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บทคัดย่อ 

 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 1) วิธีการส่ือสารการตลาด 2) การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาด และ 3) ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จของการส่ือสารการตลาดของบริษทัแม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูใ้หข้อ้มูลหลกั ไดแ้ก่ 1) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดบริษทั 

แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั และ 2) ผูจ้ดัการสาขาหา้งทองแม่ทองสุก รวมจาํนวน 4 คน เลือกตวัอยา่งดว้ย

วิธีการเลือกแบบเจาะจง เคร่ืองมือการวิจยั ได้แก่ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง ดาํเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มลูดว้ยวิธีการสมัภาษณ์เชิงลึก และวิเคราะห์ขอ้มลูโดยการสร้างขอ้สรุป 

ผลการวิจยั พบว่า 1) บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด มีวิธีการส่ือสารการตลาดทั้ งท่ี

แตกต่างกนัและคลา้ยคลึงกนัตามประเภทกลุ่มเป้าหมาย 2 กลุ่มคือ กลุ่มลูกคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศ และกลุ่มลูกค้าประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยยึดส่วนประสมการตลาด ได้แก่ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย เป็นแนวทางในการกาํหนดวิธีการ

ส่ือสารการตลาดทั้ ง 2 กลุ่มเป้าหมาย 2) การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ลูกค้าประเภทตัวแทน

จาํหน่ายในประเทศใชก้ารโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านเวบ็ไซต์ ส่ือออนไลน์ การส่งขอ้ความภายใต้

การบริการ สมาร์ท เอสเอมเอส การส่ือสารผ่านระบบคอลเซ็นเตอร์ การส่ือสารผ่านช่องทาง MTS G0ld 

Chat และการใช้ส่ือบุคคลคือประธานกรรมการบริษัทส่ือสารในโอกาสต่างๆ ส่วนกลุ่มลูกค้าธุรกิจ

ประเภทหา้งหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ใชวิ้ธีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านทางหา้งท่ีจดัจาํหน่าย ส่ือ

โทรทศัน์ วิทยุ ส่ิงพิมพ ์การใชพ้นกังานแนะนาํสินคา้ประจาํจุดขาย การจดังานเทศกาล การส่งเสริมการ

ขาย โดยการลด แลก แจก แถมสินคา้ และการจดัแสดงสินคา้ และ 3) ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการ

ส่ือสารการตลาดของบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั แบ่งเป็นปัจจยัภายในองค์กร ไดแ้ก่ บุคลากร 

นโยบายและการจดัการของบริษทั งบประมาณ การมีฝ่ายสร้างสรรคแ์ละผลิตส่ือของบริษทัเอง และการมี

ประสบการณ์และพ้ืนฐานทางธุรกิจท่ีมัน่คง ส่วนปัจจยัภายนอกองค์กร ไดแ้ก่ นโยบายจากภาครัฐและ

สถานการณ์ทางการเมือง สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เทคโนโลยีการส่ือสาร 

และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง  
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Abstract 
 

The objectives of this research were to study 1) the marketing communications; 
2) the use of marketing communication tools; and 3) the factors of success of the marketing 
communications of Maethongsuk Goldsmith Company Limited.  

This was a qualitative research. The 4 key informants, chosen through 
purposive sampling, consisted of 1)  the marketing manager of Maethongsuk Goldsmith 
Company Limited and 2) branch managers of Maethongsuk branches. The data collection 
tool was a semi-structured in-depth interview form. Data were analyzed through 
descriptive analysis.    

The results showed that 1)  Maethongsuk Goldsmith used similar but slightly 
differing marketing communication methods to communicate with the 2 target customer 
groups, i.e. domestic sales representative clients and modern trade retailers. They used the 
marketing mix components of product, price, place and promotion as the basis for 
determining the marketing communication methods to communicate with both groups.              
2)  As for marketing communication tools, for domestic sales representative clients, the 
company used advertising and public relations through its website, online social media, 
smart SMS service, the call center, MTS G0ld Chat and personal media in the form of the 
company chairman speaking at various occasions. For modern trade retailers, the 
company used advertising and public relations through the stores, TV, radio, print media, 
point-of-sales product recommendations by company personnel, reduction/free 
gift/privilege promotions and sales exhibitions. 3) the factors of success of the marketing 
communications of Maethongsuk Goldsmith Company Limited included the internal 
factors of personnel, policies, management, budget, having a creative division, the 
company’s ability to produce its own media, experience, and a stable business 
foundation. External factors were government policies, the political situation, the state 
of the domestic economy, the social atmosphere, communications technology and 
related laws and regulations.   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Marketing communication methods, Marketing communication tools,  

 Maethongsuk Goldsmith Co Ltd. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

 ปัจจุบนักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) มีองค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

ท่ีถูกกาํหนดข้ึนสําหรับสร้างผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและตลาด

เป้าหมายมีอตัราท่ีเพิ่มข้ึน เน่ืองจากช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ีเลือกใช้ ถูกพฒันาไปอย่างรวดเร็ว 

และเกิดความเช่ือมโยงในการขบัเคล่ือนกลไกทางการตลาด เพื่อการผลกัดันให้ระบบเศรษฐกิจ

สามารถขยายตวัและเติบโตได ้เพื่อให้ธุรกิจต่างๆ สามารถดาํเนินต่อไปไดอ้ยา่งมัน่คง ส่งผลต่อการ

ส่ือสารระหวา่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย จนทาํให้เกิดการแลกเปล่ียนข้ึน อนัเป็นหัวใจของ

การตลาด ความสําคญัของการส่ือสารทางการตลาด ท่ีสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจและ

เขา้ถึงไดส้ิ้นคา้และบริการไดเ้ป็นอยา่งดีเป็นการเพิ่มเคร่ืองมือทางการตลาด โดยสามารถสร้างความ

พึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการ เป็นการสร้างคุณค่าให้เกิดความประทบัใจจนเกิด

การกลบัมาใชบ้ริการซํ้ า เรียกไดว้า่เป็นการมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งองคก์รกบัลูกคา้ ซ่ึงทิศทางการ

เปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นเร่ืองสําคญัมากๆ ส่ิงสําคญัสําหรับการอยู่รอดในยุคน้ี  

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงเร็วมีหลกั 4 ประการคือ 1) ปิดการขายให้เร็ว 2) ต่อยอด Data ให้ได ้

3) คุยและใช้ influencers ให้ถูกจุด และ 4) อย่าลืมทาํ branding เพื่อการเติบโตแบบ long term จะช่วย

ตอบโจทยพ์ฤติกรรมและเพิ่มทางเลือกใหผู้บ้ริโภค ในการกระตุน้ยอดซ้ือไดเ้ป็นท่ีนิยมมากข้ึน  

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ได้มีวิวฒันาการมาอย่างต่อเน่ือง ตั้ งแต่ยุคแรกๆ 

คือ ยุคปฏิวติัอุตสาหกรรม ยุคเน้นการผลิต และยุคเน้นการขาย เพราะปัจจุบนัการทาํการตลาดมี

ความลึกลํ้าซบัซอ้นมากยิ่งข้ึน Keyword ท่ีสําคญัคือการรู้และเขา้ใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจริงๆ คนแต่

ละคน กลุ่มแต่ละกลุ่ม มีความสนใจและมีความตอ้งการไม่เหมือนกนั เพราะฉะนั้นการทาํส่ือสาร

ทางการตลาดก็ควรจะตอ้งต่างกนัดว้ยกลยทุธ์ท่ีจะช่วยใหแ้บรนด์เขา้ถึงลูกคา้และขายของไดง่้ายข้ึน 

ทั้งน้ีกลยทุธ์หลายๆ ดา้นสามารถทาํให้มีปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์อยูแ่ทบจะทุกวนั นอกเหนือจากการ

พยายามท่ีจะกระตุ้นยอดขายผ่านผูมี้อิทธิพลทางความคิดหรือแพลตฟอร์ม (Platform) เพื่อทํา

การตลาด) ด้วยการเติบโตของเทคโนโลยีและความเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

สินคา้หรือบริการขององคก์รจะส่ือสารและออกแบบรูปแบบทางการตลาดให้เหมาะกบัคนทุกคน 
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กลุ่มทุกกลุ่ม สืบเน่ืองปัจจุบนัทองคาํก็ยงัไดรั้บความนิยม เน่ืองจากเป็นสินทรัพยท่ี์มีความสามารถ

ในการป้องกนัความเส่ียงในรูปแบบต่างๆ ได ้เช่น ความเส่ียงจากภาวะเงินเฟ้อ ความผนัผวนของ

อตัราแลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศ ภาวะเศรษฐกิจหดตวั ไปจนถึงการเปล่ียนแปลงทางการเมือง  

เพราะทองคาํเป็นส่ิงที่มีคุณค่าในตวัเองอยู่ตลอดเวลา จึงทาํให้การลงทุนในทองคาํสามารถการ

ลงทุน และยงันาํไปใชส้ร้างผลกาํไร ซ้ือขายไดถู้กทาง เพราะฉะนั้นกลยุทธ์การตลาดกลุ่มเฉพาะจึง

เป็นหน่ึงในกลยทุธ์ท่ีน่าสนใจ รวมถึงการตลาดกลุ่มเฉพาะเป็นการท่ีองคก์รสามารถเลือกสินคา้หรือ

บริการดีท่ีสุดของกลุ่มเป้าหมายได ้ 

 อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์การตลาดท่ีมีองค์ประกอบด้านความคิดสร้างสรรค์ กล่าวคือ 

ความคิดใหม่ด้านการตลาดรูปแบบใหม่ๆ สามารถสร้างความแตกต่างท่ีมีมูลค่าเพิ่มได้ และเม่ือ

นาํมาใชก้บัการส่ือสารการตลาดก็จะทาํให้เน้ือหาท่ีผูบ้ริโภคควรรับรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการของ

องค์กรเป็นท่ีติดหู ติดตา และตรึงใจได้มากข้ึน ทั้งน้ีต้องเป็นการใช้ความคิดสร้างสรรค์อย่างมี

ทิศทาง เป้าหมาย และการเลือกใช้กลยุทธ์การสร้างสรรคเ์พื่อการส่ือสารการตลาด ยงัเป็นการเพิ่ม

ความมัน่คงให้กบัสถานะทางการเงิน เช่น MTS Channel ข่าวสาร บทวิเคราะห์ ปัจจยัการลงทุน 

เป็นรายการออนไลน์ ผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) YouTube Live และ SMART SMS บริการ

การแจ้งเตือนท่ี  กระชับ ฉับไว ตอบสนองทุกความต้องการให้กับท่ านลูกค้า ผ่านทางระบบ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี หรือ SMS เป็นตน้ “ทองคาํ” ถือเป็นสินทรัพยท่ี์ไดรั้บการยอมรับในระดบัสากล

เน่ืองจากหาซ้ือไดง่้ายและขายไดค้ล่อง  

 การตลาดรูปแบบใหม่ๆ สามารถสร้างสนใจให้กบัผูบ้ริโภคไดด้ว้ยการสร้างมูลค่าเพิ่ม

จากทองคาํ เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค สามารถเลือกสินคา้ และบริการจากการนําเสนอของ

องค์กร โดยส่ือสารระหว่างการตลาดท่ีเหมาะกับกลุ่มเป้าหมาย เช่น การส่งเสริมการตลาด  

ท่ีใช้วิธีการต่างๆ เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เป็นขอ้มูลทัว่ไปท่ีเจา้ของสินคา้เห็นว่า

ผูบ้ริโภคควรรับรู้ ก็สามารถเผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจ

สินค้าและตดัสินใจซ้ือ เช่น การบอกต่อ (Word of mouth) ข้อมูลบทสัมภาษณ์ จากเอกสารทาง

วิชาการหรือข่าว เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีสามารถสร้างความน่าเช่ือถือดา้นเน้ือหาไดดี้กวา่การโฆษณา 

ซ่ึงมีประสิทธิภาพเด่นในด้านสร้างการับรู้จกัตราสินคา้ (Brand awareness) สร้างการระลึกจดจาํ 

(Recognition) แต่ในการส่งเสริมการตลาด มีกิจกรรมมากมายท่ีนกัการตลาดนาํมาใช้เพื่อส่งเสริม

สร้างการยอมรับและสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้าย

กบัผูซ้ื้อและการส่ือสารผ่านสาธารณชน (Public affairs) ให้สามารถนําขอ้มูลมาตดัสินใจในการ

เลือกซ้ือสินคา้และบริการ (ยุบล เบ็ญจรงคกิ์จ, 2554) ในปัจจุบนัการส่ือสารแบ่งเป็น 3 ลกัษณะ คือ 

1) การส่ือสารองค์กร (Corporate communication) คือ การส่ือสารท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อส่งเสริม
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ความเข็มแข็งและเผยแพร่ผลงานองค์กร เพื่อให้องค์กรเป็นท่ีรู้จกั ยอมรับ และมีภาพลกัษณ์และ

ช่ือเสียงท่ีดีในสายตาของสาธารณชน ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รจะเป็นพื้นฐานท่ีดีใน

การท่ีจะไดรั้บการสนบัสนุน 2)การส่ือสารการตลาด (Marketing communication) คือ การส่ือสารท่ี

นาํมาใชเ้พื่อส่งเสริมการตลาดของสินคา้หรือบริการ และ 3) การส่ือสารสาธารณชน (Public affairs)  

หรือการรณรงค์ดา้นสังคม (Social campaign) คือ การส่ือสารโดยหน่วยรัฐ เอกชน หรือองค์อิสระ 

หรือการ่วมตวักนัของหลายๆ องค์กร เพื่อชกัชวนจูงใจให้เกิดความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรม

ส่งเสริมในดา้นต่างๆ อนัจะส่งผลดีต่อสังคมส่วนร่วม  

 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั เป็น 1 ใน 10 อนัดบัร้านทองในประเทศไทยท่ีน่า

ลงทุน ดว้ยภาพลกัษณ์และช่ือเสียงทาํให้นกัลงทุนและผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ กลุ่มบริษทั เอม็ทีเอส 

โกลด์ แม่ทองสุก ไดรั้บรางวลั SET Awards 2011-2013 เป็นเวลา 3 ปีซ้อน ในสาขาบริษทัหลกัทรัพย์

ยอดเยี่ยมดา้นการให้บริการอนุพนัธ์ จากงานประกาศผลรางวลั SET AWARDS 2011-2013 จดัโดย

ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทยร่วมกบัวารสารการเงินธนาคารจดัข้ึน ณ ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่ง

ประเทศไทย นบัเป็น บริษทัโบรกเกอร์จากกลุ่มร้านทองหน่ึงเดียว ของประเทศไทยดา้นการซ้ือขาย

อนุพนัธ์ท่ีไดรั้บรางวลัอนัทรงเกียรติน้ีเป็นคร้ังแรก ดว้ยความสามารถท่ีโดดเด่น ในการดาํเนินการ

ดา้นธุรกิจอนุพนัธ์ ทั้งในส่วนของการใหบ้ริการเป็นนายหนา้ซ้ือขายอนุพนัธ์ การมีพนัธมิตร Selling 

Agent ทัว่ประเทศท่ีแข็งแกร่ง และมีการให้บริการด้านการให้ความรู้และบทวิเคราะห์อนุพนัธ์ท่ี

แม่นยาํ จึงทาํให้บริษทัมียอดเป็นอนัดบัหน่ึง ดา้นโกลด์ ฟิวเจอร์ส 3 ปี ติดต่อกนั นอกจากน้ียงัไดรั้บ

ตราสัญลกัษณ์รับรองจากสาํนกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค เม่ือปี 2563 กลุ่มบริษทัในเครือ 

เอ็มทีเอส โกลด์ แม่ทองสุก ไดเ้คร่ืองหมายการันตีจาก สํานกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค

ประจาํปี 2563 ว่าเป็นผูผ้ลิตทองรูปพรรณท่ีจดัทาํอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย ให้การรับรองตั้งแต่

วนัท่ี 16 กนัยายน 2563 - 15 กนัยายน 2563 
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ภาพท่ี 1.1 บทวเิคราะห์ทองคาํ (ภาคเชา้) บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

 

 ทั้ งน้ี  กลุ่มบริษัทในเครือเอ็มที เอส โกลด์ แม่ทองสุก ได้มีการจดทะเบียน ปี  2507  

อยา่งถูกตอ้งท่ีสาขาวงเวยีนใหญ่ในนาม "ห้างทองแม่ทองสุก" เป็นแห่งแรก เป็นบริษทัฯ ท่ีทาํธุรกิจ

เก่ียวกบัทองคาํแบบครบวงจร ไม่วา่จะเป็นธุรกรรมขายปลีก ธุรกรรมขายส่ง โรงงานผลิตทองคาํ 

และโรงงานสกดัทองคาํ รวมทั้งเป็นผูน้าํเขา้ส่งออกทองคาํรายใหญ่ของประเทศ ซ่ึงขณะน้ีนบัไดว้า่ 

เป็นบริษทัคา้ทองคาํไทยท่ีครบวงจร โดยบริษทัมียอดขายสูงสุดติดอนัดบั Top 30 ของประเทศไทย 

และเป็นผูค้า้ทองคาํรายใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย ห้างทองแม่ทองสุก เปิดดาํเนินกิจการมาตั้งแต่ปี 

2495 จนถึงทุกวนัน้ีมีอายุกว่า 60 ปี ยงัเป็นผูน้ําในโลกของ Gold Investment อย่างสมบูรณ์แบบ  

และเป็นผูน้าํในตลาดเมืองไทยและต่างประเทศท่ีขยายออกไป โดยมีการซ้ือขาย 24 ชัว่โมง รวมทั้งมี

การซ้ือขายท่ีดีท่ีสุดของประเทศ  

 กลุ่มบริษทัในเครือเอ็มทีเอส โกลด์ แม่ทองสุก เป็นเคร่ืองมือลงทุนหรือแพลตฟอร์ม 

(Platform) ของทางบริษทัท่ีมีความเสถียร และมีความมัน่คง การรับส่งทองคาํแท่งของ บริษทั เอม็ที

เอส โกลด ์แม่ทองสุก และการทาํธุรกรรมรับส่งเงิน ต่อมาเม่ือระบบการซ้ือขายมีการพฒันามากข้ึน 

จึงได้มีการขยายสาขาไปสู่การคา้ส่ง และมีการจดัส่งให้แก่ร้านขายทองคาํทัว่ไป และต่อมาในปี 

2539 สามารถขยายกิจการไปสู่ต่างประเทศ คือ การนาํเขา้และส่งออก และมีการติดต่อคา้ขายกบั

ต่างประเทศมาโดยตลอด จนปัจจุบนัสามารถเป็นผูน้าํเขา้ทองคาํแท่ง 99.99% รายใหญ่ของประเทศ 

รวมทั้งการนาํเขา้เม็ดเงินบริสุทธ์ิจากประเทศจีน เพื่อมาจาํหน่ายกบัโรงงานผูผ้ลิต Silver Jewelry 
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ในไทยเป็นจาํนวนมากอีกดว้ยและไดข้ยายกิจการเร่ือยมา เป็นผูน้าํนวตักรรมการลงทุนทองคาํครบ

วงจรดว้ยราคา Real Time พร้อมดว้ยระบบซ้ือขายท่ีทนัสมยัและรวดเร็ว ผา่นช่องทาง Gold Online 

และ Gold Mobile ตลอด 24 ชัว่โมง และมีเจา้หนา้ท่ีการตลาดท่ีพร้อมให้คาํแนะนาํและรับคาํสั่งซ้ือ

ขายถึงเท่ียงคืน รวมถึงบริการให้คาํปรึกษาสําหรับร้านทองท่ีตอ้งการมีระบบ Gold Online เป็นของ

ตวัเอง แมแ้ต่ระบบซ้ือขายทองคาํแท่ง สามารถใชบ้ริการไดห้ลายช่องทาง ไดแ้ก่ 

 1) Gold Online มีระบบ Place Orders Real Time ท่ีอ้างอิงราคา Gold Online และระบบ 

Strategy Order ออนไลน์ด้วยราคา Real Time ตลอด 24 ชัว่โมง ท่ีอา้งอิงราคา Spot ต่างประเทศเพื่อช่วย 

นกัลงทุนทาํกาํไรไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2) Gold Phone ผ่านโทรศพัท์ด้วยราคา Real Time โดยมีเจ้าหน้าท่ีการตลาดผูเ้ช่ียวชาญ

ดา้นการลงทุนคอยให้คาํปรึกษาและแนะนาํถึงเท่ียงคืนรวมถึงมีระบบนกัลงทุนสามารถวางราคาท่ี

ตอ้งการได ้เพื่อช่วยไม่ใหเ้สียโอกาสในการทาํกาํไร 

 3) Gold Mobile ผ่านทางสมาร์ทโฟนต่างๆ ไม่ว่าท่านจะอยู่ท่ีใดก็สามารถทาํการซ้ือ

ขายไดต้ลอด 24 ชัว่โมง โดยสามารถรองรับไดท้ั้งระบบ iOS และ Andriod 

 4) Gold System ตอบสนองร้านทองหรือเจา้ของกิจการท่ีตอ้งการมีระบบ Online เป็นของ

ตวัเองโดยมีโปรแกรมการซ้ือขายครบวงจร มีการอบรมและให้คาํแนะนําจนสามารถเปิดระบบ

ออนไลน์ดว้ยตนเองได ้ 

 นอกจากน้ียงัมีรายการออนไลน์ MTS Channal, Facebook LIVE, YouTube, MTS 

LIVE facebook.com/MTSGOLD, MTS GOLD GROUP LINE Official การนําเสนอกิจกรรมหรือ

ประชาสัมพนัธ์ ของ MTS ข่าวทองคาํ ข่าวหุ้น ข่าวเศรษฐกิจ และบทวิเคราะห์ข่าว MTS Gold Chat 

การใหบ้ริการ Call Center รวมถึงเอกสารสาํหรับโปรแกรม สัมมนาออนไลน์การเปิดใหบ้ริการดา้น

แอฟพลิเคชัน่รูปแบบใหม่ ท่ีทนัสมยัตามมาตรฐานสากล ซ้ือขายไดป้ลอดภยัรวดเร็วและทนัสมยั  

มีผู ้เช่ียวชาญด้านการตลาดให้คาํแนะนําและปรึกษา ถือได้ว่าเป็นจุดแข็งและจุดเด่นท่ีสําคัญ  

ทาํให้ภาพลกัษณ์ ความน่าเช่ือถือของธุรกิจไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองจากนกัลงทุน กลุ่มสถาบนั

การเงินหรือผูโ้ภคทัว่ไป ทาํให้เกิดความพึงพอใจ มัน่ใจในสินคา้และบริการและสามารถใชข้อ้มูล

มาประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้านข้ึน 

 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด ให้ความสําคญัการบริการท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภคกบัการลงทุนทองคาํครบวงจร การซ้ือขายหลกัทรัพยท่ี์ สะดวก ใช้งานง่าย 

ไปกับโปรแกรมการซ้ือขายอจัฉริยะ “Meta Trader5” มุ่งหวงัท่ีจะเพิ่มศกัยภาพนักลงทุนทองคาํ

อย่างครบวงจรจากโครงการ MTS Portal ซ่ึงเป็นเว็บศูนย์รวมบทวิเคราะห์ระบบการวางคาํสั่ง

บริการแก่ลูกคา้ ดว้ยกลยุทธ์ต่างๆ ในการลงทุน พร้อมการบริการส่งขอ้ความใหก้บัท่านลูกคา้ภายใต้
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การบริการ SMART SMS รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าหลกัๆ ท่ีประกอบด้วย สถาบนัการลงทุนทองคาํ 

ลูกคา้สถาบนั ลูกคา้บุคคล ร้านคา้ทอง อุตสาหกรรมทองคาํและเงิน โรงรับจาํนาํและบริษทัแจกทอง 

ส่ิงเหล่าน้ีบริษทั เอม็ทีเอส โกลด ์แม่ทองสุก (MTS Gold) ถือเป็นผูน้าํในโลก ของ Gold Investment 

อยา่งสมบูรณ์แบบ และเป็นผูน้าํในตลาดเมืองไทยและต่างประเทศท่ีขยายออกไป โดยมีการซ้ือขาย 

24 ชั่วโมง รวมทั้งมีการซ้ือขายท่ีดีท่ีสุดของประเทศท่ีได้ประชาสัมพนัธ์และส่ือสารไปยงักลุ่ม

ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางส่ือต่างๆ เพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์และสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภคก่อนซ้ือ

สินคา้ ตลอดจนมีเป้าหมายท่ีชัดเจนท่ีตอ้งการให้แบรนด์สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและจดจาํของลูกคา้และ

ดึงดูดมากพอสร้างความประทบัใจแรกให้ลูกคา้ท่ีใช้บริการ ซ่ึงบนเวบ็ไซต์ของบริษทั แม่ทองสุก 

เน้นในการนาํเสนอประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนกบัลูกคา้ แนะนาํและช่วยเป็นท่ีปรึกษาปัญหาให้กบัลูกคา้

ในขณะเดียวกบัหากผูท่ี้ตอ้งการลงทุนหรือซ้ือสินคา้ก็สามารถส่ือสารผา่นช่องทาง MTS Gold Chat 

เพื่อสอบถามในประเด็นข้อมูลต่างๆ ท่ีตนสนใจเก่ียวกบั  สินค้าได้โดยตรงผูบ้ริโภคก็เกิดความ

ประทบัใจท่ีทางบริษทัเองก็ไดส้ร้างสายสัมพนัธ์และคุณค่าใหแ้บรนดสิ์นคา้ของบริษทัเพื่อให้ลูกคา้

เต็มใจจ่ายท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้สึกคุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไปคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากภาพลกัษณ์ของสินคา้

จะเกิดเป็นพฤติกรรมการบอกต่อดว้ยความภูมิใจ นัน่คือปัจจยัท่ีทรงพลงัท่ีสุดในการตลาด และการ

จดจาํแบรนดน์ัน่เอง 

 

 

ภาพท่ี 1.2 MTS Gold ONLINE อตัราการซ้ือขายทองคาํ 
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ภาพท่ี 1.3 สถาบนัการลงทุน ของ MTS Academy โดย แม่ทองสุก 

 

 นอกจากการประชาสัมพนัธ์จะถือเป็นปัจจยัท่ีสําคญัของการส่ือสารทางการตลาดท่ี

บริษัท แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด นํามาใช้ในการดําเนินธุรกิจแล้ว กลยุทธ์การส่ือสารกับ

ผูบ้ริโภคในยุค 2021 รวมไปถึงกลยุทธ์การตลาดของแบรนด์ต่างๆ ทาํให้ความท้าทายเพิ่มข้ึน  

ส่งผลต่อรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป และความตอ้งการก็มีหลากหลายข้ึน ผูบ้ริโภคจะ

สามารถเลือกสรรสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพไดจ้ากการส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริม

การขาย และการตลาดทางตรง ทั้ง 3 ปัจจยัน้ีคือกลยุทธ์ท่ีสําคญัท่ีทาํให้บริษทั แม่ทองสุก โกลด์

สมิท จาํกดั ประสบความสําเร็จ นอกจากส่ือบุคคลโดยประธานกรรมการกลุ่ม หรือทีมผูบ้ริหาร 

บริษทั เอ็มทีเอส โกลด์ แม่ทองสุก ไดใ้ห้ข่าวสารขอ้มูลผา่นส่ือหลกัอยา่งต่อเน่ือง แต่ส่ือออนไลน์ท่ี

ทางบริษทัเลือกใช้มีรูปแบบและวิธีการท่ีแตกต่างกนั โดยใช้ช่องทางการเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์ 

การโฆษณาของแม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ได้แก่ 1) เครือข่ายเว็บไซต์ ท่ีมีระบบแอปพลิเคชั่น

รองรับนกัลงทุนและลูกคา้สามารถซ้ือขายผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 2) รายการ

ออนไลน์  MTS Channal, Facebook LIVE, YouTube, MTS LIVE 3) การให้บริการส่งข้อความ

ภายใตก้ารบริการ SMART SMS ผา่นโครงข่ายอินเทอร์เน็ต ไปยงัโทรศพัทมื์อถือไดทุ้กค่ายท่ีเช่ือม

ตรงกบัทุกเครือข่าย 4) การประชาสัมพนัธ์ผา่นระบบ Call Center ซ่ึงเป็นช่องทางการติดต่อส่ือสาร

ท่ีประหยดั สะดวก และรวดเร็วท่ีสุด 5) การประชาสัมพนัธ์และส่ือสารผา่นช่องทาง MTS Gold Chat 

คือ ช่องทางสําหรับพูดคุยเพื่อการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคบนเวบ็ไซต์ โดยเฉพาะการส่ือสารระหว่าง

กลุ่มเป้าหมายลูกคา้และธุรกิจท่ีสามารถใชง้านในการส่งขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอผา่นแอพพลิเคชัน่ท่ี

รวดเร็ว ประหยดัเวลา และ 6) กาประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาผา่นส่ือบุคคลของประธานกรรมการ

กลุ่ม บริษทั เอม็ทีเอส โกลด ์แม่ทองสุก  
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 จากสถานการณ์ตามท่ีกล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่า บริษัท แม่ทองสุกโกลด์สมิท  

เป็นบริษทัท่ีทาํธุรกิจเก่ียวกบัทองคาํแบบครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นธุรกรรมขายปลีก ธุรกรรมขายส่ง 

โรงงานผลิตทองคาํ และโรงงานสกดัทองคาํ รวมทั้งเป็นผูน้าํเขา้ส่งออกทองคาํรายใหญ่ของประเทศ 

ซ่ึงขณะน้ีนบัไดว้า่กลุ่มบริษทั เอม็ทีเอส โกลด ์แม่ทองสุก เป็นบริษทัคา้ทองคาํไทยท่ีครบวงจรท่ีสุด 

โดยบริษทัฯ มียอดขายสูงสุดติดอนัดบั Top 30 ของประเทศไทย และเป็นผูค้า้ทองคาํรายใหญ่ท่ีสุด

ในประเทศไทย ได้มีการทาํการตลาดท่ีหลากหลายรูปแบบเพื่อให้กลุ่มลูกคา้กลุ่มนักลงทุนและ

ผูบ้ริโภคอ่ืนๆ ดว้ยบริการผา่นเครือข่าวเวบ็ไซต์ ท่ีมีระบบแอปพลิเคชัน่รองรับนกัลงทุนและลูกคา้

สามารถซ้ือขายผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง รูปแบบใหม่ ท่ีทนัสมยัตามมาตรฐานสากล 

และสามารถใชป้้องกนัความเส่ียงได ้ท่ีสามารถเสนอราคาซ้ือและขายตามราคาตลาดโลก เป็นผูน้าํ

นวตักรรมการลงทุนทองคาํครบวงจรดว้ยราคา Real Time พร้อมด้วยระบบซ้ือขายท่ีทนัสมยัและ

รวดเร็ว ผ่านช่องทาง Gold Online และ Gold Mobile ตลอด 24 ชั่วโมง เป็นต้น ผูว้ิจยัจึงมีความ

สนใจท่ีจะศึกษาการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ว่ามีวิธีการและ

กระบวนการการส่ือสารการตลาดอยา่งไร มีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอย่างไรและดว้ย

เหตุผลใด รวมถึงมีปัจจยัอะไรบา้งทั้งปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีผลนาํไปสู่ความสําเร็จของการ

ส่ือสารการตลาด เพื่อนาํผลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปประยุกตใ์ช ้ต่อยอด และวางแผนในการพฒันาดา้น

การส่ือสารการตลาดขององคธุ์รกิจในลกัษณะเดียวกนัหรือท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียง 

 

2.  คาํถามนําการวจิยั 

 

 2.1 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั มีวิธีการส่ือสารการตลาดอย่างไร ประกอบดว้ย

ขั้นตอนและกระบวนการอะไรบา้ง 

 2.2 การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด ใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดอะไรบา้ง และดว้ยเหตุผลใด 

 2.3 มีปัจจยัภายในองค์กรและภายนอกองค์กรอะไรท่ีนําไปสู่ความสําเร็จของการ

ส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั  

 

 

 

 

 



9 

3.  วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

 3.1 เพื่อศึกษาวธีิการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั  

 3.2 เพื่อศึกษาการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

 3.3 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก 

โกลดส์มิท จาํกดั  

 

4.  กรอบแนวคดิการวจิัย 

ภาพท่ี 1.4 กรอบแนวคิดการวจิยั 
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5.  ขอบเขตของการวจิัย 

 

 การวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั” กาํหนด

ขอบเขตของการวจิยัโดยมุ่งศึกษาเฉพาะกลุ่มเป้าหมายและกาํหนดช่วงเวลาเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

 5.1 กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดัใน 2 กลุ่ม 

ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างหรือ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  

 5.2 ทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลช่วงเวลาระหวา่งเดือนมกราคม 2564 ถึง พฤศจิกายน 2564  

 

6.  นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 การส่ือสารการตลาด หมายถึง การส่ือความหมายของกิจกรรมทางการตลาดเพื่อ

สร้างการรับรู้ สร้างความเขา้ใจ และสร้างการยอมรับกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ บริษทั แม่ทองสุก 

โกลด์สมิท จาํกดั โดยมุ่งหวงัให้เกิดผลสําคญัคือช่วยกระตุน้การขาย และการสร้างความจงรักภกัดี

ของลูกคา้ ซ่ึงกิจกรรมการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย 1) การโฆษณา 2) การประชาสัมพนัธ์  

3) การส่งเสริมการขาย 4) การตลาดทางตรง และ 5) การใชพ้นกังานขาย 

 6.2 วธีิการส่ือสารการตลาด หมายถึง การกาํหนดแนวทางและวธีิการส่ือสารการตลาด 

ของบริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั ซ่ึงไดแ้ก่ การวเิคราะห์พฤติกรรมกลุ่มเป้าหมาย การกาํหนด

แนวทางการส่ือสารการตลาด การเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด และการดาํเนินงานการ

ส่ือสารการตลาด 

 6.3 ปัจจัยที่นําไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบหรือ

ส่วนสําคญัท่ีคาดว่าน่าจะมีผลนาํไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก 

โกลดส์มิท จาํกดั โดยแบ่งเป็น 

 6.3.1 ปัจจยัภายในองค์กร ได้แก่ บุคลากร นโยบายและการจดัการของบริษัท 

งบประมาณ การมีฝ่ายสร้างสรรค์และผลิตส่ือของบริษทัเอง และการมีประสบการณ์และพื้นฐาน

ทางธุรกิจท่ีมัน่คง 

6.3.2 ปัจจยัภายนอกองค์กร ได้แก่ นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการ

เมือง สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ สภาพแวดลอ้มทางสงัคม เทคโนโลยีการส่ือสาร และกฎหมาย

ท่ีเก่ียวขอ้ง 
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7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 7.1 ทาํให้ทราบถึงวิธีการส่ือสารการตลาด และการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ของบริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

 7.2 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก 

โกลดส์มิท จาํกดั  

 7.3 ผลการวิจัยสามารถนําไปใช้วางแผนและพัฒนาเพื่อต่อยอดด้านการส่ือสาร

การตลาด ของบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท หรือองค์กรท่ีดาํเนินธุรกิจในลกัษณะเดียวกันหรือ

คลา้ยคลึงกนั 



 

บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การวจิยัเร่ือง “การศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท 

ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาใชก้าํหนดแนวทางในการ

ดาํเนินการวจิยั ดงัน้ี 

 1. แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

 2. แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การจดัการภาพลกัษณ์และช่ือเสียง 

 3. แนวคิดเก่ียวกบัวธีิการและกิจกรรมการส่ือสารการตลาด  

 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 รายละเอียดในแต่ละแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มีดงัน้ี 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

 

 1.1 ความหมายของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

 สมาคมการตลาดอเมริกา (American Markind Association) (อ้างถึงในสิทธ์ิ ธีรสรณ์, 

2562 : 217) ไดใ้ห้ความหมายวา่ กระบวนการวางแผนท่ีมุ่งสร้างความมุ่นใจวา่จุดสัมผสัดา้นตราสินคา้

ผลิตภณัฑ์ทุกจุดท่ีลูกคา้หรือผูท่ี้มีโอกาสเป็นลูกคา้ได้มาสัมผสั มีความเก่ียวขอ้งกบัคนนั้นและมี

เน้ือหาคงเส้นคงวาโดยตลอด 

เสรี วงษ์มณฑา (2540) ได้กล่าวถึง การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน คือ 

กระบวนการท่ีจะพฒันาแผนการส่ือสารการตลาดตามท่ีตอ้งการ ดว้ยการใช้รูปแบบการจูงใจใน

ลกัษณะหลายลกัษณะกบั กลุ่มลูกคา้ อยา่งต่อเน่ือง ดว้ยวธีิการส่ือสารตราสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภคหนั

มาสนใจสินคา้ ตลอดจนนาํไปสู่ความรู้จกัคุน้เคย จนเกิดเป็นความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ 

Schultz (1993: 17) ให้ค ํานิยามไว้แต่ Schultz โดยเน้นว่าการส่ือสารนั้ น จะต้องมี

ผลกระทบต่อทั้งตวัผูรั้บสาร และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียขององคก์ร (Stakeholders) นั้นดว้ย ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

ผูบ้ริโภค ผูผ้ลิต หรือผูใ้หบ้ริการเก่ียวกบัสินคา้นั้น 
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Duncan (2005: 373) นิยามวา่การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเป็นกระบวนการ

สร้างคุณค่าสําหรับตราสินคา้ (Brand Value) โดยอาศยักระบวนการประสานทาํงานร่วมกนัของฝ่าย

ต่างๆ (Cross-Functional Process) เพื่อการสนับสนุนความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และผูท่ี้มีส่วนได้เสีย

ขององคก์ร (Stakeholders)  

Shimp, 2000 (อา้งถึงในสิทธ์ิ ธนกฤต วนัเต๊ะเมล์ 2555: 37) ก็ไดก้ล่าวถึงความหมาย

ของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานไวด้ว้ยเช่นกนัวา่เป็นกระบวนการของการพฒันาและการ

ใช้รูปแบบต่างๆ ของโปรแกรมการส่ือสารเพื่อการโน้มน้าวใจกับผู ้บริโภคเป้าหมายโดยมี

วตัถุประสงคท่ี์จะสร้างผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรมของบริโภค 

Duncan และ Moriarty (1997) ท่ีได้กล่าวว่าการส่ือสารในการตลาดแบบผสมผสาน

เป็นการผสมผสานทั้งแนวคิดและกระบวนการของการรวบรวมการส่ือสารทุกเป็นรูปแบบไว้

ดว้ยกนั 

เพื่อทาํให้เกิดพลงัในการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและก่อให้เกิดผลสําเร็จตามมา

ทั้งน้ีเน่ืองจากแต่ละรูปแบบของการส่ือสารจะช่วยในการส่งเสริมซ่ึงกนัและกนัทาํใหก้ารส่ือสารใน

ภาพรวมมีประสิทธิภาพดียิง่ข้ึน 

McArthur และ Griffin (1997) ไดก้ล่าววา่การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานเป็น

กระบวนการท่ีเจา้ของสินคา้และนกัการตลาดไดท้าํการส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลข่าวสารของตราสินคา้

ไปยงัการผูบ้ริโภคโดยผ่านช่องทางการส่ือสารในรูปแบบต่างๆ ท่ีหลากหลายซ่ึงมีวตัถุประสงค์ท่ี

สาํคญัคือการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งสามารถสร้างแรงกระตุน้ความสนใจให้แก่ตราสินคา้และสร้าง

ทศันคติของผูบ้ริโภคให้เกิดข้ึนในเชิงบวกโดยนกัการตลาดจะตอ้งพยายามส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเห็น

ถึงศกัยภาพของตราสินคา้วา่สามารถแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

ไดม้ากกวา่ตราเช่ือมัน่ในตราสินคา้ของ บริษทั นอกจากน้ีการส่ือสารการตลาด 

จากนิยามขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้า่ การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ เป็นกระบวนการ

วางแผนใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบผสมผสาน ดว้ยการใช้รูปแบบการจูงใจ

ในลักษณะหลายลักษณะกับ กลุ่มลูกค้า และผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียขององค์กร (Stakeholders)  

อยา่งต่อเน่ือง การส่ือสารเพื่อการโนม้น้าวใจกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายในการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ

และประสบผลสาํเร็จต่อตราสินคา้ มีความพึงพอใจและเช่ือมัน่ในเชิงบวก 

 1.2 เคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ 

 การติดต่อส่ือสารแบบผสมผสานเป็นการนําเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

หลากหลายรูปแบบมาใชร่้วมกนัเพื่อเลือกรูปแบบอยา่งเหมาะสม และยงัมีความสาํคญัในแง่ของการ

ประชาสัมพนัธ์ท่ีเสริมสร้างภาพพจน์ สร้างรากฐานท่ีดีให้กบัตราสินคา้ เพิ่มคุณค่าสินคา้เพื่อให้
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ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ และเกิดส่ือสารการตลาดท่ีเป็นท่ียอมรับ เพราะปัจจยัเหล่าน้ีจะเพิ่มประสิทธิผลของ

กลยุทธ์การตลาด รวมถึงประสิทธิภาพกบัผูบ้ริโภคเป้าหมายตามท่ีได้ตั้งไว ้(ธนกฤต วนัตะเมล์, 

2555 : 41-42) ดงัภาพ 2.1 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 เคร่ืองมือสาํคญัในการส่ือสารการตลาด 

 

 1.2.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง เป็นการนาํเสนอต่อสาธารณชน (Public 

Presentation) บอกข่าวสาร สินคา้แก่คนจาํนวนมากไม่เจาะจงเฉพาะตวัหรือกลุ่มข่าวสารตอ้งมีความ

เป็นสากล เขา้ใจไดท้ัว่ไป กระตุน้ ให้เกิดการรับรู้ และพฤติกรรมการซ้ือ สินคา้ บริการ ท่ีมีรูปแบบ

การนาํเสนอส่ือท่ีมิใช่ตวับุคคล การนาํเสนอเป็นการส่งเสริม เผยแพร่ความคิดเห็น สินคา้ หรือบริการ

ต่างๆ การโฆษณามีอยู่หลายรูปแบบท่ีเก่ียวกับการประกาศรายละเอียดของสินค้าหรือบริการ  

ผา่นส่ือโฆษณา อย่างเช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือออนไลน์ ส่ือโทรทศัน์ รวมถึงช่องทางบนโซเชียสมีเดีย 

เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรับรู้และจดจาํส่ิงท่ีแบรด์ตอ้งการเผยแพร่ออกไป สําหรับการโฆษณาใน

ปัจจุบนัมีวิธีการใช้ท่ีหลากหลายแตกต่างกนัออกไป ดงัท่ี Schulta et al (1994) ไดก้ล่าวถึงถึงการ

โฆษณาว่าการโฆษณานบัเป็นรูปแบบของการติดต่อส่ือสารในตราสินคา้ (Brand Contact) กบัผูบ้ริโภค

ซ่ึงสามารถท่ีจะนาํมาใชป้ระโยชน์ไดใ้น 4 ประการคือ 

เคร่ืองมือสําคัญของการ

ส่ือสาร 

การตลาดทางตรง 

การโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ 

การส่งเสริมการขาย 

การใช้พนักงาน 
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1) การโฆษณาสามารถนํามาใช้ในการสร้างความแตกต่างในสินค้าและ

บริการได้อย่างรวดเร็วและกวา้งขวาง (Differentiation) ทั้ งน้ีเน่ืองจากสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคได้

ทราบถึงขอ้ดีของสินคา้หรือบริการท่ีเหนือคู่แข่งในระยะเวลาอนัรวดเร็วและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค

ไดเ้ป็นจาํนวนมาก 

2) การโฆษณาสามารถนาํมาใช้ในการส่ือสารตาํแหน่งครองใจของตราสินคา้

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (Brand Positioning)  

3) การโฆษณาสามารถสร้างผลกระทบ (Impact) ท่ียิ่งใหญ่ต่อผูบ้ริโภคได้

อยา่งดียิง่ 

4) การโฆษณายงัสามารถนาํมาใชใ้นการเตือนตราสินคา้ (Remind) ให้ยงัคง

อยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภคได ้

 1.2.2 การประชาสัมพันธ์ หมายถึงรูปแบบของการส่ือสารรูปแบบหน่ึงท่ีเป็นการ

ติดต่อส่ือสารจากองค์กรไปสู่สาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงรับฟังความคิดเห็นและประชามติจาก

สาธารณชนท่ีมีต่อองคก์ร ยงัเป็นหน่ึงในส่วนประสมของการส่ือสารทางการตลาดซ่ึงมีความสาํคญั

อย่างหน่ึงขององค์กรท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา ถูกใช้เพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑ์ บุคลากร สถานท่ี 

แนวคิดและกิจกรรมการดาํเนินงานต่างๆ ขององค์กร อีกทั้งเป็นการส่ือสารสองทาง (Two-way 

communication) เป็นการส่ือสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บเก่ียวกบัข่าวสารขององคก์รท่ีตอ้งการส่ือสารให้

สาธารณชนรับทราบและเขา้ใจ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างองค์กร และยงัเป็นการส่ือสาร

ยอ้นกลับจากผูรั้บ คือ สาธารณชน ไปยงัองค์การเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีเก่ียวกับองค์การ ทั้งน้ี

สามารถประยุกตใ์ช้เทคนิคหรือเคร่ืองมือการประชาสัมพนัธ์ใชใ้นการส่ือสารการตลาด ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลยทุธ์คือ 

1) กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เชิงรุก (Proactive PR) เป็นกลยุทธ์การ

ประชาสัมพนัธ์เชิงป้องกนัและการสร้างใหเ้กิดผลในดา้นบวกทางการตลาดกลยทุธ์น้ีจึงช่วยส่งเสริม

และสนับสนุนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืนๆ ให้ประสบความสําเร็จได้เพิ่มข้ึน 

เน่ืองจากการประชาสัมพนัธ์มีคุณสมบติัของการสร้างความน่าเช่ือถือไดง่้ายกว่าเคร่ืองมือประเภท

อ่ืนๆ เทคนิคการประชาสัมพนัธ์เชิงรุกมีหลายวิธีอาทิการจดัส่งข่าวแจก, การจดัทาํบทความแฝง

โฆษณา การจดัการข่าวเชิงกลยุทธ์ (Issue Management) ตลอดจนการทาํโฆษณาเพื่อภาพลกัษณ์

ใหก้บัองคก์รอยา่งต่อเน่ืองเป็นตน้ 2) กลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์เชิงรับ (Reactive PR) 

2) กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เชิงรับ (Reactive) เป็นการใช้เทคนิคการ

ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดในการแกไ้ขความเขา้ใจผิดต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนระหว่างองค์กรกบั

กลุ่มเป้าหมายเพื่อเป็นการปกป้องตราสินคา้และช่ือเสียงของ บริษทั ให้เสียหายเพิ่มมากข้ึนเทคนิค
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การประชาสัมพนัธ์ในกลยทุธ์น้ีใชไ้ดห้ลายวธีิ อาทิ การจดัแถลงข่าวการจดัทาํรายการท่ีนาํเสนอโดย

ผูบ้ริหาร การพาส่ือมวลชนเยีย่มชมโรงงานหรือสถานท่ีท่ีเกิดปัญหา เป็นตน้ 

 1.2.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) นบัไดว้า่เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีสําคญั

ของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานทั้งน้ีเน่ืองจากมีปัจจยัหลายประการสนบัสนุน ดงัน้ี  

1) มีการเปล่ียนแปลงอาํนาจจากผูผ้ลิตมาสู่ร้านคา้ปลีกจึงทาํให้เกิดวิธีการ

ส่ือสารท่ีตอ้งการใหผู้บ้ริโภคสามารถตอบสนองไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

2) ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความภกัดีในตราสินคา้ลดลง 

3) ผูบ้ริโภคมีการตอบสนองต่อโปรแกรมการส่งเสริมการขายดีข้ึน  

4) มีตราสินคา้ใหม่เกิดเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

5) การส่งเสริมการขายสามารถสร้างผลกาํไรในระยะเวลาอนัสั้น  

6) การแบ่งส่วนตลาดออกเป็นตลาดส่วนยอ่ยมากยิง่ข้ึน 

7) ขอ้เสนอในการส่งเสริมการขายรูปแบบใหม่ๆ มีแพร่หลายเพิ่มข้ึน 

การจดัการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ยงัช่วยกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม

ซ้ือเร็วข้ึนและเขม้ขน้ข้ึน เช่น อาจมีการจดัลด แลก แจก แถม ควบคู่ไปดว้ย หรือขายสินคา้ในช่วง

นาทีทอง กิจกรรมดงักล่าวสามารถสร้างความสัมฤทธ์ิผลทางการตลาดท่ีน่าสนใจ 

1.2.4 การขายโดยพนักงานขาย (SALE FORCE) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2557) อธิบายว่า 

การเป็นบุคคลท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหาลูกคา้ เสนอขาย ผูท้าํหนา้ท่ีในการประชาสัมพนัธ์

ในรูปแบบการส่ือสารระหวา่งบุคคล เป็นการส่ือสารสองทาง และยงัช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ

ตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ ให้บริการก่อนและหลงัการขาย รวมถึงการใหค้าํแนะนาํลูกคา้ ในองคก์ารซ่ึง

ประกอบ ด้วยพนักงานขายมากกว่าหน่ึงคนจึงจดัตั้งหน่วยงานขาย (Sales force) จึงหมายถึง กลุ่ม

ของพนกังานขายตั้งแต่หน่ึงคนข้ึนไปท่ีรับผิดชอบในการติดต่อ แสวงหาลูกคา้ เสนอขาย ตลอดจน

ให้บริการก่อนและหลงัการขายแก่ลูกคา้ บริษทัหรือองค์กรไดมี้การนาํระบบเขา้มาช่วยในการทาํ 

CRM ความหมายของ CRM ย่อมาจาก Customer Relationship Management เป็นระบบการบริหาร

จดัการลูกคา้สัมพนัธ์ คือ เป็นการวางแผนทางกลยุทธ์ในการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้หรือผู ้

ซ้ือนั่นเอง เพื่อให้เกิดความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างลูกค้าหรือผูซ้ื้อขอบบริษัทหรือองค์กร ทาํให้มี

โอกาสในการขยายตลาดและเกิดการขายสินคา้ไดใ้นอนาคต บริษทัหรือองค์กรต่างๆ จาํนวนมาก 

ต่างเร่ิมนําระบบมาประยุกต์ใช้ CRM การวางกลยุทธ์ทางการตลาดและการนําซอฟต์แวร์ระบบ 

CRM เขา้มาใชง้านกนัค่อนขา้งมาก 

การใช้ CRM เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายและเป็นการเพิ่มลูกค้าใหม่ๆ และ

รักษาฐานลูกคา้เก่า การนําระบบ CRM เขา้มาใช้จะช่วยให้บริษทัหรือองค์กรสามารถจดัการกับ
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ข้อมูลของลูกค้าหรือผูซ้ื้อ และมีการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าหรือผูซ้ื้อได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ข้อมูลท่ีระบบ CRM สามารถจัดเก็บได้ เช่น 1. ข้อมูล Accounts และ Contacts  

2. ขอ้มูล Activities ท่ีเกิดข้ึนระหว่างลูกคา้หรือผูซ้ื้อกบัพนักงาน เช่น การประชุม 3. ปัญหาท่ีเกิด

และการแกปั้ญหาให้กบัลูกคา้ (Cases and Solutions) 4. ใบเสนอราคา (Quotes), ใบแจง้หน้ี (Invoices) 

และ 5.ขอ้มูลจาก social media 

 1.2.5 การตลาดเชิงสัมพันธ์ (Relationship Marketing) เพื่อสร้างความภกัดีของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัก็คือการใช้การจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relations Management- 

CRM) เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีสร้างความพึงพอใจให้เกิดกบัลูกคา้ จนเกิดเป็นความภกัดี มีการซ้ือซํ้ า

อยา่งต่อเน่ือง การขายเชิงสัมพนัธ์ท่ีเป็นการขายแบบการให้คาํปรึกษา (Consulting Sell) คือ การแนะนาํ

ให้ลูกคา้ไดน้าํสินคา้และบริการ การบอกเร่ืองราวดีๆ ของสินคา้ การกระทาํดงัเช่นน้ี ยอ่มเป็นแนวทาง

ในการตอกย ํ้าภาพลักษณ์ของตราสินค้า แทนท่ีจะมุ่งท่ีจะทาํยอดเพียงอย่างเดียว การตลาดเชิง

สัมพนัธ์จะเน้นการให้คาํปรึกษาแก่ลูกคา้ให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของเขาได้ดี

ท่ีสุด แกปั้ญหาให้เขาไดส้มบูรณ์แบบท่ีสุด โดยการให้คาํแนะนาํท่ีจริงใจ รักษาผลประโยชน์ของลูกคา้ 

ไม่ทาํให้ลูกคา้ผดิหวงัและพอใจในการนาํตราสินคา้ใชแ้กไ้ขปัญหาชีวิตท่ีมีอยู ่การกระทาํเช่นน้ียอ่ม

ทาํใหผู้บ้ริโภคซาบซ้ึงตราสินคา้ ในลกัษณะท่ีปลาบปล้ืม ส่งผลให ้ตราสินคา้มีภาพลกัษณ์ ท่ีดี 

การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้คือการแสดงเป็นคนซ่ือสัตยสุ์จริต กบัลูกคา้ ไม่เคย

คิดหรือทาํอะไรท่ีเป็นการหลอกลวงลูกค้า ดังนั้นลูกค้าจะผูกพนัท่ีจะทาํธุรกิจกับเราต่อไปด้วย

ความรู้สึกสบายใจ การสร้าง Brand ก็ตอ้งพึ่งพาความรู้สึกของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีจะมีความ

เขา้ใจในตราสินคา้ไวใ้จใน เช่ือในขอ้ความเก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีส่ือสารผา่นส่ือต่างๆ ดงันั้นการตลาด

เชิงสัมพนัธ์จึงเป็นแนวทางท่ีจะทาํให้เร่ืองราวของตราสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ ดงันั้น ในการจูงใจให้คน

มัน่ใจตราสินคา้ตอ้งใชก้ารส่ือสารเพื่อการจูงใจท่ีแฝงดว้ยการชกัจูงท่ีแยบยล ฟังเหมือนคนเล่าเร่ือง

ของตราสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคฟัง ใหไ้ดรั้บรู้เร่ืองราวดีๆ เก่ียวกบั ตราสินคา้ดว้ยความห่วงใยผูบ้ริโภค 

สินคา้ท่ีทาํไดเ้ช่นน้ีจึงจะสามารถเป็นตราสินคา้ในดวงใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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ภาพท่ี 2.2 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้การตลาดเชิงสัมพนัธ์ 

 

 1.2.6 การจัดต้ังศูนย์ฝึกอบรม (Training center) คือสถานท่ี ท่ีใช้สําหรับการเรียนรู้

และฝึกอบรม ทั้งความรู้และทกัษะ (Skill) เพื่อสนองต่อการทาํงานในองค์กร เป็นการพฒันาทั้ง

องค์กรและบุคลากร บางแห่งก็ใช้คาํว่า Training Center คือศูนยก์ารเรียนรู้ขององค์กร เพื่อตอ้งการให้

แรงงานมีฝีมือ ทกัษะ (SKILL) ส่วนหน่ึงเพื่อให้ตวัของพนักงานมีความก้าวหน้า (Grow) มัน่คง 

(Stability) ในหน้าท่ีการทาํงาน อีกส่วนหน่ึง ทาํให้เกิดการสร้างผลผลิต (Product) ท่ีดี มีคุณภาพ 

(Quality) และปริมาณ (Quantity) ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ เป็นการสร้างความเช่ือมัน่ (Believe) ให้กบั

ลูกคา้และเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการจากลูกคา้และเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุดจากเรา

ทั้งสินคา้และบริการ (Product & Service) (เสรี วงษม์ณฑา, 2542 : 280) ไดอ้ธิบายถึง การจดัตั้งศูนย์

ฝึกอบรมนั้ นสามรถเป็นการประชาสัมพนัธ์ได้ 2 ลักษณะคือ เป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้แก่

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมองว่าบุคลากรท่ีทาํงานกบัองค์กร ได้รับการฝึกฝนมาอย่างดี และการตั้ง

ศูนยฝึ์กอบรมเพื่อให้ลูกคา้ของบริษทัมีความรู้ความสามารถในการใชสิ้นคา้ของบริษทัได ้เป็นการ

เผยแพร่การทาํกิจกรรมอยา่งผูเ้ช่ียวชาญ 

  1.2.7 ส่ือกิจกรรมต่างๆ (Activity Media) ส่ือกิจกรรมต่างๆ ท่ีจดัในลกัษณะกิจกรรม

ตามวาระหรือโอกาสต่างๆ โดยมากจดัในรูปของนิทรรศการ การออกร้าน งานฉลอง การประกวด 

การแข่งขนั งานสถาปนาองคก์ร หรือการเปิดให้เขา้ชมกิจการในวนัสาํคญั มีลกัษณะเด่น 3 ประการ 

คือ (1) ประชาสัมพนัธ์ให้ประชาชนจาํนวนมากมาเขา้ร่วมงาน (2) ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมภายใน

งานและองค์กรให้เป็นท่ีรู้จกัของประชาชน และ (3) ประชาชนท่ีมาร่วมงานไดรั้บสาธารณประโยชน์ 

ส่วนองคก์รไดส้ร้างภาพพจน์ท่ีดีในสายตาประชาชนเพิ่มข้ึน 
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 1.2.8 การปรากฏตัวในรายการ Talk show การท่ีผูบ้ริหารองค์กรต่างๆ ออกรายการ

ใดรายการหน่ึงทางโทรทศัน์เพื่อให้สัมภาษณ์แสดงความคิดเห็น หรือกล่าวสุนทรพจน์หรือให้ข่าว

ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ซ่ึงอาจจะเก่ียวขอ้งทั้งทางและทางออ้มของบริษทั ถือไดว้า่เป็นการประชาสัมพนัธ์ท่ี

ไดท้ั้งโอกาสในการเผยแพร่เร่ืองราวของบริษทัและส่ิงคา้ และยงัสามารถสร้างภาพพจน์ของการเป็น

ผูบ้ริหารท่ีเก่งมีวิสัยทศัน์ได้อีกด้วย โดยสะทอ้นภาพความเป็นผูน้าํ ความเช่ียวชาญของผูบ้ริการ

องคก์ร 

 1.2.9 การบอกปากต่อปาก (Words of mouth) กลยุทธ์เรียกว่า “บอกปากต่อปาก” 

เป็นกลยุทธ์การทาํตลาดทาํธุรกิจท่ีมีมาเน่ินนาน แต่ทรงอิทธิพลด้านการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

การบอกต่อ เป็นการตลาดภาคพลเมือง (citizen marketing) คือการท่ีผูบ้ริโภครีวิวสินคา้และบริการ

ด้วยความสมคัรใจ โดยใช้ความรู้และประสบการณ์ของตนเอง โดยให้ข้อมูลเก่ียวกบัสินคา้ดว้ย

ความคิดเห็น บทวิเคราะห์ รูปภาพ วดิิโอ หรือจดัทาํเป็นโพสตใ์นโซเชียลมีเดีย หรือในเวบ็ไซต ์แต่

ความหมายของ “การตลาดภาคพลเมือง” ไม่ไดห้มายถึง การชกัชวนให้ซ้ือสินคา้และบริการเท่านั้น 

เพราะการรีวิวสินคา้โดยกลุ่มผูบ้ริโภค อาจจะนาํไปสู่การปฏิเสธ หรือการต่อตา้นสินคา้และบริการ

ไดเ้ช่นกนั อีกทั้งการบอกปากต่อปาก เป็นการติดต่อระหวา่งบุคคล (Interpersconal) ในลกัษณะการ

บอกต่อ เป็นการสร้างประสบการณ์ตรงจากการราวเร่ืองเก่ียวกับส้ินค้าและบริษทั ยงัส่งผลต่อ

ภาพพจน์ท่ีดี การใชป้ากต่อปากจะช่วยการประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี (เสรี วงษม์ณฑา, 2542 : 281) 

 1) สินคา้ตอ้งมีคุณสมบติัตามท่ีกล่าวอา้ง อยา่โฆษณาเกินจิรง จะทาํให้ผูบ้ริโภค

เกิดความผดิหวงั เสียใจ โกธร และพดูจาถึงสินคา้และบริษทัในทางท่ีไม่ดี  

 2) สัญญาตอ้งเป็นสัญญา อยา่ผิดสัญญากบัลูกคา้ อยา่สัญญามากเกินกวา่จะ

ส่งมอบใหลู้กคา้ได ้

 3) ตอ้งมีบริการท่ีประทบัใจ เพื่อสร้างความพอใจใหลู้กคา้ 

 ในปัจจุบนัธุรกิจเร่ิมให้ความสําคญักบัการส่ือสารแบบบอกต่อเพราะการส่ือสาร

แบบบอกต่อมี อิทธิพลมาจากความประทบัใจในสินคา้หรือบริการนั้นจึงตอ้งการบอกเล่าประสบการณ์

และผลลพัธ์ ไปยงับุคคลอีกบุคคลหน่ึง ซ่ึงวธีิการส่ือสารแบบบอกต่อมีอิทธิพลในการจูงใจและโนม้

นา้วลูกคา้ให้เกิด ความสนใจได ้(Solomon, 2011 อา้งถึงใน มาริสา วอ่งเวศน์, 2558 : 9) Buzz Marketing 

คือ กลยุทธ์ในการบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปยงัอย่างบุคคลหน่ึง เป็นการประชาสัมพนัธ์

ขอ้มูลข่าวสารโดยการบอกต่อกนัไปเร่ือยๆ จนทาํใหก้ารสร้างประสิทธิภาพ ในการกระจายข่าวสาร

และขอ้มูลไดเ้ป็นอย่างดี Buzz Marketing แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 1) Word of Mouth Marketing 

หรือการส่ือสารแบบปากต่อปากจากบุคคลหน่ึงไปยงัอีก บุคคล หน่ึงหรืออีกกลุ่มหน่ึง พฤติกรรม

ดงักล่าวทาํให้ขอ้มูลหรือข่าวสารเป็นเร่ืองท่ีคนพูดถึง หรือ Talk of the town 2) Viral Marketing คือ
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การส่งขอ้มูลต่อกนัโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น E-mail และ Facebook การใชว้ธีิส่งขอ้มูลข่าวสาร

ผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงในปัจจุบนัไดรั้บความนิยมและ แพร่หลายอยา่งกวา้งขวางในเวลาท่ี

รวดเร็ว ดว้ยเทคโนโลยีการพฒันาระบบเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์และ Internet ท่ีมีความลํ้ าสมยัมาก

ข้ึนยิง่ทาํใหก้ารกระจายขอ้มูลในรูปแบบ Viral Marketing มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

2.  แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์การจัดการภาพลกัษณ์และช่ือเสียง 

 

 การบริหารภาพลกัษณ์องค์กรและช่ือเสียงองค์กร เป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัประการ

หน่ึงของความเห็น ทศันคติ มุมท่ีเกิดจากสาธารณชน บุคคลรอบขา้งท่ีตอ้งส่ือสารอยา่งต่อเน่ืองเพื่อ

คงภาพลกัษณ์ในการรับรู้ในการการกาํหนดภาพรวม เพื่อการกาํหนดกิจกรรมหรือส่ิงท่ีตอ้งทาํ สร้าง

แผนงานให้กลายเป็นแนวทางปฏิบติั เพื่อนาํไปสู่ขั้นตอนและวตัถุประสงค์ในงานแต่ละส่วนเพื่อ

การวางแผน  ไดแ้ก่ การวางกลยุทธ์ในเชิงกลยุทธ์ถือเป็นส่วนสาํคญัสุดในการบริหารจดัการองคก์ร 

ในการใช้ขอ้มูลให้เกิดประโยชน์สูงสุดรวมถึงคาดการณ์ส่ิงท่ีจะเกิดในอนาคต ช่วยในการบริหาร

จดัการองค์กรได้เป็นอย่างดี นอกจากน้ี บุคลิกภาพของผู ้บริหารระดับสูงของบริษัทสะท้อน

ภาพลกัษณ์ท่ีบริษทัตอ้งการใหอ้ยูใ่นใจผูบ้ริโภค 

 2.1 ความหมายภาพลกัษณ์องค์กร 

 ภาพลกัษณ์องค์กร (Corporate Image) สามารถสร้างไดเ้พราะภาพลกัษณ์ท่ีดี ช่วย

สร้างความน่าเช่ือถือ ไวว้างใจจากผูใ้ช้บริการ และเสริมสร้างความย ัง่ยืนให้กบัองค์กรหรือบริษทั 

ในยุคของการแข่งขนั ธุรกิจไม่วา่จะเป็นขนาดใหญ่ ขนาดกลาง หรือขนาดเล็ก ต่างแข่งขนัเพื่อให้

ธุรกิจอยูร่อด โดยใช้ทั้งกลยุทธ์ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือ การจดั

โปรโมชัน่ แต่ส่ิงหน่ึงท่ีอาจไม่ไดนึ้กถึงคือ การสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รควบคู่ไปดว้ย ทั้งภาพลกัษณ์

ขององคก์ร พนกังานท่ีเป็นเจา้หน้าท่ีในการให้บริการทุกส่วน จะยึดมัน่ เป็นตน้แบบในการทาํงาน 

ภาพลักษณ์องค์กรและจากพนักงานนั้ นสามารถสร้างความโดดเด่นในงานบริการท่ีเหนือการ

แข่งขนัในธุรกิจเดียวกนัไดด้ว้ย หัวใจสําคญัของการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร โดยมีนกัวิชาการ

และผูเ้ช่ียวชาญหลายท่านไดใ้หค้วามหมายดงัน้ี   

Martineau (1958) อา้งถึงในยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2554: 48) ได้ให้ความหมายของ

ภาพลกัษณ์องค์กรหรือตราส้ินคา้วา่ เป็นภาพรวมหรือองคร์วมสาธารณชนมีต่อองคก์รหรือตราสินคา้

ทั้งในเชิงหนา้ท่ี (Functional meaning) ไดแ้ก่ คุณภาพ บริการและราคาและเชิงอารมณ์ (Emotive meaning) 

Spector (1961) อธิบายว่าภาพลกัษณ์องค์กรคือผลรวมของการรับรู้ทั้งหมดของ

บุคคลเก่ียวกบัองคก์รหรือตราสินคา้  
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Boulding (1975) ให้ความสนใจในแนวคิดเร่ืองภาพลกัษณ์และไดก้ล่าวถึงภาพลกัษณ์

วา่เป็นกระบวนการของความคิดและความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ตรงและออ้มซ่ึงปัจเจก

บุคคลจะประมวลผลและมีความหมายจากประสบการณ์เหล่านั้นแตกต่างกนัภาพลกัษณ์จึงเป็นองค์

รวมของภาพตวัแทนความหมายเชิงอตัวสิัย (Subjective representation) ของความคิดและความรู้สึก

ท่ีปัจเจกบุคคลไดรั้บมา 

สุวิมล สุวรรณี (2556: 22) ไดใ้ห้ความหมายว่า ภาพลกัษณ์องค์กร หมายถึง 

ภาพรวมทั้งหมดขององคก์รท่ีบุคคลรับรู้จากประสบการณ์หรือมีความรู้ความประทบัใจทั้งทางตรง

และทางออ้มเก่ียวกบภาพรวมทั้งหมดขององคก์ร ตลอดจนความรู้สึกประทบัใจท่ีมีต่อองคก์รหรือ

สถาบนั โดยการกระทาํหรือพฤติกรรมขององค์กรตลอดทั้งการบริหาร รวมไปถึงรูปแบบวิธีการ

ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑแ์ละบริการต่าง ๆ 

อภิชัจ พุกสวสัด์ิ (2556: 32-37) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์องค์กร หมายถึง ภาพของ

องคก์รหน่วยงาน 

สถาบนัตามความคิดเห็นของประชาชนกลุ่มเป้าหมายและ/หรือสาธารณชนท่ี

เก่ียวขอ้งซ่ึงเป็นมาจากพฤติกรรมต่างๆ ขององคก์ร หน่วยงานหรือสถาบนัท่ีประชาชนกลุ่มเป้าหมาย

และ/หรือสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้งรับรู้ 

จากความหมายขา้งตน้จึงสรุปได้ว่า ภาพลกัษณ์องค์กร หมายถึง ภาพลกัษณ์ท่ีดี 

ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ ไวว้างใจจากผูใ้ช้บริการ และเสริมสร้างความย ัง่ยืนให้กบัองค์กรหรือ

บริษทั เกิดจากมุมมองของประชาชนหรือบุคคลเป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีเกิดจากการไดส้ัมผสั หรือ

รับรู้ต่อองคก์ร สถาบนั หน่วยงาน บริษทั กลุ่มชุมชนต่างๆ ภาพท่ีปรากฏในมุมมองของผูรั้บรู้หาก

เป็นภาพลักษณ์ท่ีดีจะทําให้ประชาชนหรือบุคคลเกิดความประทับใจน่าเช่ือถือแต่หากเป็น

ภาพลักษณ์ท่ีไม่ดีก็จะทาํให้ไม่เกิดความประทับใจไม่น่าเช่ือถือ ต่อองค์กรหรือหน่วยงานนั้นๆ 

เน่ืองจากการสร้างภาพลักษณ์ขององค์กรควบคู่ไปด้วยทั้ งภาพลักษณ์ขององค์กร พนักงาน 

เจา้หน้าท่ี ในทุกภาคส่วนการบริการ รวมถึงกระทาํหรือพฤติกรรมขององค์กร การบริหาร รวมไป

ถึงรูปแบบวธีิการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑแ์ละบริการต่างๆ  

2.2 ความหมายของช่ือเสียงขององค์กร  

ช่ือเสียงขององค์กร (Corporate Reputation) เป็นปัจจยัท่ีมีความสําคัญยิ่งเพราะ

สะทอ้นถึงความสาํเร็จท่ีองคก์รสามารถ ดาํเนินการใหบ้รรลุผลตามความคาดหวงัของกลุ่มเป้าหมาย

ท่ีมี ส่วนเก่ียวขอ้งหรือของสังคม ช่ือเสียง หมายถึง คุณความดีท่ีองคก์ร ไดส้ั่งสมมาอยา่งสมํ่าเสมอ

เป็นเวลายาวนานตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบนั จนเป็นท่ีไดรั้บความไวใ้จ จากการศึกษาของ Helm (2007) 

อา้งถึงธีรวนัท์ โอภาสบุตร (2555 : 60) พบว่าผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่างกลุ่มกนัมีเกณฑ์ท่ีใชป้ระเมิน
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ช่ือเสียงองคก์รคลา้ยคลึงกนั ดงันั้น นาํมาสู่แนวทางในการสร้างช่ือเสียงท่ีวา่องค์กรควรสร้างช่ือเสียง

ในผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกลุ่มต่างๆ ให้มีความสอดคลอ้งและเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ทั้งน้ีหากองคก์ร

สามารถสร้างช่ือเสียงให้คลา้ยคลึงกนัระหวา่งกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียเป็นหน่ึงเดียวแลว้นั้นก็จะนาํ 

มาซ่ึงความแขง็แกร่งของช่ือเสียงโดยรวมขององคก์รนัน่เอง 

รุ่งรัตน์ ชยัสําเร็จ (2556 : 441-442) ไดก้ล่าววา่ช่ือเสียงขององคก์รมีความสัมพนัธ์

กับแนวคิดสําคัญอีกอย่างหน่ึงซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัคือ ภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Image) เก่ียวกับ

องค์กรท่ีเกิดข้ึนในใจของกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่างๆ บนพื้นฐานของคุณค่า (Values) ความคาดหวงั 

(Expectations) และประสบการณ์ (Experiences) แต่ช่ือเสียงขององค์กร เป็นผลรวมของความดึงดูดใจ 

(Overall Attractions) เก่ียวกับองค์กรท่ีสะสมอยู่ในความรู้สึกของผูเ้ก่ียวข้องทุกๆ กลุ่ม ช่ือเสียง

องค์กรเป็นการตดัสินโดยรวมของผูส้ังเกตการณ์ เก่ียวกบัองค์กรธุรกิจใดๆ บนพื้นฐานของการ

ประเมิน ถึงผลกระทบดา้นการเงิน สังคม และส่ิงแวดลอ้ม ท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์รนั้นตลอดช่วงเวลา

ท่ีผา่นมา (Over Time) 

Dowling (2004) กล่าววา่เอกลกัษณ์องคก์ร (Corporate Identity) คือสัญลกัษณ์และ

การตั้งช่ือองค์กรท่ีใช้เพื่อระบุความเป็นตวัตนขององค์กรต่อบุคคลทัว่ไปซ่ึงอาจประกอบด้วยช่ือ

องคก์ร โลโก ้คาํขวญัองคก์รหรือเคร่ืองแบบการแต่งกายของพนกังานเป็นตน้ Argenti (2007) ไดใ้ห้

นิยามเก่ียวกบัเอกลักษณ์องค์กรว่าทิศทางของเอกลักษณ์องค์กรเป็นการแสดงออกแสดงออกท่ี

สามารถมองเห็นไดข้ององคก์รท่ีส่งผ่านไปยงัผูบ้ริโภค ซ่ึงมีองคป์ระกอบดงัน้ี ช่ือองค์กร (Name)

 โลโก้ (Logo) คติ (Motto) สินค้าบริการ (Product and service) อาคารสถานท่ี 

(Building) เคร่ืองเขียน (Stationary) เคร่ืองแบบ (Uniform) และองคืประกอบด้านอ่ืนๆ ท่ีสามารถ

จบัตอ้งไดซ่ึ้งถูกสร้างข้ึนโดยองคก์รและไดท้าํ การส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค Melewar Saunders (2000) 

อา้งถึงธีรวนัท์ โอภาสบุตร (2555 : 62) ได้กล่าวถึงเอกลกัษณ์องค์กรว่าเป็นการใช้ช่ือ สัญลกัษณ์ 

หรือโลโก้ตัวอักษร สี  และสโลแกนเพื่อใช้ในการส่ือสารกับผู ้บ ริโภคผ่านทาง Fixed asset 

(ทรัพยสิ์นคงท่ี) ขององค์กร เช่น อาคาร สถานท่ี ยานพาหนะ และความร่วมมือทางธุรกิจอ่ืนๆ  

ซ่ึงการส่ือสารกับผูบ้ริโภคด้วยการใช้เอกลักษณ์องค์กรนั้นจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้กับการ

ส่ือสารนอกเหนือจากการใชส่้วนผสม 

 Dowling (2001) อา้งถึงในยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2554: 49-50) กล่าวว่านักวิชาการ

และนักวิชาชีพดา้นการส่ือสารมกัใช้คาํว่าเอกลกัษณ์ขององค์กร (Corporate identity) ภาพลกัษณ์

ขององค์กร (Corporate image) และช่ือเสียงขององค์กร (Corporate reputation) สลับกันไปมาจึง

สมควรเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งทาํให้แนวคิดสามน้ีมีความชัดเจนโดย Dowling ได้ให้คาํนิยามศพัท์

ดงักล่าวไวด้งัน้ี 
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1) เอกลกัษณ์ขององค์กรคือภาพหรือช่ือท่ีองค์กรใช้แทนตวัเองเช่นโลโกช่ือหรือ

คาํขวญัเฉพาะท่ีคนเห็นแลว้จะนึกถึงองคก์รนั้นๆ 

2) ภาพลกัษณ์ขององคก์ร คือ การประเมินหรือความเช่ือหรือความรู้สึกท่ีผูค้นมีต่อ

องคก์ร 

3) ช่ือเสียงขององค์กรคือค่านิยมท่ีมีต่อคุณสมบติัอนัเช่ือมโยงมาจากภาพลกัษณ์

ขององคก์ร 

นัน่คือเม่ือภาพลกัษณ์ขององคก์รไดถู้กนาํมาเปรียบเทียบกบัค่านิยมแต่ละบุคคลวา่

คุณสมบติัใดท่ีเหมาะสมสําหรับองค์กรลกัษณะน้ีเช่นความสําเร็จในการปฏิบติังานความซ่ือสัตย์

ความรับผิดชอบในภารกิจหรือพนัธกิจความรับผิดชอบต่อสังคมความดีงามมกัเป็นคุณสมบติัท่ี

เหมาะสม ทั้ง Dowling ไดร้ะบุวา่แนวคิดทั้งสามมีความเช่ือมโยงกนัดงัน้ี 

   

 
 

 ภาพท่ี 2.3 ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงองคก์ร 

ท่ีมา : ยบุล เบ็ญจรงคกิ์จ. (2554). การวางแผนและการประเมินผลการส่ือสารเชิงกลยุทธ์. กรุงเทพฯ 

: คณะเทศศาสตร์ 

 

จากความหมายข้างตน้จึงสรุปได้ว่า แนวคิดการจดัการภาพลักษณ์และช่ือเสียง

องคก์รและตราสินคา้ท่ีนาํเสนอโดย Dowling ไดก้าํหนดองคป์ระกอบท่ีสําคญัเช้าไวด้ว้ยกนั ไดแ้ก่ 
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ภาพลกัษณ์ขององค์กรหรือตราสินคา้ ค่านินมของกลุ่มเป้าหมาย และช่ือเสียงขององค์กรหรือตรา

สินคา้ หาองค์กรใดสามารถบริหารจดัการองค์ประกอบทั้งสามส่วนน้ีบรรลุเป้าหมาย ก็จะช่วยให้

องค์กรมีตราสินคา้หรือแบรนด์ชั้นเยี่ยม (Super brand) รวมถึงภาพลกัษณ์ของการส่ือสารองค์กรก็

เป็นท่ีรู้จดั เป็นท่ียอมรับ มีการบริหารจดัการท่ีดี มีสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ ตลอดจนกิจกรรมท่ี

ส่งเสริมสังคม องคก์รทุกองคต่์างใหส้ังคมมองเห็นความประสบผลสําเร็จเพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดี อนัจะ

นาํไปสู่ช่ือเสียงและบริการท่ีดีในอนาคต 

2.3 องค์ประกอบของภาพลกัษณ์และการเกดิภาพลกัษณ์ 

 Kenneth E. Boulding (1975: 91) ไดอ้ธิบายวา่ “ภาพลกัษณ์” เป็นความรู้ ความรู้สึก

ของคนเราท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ โดยเฉพาะความรู้นั้นเป็นความรู้ท่ีสร้างข้ึนมาเองเฉพาะตน เป็นความรู้

เชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) ซ่ึงประกอบด้วยขอ้เท็จจริง โดยแต่ละบุคคลจะเก็บสะสม

ความรู้เชิงอตัวิสัยเก่ียวกบัส่ิงต่างๆ รอบตวัท่ีได้ประสบและมีความเช่ือว่าจริง เน่ืองจากคนเราไม่

สามารถท่ีจะรับรู้และทาํความเขา้ใจกบัทุกส่ิงได้ครบถว้นเสมอไป มกัจะไดเ้ฉพาะภาพ บางส่วน

หรือลักษณะกวา้งๆ ซ่ึงอาจไม่ชัดเจนแน่นอนเพียงพอ แล้วตีความหมาย (Interpret) หรือให้

ความหมายแก่ส่ิงนั้นๆ ด้วยตวัเราเอง ความรู้เชิงอตัวิสัยน้ีจะประกอบกนัเป็นภาพลกัษณ์ของส่ิง

ต่างๆ ท่ีอยูใ่นโลกตามทศันะของเรา และพฤติกรรมท่ีเราแสดงออกก็จะข้ึนอยูก่บัภาพลกัษณ์ของส่ิง

นั้นๆ สามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น 4 ส่วนตามความเก่ียวขอ้งและมีปฏิสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัโดยไม่

สามารถแบ่งแยกออกเป็นส่วนไดด้งัน้ี (ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ, 2554 : 48-89) 

2.3.1 องค์ประกอบด้านการรับรู้ (Perceptual component) เป็นส่ิงท่ีบุคคลรับรู้ได้

จากการสังเกตบุคคลสถานท่ีเหตุการณ์ความคิดหรือวตัถุส่ิงของต่างๆ โดยตรงการสังเกตน้ีเป็น

ตวันาํให้เกิดการรับรู้จากนั้นบุคคลจะจาํลองภาพของส่ิงท่ีได้รับรู้ให้เขา้มาอยู่ในความคิดนึกและ

จดจาํได ้

2.3.2 องค์ประกอบด้านความรู้ (Cognitive component) เกิดจากความสามารถใน

การแยกแยะลกัษณะประเภทความแตกต่างของส่ิงต่างๆ ท่ีไดจ้ากการสังเกตการณ์จากองคป์ระกอบ

ดา้นการรับรู้  

2.3.3 องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective component) เป็นการประเมินต่อ

บุคคลหรือส่ิงของวา่มีความผกูพนัยอมรับหรือไม่ยอมรับขอบหรือไม่ชอบ 

2.3.4 องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Behavioral component) เป็นแนวทางในการ

มีปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงต่างๆ ท่ีไดรั้บรู้ ซ่ึงผลมาจากปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งองคป์ระกอบดา้นความรู้ 

และความรู้สึก 
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2.4 ประเภทของภาพลกัษณ์ทีเ่กีย่วข้องกบัองค์การธุรกจิ 

Kotler Philip (2000: 296) ได้กล่าวถึงภาพลักษณ์ในปริบทของการตลาดไวว้่า 

ภาพลกัษณ์ (Image) เป็นวิถีท่ีประชาชนรับรู้เก่ียวกบับริษทัหรือผลิตภณัฑ์ของบริษทั และภาพลกัษณ์

เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนไดจ้ากปัจจยัหลายประการเม่ือพิจารณาภาพลกัษณ์ขององคก์รจะสามารถนาํมาเป็น

องค์ประกอบทางการบริหารจดัการได้ และประเภทของภาพลักษณ์ท่ีเก่ียวข้องกบัการส่งเสริม

การตลาด จาํแนกเป็น 3 ประเภทคือ 

 2.4.1 ภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพท่ี

เกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์หรือบริการของบริษทัเพียงอย่างเดียว ไม่รวมถึงตวั

องค์การหรือตวัธุรกิจ ซ่ึงบริษทัหน่ึงๆ อาจมีผลิตภณัฑ์หลายชนิดและหลายยี่ห้อจาํหน่ายอยู่ใน

ทอ้งตลาด ดงันั้น ภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภณัฑ์หรือบริการทุกชนิดและ

ทุกตรายีห่อ้ ท่ีอยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบของบริษทัใดบริษทั 

 2.4.2 ภาพลักษณ์ตรายีห้่อ (Brand Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของประชาชนท่ี

มีต่อสินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงหรือตรา (Brand) ใดตราหน่ึง หรือเคร่ืองหมายการคา้ (Trademark) ใด

เคร่ืองหมายการคา้หน่ึง มกัอาศยัวธีิการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย เพื่อบ่งบอกถึงบุคลิกลกัษณะ

ของสินค้า โดยการเน้นถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แม้สินค้าหลายยี่ห้อจะมาจากบริษัท

เดียวกนั แต่ก็ไม่จาํเป็นตอ้งมีภาพลกัษณ์เหมือนกนั เน่ืองจากภาพลกัษณ์ของตรายี่ห้อถือว่าเป็นส่ิง

เฉพาะตวั โดยข้ึนอยู่กบัการกาํหนดตาํแหน่งครองใจ (Positioning) ของสินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ท่ี

อาจมีความแตกต่าง (Differentiation) จากยีห่อ้อ่ืน  

 2.4.3 ภาพลักษณ์ของสถาบันหรือองค์การ (Institutional Image) คือ ภาพท่ีเกิดข้ึน

ในใจของประชาชนท่ีมีต่อองคก์ารหรือสถาบนั ซ่ึงเนน้เฉพาะภาพของตวัสถาบนัหรือองคก์ารเพียง

ส่วนเดียว ไม่รวมถึงสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่าย ดงันั้น ภาพลกัษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพท่ีสะทอ้น

ถึงการบริหารและการดาํเนินงานขององคก์าร ทั้งในแง่ระบบบริหารจดัการ บุคลากร (ผูบ้ริหารและ

พนกังาน) ความรับผดิชอบต่อสังคม และการทาํประโยชน์แก่สาธารณะ 

2.5 ภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาดสําหรับองค์กรธุรกจิ 

การกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงค ์(Wish Image or Desired Image) เพื่อสนบัสนุน

การตลาดขององค์กรธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพนั้ น ต้องคาํนึงถึงความต่าง (Differentiation)  

จากภาพลักษณ์ของคู่แข่งในตลาดเดียวกันด้วย ทั้งน้ี ภาพลักษณ์ขององค์กรท่ีสังคมตอ้งการใน

