
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 การสือ่สารทีมี่คา่ใชจ้า่ย โดยไมใ่ชบุ้คคล เพ่ือน าเสนอแนวคดิ องคก์ร ผลิตภณัฑ ์หรอืบรกิาร 

โดยระบุผูใ้หก้ารสนบัสนุนอยา่งชดัเจน 

      การทีกิ่จการหรอืธุรกิจเลือกใชโ้ฆษณาเป็น สว่นประสมในการสือ่สารนัน้มีขอ้ดหีลายประการ เชน่ 

โฆษณาสามารถสือ่สารประโยชนข์องผลติภณัฑท์ี่เฉพาะเจาะจงไปยงักลุ่มลกูคา้ที่คาดหวงัได ้   การซื้อพ้ืนที่

โฆษณาท าใหบ้รษิทัสามารถ ควบคมุวา่อะไรคอืสิง่ทีต่อ้งการสือ่สาร   ใครคอืผูท้ีจ่ะไดร้บัขอ้มูล  เชน่โฆษณา 

กอ๊กน า้ซนัวา 



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] 

การสง่เสริมการขาย คอื การจงูใจระยะส ัน้ดว้ยการน าเสนอ  คณุคา่ทีก่ระตุน้ความสนใจเพ่ือให ้

เกิดการซื้อผลิตภณัฑห์รือบรกิาร ไดแ้ก ่คปูอง การรบัเงินคนื การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์การ

ชงิโชค  

 

 

 

 

 

 

 



การตลาดทางตรง [DIRECT MARKETING] 

การตลาดทางตรง  เป็นการสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค เพ่ือสรา้งการตอบสนองในรูปแบบ 

ของการสัง่ซื้อ การตดิตอ่ขอขอ้มูลเพ่ิมเตมิ หรอื การเขา้เยี่ยมชมรา้นคา้ การสือ่สารลกัษณะน้ี 

มีหลายรูปแบบ ไดแ้ก ่การขายตรง จดหมายตรง แคตตาล็อก โทรศพัท ์การโฆษณาที่

สามารถ ตอบสนองไดโ้ดยตรง และการตลาดออนไลน ์เป็นการสือ่สารทีส่ามารถโตต้อบได ้ซึง่

เป็น ลกัษณะเดยีวกบัพนกังานขาย และความสามารถในการปรบัเปล่ียนขอ้มูลเพ่ือใหเ้หมาะสม

กบั ความตอ้งการทีเ่ฉพาะเจาะจงของลูกคา้เป้าหมาย คอื ขอ้ดขีองการตลาดทางตรง 

 

 

 

 



    การบรหิารสือ่สารการตลาด 

     การบรหิารกิจการยุคปัจจบุนัมี  การจดัการความรู ้ Knowledge  Management ซึง่สามารถเชือ่มโยงกบั

การสื่อสารการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ   เน่ืองจากการจดัการความรูท้ าใหไ้ดข้อ้มูลใหม่ ๆ  ที่ตอ่เน่ืองและท า

ใหกิ้จการสามารถปรบัการสื่อสารใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณท์ี่เปล่ียนไปไดด้ี ส าหรบัปัจจยัที่เก่ียวขอ้ง  ซึ่ง

ประกอบดว้ย : 

1 ผลิตภณัฑ ์

2 ผูบ้รโิภคเป้าหมาย 

3 วตัถุประสงคใ์นการสือ่สารและเน้ือหาทีเ่ก่ียวขอ้ง 

4 เครือ่งมือทีใ่ชส้ือ่สาร  เวลา และงบประมาณ 

5 การประเมินผลการสือ่สาร 



     1. ผลติภณัฑ์ 

     ดงันัน้ผูบ้ริหารการตลาด  จึงจ าเป็นตอ้งมีความรูค้วามเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑท์ี่รบัผิดชอบ  เน่ืองจาก

เน้ือหาในการสื่อสารหลกัเก่ียวขอ้งทัง้ โดยตรง เช่น ท าใหผู้บ้ริโภครูจ้กัและตอ้งการซื้อผลิตภณัฑ์หรือ

