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PROMOTIONPROMOTION
เครื�องมือที�ใช้ในการติดต่อสื�อสารระหว่างผู้ขายกับผู้บริโภค โดยมี
วัตถุประสงค์ในการแจ้งข้อมูล ข่าวสาร เพื�อให้ให้ผู้บริโภครับรู้ข้อมูล
ของผลิตภัณฑ์ บริการ ตราสินค้า หรือองค์กร และสร้างความพอใจ
เกิดทัศนคติที�ดีต่อตราสินค้าเพื�อจูงใจให้เกิดความต้องการหรือ
กระตุ้นเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดหวัง
ว่าการสื�อสารทางการตลาดจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื�อ
ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื�อ (Lovelock, 2010)

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ดก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด



เป�นการสื�อสารทางการตลาดเพื�อยํ�า
เตือนกลุ่มเป�าหมายใหเ้กิดการจดจาํใน
ตรายี�หอ้ของสนิค้าหรอืบรกิาร 

เป�นการใหข้อ้มูล ขอ้เท็จจรงิ ขา่วสารแก่
กลุ่มลกูค้าเป�าหมาย เพื�อใหเ้กิดการรบั
ทราบขอ้มูลเกี�ยวกับสนิค้าหรอืบรกิาร

วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ 1.

2.

3.

เป�นการสื�อสารเพื�อชกัจูงใจใหก้ลุ่มเป�า
หมายเกิดความต้องการซื�อสนิค้าหรอื
บรกิารของบรษัิท

การส่งเสรมิการตลาดการส่งเสรมิการตลาด
เ พ่ื อแ จ้ ง ข่ า ว ส า รเ พ่ื อแ จ้ ง ข่ า ว ส า ร

เ พ่ื อ จู ง ใ จเ พ่ื อ จู ง ใ จ

เ พ่ื อ เ ตื อนค ว ามท ร ง จําเ พ่ื อ เ ตื อนค ว ามท ร ง จํา



การส่ือสารเป็นกิจกรรมของมนุษย์ท่ีใช้เพ่ือถ่ายทอดความ
คิด แลกเปล่ียนข่าวสาร ความรู้ ประสบการณ์ ทัศนคติ
ค่านิยม และอ่ืน ๆ ร่วมกัน เพ่ือทําให้มีความเข้าใจและมี
อิทธิพลต่อมนุษย์ด้วยกัน ดังน้ัน การส่ือสารจึงจัดเป็นกระ
บวนการท่ีจะถ่ายทอดความคิดและข้อมูลต่าง ๆ จากท่ี
หน่ึงไปยังอีกท่ีหน่ึงโดยมีวัตถุประสงค์ต่าง ๆ กัน ซ่ึงการ
ส่ือสารจะเกิดข้ึนได้เป็นกระบวนการอย่างต่อเน่ือง

: Communication Process: Communication Processกระบวนการติดต่อส่ือสารกระบวนการติดต่อส่ือสาร



องค์ประกอบขององค์ประกอบของกระบวนการส่ือสารกระบวนการส่ือสาร



องค์ประกอบขององค์ประกอบของกระบวนการส่ือสารกระบวนการส่ือสาร



สว่นประสมสว่นประสม
การสง่เสรมิการตลาดการสง่เสรมิการตลาด

การโฆษณา 
Advertising

การสง่เสรมิการขาย
Sales Promotion

การขายโดยพนกังานขาย
Personal Selling

การให้ขา่วและประชาสมัพนัธ ์
Publicity and Public Relations

การตลาดทางตรง 
Direct Marketing



การโฆษณาการโฆษณา

เป็นรูปแบบค่าใช้จ่ายในการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกับองค์การ
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด
โดยไม่ใช้บุคคล และมีการระบุผู้
อุปถัมภ์ 

AdvertisingAdvertising

ลั กษณะข อ ง ก า ร โ ฆษณาลั กษณะข อ ง ก า ร โ ฆษณา   
เ ป็ น ก า ร ติ ด ต่ อ ส่ื อ ส า ร โ ด ย ไ ม่ ใ ช้ บุ ค ค ล  ( เ ป็ น ก า ร ติ ด ต่ อ
ส่ื อ ส า ร โ ด ย ใ ช้ ส่ื อ )
ต้ อ ง เ สี ย ค่ า ใ ช้ จ่ า ย
ส า ม า ร ถ ร ะ บุ ผู้ อุ ป ถั ม ภ์ ไ ด้  



การโฆษณาการโฆษณาเพ่ือผู้บริโภคเพ่ือผู้บริโภค  การโฆษณาแบ่งตาม
ขอบเขตการครอบคลุม

การโฆษณาแบ่ง
ตามส่ือโฆษณา 

ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร โ ฆษณ าป ร ะ เ ภ ท ข อ ง ก า ร โ ฆษณ า

การโฆษณาเพื�อผูบ้รโิภค ได้แก่การโฆษณาเพื�อ
สง่ขา่วสารไปยงัผูบ้รโิภคขั�นสดุท้าย
การโฆษณาเพื�อการค้า ได้แก่ การโฆษณาที�ผูผ้ลิต
หรอืตัวแทนจาํหน่ายมุง่ใหข้า่วสารไปยงัพอ่ค้า
ปลีกและพอ่ค้าสง่ เพื�อใหส้ั �งซื�อสนิค้าของตนไป
จาํหน่าย
การโฆษณาเพื�อกลุ่มอุตสาหกรรม ได้แก่ การ
โฆษณาที�มุง่ใหข้า่วสารไปยงักลุ่มผูใ้ชส้นิค้า
อุตสาหกรรม โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เพื�อการ
อุตสาหกรรม
การโฆษณาเพื�อกลุ่มวชิาชพี ได้แก่ การโฆษณาที�
มุง่ใหข้า่วสารไปยงับุคคลในสาขาวชิาชพีต่าง ๆ
เชน่ แพทย ์สถาปนิก

การโฆษณาระดับนานาชาติ ไดแ้ก่ การโฆษณาที�กระจาย
ขา่วสารครอบคลมุหลายประเทศ โดยผา่ยสื�อวทิยุ โทรทัศน์
ผา่นดาวเทียมและนติยสารที�พมิพเ์ผยแพรห่ลายประเทศ
เป�นต้น
การโฆษณาระดับประเทศ ไดแ้ก่ การโฆษณาที�ผูผ้ลิตหรอืผู้
ค้าสง่ที�มตัีวแทนขายอยูทั่�วประเทศ ทําการโฆษณาตรา
ผลิตภัณฑ์บางตราใหเ้ป�นที�รูจ้กัโดยอาศัยสื�อต่างๆ ที�เขา้ถึง
การโฆษณาระดับภมูภิาค ไดแ้ก่ การโฆษณาที�ผูผ้ลิตหรอืผู้
จาํหนา่ยทําการโฆษณาผา่นสื�อที�สามารถเขา้ถึงจาํกัดเฉพาะ
อยูใ่นภมูภิาคนั�น ๆ
การโฆษณาระดับท้องถิ�น ไดแ้ก่ การโฆษณารา้ค้าปลีก หรอื
บรษัิทหา้งรา้นต่าง ๆ โดยมจุีดมุง่หมายเพื�อใหล้กูค้าซื�อ
สนิค้าที�รา้นหรอืหา้งของตนซึ�งมสีนิค้าจาํหนา่ย

สื�อโฆษณาประเภทสิ�งพมิพ ์ได้แก่
หนงัสอืพมิพแ์ละนติยสาร
สื�อประเภทแพรภ่าพและกระจาย
เสยีง ไดแ้ก่ วทิยุ โทรทัศน์
สื�อโฆษณานอกสถานที� ไดแ้ก่ ป�าย
โฆษณากลางแจง้
สื�อโฆษณาประเภทอื�น ๆ ไดแ้ก่ สื�อ
โฆษณาทางไปรษณยี ์สื�อโฆษณา ณ
แหล่งซื�อ 











$ 8 0การส่งเสริมการขายการส่งเสริมการขาย

ก า ร จู ง ใ จ ท่ี เ ส น อ คุ ณ ค่ า พิ เ ศ ษ  ห รื อ ก า ร
จู ง ใ จ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ แ ก่ ผู้ บ ริ โ ภ ค  ค น ก ล า ง
( ผู้ จั ด จํา ห น่ า ย )  ห รื อ ห น่ ว ย ง า น ข า ย  โ ด ย
มี วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ เ พ่ื อ ก า ร ส ร้ า ง ย อ ด ข า ย ใ น
ทั น ที  

