัในตลาดระหวา่งประเทศโดยส่วนใหญ่ จะเร่ิมดว้ยการเป็นบริษทั

ภายในประเทศก่อนแลว้จึงพฒันาไปเป็นบริษทัระหวา่งประเทศ” 

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในต่างประเทศมีความแตกต่างกนั 

โดยจะสั่งซ้ือสินคา้ภายใตแ้บบและตราสินคา้ขององคก์รกลุ่มตวัอย่างหรือมีการสั่งผลิตสินคา้ตาม
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รูปแบบและตราสินคา้ตามท่ีกลุ่มลูกคา้ของตนเองมีความตอ้งการในแต่ละประเทศ ส่วนกลุ่มบริษทั

ตวัอยา่งท่ีเหลือจะมีนโยบายผลิตและจดัจาํหน่ายเฉพาะรูปแบบและตราสินคา้ของบริษทัเองเท่านั้น 

โดยเฉพาะในตลาดในเขตอาเซียนกลุ่มลูกคา้เล็งเห็นวา่ทางองค์กรกลุ่มตวัอยา่งนั้นมีประสบการณ์

ในการผลิตสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงอยูใ่นตลาดมายาวนานและมีการโฆษณาในหลากหลายช่องทางอยา่ง

ต่อเน่ืองจากในประเทศไทยซ่ึงสามารถจดัจาํหน่ายสินคา้ลงสู่ทอ้งตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงมีความ

สอดคลอ้งกบั Nuttapong (2553) ไดก้ล่าวไวว้า่ “บริษทัระหวา่งประเทศ คือ บริษทัภายในประเทศท่ี

ดาํเนินธุรกิจในตลาดภายในประเทศไดร้ะยะหน่ึง ธุรกิจก็ตดัสินใจท่ีจะกา้วขา้มพรมแดน ขยายตลาด

ไปดาํเนินธุรกิจยงัตลาดต่างประเทศโดยมีเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยู่

ต่างประเทศ โดยการใชป้ระสบการณ์ ทรัพยากร กลยทุธ์ทางการตลาดละสินคา้เดิมๆ เหมือนท่ีธุรกิจ

เคยใชแ้ละประสบความสาํเร็จในตลาดภายในประเทศ” 

กลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ กลุ่มลูกคา้ประเภทน้ี

จะใหก้ารพิจารณาเป็นลาํดบัตน้ๆ กบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการทาํการส่ือสารการตลาดกบัสินคา้ท่ี

เป็นตราสัญลกัษณ์ของทางองค์กรเองอยา่งต่อเน่ืองและสามารถจดัทาํการส่ือสารการตลาดร่วมกบั

ตราสินคา้ของทางกลุ่มลูกคา้เอง ดว้ยความใหญ่ของขนาดธุรกิจและมีช่องทางหลากหลายในการจดั

จาํหน่ายกลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจึงเลือกท่ีจะทาํธุรกิจกบัคู่คา้ท่ีมีความสามารถในการผลิตและสามารถ

ใชก้ารส่ือสารการตลาดในหลายช่องทางและเป็นการส่งเสริมภาพพจน์สินคา้ของทั้งสองฝ่ายอีกดว้ย 

2.1.2 การกาํหนดแนวทางการใช้กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด  

การกาํหนดแนวทางการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมประเภทกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กใช้การอธิบายการใช้เคร่ืองมือส่วน

ประสมการตลาด (4P) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (สุวิมล แมน้จริง และ เกยรู ใยบวักล่ิน (2550) 

ไดก้ล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ดงัน้ี 

สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือ เป็นการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

แบ่งงานเป็น 2 ส่วน (1) การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นวิธีการเลือกท่ีจะทาํให้ผลิตภณัฑ์ถูก

จดัจาํหน่ายให้ถึงมือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะเป็นการขายโดยตรงให้กบัผูบ้ริโภคหรือผ่าน

คนกลาง (2) การกระจายตวัสินคา้ พิจารณาถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกในการกระจายตวัสินคา้ไปยงั

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ทั้งเวลา สถานท่ี และปริมาณ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารของผูผ้ลิตท่ีส่งไปยงั

กลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ รวมทั้งมีการเปล่ียนแปลง

ในทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้)   
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โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อกาํหนดการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

พบว่าในส่วนของทุกองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้มีการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีคล้ายคลึงกนั

เพราะเป็นสินค้าประเภทใกล้เคียงกัน จึงต้องทําการส่ือสารการตลาดในรูปแบบคล้ายคลึงกัน  

การเลือกใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด ดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์นั้นตลาดขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีการวางแนวทางกลยุทธ์ท่ี

คลา้ยคลึงกนัเป็นส่วนใหญ่ แต่จะมีรายละเอียดปลีกยอ่ยบางจุดท่ีแตกต่างกนั เช่น ในปัจจุบนัส่วน

ใหญ่กลุ่มลูกคา้ขององค์กรกลุ่มตวัอยา่งจะเป็นนกัธุรกิจรุ่นใหม่ท่ีมีความคิดทนัสมยั ทั้งกลุ่มลูกคา้

ในประเทศ และจากต่างประเทศและจะทาํการส่ือสารการตลาดผ่านตวัผลิตภณัฑ์ไปแนวเดียวกบั

ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ คือ มีรูปแบบผลิตภณัฑ์ที่ดูทนัสมยั มีรูปแบบการใช้งานได้หลากหลาย 

บรรจุภณัฑ์สวยงาม ส่วนดา้นความแตกต่างระหวา่งกลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจในประเทศจะนิยมใช้

ตราสินคา้จากโรงงานเพราะง่ายต่อการส่ือสารการตลาดเพราะทางองคก์รจะทาํการส่ือสารการตลาด

ในหลายๆ ช่องทางก่อนจะนาํสินคา้ออกวางตลาดและระหว่างท่ีจดัจาํหน่าย ส่วนกลุ่มลูกคา้ห้างคา้

ปลีกสมยัใหม่ก็นิยมจดัจาํหน่ายตราสินคา้จากองค์กรกลุ่มตวัอย่างเพราะนิยมจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ี

ประสบความสําเร็จในการส่ือสารการตลาด และเป็นท่ีรู้จกัในทอ้งตลาดแลว้เพราะจะประหยดัทั้ง

เวลาและค่าใช้จ่ายในส่วนของการส่ือสารการตลาด ซ่ึงมีความสอดคล้องกบัแนวคิดของ (สุวิมล 

แม้นจริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ได้กล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

ในด้านผลิตภณัฑ์ไวด้งัน้ี “ผลิตภณัฑ์หรือสินค้า (Product) หมายถึง สินคา้ (Goods) หรือบริการ 

(Service) หรือความคิด (Ideas) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหรือผลประโยชน์

ท่ีจะไดรั้บในการใช้ผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบ ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ์

และหีบห่อฉลาก ขนาด การบริการ การรับประกนัคุณภาพ และมาตรฐาน”  

ดา้นราคา เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาจากองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง

ในประเทศไทยซ่ึงมีขอ้จาํกดัค่อนขา้งสูงในการแข่งขนัราคาสินคา้จากต่างประเทศ ทางองคก์รกลุ่ม

ตวัอยา่งของไทยจึงกาํหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดผา่นช่องทางดา้นราคา โดยกาํหนดราคา

ไวต้ามระดบัมาตรฐานการผลิตของสินคา้ตามคุณภาพท่ีกลุ่มลูกคา้เป็นผูพ้ิจารณาหรือตามมาตรฐาน

การผลิตสินคา้ของกลุ่มองคก์รตวัอยา่ง ส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ในต่างประเทศก็ใชก้ลยทุธ์ทางดา้น

จาํหน่ายสินคา้ในระดบัราคาและคุณภาพสูงเท่านั้น ส่วนกลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ก็ใชก้ลยทุธ์

ไปในทิศทางเดียวกนักบักลุ่มลูกคา้สองกลุ่มตวัอย่างขา้งตน้ ซ่ึงมีความสอดคล้องกบัแนวคิดของ 

(สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ไดก้ล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด (Marketing 

Mix) ในดา้นราคาไวด้งัน้ี “ราคา (Price) คือ ส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ โดยการตั้งราคาควรมี
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ความเหมาะสมและยติุธรรม สามารถเปรียบเทียบกบัคุณภาพหรืออรรถประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากตวั

ผลิตภณัฑ”์ 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้มีการกาํหนดกล

ยุทธ์โดยการทาํการส่ือสารการตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัโดยเร่ิมจากทาํการส่ือสารการตลาดภายในประเทศ

กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตในประเทศ หลงัจากสินคา้ไดจ้ดัจาํหน่ายสู่ทอ้งตลาดและเป็นท่ียอมรับ

แลว้จึงนาํสินคา้เขา้ไปสู่ตลาดกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่เพื่อเพิ่มช่องทางการขายในประเทศให้ครบ

