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ค ำน ำ 

 ต ำรำ หลกักำรตลำด (Principles of Marketing) น้ี ไดเ้รียบเรียงข้ึนอย่ำงเป็นระบบ ครอบคลุม
เน้ือหำสำระรำยวชิำ  ในหมวดวชิำแกนของหลกัสูตร เพื่อเป็นเคร่ืองมือส ำคญัให้นกัศึกษำและอำจำรย์
ได ้ใชใ้นกำรเรียนกำรสอน และบุคคลท่ีสนใจทัว่ไป 
 ต ำรำเล่มน้ี  ไดแ้บ่งเน้ือหำในกำรเรียนกำรสอนไวจ้  ำนวน 11 บท ใช้เวลำในกำรศึกษำ 15  
สัปดำห์ ไดแ้ก่  ควำมรู้ทัว่ไปของกำรตลำด  สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด  ควำมรู้เก่ียวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค   กำรแบ่งส่วนตลำด ตลำดเป้ำหมำย กำรวำงแผนต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ กำรบริหำรผลิตภณัฑ ์ 
กำรบริหำรรำคำ กำรบริหำรกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด  กำรบริหำรกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำ
กำร  สำรสนเทศและเทคโนโลยทีำงกำรตลำด  กำรวำงแผนกำรตลำดและจริยธรรมทำงกำรตลำด  กล
ยทุธ์กำรตลำดสมยัใหม่ 
 ผูเ้ขียนขอขอบคุณอำจำรย์ท่ีประสิทธ์ิประสำท วิชำควำมรู้ รวมทั้งอำจำรย์ทั้งหลำยท่ีเป็น
เจำ้ของเอกสำร หนงัสือ ต ำรำ หรือส่ืออ่ืน ๆ ท่ีผูเ้ขียนน ำมำอำ้งอิงทั้งน้ีเพื่อคุณประโยชน์ทำงกำรศึกษำ
หวงัว่ำต ำรำหลกักำรตลำดเล่มน้ีคงอ ำนวยประโยชน์ต่อกำรเรียนกำรสอนตำมสมควร หำกท่ำนท่ี
น ำไปใชมี้ขอ้เสนอแนะ ผูเ้ขียนยนิดีรับฟังขอ้คิดเห็นต่ำง ๆ และขอขอบคุณมำ ณ โอกำสน้ี 
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  สำรบัญ  

    
   หน้ำ 
ค ำน ำ ก 
สำรบัญ ค 
สำรบัญภำพ ญ 
สำรบัญตำรำง ฏ 
บทน ำ ฐ 
บทที ่1 ควำมรู้ทัว่ไปของกำรตลำด 1 
  ควำมหมำยของกำรตลำด 1 
  ควำมส ำคญัและอรรถประโยชน์ทำงกำรตลำด 2 
  หนำ้ท่ีทำงกำรตลำด 5 
  ส่วนประสมทำงกำรตลำด 9 
  แนวควำมคิดทำงกำรตลำด 13 
  องคป์ระกอบหลกัของแนวคิดทำงกำรตลำด 15 
  กำรบริหำรกำรตลำดสมยัใหม่ 17 
 สรุป 23 
 ค ำถำมทำ้ยบท 24 
 กรณีศึกษำ 25 
 เอกสำรอำ้งอิง 29 
บทที ่2 สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด 31 
  ควำมหมำยสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด 31 
  สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัมหภำค 33 
  สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัจุลภำค 39 
  สภำพแวดลอ้มภำยในองคก์ร 43 
  กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด 46 
  กำรวเิครำะห์จุดแขง็และจุดอ่อนในกำรด ำเนินธุรกิจ 47 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หน้ำ 
  กำรวเิครำะห์โอกำสและอุปสรรคในกำรด ำเนินธุรกิจ 48 
  ปัจจยัท่ีควรพิจำรณำในกำรวเิครำะห์ SWOT 49 
 สรุป 54 
 ค ำถำมทำ้ยบท 55 
 กรณีศึกษำ 56 
 เอกสำรอำ้งอิง 58 
บทที ่3 ควำมรู้เกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 59 
  ควำมหมำยของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 59 
  ควำมส ำคญัและประโยชน์ของกำรเขำ้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค 60 
  ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 61 
  ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดกบัผูบ้ริโภค 63 
  กำรตอบสนองของผูซ้ื้อ 64 
  กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ 64 
  ปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ 69 
  กำรวเิครำะห์พฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค 81 
 สรุป 84 
 ค ำถำมทำ้ยบท 86 
 กรณีศึกษำ 87 
 เอกสำรอำ้งอิง 89 
บทที ่4 กำรแบ่งส่วนตลำด ตลำดเป้ำหมำย กำรวำงแผนต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 91 
  ควำมหมำยของกำรแบ่งส่วนตลำด 91 
  กำรแบ่งส่วนตลำด 92 
  วตัถุประสงคข์องกำรแบ่งส่วนตลำด 93 
  แนวควำมคิดในกำรแบ่งส่วนตลำด 96 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หน้ำ 
  หลกัเกณฑใ์นกำรแบ่งส่วนตลำด 97 
  ลกัษณะของกำรแบ่งส่วนตลำดท่ีมีประสิทธิภำพ 104 
  หลกัเกณฑใ์นกำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย 104 
  กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์ 108 
 สรุป 115 
 ค ำถำมทำ้ยบท 117 
 กรณีศึกษำ 118 
 เอกสำรอำ้งอิง 121 
บทที ่5 กำรบริหำรผลติภัณฑ์ 123 
  ควำมหมำยของผลิตภณัฑ ์ 123 
  องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ 124 
  ประเภทของผลิตภณัฑ์ 126 
  ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภค 127 
  ผลิตภณัฑอุ์ตสำหกรรม 132 
  ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ 136 
  ตรำสินคำ้ ป้ำยฉลำก และบรรจุภณัฑ์ 138 
  วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์ 144 
 สรุป 147 
 ค ำถำมทำ้ยบท 149 
 กรณีศึกษำ 150 
 เอกสำรอำ้งอิง 152 
บทที ่6 กำรบริหำรรำคำ 153 
  ควำมหมำยของรำคำ 153 
  ลกัษณะทัว่ไปของรำคำ 154 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หนำ้ 
  ควำมส ำคญัของรำคำ 154 
  วตัถุประสงคใ์นกำรก ำหนดรำคำ 155 
  ปัจจยัในกำรก ำหนดรำคำ 156 
  วธีิกำรก ำหนดรำคำ   158 
  กลยทุธ์ในกำรก ำหนดรำคำสินคำ้ 164 
  กำรปรับเปล่ียนของรำคำ 169 
  กลยทุธ์กำรก ำหนดรำคำเม่ือคู่แข่งขนัปรับเปล่ียนรำคำ 170 
 สรุป 171 
 ค ำถำมทำ้ยบท 173 
 กรณีศึกษำ 175 
 เอกสำรอำ้งอิง 176 
บทที ่7 กำรบริหำรกำรจัดจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 177 
  ควำมหมำยกำรจดัจ ำหน่ำย 177 
  ควำมส ำคญัของช่องทำง กำรจดัจ ำหน่ำย 178 
  กำรพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 180 
  ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 184 
  คนกลำงประเภทคำ้ปลีก 189 
  คนกลำงประเภทคำ้ส่ง 192 
  จ ำนวนคนกลำงในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 196 
  กำรสนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้เขำ้สู่ตลำด 197 
  ระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 200 
 สรุป 202 
 ค ำถำมทำ้ยบท 204 
 กรณีศึกษำ 205 
 เอกสำรอำ้งอิง 206 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หนำ้ 
บทที ่8 กำรบริหำรกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 207 
  ควำมหมำยกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 207 
  วตัถุประสงคข์องกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 208 
  สำเหตุท่ีตอ้งใชก้ำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 209 
  หลกักำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 210 
  กำรเลือกใชเ้คร่ืองมือกำรตลำดแบบบูรณำกำร 211 
  ประโยชน์ของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 226 
  กำรก ำหนดงบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำด 228 
  กำรประเมินผลกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 229 
 สรุป 231 
 ค ำถำมทำ้ยบท 233 
 กรณีศึกษำ 234 
 เอกสำรอำ้งอิง 235 
บทที ่9 สำรสนเทศและเทคโนโลยทีำงกำรตลำด 237 
  ควำมหมำยสำรสนเทศทำงกำรตลำด 237 
  ประเภทสำรสนเทศทำงกำรตลำด 238 
  ระบบสำรสนเทศเชิงกลยทุธ์ท่ีใชใ้นกำรแข่งขนัทำงกำรตลำด 240 
  แนวคิดระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด 242 
  กำรวจิยัตลำด 248 
  เทคโนโลยทีำงกำรตลำด 255 
  กำรปรับรูปแบบองคก์รสู่ดิจิทลั 257 
  กำรตลำดดิจิทลั 259 
  แนวทำงกำรพฒันำระบบสำรสนเทศของธุรกิจในยคุดิจิทลั 264 
 สรุป 266 
 ค ำถำมทำ้ยบท 268 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หน้ำ 
 กรณีศึกษำ 269 
 เอกสำรอำ้งอิง 271 
บทที ่10 กำรวำงแผนกำรตลำดและจริยธรรมทำงกำรตลำด 273 
  กำรก ำหนดวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด 273 
  ควำมหมำยกลยทุธ์ทำงกำรตลำด 274 
  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด 275 
  กำรจดัท ำแผนกำรตลำด 283 
  ควำมส ำคญัของกำรวำงแผนทำงกำรตลำด 284 
  องคป์ระกอบของแผนกำรตลำด 285 
  ขอ้ควรพิจำรณำในกำรวำงแผนกำรตลำด 289 
  จิตส ำนึกและคุณค่ำท่ีเก่ียวกบัจริยธรรมทำงกำรตลำด 291 
  จริยธรรมทำงกำรตลำด 292 
  ควำมรับผดิชอบต่อสังคม 296 
 สรุป 300 
 ค ำถำมทำ้ยบท 302 
 กรณีศึกษำ 303 
 เอกสำรอำ้งอิง 305 
บทที ่11 กลยุทธ์กำรตลำดสมัยใหม่ 307 
        กำรปรับเปล่ียนยคุสมยัทำงกำรตลำด 307 
        ควำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ 310 
        ลกัษณะของกำรตลำดสมยัใหม่ 310 
        กำรประเมินควำมพร้อมดำ้นดิจิทลัของธุรกิจ 313 
        ควำมส ำคญัของกำรตลำดดิจิทลั 317 
        กลยทุธ์ผำ่นส่ือดิจิทลั 320 
        ดิจิทลัเลียนแบบมนุษย ์ 333 
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  สำรบัญ (ต่อ)  

    
   หน้ำ 
 สรุป 339 
 ค ำถำมทำ้ยบท 340 
 กรณีศึกษำ 341 
 เอกสำรอำ้งอิง 343 
บรรณำนุกรม 345 
ดัชนีค้นค ำ 350 
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  สำรบัญรูปภำพ  

    
   หน้ำ 
ภำพที ่ 1.1 ร้ำนอำหำร เพื่อใชส้ังสรรคใ์นหมู่เพื่อนเป็นควำมจ ำเป็นดำ้นสังคม 15 
 2.1 สภำพแวดลอ้มกำรตลำด 32 
 2.2 แสดงถึง วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 44 
 2.3 แสดงถึงส่วนประสมทำงกำรตลำด 44 
 2.4 กลยทุธ์ Tows Matrix 51 
 3.1 แสดงตวัแบบของพฤติกรรมกำรซ้ือ 62 
 4.1 กำรแบ่งส่วนตลำด ตลำดเป้ำหมำย และต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์ 97 
 4.2 บทบำทในกำรตดัสินใจซ้ือ 99 
 4.3 ภำพแสดงแรงกระทบทั้ง 5 ในกำรท ำธุรกิจ 106 
 4.4 กำรเลือกทุกส่วนตลำด 107 
 4.5 กำรเลือกตลำดมุ่งต่ำงส่วน 107 
 4.6 แสดงกำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน 108 
 4.7 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์ 113 
 5.1 แสดงตวัอยำ่งผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ   129 
 5.2 แสดงตวัอยำ่งผลิตภณัฑท่ี์เหมือนกนัในสำยตำผูซ้ื้อ 130 
 5.3 แสดงตวัอยำ่งสินคำ้ท่ีแตกต่ำงกนัในสำยตำผูซ้ื้อ 131 
 5.4 ร้ำนจ ำหน่ำยดอกไม ้ 132 
 5.5 แสดงตวัอยำ่งวตัถุดิบไมซุ้ง 133 
 5.6 แสดงตวัอยำ่งวสัดุและช้ินส่วนประกอบ 134 
 5.7 แสดงตวัอยำ่งของส่ิงติดตั้ง   135 
 5.8 แสดงตวัอยำ่งอุปกรณ์ประกอบ 135 
 5.9 แสดงตวัอยำ่งวสัดุส้ินเปลือง   136 
 5.10 แสดงใหเ้ห็นถึงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 145 
 7.1 ธุรกิจท่ีไม่มีตวัแทนจ ำหน่ำย และมีตวัแทนจ ำหน่ำย 180 
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  สำรบัญรูปภำพ (ต่อ)  

    
   หน้ำ 
ภำพที ่ 7.2 แสดงโครงสร้ำงช่องทำงกำรตลำดทำงอินเตอร์เน็ต 188 
 7.3 แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยอยำ่งทัว่ถึง 196 
 7.4 แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบเลือกสรร 196 
 7.5 แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบผกูขำด 197 
 9.1 แสดงขั้นตอนในกำรวจิยัตลำด 251 
 11.1 แสดงกำรปรับตวัเขำ้สู่ยคุของขอ้มูลข่ำวสำรและกำรเขำ้สู่สังคมดิจิทลั 309 
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บทน ำ 
 

 ต ำรำ  หลกักำรตลำด (Principles of  Marketing) โดย อำจำรยอ์นุช  นำมภิญโญ เป็นต ำรำท่ี
จดัท ำข้ึนตำมหลักสูตรวิชำ หลักกำรตลำด ครอบคลุมเน้ือหำแนวควำมคิดพื้นฐำนกำรตลำด ของ
ภำควิชำกำรจดักำรธุรกิจคำ้ปลีก วิทยำลยัโลจิสติกส์และซัพพลำยเชน โดยได้รับกำรประเมินและ
กลัน่กรองคุณภำพจำกคณะกรรมกำรและผูท้รงคุณวฒิุ ของมหำวทิยำลยัรำชภฏัสวนสุนนัทำ 
 ต ำรำเล่มน้ีครอบคลุมเน้ือหำท่ีจ ำเป็นต่อกำรเรียนรู้ดำ้น “หลกักำรตลำด”  ส ำหรับนกัศึกษำ 
ระดบัปริญญำตรี และเป็นพื้นฐำนดำ้นกำรตลำดส ำหรับบุคคลทัว่ไป เน้ือหำของต ำรำมีทั้งหมด 11 บท
รวม 353 หนำ้  สำมำรถสรุปเน้ือหำท่ีส ำคญัไดด้งัน้ี 
 บทที่ 1 ควำมรู้ทั่วไปของกำรตลำด ประกอบไปดว้ยควำมหมำยของกำรตลำด  ควำมส ำคญั
และอรรถประโยชน์ทำงกำรตลำด  หนำ้ท่ีทำงกำรตลำด  ส่วนประสมทำงกำรตลำด  แนวควำมคิดทำง
กำรตลำด  องค์ประกอบหลกัของแนวคิดทำงกำรตลำด  รวมถึงกำรอธิบำยถึงกำรบริหำรกำรตลำด
สมยัใหม ่
 บทที่ 2 สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด  ประกอบไปด้วยควำมหมำยสภำพแวดล้อมทำง
กำรตลำด  สภำพแวดล้อมภำยนอกระดับมหภำค  สภำพแวดล้อมภำยนอกระดับจุลภำค  
สภำพแวดลอ้มภำยในองคก์ร  กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด  กำรวิเครำะห์จุดแข็งและอ่อน
ในกำรด ำเนินธุรกิจ  กำรวิเครำะห์โอกำสและอุปสรรคในกำรด ำเนินธุรกิจ  ปัจจยัท่ีควรพิจำรณำใน
กำรวเิครำะห์ SWOT 
 บทที่ 3 ควำมรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบไปด้วยควำมหมำยของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  ควำมส ำคญัและอรรถประโยชน์ของกำรเขำ้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ตวัแบบพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  ส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดกบัผูบ้ริโภค กำรตอบสนองของผูซ้ื้อ  กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ  ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ  กำรวเิครำะห์พฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค 
 บทที่ 4 กำรแบ่งส่วนตลำด ตลำดเป้ำหมำย กำรวำงแผนต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ ประกอบไปดว้ย
ควำมหมำยของกำรแบ่งส่วนตลำด  กำรแบ่งส่วนตลำด  วตัถุประสงคข์องกำรแบ่งส่วนตลำด  แนวคิด
ในกำรแบ่งส่วนตลำด  หลักเกณฑ์ในกำรแบ่งส่วนตลำด  ลักษณะของกำรแบ่งส่วนตลำดท่ีมี
ประสิทธิภำพ  หลกัเกณฑใ์นกำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย  กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์
 บทที่ 5 กำรบริหำรผลิตภัณฑ์  ประกอบไปด้วย ควำมหมำยของผลิตภณัฑ์  องค์ประกอบ
ผลิตภณัฑ์  ประเภทของผลิตภณัฑ์  ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค  ผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรม  ส่วนประสม
ผลิตภณัฑ ์ ตรำสินคำ้  ป้ำยฉลำกและบรรจุภณัฑ ์ วงจรชีวติผลิตภณัฑ์ 
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 บทที่ 6 กำรบริหำรรำคำ ประกอบไปด้วย ควำมหมำยของรำคำ ลกัษณะทัว่ไปของรำคำ  
ควำมส ำคญัของรำคำ วตัถุประสงคใ์นกำรก ำหนดรำคำ ปัจจยัในกำรก ำหนดรำคำ  วิธีกำรก ำหนดรำคำ  
กลยทุธ์ในกำรก ำหนดรำคำเม่ือคู่แข่งขนัปรับเปล่ียนรำคำ 
 บทที ่7 กำรบริหำรกำรจัดจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด  ประกอบไปดว้ย ควำมหมำยกำรจดัจ ำหน่ำย  
ควำมส ำคญัของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  กำรพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยทำงกำรตลำด  คนกลำงประเภทคำ้ปลีก  คนกลำงประเภทคำ้ส่ง  จ  ำนวนคนกลำงในช่องทำง
กำรจดัจ ำหน่ำย  กำรสนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้เขำ้สู่ตลำด ระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
 บทที่ 8 กำรบริหำรกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ประกอบไปดว้ย ควำมหมำยของกำร
ส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร วตัถุประสงคข์องกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร สำเหตุท่ีตอ้ง
ใช้กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร หลักกำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร  
ประโยชน์ของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร กำรก ำหนดงบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำด    
กำรประเมินผลกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 บทที ่9 สำรสนเทศและเทคโนโลยทีำงกำรตลำด ประกอบไปดว้ย  ควำมหมำยสำรสนเทศทำง
กำรตลำด  ประเภทสำรสนเทศทำงกำรตลำด  ระบบสำรสนเทศเชิงกลยุทธ์ท่ีใช้ในกำรแข่งขนัทำง
กำรตลำด  แนวคิดระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด  กำรวิจยัตลำด  เทคโนโลยีทำงกำรตลำด  กำรปรับ
รูปแบบองคก์รสู่ดิจิทลั  กำรตลำดดิจิทลั  แนวทำงกำรพฒันำระบบสำรสนเทศของธุรกิจในยคุดิจิทลั 
 บทที่ 10 กำรวำงแผนกำรตลำดและจริยธรรม ประกอบไปดว้ย กำรก ำหนดวตัถุประสงค์
ทำงกำรตลำด   ควำมหมำยกลยทุธ์กำรตลำด  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำดกำร
จดัท ำแผนกำรตลำด  ควำมส ำคญัของกำรวำงแผนกำรตลำด  องคป์ระกอบของแผนกำรตลำด ขอ้ควร
พิจำณำในกำรวำงแผนกำรตลำด จิตส ำนึกและคุณค่ำ ท่ี เ ก่ี ยวกับจริยธรรมทำงกำรตลำด                  
ควำมรับผดิชอบต่อสังคม 
 บทที่ 11 กลยุทธ์กำรตลำดสมัยใหม่  ประกอบไปดว้ย กำรปรับเปล่ียนยุคสมยัทำงกำรตลำด  
ควำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ ลกัษณะของกำรตลำดสมยัใหม่  กำรประเมินควำมพร้อมดำ้น
ดิจิทลัของธุรกิจ  ควำมส ำคญัของกำรตลำดดิจิทลั  กลยุทธ์กำรตลำดผำ่นส่ือดิจิทลั  ดิจิทลัเลียนแบบ
มนุษย ์
 นอกเหนือจำกเน้ือหำทั้ง 11 บท ต ำรำเล่มน้ีในแต่ละบทยงัมีดชันีคน้ค ำ  กรณีศึกษำประกอบ
ระหวำ่งบทและทำ้ยบทเรียนเพื่อช่วยเพิ่มควำมเขำ้ใจในเน้ือหำ ตลอดจนบทสรุป  ค ำถำมและกิจกรรม
ทำ้ยบทเพื่อเป็นกำรฝึกทบทวนส ำหรับกำรประเมินควำมเขำ้ใจของผูอ่้ำนอีกดว้ย 
 

 



บทที ่1 
ควำมรู้ทั่วไปของกำรตลำด 

 
 มนุษยส์ำมำรถเรียนรู้หลำยส่ิงหลำยอยำ่งเก่ียวกบักำรตลำดได ้ เพรำะกำรตลำดอยูร่อบตวัเรำ 
โดยอำจเห็นกำรตลำดในรูปของผลิตภณัฑ์ต่ำง ๆ ท่ีวำงจ ำหน่ำยอยู่ในร้ำนขำยของช ำ ซุปเปอร์เซ็น
เตอร์หรือห้ำงสรรพสินคำ้ ในลกัษณะของกำรโฆษณำ แมว้ำ่กำรตลำดจะอยูร่อบตวัเรำไม่วำ่จะเป็นท่ี
บำ้น ท่ีท ำงำนหรือท่ีไหน ๆ ก็ตำม กำรตลำดนั้นมีมำกกว่ำส่ิงท่ีคนเรำสำมำรถเห็นไดด้ว้ยตำ เพรำะ
กำรตลำดมีเครือข่ำยท่ีเก่ียวขอ้งกบัคนกลุ่มต่ำง ๆ เป็นกิจกรรมกำรแข่งขนัในหลำย ๆ รูปแบบเพื่อให้
สินคำ้มีกำรเคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค โดยมีกระบวนกำรทำงกำรตลำดท่ีเก่ียวกบักำรซ้ือ กำร
ขำย กำรขนส่ง กำรจดัมำตรฐำนสินค้ำ กำรเก็บรักษำ กำรเงิน กำรเส่ียงภยั และกำรหำข้อมูลทำง
กำรตลำด กำรตลำดก่อให้เกิดกำรลงทุน เกิดกำรจำ้งงำนเพิ่มข้ึน คนมีอำชีพ คนมีงำนท ำ มีกำรพฒันำ
คุณภำพชีวิตท่ีดี มีกำรกินอยู่ท่ีดี สำมำรถสร้ำงรำยไดใ้ห้กบัประเทศชำติ จำกเงินของประชำชนท่ีเสีย
ภำษี กิจกำรท่ีประสบควำมส ำเร็จในทุกวนัน้ีไม่วำ่จะเป็นกิจกำรท่ีอยูใ่นอุตสำหกรรมประเภทใดก็ตำม 
หรือเป็นกิจกำรขนำดใดก็ตำม กิจกรรมหลกัส่ิงหน่ึงท่ีเหมือนกนัคือสถำนประกอบกำรเหล่ำนั้นจะตอ้ง
เน้นลูกคำ้เป็นหลกั และให้ควำมส ำคญักบักำรตลำดอย่ำงจริงจงัโดยกิจกำรจะตอ้งอุทิศตวัในกำรท ำ
ควำมเขำ้ใจ และกำรสร้ำงควำมพอใจในกำรสนองตอบต่อควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ ซ่ึงกำรท่ีกิจกำรจะ
ด ำเนินกำรในลกัษณะน้ีไดน้ั้น กิจกำรตอ้งสร้ำงแรงจูงใจกบัทุกคนในองคก์รเพื่อให้บุคลำกรเหล่ำนั้น
เตม็ใจท่ีจะสร้ำงคุณค่ำท่ีดียิง่ข้ึนไปใหก้บัลูกคำ้ อนัจะน ำไปสู่ระดบัควำมพอใจของลูกคำ้ท่ีมำกท่ีสุด 
 

ควำมหมำยของกำรตลำด 
 หลำยทศวรรษท่ีผำ่นมำ  แนวคิดทำงกำรตลำดท ำใหเ้รำคุน้เคยกบัค ำวำ่ “คุณค่ำ” (Value)  หรือ 
”กระบวนกำรสร้ำงคุณค่ำ” (Value Creation) มำโดยตลอด  เพียงแต่กำรให้ควำมส ำคัญกับ
กระบวนกำรสร้ำงคุณค่ำน้ีแตกต่ำงกนัตำมยุคสมยั  ท่ีเห็นได้ชัดคือกำรเปล่ียนแปลงของกำรนิยำม
ควำมหมำยทำงกำรตลำดซ่ึงมีกำรปรับเปล่ียนไปตำมสภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด  หรือแมแ้ต่กำร
ก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด เพื่อควำมไดเ้ปรียบและควำมเขม้ขน้ทำงกำรแข่งขนั ซ่ึงในยุคปัจจุบนัส่ือ
สังคมออนไลน์ไดเ้ขำ้มำมีบทบำทต่อวถีิกำรด ำเนินชีวติของผูบ้ริโภคมำกข้ึน โดยควำมหมำยกำรตลำด
ท่ีนกักำรตลำดไดน้ ำเสนอไวมี้ ดงัน้ี 
 ควำมหมำยของค ำวำ่ “กำรตลำด (Marketing)” นกัวิชำกำรดำ้นกำรตลำดไดใ้ห้ควำมหมำยไว้
หลำยท่ำน ดงัน้ี 
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 Kotler and Armstong, (2015, p.27) ให้ควำมหมำยของกำรตลำดว่ำ กำรตลำด คือ 
กระบวนกำรผลิต สินคำ้หรือบริกำรให้เกิดมูลค่ำเพิ่มข้ึนเพื่อสร้ำงควำมพึงพอใจให้กบัลูกคำ้และกำร
สร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคำ้เพื่อสำมำรถดึงคุณค่ำท่ีลูกคำ้พอใจใหก้ลบัมำใชบ้ริกำรอีก 

 Kotler and Keller, (2016, p.27) ให้ควำมหมำยของกำรตลำดว่ำ กำรตลำด หมำยถึง 
กระบวนกำรทำงสังคมและกำรบริหำร ซ่ึงแต่ละบุคคลและกลุ่มบุคคลไดรั้บส่ิงท่ีสนองควำมจ ำเป็น 
และควำมตอ้งกำรของเขำจำกกำรสร้ำง กำรเสนอ และกำรแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ีมีคุณค่ำ
กบับุคคลอ่ืนไดอ้ยำ่งเสรี 

ศุภชำติ เอ่ียมรัตนกูล, (2557, น.14 ) ให้ควำมหมำยของกำรตลำดวำ่ กำรตลำด หมำยถึง กำร
เคล่ือนยำ้ยสินคำ้และหรือบริกำรจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ย โดยผ่ำนคนกลำงหรือไม่ก็ได ้
เพื่อตอบสนองควำมพอใจ  และควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ หรือผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ยโดยอำศยักิจกรรม
ต่ำง ๆ  

ศศิธร ป้อมเชียงพิณ, (2560) กำรตลำดหมำยถึง กระบวนกำรในกำรวำงแผน กำรบริหำร
แนวควำมคิด กำรตั้งรำคำ กำรจดัจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด เพื่อก่อให้เกิดกำรแลกเปล่ียนท่ี
สำมำรถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละตอบสนองควำมพึงพอใจของผูซ้ื้อและผูใ้ช ้
 จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่ กำรตลำด หมำยถึง กระบวนกำร
ทำงกำรผลิตสินค้ำหรือบริกำรของธุรกิจ โดยมีกำรบริหำรจัดกำรท่ีมุ่งสนองควำมต้องกำรของ
ผูบ้ริโภค ให้ไดรั้บพึงพอใจสูงสุดจำกอรรถประโยชน์ท่ีมีคุณค่ำเพิ่มของสินคำ้และบริกำรท่ีได้ผลิต
ออกมำจ ำหน่ำยในตลำด 

 
ควำมส ำคญัและอรรถประโยชน์ทำงกำรตลำด 
ควำมส ำคัญทำงกำรตลำด 

กำรตลำดมีบทบำทส ำคญัต่อกำรด ำเนินชีวิตของมนุษยแ์ละยกระดบัควำมเป็นอยู่ของมนุษย์
ในสังคม ดงันั้น กำรตลำดท่ีมีประสิทธิภำพข้ึนอยูก่บักำรสร้ำงและควำมต่อเน่ืองของกลยุทธ์ท่ีแน่น
แฟ้นระหว่ำงสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด กลยุทธ์ และควำมสำมำรถขององค์กรในกำรด ำเนินกำร
ตำมกลยทุธ์ กำรตลำดจึงมีควำมส ำคญัต่อองคก์รธุรกิจ ระบบเศรษฐกิจของประเทศชำติ และ ต่อบุคคล 
(Hussein, 2019) โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 

1. ควำมส ำคัญต่อองค์กรธุรกิจ กำรตลำดถือเป็นกิจกรรมหลกัประกำรหน่ึงของภำคธุรกิจ 
และเป็นเคร่ืองมือของกำรสร้ำงผลก ำไรหรือน ำไปสู่เป้ำหมำยอ่ืน ๆ ของกิจกำร โดยสำมำรถประมวล
ควำมส ำคญัของกำรตลำดต่อภำคธุรกิจ ไดด้งัน้ี 
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1.1 กำรตลำดเป็นเคร่ืองมือช่วยสร้ำงรำยได ้ คือ เม่ือกิจกำรผลิตสินคำ้ออกสู่ตลำดและ
จ ำหน่ำยได ้ ส่งผลให้กิจกำรมีรำยได ้ และน ำเงินท่ีไดจ้ำกกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ไปลงทุนท ำกำรผลิต
สินคำ้ออก สู่ตลำด 

1.2 กำรตลำดช่วยสร้ำงคุณค่ำให้กบัสินคำ้ ช่วยสร้ำงภำพพจน์ ค่ำนิยม และกำรยอมรับ ใน
สินคำ้ 