Sales PromotionSales Promotion



การส่งเสริมการขายการส่งเสริมการขายใช้ในการจูงใจกลุ่มต่างๆใช้ในการจูงใจกลุ่มต่างๆ

ลักษณะสําคัญลักษณะสําคัญ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค เป็นการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพ่ือจูงใจให้เกิด
การซ้ือจํานวนมากข้ึน ตัดสินใจซ้ือได้รวดเร็วข้ึน
เกิดการทดลองใช้ ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ดึง 
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง ผู้จัดจําหน่าย หรือผู้
ขาย ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก 
การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย เป็นการส่ง
เสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย หรือหน่วยงานขาย
เพ่ือให้ใช้ความพยายามในการขายมากข้ึน ถือว่า
เป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก

การ ส่ ง เส ริมกา รขาย เ ป็นกา รใ ห้ ส่ิ ง จู ง ใจ พิ เศษเ พ่ือ
กร ะ ตุ้นใ ห้ เ กิ ดกา ร ซ้ื อ  ( E x t r a  I n c e n t i v e  t o  B u y )  เ ช่น
คูปอง  ของแถม กา ร ชิ งโชค กา รแลก ซ้ือ  เ ป็น ต้น 
กา ร ส่ ง เส ริมกา รขาย เ ป็น เค ร่ื อ ง มื อกร ะ ตุ้น
(A c c e l e r a t i o n  T o o l )  กิ จกร รมกา ร ส่ ง เส ริมกา รขาย มี
วั ต ถุปร ะสง ค์ เ พ่ื อกร ะ ตุ้นใ ห้ เ กิ ดกา ร ซ้ื อ จํานวนมาก ข้ึน
และสามา รถ ตัด สินใจ ซ้ือ ไ ด้ ใน เ วลา ทัน ที ทันใด 









Below the Line กบั Above the Line เป็นรูป
แบบการส่งเสรมิการขายด้วย ‘โฆษณา’ ที่ม ี
ความแตกตา่งกนัด้านชอ่งทาง รวมไปถงึจุด
ประสงค์บางอย่างที่แตกตา่งกนัด้วย การเขา้
ใจถงึรรมชาตกิารสื่อสารของท ั้ ง 2 ชอ่งทางนี้
เป็นพ ืน้ฐานที่นกัการตลาดจําเป็นตอ้งรู ้
เพราะการเขา้ใจความแตกตา่งของท ั้ ง 2 ชอ่ง
ทางนี้จะเป็นตวักําหนดรูปแบบในการสื่อสาร
ให้ตรงตามวตัถุประสงค์ของการสรา้ง
แคมเปญหรอืโฆษณาตา่งๆ



Below the LineBelow the Line
รูปแบบเพื�อการส่งเสริมการขายด้วย

‘โฆษณา’ ที�ไม่ได้สื�อสารผ่านช่องทาง

หลักอย่าง โทรทัศน์, วิทยุ, สื�อสิ�งพิมพ์

ทั�งหมดนี�ล้วนถูกจัดอยู่ในการส่งเสริม

การขายแบบ Above the Line

ในป�จจุบันการโฆษณาแบบ Below the Line มักจะ

เป�นการสื�อสารบน Internet นั�นเอง ซึ�งก็คือการ

โฆษณาด้วย Ads ของแต่ละแพลตฟอร์ม Social

Media, โฆษณาบนเว็บไซต์ต่างๆ ทั�งช่องทางของ

แบรนด์เองหรือแพลตฟอร์มอื�น, หรือแม้แต่การ

จ้าง Influencer เพื�อสร้าง Engagement ต่อ

สินค้าหรือการบริการ ทั�งหมดนับเป�น Below the

Line ทั�งสิ�น



ข้อดีที�เห็นชดัมากที�สุดของ Below the Line ที� Above
the Line ไม่มีก็คือ “ความละเอียดในการเข้าถึงกลุ่มเป�า
หมายอย่างตรงจุด”
เลือกโฆษณาไปยังกลุ่มเป�าหมายได้ - ในส่วนนี� เป�น
ฟ�งก์ชนัของ Social Media ที�เราสามารถเลือกกลุ่มเป�า
หมายที�จะทาํการสื�อสารได้อย่างอิสระและกว้างมาก ไม่
ว่าจะเป�น เพศ, อาย,ุ สถานที�ที�จะสื�อสาร, หรอืแม่แต่
เจาะไปยัง ‘ไลฟ�สไตล์’ ของผูค้นก็สามารถทาํได้
สามารถวัดผลได้จากตัวเลขจรงิ - หลังจากการสื�อสาร
แล้วผูท้ี�โฆษณาก็ต้องการที�จะได้รบัผลตอบรบัของการ
โฆษณานั�น Below the Line สามารถวัดผลของการ
สื�อสารนั�นได้ด้วยตัวเลข 
ทนุในการโฆษณาต�า - ทกุวันนี�  Internet เป�นพื�นที�
การสื�อสารที�ได้รบัความนิยมอย่างมากแถมยังเป�นพื�นที�
ที�ไม่มีค่าใชจ้่ายมากนัก เพราะฉะนั�นการสื�อสารบนชอ่ง
ทางนี�จึงมีต้นทนุที�ต�า ไม่ต้องไปเสียค่าใชจ่้ายอย่าง
มหาศาล 

ข้อดีข้อดี ข้อ เ สียข้อเ สีย
ข้อเสียส่วนใหญ่ของ Below the Line มักจะเป�นในส่วนของการ
วิเคราะห์ข้อมูลก่อนที�จะทาํการสื�อสาร ซึ�งยังคงต้องใชพ้ลังงานของ
มนษุย์ค่อนข้างเยอะอยู่ เชน่ การกําหนดกลุ่มเป�าหมาย, ความคิด
สรา้งสรรค์ในการสื�อสาร, หรอืแม้แต่การรวบรวม Data เพื�อวิเคราะห์
หาการสื�อสารที�มีคุณภาพมากที�สุด
เสี�ยงต่อเนื�อหาที�ผิดกฏหมาย - เรามักจะเห็นการโฆษณาที�ผิดกฏหมาย
อย่างเชน่ เว็บพนัน, สินค้าเคมีผิดกฏหมาย, หรอืแม้แต่ยาเสพติด
Internet ยังคงมีชอ่งว่างให้เนื�อหาเหล่านี� เผยแพรไ่ปยังผู้คนอยู่ จึงเป�น
ข้อเสียที�คนทาํการสื�อสารต้องระวังอย่าให้ไปเกี�ยวข้องกับเรื�องดังกล่าว
ยากต่อการควบคุมกระแสของผู้คน - Internet เป�นโลกที�สามารถ
แสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ เพราะฉะนั�นการสื�อสารต่างๆ ล้วน
ต้องระวังหลายๆ อย่าง เพราะถ้าหากสื�อสารอย่างไม่ระวังในประเด็น
ต่างๆ ก็อาจส่งผลเสียต่อแบรนด์ได้ 
เสี�ยงต่อ Fake News - ข่าวสารมีหลายด้านการโจมตีด้วยข่าวปลอมก็
เป�นสิ�งที�ระบาดอย่างหนักในโลก Internet เพราะฉะนั�นการใส่โลโก้
หรอืใส่สัญลักษณ์ที�บ่งบอกความเป�นแบรนด์ได้ชดัเจน ก็เป�นสิ�งที�ต้อง
ให้ความสําคัญเพราะอาจจะมีผู้ไม่หวังดีใชช้ื�อของเราไปแอบอ้างได้



Above the LineAbove the Line
รูปแบบการสื�อสารเพื�อส่งเสริมการ

ขายด้วย ‘โฆษณา’ บนสื�อหลัก เช่น

โทรทัศน์, วิทยุ, สื�อสิ�งพิมพ์ ซึ�งจะเรียก

ว่าเป�นรูปแบบที�ตรงข้ามกับ Below the

Line ก็ว่าได้

โดยในป�จจุบันการสื�อสารแบบ Above the Line

มักจะมีกลุ่มเป�าหมายที�ชัดเจนก็คือกลุ่มคนที�ดู

โทรทัศน์ไม่ว่าจะเป�น คนต่างจังหวัด, ผู้สูงอายุ,

หรือแม้แต่คนที�มีพฤติกรรมการเสพสื�อหลักอยู่แล้ว



 เป�นการสื�อสารโดยชอ่งทางหลักที�
ไม่ได้เจาะจงกลุ่มเป�าหมายไหนเป�น
พิเศษ หมายความว่ามันคือการ
สื�อสารกับ ‘คนทั�วไป’ เป�นวงกว้าง
นั�นเอง อีกทั�งยังสรา้งความน่าเชื�อ
ถือว่าแบรนด์ที�โฆษณานั�นไว้ใจได้
อีกด้วย

