
หน่วยการเรียนท่ี 4 

การส่ือสารแบบบรูณาการ 

รายวชิา LOG 3204 การจดัการตลาดและความสมัพนัธ์กบัลูกค้า 

วทิยาลยัโลจสิตกิส์และซพัพลายเชน มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 



การส่งเสรมิการตลาดเป็น 1 ใน 4  ของส่วนประสมทางการตลาด องค์ประกอบของการ 

ส่งเสรมิการตลาด ประกอบด้วย เครือ่งมอืส ือ่สารมากมาย เช่น การโฆษณา การใช้

พนกังานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และการตลาดทางตรง การ

ผสมผสานเครือ่งมอืส ือ่สาร อย่างนอ้ย 1 อย่างหรอืมากกว่า เรยีกว่า ส่วนประสมการ

ส่งเสรมิการตลาด (Promotional Mix) ซึง่เครือ่งมอืต่างๆ เหลา่น ีส้ามารถใชเ้พ ือ่ : 

(1) ให้ขอ้มูลกบัลูกค้าคาดหวงัเก ีย่วกบัประโยชน ์ของผลติภณัฑ์  

(2) ชกัชวนกลุม่ลูกค้าคาดหวงัเหลา่น ัน้ให้เกดิการทดลองผลติภณัฑ์  

(3) ย ้าเตอืน อกีในภายหลงัเก ีย่วกบัประโยชน์ท ีไ่ด้รบัจากการใช้ผลติภณัฑ์น ัน้ๆ 



     ในอดตีนกัการตลาดมกัใช้เครือ่งมอืส ือ่สารเหล่าน ี้อย่างอสิระและไม่สอดคลอ้งกนั 

ซึง่ท าให้ ความพยายามในการสือ่สารน ัน้ไม่สมัพนัธ์กนั หรอืในบางกรณไีม่ไปในทศิทาง

เดยีวกนั ปจัจุบนั แนวคดิในการสือ่สารการตลาดน ัน้ต้องเก ีย่วเน ือ่งสมัพนัธ์กนัในทุก

กจิกรรม การโฆษณา การใช ้พนกังานขาย การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ์ และ

การตลาดทางตรง เพ ือ่ให้เกดิข้อมูล ทีส่อดคล้องกนัไปยงัผูร้บัส ือ่ทุกคน ซึง่เรยีกว่า 

การสือ่สารแบบบูรณาการหรอืการสือ่สารแบบ องค์รวม (Integrated Marketing 

Communication-IMC) 



      การสือ่สาร (The Communication Process)  

การสือ่สาร  กระบวนการน าพาขอ้มูลไปยงัคนอืน่ 

และประกอบด้วย 6 ส่วนด้วยกนั คอื  

ข้อมูล / ข้อความ / ช่องทางการสือ่สาร/ 

ผูร้บัสาร/ การเขา้รหสั / ถอดรหสั  

ดงัภาพ : ด้านขวา 

 

  

 

การส่ือสาร  : 



ขอ้มูล หมายถงึ  บรษิทัหรอืบุคคลผูท้ ีม่ขีอ้มูลท ีต้่องการส่งไปยงัผูอ้ ืน่ ขอ้มูล คอื ขอ้ความ ส่งไปจากแหล่งขอ้มูล ซึง่

ข้อมูลถูกน าพาด้วยช่องทางของการส ือ่สาร เช่น พนกังานขายส ือ่สารหรอืเครือ่งมอืการประชาสมัพนัธ์เพ ือ่ไปสู่

ผูบ้รโิภคหรอืผูท้ ีอ่่าน เหน็ หรอืได้ยนิขอ้มูล ซึง่กค็อื ผูร้บัสารน ัน่เอง 

ข้อมลู : 

การใส่รหสั และ ถอดรหสั (Encoding and Decoding) : 

การใส่รหสั คอื ข ัน้ตอนของการท ีผู่ส้่งสารแปลความคดิไปสู่สญัลกัษณ์ ในทางกลบักนัการ กอดรหสั คอื ข ัน้ตอนทีผู่ร้บั

สารได้รบัสญัลกัษณ์ ขอ้มูล และแปรกลบัไปสู่ความคดิอกีคร ัง้หน ึง่ ดูจากตวัอย่างโฆษณารถยนต์ : ใครคอืแหลง่ขอ้มูล 

และขอ้มูลคอือะไร 

การถอดรหสั   จะท าโดยผูร้บัสาร ซึง่อ้างองิถงึทศันคต ิค่านยิมและความเช ือ่ของผูร้บัสารน ัน้  จากโฆษณารถยนต์ : 

ตราผลติภณัฑ์รถแฮมเมอร์ คอืแหล่งขอ้มูล ขอ้ความในโฆษณาคอืขอ้มูล และ โฆษณาน ีป้รากฏอยู่ในส ือ่โซเช ีย่วมเีดยี  ซึง่

กค็อืช่องทางในการส ือ่สาร  แลว้ผูร้บัสารจะแปลความหมายของขอ้มูลได้อย่างไร จากรูปและขอ้ความในโฆษณาแสดงให้เหน็

ว่า  แหล่งขอ้มูลต้องการสร้างความน่าสนใจต่อรถยนต์รุ่นใหม่ H2 ทีเ่หน็แลว้ท าใหไ้ม่สนใจย ีห่อ้อ ืน่เลย 



     Hummer H2 

Hummer H3 



การสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพน ัน้ ผูร้บัสารและผูส่้งสารต้องมขีอบข่ายของประสบการณ์ ร่วมกนั ม ี

ความรู้ความเขา้ใจท ีค่ลา้ยคลงึกนัในเรือ่งของขอ้มูลน ัน้ ๆ 

 ดงัภาพด้านล่าง  แสดงถงึ วงกลม 2 วงทีแ่สดงขอบข่ายของประสบการณ์ของผูส่้งและผูร้บัท ีท่บั