1.3 กำรตลำดช่วยลดตน้ทุนต่อหน่วยในกำรผลิต เน่ืองจำกมีกำรผลิตเป็นจ ำนวนมำก 
ส่งผลใหต้น้ทุนกำรผลิตลดลง ขำยสินคำ้หรือบริกำรไดใ้นรำคำท่ีถูกกวำ่คู่แข่ง 

1.4 กำรตลำดช่วยกระตุ้นให้ธุรกิจเกิดกำรศึกษำค้นคว้ำและสร้ำงสรรค์นวตักรรม
ผลิตภณัฑ ์ใหม่ ๆ ใหมี้คุณภำพท่ีดีเป็นท่ีตอ้งกำรของตลำดมำกข้ึน  

2. ควำมส ำคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศชำติ  ระบบเศรษฐกิจในควำมตอ้งกำรของทุก
ประเทศ คือ ระบบเศรษฐกิจท่ีมีเสถียรภำพ และมีอตัรำกำรเติบโตอยำ่งต่อเน่ือง และกำรตลำดจะเป็น
กลไกหรือเคร่ืองมือท่ีจะท ำใหร้ะบบเศรษฐกิจเกิดสภำวกำรณ์ขำ้งตน้ไดด้ว้ยปัจจยัต่ำง ๆ ดงัน้ี 

2.1 กำรตลำดช่วยยกระดบัมำตรฐำนกำรครองชีพของประชำกรให้สูงข้ึนดว้ย กำรท่ีกิจกำร
ผลิตสินคำ้ท่ีทนัสมยัตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค ท ำให้มีสินคำ้ท่ีทนัสมยั เทคโนโลยีช่วยให้
ประชำชนไดรั้บควำมสะดวกสบำย ท ำใหเ้กิดกำรซ้ือเพิ่มข้ึน 

2.2 กำรตลำดช่วยให้รำยไดป้ระชำกรสูงข้ึน ซ่ึงเกิดจำก กำรจำ้งงำนเพิ่มข้ึน เพรำะกิจกำร
ตอ้งเพิ่มปริมำณกำรผลิต เพื่อให้เพียงพอกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค เช่น โรงงำนผลิตเคร่ืองด่ืมชู
ก ำลงั ไดท้  ำกำรส่งออกไปต่ำงประเทศ ส่งผลใหโ้รงงำนตอ้งจำ้งพนกังำนเพิ่มข้ึน เป็นตน้ 

2.3 กำรตลำดก่อให้เกิดกำรคำ้ระหว่ำงประเทศ เม่ือกิจกำรพฒันำสินคำ้หรือบริกำรให้มี
คุณภำพดี และจ ำหน่ำยในประเทศไทยจนประสบควำมส ำเร็จแลว้ อำจขยำยตลำดไปยงัต่ำงประเทศ 
ช่วยสร้ำงรำยไดใ้หก้บัประเทศ 

3. ควำมส ำคัญต่อบุคคล ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์จำกกำรตลำดภำยในระบบเศรษฐกิจ 
และสังคม ดงัน้ี 

3.1 กำรตลำดช่วยยกระดบัมำตรฐำนควำมเป็นอยู่ของคนในสังคมให้สูงข้ึนจำกกำรท่ี
ประชำกรมีรำยไดม้ำกข้ึน มีอ ำนำจซ้ือสูงข้ึน ท ำให้ชีวิตควำมเป็นอยูข่องประชำกรสะดวกสบำยมำก
ข้ึน กำรติดต่อส่ือสำร กำรคมนำคม ก็สะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึน 

3.2 กำรตลำดช่วยสร้ำงอำชีพต่ำง ๆ เพิ่มมำกข้ึน เน่ืองจำกกำรตลำดมีกิจกรรมมำกมำย ท ำ
ใหเ้กิดกำรสร้ำงอำชีพใหม่ ๆ ข้ึนในตลำด เช่น กำรวจิยัตลำด งำนโฆษณำ กำรผลิต กำรขำย งำนขนส่ง 
กำรคลงัสินคำ้ ฯลฯ 

3.3 กำรตลำดท ำให้พฤติกรรม กำรด ำรงชีพของบุคคลในสังคมเปล่ียนไป เช่น ประชำกร
ในวยัท ำงำนปัจจุบนั จะมีเวลำพกัผอ่นนอ้ย กลบับำ้นดึก ดงันั้น อำหำรของคนกลุ่มน้ีจะนิยมหำอำหำร
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ส ำเร็จรูป หรืออำหำรประเภทแช่แขง็ทำนมำกกวำ่ท่ีจะหุงตม้อำหำรเอง เป็นตน้ นอกจำกนั้น กำรตลำด
ยงัช่วยยกระดบัมำตรฐำนควำมเป็นอยูข่องคนในสังคมให้สูงข้ึน เช่น กำรพฒันำและผลิต สินคำ้ให้
แปลกใหม่ทนัสมยัและมีส่ิงอ ำนวยควำมสะดวกต่ำง ๆ มำสนองควำมตอ้งกำรท ำให้ประชำชนมีควำม
เป็นอยูท่ี่ดีข้ึน  

 
อรรถประโยชน์ทำงกำรตลำด 
 ระดบัควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑ์หรือบริกำรของผูบ้ริโภคจะมีควำมแตกต่ำงกนัในแต่ละบุคคล 
ท ำให้นักบริหำรกำรตลำดจะต้องพยำยำมเปล่ียนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพื่อสร้ำงอรรถประโยชน์
(Utility) ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคให้ได้รับควำมพอใจ  โดยควำมหมำยของ
อรรถประโยชน์ท่ีนกักำรตลำดไดน้ ำเสนอไว ้มีดงัน้ี 
 Mankiw, (2017,  p.90) ไดใ้ห้ควำมหมำยของอรรถประโยชน์วำ่ อรรถประโยชน์ หมำยถึง 
ควำมสุขท่ีเกิดจำกควำมพึงพอใจของผูใ้ชสิ้นคำ้หรือบริกำร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะฯ, (2563, น.13) ได้ให้ควำมหมำยของอรรถประโยชน์ว่ำ 
อรรถประโยชน์ หมำยถึง ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคได้รับจำกผลิตภณัฑ์ท่ีไดส้ร้ำงควำมพึงพอใจแก่
ผูบ้ริโภค 
 จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปได้ว่ำ อรรถประโยชน์ หมำยถึง 
คุณสมบติัของส่ิงใด ๆ ท่ีสำมำรถสนอง ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคใหพ้ึงพอใจ 
 นกักำรตลำดสำมำรถสร้ำงอรรถประโยชน์ให้เกิดกบัตวัผลิตภณัฑ์หรือบริกำร เพื่อให้เกิด
คุณค่ำ โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 
 1. อรรถประโยชน์ด้ำนรูปแบบ (Form Utility) กำรตลำดมีกำรพฒันำรูปแบบของสินคำ้ให้
ตรงกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลำ เช่น กำรผลิตนำฬิกำหลำกหลำย
รูปแบบ ใหเ้หมำะสมกบัเพศ วยั เทคโนโลย ีแฟชัน่ กำรดีไซน์แพคเกจบรรจุเบเกอร่ี เป็นตน้ 

2. อรรถประโยชน์ด้ำนภำพลักษณ์ (Image Utility) กำรตลำดจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดควำม
เคยชิน ประทบัใจ พึงพอใจในสินคำ้หรือบริกำร จนเกิดควำมจงรักภกัดีต่อตรำยี่ห้อและเลือกซ้ือใช้
เป็นประจ ำ เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ สำมำรถท ำให้ผูบ้ริโภคไดรั้บควำมสะดวกสบำย เน่ืองจำกเป็นร้ำนคำ้
สะดวกซ้ือท่ีเปิดให้บริกำรตลอด 24 ชัว่โมง และยงัเป็นร้ำนคำ้ท่ีมีช่ือเสียงผูบ้ริโภครู้จกัเป็นอย่ำงดี 
เพรำะส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน 
 3. อรรถประโยชน์ด้ำนสถำนที่ (Place Utility) กำรตลำดท ำหนำ้ท่ีน ำสินคำ้ไปตอบสนอง
ควำมตอ้งกำรและควำมพึงพอใจให้กบัลูกคำ้ เกิดควำมสะดวกในกำรเลือกซ้ือสินคำ้หรือบริกำร เช่น     
เซเวน่อีเลฟเวน่ มีสำขำกระจำยอยูใ่นแหล่งชุมชนต่ำง ๆ หลำยสำขำ ท ำใหลู้กคำ้หำซ้ือสินคำ้ไดส้ะดวก 
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 4. อรรถประโยชน์ด้ำนเวลำ (Time Utility) กำรตลำดท ำหนำ้ท่ีในกำรน ำสินคำ้ไปยงัลูกคำ้ 
โดยมีสินคำ้พร้อมในช่วงเวลำท่ีลูกคำ้ตอ้งกำร เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ เปิดให้บริกำรตลอด 24 ชัว่โมง ตู ้
เอทีเอม็ของธนำคำร ต่ำง ๆ ใหบ้ริกำรตลอด 24 ชัว่โมง กำรขำยสินคำ้ทำงอินเทอร์เน็ต 
 5. อรรถประโยชน์ด้ำนควำมเป็นเจ้ำของ (Possession. Utility) กำรตลำดช่วยสร้ำง ควำมพึง
พอใจจำกกำรไดเ้ป็นเจำ้ของสินคำ้ในรูปแบบต่ำง ๆ เพื่อท ำให้ผูซ้ื้อมีกรรมสิทธ์ิในสินคำ้หรือบริกำร 
เช่น ขอ้ควำมโฆษณำขำยรถยนต์ ตำมห้ำงสรรพสินคำ้ ดำวน์เพียง  39,000 บำท ก็ออกรถไดส่้วนท่ี
เหลือผอ่นส่ง 84 งวด ดอกเบ้ีย 0 เปอร์เซ็นต ์1 ปี เป็นตน้  
 กำรตลำดเป็นกำรด ำเนินกิจกรรม เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคให้เกิดควำมพึง
พอใจสูงสุด ซ่ึงกำรตลำดสำมำรถสร้ำงอรรถประโยชน์ให้กบัผูบ้ริโภคได ้ 5 ดำ้นคือ อรรถประโยชน์
ดำ้นรูปแบบ ภำพลกัษณ์ สถำนท่ี เวลำ และควำมเป็นเจำ้ของ 

 
หน้ำทีท่ำงกำรตลำด (Marketing Function) 

 หนำ้ท่ีทำงกำรตลำด หมำยถึงกำรกระท ำต่ำง ๆ ทำงธุรกิจท่ีจะท ำให้สินคำ้หรือ บริกำรท่ี ตรง
กบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ไดเ้กิดกำรเคล่ือนยำ้ย ไปตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช ้
ในทำงธุรกิจโดยเกิดกำรเปล่ียนแปลงควำมเป็นเจำ้ของกำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้ตลอดจนอ ำนวย ควำม
สะดวก และสนบัสนุนกิจกรรมในกำรสั่งสินคำ้จำกผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภครวมถึงกำรท่ีธุรกิจ จะไดรั้บ
ขอ้มูลข่ำวสำรกบัผูบ้ริโภคเพื่อน ำไปใชใ้นกำรปรับปรุงกำรด ำเนินงำนและกำรตลำดให้ ตรงกบัควำม
ตอ้งกำรของผูบ้ริโภค  (เกรียงไกร  กำญจนะโภคิน, 2555, น.199) หนำ้ท่ีทำงกำรตลำดสำมำรถ แบ่งได้
ดงัต่อไปน้ี 

1. หน้ำที่เกี่ยวกับกำรเปลี่ยนแปลงควำมเป็นเจ้ำของ  เป็นหนำ้ท่ีทำงกำรตลำดท่ีท ำให้สินคำ้ 
หรือบริกำรเกิดกำรเปล่ียนแปลงในกรรมสิทธ์ิควำมเป็นเจำ้ของ ซ่ึงเป็นผลให้สินคำ้หรือบริกำร เกิด
กำรเปล่ียนแปลงจำกบุคคลหน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรใหเ้กิดควำมพอใจแก่
ทั้ง 2 ฝ่ำยคือ ฝ่ำยผูซ้ื้อ และฝ่ำยผูข้ำย  หนำ้ท่ีในขอ้น้ีจะสัมฤทธ์ิผลไดต้อ้งอำศยัหนำ้ท่ี  2 ประกำรดงัน้ี 

      1.1  หนำ้ท่ีในกำรซ้ือ (Buying) คือ กำรน ำเงินไปแลกกบัสินคำ้หรือบริกำร ท่ีตอ้งกำรซ่ึงผู ้
ท่ีท  ำ หนำ้ท่ีในกำรซ้ือใหบ้รรลุจุดมุ่งหมำยตำมหนำ้ท่ีก ำหนดอยำ่งมีประสิทธิภำพ 

      1.2  หนำ้ท่ีในกำรขำย (Selling) คือ กิจกรรมเก่ียวกบักำรขำยตอ้งกำรสร้ำงควำมตอ้งกำร 
ให้เกิดข้ึนผูบ้ริโภค โดยใช้องค์ประกอบของส่วนประสมกำรส่งเสริมทำงกำรตลำด (Promotional 
Mix) ประกอบด้วยกิจกรรมย่อย ได้แก่ กำรโฆษณำ (Advertising) กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales 
Promotion) กำรขำยโดยบุคคล (Personal Selling) กำรประชำสัมพนัธ์ (Public Relations) และ
กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing) เพื่อกระตุน้ให้เกิดกำรขำยโดยกำรสร้ำงอุปสงค์ส่ง ขอ้มูล
ข่ำวสำรเก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์และบริกำรให้ลูกคำ้ทรำบ  กิจกรรมเก่ียวกบักำรขำยประกอบด้วย กำร 
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เจรจำต่อรองในกำรขำยกำรก ำหนดประเภทและจ ำนวนของคนกลำงท่ีใช้ในกำรจดัจ ำหน่ำยและกำร
ใหสิ้นเช่ือ 

2. หน้ำที่ในกำรกระจำยสินค้ำ  กำรกระจำยสินคำ้เป็นหน้ำท่ีกำรตลำดท่ีประกอบดว้ยกำร
วำงแผนโครงสร้ำงพื้นฐำนในกำรตอบสนองควำมต้องกำรกำรด ำเนินกำรและกำรควบคุมกำร
เคล่ือนยำ้ยวตัถุดิบและผลิตภณัฑจ์ำกแหล่งผลิตไปยงัจุดท่ีตอ้งกำรใชเ้พื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
ลูกคำ้ วตัถุประสงคข์องกำรกระจำยสินคำ้คือ “เพื่อส่งสินคำ้ท่ีถูกตอ้งไปยงัสถำนท่ีท่ีเหมำะสมในเวลำ
ท่ีถูกตอ้งดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ำท่ีสุด”  กิจกรรมท่ีท ำให้สินคำ้เคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่กำร
บริกำรลูกคำ้  กำรขนส่ง กำรจดักำรสินคำ้คงคลงั กำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ กำรจดักำรสำรสนเทศ กำร
จดักำรคลงัสินคำ้ กำรเคล่ือนยำ้ยผลิตภณัฑ ์และกำรบรรจุภณัฑโ์ดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 

     2.1 กำรบริกำรลูกคำ้ (Customer Service) เป็นกำรด ำเนินงำนโดยให้ควำมส ำคญัแก่ลูกคำ้
เพื่อใหลู้กคำ้เกิดควำมพึงพอใจ โดยพิจำรณำจำกควำมจ ำเป็นและควำมตอ้งกำรของลูกคำ้กำรพิจำรณำ
ถึงกำรตอบสนองของลูกคำ้ท่ีมีต่อกำรบริกำร กำรก ำหนดระดบัของกำรให้บริกำรลูกคำ้ กำรบริกำร
ลูกค้ำเป็นกิจกรรมท่ีผลักดันให้เกิดกิจกรรมอ่ืน เช่น กำรตดัสินใจเก่ียวกับสินค้ำคงคลัง และกำร
คลงัสินคำ้ เป็นตน้ กำรสร้ำงควำมไดเ้ปรียบดำ้นกำรแข่งขนั ดว้ยกำรให้บริกำรท่ีลูกคำ้พึงพอใจ โดย
กำรส่งมอบสินคำ้ท่ีถูกตอ้งไปยงัผูรั้บท่ีถูกตอ้ง ตำมสถำนท่ีท่ีถูกตอ้ง ภำยใตเ้ง่ือนไขและเวลำท่ีถูกตอ้ง
ดว้ยตน้ทุนท่ีเหมำะสม  และส่ิงท่ีพึงตระหนกัคือลูกคำ้ท่ีแตกต่ำงกนั ยอ่มตอ้งกำรระดบัของกำรบริกำร
ท่ีแตกต่ำงกนั 

      2.2  กำรขนส่ง (Transportation)  เป็นกิจกรรมท่ีท ำหนำ้ท่ีในกำรเคล่ือนยำ้ยปัจจยักำรผลิต
ไปสู่โรงงำนและเป็นกิจกรรมท่ีท ำให้สินคำ้เคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกำรขนส่งท ำให้เกิด
อรรถประโยชน์ดำ้นเวลำในกำรขนส่งสินคำ้ไปถึงท่ีหมำยในเวลำท่ีตอ้งกำร  และเกิดอรรถประโยชน์
ดำ้นสถำนท่ีโดยกำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้จำกท่ีแห่งหน่ึงไปยงัท่ีอีกแห่งหน่ึงซ่ึงมีควำมตอ้งกำรสินคำ้นั้น  
กิจกรรมดำ้นกำรขนส่งเป็นกำรเลือกวิธีกำรขนส่งรูปแบบต่ำง ๆ ไดแ้ก่กำรขนส่งทำงถนน  ทำงรถไฟ 
ทำงน ้ ำ  ทำงอำกำศ และทำงท่อ กำรเลือกเส้นทำงในกำรขนส่ง กำรเลือกผูข้นส่ง ตำรำงยำนพำหนะ   
กำรตรวจสอบอตัรำค่ำขนส่ง และกระบวนกำรร้องเรียน 

      2.3  กำรจดักำรสินคำ้คงคลงั (Inventory Management) สินคำ้คงคลงัในควำมหมำยของ 
ผูค้ำ้ส่งและผูค้ำ้ปลีก หมำยถึง สินคำ้ท่ีซ้ือมำจำกผูผ้ลิตท่ีเก็บไวใ้นคลงัสินคำ้เพื่อรอขำยให้แก่ลูกคำ้
ส ำหรับในควำมหมำยของผูผ้ลิต สินคำ้คงคลงัจะหมำยรวมถึง 

           2.3.1  วตัถุดิบท่ีใชใ้นกำรผลิต หมำยรวมถึงวตัถุดิบและช้ินส่วนอุปกรณ์ในกำรผลิตท่ี
ซ้ือเขำ้มำและอยูใ่นระหวำ่งรอกำรน ำไปใชใ้นกระบวนกำรผลิต  

          2.3.2  สินคำ้ระหวำ่งผลิต คือวตัถุดิบท่ีอยูใ่นขั้นตอนต่ำง ๆ ของกระบวนกำรผลิต แต่ยงั
ไม่เสร็จท่ีจะเป็นสินคำ้ส ำเร็จรูป  
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          2.3.3  สินคำ้ส ำเร็จรูป คือ สินคำ้ท่ีผำ่นกระบวนกำรผลิตออกมำเป็นสินคำ้ส ำเร็จรูปแลว้ 
และรอกำรน ำไปจ ำหน่ำยใหก้บัลูกคำ้  

 สินค้ำคงคลังจึงเป็นส่ิงท่ีสนับสนุนระบบกำรบริกำรลูกค้ำ ทั้ งลูกค้ำภำยใน (Inbound 
Customers) คือ สนับสนุนกำรผลิตแก่โรงงำน และสนับสนุนกำรตลำดจำกโรงงำนไปยงัลูกค้ำ 
(Outbound Customers) กำรจดักำรสินคำ้คงคลงัเป็นงำนท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรเปล่ียนแปลงระดบัสินคำ้คง
คลงัเพื่อให้กำรบริกำรแก่ลูกคำ้  ค่ำใชจ่้ำยเก่ียวกบัสินคำ้คงคลงั  เช่น ค่ำใชจ่้ำยเก่ียวกบักำรเก็บรักษำ
สินคำ้คงคลงั  ค่ำใชจ่้ำยเก่ียวกบักำรสั่งซ้ือ  และค่ำใชจ่้ำยท่ีเกิดจำกกำรขำดแคลนสินคำ้ เป็นตน้ 
      2.4  กำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ (Order Processing)  เป็นกระบวนกำรสั่งซ้ือเก่ียวกบักำรรับค ำ
สั่งซ้ือจำกลูกคำ้โดยเร่ิมจำกวนัท่ีรับค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้จนถึงวนัท่ีลูกคำ้ไดรั้บสินคำ้ ซ่ึงมีผลกระทบต่อ
กำรรับรู้ดำ้นกำรบริกำรและควำมพึงพอใจของลูกคำ้ ในปัจจุบนัมีกำรพฒันำระบบกำรสั่งซ้ือโดยน ำ
ระบบกำรแลกเปล่ียนขอ้มูลอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange: EDI) ซ่ึงหมำยถึง ระบบท่ี
คอมพิวเตอร์ท ำกำรแลกเปล่ียนขอ้มูลเก่ียวกบักำรติดต่อซ้ือขำย เช่น  กำรกระจำยสินคำ้  กำรรับค ำ
สั่งซ้ือและกำรสั่งซ้ือระหวำ่งหลำยบริษทั โดยผำ่นวงจรส่ือสำร  กำรน ำระบบรับและสั่งซ้ือออนไลน์
มำใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภำพ และเพิ่มควำมรวดเร็วในกำรด ำเนินงำน  

     2.5 กำรจดักำรสำรสนเทศ (Information Management) สำรสนเทศท่ีไดจ้ำกระบบกำรจดั
จ ำหน่ำย  ซ่ึงจะมีผลต่อกำรวำงแผนงำนของระบบอ่ืน ๆ  เช่น ระบบกำรผลิต ระบบกำรควบคุมสินคำ้
คงคลงั  ระบบกำรจดัส่งสินคำ้ และกระบวนกำรสั่งซ้ือ เป็นตน้  กำรส่ือสำรในระบบกำรกระจำย 
สินคำ้จึงเป็นส่ิงจ ำเป็นและช่วยสร้ำงควำมไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนั  โดยกำรติดต่อส่ือสำรและส่งผำ่น
สำรสนเทศในระหว่ำงหน่วยงำนต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ท ำให้เกิดกำรประสำนงำนกนัภำยในระบบกำร
กระจำยสินคำ้  กำรด ำเนินงำนมีประสิทธิภำพและประสิทธิผล สร้ำงควำมพอใจให้แก่ ลูกคำ้โดยทัว่ 
ไปมกัใช้คอมพิวเตอร์ในกำรรวบรวมขอ้มูลและจดัระบบสำรสนเทศท ำให้กำรประมวลผลและกำร
คน้หำขอ้มูลท ำไดด้ว้ยควำมรวดเร็ว  ผูบ้ริหำรไดรั้บขอ้มูลสำรสนเทศท่ีรวดเร็วทนัต่อกำรตดัสินใจ 

     2.6  กำรจดักำรคลงัสินคำ้ (Warehouse Management) เป็นกิจกรรมคลงัสินคำ้และกำร 
จดัเก็บสินคำ้  เก่ียวขอ้งกบักำรก ำหนดพื้นท่ีท่ีตอ้งกำรกำรวำงผงักำรจดัเก็บสินคำ้ในคลงัสินคำ้  และ
ระบบอตัโนมติั 

     2.7  กำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้ (Material Handling) หมำยถึงกำรเคล่ือนยำ้ยวตัถุดิบและ สินคำ้
ส ำเร็จรูประหวำ่งโรงงำนและคลงัสินคำ้ซ่ึงท ำให้เกิดค่ำใชจ่้ำย  เช่น ค่ำแรงงำน ค่ำสินคำ้สูญ หำยและ
เสียหำย  เป็นตน้ 

     2.8  กำรบรรจุภณัฑ ์(Packaging) เป็นกิจกรรมเก่ียวกบักำรออกแบบกำรสร้ำงส่ิงบรรจุ กำร
ห่อหุ้มผลิตภณัฑ์เพื่อให้สินคำ้อยู่ในสภำพเรียบร้อย  ป้องกนักำรแตกหักเสียหำย  สูญหำยและ กำร
เส่ือมสภำพของสินคำ้  กิจกำรสำมำรถลดควำมเส่ียงภยัดงักล่ำวไดด้ว้ยกำรหีบห่อท่ีแข็งแรง ทนทำน
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ต่อสภำพกำรเคล่ือนยำ้ยและขนส่ง บรรจุภณัฑ์ท ำให้เกิดประโยชน์หรือคุณค่ำทำง กำรตลำด โดยกำร
ให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค  บรรจุภณัฑ์ท่ีสวยงำมสร้ำงควำมน่ำสนใจแก่ลูกคำ้และช่วย เพิ่มยอดขำย บรรจุ
ภณัฑ์ช่วยปกป้องสินค้ำระหว่ำงกำรจดัเก็บและขนส่ง  เพิ่มควำมสะดวกในกำร เก็บรักษำและ
เคล่ือนยำ้ยสินคำ้  ตลอดจนกำรใชเ้คร่ืองมือในกำรยกขน และเพิ่มควำมสะดวกใน กำรขนส่ง 

 3. หน้ำที่เกี่ยวกับกำรอ ำนวยควำมสะดวกและสนับสนุนกำรตลำด  เพื่อให้ธุรกิจต่ำง ๆ 
สำมำรถด ำเนินต่อไปได้อย่ำงมัน่คง  และถำวร  กำรตลำดจึงต้องให้กำรบริกำรและอ ำนวยควำม
สะดวกใหก้บัธุรกิจต่ำง ๆ ประกอบดว้ยหนำ้ท่ียอ่ย 5  ประกำร คือ 

     3.1 หนำ้ท่ีในกำรวำงแผนและพฒันำสินคำ้ (Product Planning and Development) ใน
หนำ้ท่ีทำงกำรตลำดท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรจดัหำขอ้มูลทำงกำรตลำด เพื่อน ำมำปรับปรุงหรือพฒันำสินคำ้
ใหต้รงตำมควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชเ้พื่อสร้ำงควำมพึงพอใจ 

     3.2 หนำ้ท่ีในกำรรับภำระควำมเส่ียงภยั (Risk Taking) ในกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำด ใน
ปัจจุบนัไดมี้กำรขยำยตวัอยำ่งกวำ้งขวำงกำรผลิตมีขนำดใหญ่ (Mass production) คู่แข่งขนัมีจ ำนวน
เพิ่มมำกข้ึน ตลอดทั้งกำรลงทุนในกำรด ำเนินงำนดำ้นต่ำง ๆ มีมูลค่ำสูงข้ึนท ำให้กำรด ำเนินงำนทำง
กำรตลำด ตอ้งเผชิญกบัภำวะควำมเส่ียงมำกข้ึนตำมไปดว้ย  ควำมเส่ียงท่ีมีผลกระทบต่อกำรด ำเนินงำน
ทำงกำรตลำด มีหลำยลกัษณะ คือ  

           3.2.1  ควำมเส่ียงภยัท่ีเกิดจำกสภำวะกำรเปล่ียนแปลงควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค  
           3.2.2  ควำมเส่ียงภยัท่ีเกิดจำกลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
           3.3.3  ควำมเส่ียงภยัท่ีเกิดจำกกำรด ำเนินงำน 
           3.3.4  ควำมเส่ียงภยัท่ีเกิดจำกสภำพธรรมชำติ ควำมเส่ียงภยัลกัษณะต่ำง ๆ ท่ีกล่ำวมำ

นั้น จดัเป็นควำมเส่ียงภยัท่ีนักกำรตลำดต้องเผชิญ และหลีกเล่ียงไม่ได้ดังนั้น นักกำรตลำดจึง
จ ำเป็นตอ้งหำวธีิกำรในกำรป้องกนัและแกไ้ขเก่ียวกบัภยัท่ีอำจเกิดข้ึนไดห้ลำยรูปแบบ 

4. หน้ำที่ในกำรอ ำนวยควำมสะดวกด้ำนกำรเงิน (Financing) กำรด ำเนินธุรกิจทำงกำรตลำด
ในปัจจุบันกำรเงินได้เข้ำมำมีบทบำทส ำคัญต่อกำรอ ำนวยควำมสะดวก ในกำรด ำเนินงำนของ
ผูป้ระกอบกำรและในกำรจดัหำสินคำ้ของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ดงัน้ี 

     4.1 ด้ำนผูป้ระกอบกำร หมำยถึง ผูป้ระกอบกำรทำงธุรกิจ หรือผูท่ี้ด ำเนินงำนด้ำน 
กำรตลำดมีควำมจ ำ เป็นตอ้งใชเ้งินเพื่อกำรลงทุน เช่น ซ้ือหรือเช่ำอำคำร และอุปกรณ์ต่ำง ๆ ท่ีมี ควำม
จ ำเป็นต่อกำรประกอบกำร ซ่ึงผูป้ระกอบกำรจะตอ้งมีวิธีกำรในกำรจดักำรท่ีดี เพื่อท ำให้ กำรเงินของ
กิจกำรเกิดสภำพคล่องโดยจ ำเป็นตอ้งจดัหำเงินทุนจำกแหล่งเงินทุนต่ำง ๆ หรือกำรจดัสรรก ำไรมำใช้
ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อกำรด ำเนินงำนของกิจกำร 

     4.2 ดำ้นผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคจ ำนวนมำกซ้ือสินคำ้หรือบริกำรดว้ยระบบ
เครดิตหรือระบบผอ่นช ำระมำกกวำ่กำรซ้ือดว้ยเงินสด เพรำะสภำพแวดลอ้มทำงสังคม เศรษฐกิจและ
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สภำพกำรด ำเนินชีวิตในปัจจุบนัได้มีกำรเปล่ียนแปลงรูปแบบไปจำกเดิม สถำบนักำรเงินจึงได้มี
บทบำทในกำรอ ำนวยควำมสะดวกต่อกำรด ำเนินชีวิตมำกข้ึน และยงัช่วยสร้ำงอ ำนำจกำรซ้ือให้กบั
ผูบ้ริโภคใหส้ำมำรถจดัหำสินคำ้หรือบริกำรไดต้ำมท่ีตอ้งกำรตลอดเวลำ 