ข้อดีข้อดี ข้อ เ สียข้อเ สีย
อันดับแรกเลยก็คงหนีไม่พ้นเรื�องของ
‘ต้นทุน’ ที�ต้องใชท้รพยากรมหาศาลใน
การซื�อพื�นที�โฆษณา อีกทั�งยังมีข้อจํากัด
ต่างๆ ในการลงโฆษณาในสื�อกระแสหลัก
เชน่ เวลาของโฆษณา, เนื�อหาที�สุ่มเสี�ยง
เป�นต้น
อีกข้อก็คือเรื�องของ ‘กลุ่มเป�าหมาย’ ที�
Above the Line ไม่สามารถเลือกกลุ่มเป�า
หมายที�จะสื�อสารได้เฉพาะเจาะจง จึงไม่
สามารถการนัตีได้ว่าการสื�อสารเหล่านั�น
จะไปถึงคนที�ต้องการสินค้าหรอืการ
บรกิารมากเท่าที�ควร 



Personal SellingPersonal Selling
การขายโดยใชพ้นกังานการขายโดยใชพ้นกังาน

การขายโดยพนักงานขาย เป�นสิ�งสาํคัญในการ

ติดต่อสื�อสารทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ

การขาย โดยพนักงานขายเป�นสิ�งจาํเป�นที�ช่วยผลัก

ดันให้ลูกค้าใช้สินค้าใหม่ เพิ�มยอดขายและให้ลูกค้าได้

รู้ถึงตราสินค้าของบริษัท 



ความหมายความหมาย
การขายโดยพนกังานขายได้รบัความสนใจจากลูกคา้ในระดบัสูง เพราะเป็น
สถานการณ์การตอบโตซ่ึ้งหน้า (face-to-face) เป็นสถานการณ์ที่ ลูกคา้ยากจะหลกี
เล ีย่งขอ้ความที่พนกังานขายต ัง้ใจจะสื่อสาร 
พนกังานขายสามารถปรบัเปล ีย่นขอ้ความที่สื่อสารได้ตามความสนใจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
การสื่อสารสองทางมคุีณลกัษณะที่ ทําให้ได้รบัขอ้มูลยอ้นกลบัอย่างทนัท ีดงัน ั้น
พนกังานขายจะสามารถทราบได้วา่การนําเสนอการขายของตนได้ผลหรอืไม่
การขายโดยพนกังานขายทําให้พนกังานขายสามารถสื่อสารขอ้มูลขา่วสารทาง
เทคนิคที่ซบัซ้อนได้มากกวา่วธิกีารการส่งเสรมิการตลาดแบบอืน่
การขายโดยพนกังานขายจะมคีวามสามารถในการสาธติการใชง้านและคุณสมบตั ิ
เฉพาะของผลติภณัฑ์ได้มาก
การขายโดยพนกังานขายจะเกดิความถี่ในการปฏสิมัพนัธ์กบัลูกคา้บอ่ยคร ัง้ ทําให้ม ี
โอกาสในการพฒันาความสมัพนัธ์ระยะยาว ซ่ึงจะส่งผลให้เกดิความจงรกัภกัดใีน
ตราสินคา้ (Brand loyalty)

รูปแบบของการตดิตอ่สื่อสารระหวา่งบุคคล
ตอ่บุคคล (Person-to-person
communication) ที่พนกังานขาย
(Salesperson) ใชค้วามพยายามในการกระ
ตุน้ให้ผูซ้ื้อทําการซ้ือสินคา้หรอืบรกิารของ
บรษิทั จะเหน็ได้วา่การขายโดยพนกังานขาย
เป็นกระบวนการตดิตอ่สื่อสารสองทาง (Two-
way communication process) ที่ท ั้ งพนกังาน
ขายและลูกคา้คาดหวงัสามารถตอบสนองซ่ึง
กนัและกนัอย่างทนัททีนัใด

คุณลกัษณะของการขายโดยพนกังานขายคุณลกัษณะของการขายโดยพนกังานขาย  









Publicity and Public RelationsPublicity and Public Relations



ความหมายความหมาย

การให้ข่าวในรูปของสุนทรพจน์ หรือการให้ข่าวในรูปของสุนทรพจน์ หรือ
การให้สัมภาษณ์ หรือการให้ข่าวข้อมูลที�การให้สัมภาษณ์ หรือการให้ข่าวข้อมูลที�
เป�นทั�งด้านบวกและด้านลบ ผ่านสื� อต่างเป�นทั�งด้านบวกและด้านลบ ผ่านสื� อต่าง
ๆโดยสื� อมวลชนอาจต้องจ่ายเงินหรือไม่ๆโดยสื� อมวลชนอาจต้องจ่ายเงินหรือไม่
ต้องจ่ายเงินก็ได้ องค์กรมักกาํหนดเป�นต้องจ่ายเงินก็ได้ องค์กรมักกาํหนดเป�น
กลยุทธ์ในระยะสั�น เพื�อสร้างความน่ากลยุทธ์ในระยะสั�น เพื�อสร้างความน่า
เชื�อถือได้สูงเชื�อถือได้สูง

ความพยายามที�มีการวางแผนโดยองค์การความพยายามที�มีการวางแผนโดยองค์การ
หนึ� งเพื�อสร้างทัศนคติที�ดีต่อองค์การ ต่อหนึ� งเพื�อสร้างทัศนคติที�ดีต่อองค์การ ต่อ
ผลิตภัณฑ์ และต่อนโยบายขององค์การผลิตภัณฑ์ และต่อนโยบายขององค์การ
องค์กรมักกาํหนดเป�นกลยุทธ์ในระยะยาวองค์กรมักกาํหนดเป�นกลยุทธ์ในระยะยาว
เพื�อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มต่าง ๆเพื�อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มต่าง ๆ



ใช้การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์เพื�อสร้างภาพลักษณ์ (Image) ว่าเหนือกว่าคู่แข่ง ซึ�งคุณ
สมบัติอื�นๆ ไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่ง คุณสมบัติต่างๆ ของผลิตภัณฑ์เท่าเทียมกับคู่
แข่ง ภาพลักษณ์จะเป�นสิ� งเดียวที�จะสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ได้ดี เมื�อสิ� งอื�นเท่ากัน
หมดภาพลักษณ์จึงเป�นสิ� งเดียวที�เหลืออยู่เพื�อใช้ในการต่อสู้ ได้ ตัวอย่าง โรงแรมที�มีประวัติ
ยาวนาน เป�ดบริการมานาน โรงแรมอื�นๆสามารถสร้าง พัฒนา เลือกใช้วัสดุที�ทัดเทียมได้

แต่จะบอกว่ามีประวัติอันยาวนานเหมือนอีกโรงแรมที�มีประวัติยาวนานย่อมทาํไม่ได้

การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์จะใช้เมื�อต้องการให้ความรู้กับบุคคล สินค้าบางชนิดจะ
ประสบความสําเร็จได้  เมื�อคนมีความรู้ในตราสินค้านั�น จึงต้องอธิบายถึงคุณสมบัติเกี�ยวกับ
สินค้าเช่น เครื�องปรับอากาศที�มีราคาต่างกัน เพราะผลิตจากวัสดุที�มีความแตกต่างกัน รวม
กับการประหยัดค่าไฟและค่าบาํรุงรักษา เป�นต้น

เมื�อมีข้อมูลข่าวสารจาํนวนมากที�จะสร้างมูลค่าเพิ�ม (Values added) ให้กับผลิตภัณฑ์และ
ข่าวสารนั�นไม่สามารถบรรจุเข้าไปในการโฆษณาได้ เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 30
วินาทีเท่านั� น 

วัตถุประสงค์วัตถุประสงค์

01

02

03













Direct MarketingDirect Marketing
การตลาดทางตรงการตลาดทางตรง



Direct MarketingDirect Marketing

การทําการตลาดไปสู่กลุม่ผูบ้รโิภคโดยตรง โดยอาศัย
สื�อใดสื�อหนึ�งที�สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภค หรอืกลุม่เป�า
หมายให้โอกาสในการตอบกลบั อกีทั�งจะตอ้งมกีาร
พัฒนาฐานข้อมลูของลกูค้า(Customer Database) ขึ�นมา
ดว้ย 

การตลาดทางตรงการตลาดทางตรง



ลักษณะของการตลาดทางตรงลักษณะของการตลาดทางตรง  
เป�นระบบการกระทาํรว่มกนั เป�นกจิกรรมทางตรงที�ไดผ้ลทั�งสองทาง ระหวา่ง