เก่ียวขอ้ง  โดยออ้ม เชน่การสือ่สาร ที่ชว่ยสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดี  สง่ผลใหผู้บ้ริโภคชืน่ชมในกิจกรรมตา่งๆ  ที่

เกิดขึ้นและสง่ผลตอ่การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในอนาคต 

     การท าความเขา้ใจผลิตภณัฑ ์ตอ้งเขา้ใจ คุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์  ทัง้เรื่องของ การออกแบบ  การใช ้

วสัดุในการผลิต  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ และ คุณประโยชน์ต่าง ๆ  ที่ผลิตภณัฑแ์ละกิจกรรมน าเสนอให ้

โดยรวมถึงการบริการดว้ย  เชน่รถยนต ์eco car ที่ประหยดั ทนทาน มีกลอ้งมองหลงั และรบัประกนั 3 ปี 

โดยมีศูนยบ์รกิารกระจายทัว่ประเทศไทย คณุสมบตัิเหล่าน้ีท าใหท้ราบวา่  ผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใด เพ่ือจะไดว้าง

แผนการเขา้ถึงกลุ่มบริโภค เหล่านัน้ไดอ้ย่างเหมาะสม ผูบ้ริหารการตลาดสามารถพิจารณาผลิตภณัฑเ์ป็น

กลุม่ เช่น : 

การบรหิารการส ือ่สารการตลาด  เป็นการบรหิารทรพัยากรทีก่จิการม ีในการส ือ่สารระหว่างกจิการ

กบัผูบ้รโิภคโดยเป้าหมายส าคญัได้แก่  การสนบัสนุนการจ าหนา่ยผลติภณัฑ์ท ี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   มีหลายชว่งอายุ เชน่ วยัรุน่  วยัเด็ก  วยัทารก ความแตกตา่งของเด็กในแตล่ะวยัไดแ้ก ่ผูท้ีท่  าหนา้ทีใ่นการ

ตดัสนิใจซื้อทีแ่ทจ้รงิ 

2.2  ผูส้งูอาย ุเชน่  ผลิตภณัฑด์า้นสุขภาพและการรกัษาโรค การทอ่งเทีย่ว 

2.3  เพศหญงิ  เชน่  เสื้อผา้สตร ี กระเป๋า  เครือ่งส าอาง รองเทา้ ชุดช ัน้ใน  ฯลฯ นอกจากน้ีแมเ้ป็นเพศหญิงเหมือนกนั 

แตผ่ลิตภณัฑก็์อาจแตกตา่งกนั ตาม ระดบัรายได ้ ลกัษณะอาชพี 

2.4  เพศชาย  เชน่ สนิคา้เฉพาะอยา่ง ไมว่า่จะเป็นผลิตภณัฑ ์น า้หอมเพศชาย  เครือ่งโกนหนวด แตบ่างโอกาสแมเ้ป็นสิง่

ทีใ่ชร้ว่มกนัไดท้ ัว่ไปทุกเพศ แตอ่าจไดร้บัความสนใจจากเพศชายสูง เชน่ รถยนตบ์างรุน่  กลอ้งถา่ยรูป ฯลฯ 

2.5  ผูบ้ริโภคท ัว่ๆ ไป   เชน่ ประชาชนทัว่ไปทีต่อ้งการอาหาร  เครือ่งนุ่งหม่ ทีอ่ยูอ่าศยั ยารกัษาโรค (need) ผลิตภณัฑ์

นอกเหนือจากปัจจยัสี ่เชน่ รถยนต ์ เครือ่งประดบั สิง่อ านวยความสะดวกตา่งๆ (want)  

2.6  รฐับาล เชน่ หน่วยงานของรฐั โดยรฐับาลตอ้งการ เรือ่ด าน า้ ทางดว่น  แตเ่ป็นความตอ้งการผา่นหน่วยงานของรฐัที่