ความเห็นของ ดร.อาํนวย วีรวรรณ นกัวิชาการซ่ึงมีประสบการณ์ทาํงานทั้งภาครัฐและเอกชนระบุ

ไวด้งัน้ี (อา้งถึงในพรทิพย ์พิมลสินธ์ุ (2540 : 107-108) (1) เป็นองค์การท่ีเจริญก้าวหน้าทนัโลก  

(2) มีบริการและสัมพนัธ์อนัดีกับลูกค้า (3) มีระบบบริหารและฝ่ายจดัการท่ีสูงด้วยประสิทธิภาพ  
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(4) ทาํคุณประโยชน์ทางเศรษฐกิจให้แก่ส่วนรวม (5) ปฏิบติังานภายในกรอบกฎหมายของบา้นเมือง 

และ (6) มีความรับผดิชอบต่อสังคมในระดบัสูง 

 การกําหนดภาพลักษณ์เพื่อส่งเสริมการตลาดนั้ น อาจเร่ิมต้นจากการวิเคราะห์

จาํแนกภาพลักษณ์แต่ละด้านโดยอาศยักรอบทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ทั้ ง 4 

ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) สําหรับองค์กรธุรกิจโดยทัว่ไป สามารถกาํหนดภาพลกัษณ์โดยอาศยัส่วนผสมทาง

การตลาดรวมไปถึงมิติอ่ืนๆ ของธุรกิจมาเป็นแนวทางการพิจารณา ดงัน้ี 

1) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นสินคา้หรือบริการท่ีจาํหน่าย เช่น สินคา้มีคุณภาพดี 

น่าเช่ือถือ สินคา้มีความทนัสมยั สินคา้มีเอกลกัษณ์โดดเด่น สินคา้มีความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี

2) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นราคา โดยทัว่ไป ผูบ้ริโภคจะเร่ิมตน้จากจุดแรกคือ 

คาํนึงถึงราคาสินคา้หรือค่าบริการท่ีมีความเหมาะสมและยุติธรรม แต่ในภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง

สาํหรับตลาดสินคา้บางประเภทนั้น เป้าหมายของภาพลกัษณ์ดา้นราคาอาจตอ้งปรับตวัสู่อีกมิติหน่ึง

นัน่คือ ราคายอ่มเยา 

  3) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงค์ด้านช่องทางการกระจายสินคา้ มกัจะมุ่งในประเด็น

เร่ืองสถานท่ีจาํหน่ายและระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดโ้ดยสะดวก เช่น ตวัแทนจาํหน่าย

ครอบคลุมพื้นท่ีกวา้งขวางและทัว่ถึง เป็นตน้ 

  4) ภาพลักษณ์ท่ีพึงประสงค์ด้านการส่งเสริมการตลาด อาจจาํแนกออกเป็น

ส่วนยอ่ยๆ คือ 

 4.1) ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมการส่ือสารการตลาด เช่น ส่ือโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 

ท่ีใชมี้ความทนัสมยั มีรสนิยมท่ีดี นอกจากน้ี ในแง่ข่าวสารก็ตอ้งมีความเป็นเอกภาพ จริงใจ ไม่โออ้วด 

 4.2) ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในแง่รูปแบบและอรรถประโยชน์

ต่อผูบ้ริโภค ทั้งน้ี ยงัครอบคลุมไปถึงกิจกรรมและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายวา่มีความทนัสมยัและ

เหมาะสมกบัสินคา้ เช่น การจดัวางสินคา้แคตตาล็อก พรีเซ็นเตอร์ เป็นตน้ 

 อยา่งไรก็ตาม ความประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

หรือบริการนั้ น บางคร้ังก็มิได้เกิดจากจุดแข็งด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์แต่เพียงส่วนเดียว  

แต่ยงัข้ึนอยูก่บัส่วนท่ีเป็นคุณค่าเพิ่ม (Value Added) อีกดว้ย  

 5) ภาพลักษณ์ท่ีพึงประสงค์ด้านบริการ ประสิทธิภาพของบริการเกิดข้ึนจาก

องค์ประกอบสําคญัสองส่วนคือ พนักงานบริการและระบบบริการ ธุรกิจจึงตอ้งพฒันาทั้งระบบ

บริการเพื่อให้มีภาพของความทนัสมยั กา้วหน้า รวดเร็ว และถูกตอ้งแม่นยาํ พร้อมๆ กบัพนักงาน



27 

บริการท่ีมีความเช่ียวชาญ คล่องแคล่ว สุภาพ มีบุคลิกภาพและอธัยาศยัไมตรีอนัดี เพื่อให้บรรลุ

เป้าหมายของการสร้างภาพลกัษณ์ดา้นบริการไดเ้ตม็ท่ี 

  6) ภาพลกัษณ์ท่ีพึงประสงคด์า้นองคก์าร ถือวา่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัหรืออตัลกัษณ์ 

(Identity) ของแต่ละธุรกิจ โดยยึดแนวคิดในการเป็น “องค์การท่ีดีของสังคม” (Good Corporate 

Citizen) เช่น ภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกับความรู้ความสามารถและคุณธรรมของเจา้ของธุรกิจและ

ผูบ้ริหาร ความมัน่คงกา้วหนา้ของกิจการ ความทนัสมยัและกา้วหนา้ทางวทิยาการของธุรกิจ ความรู้

ความสามารถ รวมถึงประสิทธิภาพการทาํงานและมนุษยส์ัมพนัธ์ของพนักงาน ความมีจริยธรรม

และรับผิดชอบต่อสังคม การทาํคุณประโยชน์แก่สังคม อาทิเช่น ในดา้นศิลปวฒันธรรม การศึกษา 

เยาวชน ส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ 

 2.6 ปัจจัยแวดล้อมทีส่่งผลต่อภาพลกัษณ์เพือ่ส่งเสริมการตลาด 

 ภาพลกัษณ์นั้นเป็นส่ิงท่ีสามารถสร้างให้เกิดข้ึนได ้และเม่ือเกิดข้ึนแลว้ก็สามารถ

เปล่ียนแปลงได้เสมอ ข้ึนอยู่กับปัจจัยแวดล้อมท่ีมากระทบ Boulding สามารถช้ีให้เห็นถึงการ

เปล่ียนแปลงของภาพลกัษณ์และ กระทบจากส่ิงท่ีไดรั้บรู้ใหม่ ในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึง ดงัน้ี 

 1) ภาพลกัษณ์เดิมยงัคงอยูเ่ช่นเดิม โดยไม่ถูกกระทบกระเทือนแต่อยา่งใด 

 2) ขอ้มูลใหม่ท่ีไดรั้บรู้มีทิศทางสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์เดิมจะช่วยทาํใหเ้กิดความ

สนใจ และทาํใหเ้กิดการประเมินคุณค่า ซ่ึงอาจทาํให้ภาพลกัษณ์เดิมเปล่ียนแปลงไป แต่จะก็บ่งบอก

ไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน 

 3) ขอ้มูลใหม่ท่ีไดรั้บก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์เดิมโดยส้ินเชิง บางคร้ัง

อาจก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในโครงสร้างองคป์ระกอบของภาพลกัษณ์ท่ีเป็นอยู ่

 นอกจากน้ี สุพิณ ปัญญามาก ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของ

องคก์รวา่มีหลายประการและบางอยา่งก็เกิดข้ึนจากตวัองคก์ารเอง เช่น (พรทิพย ์พิมลสินธ์ุ, 2540 : 102) 

  1)ข่าวลือ เป็นวิกฤตการณ์ท่ีหนักหน่วงสําหรับองค์กร โดยเฉพาะข่าวลือในเชิง

ทาํลาย เพราะจะกระพือแพร่สะพดัเร็วมาก คนท่ีไดรั้บข่าวต่อก็จะระบายสีเพิ่มเติมจนดูน่าสะพรึงกลวั 

และคนจาํนวนมากจะไม่เขา้ใจวา่จริงหรือไม่จริงเพราะเป็นข่าวท่ีไม่มีตน้ตอ องค์กรหลายแห่งมกั

เกิดวกิฤตการณ์เพราะข่าวลือ 

  2) พฤติกรรมเชิงลบขององค์กร เช่น การบริหารไม่มีประสิทธิภาพ บริการไม่สะดวก 

ไม่รับผิดชอบต่อหน้าท่ี เป็นต้น เป็นส่ิงท่ีกระทบต่อความรู้สึกของประชาชน หากองค์กรไม่

ปรับปรุงแก่ไขก็จะเป็นการทาํลายภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รใหย้อ่ยยบัได ้

อย่างไรก็ตาม ปัจจยัแวดลอ้มท่ีส่งผลต่อการเกิดและการเปล่ียนแปลงของภาพลกัษณ์

เพื่ อส่งเสริมการตลาด มี  2 ส่วน คือ (1) ปัจจัยแวดล้อมภายใน (Internal Environment) หมายถึง  
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การกระทาํหรือพฤติกรรมขององคก์ร ถือวา่เป็นสภาพความเป็นจริงภายในท่ีบ่งบอกถึงประสิทธิภาพ 

(Efficiency) และคุณภาพ (Quality) ขององค์ประกอบทางธุรกิจ และ (2) ปัจจยัแวดล้อมภายนอก 

(External Environment) ไม่วา่จะเป็น ข่าวลือ หรือ ขอ้มูลใหม่ ท่ีแพร่กระจายสู่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย

และสาธารณชนในวงกวา้ง หากเป็นไปในเชิงลบแลว้ ยอ่มถือวา่เป็นภาวะคุกคาม (Threat) สําหรับธุรกิจ 

เพราะหมายถึงการสูญเสียศกัยภาพในการแข่งขนัและนาํไปสู่ความถดถอยของส่วนครองตลาด 

(Market Share) ในท่ีสุด หากสถานการณ์ในช่วงเวลานั้นๆ วิธีสามารถครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง

ทัว่ถึงคือ การส่ือสารท่ีรวดเร็ว มีกลวธีิท่ีเหมาะสมและพร้อมเคล่ือนไหวใหท้นัต่อเหตุการณ์นั้น 

 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัวธีิการและกจิกรรมการส่ือสารการตลาด  

 

 3.1 กลวธีิและกจิกรรมการส่ือสารการตลาด  

 วิธีการหรือกลวิธี (Tactic) ต่างๆ คือกิจกรรมท่ีถูกกาํหนดข้ึนมาให้ใชเ้ป็นเคร่ืองใน

ประชาสัมพนัธ์เพื่อการส่ือสารการตลาดจากรูปแบบต่างๆ ท่ีสามารถทาํกลยุทธ์เพื่อเป็นกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดท่ีจะจูงใจหรือกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้และบริการ คือการนาํการ

ส่ือสาร และการตลาดมาร่วมกัน ทําให้มีรูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกันระหว่าง

กระบวนการส่ือสาร และกระบวนการทางการตลาดไวด้ว้ยกนัอยา่งลงตวัโดย กิจกรรมการส่ือสาร

การตลาด ถูกทาํข้ึนมาเพื่อสนับสนุนการทาํการตลาด สร้างการรับรู้ ความเขา้ใจให้กบัผูบ้ริโภค  

หรือกลุ่มเป้าหมายตามท่ีผูผ้ลิตไดส่ื้อออกไปให้มากท่ีสุด ปัจจุบนักิจกรรมการส่ือสารการตลาดมี

มากมายให้เลือก ทั้งท่ีเป็นส่ือมวลชน เช่น นิตยสาร วิทยุ หนังสือพิมพ์ ส่ือนอกเคหะสถาน เช่น 

บิลบอร์ด การโฆษณาจามจุดท่ีมีการสัญจร การโฆษณานอกอาคาร และส่ือเสริมต่างๆ เช่น 

การตลาดทางตรง ส่ือปฏิสัมพนัธ์ การโฆษณา ณ จุดซ้ือ สิทธ์ ธีรสรณ์ (2562 : 193) โดยการส่ือสาร

ทางการตลาดสามารถทาํไดด้ว้ยการใช้คาํพูด รูปภาพ หรือสร้างการรับรู้ทางประสาทสัมผสัทั้ง 5 

เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกระตุน้การขายให้เพิ่มมากข้ึน และสร้างความจงรักภกัดีให้กบั

ตราสินคา้ ซ่ึงถือวา่มีบทบาทสาํคญัมากสาํหรับกิจกรรมการทาํการตลาด 

 Johnson และคณะ (1989) อ้างถึงในยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2554: 67-72) กลวิธี 

(Tactic) ท่ีนาํมาใชใ้นกิจกรรมส่ือสารเพื่อโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ 

1) การส่งข่าวส่ือมวลชน (News Release) เป็นการส่งขอ้มูลถึงส่ือมวลชนในรูป

ของข่าว ซ่ึงอาจจะส่งเป็นจดหมาย โทรสาร หรืออีเมล์ โดยขอ้มูลจะเก่ียวกบัสินคา้ ขอ้มูลประเด็น

เก่ียวขอ้งกบัองคก์รหรือประเด็นสาธารณต่างๆ ท่ีส่ือมวลชนเห็นวา่มีคุณค่าทางข่าว (News value) 
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2) การประชุมแถลงข่าว (Press conferencen) เป็นกิจกรรมท่ีมีการเชิญนักข่าว 

ส่ือมวลชนมารับฟังขอ้มูลท่ีนาํเสนอโดยโฆษก หรือผูน้าํอ่ืนๆ หรือเป็นเร่ืงราวท่ีส่ือมวลชนสนใจ

ติดตามเร่ืองราว เช่น การแกปั้ญหานํ้ าท่วม แถลงข่าวเปิดตวัสินคา้ และเปิดโอกาสให้มีการซกัถาม

ประเด็นต่างๆ ท่ีขอ้งใจ 

3) การจดัสัมมนา (Semine) เป็นรูปแบบการระดมความรู้และความคิดเห็นของผูท่ี้

เก่ียวขอ้งในแต่ละประเด็น เพื่อสร้างเคร่ืองมือทางความรู้หรือความคิด อนัเป็นการแสวงหาความ

ร่วมมือจากผูเ้ขา้ร่วมการสัมมนา 

4) การฝึกอบรม (Training) คือการแสดงความคิดเห็นจากวิทยากรหรือผูน้าํการ

สัมมนาและผูเ้ขา้ร่วมการสัมมนา เป็นการใหค้วามรู้แก่ผูเ้ขา้รับการอบรมแลว้ ยงัตอ้งส่ือสารระหวา่ง

กนั ซ่ึงเป็นการสร้างหรือตอกย ํ้าภาพลกัษณ์การเป็นผูน้าํขององคก์ร 

5) การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Event marketing) เป็นกิจกรรมท่ีจดัข้ึนโดย

มีรูปแบบต่างๆ แลว้แต่จะเลือกเช่นการแสดงการจดัประกวดการแข่งขนัตอบปัญหา ซ่ึงลว้นแลว้แต่

มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดความสนใจและนาํไปสู่การรับรู้รับทราบส่ิงท่ีผูจ้ดัตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมาย

ไดรั้บการรับรู้เช่นน้ีอาจเป็นช่องทางสู่ความสนใจในสินคา้และบริการท่ีนาํเสนอ 

6) การตลาดทางตรง (Direct marketing) การส่งเสริมการขายดว้ยการส่ือสารตรง

ไปยงักลุ่มเป้าหมาย เช่น การส่งไปรษณียบตัร แจง้ข่าวเร่ืองสินคา้หรือแจง้กาํหนด การจดักิจกรรม

ส่งเสริมการขายต่างๆ เป็นการตลาดทางตรงท่ีตอ้งอาศยัขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ เช่น ท่ีอยูข่องลูกคา้ 

7) การตลาดเชิงสังคม (Social marketing) เป็นการนาํหลกัการตลาดและเทคนิค

ทางการตลาดมาใชเ้พื่อให้ผูรั้บสารเป้าหมาย (Target audience) ยอมรับท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรม

เพื่อผลประโยชน์ของตนเองของกลุ่มหรือของสังคม เช่น การวางแผนครอบครัว การดูแลสุขภาพ  

8) การเป็นผู ้สนับสนุนกิจกรรมต่างๆ (Sponsorships) การนําเอาองค์กรหรือ

สินคา้เขา้ไปสนบัสนุนกิจกรรมต่างๆเช่นการแข่งขนักีฬาการจดัการประกวดต่างๆ หรือกิจกรรมทาง

วิชาการ เช่น การประชุมสัมมนาการเป็นผูส้นับสนุนกิจกรรมเหล่าน้ีจะบ่งบอกว่าองค์กรตอ้งการ

นาํเสนอตวัตนวา่เป็นใครมีแนวคิดแบบไหน  

9) กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer relations) กิจกรรมลูกคา้สัมพนัธ์เป็นช่องทาง

ให้สามารถสร้างความรู้สึกท่ีดีระหวา่งผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการกบัลูกคา้อาจผกูโยงแนวคิดของสินคา้

หรือบริการเขา้กบักิจกรรมเพื่อส่งเสริมให้เกิดความเช่ือมโยงระหวา่งสินคา้หรือบริการกบัความรู้สึกท่ีดี 

10) กิจกรรมพนกังานสัมพนัธ์ (Employee relations) กิจกรรมมีตั้งแต่ระดบัส่ือสาร

ทิศทางเดียว เช่น จดหมายข่าว การประชุมสัมมนาประจาํปี งานฉลองปีใหม่ การจดักีฬาภายใน 
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กิจกรรมทศันศึกษาหรือการไปทาํบุญ หรือกิจกรรมช่วยเหลือสังคมร่วมกนัเพื่อสร้างสัมพนัธภาพท่ี

ดีระหวา่งคนท่ีทาํงานร่วมกนั  

11) กิจกรรมชุมชนสัมพนัธ์ (Community relations) เพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับและ

เป็นการแสดงความจริงใจ ความปรารถนาดี ตลอดจนส่งเสริมสนบัสนุนให้ชุมชนท่ีองคก์รเขา้ไป

เป็นส่วนหน่ึงไดเ้จริญกา้วหนา้ มีคุณภาพชีวิตท่ีดีอนาคตท่ีดีพึ่งพาตนเองได ้องคก์รอาจจดักิจกรรม

ใหส้มาชิกองคก์รและชุมชนไดมี้โอกาสแลกเปล่ียนและพฒันาร่วมกนั 

12) กิจกรรมส่ือมวลชนสัมพนัธ์ (Media relations) กิจกรรมส่ือมวลชนสัมพนัธ์

เพื่อสร้างความเขา้ใจและสัมพนัธภาพท่ีดี อาจจดัในรูปของการไปเยีย่มเยยีน แสดงความขอบคุณส่ือ

ยงัสํานกังานหรือสถานีส่ือต่างๆ งานเล้ียงขอบคุณท่ีส่ือมวลชนให้ความร่วมมือมาตลอด ซ่ึงอาจจดั

ในช่วงข้ึนปีใหม่ หรือวนัสถาปนาองคก์ร หรือจดัให้มีการน่าส่ือไปเยี่ยมชม (Press tour) ส่ือมวลชน

สัญจร (Media / Press tour) เป็นการพาส่ือมวลชนไปเยี่ยมชมสถานท่ีจริง เช่น โรงงานในต่างจงัหวดั 

การเปิดโรงงานในต่างจงัหวดั การสาธิตกระบวนการผลิตสินคา้หรือทศันะศึกษา เป็นตน้ รวมถึง

การรับประทานอาหารกบัส่ือมวลชน (Media Luncheons) เป็นการเชิญบรรณาธิการข่าว หัวหน้าข่าว

และผูส่ื้อข่าว ร่วมรับประทานอาหารกบัผูบ้ริหารของบริษทั 

13) เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social networking) การประชาสัมพนัธ์ผ่านเครือข่าย

สังคมออนไลน์สามารถทาํได้หลายรูปแบบ ทั้งการส่งอีเมล์ เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ ยูทูป ตลอดจนใช้

เทคโนโลยีเออาร์ (Augmented reality technology) ซ่ึงเป็นการใชเ้ทคโนโลยีท่ีเสริมขอ้มูลคอมพิวเตอร์

เขา้ไปในโลกความจริง ผ่านอุปกรณ์แสดงผลของคอมพิวเตอร์ ทาํให้เกิดความน่าสนใจและสร้าง

ประสบการเสมือนจริง 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงการกาํหนดกลวธีิ (กิจกรรม) เพื่อการโฆษณา 

 

การส่ือสารองค์กร การส่ือสารการตลาด การส่ือสารประเด็นสาธารณ 

การจาํทาํเอกสารเผยแพร่ 

ข้อ มู ล อ ง ค์ ก ร แ ท รก ใ น ส่ื อ

ส่ิงพิมพ ์

การจัดพิมพ์เอกสารเผยแพร่/

ออกแบบโฆษณาส่ิงพิมพ์ของ

สินคา้หรือบริการ 

การซ้ือพื้นท่ีส่ือส่ิงพิมพ์เพื่อลง

ขอ้มูลเก่ียวกบัโครงการณรงค์

ทางสังคม 

การจดัทาํสปอตโ์ฆษณาองคก์ร 

ในส่ือวทิยหุรือโทรทศัน์ 

การจดัทาํสปอตโฆษณาสินคา้ 

ทางวทิย ุ

ก าร จัด ทํ าส ป อ ต ใ ห้ ข้อ มู ล

เก่ียวกับการรณรงค์ทางสังคม

ทางวทิย ุ

การผลิตภาพยนตร์โฆษณา 

องคก์รเผยแพร่เผยแพร่ใน 

ส่ือแสดง ภาพเคล่ือนไหวอ่ืนๆ 

เช่น อินเทอร์เน็ต 

การผลิตภาพ ยนตร์โฆ ษ ณ า

สินค้าหรือบริการเพื่อเผยแพร่

ในโทรทัศน์  โรงภาพ ยนตร์ 

ห รือ ส่ื อให ม่  ห รือ ส่ื อแส ดง

ภาพเคล่ือนไหวต่างๆ 

การผลิตภาพยนตร์รณรงค์ทาง

สั ง ค ม เพื่ อ เผ ย แ พ ร่ ใ น ส่ื อ 

โทรทัศน์ โรงภาพยนตร์ หรือ

ส่ื อ ใ ห ม่ ห รื อ ส่ื อ แ ส ด ง

ภาพเคล่ือนไหวอ่ืนๆ  

ท่ีมา : ยบุล เบ็ญจรงคกิ์จ. (2554). การวางแผนและการประเมินผลการส่ือสารเชิงกลยุทธ์. กรุงเทพฯ 

: คณะเทศศาสตร์ 

 

 กลวิธีท่ีจะนาํมาใชใ้นการส่ือสารหรือวิธีการส่ือสารตอ้งดาํเนินไปอยา่งมีหลกัการ 

ฟีลิป เลส์ลีย ์(Philip Lesley อา้งถึงใน บุษบา สุธีธร, 2548) การส่ือสารนั้นๆ ควรคาํนึงถึงหลกัสําคญั 

ดงัน้ีคือ 

 1) การส่ือสารนั้นตอ้งคาํนึงถึงความสนใจของผูรั้บสารเป็นหลกั 

 2) ตอ้งสร้างการมีส่วนร่วมของกลุ่มผูรั้บสารใหเ้กิดข้ึนในกระบวนการส่ือสาร 

 3) ใชก้ารส่ือสารผา่นส่ือ 

 4) ยดึหลกัการส่ือสารกบัเขาไม่ใช่ส่ือสารไปยงัเขา 

 5) เร่ืองต่างๆ ท่ีจะหยบิยกมาเสนอควรเป็นเร่ืองใกลต้วั 

 6) ใชส่ื้อใหห้ลากหลาย 

 7) พยายามใชก้ารส่ือสารนั้นๆ มีความต่อเน่ือง 

 8) การส่ือสารนั้นๆ ควรตอ้งมีการสรุปประเด็นสาํคญัท่ีตอ้งส่ือสารใหช้ดัเจน 

 9) ใหค้วามใส่ใจกบัการรักษาความน่าเช่ือถือใหไ้ด ้
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3.2 วธีิการออกแบบสารและวางแผนส่ือกจิกรรม 

แนวคิดในการออกแบบสารและวางแผนส่ือกิจกรรม ผูอ้อกแบบตอ้งเขา้ใจภูมหลงั

ขอตราสินค่ เขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่งท่องแท ้นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจถึงท่ีมาของโจทยแ์ละวตัถุประสงคื

เพื่อให้การออกแบบสารนั้นประสบความสําเร็จ อลิสรา รุ่งนนทรัตน์ ชรินทร์สาร (2561 : 130-131) 

ไดก้ล่าววา่ แนวคิดในการออกแบบสาร เป็นส่ือและกิจกรรมทางตลาดท่ีสามารถส่ือไปยงัผูบ้ริโภค

เพราะตวั “สาร” น้ีจะไดรั้บการแปลงให้เป็นงานครีเอทีฟท่ีเหมาะสมกบัจุดสัมพสัตราสินคา้ต่างๆ 

เช่นส่ือ ณ จุดขาย วิธีกล่าวทกัทา้ยอยา่งเป็นเอกลกัษณ์ของพนกังาน รวมถึงสารท่ีสอดแทรกอยูใ่น

งานอีเวนต์ การออกแบบสาร นบัมามีความสําคญัอย่างยิ่งเพราะตวัสารน้ีจะเป็นท่ีจะนาํตราสินคา้

จากสถานการณ์ปัจจุบนั ซ่ึงอาจเป็นความทา้ทายท่ีตราสินคา้เผชิญอยู ่ไปสู่ภาพอนาคตท่ีตราสินคา้

อยากไปให้ถึง เรียกว่าเป็นกุญแจหลกัในการแก้โจทย ์ตอบวตัถุประสงค์ และยงัเป็นส่ิงท่ีจะทาํ

หนา้ท่ีในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค เรียกวา่เป็น “ตวัต่อใหคิ้ด” ระหวา่งตราสินคา้และผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

กระบวนการวางแผนส่ือสําหรับการส่ือสารการตลาดเชิงกิจกรรม มีขั้นตอนท่ีมี

ความสําคญัคือ ขั้นตอนการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด ในการวิเคราะห์วตัถุประสงค์การ

ส่ือสารการตลาด รวมถึงการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงวิถี

ชีวติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Lifestyl 

E. Belch and Belch. (2012) อา้งถึงใน กุลธิดา เชวงวรรณ (2558) ระบุแนวความคิดวา่ 

ขั้นตอนแรกของการวางแผนส่ือกิจกรรมการตลาด คือการวิเคราะห์ตลาด และการระบุตลาด

เป้าหมาย เพื่อศึกษาและทาํความเขา้ใจปัญหาทางการตลาด 

 Goldblatt (1997: 2) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ “Event เป็นช่วงเวลาพิเศษ สําหรับการ

เฉลิมฉลอง ดว้ยการจดัพิธีการ และพิธีกรรม เพื่อตอบสนองความตอ้งการเฉพาะดา้น” 

 Donald Getz (2012: 38) ไดใ้ห้ความหมายวา่ กิจกรรมพิเศษหรือ Events นั้นหมายถึง 

“กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในสังคมมนุษยเ์พื่อเขา้สังคม การเฉลิมฉลอง และการทาํธุรกิจ ทางการคา้ เป็นตน้” 

บริษทัชั้นนาํ AC Nielsen นาํขอ้มูลจากบริษทัวางแผนและซ้ือส่ือ รวมถึงบริษทั

ตวัแทนโฆษณาดิจิตอลได้นาํขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์ วางวตัถุประสงค์และกลยุทธ์การใช้ส่ือ 

รวมถึงรูปแบบของกิจกรรมทางการตลาด  

ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2553) กล่าวว่า การตอบสนองของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายต่อ

การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือใหม่” ไดผ้ลวา่การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ และสังคมออนไลน์เป็นไปเพื่อ

แจง้ให้ทราบ/ บอกเล่า เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดของธุรกิจหรือ

องคก์รดา้นรูปแบบการนาํ เสนอประชาสัมพนัธ์จะอยูใ่นรูปแบบขอ้ความเป็นหลกั นอกจากน้ีอาจมี

การใชภ้าพประกอบหรือ คอมพิวเตอร์กราฟฟิกต่างๆ ร่วมดว้ย ในดา้นความพึงพอใจ และการตอบสนอง
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ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือใหม่ ซ่ึงความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภค

ไดรั้บจากการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือใหม่น้ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และรับบริการจากธุรกิจหรือ

องคก์รนั้นๆ 

อลิสรา รุ่งนนทรัตน์ ชรินทร์สาร (2561 : 131-132) ออกแบบสารเพื่อให้ประสบ

ความสําเร็จ และมีจุดขายเหนือคูแข่งเพื่อใหผู้บ้ริโภคเห็นตราสินคา้ เขา้ใจถึงวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ

ส่ือตวัตนของตราสินคา้ จะตอ้งเขา้ใจในประเด็นต่อไปน้ี 

1) ตอบวตัถุประสงค์ทางการตลาด หมายถึงการทาํให้แบรนด์ไดบ้รรลุวตัถุประสงค์

ตามท่ีกาํหนดไวต้ามขั้นตอนต่างๆ ในโมเดล AVATAR เช่น หากแบรนด์ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวท่ีช่วย

รักษาและป้องกนัการเกิดสิวพบวา่ เม่ือผูบ้ริโภครักษาสิวหายแลว้ ก็เลิกใชผ้ลิตภณัฑ์แบรนด์ก็อาจ

ออกแบบการวา่การใชผ้ลิตภณัฑน้ี์เป็นการใชท้ั้งสําหรับการรักษาและการดูแลป้องกนัไม่ใหก้ลบัมา

เกิดสิวอีกเป็นตน้ 

2) โดนใจผูบ้ริโภค หมายถึงการท่ีสารน้ีตรงใจตอบโจทยใ์นชีวิตของผูบ้ริโภค

เป้าหมายผูบ้ริโภครู้สึกวา่แบรนด์น้ีเป็นแบรนดส์ําหรับตวัเขา จึงทาํให้สารน้ีเป็นท่ีน่าสนใจผูบ้ริโภค

เห็นค่าตอ้งการหาขอ้มูลเก่ียวกบัแบรนด์เพิ่มเติม และนาํไปสู่การทดลองใชก้ารใชก้ารร่วมกิจกรรม 

และในท่ีสุดคือการบอกต่อเป็นตน้ ทั้งน้ีการท่ีโดนใจผูบ้ริโภคท่ีควรจะเป็นส่ิงท่ีเหนือกว่าการบอก

คุณลกัษณะคือ ควรจะเป็นการแปลงคุณลกัษณะเหล่านั้นให้เป็นประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บตาม

คาํมัน่สัญญาท่ีแบรนดมิ์ใหก้บัผูบ้ริโภค 

3) ส่ือตวัตนของแบรนด ์หมายถึงการแสดงอตัลกัษณ์ บุคลิกลกัษณะค่านิยมของ

แบรนดพร้อมๆ กบัการส่ือ “สาร” ท่ีตอ้งการส่ือไปยงัผูบ้ริโภค โดยแบรนด์จะตอ้งชดัเจนกบัตวัตน

ของแบรนด์ก่อนเร่ิมการส่ือสารการตลาด เช่น แบรนด์ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวจะตอ้งชดัเจนว่าตนเป็น

เคร่ืองสาํอางหรือเวชสาํอาง หากเป็นเวชสาํอางท่ีขายในร้านขายยา บุคลิกลกัษณะของแบรนด์ก็ควร

จะจริงจงั น่าเช่ือถือ ไม่ใช่บุคลิกข้ีเล่นเป็นตน้ 

4) มีเร่ืองราวท่ีน่าสนใจในตวัสาร หมายถึงการนาํเสนอแนวความคิด หรือเร่ืองราว

ของแบรนด์ เช่น การท่ี Nike นําเสนอสาร “Just Do it” นับเป็นแนวคิดท่ีให้แรงบันดาลใจและ

กาํลงัใจกบัผูบ้ริโภคอีกตวัอยา่งหน่ึง เคร่ืองสําอางค ์SK II มีเร่ืองเล่าถึงกาํเนิดของผลิตภณัฑ์วา่เกิด

จากการสังเกตเห็นหญิงสูงอายุท่ีทาํงานอยูใ่นโรงผลิตเหลา้สาเก โดยหญิงเหล่าน้ีมีผิวหนา้ท่ีเห่ียวยน่ 

แต่ผิวท่ีมือของพวกเธอกลบัดูอ่อนเยาว ์ในท่ีสุดพวกเขาพบว่าเป็นเพราะมือของหญิงเหล่าน้ีสัมผสั

กบัยสีตห์มกัเป็นเวลานานจึงเป็นท่ีมาของส่วนผสมของแบรนดเ์คร่ืองสาํอางคช่ื์อดงัน้ี  

พิบูล ไวจิตรกรรม (2547) ได้กล่าวถึง การออกแบบเพื่อส่ือสารในเชิงทัศนะ 

(Visual Communication) เป็นการออกแบบเพื่อส่ือสารความคิดให้ผูอ่ื้นสามารถรับรู้ไดโ้ดยผา่นการ
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มองเห็นทางสายตา การออกแบบเพื่อส่ือสารในเชิงทศันะท่ีนาํมาประยุกต์ใช้ในการออกแบบส่ือ

ส่ิงพิมพ์เรียกว่า การออกแบบเรขศิลป์ (Graphic Design) องค์ประกอบทางเรขศิลป์ท่ีใช้ในการ

ออกแบบจดัหน้าหนังสือพิมพ์โดยทัว่ไปจะหมายถึง การจดัองค์ประกอบหน้า การใช้สี การใช้

ตวัอักษร ภาพประกอบ และกราฟฟิกต่างๆ ซ่ึงมีรายละเอียดตามแนวคิดการจดัองค์ประกอบ 

(Composition) ดงัต่อไปน้ี 

1) ความสมดุล (Balance) เกิดจากการใชอ้งคป์ระกอบซํ้ ากนัทาํให้เห็นภาพรวมใน

ความรู้สึกแบบเท่ากนั สมดลกนั 

2) ความแตกต่าง (Contrast) เกิดจากการใช้องค์ประกอบไม่ซํ้ ากันทําให้เห็น

ภาพรวมในความรู้สึกแบบขดัแยง้ แตกต่างกนั เกิดการเปรียบเทียบ 

3) สัดส่วนและขนาด (Proportion/ Scale) เกิดจากความสัมพนัธ์กันของขนาด

องคป์ระกอบท่ีปรากฏจากการจดัวางและการเปรียบเทียบ 

4) ความเป็นเอกภาพ (Unity) เกิดจากการใช้องค์ประกอบในลกัษณะท่ีทาํให้เห็น

ภาพรวมในความรู้สึกท่ีเป็นหน่ึงเดียวกนั กลมกลืนกนั เห็นภาพรวมอยา่งเด่นชดั 

5) ความกลมกลืน (Harmony) เกิดจากความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบต่างๆ ในลกัษณะ

ท่ีทาํใหเ้ห็นภาพรวมในความรู้สึกแบบผสมผสาน กลมกลืน เป็นไปในทิศทางเดียวกนัไม่ขดัแยง้กนั 

6) การซํ้ า (Repetition) เกิดจากการนําองค์ประกอบมาใช้ซํ้ าๆ กนั สภาพการซํ้ า

สามารถเกิดกบัองคป์ระกอบแบบเดียวกนัและแบบกลุ่ม 

7) การแผ่ขยาย (Radiation) เป็นสภาพการซํ้ าท่ีมีจุดเร่ิมตน้จากศูนยก์ลาง แลว้แผ่

ขยายออกไป 

8) การลดหลัน่ (Gradation) เป็นการเปล่ียนแปลงสภาพขององค์ประกอบในเชิง

เพิ่มข้ึนหรือ ลดลงอยา่งมีลาํดบัอยา่งค่อยเป็นค่อยไป 

9) ความคล้ายคลึง (Similarity) เกิดจากการใช้องค์ประกอบท่ีหลากหลาย แต่มี

ความคลา้ยคลึงกนัในสภาพใกลเ้คียงกนั 

10) การรวมตวั (Concentration) เกิดจากสภาพการกระจายตวัขององค์ประกอบท่ี

ทาํให้เห็นภาพรวม ในความรู้สึกท่ีไม่สมํ่าเสมอไม่มีแบบแผน ในบริเวณท่ีมีความหนาแน่นนอ้ยจะ

รู้สึกถึงการกระจายออกในบริเวณท่ีมีความหนาแน่นมากจะรู้สึกถึงการรวมตวัเขา้หากนั 

11) ความผิดแปลก (Anomaly) เกิดจากการผสมผสานกนัระหว่างองค์ประกอบท่ี

ปกติในจาํนวนมากๆ กบัองคป์ระกอบท่ีไม่ปกติในจาํนวนท่ีนอ้ยกวา่ 

12) โครงสร้าง (Structure) เป็นตวักาํหนดรูปร่าง ทาํให้องค์ประกอบท่ีใช้เกิดการ

สัมพนัธ์กนัอยา่งมีแบบแผน 
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13) การเคล่ือนไหว (Movement) เกิดจากการจดัลาํดบัขององค์ประกอบท่ีทาํให้

เห็นภาพรวมในลกัษณะก่อน – หลงั รู้สึกถึงการไม่หยดุน่ิง 

14) การเน้น (Emphasis) เกิดจากการทาํให้องค์ประกอบในบริเวณท่ีตอ้งการให้

ความสาํคญัมีจุดสนใจ จุดรวมสาตา ทาํใหช้ดัเจน โดเด่นจากบริเวณอ่ืน 

15) จงัหวะ (Rhythm) เกิดจากการจดัลาํดบัขององคป์ระกอบท่ีมีสภาพต่อกนั ในสภาวะ

แบบสมํ่าเสมอกนั ทาํใหเ้ห็นภาพรวมท่ีใหรู้้สึกเคล่ือนไหว เป็นจงัหวะ 

3.3 การวางแผนส่ือกจิกรรมให้เข้าถึงส่ือสารการตลาด 

เป็นเคร่ืองมือเพื่อการประชาสัมพนัธ์ส่ือสารการตลาดท่ีนาํใชใ้นงานประชาสัมพนัธ์ 

ทั้งกระบวนการประชาสัมพนัธ์ภายในองค์กรและภายนอกองค์กร ก็จาํเป็นตอ้งอาศยัการส่ือสาร

บอกกล่าวเร่ืองราวขององคก์รท่ีตอ้งการจะส่ือการประชาพนัธ์ โดยตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์

ในการส่ือสารนั้นๆ นอกจากน้ีแลว้ส่ือกิจกรรมเพื่อการประชาสัมพนัธ์ สามารถสร้างการรับรู้ท่ี

ก่อใหเ้กิดประโยชน์ได ้ดงัน้ี 

 1) เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเผยแพร่ แจง้ความ เสนอข่าว ประกาศ ให้การศึกษา 

ให้ขอ้มูล ใหค้วามรู้ ให้ความเขา้ใจ ฯลฯ แก่กลุ่มเป้าหมาย เพื่อจูงใจและเกิดความร่วมมือสนบัสนุน

การดาํเนินงานของ องคก์รหรือสถาบนั 

 2) เพื่อให้เกิดความสัมพนัธ์ สร้างเสริมความรู้ความเข้าใจอนัดี และสร้างความ

สามคัคี ความรู้สึกเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 

 3) เพื่อเป็นการส่ือสาร รับฟังการส่ือสารสะทอ้นกลบั (feed back) ของกลุ่มเป้าหมาย 

ในรูปผลการสาํรวจ การทาํประชามติ ฯลฯ เพื่อปรับปรุงแกไ้ขการดาํเนินการ 

 4) สร้างความนิยม ภาพลกัษณ์และความบนัเทิงแก่ประชาชน 

 การวางแผนส่ือเป็นแนวทางเลือกวิธีการและกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ี

ผสมผสานส่ือต่างๆ เพื่อส่ือสารให้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมาย เพื่อเพิ่มการรับรู้ และเลือกกลยุทธ์ในการ

วางแผนและส่ืออยา่งเหมาะสม โดยสามารถพิจารณาไดจ้าก 

1) การเลือกส่ือท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภค ส่ิงท่ีสําคญัคือส่ือจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดใ้นขณะใด 

ท่ีไหน อยา่งไร 

2) การเลือกส่ือท่ีเหมาะสมกับภาพลักษณ์ของแบรนด์ การเลือกส่ือท่ีเข้าถึง

ผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

3) การเลือกส่ือท่ีเหมาะสมกบักาลเทศะ กล่าวคือการเลือกลงส่ือให้ถูกกบัเวลา 

สถานท่ี และสถานการณ์ 



36 

4) การจดัลําดับความสําคัญในการเลือกส่ือ ส่ือควรเป็นท่ีจดจาํ จดัลําดับและ

เลือกใชส่ื้อผสมผสานต่อวตัถุประสงคใ์นการวางแผนส่ือ 

5) การวางแผนส่ือโดยคาํนึงการครอบคลุมของส่ือ (Coverage) คือการทาํให้การ

ผสมผสานส่ือต่างๆ เข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอย่างเหมาะสม และจะต้องครอบคลุมกลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 

6) การวางแผนส่ือโดยคาํนึงถึงการเขา้ถึงผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ (Effective 

Reach) เป็นใชห้ลกัความถ่ีในการเห็นโฆษณาสาํหรับการเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

7) การวางแผนส่ือโดยใชเ้ทคนิค (Recency) เนน้การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและตอก

ย ํ้าให้ผูบ้ริโภคจาํแบรนด์ได ้คือการลงส่ือโฆษณาถ่ีเป็นพิเศษในช่วงสั้ นๆ ท่ีหวงัวา่การส่ือสารน้ีจะ

ช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ช่วยสร้างการรับรู้ การจดจาํ และนาํไปสู่การซ้ือ 

8) การวางส่ือโดยคาํนึงถึงการวางตารางในการลงส่ือ (Scheduling) เป็นลงส่ืออย่าง

ต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ การลงส่ืออยา่งต่อเน่ืองเป็นจงัหวะ (อลิสรา รุ่งนนทรัตน์ ชรินทร์สาร, 2561 : 

188-191) 

 จากท่ีกล่าวว่า ในการวางแผนส่ือท่ีได้ผลนั้ นจะต้องเลือกส่ือท่ีเข้าถึงผูบ้ริโภค 

เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด ์มีการจดัลาํดบัความสาํคญัในการเลือกส่ือ เลือกส่ือท่ีเหมาะสม

กบักาลเทศะ รวมถึงการคาํนึงการครอบคลุมของส่ือ ดว้ยส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์

แทบทุกองคก์รใชเ้พื่อเผยแพร่การบอกกล่าวกระจายข่าวสารต่างๆ ขององคก์ร/สถาบนั ไปยงัประชาชน

กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงเป็นส่ือกิจกรรมท่ีสามารถส่ือสารความเขา้ใจได ้การเลือกใช้ส่ือกิจกรรมส่ือสาร

การตลาดมีความสําคัญ อีกทั้ งต้องใช้เป็นส่ือกลางในการ ถ่ายทอดซ่ึงจาํเป็นต้องเลือกใช้ส่ือ  

ท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะท่ีเป็นรูปธรรม ลกัษณะท่ีพฒันาไดป้ระโยชน์ในปัจจุบนัและศกัยภาพเพื่อ

อนาคต ไดอ้ยา่งเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัแผนงานท่ีไดก้าํหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

3.4 แพลตฟอร์มกจิกรรมการส่ือสารการตลาด 

แพลตฟอร์มในการส่ือสารการตลาดเป็นส่วนประสมทั้ ง “สาร” และ “ส่ือ” 

นาํเสนอออกมาในรูปแบบ เทคนิค วิธีการ และจุดเนน้ท่ีแตกต่างแฟลตฟอร์มเหล่าน้ีมีหนา้ท่ีในการ

ช่วยให้แบรนด์ “ต่อติด” กบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย ตวัอย่างของแฟลตฟอร์มในการส่ือสารการตลาด 

เช่น การโฆษณา การตลาดทางตรง และการส่ือสารการตลาดบนสังคมออนไลน์ แฟลตฟอร์มเหล่าน้ี

พร้อมช่วยให้แบรนด์สามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามขั้นตอนต่างๆ ตามโมเดล AVATAR กล่าวถึง

ความเช่ือมโยงระหวา่งแพตลฟอร์มในการส่ือสารและโมเดล AVATAR  

อลิสรา รุ่งนนทรัตน์ ชรินทร์สาร (2561: 194-195) ไดก้ล่าววา่ แพตลฟอร์มในการ

ส่ือสารกบัโมเดล AVATAR ยงัมีความเช่ือมโยงระหวา่งกนั ความเช่ือมโยงของแฟลตฟอร์มหลกัๆ 
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ในการส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertisement) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การทาํการตลาดผ่านเน้ือหา (Content Marketing) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การส่ือสาร

การตลาดผ่านส่ือของแบรนด์ (Owned Media) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการส่ือสาร

การตลาดบนสังคมออนไลน์ (Social Media) ในแต่ละแฟลตฟอร์มท่ีกล่าวถึง ปัจจุบนัเกิดการผสมผสาน

การส่ือสารททั้งสองทางไปพร้อมๆ กนั เช่น การโฆษณาขา้งทางท่ีมีส่ือดิจิทลัและสามารถปฏิสัมพนัธ์กบั

ผูบ้ริโภคได ้หรือการส่งขอ้ความผา่นสมาร์โฟน ดว้ยความกา้วหนา้ในยคุการวเิคราะห์ Big Data ไดพ้ลิก

โฉมการทาํการตลาดท่ีมีขอ้มูลแบบเรียลไทม ์(Real Time)  

ความเช่ือมโยงระหว่างแฟลตฟอร์มในส่ือสารการตลาดและโมเดล AVATAR 

เพื่อตอบวตัถุประสงค์ต่างๆ ของโมเดล AVATAR ในการต่อให้ติดกบัผูบ้ริโภค

ผา่นแฟลตฟอร์ม ซ่ึงแต่ละแฟลตฟอร์มต่างมีจุดเด่นและสามารถใช้ไดต้รงกบัวตัถุประสงคข์อ้ไหน

ไดบ้า้งในโมเดล AVATAR เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์มกัใชก้ารสร้างการรับรู้ (A - Awareness) 

และการบอกจุดขายในโฆษณาช่วยให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายเห็นค่า (V - Value) ของแบรนด์และให้

ความสนใจแบรนด์น้ี ส่ือสังคมออนไลน์และการคน้หาขอ้มูลจากการใส่คาํ (Keyword Search) ช่วยให้

ผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลเพิ่มเติม (A - Asking) อีกทั้ง Search Engine Optmization (SEO) ช่วยให้ผูบ้ริโภค

หาแบรนดพ์บ 

นอกจากน้ี การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง เป็นส่ิงสําคญัท่ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค

รีบตดัสินใจและทดลองซ้ือสินค้า (T - Trial) ส่ือต่างๆ ของแบรนด์ไม่ว่าจะเป็น บล๊อก เว็บไซต ์ 

เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม ก็ช่วยทั้งในการให้ขอ้มูล (A – Active Engagement) และส่ือสังคม

ออนไลน์ก็ยงัเป็นเวทีให้ผูบ้ริโภคไดแ้นะนาํแบรนด์ให้กบัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ (R - Recommendation) 

นกัการตลาดสามารถบูรณาการแพลตฟอร์มต่างๆ เพื่อการโฆษณาและการส่งเสริมการขายร่วมกนั

ไดมี้ประสิทธิภาพท่ีดี 

การบูรณาการแฟลตฟอร์มกบัจุดสัมผสัแบรนด ์สามารถกระทาํผา่นแบรนดเ์พื่อให้

ผูบ้ริโภคเป้าหมายสัมผสัได ้เช่น จงัหวดัน่าน เป็นท่ีกล่าวขานในนาม “น่านโมเดล” โดยเป็นโมเดล

การท่องเท่ียวเชิงครีเอทีฟท่ีประสบความสําเร็จในการพฒันาจงัหวดัเพื่อรับกบัการท่องเท่ียวเชิงครีเอ

ทีฟ หรือการรีวิวิการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยในบทสนทนาในโซเชียลมีเดียในเฟซบุ๊ก เวบ็ไซต์

เก่ียวกบัการท่องเท่ียว “ชิลไปไหน” เป็นการบูรณาการแฟลตฟอร์มกบัจุดสัมผสัแบรนด์ท่ีเป็นจุด

ขายเร่ืองราวและเป็นเอกลกัษณ์ 

จากขอ้มูลเบ้ืองต้นได้ขอ้สรุปว่า แพลตฟอร์มในการส่ือสารการตลาดเป็นส่วน

ประสมทั้ง “สาร” และ “ส่ือ” ท่ีสามารถเช่ือมโยงของแฟลตฟอร์มหลกัๆ ได ้และช่วยให้แบรนด์
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สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ตามขั้นตอนต่างๆ ตามโมเดล AVATAR โดยสร้างการรับรู้แก่กลุ่ม

ผูบ้ริโภคเป้าหมายได ้โดยผา่นวธีิการและส่ือกิจกรรมต่างๆ ได ้

 

4.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

 

 4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

Kotler, Philip. (1999) Marketing Management อ้างถึงในทิพวรรณ วงษ์ค ําทอง 

(2560: 28 - 29) ไดใ้ห้ความหมายไว ้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํ

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ ซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ 

ทั้งน้ี หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจและการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  

Schifiman & Kanuk (1987) ไดใ้ห้ความหมายวา่ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก

ไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่างๆ 

ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้ งเงิน เวลา และกําลังเพื่อบริโภคสินค้าและบริการต่างๆ 

อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไรทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ือบ่อยแค่ไหน 

สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนาสวนพลู (2552: 241) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค

หมายถึง ความตอ้งการ ความคิด การกระทาํ การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ

บริการ ของบุคคลเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้นๆ 

เสรี วงษ์มณฑา (2548: 32-46) กล่าวว่า พฤติกรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ

แสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผล หรือการจดัการ

กบัสินคา้และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

จากความหมายขา้งตน้จึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํหรือ

การแสดงออกของแต่ละบุคคล ผา่นกระบวนการทางความคิด ความรู้สึก ประสบการณ์ หรือส่ิงท่ีมี

อิทธิพลต่อความคิดความรู้สึก และการกระทาํท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการ ดังนั้ น การศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วยให้องค์กรหรือผูด้าํเนินธุรกิจสามารถ

กาํหนดกลยทุธ์เพื่อตอบสนองต่อความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

 4.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 ธงชัย สันติวงษ์ (2554: 17) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง 

การวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
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ซ่ึงโดยการเขา้ใจถึงสาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลจูงใจหรือกาํกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ลกัษณะน้ีทาํ

ใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคไดส้าํเร็จดว้ยการชกันาํและหวา่นลอ้มใหลู้กคา้ 

 Kolter, P (1997:171) ไดก้ล่าวถึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ว่าเป็นการคน้หา

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการตั้ง

คาํถามและคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนอง

ความและพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

  สําหรับคาํถามท่ีใช้ในการวิเคราะห์พฤติกรรมดา้นการบริโภคเพื่อคน้หาลกัษณะ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1Hs เพื่อวเิคราะห์หาคาํตอบ 7 ดา้น รายละเอียดดงัน้ี 

 4.2.1 ใครอยู่ ในตลาดเป้าหมาย (Who) เพื่อทาํให้ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์กลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้ง

เพื่อท่ีจะตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ 

 4.2.2 ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เพื่อทาํให้ทราบถึงส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) และตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์ก็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ

ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Differentiation) 

รวมถึงกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product Strategies) ประกอบด้วย 1) ผลิตภณัฑ์หลกั 2) รูปลกัษณ์

ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์ตราสินคา้รูปแบบบริการคุณภาพลกัษณะนวตักรรม 3) ผลิตภณัฑ์ควบ 

4) ผลิตภัณฑ์ ท่ีคาดหวงั 5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) ไดแ้ก่ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑบ์ริการพนกังานและภาพลกัษณ์ 

 4.2.3 ทําไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เพื่อทาํให้ทราบถึง

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา 

ซ่ึงจะตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา 

2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 3) ปัจจยัเฉพาะบุคคลกลยุทธ์ท่ีใช้มากคือ (1) กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product Strategies) (2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) ได้แก่กลยุทธ์การโฆษณา 

การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสารประชาสัมพนัธ์ (3) กลยุทธ์ด้านราคา 

(Price Strategies) และ (4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution Channel Strategies) 

 4.2.4 การมี ส่วน ร่วม ใน การตัดสิน ใจ ซ้ื อ  (Who participates in the buying?)  

เพื่อทาํให้ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ได้แก่ 1) ผูริ้เร่ิม 

2) ผูมี้อิทธิพล 3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ื้อ และ 5) ผูใ้ช้กลยุทธ์ท่ีนิยมใชม้ากคือ การโฆษณาหรือกลยุทธ์

การส่งเสริมการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
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 4.2.5 ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?) เพื่อทําให้ทราบถึง

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเวลาไหน หรือ ช่วงฤดูไหนของปี ช่วงวนัไหนของเดือน 

โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลและวนัสําคัญต่างๆ กลยุทธ์ท่ีนิยมใช้มากคือ กลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาด (Promotion Strategies) เช่น หากตอ้งทาํการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั

โอกาสในการซ้ือ 

 4.2.6 ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เพื่อทําให้ทราบถึง

ช่องทางหรือ (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ 

ตลาดนัด หรือซ้ือผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ เป็นต้น กลยุทธ์ช่องทางการจัดจาํหน่าย 

(Distribution Channel Strategies) บริษทั นาํสินคา้สู่ตลาดเป้าหมาย โดยทาํการพิจารณาว่าจะผ่าน

คนกลางไดอ้ยา่งไรจึงจะเหมาะสมท่ีสุด 

 4.2.7 ผู้ บ ริโภ คซ้ื ออย่างไร (How does the consumer buy?) เพื่ อให้ท ราบ ถึง

กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ไดแ้ก่ 1) การรับรู้ถึงปัญหา 2) การคน้ควา้หาขอ้มูล  

3) การประเมินผลทางการเลือก 4) การตดัสินใจซ้ือ และ 5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 4.2.8 กลยุทธ์ที่ นิยมใช้หมายถึง กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว

และการประชาสัมพนัธ์การตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะกาํหนดวตัถุประสงค์ในการขาย 

เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 2.2 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อคาํตอบ ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 

1) ประชากรศาสตร์ 

2) ภูมิศาสตร์ 

3) จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 

4) พฤติกรรมการบริโภค 

2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร 

(What does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการ

คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑแ์ละ

ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

3. ทาํไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the 

consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภค

ซ้ือสินคา้เพือ่สนองความตอ้งการของเขาดา้น

ร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 

1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  

2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม  

3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4.ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ 

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) มี

อิทธิพลในการตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 

1) ผูริ้เร่ิม 

2) ผูมี้อิทธิพล 

3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4) ผูซ้ื้อ 

5) ผูใ้ช ้
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) 

5.ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่นช่วงเดือนใด

ของปีหรือช่วงฤดูใดของปีช่วงวนัใดของเดือน

ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั

สาํคญัต่างๆ 

6. ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน 

(Where does the consumer buy?) 

ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ 

ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ 

7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการการตดัสินใจซ้ือ (Operrations) 

ประกอบดว้ย 

1) การรับรู้ปัญหา 

2) การคน้ขอ้มูล 

3) การประเมินผลทางการเลือก 

4) ตดัสินใจซ้ือ 

5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีนีตน์. (2546). การตลาดเพื่อส่ิงแวดลอ้ม. กรุงเทพฯ : พฒันาศึกษา. 

 

4.3 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ

ท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จาการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทาํให้เกิด

ความตอ้งการ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buying’s Black Box) 

ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดต่างๆ  

จะไดรั้บอิทธิพลต่างๆ ภายในใจผูบ้ริโภค แลว้จะมีการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) 

หรือ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

สรุปแล้วจุดเร่ิมต้นของโมเดลน้ีอยู่ท่ีการมีส่ิงกระตุ้นให้เกิดความตอ้งการก่อน  

แลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง ดงันั้นเรียกวา่ S - R Theory (Kotler, P.2003 : 172) 
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ภาพท่ี 2.4 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S - R Theory 

 

4.3.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้น้ีอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside 

Stimulus) และส่ิงกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจดัส่ิง

กระตุน้ภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิด

การซ้ือสินคา้ (Buying Stimulus) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจในการซ้ือดา้นเหตุผลและใช้เหตุจูงใจให้ซ้ือ

ดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการ

ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ประกอบดว้ยจาํหน่ายมีความสะดวก  

(1) ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้

สวยงามทนัสมยัเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ  

(2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เป็นการกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม

กบัผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 

(3) ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ทาํเลท่ีตั้งของร้านมี

จาํนวนเพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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(4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การโฆษณาสมํ่าเสมอ

การใช้ความพยายามของพนกังานขายการลดแลกแจกแถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล

ทัว่ไป 

2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ี

อยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึง บริษทั ควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

(1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค

เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคลของเทคโนโลยท่ีีนาํมาช่วยผลิต  

(2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) ความกา้วหนา้และทนัสมยั  

(3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) กฎหมาย

เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

(4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาล 

4.3.2 กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer's Black Bar) ความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งพยายาม

คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer's Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล

จากปัจจยัต่างๆ คือปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา  

2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Bad's Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน 

ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การคน้หาขอ้มูล (Information Searchsing) การประเมินผล

ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Post-purchase Behavior)  

4.3.3 การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer's Response) หรือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

หรือผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ การตดัสินใจ

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตดัสินใจด้านร้านค้า (Store Descision) การตัดสินใจเก่ียวกับ

วธีิการซ้ือ (Method of Purchase Decision) 
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ภาพท่ี 2.5 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) A Model of Consumer Behavior Model  

และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors Influencing Consumer's  

Buying Behavior) 

ท่ีมา : Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation an   

Control. P.172. 9th ed. New Jersey : A Simon & Schuster Company. 

 

 อย่างไรก็ตามนักการตลาดให้ความสนใจปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

การตดัสินใจซ้ือ และประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ท่ีอาจเกิดจากส่ิงจูงใจหรือ

แรงกระตุน้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภค และเกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเอง  เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อ

การดาํเนินงานการส่ือสารทางการตลาด เช่น ใชใ้นการวางแผนการตลาดเพื่อการปรับปรุงกิจกรรม
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ทางการตลาด และกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความสอดคล้องกับสถานการณ์ตลาดใน

ปัจจุบนันั้นได ้ 

 

5.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การวจิยัเร่ือง “การส่ือสารตลาดของบริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั” คร้ังน้ี ผูว้จิยั

ไดร้วบรวมและประมวลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

 ปณัชชา ปนัดดาภรณ์ (2558) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ไอศกรีมแท่งแม็กนั่มเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพและการวิจยัเชิง

ปริมาณ กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การศึกษาจากเอกสารและประชาชนท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร

จาํนวน 200 คน ผลการวิจยัพบวา่การส่ือสารการตลาดโดยการสร้างการจดจาํใหเ้กิดข้ึนกบัผูรั้บสาร

คือ เน้ือหาท่ีสอดแทรกอยูใ่นการส่ือสารการตลาด เช่น การโฆษณาโทรทศัน์ การถ่ายภาพแฟชัน่ใน

นิตยสาร การสร้างกิจกรรมให้เกิดข้ึนเพื่อสร้างการจดจาํให้กับผูบ้ริโภคเป้าหมาย การจดัตั้ งตู้

ไอศกรีมแม็กนัม่ตามร้านคา้สะดวกซ้ือโดยเฉพาะ เพื่อสร้างความโดดเด่นจากคู่แข่ง และในส่วนของ

ส่ือออฟไลน์น้ีเป็นการส่ือสารออกไปในวงกวา้งหรือเป็น Mass Media ทาํให้คนส่วนใหญ่ท่ีรับส่ือ

นั้นรับรู้ถึงคุณค่าของตราสินคา้ไอศกรีมแท่งแม็กนั่มได ้ในด้านส่ือออนไลน์ยงัพบว่า ไม่ได้เป็น

ปัจจยัในการส่งเสริมการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้เพียงอยา่งใด แต่เป็นปัจจยัท่ีทาํใหต้ราสินคา้

ไอศกรีมแท่งแม็กนั่มมีช่ือเสียง เป็นกระแสในสังคม สร้างความสนใจและติดตามจากผูบ้ริโภค

เป้าหมายไดใ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง หากขาดการส่ือสารแบบออฟไลน์ภาพลกัษณ์จะไม่มี แต่หากขาด

ส่ือออนไลน์กระแสของตราสินค้าก็จะไม่เกิด ทั้ งน้ีการเลือกเคร่ืองมือท่ีใช้เพื่อการส่ือสารต้อง

ยอ้นกลบัมามองวตัถุประสงคข์องการส่ือสารวา่ตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้หรือตอ้งการ

ใหเ้กิดเป็นกระแสในระยะเวลารวดเร็ว 

จีรนนท ์ป้านสุวรรณ์ และวิภาดา เทพศร (2556) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการและปัจจยัท่ี

มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกซ้ือทองรูปพรรณในย่านเยาวราช พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิง

มากกวา่เพศชายมีอายุระหวา่ง 30 – 39 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุดส่วนใหญ่ประกอบ

อาชีพธุรกิจส่วนตวัและมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาทผูบ้ริโภคใหญ่มีร้าน

ประจาํและเลือกใชบ้ริการห้างขายทองฮัว่เซ่งเฮงชนิดของทองรูปพรรณท่ีเลือกซ้ือคือสร้อยคอการ

จ่ายซ้ือแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 20,000 บาทข้ึนไป เวลาสะดวกใช้บริการระหว่าง 11-01-13.00 น. 

ความถ่ีในการใช้บริการร้านคา้ทองรูปพรรณประมาณ 7 – 12 เดือนต่อคร้ังวิธีการชาํระเงินใช้เป็น

เงินสดกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่เคยขายฝากจาํนาํ) ทองรูปพรรณบุคคลท่ีร่วมเดินทางคือสมาชิกใน
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ครอบครัว การตัดสินใจซ้ือทองรูปพรรณด้วยตัวเอง ระยะเวลาท่ีเดินทางจากบ้านมาร้านค้า

ทองรูปพรรณตํ่ากว่า 30 นาที และส่วนใหญ่เดินทางมาร้านคา้ทองรูปพรรณโดยรถโดยสารประจาํ

ทางจากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือทองรูปพรรณ พบวา่ 

ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม

การขายมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือทองรูปพรรณ สําหรับการศึกษาปัจจยัด้าน

วฒันธรรมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือทองรูปพรรณ พบว่า มีความสัมพนัธ์กนัและ

จากการศึกษาปัจจยัด้านทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือทองรูปพรรณ พบว่า  

มีความสัมพนัธ์กนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 สันติมิตร เหมสุดา (2559) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 

(IMC) สําหรับผู ้ประกอบการธุรกิจรถจักรยานยนต์บ๊ิกไบค์ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  

1) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือยี่ห้อ Kawasaki 

จากแหล่งจําหน่ายจากตัวแทนจาํหน่ายแต่ละยี่ห้อ และตัดสินใจซ้ือประเภทรถนักเก็ตไบค ์ 

2) กลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการ (IMC) ของกลุ่มตวัอยา่ง มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 3.30 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.10 ในรายดา้น พบวา่ มีระดบัมากใน 3 ดา้น 

โดยสูงสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการขาย รองลงมา ด้านประชาสัมพนัธ์ และด้านการตลาดทางตรง 

และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัปานกลาง จาํนวน 2 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นการขายโดยพนกังานและ 

ดา้นการโฆษณา ตามลาํดบั และ 3) สามารถกาํหนดกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (5’s) 

 กญัญ์นชัชา บุนนาค (2559 ) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือเวบ็ไซต์

ของธุรกิจสปาท่ีประสบความสําเร็จ 1) สถานการณ์การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือเวบ็ไซตข์องธุรกิจ

สปา 3 แห่ง พบวา่ ดว้ยสถานการณ์ดา้นเศรษฐกิจท่ีมีการชะลอตวั ทาํให้ธุรกิจสปามีการแข่งขนัสูง

มาก มีการปรับกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือเวบ็ไซต ์เพื่อการอยูร่อด และเพื่อการแข่งขนัโดย

มีการนาํเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารเขา้มาใช้ในการบริหารจดัการทั้งระบบมากยิ่งข้ึน 

เช่น การสร้างขอ้มูลดว้ยระบบคอมพิวเตอร์เพื่อจดัเก็บขอ้มูลการให้บริการและการขายผลิตภณัฑ์

ต่างๆ การสร้างโปรแกรมเพื่อการจดัการสินคา้คงคลงัเพื่อช่วยในการจดัการสินคา้คงคลงั และการ

สร้างโปรแกรมระบบสปา เพื่อเก็บขอ้มูลรายรับ รายจ่าย เป็นตน้ 2) กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

ผา่นส่ือเวบ็ไซตข์องธุรกิจสปาทั้ง 3 แห่ง พบวา่ มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผา่นส่ือ

เวบ็ไซต ์ประกอบดว้ย 

กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นการจดัจาํหน่ายและสถานท่ี กลยุทธ์

ด้านการส่งเสริมการขาย กลยุทธ์ด้านบุคลากรผูใ้ช้บริการกลยุทธ์ด้านการนําเสนอทางกายภาพ  

และกลยุทธ์กระบวนการการให้บริการตามลาํดบั โดยทั้ง 7 กลยุทธ์นั้นมีวิธีการนําเสนอผ่านส่ือ
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เวบ็ไซตด์ว้ยการออกแบบเวบ็ไซต ์ทั้งหนา้โฮมเพจ และเวบ็เพจ โดยใหค้วามสาํคญักบัการกาํหนดสี

ท่ีกลมกลืนกันเป็นโทนเดียวกันทุกหน้า การใช้ภาพประกอบ การกาํหนดความเร็วท่ีเหมาะสม 

และการใช้ภาษาท่ีเรียบเรียงง่าย ชัดเจน ส่วนการจดัระบบข้อมูลในเว็บ ทั้งโฮมเพจและเว็บเพจ  

ใหค้วามสาํคญักบัการกาํหนดตาํแหน่งของขอ้มูลโดยเฉพาะส่วนบนสุดของเวบ็ไซต ์มีการเช่ือมโยง

ถึงกันทุกหน้า สามารถค้นหาข้อมูลยอ้นหลังได้ มีการพฒันาข้อมูลเชิงกลยุทธ์ท่ีทันสมัยและ

น่าเช่ือถืออยา่งต่อเน่ือง 

 หทยัชนก ชนัศรุติพนัธ์ุ (2560) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ

ธุรกิจประกนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20 – 30 ปี สถานภาพสมรส การศึกษา

ระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท 

ตามลาํดบั สําหรับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  อนัดบัท่ี 1 ดา้นการตลาดทางตรง (Χ  4.43) อนัดบัท่ี 2 ดา้นการ

โฆษณา (Χ  = 4.36) อนัดับท่ี 3 ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ( Χ  = 4.34) อนัดับท่ี 4 ด้านการ

ส่งเสริมการขาย (Χ  = 4.22) และอนัดบัท่ี 5 ดา้นการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Χ  = 3.99) 

ตามลาํดบั และการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือ

ประกนัชีวิตแบบบออมทรัพย ์ทาํประกนัชีวิตดว้ยทุนประกนัระหว่าง 100,001 – 500,000 บาท จ่ายเบ้ีย

ประกนัระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท/กรมธรรม์มีความถ่ีในการประกนัชีวิตระหว่าง 1 – 2 คร้ังต่อปี

และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ พนกังานขาย ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ โดยรวมแลว้

ปัจจยัส่วนบุคคลและการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของธุรกิจประกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ประกนัชีวติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 วฐิติสา ศรีโสวรรณา (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือ 

เคร่ืองประดบัทองและจิวเวลร่ี พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองประดบั

ทองและจิวเวลร่ีของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเรียงลาํดบัตาม

อิทธิพลที่ส่งผลต่อความพึงพอใจจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านบุคลากร 

และความสะดวกในการเขา้ถึงบริการ ขณะท่ีปัจจยัทางลกัษณะกายภาพ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด การติดต่อส่ือสารและวิธีชาํระเงิน ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และหน้า

ร้าน และปัจจยัดา้นตรายี่ห่อไม่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองประดบัทองและจิวเวลร่ี 

สาํหรับปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ผลการวจิยั พบวา่ เพศ ระดบัการศึกษา และ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือเคร่ืองประดับทองและจิวเวลร่ี ท่ีไม่

แตกต่างกนั 
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 ชาติสุริย อนุพนัธ์ (2561) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือผลิตภณัฑ์นํ้ าหอมมาดามฟิน พบวา่ 1. ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่อายุ 35-39 ปี 

ระดบัการศึกษาปริญญาตรีประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ 10,001 - 30,000 บาท และ

สถานภาพโสด การรับรู้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่มาจากเพื่อนแนะนํา ส่วนใหญ่รู้จกั

นํ้าหอมมาดามฟินมาแลว้ประมาณ 1-2 ปี และสามารถตอบโจทยก์ารใชง้านในดา้นคุณภาพ โดยจะ

ซ้ือคร้ังละประมาณ 1,001 - 2,000 บาท ซ้ือปีละ 1-2 คร้ัง ส่วนใหญ่ กล่ินท่ีชอบคือ กล่ิน Fin in love 

ส่วนใหญ่ใช้แล้วชอบ และคิดว่าจะกลบัมาซ้ือซํ้ าอีก 2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ทั้ง 8 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมีรูปตวัอย่างสินค้า

ประกอบ ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ดี สินคา้มีความหลากหลาย ไดรั้บสินคา้ครบตามท่ีสั่ง ไดม้าตรฐาน

และน่าเช่ือถือ ดา้นราคา สินคา้มีราคาแจง้ไวช้ดัเจน เหมาะสมกบัคุณภาพ ความสะดวกรวดเร็วและ

ปลอดภัยในการชําระเงิน ด้านช่องทางการจาํหน่าย ลูกค้าสามารถสั่งซ้ือได้ตลอด 24 ชั่วโมง  

มีขั้นตอนสั่งซ้ือสะดวกรวดเร็ว ส่งตรงถึงมือผูรั้บและฟรี ดา้นการส่งเสริมการขาย มีการรับเปล่ียน

คืนสินคา้ได ้มีการรับประกนั พร้อมใหส่้วนลดกบัของแถม มีการรีววิจริงจากลูกคา้ท่ีใช ้ดา้นการใช้

พนกังาน มีการตอบกลบัเร็ว แนะนาํลูกคา้ดีตรวจสอบและแจง้ให้ทราบก่อนส่งสินคา้ แสดงรายการ

สินคา้ชดัเจน ดา้นบรรจุภณัฑ์ มีการแยกขนาดให้เห็นอยา่งชดัเจน บรรจุภณัฑ์ขนาดกะทดัรัด มีโล

โกแ้ละออกแบบบรรจุภณัฑ์อยา่งสวยงามพร้อมกล่อง ดา้นการให้ข่าวสาร ช่วยเก็บขอ้มูลลูกคา้เป็น

ความลบั แจง้ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายตรงถึงลูกคา้ตลอดเวลา ด้านการอาํนาจ

ต่อรองราคาขายสมเหตุสมผลไม่ตอ้งต่อรอง มีการสร้างเครือข่ายร่วมกนัในกลุ่มสมาชิก 3. กลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทั้ง Facebook 

Line Youtube และ Website โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัหลกัๆ คือคุณภาพและ

ความถูกตอ้งของเน้ือหารูปแบบและความน่าสนใจ การทาํให้ลูกคา้เขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารไดง่้าย และ

การมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 4. ทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด คือเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ ชอบสินคา้เป็นการส่วนตวั มีหลายกล่ินให้เลือกตามแต่

บุคลิกภาพของแต่ละคนและไม่เหมือนยี่ห้ออ่ืนท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้มี

เอกลกัษณ์โดดเด่น มีโปรโมชัน่ตลอดเวลา ใชแ้ลว้รู้สึกผอ่นคลาย ประทบัใจในการบริการดา้นต่างๆ  

 ฤทยัชนก จอ้ยบาํรุง (2562) ศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภค

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ี Co-working Space กรณีศึกษา Too Fast To Sleep พบว่า Co-

working Space ของ Too Fast To Sleep มีกลยุทธ์การสํารวจตลาดผ่านช่องทางในการประชาสัมพนัธ์

ทางส่ือโซเชียสมีเดียต่างๆ คือ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ดา้นการประชาสัมพนัธ์การจดักิจกรรม

ส่งเสริมทางการตลาด คือ การเชิญชวนให้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมช่วงแนะนําสินคา้ใหม่การจัด
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โปรโมชั่นต่างๆ กิจกรรมเก่ียวกบัความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อมขององค์กร (CSR)  

ด้านปัจจยัความต้องการของผูบ้ริโภคในการใช้บริการ Co-working Space ได้แก่ 1) ด้านความ

สะดวกสบาย 2) ดา้นบรรยากาศ และ3) ดา้นอาํนวยส่ิงความสะดวก ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคพบขณะใช้

บริการ Co-working Space คือ 1) เสียงรบกวนของผูท่ี้มาใช้บริการ และ 2) ปัญหาทิ้งขยะไม่เป็นท่ี

และเป็นการทาํลายบรรยากาศในการทาํงาน วิธีการแกปั้ญหา คือ ให้ทางร้านใช้วธีิติดป้ายกาํกบัขอ

ความร่วมมือในการทิ้งขยะให้เป็นท่ี หรือมีพนกังานท่ีมีหนา้ท่ีรับผดิชอบในส่วนน้ี ความเป็นไปได้

ของการก่อตั้งธุรกิจให้บริการสถานท่ี Co-working Space คือ 1) บรรยากาศท่ีเอ้ือต่อการมาใชบ้ริการ 

2) สถานท่ีสะดวกต่อการเดิน 3) สินคา้และการบริการ Co-working Space และ 4) ความร่วมมือใน

การลงทุน การมีพนัธมิตรทางธุรกิจ หรือเครือข่ายทางธุรกิจท่ีดี 

 บุหงา ชยัสุวรรณ (2562) ศึกษาเร่ือง การพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดและตรา

สินคา้เพื่อขบัเคล่ือน ความตอ้งการผลิตภณัฑ์เกษตรท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดล้อมของกลุ่มผูบ้ริโภค 

ผลการวิจยัในระยะท่ี 1 พบว่า ผลิตภณัฑ์เกษตรท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มของกลุ่มผูบ้ริโภคไดรั้บ

ความนิยมมากข้ึนจากผูบ้ริโภคดว้ยกระแสสุขภาพ ส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกเป็น  

3 กลุ่ม กลุ่มผูสู้งอายุ กลุ่มคนเร่ิมทาํงาน และกลุ่มครอบครัวใช้ผกัออร์แกนิคในการปรุงอาหาร มี

ความห่วงเร่ืองสารอาหารและการกินเพื่อสุขภาพ และมีส่วนร่วมในข่าวสาร ส่วนผลการวิจยัใน

ระยะท่ี 2 พบวา่ การพฒันาแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดโดยมีแนวคิดคือ From Heart to Health 

แสดงให้เห็นถึงการส่งต่อส่ิงดีๆ จากความตั้งใจผูผ้ลิตสู่สุขภาพของผูบ้ริโภคและแบ่งปันกบัคน

รอบตวั เพื่อให้สังคมและส่ิงแวดลอ้มสามารถดาํรงอยูต่่อไปอยา่งย ัง่ยืน โดยตราสินคา้ประกอบดว้ย 

3 ส่วน ไดแ้ก่ (1) ช่ือกลุ่มเกษตรกรหรือสถานท่ีเพื่อให้มีความเป็นชุมชนและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย 

(2) สโลแกนตามแนวคิด From Heart to Health คือจากใจชุมชนสู่สุขภาพของคุณเพื่อส่ือให้เห็น

ความตั้ งใจตั้ งแต่การปลูกจนผลิตเป็นสินค้าเกษตรเพื่อการบริโภคอาหารเพื่อดูแลสุขภาพ  

(3) เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานการผลิตจากแนวคิดดงักล่าวจึงนาํมาพฒันาในการสร้างภาพลกัษณ์ 

(Branding) ของผลิตภณัฑผ์กัออร์แกนิคท่ีเกษตรกรสามารถใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเหมาะสมใน

การส่ือสารกับผูบ้ริโภคผ่านกลยุทธ์ 4P (Product, Price, Place, Promotion) และการพัฒนาช่อง

ทางการส่ือสารโดยเนน้การส่ือสารการตลาดออนไลน์และการใชเ้ทคโนโลยีเพื่อเป็นส่ือกลางระหว่าง

เกษตรกรผูผ้ลิตผลิตภณัฑผ์กัออร์แกนิคและผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครขั้นตอนในการส่ือสาร 

ธัญญ์รวี ธรศิริปุณโรจน์ (2562) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดสู่ความสําเร็จของการ

ประกอบธุรกิจผลิตภณัฑ์สปา ผ่านช่องทางดิจิทลัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า  

1) คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการและลกัษณะการประกอบธุรกิจผลิตภณัฑ์สปา มีดงัน้ี คุณลกัษณะ

ของผูป้ระกอบการมีทกัษะความรู้พื้นฐานเร่ืองนวตักรรมการผลิตและความรู้เก่ียวกบัสรรพคุณ
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สมุนไพร และการใช้เทคโนโลยี ในการสร้างธุรกิจออนไลน์ การทาํเว็บไซต์และขายสินคา้ผ่าน 

Facebook หลักการการวางแผนการกําหนดทิศทางของธุรกิจ ในการสร้างความแตกต่างของ

ผลิตภณัฑ์รวมถึงการส่ือสารโดยใช้ขอ้ความเน้ือหาการสร้างวีดีโอภาพเพื่อการส่ือสารกบั ลูกคา้ 

และศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยศึกษาจากพฤติกรรมการสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัสรรพคุณ

สมุนไพรและ ลกัษณะการประกอบธุรกิจ โดยผลิตภณัฑส์ําหรับผิวหนา้จะให้ความสําคญัส่วนผสม

จากพืชออแกนิค ส่วนผลิตภณัฑ์ สําหรับผิวกายและผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ จะมีส่วนผสมจากสมุนไพร

ธรรมชาติ การจดัระเบียบสินคา้คงคลงัโดยใชบ้าร์โคด้ เขา้มาช่วยในการจดัการระบบสินคา้คงคลงั

เพื่อช่วยคาํนวณวางแผนปริมาณสั่งซ้ือในคร้ังต่อไป 2) ลกัษณะกลยุทธ์ทางการตลาด ผ่านช่องทาง

ดิจิตอลสําหรับการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปากลยุทธ์ผ่านช่องทางดิจิตอล การสร้างความ

แตกต่างเก่ียวกบั ผลิตภณัฑส่์วนผสมแต่ยงัมีความคลา้ยคลึงกนัของประโยชน์ของสมุนไพร การวาง

กลยุทธ์การตลาดโดยใช้การทาํการตลาดผ่านช่องทางการคน้หา ใช้คาํสําคญัในการตั้งช่ือเวบ็ไซต์

เพื่อให้เว็บไซต์ของตนเองติดอันดับต้นๆ ส่วนช่องทางการค้นหา และการวางกลยุทธ์ผ่านส่ือ

ออนไลน์ในการทําโฆษณาผ่าน Facebook รวมถึงคลิปวีดีโอลงยูทูบ ทาํให้เกิดแชร์ข้อมูลและ

ติดตามของลูกค้าซ่ึงมีผลให้เกิดการตลาดแบบปากต่อปาก โดยผูป้ระกอบการยงัใช้กลยุทธ์การ 

ส่ือสารผ่านบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในออนไลน์ เพื่อให้แนะนําสินค้าสินค้าเปรียบเทียบจุดเด่นของ

ผลิตภัณฑ์ทําให้ลูกค้าเกิดความ เช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์  3) ความสําเร็จของการประกอบธุรกิจ

ผลิตภณัฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทลั ลูกคา้มีความนิยมในการ สั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางดิจิตอล 

พิเศษกวา่ช่องทางอ่ืนการขยายตลาดโดยการเปิดรับตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ และ 4) แนวทางกลยุทธ์

การตลาดและอาศยัองคค์วามรู้และความเช่ียวชาญในการคุณภาพของผลิตภณัฑ์สมุนไพร โดยการ

นาํวตักรรมการผลิต ท่ีสร้างความแตกต่างผลิตภณัฑ์เพื่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั กลยุทธ์ทาง

การตลาดท่ีได้รับความนิยมและได้รับความสนใจคือ กลยุทธ์ทางการตลาดผ่านช่องทางคน้หา  

จากการสํารวจหรือสถิติการค้นหาเว็บไซต์หรือหน้าร้านออนไลน์ ได้รับความนิยมมากท่ีสุด  

ท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ เกิดการรับรู้และบอกต่อการวดัความสาํเร็จของการประกอบธุรกิจ 

ณัฏฐ์วิกร หรรษาพนัธ์ุ (2564) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อการท่องเท่ียว

ชุมชนริมนํ้ าจงัหวดัจนัทบุรี พบว่า ปัญหาการส่ือสารการตลาดเพื่อการท่องเท่ียวชุมชนริมนํ้ า  

จงัหวดัจนัทบุรี คนในชุมชนส่วนใหญ่ยงัขาดความรู้ ความเขา้ใจในการทาํส่ือประชาสัมพนัธ์ ดงัน้ี 

หน่วยงานเก่ียวข้องเป็นประจาํจะตอ้งเขา้มาให้การสนับสนุนเพื่อให้ความรู้ในการทาํการตลาด  

การสร้างผลิตภณัฑ์ในชุมชนเพื่อผลกัดนัให้ชุมชนมีรายไดห้มุนเวียนมากยิ่งข้ึนและชุมชนตอ้งเป็น

ผูรั้บผิดชอบในการบริหารจดัการชุมชน การส่ือสารการตลาด การตลาดอินเทอร์เน็ตโดยการใช ้

Internet, Facebook, Blogger เครือข่ายการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 2) 
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กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด เพื่อการท่องเท่ียวชุมชนริมนํ้ าจงัหวดัจนัทบุรี การวางแผนพฒันาการ

ท่องเท่ียวไดมี้การพฒันาตลาดชุมชนโดยการสร้างภาพลกัษณ์ (Brand) มีรูปแบบคือ การสร้างจุด

ขายผ่านประวติัศาสตร์ของแต่ละชุมชน ให้เป็นเร่ืองราว (Story) และพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product) 

ทอ้งถ่ินโดยผลกัดนัให้เป็นสินคา้ OTOP ในแต่ละเขตชุมชนให้เป็นเอกลกัษณ์ท่ีจะตอ้งมีความเป็น

การตลาดแนวใหม่ (Modern Marketing) ในการสะทอ้นการใช้ชีวิตแบบดัง่เดิม สร้างจุดแลนมาร์ค

จุดเช็คอิน เพื่อให้นกัท่องเท่ียวไดถ่้ายภาพเก็บบรรยากาศซ่ึงมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการเดินทางเขา้

มาท่องเท่ียวซํ้ าอีกในคร้ังต่อไป เชิญชวนกลุ่ม Blogger ในจงัหวดัและ Blogger ท่ีมีผูติ้ดตามจาํนวนมาก

มาท่องเท่ียวชุมชนเพื่อจะได้เป็นผูส่ื้อสารในการประชาสัมพนัธ์หลกั เป็นการกระตุ้นและสร้าง

กระแสใหเ้กิดข้ึน จดัทาํแพค็เกจท่องเท่ียว สิทธิพิเศษหรือส่วนลดใหก้บัสถานท่ีท่องเท่ียว  

เสาวลกัษณ์ ดิษดี (2564) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารทางการตลาดและแรงจูงใจท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจใช้สถานีบริการนํ้ ามนัเช้ือเพลิงในจงัหวดัพิษณุโลก พบว่า ปัจจยัดา้นการส่ือสารทาง

การตลาดของสถานีบริการนํ้ ามนัเช้ือเพลิง ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขาย การส่ือสารทางตรง การส่ือสาร

แบบส่วนตวั และการประชาสัมพนัธ์ มีผลต่อการตดัสินใจใชส้ถานีบริการนํ้ามนัเช้ือเพลิงในจงัหวดั

พิษณุโลก อยู่ร้อยละ 53.20 มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และปัจจัยด้านแรงจูงใจ ได้แก่  

ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์ มีผลต่อการตดัสินใจใช้สถานีบริการนํ้ ามนัเช้ือเพลิงในจงัหวดัพิษณุโลก 

อยูร้่อยละ 46.80 มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากการทบทวนงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งพบวา่ การใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในแต่ละ

ประเภทสินคา้มีการใช้กลยุทธ์และเคร่ืองมือการการส่ือสารการตลาดแตกต่างกนั โดยส่วนใหญ่