วงจร ส่วนกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศโดยเฉพาะในเขตภูมิภาคอาเซียน สินคา้ไทยคือความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคในระดับต้นๆ ของกลุ่มลูกค้าในอาเซียน กลุ่มลูกค้าท่ีมีศกัยภาพเป็นผูน้ําเข้าสินค้าใน

หลายๆ ประเทศในยา่นน้ีมกัจะนิยมนาํเขา้สินคา้จากไทยเขา้ไปจดัจาํหน่ายทั้งในรูปแบบตราสินคา้

ขององค์กรกลุ่มตัวอย่างจากไทยและตราสินค้าของกลุ่มลูกค้าต่างประเทศเอง กลุ่มลูกค้าจาก

ต่างประเทศมกัจะทาํการส่ือสารการตลาดดว้ยตนเองเน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัสภาพตลาดมากกวา่

องค์กรกลุ่มตวัอย่างซ่ึงมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ (สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน 

(2550) ได้กล่าวเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Place) ไวด้งัน้ี “การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ แบ่งงานเป็น 2 ส่วน (1) การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เป็นวิธีการเลือกท่ีจะทาํให้ผลิตภณัฑ์ถูกจดัจาํหน่ายให้ถึงมือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะเป็น

การขายโดยตรงให้กบัผูบ้ริโภคหรือผ่านคนกลาง (2) การกระจายตวัสินคา้ พิจารณาถึงส่ิงอาํนวย

ความสะดวกในการกระจายตวัสินคา้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ทั้งเวลา สถานท่ี 

และปริมาณ”  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดใ้หค้วามสาํคญัในเร่ือง

การส่งเสริมการตลาดให้กบักลุ่มลูกคา้ทุกประเภทมากท่ีสุดในจาํนวนแนวคิดของการใช้เคร่ืองมือ

ส่วนประสมการตลาดซ่ึงเป็นการสร้างการรับรู้ให้กบัตวัสินคา้จากตลาดภายในประเทศเป็นลาํดบั

แรกแลว้จึงต่อยอดขยายฐานลูกคา้ไปยงัหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่และครงการต่างๆ ในประเทศแลว้จึงต่อ

ยอดไปยงัตลาดต่างประเทศตามลาํดบั วิธีการท่ีใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในการส่งเสริมการ

ขาย เช่น มีการใช้การโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น ส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ือวิทยุ ส่ือทีวีในบางองค์กรธุรกิจท่ีมี

ความพร้อมทางดา้นงบประมาณ ส่ือดา้นป้ายโฆษณาตามแหล่งชุมชม ส่วนในดา้นการส่งเสริมการ

ขายนั้ นทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้ทาํการผลิตสินค้ารุ่นจาํกัดจาํนวนรุ่นพิเศษในโอกาสฉลอง

ครบรอบในวาระพิเศษต่างๆ หากมีการออกสินคา้ในรุ่นใหม่ก็จะทาํการส่งสินคา้ตวัอยา่งส่งให้กลุ่ม

ลูกค้าไปทําการทดสอบก่อนการวางตลาด แต่ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างไม่นิยมทําการส่ือสาร

การตลาดในส่วนของส่ือออนไลน์ เพราะทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้วางตาํแหน่งของตนเองใน

ฐานะผูผ้ลิตและจะจาํหน่ายสินคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้ธุรกิจรายใหญ่เท่านั้น ในบางกรณีก็อาจจะร่วมมือ
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กับกลุ่มลูกค้าในการจัดทาํการส่ือสารการตลาดร่วมกัน ซ่ึงมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ  

(ธีรพนัธ์ โล่ทองคาํ, 2551) จากแนวคิดของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกอีก

อย่างว่า 4P’s นั้นท่ีมองว่าการส่งเสริมการตลาดหรือในส่วนของ P ตวัท่ี 4 คือ Promotion มีความสําคญั

ในการช่วยให้องคก์รหรือธุรกิจประสบความสาํเร็จ เป็นท่ีรู้จกั ทางธุรกิจคือ สามารถท่ีจะขายสินคา้

ได ้ซ่ึงตอ้งอาศยัการส่ือสารให้สอดคล้องกบัแนวคิดทางด้าน 4C’s คือ Customer Communication  

ท่ีทาํการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยให้ความสําคญัในการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้อย่างเหมาะสมได้ตรงกับการพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดหรือเรียกอีกอยา่งวา่ ส่วนประสมการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) จะประกอบไปด้วย การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ 

(Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 

และการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

2.2 การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างประเภทวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภท

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กไดมี้การเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดประสิทธิภาพในการ

ดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดทั้ง 6 ประเภท ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม

การขาย การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ และโชวรู์ม โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 การโฆษณา พบวา่ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ความสําคญัต่อกิจกรรมเคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดประเภทการโฆษณากบักลุ่มลูกคา้ ดงัน้ี การใชก้ารโฆษณากบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศเพื่อสร้างการรับรู้ของสินคา้ท่ีกาํลงัจะจดัจาํหน่ายหรือระหว่าง

การจดัจาํหน่ายในทอ้งตลาด และทาํให้กลุ่มลูกคา้มีความสนใจในการพิจารณาเลือกสั่งซ้ือสินคา้

ของทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างเพื่อไปจัดจําหน่ายในตลาดของตนเองเพราะกลุ่มลูกค้าคิดว่า  

การจาํหน่ายสินคา้ท่ีผูใ้ช้รู้จกัและคุน้เคยในตวัสินคา้ สินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจะจาํหน่ายได้ค่อนขา้งง่าย

กว่าสินคา้ท่ีไม่มีช่ือเสียง และเกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ของผูซ้ื้ออีกดว้ย ทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งมีการเลือกใชก้ารโฆษณา ไดแ้ก่ การโฆษณาทางโทรทศัน์ วทิย ุและป้ายบิลบอร์ด ซ่ึงไดผ้ลลพัธ์

ค่อนขา้งดี ส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศนั้นทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไม่

มีการใชก้ารโฆษณาโดยตรง แต่จะมีนโยบายร่วมสนบัสนุนโดยการจดัสรรงบประมาณท่ีเหมาะสม

ในการโฆษณาท่ีกลุ่มลูกคา้ร้องขอและจะพิจารณาเป็นรายๆ เท่านั้น เพราะตลาดในต่างประเทศไม่

คุม้ค่าต่อการทาํโฆษณาโดยตรงต่อองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้งคา้

ปลีกสมยัใหม่ ทางห้างมีนโยบายท่ีพิจารณาในส่วนของคู่คา้ท่ีมีการทาํการส่ือสารดา้นโฆษณาอยา่ง

สมํ่าเสมอ ซ่ึงทางองค์กรกลุ่มตวัอยา่งมีนโยบายในการร่วมสนบัสนุนงบประมาณในการจดัทาํการ
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โฆษณาร่วมกับกลุ่มลูกคา้อยู่สมํ่าเสมอ ซ่ึงมีความสอดคล้องกบัแนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์  

และคณะ 2541) ไดใ้ห้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) หมายถึง เป็นรูปแบบค่าใชจ่้ายในการ

เสนอขายไม่ใช้บุคคล โดยเสนอเก่ียวกับความคิด สินค้า และบริการ โดยผู ้อุปถัมภ์รายการ  

และ (สุวิมล แม้นจริง และ เกยูร ใยบัวกล่ิน 2550) ได้ให้ความหมาย การโฆษณา (Advertising) 

หมายถึง การเสนอข่าวสารการขาย หรือแจง้ข่าวสารให้บุคคลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายทราบเก่ียวกบั

สินคา้ บริการ หรือแนวความคิด โดยเจา้ของหรือผูอุ้ปถมัภ์ท่ีเปิดเผยตวัเอง มีการจ่ายเงินเพื่อใช้ส่ือ

โฆษณา และเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีไม่ใช่เป็นการส่งตวับุคคลเขา้ไปติดต่อโดยตรง และ ธีรพนัธ์ 

โล่ห์ทองคา 2551 ไดใ้หค้วามหมาย การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบกิจกรรมการส่ือสาร

การตลาดท่ีมุ่งหวงัเพื่อโน้มน้าวลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ โดยเป็น

การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการทั้งในรูปแบบของการส่งข่าวสารผ่านส่ือมวลชน และส่ง

ตรงไปยงักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในการส่ือสารผ่านส่ือดังกล่าวผูท้ ําการโฆษณาจะเป็นผู ้ท่ีออก

ค่าใชจ่้ายอนัเกิดจากการโฆษณา 

 การประชาสัมพนัธ์ พบว่าทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจดัทาํการประชาสัมพนัธ์เพื่อ

เป็นการเพิ่มความแข็งแกร่งให้แก่ตราสินคา้ ตวัสินคา้และองค์กรเอง โดยมีการใชก้ารประชาสัมพนัธ์

องคก์รและสินคา้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศโดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ประเภทห้างค้าปลีกสมยัใหม่ ซ่ึงมีขนาดธุรกิจท่ีใหญ่ และยงัมีการจดังานเล้ียงสังสรรค์เปิดตัว