ซ้อนกนัในบรเิวณของขอ้มูล 

ภาพ: กระบวนการส ือ่สาร 

นเิวศน ์ ธรรมะ 



การตอบสนอง (Feedback) 

จากภาพ : แสดงถงึเส้นการตอบสนอง ซึ่ง

ประกอบด้วยการตอบรบัและตอบสนอง  

การตอบรบั คอืผลกระทบเกีย่วกบัข้อมูลทีม่ผีลต่อ

ความรู้ ทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูร้บัสาร 

การตอบสนอง คอืการทีผู่้รบัแปลความหมายของ  

การตอบร ับแล ะต ั้ง ใจบอกว่าข้อมูลน ัน้ ไ ด้ร ับการ

ถอดรหสั และ เขา้ใจ 



ส่ิงรบกวน (Noise) 

สิง่รบกวนหรือเสยีง หมายรวมถงึ  ปจัจยั

ต่างๆ ทีต่่อต้านการสือ่สาร โดยการท าให้

ขอ้มูล หรอืการตอบสนองน ัน้เปล ีย่นแปลงผดิ

รูปไป  

ดงัภาพ : ส ิง่รบกวนอาจเป็นเพยีงการ

ผดิพลาด เลก็ๆ นอ้ยๆ เช่น การพมิพผ์ดิซึง่

กระทบต่อความหมายทีต้่องการสือ่สาร หรอื

การใช้ค าพูด หรอื รูปภาพทีท่  าให้การส ือ่สาร

ไมช่ดัเจน 

 



     ส่วนประสมทางการสือ่สาร  

    [THE PROMOTIONAL ELEMENTS] 

     บรษิทัอาจใช้เพยีง 1 ส่วนประสมทางการส ือ่สารหรอืมากกว่าในการส ือ่สารกบัผูบ้รโิภค :  

      - การโฆษณา               - การใชพ้นกังานขาย        - การส่งเสรมิการขาย  

      - การประชาสมัพนัธ์         - การตลาดทางตรง 

      ความแตกต่างระหว่าง 5 องค์ประกอบ โดยที ่ การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย  การ 

      ประชาสมัพนัธ์  มกัจะถูกใชก้บั การขายมวลชน เพราะใชก้บักลุม่ ผูซ้ ื้อท ีม่จี  านวนมากๆ  

     ในทางกลบักนั พนกังานขาย มกัใชก้บัการขายแบบเฉพาะตวัระหว่างผูซ้ ื้อ และผูข้าย กจิกรรมของ 

     พนกังานขาย ได้แก่ การเขา้พบแบบตวัต่อตวั โทรศพัท์ และการสือ่สารทางอเิลก็ทรอนกิส์อืน่ ๆ  

     ส่วน การตลาดทางตรง มกัใชก้บัขอ้มูลท ีป่รบัแต่งใหเ้ขา้กบัลูกค้าทีเ่ฉพาะเจาะจง   



ส่วนประสมทางการสือ่สาร 
องค์ประกอบของ

การส ือ่สาร 
มวลชน หรอื

เฉพาะเจาะจง 
การจา่ยเงนิ  ขอ้ด ี ขอ้เสยี 



 

 

 

 

 

 

     โฆษณา  (ADVERTISING) 

โฆษณา คอื การส ือ่สารทีม่ค่ีาใชจ้า่ย โดยไม่ใชบุ้คคล เพ ือ่น าเสนอแนวคดิ องค์กร ผลติภณัฑ์ หรอืบรกิาร โดยระบุ

ผูใ้หก้ารสนบัสนุนอย่างชดัเจน 

      การทีก่จิการหรอืธุรกจิเลอืกใช้โฆษณาเป็น ส่วนประสมในการส ือ่สารน ัน้มขีอ้ดหีลายประการ เช่น โฆษณาสามารถ

ส ือ่สารประโยชน์ของผลติภณัฑ์ท ีเ่ฉพาะเจาะจงไปยงักลุม่ลูกค้าท ีค่าดหวงัได้    การซื้อพ ืน้ท ีโ่ฆษณาท าใหบ้รษิทัสามารถ 

ควบคุมว่าอะไรคอืส ิง่ท ีต้่องการส ือ่สาร   ใครคอืผูท้ ีจ่ะได้รบัขอ้มูล  เช่นโฆษณา ก๊อกน ้าซนัวา 



พนกังานขาย (PERSONAL SELLING) 

     พนกังานขาย คอื การสือ่สารแบบสองทางระหว่างผูข้ายและผูซ้ ื้อ เพ ือ่สร้างอทิธพิลต่อ บุคคล

หรอืกลุม่คน  ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร พนกังานขายไม่เหมอืนโฆษณาเพราะ โดยปกติ

พนกังานขายท าหนา้ทีส่ ือ่สารแบบตวัต่อตวั มกีารเผชญิหนา้กนัระหว่างผูซ้ ื้อและผูข้าย 

 

 

 

 



การประชาสมัพนัธ์  [PUBLIC RELATION] 

การประชาสมัพนัธ์  คอื  รูปแบบของการจดัการ การส ือ่สารอย่างหน ึง่ในการพยายามสร้าง อทิธพิลเก ีย่วกบัธุรกจิ 

ผลติภณัฑ์ หรอืบรกิาร ต่อทางความรู้สกึ ทศันคต ิหรอื ความเช ือ่ ไปยงั ผูบ้รโิภคในปจัจุบนั ลูกค้ามุ่งหวงั ผูถ้อืหุ้น ผู้

ป้อนปจัจยัการผลติ พนกังาน และ สาธารณชนท ัว่ไป ด้วยเครือ่งมอืมากมาย ได้แก่ กจิกรรมพเิศษ รายงานประจ าปี การ