มุ่งเนน้การส่ือสารการตลาดกบัลูกคา้ท่ีเป็นผูบ้ริโภคปลายทางมากกวา่จะเป็นการศึกษาการส่ือสาร

การตลาดกบัลูกคา้ท่ีเป็นธุรกิจ 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

การวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั” เป็นการ

วจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีวธีิดาํเนินการวจิยั ดงัน้ี  

 

1.  แหล่งข้อมูล  

 

 1.1 ข้อมูลบุคคล ผูใ้ห้ข้อมูลหลัก (Key informants) ได้แก่ ผูจ้ดัการฝ่ายการส่ือสาร

การตลาด และผูจ้ดัการสาขาของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั จาํนวน 4 คน เลือกตวัอย่าง

โดยวธีิการเลือกแบบเจาะจง ไดผู้ใ้หข้อ้มูลหลกั ดงัน้ี 

 1) ผูจ้ดัการฝ่ายกลยทุธ์การตลาด บริษทั แม่ทองสุกโกลดส์มิท   

  2) ผูจ้ดัการสาขา หา้งทองแม่ทองสุก สาขาดิโอลดส์ยามพลาซ่า  

 3) ผูจ้ดัการสาขา หา้งทองแม่ทองสุก สาขาเซ็นทรัลพลาซ่าป่ิเกลา้  

 4) ผูจ้ดัการสาขา หา้งทองแม่ทองสุก สาขาเซ็นทรัสเวสตเ์กต  

  1.2 ข้อมูลจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาด

ของ บริษัท แม่ทองสุก โกลด์สมิท  เว็บไซต์ของบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด วารสาร 

นิตยสาร โบวช์วัร์ แผน่ผบั ท่ีมีส่วนสัมพนัธ์กบัเน้ือหาสาระท่ีเป็นขอ้มูลจากการใหส้ัมภาษณ์ 

 

2.  เคร่ืองมอืการวจิัย  

 

เคร่ืองมือการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง โดยมีประเด็นการสัมภาษณ์ 

ดงัน้ี 

2.1 บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั มีแนวทางและวธีิการส่ือสารการตลาดอยา่งไรบา้ง 

2.2 บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอะไรบา้ง 

2.3 ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์

สมิท จาํกดั มีอะไรบา้ง  
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2.3.1 ปัจจยัภายในองค์กร ได้แก่ บุคลากร นโยบายและการจดัการของบริษัท 

งบประมาณ การมีบุคลากรฝ่ายสร้างสรรค์และผลิตส่ือของบริษทั และการมีประสบการณ์และ

พื้นฐานทางธุรกิจทีมัน่คง  

2.3.2 ปัจจยัภายนอกองคก์ร ไดแ้ก่ นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง 

สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เทคโนโลยทีางการส่ือสาร และสภาพแวดลอ้ม

ทางกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 

ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความตรง (Validity) ของเคร่ืองมือการวิจยัโดยผูท้รงคุณวุฒิ

ดา้นการส่ือสารการตลาดจาํนวน 3 ท่าน ก่อนท่ีจะนาํเคร่ืองมือการวจิยัไปเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 

3.  การรวบรวมข้อมูล   

 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยดาํเนินการ

สัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด จาํนวน 1 คน และผูจ้ดัการสาขาของหา้งทองแม่

ทองสุก จาํนวน 3 คน แต่เน่ืองจากผูว้ิจยัได้เผชิญกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือ

ไวรัสโคโรนา 2019 จึงทาํให้ตอ้งปรับเปล่ียนรูปแบบการสัมภาษณ์แบบเวน้ระยะห่างทางสังคม 

(Social Distancing) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ผ่านช่องทาง ONLINE โดยมีขั้นตอนการดาํเนินการ 

ดงัน้ี 

3.1 ขั้นเตรียมการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ผูว้ิจยัเร่ิมตน้ด้วยประสานผูใ้ห้สัมภาษณ์งานผ่าน

โปรแกรม ONLINE เน่ืองจากLINE เป็นแอปพลิเคชนั ท่ีมีระบบการส่งขอ้ความโตต้อบแบบทนัที

และแพลตฟอร์ม VoIP ท่ีให้คุณส่งขอ้ความฟรี และไดน้ดัหมาย วนั เวลา จะสัมภาษณ์ผ่าน LINE 

Meeting และสนับสนุนให้ข้อมูลสําคญั โดยผูว้ิจยัได้ศึกษาประเด็นคาํถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์

พร้อมเตรียมและศึกษาวิธีใชเ้คร่ืองมือ LINE Meeting พร้อมการบนัทึกเสียง เตรียมสมุด จดบนัทึก 

และอุปกรณ์ต่างๆ ใหพ้ร้อมก่อนดาํเนินการสัมภาษณ์ 

3.2 ขั้นการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ก่อนการสัมภาษณ์ผูว้ิจยัไดส้นทนาสร้างความคุน้เคยกบั

ผูใ้หส้ัมภาษณ์พร้อมแจง้วตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ อธิบายเหตุผลและขออนุญาตใชเ้คร่ืองมือท่ี

ใช้ในการสัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนโดยใช้แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการ

ส่ือสารการตลาด เพื่อเป็นแนวทางในการกาํหนดขอบเขตเน้ือหาและประเด็นของแบบสัมภาษณ์ 
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4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ได้ดาํเนินการวิเคราะห์

แบบสร้างขอ้สรุป โดยนาํขอ้มูลมาทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง เพื่อให้ไดข้อ้สรุปท่ีถูกตอ้งและ

ครอบคลุม โดยกาํหนดประเด็นการวเิคราะห์แบบสร้างขอ้สรุปตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั ไดแ้ก่  

4.1 ธีการส่ือสารการตลาด ของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั  

4.2 การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

4.3 ปัจจัยที่นําไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาด ของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์

สมิท จาํกดั ประกอบดว้ย 

  4.3.1 ปัจจัยภายในองค์กร ได้แก่ บุคลากร นโยบายและการจดัการของบริษัท 

งบประมาณ การมีบุคลากรฝ่ายสร้างสรรค์และผลิตส่ือของบริษทั และการมีประสบการณ์และ

พื้นฐานทางธุรกิจทีมัน่คง  

4.3.2 ปัจจัยภายนอกองค์กร ไดแ้ก่ นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง 

สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เทคโนโลยีทางการส่ือสาร และสภาพแวดลอ้ม

ทางกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจะนาํเสนอโดยแบ่งเน้ือหาเป็น 3 ประเด็นตามวตัถุประสงค์

การวจิยั ดงัน้ี 

1. วธีิการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

2. การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

3. ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท 

จาํกดั 

 

1.  วธีิการส่ือสารการตลาดของบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมทิ  

 

 ผลการวิจยัการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกัด จากการ

สัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า บริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท  มีวิธีการส่ือสารการตลาดโดยเร่ิมจากการ

วิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย กาํหนดแนวทางการส่ือสารการตลาดและเลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดงัน้ี  

 1.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

 บริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท จาํกดั ไดใ้ชก้ารวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าประเภทตัวแทนจาํหน่ายในประเทศ และกลุ่มลูกค้า

ประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมทั้ งส่วนทีคล้ายคลึงกันและ

แตกต่างกนัดงัน้ี 

1.1.1 กลุ่มลูกค้าประเภทตัวแทนจําหน่ายในประเทศ  

ลูกคา้ในกลุ่มน้ีเป็นประเภทตวัแทนจาํหน่ายสินคา้รายใหญ่ เช่น ลูกคา้ใน

กลุ่มน้ีจะมีโรงงานผลิตสินคา้เป็นของตนเองอยูแ่ลว้ แต่มีธุรกิจการจดัจาํหน่ายสินคา้แบบครบวงจร

จึงจะตอ้งสั่งผลิตหรือซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืนเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการดาํเนินธุรกิจภายใตต้รา

สินคา้ตวัเอง โดยจะสั่งผลิตภายใตรุ่้นหรือแบบทัว่ไปหรือแบบเฉพาะของตนเอง เนน้คุณภาพสินคา้

เกรดมาตรฐานทัว่ไป และตอ้งการจดัจาํหน่ายตราสินคา้ของตนเอง 

ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงจาก

โรงงานผูผ้ลิต เช่น บริษทัหรือตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็ก ท่ีมีการจดัจาํหน่าย
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สินค้าประเภทน้ีแบบครบวงจรหรือเฉพาะทาง ส่วนใหญ่จะสั่งซ้ือสินค้าท่ีเป็นแบบมาตรฐานท่ี

สามารถจดัจาํหน่ายในทอ้งตลาดไดท้ัว่ไป และนิยมจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจากผูผ้ลิตหรือเป็นท่ี

ยอมรับในทอ้งตลาดแลว้ ประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตมกัจะเลือกสั่งสินคา้จากผูผ้ลิตตามแบบ

ความนิยมในตลาดซ่ึงง่ายต่อการจดัจาํหน่าย 

 กลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจะสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตสินคา้จากผูผ้ลิตในคราวละจาํนวน

มากเพื่อใชใ้นการเนน้วา่จะใชต้ราสินคา้ของแบรนด์ไหนเพียงเนน้แต่คุณภาพสินคา้และราคาตามท่ี

ตกลงกนัเท่านั้น ประเภทสินคา้ที่สั ่งซ้ือหรือสั่งผลิตเนน้แต่เฉพาะหมวดสินคา้ที่นาํไปใช้งาน 

หรือเก็บออมเท่านั้นประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ในกลุ่มน้ีเลือกซ้ือ 

 

“ทางบริษทัไดมี้การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ในประเทศ โดยการ

เลือกระดบัคุณภาพสินคา้ท่ีมีมาตรฐานสูงในการสั่งซ้ือ ในกลุ่มลูกคา้บางรายตอ้งการระยะเวลาใน

การชาํระค่าสินคา้ในระบบเครดิตตามระยะเวลาตามท่ีตกลงกนั แต่ส่วนใหญ่จะติดตรงท่ีราคาซ้ือ

ขายทองคาํราคาจะข้ึนลงตลอดเวลา” 

(ณฐัพงศ ์หิรัณยศิริ, กรรมการผูบ้ริหาร ของบริษทั แม่ทองสุกโกลดส์มิท ,  

สัมภาษณ์ วนัท่ี 7 กนัยายน 2564) 

 

 1.1.2 กลุ่มลูกค้าประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

 ห้างหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ต่างๆ เข่น ห้างทองตามจงัหวดัต่างๆ และ

ปริมณฑล ลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีกาํลงัการสั่งซ้ือกบัผูป้ระกอบการของบริษทัมีตวัเลขสูง มกัจะนิยมสั่ง

ผลิตสินค้าราคามาตรฐานรูปลักษณ์ท่ีทันสมยั โดยเฉพาะเร่ืองลวดลายสวยงามดูสะดุดตาผูใ้ช ้ 

ส่วนคุณภาพของสินค้านิยมเลือกแบบสินค้ามาตรฐานลงไปถึงคุณภาพราคา และยงัมีนโยบาย

ทดลองจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบใหม่ท่ียงัไม่มีจาํหน่ายในทอ้งตลาดทัว่ไปอีกดว้ย ชอบเป็นผูน้าํหา

สินคา้แปลกๆ มาจดัจาํหน่าย ในบางรายการสินคา้ท่ีจาํหน่ายไดต้วัเลขสูงจะขอสิทธ์ิจดัจาํหน่ายแต่

เพียงผูเ้ดียว โดยมีหลายสาขาอยูต่ามเขตจงัหวดัใหญ่ๆ แต่จะมีสาขามากท่ีสุดจะกระจุกตวัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 “ทางบริษทัไดท้าํการวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้าง

คา้ปลีกสมยัใหม่  โดย ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีการมองหาผูผ้ลิตในประเทศท่ีมีความเหมาะสมในการ

เป็นคู่คา้ทางธุรกิจ ถา้เป็นผูผ้ลิตในประเทศจะดาํเนินการไดง่้ายและประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายได้

ทุกกรณี”  

(ผูจ้ดัการสาขาดิโอ สยามพลาซ่า จาํกดั, สัมภาษณ์วนัท่ี 7 กนัยายน 2564) 

 

 1.2 การกาํหนดแนวทางการการส่ือสารการตลาด 

  ผลจากการศึกษาพบว่าภายหลงัจากวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้กลุ่มเป้าหมายแล้ว  

ก็จะกาํหนดการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั) โดยยดึ ส่วนประสม

การตลาด (4P) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย, การส่งเสริมการขาย 

เป็นหลกั ซ่ึงการกาํหนดแนวทางการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ของลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่มจะมี

แนวทางท่ีคล้ายคลึงกันเพราะเป็นสินค้าประเภทท่ีมีลักษณะใกล้เคียงกันหรือโดยแยกตาม

ประเภทของกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การตลาดคลา้ยคลึงกนัเพราะเป็นสินคา้ประเภทใกลเ้คียงกนั

หรืออยู่ในหมวดสินคา้ประเภทเด่ียวกนั แต่อาจจะมีส่วนแตกต่างกนัในรายละเอียดบา้ง ดงัมี

รายละเอียดต่อไปน้ี  

1.2.1 กลุ่มลูกค้าประเภทตัวแทนจําหน่ายในประเทศ 

1) ผลิตภณัฑ ์เป็นผลิตภณัฑ์และคุณลกัษณะของสินคา้จะมีการตกลง บริษทั 

แม่ทองสุกโกลด์สมิท  กับผู ้ซ้ือ ซ่ึงเป็นรายใหญ่ของตลาดนั้ นๆ เช่น ผู ้จ ัดจาํหน่ายรายใหญ่

ระดบัประเทศ หรือ ระดบัภาค ผูจ้ดัจาํหน่ายรายใหญ่ระดบัจงัหวดั และกลุ่มลูกคา้ประเภทรายใหญ่ 

มีการตกลงสั่งผลิตสินคา้ในระดบัคุณภาพและราคามาตรฐาน กลุ่มลูกคา้จะเป็นผูก้าํหนดรูปแบบ 

มาตรฐานของผลิตภณัฑ์ตามท่ีต้องการ เช่น ตอ้งการรูปแบบลวดรายท่ีสวยงาม และมีแพ็คเกจท่ี

สวยงามความแขง็แรง ของตวัผลิตภณัฑใ์นแบบมาตรฐานสูง 
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ภาพท่ี 4.1 ตวัอยา่งสินคา้ท่ีสั่งผา่นระบบออนไลน์ 

 

 
 

ภาพท่ี 4.2 ตวัอยา่งบรรจุภณัฑข์องทองคาํท่ีมีโลโกใ้นบรรจุภณัฑ์ 
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ภาพท่ี 4.3 ตวัอยา่งบรรจุภณัฑท่ี์ทาํเฉพาะในช่วงเทศกาล 

 
 

ภาพท่ี 4.4 ตวัอยา่งใบรับประกนัสินคา้ 

 

 2) บรรจุภณัฑ์ ในส่วนรูปแบบของบรรจุภณัฑ์และการบรรจุสินคา้ กลุ่มลูกคา้

ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศจะใชรู้ปแบบของบรรจุภณัฑ์ตามท่ีผูผ้ลิตกาํหนดมาและยงั
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ข้ึนอยูก่บัว่าสินคา้ตอ้งการจะวางขายในรูปแบบใด จาํนวนมากๆ หรือ จดัจาํหน่ายในลกัษณะ

แบบ หรืออาจมีรูปแบบการแบ่งแยกขนาดบรรจุของสินคา้ช้ินใหญ่หรือช้ินเล็ก นํ้ าหนักของ

สินคา้ หนกัหรือเบาเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย บรรจุภณัฑ์ของผูป้ระกอบการจึงมีรูปแบบหลายขนาด

ตามความเหมาะสมของตลาดของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย ในส่วนกลุ่มลูกคา้

ประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ บรรจุภณัฑ์จะไม่เน้นความสําคญัมากหนักเน่ืองจากตอ้งการ

จะลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จาํเป็นต่อตวัสินคา้ให้มากท่ีสุด แค่ให้มีความแข็งแรง สวยงามเพียงพอต่อ

การจดัส่งเท่านั้น 

 3) ฉลากสินคา้ ในส่วนขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ กลุ่มลูกคา้ทุกประเภทจะให้

ทางผูป้ระกอบการชมรมตอ้งระบุขอ้มูลตราสินคา้ ช่ือผูผ้ลิต แหล่งผลิต ตราสัญลกัษณ์มาตรฐาน

รับรองสินคา้ วนั เดือน ปี ท่ีผลิต นํ้ าหนกัสุทธิ ราคา สคบ. และขอ้มูลอ่ืนๆ ท่ีผูส้ั่งผลิตตอ้งการ

ใหใ้ส่ระบุลงในฉลากสินคา้ 

 

 “ทางบริษทัมีการใชก้ลยุทธ์ตวัผลิตภณัฑ์ โดยการคน้ควา้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ี

จะผลิตและจาํหน่ายออกสู่ทอ้งตลาด สํารวจว่ามีผลิตภณัฑ์ท่ีจาํหน่ายในทอ้งตลาดแลว้หรือไม่ 

ถา้มีศึกษาจุดอ่อนและจุดแข็งในทุกดา้น เช่น รูปแบบ คุณสมบติั การบรรจุภณัฑ์ เม่ือศึกษาจน

พร้อมท่ีจะผลิตสินค้าออกสู่ท้องตลาดแล้วจึงเร่ิมศึกษากลยุทธ์และการจัดทําการส่ือสาร

การตลาดของผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ ท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด และมีการกาํหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

โดยการจดัเตรียมแผนการส่ือสารการตลาดเป็นระยะๆ ในกรอบเวลาท่ีเหมาะสม” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต สัมภาษณ์, วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 4) ราคา การกําหนดราคาของสินค้าสําหรับกลุ่มลูกค้าประเภทตัวแทน

จาํหน่ายในประเทศและร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ จะมีการตกลงและให้คาํปรึกษากบักลุ่ม

ลูกคา้กนัก่อนวา่จะเลือกสินคา้คุณภาพใดลงสู่ตลาด เพราะตลาดของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละบริษทั

จะมีระดับท่ีแตกต่างกัน และคุณภาพสินค้าในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงก็เป็นสินค้าราคาตํ่า  

ทางผูป้ระกอบการจึงมุ่งเน้นแต่ผลิตท่ีมีคุณภาพแต่ราคาตามกลไกตลาดเพื่อเป็นทางเลือกของ

ตลาดท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาตามกลไกลตลาดเพื่อเป็นทางเลือกของตลาดท่ี

ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงในส่วนของกลุ่มลูกคา้ร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ ทางผูป้ระกอบการ

จะเลือกติดต่อกบัโรงงานท่ีมีมาตรฐานท่ีมีช่ือเสียงและนิยมเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพระดบัสูง

เพื่อใหเ้ขา้กบัแนวทางกลยทุธ์ท่ีไดว้างไว ้
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 “ทางบริษัทได้สํารวจราคาสินค้าประเภทเดียวกันท่ีมีจาํหน่ายในตลาด  

แลว้จึงมาพิจารณากาํหนดกลยุทธ์ ทางบริษทัเลือกใชก้ลยุทธ์มีสินคา้หลายๆ อยา่งแตกต่างจาก

การตลาดของบริษทัอ่ืนเพื่อสร้างความแตกต่างในแง่ของสินคา้เพื่อดึงดูดให้กลุ่มลูกคา้ประเภท

ธุรกิจกบัธุรกิจในประเทศไดมี้ทางเลือกจดัจาํหน่ายสินคา้คุณภาพสูงซ่ึงเป็นส่วนนอ้ยของตลาด 

การสร้างแบรนด์โดยใชก้ลยุทธ์การส่ือสารออกไปวา่เป็นสินคา้ท่ีผลิตในประเทศไทย คุณภาพ

เดียวกนักบัผลิตและส่งออกไปยงัต่างประเทศ ในสภาวะเช่นน้ีผูผ้ลิตไทย จึงตอ้งผลิตสินคา้ท่ีมี

คุณภาพสูงเพื่อให้สินคา้ท่ีมีภาพลกัษณะท่ีดีในดา้นคุณภาพสินคา้ ทางบริษทัตอ้งการสร้างแบ

รนด์ให้เป็นท่ียอมรับในทุกกลุ่มเป้าหมายเพราะสินค้าในตลาดมีหลายเกรด หลายราคา  

แต่สําหรับลูกคา้บางกลุ่มเป้าหมายใช้ราคาและคุณภาพเป็นตวัตดัสินใจในการพิจารณาสั่งซ้ือ

สินคา้ ดา้นการส่ือสารในดา้นราคาจึงมีความสาํคญัของการแข่งขนัในตลาด” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด บริษทั แม่ทองสุกโกลดส์มิท , สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 5) ช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ

และกลุ่มลูกคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ ซ่ึงมีการจดัจาํหน่ายสินคา้ให้กบัทางกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่

และขนาดกลางโดยตรง จุดสําคญัคือ ตอ้งส่งสินค้าท่ีถูกต้อง ครบถ้วนให้ตรงเวลากบัลูกค้า

เพราะการจดัส่งท่ีไม่ตรงตามขอ้ตกลง อาจเกิดมีการปรับล่าชา้ หรือ การยกเลิกคาํสั่งซ้ือ หรือมี

การแบ่งการจดัส่งสินคา้ตามฤดูกาลขายในแต่ละปี หรือตามสภาวะเศรษฐกิจ เพื่อไม่สร้างภาระ

และแรงกดดนัให้กบัลูกคา้เช่น ในการวางแผนการผลิตหรือการจดัเก็บสินคา้คงคลงัไวใ้ห้กบั

ลูกคา้รายใหญ่ๆ ในบางรายเพราะสินคา้บางประเภทในบางเวลาอาจมียอดขายไม่คงท่ี ในบางเดือน

อาจขายสินคา้ไดม้ากกวา่เป้าท่ีวางไว ้สินคา้บางประเภทไม่อาจปล่อยใหข้าดแคลนจากตลาดได้

ในระยะเวลานานเพราะจะทาํใหสิ้นคา้จากคู่แข่งสามารถจะแทรกเขา้สู่ตลาดไดง่้ายทนัที 

 

 “ทางบริษทัมีแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์ผ่านทางช่องทางการจดัจาํหน่าย

สินค้าคือ เร่ิมจากการคดัเลือกตัวแทนจาํหน่ายสินค้าท่ีมีศักยภาพในการมีช่องทางการจัด

จาํหน่ายถึงกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้โดยตรง เช่น มีร้านคา้เป็นของตวัเองท่ีมีสาขาในแต่ละจงัหวดั หรือมี

ร้านคา้ท่ีเป็นของลูกคา้อีกทีซ่ึงทาํการตลาดเป็นพนัธมิตรในการคา้ร่วมกนั แล้วจึงกาํหนดกล

ยุทธ์ร่วมกบักลุ่มลูกคา้รายใหญ่วา่จะออกแบบการส่ือสารในรูปแบบใด จากนั้นบริษทัจะร่วม

สนับสนุนงบประมาณในการทาํการส่ือสารการตลาดร่วมกับกลุ่มลูกค้ารายเล็กท่ีเป็นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มลูกคา้รายใหญ่อีกที การกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์น้ีจะใช้ได้

สาํเร็จระหวา่งในช่วงฤดูกาลขายสินคา้และช่วงก่อนวนัเทศกาลสาํคญัๆ เช่น  ช่วงเทศกาลวนัพ่อ 
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วนัแม่ วนัวาเลนไทน์ ช่วงก่อนวนัสงกรานต์ ก่อนวนัข้ึนปีใหม่ หรือจะเป็นช่วงภาวะเศรษฐกิจ

ฝืดเคือง ก็สามารถใชก้ลยุทธ์น้ีในการส่ือสารเพื่อกระตุน้ยอดขายไปยงักลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ไดเ้ป็น

อยา่งดี” 

(ผูจ้ดัการสาขาร้านทองแม่ทองสุก สาขาดิโอลด ์สยามพลาซ่า, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน 2564) 

 

6) การส่งเสริมการตลาด กลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตัวแทนจาํหน่ายใน

ประเทศและกลุ่มลูกคา้โครงการต่างๆ ในประเทศ ได้มีการใช้กลยุทธ์ผ่านการส่งเสริมการตลาด 

ดงัต่อไปน้ี 

 (1) การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณาสําหรับกลุ่มลูกคา้ประเภทตวัแทน

จาํหน่ายในประเทศค่อนขา้งจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองการใช้ส่ือบางชนิดและมีหลายช่องทางในการทาํ

โฆษณา ได้แก่ โฆษณาทาง TV จะไม่ค่อยมีการเลือกใช้มากนักเพราะราคาในการลงโฆษณา

ค่อนขา้งสูงและไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน ส่วนทางดา้นวิทยุทางผูป้ระกอบการไม่นิยมใช้เช่นเดียวกนั

เพราะมองวา่เป็นการโฆษณาท่ีลา้สมยัไม่ตรงเป้าหมาย ส่วนทางดา้นบิลบอร์ดถือเป็นการโฆษณาท่ี

ผูป้ระกอบการมองวา่ตรงเป้าหมายท่ีสุด เพราะเป็นการลงทุนไม่สูงแต่ไดผ้ลท่ีดีมาก สุดทา้ยทางดา้น

เว็บไซต์หรือทางออนไลน์ ส่ือน้ีค่อนข้างใหม่สําหรับผูป้ระกอบการแต่ผลตอบรับยงัไม่ค่อยดี

เท่าท่ีควรอาจยงัตอ้งใชเ้วลาและปรับปรุงการนาํเสนอในบางจุด ทุกส่ือโฆษณาท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะมี

ส่วนช่วยกระตุน้และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้และยงัสร้างแรงกดดนัให้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศว่าสินคา้ถ้าติดตลาดหรือเร่ิมเป็นท่ี

ยอมรับแล้วต้องรักษายอดขายให้เติบโตอย่างต่อเน่ือง เพราะอาจมีคู่แข่งของกลุ่มลูกค้าธุรกิจ

ประเภทตวัแทนจาํหน่ายอ่ืนๆ อาจหันมาสนใจสินคา้และสั่งซ้ือจากผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอย่างก็

เป็นได ้แต่ในส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศมีการรับรู้ถึงการ

โฆษณาในประเภทต่างๆ แบบเดียวกนักบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ 

สามารถใชก้ารโฆษณาเพื่อสร้างการรับรู้ร่วมกนัได ้

 (2) การส่งเสริมการขาย เช่น การแถมสินคา้ การแจกของพรีเม่ียม การตั้ง

เป้าของยอดขาย รายเดือน รายไตรมาส รายปี เพื่อรับของรางวลั ในส่วนการส่งเสริมการขายเป็นกลยุทธ์

สาํคญัสาํหรับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีใชก้บักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ 

เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทชอบของแถมหรือการทาํเป้าเพื่อแลกของรางวลัจูงใจทุกประเภท แต่

สําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศจะนิยมรับเป็นส่วนลดพิเศษมากกว่า

เพราะจะจบในการซ้ือขายในแต่ละคร้ัง 
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 (3) การประชาสัมพนัธ์ สําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย

ในประเทศจะใชอ้อกบูทแสดงสินคา้ในสถานท่ีต่างๆ เช่น ในห้างสรรพสินคา้ ในส่วนของห้างร้าน

หรือสถานประกอบการของลูกคา้ การเล่นเกมส์แจกรางวลั การแนะนําสินค้าตวัอย่างเพื่อสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อสินคา้ เพราะในบางคร้ังผูผ้ลิตอาจจะตอ้งช่วยลูกคา้ในบาง

รายในการทาํประชาสัมพนัธ์ของสินคา้เน่ืองจากลูกคา้ในบางรายมีขอ้จาํกดัในด้านงบประมาณ  

ในส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ การประชาสัมพนัธ์จะใชใ้นลกัษณะ

ของการเชิญคณะบริหารของกลุ่มลูกค้าเข้าเยี่ยมชมถึงระบบการตลาดและการจัดกิจกรรม 

ประชาสัมพนัธ์ การสมนาคุณใหก้บัลูกคา้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ 

 (4) การขายสินคา้ คงคา้งสต๊อก ในช่วงปลายปีจะมีงานขายสินคา้ของ

โรงงานในสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง โดยนาํสินคา้ตกรุ่น สินคา้มีตาํหนิ เพื่อนาํออกมาระบายสินคา้

คา้งสตอ๊กในราคาพิเศษ ลดค่ากาํเหน็จ เช่น ลดค่ากาํเหน็จ 50% หรือฟรีค่ากาํเหน็จ 

 

 “ทางบริษทัของเรามีการกาํหนดแนวทางการใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาด

ในส่วนของช่องทางส่งเสริมการขายมาอย่างต่อเน่ือง เช่น การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณามี

หลายช่องทาง เช่น โฆษณาทาง TV ทางวิทยุ บนป้ายบิลบอร์ด และทางส่ือออนไลน์เป็นตน้ เพื่อ

ช่วยกระตุน้และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้ และยงัสร้างกดดนัให้กบัลูกคา้รายใหญ่ว่าสินคา้เร่ิมเป็นท่ี

ยอมรับในตลาดแลว้ตอ้งรักษายอดขายใหเ้ติบโตอยา่งต่อเน่ือง การส่งเสริมการขายในดา้นอ่ืนๆ เช่น 

การแถมสินคา้ การแจกของพรีเม่ียม ทางบริษทัยงัมีการแสดงโชวสิ์นคา้ในสถานท่ีต่างๆ อาทิเช่น 

ในห้างสรรพสินคา้, สถานท่ีของลูกคา้ การเล่นเกมส์แจกรางวลั การแนะนาํสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายและคุณภาพของสินคา้ท่ีต่างกนัเพราะปัจจยัดา้น ความรู้ การศึกษา 

รายได ้หรือวถีิชีวิตความเป็นอยูแ่ละกฎหมายท่ีมีความแตกต่างกนั ในกลุ่มลูกคา้บางประเทศจะตอ้ง

เลือกใช้วตัถุดิบของตัวสินค้าท่ีต่างกัน ซ่ึงทางกลุ่มลูกค้าจากต่างประเทศเป็นผูร้ะบุมาทั้ งส้ิน 

เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้รู้จกัสภาพตลาดในประเทศตนเองไดดี้กวา่ ทาํให้การกาํหนดราคาในกลุ่มลูกคา้

กลุ่มน้ีเป็นไปตามคุณภาพสินคา้”  

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

1.2.2 กลุ่มลูกค้าประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 

 1) ผลิตภณัฑ์ ทางองค์กรไดมี้การกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์ตวัผลิตภณัฑ์

สินคา้ผ่านความร่วมมือกนักับกลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละราย เพื่อจดัวางแผนผลิต
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สินคา้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของตวัในแต่ละห้างเอง เช่น รูปแบบของลกัษณะร้านคา้  

สีท่ีใชก้็เป็นเอกลกัษณ์ของทางหา้งและยงัไม่มีการผลิตในรุ่นหรือแบบน้ีใหก้บักลุ่มลูกคา้รายอ่ืนๆ 

 2) บรรจุภัณฑ์ ทางบริษัทได้มีการกําหนดกลยุทธ์ผ่านทางบรรจุภัณฑ ์ 

โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ สีสัน ท่ีสามารถมองเห็นและสร้างการจดจาํได้เลยว่าเป็นสินคา้จาก

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่รายน้ี ในส่วนห้างคา้ปลีกสมยัใหม่รายอ่ืน ทางบริษทัก็เลือกใชก้ลยทุธ์เดียวกนั

เพียงแต่เปล่ียนในรายละเอียดในจุดไม่สําคญัในบางจุดให้แตกต่างกนัเล็กนอ้ยและสร้างเอกลกัษณ์

ของตวับรรจุภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างเป็นเอกลกัษณ์ของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละท่ี 

 3) ฉลากสินคา้ ทางบริษทัไดมี้การกาํหนดกลยุทธ์ของฉลากสินคา้สําหรับ

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยฉลากสินคา้ตอ้งมีขนาดท่ีเหมาะสม ใช้รูปแบบและตวัอกัษรท่ีทางห้าง

กาํหนด จุดสําคญัคือขอ้มูลทุกชนิดท่ีใส่เขา้ไปตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีสามารถตรวจสอบได ้โดยทุกขอ้มูล

ทางหา้งตน้สังกดัจะทาํการตรวจสอบขอ้มูลก่อนจะสั่งผลิตสินคา้ในทุกคร้ัง 

 

“ทางบริษทัไดมี้การกาํหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์ตวัผลิตภณัฑ์ให้กบักลุ่ม

ลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ทุกรายเพื่อวางแผนผลิตสินคา้ในรุ่นพิเศษ เช่น รูปแบบของผลิตภณัฑ์ท่ี

ไม่ค่อยมีในท้องตลาดและยงัไม่มีการผลิตในรุ่นน้ีให้กบักลุ่มลูกค้ารายอ่ืนๆ ส่วนบรรจุภณัฑ์ก็

เช่นเดียวกนั โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้มีสีสันท่ีสามารถจดจาํไดเ้ลยว่าเป็นสินคา้จากห้างคา้

ปลีกสมยัใหม่รายน้ี ในส่วนห้างคา้ปลีกสมยัใหม่รายอ่ืนๆ ทางบริษทัก็ใชก้ลยุทธ์เดียวกนัและสร้าง

เอกลกัษณ์เฉพาะตวัของผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ให้มีความแตกต่างเป็นเอกลกัษณ์ของห้างคา้ปลีก

สมยัใหม่ในแต่ละท่ี” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 4) ราคา แนวทางการใชก้ลยุทธ์ดา้นราคากบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้

ปลีก สมยัใหม่ เช่น ความพร้อมขององค์กรในการผลิตสินค้าตามท่ีทางห้างกาํหนดได้คราวละ

จาํนวนมากตามท่ีตอ้งการ จึงทาํให้สามารถกาํหนดราคาไดค้่อนขา้งเหมาะสม หลงัจากนั้นทางห้าง

จึงกาํหนดกลยุทธ์ทางด้านราคาของตนเองว่าจะกาํหนดราคาในระดับใด เพราะทางบริษทัผลิต

สินคา้ให้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะสินคา้กบัทางห้างไม่มีจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบน้ีในท่ี

อ่ืน จึงไม่เป็นอุปสรรคในการเปรียบเทียบราคากบัผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้รายอ่ืนๆ ทัว่ไป 
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 “ทางบริษทัมีประสบการณ์สูงกบัการดาํเนินธุรกิจกบัห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ 

เพราะเรามีความสามารถในการออกแบบและผลิตสินคา้ตามแบบท่ีทางห้างกาํหนดไดท่ี้ละจาํนวน

มากๆ จึงทาํให้สามารถกาํหนดราคาไดค้่อนขา้งเหมาะสม หลงัจากนั้นทางห้างจึงกาํหนดกลยทุธ์ใน

ดา้นราคาในลกัษณะใด เพราะทางบริษทัผลิตสินคา้ให้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะกบัห้าง

นั้นๆ” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 5) ช่องทางการจดัจาํหน่าย การใช้กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย

กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี ทางฝ่ายกลยุทธ์การตลาด

ได้มีการศึกษาหาข้อมูลและได้ประชุมหารือกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทห้างค้าปลีกสมัยใหม่  

เพื่อร่วมกนักาํหนดนโยบายเก่ียวกบัการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ร่วมกบัทาง

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ และไดมี้การทาํขอ้ตกลงเป็นหนงัสือสัญญาร่วมกนัในช่วงเวลาระหวา่งท่ีมีการ

ทาํธุรกิจซ้ือขายสินคา้กนั เพราะในระบบหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่การท่ีจะทาํขอ้ตกลงในเร่ืองของธุรกิจ

จะต้องมีการวางแผนร่วมกัน และต้องเห็นชอบในทุกๆเร่ืองร่วมกันตามข้อสัญญาท่ีกําหนด  

โดยส่วนใหญ่การใช้พื้นท่ีหรือช่องทางเพื่อการจดัทาํการส่ือสารการตลาดในห้างคา้ปลีกสมยัใหม่

นั้น ทางบริษทัจะตอ้งมีความพร้อมในทุกดา้น เพราะห้างต่างๆ จะมีสาขามาก และจะทาํการส่ือสาร

การตลาดในทุกสาขาท่ีเปิดจาํหน่าย แต่จะให้ทาํการส่ือสารการตลาดเต็มรูปแบบในสาขาใหญ่ๆ 

เพราะการทาํกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัทางห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ตอ้งมีความพร้อม เช่น 

การจดังบประมาณและความหลากหลายของสินคา้มากพอท่ีจะเกิดความคุม้ค่ากบังบประมาณท่ี

ลงทุนไป และทางกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ท่ีจะคดัเลือกสินคา้จาก

ผูป้ระกอบการท่ีมีความพร้อมในทุกดา้น จึงจะเป็นจุดสนใจในการทาํธุรกิจกบัทางหา้ง” 

 6) การส่งเสริมการตลาด การใช้การส่งเสริมการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ประเภทห้างค้าปลีกสมัยใหม่ทางฝ่ายกลยุทธ์การตลาดได้วางแนวทางการใช้กลยุทธ์ด้านการ

ส่งเสริมการขาย คือ 

 (1) การโฆษณา ทางผูป้ระกอบการจะใช้การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ ตาม

ความพร้อมของงบประมาณ เพราะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ในการคดัเลือกสินคา้ท่ีมียอด

จาํหน่ายและมีคนรู้จกัเป็นลาํดบัตน้ๆ จากการโฆษณาเพื่อการจดัซ้ือสินคา้และนาํมาจดัจาํหน่าย 

 (2) การส่งเสริมการขาย เช่น การเข้าร่วมกิจกรรมในการเพิ่มส่วนลด

พิเศษในช่วงเทศกาลของการขายสินคา้ในช่วงต่างๆ ของปฏิทินการขายสินคา้ราคาพิเศษในแต่ละ

หา้งและในแต่ละช่วงการขายสินคา้ของปีอาจจะมีการแถมสินคา้หรือแจกของพรีเมียม ถา้เป็นช่วงท่ี
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ตอ้งการยอดขายเพิ่มจาํเป็นตอ้งเพิ่มกลยุทธ์ในการขอพื้นท่ีตั้งโชวช่์วงทางเขา้ออกของทางห้างเพื่อ

จดัโชวสิ์นคา้ของทางบริษทัและทาํการโปร์โมทสินคา้และเพิ่มส่วนลดสูงสุด อาจมีการเพิ่มในการ

เล่นเกมส์แจกเส้ือ หรือร่ม เพื่อดึงดูดในการเขา้ชมสินคา้ 

 (3) การประชาสัมพนัธ์ เช่น การเปิดใหเ้ขา้เยีย่มชมในระบบการผลิตผลิตภณัฑ์

ท่ีสวยงาม และการจดัเก็บสินคา้ก่อนส่งมอบเพื่อแสดงถึงศกัยภาพของผูป้ระกอบการ การเขา้ร่วมงาน

กิจกรรมในทุกๆ ดา้นของทางหา้งเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ และความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งคู่คา้ 

 

  “ท่ีผ่านมาทางบริษทัได้วางแนวทางการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย คือ  

การเข้าร่วมกิจกรรมในรูปแบบหลากหลายเพื่อสร้างจุดสนใจในการเพิ่มยอดขายจากกลยุทธ์  

การส่งเสริมการขายมาตลอด เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัทางหา้งในการช่วยกนัผลกัดนัยอดขายใน

ทุกช่วงเทศกาล” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 1.3 การเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด หลงัจากกาํหนดแนวทางและวิธีการ

ส่ือสารการตลาดแลว้ ก็จะเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เพื่อดาํเนินการส่ือสารการตลาด

ต่อไป ซ่ึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจะนาํเสนอในการตอบวตัถุประสงคก์ารวจิยัลาํดบัถดัไป 

 

2.  การใช้เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมทิ จํากดั 

 

 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของบริษทั 

แม่ทองสุกโกลดส์มิท พบวา่ กลุ่มฝ่ายกลยุทธ์การตลาดมีการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ทั้งท่ีแตกต่างและคล้ายคลึงกนัตามสภาวะของตลาด ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ตอบไปในแนวทาง

คลา้ยคลึงกนั โดยแยกตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายการส่ือสารการตลาด ดงัน้ี 

 2.1 การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม 

  วตัถุประสงค์ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ผูป้ระกอบธุรกิจคา้ทองคาํ 

ให้ความสําคญัในการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

เพื่อจูงใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีการรับรู้กบัตราสินคา้ตามวตัถุประสงค์ในการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดก็เพื่อท่ีจะช่วยเพิ่มผลตอบแทนท่ีสูงข้ึนต่อธุรกิจขององคก์ร เพราะนอกจากจะช่วย

เพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน ยงัจะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้ ทาํให้เกิดการ



68 

รับรู้ได้อย่างย ัง่ยืน โดยจาํแนกการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ มีดงัน้ี 

2.1.1 กลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตัวแทนจําหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกค้าใน

ประเทศ 

 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก พบวา่ บริษทัแม่ทองสุก โกล์ดสมิท จาํกดั เลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดงัน้ี 

 1) การโฆษณาผ่านเว็บไซต์ http://www.mtsgold.co.th ท่ี มีแอปพลิเคชั่น

รองรับนกัลงทุนและลูกคา้สามารถซ้ือขายไดผ้่านระบบอินเทอร์เน็ต ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ทนัสมยั

ตามมาตรฐานสากล เนน้การใชก้ลยทุธ์การทาํโฆษณาออนไลน์ 

 2) การใช้ส่ือออนไลน์ รายการออนไลน์  MTS Channal,Facebook LIVE 

YouTube MTS LIVE คือการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาไปยงัเครือข่ายเวบ็ไซต ์เก่ียวกบัขอ้มูล

ข่าวสารแคมเปญการตลาดทันสมัยและโดนใจผู ้บริโภค กิจกรรมประชาสัมพันธ์ ของ MTS  

ข่าวทองคาํ ข่าวหุน้ ข่าวเศรษฐกิจ และบทวเิคราะห์ข่าว MTS Gold 

 3) การส่งขอ้ความภายใตก้ารบริการ SMART SMS ผา่นโครงข่ายอินเทอร์เน็ต 

ไปยงัโทรศัพท์มือถือได้ทุกค่ายท่ีเช่ือมตรงกับทุกเครือข่าย บริการด้วยระบบ Gold Investment 

โครงการ MTS Portal ซ่ึงเป็นเวป็ไซต์ศูนยร์วมบทวิเคราะห์ระบบการวางคาํสั่งบริการแก่ลูกคา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายรวดเร็ว คุณภาพสูง รวมถึงกลุ่มลูกคา้หลกั ประกอบด้วย สถาบนัการลงทุนทองคาํ 