แนะนําสินค้าใหม่และทีมงานบริหารขององค์กรกลุ่มตวัอย่างมีการเชิญกลุ่มลูกค้าทุกกลุ่มเข้า

ร่วมงาน และยงัแสดงให้เห็นถึงศกัยภาพขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งวา่มีศกัยภาพในการผลิตสินคา้ได้

เพียงพอต่อการจดัจาํหน่ายของกลุ่มลูกคา้ทุกกลุ่ม เม่ือเทียบงานวิจยัท่ีมีความสอดคลอ้งกบัรุ่งทิวา 

ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือระบบ

หล่อล่ืนอตัโนมติัยี่ห้อ LUBE ของกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์ กรณีศึกษาบริษทัA ในนิคม

อุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี “องคก์รควรจะรักษามาตรฐานในการประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเน่ือง

และคิดคน้การประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบใหม่ๆ เพื่อรักษาฐานลูกคา้ไวอ้ยา่งย ัง่ยืนและควรมีการเขา้

ร่วมกิจกรรมต่างๆ ท่ีทางลูกคา้ไดจ้ดัข้ึน เช่น การจดัสังสรรคก์บัลูกคา้ก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหลู้กคา้

เกิดความภกัดีต่อสินคา้”  

 และทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างจึงไดจ้ดัทาํการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางเวบ็ไซต์ของ

องคก์รกลุ่มตวัอยา่ง ในส่วนของส่ือใหม่คือส่ือออนไลน์ ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดวา่การลง

ส่ือออนไลน์เพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ยงัไม่เป็นท่ีนิยมขององค์กรกลุ่มตวัอย่างมากนกั แต่สําหรับ

การทาํการประชาสัมพนัธ์ทางออนไลน์กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศกลุ่ม

องคก์รตวัอยา่งนิยมในการทาํส่ือประเภทน้ีเพราะมีค่าดาํเนินการไม่สูงมากแต่ค่อนขา้งมีประโยชน์



137 

กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศในดา้นการคน้ควา้หาขอ้มูลสินคา้จากต่าง

แดนเพื่อเก็บไวเ้ป็นข้อมูลในการติดต่อเพื่อเร่ิมการทาํธุรกิจ แต่การทาํเว็บไซด์ขององค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งเพื่อให้ผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซด์ไดเ้ห็นภาพรวมขององคก์รเท่านั้น ถา้ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเป็นผู ้

ลงส่ือออนไลน์โปรโมทและจาํหน่ายสินคา้ตรงถึงผูบ้ริโภค อาจจะเป็นการแทรกแซงทาํลายระบบ

วฒันธรรมในการทาํธุรกิจได ้และยงัสอดคล้องกับแนวคิดของ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ 2551) ได้ให้

ความหมาย การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง กิจกรรมท่ีมุ่งสร้างภาพลักษณ์ของ

บริษทั สินคา้และบริการมากกวา่การโฆษณาขายสินคา้ และ (สิทธ์ิ ธีรสรณ์ 2555) ไดใ้ห้ความหมาย 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง รูปของการจดัการส่ือสารท่ีมุ่งใช้การเผยแพร่ข่าว

และรูปแบบการส่งเสริมและข่าวสารท่ีไม่เสียเงิน เพื่อส่งผลต่อความรู้สึกหรือความเช่ือ ผูท่ี้อาจเป็น

ลูกคา้หรือผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบับริษทั สินคา้หรือบริการ คุณค่าของสินคา้และบริการ หรือกิจกรรม

ขององคก์ร) และในดา้นการจดัทาํเวบ็ไซตข์ององคก์รกลุ่มตวัอยา่งในการประชาสัมพนัธ์องคก์รซ่ึง

มีความสอดคล้องกบัแนวคิดของ (วารุณี ตนัติวงศ์วานิช และคณะ, 2554) เวบ็ไซตข์องตราสินคา้

โดยตรง (Websites) โดยในการจดัทาํเวบ็ไซตน์ั้น มีได ้2 แบบ ไดแ้ก่ 

2.2.1 เว็บไซต์เพื่อองค์กร (Corporate Web Site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์ทาํหนา้ท่ีให้ขอ้มูล

พื้นฐานเก่ียวกบัประวติัของกิจการ ปรัชญา ผลิตภณัฑ์ ทาํเลท่ีตั้ง รวมทั้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ

เหตุการณ์ต่างๆ ผลประกอบการ และการรับสมคัรงาน เป้าหมายหลกัของเวบ็ไซต์ประเภทน้ี คือ 

การให้ขอ้มูลหรือตอบคาํถามของลูกคา้ผา่นทางอีเมลเ์พื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ และสร้าง

ความน่าสนใจใหเ้กิดกบัตวักิจการ 

ในส่วนแนวคิดแบบท่ี 1 เวบ็ไซต์เพื่อองค์กรซ่ึงมีความคลา้ยกนักบัองค์กร

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการจดัทาํเวบ็ไซตโ์ปรโมทองคก์รกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจทุกประเภท โดยการ

แสดงขอ้มูลขั้นพื้นฐานและภาพรวมขององคก์ร ผลิตภณัฑ ์ท่ีตั้ง รวมทั้งขอ้มูลในการติดต่อข่าวสาร

ท่ีสาํคญัขององคก์รและยงัเป็นวธีิท่ีเขา้ถึงองคก์รไดส้ะดวกรวดเร็วท่ีสุด 

2.2.2 เว็บไซต์เพื่อการตลาด (Marketing Web Site) เป็นเวบ็ไซตท่ี์หวงัผลจากการ

ขายซ้ือหรือการตอบสนองทางการตลาดจากผูค้าดหวงั ภายในเวบ็ไซตจ์ะมีแคตตาล็อคสินคา้และ

รายการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ กิจกรรมมกัจะโฆษณาช่ือเวบ็ไซตข์องตนผา่นส่ือส่ิงพิมพ์

และส่ือกระจายเสียงทัว่ไปรวมทั้งแถบโฆษณา (Banners) บนเวบ็ไซตอ่ื์นๆ) 

ในส่วนแนวคิดในแบบท่ี 2 เวบ็ไซต์เพื่อการตลาดทางองค์กรกลุ่มตวัอย่าง

ไม่มีนโยบายในการจดัทาํเวบ็ไซตเ์พื่อการโฆษณาหรือการขายสินคา้หรือจดัทาํการส่งเสริมการขาย

ลงในเวบ็ไซตข์ององคก์รซ่ึงไม่ตรงกบัแนวคิดในแบบท่ี 2 
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การส่งเสริมการตลาด พบวา่การส่งเสริมการตลาดขององคก์รกลุ่มตวัอยา่ง

ของอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กใช้เพื่อสร้างแรงกระตุน้ทาํให้เกิดแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้มีการใช้ 2ชนิด ได้แก่ การใช้การส่งเสริมการตลาดโดยตรงกบักลุ่มลูกคา้ทุกประเภท เช่น  

การให้ส่วนลดหรือส่วนแถมสินคา้เม่ือมีการสั่งสินคา้มาในจาํนวนมาก และการใช้การส่งเสริม

การตลาดร่วมกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจทุกประเภทผา่นไปยงัผูซ้ื้อและผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรง เช่น การจดัให้มี

สินคา้รุ่นพิเศษเพื่อวางจาํหน่ายในช่วงเวลาเทศกาลต่างๆ การจดัตกแต่งหรือการจดัแสดงและการ

ขายสินคา้และการแจกสินคา้ตวัอย่าง ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย มีการแจกของแถมหรือมีส่วนลดราคา

สินคา้ในช่วงเทศกาลสําคญั ณ จุดซ้ือหรือจุดขายสินคา้ตามสถานท่ีกลุ่มลูกคา้กาํหนด ซ่ึงมีความ

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2557) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion) หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารต่างๆ เพื่อการโน้มน้าวในผูบ้ริโภค คนกลาง หรือ

พนกังานขาย เกิดการตอบสนองในการตดัสินใจซ้ือ หรือสนบัสนุน ส่งเสริมการขายต่อสินคา้และ

บริการในระยะเวลาอนัสั้ น โดยสรุป การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การนาํเสนอ

สิทธิประโยชน์หรือสิทธิพิ เศษให้กับกลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมาย หรือตัวแทนการจัดจําหน่าย  

เพื่อตอ้งการใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในระยะเวลาอนัรวดเร็ว 

รูปแบบของการส่งเสริมการขาย ผา่นเคร่ืองมือ ดงัต่อไปน้ี 

การลดราคา (Price-off) เจา้ของผลิตภณัฑ์มกัจะทาํการติดป้ายราคาใหม่ท่ีตวั

สินคา้ ซ่ึงลดลงจากเดิม การลดราคาทาํให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดมี้โอกาสทดลองใช้สินคา้ใน