 5. หน้ำที่ในกำรให้ข้อมูลข่ำวสำรทำงกำรตลำด (Marketing Information) กำรตลำดท ำ 
หนำ้ท่ีในกำรให้ขอ้มูลข่ำวสำรต่ำง ๆ แก่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชเ้พื่อน ำไปใชป้ระกอบกำรตดัสินใจ ในกำร
เลือกซ้ือสินคำ้หรือบริกำรไดต้รงตำมควำมตอ้งกำร กำรบริกำรไดต้รงตำมควำมตอ้งกำรขอ้มูลเก่ียวกบั
คุณสมบติัของสินคำ้หรือบริกำรท่ีน ำเสนอสถำนท่ีในกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้ หรือบริกำร ผลประโยชน์
ท่ีจะไดรั้บจำกสินคำ้หรือบริกำรวิธีกำรในกำรน ำ เสนอขอ้มูลข่ำวสำรต่ำง ๆ เหล่ำนั้นนักกำรตลำด
สำมำรถท ำได้โดยกำรจดักิจกรรมทำงกำรตลำดในหลักและรูปแบบท่ีเรียกว่ำกำร “ส่งเสริมทำง
กำรตลำด” 

 6. หน้ำที่ในกำรจัดมำตรฐำน (Standardization and Grading) เป็นหนำ้ท่ีทำงกำรตลำด ท่ี
เก่ียวกบักำรจดักำรสินคำ้หรือบริกำรให้มีควำมเหมำะสม สอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคใน
แต่ละกลุ่ม เน่ืองจำกผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อในปัจจุบนัมีลกัษณะควำมตอ้งกำรท่ีแตกต่ำงกนั ทั้งน้ีเพรำะ
อ ำนำจในกำรซ้ือและจุดมุ่งหมำยในกำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำรแตกต่ำงกนั นกักำรตลำดจึงจ ำเป็นตอ้ง
บริหำรจัดกำรสินค้ำหรือบริกำรให้มีลักษณะตรงตำมควำมต้องกำรของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม
จ ำเป็นตอ้งมีกำรจดัมำตรฐำนและแบ่งเกรดของสินคำ้และบริกำรให้สอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของ
ผูบ้ริโภค หรือกลุ่มตลำดเป้ำหมำยในแต่ละระดบัก่อนท่ีจะน ำสินคำ้ไปสู่ตลำดนั้นจะท ำให้กำรซ้ือขำย
สินคำ้หรือบริกำร สำมำรถเป็นไปอยำ่งสะดวกถูกตอ้ง รวดเร็วและปริมำณเพียงพอต่อควำมตอ้งกำร
ของกลุ่มเป้ำหมำยในแต่ละกลุ่มมำกข้ึน 

 
ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix) เป็นหัวใจส ำคญัของกำรบริหำรกำรตลำด        
ซ่ึงส่วนประสมทำงกำรตลำดเป็นปัจจยัภำยในท่ีสำมำรถควบคุมได้ อีกทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือทำง
กำรตลำดในกำรสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำย ท ำให้ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยเกิด ควำมพึง
พอใจ ควำมหมำยของค ำวำ่ “ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix)” มีนกัวิชำกำรดำ้นกำรตลำด
ไดใ้หค้วำมหมำยไวห้ลำยท่ำน ดงัน้ี 
 สุดำพร กุณฑลบุตร, (2558, น.12) ให้ควำมหมำยของส่วนประสมทำงกำรตลำดไวว้ำ่ ส่วน 
ประสมทำงกำรตลำด หมำยถึง องคป์ระกอบโดยตรงท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีจะน ำเสนอ
และสร้ำงควำมพึงพอใจสู่ผูบ้ริโภค 



Principles of Marketing  

10 
 

 ฆนสัวนั ทำมณี, (2564) ส่วนประสมทำงกำรตลำด เป็น ตวัแปรทำงกำรตลำดท่ีองคป์ระกอบ
ดำ้นผลิตภณัฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด  ท่ีกิจกำรธุรกิจใช้เพื่อเขำ้ถึง
และตอบสนองควำมตอ้งกำรของกลุ่มเป้ำหมำยท่ีตอ้งกำรของธุรกิจ 
 Armstong, Kotler, (2017,  p.58)  กล่ำววำ่ส่วนประสมทำงกำรตลำดเป็นส่วนหน่ึงท่ีส ำคญัใน
ดำ้นแผนปฏิบติักำรของธุรกิจ  นัน่คือเป็นกำรเลือกใชเ้คร่ืองมือใหมี้ประสิทธิภำพ 
 จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปได้ว่ำส่วนประสมทำงกำรตลำด
หมำยถึง ส่วนประกอบท่ีส ำคญัทำงกำรตลำดในกำรน ำมำใชป้ระโยชน์ของธุรกิจ เพื่อวำงแผนปฏิบติั
ทำงกำรตลำดซ่ึงถือว่ำเป็นเคร่ืองมือท่ีท ำให้กำรวำงแผนกำรตลำดมีประสิทธิภำพ ส่วนประสมทำง
กำรตลำด ประกอบดว้ยองคป์ระกอบท่ีส ำคญั 4  ประกำร เรียกวำ่ 4 Ps ไดแ้ก่ 
1. ผลติภัณฑ์ (Product) 

ผลิตภณัฑ์ หมำยถึง ส่ิงท่ีเสนอขำย เพื่อสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคให้เกิด ควำมพึง
พอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขำยอำจจะเป็นผลิตภณัฑ์ (Products) ท่ีมีตวัตนจบัตอ้งได ้ เช่น บริษทัหวัเว่ย 
เทคโนโลยี  มีโทรศพัท์มือถือจ ำหน่ำย  ผลิตภณัฑ์จึงเป็นโทรศพัทมื์อถือ  หรือ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น
กำรให้บริกำรและควำมคิดซ่ึงไม่มีตวัตน จบัตอ้งไม่ได ้ (Service)  เช่น กิจกำรรักษำควำมปลอดภยั 
หรือธุรกิจห้องเช่ำ กิจกำรเหล่ำน้ีไม่มีสินคำ้ให้เห็นไดอ้ย่ำงชดัเจน แต่เป็นท่ีตอ้งกำรเพื่อให้เกิดควำม
พอใจ หรือเพื่อสนบัสนุนกำรด ำเนินงำนในชีวติประจ ำวนั ของผูบ้ริโภคหรือขององคก์ร 
2. รำคำ (Price) 

รำคำ หมำยถึง มูลค่ำของผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีกิจกำรผลิตหรือจดัหำมำตอบสนอง ควำม
ตอ้งกำรของผูบ้ริโภค กำรท่ีกิจกำรจะก ำหนดรำคำให้อยู่ในระดบัใดข้ึนอยู่กบัควำมเหมำะสมของ
กลุ่มเป้ำหมำย โดยพิจำรณำจำกตน้ทุน ควำมสำมำรถในกำรซ้ือของผูบ้ริโภค และส่ิงแวดลอ้มทำงกำร
ตลำด เช่น รถยนตนิ์สสัน มำร์ช  Eco Car  รำคำ 513,000 บำท 

ผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีน ำเขำ้สู่ตลำด มีปัจจยัหลำยประกำรท่ีท ำให้ผูบ้ริหำรกำรตลำดไม่
สำมำรถก ำหนดรำคำตำมใจตนเอง ปัจจยัส ำคญัได้แก่ คู่แข่งขนัโดยตรงท่ีปรำกฏอยู่ในตลำด ถ้ำ
ผลิตภณัฑ์ของธุรกิจไม่มีคู่แข่งหรือคู่แข่งขนันอ้ย  ผูข้ำยอำจก ำหนดรำคำไดสู้งโดยเฉพำะสินคำ้ไม่ได้
ถูกควบคุมรำคำโดยรัฐบำล  เช่น แหล่งท่องเท่ียวธรรมชำติท่ีสร้ำงโฮมสเตรยย์งัไม่มำกนักส ำหรับ
บริกำรนกัท่องเท่ียวท่ีมำพกัคำ้งคืน ซ่ึงถำ้ปริมำณนกัท่องเท่ียวมีมำก ท ำใหโ้ฮมเสตรยท่ี์ยงัอำจมีนอ้ยอยู่
สำมำรถก ำหนดำคำได้สูง ซ่ึงกำรก ำหนดรำคำก็มีควำมสัมพนัธ์กับปัจจัยหลำยประกำร ได้แก่ 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ในกำรตอบสนองควำมต้องกำรท่ีหลำกหลำย คุณภำพผลิตภัณฑ์และ
ภำพลกัษณ์ของเคร่ืองหมำยกำรคำ้ 
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 3. กำรจัดจ ำหน่ำย (Place or Distribution) 
กำรจดักำรจ ำหน่ำย หมำยถึง กระบวนกำร กำรท ำกิจกรรมของกิจกำรท่ีท ำให้ผลิตภณัฑ์ไปสู่

กลุ่มผูบ้ริโภคเป้ำหมำย กิจกรรมท่ีช่วยในกำรกระจำยสินคำ้ ประกอบดว้ย กำรเก็บรักษำสินคำ้ กำร
คลงัสินคำ้ กำรขนส่ง  เช่น บริษทัหวัเหวย่ เทคโนโลยี  มีตวัแทนจ ำหน่ำยอิสระจ ำนวนมำกท่ีจ ำหน่ำย
โทรศพัทมื์อถือ หลำย ๆ รุ่นของบริษทั บริษทัพิจำรณำเลือกตวัแทนจ ำหน่ำยอยำ่งรอบคอบ เพื่อให้ท ำ
หนำ้ท่ีจ  ำหน่ำยสินคำ้ใหก้บับริษทั 

หำกธุรกิจใดมีผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภำพแต่ไม่สำมำรถจัดจ ำหน่ำยได้ก็อำจจะไม่ประสบ
ควำมส ำเร็จทำงกำรตลำดอยำ่งแน่นอน  กำรจ ำหน่ำยสินคำ้ของธุรกิจเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัหลำยประเภท
ไดแ้ก่ ลกัษณะของสินคำ้ เช่น  สินคำ้ท่ีเป็นวตัถุ  สินคำ้ซอฟตแ์วร์  ผลิตภณัฑท่ี์เป็นขอ้มูล หรือสินคำ้ท่ี
อยู่ภำยใตข้อ้ก ำหนดของรัฐบำล   ลกัษณะของสินคำ้ท่ีมีผลต่อช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยตรง เช่น
น ้ ำอดัลมอำจขำยผ่ำนร้ำนคำ้ปลีก หรือกรณีของซอฟต์แวร์หรือแอปพลิเคชัน ท่ีสำมำรถจดัจ ำหน่ำย
และส่งมอบออนไลน์ได ้  นอกจำกน้ียงัข้ึนอยูก่บัลกัษณะของลูกคำ้ เช่น กิจกำรท่ีจ ำหน่ำยสบู่  ยำสีฟัน 
หรือแปรงสีฟัน  ลกัษณะของลูกคำ้เป็นลูกคำ้ทัว่ไป  ซ้ือตำมร้ำนคำ้ปลีกทั้งขนำดเล็กและขนำดใหญ่ 
หรือลูกคำ้ท่ีเป็นธุรกิจ เช่น กิจกำรโรงแรม กิจกำรตอ้งน ำเสนอขำยโดยส่งตวัแทนขำยเขำ้หำโดยตรง 
ในขณะท่ีถำ้จ ำหน่ำยใหก้บัหน่วยรำชกำร ตอ้งเป็นไปตำมระเบียบรำชกำรกำรจดัจ ำหน่ำยตอ้งค ำนึงถึง
สถำนท่ีเก็บรักษำ (Warehouse) กำรขนส่ง (Transportation) ซ่ึงกำรขนส่งก็อำจจ ำเป็นตอ้งมีกำรผ่ำน
ยำนพำหนะหลำยประเภท (Multi-modal transportation)  เช่น สินคำ้ขนส่งใส่รถบรรทุก เพื่อไปถ่ำยใส่
เรือเพื่อส่งออกไปประเทศอ่ืน และกำรขนส่งใส่รถไฟก่อนถ่ำยใส่รถบรรทุกเพื่อส่งร้ำนคำ้ปลำยทำง 
เป็นตน้  ปัจจยัเหล่ำน้ีมีผลต่อตน้ทุนสินคำ้ท่ีตอ้งกำรเพิ่มข้ึน  นอกจำกน้ียงัส่งผลถึงสินคำ้เสียหรือสูญ
หำยเน่ืองจำกประสิทธิภำพกำรขนส่งและกำรเก็บรักษำท่ีบกพร่อง  ปัญหำอีกประกำรหน่ึงได้แก่
ควำมสำมำรถขนส่งถึงท่ีหมำยปลำยทำงอยำ่งทนัตำมก ำหนด  ซ่ึงจะส่งผลต่อช่ือเสียงและกำรยอมรับ
ไว้วำงใจต่อกิจกำรเจ้ำของผลิตภัณฑ์ กระบวนกำรตั้ งแต่ต้นน ้ ำคือน ำว ัตถุดิบเข้ำสู่กลำงน ้ ำ 
กระบวนกำรผลิต จนกระทัง่น ำผลิตภณัฑ์ส ำเร็จรูปสู่มือผูบ้ริโภค คือปลำยน ้ ำเรียกว่ำ “โลจิสติกส์
และซพัพลำยเชน” 
4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 

กำรส่งเสริมกำรตลำด หมำยถึง กำรติดต่อส่ือสำร ระหว่ำงผูข้ำยกบัผูซ้ื้อ เพื่อแจง้ขอ้มูล
ข่ำวสำรเก่ียวกบัสินคำ้หรือบริกำร ให้ผูบ้ริโภคไดรู้้และกระตุน้ให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้เร็วข้ึน 
เช่น บริษทัโนเกียโฆษณำลดรำคำ 10 เปอร์เซ็นต์  ส ำหรับโทรศพัทมื์อถือทุกรุ่นในช่วงเทศกำลปีใหม่ 
เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคสนใจและเกิดควำมอยำกได ้  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด เรียกวำ่ 
ส่วนประสมกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion Mix) ไดแ้ก่ 
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     4.1  กำรโฆษณำ (Advertising) คือ กำรแจง้ขอ้มูลข่ำวสำรเก่ียวกบัสินคำ้หรือบริกำรให้
ผูบ้ริโภคไดท้รำบผำ่นส่ือโฆษณำ โดยมีผูอุ้ปถมัภร์ำยกำรเป็นผูอ้อกค่ำใชจ่้ำย 

     4.2  กำรขำยโดยใชพ้นกังำนขำย (Personal Selling) เป็นกำรติดต่อซ้ือขำยแบบเผชิญหนำ้
ระหวำ่งพนกังำนขำยและผูบ้ริโภค พนกังำนขำยจะท ำหนำ้ท่ีในกำรจูงใจหรือโนม้นำ้ว ให้ผูบ้ริโภคเกิด
กำรตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน 

     4.3  กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค เกิดกำรซ้ือ
สินคำ้หรือบริกำรในปริมำณท่ีมำกข้ึนและเร็วข้ึน ในช่วงเวลำสั้น ๆ เช่น กำรลดรำคำ กำรแจก กำรแถม 
กำรส่งช้ินส่วนชิงโชค ฯลฯ 

     4.4  กำรประชำสัมพนัธ์ (Public.Relation) เป็นกำรเผยแพร่ข้อมูลข่ำวสำร ควำม
เคล่ือนไหวหรือกิจกรรมต่ำง ๆ ของกิจกำร เพื่อสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีดีและสร้ำงควำมสัมพนัธ์  อนัดี
ระหวำ่งกิจกำรกบัประชำชนทัว่ไป 

     4.5  กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing) เป็นกำรติดต่อโดยตรงกบักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย 
เพื่อใหไ้ดรั้บกำรตอบสนองในทนัทีและเป็นกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคำ้ 
 นกับริหำรกำรตลำดใช้กำรส่งเสริมกำรตลำดในกำรแจง้ข่ำวสำร  กระตุน้จูงใจ และกำรย  ้ำ
เตือนควำมทรงจ ำผูบ้ริโภค โดยผูมุ้่งหวงัเกิดกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ หรือบริกำร และในบำงคร้ังท่ีธุรกิจ
ตอ้งกำรเพิ่มยอดขำยให้สูงข้ึนในระยะสั้น ๆ  แนวคิดปัจจุบนัเก่ียวกบักำรส่งเสริมกำรตลำดไดมี้กำร
ประยกุตแ์นวคิดใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมำกข้ึน เป็นกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำ
กำร (IMC) ด้วยกำรใช้เคร่ืองมือส ำคัญตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันได้แก่ ส่ือสำรมวลชนต่ำง ๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์ นิตยำสำร  วิทยุ โทรทศัน์ โดยในปัจจุบนัเปล่ียนมำเป็นอินเทอร์เน็ตและกำรส่ือสำร
ออนไลน์ รวมทั้งกำรใช ้กำรส่ือสำรหลำยช่องทำง (Omni-channel based promotion) ส่งผลให้เกิดกำร
ด ำเนินงำนร่วมทั้งกำรจ ำหน่ำยแบบออฟไลน์สู่กำรจ ำหน่ำยสู่ออนไลน์ (offline2online)  มีผลต่อ
พฤติกรรมกำรซ้ือและภำพลกัษณ์ของแบรนด ์ เช่น  ลูกคำ้ไดไ้ปชมสินคำ้ท่ีตอ้งกำรซ้ือจำกร้ำนคำ้ปลีก 
และเม่ือตอ้งกำรสินคำ้จึงตดัสินใจซ้ือ สำมำรถสั่งซ้ือทำงเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 
 ปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีไดก้ล่ำวไปแลว้ขำ้งตน้ ยงัมีเพิ่มจำก 4 P’s เป็น 9 P’s 
(สุดำพร กุณฑลบุตร, 2563, น.32)  เพื่อใชใ้นกำรบริหำรกิจกำรธุรกิจสมยัใหม่ ดงัน้ี 
 5. บุคคล (People) 

เป็นเร่ืองเก่ียวกบักำรจดักำรทำงดำ้นบริกำรอยำ่งมีประสิทธิภำพดว้ยบุคลำกรของธุรกิจ โดย
เร่ิมจำกกำรสรรหำคดัเลือก  กำรพฒันำดว้ยกำรฝึกอบรม  รวมไปถึงกำรจูงใจลกัษณะท่ีจ ำเป็นต่อกำร
ใหบ้ริกำร เพื่อเป็นกำรสร้ำงควำมพึงพอใจให้กบัลูกคำ้หรือผูใ้ชบ้ริกำรให้มำกท่ีสุดเท่ำท่ีจะท ำได ้เช่น
ทกัษะกำรแกไ้ขปัญหำเฉพำะหนำ้  กำรตอ้นรับ พร้อมกำรทกัทำยลูกคำ้ท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำร ซ่ึงพนกังำน
ในองคก์ำรถือเป็นทรัพยำกรท่ีส ำคัญทำงกำรตลำด  เน่ืองจำกกำรแข่งขนัทำงธุรกิจซ่ึงตอ้งอำศยัควำม
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รวดเร็วและคุณภำพในกำรให้บริกำร กำรสร้ำงควำมประทบัใจเม่ือแรกเห็นเพื่อกำรสร้ำงคุณค่ำใน
สำยตำผูบ้ริโภค 
 6. กระบวนกำร (Process)   

เป็นกำรสร้ำงระบบให้มีขั้นตอนหรือกระบวนกำรในกำรอ ำนวยควำมสะดวกให้กบัผูบ้ริโภค
หรือลูกคำ้ท่ีมำใชบ้ริกำรในธุรกิจ โดยกำรลดขั้นตอนกำรให้บริกำรท่ีสั้นลงอยำ่งมีประสิทธิภำพ ซ่ึงมี
ผลท ำใหลู้กคำ้รอนำนเกินควำมจ ำเป็น โดยยดึหลกัแนวควำมคิด One Stop Service  
 7. ลกัษณะทำงกำยภำพและกำรน ำเสนอ (Physical Evidence and Presentation)   
 เป็นกำรแสดงให ้เห็นถึงลกัษณะทำงกำยภำพแลกำรน ำเสนอให้กบัลูกคำ้ให้เห็นเป็นรูปธรรม 
โดยพยำยำมสร้ำงคุณภำพโดยรวม ทั้งทำงดำ้ยกำยภำพและรูปแบบกำรใหบ้ริกำรเพื่อสร้ำงคุณค่ำให้กบั
ลูกคำ้ ไม่วำ่จะเป็นดำ้นกำรแต่งกำยสะอำดเรียบร้อย  กำรเจรจำตอ้งสุภำพอ่อนโยน และกำรให้บริกำร
ท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคำ้ควรไดรั้บ 
8. กำรบรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
 เป็นกำรตดัสินใจของกิจกำรธุรกิจในกำรเลือกรูปแบบกำรบรรจุภณัฑ์และประเภทวสัดุของ
บรรจุภณัฑม์กัจะใช ้กบัสินคำ้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันำใหม่ หรือเม่ือมีกำรปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคำ้
ใหม่ตอ้งมีควำมสวยงำมและทนัสมยัเหมำะสมกบัสินคำ้ อีกทั้งบรรจุภณัฑ์ตอ้งโดดเด่นกวำ่ของคู่แข่ง
เม่ือน ำไปวำงเคียงขำ้งกนับนชั้นวำงสินคำ้  
9. กลยุทธ์พลงั (Power Strategy) 
 เป็นอ ำนำจในกำรต่อรองและควบคุม ซ่ึงค่อนข้ำงจะเป็นส่ิงท่ียำกท่ีสุดในกำรท่ีจะท ำให้
เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงจ ำเป็นและขำดเสียไม่ไดใ้นส่วนประสมทำงกำรตลำดส่วนสุดทำ้ยน้ี เพรำะอ ำนำจ
ต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีน ำมำใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทำงกำรคำ้ให้บริษทัไดรั้บขอ้เสนอ
ท่ีดีท่ีสุด 

 
แนวควำมคดิทำงกำรตลำด  (Marketing Concept) 
 แนวควำมคิดทำงกำรตลำด เป็นกำรพฒันำกำรจดักำรทำงกำรตลำดข้ึนมำเร่ือย ๆ ในสังคม
ธุรกิจโดยผำ่นวิวฒันำกำรในยุคต่ำง ๆ (Kotler & Kevin, 2009,  p.276) จำกอดีตจนถึงปัจจุบนั โดย
เร่ิมตน้จำกแนวควำมคิดมุ่งกำรผลิตแลว้พฒันำเป็นแนวควำมคิดมุ่งผลิตภณัฑ์ แนวควำมคิดมุ่งกำรขำย  
แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำด  แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำด เพื่อสังคม และแนวควำมคิดกำรตลำดแบบองค์
รวม โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 
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 1. แนวควำมคิดมุ่งกำรผลติ (Production Concept) 
 แนวควำมคิดมุ่งกำรผลิตเป็นแนวควำมคิดท่ีให้ควำมส ำคญัทำงด้ำนกำรผลิตเป็นหลกัเป็น
แนวควำมคิดท่ีเก่ำแก่ท่ีสุด โดยเน้นกำรปรับปรุงคุณภำพกำรผลิตให้ตน้ทุนต ่ำลง  เพื่อขำยสินคำ้ใน
รำคำถูกกวำ่คู่แข่งขนั  เม่ืออุปสงคข์องผลิตภณัฑ์มีมำกกวำ่อุปทำน ดงันั้น  ดำ้นกำรจดักำรจึงตอ้งหำ
แนวทำงในกำรเพิ่มปริมำณกำรผลิต เช่น บริษทัคอลเกตปลำม์โอลีฟ จ ำกดั  ผลิตยำสีฟันคอลเกต ท่ีมี
ใหเ้ลือกคุณสมบติัตำมกำรใชง้ำนอยำ่งหลำกหลำย โดยใชห้ลอดลำมิเนท แทนหลอด อะลูมิเนียม 
  2. แนวควำมคิดมุ่งผลติภัณฑ์ (Product Concept) 
 แนวควำมคิดมุ่งผลิตภัณฑ์เป็นแนวควำมคิดท่ีผูบ้ริโภคสนใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภำพ           
มีสมรรถนะและมีรูปลกัษณ์ท่ีเป็นนวตักรรมมำกกว่ำรำคำของผลิตภณัฑ์ ดงันั้นกิจกำร เน้นกำร
ปรับปรุงคุณภำพผลิตภณัฑอ์ยำ่งต่อเน่ือง เช่น สบู่ในอดีตมีแต่สบู่กอ้น แต่ในปัจจุบนัมีทั้งสบู่กอ้นและ
สบู่เหลว หลำยยีห่อ้แข่งขนักนัในตลำด ผูผ้ลิตจึงน ำเสนอผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้
ในเร่ืองของกำรออกแบบรูปทรงผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ รำคำ และสถำนท่ี ท่ีจะใชเ้ป็นช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำย ซ่ึงควรจะสะดวกหำซ้ือไดง่้ำย 
 3. แนวควำมคิดมุ่งกำรขำย (Selling Concept) 
 แนวควำมคิดมุ่งกำรขำยเป็นแนวควำมคิดท่ีมุ่งเนน้ถึงควำมพยำยำมในกำรขำย โดยจะกระตุน้
ให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมสนใจและตอ้งกำรซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขำย แนวควำมคิดน้ีใชไ้ดผ้ลดี ส ำหรับ
สินคำ้ท่ีออกใหม่ ผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกัหรือไม่เห็นควำมจ ำเป็นท่ีจะซ้ือ เช่น  ผลิตภณัฑ์อำหำรเสริม     
เป็นตน้ 
 4. แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำด (Marketing.Concept) 
 แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำดเป็นแนวควำมคิดท่ีให้ควำมส ำคญัท่ีผูบ้ริโภค  ตอ้งศึกษำ ควำม
ตอ้งกำรของผูบ้ริโภค กำรบรรลุเป้ำหมำยของกิจกำรข้ึนอยูก่บักำรมีประสิทธิภำพและมีประสิทธิผลท่ี
เหนือกวำ่คู่แข่งขนัทั้งทำงดำ้นกำรสร้ำงสรรค ์ กำรส่งมอบ และกำรส่ือสำรคุณค่ำให้กบัลูกคำ้ท่ีเป็น
ตลำดเป้ำหมำย เช่น สก๊อต เพียวเร่ เบอร์ร่ี  มี วติำมิน และ แร่ธำตุ รวม 14 ชนิด  ท่ีสำมำรถบ ำรุงสำยตำ  
 5. แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำดเพ่ือสังคม (Societal.Marketing.Concept) 

แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำดเพื่อสังคมเป็นแนวควำมคิดท่ีให้ควำมส ำคัญท่ีผูบ้ริโภคและ
รับผดิชอบต่อสังคมโดยนกักำรตลำดผลิตสินคำ้ตรงตำมควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค  พร้อมทั้งส่งเสริม
สังคมให้   อยู่ดีกินดี  เช่น รองเทำ้แบรนด์ TOMS เป็นแบรนด์รองเทำ้ท่ีท ำกิจกรรมเพื่อสังคมท่ีมี
ช่ือเสียงระดบัโลกกบัแคมเปญ One for One หรือซ้ือรองเทำ้ 1 คู่ TOMS จะบริจำค 1 คู่ให้กบัเด็ก ๆ 
ชำวอำเจนตินำท่ีขำดแคลนรองเทำ้  เป็นตน้ 
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6. แนวควำมคิดกำรตลำดแบบองค์รวม 
 แนวควำมคิดกำรตลำดแบบองค์รวม เป็นแนวคิดใหม่ท่ีเพิ่มถูกพฒันำมำในช่วงทศวรรษท่ี 
2000 เป็นแนวคิดท่ีพฒันำต่อยอดมำจำกแนวคิดกำรตลำดเพื่อสังคม โดยแนวคิดน้ี อธิบำยกำรท ำงำน
ทำงกำรตลำดอย่ำงเช่ือมโยงกิจกรรม 4 ดำ้นหลกั ๆ ไดแ้ก่ กำรบูรณำกำรส่วนประสมทำงกำรตลำด 
(Integrated Marketing) กำรบริหำรกำรตลำดในองค์กร (Internal Marketing)  ควำมรับผิดชอบต่อ
สังคม (Socially Responsible) และกำรตลำดเชิงสำยสัมพนัธ์กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง (Relationship Marketing) 
 

องค์ประกอบหลกัของแนวคดิทำงกำรตลำด 
 แนวคิดหลกัทำงกำรตลำด เป็นกำรก ำหนดแนวทำงกำรปฏิบติังำนทำงกำรตลำด เพื่อสร้ำง
ควำมพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค บรรลุวตัถุประสงคต์ำมเป้ำหมำยท่ีวำงไว ้โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 
  1. ควำมจ ำเป็น ควำมต้องกำร  

กำรตลำดมีพื้นฐำนอยูท่ี่ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค ซ่ึงควำมตอ้งกำรเหล่ำน้ี แยกเป็นล ำดบัขั้น
ได ้ดงัน้ี 

     1.1  ควำมจ ำเป็น (Needs) หมำยถึง ควำมตอ้งกำรขั้นพื้นฐำนของมนุษยทุ์กคน เพื่อให้ชีวิต
สำมำรถด ำรงอยูไ่ด ้แบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 

           1.1.1  ควำมจ ำเป็นทำงร่ำงกำย (Physical Need) ถือเป็นควำมจ ำเป็นต่อกำรด ำรงชีพ
ของมนุษย ์ไดแ้ก่ อำหำร เคร่ืองนุ่งห่ม ยำรักษำโรคและท่ีอยูอ่ำศยั ส่ิงต่ำง ๆ ดงักล่ำว ท ำให้ทุกคนตอ้ง
ท ำงำน เพื่อให้ไดม้ำซ่ึงอำหำร เส้ือผำ้เคร่ืองนุ่งห่ม บำ้นและกำรรักษำพยำบำล ยำมเจ็บป่วย กิจกำรจึง
ผลิตสินคำ้ต่ำง ๆ เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรเหล่ำนั้น เช่น หมู่บำ้นจดัสรรร้ำนอำหำร ซุปเปอร์มำร์
เก็ต หำ้งสรรพสินคำ้และโรงพยำบำล เป็นตน้ 

           1.1.2  ควำมจ ำเป็นดำ้นสังคม  (Social Need)  เกิดจำกควำมตอ้งกำรท่ีจะไดรั้บควำมรัก 
ควำมอบอุ่น ควำมมัน่คงและควำมปลอดภยั ท ำให้เกิดสินคำ้ทำงดำ้นบริกำรต่ำง ๆ ข้ึน เช่น ธุรกิจ
ประกนัภยั สถำนท่ีพกัผอ่น พนกังำนรักษำควำมปลอดภยัท่ีคอยดูแลควำมปลอดภยั  และร้ำนอำหำร
เพื่อใชส้ังสรรคใ์นหมู่เพื่อน เป็นตน้ 

 

ภำพท่ี 1.1  ร้ำนอำหำร เพื่อใชส้ังสรรคใ์นหมู่เพื่อนเป็นควำมจ ำเป็นดำ้นสังคม 
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1.1.3  ควำมจ ำเป็นส่วนบุคคล (Individual Need)  เป็นควำมจ ำเป็นเฉพำะตวั ท่ีตอ้งกำร