จดัแถลงขา่ว และการบรหิาร ภาพพจน์ ซึง่มกัถูกใชใ้นแผนกประชาสมัพนัธ์ 



การส่งเสรมิการขาย [SALES PROMOTION] 

การส่งเสรมิการขาย คอื การจูงใจระยะส ัน้ด้วยการน าเสนอ  คุณค่าทีก่ระตุ้นความสนใจเพ ือ่ให้เกดิการ

ซื้อผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร ได้แก่ คูปอง การรบัเงนิคนื การแจกตวัอย่างผลติภณัฑ์ การชงิโชค  

 

 

 

 

 

 

 



การตลาดทางตรง [DIRECT MARKETING] 

การตลาดทางตรง  เป็นการส ือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค เพ ือ่สร้างการตอบสนองในรูปแบบ ของการ

ส ัง่ซื้อ การตดิต่อขอขอ้มูลเพ ิม่เตมิ หรอื การเขา้เย ีย่มชมร้านค้า การส ือ่สารลกัษณะน ี ้มหีลายรูปแบบ 

ได้แก่ การขายตรง จดหมายตรง แคตตาลอ็ก โทรศพัท์ การโฆษณาทีส่ามารถ ตอบสนองได้

โดยตรง และการตลาดออนไลน ์เป็นการส ือ่สารทีส่ามารถโต้ตอบได้ ซึง่เป็น ลกัษณะเดยีวกบัพนกังาน

ขาย และความสามารถในการปรบัเปล ีย่นขอ้มูลเพ ือ่ให้เหมาะสมกบั ความต้องการทีเ่ฉพาะเจาะจงของ

ลูกค้าเป้าหมาย คอื ขอ้ดขีองการตลาดทางตรง 

 

 

 

 



    การบรหิารสือ่สารการตลาด 

     การบรหิารกจิการยุคปจัจุบนัม ี การจดัการความรู้  Knowledge  Management ซึง่สามารถเช ือ่มโยงกบัการ

ส ือ่สารการตลาดให้มปีระสทิธภิาพ   เน ือ่งจากการจดัการความรู้ท าให้ได้ข้อมูลใหม่ๆ  ท ีต่่อเน ือ่งและท าให้กจิการ

สามารถปรบัการส ือ่สารใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ท ีเ่ปล ีย่นไปได้ด ีส าหรบัปจัจยัท ีเ่ก ีย่วขอ้ง  ซึง่ประกอบด้วย : 

1 ผลติภณัฑ์ 

2 ผูบ้รโิภคเป้าหมาย 

3 วตัถุประสงค์ในการส ือ่สารและเน ือ้หาทีเ่ก ีย่วขอ้ง 

4 เครือ่งมอืทีใ่ชส้ ือ่สาร  เวลา และงบประมาณ 

5 การประเมนิผลการสือ่สาร 



     1. ผลติภณัฑ์ 

     ดงัน ัน้ผูบ้รหิารการตลาด  จงึจ าเป็นต้องมคีวามรู้ความเขา้ใจในตวัผลติภณัฑ์ท ีร่บัผดิชอบ  เน ือ่งจากเน ือ้หาใน

การส ือ่สารหลกัเก ีย่วขอ้งท ัง้ โดยตรง เช่น ท าใหผู้บ้รโิภครู้จกัและต้องการซื้อผลติภณัฑ์หรอืเก ีย่วขอ้ง  โดยอ้อม เช่น

การส ือ่สาร ท ีช่่วยสร้างภาพลกัษณ์ท ีด่ ี ส่งผลใหผู้บ้รโิภคชืน่ชมในกจิกรรมต่างๆ  ท ีเ่กดิข ึน้และส่งผลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อของผูบ้รโิภคในอนาคต 

     การท าความเขา้ใจผลติภณัฑ์ ต้องเขา้ใจ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์  ท ัง้เรือ่งของการออกแบบ  การใช้วสัดุใน

การผลติ  คุณภาพของผลติภณัฑ์  และ คุณประโยชน์ต่างๆ  ท ีผ่ลติภณัฑ์และกจิกรรมน าเสนอให้โดยรวมถงึการ

บรกิารด้วย  เช่นรถยนต์ eco car ท ีป่ระหยดั ทนทาน มกีลอ้งมองหลงั และรบัประกนั 3 ปี โดยมศูีนย์บรกิารกระจาย

ท ัว่ประเทศไทย คุณสมบตัเิหลา่น ีท้  าใหท้ราบว่า  ผูบ้รโิภคเป็นกลุม่ใด เพ ือ่จะได้วางแผนการเขา้ถงึกลุ่มบรโิภค เหล่าน ัน้ได้

อย่างเหมาะสม ผูบ้รหิารการตลาดสามารถพจิารณาผลติภณัฑ์เป็นกลุม่ เช่น : 

การบรหิารการส ือ่สารการตลาด  เป็นการบรหิารทรพัยากรทีก่จิการม ีในการส ือ่สารระหว่างกจิการ

กบัผูบ้รโิภคโดยเป้าหมายส าคญัได้แก่  การสนบัสนุนการจ าหน่ายผลติภณัฑ์ท ีน่  าเสนอสู่ตลาด 



       1. ผลติภณัฑ์                        [ต่อ] 

1. วตัถุดบิส าหรบัธุรกจิ   เช่น  กจิการผลติวตัถุดบิหนงัส าหรบักจิการผลติผลติเบาะรถ ซึง่กลายเป็นวตัถุดบิให้

กจิการประกอบรถยนต์จ าหน่าย 

2. เครือ่งมอืส าหรบัธุรกจิ  เช่น กจิการท ีจ่  าหน่ายเครือ่งจกัรส าหรบัทอผา้ 

3. อาหาร เช่น กจิการท ีจ่  าหน่ายผกัปลอดสารพษิ ส าหรบัส่งร้านอาหาร ภตัตาคาร และผูบ้รโิภคท ัว่ๆ ไป 