นักการตลาดกบักลุม่ลกูค้าเป�าหมาย

ให้โอกาสในการตอบกลบั 

สามารถทาํที�ไหนกไ็ด ้ ผูซ้ื�อไมจํ่าเป�นตอ้งไปที�รา้นค้าเมื�อซื�อสินค้า

สามารถวดัได ้โดยวดัจากการตอบกลับของลกูค้า

เป�นการตดิตอ่ระหวา่งผูซ้ื�อกบัผูข้ายโดยตรงไม่ผา่นบคุคลอื�น เป�นการทาํการตลาด

แบบ One-to-One Marketing 

มกีารวางกลุม่ลกูค้าเป�าหมายที�แน่นอน 

เป�นกลยทุธท์ี�ไมส่ามารถมองเห็นได ้ทําให้คู่แขง่ไม่ทราบวา่เรากําลงัทาํอะไรกบัใคร 



1. การตลาดทางตรงโดยใชจ้ดหมายทาง
ตรง
2. การตลาดทางตรงโดยใชแ้ค็ตตาล็ก
3. การตลาดทางตรงโดยใชโ้ทรศัพท์
4. การตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเทอรเ์น็ต
 5. การตลาดทางตรงโดยใชส้ื�อขนาดใหญ่
ประเภทสื�อกระจา่ยเสยีงและสื�อสิ�งพมิพ์



INTEGRATING
MARKETING
COMMUNICATION

การตลาดแบบบูรณาการการตลาดแบบบูรณาการ  

II
MM
CC



ความหมายของ IMCความหมายของ IMC

Kotler & Armstrong 
การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการ
หมายถึง การประสานงานเครื�องมอื
สื�อสารการตลาดหลายประการ เพื�อ
สง่มอบขา่วสารที�ชดัเจน สอดคล้อง
กัน เกี�ยวกับองค์การและผลิตภัณฑ์



วตัถปุระสงค์ของ IMCวตัถปุระสงค์ของ IMC
1. สรา้งความสมัพนัธแ์ละความไวว้างใจ เป�นการสรา้งสื�อสารเพื�อสรา้ง
สมัพนัธภ์าพที�ดรีะหวา่งกิจการกับผูบ้รโิภค เพื�อทําใหส้าธารณชนเกิดความไว้
วางใจในธุรกิจ ซึ�งยอ่มมผีลต่อการจาํหนา่ยสนิค้าของกิจการดว้ย ทําใหธุ้รกิจ
มชีื�อเสยีงไดร้บัการยอมรบั เชน่ การที�ธุรกิจมกิีจกรรมหรอืโครงการ ความรบั
ผดิชอบต่อสงัคม (Corporate Social Responsibility)เป�นกิจกรรมชว่ย
เหลือสงัคม ดแูลใสใ่จสิ�งแวดล้อมเพื�อมุง่สื�อสารทําใหส้าธารณชนมคีวามรูส้กึ
ที�ดต่ีอธุรกิจ

2. ทําให้ผูบ้รโิภคเห็นคณุค่าของสนิค้า การผลิตสนิค้าแล้วมผีูบ้รโิภคซื�อ
อยา่งต่อเนื�อง เนื�องจากผูบ้รโิภคเหน็คณุค่าของสิ�งเหล่านั�นหากไมเ่หน็คณุค่า
ก็จะไมซ่ื�อสนิค้า หรอืเคยซื�อแต่ไมซ่ื�อซํ�า เชน่ เอนชวัรอ์าหารเสรมิไดเ้ผยแพรใ่ห้
เหน็ถึงสขุภาพที�แขง็แรงซึ�งเป�นการเผยแพรใ่หผู้บ้รโิภคไดท้ราบถึง เอนชวัร์
อาหารสตูรครบถ้วนใหส้ารอาหารที�รา่งกายต้องการมสีารอาหารครบถ้วน
พรอ้มวติามนิและแรธ่าต ุ29 ชนดิ ดงันั�นธุรกิจต้องมคีวามพยายามทําใหผู้้
บรโิภคเหน็คณุค่าของการบรโิภคอาหารเสรมิเอนชวัร ์อยา่งต่อเนื�อง เพื�อใหผู้้
บรโิภคเกิดการซื�อซํ�าอยา่งต่อเนื�อง



วตัถปุระสงค์ของ IMCวตัถปุระสงค์ของ IMC
 3. การเผยแพรข่า่วสารของกิจการสูส่าธารณชน เป�นการแจง้ขา่วสาร (Inform) ที�
ธุรกิจต้องการใหป้ระชาชนและผูบ้รโิภคทราบ เพื�อก่อใหเ้กิดผลตามวตัถปุระสงค์ที�
กิจการต้องการ โดยเฉพาะการจะใหบ้รรลเุป�าหมายทางการตลาดที�ไดว้างแผนไว ้ เชน่
ซซิซเ์ล่อร ์แพรภ่าพขา่วสารวา่กระจายรายไดสู้เ่กษตรกรนาอินทรยีป์�ละถึง 70 ตัน บอก
ลาโรคคนเมอืง ไลฟ�สไตล์คนออฟฟ�ศในเมอืงที�เรง่รบีอาจตามมาดว้ยโรคที�เกิดจากการ
ไมไ่ดด้แูลตัวเองประโยชนข์องขา้วอินทรยี ์ซึ�ง ซซิซเ์ลอร ์คํานงึถึงสขุภาพคนเมอืง

 4. ทําให้ผูบ้รโิภคเกิดความต้องการสนิค้า สนิค้าหลายชนดิไมต้่องใชใ้นชวีติประจาํวนั
เชน่ สนิค้าฟุ�มเฟ�อย ต่าง ๆ ไมว่า่จะเป�นเครื�องประดบั  กระเป�า  เครื�องสาํอาง  ราคาแพง
ๆ ธุรกิจที�จาํหนา่ยสนิค้าเหล่านี�ถ้าไมส่ามารถทําใหผู้บ้รโิภคเกิดความต้องการก็ไม่
สามารถจาํหนา่ยสนิค้าอะไรไดเ้ลย ต่างจากสนิค้าที�จาํเป�นผูบ้รโิภคต้องการโดยปกติ
เชน่ สบู ่ยาสฟี�น  นํ�ามนัพชื ล้วนมคีู่แขง่ทําการเสนอขาย

5. เพื�อสรา้งยอดขาย การสื�อสารทางการตลาดสว่นใหญล้่วนมุง่หวงัที�จะก่อใหเ้กิดผล
ต่อการเพิ�มขึ�นของยอดขายสนิค้า เพยีงแต่เป�นการสง่เสรมิทางอ้อมหรอืกระตุ้นให้
ยอดขายเพิ�มขึ�น เชน่การการขายสนิค้าแพค็คู่ ในราคาที�ถกูลงกวา่ปกติ ที�ผูบ้รโิภคเคย
ซื�อ ธุรกิจสามารถผลักสนิค้าไปสูม่อืผูบ้รโิภคไดเ้รว็ขึ�น ทําใหเ้กิดการกระตุ้นยอดขาย



การเลือกใช้เคร่ืองมือการตลาดแบบบูรณาการการเลือกใช้เคร่ืองมือการตลาดแบบบูรณาการ

เป็นเคร่ืองมือท่ีผู้บริหารการตลาดใช้เพ่ือแจ้งข่าวสาร
จูงใจ สร้างทัศนคติ ทางการตลาด ให้กับผู้บริโภค  
เคร่ืองมือดังกล่าวหมายถึง ส่วนประสมการส่ือสารการ
ตลาด ซ่ึงประกอบไปด้วยเคร่ืองมือหลัก 5 รูปแบบ
กิจการธุรกิจอาจเลือกใช้หน่ึงเคร่ืองมือหรือหลาย
เคร่ืองมือในเวลาเดียวกัน







การตลาดแบบบูรณาการถูกมองว่าเป็นแนวทางในการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีเป็นหน่ึงเดียวกัน และไร้รอยต่อสําหรับผู้
บริโภคในการโต้ตอบกับแบรนด์/องค์กร เป็นการพยายาม
ผสมผสานทุกด้านของการส่ือสารการตลาด เช่น การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การตลาด
ทางตรง และโซเชียลมีเดีย ผ่านการผสมผสานของยุทธวิธี
วิธีการ ช่องทาง ส่ือ และกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ท้ังหมด
ทํางานร่วมกันเป็นหน่ึงเดียว ซ่ึงการปฏิบัติต่อฝ่ายการตลาด
ในฐานะหน่วยงานท่ีแยกจากกันจะจํากัดการส่ือสารและลด
ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน แนวทางการส่ือสารการ
ตลาดแบบบูรณาการช่วยให้ม่ันใจได้ว่าทุกช่องทางมีความ
สอดคล้องและปฏิบัติตามกลยุทธ์เดียวกัน ครอบคลุม
วัตถุประสงค์ทางธุรกิจและค่านิยมของบริษัท



กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการช่วยให้ม่ันใจได้ว่าข้อความหลักของธุรกิจของคุณจะถูกส่งต่ออย่างสม่ําเสมอ
ในหลายช่องทาง ทุกปฏิสัมพันธ์ท่ีลูกค้ามีกับแบรนด์ของคุณต้องรวมเอาค่านิยม ผลประโยชน์ และจุดขายท่ีไม่เหมือน
ใคร เพ่ือท่ีจะทําให้แบรนด์ของคุณโดดเด่นกว่าคนอ่ืนๆ 