แสดงออกถึงควำมเป็นตวัของตวัเอง รวมถึงกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงดำ้นต่ำง ๆ จำกบุคคลอ่ืน เช่น 
ควำมสำมำรถในดำ้นกำรเล่นกีฬำ เป็นตน้ 
        1.2  ควำมต้องกำร (Wants) หมำยถึง ควำมปรำรถนำของมนุษย  ์ซ่ึงเกิดข้ึนจำกวฒันธรรม สังคม
และบุคลิกภำพส่วนตวั เช่น ควำมตอ้งกำรซ้ือเคร่ืองประดบัมำใส่เพื่อควำมสวยงำม เป็นตน้ ควำม
ตอ้งกำรของมนุษยเ์ป็นควำมตอ้งกำรแบบไม่มีท่ีส้ินสุด ซ่ึงมนุษยแ์ต่ละบุคคลจะมีอ ำนำจในกำรซ้ือท่ี
แตกต่ำงกนัออกไปหรือซ้ือสินคำ้ตำมทรัพยำกรมีอยูอ่ยำ่งจ ำกดั ท ำให้คนเรำตอ้งเลือกสินคำ้ต่ำง ๆ ท่ีมี
อยูใ่นตลำด โดยเลือกซ้ือสินคำ้ท่ีให้ประโยชน์คุม้ค่ำกบัเงินท่ีตอ้งเสียไปให้มำกท่ีสุด เช่น รถยนต ์นิส
สัน มำร์ช มีประโยชน์พื้นฐำนหลกั คือเป็นรถยนต ์Eco Car ประหยดัน ้ำมนั  
  กิจกำรธุรกิจท่ีประสบควำมส ำเร็จตอ้งใหค้วำมส ำคญั และตระหนกัถึงควำมจ ำเป็น และควำม
ต้องกำรของผูบ้ริโภค  โดยกำรวิจัยและวิเครำะห์ถึงควำมต้องกำรของบุคคลท่ียงัไม่ได้รับกำร
ตอบสนอง เพื่อท่ีกิจกำรจะสำมำรถพฒันำสินคำ้ใหส้อดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรดงักล่ำวได ้
 
ตำรำงท่ี 1.1 ตวัอยำ่งแสดงควำมจ ำเป็นและควำมตอ้งกำร 

ควำมจ ำเป็นดำ้นร่ำงกำย ควำมตอ้งกำร 
อำหำร หูฉลำมน ้ำแดง   สเตก็เน้ือววั  กุง้ล๊อปเตอร์อบชีส  ขนมจีนน ้ำยำ 
ท่ีอยูอ่ำศยั ประเภท  : อำคำรพำณิชย ์บำ้นเด่ียว  ทำวน์เฮำ้ส์  คอนโด 

ตรำยีห่อ้ : แลนดแ์อนดเ์ฮำ้ส์   แสนสิริ    พฤกษำ    เอ้ืออำทร 
ยำรักษำโรค ยำแผนปัจจุบนั  ยำแพทยแ์ผนไทย   ยำแพทยแ์ผนจีน 
เคร่ืองนุ่งห่ม ประเภท : เส้ือ    กำงเกง   กระโปรง   

ควำมจ ำเป็นดำ้นสังคม ควำมตอ้งกำร 
ควำมปลอดภยั ประกนัภยั : ประกนัชีวติ  ประกนัรถยนต ์ ประกนัอคัคีภยั 

บริษทัผูรั้บประกนั : กรุงเทพประกนัภยั  เทเวศประกนัภยั 
ควำมรัก กำรสังสรรคก์ลุ่ม : ญำติ  เพื่อนเรียน  เพื่อนร่วมงำน  เพื่อนบำ้น 

สถำนท่ี :  ร้ำนอำหำร   สถำนบนัเทิง     สถำนตำกอำกำศ 
ควำมจ ำเป็นดำ้นส่วนบุคคล ควำมตอ้งกำร 

ควำมแตกต่ำงดำ้นกำรแสดงออก 
ทำงควำมถนดัของบุคคล  

กำรแสดงศกัยภำพ :   กำรประกวด  กำรแข่งขนั   เป็นผูใ้หค้วำมรู้    
ช่วยเหลือผูอ่ื้น  

  
 
 ท่ีมำ : วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2558,  น.8 
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กำรบริหำรกำรตลำดสมยัใหม่ 
จำกดงัท่ีกล่ำวไปแลว้เก่ียวกบัแนวคิดดำ้นกำรตลำดในระยะเร่ิมแรกสุด คือแนวคิดเก่ียวกบั

กำรผลิต โดยเนน้ปริมำณกำรผลิตเป็นหลกัส ำคญั แต่ก็ไม่มีปัญหำวำ่สินคำ้ท่ีผลิตออกมำจะขำยไม่หมด 
ในกำรผลิตก็พฒันำเร่ือยมำ ต่อมำระยะท่ีสอง เป็นแนวคิดดำ้นผลิตภณัฑ์ โดยผูผ้ลิตจะมุ่งเนน้คุณภำพ
สินค้ำ  เน่ืองจำกมีคู่แข่งขันมำกยิ่งข้ึน และเทคโนโลยีเข้ำมำมีบทบำท  ระยะท่ีสำมแนวคิดด้ำน
กำรตลำด เป็นแนวคิดด้ำนกำรขำย  แนวคิดน้ีมีขอ้สมมติท่ีว่ำ โดยปกติพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือ
สินคำ้ท่ีไม่จ  ำเป็น เวน้แต่นกัขำยไดใ้ช้ควำมพยำยำมในดำ้นกำรขำย  ระยะท่ีส่ี แนวคิดดำ้นกำรตลำด 
ใหค้วำมส ำคญัเก่ียวกบัควำมพอใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงจดัไดว้ำ่ เป็นแนวคิดท่ีเร่ิมเขำ้สู่กำรตลำดสมยัใหม่ 
ในระยะท่ีห้ำ ได้แก่แนวคิดด้ำนกำรตลำดเพื่อสังคม มีกำรใช้กันมำกโดยมีกำรพฒันำจำกแนวคิด
กำรตลำด แต่ไดเ้พิ่มควำมรับผดิชอบดำ้นสังคม เช่น กิจกำรจะใหผู้บ้ริโภคพอใจในสินคำ้อยำ่งเดียวไม่
เพียงพอ ตอ้งค ำนึงถึงสังคมด้วย เช่น กำรไม่ท ำลำยส่ิงแวดลอ้ม และขณะเดียวกนัตอ้งไม่เอำเปรียบ
ผูบ้ริโภค โดยไม่คำ้ก ำไรเกินควร กำรคืนก ำไรสู่ผูบ้ริโภค ให้เงินช่วยเหลือสังคมท่ียำกไร้ สมทบทุน
เพื่อกำรกุศล เป็นตน้ ระยะท่ีหกแนวคิดกำรตลำดแบบองคร์วม กำรท ำงำนทำงกำรตลำดอยำ่งเช่ือมโยง
กิจกรรม 4 ดำ้นหลกั ๆ ไดแ้ก่ กำรบูรณำกำรส่วนประสมทำงกำรตลำด  กำรบริหำรกำรตลำดใน
องคก์ร ควำมรับผดิชอบต่อสังคม  และกำรตลำดเชิงสำยสัมพนัธ์กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง เม่ือน ำแนวคิดทำงกำร
ตลำดมำเช่ือมโยงกบัลกัษณะลูกคำ้ผนวกกบักำรเปล่ียนแปลงทำงดำ้นเทคโนโลยสีำรสนเทศ ท่ีมีผลต่อ
กำรพฒันำกิจกรรมทำงกำรตลำดโดยเฉพำะกำรเปล่ียนแปลงกำรตลำดท่ีมีลกัษณะทำงกำยภำพเป็น
สถำนท่ีท่ีปรำกฏให้เรำได้เห็นในอดีตสู่ตลำดในโลกของอินเทอร์เน็ต และควำมเช่ือมโยงของ
ผลิตภณัฑ์ต่อเน่ืองจำกผลิตภณัฑ์หน่ึงสู่ผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ท ำให้นักบริหำรกำรตลำดต้องพิจำรณำ
กำรตลำดต่อไปน้ี 

  
 กำรตลำดยุคเทคโนโลยดีิจิทลั 
 โลกธุรกิจในปัจจุบนัมีกำรเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลำ  ถำ้พิจำรณำในระยะยำวจะเห็นว่ำใน
อดีตกำรท ำธุรกิจกำรคำ้ เป็นกำรใช้คนประสำนงำนเป็นหลกั  หลงัจำกนั้นต่อมำธุรกิจบำงชนิดถูก
ทดแทนด้วยระบบเคร่ืองจกัร (สุดำพร กุณฑลบุตร,  2563, น.13) ดังนั้นกำรผลิตสินคำ้ในโรงงำน
อุตสำหกรรมท่ีงำนกำรผลิตถูกแทนท่ีโดยเคร่ืองจักรแม้มีคนเป็นผูค้วบคุม  ต่ำงจำกยุคท่ียงัไม่มี
เคร่ืองจกัรท่ีคนเป็นผูท้  ำงำนทุกอยำ่ง  มีเพียงเคร่ืองมือประกอบบำ้งเล็กนอ้ยเท่ำนั้น   ต่อมำเม่ือมีระบบ
คอมพิวเตอร์เกิดข้ึน  มีกำรพฒันำระบบสำรสนเทศและกำรติดต่อส่ือสำร ประยุกตสู่์ระบบซอฟตแ์วร์
ต่ำง ๆ ระบบเหล่ำนั้นไดเ้ขำ้มำทดแทนงำนอีกส่วนหน่ึงของกำรจดักำรธุรกิจและกำรบริหำรกำรตลำด 
ไม่วำ่เป็นกำรใชร้ะบบสำรสนเทศเพื่อกำรตลำด กำรใชซ้อฟตแ์วร์เพื่อกำรจดักำรทั้งหมดภำยในกิจกำร 
จนกระทัง่ถึงกำรประยุกต์ระบบซอฟต์แวร์ในกำรควบคุมเคร่ืองจกัรแทนท่ีคน  แต่ระบบซอฟต์แวร์
เหล่ำน้ีเป็นเพียงระบบควบคุมท่ีคนเป็นผูก้  ำหนดเท่ำนั้น มีกำรพฒันำให้ระบบซอฟตแ์วร์น ำขอ้มูลใน
อดีตมำประมวลเพื่อช่วยในกำรตดัสินใจ  จนกระทัง่ในปัจจุบันท่ีก ำลังมีกำรพฒันำหุ่นยนต์และ
ระบบปฏิบติักำรท่ีสำมำรถ “คิดเอง” (Artificial Intelligence หรือ AI )  
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ส ำหรับกำรพฒันำท่ีเกิดข้ึนดงัท่ีกล่ำวมำแลว้นั้น ส่งผลโดยตรงต่อกำรบริหำรจดักำรกำรตลำด
เป็นอย่ำงมำก ทั้งกำรประยุกต์ใช้เคร่ืองจกัร ระบบสำรสนเทศ กำรใช้หุ่นยนต์และกำรใช้ระบบ
สำรสนเทศท่ีคิดแทนคนนั้น ถูกสร้ำงข้ึนให้มีควำมคิดท่ีเป็นไปอย่ำงมีระบบ  ควำมพยำยำมในกำร
พฒันำสร้ำงหุ่นยนต์ให้มีอำรมณ์เช่นเดียวกับคน  ส่งผลให้กำรตลำดขยำยสู่ดิจิทลัทั้ งระบบ จน
กลำยเป็นกำรตลำดดิจิทลั ไม่ไดจ้  ำกดัวงอยูเ่พียงแค่กำรซ้ือขำยเท่ำนั้นแต่รวมถึงกำรวำงแผนกำรตลำด
กำรส่ือสำรผ่ำนโซเชียลมีเดีย กำรใช้ฐำนขอ้มูลทัว่โลก  และอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลต่อควำมจ ำเป็นในกำร
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์และกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดทั้งในระดบัตลำดระหว่ำงประเทศและตลำดใน
ระดบัประเทศ  ภูมิภำคหรือในทอ้งถ่ินเล็ก ๆ เน่ืองจำกผูผ้ลิตหรือผูข้ำย สำมำรถส่ือสำรกบัผูบ้ริโภค
รำยบุคคลไดไ้ม่จ  ำกดัเวลำและสถำนท่ีโดยมีตน้ทุนต ่ำท ำให้นกักำรตลำดตอ้งเขำ้ใจควำมแตกต่ำงทำง
วฒันธรรม  ท่ีมีผลต่อกำรบริหำรงำนตลำดของตน เน่ืองจำกวฒันธรรมส่งผลต่อวิธีกำรคิด ซ่ึงอำจ
แตกต่ำงกนั จนผู ้ท่ีไม่คุน้เคยกบัวฒันธรรมอำจไม่เขำ้ใจควำมคิดของผูบ้ริโภคต่ำงวฒันธรรม เช่นกำร
ผลิตถุงเทำ้ท่ีเป็นลำยและสีธงชำติประเทศต่ำง ๆ ให้กบันกัท่องเท่ียว แต่ส ำหรับในบำงประเทศถือว่ำ
เป็นควำมไม่เหมำะสม หรือเป็นควำมผดิ 

กำรใช้เคร่ืองจกัรท ำให้สำมำรถผลิตของได้เป็นจ ำนวนมำกโดยมีต้นทุนท่ีต ่ำลงสำมำรถ
จ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภคไดเ้ป็นจ ำนวนมำก  ซ่ึงท ำให้ธุรกิจมีกำรแข่งขนัสูง จนท ำให้เกิดควำม
ต่อเน่ืองในกำรวำงแผนพฒันำด้ำนกลยุทธ์กำรตลำดเพื่อบริหำรธุรกิจ  ในปัจจุบนัพฒันำกำรด้ำน
หุ่นยนต์ในอุตสำหกรรมก ำลงัถูกพฒันำสู่กำรส่ือสำรระหว่ำงหุ่นยนต์กบัคนให้ล ้ ำหน้ำไปไดเ้ร่ือย ๆ   
โดยเกิดจำกกำรพฒันำกำรตั้งโปรแกรมกำรท ำงำนของหุ่นยนตไ์วล่้วงหนำ้ ในแต่ละจุดของงำน มำสู่
กำรเช่ือมต่อท่ีมีควำมหลำกหลำยปัจจยั เช่น กำรตั้งโปรแกรมใหจ้ ำเสียง  กำรจ ำอำกปักิริยำของร่ำงกำย   
เม่ือมีกำรพฒันำดำ้นกำรเคล่ือนไหวกำรปรับตวัของหุ่นยนต์ในทุกทิศทำงช่วยเพิ่มประสิทธิภำพของ
หุ่นยนตใ์หใ้กลเ้คียงกบัคน ซ่ึงหุ่นยนตก์ ำลงัถูกพฒันำใหมี้ศกัยภำพทำงสังคมเพื่อท่ีจะส่ือสำรกบัคนได้
อยำ่งมีประสิทธิภำพ  กำรพฒันำดงักล่ำวส่งผลต่อเน่ืองจำกกระบวนกำรผลิตสู่กำรตลำดในลกัษณะท่ี
หุ่นยนต์ท ำหน้ำท่ีแทนผูข้ำยท ำให้เกิดกำรเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของผูบ้ริโภค
โดยเฉพำะในร้ำนคำ้ประเภทเทคโนโลย ี กำรววิฒันำกำรของอินเทอร์เน็ต  ท่ีน ำเขำ้ไปใชพ้ฒันำร้ำนคำ้
ต่ำง ๆ  ไม่วำ่จะเป็นดำ้นบริกำรลูกคำ้  กำรสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือกบัลูกคำ้ หรือกำรติดตำมควำมตอ้งกำร
ของลูกคำ้  หุ่นยนต์ก ำลังเข้ำสู่ร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่เพื่อลดตน้ทุนด้ำนบุคลำกรเพื่อกำรแข่งขนักับ
กำรตลำดพำณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  กำรใชร้ะบบสำรสนเทศทำงอิเล็กทรอนิกส์ท ำให้กำรตดัสินใจทำง
กำรตลำด ซ่ึงจะท ำใหธุ้รกิจไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนั 

 
 กำรตลำดสีเขียว (Green Marketing)  

สมำคมกำรตลำดแห่งอเมริกำ (American Marketing Association, 2011) กล่ำววำ่ กำรตลำดสี
เขียว คือ กำรตลำดของผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมปลอดภยัต่อสภำวะแวดลอ้ม ซ่ึงกำรตลำด สีเขียวนั้นเป็น
กำรรวมกิจกรรมต่ำง ๆ ทั้งกำรปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์กำรเปล่ียนแปลงของกระบวนกำรผลิต และกำร
เปล่ียนแปลงบรรจุภณัฑท่ี์เช่ือมโยงกบักำรอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม 
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กำรตลำดสีเขียว คือ กำรเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นไปในทิศทำงท่ี
จ ำนวนผูบ้ริโภคสีเขียวทัว่โลกไดเ้พิ่มข้ึนอย่ำงต่อเน่ือง เป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตจ ำ เป็นตอ้งปรับตวั ให้ทนักบั
กระแสกำรเปล่ียนแปลงดงักล่ำวกำรเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ส่งผลต่อผูผ้ลิต
ในกำรบงัคบัใหผู้ผ้ลิตตอ้งผลิตดว้ยกระบวนกำรท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มมำกข้ึน (นธกฤต วนัเต๊ะเมล ์ 
2561, น.256) 

จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้่ำ กำรตลำดสีเขียวเป็นกำรตลำด
สมยัใหม่ท่ีผูผ้ลิตให้ควำมส ำคญักบักำรบริหำรกระบวนกำรผลิตหรือกิจกรรมทำงกำรตลำดใด ๆ 
เพื่อใหเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีสอดคลอ้งกบัขอ้ก ำหนดของรูปแบบกำรตลำดเพื่อสังคม 
(Societal Marketing) กำรตลำดสีเขียวน้ี ผูผ้ลิตตอ้งใช้ควำมพยำยำมในกำรผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำม
ปลอดภยัต่อสภำวะแวดลอ้ม เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีควำมกินดีอยูดี่ 

กำรปรับส่วนประสมทำงกำรตลำดให้เป็นกำรตลำดสีเขียวต้องเร่ิมจำก ด้ำนผลิตภัณฑ ์
(Product) ตอ้งปรับกระบวนกำรผลิตในทุกขั้นตอนไม่ให้ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม มีกำรขจดัของ
เสียท่ีเกิดจำกกำรผลิต สำมำรถยอ่ยสลำยไดง่้ำย ไม่ท ำลำยส่ิงแวดลอ้ม เช่น ถุงพลำสติกท่ียอ่ย สลำยได้
ง่ำยผลิตภณัฑ์ซักล้ำงท่ีไม่ก่อให้เกิดมลพิษ น ้ ำมนัไร้สำรตะกั่ว เคร่ืองใช้ไฟฟ้ำประหยดัพลังงำน      
เป็นตน้ ซ่ึงเรียกวำ่ ผลิตภณัฑสี์เขียว (Green Product) ดำ้นรำคำ (Price) ท ำให้เกิด อรรถประโยชน์หรือ
คุณค่ำในสำยตำของผูบ้ริโภค โดยค ำนึงถึงตน้ทุนกำรผลิตกบัตน้ทุนส่ิงแวดลอ้ม จนกระทัง่น ำไปสู่กำร
ตั้งรำคำซ่ึงเป็นรำคำท่ีผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ำยแพงกว่ำ ให้กบัตน้ทุน และคุณค่ำท่ีเพิ่มข้ึนดำ้นกำรจดั
จ ำหน่ำย (Place) กำรกระจำยสินคำ้ให้ไปถึงมือผูบ้ริโภค ตอ้งค ำนึงถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มให้
น้อยท่ีสุด เช่น เลือกใช้รถขนส่งท่ีประหยดัพลงังำน  กำรออกแบบบรรจุภณัฑ์ในกำรขนส่งให้มี
ประสิทธิภำพ เพื่อลดกำรใช้พลังงำน และประหยดัต้นทุน เป็นต้น  ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
(Promotion) ตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลข่ำวสำรเก่ียวกบั กำรตลำดสีเขียวไปยงัผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบกำร 
เพื่อให้เกิดควำมเขำ้ใจและเกิดควำมตระหนักอย่ำงจริงจงัในเร่ืองส่ิงแวดล้อม ซ่ึงจะส่งผลให้เกิด
พฤติกรรมกำรบริโภคผลิตภณัฑ ์สีเขียวในท่ีสุด  (Jacquelyn A. Ottman 2011, p.201)   

ส ำหรับพฒันำกำรของกำรท ำกำรตลำดสีเขียวนั้น  Belz & Peattie (2012,  p.256)  ให้ทศันะวำ่
กำรพฒันำกลยทุธ์ทำงกำรตลำดสีเขียวถูกพฒันำใน 3 ระดบั คือ  

1. กำรตลำดเชิงนิเวศวิทยำ (Ecological Green Marketing) ให้ควำมส ำคญัในดำ้นกำรลด 
กำร ใช้หรือกำรพึ่งพำผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และกำรลดกำรแกไ้ขปัญหำท่ีเกิดจำก 
ส่ิงแวดลอ้มต่ำง ๆ  

2. กำรตลำดเพ่ือส่ิงแวดล้อม (Environmental Marketing) เป็นกำรตลำดในระดบัท่ีกวำ้งข้ึน
ท่ีใหค้วำมส ำคญักบักำรลดกำรท ำลำยส่ิงแวดลอ้ม ดว้ยกำรน ำนวตักรรมใหม่หรือเทคโนโลยีใหม่มำใช้
โดยมุ่งไปท่ีกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจต่อส่ิงแวดลอ้มเพื่อสร้ำงโอกำสในกำร
แขง่ขนั 
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3. กำรตลำดแบบยั่งยืน (Sustainable Marketing)  หมำยถึง กำรตลำดท่ีมุ่งหมำยเพื่อสร้ำง
คุณค่ำของลูกค้ำและธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับควำมรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อมในปัจจุบัน
ขณะเดียวกนัธุรกิจพยำยำมท่ีจะพฒันำผลิตภณัฑท่ี์ย ัง่ยนืเพื่อส่งมอบคุณค่ำท่ีเหนือกวำ่ให้กบัลูกคำ้ ดว้ย
กำรออกแบบรำคำ กำรกระจำยสินคำ้ และกำรส่งเสริมกำรตลำดไปยงักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย ซ่ึงจะตอ้ง
บูรณำกำรสังคมและนิเวศวิทยำเขำ้ไปยงักระบวนกำรทำงกำรตลำดทั้งหมด (Kotler and  Armstrong, 
2014, p.604) 

กำรตลำดเพ่ือควำมยัง่ยืน 
  นธกฤต วนัเต๊ะเมล์, (2561, น.19) กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนในศตวรรษท่ี 21 นบัว่ำมีบทบำท
ส ำคญัหลำยประกำร  ซ่ึงแบ่งบทบำทออกเป็น 4  ดำ้นไดแ้ก่ บทบำทมุ่งเน้นดำ้นกำรตลำด  บทบำท
ดำ้นเศรษฐกิจ บทบำทดำ้นสังคม และบทบำทดำ้นส่ิงแวดลอ้ม มีรำยละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. บทบำทมุ่งเน้นด้ำนกำรตลำด  กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืน เป็นแนวคิดทำงกำรตลำดท่ีองคก์ร
ธุรกิจในยคุปัจจุบนัทั้งในและต่ำงประเทศหนัมำให้ควำมสนใจ เน่ืองจำกสภำพแวดลอ้มของโลกท่ีเรำ
อยูน้ี่มีกำรเปล่ียนแปลงอยำ่งเห็นไดช้ดั ไม่วำ่จะเป็นสภำพกำรเปล่ียนแปลงทำงภูมิศำสตร์  ภำวะควำม
เป็นเมือง  ภูมิอำกำศ  กำรละลำยของน ้ำแขง็ทัว่โลก  ภำวะโลกร้อน  ภำวะควำมยำกจน  ปัญหำสุขภำพ
ของประชำกร กำรขำดแคลนอำหำรและน ้ ำ ภำวะปรำกฏกำรเรือนกระจก อตัรำกำรเกิดภยัพิบติัทำง
ธรรมชำติท่ีมีอยำ่งต่อเน่ือง  ปัญหำกำรติดต่อของโรคระบำด  ปัญหำเหล่ำน้ีนบัวนัจะทวีควำมรุนแรง
มำกข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงสำเหตุส ำคญัมำจำกพฤติกรรมของมนุษยใ์นกำรบริโภคผลิตภณัฑ์และบริกำรอยำ่ง
ฟุ่มเฟือย และไม่มีควำมพอดี ส่งผลเสียต่อเศรษฐกิจและสังคม และส่ิงแวดลอ้มตำมมำ ซ่ึงผลกระทบ
เหล่ำน้ีก็ยอ้นมำส่งผลต่อองค์กรธุรกิจของผูผ้ลิตสินคำ้และบริกำรในท่ีสุด หำกเศรษฐกิจ สังคม และ
ส่ิงแวดลอ้มเกิดควำมเสียหำยธุรกิจยอ่มจะตั้งอยูไ่ดย้ำกยำ่งแน่นอน  ดงันั้นในปัจจุบนัหลำย ๆ องคก์ร
ธุรกิจจึงได้น ำหลกักำรพฒันำอย่ำงย ัง่ยืนมำใช้ในกำรด ำเนินงำน ซ่ึงประสิทธิผลของกำรตลำดเพื่อ
ควำมย ัง่ยืนนั้น นอกจำกจะสำมำรถสร้ำงผลก ำไรอย่ำงย ัง่ยืนให้ธุรกิจแลว้ ยงัช่วยเร่ืองกำรสร้ำงภำพ
รักษท่ี์ดี ทศันคติท่ีดี ควำมภกัดีในตรำสินคำ้ และสร้ำงควำมศรัทธำใหเ้กิดข้ึนในจิตใจของผูบ้ริโภค   
 2. บทบำทมุ่งเน้นด้ำนเศรษฐกิจ  กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนมีควำมสัมพนัธ์กบัระบบเศรษฐกิจ
เช่นกนั ดว้ยเหตุผล เม่ือผูผ้ลิตไดน้ ำกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยนืมำใชใ้นกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำด
ของสินคำ้และบริกำรของกิจกำรธุรกิจ จะท ำให้ผูบ้ริโภคเกิดกำรต่ืนตวัดำ้นกำรบริโภคสินคำ้ท่ีมีควำม
ย ัง่ยืนเพิ่มมำกข้ึน ดังนั้ นถ้ำหลำย ๆ ธุรกิจต่ำงหันมำใช้หลักกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนกันอย่ำง
แพร่หลำยก็จะน ำไปสู่กำรเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  หรือรูปแบบกำรบริโภคสินคำ้และบริกำรของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีควำมย ัง่ยืนเพิ่มมำกยิ่งข้ึน ส่ิงท่ีกล่ำวมำน้ียอ่มกระตุน้ให้ธุรกิจท่ียงัไม่มีกำรน ำหลกัควำม
ย ัง่ยืนมำใช ้ตอ้งมีกำรปรับตวัตำมไปดว้ย ซ่ึงปรำกฏกำรณ์น้ีจะส่งผลท ำให้เกิดระบบเศรษฐกิจสีเขียว 
(Green Economy) เพิ่มยิ่งข้ึน ซ่ึงระบบสีเขียวน้ีจะเป็นระบบเศรษฐกิจท่ีเกิดจำกกำรซ้ือขำยสินคำ้และ
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บริกำรท่ีมีควำมย ัง่ยนื  ห่วงใยสังคม  และส่ิงแวดลอ้ม  ตลอดจนรวมไปถึงผูท่ี้ท  ำกำรซ้ือขำยสินคำ้และ
บริกำรจำกธุรกิจท่ีมีควำมรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อมด้วยเช่นเดียวกัน (Kotler and  
Armstrong, 2014, p.604)  เช่น ระบบกำรจดัซ้ือจดัจำ้งสีเขียว ของหน่วยงำนรำชกำรซ่ึงถือเป็น
ผูบ้ริโภครำยใหญ่ท่ีสุดของประเทศ ได้ช่วยท ำให้หลำยองค์กรธุรกิจต่ำง ๆ หันมำพฒันำสินค้ำและ
บริกำรของตนให้เป็นสินค้ำท่ีห่วงใยส่ิงแวดล้อมมำกข้ึน นอกจำกน้ีกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนยงั
สำมำรถเพิ่มมูลค่ำ (Value added) ใหก้บัสินคำ้และบริกำร อีกทั้งท ำหนำ้ท่ีขยำยตลำดและ ช่วยป้องกนั
คู่แข่งมิให้เขำ้มำในตลำดได้ง่ำย นอกจำกน้ียงัท ำให้กำรบริหำรกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนเป็นกลไก
ส ำคญัของกิจกำรธุรกิจในกำรใหร้ะบบเศรษฐกิจขยำยตวัอยำ่งย ัง่ยนื 
 3. บทบำทมุ่งเน้นด้ำนสังคม  กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนมีบทบำทต่อสังคมโดยจะช่วยในกำร
พฒันำสังคมให้ดีข้ึนผ่ำนกลยุทธ์กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืน ทั้ง 4  ส่วนประสมทำงกำรตลำด ไม่วำ่จะ
เป็นกลยุทธ์ดำ้นผลิตภณัฑ์  กลยุทธ์ดำ้นรำคำ  กลยุทธ์ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และกลยุทธ์กำร
ส่งเสริมกำรตลำดหรือกำรส่ือสำรกำรตลำด   เพรำะทุกกลยุทธ์ยอ่มเนน้กำรสร้ำงควำมย ัง่ยืนให้เกิดข้ึน
ในทุกกระบวนกำรตั้งแต่กำรผลิต ไปจนถึงกำรจ ำกดัซำก นอกจำกน้ี กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนยงัช่วย
แจ้งข่ำวสำร ย  ้ ำเตือน และโน้มน้ำวใจให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีเหมำะสม  สร้ำงค่ำนิยมท่ีดีงำม 
ตลอดจนใหค้วำมรู้ควำมเขำ้ใจและขอควำมร่วมมือจำกผูบ้ริโภคในกิจกรรมสำธำรณะท่ีเป็นประโยชน์
ต่อสังคมโดยส่วนรวมอีกดว้ยเคร่ืองมือส ำคญัของกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืน ซ่ึงถือเป็นส่วนหน่ึงของ
กำรส่ือสำรกำรตลำด ท่ีมีบทบำทส ำคญัต่อกำรเสริมสร้ำงสังคมให้ดีข้ึนคือกำรตลำดเพื่อสังคม (Social  
Marketing) ซ่ึงถือเป็นเคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำดท่ีมีกำรประยุกตใ์ชแ้นวคิดทำงกำรตลำดมำใชใ้น
กำรวำงแผนกำรปฏิบติัท่ีมุ่งสร้ำงอิทธิพลต่อกำรเปล่ียนแปลงควำมรู้ ทศันคติ ควำมเช่ือ กำรรับรู้ ควำม
ตั้งใจและพฤติกรรมของบุคคล กลุ่มบุคคล ชุมชน หรือสังคมโดยรวม เพื่อท ำให้สภำพชีวิตควำม
เป็นอยูดี่ข้ึนทั้งในดำ้นสุขภำพ กำรป้องกนัอุบติัเหตุ กำรรักษำส่ิงแวดลอ้ม กำรพฒันำชุมชนและกำร
พฒันำทรัพยำกรมนุษย ์ 
  