เก่ียวขอ้ง 

2.7  ธุรกิจ  เชน่  ธุรกิจจ าหน่ายเสื้อผา้  อเิล็กทรอนิกส ์ตอ้งการวตัถุดบิ เครือ่งมือทีเ่ก่ียวขอ้งเฉพาะดา้น 



  3. วตัถุประสงค์ในการสือ่สารและเน ือ้หาทีเ่ก ีย่วขอ้ง   

     การสื่อสารกบัผูบ้ริโภคแต่ละครัง้  เป็นการสื่อสารสู่กลุ่มคนจ านวนมากโดยตอ้งมีความแน่ชดัในดา้น

วตัถุประสงคข์องการสื่อสารว่าตอ้งการผลลพัธ์เป็นอย่างไร  เช่น ตอ้งการสื่อสารเพ่ือใหผู้บ้ริโภครบัรูใ้น

รายละเอียดของผลิตภณัฑ์สมารท์โฟนรุ่นใหม่ ที่น าเสนอสู่ตลาดวา่แตกต่างจากคู่แข่งโดยมี กลอ้งหลายตวั 

สามารถปรบัแต่งภาพไดง้่าย จึงตอ้งสื่อสารรายละเอียดผ่านเว็บไซตห์รือการใช ้YouTube เพ่ือใหเ้กิด

ภาพเคล่ือนไหว โดยหาผูแ้นะน ามา review ทีมี่ทกัษะในการอธิบาย 

     หรือเราตอ้งการสื่อสารเพ่ือเตือนความจ า  ใหก้บัผูบ้ริโภคในสิ่งที่ผูบ้ริโภครบัรูอ้ยู่แลว้ เช่น แบรนด ์

samsung ตอ้งการเตือนความจ าจงึเพียงท าป้าย  ซมัซุง ขนาดใหญไ่วก้ลางเมือง  และจดุประสงคใ์นการสื่อสาร

สง่ผลตอ่ เน้ือหาทีต่อ้งสรา้งขึ้นเพ่ือใหก้ารสือ่สารบรรลุวตัถุประสงค ์

     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 

     จากวตัถุประสงค์ในการสื่อสารกับกลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมาย  และเน้ือหาที่ท าการสื่อสารอย่างมี

ประสิทธิภาพส่งผลต่อชอ่งทาง [channel] ที่ใชใ้นการสื่อสาร  หมายถึง ชอ่งทางที่ส่งสารไปยงัการรบัรูข้อง

ผูบ้รโิภค เชน่ ชอ่งทางการมองเห็น ไดย้ินสมัผสั  ไดก้ล่ิน  ในแตล่ะชอ่งทางก็ มเีคร่ืองมอืที่ใชใ้นการน าสารไป

โดยช่องทางการมองเห็น มีไดท้ ัง้นิตยสาร  ป้ายประกาศ  จดหมาย  ช่องทางไดย้ิน  เช่น วทิยุโทรโข่งตาม

แหลง่ชุมชน   ชอ่งทางสมัผสั เชน่ การใหท้ดลองสนิคา้จรงิ  ชอ่งทางไดก้ล่ิน  เชน่ การสื่อสารน า้หอม  อาหาร

ที่ใหผู้บ้ริโภคสูดดม ในขณะที่เครื่องมือบางชนิดสามารถตอบสนองไดห้ลายช่องทาง  เช่น โทรทศัน์และ

อนิเทอรเ์น็ต ทีส่ามารถสือ่สารไดท้ ัง้เสยีงและภาพเคล่ือนไหว 

    ท าให้เป็นเครือ่งมอืทีม่ปีระสทิธภิาพสูง  ในการชกัจูงผูบ้รโิภคในการท าความ

เขา้ใจเน ือ้หาทีน่  าเสนอเครือ่งมอืทีใ่ชส้ ือ่สารกบัผูบ้รโิภค 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 

ปจัจุบนั นยิมแบ่งเป็น  :  
     ออฟไลน ์ : ทีเ่ป็นเครือ่งมือดัง้เดมิ เชน่  หนงัสอืพิมพ ์ วทิยุ  โทรทศัน ์ 