การนํากลยุทธ์ การตลาดแบบบูรณาการมาใช้จะช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพโดยการจัดหากระบวนการท่ีคล่องตัว
ช่วยให้ม่ันใจได้ว่าข้อความท่ีกลมกลืนกันของบริษัทจะถูกส่งผ่านช่องทางต่างๆ และทรัพยากรด้านเวลาจะไม่สูญ
เปล่าไปกับข้อความซ้ําๆ การตลาดแบบบูรณาการไม่ได้มีไว้สําหรับผู้บริโภคของคุณเท่าน้ันเพราะมันยังเป็น
ประโยชน์สําหรับการส่ือสารภายในท่ีมีประสิทธิภาพกับทีมของคุณ การทํางานร่วมกันภายในท่ัวท้ังธุรกิจรวมถึง
การบริการลูกค้าต้องใช้น้ําเสียง สไตล์ และการส่ือข้อความท่ีสอดคล้องกัน
ก่อนเปิดตัวเน้ือหาทางธุรกิจใดๆ ทีมงานทุกฝ่ายท่ีเก่ียวข้องต้องรักษาการส่ือสารท่ีสม่ําเสมอ และเผยแพร่
ข้อความท่ีชัดเจนสู่สาธารณะ ซ่ึงสามารถทําได้โดยใช้แพลตฟอร์มการส่ือสารแบบบูรณาการ เช่น Slack เพ่ือ
รวมข้อความท้ังหมดไว้ท่ีศูนย์กลาง และทําให้แน่ใจว่าทุกคนเข้าใจแบรนด์และปฏิบัติตามแนวทางท่ีกําหนดไว้

1. IMC ช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพ1. IMC ช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพ



ในแนวทางการตลาดแบบด้ังเดิมมักจะพบว่ามีการแยกกันระหว่างทีมต่างๆ ซ่ึงอาจทําให้ภาพรวมของการ
ประชาสัมพันธ์ การโฆษณา การตลาดทางตรง และการส่งเสริมการขายเป็นไปอย่างไม่เป็นระบบระเบียบ และ
ในบางกรณีอาจเกิดความขัดแย้งกัน เช่น บริษัทของคุณทําอาหารอร่อย กลยุทธ์ทางการตลาดของคุณกําหนดวิธี
การนําเสนออาหาร (ผลิตภัณฑ์) ของคุณ แต่เม่ือคุณขาดความสามัคคีในหมู่ทีมการตลาด มันจะเหมือนกับว่ามี
คนเอาอาหารอร่อยๆ น้ันไปโยนในตู้เย็น แม้รสชาติของอาหารไม่เปล่ียนแปลง แต่ด้วยการนําเสนออาจทําให้
มันออกมาไม่ค่อยสวยงาม ส่งผลให้ลูกค้าอาจย้ายไปยังแบรนด์อ่ืนท่ีลักษณะการส่ือสารท่ีมีความชัดเจนมากกว่า
ดังน้ัน ข้อมูลท่ีเผยแพร่โดยส่ือมวลชน ท่ีได้รับการสนับสนุนโดยบล็อกโพสต์ บทความ หน่วยงานการตลาด
ภายนอก หรือ ทีมขาย ขององค์กร ฯลฯ ท่ีทํางานร่วมกันจะทําให้ผลลัพธ์ท่ีได้ออกมาในทิศทางท่ีดีและ
สอดคล้องกลมกลืนกันซ่ึงจะช่วยสร้างความม่ันใจให้กับลูกค้าได้มากกว่า

2. IMC ให้ผลลัพธ์ท่ีดีข้ึน2. IMC ให้ผลลัพธ์ท่ีดีข้ึน



ความสับสนเป็นหน่ึงในวิธีท่ีง่ายดายและรวดเร็วท่ีสุดในการสูญเสียลูกค้า ดังน้ันการหลีกเล่ียงจึงเป็นส่ิงสําคัญต่อ
การรักษาเอกลักษณ์ของแบรนด์ท่ีแข็งแกร่ง ด้วยการตลาดแบบบูรณาการ ความสับสนของผู้ซ้ือจะลดลงอย่าง
มาก ส่งผลให้มีการปิดการขายได้มากข้ึน ผู้บริโภคจะได้รับข้อความท่ีชัดเจนและสม่ําเสมอจากแบรนด์ของคุณ
โดยไม่ต้องสงสัยเลยว่าคุณกําลังดําเนินการขายผลิตภัณฑ์หรือโปรโมชันใด และพวกเขาขะสามารถหาซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของคุณได้ท่ีใด ภายในทีมของคุณจะไม่ต้องกังวลกับการสร้างข้อความท่ีขัดแย้งกันโดยไม่ได้ต้ังใจ ซ่ึง
จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางาน เน่ืองจาก IMC ช่วยให้ผู้ซ้ือได้รับข้อมูลท้ังหมดท่ีจําเป็นเก่ียวกับข้อเสนอ
พิเศษและการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ ผู้บริโภคจึงสามารถซ้ือผลิตภัณฑ์ได้โดยเร็วท่ีสุด และสามารถหลีกเล่ียงการ
แข่งขันจากแบรนด์อ่ืนได้

3. IMC ช่วยลดความสับสน3. IMC ช่วยลดความสับสน



การใช้ช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลายช่วยให้บริษัทของคุณเข้าถึงผู้ชมได้มากข้ึนและขยายขอบเขตการเข้าถึง
ของคุณซ่ึงหมายความว่ามีโอกาสสูงข้ึนในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและดึงดูดผู้บริโภคท่ีเหมาะสมมาท่ีแบรนด์ของ
คุณ อย่างไรก็ตาม อย่าลืมว่าการรักษากลุ่มเป้าหมายและข้อความทางการตลาดท่ีสําคัญให้สม่ําเสมอตลอดช่อง
ทางของคุณเป็นส่ิงสําคัญท่ีสุดท่ีจะละเลยไม่ได้

4. IMC ช่วยให้เข้าถึงผู้ชมขนาดใหญ่ข้ึน4. IMC ช่วยให้เข้าถึงผู้ชมขนาดใหญ่ข้ึน



การเผยแพร่เน้ือหาในหลายช่องทางอาจเป็นกระบวนการท่ีมีค่าใช้จ่ายสูง การนํากลยุทธ์ การตลาดแบบบูรณา
การมาใช้ ทําให้ไม่จําเป็นต้องทําซ้ําเน้ือหา ซ่ึงช่วยประหยัดท้ังเวลาและเงิน โดยการใช้ภาพเดียวกันท่ัวท้ัง
เว็บไซต์ของคุณและโปรไฟล์โซเชียลมีเดียหลายรายการ เป็นต้น

5. IMC มีความคุ้มค่า5. IMC มีความคุ้มค่า



การปรับปรุงภาพลักษณ์ของแบรนด์เป็นส่ิงสําคัญ ความสม่ําเสมอและสอดคล้องกันในการนําเสนอข้อความของ
แบรนด์ผ่านช่องทางต่างๆ จะช่วยสร้างความไว้วางใจ ส่งผลให้ผู้บริโภครู้ว่าคุณใส่ใจในผลิตภัณฑ์ของคุณอย่าง
แท้จริง ซ่ึงการใช้การตลาดแบบบูรณาการ จะช่วยให้แน่ใจว่าองค์ประกอบต่างๆ ภายใต้แบรนด์ของคุณ
สอดคล้องกันอย่างราบร่ืน

6. ช่วยปรับปรุงภาพลักษณ์ของแบรนด์6. ช่วยปรับปรุงภาพลักษณ์ของแบรนด์



การใช้กลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการจะสร้างความเช่ือม่ันของผู้บริโภคและช่วยให้สามารถสร้างความไว้วางใจ
และเรียกความเช่ือม่ันได้ ด้วยการรับส่งข้อความมีความสอดคล้อง และบูรณาการในหลายช่องทาง ในทางกลับ
กันหากข้อความสําคัญไม่ได้รับการส่ือสารอย่างสม่ําเสมอผ่านช่องทางต่างๆ ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ของ
แบรนด์ท่ีไม่เก่ียวข้อง และมีโอกาสน้อยท่ีจะสร้างความไว้วางใจและความเช่ือม่ันต่อแบรนด์ได้

7. สร้างความไว้วางใจ7. สร้างความไว้วางใจ



กลยุทธ์ IMC ท่ียอดเย่ียมสามารถนําไปสู่ผลประโยชน์ภายในท่ีดีหลายประการ ซ่ึงหน่ึงในน้ันคือขวัญกําลังใจของ
ทีมงานท่ีเพ่ิมข้ึน ทีมของคุณจะต้องติดต่อประสานงานกันดีข้ึน ให้ความสําคัญกับคุณภาพมากข้ึน ซ่ึงย่อมส่งผลดี
ในระยะยาวต่อผลประโยชน์โดยรวมขององค์กร