ตัวอย่ำง Coca-Cola: 
 Coca-Cola เปิดมิติใหม่เล่ำควำมรู้เร่ืองรีไซเคิลขวด จบัมือรำยกำรวทิยำศำสตร์ช่ือดงั  Bill Nye 
ท ำหนงัสั้นดูเพลินเจำ้พอ่น ้ำอดัลมช่ือดงัอยำ่ง The Coca-Cola Company จบัมือกบัรำยกำรวิทยำศำสตร์
ช่ือดงั Bill Nye เปิดตวัภำพยนตร์แอนิเมชนัในรูปหนงัสั้นซ่ึงถ่ำยทอดเร่ืองรำวขั้นตอนกำรรีไซเคิลขวด
พลำสติกอยำ่งดูสนุกและเขำ้ใจง่ำย กลำยเป็นมิติใหม่ท่ีช่วยใหก้ำรเผยแพร่ควำมรู้เร่ืองรีไซเคิลสำมำรถ
เขำ้ถึงทั้งกลุ่มเด็กและผูใ้หญ่ 
 Coca-Cola ตั้งช่ือแคมเปญน้ีว่ำ World Without Waste หรือโลกไร้ขยะ เป็นกำรร่วมมือกบั
โปรดิวเซอร์ผูเ้ช่ียวชำญเร่ืองกำรสร้ำงโมเดลเชิงวิศวกรรมและสถำปัตยกรรมอย่ำง Mackinnon & 
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Saunders ซ่ึงท ำให้ Coca-Cola ไดเ้ล่ำถึงขั้นตอนกำรท ำให้โลกไร้ขยะบนธีมรำยกำร Bill Nye ผำ่น
ภำพยนตร์สั้ นท่ีถ่ำยดว้ย เทคนิคสต็อปโมชัน่ จนกลำยเป็นภำพแอนิเมชัน่มีเอกลกัษณ์ชดั บนเน้ือหำ
ของเร่ืองท่ีเนน้แสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนกำรรีไซเคิลขวดพลำสติกแบบองคร์วม 
 ควำมดีของแคมเปญน้ีตอ้งยกให้ฝีมือของ Mackinnon & Saunders ซ่ึงเคยมีผลงำนเป็น
ภำพยนตร์แอนิเมชนัเร่ือง Fantastic Mr Fox มำก่อน ส ำหรับ Coca-Cola กำรเปิดตวัแคมเปญใหม่
สำมำรถย  ้ำภำพกำรส่งเสริมกำรรีไซเคิลพลำสติกอยำ่งจริงจงั เป็นควำมเคล่ือนไหวคร้ังใหญ่อีกคร้ังจำก
แผนกงำนดำ้นควำมย ัง่ยนืของ Coca-Cola อเมริกำเหนือ (Marketing Oops Online, 2565) 
 
 
 
 
 

 4. บทบำทด้ำนส่ิงแวดล้อม  กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนมีบทบำทส ำคญัอย่ำงยิ่งต่อกำรอนุรักษ์
ทรัพยำกรธรรมชำติและส่ิงแวดล้อม เน่ืองด้วยกำรเพื่อควำมย ัง่ยืนมุ่งเน้นกำรลดผลกระทบทำง
ส่ิงแวดล้อมท่ีอำจจะเกิดข้ึนจำกกระบวนกำรผลิตและกระบวนกำรขำยผลิตภณัฑ์และบริกำรของ
องค์กรธุรกิจ ดังนั้ นหำกธุรกิจน ำเอำหลักกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนไปประยุกต์ใช้ โดยค ำนึงถึง
กระบวนกำรผลิตผลิตภณัฑแ์ละบริกำรท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม จะสำมำรถส่งผลท ำให้ส่ิงแวดลอ้มดี
ข้ึนในระยะยำว ส่ิงเหล่ำน้ีท ำให้ผูผ้ลิตต่ำงหันมำสนใจผลิตผลิตภัณฑ์และบริกำรท่ีเป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดลอ้มเพิ่มข้ึน เพรำะหำกไม่มีกำรปรับตวั ก็จะน ำมำซ่ึงควำมเสียเปรียบทำงกำรแข่งขนัไดเ้ป็น
อยำ่งมำก  นอกจำกน้ีกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนยงัสำมำรถช่วยเปล่ียนแปลงพฤติกรรมกำรบริโภคของ
ประชำกรให้หันมำดูแลและใส่ใจต่อส่ิงแวดล้อมกนัมำกยิ่งข้ึนและน ำไปสู่พฤติกรรมกำรบริโภคสี
เขียว (Green Consumption) ของประชำกรในประเทศได ้

 
 
 
 
 
 
 

Coca-Cola : แสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนกำรส่งเสริมกำรรีไซเคิลขวดพลำสติกแบบองคร์วมของ The 
Coca-Cola Company ภำยใตช่ื้อแคมเปญวำ่ World Without Waste หรือโลกไร้ขยะ ซ่ึงท ำใหเ้ห็นถึง
กำรรักษโ์ลก ของธุรกิจ  เป็นกำรใหค้วำมส ำคญัในกำรท ำกำรตลำดอยำ่งย ัง่ยนื 
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สรุป 
กำรตลำด หมำยถึง กำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้และหรือบริกำรจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ย 

โดยผำ่นคนกลำงหรือไม่ก็ได ้เพื่อตอบสนองควำมพอใจและควำมตอ้งกำรของลูกคำ้หรือผูบ้ริโภคคน
สุดทำ้ยโดยอำศยักิจกรรมต่ำง ๆ ซ่ึงกำรตลำดมีควำมส ำคญัต่อกำรด ำเนินชีวิตของมนุษย ์ต่อองค์กร
ธุรกิจ และระบบเศรษฐกิจของประเทศชำติ   กำรท่ีธุรกิจจะท ำให้ผูบ้ริโภคมีควำมพึงพอใจสินคำ้หรือ
บริกำรชนิดใดก็ตำมนัน่หมำยถึงกิจกำรธุรกิจจะตอ้งสำมำรถสร้ำงอรรถประโยชน์ให้เกิดกบัสินคำ้และ
บริกำร ไดแ้ก่ อรรถประโยชน์ดำ้นรูปแบบ อรรถประโยชน์ดำ้นภำพลกัษณ์   อรรถประโยชน์ดำ้น
สถำนท่ี อรรถประโยชน์ดำ้นเวลำ  และอรรถประโยชน์ดำ้นควำมเป็นเจำ้ของ 

หน้ำท่ีทำงกำรตลำด หมำยถึง กำรกระท ำต่ำง ๆ ทำงธุรกิจท่ีจะท ำให้สินคำ้และบริกำรท่ีตรง
กบัควำมตอ้งกำรไดเ้กิดกำรเคล่ือนยำ้ย ไปตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชใ้นทำงธุรกิจ
โดยเกิดจำกกำรเปล่ียนแปลงควำมเป็นเจำ้ของ หน้ำท่ีทำงกำรตลำดไดแ้ก่  กำรเปล่ียนแปลงควำมเป็น
เจำ้ของ  กำรกระจำยสินคำ้  กำรอ ำนวยควำมสะดวกและสนบัสนุนกำรตลำด  กำรให้ขอ้มูลข่ำวสำร
ทำงกำรตลำด  กำรจดัมำตรฐำนสินคำ้ 

 ส่วนประสมทำงกำรตลำด เป็นหัวใจของกำรบริหำรกำรตลำด  ส่วนประสมทำงกำรตลำด  
เป็นส่วนหน่ึงท่ีส ำคญัในดำ้นแผนปฏิบติักำรของธุรกิจสมยัใหม่  ประกอบไปดว้ย 9 P’s คือ ผลิตภณัฑ ์
(Product) รำคำ (Price) สถำนท่ี/กำรจดัจ ำหน่ำย (Place / Distribution) กำรส่งเสริมกำรตลำด 
(Promotion)  บุคคล (People)  กระบวนกำร (Process)  ลักษณะทำงกำยภำพและกำรน ำเสนอ 
(Physical Evidence and Presentation)  กำรบรรจุภณัฑ ์(Packaging)  กลยทุธ์พลงั (Power Strategy) 
 แนวควำมคิดทำงกำรตลำด (Marketing Concept) เป็นกำรพฒันำกำรจดักำรทำงกำรตลำดจำก
อดีตจนถึงปัจจุบนัโดยเร่ิมตน้จำก  แนวควำมคิดมุ่งกำรผลิต  แนวควำมคิดมุ่งผลิตภณัฑ ์  แนวควำมคิด
มุ่งกำรขำย  แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำด  แนวควำมคิดมุ่งกำรตลำดเพื่อสังคม  และแนวควำมคิด
กำรตลำดแบบองคร์วม 
 กำรบริหำรกำรตลำดสมยัใหม่  เป็นแนวคิดทำงกำรตลำดมำเช่ือมโยงกบัลกัษณะลูกคำ้ผนวก
กับกำรเปล่ียนแปลงทำงด้ำนเทคโนโลยีสำรสนเทศ ท่ีมีผลต่อกำรพฒันำกิจกรรมทำงกำรตลำด
โดยเฉพำะกำรเปล่ียนแปลงกำรตลำดท่ีมีลกัษณะทำงกำยภำพเป็นสถำนท่ีท่ีปรำกฏให้เรำไดเ้ห็นใน
อดีตสู่ตลำดในโลกของอินเทอร์เน็ต และควำมเช่ือโยงของผลิตภณัฑ์ต่อเน่ืองจำกผลิตภณัฑ์หน่ึงสู่
ผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ท ำให้นักบริหำรกำรตลำดต้องพิจำรณำกำรตลำดต่อไปน้ี ได้แก่  กำรตลำดยุค
เทคโนโลยีดิจิทลั  กำรตลำดสีเขียว (Green Marketing)  กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืน (Sustainability 
Marketing)  
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 ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที่ 1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหไ้ดใ้จควำมถูกตอ้ง 
1. จงอธิบำยควำมหมำยของกำรตลำด 
2. กำรตลำดช่วยพฒันำองคก์ำรอยำ่งไรบำ้ง จงอธิบำยอยำ่งละเอียด 
3. กำรตลำดท่ีสร้ำงอรรถประโยชน์ใหผู้บ้ริโภค มีก่ีดำ้น อะไรบำ้ง จงอธิบำยโดยละเอียด 
4. แนวควำมคิดทำงกำรตลำด ประกอบดว้ยแนวควำมคิดดำ้นใดบำ้ง จงอธิบำยโดยละเอียด 
5. ส่วนประสมทำงกำรตลำด ประกอบดว้ยอะไรบำ้ง จงอธิบำย 
6. ควำมจ ำเป็นในกำรใชสิ้นคำ้ของมนุษยแ์บ่งออกไดก่ี้ประเภทอะไรบำ้ง จงอธิบำย 
7. กำรท ำกำรตลำดสีเขียวมีผลดีต่อบุคคลกลุ่มใดบำ้งอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง 
8. นกักำรตลำดสำมำรถสร้ำงประโยชนสู์งสุดทั้งในดำ้นคุณค่ำ คุณภำพและควำมพึงพอใจใหก้บั 
ผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งไรอธิบำย 
9. นกัศึกษำคิดวำ่กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยนืมีบทบำทส ำคญัอยำ่งยิง่ต่อกำรอนุรักษท์รัพยำกรธรรมชำติ
และส่ิงแวดลอ้มอยำ่งไรอธิบำย 
10. ใหน้กัศึกษำหำตวัอยำ่งธุรกิจท่ียดึแนวควำมคิดกำรตลำดเพื่อสังคมและส่ิงแวดลอ้มและน ำเสนอ
รูปแบบกำรตลำดเพื่อสังคมของธุรกิจดงักล่ำว  
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

  
 

ก. Image Utility 
ข. Advertising 
ค. Personal Selling 
ง. Transaction 
จ. Selling Concept 
ฉ. Marketing 
ช. Possession Utility 
ฌ. Individual Need 
ญ. Convenience 
ฎ. Exchange 
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กรณศึีกษำ  
 อชิิตันกบักำรบริหำรกำรตลำดสมยัใหม่ 
 ธุรกิจของ  “อิชิตนั กรุ๊ป”  ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 3 กนัยำยน 2553 ดว้ยทุนจดทะเบียน 500 ลำ้นบำท 
บริษทัฯ ไดเ้ร่ิมตน้ดว้ยกำรเป็นผูจ้  ำหน่ำยเคร่ืองด่ืมฟังก์-ชนันลั ภำยใตช่ื้อทำงกำรคำ้ อิชิตนั ดบัเบิล 
ดริงค์ ตั้งแต่ เดือนมกรำคม ปี 2554  และวำงจ ำหน่ำยเคร่ืองด่ืมชำเขียว พร้อมด่ืมคร้ังแรก ภำยใตช่ื้อ
ทำงกำรคำ้ อิชิตนั กรีนที ตั้งแต่เดือนพฤษภำคม ปี 2554  เคร่ืองด่ืมน ้ ำสมุนไพร จบัเล้ียง ภำยใตช่ื้อทำง
กำรคำ้ เยน็เยน็ โดยอิชิตนั ใน เดือนกุมภำพนัธ์ ปี 2556 
ปัจจุบนั บริษทัฯ มีก ำลงักำรผลิต 7 สำย กำรผลิตขวดแบบบรรจุเยน็ และ 2 สำยกำรผลิตกล่องท่ีสวน
อุตสำหกรรมโรจนะ  
 เม่ือมำพิจำรณำถึงแนวทำงกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยืนของบริษทั  “อิชิตนั กรุ๊ป” บริษทัได้
ก ำหนดกรอบกำรท ำงำนดำ้นควำมย ัง่ยนืค่อนขำ้งชดัเจน โดยบุคลำกรทุกคนในอิชิตนั กรุ๊ป ขบัเคล่ือน
ธุรกิจบนพื้นฐำนควำมย ัง่ยืน เร่ิมจำกคณะกรรมกำรบริษัทให้ นโยบำยและมอบหมำยให้ คณะ 
กรรมกำรธรรมำภิบำลท ำหนำ้ท่ีดูแล ติดตำมกำรด ำเนินงำนดำ้นกำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยืนของคณะท ำงำน 
เพื่อกำรพฒันำท่ีย ัง่ยนื 

 1. กำรพฒันำควำมสำมำรถบุคคลำกรภำยในองค์กร  บริษทัฯ มีเป้ำหมำยในกำรพฒันำ
บุคลำกรท่ีมีควำมสำมำรถและควำมรับผดิชอบ โดยกำรสนบัสนุนกำรพฒันำทกัษะ และควำมสำมำรถ
ผ่ำนหลักสูตรกำรอบรมต่ำง ๆ ท่ีจดัสรรให้เหมำะสมกับกลุ่ม หรือรำยบุคคล เพื่อให้บุคลำกรของ
บริษทัฯน ำศกัยภำพออกมำใชไ้ดสู้งสุด รวมทั้งกำรเสริมสร้ำงวฒันธรรมองคก์รโดยส่งเสริมให้ยึดมัน่
กบัเป้ำหมำย ทั้งระยะสั้นและระยะยำว เพื่อกำรเติบโตของธุรกิจไดอ้ยำ่งย ัง่ยนื 

2. กำรมุ่งมัน่สู่กำรบริหำรห่วงโซ่อุปทำนในธุรกิจอยำ่งย ัง่ยืน (Sustainable Supply Chain) กำร
คดัเลือกวตัถุดิบ ไม่เพียงแค่กำรคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภำพก่อนท่ีจะน ำเขำ้กระบวนกำรผลิต แต่บริษทั
ฯ ได ้ เขำ้ไปมีส่วนร่วมตั้งแต่ตน้น ้ ำ เช่น เกษตรกรท่ีปลูก เก็บเก่ียว ใบชำ ณ แหล่งผลิต เพื่อให้ไดซ่ึ้ง
คุณภำพท่ีเสถียร ของวตัถุดิบ กำรจดัซ้ือจดัหำ ผูผ้ลิตบรรจุภณัฑ์ มำตรฐำนของบรรจุภณัฑ์เป็นส่ิง
ส ำคญัท่ีตอ้งไดม้ำตรฐำนสูงสุดส ำหรับ เคร่ืองจกัรของบริษทัฯ ท่ีเป็น Hi-Speed สำมำรถบรรจุ 600 – 
900 ขวดต่อนำที  ตอ้งมีควำมเท่ียงตรงแม่นย  ำ ในมำตรฐำนขั้นสูงสุดอีกทั้งบริษทัฯ มีกำรบริหำรควำม
เส่ียงโดยบรรจุภณัฑ์หลกัจะมีคู่คำ้ 2 - 3 รำยทุกรำยกำร เพื่อควำมมัน่ใจวำ่จะไดรั้บสินคำ้ท่ีตรงตำม
มำตรฐำน และปริมำณ ตำมควำมตอ้งกำร กำรผลิต กำรบริหำรจดักำร บริษทัฯ ลงทุนกบัเคร่ืองจกัร 
และระบบท่ีทนัสมยัท่ีสุดอนัดบัตน้ ๆ ของโลก เม่ือรวมกบัวตัถุดิบท่ีดีบริษทัฯ ยงัให้ควำมส ำคญักบั
ทีมงำนท่ีควบคุมบริหำรจดักำรกำรผลิต จะตอ้งมีทกัษะและประสบกำรณ์จึงไดป้ระสิทธิภำพสูงสุดใน
กำรผลิต กำรขนส่ง กำรกระจำยสินคำ้ เร่ิมตน้จำกกำรเลือกสถำนท่ีตั้งโรงงำน คือท่ีสวนอุตสำหกรรม
โรจนะ จงัหวดัพระนครศรีอยุธยำ ซ่ึงมีทะเลใกลก้บัศูนยก์ระจำยสินคำ้ของตวัแทนจ ำหน่ำยหลกัของ
บริษทัฯ และศูนยก์ระจำย สินคำ้หลกัของช่องทำงกำรขำยปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) ส่งผลให้
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ตน้ทุนในกำรขนส่งสินคำ้ของบริษทัฯ มีประสิทธิภำพปัจจุบนับริษทัฯ มีบริษทัตวัแทนจ ำหน่ำยหลกั
ทั้งส้ิน 3 รำย คือ บริษทั ดีเคเอชเอส จ ำกดั (DKSH) บริษทั ไอจีทีจ ำกดั และ บริษทั บุญรอด เอเชีย 
จ  ำกดั ซ่ึงตวัแทนจ ำหน่ำยทั้ง 3 รำย สำมำรถกระจำยสินคำ้ได้ ครอบคลุมทั้งช่องทำงคำ้ปลีกสมยัใหม่ 
(Modern Trade) และดั้งเดิม (Traditional Trade) ส่วนในต่ำงประเทศ กระจำยสินคำ้ผำ่นตวัแทนจดั
จ ำหน่ำย กำรพฒันำหน้ำร้ำนในประเทศบริษทัฯ วำงแผนร่วมกบัตวัแทนจ ำหน่ำยทั้ง 3 รำย ในกำร
บริหำรจดักำรพื้นท่ีขำยท่ีชั้นวำงปกติและส่ือส่งเสริมกำรขำยท่ีหน้ำร้ำน รวมทั้งพื้นท่ีขำยพิเศษให้มี
ควำมโดดเด่น ภำยในตน้ทุนกำรขำยท่ีมีประสิทธิภำพในทุกช่องทำง รวมทั้งโปรแกรมท่ีส่งเสริมกำร
ขำยท่ีสำมำรถแข่งขนัไดเ้พื่อเพิ่มโอกำสในกำร ขำยสินคำ้ของบริษทัฯในตลำดเคร่ืองด่ืม กำรตลำดและ
กำรขำย ควำมย ัง่ยนืขององคก์รส ำหรับทำงกำรตลำดบริษทัฯ มุ่งเนน้ไปท่ีกำรเสริมสร้ำงคุณค่ำของแบ
รนด์ โดยมีจุดยืนของแบรนด์ท่ีชดัเจน โดดเด่น แข็งแรง โดยถ่ำยทอดเพื่อแสดงตวัตนผ่ำนนวตักรรม
ใน ตวัสินคำ้ท่ีจะออกมำอยำ่งต่อเน่ืองในปี 2561 รวมทั้ง กำรส่ือสำร กิจกรรมดำ้นกำรตลำด ในทุก ๆ 
สัมผสักบัผู ้ บริโภคกลุ่มเป้ำหมำย อีกทั้งกำรพฒันำสินคำ้ท่ีมีควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่ง และตรงตำม
ควำมตอ้งกำรของผู ้ บริโภคซ่ึงจะส่งผลให้บริษทัฯ ไม่ตอ้งแข่งขนัดำ้นรำคำ เม่ือมีแบรนด์สินคำ้ และ
โครงสร้ำงรำคำท่ีแขง็แรง คู่คำ้และตวัแทนจ ำหน่ำยก็สำมำรถขำยไดเ้ร็ว และมีก ำไรมำกพอส ำหรับกำร
พฒันำธุรกิจไปพร้อมกบับริษทัฯ 25 รำยงำนกำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยนื 

3. กำรวิจยัและพฒันำเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภำพต่อผูบ้ริโภค บริษทัฯ มีกำรท ำวิจยัและพฒันำ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภำพ โดยมีกำรปฏิบติัให้สอดคลอ้งกบัหลกักำรมำตรฐำน สำกลได้แก่ 
ระบบกำรจดักำรดำ้นควำมปลอดภยัอำหำร (FSSC22000) ระบบกำรจดักำรคุณภำพ (ISO9001) ระบบ
อำหำรฮำ ลำล (HALAL) เป็นตน้ ซ่ึงจดัท ำเป็นระเบียบปฏิบติัเชิงบูรณำกำรเร่ืองกำรออกแบบและ
พฒันำผลิตภณัฑ์เพื่อให้มีกำรวำงแผน ตรวจสอบ รับรองกำรออกแบบและพฒันำผลิตภณัฑ์อยำ่งเป็น
ระบบทุกขั้นตอน นอกจำกน้ียงัมีกำรระบุขอ้ก ำหนดของสินคำ้ จำกขอ้มูลท่ีรับจำกลูกคำ้ในรูปแบบ
ต่ำง ๆ ภำยใตข้อบเขตและขอ้ก ำหนดตำมกฎหมำย ทั้งน้ีผลิตภณัฑ์ท่ีผำ่นขั้นตอนกำรวิจยั และพฒันำ
ผลิตภณัฑ์ผลิตจำกบริษทัฯ ถือว่ำท ำกำรรับรองในเร่ืองมำตรฐำนคุณภำพสุขลักษณะ และควำม
ปลอดภยัจำก บริษทัฯ ตำมมำตรฐำนของประเทศไทย และประเทศของลูกคำ้ท่ีสั่งผลิตผลิตภณัฑ ์
ควำมทุ่มเทเพื่อให้ไดรู้้ถึงควำมตอ้งกำร ของผูบ้ริโภคคือส่ิงท่ีบริษทัฯ ให้ควำมส ำคญัเป็นล ำดบัตน้ ๆ 
เพรำะตระหนกัถึงอนำคตขององคก์รอยูท่ี่สินคำ้ใหม่ท่ีมีคุณภำพ ท่ีสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำร 
และสร้ำงควำมพึงพอใจใหก้บัลูกคำ้และผูบ้ริโภค ไม่เพียงผูบ้ริโภคชำวไทยในปีท่ีผำ่นมำ บริษทัฯ ได้
พฒันำเคร่ืองด่ืม ทั้งเคร่ืองด่ืมกลุ่มชำพร้อมด่ืม และเคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั ท่ีมีรสชำติเฉพำะในแต่ละ
ประเทศ เพื่อตอบสนองลูกค้ำในกลุ่มประเทศ CLMV ซ่ึงกำรตอบรับดงักล่ำวส่งผลให้สัดส่วน
ยอดขำยกำรส่งออกของบริษทัฯ ปี 2560 สูงถึงร้อยละ 27  

4. กำรเติบโตไปพร้อมคู่ค้ำทั้งในประเทศและต่ำงประเทศ ในปี2560 บริษทัฯ ได้ให้
ควำมส ำคญักบั กำรพฒันำช่องทำงกำรจ ำหน่ำยในประเทศทั้ง ช่องทำง MT (Modern Trade) และ TT 
(Traditional Trade) ผ่ำนคู่คำ้ผูจ้ดัจ  ำหน่ำยหลกัทั้ง 3 รำย โดยมีกำรตั้งเป้ำหมำยกำรเติบโตร่วมกนั
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ก ำหนดแนวทำง และพฒันำโปรแกรมกำรส่งเสริมกำรขำยเฉพำะในแต่ละช่องทำง แต่ละห้ำง เพื่อให้
ตรงใจกบักลุ่มลูกคำ้ท่ีแตกต่ำงกนัส ำหรับตลำดต่ำงประเทศ บริษทัฯ ได้มีกำรจบัมือกบัพนัธมิตรท่ี
แข็งแกร่ง ในประเทศท่ีเขำ้ไปท ำตลำดในกลุ่มประเทศ CLMV โดย มีกำรร่วมพฒันำสินคำ้ และ
กิจกรรมกำรตลำดท่ีโดนใจ ตรงควำมต้องกำรของผูบ้ริโภค และพนัธมิตรทำงกำรคำ้ท่ีมีศกัยภำพ 
ส่งผลให้สัดส่วนยอดขำยจำกกำรส่งออกเติบโตถึงร้อยละ 1,337 คิดเป็นสัดส่วนยอดขำยของบริษทัฯ 
ปี 2560 สูงถึงร้อยละ 27 ยิ่งกวำ่นั้นในปี 2561 บริษทัฯ ไดมี้แผนกำรร่วมมือกบัพนัธมิตรในหลำย
ประเทศ เพื่อใหย้อดขำยเติบโตอยำ่งต่อเน่ืองและ ย ัง่ยนื 

 5. กำรบริหำรจดักำรผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม บริษทัฯ มีกำรจดักิจกรรมเก่ียวกบันโยบำย
ส่ิงแวดลอ้ม วตัถุประสงคส่ิ์งแวดลอ้ม สภำพแวดลอ้มในกำรท ำงำน โดย จดัท ำเป็นเอกสำรในระบบ
กำรจดักำรส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงครอบคลุมกิจกรรมทั้งในภำวะปกติภำวะไม่ปกติและภำวะฉุกเฉิน กำรช้ีบ่ง 
และประเมินลกัษณะส่ิงแวดล้อม ซ่ึงนอกจำกน้ียงัมีกำรมุ่งเน้นให้มีแนวทำงกำรปฏิบติักำรอนุรักษ์
พลงังำนแก่พนกังำนภำยใน องคก์รเพื่อท ำให้พนกังำนมีส่วนร่วมในกำรด ำเนินกำรอนุรักษพ์ลงังำน 
และปฏิบติัในแนวทำงเดียวกันเพื่อมุ่งไปสู่เป้ำหมำยกำร ลดค่ำใช้จ่ำยของบริษทัฯและประหยดั
พลงังำนตำมนโยบำยของรัฐบำล ดังนั้นบริษทัฯจึงได้ก ำหนดแนวทำงกำรด ำเนินงำนกำรอนุรักษ์
พลงังำนในคู่มือกำรจดักำรพลงังำน 

บริษทัฯ มีนโยบำยด ำเนินธุรกิจปกติดว้ยควำมค ำนึงผูมี้ส่วนไดเ้สีย ดว้ยกำรยึดมัน่ในหลกักำร
ก ำกบัดูแลกิจกำรท่ีดี จริยธรรมในกำรด ำเนินธุรกิจ และกำรปฏิบติัตำมกฎหมำยทุกประกำรและเปิด
โอกำสสร้ำงควำมเขำ้ใจในควำมตอ้งกำรและควำมคำดหวงัของกลุ่มผูมี้ส่วนไดเ้สีย ทุกฝ่ำยเพื่อสร้ำง
ควำมสมดุลในทุกมิติเศรษฐกิจ สังคม และส่ิงแวดลอ้ม อีกทั้งบริษทัฯ ไดน้ ำขั้นตอนกำรพฒันำท่ีย ัง่ยืน
เขำ้เป็นส่วนหน่ึงของแผนกลยทุธ์ในธุรกิจ เพื่อให้กำรด ำเนินธุรกิจของบริษทัฯ  ค ำนึงถึงผลกระทบ ท่ี
มีต่อผูมี้ส่วนไดเ้สียอย่ำงครบถว้น นอกจำกน้ีประเด็นดำ้นควำมย ัง่ยืนไดถู้กก ำหนดเป็นส่วนหน่ึงใน 
Corporate KPI  ของผูบ้ริหำร และพนกังำนในองค์กรทุกระดบั บริษทัฯ ให้ควำมส ำคญักบักำรใช้
ทรัพยำกรอยำ่งมีประสิทธิภำพและย ัง่ยืน เพรำะเขำ้ใจว่ำทรัพยำกรธรรมชำติมีอยูอ่ยำ่งจ ำกดั และเป็น
ปัจจยัหลกัในกำรด ำรงชีวติและกำรด ำเนินธุรกิจ  ตำมรำยละเอียดดงัน้ี 