ราคาถูกลงกวา่ปกติ 

การให้ของแถม (Premiums) อาจจะเป็นการแถมในสินคา้เลย หรือการเพิ่ม

ปริมาณสินคา้ให้มากข้ึนหรือไม่ก็นาํของแถมบรรจุไวคู้่กบัสินคา้ เพื่อเป็นส่ิงจูงใจ (ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริ

พนัธ์, 2547; นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

การตกแต่งหรือจดัแสดง ณ จุดซ้ือ จุดขาย (Point-of-purchase /Points-of-sales) 

เป็นการจดัแสดงสินคา้เพื่อดึงดูดความสนใจและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคใน

ร้านคา้ปลีก ในการการตกแต่งหรือจดัแสดง ณ จุดซ้ือ จุดขาย จะสามารถสร้างความทรงจาํในตรา

สินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดว้างแผนในการซ้ือล่วงหนา้ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2544) 

การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Sample) เป็นวธีิท่ีนิยมใช้ในการแนะนาสินคา้ใหม่

หรือสาธิตสินคา้ท่ีปรับปรุงใหม่ โดยทาํตวัอย่างของสินคา้ให้มีขนาดเล็กกว่าปกติ เป็นวิธีการท่ีมี

ประสิทธิภาพมากในการสร้างการทดลองใช้สินคา้ทั้งกลุ่มเป้าหมายใหม่และกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้

สินคา้ของคู่แข่งขนั โดยไม่คิดมูลค่า (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 
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และยงัสอดคล้องกับงานวิจยัของ รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ือง

เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอตัโนมติัยี่ห้อ LUBE 

ของกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต ์กรณีศึกษาบริษทัA ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี 

ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอตัโนมติัทุกด้าน  

และองคก์รควรจะรักษามาตรฐานในการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองและคิดคน้การประชาสัมพนัธ์

ในรูปแบบใหม่ๆ เพื่อรักษาฐานลูกคา้ไวอ้ยา่งย ัง่ยืนและควรมีการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ ท่ีทางลูกคา้

ไดจ้ดัข้ึน เช่น กิจกรรมช่วยเหลือสังคมต่างๆ หรือการจดัสังสรรคก์บัลูกคา้ก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํให้

ลูกคา้เกิดความภกัดีต่อสินคา้ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัองค์กรกลุ่มตวัอย่างซ่ึงมีการใช้การส่งเสริม

การตลาดในลกัษณะการเขา้ร่วมกิจกรรมผา่นการประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองในรูปแบบของการ

จดัให้มีสินคา้รุ่นพิเศษเพื่อวางจาํหน่ายในช่วงเวลาเทศกาลต่างๆ การจดัตกแต่งหรือการจดัแสดง

และการขายสินคา้และการแจกสินคา้ตวัอยา่ง ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย มีการแจกของแถมหรือมีส่วนลด

ราคาสินคา้ในช่วงเทศกาลสาํคญั ณ จุดซ้ือหรือจุดขายสินคา้ตามสถานท่ีกลุ่มลูกคา้กาํหนด เพื่อรักษา

ฐานลูกคา้ใหย้ ัง่ยนื 

 การบรรจุภณัฑ์ พบวา่บรรจุภณัฑ์ขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งในอุตสาหกรรม

เคร่ืองเหล็กมีความแตกต่างกบัสินคา้ประเภทอ่ืน โดยรวมมีลกัษณะแข็งแรง ใช้วสัดุบรรจุภฑั์ท่ี

สามารถรองรับสินค้าได้ดี เพราะในบางรายการสินคา้มีขนาดใหญ่และนํ้ าหนักมาก และยงัตอ้ง

ออกแบบให้ดูสวยงาม ส่วนรายละเอียดของบรรจุภณัฑ์มีความแตกต่างกันในบางลักษณะ เช่น  

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ  

ในประเทศ บรรจุภณัฑ์มีลกัษณะตามมาตรฐานของผูผ้ลิตเพื่อลดตน้ทุนและเลือกใช้บรรจุภณัฑ์ใน

แบบมาตรฐานของผูผ้ลิต  ส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศบรรจุภณัฑ์มี

ความสําคญัอย่างมากในการปกป้องคุณภาพของสินค้า เพราะมีการขนส่งสินค้าไปยงัจุดหมาย

ปลายทางยงัต่างประเทศเพื่อป้องกนัการเสียหายของสินคา้จึงตอ้งเสริมความแข็งแรงของตวับรรจุ

ภณัฑม์ากยิง่ข้ึนและยงัตอ้งเนน้เร่ืองความสวยงามและความมีมาตรฐานของตวับรรจุภณัฑ์ ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ตวับรรจุภณัฑ์เน้นไปท่ีความหรูหรา และเป็นเอกลกัษณ์

เฉพาะในรูปแบบมาตรฐานของทางห้างและตวับรรจุภณัฑ์ตอ้งมีความพิเศษดูแตกต่างจากบรรจุ

ภณัฑท่ี์สินคา้ประเภทเดียวกนัจาํหน่ายในทอ้งตลาด  

 การจดัแสดงสินคา้ พบวา่เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสาํคญัท่ีสุดใน

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศ เป็นการนาํสินคา้และการบริการมาจดัแสดง 

และให้ความรู้เพื่อในเร่ืองของสินค้าและการบริการขององค์กรกลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในตลาดต่างประเทศมีงบประมาณท่ีสูงและไม่สามารถท่ีจะควบคุม
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ตลาดได้ แต่ก็มีวิธีท่ีจะให้เกิดความคุ้มค่าคือการเข้าร่วมงานแสดงสินค้าในประเทศกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ถา้เป็นองคก์รธุรกิจขนาดเล็กแต่มีความสามารถผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก ก็สามารถไป

ร่วมงานแสดงสินคา้กบัประเทศท่ีเป็นศูนยก์ารกระจายสินคา้ในภูมิภาคนั้นๆ เพราะมีค่าใชจ่้ายท่ีไม่

สูงมาก เช่น ในแถบอาเซียนนอกจากประเทศไทยแลว้ก็มีประเทศสิงคโ์ปร์ท่ีเป็นศูนยธุ์รกิจของเขต

อาเซียน ย่านภูมิภาคตะวนัออกกลาง ประเทศศหรัฐอาหรับเอมิเรสต์ก็เป็นศูนยก์ลางการกระจาย

สินคา้ในแถบภูมิภาคนั้น ประเทศเยอรมนันีก็เป็นประเทศท่ีเป็นศูนยก์ลางการกระจายสินคา้ไปทัว่

ยโุรป ส่วนองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีงบประมาณท่ีมีความพร้อมในดา้นการส่ือสารการตลาดก็สามารถ

ลงลึกไปในประเทศกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีค่าใช้จ่ายท่ีสูงกว่าแต่จะพบกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมากกว่าอยู่ใน

ประเทศเป้าหมาย ส่วนงานแสดงสินค้าภายในประเทศสําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทน

จาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศจะไม่ค่อยไดรั้บความ

สนใจจากองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเน่ืองจากงานแสดงสินคา้ภายในประเทศจะเนน้การจาํหน่ายสินคา้ขาย

ปลีก ผูเ้ขา้ชมงานจะเป็นกลุ่มผูใ้ช้สินคา้ และเป็นงานแสดงสินคา้รวมหลายผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ใช่งาน

แสดงสินคา้เฉพาะทางซ่ึงไม่ตรงกบักลยุทธ์เป้าหมาย ในส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีก

สมยัใหม่ ทางห้างเองมีช่องทางการจาํหน่ายสินคา้หลากหลาย การจดัแสดงสินคา้ของทางห้างจะมี

อย่างสมํ่าเสมอตามเทศกาลสําคญัต่างๆ ในแต่ละปี ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (ธีรพนัธ์ 

โล่ห์ทองคาํ 2551 ไดใ้หค้วามหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) หมายถึง เป็นกิจกรรม

การส่ือสารการตลาดท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกบัการสนับสนุนทางการตลาด เพียงแต่กิจกรรมทาง

การตลาดมุ่งเน้นภาพลกัษณ์ในการสร้างความสนใจและทาํให้ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัแก่ประชาชน

ทัว่ไปมากข้ึน และ นธกฤต วนัต๊ะเมล์ 2557 ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 

หมายถึง รูปแบบหน่ึงของการส่ือสารการตลาดโดยวิธีการผสมผสานตราสินค้าเข้ากับการจัด

กิจกรรมต่างๆ เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีจดัข้ึน การตลาดเชิงกิจกรรมจะช่วย

ให้บริษทัผูผ้ลิตมีทางเลือกเพิ่มข้ึนจากการใชเ้พียงโฆษณาทางส่ือมวลชน รวมทั้งยงัสามารถเจาะจง

พื้นท่ีในระดบัท้องถ่ินได้ เป็นการเพิ่มโอกาสในการเขา้กลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน ซ่ึงในการจดั

กิจกรรมทางการตลาดนั้น นักส่ือสารการตลาดตอ้งมีวตัถุประสงค์ของการจดักิจกรรมท่ีชัดเจน

นอกจากน้ี การตลาดเชิงกิจกรรมยงันบัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิผลในการสร้างและเรียกร้องความ