4. พลงังาน  เช่น  กจิการทีจ่  าหน่ายน ้ามนั แก๊ส  โซลา่เซลล์ 

5. ผลติภณัฑ์ท ัว่ไป  เช่น ผลติภณัฑ์อุปโภคบรโิภคท ัว่ไป (แป้งเดก็ ยาสฟัีน น ้ายาลา้งจาน ฯลฯ) 

6. ผลติภณัฑ์เฉพาะกลุม่ หมายถงึ ผลติภณัฑ์ท ีใ่ชก้บัผูบ้รโิภคเฉพาะกลุม่  เช่น  ผา้อนามยัส าหรบัผูห้ญงิ ผา้อ้อม

เดก็เลก็  ฯลฯ 

     การแบ่งกลุ่มผลติภณัฑ์ สามารถแบ่งได้หลายกหลาย  จะเหน็ได้ว่าเม ือ่แบ่งกลุ่มและมคีวามเข้าใจ

ผลติภณัฑ์ ในความรบัผดิชอบแลว้  จะมองเหน็ผูบ้รโิภคเป้าหมายทีต้่องการสือ่สารด้วย  ท าให้สามารถ

ศกึษารายละเอยีดของผูบ้รโิภค 



    2.  ผูบ้รโิภคเป้าหมาย 

     ขอ้มูลด้านผลติภณัฑ์  ส่งผลใหก้ าหนดกลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมายได้  การก าหนดกลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมาย ท าใหไ้ด้

ขอ้มูลตวัแปรด้านประชากรศาสตร์  เช่น กลุม่เพศ  รายได้  ระดบัการศกึษา  ลกัษณะงานทีท่  า  ระดบัของการท างาน

สถานภาพการสมรส  และครอบครวั  โดยตวัแปรเหลา่น ีเ้ป็นปจัจยัท ี ่ใช้วางแผนในด้านการเขา้ถงึ ไม่ว่าจะเป็นการใชส้ ือ่

ชนดิต่างๆ เน ือ้หาท ีจ่ะส ือ่สาร  โดยผูท้ ีท่  าหนา้ท ีด้่านส ือ่สารการตลาด  ต้องเขา้ใจคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ

กลุม่เป้าหมายอย่างแท้จรงิ จะท าใหก้ารส ือ่สารมปีระสทิธภิาพ 



    2.  ผูบ้รโิภคเป้าหมาย                   [ต่อ] 

2.1  เดก็   มหีลายช่วงอายุ เช่น วยัรุ่น  วยัเดก็  วยัทารก ความแตกต่างของเดก็ในแต่ละวยัได้แก่ ผูท้ ีท่  าหนา้ท ีใ่น

การตดัสนิใจซื้อท ีแ่ท้จรงิ 

2.2  ผูสู้งอายุ เช่น  ผลติภณัฑ์ด้านสุขภาพและการรกัษาโรค การท่องเท ีย่ว 

2.3  เพศหญงิ  เช่น  เส ือ้ผา้สตร ี กระเป๋า  เครือ่งส าอาง รองเทา้ ชุดช ัน้ใน  ฯลฯ นอกจากน ีแ้มเ้ป็นเพศหญงิ

เหมอืนกนั แต่ผลติภณัฑ์กอ็าจแตกต่างกนั ตาม ระดบัรายได้  ลกัษณะอาชพี 

2.4  เพศชาย  เช่น สนิค้าเฉพาะอย่าง ไม่ว่าจะเป็นผลติภณัฑ์ น ้าหอมเพศชาย  เครือ่งโกนหนวด แต่บางโอกาสแมเ้ป็น

ส ิง่ท ีใ่ชร่้วมกนัได้ท ัว่ไปทุกเพศ แต่อาจได้รบัความสนใจจากเพศชายสูง เช่น รถยนต์บางรุ่น  กลอ้งถ่ายรูป ฯลฯ 

2.5  ผูบ้รโิภคท ัว่ๆ ไป   เช่น ประชาชนท ัว่ไปท ีต้่องการอาหาร  เครือ่งนุ่งห่ม ท ีอ่ยู่อาศยั ยารกัษาโรค (need) 

ผลติภณัฑ์นอกเหนอืจากปจัจยัส ี ่เช่น รถยนต์  เครือ่งประดบั ส ิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ (want)  

2.6  รฐับาล เช่น หน่วยงานของรฐั โดยรฐับาลต้องการ เรือ่ด าน ้า ทางด่วน  แต่เป็นความต้องการผา่นหน่วยงาน

ของรฐัท ีเ่ก ีย่วขอ้ง 

2.7  ธุรกจิ  เช่น  ธุรกจิจ าหน่ายเส ือ้ผา้  อเิลก็ทรอนกิส์ ต้องการวตัถุดบิ เครือ่งมอืท ีเ่ก ีย่วขอ้งเฉพาะด้าน 



  3. วตัถุประสงค์ในการสือ่สารและเน ือ้หาทีเ่ก ีย่วขอ้ง   

     การส ือ่สารกบัผูบ้รโิภคแต่ละคร ัง้  เป็นการส ือ่สารสู่กลุม่คนจ านวนมากโดยต้องมคีวามแน่ชดัในด้านวตัถุประสงค์

ของการส ือ่สารว่าต้องการผลลพัธ์เป็นอย่างไร  เช่น ต้องการส ือ่สารเพ ือ่ใหผู้บ้รโิภครบัรู้ในรายละเอยีดของผลติภณัฑ์

สมาร์ทโฟนรุ่นใหม่ ท ีน่  าเสนอสู่ตลาดว่าแตกต่างจากคู่แขง่โดยม ีกลอ้งหลายตวั สามารถปรบัแต่งภาพได้ง่าย จงึต้อง

ส ือ่สารรายละเอยีดผา่นเวบ็ไซต์หรอืการใช ้YouTube เพ ือ่ใหเ้กดิภาพเคล ือ่นไหว โดยหาผูแ้นะน ามา review ท ีม่ทีกัษะ