ลูกคา้สถาบนั ลูกคา้บุคคล ร้านคา้ทอง อุตสาหกรรมทองคาํและเงิน โรงรับจาํนาํและบริษทัแจกทอง

สามารถส่ง SMART SMS มีความสะดวกรวดเร็ว ประหยดัค่าใช้จ่ายและเวลา ส่งถึงลูกคา้ไดทุ้กท่ี

ทุกเวลา ตลอด 24 ชัว่โมง 

 4) การส่ือสารผา่นระบบ Call Center เป็นช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ีประหยดั 

สะดวก และรวดเร็วท่ีสุดในการทาํธุรกรรม เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บบริการขอ้มูลข่าวสารทาง

การตลาดหรือข้อมูลทั่วไปสามารถติดต่อส่ือสารได้ตรงตามความต้องการของผูบ้ริโภค และ

ประทบัใจในการใหบ้ริการ ของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

 5) การส่ือสารผ่านช่องทาง MTS Gold Chat คือช่องทางสําหรับพูดคุยเพื่อ

การส่ือสารกบัผูบ้ริโภคบนเวป็ไซต ์โดยเฉพาะการส่ือสารระหวา่งกลุ่มเป้าหมาย ลูกคา้และธุรกิจท่ี

สามารถใช้งานใช้งานในการส่งขอ้ความ รูปภาพ วิดีโอผ่านแอพพลิเคชัน่ท่ีรวดเร็ว ประหยดัเวลา 

และเป็นท่ีนิยมใช้งาน เป็นอนัดบั 1 ท่ีรวบรวมช่องทางการส่ือสารและทาํให้การส่งขอ้ความเป็น

เคร่ืองมือสาํหรับการตลาด และใชง้านได ้24 ชัว่โมง 

http://www.mtsgold.co.th/
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 6) การใช้ส่ือบุคคลคือประธานกรรมการกลุ่ม บริษัท เอ็มทีเอส โกลด ์ 

แม่ทองสุก เป็นผูส่ื้อสารในโอกาสต่าง ๆ เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ และไดรั้บความสนใจ 

จากกลุ่มลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 

  “ทางบริษทัไดจ้ดัทาํแผนการส่ือสารการตลาดมาอย่างต่อเน่ือง โดยมีการเลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมกบัสินคา้และงบประมาณท่ีจดัทาํ และสอดคล้องกบั

แผนงานส่งเสริมการขายซ่ึงจะตอ้งทาํกนัอย่างต่อเน่ือง ฉะนั้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จะช่วย

สร้างการรับรู้ในตวัสินคา้ไดม้ากข้ึน และช่วยสร้างความเขา้ใจความแตกต่างของสินคา้ของบริษทั

กบัสินคา้คู่แข่ง เม่ือกลุ่มเป้าหมายเขา้ใจในตวัสินคา้ในรูปแบบท่ีดี ก็จะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี

ใหก้บัองคก์รผา่นทางการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 2.2.2 กลุ่มลูกค้าประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมัยใหม่  

 ฝ่ายกลยุทธ์การตลาด ใชว้ิธีการโฆษณาสินคา้ผา่นทางหา้งท่ีจดัจาํหน่าย เช่น 

การพิมพใ์บปลิวหรือคูปองส่วนลด เพื่อทาํการส่งเสริมการขายหรือเพื่อการโฆษณาสินคา้ของทางห้าง 

การโฆษณาทางทีวี วิทยุและส่ิงพิมพ ์ในบางช่วงของฤดูการขายซ่ึงส่วนใหญ่กลุ่มลูกคา้จะร่วมกนั

กาํหนดวิธีและพิจารณาทาํการโฆษณา หากแต่ในบางกรณีทางห้างจะขอการสนับสนุนในการ

โฆษณาในรูปแบบของส่วนลดพิเศษ เพื่อนาํส่วนลดท่ีไดไ้ปเป็นงบประมาณส่งเสริมการทาํโฆษณา 

 สําหรับการประชาสัมพนัธ์ ทางกลยุทธ์การตลาดจะเลือกใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดในรูปแบบของการมีพนักงานแนะนําสินค้าประจาํจุดขาย การเปิดการขายใน

รูปแบบของการประชาสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ท่ีเดินมาเลือกซ้ือสินคา้ของห้าง และมีการอธิบาย

แนะนาํสินคา้เพื่อโนม้นา้วความคิดให้หนัมาเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้ของทางบริษทัท่ีมีวางจาํหน่ายใน

หา้งและยงัมีนโยบายการจดัพื้นท่ีในจุดสําคญัของทางห้าง เพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ของทางร้านคา้

สาขาในช่วงเทศกาลสําคญัๆ ร่วมกบัทางห้างเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์และตราสินคา้ให้ประชาชนท่ี

เขา้มาใชบ้ริการในหา้งไดรั้บรู้เก่ียวกบัสินคา้ของทางบริษทั 

 ส่วนการส่งเสริมการตลาด จะปฏิบติัตามการร้องขอจากทางห้างจะมีช่วง

การจดัเทศกาลในการลด แลก แจก แถมสินค้าทางห้างในช่วงทุกฤดูกาล โดยทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งรับนโยบายจากทางหา้งวา่จะมีการส่งเสริมการตลาดในช่วงใด ใชว้ธีิอะไร 

 นอกจากนั้น ยงัใช้ส่ือสารและนําเสนอหรือโชวบ์รรจุภณัฑ์ ซ่ึงค่อนขา้งมี

ความสําคัญเป็นอย่างมาก เพราะนโยบายลําดับต้นๆ ของทางกลุ่มลูกค้าประเภทห้างค้าปลีก
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สมยัใหม่เนน้ไปท่ีรูปแบบของสินคา้และบรรจุภณัฑ ์การขายสินคา้ท่ีประสบความสาํเร็จของหา้งคือ 

การโชว์และขายสินค้าท่ีดูสวยและสะดุดตา ดูทันสมัย บรรจุภัณฑ์จึงต้องถูกออกแบบมาให้

เหมาะสมและเขา้กบัเอกลกัษณ์ และเทศกาลของทางหา้ง 

 

  “ทางบริษทัมีสัดส่วนในการดาํเนินธุรกิจผลิตสินคา้ให้กบัทางกลุ่มลูกคา้ประเภท

ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มากกวา่กลุ่มลูกคา้ประเภทอ่ืน จึงเขา้ใจในระบบการใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดกบัทางหา้งเป็นอยา่งดี จุดหลกัคือ เม่ือทางหา้งมีนโยบายในการขอส่วนลดส่วนแถมสินคา้

ในช่วงฤดูในเทศกาลสาํคญัต่างๆ ในรอบปี ทางบริษทัจะตอบรับนโยบายเพื่อสนบัสนุนการส่งเสริม

การตลาดต่างๆ ของทางห้าง เท่ากบัห้างก็จะช่วยโฆษณาและผลกัดนัสินคา้ของทางบริษทัผ่านทาง

วิธีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของทางห้างเองโดยท่ีบริษทัสนับสนุนด้านส่วนลดพิเศษ

แลว้แต่กรณี” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

3.  ปัจจัยทีนํ่าไปสู่ความสําเร็จในการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมทิ จํากดั 

 

 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก พบวา่ ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จในการใชก้ลยุทธ์การส่ือสาร

การตลาด แบ่งเป็น ปัจจยัภายในองคก์ร และปัจจยัภายนอกองคก์ร ดงัน้ี 

 3.1 ปัจจัยภายในองค์กร ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ปัจจยัภายในองคก์รท่ีนาํไปสู่

ความสําเร็จในการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย บุคลากร นโยบายและการจดัการของบริษทั 

งบประมาณ การมีฝ่ายสร้างสรรค์และผลิตส่ือของบริษทัเอง และการมีประสบการณ์และพื้นฐาน

ทางธุรกิจท่ีมัน่คง 

3.1.1 บุคลากร ในลาํดบัแรกของความสําเร็จในทุกๆ ดา้นของการดาํเนินธุรกิจนั้น

บุคคลแรกท่ีมีบทบาทสําคญัคือ ตวัผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการ จะต้องมีวิสัยทัศน์ทางด้านการ

ส่ือสารการตลาดท่ีกวา้งไกล มองภาพการส่ือสารการตลาดในอนาคตออก หาแนวคิดและเรียนรู้และ

พฒันาปรับเปล่ียนตวัเองอยู่ตลอดเวลาและสามารถนํามาประยุกต์ใช้ให้ถึงเป้าหมาย รู้จกัวิธีการ

ลงทุนให้คุม้ค่าในทุกๆ มิติของธุรกิจ การนาํเทคโนโลยีอนัทนัสมยัมาสนบัสนุนในการทาํงานดา้น

การส่ือสารการตลาดเพื่อรองรับกบัยุคสมยัของการดาํเนินธุรกิจ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างคู่

คา้ดว้ยกนัและพนกังานในองคก์ร รับฟังปัญหาในทุกดา้นของกลุ่มลูกคา้และคนในองคก์ร มีจริยธรรม

ในการประกอบธุรกิจจึงจะนาํพากิจการให้เติบโตและย ัง่ยนื ในส่วนบุคคลประเภทอ่ืนๆ ท่ีมีความสาํคญั

ในองค์กรเช่นเดียวกันคือ ตัวพนักงานในองค์กร จะต้องรับนโยบายของผูบ้ริหารนํามาปฏิบัติ  
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ควรรับและเรียนรู้ส่ิงใหม่ท่ีเก่ียวข้องด้านการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึนทั้งภายนอกและภายใน

องคก์รเพื่อพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลา มีการสรรหาและคดัเลือกบุคลากรท่ีเหมาะสมเขา้มาร่วมงาน

ในองคก์ร การจดัวางจาํนวนคนและตาํแหน่งหนา้ท่ีดา้นการส่ือสารการตลาดในองคก์รใหเ้หมาะสม

การจ่ายค่าตอบแทนเงินเดือนและสวสัดิการอย่างเหมาะสมแก่พนักงาน และยงัตอ้งมีการส่ือสาร

ภายในองค์กรอย่างทั่วถึงอีกด้วย ต้องทาํให้ทุกคนรู้สึกมีส่วนร่วมในการขบัเคล่ือนองค์กรไป

ข้างหน้า ผูบ้ริหารท่ีจะสามารถพูดคุยกับคนในองค์กรได้ทุกระดับ พนักงานท่ีมีทศันคติท่ีดีต่อ

ผูบ้ริหารสามารถส่งผลดีต่อกิจการได้ เพราะส่ิงท่ีขับเคล่ือนองค์กรท่ีแท้จริงก็คือ “คน” หรือ

ทรัพยากรมนุษย ์ 

“ทางบริษทัไดมี้แนวคิดในเร่ืองปัจจยัภายในบริษทัท่ีสนบัสนุนในความสําเร็จ

ของการดาํเนินกิจกรรมทางดา้นการส่ือสารการตลาด คือ ผูบ้ริหารของบริษทัมีแนวคิดทางดา้นการ

ส่ือสารการตลาดและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ตามสถานการณ์อยู่ตลอดเวลา และสามารถนํามา

ประยุกต์ใช้ได้จริง เรามีวิธีการลงทุนให้คุ ้มค่าในทุกๆ ด้านโดยเฉพาะด้านการส่ือสารการตลาด  

มีการสร้างคนรุ่นใหม่เพื่อรองรับเทคโนโลยีใหม่ๆ ในดา้นการส่ือสารการตลาด บริษทัมีการส่งเสริม

พนกังานในองค์กรให้มีการอบรมพฒันาความรู้ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเป็นระยะ 

และมีการจดัสรรงบประมาณในการทาํโฆษณากบัส่ือต่างๆ ทางบริษทัไดมี้การใช้เทคโนโลยีท่ีมี

ประสิทธิภาพและสามารถผลิตส่ือง่ายๆ ดว้ยตนเอง” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกตม สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

3.1.2 นโยบายและการจัดการของบริษัท ผูบ้ริหารท่ีดีมีวิสัยทศัน์นโยบายและการ

จดัการท่ีเหมาะสมในการดาํเนินธุรกิจก็จะบรรลุวตัถุประสงค์ตามมา องคก์รมีนโยบายทั้งในระยะ

สั้ นและระยะยาวท่ีเหมาะสมกับด้านการส่ือสารการตลาดและขนาดขององค์กร ตัวอย่างของ

นโยบายและการจดัการในดา้นการส่ือสารการตลาดขององค์กรเช่น การใช้ทรัพยากรในทุกๆ ดา้น

ขององคก์รให้เกิดประโยชน์คุม้ค่า ไม่วา่จะเป็นทรัพยากรมนุษย ์คนนอ้ยแต่ทาํงานใหญ่ ดา้นเคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดลงทุนอย่างเหมาะสมแต่ไดผ้ลงานท่ีดี นโยบายในการสนับสนุนนักคิดหน้า

ใหม่ เปิดอิสระในด้านความคิดสร้างสรรค์ การประกวดความคิดและประดิษฐ์ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  

มีรางวลัตอบแทนเพื่อเป็นแรงจูงใจให้อย่างเหมาะสม นโยบายสนับสนุนในการเรียนรู้สําหรับ

พนกังานท่ีมีความสนใจในดา้นการส่ือสารการตลาด เช่น การเขา้ฝึกอบรมทั้งในระยะสั้นและระยะ

ยาว นโยบายและการจดัการท่ีดีทาํให้เกิดประสิทธิภาพในทุกๆ ดา้นขององคก์รก็จะเกิดความสําเร็จ

ในการดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมัน่คง 
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 3.1.3 งบประมาณ  เป็นปัจจัยท่ีสําคัญทําให้กิจกรรมดําเนินไปอย่างราบร่ืน  

ทางองค์กรได้เห็นถึงความสําคญัในการจดัสรรงบประมาณท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดของ

องคก์ร เช่น การศึกษาวจิยัและพฒันาดา้นการส่ือสารการตลาดในทุกมิติเพื่อสร้างความเติบโตใหก้บั

ตลาดขององคก์ร ในปัจจุบนัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ล็งเห็นถึงความสาํคญัในการจดัสรรงบประมาณ

ด้านการส่ือสารการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เพราะองค์กรได้เล็งเห็นถึงประสิทธิภาพของการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ จากองค์กรท่ีเคยใช้และประสบความสําเร็จมาแลว้ใน

บางองคก์รธุรกิจของสมาชิกชมรม จึงเป็นตวัอยา่งของการเรียนรู้ท่ีดีและควรจะนาํมาประยกุตใ์ชก้บั

สาขาอ่ืนๆ 

 3.1.4 การมีฝ่ายสร้างสรรค์และผลิตส่ือของบริษัทเอง การมีฝ่ายสร้างสรรค ์ 

และผลิตส่ือของบริษัท เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมทางด้านการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสําคญัเช่น 

เดียวกันกับปัจจยัในด้านอ่ืนๆ ทางบริษัท แม่ทองสุกโกลด์สมิท  เลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารท่ีมี

ประสิทธิภาพและเหมาะสมกับการผลิตส่ือด้วยตนเองภายในองค์กรเพื่อประหยดัทั้ งเวลาและ

ค่าใช้จ่าย ทางบริษทัมีแนวทางรับคนท่ีมีความรู้ความสามารถแบบบูรณาการในการทาํส่ือและ

สามารถใช้เคร่ืองมือในการผลิตส่ือภายในองค์กรเองได้ เช่น การผลิตส่ือส่ิงพิมพ์ ป้ายโปสเตอร์  

ป้ายบิลบอร์ด ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบโลโกแ้ละบรรจุภณัฑ์หรือในการทาํงานศิลป์ต่างๆ 

หรืออาจจะส่งคนท่ีสนใจหรือมีความรู้ขั้นพื้นฐานในองคก์รไปอบรมเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือ เพราะในปัจจุบนัการผลิตส่ือภายในองค์กรเองไม่ใช่เร่ืองยากอีกต่อไป 

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือมีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถเรียนรู้ใชง้านไดไ้ม่ยาก เพราะการ

ใช้บริษทัผลิตส่ือภายนอกทั้งหมดอาจจะมีค่าใชจ่้ายท่ีสูง แต่ในบางกรณียงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทั

ผลิตส่ือมืออาชีพทาํการผลิตส่ือใหก้บัองคก์รในบางงาน 

 3.1.5 การมีประสบการณ์และพื้นฐานทางธุรกิจทีมั่นคง ในเร่ืองของปัจจยัในส่วนน้ี

ก็มีส่วนสําคญักบัการส่ือสารการตลาด เช่น สินคา้ขององคก์ร มีส่วนแบ่งตลาด 30% ของทุกตราสินคา้

ท่ีมีจาํหน่ายในประเทศ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ประเภทธุรกิจคา้ทองคาํรายใหญ่ 

โครงการต่างๆ ในประเทศ และห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีหลายสาขา ตาํแหน่งของตลาดอยูใ่นระดบั 

B+ ราคาระดบั B+ ช่องทางการจดัจาํหน่าย มีทั้งร้านคา้รายใหญ่และรายยอ่ยทัว่ประเทศ หา้งคา้ปลีก

สมัยใหม่ ท่ี มีสาขาทั่วประเทศการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีทั้ งการโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ส่ือออนไลน์ นิตยสารประเภทเคร่ืองประดบั

ต่างๆ มีการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ในการจดั

โปรโมชัน่ขายสินคา้ช่วงราคาพิเศษ เช่น ลดค่ากาํเหน็จ 50% เป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ใหม่เป็น

ตน้ ทางองค์กรเน้นการออกแบบและผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ เพราะหลีกเล่ียงผูผ้ลิตคุณภาพสินคา้
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เกรดตํ่า เพราะมีการแข่งขนัในด้านของคุณภาพค่อนขา้งสูง จากการท่ีมีสินค้าคุณภาพตํ่าท่ีไหล

ทะลกัเขา้มาจาํหน่ายในประเทศ สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงท่ีผลิตจากต่างประเทศก็จะมีราคาสูงกวา่สินคา้

ในระดับคุณภาพเดียวกันจากผูผ้ลิตในประเทศ และสินค้าท่ีนําเข้ามาจากต่างประเทศต้องเสีย

ค่าใช้จ่ายมากกว่า เพราะตอ้งผ่านขั้นตอนในการขนส่งท่ีมีระยะเวลาค่อนขา้งนาน อตัราภาษีและ

ค่าธรรมเนียมสําหรับสินคา้ประเภทต่างๆ ค่าจดัเก็บระหวา่งสินคา้รอการขนส่ง มีหลายขั้นตอนกวา่

จะนาํมาออกวางขายในตลาดได ้

 “ทางบริษทัไดมี้แนวคิดในเร่ืองปัจจยัภายในบริษทัท่ีสนบัสนุนในความสําเร็จ

ของการดาํเนินกิจกรรมทางดา้นการส่ือสารการตลาด คือ ผูบ้ริหารของบริษทัมีแนวคิดทางดา้นการ

ส่ือสารการตลาดและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ตามสถานการณ์อยู่ตลอดเวลา และสามารถนํามา

ประยุกต์ใช้ได้จริง เรามีวิธีการลงทุนให้คุ ้มค่าในทุกๆ ด้านโดยเฉพาะด้านการส่ือสารการตลาด  

มีการสร้างคนรุ่นใหม่เพื่อรองรับเทคโนโลยีใหม่ๆ ในด้านการส่ือสารการตลาด บริษัทมีการ

ส่งเสริมพนกังานในองคก์รใหมี้การอบรมพฒันาความรู้ในการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเป็น

ระยะ และมีการจดัสรรงบประมาณในการทาํโฆษณากบัส่ือต่างๆ ทางบริษทัไดมี้การใชเ้ทคโนโลยี

ท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถผลิตส่ือง่ายๆ ดว้ยตนเอง” 

(ผูจ้ดัการสาขาเซ็นทรัล เวสเกต, สัมภาษณ์ วนัท่ี 10 กนัยายน  2564) 

 

 3.2 ปัจจัยภายนอกองค์กร ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า ปัจจยัภายนอกองค์กรท่ี

นําไปสู่ความสําเร็จในการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์

ทางการเมือง สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ สภาพแวดล้อมทางสังคม เทคโนโลยีการส่ือสาร  

และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 

3.2.1 นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง นโยบายจากภาครัฐและ

สถานการณ์ทางการเมืองซ่ึงองคก์รไดรั้บความอนุเคราะห์จากหน่วยงานภาครัฐในดา้นการส่งเสริม

ในดา้นต่างๆ เช่น โครงการส่งนกัวชิาการและผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการผลิตและออกแบบนวตักรรม

สินคา้ประเภทต่างๆ โดยความร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัของรัฐในการจดัส่งผูเ้ช่ียวชาญมาช่วยให้

คาํแนะนาํและอบรมให้ความรู้ในดา้นต่างๆ ให้เกิดประสิทธิภาพในการประกอบการ เช่น การออกแบบ

นวตักรรมและผลิตสินคา้ใหม่ๆ ให้เหมาะสมกบัตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง และยงัออกเอกสารและ

ตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐให้กบัทางบริษทั จึงสามารถทาํให้เกิด

ความน่าเช่ือถือในสินค้า เพราะมีการรับรองคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี

สนบัสนุนในเร่ืองการส่ือสารการตลาดและทาํใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการจดัจาํหน่ายสินคา้ในตลาด 
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ในส่วนทางดา้นการตลาดต่างประเทศ ทางหน่วยงานจากภาครัฐก็มีนโยบาย

ให้การส่งเสริมดา้นการส่ือสารการตลาดแก่ผูผ้ลิต เช่น นโยบายส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยโดย

การเขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชยย์งักลุ่มประเทศเป้าหมาย มีทั้งการจดังานแสดง

สินคา้ไทยโดยตรง และการเขา้ร่วมงานกบังานแสดงสินคา้โดยประเทศเป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการ

สนบัสนุนโดยตรงจากภาครัฐจึงเป็นช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ีตรงกบัยุทธ์ศาสตร์และกลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดท่ีสาํคญัและมีประสิทธิภาพสูง 

 3.2.2 สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ จากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัทางองค์กร

และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ และกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดเ้กิดความร่วมมือโดยร่วมกนัจดัการดาํเนิน

กิจกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัทาํกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

การจดัแสดงสินคา้และการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อทาํให้

สภาวะกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ 

3.2.3 สภาพแวดล้อมทางสังคม จากสภาพสังคมประเทศไทยในปัจจุบนั โดยเฉพาะ

เทคโนโลยีการส่ือสารท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว องค์กรจึงต้องปรับตวัในทุกๆ ด้านของการ

ดาํเนินกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง เช่น การเปล่ียนแปลงรูปแบบ

การดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัสังคมครอบครัวของไทยเป็นครอบครัวเดียวมากข้ึน คู่สมรสในปัจจุบนั

นิยมแยกครอบครัวออกมาอยู่กันเองมากข้ึน ไม่นิยมอยู่กันเป็นครอบครัวใหญ่เหมือนในอดีต  

และในปัจจุบนัผูค้นก็แต่งงานสร้างครอบครัวกนัช้าหรือไม่แต่งงานอยูค่นเดียว อตัราการเกิดใหม่

ของประชากรก็ลดลงอยา่งมาก และยงัมีเร่ืองของประชากรหญิงมากกวา่ประชากรชาย ในปัจจุบนั

คุณภาพชีวิตและระบบสาธารณสุขของไทยอยู่ในเกณฑ์ท่ีดีจึงทําให้สุขภาพของประชากรมี

แนวโนม้ท่ีประชากรจะมีอายโุดยเฉล่ียสูงข้ึน จึงทาํให้เกิดปัญหาประชากรสูงวยัมากข้ึน ทางองคก์ร

จึงให้ความสําคญัและมีการกาํหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดให้กบักลุ่มผูสู้งวยัและสตรีมาก

ข้ึน เช่น ทาํการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ เช่น การใชง้านของสินคา้ในปัจจุบนั ผูสู้งอายหุรือสตรีทาง

บริษทัไดอ้อกแบบรูปลกัษณ์และการใชง้านแบบง่ายๆ ของสินคา้ไวร้องรับ ในส่วนเร่ืองของการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในสังคมในยุคน้ีเร่ิมเน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน เพราะเคร่ืองมือรับ

ส่ือมีใช้กันอย่างแพร่หลาย เช่น สมาร์ทโฟน ส่วนทางด้านตลาดต่างประเทศก็ไม่แตกต่างจาก

ประเทศไทยเท่าไรนัก จะมีทางประเทศในแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลางท่ีจาํนวนประชากรมี

เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วตามนโยบายทางการเมือง ซ่ึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจสําหรับองค์กร สําหรับ

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในภูมิภาคท่ีกล่าวถึงไม่นิยมทาํการส่ือสารการตลาดในระบบออนไลน์ 

เพราะประเทศแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลาง ส่วนใหญ่การส่ือสารออนไลน์ต้องผ่านการ

ตรวจสอบคดักรองขอ้ความอกัษร รูปภาพ เสียง หรือเวบ็ไซต์ต่างๆ จะตอ้งผ่านหน่วยงานรัฐเพื่อ
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ตรวจสอบก่อนนาํไปเผยแพร่ ซ่ึงไม่มีอิสระในการใช้ส่ือออนไลน์กนัมากนกั องคก์รจึงจาํเป็นตอ้ง

ทาํการตลาดแบบเผชิญหนา้คือไปออกงานแสดงสินคา้หรือไปเจรจาธุรกิจแบบเผชิญหนา้จึงจะสร้าง

ความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดม้ากกวา่ 

3.2.4 เทคโนโลยีการส่ือสาร ในสภาวะปัจจุบันผู ้ผลิตจากหลายภูมิภาคมีการ

แข่งขนัการผลิตสินคา้และแย่งส่วนแบ่งของตลาดกนั จึงเกิดผลกระทบกบัองค์กรกบัผูผ้ลิตสินคา้

ประเภทเดียวกนัจากประเทศต่างๆ จึงมีการนาํการใชเ้ทคโนโลยทีางดา้นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

มาใชเ้พื่อยกระดบัการส่งเสริมการตลาดขององคก์รเพื่อแข่งขนักบัตลาดทั้งในและต่างประเทศจาก

ผูผ้ลิตจากประเทศต่างๆ และไดมี้การร่วมกนัพฒันาช่องทางการส่ือสารแบบเด่ียวและกลุ่มควบคู่กนั

ไป เช่น การจดัทาํและพฒันาเวป็ไซตข์องบริษทัต่างๆ ของสมาชิกในสมาคมผูค้า้ทองแห่งประเทศ

ไทยและลิงคเ์ขา้กบัเวป็ไซต์ของชมรมซ่ึงจะทาํให้ผูท่ี้สนใจหรือกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทไดเ้กิดความ

สะดวกในการติดต่อเพื่อรับทราบขอ้มูลทุกอยา่งท่ีตอ้งการทราบหรือเขา้ชมเวป็ไซต์ดูก่อนเพื่อเช็ค

ขอ้มูลเบ้ืองต้น ส่วนทางด้านการจดัทาํบรรจุภณัฑ์ แผ่นผบั แคตตาล็อกสินค้า หรือป้ายโฆษณา

สินคา้ รวมถึงการออกงานแสดงสินคา้ และมีการส่งเสริมให้พนกังานมีความรู้ความสามารถในการ

ส่ือสารการตลาดไปยงัลูกค้า สนับสนุนให้พนักงานมีความความรู้เร่ืองเทคโนโลยีสมัยใหม่ 

ความคิดสร้างสรรค์ในการท่ีจะคิด รูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงาน 

เป็นตน้ ส่งเสริมใหพ้นกังานไดรั้บการอบรมในเร่ืองของเทคโนโลยสีาํหรับการส่ือสารการตลาด  

1) กฎหมายที่เกี่ยวข้อง ปัจจยัสุดท้ายท่ีสนับสนุนในด้านกฎหมายกบักลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาด ทางองค์กรได้ให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก เพราะผลกระทบท่ีเก่ียวกับด้าน

กฎหมายจะตอ้งปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณาและส่ือทุกชนิด 

ทั้งในและต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือ สคบ. (สํานกังานคณะกรรมการคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค) หากผลิตหรือจดัจาํหน่ายสินคา้มาตรฐานตํ่ากว่าที่ระบุไวท้างผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิที่จะ

ร้องเรียนผา่น สคบ. เพื่อตรวจสอบตามขั้นตอนของกฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค และยงัมีพระราชบญัญติั

กฎหมายต่างๆ ของทางกระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุตสาหกรรมไวค้วบคุมผูป้ระกอบการ 

เพื่อดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดและผลิตสินคา้ให้เป็นไปอย่างมีคุณภาพในระดบัสากล 

  “ทางบริษทัมีแนวคิดในเร่ืองปัจจยัท่ีส่งเสริมการส่ือสารการตลาดจากภายนอก

บริษทั ปัจจยันโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง ทางบริษทัไดรั้บการส่งเสริมในดา้น

ต่างๆ จากภาครัฐ เช่น การออกตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากภาครัฐให้กบัทางบริษทั 

ทางดา้นตลาดต่างประเทศภาครัฐมีนโยบายให้การส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยโดยผา่นการแสดง

สินคา้ยงักลุ่มประเทศเป้าหมาย ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจทางบริษทัและกลุ่มลูกคา้ในประเทศและกลุ่ม

ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดร่้วมมือกนัจดัแสดงสินคา้และการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ปัจจยัดา้นสังคมทาง
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บริษทัมีการใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของสังคม 

ในส่วนการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในสังคมยุคน้ีเร่ิมเน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน และมี

การทาํการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ ส่วนปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ส่ือสารการตลาด มีการจดัทาํเวบ็ไซตข์องบริษทัเพื่อเขา้ชมขอ้มูลเบ้ืองตน้ของสินคา้และบริการก่อน 

ส่วนปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มดา้นการส่ือสารการตลาด ทางบริษทัเลือกใช้กลยุทธ์และ

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอยา่งเหมาะสม เพราะผูบ้ริโภคในประเทศส่วนใหญ่ชอบซ้ือสินคา้ท่ี

ไดรั้บรู้มาจากการโฆษณา ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นกฎหมายกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ทางบริษทั

ไดใ้ห้ความสาํคญัเป็นอยา่งมาก เพราะผลกระทบท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นกฎหมายจะตอ้งปฏิบติัตามอยา่ง

เคร่งครัด” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดของบริษทั แม่ทองสุกโกลดส์มิท , สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี 7 กนัยายน 2564) 



 

บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การวจิยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั” มีวตัถุประสงค์

เพื่อศึกษา 1) วิธีการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั 2) การใช้เคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั และ 3) ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จ

ของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ แหล่งขอ้มูลมี 2 แหล่ง ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลบุคคล

หรือผูใ้หข้อ้มูลหลกั ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด และผูจ้ดัการสาขาของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท 

จาํกัด จาํนวน 4 คน เลือกตัวอย่างโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง และแหล่งข้อมูลจากเอกสารท่ี

เก่ียวข้อง กับการกําหนดการส่ือสารการตลาด และเว็บไซต์ของบริษัท แม่ทองสุกโกลด์สมิท 

เคร่ืองมือการวิจยั ได้แก่ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงมีโครงสร้าง การรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการ

สัมภาษณ์เชิงลึก และดาํเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการสร้างขอ้สรุป 

สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ มีดงัน้ี 

 

1.  สรุปผลการวจิัย  

 

 สรุปผลการวิจยัการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั แบ่งเป็น 

3 ประเด็นตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ดงัน้ี 

1.1 วธีิการส่ือสารการตลาดของ บริษัท แม่ทองสุก โกลด์สมิท จํากดั 

 ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า บริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท  มีวิธีการส่ือสาร

การตลาดโดยเร่ิมจากการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย กาํหนดแนวทางการส่ือสาร

การตลาด และเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดงัน้ี  

 1.1.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท 

จาํกดั ไดใ้ช้การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้

ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ และกลุ่มลูกคา้ประเภทห้างหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยแต่ละ

กลุ่มมีพฤติกรรมทั้งส่วนท่ีคลา้ยคลึงกนัและแตกต่างกนัดงัน้ี 
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1) กลุ่มลูกคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ ลูกคา้ในกลุ่มน้ีเป็นประเภท 

ตวัแทนจาํหน่ายสินคา้รายใหญ่ เช่น ลูกคา้ในกลุ่มน้ีจะมีโรงงานผลิตสินคา้เป็นของตนเองอยู่แลว้ 

แต่มีธุรกิจการจดัจาํหน่ายสินคา้แบบครบวงจรจึงจะตอ้งสั่งผลิตหรือซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืนเพื่อ

เพิ่มศกัยภาพในการดาํเนินธุรกิจภายใตต้ราสินคา้ตวัเอง โดยจะสั่งผลิตภายใตรุ่้นหรือแบบทัว่ไป

หรือแบบเฉพาะของตนเอง เน้นคุณภาพสินคา้เกรดมาตรฐานทัว่ไป และตอ้งการจดัจาํหน่ายตรา

สินคา้ของตนเอง 

ผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีสามารถซ้ือสินคา้โดยตรงจาก

โรงงานผูผ้ลิต เช่น บริษทัหรือตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ขนาดกลางและขนาดเล็ก ท่ีมีการจดัจาํหน่าย

สินค้าประเภทน้ีแบบครบวงจรหรือเฉพาะทาง ส่วนใหญ่จะสั่งซ้ือสินค้าท่ีเป็นแบบมาตรฐานท่ี

สามารถจดัจาํหน่ายในทอ้งตลาดไดท้ัว่ไป และนิยมจาํหน่ายสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจากผูผ้ลิตหรือเป็นท่ี

ยอมรับในทอ้งตลาดแลว้ ประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตมกัจะเลือกสั่งสินคา้จากผูผ้ลิตตามแบบ

ความนิยมในตลาดซ่ึงง่ายต่อการจดัจาํหน่าย 

 กลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจะสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตสินคา้จากผูผ้ลิตในคราวละจาํนวน

มากเพื่อใชใ้นการเนน้วา่จะใชต้ราสินคา้ของแบรนด์ไหนเพียงเนน้แต่คุณภาพสินคา้และราคาตามท่ี

ตกลงกนัเท่านั้น ประเภทสินคา้ท่ีสั่งซ้ือหรือสั่งผลิตเน้นแต่เฉพาะหมวดสินคา้ท่ีนาํไปใช้งาน หรือ

เก็บออมเท่านั้น ประเภทสินคา้ท่ีกลุ่มลูกคา้ในกลุ่มน้ีเลือกซ้ือ 

 2) กลุ่มลูกคา้ประเภทห้างหรือร้านค้าปลีกสมยัใหม่ ห้างหรือร้านคา้ปลีก

สมยัใหม่ต่างๆ เข่น ห้างทองตามจงัหวดัต่างๆ และปริมณฑล ลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีกาํลงัการสั่งซ้ือกบั

ผูป้ระกอบการของบริษทัมีตวัเลขสูง มกัจะนิยมสั่งผลิตสินคา้ราคามาตรฐานรูปลกัษณ์ท่ีทนัสมยั 

โดยเฉพาะเร่ืองลวดลายสวยงามดูสะดุดตาผูใ้ช้ ส่วนคุณภาพของสินค้านิยมเลือกแบบสินค้า

มาตรฐานลงไปถึงคุณภาพราคา และยงัมีนโยบายทดลองจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบใหม่ท่ียงัไม่มี

จาํหน่ายในทอ้งตลาดทัว่ไปอีกดว้ย ชอบเป็นผูน้าํหาสินคา้แปลกๆ มาจดัจาํหน่าย ในบางรายการ

สินค้าท่ีจาํหน่ายได้ตวัเลขสูงจะขอสิทธ์ิจดัจาํหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียว โดยมีหลายสาขาอยู่ตามเขต

จงัหวดัใหญ่ๆ แต่จะมีสาขามากท่ีสุดจะกระจุกตวัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 1.1.2 การกําหนดแนวทางการส่ือสารการตลาด ภายหลงัจากวิเคราะห์พฤติกรรม

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายแลว้ ก็จะกาํหนดการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั 

โดยยึดส่วนประสมการตลาด (4P) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย  

การส่งเสริมการขาย เป็นหลกั ซ่ึงการกาํหนดแนวทางการส่ือสารการตลาดของลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่มจะมี

แนวทางท่ีคลา้ยคลึงกนัเพราะเป็นสินคา้ประเภทท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนัหรือโดยแยกตามประเภท
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ของกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การตลาดคลา้ยคลึงกนัเพราะเป็นสินคา้ประเภทใกลเ้คียงกนัหรืออยู่ใน

หมวดสินคา้ประเภทเด่ียวกนั แต่อาจจะมีส่วนแตกต่างกนัในรายละเอียดบา้ง ดงัน้ี 

1) กลุ่มลูกคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ 

 (1) ผลิตภณัฑ์ เป็นผลิตภณัฑ์และคุณลกัษณะของสินคา้จะมีการตกลง 

บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั กบัผูซ้ื้อ ซ่ึงเป็นรายใหญ่ของตลาดนั้นๆ เช่น ผูจ้ดัจาํหน่ายราย

ใหญ่ระดบัประเทศ หรือ ระดบัภาค ผูจ้ดัจาํหน่ายรายใหญ่ระดบัจงัหวดั และกลุ่มลูกคา้ประเภทราย

ใหญ่ มีการตกลงสั่งผลิตสินคา้ในระดับคุณภาพและราคามาตรฐาน กลุ่มลูกคา้จะเป็นผูก้าํหนด

รูปแบบ มาตรฐานของผลิตภณัฑ์ตามท่ีตอ้งการ เช่น ตอ้งการรูปแบบลวดรายท่ีสวยงาม และมีแพก็เกจ

ท่ีสายงามความแขง็แรง ของตวัผลิตภณัฑใ์นแบบมาตรฐานสูง 

 (2) บรรจุภณัฑ์ ในส่วนรูปแบบของบรรจุภณัฑ์และการบรรจุสินคา้ กลุ่ม

ลูกคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศจะใช้รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ตามท่ีผูผ้ลิตกาํหนดมาและ

ยงัข้ึนอยูก่บัวา่สินคา้ตอ้งการจะวางขายในรูปแบบใด จาํนวนมากๆ หรือ จดัจาํหน่ายในลกัษณะแบบ 

หรืออาจมีรูปแบบการแบ่งแยกขนาดบรรจุของสินคา้ช้ินใหญ่หรือช้ินเล็ก นํ้ าหนกัของสินคา้ หนกัหรือ

เบาเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย บรรจุภณัฑ์ของผูป้ระกอบการจึงมีรูปแบบหลายขนาดตามความเหมาะสม

ของตลาดของกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่าย ในส่วนกลุ่มลูกคา้ประเภทโครงการต่างๆ 

ในประเทศ บรรจุภณัฑ์จะไม่เน้นความสําคญัมากหนกัเน่ืองจากตอ้งการจะลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็น

ต่อตวัสินคา้ใหม้ากท่ีสุด แค่ใหมี้ความแขง็แรง สวยงามเพียงพอต่อการจดัส่งเท่านั้น 

 (3) ฉลากสินคา้ ในส่วนขอ้มูลรายละเอียดสินคา้ กลุ่มลูกคา้ทุกประเภท

จะให้ทางผูป้ระกอบการชมรมต้องระบุข้อมูลตราสินค้า ช่ือผู ้ผลิต แหล่งผลิต ตราสัญลักษณ์

มาตรฐานรับรองสินคา้ วนั เดือน ปี ท่ีผลิต นํ้ าหนักสุทธิ ราคา สคบ. และขอ้มูลอ่ืนๆ ท่ีผูส้ั่งผลิต

ตอ้งการใหใ้ส่ระบุลงในฉลากสินคา้ 

 (4) ราคา การกาํหนดราคาของสินคา้ประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ 

และร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศจะมีการตกลงและให้คาํปรึกษากบักลุ่มลูกคา้กนัก่อนว่าจะเลือก

สินคา้คุณภาพใดลงสู่ตลาด เพราะตลาดของกลุ่มลูกคา้ในแต่ละบริษทัจะมีระดบัท่ีแตกต่างกนั และ

คุณภาพสินคา้ในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงก็เป็นสินคา้ราคาตํ่า ทางผูป้ระกอบการจึงมุ่งเนน้แต่ผลิตท่ีมี

คุณภาพแต่ราคาตามกลไกตลาดเพื่อเป็นทางเลือกของตลาดท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคา

ตามกลไกลตลาดเพื่อเป็นทางเลือกของตลาดท่ีตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงในส่วนของกลุ่มลูกคา้

ร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ ทางผูป้ระกอบการจะเลือกติดต่อกบัโรงงานท่ีมีมาตรฐานท่ีมีช่ือเสียง

และนิยมเลือกใชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพระดบัสูงเพื่อใหเ้ขา้กบัแนวทางกลยทุธ์ท่ีไดว้างไว ้
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 (5) ช่องทางการจดัจาํหน่าย กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศและกลุ่มลูกคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ ซ่ึงมีการจดัจาํหน่ายสินคา้ให้กบัทางกลุ่มลูกคา้ขนาด

ใหญ่และขนาดกลางโดยตรง จุดสําคญัคือ ตอ้งส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้ง ครบถ้วนให้ตรงเวลากบัลูกคา้

เพราะการจดัส่งท่ีไม่ตรงตามขอ้ตกลง อาจเกิดมีการปรับล่าชา้ หรือ การยกเลิกคาํสั่งซ้ือ หรือมีการ

แบ่งการจดัส่งสินคา้ตามฤดูกาลขายในแต่ละปี หรือตามสภาวะเศรษฐกิจ เพื่อไม่สร้างภาระและแรง

กดดันให้กบัลูกค้าเช่น ในการวางแผนการผลิตหรือการจดัเก็บสินค้าคงคลงัไวใ้ห้กับลูกค้าราย

ใหญ่ๆ ในบางรายเพราะสินคา้บางประเภทในบางเวลาอาจมียอดขายไม่คงท่ี ในบางเดือนอาจขาย

สินคา้ไดม้ากกว่าเป้าท่ีวางไว ้สินคา้บางประเภทไม่อาจปล่อยให้ขาดแคลนจากตลาดได้ในระยะ

เวลานานเพราะจะทาํใหสิ้นคา้จากคู่แข่งสามารถจะแทรกเขา้สู่ตลาดไดง่้ายทนัที 

 (6) การส่งเสริมการตลาด กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายใน

ประเทศและกลุ่มลูกคา้โครงการต่างๆ ในประเทศ ได้มีการใช้กลยุทธ์ผ่านการส่งเสริมการตลาด 

ดงัต่อไปน้ี 

 ก. การโฆษณา ในส่วนของการโฆษณาสําหรับกลุ่มลูกคา้ประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศค่อนขา้งจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองการใชส่ื้อบางชนิดและมีหลายช่องทางใน

การทาํโฆษณา ไดแ้ก่ โฆษณาทาง TV จะไม่ค่อยมีการเลือกใชม้ากนกัเพราะราคาในการลงโฆษณา

ค่อนขา้งสูงและไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน ส่วนทางดา้นวิทยุทางผูป้ระกอบการไม่นิยมใช้เช่นเดียวกนั

เพราะมองวา่เป็นการโฆษณาท่ีลา้สมยัไม่ตรงเป้าหมาย ส่วนทางดา้นบิลบอร์ดถือเป็นการโฆษณาท่ี

ผูป้ระกอบการมองวา่ตรงเป้าหมายท่ีสุด เพราะเป็นการลงทุนไม่สูงแต่ไดผ้ลท่ีดีมาก สุดทา้ยทางดา้น

เว็บไซต์หรือทางออนไลน์ ส่ือน้ีค่อนข้างใหม่สําหรับผูป้ระกอบการแต่ผลตอบรับยงัไม่ค่อยดี

เท่าท่ีควรอาจยงัตอ้งใชเ้วลาและปรับปรุงการนาํเสนอในบางจุด ทุกส่ือโฆษณาท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะมี

ส่วนช่วยกระตุน้และสร้างการรับรู้ของผูใ้ช้และยงัสร้างแรงกดดนัให้กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศว่าสินคา้ถ้าติดตลาดหรือเร่ิมเป็นท่ี

ยอมรับแล้วต้องรักษายอดขายให้เติบโตอย่างต่อเน่ือง เพราะอาจมีคู่แข่งของกลุ่มลูกค้าธุรกิจ

ประเภทตวัแทนจาํหน่ายอ่ืนๆ อาจหันมาสนใจสินคา้และสั่งซ้ือจากผูป้ระกอบการกลุ่มตวัอย่างก็

เป็นได ้แต่ในส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศมีการรับรู้ถึงการ

โฆษณาในประเภทต่างๆ แบบเดียวกนักบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ 

สามารถใชก้ารโฆษณาเพื่อสร้างการรับรู้ร่วมกนัได ้

 ข. การส่งเสริมการขาย เช่น การแถมสินค้า การแจกของพรีเม่ียม 

การตั้งเป้าของยอดขาย รายเดือน รายไตรมาส รายปี เพื่อรับของรางวลั ในส่วนการส่งเสริมการขาย

เป็นกลยุทธ์สําคัญสําหรับผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีใช้กับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตวัแทน
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จาํหน่ายในประเทศ เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทชอบของแถมหรือการทาํเป้าเพื่อแลกของรางวลั

จูงใจทุกประเภท แต่สําหรับกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศจะนิยมรับเป็น

ส่วนลดพิเศษมากกวา่เพราะจะจบในการซ้ือขายในแต่ละคร้ัง 

 ค. การประชาสัมพันธ์ สําหรับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทตัวแทน

จาํหน่ายในประเทศจะใชอ้อกบูทแสดงสินคา้ในสถานท่ีต่างๆ เช่น ในห้างสรรพสินคา้ ในส่วนของ

ห้างร้านหรือสถานประกอบการของลูกคา้ การเล่นเกมส์แจกรางวลั การแนะนาํสินคา้ตวัอยา่งเพื่อ

สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อสินคา้ เพราะในบางคร้ังผูผ้ลิตอาจจะตอ้งช่วยลูกคา้ใน

บางรายในการทาํประชาสัมพนัธ์ของสินคา้เน่ืองจากลูกคา้ในบางรายมีขอ้จาํกดัในดา้นงบประมาณ 

ในส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทร้านคา้ปลีกต่างๆ ในประเทศ การประชาสัมพนัธ์จะใช้ในลกัษณะ

ของการเชิญคณะบริหารของกลุ่มลูกค้าเข้าเยี่ยมชมถึงระบบการตลาดและการจัดกิจกรรม 

ประชาสัมพนัธ์ การสมนาคุณใหก้บัลูกคา้เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ 

 ง. การขายสินคา้ คงคา้งสตอ๊ค ในช่วงปลายปีจะมีงานขายสินคา้ของ

โรงงานในสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึง โดยนาํสินคา้ตกรุ่น สินคา้มีตาํหนิ เพื่อนาํออกมาระบายสินคา้

คา้งสตอ๊คในราคาพิเศษ ลดค่ากาํเหน็จ เช่น ลดค่ากาํเหน็จ 50% หรือฟรีค่ากาํเหน็จ 

 2) กลุ่มลูกคา้ประเภทหา้งหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 

 (1) ผลิตภัณฑ์ ทางองค์กรได้มีการกําหนดแนวทางการใช้กลยุทธ์ตัว

ผลิตภณัฑสิ์นคา้ผา่นความร่วมมือกนักบักลุ่มลูกคา้หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละราย เพื่อจดัวางแผน

ผลิตสินค้าในรูปแบบท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของตวัในแต่ละห้างเอง เช่น รูปแบบของลักษณะ

ร้านคา้ สีที่ใชก้็เป็นเอกลกัษณ์ของทางห้างและยงัไม่มีการผลิตในรุ่นหรือแบบน้ีให้กบักลุ่มลูกคา้

รายอ่ืนๆ 

 (2) บรรจุภณัฑ์ ทางบริษทัได้มีการกาํหนดกลยุทธ์ผ่านทางบรรจุภณัฑ ์

โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ สีสัน ท่ีสามารถมองเห็นและสร้างการจดจาํได้เลยว่าเป็นสินคา้จาก

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่รายน้ี ในส่วนห้างคา้ปลีกสมยัใหม่รายอ่ืน ทางบริษทัก็เลือกใชก้ลยทุธ์เดียวกนั

เพียงแต่เปล่ียนในรายละเอียดในจุดไม่สําคญัในบางจุดให้แตกต่างกนัเล็กนอ้ยและสร้างเอกลกัษณ์

ของตวับรรจุภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างเป็นเอกลกัษณ์ของหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ในแต่ละท่ี 

 (3) ฉลากสินค้า ทางบริษัทได้มีการกําหนดกลยุทธ์ของฉลากสินค้า

สําหรับร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยฉลากสินคา้ตอ้งมีขนาดท่ีเหมาะสม ใชรู้ปแบบและตวัอกัษรท่ีทาง

ห้างกาํหนด จุดสําคญัคือขอ้มูลทุกชนิดท่ีใส่เขา้ไปตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีสามารถตรวจสอบได ้โดยทุก

ขอ้มูลทางหา้งตน้สงักดัจะทาํการตรวจสอบขอ้มูลก่อนจะสั่งผลิตสินคา้ในทุกคร้ัง 
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 (4) ราคา แนวทางการใช้กลยุทธ์ด้านราคากบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ห้างคา้ปลีก สมยัใหม่ เช่น ความพร้อมขององคก์รในการผลิตสินคา้ตามท่ีทางห้างกาํหนดไดค้ราว

ละจาํนวนมากตามท่ีตอ้งการ จึงทาํให้สามารถกาํหนดราคาไดค้่อนขา้งเหมาะสม หลงัจากนั้นทาง

ห้างจึงกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคาของตนเองวา่จะกาํหนดราคาในระดบัใด เพราะทางบริษทัผลิต

สินคา้ให้ในรูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะสินคา้กบัทางห้างไม่มีจาํหน่ายสินคา้ในรูปแบบน้ีในท่ี

อ่ืน จึงไม่เป็นอุปสรรคในการเปรียบเทียบราคากบัผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้รายอ่ืนๆ ทัว่ไป 

 (5) ช่องทางการจดัจาํหน่าย การใชก้ลยุทธ์ทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

กบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี ทางฝ่ายกลยุทธ์การตลาด

ได้มีการศึกษาหาข้อมูลและได้ประชุมหารือกับกลุ่มลูกค้าธุรกิจประเภทห้างค้าปลีกสมัยใหม่  

เพื่อร่วมกนักาํหนดนโยบายเก่ียวกบัการใช้กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ร่วมกบัทาง

หา้งคา้ปลีกสมยัใหม่ และไดมี้การทาํขอ้ตกลงเป็นหนงัสือสัญญาร่วมกนัในช่วงเวลาระหวา่งท่ีมีการ

ทาํธุรกิจซ้ือขายสินคา้กนั เพราะในระบบหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่การท่ีจะทาํขอ้ตกลงในเร่ืองของธุรกิจ

จะต้องมีการวางแผนร่วมกัน และต้องเห็นชอบในทุกๆ เร่ืองร่วมกันตามข้อสัญญาท่ีกําหนด  

โดยส่วนใหญ่การใช้พื้นท่ีหรือช่องทางเพื่อการจดัทาํการส่ือสารการตลาดในห้างคา้ปลีกสมยัใหม่

นั้น ทางบริษทัจะตอ้งมีความพร้อมในทุกดา้น เพราะห้างต่างๆ จะมีสาขามาก และจะทาํการส่ือสาร

การตลาดในทุกสาขาท่ีเปิดจาํหน่าย แต่จะให้ทาํการส่ือสารการตลาดเต็มรูปแบบในสาขาใหญ่ๆ 

เพราะการทาํกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัทางห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ตอ้งมีความพร้อม เช่น 

การจดังบประมาณและความหลากหลายของสินคา้มากพอท่ีจะเกิดความคุม้ค่ากบังบประมาณท่ี

ลงทุนไป และทางกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้งคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ท่ีจะคดัเลือกสินคา้จาก

ผูป้ระกอบการท่ีมีความพร้อมในทุกดา้น จึงจะเป็นจุดสนใจในการทาํธุรกิจกบัทางหา้ง” 

 (6) การส่งเสริมการตลาด การใช้การส่งเสริมการตลาดกับกลุ่มลูกค้า

ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ทางฝ่ายกลยุทธ์การตลาดไดว้างแนวทางการใช้กลยุทธ์ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย คือ 

 ก. การโฆษณา ทางผูป้ระกอบการจะใช้การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ 

ตามความพร้อมของงบประมาณ เพราะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่มีหลกัเกณฑ์ในการคดัเลือกสินคา้ท่ีมี

ยอดจาํหน่ายและมีคนรู้จกัเป็นลาํดบัตน้ๆ จากการโฆษณาเพื่อการจดัซ้ือสินคา้และนาํมาจดัจาํหน่าย 

 ข. การส่งเสริมการขาย เช่น การเขา้ร่วมกิจกรรมในการเพิ่มส่วนลด

พิเศษในช่วงเทศกาลของการขายสินคา้ในช่วงต่างๆ ของปฏิทินการขายสินคา้ราคาพิเศษในแต่ละ

หา้งและในแต่ละช่วงการขายสินคา้ของปีอาจจะมีการแถมสินคา้หรือแจกของพรีเมียม ถา้เป็นช่วงท่ี

ตอ้งการยอดขายเพิ่มจาํเป็นตอ้งเพิ่มกลยุทธ์ในการขอพื้นท่ีตั้งโชวช่์วงทางเขา้ออกของทางห้างเพื่อ
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จดัโชวสิ์นคา้ของทางบริษทัและทาํการโปรโมทสินคา้และเพิ่มส่วนลดสูงสุด อาจมีการเพิ่มในการ

เล่นเกมส์แจกเส้ือ หรือร่ม เพื่อดึงดูดในการเขา้ชมสินคา้ 

 ค. การประชาสัมพนัธ์ เช่น การเปิดให้เขา้เยี่ยมชมในระบบการผลิต

ผลิตภณัฑ์ทีสวยงาม และการจดัเก็บสินคา้ก่อนส่งมอบเพื่อแสดงถึงศกัยภาพของผูป้ระกอบการ  

การเขา้ร่วมงานกิจกรรมในทุกๆ ด้านของทางห้างเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ และความสัมพนัธ์อนัดี

ระหวา่งคู่คา้ 

 1.1.3 การเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด หลงัจากกาํหนดแนวทางและ

วิธีการส่ือสารการตลาดแล้ว ก็จะเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เพื่อดาํเนินการส่ือสาร

การตลาดต่อไป ดงัผลการวจิยัท่ีจะนาํเสนอในขอ้ 2. 

 1.2 การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของ บริษัท แม่ทองสุก โกลด์สมิท จํากดั 

  ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดของ

บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท  จาํกดั พบว่า กลุ่มฝ่ายกลยุทธ์การตลาดมีการเลือกใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดทั้ งท่ีแตกต่างและคล้ายคลึงกันตามสภาวะของตลาด โดยแยกตามกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายการส่ือสารการตลาด ดงัน้ี 

 1.2.1 การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม 

 วตัถุประสงค์ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ผูป้ระกอบธุรกิจคา้

ทองคาํ ใหค้วามสําคญัในการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายมาก

ท่ีสุด เพื่อจูงใจให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีการรับรู้กบัตราสินคา้ตาม วตัถุประสงคใ์นการใช้เคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดก็เพื่อท่ีจะช่วยเพิ่มผลตอบแทนท่ีสูงข้ึนต่อธุรกิจขององคก์ร เพราะนอกจากจะ

ช่วยเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึน ยงัจะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ และภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อตราสินคา้ ทาํให้เกิด

การรับรู้ไดอ้ยา่งย ัง่ยืน โดยจาํแนกการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท

ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศ มีดงัน้ี 

1) กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ใน

ประเทศ 

 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า บริษัท แม่ทองสุก โกลด์สมิท จํากัด 

เลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดงัน้ี 

 (1) การโฆษณาผา่นเวบ็ไซต ์http://www.mtsgold.co.th ท่ีมีแอปพลิเคชนั

รองรับนกัลงทุนและลูกคา้สามารถซ้ือขายไดผ้่านระบบอินเทอร์เน็ต ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ทนัสมยั

ตามมาตรฐานสากล เนน้การใชก้ลยทุธ์การทาํโฆษณาออนไลน์ 

http://www.mtsgold.co.th/
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 (2) การใชส่ื้อออนไลน์ รายการออนไลน์ MTS Channal Facebook LIVE 

YouTube MTS LIVE คือการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาไปยงัเครือข่ายเวบ็ไซต ์เก่ียวกบัขอ้มูล

ข่าวสารแคมเปญการตลาดทนัสมยัและโดนใจผูบ้ริโภค กิจกรรมประชาสัมพนัธ์ ของ MTS ข่าวทองคาํ 

ข่าวหุน้ ข่าวเศรษฐกิจ และบทวเิคราะห์ข่าว MTS Gold 

 (3) การส่งขอ้ความภายใตก้ารบริการ SMART SMS ผา่นโครงข่ายอินเทอร์เน็ต 

ไปยงัโทรศัพท์มือถือได้ทุกค่ายท่ีเช่ือมตรงกับทุกเครือข่าย บริการด้วยระบบ Gold Investment 

โครงการ MTS Portal ซ่ึงเป็นเวป็ไซต์ศูนยร์วมบทวิเคราะห์ระบบการวางคาํสั่งบริการแก่ลูกคา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายรวดเร็ว คุณภาพสูง รวมถึงกลุ่มลูกหลกั ประกอบดว้ย สถาบนัการลงทุนทองคาํ ลูกคา้

สถาบนั ลูกค้าบุคคล ร้านคา้ทอง อุตสาหกรรมทองคาํและเงิน โรงรับจาํนาํและบริษทัแจกทอง

สามารถส่ง SMART SMS มีความสะดวกรวดเร็ว ประหยดัค่าใช้จ่ายและเวลา ส่งถึงลูกคา้ไดทุ้กท่ี

ทุกเวลา ตลอด 24 ชัว่โมง 

 (4) การส่ือสารผ่านระบบ Call Center เป็นช่องทางการติดต่อส่ือสารท่ี

ประหยดั สะดวก และรวดเร็วท่ีสุดในการทาํธุรกรรม เม่ือผูบ้ริโภคต้องการได้รับบริการข้อมูล

ข่าวสารทางการตลาดหรือขอ้มูลทัว่ไปสามารถติดต่อส่ือสารไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

และประทบัใจในการใหบ้ริการ ของผูบ้ริโภคไดเ้ป้นอยา่งดี 

 (5) การส่ือสารผ่านช่องทาง MTS Gold Chat คือช่องทางสําหรับพูดคุย

เพื่อการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคบนเวป็ไซต์ โดยเฉพาะการส่ือสารระหว่างกลุ่มเป้าหมาย ลูกคา้และ

ธุรกิจท่ีสามารถใชง้านใชง้านในการส่งขอ้ความ รูปภาพ วดีิโอผา่นแอพพลิเคชัน่ท่ีรวดเร็ว ประหยดัเวลา 

และเป็นท่ีนิยมใช้งาน เป็นอนัดบั 1 ท่ีรวบรวมช่องทางการส่ือสารและทาํให้การส่งขอ้ความเป็น

เคร่ืองมือสาํหรับการตลาด และใชง้านได ้24 ชัว่โมง 

 (6) การใช้ส่ือบุคคลคือประธานกรรมการกลุ่ม บริษทั เอ็มทีเอส โกลด ์

แม่ทองสุก เป็นผูส่ื้อสารในโอกาสต่างๆ เพื่อเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ และได้รับความสนใจ 

จากกลุ่มลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 2) กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทหา้งหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่  

 ฝ่ายกลยุทธ์การตลาดใช้วิธีการโฆษณาสินคา้ผ่านทางห้างท่ีจดัจาํหน่าย 

เช่น การพิมพใ์บปลิวหรือคูปองส่วนลด เพื่อทาํการส่งเสริมการขายหรือเพื่อการโฆษณาสินคา้ของ

ทางห้าง การโฆษณาทางทีวี วิทยุและส่ิงพิมพ ์ในบางช่วงของฤดูการขายซ่ึงส่วนใหญ่กลุ่มลูกคา้จะ

ร่วมกนักาํหนดวิธีและพิจารณาทาํการโฆษณา หากแต่ในบางกรณีทางห้างจะขอการสนบัสนุนใน

การโฆษณาในรูปแบบของส่วนลดพิเศษ เพื่อนาํส่วนลดท่ีได้ไปเป็นงบประมาณส่งเสริมการทาํ

โฆษณา 
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 สําหรับการประชาสัมพนัธ์ ทางกลยุทธ์การตลาดจะเลือกใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดในรูปแบบของการมีพนักงานแนะนําสินค้าประจาํจุดขาย การเปิดการขายใน

รูปแบบของการประชาสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ท่ีเดินมาเลือกซ้ือสินคา้ของห้าง และมีการอธิบาย

แนะนาํสินคา้เพื่อโนม้นา้วความคิดให้หนัมาเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้ของทางบริษทัท่ีมีวางจาํหน่ายใน

หา้งและยงัมีนโยบายการจดัพื้นท่ีในจุดสําคญัของทางหา้ง เพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ของทางร้านคา้

สาขาในช่วงเทศกาลสําคญัๆ ร่วมกบัทางห้างเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์และตราสินคา้ให้ประชาชนท่ี

เขา้มาใชบ้ริการในหา้งไดรั้บรู้เก่ียวกบัสินคา้ของทางบริษทั 

 ส่วนการส่งเสริมการตลาด จะปฏิบติัตามการร้องขอจากทางห้างจะมีช่วง

การจดัเทศกาลในการลด แลก แจก แถมสินค้าทางห้างในช่วงทุกฤดูกาล โดยทางองค์กรกลุ่ม

ตวัอยา่งรับนโยบายจากทางหา้งวา่จะมีการส่งเสริมการตลาดในช่วงใด ใชว้ธีิอะไร 

 นอกจากนั้น ยงัใช้ส่ือสารและนําเสนอหรือโชวบ์รรจุภณัฑ์ ซ่ึงค่อนขา้งมี

ความสําคัญเป็นอย่างมาก เพราะนโยบายลําดับต้นๆ ของทางกลุ่มลูกค้าประเภทห้างค้าปลีก

สมยัใหม่เนน้ไปท่ีรูปแบบของสินคา้และบรรจุภณัฑ์ การขายสินคา้ท่ีประสบความสาํเร็จของหา้งคือ 

การโชว์และขายสินค้าท่ีดูสวยและสะดุดตา ดูทันสมัย บรรจุภัณฑ์จึงต้องถูกออกแบบมาให้

เหมาะสมและเขา้กบัเอกลกัษณ์ และเทศกาลของทางหา้ง 

 1.3 ปัจจัยที่นําไปสู่ความสําเร็จในการส่ือสารการตลาดของ บริษัท แม่ทองสุก โกลด์

สมิท จํากดั 

 ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการส่ือสารการตลาดของ บริษทั 

แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั แบ่งเป็น ปัจจยัภายในองคก์รและปัจจยัภายนอกองคก์ร ดงัน้ี 

 1.3.1 ปัจจัยภายในองค์กร พบวา่ ปัจจยัภายในองคก์รท่ีนาํไปสู่ความสําเร็จในการ

ส่ือสารการตลาดประกอบดว้ย บุคลากร นโยบายและการจดัการของบริษทั งบประมาณ การมีฝ่าย

สร้างสรรคแ์ละผลิตส่ือของบริษทัเอง และการมีประสบการณ์และพื้นฐานทางธุรกิจท่ีมัน่คง 

1) บุคลากร ในลาํดบัแรกของความสําเร็จในทุกๆ ดา้นของการดาํเนินธุรกิจ

นั้นบุคคลแรกท่ีมีบทบาทสําคญัคือ ตวัผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการ จะตอ้งมีวิสัยทศัน์ทางดา้นการ

ส่ือสารการตลาดท่ีกวา้งไกล มองภาพการส่ือสารการตลาดในอนาคตออก หาแนวคิดและเรียนรู้และ

พฒันาปรับเปล่ียนตวัเองอยู่ตลอดเวลาและสามารถนํามาประยุกต์ใช้ให้ถึงเป้าหมาย รู้จกัวิธีการ

ลงทุนให้คุม้ค่าในทุกๆ มิติของธุรกิจ การนาํเทคโนโลยีอนัทนัสมยัมาสนบัสนุนในการทาํงานดา้น

การส่ือสารการตลาดเพื่อรองรับกบัยุคสมยัของการดาํเนินธุรกิจ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่าง 

คู่ค้าด้วยกันและพนักงานในองค์กร รับฟังปัญหาในทุกด้านของกลุ่มลูกค้าและคนในองค์กร  

มีจริยธรรมในการประกอบธุรกิจจึงจะนาํพากิจการให้เติบโตและย ัง่ยืน ในส่วนบุคคลประเภทอ่ืนๆ 
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ท่ีมีความสําคญัในองค์กรเช่นเดียวกนัคือ ตวัพนักงานในองค์กร จะตอ้งรับนโยบายของผูบ้ริหาร

นาํมาปฏิบติั ควรรับและเรียนรู้ส่ิงใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึนทั้งภายนอกและ

ภายในองค์กรเพื่อพฒันาตนเองอยู่ตลอดเวลา มีการสรรหาและคดัเลือกบุคลากรท่ีเหมาะสมเข้า

มาร่วมงานในองคก์ร การจดัวางจาํนวนคนและตาํแหน่งหนา้ท่ีดา้นการส่ือสารการตลาดในองคก์ร

ให้เหมาะสมการจ่ายค่าตอบแทนเงินเดือนและสวสัดิการอยา่งเหมาะสมแก่พนกังาน และยงัตอ้งมี

การส่ือสารภายในองค์กรอย่างทัว่ถึงอีกด้วย ต้องทาํให้ทุกคนรู้สึกมีส่วนร่วมในการขบัเคล่ือน

องคก์รไปขา้งหนา้ ผูบ้ริหารท่ีจะสามารถพูดคุยกบัคนในองคก์รไดทุ้กระดบั พนกังานท่ีมีทศันคติท่ี

ดีต่อผูบ้ริหารสามารถส่งผลดีต่อกิจการได ้เพราะส่ิงท่ีขบัเคล่ือนองค์กรท่ีแทจ้ริงก็คือ “คน” หรือ

ทรัพยากรมนุษย ์ 

2) นโยบายและการจดัการของบริษทั ผูบ้ริหารท่ีดีมีวสิัยทศัน์ มีนโยบายและ

การจดัการท่ีเหมาะสมในการดาํเนินธุรกิจก็จะบรรลุวตัถุประสงค์ตามมา องค์กรมีนโยบายทั้งใน

ระยะสั้ นและระยะยาวท่ีเหมาะสมกบัดา้นการส่ือสารการตลาดและขนาดขององค์กร ตวัอย่างของ

นโยบายและการจดัการในดา้นการส่ือสารการตลาดขององค์กรเช่น การใช้ทรัพยากรในทุกๆ ดา้น

ขององค์กรให้เกิดประโยชน์คุม้ค่า ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรมนุษย ์คนน้อยแต่ทาํงานใหญ่ ดา้นเคร่ืองมือ

การส่ือสารการตลาดลงทุนอย่างเหมาะสมแต่ไดผ้ลงานท่ีดี นโยบายในการสนับสนุนนักคิดหน้า

ใหม่ เปิดอิสระในด้านความคิดสร้างสรรค์ การประกวดความคิดและประดิษฐ์ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  

มีรางวลัตอบแทนเพื่อเป็นแรงจูงใจให้อย่างเหมาะสม นโยบายสนับสนุนในการเรียนรู้สําหรับ

พนกังานท่ีมีความสนใจในดา้นการส่ือสารการตลาด เช่น การเขา้ฝึกอบรมทั้งในระยะสั้นและระยะ

ยาว นโยบายและการจดัการท่ีดีทาํให้เกิดประสิทธิภาพในทุกๆ ดา้นขององคก์รก็จะเกิดความสําเร็จ

ในการดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมัน่คง 

 3) งบประมาณ เป็นปัจจัยท่ีสํ าคัญทําให้ กิจกรรมดําเนินไปอย่างราบร่ืน  

ทางองค์กรได้เห็นถึงความสําคญัในการจดัสรรงบประมาณท่ีเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดของ

องคก์ร เช่น การศึกษาวจิยัและพฒันาดา้นการส่ือสารการตลาดในทุกมิติเพื่อสร้างความเติบโตใหก้บั

ตลาดขององคก์ร ในปัจจุบนัองคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ล็งเห็นถึงความสาํคญัในการจดัสรรงบประมาณ

ด้านการส่ือสารการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ เพราะองค์กรได้เล็งเห็นถึงประสิทธิภาพของการใช้

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ จากองค์กรท่ีเคยใช้และประสบความสําเร็จมาแลว้ใน

บางองคก์รธุรกิจของสมาชิกชมรม จึงเป็นตวัอยา่งของการเรียนรู้ท่ีดีและควรจะนาํมาประยกุตใ์ชก้บั

สาขาอ่ืนๆ 

 4) การมีฝ่ายสร้างสรรคแ์ละผลิตส่ือของบริษทัเอง การมีฝ่ายสร้างสรรคแ์ละ

ผลิตส่ือของบริษทัเอง เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมทางดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสาํคญัเช่น เดียวกนั
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กบัปัจจยัในดา้นอ่ืนๆ ทางบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท  เลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ

และเหมาะสมกับการผลิตส่ือด้วยตนเองภายในองค์กรเพื่อประหยดัทั้ งเวลาและค่าใช้จ่าย  

ทางองค์กรมีแนวทางรับคนท่ีมีความรู้ความสามารถแบบบูรณาการในการทาํส่ือและสามารถใช้

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือภายในองคก์รเองได ้เช่น การผลิตส่ือส่ิงพิมพ ์ป้ายโปสเตอร์ ป้ายบิลบอร์ด 

ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบโลโกแ้ละบรรจุภณัฑ์หรือในการทาํงานศิลป์ต่างๆ หรืออาจจะส่ง

คนท่ีสนใจหรือมีความรู้ขั้นพื้นฐานในองค์กรไปอบรมเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัการใช้เคร่ืองมือใน

การผลิตส่ือ เพราะในปัจจุบนัการผลิตส่ือภายในองคก์รเองไม่ใช่เร่ืองยากอีกต่อไป เคร่ืองมือในการ

ผลิตส่ือมีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถเรียนรู้ใชง้านไดไ้ม่ยาก เพราะการใชบ้ริษทัผลิตส่ือ

ภายนอกทั้งหมดอาจจะมีค่าใชจ่้ายท่ีสูง แต่ในบางกรณียงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทัผลิตส่ือมืออาชีพทาํ

การผลิตส่ือใหก้บัองคก์รในบางงาน 

 5) การมีประสบการณ์และพื้นฐานทางธุรกิจทีมัน่คง ปัจจยัในส่วนน้ีมีส่วน

สําคญักบัการส่ือสารการตลาด เช่น สินคา้ขององค์กร มีส่วนแบ่งตลาด 30% ของทุกตราสินคา้ท่ีมี

จาํหน่ายในประเทศ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ผูจ้ดัจาํหน่ายสินค้าประเภทธุรกิจค้าทองคาํรายใหญ่ 

โครงการต่างๆ ในประเทศ และห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ท่ีมีหลายสาขา ตาํแหน่งของตลาดอยูใ่นระดบั 

B+ ราคาระดบั B+ ช่องทางการจดัจาํหน่าย มีทั้งร้านคา้รายใหญ่และรายยอ่ยทัว่ประเทศ หา้งคา้ปลีก

สมัยใหม่ ท่ี มีสาขาทั่วประเทศการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดมีทั้ งการโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น ทีวี วิทยุ ส่ือออนไลน์ นิตยสารประเภทเคร่ืองประดบั

ต่างๆ มีการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบัตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ในการจดั

โปรโมชัน่ขายสินคา้ช่วงราคาพิเศษ เช่น ลดค่ากาํเหน็จ 50% เป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้ใหม่เป็น

ตน้ ทางองค์กรเน้นการออกแบบและผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ เพราะหลีกเล่ียงผูผ้ลิตคุณภาพสินคา้

เกรดตํ่า เพราะมีการแข่งขนัในด้านของคุณภาพค่อนขา้งสูง จากการท่ีมีสินค้าคุณภาพตํ่าท่ีไหล

ทะลกัเขา้มาจาํหน่ายในประเทศ สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงท่ีผลิตจากต่างประเทศก็จะมีราคาสูงกวา่สินคา้

ในระดับคุณภาพเดียวกันจากผูผ้ลิตในประเทศ และสินค้าท่ีนําเข้ามาจากต่างประเทศต้องเสีย

ค่าใช้จ่ายมากกว่า เพราะตอ้งผ่านขั้นตอนในการขนส่งท่ีมีระยะเวลาค่อนขา้งนาน อตัราภาษีและ

ค่าธรรมเนียมสําหรับสินคา้ประเภทต่างๆ ค่าจดัเก็บระหวา่งสินคา้รอการขนส่ง มีหลายขั้นตอนกวา่

จะนาํมาออกวางขายในตลาดได ้

 1.3.2 ปัจจัยภายนอกองค์กร ปัจจยัภายนอกองค์กรท่ีนําไปสู่ความสําเร็จในการ

ส่ือสารการตลาดประกอบไปดว้ย นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง สภาพเศรษฐกิจ

ภายในประเทศ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เทคโนโลยกีารส่ือสาร และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง 
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1) นโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง นโยบายจากภาครัฐ

และสถานการณ์ทางการเมืองซ่ึงองค์กรได้รับความอนุเคราะห์จากหน่วยงานภาครัฐในด้านการ

ส่งเสริมในดา้นต่างๆ เช่น โครงการส่งนกัวิชาการและผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการผลิตและออกแบบ

นวตักรรมสินคา้ประเภทต่างๆ โดยความร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัของรัฐในการจดัส่งผูเ้ช่ียวชาญมา

ช่วยให้คาํแนะนาํและอบรมให้ความรู้ในด้านต่างๆ ให้เกิดประสิทธิภาพในการประกอบการ เช่น 

การออกแบบนวตักรรมและผลิตสินคา้ใหม่ๆ ให้เหมาะสมกบัตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง และยงัออก

เอกสารและตราสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐใหก้บัทางบริษทั จึงสามารถ

ทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในสินคา้ เพราะมีการรับรองคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงเป็น

ปัจจยัท่ีสนบัสนุนในเร่ืองการส่ือสารการตลาดและทาํให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบในการจดัจาํหน่ายสินคา้

ในตลาด ในส่วนทางด้านการตลาดต่างประเทศ ทางหน่วยงานจากภาครัฐก็มีนโยบายให้การ

ส่งเสริมดา้นการส่ือสารการตลาดแก่ผูผ้ลิต เช่น นโยบายส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยโดยการเขา้

ร่วมแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชยย์งักลุ่มประเทศเป้าหมาย มีทั้งการจดังานแสดงสินคา้

ไทยโดยตรง และการเข้าร่วมงานกับงานแสดงสินค้าโดยประเทศเป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการ

สนบัสนุนโดยตรงจากภาครัฐจึงเป็นช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ีตรงกบัยุทธ์ศาสตร์และกลยุทธ์

การส่ือสารการตลาดท่ีสาํคญัและมีประสิทธิภาพสูง 

 2) สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ จากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัทางองคก์ร

และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ และกลุ่มห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ไดเ้กิดความร่วมมือโดยร่วมกนัจดัการดาํเนิน

กิจกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัทาํกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

การจดัแสดงสินคา้และการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เพื่อทาํให้

สภาวะกระตุน้ในการซ้ือสินคา้ 

 3) สภาพแวดล้อมทางสังคม จากสภาพสังคมประเทศไทยในปัจจุบัน 

โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว องค์กรจึงตอ้งปรับตวัในทุกๆ ด้าน 

ของการดาํเนินกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดให้เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง เช่น การเปล่ียนแปลง

รูปรูปแบบการดาํเนินชีวิตในปัจจุบนัสังคมครอบครัวของไทยเป็นครอบครัวเดียวมากข้ึน คู่สมรส

ในปัจจุบนันิยมแยกครอบครัวออกมาอยูก่นัเองมากข้ึน ไม่นิยมอยูก่นัเป็นครอบครัวใหญ่เหมือนใน

อดีต และในปัจจุบนัผูค้นก็แต่งงานสร้างครอบครัวกนัชา้หรือไม่ก็แต่งงานอยูค่นเดียว อตัราการเกิด

ใหม่ของประชากรก็ลดลงอย่างมาก และยงัมีเร่ืองของประชากรหญิงมากกว่าประชากรชาย  

ในปัจจุบันคุณภาพชีวิตและระบบสาธารณสุขของไทยอยู่ในเกณฑ์ท่ีดีจึงทําให้สุขภาพของ

ประชากรมีแนวโนม้ท่ีประชากรจะมีอายุโดยเฉล่ียสูงข้ึน จึงทาํให้เกิดปัญหาประชากรสูงวยัมากข้ึน 

ทางองค์กรจึงให้ความสําคญัและมีการกาํหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดให้กบักลุ่มผูสู้งวยั
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และสตรีมากข้ึน เช่น ทาํการโฆษณาในรูปแบบต่างๆ เช่น การใชง้านของสินคา้ในปัจจุบนั ผูสู้งอายุ

หรือสตรีทางบริษทัไดอ้อกแบบรูปลกัษณ์และการใชง้านแบบง่ายๆ ของสินคา้ไวร้องรับ ในส่วน

เร่ืองของการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในสังคมในยุคน้ีเร่ิมเน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน 

เพราะเคร่ืองมือรับส่ือมีใชก้นัอยา่งแพร่หลาย เช่น สมาร์ทโฟน ส่วนทางดา้นตลาดต่างประเทศก็ไม่

แตกต่างจากประเทศไทยเท่าไรนกั จะมีทางประเทศในแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลางท่ีจาํนวน

ประชากรมีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วตามนโยบายทางการเมือง ซ่ึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจสําหรับองค์กร 

สําหรับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในภูมิภาคท่ีกล่าวถึงไม่นิยมทาํการส่ือสารการตลาดในระบบ

ออนไลน์ เพราะประเทศแถบแอฟริกาและตะวนัออกกลางส่วนใหญ่การส่ือสารออนไลน์ตอ้งผา่น

การตรวจสอบคดักรองขอ้ความอกัษร รูปภาพ เสียง หรือเวบ็ไซตต่์างๆ จะตอ้งผา่นหน่วยงานรัฐเพื่อ

ตรวจสอบก่อนนาํไปเผยแพร่ ซ่ึงไม่มีอิสระในการใช้ส่ือออนไลน์กนัมากนกั องคก์รจึงจาํเป็นตอ้ง

ทาํการตลาดแบบเผชิญหนา้คือไปออกงานแสดงสินคา้หรือไปเจรจาธุรกิจแบบเผชิญหนา้จึงจะสร้าง

ความเช่ือมัน่ใหก้บักลุ่มลูกคา้ไดม้ากกวา่ 

4) เทคโนโลยีการส่ือสาร ในสภาวะปัจจุบนัผูผ้ลิตจากหลายภูมิภาคมีการ

แข่งขนัการผลิตสินคา้และแย่งส่วนแบ่งของตลาดกนั จึงเกิดผลกระทบกบัองค์กรกบัผูผ้ลิตสินคา้

ประเภทเดียวกนัจากประเทศต่างๆ จึงมีการนาํการใชเ้ทคโนโลยทีางดา้นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

มาใชเ้พื่อยกระดบัการส่งเสริมการตลาดขององคก์รเพื่อแข่งขนักบัตลาดทั้งในและต่างประเทศจาก

ผูผ้ลิตจากประเทศต่างๆ และไดมี้การร่วมกนัพฒันาช่องทางการส่ือสารแบบเด่ียวและกลุ่มควบคู่กนั

ไป เช่น การจดัทาํและพฒันาเวป็ไซตข์องบริษทัต่างๆ ของสมาชิกในสมาคมผูค้า้ทองแห่งประเทศ

ไทยและลิงคเ์ขา้กบัเวป็ไซต์ของชมรมซ่ึงจะทาํให้ผูท่ี้สนใจหรือกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทไดเ้กิดความ

สะดวกในการติดต่อเพื่อรับทราบขอ้มูลทุกอยา่งท่ีตอ้งการทราบหรือเขา้ชมเวป็ไซต์ดูก่อนเพื่อเช็ค

ขอ้มูลเบ้ืองต้น ส่วนทางด้านการจดัทาํบรรจุภณัฑ์ แผ่นผบั แคตตาล็อกสินค้า หรือป้ายโฆษณา

สินคา้ รวมถึงการออกงานแสดงสินคา้ และมีการส่งเสริมให้พนกังานมีความรู้ความสามารถในการ

ส่ือสารการตลาดไปยงัลูกค้า สนับสนุนให้พนักงานมีความความรู้เร่ืองเทคโนโลยีสมัยใหม่ 

ความคิดสร้างสรรค์ในการท่ีจะคิด รูปแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ  เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงาน  

เป็นตน้ ส่งเสริมใหพ้นกังานไดรั้บการอบรมในเร่ืองของเทคโนโลยสีาํหรับการส่ือสารการตลาด 

5) กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ปัจจยัสุดทา้ยท่ีสนบัสนุนในดา้นกฎหมายกบักลยทุธ์

การส่ือสารการตลาด ทางองค์กรไดใ้ห้ความสําคญัเป็นอย่างมาก เพราะผลกระทบท่ีเก่ียวกบัด้าน

กฎหมายจะตอ้งปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นโฆษณาและส่ือทุกชนิด 

ทั้งในและต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือ สคบ. (สํานกังานคณะกรรมการคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค) หากผลิตหรือจดัจาํหน่ายสินคา้มาตรฐานตํ่ากวา่ท่ีระบุไวท้างผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิท่ีจะร้องเรียน
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ผ่าน สคบ. เพื่อตรวจสอบตามขั้นตอนของกฎหมายคุ้มครองผูบ้ริโภค และยงัมีพระราชบญัญัติ

กฎหมายต่างๆ ของทางกระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุตสาหกรรมไวค้วบคุมผูป้ระกอบการ  

เพื่อดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดและผลิตสินคา้ใหเ้ป็นไปอยา่งมีคุณภาพในระดบัสากล 

 

2.  การอภิปรายผล 

 

 จากผลการวิจยัการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ขา้งตน้ 

สามารถอภิปรายผลการวจิยัโดยแบ่งออกเป็น 2 ประเด็น ดงัน้ี 

 2.1 วธีิการส่ือสารการตลาดของบริษัทแม่ทองสุก โกลด์สมิท จํากัด ในการกาํหนดกลยุทธ์

ขององคก์รจากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ บริษทัมีการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ในแต่ละประเภทแลว้จึงกาํหนดแนวทางหรือแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดและยงัพบว่าลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายของแต่ละประเภทมีความหลากหลายในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร และเป็นผูท่ี้มีความรู้ 

ความตอ้งการเฉพาะเร่ืองใด เร่ืองหน่ึง ดงันั้นในการส่ือสารขอ้มูลจึงมีความจาํเป็นอยา่งมากท่ีตอ้ง

เป็นขอ้มูลจริงมีความน่าเช่ือถือ โดยการส่ือสารขอ้มูลถึงกลุ่มเป้าหมายนั้น ศึกษาการรับรู้ขอ้มูล

ผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการรับรู้ของผูบ้ริโภค ว่าได้รับขอ้มูลจากทางช่องไหนมากท่ีสุด เม่ือได้

ข้อมูลแล้ว จึงทําการกําหนดวิธีการส่ือสารทางการตลาดต่อไป ซ่ึงประกอบด้วย 2 ประเด็น คือ  

การวเิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ และการกาํหนดแนวทางการใชว้ธีิการส่ือสารการตลาด 

 2.1.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า ในส่วนรายละเอียดการวิเคราะห์พฤติกรรม

ของกลุ่มลูกคา้มีดงัน้ี 

 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศมีความคลา้ยคลึงกนั 

การสั่งซ้ือสินคา้จะสั่งซ้ือสินคา้เพื่อไปจาํหน่ายต่ออีกทอดหน่ึงในตลาดของตนเองและนิยมในการ

เลือกสั่งซ้ือสินคา้ท่ีทางองค์กรทาํการโฆษณาหรือโปรโมทสินคา้ชนิดนั้นจนเป็นท่ีรู้จกัในตลาด

เพราะง่ายต่อการจดัจาํหน่ายสินคา้สู่ทอ้งตลาด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั Nuttapong (2553) ไดก้ล่าว