8. ขวัญกําลังใจท่ีเพ่ิมข้ึน8. ขวัญกําลังใจท่ีเพ่ิมข้ึน



ขอบคุณข้อมูลจาก https://talkatalka.com/blog/integrated-marketing-communication/



ในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ คุณจําเป็นต้องกําหนดวิธีการส่ือสารการตลาดต่างๆ ท่ีคุณต้องการใช้เป็นส่วนหน่ึงของแผนของคุณ โดยพิจารณา
กลุ่มเป้าหมายของคุณและวิธีท่ีพวกเขาต้องการรับข้อมูล รวบรวมข้อเท็จจริง และดําเนินการวิจัยเก่ียวกับปัญหาท่ีพวกเขาพยายามแก้ไข จากน้ันให้กําหนดว่าช่อง
ทางใดมีความเก่ียวข้องมากท่ีสุดสําหรับแคมเปญเฉพาะของคุณ ตัวอย่างบางส่วน ได้แก่ 
การตลาดเน้ือหา : ทําให้เน้ือหาของคุณพร้อมใช้งานทางออนไลน์ผ่านเน้ือหาต่างๆ เช่น บล็อก การตลาดผ่านวิดีโอ เน้ือหาพรีเมียม (หลังหน้า Landing Page
เพ่ือเก็บข้อมูล) ป๊อปอัป และเน้ือหาเว็บไซต์แบบไดนามิก เพ่ือช่วยให้ผู้ซ้ือท่ีมีศักยภาพของคุณเช่ือมต่อและเรียนรู้เพ่ิมเติมเก่ียวกับคุณแม้กระท่ังก่อนท่ีพวกเขา
จะเร่ิมต้นกระบวนการตัดสินใจ
การตลาดผ่านอีเมล : ใช้อีเมลเพ่ือดึงดูดผู้ชมท่ีมีอยู่ของคุณอีกคร้ังผ่านเน้ือหาท่ีเป็นประโยชน์และไม่ซ้ําใคร พิจารณาผู้ติดต่อท่ีมีอยู่ของคุณอยู่เสมอ และวิธีท่ีคุณ
สามารถทําให้พวกเขากลับมามีส่วนร่วมอีกคร้ังผ่านเน้ือหา มันไม่ได้เก่ียวกับการสร้างลีดใหม่เสมอไป แต่ความพยายามทางการตลาดท่ีมีผลกระทบมากท่ีสุดของ
คุณมักจะมาจากการนําเสนอเน้ือหาท่ีถูกต้องในเวลาท่ีเหมาะสมให้กับสมาชิกปัจจุบันของคุณ น่ีคือกรณีศึกษาท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกับวิธีท่ีคุณสามารถขับเคล่ือน
การเติบโตและเห็นผลกระทบมหาศาลผ่านการใช้ Email Marketing 
การตลาดบนโซเชียลมีเดีย : โซเชียลมีเดียเปิดประตูสู่การสร้างความสัมพันธ์ การพัฒนาการรับรู้ถึงแบรนด์ และสร้างการเข้าชมเว็บไซต์ เม่ือรวมกับการตลาด
ผ่านอีเมลและการตลาดเน้ือหา แคมเปญการตลาดดิจิทัลท่ีใช้โซเชียลมีเดียจะสามารถสร้างผลลัพธ์ท่ียอดเย่ียมได้ด้วยการเช่ือมต่อกับกลุ่มเป้าหมายของคุณบน
แพลตฟอร์มท่ีพวกเขาใช้เวลาอยู่เป็นประจําอยู่แล้ว น่ีเป็นอีกหน่ึงกรณีศึกษาเก่ียวกับการขับเคล่ือนการสร้างความสนใจในตัวสินค้าและผลลัพธ์ขอวเน้ือหาผ่าน
โซเชียลมีเดีย

1. ระบุวิธีการส่ือสารการตลาดแบบต่างๆ1. ระบุวิธีการส่ือสารการตลาดแบบต่างๆ
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เม่ือคุณได้กําหนดช่องทางการตลาดท่ีจะตรงใจผู้ชมของคุณแล้ว ก็ถึงเวลาท่ีจะพัฒนาแผนท่ีครอบคลุมเพ่ือดําเนินการตามความคิดริเร่ิมทางการตลาดของคุณ ใน
การเร่ิมต้นคุณต้องมุ่งเน้นไปท่ีสามรายการหลัก ได้แก่
ผู้ชม : โดยกําหนดลักษณะของผู้ซ้ือสําหรับวิธีการทางการตลาดแต่ละวิธีของคุณ ตัวอย่างเช่น หากบุคคลใดบุคคลหน่ึงของคุณเป็นคนรุ่นเบบ้ีบูมเมอร์ ให้
พิจารณาการตลาดผ่านอีเมลและ Facebook หากอีกฝ่ายหน่ึงของคุณเป็นรุ่นมิลเลนเนียล ให้ลองส่งข้อความและอินสตาแกรม บุคลิกของคุณจะกําหนดช่องทางท่ี
คุณใช้เพ่ือมีส่วนร่วมกับพวกเขา 
เน้ือหา : กําหนดเน้ือหาหรือ Content ท่ีจะพูดกับผู้ชมของคุณได้อย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ตัวอย่างเช่น หากคุณกําลังพยายามสร้างผู้ติดต่อใหม่สําหรับฐาน
ข้อมูลของคุณ คุณอาจต้องการเสนอข้อเสนอท่ีเหนือช้ัน เช่น สมัครรับจดหมายข่าวหรือดาวน์โหลดรายการตรวจสอบบนเว็บไซต์ของคุณ คุณสามารถกําหนดให้
เป็นป๊อปอัปท่ีแสดงเม่ือมีคนออกจากเว็บไซต์ของคุณ ข้อเสนอเน้ือหาน้ีเป็นวิธีสุดท้ายในการเช่ือมต่อกับพวกเขา ซ่ึงคุณจะแปลกใจว่าส่ิงเหล่าน้ีทํางานได้ดีเพียง
ใด
จังหวะ : จําเป็นต้องเข้าใจว่าผู้คนเปิดรับข้อมูลบ่อยแค่ไหน คุณสามารถรับข้อมูลน้ีจากความช่วยเหลือของ แพลตฟอร์มการตลาดอัตโนมัติท่ีหลากหลายได้
ตัวอย่างเช่น HubSpot ท่ีสามารถดูความถ่ีท่ีผู้คนอ่านอีเมล มีส่วนร่วมกับเว็บไซต์ และแม้แต่โซเชียลมีเดีย เราสามารถใช้ข้อมูลน้ันเพ่ือให้แน่ใจว่าเราส่งเน้ือหา
บ่อยคร้ังเพียงพอ แต่ไม่บ่อยเกินไปจนเกินความจําเป็นสําหรับผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า หากคุณเห็นว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการเฉพาะท่ีคุณนําเสนอมีรอบการขายท่ัวไป
จะอยู่ท่ีประมาณ 90 วัน คุณต้องทําให้จังหวะอีเมลของคุณสอดคล้องกับกรอบเวลาน้ัน โดยใช้ข้อมูลท่ีมีเพ่ือการตัดสินใจได้ดีท่ีสุดโดยพิจารณาจากผู้ชมของคุณ
และความถ่ีท่ีพวกเขามีส่วนร่วมกับแบรนด์ของคุณ

2. พัฒนาแผนการส่ือสารการตลาด2. พัฒนาแผนการส่ือสารการตลาด
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พวกเขารับรู้ถึงปัญหา
พวกเขาค้นหาข้อมูล
พวกเขาระบุผลิตภัณฑ์และบริการท่ีสามารถแก้ปัญหาได้
พวกเขาเลือกทางเลือกท่ีพวกเขาจะซ้ือ
พวกเขาประเมินประสบการณ์หลังการขาย

ทําความเข้าใจส่ิงท่ีทําให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการ แล้วค้นหาว่าทําไมพวกเขาถึงเลือกซ้ือจากคุณ ส่ิงสําคัญท่ีน่ีคือการทําความเข้าใจปัญหาท่ีคุณ
กําลังแก้ไขสําหรับพวกเขาและวิธีช่วยพวกเขาในการเดินทางตัดสินใจน้ัน คุณจะสังเกตเห็นว่าลูกค้าบางรายใช้กระบวนการตัดสินใจแบบขยายเวลา แต่ลูกค้ารา
ยอ่ืนๆ ใช้การมีส่วนร่วมในระดับต่ําในการตัดสินใจท่ีจํากัด ทุกอย่างข้ึนอยู่กับธุรกิจของคุณและส่ิงท่ีคุณขาย หากเป็นสินค้าอุปโภคบริโภคท่ีมีราคาต่ํา กรอบเวลา
ของคุณจะส้ันลง หากคุณกําลังขายซอฟต์แวร์ B2B อาจจําเป็นต้องใช้เวลานานกว่าน้ันเน่ืองจากจํานวนคนท่ีเก่ียวข้อง การตัดสินใจของลูกค้าส่วนใหญ่เป็นไป
ตามรูปแบบพ้ืนฐานในขณะท่ีมีส่วนร่วมในสถานการณ์เฉพาะซ่ึงส่งผลให้มีการขายท่ีเรียกว่ากระบวนการตัดสินใจ
ต่อไปน้ีเป็นตัวอย่างท่ีสรุปกระบวนการในการตัดสินใจของลูกค้า