สนใจจากผูบ้ริโภค เป็นการกระตุน้การขายสามารถใช้ร่วมกบัการส่งเสริมการขายรูปแบบต่างๆ 

ตลอดจนเป็นการส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 โชวรู์ม พบวา่เป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไม่ไดใ้ช้

แต่มีไวเ้พื่อเสริมศกัยภาพขององคก์ร เพราะกลุ่มลูกคา้ไม่ค่อยให้ความสนใจในการเขา้ชมสินคา้ผา่น

ทางโชวรู์มเท่าใดนกั โชวรู์มมี 2 ประเภทคือ ประเภทท่ีไม่ไดต้ั้งอยูใ่นเขตโรงงานส่วนใหญ่จะเป็น
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องค์กรท่ีก่อตั้งธุรกิจมายาวนานโดยเร่ิมจากธุรกิจเล็กๆ ในยุคเร่ิมตน้ท่ีเรียกว่า “ธุรกิจห้องแถวริม

ถนน” เช่นมีการรับจา้งประกอบการผลิตและจดัจาํหน่ายกนัแบบเล็กๆ ภายในอาคารตึกแถวกนัเม่ือ 

40ปีท่ีแลว้ จนมาถึงปัจจุบนัธุรกิจมีการขยายและเติบโตข้ึนมาเป็นลาํดบั จนกระทัง่ขยายกิจการเป็น

สถานประกอบการขนาดกลางและจาํเป็นต้องเปล่ียนสถานท่ีประกอบธุรกิจให้มีเน้ือท่ีขนาดท่ี

เหมาะสมกบัขนาดของธุรกิจท่ีเติบโตข้ึน แต่สถานท่ีประกอบการดั้งเดิมโดยส่วนมากทางองค์กร

กลุ่มตวัอยา่งยงัคงเก็บไวเ้พื่อให้เห็นถึงความเติบโตของธุรกิจ โดยเปล่ียนสถานท่ีเป็นโชวรู์มสินคา้

เพื่อจดัโชวสิ์นคา้ขององคก์ร โดยส่วนใหญ่ท่ีตั้งขององค์กรธุรกลุ่มตวัอยา่งในยุคดั้งเดิมทาํเลท่ีตั้งท่ี

จะอยู่ในเขตชุมชน ซ่ึงในปัจจุบนัหาได้ยาก ประเภทท่ีมีโชวรู์มในเขตโรงงานส่วนใหญ่จะเป็น

องค์กรกลุ่มตัวอย่างท่ีเร่ิมตั้ งธุรกิจหรือแยกตัวจากธุรกิจเดิมมาไม่นานนัก ในปัจจุบันสถาน

ประกอบการขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งมกัจะสร้างอาคารสถานประกอบการและสร้างโชวรู์มเพื่อโชว์

สินคา้ในเขตโรงงานเพื่อเสริมสร้างศกัยภาพให้กบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงไม่มีบทบาทสําคญัในการ

ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทน้ี 

 เม่ือเทียบกับงานวิจยัก่อนหน้าน้ีของ อรุณโรจน์ สิริพิพัฒน์ขจร (2558) 

ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ส่งในยุคโมเดิร์นเทรด กรณีศึกษา ห้างหุ้นส่วนจาํกัด  

สินชยัการสุรา ในปัจจุบนัเร่ิมมีการนาํร้านคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจในรูปแบบของชาติตะวนัตกหรือท่ี

เรียกวา่ “ห้างโมเดิร์นเทรด” โดยลกัษณะสําคญัของรูปแบบธุรกิจคือการนาํเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้

มาช่วยในการดาํเนินธุรกิจและอาํนวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ อีกทั้งยงัมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสาร

การตลาด โดยห้างหุ้นส่วนจาํกดัสินชยัไดมี้การส่ือสารการตลาดผา่นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

7 เคร่ืองมือ ได้แก่ 1. การโฆษณา พบว่าร้านสินชัยมีการใช้ส่ือหนังสือพิมพ์ท้องถ่ินในจังหวดั

สมุทรปราการ เป็นการโฆษณาร้านค้าเพื่อให้เกิดการรับรู้ของขอบเขตในการขาย ซ่ึงมีความ

ใกลเ้คียงกบัองค์กรกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการใชก้ารโฆษณา ประเภทส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น นิตยสารท่ีก่ียวกบั

บา้นและสวน เป็นการโฆษณาสร้างการรับรู้สินคา้ขององค์กรกลุ่มตวัอย่างให้ไปถึงกลุ่มลูกคา้ทุก

ประเภทและผูบ้ริโภคอีกด้วย 2. การประชาสัมพนัธ์ พบว่าร้านสินชัยให้ความสําคญักบัการสร้าง

สัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้เช่นกนั เพื่อรักษาลูกคา้ใหไ้ดใ้นระยะยาว ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัองคก์รกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใชก้ารประชาสัมพนัธ์ในการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบักลุ่มลูกคา้วา่มีความสามารถทางการ

ผลิตไดเ้พียงพอเพื่อรองรับการจดัจาํหน่าย 3. การส่งเสริมการขาย พบว่าร้านสินชยัไดใ้ห้ความสําคญั

กบัการส่งเสริมการขายอยา่งมาก ซ่ึงถือวา่เป็นส่ิงจูงใจในการนาํเสนอคุณค่าพิเศษและยงัดึงดูดให้มี

การซ้ือสินคา้มากข้ึน ซ่ึงมีความตรงกนักบัการใช้การส่งเสริมการขายขององค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ี

สร้างแรงกระตุน้และทาํให้เกิดแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกสั่งซ้ือสินคา้ 4. การขายโดยพนกังาน 

พบว่า พนกังานขายทาํหน้าท่ีสําคญัในการส่ือสารให้ขอ้มูล รายละเอียดต่างๆ กบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง
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เข้าถึงง่ายและชัดเจน ซ่ึงไม่มีความสอดคล้องขององค์กรกลุ่มตวัอย่างกับการใช้พนักงานขาย  

เพราะกลุ่มลูกคา้ขององค์กรกลุ่มตวัอยา่งทุกกลุ่มเป็นตวัแทนจาํหน่ายรายใหญ่หรือโครงการต่างๆ 

ขนาดใหญ่และห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ผูติ้ดต่อทางธุรกิจจะเป็นผูบ้ริหารระดบัสูงหรือเจา้ของกิจการ

เป็นส่วนใหญ่เพราะปริมาณและจาํนวนเงินค่อนขา้งสูงในการซ้ือขายสินคา้ในแต่ระคร้ัง 5. การตลาด

ทางตรง พบวา่เป็นเพียงช่องทางเสริมในการส่ือสารรายละเอียดปลีกยอ่ยให้กบัลูกคา้ ซ่ึงไม่มีความ

สอดคล้องเพราะองค์กรกลุ่มตัวอย่างไม่มีการใช้การตลาดทางตรงกับกลุ่มลูกค้าทุกประเภท  

6. การตลาดโดยใช้อินเตอร์เน็ต พบว่าในปัจจุบันมีการใช้ไลน์และเฟสบุ๊คเป็นช่องทางในการ

แลกเปล่ียนข่าวสารให้กบัลูกคา้ อนาคตจะมีการจดัทาํเว็บไซต์ท่ีสมบูรณ์ยิ่งข้ึนเพื่อเป็นช่องทาง

ส่ือสารหลกัของทางร้าน มีความใกลเ้คียงกนัในบางประการขององคก์รกลุ่มตวัอยา่ง เช่น การจดัทาํ

เวบ็ไซต์ขององค์กรกลุ่มตวัอยา่งเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ภาพรวมและรายละเอียดโดยรวมของ

สินคา้ขององคก์ร 7. การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ พบวา่ร้านสินชยัมีนบายส่ือสารกบัลูกคา้แบบสุภาพ 

และเน้นให้พนักงานบริการและเอาใจใส่ลูกคา้ให้ดีท่ีสุด โดยปกติเคร่ืองมือประเภทน้ีทางองค์กร

กลุ่มตวัอยา่งไดใ้ชก้ารบริหารลูกคา้สมัพนัธ์โดยธรรมชาติของการทาํธุรกิจอยูส่มํ่าเสมอ 

 สรุปไดว้า่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดนั้นมีอยูห่ลายประเภท สามารถปรับเปล่ียน

ให้กลายเป็นกลยุทธ์และนํามาส่ือสารส่งไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้แล้วนั้นทาํให้ผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ หรือมีการเปิดรับ และเม่ือผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออกมา

เม่ือได้รับรู้การส่ือสารการตลาดด้วยแล้วนั้นคือว่าเคร่ืองม่ือการส่ือสารการตลาดท่ีธองค์กรกลุ่ม

ตวัอย่างได้เลือกนั้นมีประสิทธิผลโดยงานวิจยัน้ีพบว่าได้มีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ทั้งส้ิน 6ประเภท ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การบรรจุภณัฑ ์การจดั