     ออนไลน ์ : ทีเ่ป็นเครือ่งมือสือ่สารทางอนิเทอรเ์น็ต  ทีก่ าลงัไดร้บัความนิยมเน่ืองจากมี

ประสทิธิภาพในการสื่อสารสูงมาก  โดยมีตน้ทุนต า่กวา่เครือ่งมือออฟไลนม์าก   

     จงึสง่ผลตอ่การเปล่ียนแปลงของทศิทางการใชเ้ครือ่งมือสือ่สารเป็นอยา่งมาก  และยงัเกิด

การใชส้ือ่ออนไลน ์ผสม กบั ออฟไลน ์ [O2O]  เชน่  การแจง้ขา่วสารผา่นออนไลน ์ แตผู่บ้รโิภค

รบัขอ้มูลแลว้ไปเดนิชอ็ปป้ิงหนา้รา้นตอ่   

     ดงัน ัน้  เครือ่งมือสือ่สารจากพื้นฐานด ัง้เดมิท่ีไม่ใช่ทางอนิเทอรเ์น็ตจนกลายมาเป็น

อนิเทอรเ์น็ต  ประกอบดว้ย : 



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 ือ่สารผา่น วทิยุ  

การประกาศผา่นล าโพง ในงานต่าง ๆ  เป็นส ือ่ท ีไ่ม่ถาวรมช่ีวงเวลาจ ากดั 



4. เครือ่งมอืส ือ่สาร เวลา งบประมาณ      [ต่อ] 
4. เครือ่งมอืกลุม่ภาพเคล ือ่นไหว   เป็นส ือ่ท ีถ่่ายทอดเน ือ้หาเป็นภาพเคล ือ่นไหว และ มเีสยีงประกอบ 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 



ขอ้มูลภาพ :https://thai.alibaba.com/ 

ตวัอยา่ง โทรทศันป้์าย

บิลบอรด์ LED  : ที่

แสดงภาพเคลื่อนไหว

ได ้ 



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. ก่อนเหตุการณ ์  เป็นการประมาณการ เหตุการณท์ีเ่กิดขึ้นในอนาคต เชน่ การเปล่ียนแปลงที่คูแ่ข่งขนัสรา้งขึ้น  

การประเมินผลที่สื่อตา่งๆ สามารถตอบสนองไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือตดัสินใจวางแผนการสื่อสารทัง้เน้ือหา 

และการใชส้ือ่ 

จุดสมัผสัช่วงก่อนการซื้อ (Before Purchase) 

•  เว็บไซต์ 

•  โซเชยีล มีเดยี 

•  การอ่านรวีิว หรอื Testimonial ของลกูคา้ 

•   ไดเรค็ทอรีส่นิคา้ต่าง ๆ 

•   โฆษณาทัง้ออนไลนแ์ละออฟไลน ์

  

• โปรโมชนัส่งเสรมิการขาย 

• ประชาสมัพนัธ์ 

• การตลาดรปูแบบต่าง ๆ 

• รา้นคา้ หา้งสรรพสนิคา้ 

• การพดูปากต่อปาก 

• โฆษณาในรา้นคา้หรอืหา้งสรรพสนิคา้ 

• อี เ ว ้น ท์ ต่ า ง ๆ ท่ี จ ัด ขึ้ น ใ น ร ้า นค ้า ห รื อ

หา้งสรรพสนิคา้ 

• การท าคอนเทน้ต์ผ่านสือ่ต่าง ๆ 

• การมีส่วนร่วมในกจิกรรมตามชมุชนต่างๆ 



2. ระหว่างเหตุการณ ์ เป็นการตดิตามสถานการณปั์จจบุนั  เพ่ือปรบัปรุงกิจกรรมการสือ่สารใหส้อดคลอ้งกบั