ในการอธบิาย 

     หรอืเราต้องการส ือ่สารเพ ือ่เตอืนความจ า  ใหก้บัผูบ้รโิภคในส ิง่ท ีผู่บ้รโิภครบัรู้อยู่แลว้ เช่น แบรนด์ samsung 

ต้องการเตอืนความจ าจงึเพยีงท าป้าย  ซมัซุง ขนาดใหญ่ไว้กลางเมอืง  และจุดประสงค์ในการส ือ่สารส่งผลต่อ เน ือ้หา

ทีต้่องสร้างข ึน้เพ ือ่ใหก้ารส ือ่สารบรรลุวตัถุประสงค์ 

     วตัถุประสงค์ในการสือ่สาร สามารถพจิารณาได้ ดงัน ี ้:  
 

 



 3. วตัถุประสงค์ในการสือ่สารและเน ือ้หาทีเ่ก ีย่วขอ้ง   [ต่อ]    

 1. การประชาสมัพนัธ์ เป็นการส ือ่สารเพ ือ่สร้างความสมัพนัธ์ท ีด่รีะหว่างกจิการกบักลุม่ชนท ัง้ภายในและภายนอก

กจิการ 

 2.  การโฆษณา  มลีกัษณะเป็นการส ือ่สารทีมุ่่งหวงั แจง้ขา่วสารทีเ่ก ีย่วกบัผลติภณัฑ์โดยมุ่งหวงัชกัจูงใจ โดยมกีารซื้อ

ส ือ่เพ ือ่ท าการส ือ่สาร เช่น การซื้อช่วงเวลาหรอื พ ืน้ท ีข่องส ือ่สารมวลชนไม่ว่าเป็นหนงัสอืพมิพ ์ นติยสาร   ป้าย

ประกาศ  วทิยุ  โทรทศัน์ หรอืส ือ่อ ืน่ๆ เพ ือ่ชกัจูงใจใหผู้บ้รโิภคหนัมาซื้อสนิค้าจากกจิการธุรกจิ ด้วยพฒันาการทาง

เทคโนโลยปีจัจุบนั ท าใหก้จิการสามารถด าเนนิกจิกรรมโฆษณาออนไลน์ ท าใหล้ดค่าใชจ้า่ยการโฆษณาลดลง และสามารถ

เขา้กลุม่เป้าหมายได้ตรง 



 3. วตัถุประสงค์ในการสือ่สารและเน ือ้หาทีเ่ก ีย่วขอ้ง   [ต่อ]    

 3. การส่งเสรมิการขาย  เป็นการส ือ่สารกจิกรรมทีก่จิการได้จดัข ึน้ในช่วงส ัน้ ๆ เพ ือ่ มุ่งหวงัในการเพ ิม่ยอดจ าหน่าย

ในช่วงระยะเวลาหน ึง่  การส ือ่สารจงึมลีกัษณะกระตุ้นหรอืรุกเร้าให้ผูบ้รโิภคเกดิความต้องการและตดัสนิใจซื้อ เช่น 

กจิการจ าหน่ายยาสฟัีน ได้ส่งเสรมิการขายโดยให้ผูบ้รโิภคซื้อ แพก็คู่ ในราคาลด 20%  ท าให้มยีอดจ าหน่ายสูงข ึ้น 

30%   

     กจิกรรมพ ืน้ฐานทีเ่กดิข ึน้ในการส่งเสรมิการขาย จงึมลีกัษณะเป็นการกระตุ้นความต้องการสนิค้าในช่วงระยะ  

เวลาหน ึง่ เช่น การจดัแสดงสนิค้า [display]  การให้สนิค้าตวัอย่าง [free sample] การให้ของขวญั [gift] การ

ลดราคา [price discounts] การคนืเงนิใหภ้ายหลงั [rebate]  



 4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ 

     จากวตัถุประสงค์ในการส ือ่สารกบักลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมาย  และเน ือ้หาท ีท่  าการส ือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพส่งผลต่อ

ช่องทาง [channel] ท ีใ่ช้ในการส ือ่สาร  หมายถงึ ช่องทางทีส่่งสารไปยงัการรบัรู้ของผูบ้รโิภค เช่น ช่องทางการ

มองเหน็ ได้ยนิสมัผสั  ได้กล ิน่  ในแต่ละช่องทางกม็เีครือ่งมอืท ีใ่ช้ในการน าสารไปโดยช่องทางการมองเหน็ มไีด้ท ัง้

นติยสาร  ป้ายประกาศ  จดหมาย  ช่องทางได้ยนิ  เช่น วทิยุโทรโข่งตามแหล่งชุมชน   ช่องทางสมัผสั เช่น การให้

ทดลองสนิค้าจรงิ  ช่องทางได้กล ิน่  เช่น การส ือ่สารน ้าหอม  อาหารท ีใ่ห้ผูบ้รโิภคสูดดม ในขณะท ีเ่ครือ่งมอืบางชนดิ

สามารถตอบสนองได้หลายช่องทาง  เช่น โทรทศัน์และอนิเทอร์เนต็ ท ีส่ามารถส ือ่สารได้ท ัง้เสยีงและภาพเคล ือ่นไหว 

    ท าให้เป็นเครือ่งมอืทีม่ปีระสทิธภิาพสูง  ในการชกัจูงผูบ้รโิภคในการท าความ

เขา้ใจเน ือ้หาทีน่  าเสนอเครือ่งมอืทีใ่ชส้ ือ่สารกบัผูบ้รโิภค 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 

ปจัจุบนั นยิมแบ่งเป็น  :  
     ออฟไลน ์ ท ีเ่ป็นเครือ่งมอืด ัง้เดมิ เช่น  หนงัสอืพมิพ ์ วทิยุ  โทรทศัน ์ และ 