1. กำรรักษำสภำพแวดลอ้ม ไดมี้กำรออกแบบกระบวนกำรผลิต เคร่ืองจกัร อุปกรณ์  และ
ผลิตภณัฑ์ ท่ีลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยควบคุมและลดมลพิษต่ำง ๆ รวมทั้งส่ิงปนเป้ือนก่อน
ปล่อยสู่สภำพ แวดลอ้มภำยนอก โดยลดกำรเกิดของเสียจำกกระบวนกำร ผลิตและกำรใชง้ำนทัว่ไป 
โดยของเสียท่ีตอ้งก ำจดัใหด้ ำเนินกำรดว้ยวธีิท่ีถูกตอ้งรวมทั้งหำแนวทำงเพื่อลดกำรส่งของเสียออกไป
ก ำจดัภำยนอกให้มำกท่ีสุด โดยถือหลกักำรปฏิบติัตำมระบบกำรจดักำรส่ิงแวดลอ้ม ISO14001 ตำม
มำตรฐำนสำกล  
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2. กำรอนุรักษ์ทรัพยำกรธรรมชำติ มีกำรปรับปรุงประสิทธิภำพของกระบวนกำรผลิต
เคร่ืองจกัรและเทคโนโลยีเพื่อลดกำรใชท้รัพยำกรธรรมชำติ ให้นอ้ยท่ีสุดพร้อมทั้งหำแนวทำงน ำของ
เสียต่ำง ๆ กลบัมำใช ้ประโยชน์ โดยหลกักำร Reduce/Reuse/Recycle และหำ แหล่งพลงังำนทดแทน 
โดยมีแผนงำนในกำรปฏิบติัลดกำร ใชท้รัพยำกรธรรมชำติ น ้ ำ และพลงังำน โดยปรับปรุง เคร่ืองมือ
และกระบวนกำรเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดโดยมี กำรยึดถือหลักกำรปฏิบติัตำมระบบกำรจดั
กำรพลงังำน ตำมมำตรฐำน  ISO50001 (Energy Management Sys- tem) ซ่ึงเป็นเป็นมำตรฐำนสำกล
กำรฟ้ืนฟูธรรมชำติโดยมี กำรบ ำบดัของเสียท่ีเกิดจำกกระบวนกำรก่อนปล่อย ออกสู่ ธรรมชำติ 

 3. กำรพฒันำควำมปลอดภยัและสุขอนำมยั ออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
โดยปรับปรุง สภำพแวดลอ้มในกำรท ำงำนให้มี ควำมปลอดภยัและเป็นไป ตำมหลกักำรยุทธศำสตร์ 
กำรปรับปรุงสภำพกำรท ำงำนให้เหมำะกบับุคคลก ำหนดแนวทำงในกำรป้องกนัและควบคุมไม่ ให้
เกิดอุบติัเหตุจำกกำรด ำเนินงำน ทั้งพนกังำน ผูรั้บเหมำ และบุคคลภำยนอกท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีส่งเสริมและ
สร้ำงจิตส ำนึก ในดำ้นควำมปลอดภยัในกำรดูแลสุขภำพของพนกังำนและ  ครอบครัว โดยมีแผนงำน
ในกำรปฏิบติัลดอุบติัเหตุจำกกำร ปฏิบติังำนของพนกังำน โดยควบคุมติดตำมกำรด ำเนินงำน ตำม
แผนงำนดำ้นควำมปลอดภยัและอำชีวอนำมยั 

 4. กำรรับผิดชอบต่อสังคม มำตรฐำนหรือขอ้ตกลงท่ีจดัท ำข้ึน เพื่อช่วยป้องกนัหรือ ลด
ผลกระทบดำ้นส่ิงแวดลอ้มและใหก้ำรสนบัสนุนสังคมและ ชุมชนโดยเฉพำะชุมชนเกษตรกรผูป้ลูกชำ
ในจงัหวดั เชียงรำยโดยผำ่นกระบวนกำรกำรมีส่วนร่วมของชุมชน โดยเปิดให้เขำ้เรียนรู้ขั้นตอนกำร
ผลิตของบริษทัฯ เพื่อให้มี กำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยืน จดัให้มีระบบท่ีเปิดโอกำสให้ชุมชน และผูมี้ส่วน
เก่ียวขอ้งมีส่วนร่วมในกำรให้ขอ้คิดเห็นส ำหรับโครงกำรต่ำง ๆ ท่ีอำจส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม 
สังคม และชุมชน รวมทั้งเสนอควำมเห็นหรือขอ้ร้องเรียนต่ำง ๆ ท่ีเป็นผลจำกกำรด ำเนินงำนของ
โรงงำน กำรเผยแพร่ขอ้มูล ข่ำวสำร ดำ้นส่ิงแวดลอ้มและควำมปลอดภยัจำกกำรด ำเนิน ธุรกิจรวมทั้ง 
ผลกำรด ำเนินงำนในเร่ืองต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ต่อสำธำรณะอยำ่งสม ่ำเสมอ 
 นอกจำกนั้น อิชิตนั กรุ๊ป ยงัไดส้ร้ำงตนัแลนด์ ดินแดงแห่งควำมสมดุล ซ่ึงให้เขำ้ชมฟรีทุกวนั 
ดินแดงแห่งควำมสมดุล ศูนยก์ำรเรียนรู้แห่งน้ีสร้ำงข้ึนมำในรูปแบบแกลเลอร่ีสร้ำงสรรค์ปลูกฝัง
แนวคิดให้คนรุ่นใหม่ไดเ้รียนรู้กำรใช้ชีวิตอย่ำงสมดุล เพื่อควำมสุขอย่ำงย ัง่ยืน โดยเนรมิตพื้นท่ีกว่ำ 
2,000 ตร.ม. ใหเ้ป็นเส้นทำงบอกเล่ำเร่ืองรำวควำมเป็นมำของ อิชิตนั และกระตุน้จิตส ำนึกระหวำ่งวิธี
ด ำเนินธุรกิจกบัวิถีกำรใชชี้วิตอยำ่งเป็นมิตรกบัธรรมชำติ ซ่ึงถือไดว้ำ่เป็นกำรท ำตลำดเพื่อสังคมและ
เป็นกำรสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัองคก์รในรูปแบบหน่ึง 
(ท่ีมำ: บริษทั อิชิตนั กรุ๊ป จ ำกดั(มหำชน) http://www.ichitangroup.com) 
ค ำถำม : กรณศึีกษำ 
1.  จำกกรณีศึกษำจงอธิบำยบทบำทของกำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยนืมำอยำ่งละเอียด 
2. ใหน้กัศึกษำเขียน Mind map เก่ียวกบักำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยนืจำกกรณีศึกษำของบริษทั อิชิตนั 
กรุ๊ป จ ำกดั (มหำชน)  
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บทที ่2 
สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด 

  
ในกำรด ำเนินกำรเพื่อให้เกิดกำรซ้ือขำยผลิตภณัฑ์และบริกำรนั้น ผูด้  ำเนินกำรตอ้งอยู่ใน

สภำพแวดลอ้มต่ำง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อกำรขำยผลิตภณัฑ์และบริกำร สภำพแวดลอ้มท่ีส่งผลกระทบมี
หลำยประกำร ไม่วำ่จะเป็นคู่แข่งขนัซ่ึงเขำ้แบ่งส่วนผูซ้ื้อ ผูจ้ดัจ  ำหน่ำยวตัถุดิบ ซ่ึงมีผลต่อตน้ทุนสินคำ้  
สถำนกำรณ์ทำงเศรษฐกิจมีบทบำทต่ออ ำนำจกำรซ้ือและปัจจยัอ่ืน ๆ เช่นระเบียบกฎเกณฑ์ขอ้บงัคบั
ของรัฐท่ีส่งผลในดำ้นขอ้จ ำกดัต่ำง ๆ ดงันั้นผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบักำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดจึงตอ้งศึกษำ
สภำพแวดลอ้มท่ีส่งผลกระทบทั้งทำงตรงและทำงออ้มต่อกิจกรรมทำงกำรตลำดของธุรกิจ  เช่นกำรท่ี
เจำ้ของธุรกิจผลิตผำ้ม่ำน หำกเจำ้ของธุรกิจวิเครำะห์สถำนกำรณ์ภำยนอกพบว่ำ เศรษฐกิจขยำยตวั  
กำรก่อสร้ำงมีมำกทั้งบำ้น และคอนโด  อำคำรพำณิชย ์ หรืออ่ืน ๆ ยอ่มเป็นสัญญำณท่ีส่งผลต่อธุรกิจ
ผำ้ม่ำน  ในขณะเดียวกนัก็จะมีคู่แข่งทั้งรำยเดิมและรำยใหม่ท่ีเขำ้มำในอนำคตดว้ย สภำพแวดลอ้มมี
หลำยปัจจยัท่ีท ำให้นักกำรตลำดต้องพิจำรณำในองค์รวม เช่น ควำมตอ้งกำรผำ้ม่ำนมีสูงมำก เป็น
โอกำสท่ีดีแต่มีผลิตภณัฑ์ผำ้ม่ำนส ำเร็จและมู่ล่ี เขำ้มำแบ่งส่วนตลำดเป็นจ ำนวนมำก และปัญหำเร่ือง
ขำดแคลนทั้งแรงงำนมีฝีมือของช่ำงผำ้ม่ำน เม่ือพิจำรณำร่วมกนัจึงจะเกิดผลดีต่อกำรบริหำรกำรตลำด
มำกกวำ่พิจำรณำเพียงควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเพียงอยำ่งเดียวเท่ำนั้น 
 

ควำมหมำยสภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด  (Marketing environment) 
 กิจกำรธุรกิจเป็นส่วนหน่ึงของสังคม  จึงไม่สำมำรถด ำรงอยูอ่ยำ่งอิสระ ดงันั้นจึงจ ำเป็นอยำ่ง
ยิง่ท่ีธุรกิจจะตอ้งตระหนกัถึงปัจจยัของสภำพแวดลอ้มต่ำง ๆ ซ่ึงอำจส่งผลต่อธุรกิจทั้งในดำ้นบวกและ
ดำ้นลบ  นกัวชิำกำรหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยไวด้งัน้ี 
 สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด หมำยถึง ส่ิงต่ำง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อกำรด ำเนินธุรกิจหรือกำร
ด ำเนินงำนดำ้นกำรตลำด มีทั้งส่ิงแวดลอ้มภำยในและภำยนอกธุรกิจและส่ิงท่ีมีผลกระทบอำจจะอยูใ่น
ช่วงเวลำเดียวกนัหรือเวลำท่ีต่ำงกนั  ซ่ึงผลกระทบต่ำง ๆ นั้นสำมำรถเป็นไปไดท้ั้งผลกระทบทำงตรง
และผลกระทบทำงออ้ม (สุดำพร กุณฑลบุตร, 2558, น.32) 
 สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด คือ กำรศึกษำเพื่อท่ีจะน ำไปใช้ในกำรก ำหนดโปรแกรม
กำรตลำดของกิจกำรธุรกิจเป็นแผนกำรด ำเนินงำนกำรตลำดเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อกำรด ำเนินงำนขององคก์ร (Plume, Dwivedi & Slade, 2017, p.19)   
  จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้่ำ สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด 
หมำยถึง ปัจจยัต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มภำยในและภำยนอกองคก์รซ่ึงปัจจยัต่ำง ๆ น้ีมีอิทธิพล
ต่อกำรใช้วิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด และกำรตดัสินใจทำงกำรตลำดในด้ำนต่ำง ๆ จำก



Principles of Marketing  

32 
 

ควำมหมำยสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดผูเ้ขียนวิเครำะห์ในดำ้นของผลทำงตรงและทำงออ้มท่ีจะเกิด
ข้ึนกบัธุรกิจ ดงัน้ี 
 ผลกระทบทำงตรง ท่ีส่งผลต่อกิจกรรมทำงกำรตลำดอยำ่งรวดเร็ว เช่น สินคำ้แฟชัน่ตอ้งมีกำร
ปรับเปล่ียนไปตำมพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  หรือกำรผลิตสินคำ้ท่ีมีนวตักรรมใหม่ ๆ เขำ้มำจ ำหน่ำยท ำ
ให้สินคำ้แบบเก่ำลำ้สมยั  เช่น Floppy disk  เป็น Flash drive หรือ External Hard disk กลอ้งถ่ำยภำพ
ฟิล์ม เป็น กลอ้งดิจิทลั กลอ้งคอมแพค็ แทนท่ีดว้ย สำมร์ทโฟน  และร้ำนเช่ำ วีซีดี แทนท่ีดว้ยกำร ดู
หนงัออนไลน์ 
 ผลกระทบทำงออ้ม ไดแ้ก่ผลกระทบท่ีเกิดข้ึนกบัหน้ำท่ีอ่ืน ๆ ในกิจกำรธุรกิจและ ส่งผลถึง
หน้ำท่ีทำงกำรตลำดเช่น กำรท่ีรำคำน ้ ำมนัสูงข้ึนผูข้ำยวตัถุดิบข้ึนรำคำวตัถุดิบ ท ำให้ตน้ทุนสินค้ำ
สูงข้ึน แต่หำกกิจกำรไม่ได้ข้ึนรำคำก็ไม่ส่งผลกระทบต่อยอดขำย แต่ส่งผลให้ได้รับก ำไรน้อยลง
กว่ำเดิม แต่ถำ้ถึงเวลำในจุดท่ีกิจกำรธุรกิจจ ำเป็นจะตอ้งข้ึนรำคำ ก็จะท ำให้มีผลกระทบต่อยอดขำย
ทนัที ลกัษณะเช่นน้ีจึงเป็นกำรส่งผลกระทบทำงออ้ม เพรำะผูจ้  ำหน่ำยไม่จ  ำเป็นตอ้งข้ึนรำคำโดยทนัที 
  

 
 

 

 
  
สภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กร (External Environment) 

สภำพแวดลอ้มภำยนอกองคก์ร มีควำมส ำคญัมำกต่อกำรด ำเนินงำนของกิจกำรธุรกิจ เพรำะมี
ผล กระทบต่อธุรกิจโดยตรง ดว้ยเหตุท่ีระบบกำรตลำดของธุรกิจ จ ำเป็นตอ้งด ำเนินกำรภำยใตก้รอบ
ของสภำพแวดล้อมภำยนอกต่ำง ๆ ซ่ึงปกติแล้วส่ิงแวดล้อมภำยนอกเหล่ำน้ี เป็นพลังกดดันท่ีอยู่

ภำพท่ี 2.1 สภำพแวดลอ้มกำรตลำด 
ท่ีมำ : (Kotler and Armstrong, 2014,  p.93) 
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ภำยนอกกิจกำรธุรกิจซ่ึงไม่สำมำรถควบคุมได้ นักบริหำรกำรตลำดได้แบ่งส่ิงแวดล้อมภำยนอก
ออกเป็น 2  ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

1. สภำพแวดลอ้มภำยนอกท่ีเป็นกลุ่มใหญ่และมีอิทธิพลต่อกำรด ำเนินงำนของธุรกิจมำก
เรียกวำ่สภำพแวดลอ้มภำยนอกมหภำค  

2. สภำพแวดล้อมภำยนอกท่ีเป็นกลุ่มเล็ก เ รียกว่ำสภำพแวดล้อมภำยนอกจุลภำค  
องคป์ระกอบเหล่ำน้ีมีควำมสัมพนัธ์อยำ่งใกลชิ้ดต่อกำรบริหำรระบบกำรตลำดของธุรกิจ 

 

สภำพแวดล้อมภำยนอกระดับมหภำค  (External Environment Macro) 
สภำพแวดลอ้มภำยนอกมหภำค (External environment) Macro  มีอิทธิพลอยำ่งมำกต่อระบบ

กำรตลำดของธุรกิจและโดยทัว่ไปสภำพแวดลอ้มเหล่ำน้ีธุรกิจยงัไม่สำมำรถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
1. สภำพแวดล้อมทำงประชำกรศำสตร์ (Demographic environment)    

เป็นสภำพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัจ ำนวนประชำกร กำรศึกษำ เพศ เช้ือชำติ สถำนภำพ อตัรำ
กำรเกิด-กำรตำย กำรนบัถือศำสนำ เป็นตน้ ประชำกรมีส่วนส ำคญัต่อกำรจ ำหน่ำยสินคำ้และบริกำร
ของธุรกิจ  นักบริหำรกำรตลำดจึงให้ควำมส ำคญัเป็นอย่ำงมำก  ส่ิงต่ำง ๆ ท่ีกล่ำวมำน้ีมีผลต่อกำร
วำงแผนทำงกำรตลำดไดแ้ก่   

1.1 อตัรำกำรเจริญเติบโตของประชำกร เป็นส่ิงท่ีส ำคญัของนักกำรตลำดท่ีตอ้งส ำรวจกำร
เติบโตของประชำกร เน่ืองจำกจะท ำใหธุ้รกิจไดรั้บโอกำส (Opportunity) ใหม่ ๆ ได ้ 

1.2 กลุ่มของกำรศึกษำ ซ่ึงมีหลำยกลุ่มกำรศึกษำในแต่ละสังคม เช่น กลุ่มท่ีไม่มีควำมรู้ กลุ่มท่ี
มีควำมรู้ในระดบัประถมศึกษำ ระดบัมธัยมศึกษำ ระดบัอุดมศึกษำ ระดบัวิชำชีพ เป็นตน้ เน่ืองจำก
กำรศึกษำ มีส่วนพฒันำบุคคลท ำให้มีควำมรู้ในเร่ืองของกำรเลือกซ้ือสินคำ้หรือบริกำร ประชำกรท่ีมี
กำรศึกษำท่ีดีก็จะสำมำรถเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภำพดีได ้

1.3 เพศ   ชำยหรือหญิง  ก็เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกกำรเลือกซ้ือ หรือใชสิ้นคำ้ท่ีต่ำงกนั  เช่น กำรเลือก
ซ้ือน ้ำหอม เพศชำยใชย้ีห่อ้ Boss  polo  เพศหญิง ใชย้ีห่อ้ Chanel  dior เป็นตน้ 

1.4 โครงสร้ำงอำยุของประชำกร  มีผลกระทบต่อกำรซ้ือและใชสิ้นคำ้หรือบริกำรท่ีแตกต่ำง
กนั ประกอบไปดว้ย (ณฐัพล ม่วงท ำ, 2563) 

     1.4.1  ยุค Generation Alpha เจเนอเรชัน่อลัฟ่ำ  คือกลุ่มคนท่ีเกิดตั้งแต่ พ.ศ.2553 เป็นตน้
ไป เป็นรุ่นลูกของ Gen Y และ Gen Z เป็นกลุ่มวยัเด็กท่ีก ำลงัเขำ้สู่วยัรุ่น ปัจจุบนัในอเมริกำไดก้ล่ำวถึง
ประชำกรกลุ่มท่ีอยูก่ึ่งกลำงระหวำ่งเด็ก (Kid) กบัวยัรุ่น (Teenage)  ซ่ึงเรำเรียกวำ่ “Tweens”เป็นกลุ่มท่ี
ไม่ใช่เด็กอีกต่อไปและยงัไม่ใช่วยัรุ่น เป็นกลุ่มอำยุระหว่ำง  8-11  ปี กลุ่มวยัน้ีต่ำงจำกวยัเดียวกนัใน
อดีตมำก เน่ืองจำกกลุ่มวยั  8-11 ปี  ในอดีต เป็นเด็ก ใชสิ้นคำ้ต่ำง ๆ ตำมท่ีพ่อแม่ผูป้กครองซ้ือให้กำร
ตัดสินใจซ้ือข้ึนอยู่กับพ่อแม่ผู ้ปกครองเป็นส่วนใหญ่ แต่ปัจจุบันกลุ่มอำยุน้ีมีกำรส่ือสำรกับ
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อินเทอร์เน็ตและกลุ่มเพื่อน ท ำใหมี้ควำมตอ้งกำรสินคำ้ท่ีต่ำงจำกพ่อแม่เคยก ำหนดให้ ในขณะท่ีก็ยงัมี
หมำกเก็บควำมเป็นเด็กอยูย่งัไม่ไดเ้ขำ้ช่วงวยัรุ่น ยงัไม่สำมำรถไปเท่ียวไดต้ำมอ ำเภอใจโดยเฉพำะเท่ียว
ในเวลำยำมวกิำลไดเ้หมือนเด็กวยัรุ่น แต่มีแนวโนม้ในใจเร่ืองเส้ือผำ้และเคร่ืองใชท่ี้มีเทคโนโลยีสูง ๆ  
และเลิกเล่นของเล่นท่ีเด็กในวยัน้ีเคยเล่น ปัจจุบนัเรำจะไม่เห็นเด็กไทยในช่วงอำยุแบบน้ีเล่นหมำกเก็บ
หรืออ่ืน ๆ แต่เด็กวยัน้ีตอ้งกำรโทรศพัทเ์พื่อไวเ้ล่นเกมส์  คุยไลน์  และให้ควำมสนใจกบัอินเทอร์เน็ต
และคอมพิวเตอร์มำกกวำ่วิง่เล่นในสนำมเหมือนอดีตท่ีผำ่นมำ 

เจเนอเรชัน่อลัฟ่ำ  กบักำรตลำดในปัจจุบนั เด็กในวนัน้ีมีอตัรำกำรเกิดลดลงอย่ำงมำก ส่งผล
ใหธุ้รกิจไม่สำมำรถมองขำ้มเด็กทุกกลุ่มอีกต่อไป เพรำะน่ีคือตลำด Blue Ocean ส ำหรับนกักำรตลำดท่ี
พร้อมจะเขำ้มำจบัจองกลุ่มเป้ำหมำยน้ีให้ไดก่้อนธุรกิจอ่ืน กำรผลิตสินคำ้ให้กบัคนกลุ่มน้ีจะเนน้กำร
ผลิตสินคำ้ใหเ้ช่ือมโยงกบัประสำทสัมผสัของผูใ้ช ้

     1.4.2 ยุค Generation Z เจเนอเรชัน่ซี เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหวำ่ง พ.ศ. 2538  - พ.ศ. 2552 
และโตมำในยคุเทคโนโลยีและโซเชียลเน็ตเวิร์ค จึงเปิดรับขอ้มูลหลำกหลำยผำ่นส่ือดิจิทลัมีทำงเลือก
ค่อนขำ้งมำกมีแนวทำงอิสระเป็นของตวัเองชดัเจน เร่ิมเรียนเร็วข้ึนและนำนข้ึนกวำ่รุ่นอ่ืน ๆ ดว้ยควำม
สนใจเร่ืองรอบตวัในหลำกมิติ ทั้งเร่ืองศิลปะปัญหำส่ิงแวดลอ้มสังคมจึงท ำอะไรหลำยอย่ำงในเวลำ
เดียวกนัและเป็นโลกแห่งกำรแข่งขนัสูง 

เจเนอเรชัน่ซี กบักำรตลำดในปัจจุบนั กลุ่มน้ีเลือกท่ีมองหำกำรจบักลุ่มในโลกออนไลน์ใน
รูปแบบ Community ต่ำง ๆ อย่ำงจริงจงักว่ำคนทุก Gen เพื่อท่ีจะได้เขำ้มำพูดคุยแลกเปล่ียนควำม
คิดเห็นซ่ึงกนัและกนัท ำให้กลุ่มน้ีมีควำมผูกพนัระหว่ำงกนัผ่ำนออนไลน์ไดง่้ำยกว่ำทุก Gen ควำม
น่ำสนใจของกลุ่มน้ีคือควำมรู้สึกถวิลหำอดีตหรือท่ีเรียกวำ่ Nostalgia เร็วกวำ่คนทุก Gen ซ่ึงบำงคร้ัง
อดีตท่ีคน Gen น้ีตอ้งกำรหวนกลบัไปนั้น  อำจจะไม่เคยมีประสบกำรณ์ท่ีลึกซ้ึงกบัมนัมำก่อนดว้ยซ ้ ำ 
แต่นัน่ก็ส่งผลให้กิจกำรธุรกิจมองเห็นโอกำสว่ำมีตลำดน้ีอยู ่ท  ำให้สินคำ้แบบ Analog ท ำมำตอบคน
กลุ่มน้ี ไม่ว่ำจะแผ่นเสียง เทป กล้องฟิล์ม  นำฬิกำโบรำณ หรืออ่ืน ๆ มำกมำยท่ีไหลออกมำใน
ทอ้งตลำด 

     1.4.3 ยุค Generation y เจเนอเรชัน่วำย หรือ millennium เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหวำ่ง พ.ศ. 
2520 – 2537 ท่ีเติบโตมำพร้อมกับเทคโนโลยี จึงสำมำรถรับข้อมูลข่ำวสำรจำกหลำยด้ำน กล้ำ
แสดงออกและมีควำมเป็นตวัของตวัเองสูงมีควำมเช่ือวำ่จะส ำเร็จไดต้อ้งท ำงำนหนกัหำกตอ้งเลือกจะ
เลือกท ำงำนท ำให้แต่งงำนช้ำรักอิสระไม่ชอบอยู่ในกรอบและไม่ชอบกำรวำงเง่ือนไขมีควำมเช่ือใน
ศกัยภำพของตนเอง 
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 เจเนอเรชัน่วำย  กบักำรตลำดในปัจจุบนั คนยุคน้ีเป็นคนติดโซเช่ียลอยำ่งมำก ส่งผลให้เกิด
ควำมนิยมถ่ำยรูป เพื่ออพัโหลดข้ึนเรียกไลคจ์ำกเพื่อนบนโซเชียลเร่ือย ๆ ยกตวัอยำ่งกำรออกไปถ่ำยรูป
ตำมสถำนท่ีเก๋ ๆ เช่น ร้ำนกำแฟใหม ่ๆ สถำนท่ีท่องเท่ียวสวย ๆ เป็นตน้ ดงันั้นนกับริหำรกำรตลำด จึง
เกิดควำมคิดในกำรผลิตสินคำ้ต่ำง ๆ เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรในกำรใชง้ำนให้มีคุณค่ำในสำยตำ
ผูบ้ริโภคยิง่ข้ึน ไม่วำ่จะของใชภ้ำยในบำ้นแบบเก๋ ๆ บรรจุภณัฑท่ี์มีควำมโดดเด่น  สินคำ้ท่ีมีนวตักรรม 
เป็นตน้ 
      1.4.4  ยุค Generation X เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหวำ่งปี พ.ศ. 2508 - 2519 
เป็นกลุ่มวยัท ำงำนไม่ตอ้งต่อสู้ด้ินรนเท่ำรุ่นก่อนไม่ชอบกำรผูกมดั เปล่ียนอำชีพบ่อยไม่ตอ้งกำรเป็น
ผูน้ ำกำรเปล่ียนแปลงมกัตอ้งใชชี้วิตตำมเส้นทำงท่ีรุ่นพ่อแม่วำงไวใ้ห้  กลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงระยะเวลำ
น้ี  ในวยัเด็กตอ้งเรียนรู้ท่ีจะช่วยตวัเอง ในสังคมไทยแมว้่ำพ่อแม่จะมีอตัรำกำรหย่ำร้ำงน้อย แต่นิยม
สอนลูกให้ท ำงำนบำ้น เล้ียงนอ้ง ดูแลปู่ยำ่ ตำยำย  ส่วนในสังคมอเมริกำเกิดจำกกำรท่ีมีอตัรำกำรหย่ำ
ร้ำงค่อนขำ้งสูง มีผลต่อกำรไตร่ตรองสูงก่อนท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์รำคำแพง มีกำรค ำนึงถึงควำมคุม้ค่ำ
ระหวำ่งรำคำกบัคุณภำพ  
 เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ กบักำรตลำดในปัจจุบนั กำรท ำกำรตลำดกบัคนกลุ่มน้ี ตอ้งใช้กลยุทธ์ท่ีมี
เหตุผล เช่น กำรซ้ือสินคำ้ออนไลน์ของคนกลุ่มน้ี  42 เปอร์เซ็นต ์  อยูใ่นช่วงอำยุ 45-54  คนยุคน้ีชอบ
เลือกท่ีจะซ้ือสินคำ้ช่องทำงออนไลน์ และดว้ยกำรท่ี  Gen X ยงัคงเป็นหวัเร่ียวหวัแรงของบำ้นในกำร
รับผิดชอบค่ำใช้จ่ำยต่ำง ๆ นั่นหมำยควำมว่ำพวกเขำมีอ ำนำจในกำรซ้ือสินคำ้สูงมำก ดงันั้นถำ้ตรำ
สินคำ้ใดท่ีมีควำมน่ำสนใจ คน Gen น้ีได ้ก็สำมำรถขำยสินคำ้ส ำหรับทุก Gen ในบำ้นผำ่น  Gen X ได้
ไม่ยำก 

     1.4.5  ยุค Baby Bommers  เบบ้ีบูมเมอร์ เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหว่ำงปี พ.ศ. 2489 ถึง 2507 
เป็นคนมีแบบแผน เคำรพกฎเกณฑ์ กติกำ มีควำมมุ่งมัน่ ทุ่มเทท ำงำนหนักเพื่อสร้ำงเน้ือสร้ำงตวัมี
ควำมอดทนแมค้วำมส ำเร็จจะใชเ้วลำนำนก็ตำม 

เบบ้ีบูมเมอร์ กบักำรตลำดในปัจจุบนั ผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำนวนไม่นอ้ยเลือกจะเขำ้ไปโฆษณำ
ในแอปต่ำง  ๆ ท่ีชำว เบบ้ีบูม ในวยัเกษียณใชง้ำนเพื่อจะไดเ้ขำ้ถึงไดต้รงจุด และท่ีน่ำแปลกใจคนกลุ่ม
น้ีเลือกท่ีจะโหลดแอปพลิเคชั่นเก่ียวกบัเกมหรือ Streaming e-sport มำกถึง 82 เปอร์เซ็นต์ นั่น
หมำยควำมว่ำชำวเบบ้ีบูมเมอร์ มีทั้งเวลำและเงินหลงัเกษียณจ ำนวนไม่นอ้ย ซ่ึงอำจเป็นสัญญำณของ
บริษทัเกมต่ำง ๆ ท่ีจะออกแบบมำเพื่อกลุ่ม Baby Boomer เป็นตน้ 

1.5  ลกัษณะของครอบครัว   
     1.5.1  แต่งงำนชำ้ เน่ืองจำกประชำกรมีกำรศึกษำสูงข้ึน  
     1.5.2  ครอบครัวมีบุตรนอ้ยลง เน่ืองมำจำกมีกำรคุมก ำเนิด 
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     1.5.3  ภรรยำท ำงำนนอกบำ้นเพิ่มข้ึน ท ำให้มีควำมตอ้งกำรสินคำ้หรือบริกำรท่ีมำอ ำนวย
ควำมสะดวก ประหยดัเวลำ พลงังำน เช่น อำหำรส ำเร็จรูป กำตม้น ้ ำแบบเดือดใน  ระยะเวลำสั้น  ๆ  
เคร่ืองท ำน ้ำอุ่น   

     1.5.4  สถำนะภำพทำงครอบครัว โสด แต่งงำนแลว้ หยำ่ร้ำง ซ่ึงท ำให้มีผลต่อพฤติกรรมใน
กำรเลือกซ้ือเลือกใชสิ้นคำ้ เช่น คนโสดนิยมซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อพกัอำศยั  

1.6  ดำ้นเช้ือชำติ ศำสนำ ก็ส่งผลกระทบต่อกำรเลือกซ้ือสินคำ้และบริกำรเช่นเดียวกนั เช่น 
สินคำ้ท่ีตอ้งกำรขำยไดใ้นกลุ่มผูบ้ริโภคชำวมุสลิมสินคำ้ตอ้งมีเคร่ืองหมำยฮำลำล  