สถานการณ ์ เชน่ กรณีทีต่ดัสนิใจเลือกสือ่ไปแลว้ และประเมินผลระหวา่งการใช ้เพ่ือพฒันาปรบัปรุง หรอื

เปล่ียนแปลงเพ่ือใหเ้กิดประสทิธิภาพ ก่อนทีเ่หตุการณส์ิ้นสุดลง 

จดุสมัผสัช่วงระหว่างการซื้อ (During Purchase) 

•เวบ็ไซต ์(พวก E-Commerce) 

•รูปแบบโชวรู์ม หรือรา้นคา้ 

•วดีโิอแสดงการสาธิตการใชส้นิคา้ 

•การมีสว่นรว่มของพนกังานขาย 

•การสง่ขอ้ความตา่งๆ 

•การรีววิสนิคา้ 

•แคตาล็อกสนิคา้ 

•โฆษณา ณ จดุขาย 



5. การประเมนิผลการสือ่สาร            [ต่อ] 

3. ภายหลงัเหตุการณ ์ เป็นการประเมินผลเม่ือสิ้นสุดโครงการสื่อสาร หรือเม่ือสิ้นสุดโครงการสื่อสาร หรือเม่ือ

สิ้นสุดระยะเวลาตามแผน  เชน่ การประเมินผลประสิทธิภาพของสื่อที่สามารถตอบสนองวตัถุประสงคไ์ด ้หลงัจาก

สิ้นสุดโครงการสือ่สารครัง้นัน้แลว้ 

จุดสมัผสัหลงัการซื้อ (After Purchase) 

• การด์หรืออเีมลข์อบคณุลูกคา้ 

• การท าแบบส ารวจความเห็นและความพึงพอใจ 

• ความถูกตอ้งของใบเสร็จรบัเงิน 

• รูปแบบบรรจภุณัฑส์นิคา้ 

• ศูนยบ์ริการลูกคา้ทัง้แบบรา้นบริการ หรือแบบออนไลน ์

• ทมีสนบัสนุนหลงัการขาย 

• การน าเสนอโปรโมชนัใหม ่ๆ 

• Customer Loyalty Program 

• ระบบ CRM ในการบริหารความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 



 ความรบัผดิชอบต่อสงัคมของกจิการ  
 

     เน่ืองจากกระแสของกลุ่มประเทศอุตสาหกรรม  ต่อความรบัผิดชอบต่อสงัคมและสิ่งแวดลอ้มมีมาอย่าง

ต่อเน่ืองยาวนาน  ทัง้ในดา้นของกฎหมาย และ ระเบียบขอ้บงัคบั และการเรียกรอ้งจากสงัคมใหก้ิจการธุรกิจ 

ค านึงถึงความรบัผิดชอบตอ่สงัคม [social responsibility] 

     การด าเนินงานดา้นน้ีมกัเป็นที่เขา้ใจกนัวา่เป็นการ สรา้งความสมัพนัธ ์ กบัสงัคมภายนอกกิจการ  แต่ใน

ความเป็นจริงแลว้จุดเริ่มตน้ อยู่ที่การเริ่มตน้ที่ ความสมัพนัธภ์ายในกิจการเพ่ือสรา้งความผูกพนัระหวา่งกิจการ

กบัพนกังานซึง่มีผลต่อเน่ืองไปยงัผลการด าเนินงานของกิจการโดยตรง  ในสว่นที่กิจการตอ้งมีการด าเนินงาน ที่

เก่ียวขอ้งกบัความรบัผิดชอบตอ่สงัคม ท าใหเ้กิดการสือ่สารสองทาง [two way communication]  ระหวา่งกิจการ 

กบั ประชาชน ในสงัคมสง่ผลดหีรอืผลเชงิบวกตอ่กิจการ  

     ในที่สุดกิจการจึงตอ้งมีกิจกรรมในการสรา้งความสมัพนัธ์กบัสงัคมอนัเป็นกิจกรรมที่ไม่

มุ่งหวงัรายไดแ้ละผลก าไรแต่มุ่งใหเ้กิดผลด ีในลกัษณะใดลกัษณะหนึ่งต่อสงัคมอยา่งแทจ้ริง  