ไวว้่า “บริษัทภายในประเทศ คือ บริษัทท่ีดาํเนินธุรกิจโดยมีเป้าหมายเพียงแค่ตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ในประเทศท่ีบริษทัตั้งอยูบ่ริษทัในประเทศจะใชท้รัพยากรท่ีมีอยูภ่ายในประเทศ

มาผลิตหรือเพิ่มมูลค่าใหเ้ป็นสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองลูกคา้ภายในประเทศเท่านั้น ซ่ึงบริษทั

ในตลาดระหวา่งประเทศโดยส่วนใหญ่ จะเร่ิมดว้ยการเป็นบริษทัภายในประเทศก่อนแลว้จึงพฒันา

ไปเป็นบริษทัระหวา่งประเทศ” 

 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในต่างประเทศมีความแตกต่างกนั

โดยจะสั่งซ้ือสินคา้ภายใตแ้บบและตราสินคา้ขององค์กร หรือมีการสั่งผลิตสินคา้ตามรูปแบบและ
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ตราสินคา้ตามท่ีกลุ่มลูกคา้ของตนเองมีความตอ้งการในแต่ละประเทศ ส่วนกลุ่มบริษทัท่ีเหลือจะมี

นโยบายผลิตและจดัจาํหน่ายเฉพาะรูปแบบและตราสินคา้ของบริษทัเองเท่านั้น โดยเฉพาะในตลาด

ในเขตอาเซียนกลุ่มลูกคา้เล็งเห็นวา่ทางองคก์รนั้นมีประสบการณ์ในการผลิตสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงอยูใ่น

ตลาดมายาวนานและมีการโฆษณาในหลากหลายช่องทางอย่างต่อเน่ืองจากในประเทศไทย  

ซ่ึงสามารถจดัจาํหน่ายสินคา้ลงสู่ทอ้งตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั Nuttapong (2553) 

ไดก้ล่าวไวว้า่ “บริษทัระหวา่งประเทศ คือ บริษทัภายในประเทศท่ีดาํเนินธุรกิจในตลาดภายในประเทศ

ไดร้ะยะหน่ึง ธุรกิจก็ตดัสินใจท่ีจะกา้วขา้มพรมแดน ขยายตลาดไปดาํเนินธุรกิจยงัตลาดต่างประเทศ

โดยมีเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีอยู่ต่างประเทศ โดยการใช้ประสบการณ์ 

ทรัพยากร กลยุทธ์ทางการตลาดและสินคา้เดิมๆ เหมือนท่ีธุรกิจเคยใช้และประสบความสําเร็จใน

ตลาดภายในประเทศ” 

 กลุ่มลูกคา้ประเภทธุรกิจประเภทห้างหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ กลุ่มลูกคา้

ประเภทน้ีจะให้การพิจารณาเป็นลาํดบัตน้ๆ กบัองค์กรท่ีมีการทาํการส่ือสารการตลาดกบัสินคา้ 

ท่ีเป็นตราสัญลกัษณ์ขององค์กรเองอย่างต่อเน่ืองและสามารถจดัทาํการส่ือสารการตลาดร่วมกบั 

ตราสินคา้ของทางกลุ่มลูกคา้เอง ดว้ยความใหญ่ของขนาดธุรกิจและมีช่องทางหลากหลายในการจดั

จาํหน่ายกลุ่มลูกคา้ประเภทน้ีจึงเลือกท่ีจะทาํธุรกิจกบัคู่คา้ท่ีมีความสามารถในการผลิตและสามารถ

ใชก้ารส่ือสารการตลาดในหลายช่องทางและเป็นการส่งเสริมภาพพจน์สินคา้ของทั้งสองฝ่ายอีกดว้ย 

 2.1.2 การกําหนดแนวทางการใช้การส่ือสารการตลาด การกาํหนดแนวทางการใช้

การส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ใช้หลกัการส่วนผสมทางการตลาด

หรือใช้การส่ือสารยึดหลกัการตลาด (4P) สอดคล้องกบัแนวคิดของ (สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร 

ใยบวักล่ิน (2550) ไดก้ล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ดงัน้ี 

 สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) คือ เป็นการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

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 

 โดยแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อกําหนดการใช้วิธีการส่ือสารการตลาด 

พบว่าในส่วนของทุกบริษทัได้มีการใช้วิธีการส่ือสารการตลาดท่ีคล้ายคลึงกนั เพราะเป็นสินค้า
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ประเภทใกล้เคียงกนั จึงตอ้งทาํการส่ือสารการตลาดในรูปแบบคล้ายคลึงกนั การเลือกใช้วิธีการ

ส่ือสารการตลาด ดงัน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ์นั้นตลาดของบริษทัมีการวางแนวทางกลยุทธ์ท่ีคลา้ยคลึงกนั

เป็นส่วนใหญ่ แต่จะมีรายละเอียดปลีกยอ่ยบางจุดท่ีแตกต่างกนั เช่น ในปัจจุบนัส่วนใหญ่กลุ่มลูกคา้

ของบริษทัจะเป็นนกัธุรกิจรุ่นใหม่ท่ีมีความคิดทนัสมยั ทั้งกลุ่มลูกคา้ในประเทศ และจากต่างประเทศ

และจะทาํการส่ือสารการตลาดผ่านตวัผลิตภณัฑ์ไปแนวเดียวกบัห้าหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ คือ  

มีรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ดูทนัสมยั มีความสวยงาม บรรจุภณัฑ์สวยงาม ส่วนดา้นความแตกต่างระหวา่ง

กลุ่มลูกคา้ธุรกิจกบัธุรกิจในประเทศจะนิยมใชต้ราสินคา้จากโรงงานเพราะง่ายต่อการส่ือสารการตลาด

เพราะทางองคก์รจะทาํการส่ือสารการตลาดในหลายๆ ช่องทางก่อนจะนาํสินคา้ออกวางตลาดและ

ระหวา่งท่ีจดัจาํหน่าย ส่วนกลุ่มลูกคา้ห้างหรือร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก็นิยมจดัจาํหน่ายตราสินคา้จาก

บริษทัเพราะนิยมจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีประสบความสําเร็จในการส่ือสารการตลาด และเป็นท่ีรู้จกัใน

ทอ้งตลาดแลว้เพราะจะประหยดัทั้งเวลาและค่าใช้จ่ายในส่วนของการส่ือสารการตลาด ซ่ึงมีความ

สอดคล้องกบัแนวคิดของ (สุวิมล แมน้จริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน 2550) ได้กล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) ในดา้นผลิตภณัฑ์ไวด้งัน้ี “ผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ (Product) หมายถึง สินคา้ 

(Goods) หรือบริการ (Service) หรือความคิด (Ideas) ท่ีตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหรือ

ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับในการใช้ผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบ ตราสินค้า  

การบรรจุภณัฑ ์และหีบห่อฉลาก ขนาด การบริการ การรับประกนัคุณภาพ และมาตรฐาน 

 ดา้นราคา เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาของบริษทัในประเทศไทย 

ซ่ึงมีขอ้จาํกดัค่อนขา้งสูงในการแข่งขนัสินคา้จากต่างประเทศ ทางองคบ์ริษทัจึงกาํหนดกลยุทธ์ใน

การส่ือสารการตลาดผา่นช่องทางดา้นสินคา้ โดยกาํหนดสินคา้ไวต้ามราคาประกาศของสมาคมผูค้า้

ทองแห่งประเทศไทย ระดบัมาตรฐานการผลิตของสินคา้ตามคุณภาพหรือตามมาตรฐานการผลิต

สินคา้ของ สคบกาํหนด ส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ในต่างประเทศก็ใชก้ลยุทธ์ทางดา้นจาํหน่ายสินคา้

ในระดบัราคาและคุณภาพสูงเท่านั้น ส่วนกลุ่มลูกคา้หา้งร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ก็ใชก้ลยทุธ์ไปในทาง

ทิศทางเดียวกนักบักลุ่มลูกคา้สองกลุ่มขา้งตน้ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (สุวิมล แมน้จริง 

และ เกยรู ใยบวักล่ิน(2550) ไดก้ล่าวเก่ียวกบั ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในดา้นราคา

ไวด้งัน้ี “ราคา (Price) คือ ส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ โดยการตั้งราคาควรมีความเหมาะสม

และยติุธรรม สามารถเปรียบเทียบกบัคุณภาพหรืออรรถประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากตวัผลิตภณัฑ ์

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย บริษทัไดมี้การกาํหนดกลยุทธ์โดยการทาํการ

ส่ือสารการตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัโดยเร่ิมจากทาํการส่ือสารการตลาดภายในประเทศกบักลุ่มลูกค้า

ธุรกิจต่างประเทศ หลงัจากสินคา้ไดจ้ดัจาํหน่ายสู่ทอ้งตลาดและเป็นท่ียอมรับแลว้จึงนาํสินคา้เขา้
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ไปสู่ตลาดกลุ่มห้างหรือร้านค้าปลีกสมยัใหม่เพื่อเพิ่มช่องทางการขายในประเทศให้ครบวงจร  

ส่วนกลุ่มลูกค้าต่างประเทศโดยเฉพาะในเขตภูมิภาคอาเซียน สินค้าไทยคือความต้องการของ

ผูบ้ริโภคในระดับต้นๆ  ของกลุ่มลูกค้าในอาเซียน กลุ่มลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพเป็นผูน้ําเข้าสินค้าใน

หลายๆ ประเทศในยา่นน้ีมกัจะนิยมนาํเขา้สินคา้จากไทยเขา้ไปจดัจาํหน่ายทั้งในรูปแบบตราสินคา้

ขององค์กรจากไทยและตราสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศเอง กลุ่มลูกคา้จากต่างประเทศมกัจะ

ทาํการส่ือสารการตลาดดว้ยตวัเองเน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัสภาพตลาดมากกวา่บริษทั ซ่ึงมีความ

สอดคล้องกับแนวคิดของ (สุวิมล แม้นจริง และ เกยูร ใยบวักล่ิน (2550) ได้กล่าวเก่ียวกับส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ไวด้งัน้ี “การจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์ แบ่งงานเป็น 2 ส่วน (1) การเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นวิธีการเลือกท่ีจะทาํให้

ผลิตภัณฑ์ถูกจดัจาํหน่ายให้ถึงมือกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะเป็นการขายโดยตรงให้กับ

ผูบ้ริโภคหรือผา่นคนกลาง (2) การกระจายสินคา้ พิจารณาถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกในการกระจาย

สินคา้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ทั้งเวลา สถานท่ี และปริมาณ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษัทได้ให้ความสําคัญในเร่ืองการส่งเสริม

การตลาดให้กบักลุ่มลูกคา้ทุกประเภทมากท่ีสุดในจาํนวนแนวคิดของการใชเ้คร่ืองมือส่วนประสม

การตลาดซ่ึงเป็นการสร้างการรับรู้ให้กบัตวัสินคา้จากตลาดภายในประเทศเป็นลาํดบัแรกแลว้จึงต่อ

ยอดขยายฐานลูกคา้ไปยงัห้างคา้ปลีกสมยัใหม่และโครงการต่างๆ ในประเทศแลว้จึงต่อยอดไปยงั

ตลาดต่างประเทศตามลาํดบั วิธีการท่ีใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในการส่งเสริมการขาย เช่น  

มีการใชก้ารโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น ส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือวิทย ุส่ือทีวีในบางองคก์รธุรกิจท่ีมีความพร้อม

ทางดา้นงบประมาณ ส่ือดา้นป้ายโฆษณาตามแหล่งชุมชน ส่วนในดา้นการส่งเสริมการขายนั้นทาง

องคก์รกลุ่มตวัอยา่งไดท้าํการผลิตสินคา้รุ่นจาํกดัจาํนวนรุ่นพิเศษในโอกาสฉลองครบรอบในวาระ

พิเศษต่างๆ หากมีการออกสินคา้ในรุ่นใหม่ก็จะทาํการส่งสินคา้ตวัอย่างส่งให้กลุ่มลูกคา้ไปทาํการ

ทดสอบก่อนการวางตลาด แต่ทางองคก์รไม่นิยมทาํการส่ือสารการตลาดในส่วนของส่ือออนไลน์ 

เพราะทางองค์กรไดว้างตาํแหน่งของตนเองในฐานะผูผ้ลิตและจะจาํหน่ายสินคา้เฉพาะกลุ่มลูกคา้

ธุรกิจรายใหญ่เท่านั้น ในบางกรณีก็อาจจะร่วมมือกบักลุ่มลูกคา้ในการจดัทาํการส่ือสารการตลาด

ร่วมกนั ซ่ึงมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ, 2551) จากแนวคิดของส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกอีกอยา่งวา่ 4P,s นั้นท่ีมองวา่การส่งเสริมการตลาดหรือ

ในส่วนของ P ตวัท่ี 4 คือ Promotion มีความสําคญัในการช่วยให้องค์กรหรือธุรกิจประสบความสําเร็จ 

เป็นท่ีรู้จกั ทางธุรกิจคือ สามารถท่ีจะขายสินคา้ได ้ซ่ึงตอ้งอาศยัการส่ือสารให้สอดคลอ้งกบัแนวคิด

ทางดา้น 4Cs คือ Customer Communication ท่ีทาํการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยใหค้วามสําคญั

ในการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดเพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสมได้
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ตรงกบัการพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดหรือ

เรียกอีกอยา่งวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ท่ีประกอบไปดว้ย การโฆษณา 

(Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Maketing) การใช้

พนกังานขาย (Personal Selling) และการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 การส่งเสริมการตลาด พบวา่การส่งเสริมการตลาดขององคก์รของ บริษทัแม่

ทองสุก โกลด์ สมิท จาํกดั ใชเ้พื่อสร้างแรงกระตุน้ทาํใหเ้กิดแรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

มีการใช้ 2 ชนิด ไดแ้ก่ การใช้การส่งเสริมการตลาดโดยตรงกบักลุ่มลูกคา้ทุกประเภท เช่น การให้

ส่วนลดหรือส่วนแถมสินคา้เม่ือมีการสั่งสินคา้มาในจาํนวนมาก และการใชก้ารส่งเสริมการตลาด

ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ธุรกิจทุกประเภทผา่นไปยงัผูซ้ื้อและผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรง เช่น การจดัให้มีสินคา้รุ่น

พิเศษเพื่อวางจาํหน่ายในช่วงเทศกาลต่างๆ การจดัตกแต่งหรือการจดัแสดงและการขายสินคา้และ

การแจกสินคา้ตวัอย่าง ณ จุดซ้ือหรือจุดขาย มีการแจกของแถมหรือมีส่วนลดราคาสินคา้ในช่วง

เทศกาลสําคญั ณ จุดซ้ือหรืจุดขายสินคา้ตามสถานท่ีกลุ่มลูกคา้กาํหนด ซ่ึงมีความสอดคล้องกับ

แนวคิดของ (นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2557) ไดใ้ห้ความหมาย การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารต่างๆ เพื่อการโน้มน้าวให้ผูบ้ริโภค คนกลาง หรือพนักงานขาย  

เกิดการตอบสนองในการตดัสินใจซ้ือ หรือสนับสนุน ส่งเสริมการขายต่อสินค้าและบริการใน

ระยะเวลาอันสั้ น โดยสรุป การส่งเสริมการขาย (Seles Promotion) หมายถึง การนําเสนอสิทธิ

ประโยชน์หรือสิทธิพิเศษให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย หรือตวัแทนการจดัจาํหน่ายเพื่อตอ้งการให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ในระยะเวลาอนัรวดเร็ว 

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

sales) เป็นการจดัแสดสินคา้เพื่อดึงดูดความสนใจและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค

ในร้านคา้ปลีก ในการตกแต่งหรือจดัแสดง ณ จุดซ้ือ จุดขาย จะสามารถสร้างความทรงจาํในตรา

สินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดว้างแผนในการซ้ือล่วงหนา้ (ธีรพนัธ์ โล่ทองคาํ, 2544) 

 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Sample) เป็นวิธีท่ีนิยมใช้ในการแนะนาํสินคา้ใหม่

หรือสาธิตสินคา้ท่ีปรับปรุงใหม่ โดยทาํตวัอย่างของสินคา้ให้มีขนาดเล็กกว่าปกติ เป็นวิธีการท่ีมี

ประสิทธิภาพมากในการสร้างการทดลองใช้สินคา้ทั้งกลุ่มเป้าหมายใหม่และกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้

สินคา้ของคู่แข่งขนั โดยไม่คิดมูลค่า (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

 การบรรจุภณัฑ์ พบวา่บรรจุภณัฑ์ของบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท มีความ

แตกต่างกบัสินคา้ประเภทอ่ืน โดยรวมมีลกัษณะแขง็แรง ใชว้สัดุบรรจุภณัฑท่ี์สามารถรองรับสินคา้

ได้ดี เพราะในบางรายการสินคา้มีขนาดใหญ่และนํ้ าหนักมาก และยงัตอ้งออกแบบให้ดูสวยงาม 

ส่วนรายละเอียดของบรรจุภณัฑ์มีความแตกต่างกนัในบางลกัษณะ เช่น กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภท
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ตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ บรรจุภณัฑ์มี

ลกัษณะตามมาตรฐานของผูผ้ลิตเพื่อลดตน้ทุนและเลือกใชบ้รรจุภณัฑ์ในแบบมาตรฐานของผูผ้ลิต 

ส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศบรรจุภณัฑ์มีความสําคญัอยา่งมากในการ

ปกป้องคุณภาพของสินค้า เพราะมีการขนส่งสินค้าไปยงัจุดหมายปลายทางยงัต่างประเทศเพื่อ

ป้องกนัการเสียหายของสินคา้จึงตอ้งเสริมความแข็งแรงของตวับรรจุภณัฑ์มากยิ่งข้ึน และตอ้งเน้น

เร่ืองความสวยงามและความมีมาตรฐานของตวั บรรจุภณัฑ์ ช่ือแบร์น โลโกข้องสินคา้ส่วนกลุ่ม

ลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ตวับรรจุภณัฑ์เน้นไปท่ีความหรูหรา และเป็นเอกลกัษณ์

เฉพาะในรูปแบบมาตรฐานของทางห้างและตวับรรจุภณัฑ์ตอ้งมีความพิเศษดูแตกต่างจากบรรจุ

ภณัฑท่ี์สินคา้ประเภทเดียวกนัจาํหน่ายในทอ้งตลาด 

 เป้าหมาย ในส่วนกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ ทางห้างเอง

มีช่องทางการจาํหน่ายสินคา้หลากหลาย การจดัแสดงสินคา้ของทางห้างจะมีอย่างสมํ่าเสมอตาม

เทศกาลสําคญัต่างๆ ในแต่ละปี ซ่ึงมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ (ธีรพนัธ์ โล่ทองคาํ (2551)  

ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Maketing) หมายถึง เป็นกิจกรรมการส่ือสารการตลาด

ท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกับการสนับสนุนทางการตลาด เพียงแต่กิจกรรมทางการตลาดมุ่งเน้น

ภาพลกัษณ์ในการสร้างความสนใจและทาํให้ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัแก่ประชาชนทัว่ไปมากข้ึน และ 

(นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2557) ได้ให้ความหมาย การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Maketing) หมายถึง 

รูปแบบหน่ึงของการส่ือสารตลาดโดยวิธีการผสมผสานตราสินค้าเข้ากับการจดักิจกรรมต่างๆ 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีจดัข้ึน การตลาดเชิงกิจกรรมจะช่วยให้บริษทัผูผ้ลิตมี

ทางเลือกเพิ่มข้ึนจากการใช้เพียงโฆษณาทางส่ือมวลชน รวมทั้งยงัสามารถเจาะจงพื้นท่ีในระดบั

ทอ้งถ่ินได ้เป็นการเพิ่มโอกาสในการเขา้กลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจน ซ่ึงในการจดักิจกรรมทางการ

ตลาดนั้น นกัส่ือสารการตลาดตอ้งมีวตัถุประสงคข์องการจดักิจกรรมท่ีชดัเจนนอกจากน้ี การตลาด

เชิงกิจกรรมยงันบัเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิผลในการสร้างและเรียกร้องความสนใจจากผูบ้ริโภค 

เป็นการกระตุ้นการขายสามารถใช้ร่วมกับการส่งเสริมการขายรูปแบบต่างๆ ตลอดจนเป็นการ

ส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 เม่ือเทียบกับงานวิจัยก่อนหน้าน้ีของ อรุณโรจน์ สิริพิพัฒน์ขจร (2558) 

ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดของร้านคา้ส่งในยคุโมเดิร์นเทรด ในปัจจุบนัเร่ิมมีการนาํร้านคา้ท่ีมี

การดาํเนินธุรกิจในรูปแบบของชาติตะวนัตกหรือท่ีเรียกวา่ “ห้างโมเดิร์นเทรด” โดยลกัษณะสําคญั

ของรูปแบบธุรกิจคือการนําเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาช่วยในการดาํเนินธุรกิจและอาํนวยความ

สะดวกให้กบัลูกคา้ อีกทั้งยงัมีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด โดยบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท 

จาํกดั ไดมี้การส่ือสารการตลาดผ่านเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 7 เคร่ืองมือ ได้แก่ 1) การโฆษณา  
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2) การประชาสัมพันธ์ 3) การส่งเสริมการขาย 4) การขายโดยพนักงาน 5) การตลาดทางตรง  

6) การตลาดโดยใชอิ้นเทอร์เน็ต และ 7) การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ พบวา่องคก์รมีนโยบายส่ือสารกบั

ลูกค้าแบบสุภาพและเน้นให้พนักงานบริการและเอาใจใส่ลูกค้าให้ดีท่ีสุด โดยปกติเคร่ืองมือ

ประเภทน้ีทางองคก์รไดใ้ชก้ารบริหารลูกคา้สัมพนัธ์โดยธรรมชาติของการทาํธุรกิจอยูส่มํ่าเสมอ 

 สรุปได้ว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดนั้นมีอยู่หลายประเภท สามารถ

ปรับเปล่ียนให้กลายเป็นกลยุทธ์และนาํมาส่ือสารส่งไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดแ้ลว้นั้นทาํให้

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ หรือมีการเปิดรับ และเม่ือผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าออกมาเม่ือได้รับรู้การส่ือสารการตลาดด้วยแล้วนั้นคือว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ี

บริษทัได้เลือกนั้นมีประสิทธิผล โดยงานวิจยัน้ีพบว่าได้มีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ทั้ งส้ิน  4 ประเภท ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย พนักงานขาย  

ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เหมสุดา สันตินิมิต (2558) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ (IMC) สรุปไดว้า่มีการเลือกใช้ 5 วิธีของการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ี

เหมาะสมในการใช้ในการทาํกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบไปด้วย Sale 

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

ทางบริษทัให้ความสําคญัมาก นอกจากการทาํเวบ็ไซต์ของบริษทัเพื่อแสดงสินคา้และขอ้มูลต่างๆ 

ของบริษทัจะไม่เขา้ไปแทรกแซงเร่ืองการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรง เพราะจะมี

ผลกระทบในทางลบต่อการดาํเนินธุรกิจของกลุ่มลูกคา้อาจจะทาํให้เกิดผลเสีย ทางกลุ่มลูกคา้ทุก

กลุ่มมีการจดัทาํการส่ือสารในระบบออนไลน์กนัเอง 

 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทตวัแทนจาํหน่ายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ประเภทโครงการต่างๆ ในประเทศ พบว่าทางบริษทัมีการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ประเภท การส่งเสริมการตลาดเป็นลาํดับแรก การโฆษณาเป็นลาํดับท่ีสอง การบรรจุภณัฑ์เป็น

ลาํดบัท่ีสาม การประชาสัมพนัธ์เป็นลาํดบัท่ีส่ี และเป็นลาํดบัสุดทา้ย แต่จะไม่ใชก้ารแสดงสินคา้ใน

ประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ รุ่งทิวา ดุลยะสิทธ์ิ (2558) ศึกษาเร่ืองเคร่ืองมือการส่ือสารทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ มีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการทางตลาด ในดา้นการโฆษณา 

ดา้นการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยอตัโนมติัทุกดา้น 

 กลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัหน่ายในต่างประเทศ พบว่าทางองค์กรมีการ

เลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภท การจดัแสดงสินคา้เป็นลาํดบัแรก การประชาสัมพนัธ์

เป็นลาํดบัท่ีสอง การบรรจุภณัฑ์เป็นลาํดบัท่ีสาม การส่งเสริมการตลาดเป็นลาํดบัท่ีส่ี การโฆษณา

เป็นลาํดบัท่ีหา้ เป็นลาํดบัสุดทา้ยผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ทั้งตราสินคา้ขององคก์ร

และตราสินคา้ของกลุ่มลูกคา้ท่ีองคก์รเป็นผูผ้ลิตผา่นกลุ่มลูกคา้ไปจดัจาํหน่ายยงัผูบ้ริโภค 
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 2.2 ปัจจัยที่นําไปสู่ความสําเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษัท แม่ทองสุก  

โกลด์สมิท จํากดั 

 2.2.1 ปัจจัยภายในองค์กรที่ส่งผลสนับสนุนทางด้านการส่ือสารการตลาดของ 

บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั ซ่ึงเป็นธุรกิจคา้ทองคาํ ของบริษทัมีดงัน้ี 

 ดา้นบุคลากร ความสําเร็จของการดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดของ

บริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท นั้น ผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการมีส่วนสําคญัท่ีสุด เพราะตอ้งมีวิสัยทศัน์

ในทุกมิติของการทาํการส่ือสารการตลาด ลาํดบัความสําคญัต่อมาคือพนกังานในองคก์รท่ีเก่ียวขอ้ง

กบังานดา้นการส่ือสารการตลาด จะตอ้งมีความพร้อมในการรับนโยบายของผูบ้ริหารนาํมาปฏิบติั 

เรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบังานดา้นการส่ือสารการตลาด 

 ดา้นการจดัการและนโยบายของบริษทั ควรมีนโยบายท่ีเหมาะสมกบังาน

ด้านการส่ือสารการตลาดของบริษัทเพื่ อความมั่นคงและเติบโตในระยะยาว นโยบายด้าน

การงบประมาณสาํหรับเคร่ืองมือการส่ือสาร นโยบายในการสนบัสนุนนกัคิดหนา้ใหม่ เปิดอิสระใน

ดา้นความคิดสร้างสรรค ์การประกวดนวตักรรมส่ิงประดิษฐ์และผลิตภณัฑใ์หม่ๆ มีรางวลัตอบแทน

เพื่อเป็นแรงจูงใจใหอ้ยา่งเหมาะสม 

 ดา้นงบประมาณ ทางบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท ไดเ้ห็นความสําคญัต่อ

การจดัสรรงบประมาณในเร่ืองการส่ือสารการตลาด เพราะบริษัทได้เล็งเห็นถึงศกัยภาพของ

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆ จากบริษทัอ่ืนๆ ท่ีเคยใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

และประสบความสําเร็จจากองค์กรธุรกิจประเภทอ่ืน จึงได้มีการวางแผนระยะสั้ นและระยะยาว

สาํหรับการใชง้บประมาณในการจดัทาํการส่ือสารการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

 ดา้นเคร่ืองมือการผลิตส่ือ ทางบริษทั แม่ทองสุกโกลด์สมิท ใชเ้คร่ืองมือท่ีมี

ประสิทธิภาพและเหมาะสมกบัการผลิตส่ือดว้ยตนเองภายในบริษทัเพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย ไดมี้การ

คดัเลือกคนท่ีมีความสามารถในการทาํส่ือและสามารถใชเ้คร่ืองมือในการผลิตส่ือ เช่น การผลิตส่ือ

ส่ิงพิมพ ์ป้ายโปสเตอร์ แผน่บิลบอร์ด ป้ายไวนิล นามบตัร การออกแบบโลโกแ้ละบรรจุภณัฑ์หรือ

ในการทาํงานโฆษณาต่างๆ และมีการส่งพนักงานในบริษัทเข้าฝึกอบรมเรียนรู้เก่ียวกับการใช้

เคร่ืองมือในการผลิตส่ือ ในปัจจุบนัองค์กรฝ่ายการตลาดมีความสามารถผลิตส่ือได้ในบริษทัเอง 

เพราะเคร่ืองมือในการผลิตส่ือมีราคาไม่สูงมากคุม้ค่าต่อการลงทุนและสามารถเรียนรู้ใชง้านไดไ้ม่

ยาก แต่ในบางขั้นตอนของการผลิตส่ือยงัจาํเป็นตอ้งอาศยับริษทัผลิตส่ือมืออาชีพทาํการผลิต 

 ดา้นการตลาด หากมีการวางแผนการตลาดท่ีดีควบคู่ไปกบัการดาํเนินกิจกรรม

ด้านการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม ก็จะช่วยกันสนับสนุนให้กิจการก้าวหน้าข้ึน การส่ือสาร

การตลาดท่ีนิยมใช้ในตลาดมีทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์สินค้าผ่านทางช่องทางต่างๆ เช่น  
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ส่ือออนไลน์ ส่ือทีว ีส่ือวทิย ุส่ือส่ิงพิมพ ์ส่ือเคล่ือนท่ี มีการจดัโปรโมชัน่ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ เช่น การ

ลดค่ากาํเหน็จ  50 %  

 2.2.2 ปัจจัยภายนอกองค์กรที่ส่งผลสนับสนุนทางด้านการส่ือสารการตลาดของ

บริษทัแม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั เป็นธุรกิจคา้ทองคาํ มีดงัน้ี 

 ดา้นนโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง ภาครัฐไดมี้นโยบาย

ให้การสนบัสนุนในดา้นการส่ือสารการตลาดมายงัองคก์ร เช่น โครงการส่งผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการ

ผลิตและการออกแบบนวตักรรมและผลิตสินคา้ในรูปแบบใหม่ การออกเอกสารและตราสัญลกัษณ์

รับรองมาตรฐานสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐให้กบัองค์กรท่ีเข้าร่วมโครงการ จึงทาํให้เกิดความ

น่าเช่ือถือในสินคา้เพราะมีการรับรองคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีสนบัสนุน

ในการส่ือสารการตลาดจึงทาํให้เกิดขอ้ไดเ้ปรียบในการจดัจาํหน่ายสินคา้ในตลาด ทางดา้นตลาด

ต่างประเทศ ทางภาครัฐก็มีนโยบายใหก้ารส่งเสริมดา้นการส่ือสารการตลาดแก่บริษทั เช่น นโยบาย

ส่งเสริมการส่งออกสินคา้ไทยผ่านทางงานแสดงสินคา้ท่ีจดัโดยกระทรวงพาณิชย ์ยงักลุ่มประเทศ

เป้าหมายในการผลิตสินคา้เพื่อการส่งออก มีการสนบัสนุนการจดังานแสดงสินคา้ไทยโดยตรงและ

การเขา้ร่วมงานกบังานแสดงสินคา้โดยประเทศกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นผูจ้ดั โดยการสนบัสนุนใน

การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้โดยตรงจากภาครัฐ 

 ดา้นเศรษฐกิจ จากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัส่งผลกระทบต่อการดาํเนิน

ธุรกิจอยา่งมาก จึงเกิดการร่วมมือระหวา่งบริษทักบักลุ่มลูกคา้ในประเทศโดยร่วมกนัสนบัสนุนการ

จดัดาํเนินกิจกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดในหลายช่องทาง เช่น การจดัทาํโปรโมชัน่ส์ต่างๆ 

ร่วมกบักลุ่มลูกคา้ โดยเฉพาะห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ทาํให้มีการส่งเสริมในการบริโภคสินคา้ 

ส่วนทางดา้นกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศในดา้นการส่ือสารการตลาด ทางบริษทัให้ความสําคญัในเร่ือง

ของการใช้เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้

นานาชาติเพราะบริษทัยงัคงตอ้งแสดงตวัใหท้างกลุ่มลูกคา้ไดพ้บปะและรับรู้ข่าวสาร ไดทุ้กช่องทาง

อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเกิดความเช่ือมัน่ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทัมากท่ีสุด 

 ดา้นสังคม จากสภาพสังคมไทยในปัจจุบนั โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสาร 

ท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ทาํให้ค่านิยมและวิถีชีวิตของคนทุกสังคมก็เปล่ียนแปลงไปจากเดิม

ค่อนข้างมาก ดังนั้ นทางบริษัทได้ปรับตวัในทุกๆ ด้านของการดําเนินการส่ือสารการตลาดให้

เหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลง มีการกาํหนดในการส่ือสารการตลาดกบักลุ่มผูสู้งวยัและสตรีมากข้ึน 

เช่น การโฆษณาในรูปแบบต่างๆ สินคา้ในปัจจุบนัไดถู้กออกแบบและผลิตใหมี้ความเหมาะสมกบัผู ้

สูงวยัและสตรีมากข้ึน ในส่วนเร่ืองของการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในสังคมในยคุน้ีเร่ิม
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เน้นไปทางส่ือออนไลน์มากข้ึน เพราะเคร่ืองมือรับส่ือมีใช้กนัอย่างแพร่หลาย ส่วนทางดา้นตลาด

ต่างประเทศการร่วมงานแสดงสินคา้หรือไปเจรจาธุรกิจซ่ึงจะเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 เทคโนโลยีการส่ือสาร ทางบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ได้มีการ

ร่วมมือกันส่งเสริมการพัฒนาช่องทางการส่ือสารแบบเด่ียวและแบบกลุ่มควบคู่กันไป เช่น  

การจดัทาํเวบ็ไซตข์องบริษทัของกลุ่มธุรกิจคา้ทองคาํและลิงคเ์ขา้กบัเวบ็ไซตข์องสมคมผูค้า้ทองคาํ

แห่งประเทศไทย ทาํให้ผูส้นใจและกลุ่มลูกคา้ทุกประเภทไดเ้กิดความสะดวกในการรับทราบขอ้มูล

หรือเขา้ชมเวบ็ไซต์เพื่อคน้ควา้ขอ้มูลของสินคา้และการบริการ ส่วนทางดา้นการจดัทาํบรรจุภณัฑ์

สินค้าแผ่นพบั แคตตาล็อกสินค้า หรือป้ายโฆษณาของสินค้า รวมถึงการออกงานแสดงสินค้า  

ทางบริษทัมีการส่งเสริมให้พนกังานไดรั้บการอบรมในเร่ืองของเทคโนโลยกีารใชเ้คร่ืองมือในการ

จดัการส่ือการตลาดในทุกดา้น 

 สภาพแวดลอ้ม ทางองคก์รเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม 

เพราะผูบ้ริโภคในประเทศส่วนใหญ่ นิยมเลือกซ้ือสินคา้ทีไดรั้บรู้มาจากส่ือโฆษณาเพราะความคิด

ท่ีวา่สินคา้ท่ีมีการโฆษณาอย่างต่อเน่ืองเป็นสินคา้ท่ีดี มีคุณภาพ และยงัชอบส่วนลดของแถมสินคา้

จากบริษทั ทางดา้นสภาพแวดลอ้มกลุ่มลูกคา้ธุรกิจประเภทผูจ้ดัจาํหน่ายในต่างประเทศมกัจะเรียนรู้

วา่สินคา้จากผูผ้ลิตรายใดท่ีมีช่ือเสียงลาํดบัตน้ ๆจากประเทศไทย นิยมจดัซ้ือไปจดัจาํหน่ายเพราะ

เป็นการง่ายต่อการทาํการตลาดในประเทศของกลุ่มลูกคา้เอง 

 กฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ทางบริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ไดใ้ห้ความสําคญั

เป็นอย่างมาก เพราะการดาํเนินกิจกรรมการส่ือสารการตลาดท่ีมีด้านเก่ียวพนักบักฎหมายจะตอ้ง

ปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด เช่น กฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับด้านโฆษณาและส่ือทุกชนิด ทั้ งในและ

ต่างประเทศ กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค หรือ สคบ. (สํานักงานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค) 

หากผลิตหรือจาํหน่ายสินคา้มาตรฐานตํ่ากว่าท่ีระบุไวผู้บ้ริโภค สามารถร้องเรียนได ้ซ่ึงจะส่งผลดี

กบัสินคา้ท่ีผลิตจากประเทศไทยซ่ึงมีคุณภาพสูง และยงัมีพระราชบญัญติักฎหมายต่างๆ ของทาง

กระทรวงพาณิชยแ์ละกระทรวงอุสาหกรรมไวค้วบคุมผูป้ระกอบการ 

 ในส่วนลาํดับความสําคญัของปัจจยัในการส่งผลสนับสนุนและนําไปสู่

ความสําเร็จของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั ไดแ้ก่ บุคลากรมีส่วนสนบัสนุนเป็นลาํดบัแรก 

ด้านการจดัการและนโยบายของบริษทัมีส่วนสนับสนุนเป็นลาํดบัท่ีสอง ด้านงบประมาณและ

เงินทุนมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีสาม ดา้นการตลาดมีส่วนส่งผลสนบัสนบัสนุนลาํดบัท่ีส่ี 

และดา้นเคร่ืองมือการผลิตมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีหา้ 

 ในส่วนลาํดบัความสําคญัของปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลสนบัสนุนและนาํไปสู่

ความสําเร็จของ บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ประเภทธุรกิจคา้ทองคาํ ในด้านการส่ือสาร
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การตลาด ได้แก่ ด้านเศรษฐกิจมีส่วนส่งเสริมสนับสนุนเป็นลาํดบัแรก ด้านสังคมมีส่วนส่งผล

สนับสนุนเป็นลาํดับท่ีสอง ด้านนโยบายจากภาครัฐและสถานการณ์ทางการเมือง มีส่วนส่งผล

สนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีสาม ดา้นสภาพแวดลอ้มมีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีส่ี ดา้นเทคโนโลยี

มีส่วนส่งผลสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีห้าและดา้นกฎหมายมีส่วนส่งผลและสนบัสนุนเป็นลาํดบัท่ีหก

ผูใ้ห้ขอ้มูลมีการสนบัสนุนและส่งเสริมให้พนกังานมีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา และจากการท่ีไดไ้ป

ร่วมงานแสดงสินคา้ในต่างประเทศ ก็เป็นการสร้างโอกาสอนัดีท่ีจะสานสัมพนัธ์กบัคู่คา้ต่างประเทศ 

และจากสาเหตุน้ีเองทาํให้ผูบ้ริหารของบริษทัพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลาเช่นกนั จึงทาํใหบ้ริษทัของ

กลุ่มดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งเติบโตเสมอมา 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับการประยุกต์ใช้ผลวจัิย 

3.1.1 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั ควรมีการติดตามและประเมินผลการ

ส่ือสารการตลาด โดยจะตอ้งกระทาํอยา่งสมํ่าเสมอและต่อเน่ือง เพื่อนาํผลการประเมินไปใชใ้นการ

ปรับปรุงและพฒันาการส่ือสารการตลาดของบริษทัใหมี้ประสิทธิผลและประสิทธิภาพสุงสุดต่อไป 

3.1.2 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั และผูท่ี้ทาํธุรกิจคา้ขายทองคาํควรให้

ความสาํคญัจดัทาํการการส่ือสารการตลาดแบบออนไลน์ โดยเฉพาะในการทาํธุรกิจคา้ทองคาํขนาดเล็ก   

3.1.3 บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั และผูท่ี้ทาํธุรกิจคา้ขายทองคาํควรมีการ

จดัทาํนโยบายการส่ือสารการตลาดใหเ้หมาะสมกบัขนาดและงบประมาณของบริษทั 

3.1.4 บริษทั แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั จะตอ้งวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย

แต่ละกลุ่มทั้ งในทางกวา้งและทางลึกก่อนท่ีจะวางแผนการลงทุนและจัดทําแผนการส่ือสาร

การตลาดกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม 

3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

3.2.1 ควรมีการวิจยัเชิงสํารวจเพื่อประเมินผลการส่ือสารการตลาดของ บริษทั  

แม่ทองสุก โกลด์สมิท จาํกดั โดยเฉพาะการตลาดออนไลน์ และควรการวิจยัการตลาดธุรกิจคา้ขาย

ทองคาํ โดยเฉพาะธุรกิจคา้ทองคาํขนาดเลก็ 

3.2.2 ควรมีการวิจยัการส่ือสารการตลาดของธุรกิจทองคาํโดยเฉพาะการวิจยัการ

ส่ือสารการตลาดสําหรับตลาดต่างประเทศในเชิงลึกต่อไป โดยอาจเร่ิมต้นทาํการวิจยัในตลาด

อาเซียนซ่ึงมีการบริโภคสินคา้ทองคาํจากประเทศไทยเป็นจาํนวนมาก 
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แบบสัมภาษณ์แบบกึง่มีโครงสร้าง 

 

1. บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั มีแนวทางและวธีิการส่ือสารการตลาดอยา่งไรบา้ง 

    (การวิเคราะห์พฤติกรรมกลุ่มเป้าหมาย การกาํหนดแนวทางการส่ือสารการตลาด การเลือกใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด และการดาํเนินงานการส่ือสารการตลาด) 

2. บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั ใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอะไรบา้ง และดว้ยเหตุผลใด 

    (การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช้พนักงาน

ขาย) 

3. ปัจจยัท่ีนาํไปสู่ความสาํเร็จของการส่ือสารการตลาดของ บริษทั แม่ทองสุก โกลดส์มิท จาํกดั  

3.1 ปัจจยัภายในองคก์ร มีอะไรบา้ง มีอะไรบา้ง และมีส่วนส่งเสริมหรือสนบัสนุนอยา่งไร 

3.2 ปัจจยัภายนอกองคก์ร มีอะไรบา้ง และมีส่วนส่งเสริมหรือสนบัสนุนอยา่งไร 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางกนกวรรณ  จินดาทอง 

วนั เดือน ปีเกดิ   27 ธนัวาคม 2510 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 99/65 ถนนบางกรวย-ไทรนอ้ย ตาํบลบางเลน อาํเภอบางใหญ่  

 จงัหวดันนทบุรี 11140  

ประวตัิการศึกษา จบ ศิลปศาสตรบนัฑิต (ศศ.บ.) ปี 2541 มหาวทิยาลยัราชภฏั 

 กาํแพงเพชร 

สถานทีท่าํงาน  บริษทัเนรมิตโกลด์ แอนด ์เจมส์ จาํกดั 48 ตาํบลท่าทราย  

 อาํเภอเมืองนนท ์จงัหวดันนทบุรี 11000 

ตําแหน่ง ผูจ้ดัการเขต 
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