1.7  ดำ้นภูมิศำสตร์ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักำรเคล่ือนยำ้ยของประชำกร ตำมเขตภูมิศำสตร์ต่ำง  ๆ  
เช่น 

     1.7.1  ประชำกรเคล่ือนยำ้ยจำกในเมืองไปสู่ชำนเมือง เน่ืองจำกในเมืองมีควำมแออดั  
มลภำวะเป็นพิษ ท่ีดินมีรำคำสูง ท ำใหป้ระชำกรตดัสินใจออกมำซ้ือท่ีอยูอ่ำศยัตำมชำนเมือง 

     1.7.2  ประชำกรบำงกลุ่มยำ้ยถ่ินฐำนจำกชนบทไปสู่เมือง เช่น ผูท่ี้มีอำชีพ ชำวไร่  ชำวนำ
พอหมดหนำ้ฤดูกำลเก็บเก่ียวผลผลิต ก็จะเขำ้เมืองเพื่อมำหำงำน ท ำซ่ึงมีรำยไดจ้  ำกดั  
2.  สภำพแวดล้อมทำงเศรษฐกจิ  (Economic environment) 

สภำพเศรษฐกิจมีอิทธิพลต่อกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดของทุก ๆ ธุรกิจ นักบริหำร
กำรตลำดควรรู้เท่ำทนัแนวโนม้และทิศทำงกำรเปล่ียนแปลงของธุรกิจ ไดแ้ก่ 

     2.1  กำรเปล่ียนแปลงรำยไดท่ี้แทจ้ริง กำรท่ีรำยไดท่ี้แทจ้ริงไม่เพิ่มข้ึน แมว้่ำรำยไดใ้นรูป    
ตวัเงิน เพิ่มข้ึนก็ตำมอนัเน่ืองมำจำกเกิดภำวะเงินเฟ้อในระบบเศรษฐกิจท ำให้รำคำสินคำ้สูงข้ึน คน
วำ่งงำนมำกข้ึน 

     2.2  ภำวะเงินเฟ้อ และภำวะเงินฝืด ไม่วำ่จะเป็นภำวะทำงกำรเงินแบบใดก็ตำม จะมีผลต่อ
รำยไดท่ี้แทจ้ริงของประชำกร มีผลกระทบต่อกำรจำ้งงำน กำรลงทุน กำรออมทรัพย ์

     2.3  อตัรำดอกเบ้ีย จะมีผลต่อกำรออมของผูบ้ริโภค และมีผลต่อกำรก่อหน้ีสินโดยกำรซ้ือ
สินคำ้เป็นเงินเช่ือ โดยปกติผูบ้ริโภคมกัจะออมโดยกำรน ำเงินฝำกธนำคำร ซ้ือหุ้น หรือพนัธบตัร แต่
เม่ือเกิดเหตุกำรณ์ภำวะเงินเฟ้อ มีผลท ำให้ค่ำเงินออมลดลงรูปแบบกำรออมจึงเปล่ียนไปเป็นกำรซ้ือ
สินทรัพยถ์ำวร อ่ืน ๆ เพิ่มข้ึน ซ่ึงอำจมีกำรเสียดอกเบ้ียท่ีสูง 
3.  สภำพแวดล้อมทำงเทคโนโลย ี (Technology environment)  

นวตักรรมและเทคโนโลยีท่ีก้ำวหน้ำ ท ำให้เกิดกำรพฒันำสินค้ำหรือบริกำรให้ทนัสมัย 
(Bouncken, R. B., & Fredrich, V, 2016) มีควำมสะดวกสบำยต่อกำรใช้งำน เช่น โทรศพัทมื์อถือ 
รถยนต์รุ่นใหม่ ๆ  สมำร์ททีวีรุ่นใหม่ ๆ เคร่ืองป่ันผลไม้แยกกำก ฯลฯ  ซ่ึงขณะเดียวกันสินค้ำท่ี
ทนัสมยัในรูปแบบใหม่ ๆ ก็ก่อให้เกิดกำรท ำลำยธุรกิจท่ีผลิตสินคำ้ดั้ งเดิมด้วยเช่นเดียวกัน ได้แก่ 
Memory card  ท ำลำยธุรกิจ ฟิลม ์ กลอ้งถ่ำยรูป และเทคโนโลยบีำงประเภทก็ท ำลำยส่ิงแวดลอ้มทำง 
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ธรรมชำติ เช่น  บรรจุภณัฑ์ท่ีผลิตจำกโฟม   แนวโน้มทำงเทคโนโลยีท่ีนักบริหำรกำรตลำดตอ้ง
ค ำนึงถึงและจ ำเป็นตอ้งน ำมำพิจำรณำในกำรด ำเนินงำน  ไดแ้ก่ 

    3.1 ควำมกำ้วหนำ้ของเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอนกักำรตลำดตอ้งให้ควำมส ำคญั
และติดตำมกำรเปล่ียนแปลงอย่ำงรวดเร็ว เพื่อน ำมำประยุกต์ในกำรผลิตสินค้ำ ให้ตน้ทุนท่ีต ่ำลง  
รูปแบบสินคำ้ทนัสมยัข้ึนหรือกำรใชง้ำนท่ีสะดวกสบำยข้ึน 

    3.2 โอกำสจำกกำรคน้พบนวตักรรมใหม่ ๆ เช่น เกำ้อ้ีไฟฟ้ำ เคร่ืองเลเซอร์ผิว  เทคโนโลยี
ทำงดำ้นกำรขนส่ง  เป็นตน้ ซ่ึงนวตักรรมท่ีคน้พบ เกิดข้ึนอย่ำงไม่มีขอบเขต จำกนกัวิจยัและพฒันำ  
นกัวทิยำศำสตร์  หรือผูค้น้หำผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เขำ้มำนัน่เอง 

    3.3 มีกำรวจิยัพฒันำผลิตภณัฑเ์ดิม มำกกวำ่ท่ีจะวจิยัพฒันำผลิตภณัฑใ์หม่  
    3.4 งบประมำณท่ีใชใ้นกำรวิจยัและพฒันำสูงมำกฉะนั้นบริษทัท่ีมีกำรพฒันำส่ิงประดิษฐ์

ใหม่ ๆ จึงมกัเป็นบริษทัใหญ่ ๆ หรือบริษัทใหญ่ ๆ บำงแห่งไม่คิดพฒันำเองแต่ซ้ือบริษทัอ่ืนท่ีมี
นวตักรรมท่ีสอดคล้องกนัหรือจะเป็นประโยชน์ในอนำคต เช่น บริษทั Western digital ผูผ้ลิต 
Harddisk ซ้ือสินคำ้จำกบริษทั Sanddisk ผูผ้ลิต flash dive, Ram และ solid state) 

    3.5 ขอ้จ ำกดัในกำรเปล่ียนแปลงทำงดำ้นเทคโนโลยีท่ีเพิ่มข้ึน เน่ืองจำกมีกลไกกำรผลิตท่ี
ซับซ้อน ภำครัฐบำลต้องให้ควำมคุ้มครองผูบ้ริโภค โดยกำรออกพระรำชบัญญติัท่ีมีผลต่อควำม
ปลอดภยัและสุขภำพของประชำชน  และเป็นหนำ้ท่ีของนกับริหำรกำรตลำดหรือเจำ้ของกิจกำรท่ีตอ้ง
ศึกษำถึงขอ้บงัคบัเหล่ำน้ี และยดึถือปฏิบติัตำมกฎหมำยอยำ่งเคร่งครัด 
4.  สภำพแวดล้อมทำงกำรเมืองและกฎหมำย  (Political and legal environment) 

เป็นกลุ่มท่ีสร้ำงแรงกดดนัแก่ธุรกิจ และเป็นปัจจยัท ำให้เกิดขีดจ ำกดัในกำรด ำเนินงำนของ
องคก์รแนวโนม้ทำงกำรเมืองและกฎหมำยมีผลต่อกำรปฏิบติังำนทำงกำรบริหำรกำรตลำด  

     4.1  กฎหมำยเพื่อคุม้ครองธุรกิจต่ำง  ๆ  
            4.1.1  เพื่อคุม้ครองธุรกิจต่ำง ๆ ไม่ให้เอำรัดเอำเปรียบซ่ึงกนัและกนัและป้องกนักำร 

แข่งขนัท่ีไม่ยติุธรรม 
            4.1.2  เพื่อคุม้ครองผูบ้ริโภคจำกนกัธุรกิจ ไม่ให้มีกำรโฆษณำชวนเช่ือเกินควำมเป็น

จริง 
            4.1.3  คุม้ครองผลประโยชน์ของสังคมส่วนใหญ่ เช่น ควบคุมกำรผลิตไม่ให้ท ำลำย 

ส่ิงแวดลอ้ม 
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     4.2  กำรเปล่ียนแปลงหน่วยงำนของภำครัฐบำลท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรควบคุมธุรกิจให้เป็นไป
ตำมกฎหมำย นักกำรตลำดหรือเจำ้ของธุรกิจตอ้งคอยติดตำมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งตลอดเวลำ เช่น กำร
ประมงท่ีผิดกฎหมำย หรือ  Illegal Unreported and Unregulated Fishing (IUU Fishing) เกิดข้ึนเม่ือเรือ
ละเมิดกฎหมำยกำรประมง โดยสำมำรถกล่ำวรวมถึงกำรประมงท่ีกระท ำภำยใตเ้ขตอ ำนำจรัฐชำยฝ่ัง 
หรือกำรประมงเขตน่ำนน ้ ำสำกลภำยใตก้ฎระเบียบขององคก์รบริหำรจดักำรกำรประมงในภูมิภำคท่ี
รัฐบำลผลักดันให้ควบคุม หยุดกำรท ำประมงผิดกฎหมำย เช่น เรือท่ีไม่มีกำรลงทะเบียน กำรใช้
อุปกรณ์จบัปลำผดิกฎหมำย หรือจบัปลำแบบอวนลำกคู่ เป็นตน้ 

     4.3  กลุ่มคุม้ครองผลประโยชน์ ของสำธำรณชนมีเพิ่มข้ึน มีกำรเรียกร้องในเร่ืองต่ำง เช่น 
            4.3.1  เรียกร้องใหมี้กำรใชข้อ้มูลแก่ผูบ้ริโภคมำกข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคสำมำรถประเมิน

ค่ำของสินคำ้และบริกำรได ้ เช่น นม UHT  มีกำรใหข้อ้มูลเก่ียวกบัคุณค่ำทำง  โภชนำกำรแก่ผูบ้ริโภค 
            4.3.2  เรียกร้องให้รัฐบำลมีกำรคุ้มครองผูบ้ริโภค มีกำรตรวจผลิตภัณฑ์ก่อนวำง

จ ำหน่ำย  
5.  สภำพแวดล้อมทำงสังคมและวฒันธรรม (Cultural and social  environment) 

นภำวรรณ คณำนุรักษ์, (2559, น.245) สภำพแวดล้อมทำงสังคมและวฒันธรรม เป็น
ตวัก ำหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบด้วย สถำบนัและอิทธิพลอ่ืน ๆ ซ่ึงมีผลต่อค่ำนิยม
พื้นฐำนทำงสังคม   กำรรับรู้ ควำมพอใจและพฤติกรรม วฒันธรรมเป็นส่ิงก ำหนดควำมเช่ือ ค่ำนิยม 
และบรรทดัฐำน บุคคลในสังคมจะรับส่ิงต่ำง ๆ โดยไม่รู้ตวั  สภำพแวดลอ้มทำงวฒันธรรมท่ีเป็นปัจจยั
ต่อกำรตดัสินใจทำงกำรตลำด 

     5.1  วฒันธรรมหลกั และวฒันธรรมยอ่ย มีควำมแตกต่ำงกนั  วฒันธรรมหลกัเป็นค่ำนิยม
และควำมเช่ือถือของคนไทยท่ีถูกปลูกฝังให้ปฏิบติัตำมกนัมำในกำรด ำรงชีวิต เช่น ปลูกฝังให้นบัถือ
ศำสนำพุทธ  รู้จกักำรท ำบุญ  ตอ้งบริโภคอำหำรใหค้รบ 5 หมู่ ส่วนวฒันธรรมยอ่ยเป็นกลุ่มวฒันธรรม
ท่ีแตกต่ำงกนัซ่ึงเป็นส่วนท่ีปรำกฏชดัเจนในสังคม  เช่น เช้ือชำติท่ีแตกต่ำงกนั ไดแ้ก่  อินเดีย  ฮินดู  
จีน ไทย ด้ำนศำสนำ ได้แก่  คริสต์  พุทธ  อิสลำม  ตวัอย่ำง  วิถีกำรด ำรงชีวิต ของคนไทยท่ีนบัถือ
ศำสนำพุทธ นิยมเขำ้วดัเพื่อท ำบุญ แต่คนยโุรป ท่ีนบัถือศำสนำคริสตเ์ขำ้โบสถเ์พื่อลำ้งบำป   

     5.2  กำรเปล่ียนแปลงค่ำนิยมในวฒันธรรม  เช่น กำรรับเอำค่ำนิยมขนบธรรมเนียม
ตะวนัตกมำใช ้ กำรซ้ือสินคำ้อุปโภคและบริโภค ตวัอยำ่ง กำรรับประทำนแฮมเบอร์เกอร์แทนอำหำร
เชำ้ เป็นตน้ 
6. สภำพแวดล้อมทำงธรรมชำติ (Natural environment) 

เป็นสภำพแวดล้อม ท่ีประกอบด้วย  อำกำศ  น ้ ำ วตัถุดิบ รวมทั้งทรัพยำกรทำงธรรมชำติ  
นกักำรตลำดตอ้งค ำนึงถึงโอกำสของสภำพแวดลอ้มทำงธรรมชำติ 
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     6.1  กำรขำดแคลนวตัถุดิบและปัจจยักำรผลิตบำงอย่ำงเร่ิมเกิดข้ึน  เช่น น ้ ำมนั น ้ ำ ป่ำไม ้  
แร่ธำตุ ถำ้ไม่อนุรักษ ์หรือสร้ำงทดแทน ก็ตอ้งหมดไปในท่ีสุด 

     6.2  กำรเพิ่มข้ึนของส่ิงแวดล้อมเป็นพิษ  เช่น น ้ ำเน่ำเสีย อำกำศเป็นพิษ  เสียงเป็นพิษ 
ฉะนั้นประชำชนเร่ิมเรียกร้องให้อุตสำหกรรม หรือกิจกำรต่ำง ๆ เขำ้มำรับผิดชอบต่อสังคม รณรงค์
รักษำส่ิงแวดลอ้มให้มำกข้ึน ควบคุมส่ิงแวดลอ้มเป็นพิษ คน้หำทำงเลือกใหม่ในกำรผลิตสินคำ้ซ่ึงมี
หีบห่อไม่ท ำลำยส่ิงแวดลอ้ม   

     6.3  รัฐบำลเขำ้มำแทรกแซงเพื่อควบคุมและป้องกนัส่ิงแวดลอ้มเป็นพิษ ธุรกิจจึงตอ้งมี
นโยบำยในกำรรักษำสภำพแวดลอ้มขององคก์รเพื่อไม่ใหชุ้มชนใกลเ้คียงเดือดร้อน  

     6.4  กำรเปล่ียนแปลงต้นทุนพลังงำนสูง เช่น กำรข้ึนรำคำน ้ ำมนั มีผลกระทบต่อรำคำ
สินคำ้ในตลำด ดงันั้นประเทศต่ำง ๆ พยำยำมคน้ควำ้หำพลงังำนชนิดใหม่ท่ีสำมำรถทดแทนน ้ ำมนัได ้ 
เช่น กำรใชแ้ก๊ส  กำรใชพ้ลงังำนแสงอำทิตยแ์ทนน ้ำมนั 

 
สภำพแวดล้อมภำยนอกระดับจุลภำค (External environment (Micro)) 
 Kotler and Keller (2016, p.334) กล่ำววำ่สภำพแวดลอ้มระดบัจุลภำคประกอบดว้ยกลุ่มต่ำง ๆ 
ท่ีมีอิทธิพลอย่ำงใกล้ชิดต่อควำมสำมำรถในกำรให้บริกำรและระบบงำนทำงกำรตลำด ซ่ึง
ประกอบด้วย ผูข้ำยวตัถุดิบและปัจจัยกำรผลิต คนกลำงทำงกำรตลำด ลูกค้ำ คู่แข่งขันและกลุ่ม
สำธำรณะในทอ้งท่ี โดยมีรำยละเอียด ดงัน้ี 

1.  ผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Suppliers)  เป็นหน่วยงำนภำยนอกท่ีส่งผลกระทบต่อกำรบริหำรและ
จดักำรในดำ้นกำรผลิต และกระทบมำสู่กำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดได ้แต่กิจกำรหลำยแห่งไม่ได้
ให้ควำมสนใจกบัปัจจยัในดำ้นน้ีมำกนัก โดยจะเร่ิมเล็งเห็นควำมส ำคญัเม่ือเกิดอุปสรรคข้ึนกบักำร
ด ำเนินงำนของกิจกำรจำกปัญหำกำรขำดวตัถุดิบในกำรผลิตแลว้เท่ำนั้น ซ่ึงปัญหำเหล่ำน้ีมีท่ีมำจำกผู ้
จดัส่งวตัถุดิบเป็นส ำคญั   เช่น กำรจดัส่งมีควำมล่ำชำ้ หรือวตัถุดิบท่ีจดัส่งไปไม่เป็นไปตำมมำตรฐำน
ท่ีก ำหนด ตวัอย่ำงเช่น ในช่วงท่ีเกิดโรคระบำดของเช้ือไวรัสโควิด19 ท่ีมีปริมำณควำมตอ้งกำรใช้
หนำ้กำกอนำมยัในตลำดสูง ค ำสั่งซ้ือยอ่มเพิ่มมำกข้ึนเป็นทวีคูณ  ปริมำณควำมตอ้งกำรวตัถุดิบเพื่อใช้
ในกำรผลิต จึงสูงเพิ่มมำกข้ึน หำกผูจ้ดัส่งวตัถุดิบไม่สำมำรถท่ีจะจดัส่งวตัถุดิบได้ตำมปริมำณท่ี
เพิ่มข้ึน และทนักบัควำมตอ้งกำรของตลำดนัน่หมำยถึง กำรสูญเสียโอกำสทำงกำรตลำดของกิจกำร 
 โดยปกติในกำรติดต่อด ำเนินกำรคำ้ระหว่ำงผูซ้ื้อ และผูจ้ดัส่งวตัถุดิบจะเป็นไปในรูปแบบท่ี
กิจกำรมีอ ำนำจต่อรองท่ีเหนือกว่ำ แต่ในบำงธุรกิจหรืออุตสำหกรรมท่ีวตัถุดิบมีขอ้จ ำกดัอ ำนำจกำร
ต่อรองระหวำ่งกิจกำรและผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ  ยอ่มตอ้งเปล่ียนไปสู่ฝ่ำยผูจ้ดัส่งวตัถุดิบซ่ึงเป็นไปตำมกฎ
อุปสงคแ์ละอุปทำน ท่ีเกิดข้ึนในตลำด ณ ช่วงเวลำนั้น ๆ ดงันั้นกำรสร้ำงและรักษำควำมสัมพนัธ์อนัดี
ระหวำ่งกิจกำรและผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ จึงเป็นส่ิงท่ีนกักำรตลำดไม่ควรมองขำ้ม 
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 2. ตลำด  (Market) หมำยถึง กลุ่มลูกคำ้หรือตลำดเป้ำหมำย ท่ีมีควำมจ ำเป็น และควำม
ตอ้งกำรใชสิ้นคำ้หรือบริกำร ตลำดเป็นปัจจยัท่ีอยูภ่ำยนอกองคก์รซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของระบบกำรตลำด 
ผูจ้ดักำรกำรตลำดมีปัจจยัตวัแปรหลำยประกำรท่ีจะตอ้งควบคุมกำรด ำเนินงำน ตวัแปรเหล่ำน้ีคือ 5 Ms 
ไดแ้ก่ 
           2.1  M1 = Manpower (ก ำลงัคน) 
           2.2  M2 = Materials  (วสัดุ) 
           2.3  M3 = Money  (เงิน) 
           2.4  M4 = Machinery  (เคร่ืองจกัร  เคร่ืองมือ) 
           2.5  M5 = Management  (กำรจดักำร) 
 ผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งน ำองคป์ระกอบ 5  เร่ืองน้ีมำรวมกนั เพื่อใหไ้ดส่้วนประสมท่ีเหมำะสม
เพื่อผลิตสินคำ้และบริกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของตลำดเพื่อให้ตลำดไดรั้บควำมพึงพอใจสูงสุด
ตลำดเป้ำหมำย แบ่งออกเป็น 7 ประเภท 
      1. ตลำดผูบ้ริโภค (Consumer market) เป็นกลุ่มคนท่ีซ้ือสินคำ้หรือบริกำรเพื่อกำรบริโภค
เป็นกำรส่วนตวั  ไม่มีกำรจ ำหน่ำยต่อ ซ่ึงกำรบริโภคอำจจะบริโภคเป็นกำรส่วนตวั  หรือภำยใน
ครัวเรือน เช่น พอ่บำ้นซ้ือยำแกไ้ขไ้ทลินอล มำเก็บไวใ้นตูย้ำสำมญัประจ ำบำ้น   
      2. ตลำดอุตสำหกรรม (Industrial  market) เป็นกำรซ้ือสินคำ้ไปเพื่อน ำไปผลิตต่อ เพื่อแปร
รูปเป็นสินคำ้ และน ำไปขำยต่อเพื่อหวงัผลก ำไร กำรซ้ือสินคำ้ของตลำดกลุ่มน้ี ซ้ือไม่บ่อยแต่ซ้ือทีละ
มำก ๆ ตลำดจะอยูก่นัเป็นกลุ่ม ผูใ้ชสิ้นคำ้ทำงอุตสำหกรรมไดแ้ก่  โรงงำน  บริษทั  สถำนประกอบกำร 
หน่วยงำน  ส ำนกังำน สินคำ้ในกลุ่มน้ีจะเป็นสินคำ้ประเภททุน วสัดุ และช้ินส่วนประกอบ 

     3. ตลำดผูข้ำยต่อ (Reseller  market) หรือตลำดคนกลำง หมำยถึง บุคคลหรือองค์กรท่ี
ตอ้งกำรสินคำ้เพื่อน ำไปขำยต่อ  ไดแ้ก่ ตวัแทน  พ่อคำ้ส่ง  พ่อคำ้ปลีก  เช่น ผูผ้ลิตโลชัน่บ ำรุงผิวนีเวีย 
ตลำดเป้ำหมำยคือ ผูค้ำ้ส่ง  ผูค้ำ้ปลีก  และตวัแทนจ ำหน่ำย 
      4. ตลำดรัฐบำล (Government market) เป็นตลำดท่ีหน่วยงำนรัฐบำลซ้ือสินคำ้และบริกำร
เพื่อกำรด ำเนินงำนของรัฐบำล  หรือรัฐวิสำหกิจ เพื่อประชำชน  เช่น รัฐบำลสั่งซ้ือแท็บเลตแจกให้
นกัเรียนใชป้ระกอบกำรเรียน หรืออุตสำหกรรมขนำดใหญ่ เช่น กำรผลิตรถไฟฟ้ำ กำรสร้ำงถนน รำง
รถไฟ  
      5. ตลำดต่ำงประเทศ (International market) หมำยถึง กลุ่มลูกค้ำหรือผูท่ี้อำศัยอยู่
ต่ำงประเทศ  ซ่ึงอำจเป็นผูบ้ริโภค  ผูผ้ลิต  ผูข้ำยต่อ  หรือรัฐบำลท่ีอยูต่่ำงประเทศ   
      6. ตลำดบริกำร (Service market)  หมำยถึง บุคคลหรือองคก์รท่ีด ำเนินธุรกิจในรูปแบบ
บริกำร  เช่น ธุรกิจโรงแรม  ธุรกิจจดัสวน  ธุรกิจก ำจดัปลวก 
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      7. ตลำดองค์กรท่ีไม่แสวงหำก ำไร (Nonprofit  organization) เป็นองค์กรเอกชนท่ี
ด ำเนินงำนโดยไม่หวงัผลก ำไร เช่น  สถำบนักำรศึกษำ  สมำคม  มูลนิธิ 

3. คนกลำงทำงกำรตลำด (Marketing  intermediaries)  คนกลำงทำงกำรตลำดเป็นผูท้  ำ
หนำ้ท่ีเป็นส่ือกลำงในกำรน ำสินคำ้ของกิจกำรไปจดัจ ำหน่ำยใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย พ่อคำ้ส่ง 
พ่อคำ้ปลีก และตวัแทนทำงกำรคำ้  คนกลำงทำงกำรตลำดมีควำมส ำคญัต่อกำรด ำเนินกิจกรรมทำง
กำรตลำดของนกักำรตลำดเป็นอย่ำงมำก เพรำะบุคคลกลุ่มน้ีจะเป็นผูติ้ดต่อหรือมีควำมสัมพนัธ์กบั
ผูบ้ริโภคสินคำ้ของกิจกำร  จึงท ำให้กิจกรรมทำงกำรตลำดไม่วำ่จะเป็นกิจกรรมใดท่ีบุคคลกลุ่มน้ีเป็น
ผูด้  ำเนินกำรอำจส่งผลต่อภำพลกัษณ์ท่ีผูบ้ริโภคจะมีต่อกิจกำรไดท้ั้งในทำงบวกและทำงลบ เช่นกำร
ก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ของรถยนตฮ์อนดำ้ ให้เป็นรถยนต์ท่ีมีภำพลกัษณ์สูงกว่ำคู่แข่ง แต่ตวัแทน
จ ำหน่ำยกลบัไปจ ำหน่ำยต่อให้เป็นรถยนต์รับจำ้ง  ซ่ึงกำรด ำเนินกำรดงักล่ำวย่อมส่งผลต่อแผนงำน
และกลยทุธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจอยำ่งรุนแรง 

     3.1 คนกลำง (Intermediaries)  ท ำหนำ้ท่ีน ำสินคำ้จำกผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคในช่วงปลำยน ้ ำ 
(ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558, น.183)  แบ่งออกเป็น 3  ประเภท 

           3.1.1 พ่อค้ำคนกลำง (Merchant middleman) เป็นคนกลำงท่ีอยู่ระหว่ำงผูผ้ลิตกับ
ผูบ้ริโภคโดยซ้ือสินคำ้มำไวค้รอบครอง เป็นคนกลำงท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคำ้ท่ีจะขำย ไดแ้ก่ พ่อคำ้
ปลีก  พอ่คำ้ส่ง 

           3.1.2  ตวัแทนคนกลำง  (Agent middleman) เป็นคนกลำงท่ีท ำหน้ำท่ีเป็นตวัแทนใน
กำรขำยสินค้ำ  ได้รับผลตอบแทนเป็นค่ำคอมมิชชั่น  หรือค่ำนำยหน้ำ คนกลำงประเภทน้ีไม่มี
กรรมสิทธ์ิในตวัสินคำ้ ไดแ้ก่ ตวัแทนจ ำหน่ำย (Selling agent) นำยหนำ้ (Broker) เช่น นำยหนำ้ขำย
ท่ีดิน ขำยบำ้น   ขำยรถยนต ์เป็นตน้   

          3.1.3 คนกลำงท ำหน้ำท่ีอ ำนวยควำมสะดวกในกำรจัดจ ำหน่ำย (Facilitators) 
เป็นคนกลำงท ำหนำ้ท่ีอ ำนวยควำมสะดวกในกระบวนกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้จำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค
คนสุดทำ้ย เช่น หนำ้ท่ีกำรขนส่ง กำรเก็บรักษำสินคำ้ ช่วยจดัหำดำ้นกำรเงิน กำรรับภำระควำมเส่ียงภยั 
หรือท ำหนำ้ท่ีส่งเสริมผลิตภณัฑ์ไปยงั กลุ่มเป้ำหมำยท่ีถูกตอ้ง คนกลำงท ำหนำ้ท่ีอ ำนวยควำมสะดวก
ในกำรจดัจ ำหน่ำย ไดแ้ก่ บริษทัขนส่งสินคำ้ คลงัสินคำ้ สถำบนักำรเงินต่ำง ๆ บริษทัประกนัภยั บริษทั
วจิยั บริษทัตวัแทนโฆษณำ 

4.  สำธำรณชน (Public  environment)  หมำยถึง กลุ่มท่ีมีควำมสนใจเฝ้ำมองและพยำยำม
สร้ำงกฎขอ้บงัคบักิจกรรม ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อควำมส ำเร็จขององค์กร  นกักำรตลำดจะตอ้งท ำหน้ำท่ี
สร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มสำธำรณชนโดยกำรด ำเนินกิจกรรม เพื่อสร้ำงภำพลกัษณ์ของธุรกิจ  
เช่น กำรท ำส่ือโฆษณำรณรงค์ประเพณี วฒันธรรมไทย รณรงค์กำรประหยดัน ้ ำ เป็นต้น  กลุ่ม
สำธำรณชนท่ีใกลชิ้ดและเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ 
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     4.1  กลุ่มสถำบนักำรเงิน  เป็นกลุ่มท่ีมีผลต่อธุรกิจ ในแง่แหล่งเงินกู ้หรือ ตน้ทุนเงินทุนซ่ึง
สถำบนักำรเงินจะพิจำรณำ จำกผลกำรด ำเนินงำน และ บทบำทของผูบ้ริหำรองคก์รเป็นส ำคญั มีผลต่อ
กำรให้กูเ้งินเพื่อขยำยกิจกำร หรือคิดดอกเบ้ียสูงหรือต ่ำ ซ่ึงจะกระทบต่อก ำไรในท่ีสุดดงันั้นธุรกิจจึง
ตอ้งสร้ำงภำพลกัษณ์และควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มน้ี  

     4.2  ส่ือมวลชน เช่น ส่ือทำงโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสำร วิทยุ เน่ืองจำกธุรกิจมี
บทบำทหนำ้ท่ีในกำรใหข้่ำวแก่ส่ือมวลชน เพื่อ กำรประชำสัมพนัธ์  หรือ กำรโฆษณำ ปัจจุบนัอีกส่ือท่ี
มีผลต่อองคก์ร คือ Social network  

     4.3 รัฐบำล  ธุรกิจต้องพิจำรณำถึงกฎหมำยและข้อห้ำมของรัฐบำลรวมถึงกำรสร้ำง
ควำมสัมพนัธ์กบัส่วนรำชกำร เช่น  กำรผลิตหรือจ ำหน่ำยสินคำ้ ตอ้งค ำนึงถึงควำมปลอดภยัท่ีจะมีผล
ต่อผูบ้ริโภค ไม่ว่ำจะเป็นสินคำ้อุปโภค หรือบริโภคก็ตำม นอกจำกนั้นในเร่ืองกำรก ำหนดรำคำ ควร
อยูใ่นรำคำท่ีควบคุมของรัฐบำล และไม่โฆษณำเกินขอ้เทจ็จริง 