บริษัทท่ีเข้าใจธรรมชาติท่ีซับซ้อนของพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจของผู้บริโภคจะสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพของการส่ือสารทางการตลาดได้โดยการปรับ
แต่งข้อความให้เข้ากับกระบวนการในการตัดสินใจของผู้ชม

3. เข้าใจกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า3. เข้าใจกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า



ถึงเวลาดําเนินการตามแผนของคุณและรอดูผล ซ่ึงต่อไปน้ี คือข้ันตอนสําคัญบางส่วน ท่ีจะช่วยให้คุณพัฒนากลยุทธ์การตลาดของคุณได้อย่างราบร่ืน
ปฏิทิน : ใช้ปฏิทินเพ่ือทราบว่าเน้ือหาของคุณจะถูกแชร์กับผู้ชมเม่ือใดและท่ีไหน ซ่ึงจะช่วยคุณจัดระเบียบเน้ือหาแคมเปญและส่ือสารกับผู้มีแนวโน้มเป็นลูกค้า
ในสถานท่ีและเวลาท่ีเหมาะสมในเส้นทางการตัดสินใจของพวกเขา
ซอฟต์แวร์ระบบอัตโนมัติ : หากต้องการทําส่ิงน้ีในวงกว้าง คุณจะต้องใช้ซอฟต์แวร์ระบบอัตโนมัติทางการตลาดท่ีสอดคล้องกับ CRM ของคุณ คุณจึงสามารถเห็น
กระบวนการขายท่ีสมบูรณ์ได้ ด้วยการใช้ซอฟต์แวร์เพ่ือช่วยให้คุณใช้งานโปรแกรมของคุณ คุณจะสามารถเข้าถึงผู้ชมของคุณได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด และ
นําเสนอข้อความท่ีบูรณาการ ท่ีราบร่ืนและสม่ําเสมอแก่พวกเขาในช่องทางต่างๆ ได้อย่างง่ายดาย 
วิเคราะห์ : เพ่ือช่วยให้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของคุณครอบคลุมและขับเคล่ือนด้วยผลลัพธ์ ให้ติดตามความต้องการของผู้มีแนวโน้มเป็นลูกค้าต่อไป โดย
เน้นท่ีความสามารถของผลิตภัณฑ์หรือบริการของคุณท่ีแก้ปัญหาและสร้างความต่ืนเต้นให้กับผู้ชม คุณสามารถทําได้โดยการตรวจสอบการมีส่วนร่วมของแคมเปญ
อัตราการเปิดอีเมลและอัตราการคลิก การโต้ตอบทางโซเชียล คําขอพูดคุยกับฝ่ายขาย และปิดการขายในท่ีสุด 
ตามเทรนด์ : ติดตามเทรนด์ใหม่ๆ อยู่เสมอ เพ่ือค้นหาวิธีใหม่ในการทําให้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของคุณแตกต่างจากคู่แข่ง ดังน้ันความพยายามในการ
ส่ือสารของคุณจึงส่งผลต่อคุณค่าของแบรนด์ของคุณ ปัจจุบัน มีเคร่ืองมือและกลวิธีใหม่ๆ ท่ีสามารถนํามาใช้ในอุตสาหกรรมการตลาดอย่างต่อเน่ือง ตรวจสอบ
ให้แน่ใจว่าคุณรู้ว่าส่ิงใดท่ีอาจช่วยเพ่ิมมูลค่าให้กับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคุณ เพ่ือให้คุณสามารถทดสอบเคร่ืองมือและเทคนิคใหม่ๆ ท่ี
อาจสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายของคุณ

4. ใช้แผนการส่ือสารการตลาดของคุณ4. ใช้แผนการส่ือสารการตลาดของคุณ



สรุปสรุป การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการนั�นอาจมคีวามซบัซอ้นในระดบัหนึ�ง เพราะมนัจาํเป�นต้อง
คํานงึถึงชอ่งทางที�คณุจะใช ้ตลอดจนกลุม่เป�าหมาย เนื�อหา จงัหวะ เทคโนโลย ีและการติดตาม
ผลเพื�อใหแ้นใ่จวา่แคมเปญของคณุประสบความสาํเรจ็อยา่งแท้จรงิและสามารถสรา้งรายได้
การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการมบีทบาทสาํคัญในการตลาด กล่าวคือชว่ยลดต้นทนุใหน้อ้ย
ที�สดุ เพิ�มยอดขาย ชว่ยสรา้งการรบัรูถึ้งแบรนด ์และสรา้งภาพลักษณที์�ด ีดงันั�นธุรกิจจะไดร้บั
ประโยชนอ์ยา่งมากจาก IMC ผา่นการโฆษณาและการตลาดทางตรง ซึ�งจะทําใหธุ้รกิจมคีวามได้
เปรยีบในการแขง่ขนักับคูแ่ขง่ในตลาด การรวมกันของกลยุทธเ์หล่านี�จะเป�นเครื�องมอืสาํคัญใน
การเขา้ถึงตลาดเป�าหมายที�กวา้งขึ�น เครื�องมอืเหล่านี�จะไดร้บัการประเมนิผา่นการตรวจสอบการ
ขาย การทําแบบสาํรวจ และการประเมนิความคิดเหน็ของลกูค้า
อยา่งไรก็ตาม องค์กรจาํเป�นต้องพจิารณาถึงขอบเขตที�แต่ละองค์ประกอบของการผสมผสาน
การสื�อสารดว้ยภาพสามารถควบคมุหรอืปรบัใหเ้ขา้กับบรบิทเฉพาะเพื�อใหเ้กิดการทํางานรว่มกัน
ของทกุโมเดลการตลาด ที�สาํคัญที�สดุ องค์กรต้องพจิารณาถึงประสทิธภิาพและความนา่เชื�อถือ
ของขอ้ความการสื�อสารดว้ยภาพและลักษณะที�ขอ้ความเหล่านั�นไดร้บัจากเป�าหมายที�ตั�งใจไว้
หากขอ้ความในการสื�อสารมคีวามนา่เชื�อถือและเชื�อถือไดใ้นการแสดงลักษณะที�แท้จรงิของ
แบรนด ์ขอ้ความเหล่านั�นจะถือวา่เป�นที�ยอมรบัและมผีลในการโนม้น้าวการตัดสนิใจซื�อของลกูค้า



หลักพิจารณาการหลักพิจารณาการ

กําหนดสวนประสมกําหนดสวนประสม

การสงเสริมการตลาดการสงเสริมการตลาด



ลักษณะตลาดเป�าหมาย 
นักบรหิารการตลาดจะต้องพจิารณาจาํนวนลกูค้า ขนาดของเป�าหมายเพยีงพอต่อการดาํเนนิงานทางการตลาดมากนอ้ย
เพยีงใด และความสามารถของกิจการที�จะเขา้ถึง  
1.1 ประเภทของลกูค้า เชน่หา้งสรรพสนิค้า และรา้นค้าปลีกขนาดใหญอ่าจไมย่อมซื�อผลิตภัณฑ์ไปจาํหน่ายในรา้นหากผู้
ผลิตไมม่กีารโฆษณา ขณะที�ผูซ้ื�อทางธุรกิจต้องการรายการสง่เสรมิการขายในรปูตัวเงิน เชน่ ความต้องการไดส้ว่นลด
มากกวา่รายการชงิโชค การตัดสนิใจซื�อของอาจขึ�นอยูกั่บพนกังานขายมากกวา่การโฆษณา
1.2 การกระจายตัวตามขอบเขตทางภมูศิาสตรข์องตลาด เชน่ ลกูค้าที�เป�นกิจการธุรกิจอยูใ่นเขตนคิมอุตสาหกรรม เรา
อาจใชส้ื�อท้องถิ�น เชน่ หนงัสอืพมิพท้์องถิ�น หรอืวารสารที�ออกเฉพาะกลุ่ม หรอืการตลาดทางตรงในการสื�อสารไปยงั
ลกูค้าแต่ถ้าผูบ้รโิภคที�อยูก่ระจดักระจายครอบคลมุพื�นที�ควรสื�อสารโดยการใชส้ื�อสาธารณะ เชน่ การโฆษณาทางทีวี
1.3 ระดบัความสนใจในการซื�อผลิตภัณฑ์ 
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ระดับความสนใจซ้ือผลิตภัณฑของลูกคามีท้ังหมด 5 ข้ันระดับความสนใจซ้ือผลิตภัณฑของลูกคามีท้ังหมด 5 ข้ัน
  Hierarchy of EffectsHierarchy of Effects