     ออนไลน ์ ท ีเ่ป็นเครือ่งมอืส ือ่สารทางอนิเทอร์เนต็  ทีก่  าลงัได้รบัความนยิมเน ือ่งจากมปีระสทิธภิาพใน

การส ือ่สารสูงมาก  โดยมต้ีนทุนต ่ากว่าเครือ่งมอืออฟไลน์มาก   

     จงึส่งผลต่อการเปล ีย่นแปลงของทศิทางการใชเ้ครือ่งมอืส ือ่สารเป็นอย่างมาก  และยงัเกดิการใชส้ ือ่

ออนไลน์ ผสม กบั ออฟไลน์  [O2O]  เช่น  การแจง้ขา่วสารผา่นออนไลน์  แต่ผูบ้รโิภครบัขอ้มูลแลว้ไป

เดนิชอ็ปป้ิงหนา้ร้านต่อ   

     ดงัน ัน้  เครือ่งมอืส ือ่สารจากพ ืน้ฐานด ัง้เดมิทีไ่ม่ใช่ทางอนิเทอร์เนต็จนกลายมาเป็นอนิเทอร์เนต็  

ประกอบด้วย : 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 

1. ป้ายประกาศ  เป็นเครือ่งมอืส ือ่สารการตลาดด ัง้เดมิท ีม่มีาเป็นเวลานาน  สามารถส ือ่สารกบัชุมชนได้ด ี เป็นส ือ่ท ีผู่ช้ม

เป็นเจา้ของไม่ได้ เช่น ป้ายโฆษณาตามถนน  หรอืในชุมชนทีผู่บ้รโิภคทีผ่า่นไปมาในบรเิวณน ัน้เหน็และสามารถรบัรู้หรอืเกดิ

อารมณ์ร่วมตามเน ือ้หาท ี ่ใด้ส ือ่สารเป็นส ือ่ท ีผู่ช้มรบัรู้ได้ ในช่วงเวลานานตราบทีป้่ายงัแสดงอยู่ 

2. เครือ่งมอืกลุ่มส ือ่ส ิง่พมิพ ์ เป็นการส ือ่สารในกลุ่มท ีผู่บ้รโิภคมองเหน็ เช่น เดยีวกบัป้ายประกาศ แต่เป็นส ือ่ท ีผู่บ้รโิภค

เป็นเจ้าของได้  เช่น แผ่นพบั  ใบปลวิ  หนงัสอืพมิพ์  นติยสาร  และส ิง่พมิพ์อ ืน่ๆ  ท ี ่ไม่ได้อยู่ในอนิเทอร์เนต็จดัเป็น

ประเภท ออฟไลน์ เป็นส ือ่ท ีส่ามารถส ือ่สารได้นาน เน ือ่งจากเป็นส ือ่ถาวรทีส่ามารถส ือ่สารได้ตราบเท่าท ีผู่บ้รโิภคยงัเกบ็ไว้ 

3.  เครือ่งมอืกลุม่เสยีง  เป็นส ือ่ท ีถ่่ายทอดเน ือ้หาโดยใช้เสยีง ผูร้บัฟังไม่ต้องมองเหน็ก ็ได้ เช่น การส ือ่สารผา่นวทิยุ  

การประกาศผา่นล าโพง ในงานต่างๆ  เป็นส ือ่ท ีไ่ม่ถาวรมช่ีวงเวลาจ ากดั 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 
4. เครือ่งมอืกลุม่ภาพเคล ือ่นไหว   เป็นส ือ่ท ีถ่่ายทอดเน ือ้หาเป็นภาพเคล ือ่นไหว และมเีสยีงประกอบ เช่น ภาพยนตร์ท ีฉ่าย

ตามโรงภาพยนตร์ โทรทศัน์ป้ายบลิบอร์ด LED ทีแ่สดงภาพเคล ือ่นไหวได้  ท าใหเ้ป็นส ือ่ท ีม่ปีระสทิธภิาพสูงในการสร้าง

ความเขา้ใจและอารมณ์ ใหเ้กดิต่อผูร้บัชม  รบัฟัง แต่เป็นการส ือ่สารทีม่ช่ีวงเวลาจ ากดั เช่นเดยีวกบัเสยีงผูบ้รโิภครบัรู้ ได้

เฉพาะช่วงเวลาท ีก่ าลงัออกอากาศหรอืช่วงท ีป้่ายก าลงัแสดงเท่าน ัน้ 

5. เครือ่งมอืกลุ่มออนไลน์  การพฒันาการทางอนิเทอร์เนต็ในปจัจุบนัท ีข่ยายสู่ smartphone มผูีบ้รโิภคสามารถส ือ่สาร

ได้ตลอดเวลา  และเป็นการเฉพาะตวั ท าให้เป็นส ือ่ท ีม่บีทบาทสูงในปจัจุบนั เน ือ่งจากกจิการใช้ต้นทุนต ่าในการน าภาพเสยีง

ภาพยนตร์ท ีเ่คยอยู่ ในออฟไลน์ เขา้มาใส่ในอนิเทอร์เนต็  ซึง่เป็นกลุ่มออนไลน์ท าให้เครือ่งมอืกลุ่มออนไลน์มบีทบาทสูงและลด

บทบาทของส ือ่กลุ่มออฟไลน์เดมิลงเรือ่ยๆ  เครือ่งมอืกลุ่มน ีป้รากฏในรูป application ต่างๆ  เช่น facebook twitter 

LINE  WhatsApp  และ social media ต่างๆ  จนเกดิเป็น เทคโนโลยกีารตลาด ส่งผลให้ส ือ่อ ืน่ๆ บางชนดิก าลงั

กลายเป็นเทคโนโลย ีท ีอ่าจต้องเลกิไปในท ีสุ่ด [disruption]  เครือ่งมอืกลุม่ออนไลน์  ท าให้เกดิส่วนบุคคล  ท าให้เกดิโอกาส