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างต่อเน ือ่งกบัลูกค้า 
 

แผนทีก่ารเดนิทางของลูกค้า  [customer journey map] 

      เป็นแผนผงัทีแ่สดงใหเ้ห็นการทีลู่กคา้เขา้มาเก่ียวขอ้งกบัตราสนิคา้ [brand] ทัง้ออนไลน ์และ ออฟไลน ์แต่ละ

จดุทีมี่การพบกนัระหวา่งลูกคา้และกิจการเรยีก จดุสมัผสั touch [point] 

      การทีกิ่จการจะประสบความส าเร็จทางการตลาดในระยะยาว  โดยใชแ้ผนทีก่ารเดินทางของลูกคา้ ไดแ้ก่  การ

วางแผนจดัตัง้ความสมัพนัธเ์ชงิบวก  กบัลูกคา้ในระยะเวลาตา่งๆ  ที่ตอ่เน่ืองกนัไป  โดยตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้อยา่งเหมาะสมและสรา้งความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้เป้าหมายของการใช ้ customer journey map ก็เพ่ือ

สรา้งความเขา้ใจลูกคา้เชิงลึก ในกรณีที่ปฏิสมัพนัธก์บัแบรนดข์องกิจการ  และศึกษาวา่ปฏิสมัพนัธเ์หล่านัน้มี

ผลกระทบตอ่ความสมัพนัธอ์ย่างไรสง่ผลตอ่การสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหลู้กคา้ ณ จุดที่กิจการสามารถพบลูกคา้

ได ้  โดยในปัจจุบนัมีทัง้สถานที่จริง เชน่กิจการจ าหน่ายเสื้อผา้  พบลูกคา้ ณ จุดที่จ  าหน่ายสินคา้ และ ออนไลน ์ 

เป็นจดุทีพ่บลูกคา้ในโลกไซเบอร ์เป็นการพบกนัโดยไมจ่ ากดัสถานที ่[space] และ เวลา  มขี ัน้ตอนดงัต่อไปนี้ :  



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างเน ือ่งกบัลูกค้า   [ต่อ] 
 

1.การเร่ิมตน้การร่างแผนที่  [Customer cartography] เป็นการก าหนดโครงรา่งเบื้องตน้ของการพบกนัระหวา่ง

กิจการกบัลูกคา้ในชว่งระยะเวลาทีเ่หมาะสมตอ่รอบของผลิตภณัฑแ์ตล่ะชนิด 

2. รวบรวมทมีงานจากฝ่ายต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง  [Gather a cross functional team]  เน่ืองจากเวลาทีต่อ่เน่ืองท า

ใหก้ารบรหิารการตลาดในสว่นลูกคา้ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัหลายฝ่าย เชน่ ฝ่ายขาย  ฝ่ายการตลาด  ฝ่ายจดัสง่สนิคา้ 

ฝ่ายบรกิาร และอืน่ ๆ  

3. ก าหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย [Define customer segments] การก าหนดกลุม่ลูกคา้เป้าหมาย ท าใหส้ามารถวาง

แผนการสือ่สารไดเ้หมาะสม เน่ืองจากกลุม่ลูกคา้มีความแตกตา่งกนั  การสือ่สารกบัลูกคา้แตล่ะกลุม่จงึตอ้งใช ้

เครือ่งมือสือ่สารทีแ่ตกตา่งกนั 



 การสร้างแผนทีก่ารส ือ่สารทีด่อีย่างเน ือ่งกบัลูกค้า   [ต่อ] 
 

4. ก าหนดจดุที่กิจการสามารถพบลกูคา้  [Plot touch points]  เป็นการรา่งแผนที่จากขอ้มูลตา่งๆ ที่มี เพ่ือให ้

เห็นภาพจุดที่จะพบกบัลูกคา้และจะสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีไดอ้ย่างไร  เป็นการเขียนตามกระบวนการรบัรูท้างการ