แสดงสินคา้และโชวรู์ม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เหมสุดา สันตินิมิต (2558) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์

การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) สําหรับผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค์

ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปไดว้า่มีการเลือกใช ้5กลยุทธ์ของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา

การท่ีเหมาะสมในการใชใ้นการทาํกลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบไปดว้ย 

Sales Promotions, Sponsorship, Showroom, Sales man และ Social media ในส่วนของส่ือออนไลน์

พบวา่ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งยงัไม่ให้ความสําคญัมาก นอกจากการทาํเวป็ไซด์ของตวัองคก์รกลุ่ม

ตวัอย่างเพื่อแสดงสินคา้และขอ้มูลต่างๆ ขององค์กรเท่านั้น ผูผ้ลิตจะไม่เขา้ไปแทรกแซงเร่ืองการ

ส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มผูใ้ช้สินคา้โดยตรง เพราะจะมีผลกระทบในทางลบต่อการดาํเนินธุรกิจ

ของกลุ่มลูกคา้อาจจะทาํให้เกิดผลเสีย ทางกลุ่มลูกค้าทุกกลุ่มมีการจดัทาํการส่ือสารในระบบ

ออนไลน์กนัเอง  
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 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

โครงการต่างๆ ในประเทศ พบว่าทางองค์กรกลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ประเภท การส่งเสริมการตลาดเป็นลาํดบัแรก การโฆษณาเป็นลาํดบัท่ีสอง การบรรจุภณัฑ์เป็นลาํดบั

ท่ีสาม การประชาสัมพนัธ์เป็นลาํดบัท่ีส่ี และการใชโ้ชวรู์มเป็นลาํดบัทา้ยสุด แต่จะไม่ใชก้ารแสดง

สินคา้ในประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ืองเคร่ืองมือการ

ส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอัตโนมัติยี่ห้อ LUBE ของกลุ่ม

บริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนยานยนต์ กรณีศึกษาบริษทัA ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี มีการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ในด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือระบบหล่อล่ืนอตัโนมติัทุกดา้น   

กลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทผู ้จ ัดจาํหน่ายในต่างประเทศ พบว่าทางองค์กรกลุ่ม

ตัวอย่างมีการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภท การจัดแสดงสินค้าเป็นลําดับแรก  

การประชาสัมพนัธ์เป็นลาํดับท่ีสอง การบรรจุภณัฑ์เป็นลาํดบัท่ีสาม การส่งเสริมการตลาดเป็น

ลาํดบัท่ีส่ี การโฆษณาเป็นลาํดบัท่ีหา้และโชวรู์มเป็นลาํดบัสุดทา้ย 

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ พบวา่ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีการ

เลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภท การประชาสัมพนัธ์เป็นลาํดบัแรก การโฆษณาเป็นลาํดบั

ท่ีสอง การบรรจุภณัฑ์เป็นลาํดบัท่ีสาม การส่งเสริมการตลาดเป็นลาํดบัท่ีส่ี ส่วนท่ีไม่พบการใช้

เคร่ืองมือทั้งสองประเภทคือ การจดัแสดงสินคา้และโชวรู์ม 

สรุปไดว้า่การดาํเนินธุรกิจขององคก์รกลุ่มตวัอยา่งกบักลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจกบั

ธุรกิจทุกประเภทไดมี้ความสอดคลอ้งเม่ือเทียบกบักรณีศึกษาของ Na-vigator.com กรณีศึกษา B2B 

Marketing ของ Intel 

Intel มีลักษณะเป็นผลิตภณัฑ์ chip อิเล็กทรอนิกส์ท่ีบรรจุอยู่ในคอมพิวเตอร์มี

ลกัษณะธุรกิจแบบธุรกิจกบัธุรกิจ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีรับผลิตสินคา้ใหก้บั

หลายๆ ตราสินคา้ในหลายๆ ประเทศ ซ่ึงทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเนน้ใหท้างผูใ้ชสิ้นคา้เกิดความรับรู้

วา่สินคา้ท่ีจาํหน่ายทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูผ้ลิตและผลิตจากประเทศอะไร ซ่ึงเป็นการดาํเนิน

ธุรกิจแบบธุรกิจกบัธุรกิจ 

Intel มองเห็นถึงความสําคญัในการส่ือสารทางการตลาด และพยายามสร้างความ

แตกต่างกับคู่แข่งผ่านทางเทคโนโลยีและกิจกรรมทางการตลาด จนทาํให้สินค้า B2B ชนิดน้ี 

กลายเป็น top five brands ของโลกไดใ้นท่ีสุด! การลงทุนดา้นกิจกรรมดา้นการตลาดอยา่งต่อเน่ืองน้ี 

ส่งผลใหธุ้รกิจของ Intel เติบโตพร้อมกบัการเติบโตของอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ของโลก  
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Intel ใชกิ้จกรรมทางการตลาดทั้งทางดา้น “กลยุทธ์การตลาดแบบผลกั” (Push Strategy) 

ไปยงัผูผ้ลิตคอมพิวเตอร์ ผ่านทางการทุ่มเงินด้านส่งเสริมการตลาดร่วมกบัผูผ้ลิตคอมพิวเตอร์ให้

โฆษณาตราสินคา้ของ Intel เพื่อผลกัดนัการขายคอมพิวเตอร์ไปยงัผูแ้ทนจาํหน่ายต่างๆ พร้อมกนั

นั้นก็ยงัใช้ “กลยุทธ์การตลาดแบบดึง” (Pull Strategy) โดยการติดสต๊ิกเกอร์ตราสินค้าของ Intel  

ท่ีคอมพิวเตอร์ เพื่อให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์เม่ือเห็นโลโก ้Intel ไดง่้ายท่ีสุด ซ่ึงมีความ

สอดคลอ้งกบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีร่วมกนัจดัทาํการส่งเสริมการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจ

ทุกประเภทโดยการติดตราสัญลกัษณ์และช่ือขององคก์รผูผ้ลิตสินคา้และคาํว่า Made in Thailand 

เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้ตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าทั้ งตราสินค้าขององค์กรกลุ่มตัวอย่างและ

ตราสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ท่ีองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูผ้ลิตผา่นกลุ่มลูกคา้ไปจดัจาํหน่ายยงัผูบ้ริโภค 

Intel สามารถส่ือสารผ่านกิจกรรมการตลาดต่อผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ืองและชดัเจน 

และทาํให้ผูบ้ริโภคส่วนหน่ึงเช่ือมัน่ในตราสินคา้ Intel และตดัสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ท่ีมี chip 

ของ Intel ไดใ้นท่ีสุด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งท่ีผลิตสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ของ

กลุ่มลูกค้าแต่ผูใ้ช้สินค้าสามารถรับรู้ได้ว่าสินค้าน้ีองค์กรกลุ่มตวัอย่างเป็นผูผ้ลิต และผลิตจาก

ประเทศไทยซ่ึงเป็นท่ียอมรับกันในวงการอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กไม่ว่าจะใช้ตราสินค้าอะไร  

จดัจาํหน่ายโดยใคร แต่ถ้าสินคา้ผลิตจากองคก์รกลุ่มตวัอย่างจากประเทศไทยย่อมเป็นท่ีมัน่ใจใน

คุณภาพไดเ้สมอ 

 2.3 ปัจจัยทีนํ่าไปสู่ความสําเร็จ 

ในส่วนการนาํแนวคิดของปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการใชก้ลยทุธ์การส่ือสาร

การตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็ก ประกอบไปดว้ย ปัจจยั

ภายในองคก์ร ไดแ้ก่ บุคลากร, การจดัการและนโยบายบริษทั, งบประมาณ / เงินทุน, เคร่ืองมือการ

ผลิตส่ือ, การตลาด และ ปัจจยัภายนอก ได้แก่ นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง, 

เศรษฐกิจ, สังคม, เทคโนโลย,ี สภาพแวดลอ้ม, กฎหมาย   

ผลของการอภิปายพบวา่ 

1. ปัจจยัภายในองค์กรท่ีส่งผลสนับสนุนทางด้านการส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมีดงัน้ี 

ด้านบุคลากร  ความสําเร็จของการดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดของ

องค์กรนั้นผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการมีส่วนท่ีสําคญัท่ีสุด เพราะตอ้งมีวิสัยทศัน์ในทุกมิติของการ

ทาํการส่ือสารการตลาด ลาํดบัความสําคญัต่อมาคือพนกังานในองค์กรท่ีเก่ียวขอ้งกบังานดา้นการ

ส่ือสารการตลาด จะตอ้งมีความพร้อมในการรับนโยบายของผูบ้ริหารนาํมาปฏิบติั เรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ 

ท่ีเกิดข้ึนกบังานดา้นการส่ือสารการตลาด  
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ดา้นการจดัการและนโยบายของบริษทั ควรมีนโยบายท่ีเหมาะสมกบังานดา้น

การส่ือสารการตลาดขององคก์รเพื่อความมัน่คงและเติบโตในระยะยาว นโยบายดา้นการงบประมาณ