ต่อนกัการตลาด ท ีส่ ือ่สารสู่แต่ละบุคคลได้ตลอดเวลา  ท ัง้การส่งผลต่อทศันคตต่ิอความต ัง้ใจซื้อ  และการตดัสนิใจซื้อ 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 
การใชเ้ครือ่งมอืส ือ่สารท าการส ือ่สารกบัผูบ้รโิภคน ัน้ นอกจากผลติภณัฑ์ กลุม่ผูบ้รโิภค วตัถุประสงค์

และเน ือ้หาทีส่ ือ่สารแลว้ ยงัต้องค านงึถงึช่วงเวลาทีท่  าการส ือ่สารด้วย โดยพจิารณา ดงัน ี ้: 

1. ก่อนเหตุการณ์  เช่น การแจง้ขา่วการส่งเสรมิการตลาดทีก่จิการจดัข ึน้ท ี ่อมิแพค็ เมอืงทองธาน ี

 

2. ระหว่างเหตุการณ์  เช่น  การแจง้ขา่วสารการส่งเสรมิการตลาดต่อเน ือ่งในช่วงท ีก่ าลงัส่งเสรมิการตลาด และแจง้ใน

เชงิกระตุ้นใหผู้ ้บรโิภคทราบว่า ช่วงเวลาก าลงัหมดลงแลว้ เพ ือ่กระตุ้นใหผู้บ้รโิภครบีตดัสนิใจซื้อ 

3. หลงัเหตุการณ์  เช่น การประชาสมัพนัธ์ส ิง่ท ีก่จิการธุรกจิ ได้ช่วยเหลอืผูป้ระสบภยัน ้าท่วม ในจงัหวดัต่างๆ เป็นต้น 

 



5. การประเมนิผลการสือ่สาร 
     การทีก่จิการส ือ่สารเน ือ้หาต่างๆ สู่ผูบ้รโิภค กลุม่เดยีวหรอืหลากหลายกลุม่ โดยใชเ้ครือ่งมอืในการ

สือ่สารทีม่อียู่หลายชนดิ เพ ือ่ให้เกดิประสทิธภิาพสูงสุด คุ้มค่าต่องบประมาณทีต้่องจา่ยออกไป ท าให้ต้อง

มกีารประเมนิผลการสือ่สาร โดยด าเนนิงานได้  ดงัน ี ้: 

1. ก่อนเหตุการณ์   เป็นการประมาณการ เหตุการณ์ท ีเ่กดิข ึน้ในอนาคต เช่น การเปล ีย่นแปลงทีคู่่แข่งขนัสร้างข ึน้  การ

ประเมนิผลทีส่ ือ่ต่างๆ สามารถตอบสนองได้อย่างมปีระสทิธภิาพ เพ ือ่ตดัสนิใจวางแผนการส ือ่สารท ัง้เน ือ้หา และการใชส้ ือ่ 

2. ระหว่างเหตุการณ์  เป็นการตดิตามสถานการณ์ปจัจุบนั  เพ ือ่ปรบัปรุงกจิกรรมการส ือ่สารใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์  

เช่น กรณที ีต่ดัสนิใจเลอืกส ือ่ไปแลว้ และประเมนิผลระหว่างการใช ้เพ ือ่พฒันาปรบัปรุง หรอืเปล ีย่นแปลงเพ ือ่ใหเ้กดิ

ประสทิธภิาพ ก่อนทีเ่หตุการณ์ส ิน้สุดลง 



5. การประเมนิผลการสือ่สาร            [ต่อ] 

3. ภายหลงัเหตุการณ์  เป็นการประเมนิผลเม ือ่ส ิ้นสุดโครงการส ือ่สาร หรอืเม ือ่ส ิ้นสุดโครงการส ือ่สาร หรอืเม ือ่ส ิ้นสุด

ระยะเวลาตามแผน  เช่น การประเมนิผลประสทิธภิาพของส ือ่ท ีส่ามารถตอบสนองวตัถุประสงค์ได้ หลงัจากส ิ้นสุดโครงการ

ส ือ่สารคร ัง้น ัน้แลว้ 

 



 ความรบัผดิชอบต่อสงัคมของกจิการ  
 

     เน ือ่งจากกระแสของกลุ่มประเทศอุตสาหกรรม  ต่อความรบัผดิชอบต่อสงัคมและส ิง่แวดล้อมมมีาอย่างต่อเน ือ่ง

ยาวนาน  ท ัง้ในด้านของกฎหมาย และ ระเบยีบข้อบงัคบั และการเรยีกร้องจากสงัคมให้กจิการธุรกจิ ค านงึถงึความ

รบัผดิชอบต่อสงัคม [social responsibility] 

     การด าเนนิงานด้านน ีม้กัเป็นท ีเ่ขา้ใจกนัว่าเป็นการ สร้างความสมัพนัธ์  กบัสงัคมภายนอกกจิการ  แต่ในความเป็นจรงิ

แลว้จุดเริม่ต้น อยู่ท ีก่ารเริม่ต้นท ี ่ความสมัพนัธ์ภายในกจิการเพ ือ่สร้างความผูกพนัระหว่างกจิการกบัพนกังานซึง่มผีล

ต่อเน ือ่งไปยงัผลการด าเนนิงานของกจิการโดยตรง  ในส่วนท ีก่จิการต้องมกีารด าเนนิงาน ท ีเ่ก ีย่วขอ้งกบัความรบัผดิชอบ

ต่อสงัคม ท าให้เกดิการส ือ่สารสองทาง [two way communication]  ระหว่างกจิการ กบั ประชาชน ในสงัคมส่งผลดี

หรอืผลเชงิบวกต่อกจิการ  

     ในทีสุ่ดกจิการจงึต้องมกีจิกรรมในการสร้างความสมัพนัธ์กบัสงัคมอนัเป็นกจิกรรมทีไ่ม่มุ่งหวงัรายได้