ตลาดที่เกิดขึ้น เชน่จากจดุที่ลูกคา้ เริ่มรูจ้กั  สูก่ารพิจารณา   การตดัสินใจซื้อ  การบริการ  และกลายเป็นความ

ภกัดตีอ่ตราสนิคา้  ท าใหผู้บ้รหิารการตลาดสามารถพิจารณาการสือ่สารอยา่งเหมาะสมในแตล่ะขัน้ตอน ทัง้เน้ือหา

และสือ่ทีจ่ะใช ้

5. ปรบัแผนที่เมือ่มขีอ้มูลลกูคา้  [Freh out map] เป็นการปรบัการด าเนินงานตามสถานการณ ์เม่ือมีขอ้มูลใหม ่

ๆ ทีเ่ก่ียวขอ้ง  เพ่ือใหท้ศิทางการด าเนินงานสรา้งประสบการณข์องลูกคา้สามารถตอบสนองตามสถานการณจ์รงิ 



ภาพ : จุดทีก่จิการพบลูกค้าทีส่มัพนัธ์กบัข ัน้ตอนพฤตกิรรมของลูกค้า 

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

                 :  EverydayMarketing.com  
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1. Awareness / Consideration  

•  Awareness TouchPoint จะเป็นตวัที่การท าใหลู้กคา้รูจ้กั

สินคา้และบริการของธุรกิจ  เพ่ือใหลู้กคา้รูส้ึกคุน้เคยกบัสินคา้

และบริการใหเ้คา้รูส้ึกอยากได ้ (เกิดการยอมรบั) ใหเ้คา้รูว้า่

คุณมีอะไร ในจุดน้ีจะเป็นจุดเริ่มตน้เลยที่เคา้จะรูจ้กัธุรกิจ  ถา้

ธุรกิจเขา้ใจวา่ลูกคา้ของธุรกิจปรกติใชง้านสื่อแบบไหนเป็นหลกั

ก็จะสามารถสรา้ง Touchpoint ไดต้รงจดุ 

 

 

2. Consideration  

 Consideration TouchPoint  ท าใหลู้กคา้ที่

อยากที่จะมาหาซื้ อสินคา้หรือบริการของคุณ ได ้

เขา้ใจถึงรายละเอยีดตา่งๆ มองเป็นจดุด ีจดุขายของ

คุณ  สอบถามรายละเอียดสินคา้ของคุณ (เป็นการ

พจิารณาของลกูคา้) ไม่วา่จะผา่นชอ่งทางไหนก็ตาม 

และควรเขา้ถึงไดง้่ายและครบถว้น 

3. Decision / Purchase  

 Decision/Purchase Touchpoint เริ่มกระบวนการ

ขาย เพ่ือใหม้ ัน่ใจวา่ลูกคา้จะซื้อสนิคา้ของคณุ  (เกิด

การตดัสนิใจ, เกิดการซื้อ) อยา่งมีประสบการณท์ีด่ ี

 

 

4-5. Retention and Avocacy Touchpoint 

• Retention and Avocacy Touchpoint 

 ท าใหลู้กคา้กลบัมาซื้อซ า้อกีครัง้และบอกตอ่ใหค้นอืน่ ๆ

รบัรู ้(เป็นการรกัษาลกูคา้เดิม และเป็นผูส้นบัสนนุธุรกิจ) 

 

 



อจัฉรยี์ ลมิปมนต์ และคณะฯ  :  การจดัการตลาด   มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช 

สุดาพร กุณฑลบุตร         : Marketing Management Marketing Techology 

นเิวศน ์ธรรมะ และคณะฯ     : การจดัการการตลาด 

https://www.youtube.com/watch?v=Tjuns9OgYwo โฆษณา ก๊อกน ้าซนัวา 

รูปภาพ : https://www.freepik.com/ 

       ขอขอบคุณแหลง่ขอ้มูล  : 

https://www.youtube.com/watch?v=Tjuns9OgYwo
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The End 
Thank you. 