สําหรับเคร่ืองมือการส่ือสาร นโยบายในการสนบัสนุนนกัคิดหน้าใหม่ เปิดอิสระในดา้นความคิด

สร้างสรรค ์การประกวดส่ิงประดิษฐ์และผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ มีรางวลัตอบแทนเพื่อเป็นแรงจูงใจให้

อยา่งเหมาะสม   

ด้านงบประมาณ ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้เห็นความสําคญัต่อการจดัสรร

งบประมาณในเร่ืองการส่ือสารการตลาด เพราะองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้เล็งเห็นถึงศกัยภาพของ

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ จากองคก์รอ่ืนๆ ท่ีเคยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

และประสบความสําเร็จจากองค์กรธุรกิจประเภทอ่ืน จึงได้มีการวางแผนระยะสั้ นและระยะยาว

สาํหรับการใชง้บประมาณในการจดัทาํการส่ือสารการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

ดา้นเคร่ืองมือการผลิตส่ือ ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งใชเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ

และเหมาะสมกับการผลิตส่ือด้วยตนเองภายในองค์กรเพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย ทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งไดมี้การคดัเลือกคนท่ีมีความสามารถในการทาํส่ือและสามารถใชเ้คร่ืองมือในการผลิตส่ือ 

เช่น การผลิตส่ือส่ิงพิมพ ์ป้ายโปสเตอร์ แผน่บิลบอร์ด ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบโลโกแ้ละ

บรรจุภณัฑ์หรือในการทาํงานโฆษณาต่างๆ และมีการส่งพนักงานในองค์กรเขา้ฝึกอบรมเรียนรู้

เก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือในการผลิตส่ือ ในปัจจุบนัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งมีความสามารถผลิตส่ือไดใ้น

องคก์รเอง เพราะเคร่ืองมือในการผลิตส่ือมีราคาไม่สูงมากคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถเรียนรู้ใช้

งานได้ไม่ยาก แต่ในบางขั้นตอนของการผลิตส่ือยงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทัผลิตส่ือมืออาชีพทาํ

การผลิต 

ดา้นการตลาด หากมีการวางแผนการตลาดท่ีดีควบคู่ไปกบัการดาํเนินกิจกรรม

ด้านการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม ก็จะช่วยกันสนับสนุนให้กิจการก้าวหน้าข้ึน การส่ือสาร

การตลาดท่ีนิยมใช้ในตลาดมีทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินคา้ ผ่านทางช่องทางต่างๆ เช่น ส่ือทีว ี

ส่ือวทิย ุส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือเคล่ือนท่ี  มีการจดัโปรโมชัน่ส์ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ เช่น การซ้ือสินคา้สองช้ิน

แถมหน่ึงช้ิน   

2. ปัจจยัภายนอกองคก์รท่ีส่งผลสนบัสนุนทางดา้นการส่ือสารการตลาดของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมีดงัน้ี 

ดา้นนโยบายจากภาครัฐและสถาณการณ์ทางการเมือง ภาครัฐไดมี้นโยบายให้

การสนับสนุนในด้านการส่ือสารการตลาดมายงัองค์กรกลุ่มตวัอย่าง เช่นโครงการส่งผูเ้ช่ียวชาญ

ทางดา้นการผลิตและการออกแบบนวตักรรมและผลิตสินคา้ในรูปแบบใหม่ การออกเอกสารและ

ตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐให้กับองค์กรกลุ่มตวัอย่างท่ีเขา้ร่วม
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โครงการ จึงทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในสินค้าเพราะมีการรับรองคุณภาพสินค้าจากหน่วยงาน

ภาครัฐ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสนบัสนุนในการส่ือสารการตลาดจึงทาํใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการจดัจาํหน่าย

สินคา้ในตลาด ทางด้านตลาดต่างประเทศ ทางภาครัฐก็มีนโยบายให้การส่งเสริมดา้นการส่ือสาร

การตลาดแก่องค์กรกลุ่มตวัอย่าง เช่น นโยบายส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยผ่านทางงานแสดง

สินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชยย์งักลุ่มประเทศเป้าหมายในการผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก มีการ

สนบัสนุนการจดังานแสดงสินคา้ไทยโดยตรงและการเขา้ร่วมงานกบังานแสดงสินคา้โดยประเทศ

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการสนบัสนุนในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้โดยตรงจากภาครัฐ 

ดา้นเศรษฐกิจ จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัส่งผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ

อย่างมาก จึงเกิดการร่วมมือระหว่างองค์กรกลุ่มตัวอย่างกับกลุ่มลูกค้าในประเทศโดยร่วมกัน

สนับสนุนการจดัดาํเนินกิจกรรมเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัทาํ

โปรโมชั่นส์ต่างๆ ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ โดยเฉพาะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ทาํให้มีการส่งเสริมในการ

บริโภคสินคา้ ส่วนทางด้านกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศในด้านการส่ือสารการตลาด ทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งให้ความสาํคญัในเร่ืองของการใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ืองโดยเฉพาะ

การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้นานาชาติเพราะองคก์รกลุ่มตวัอยา่งยงัคงตอ้งแสดงตวัใหท้างกลุ่มลูกคา้

ได้พบปะและรับรู้ข่าวสารได้ทุกช่องทางอย่างต่อเน่ือง เพื่อเกิดความเช่ือมัน่ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อ

องคก์รมากท่ีสุด 

ดา้นสังคม จากสภาพสังคมไทยในปัจจุบนั โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสารท่ี

เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ทาํให้ค่านิยมและวิถีชีวิตของคนทุกสังคมก็เปล่ียนแปลงไปจากเดิม

ค่อนข้างมาก ดังนั้นทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้ปรับตวัในทุกๆ ด้านของการดาํเนินกลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง มีการกาํหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดกบั

กลุ่มผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน เช่น ทาํการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ สินคา้ในปัจจุบนัไดถู้กออกแบบ

และผลิตให้มีความเหมาะสมกับผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน ในส่วนเร่ืองของการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดในสังคมในยุคน้ีเร่ิมเนน้ไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน เพราะเคร่ืองมือรับส่ือมีใชก้นั

อย่างแพร่หลาย ส่วนทางดา้นตลาดต่างประเทศการร่วมงานแสดงสินคา้หรือไปเจรจาธุรกิจซ่ึงจะ

เกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

เทคโนโลยี ทางองค์กรกลุ่มตัวอย่างได้มีการร่วมกันส่งเสริมการพฒันาช่อง

ทางการส่ือสารแบบเด่ียวและแบบกลุ่มควบคู่กันไป เช่น การจดัทาํเว็ปไซต์ของบริษทัของกลุ่ม

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กและลิงคเ์ขา้กบัเวป็ไซต์ของชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่ง

ประเทศไทย ทาํให้ผูส้นใจและกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทไดเ้กิดความสะดวกในการรับทราบขอ้มูลหรือ

เขา้ชมเวบ็ไซตเ์พื่อคน้ควา้ขอ้มูลของสินคา้และการบริการ ส่วนทางดา้นการจดัทาํบรรจุภณัฑ์สินคา้ 
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แผน่พบั แคตตาล็อกสินคา้ หรือป้ายโฆษณาของสินคา้ รวมถึงการออกงานแสดงสินคา้ ทางองคก์ร

กลุ่มตวัอย่างมีการส่งเสริมให้พนักงานไดรั้บการอบรมในเร่ืองของเทคโนโลยีการใช้เคร่ืองมือใน

การจดัทาํการส่ือสารการตลาดในทุกดา้น   

สภาพแวดลอ้ม ทางองคก์รกลุ่มตวัอยา่งเลือกใชก้ลยทุธ์และเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดท่ีเหมาะสม เพราะผูอุ้ปโภคในประเทศส่วนใหญ่ นิยมเลือกซ้ือสินคา้ท่ีไดรั้บรู้มาจากส่ือ

โฆษณาเพราะความคิดท่ีวา่สินคา้ท่ีมีการโฆษณาอยา่งต่อเน่ืองเป็นสินคา้ท่ีน่าทดลองใช ้และยงัชอบ

ส่วนลดของแถมสินคา้จากองคก์รกลุ่มตวัอยา่ง ทางดา้นสภาพแวดลอ้มกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดั

จาํหน่ายในต่างประเทศมกัจะเรียนรู้ว่าสินคา้จากผูผ้ลิตรายใดท่ีมีช่ือเสียงลาํดบัตน้ๆ จากประเทศ

ไทย จะนิยมสั่งซ้ือไปจดัจาํหน่ายเพราะเป็นการง่ายต่อการทาํการตลาดในประเทศของกลุ่มลูกคา้เอง 

กฎหมาย ทางองค์กรกลุ่มตวัอย่างได้ให้ความสําคญัเป็นอย่างมาก เพราะการ

ดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมีดา้นเก่ียวพนักบักฏหมายจะตอ้งปฏิบติัตามอย่างเคร่งครัด 

เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณาและส่ือทุกชนิด ทั้งในและต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค หรือ สคบ (สํานกังานคุม้ครองผูบ้ริโภค) หากผลิตหรือจดัจาํหน่ายสินคา้มาตรฐานตํ่ากวา่

ท่ีระบุไวผู้บ้ริโภคก็มีสิทธ์ิท่ีจะร้องเรียนผา่นสคบ เพื่อตรวจสอบตามขั้นตอนของกฎหมายคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะส่งผลดีกบัสินคา้ท่ีผลิตจากประเทศไทยซ่ึงมีคุณภาพสูง และยงัมีพระราชบญัญติั

กฎหมายต่างๆ ของทางกระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุตสาหกรรมไวค้วบคุมผูป้ระกอบการ 

ปัจจยัภายในและภายนอก เป็นปัจจยัเสริมท่ีเป็นไดท้ั้งส่งเสริม และสนับสนุน 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัท่ีเป็นทั้งส่งเสริมและสนบัสนุนกลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดของกลุ่มตวัอย่างนั้นมีความคล้ายคลึงกัน เน่ืองจากว่าอยู่ในอุตสาหกรรม

ประเภทเดียวกนั มีกลุ่มลูกคา้ประเภทเดียวกนั จึงมีวิธีการการส่ือสารการตลาดท่ีเป็นไปในแนวทาง

เดียวกนั  

ในส่วนลําดับความสําคัญของปัจจัยภายในท่ีส่งผลสนับสนุนและนําไปสู่

ความสําเร็จของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กในดา้นการ

ส่ือสารการตลาด ได้แก่ ด้านบุคลากรมีส่วนส่งผลสนับสนุนเป็นลาํดบัแรก ด้านการจดัการและ

นโยบายของบริษทัมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีสอง ดา้นงบประมาณและเงินทุนมีส่วนส่งผล

สนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีสาม ดา้นการตลาดมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีส่ีและดา้นเคร่ืองมือการ

ผลิตส่ือมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีหา้ 

ในส่วนลาํดับความสําคัญของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลสนับสนุนและนําไปสู่

ความสําเร็จของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กในดา้นการ

ส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นเศรษฐกิจมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัแรก ดา้นสังคมมีส่วนส่งผล
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สนับสนุนเป็นลาํดับท่ีสอง ด้านนโยบายจากภาครัฐและสถาณการณ์ทางการเมืองมีส่วนส่งผล

สนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีสาม ดา้นสภาพแวดลอ้มมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีส่ี ดา้นเทคโนโลยี

มีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีหา้และดา้นกฏหมายมีส่วนส่งผลและสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีหก  

ผูใ้ห้ขอ้มูลมีการสนับสนุนและส่งเสริมให้พนักงานมีการพฒันาอยู่ตลอดเวลา 

และจากการท่ีไดไ้ปร่วมงานแสดงสินคา้ในต่างประเทศ ก็เป็นการสร้างโอกาสอนัดีท่ีจะสานสัมพนัธ์

กบัคู่คา้ต่างประเทศ และจากสาเหตุน้ีเองทาํให้ผูบ้ริหารของกลุ่มตวัอยา่งเองก็ตอ้งพฒันาตนเองอยู่

ตลอดเวลาเช่นกนั จึงทาํใหอ้งคก์รของกลุ่มตวัดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งเติบโตเสมอมา 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอสําหรับสมาชิกองค์กรในชมรมผูส่้งออกเคร่ืองเหล็กและเคร่ืองมือแห่ง

ประเทศไทยและองคก์รในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มประเภทอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กราย

อ่ืนๆ ควรมีการเร่ิมตน้แนวคิดในการจดัทาํนโยบายการส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมกบัขนาดและ

งบประมาณขององคก์ร เพราะผลของงานวิจยัแสดงให้เห็นถึงความหลากหลายของการส่ือสารใน

แต่ละประเภทกลุ่มลูกคา้ เช่น ตลาดในประเทศควรจะตอ้งจดังบประมาณการส่ือสารการตลาดให้

เหมาะสมและครอบคลุมพื้นท่ีของตลาดใหม้ากท่ีสุดเพราะเป็นตลาดตั้งตน้ของตวัสินคา้ท่ีจะต่อยอด

ข้ึนไปในตลาดห้างคา้ปลีกสมยัใหม่และตลาดต่างประเทศตามลาํดบั การลงทุนในเร่ืองการส่ือสาร

การตลาดมีความสําคัญกับองค์กรในอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กค่อนข้างมากเพราะผู ้ผลิตใน

อุตสาหกรรมประเภทน้ีมีไม่มากในประเทศไทย หากแต่ผูผ้ลิตรายใดสามารถส่ือสารตราสินคา้ให้

ประชาชนส่วนใหญ่ไดรั้บรู้ยอ่มเป็นการไดเ้ปรียบในดา้นการจดัจาํหน่ายสินคา้ 

ในส่วนการจดัทาํการส่ือสารการตลาดออนไลน์มีความเหมาะสมกบัองคก์รขนาดเล็กท่ี

ยงัมีงบประมาณไม่มากในการจดัทาํการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร สามารถเป็นจุดเร่ิมตน้ของ

การทาํการส่ือสารการตลาดเพราะมีความง่ายต่อการดาํเนินการ งบประมาณท่ีไม่สูง และมีความรวดเร็ว

ต่อการส่ือสารเพราะเป็นการส่ือสารแบบสองทาง ในส่วนประเภทวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอ่มในประเภทอุตสาหกรรมประเภทอ่ืนๆ สามารถนาํแนวทางและวิธีใชก้ารส่ือสารการตลาดของ

อุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กนําไปประยุกต์ใช้ได้ ถ้ามีความใกล้เคียงในประเภทอุตสาหกรรมใน

รูปแบบเดียวกัน เช่น ประเภทอุตสาหกรรมอุปกรณ์และอะไหล่รถยนต์ อุตสาหกรรมประเภท

เฟอร์นิเจอร์ อุตสาหกรรมประเภทเคร่ืองใช้ในครัวเรือน เป็นตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความเห็นวา่ในการวิจยั

ในคร้ังต่อไปควรทาํการวิจยัในช่องทางการทาํการส่ือสารการตลาดสําหรับตลาดต่างประเทศ
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ในเชิงลึกต่อไป อาจจะเร่ิมตน้ในการวิจยัในตลาดอาเซียนซ่ึงมีการบริโภคสินคา้จากประเทศไทย

เป็นอนัมาก 

ขอ้จาํกดัของงานวจิยั 

ส่ิงท่ีพบซ่ึงเป็นขอ้จาํกดัของงานวิจยัน้ี คือ ขอ้มูลเชิงลึกจากกลุ่มตวัอยา่ง ในบางขอ้มูล

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นรายได ้ดา้นงบประมาณและดา้นรายช่ือกลุ่มลูกคา้สําคญัทั้งในและต่างประเทศ 

ซ่ึงเป็นความลบัทางธุรกิจขององคก์รกลุ่มตวัอยา่ง และในเร่ืองงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงยงัไม่มีการวจิยั

ในเร่ืองการส่ือสารการตลาดประเภทกลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองเหล็กมาก่อน ผูท่ี้จะทาํการวิจยัใน

ประเภทน้ีในอนาคตควรจะมีการวิจยัแยกรายละเอียดระหวา่งการส่ือสารการตลาดในประเทศและ

ต่างประเทศ หรือการส่ือสารการตลาดออนไลน์เพื่อลงรายละเอียดในเชิงลึกต่อไป 
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แบบสัมภาษณ์ 

1. แบบคาํถามท่ีศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์ ไดแ้ก่ 

(1) ทางองค์กรมีแนวคิดและแนวทางการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในธุรกิจ

อยา่งไร 

(2) ทางองคก์รมีการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของแต่ละกลุ่มเป้าหมายอยา่งไร 

(3) ทางองค์กรมีการใช้การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้แต่ละกลุ่มทั้งก่อนและหลงั

การกาํหนดการส่ือสารการตลาดอยา่งไร 

(4) ทางองคก์รมีแนวทางหรือวธีิการในการวางกลยุทธ์และการประเมินผลการส่ือสาร

การตลาดของธุรกิจอยา่งไร 

2. แบบคาํถามท่ีศึกษาเก่ียวกบัเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํการส่ือสารการตลาดไดแ้ก่ 

(1) ผลของการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของธุรกิจ  

(2) ทางองคก์รใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทใดกบักลุ่มลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 

3. แบบคาํถามท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จ ไดแ้ก่ 

(1) เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีท่านใชส้ามารถบูรณาการไดอ้ยา่งไร 

(2) ปัจจยัอะไรบา้งท่ีส่งเสริมและสนบัสนุนการส่ือสารการตลาดของธุรกิจท่าน 

(3) การส่ือสารการตลาดท่ีประสบความสาํเร็จตอ้งส่งเสริมและสนบัสนุนอยา่งไร 

 (4) การประเมินผลความสาํเร็จ 
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