และผลก าไรแต่มุง่ใหเ้กดิผลด ีในลกัษณะใดลกัษณะหน ึง่ต่อสงัคมอย่างแทจ้รงิ  



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างเน ือ่งกบัลูกค้า 
 

แผนทีก่ารเดนิทางของลูกค้า  [customer journey map] 

      เป็นแผนผงัท ีแ่สดงให้เหน็การท ีลู่กค้าเขา้มาเก ีย่วขอ้งกบัตราสนิค้า [brand] ท ัง้ออนไลน์ และ ออฟไลน์ แต่ละจุดท ีม่ ี

การพบกนัระหว่างลูกค้าและกจิการเรยีก จุดสมัผสั touch [point] 

      การทีก่จิการจะประสบความส าเรจ็ทางการตลาดในระยะยาว  โดยใช้แผนทีก่ารเดนิทางของลูกค้า ได้แก่  การวางแผน

จดัต ัง้ความสมัพนัธ์เชงิบวก  กบัลูกค้าในระยะเวลาต่างๆ  ท ีต่่อเน ือ่งกนัไป  โดยตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่าง

เหมาะสมและสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกค้าเป้าหมายของการใช้  customer journey map กเ็พ ือ่สร้างความเขา้ใจลูกค้า

เชงิลกึ ในกรณที ีป่ฏสิมัพนัธ์กบัแบรนด์ของกจิการ  และศกึษาว่าปฏสิมัพนัธ์เหล่าน ัน้มผีลกระทบต่อความสมัพนัธ์อย่างไร

ส่งผลต่อการสร้างประสบการณ์ท ีด่ใีห้ลูกค้า ณ จุดทีก่จิการสามารถพบลูกค้าได้   โดยในปจัจุบนัมที ัง้สถานทีจ่รงิ เช่น

กจิการจ าหน่ายเส ื้อผา้  พบลูกค้า ณ จุดทีจ่  าหน่ายสนิค้า และ ออนไลน์  เป็นจุดทีพ่บลูกค้าในโลกไซเบอร์ เป็นการพบกนั

โดยไม่จ  ากดัสถานที ่[space] และ เวลา  มขี ัน้ตอนดงัต่อไปน ี ้:  



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างเน ือ่งกบัลูกค้า   [ต่อ] 
 

1.การเริม่ต้นการร่างแผนที ่ [Customer cartography] เป็นการก าหนดโครงร่างเบ ือ้งต้นของการพบกนัระหว่าง

กจิการกบัลูกค้าในช่วงระยะเวลาท ีเ่หมาะสมต่อรอบของผลติภณัฑ์แต่ละชนดิ 

2. รวบรวมทมีงานจากฝ่ายต่างๆ ท ีเ่ก ีย่วขอ้ง  [Gather a cross functional team]  เน ือ่งจากเวลาท ีต่่อเน ือ่งท าให้

การบรหิารการตลาดในส่วนลูกค้าต้องเก ีย่วขอ้งกบัหลายฝ่าย เช่น ฝ่ายขาย  ฝ่ายการตลาด  ฝ่ายจดัส่งสนิค้า ฝ่าย

บรกิาร และอืน่ ๆ  

3. ก าหนดกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย [Define customer segments] การก าหนดกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย ท าใหส้ามารถวาง

แผนการส ือ่สารได้เหมาะสม เน ือ่งจากกลุม่ลูกค้ามคีวามแตกต่างกนั  การส ือ่สารกบัลูกค้าแต่ละกลุ่มจงึต้องใชเ้ครือ่งมอื

ส ือ่สารทีแ่ตกต่างกนั 



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างเน ือ่งกบัลูกค้า   [ต่อ] 
 

4. ก าหนดจุดทีก่จิการสามารถพบลูกค้า  [Plot touch points]  เป็นการร่างแผนทีจ่ากขอ้มูลต่างๆ ท ีม่ ีเพ ือ่ให้เหน็ภาพ

จุดทีจ่ะพบกบัลูกค้าและจะสร้างความสมัพนัธ์ท ีด่ไีด้อย่างไร  เป็นการเขยีนตามกระบวนการรบัรู้ทางการตลาดทีเ่กดิข ึน้ เช่น

จากจุดทีลู่กค้า เริม่รู้จกั  สู่การพจิารณา   การตดัสนิใจซื้อ  การบรกิาร  และกลายเป็นความภกัดต่ีอตราสนิค้า  ท าให้

ผูบ้รหิารการตลาดสามารถพจิารณาการส ือ่สารอย่างเหมาะสมในแต่ละข ัน้ตอน ท ัง้เน ือ้หาและส ือ่ท ีจ่ะใช้ 

5. ปรบัแผนทีเ่ม ือ่มขีอ้มูลลูกค้า  [Freh out map] เป็นการปรบัการด าเนนิงานตามสถานการณ์ เม ือ่มขีอ้มูลใหม่ๆ ท ี่

เก ีย่วขอ้ง  เพ ือ่ใหท้ศิทางการด าเนนิงานสร้างประสบการณ์ของลูกค้าสามารถตอบสนองตามสถานการณ์จรงิ 



ภาพ : จุดทีก่จิการพบลูกค้าทีส่มัพนัธ์กบัข ัน้ตอนพฤตกิรรมของลูกค้า 

ทีม่าของขอ้มูล : https://uplandsoftware.com/kapost/resources/blog/6-different-types-of-buyer-journey-maps/ 



อจัฉรยี์ ลมิปมนต์ และคณะฯ  :  การจดัการตลาด   มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช 

สุดาพร กุณฑลบุตร         : Marketing Management Marketing Techology 

นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ     : การจดัการการตลาด 

รูปภาพ : https://www.freepik.com/ 

       ขอขอบคุณแหลง่ขอ้มูล  : 



The End 
Thank you. 