1. ขั�นรูจ้กั (Awareness) เป�นขั�นที�สื�อสารเพื�อใหล้กูค้ารบัรูเ้กี�ยวกับตัวผลิตภัณฑ์หรอืตราผลิตภัณฑ์นั�น ๆ วา่มจีาํหน่าย
อยูใ่นท้องตลาด หรอืมผีลิตภัณฑ์ชนิดนั�นในโลก โดยเครื�องมอืสื�อสารที�ใชส้าํหรบัผลิตภัณฑ์อุปโภคบรโิภคนิยมใชก้าร
โฆษณา หรอืการใชพ้นักงานขายเป�นหลัก
2. ขั�นมคีวามรูใ้นตัวผลิตภัณฑ์ (Knowledge) หลังจากลกูค้ารบัรูว้า่มผีลิตภัณฑ์ตรานั�น ๆ จาํหน่ายอยูใ่นตลาดแล้ว
นักบรหิารการตลาดต้องพยายามใหค้วามรูแ้ก่ลกูค้าเกี�ยวกับผลิตภัณฑ์นั�น ๆ เชน่ การจดัสาธติผลิตภัณฑ์เพื�ออธบิาย
คณุสมบติัของผลิตภัณฑ์ รวมทั�งใชพ้นักงานขายรว่มกับเอกสารแผน่พบัอธบิายแก่ลกูค้าเพราะหากลกูค้าไมม่คีวามรูใ้นตัว
ผลิตภัณฑ์แล้ว อาจไมก่ล้าทดลองใชห้รอืนําไปใชไ้มถ่กูวธิจีนเกิดอันตรายได้ 
3.  ขั�นสนใจหรอืชอบในตัวผลิตภัณฑ์ (Liking) ในขั�นนี�คือขั�นที�ลกูค้าใหค้วามสนใจและมทัีศนคติเชงิบวกกับตัว
ผลิตภัณฑ์หรอืตรายี�หอ้ ซึ�งปกติการโฆษณาที�ดีและการประชาสมัพนัธเ์พื�อสรา้งภาพพจน์แก่ตรายี�หอ้ มสีว่นชว่ยอยา่งมาก
ในขั�นนี� เชน่ ผลิตภัณฑ์ที�นําดาราผูม้ชีื�อเสยีงเป�นที�รูจ้กัมานําเสนอผลิตภัณฑ์โดยใชก้ารโฆษณา
4. ขั�นชื�นชอบมากกวา่ผลิตภัณฑ์ของคู่แขง่ (Preference)  ซึ�งในขั�นนี�ถ้ามกีารโฆษณาที�โดดเด่น การประชาสมัพนัธ์
ตลอดจนการขายโดยใชพ้นักงาน ที�มปีระสทิธภิาพล้วนเป�นเครื�องมอืที� ทําใหล้กูค้าชื�นชอบในตรา ยี�หอ้นั�น ๆ ได้เป�นอยา่งดี
5.  ขั�นซื�อผลิตภัณฑ์ (purchase) นักบรหิารการตลาดจงึต้องหาวธิกีารสง่เสรมิการตลาดในขั�นตัดสนิใจซื�อเพื�อใหก้าร
ซื�อเกิดขึ�นรวมทั�งเพื�อใหเ้กิดการซื�อซํ�าด้วย เชน่ การจดัรายการสง่เสรมิการขาย การลดราคา การใหข้องแถมที�มคีณุภาพ
หรอืการจดัแคมเปญใหล้กูค้าสะสมแต้มจากยอดซื�อเพื�อรบัรางวลั เป�นต้น



ลักษณของผลิตภัณฑ์
2.1 ลักษณะความเฉพาะตัวของผลิตภัณฑ์ที�มต่ีอลกูค้า การตลาดทางตรงจงึเป�นวธิทีี�ควรเลือกใช ้เพราะเป�นการนาํ
เสนอลักษณะเฉพาะตัวผลิตภัณฑ์ใหก้ลุ่มเป�าหมาย ขณะที�ผลิตภัณฑ์ที�มลัีกษณะการออกแบบเพื�อใชเ้ฉพาะตัวตํ�า เชน่สบู่
ยาสฟี�น นํ�าดื�ม ฯลฯ ก็ควรใหน้ํ�าหนกักับการสื�อสารผา่นสื�อสาธารณะเชน่การ โฆษณาเป�นหลัก

2.2 มูลค่าต่อหนว่ยของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที�มมูีลค่าต่อหนว่ยสงูลกูค้ามคีวามเสี�ยงในการตัดสนิใจซื�อสงู การ
โฆษณาและประชาสมัพนัธส์ามารถสรา้งภาพพจนแ์ละความมั�นใจในการซื�อสนิค้าแก่ผูบ้รโิภคได ้แต่การใชพ้นักงานขายก็
เป�นสิ�งจาํเป�นเนื�องจากลกูค้าต้องการขอ้มูลก่อนการตัดสนิใจซื�อ เชน่ การซื�อบา้น แต่ผลิตภัณฑ์มมูีลค่าต่อหน่วยตํ�า เชน่
อาหาร ของใชเ้บด็เตล็ด การใชพ้นกังานขายอาจไมใ่ชส่ิ�งจาํเป�น ผลิตภัณฑ์บางตรายี�หอ้อาจเน้นที�การสง่เสรมิการขาย
เป�นหลักควบคู่กับการโฆษณา
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วงจรผลิตภัณฑ์
 3.1 ชว่งแนะนาํ (Introduction) ชว่งนี�ผูบ้รโิภคยงัไมรู่จ้กัผลิตภัณฑ์ ต้องเนน้การใหข้อ้มูลและความรูเ้กี�ยวกับผลิตภัณฑ์ รวมถึงวธิี
การใช ้จงึนยิมใชพ้นกังานขาย เอกสาร เพื�ออธบิายผลิตภัณฑ์เป�นหลัก โดยใชก้ารโฆษณาเป�นเครื�องมอืรว่มเพื�อทําการสง่เสรมิการตลาด
3.2 ชว่งเจรญิเติบโต (Growth) ชว่งนี�ผลิตภัณฑ์เป�นที�รูจ้กัของผูบ้รโิภคแล้ว จงึนยิมใชก้ารโฆษณาเพื�อสรา้งการรบัรูแ้ละยอมรบั รวม
ถึงความแตกต่างในตราผลิตภัณฑ์เป�นหลัก และใชก้ารสง่เสรมิการขายสูค่นกลาง เพื�อกระตุ้นใหค้นกลางสนบัสนนุผลิตภัณฑ์นั�น ๆ
มากกวา่ของคู่แขง่ขนั
 3.3 ชว่งเจรญิเติบโตเต็มที� (Maturity) เนื�องจากกิจการธุรกิจมกีารแขง่ขนัสงู ดงันั�นการโฆษณาในชว่งวงจรชวีติผลิตภัณฑ์ระยะนี� จะ
เนน้ที�การสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่และชกัจูงใจลกูค้า โดยใหค้วามสาํคัญกับการสง่เสรมิการขายเพื�อกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคตัดสนิใจซื�อเรว็
ขึ�น
 3.4 ชว่งตกตํ�า (Decline) ในขั�นนี�สว่นใหญน่กัการตลาดมกัจะตัดงบประมาณดา้นการสง่เสรมิการตลาดในทกุดา้น โดยปล่อยให้
ผลิตภัณฑ์จาํหนา่ยไปตามความต้องการของกลุ่มลกูค้าบางกลุ่มที�ยงัมอียู ่โดยองค์กรมกัใหค้วามสนใจกับผลิตภัณฑ์อื�นในองค์กรมากกวา่
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วงบประมาณ
เครื�องมอืการสง่เสรมิการตลาดแต่ละชนดิมค่ีาใชจ้า่ยไมเ่ท่ากันดังนั�นภายใต้งบประมาณที�จาํกัด
ขององค์กรขนาดเล็กการตลาดทางตรงและการสง่เสรมิการขายเป�นเครื�องมอืที�สามารถนาํมา
ใชไ้ด้ดี ขณะที�การประชาสมัพนัธเ์ป�นการลงทนุระยะยาวหากองค์กรใดมงีบประมาณตํ�าและไม่
สามารถจดัสรรงบประมาณต่อเนื�องได้ในระยะยาวก็ไมค่วรจะเนน้การประชาสมัพนัธเ์ป�นหลัก
สว่นการโฆษณานั�นเหมาะกับกิจการธุรกิจที�มงีบประมาณปานกลางถึงสงูโดยต้องเลือกสื�อ
โฆษณาให้เหมาะสมกับงบประมาณที�มี
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