     4.4 กลุ่มชนในทอ้งถ่ิน  เป็นผูอ้ำศยัในท้องถ่ินใดท้องถ่ินหน่ึง  ได้แก่ ผูอ้ำศยัใกล้เคียง
องค์กรหรือข้ำรำชกำรในทอ้งถ่ิน  กลุ่มบุคคลเหล่ำน้ีมีบทบำทต่อกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจซ่ึง
นกักำรตลำดจะตอ้งสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดี เพื่อให้เกิดควำมใกลชิ้ดกบัลูกคำ้หรือ ผูบ้ริโภคในทอ้งท่ี
นั้น ๆ  

     4.5 กลุ่มสำธำรณะชนทัว่ไป เป็นหนำ้ท่ีของธุรกิจตอ้งสร้ำงทศันคติท่ีดี  ต่อกลุ่มสำธำรณะ
ชนทัว่ไปท่ีมีต่อผลิตภณัฑข์องบริษทัซ่ึงจะมีผลต่อภำพลกัษณ์ของธุรกิจ   

5.  คู่แข่งขันทำงธุรกิจ (Competitors)  ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อกำรแข่งขนัทำงกำรตลำดของ
ธุรกิจอย่ำงมำก นกักำรตลำดตอ้งวิเครำะห์ว่ำใครคือคู่แข่งขนั  จุดแข็งจุดอ่อนของคู่แข่งขนัคืออะไร  
และสินคำ้ของธุรกิจเรำมีอะไร ตอ้งสำมำรถวิเครำะห์หำควำมแตกต่ำงให้ได ้ หลงัจำกนั้นนกับริหำร
กำรตลำดจะใชก้ลยทุธ์ทำงกำรตลำดมำวำงแผนท ำกิจกรรมทำงกำรตลำดให้เหนือคู่แข่งขนั และสินคำ้
ตอ้งตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บควำมพึงพอใจ  หลำยคร้ังคู่แข่งเป็นธุรกิจขนำด
ใหญ่ท่ีมีเงินทุนมำกกว่ำ ธุรกิจเล็ก ๆ ก็จะเล่ียงกำรเผชิญหน้ำโดยตรง แต่ถำ้เป็นธุรกิจขนำดใกลเ้คียง
กนัส่วนใหญ่พบวำ่มีกำรท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดแข่งขนักนั เช่น ธุรกิจชำเขียวบรรจุขวด ท่ีธุรกิจตอ้ง
พยำยำมหำผลิภณัฑ์ใหม่ ๆ มำแทน ในขณะเดียวกนั ก็ตอ้งหำเทคนิคกำรขำยใหม่ ๆ เพื่อท ำให้ส่วน
แบ่งตลำดสูงข้ึน  เช่น กำรท ำกำรส่งเสริมกำรขำยทวัร์ยกแก๊ง ใส่รหัสใตฝ้ำแจกทองทุกสัปดำห์ 
ท่องเท่ียวกบั Celebrity เป็นตน้  คู่แข่งขนัแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

     5.1 คู่แข่งขนัทำงตรง (Direct competitors) หมำยถึง ธุรกิจคู่แข่งขนัท่ีผลิตสินคำ้หรือ
บริกำรประเภทเดียวกนั เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ในตลำดเดียวกนั แต่มีตรำสินคำ้ท่ี
แตกต่ำงกนั (Brand competitors) เช่น คู่แข่งขนัทำงตรงในตลำดน ้ ำอดัลม (น ้ ำด ำ) ประกอบดว้ย โคคำ 
โคล่ำ เป๊ปซ่ี เอส เป็นตน้  

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%B2_%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%B2_%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%8A%E0%B8%9B%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B9%88
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      5.2 คู่แข่งขนัทำงออ้ม (Indirect competition) หมำยถึง ธุรกิจคู่แข่งขนัท่ีผลิตสินคำ้ต่ำง
ประเภทกนัแต่สำมำรถใช้ทดแทนกนัได้ (Substitutions goods) เช่น คู่แข่งขนัทำงออ้มของตลำด
น ้ำอดัลม (น ้ำสี) โคล่ำ น ้ำแดง แฟนตำ้ น ้ำเขียว เอส นอกจำกนั้นรวมถึงชำเขียว น ้ำผลไม ้เป็นตน้ 

6.  เจ้ำหนี้  (Creditors)  เจำ้หน้ีเป็นเจำ้ของเงินทุนในกำรด ำเนินกำรซ่ึงธุรกิจตอ้งให้ควำม
สนใจ เพรำะหำกธุรกิจมีปัญหำกำรช ำระหน้ีแลว้อำจท ำใหธุ้รกิจสูญเสียควำมเช่ือถือจำกเจำ้หน้ีและเสีย
สภำพคล่องทำงกำรเงินก็ได ้เจำ้หน้ีในท่ีน้ีมีหลำยลกัษณะไดแ้ก่เจำ้หน้ีเงินกู ้เจำ้หน้ีกำรคำ้ และเจำ้หน้ี
จำกกำรให้เช่ำแบบลิสซ่ิง (leasing) ส ำหรับกำรลงทุนในเคร่ืองจกัร ยำนพำหนะ  หรือเคร่ืองใช้
ส ำนกังำนโดยไม่จ  ำเป็นตอ้งถือกรรมสิทธ์ิ ซ่ึงกำรเลือกเจำ้หน้ีตอ้งพิจำรณำควำมคล่องตวัและดอกเบ้ีย
ซ่ึงจะเป็นตน้ทุนของกิจกำร 
 

สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร (Internal environment)  
 พลงัของสภำพแวดล้อมภำยนอกมีอิทธิพลอย่ำงมำกต่อองค์กรธุรกิจก็จริง  แต่นักบริหำร

กำรตลำดต้องมีควำมเข้ำใจและจดักำรต่อปัจจัยภำยในขององค์กรธุรกิจด้วย  ธุรกิจจึงจะบรรลุ
เป้ำหมำย  โดยปัจจยัส ำคญัภำยในองคก์รธุรกิจ ประกอบดว้ย 

1. ทรัพยำกร  (Resources)  แนวทำงกำรพฒันำกลยุทธ์ของธุรกิจท่ีดีท่ีสุดคือ กำรเลือก
ช่องทำงท่ีเหมำะสม กบักำรแข่งขนัและทรัพยำกรของธุรกิจ โดยทัว่ไปทรัพยำกรของธุรกิจจะถูก
พิจำรณำ ในแง่ของทรัพยำกรทำงกำรเงิน กำยภำพ มนุษย ์ขอ้มูล และเทคโนโลยีของธุรกิจ ดงันั้นเรำ
สำมำรถพิจำรณำทรัพยำกรของธุรกิจภำยใตห้นำ้ท่ีของธุรกิจท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไปคือ กำรตลำด กำร
วจิยั กำรพฒันำทรัพยำกรมนุษย ์และระบบขอ้มูล ผูบ้ริหำรควรจะตรวจสอบทรัพยำกรของธุรกิจ เพื่อ
กำรพิจำรณำถึงจุดอ่อนและจุดแขง็ ส ำหรับวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด กำรก ำหนดกลยุทธ์ของ
ธุรกิจ จะตอ้งตระหนกักำรสนบัสนุนของหนำ้ท่ีในแต่ละเร่ืองขององคก์รธุรกิจ   

2. กำรตลำด (Marketing) ผูบ้ริหำรกำรตลำดมีหน้ำท่ี คือ กำรบริหำรผลิตภณัฑ์เพื่อตอบ 
สนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้และกำรสร้ำงขอ้ไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัของบริษทั ฉะนั้นบุคลำกร
ภำยในองคก์รธุรกิจจะตอ้งให้ควำมส ำคญัทั้งในเร่ืองต ำแหน่งของตลำด  และกำรบริหำรส่วนประสม
ทำงกำรตลำดของธุรกิจ  ต ำแหน่งของตลำด จะตอบค ำถำมธุรกิจ ในค ำถำมว่ำ “ใครคือลูกคำ้ของ
ธุรกิจ” และต ำแหน่งของตลำดจะหมำยถึงกำรเลือกตลำดท่ีเจำะจงกลุ่มเป้ำหมำย 

วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Product life cycle)  จะแสดงให้เห็นถึงกำรพฒันำกำรของผลิตภณัฑ์
เร่ิมตน้จำก  

1. ขั้นแนะน ำผลิตภณัฑ ์(Product Introduction) 
2. ขั้นเจริญเติบโต (Growth) 
3. ขั้นอ่ิมตวัหรือเจริญเติบโตเตม็ท่ี (Maturity) 
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4. ขั้นตกต ่ำ ( Decline) 
ซ่ึงผู ้บริหำรกำรตลำดสำมำรถใช้แนวควำมคิดวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์วิเครำะห์ต ำแหน่ง

ผลิตภณัฑข์องธุรกิจ 
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3. ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix)  เป็นอีกปัจจยัหน่ึงในทำงกำรตลำดท่ีใชเ้ป็น

เคร่ืองมือกำรตลำดเชิงกลยุทธ์ เพื่อสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัให้กบัธุรกิจ นัน่คือ ผลิตภณัฑ ์ 
รำคำ  สถำนท่ี/ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด  

 
 

                             
 
 
4. กำรเงิน (Finance)  กำรบริหำรเงินทุนของกิจกำรธุรกิจ จะตอ้งคน้หำแหล่งเงินทุน  กำรใช้

เงินทุนและกำรควบคุมเงินทุนของกกิจกำรธุรกิจจะตอ้งบริหำรอย่ำงดีท่ีสุด  ซ่ึงเงินทุนจะไดม้ำจำก

  ภำพท่ี 2.2 แสดงถึง วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 
 ท่ีมำ : วชิิต อู่อน้, 2558, น.106 

ภำพท่ี 2.3  แสดงถึงส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ท่ีมำ : Kotler & Armstrong, 2014, p.76 
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แหล่งภำยในและภำยนอก  ธุรกิจจะตอ้งท ำกำรจดัสรรเงินทุนเพื่อให้เงินทุนไหลเวียนภำยในธุรกิจ
อยำ่งมีประสิทธิภำพ  ผูบ้ริหำรกำรเงินจะตอ้งวเิครำะห์กำรบริหำรเงินทุนของธุรกิจ  ส่วนผสมระหวำ่ง
เงินทุนจำกภำยนอกและเงินทุนจำกภำยในทั้งระยะสั้ นและระยะยำวควรมีควำมเหมำะสมเพื่อกำร
บรรลุเป้ำหมำยขององคก์ร  กำรสร้ำงภำระกำรผูกพนัทำงกำรเงิน อตัรำส่วนระหวำ่งหน้ีสินรวม และ
ทรัพยสิ์นรวมจะมีประโยชน์ต่อกิจกำรธุรกิจ ส่วนงบประมำณกำรลงทุนจะเป็นทรัพยำกรทำงกำรเงิน
ท่ีมีควำมส ำคญั ผูบ้ริหำรกำรเงินจะตอ้งวเิครำะห์และเรียงล ำดบัเงินลงทุนภำยในทรัพยสิ์นถำวรต่ำง  ๆ 
ดว้ยกำรเปรียบเทียบระหวำ่งรำยจ่ำยและรำยรับท่ีเกิดข้ึน รวมถึงกำรวเิครำะห์จุดคุม้ทุนจะแสดงให้เห็น
ถึงควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงตน้ทุนคงท่ีตน้ทุนผนัแปร และก ำไรของธุรกิจโดยช้ีให้เห็นถึงจุดท่ียอดขำย
คุม้กบัต้นทุนของธุรกิจ ซ่ึงจะได้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อย่ำงมำกเม่ือกำรวิเครำะห์จุดคุม้ทุนถูกใช้
ร่วมกบักำรวเิครำะห์กระแสเงินสดส่วนลด 

5. กำรผลติ (Production) ในองคก์รธุรกิจฝ่ำยกำรผลิตจะมีหนำ้ท่ีเบ้ืองตน้คือกำรเปล่ียนแปลง
วตัถุดิบ ให้เป็นผลผลิตส ำเร็จรูป เช่น รถยนต ์เส้ือผำ้ ซ่ึงผูผ้ลิตจะตอ้งพฒันำและด ำเนินกำรผลิตภณัฑ ์
ให้ไดต้ำมจ ำนวนคุณภำพของตน้ทุนและเวลำก ำหนดให้ โรงงำนผลิตแต่ละท่ีสร้ำงข้ึนมำจะแตกต่ำง
กนัตำมประเภทของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริหำรกำรผลิตจะตอ้งมีควำมสำมำรถในกำรกำรพยำกรณ์กำรวำง
ตำรำงเวลำ กำรจดัซ้ือ กำรรับประกนัคุณภำพ กำรออกแบบกระบวนกำร กำรออกแบบงำน กำรวดัผล
กำรด ำเนินงำนระบบกำรผลิตแบบ JIT กำรบ ำรุงรักษำเพื่อกำรพฒันำกลยทุธ์ของกำรผลิต 

6. ทรัพยำกรมนุษย์ (Human Resource)  กำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย ์ คือกำรสรรหำกำร
พฒันำและกำรบ ำรุงรักษำบุคคลำกรขององค์กรธุรกิจเอำไว้อย่ำงมีประสิทธิภำพ  กำรบริหำร
ทรัพยำกรมนุษยท่ี์มีคุณภำพ จะท ำให้บุคคลำกรมีควำมพอใจในงำนท่ีปฏิบติั ผลกำรปฏิบติังำนดี กำร
ออกจำกงำนนอ้ย และมีขวญัก ำลงัใจ กำรบริหำรทรัพยำกรมนุษยจ์ะเก่ียวพนักบักำรคดัเลือกและกำร
ฝึกอบรมพนกังำนใหม่ กำรประเมินผลกำรปฏิบติังำนของบุคลำกร กำรเล่ือนต ำแหน่งของบุคคลำกร
กำรวำงแผนและกำรสรรหำบุคคลำกรในอนำคต กำรบริหำรทรัพยำกรมนุษย ์จะเก่ียวพนัอยำ่งมำกกบั
กำรบริหำรค่ำจำ้งและเงินเดือน กำรแรงงำนสัมพนัธ์  กำรออกแบบงำน เป็นตน้ กำรบริหำรทรัพยำกร
มนุษยจ์ะตอ้งด ำเนินกำรส ำรวจทศันคติและส ำรวจเร่ืองอ่ืน ๆ เพื่อกำรประเมินควำมพอใจของบุคลำกร
ในธุรกิจ ผูบ้ริหำรทรัพยำกรมนุษยค์วรจะมีควำมสำมำรถทำงกำรวิเครำะห์งำนซ่ึงกำรวิเครำะห์งำน
จะตอ้งมีวิธีกำรรวบรวมขอ้มูลลกัษณะของงำนอย่ำงหน่ึงท่ีช้ีให้เห็นถึงส่ิงท่ีตอ้งกระท ำภำยในงำนแต่
ละอยำ่ง ทั้งในแง่ของปริมำณและคุณภำพ 

7. กำรวจัิยและพัฒนำ (Research and Development)  กำรวิจยัและพฒันำของธุรกิจ เป็นกำร
บริหำรเทคโนโลยีเพื่อกำรบรรลุเป้ำหมำยของหน่วยงำน ซ่ึงจะตอ้งเสนอแนะและด ำเนินกลยุทธ์
เทคโนโลยขีองธุรกิจ และธุรกิจควรจะประเมินควำมสำมำรถทำงเทคโนโลยทีำงกำรพฒันำและกำรใช้
เทคโนโลยเีพื่อกำรคิดคน้ส่ิงใหม่ ๆ ธุรกิจควรประเมินควำมสำมำรถทำงเทคโนโลยี ทั้งกำรพฒันำและ



Principles of Marketing  

46 
 

กำรใช้เทคโนโลยี เพื่อกำรคิดค้นส่ิงใหม่ ๆ หำกธุรกิจใดขำดประสิทธิภำพทำงกำรถ่ำยทอดและ 
กระบวนกำรถ่ำยทอดทำงเทคโนโลยีจำกห้องทดลองไปสู่ตลำด ธุรกิจจะไม่ได้ประโยชน์จำกกำร
พฒันำเทคโนโลยใีหม่เท่ำท่ีควร 

8. ระบบข้อมูล (information System)  ส ำหรับในองคก์รธุรกิจกำรออกแบบและกำรบริหำร
กำรไหลเวยีนของขอ้มูลภำยในธุรกิจมีควำมส ำคญัอยำ่งมำก  กำรบริหำรระบบขอ้มูลเป็นพื้นฐำนของ
กำรตดัสินใจและกำรเพิ่มประสิทธิภำพของกำรบริหำรจดักำรและ กำรวำงแผนกลยุทธ์ต่ำง ๆ ธุรกิจ
จะตอ้งรวบรวมเก็บรักษำและสังเครำะห์ขอ้มูลเพื่อกำรตอบค ำถำมเชิงกลยุทธ์  กำรด ำเนินงำนท่ีส ำคญั
ของธุรกิจ  หนำ้ท่ีของระบบขอ้มูลน้ีจะยิง่มีควำมส ำคญัเพิ่มสูงข้ึนดว้ยเหตุผล 3 เร่ือง 

     8.1 ธุรกิจก ำลงัเจริญเติบโตทั้งขนำดและควำมซบัซ้อนนกับริหำรกำรตลำดตอ้งใชข้อ้มูล
มำกข้ึน 

     8.2 กำรใชค้อมพิวเตอร์ท ำใหก้ำรประมวลผลขอ้มูลของธุรกิจเป็นไปอยำ่งรวดเร็ว ทนัเวลำ 
และมีประสิทธิภำพสูงข้ึน 

     8.3 เม่ือธุรกิจมีกำรกระจำยอ ำนำจมำกข้ึน เทคนิคของกำรควบคุมจะตอ้งมีควำมลึกซ้ึงมำก
ข้ึนเพื่อท่ีจะให้นกับริหำรกำรตลำดด ำเนินงำนตำมแผนกำรของธุรกิจ โดยระบบขอ้มูลของธุรกิจ
สำมำรถตอบสนองเป้ำหมำยได ้ดงัน้ี 

           8.3.1 ท ำใหก้ำรด ำเนินงำนธุรกำรประจ ำวนัเป็นอตัโนมติั 
           8.3.2 สนบัสนุนขอ้มูลท่ีจ ำเป็นต่อกำรตดัสินใจท่ีก ำหนดไวล่้วงหนำ้แก่ผูบ้ริหำร 
            8.3.3 เป็นรำกฐำนเพื่อกำรวิเครำะห์สัญญำณเตือนเก่ียวกบัเร่ืองต่ำง ๆ ไม่ว่ำจะเป็น

ภำยในหรือภำยนอกธุรกิจ 
 

กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด (Marketing Situation  Analysis) 
กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด (Marketing situation analysis) เป็นกำรวิเครำะห์ถึง

สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดทั้งภำยนอกและภำยในองคก์รธุรกิจ ท่ีจะมีผลต่อกำรด ำเนินงำนและกำร
แข่งขนัและกำรตลำด นกักำรตลำดจะน ำผลกำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด มำประกอบในกำร
วำงแผนทำงกำรตลำด ของธุรกิจให้เหมำะสม กบัสถำนกำรณ์ในแต่ละช่วงเวลำ ซ่ึงมีขั้นตอนในกำร
วิเครำะห์จำกกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก เพื่อมองหำโอกำสและอุปสรรค และท ำกำร
วิเครำะห์สภำพแวดลอ้มภำยในองค์กรเพื่อมองหำจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรธุรกิจ  ทั้งน้ีเพื่อเป็น
แนวทำงในกำรก ำหนดกลยทุธ์ท่ีเหมำะสม 
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กำรวิเครำะห์จุดแข็งและจุดอ่อนในกำรด ำเนินธุรกิจ (Strengths and Weaknesses 
Analysis) 

นกับริหำรกำรตลำดจะท ำกำรวเิครำะห์จุดแขง็และจุดอ่อน ในกำรด ำเนินกิจกำรของธุรกิจจำก
ส่ิงแวดลอ้มในกำรด ำเนินธุรกิจท่ีควบคุมได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรส ำคญัในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
ผูบ้ริโภค หรือปัจจยัส ำคญัในกำรสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัของธุรกิจ โดยวิเครำะห์จำกส่วน
ต่ำง ๆ ภำยในธุรกิจ ไดแ้ก่ ดำ้นกำรตลำด กำรเงิน กำรผลิต ดำ้นกำรจดักำรทรัพยำกรมนุษย ์ระบบกำร
จดัเก็บขอ้มูล เพื่อคน้หำจุดอ่อนและจุดแขง็ของธุรกิจ (วำรุณี ตนัติวงศว์ำนิชและคณะฯ, 2558, น.222) 

1. กำรวิเครำะห์จุดแข็ง (Strengths) จุดแข็งขององค์กรธุรกิจคือควำมได้เปรียบทำงกำร
แข่งขนัของธุรกิจ เป็นส่ิงท่ี ธุรกิจ สำมำรถตอบสนองผูบ้ริโภคไดดี้ท่ีสุด จุดแข็งของธุรกิจเป็นส่ิงท่ี
ธุรกิจ ท ำไดดี้และเหนือกวำ่คู่แข่งขนั หรือเป็นจุดไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ในกำรวิเครำะห์จุดแข็งของธุรกิจ 
ควรมุ่งเนน้วเิครำะห์ในมุมมองของผูบ้ริโภค เน่ืองจำกธุรกิจมีเป้ำหมำยหลกัทำงกำรตลำด นัน่ก็คือ มุ่ง
ตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ใหเ้กิดควำมพอใจสูงสุด ตวัอยำ่งเช่น 

1.1 ภำพลกัษณ์ท่ีเหนือกวำ่คู่แข่งขนั 
1.2 รำคำต ่ำกวำ่คู่แข่งขนั  
1.3 ตน้ทุนกำรผลิตต ่ำกวำ่คู่แข่ง   
1.4 ผลิตภณัฑคุ์ณภำพดีมีมำตรฐำน  
1.5 กำรจดัจ ำหน่ำยทัว่ถึงจำกกำรใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีหลำกหลำย  
1.6 อตัรำในกำรท ำก ำไรสูง กำรใชเ้ทคโนโลย ีใหม่ ๆ ในกำรเพิ่มประสิทธิภำพกำรผลิต    

ดังนั้นจึงเห็นได้ชัดเจนว่ำ จุดแข็งคือ ส่ิงท่ีธุรกิจท ำได้ดีเหนือกว่ำคู่แข่งขนั และเป็นจุดท่ี
ไดเ้ปรียบคู่แข่ง  

2. กำรวิเครำะห์จุดอ่อน (Weakness)  เป็นส่ิงท่ีธุรกิจท ำได้ไม่ดีและเป็นข้อเสียเปรียบของ 
ธุรกิจ ดงันั้น นกับริหำรกำรตลำดจะตอ้งคน้หำและจดักำรกบัจุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบของธุรกิจ เพื่อ
น ำไปปรับปรุงและพฒันำกลยุทธ์กำรตลำดให้เหมำะสมและปรับเปล่ียนจุดอ่อนให้กลำยเป็นจุดแข็ง 
และสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขนัให้กบัธุรกิจ โดยป้องกนัมิให้คู่แข่งขนัใช้จุดอ่อนน้ีในกำร
โจมตีธุรกิจเน่ืองจำกจุดอ่อนของธุรกิจเป็นส่ิงท่ีธุรกิจตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ไดไ้ม่ดีนัก 
ตวัอยำ่งเช่น 

       2.1 สินคำ้ของธุรกิจเป็นท่ีตอ้งกำรของลูกคำ้จ ำนวนมำก แต่ระบบกำรจดัจ ำหน่ำยของ
ธุรกิจท ำไดไ้ม่ทัว่ถึงอนัเน่ืองมำจำกงบประมำณท่ีมีจ ำกดั หรือลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจเป็นผูท่ี้มี
รำยไดไ้ม่สูงนกัแต่ธุรกิจไม่สำมำรถผลิตสินคำ้ในรำคำท่ีกลุ่มเป้ำหมำยสำมำรถซ้ือได ้เป็นตน้ 

      2.2 กำรประชำสัมพนัธ์ยงัไม่ครอบคลุมพื้นท่ี 
      2.3 ขำดประสิทธิภำพในกำรบริหำรจดักำรของบุคลำกรภำยในองคก์ร 
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      2.4 ตรำสินคำ้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ฯลฯ 
      2.5 กำรผลิตไม่ทนัต่อควำมตอ้งกำรลูกคำ้ 
      2.6 รำคำผลิตภณัฑค์่อนขำ้งสูง ฯลฯ 
 

กำรวเิครำะห์โอกำสและอุปสรรคในกำรด ำเนินธุรกจิ (Opportunities and Threats 
Analysis) 

โอกำสและอุปสรรค  เป็นกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกกิจกำรธุรกิจท่ีไม่สำมำรถ
ควบคุมได ้แต่สำมำรถหลีกเล่ียงหรือน ำมำใช้ประโยชน์ได ้ (วำรุณี ตนัติวงศว์ำนิชและคณะฯ, 2558, 
น.223)  สภำพแวดลอ้มภำยนอก เช่น สภำวะเศรษฐกิจ กำรแข่งขนั สังคม เทคโนโลยี สภำพเศรษฐกิจ 
กำรเมือง นิสัยกำรซ้ือของลูกคำ้ เป็นตน้ 

3. กำรวิเครำะห์โอกำส (Opportunities)ในกำรด ำเนินธุรกิจคือ  สถำนกำรณ์หรือเหตุกำรณ์
ภำยนอกองคก์รท่ีเอ้ืออ ำนวยต่อกำรท ำธุรกิจของกิจกำร  เน่ืองจำกสภำพแวดลอ้มในกำรด ำเนินธุรกิจ 
ท่ีไม่สำมำรถ ควบคุมได้ นักกำรตลำดตอ้งใช้ควำมพยำยำมหำโอกำสในกำรด ำเนินธุรกิจ และใช้
โอกำสนั้นท ำประโยชน์ใหก้บัธุรกิจใหม้ำกท่ีสุด  เช่น 
   3.1 คู่แข่งขนัมีนอ้ยรำย 
    3.2 คู่แข่งขนัเลิกกิจกำรไป 
   3.3 จ  ำนวนผูบ้ริโภคเพิ่มมำกข้ึน 
   3.4 รัฐบำลใหก้ำรสนบัสนุนส่งเสริมกำรผลิต 
   3.5 กำรเติบโตของตลำดมีอยำ่งต่อเน่ือง  
     3.6 ควำมเจริญกำ้วหนำ้ดำ้นเทคโนโลย ีฯลฯ 
 4. กำรวิเครำะห์อุปสรรค (Threats) ในกำรด ำเนินธุรกิจ คือสถำนะหรือเหตุกำรณ์จำก
สภำพแวดล้อมท่ีอยู่ภำยนอกองค์กร ท่ีไม่เอ้ืออ ำนวยต่อกำรท ำธุรกิจของกิจกำร  เน่ืองจำกเป็น
สภำพแวดล้อมในกำรด ำเนินธุรกิจท่ีไม่สำมำรถควบคุมได้ อำจเป็นส่ิงท่ีท ำให้ธุรกิจไม่ประสบ
ควำมส ำเร็จ หรือตอ้งใชท้รัพยำกรมำกข้ึน เพื่อใหป้ระสบควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำย ท่ีวำงไว ้  เช่น 
  4.1 มีกฎหมำยหรือระเบียบขอ้บงัคบัใหม่ 
  4.2 คู่แข่งขนัรำยใหม่เขำ้มำในตลำด  
  4.3 มีสินคำ้ท่ีใชท้ดแทนกนัได ้
  4.4 คู่แข่งขนัมีงบกำรโฆษณำสูง 
  4.5 กำรติดเช้ือของโรคระบำดท่ีร้ำยแรง 
  4.6 ภำวะเศรษฐกิจตกต ่ำ ฯลฯ 
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กำรวิเครำะห์  SWOT นักบริหำรกำรตลำดสำมำรถวำงแผนกระบวนกำรด ำเนินงำนให้
เหมำะสม กบัจุดแขง็และโอกำสในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำร ท่ีเป็นกำรสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำร
แข่งขนั ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ ให้เกิดควำมพึงพอใจไดม้ำกท่ีสุดโดยมีหลกักำรใน
กำรคน้หำกำรปรับเปล่ียนจุดอ่อน และอุปสรรค ในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำรให้เป็นโอกำสไดจุ้ด
แข็ง ในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำร เพื่อกำรไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนั  และกำรไดรั้บกำรยอมรับจำก
ผูบ้ริโภค เหนือกวำ่คู่แข่งขนั กำรวเิครำะห์จุดแขง็จุดอ่อนโอกำสและอุปสรรค ในกำรด ำเนินธุรกิจของ
กิจกำร เป็นส่ิงส ำคญัและจ ำเป็นอย่ำงยิ่ง  เน่ืองจำกเป็นวิธีท่ีง่ำยและมีประสิทธิภำพในกำรพฒันำกล
ยทุธ์ทำงกำรตลำด แต่กำรวเิครำะห์น้ียงัตอ้งอำศยัขอ้มูลต่ำง ๆ ท่ีถูกตอ้งและทนัสมยัจำกกำรวิจยัตลำด 
และระบบฐำนขอ้มูลทำงกำรตลำด 

ตัวอย่ำง  : กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด : ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกดั อำร์ อำร์ พร้ินติง้  

 

 

 

 
  
 
 

 

 
 
 
ปัจจัยทีค่วรพจิำรณำในกำรวเิครำะห์ SWOT  

1.  มีควำมซ่ือสัตย์ต่อตนเอง ผูว้เิครำะห์จะตอ้งรู้และยอมรับจุดอ่อนของธุรกิจ รู้อุปสรรคของ
ธุรกิจ จะต้องมีใจเป็นกลำงในกำรวิเครำะห์ปัญหำของธุรกิจ ถ้ำผูว้ิเครำะห์ไม่มีใจเป็นกลำงจะไม่
สำมำรถแกปั้ญหำและเอำชนะอุปสรรคของธุรกิจได ้หำกจะกล่ำวชนิดท่ีเขำ้ใจโดยง่ำยแลว้หลกัของ
กำรวำงกลยทุธ์ของกำรตลำด คือกำรฉกฉวยโอกำสท่ีมีและกำรใชจุ้ดแข็งท่ีมีอยูใ่ห้เป็นประโยชน์ กำร
แกไ้ขอุปสรรคท่ีมีอยู ่และกลบเกจุดอ่อนของบริษทั 

 จุดแข็ง                                                                                        จุดอ่อน 
1.ปีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัในจงัหวดัสมุทรปรำกำร                1. มีเงินทุนจ ำกดั 
2.ใหบ้ริกำรงำนพิมพม์ำนำนกวำ่  25 ปี            2.ขำดกำรส่งเสริมบุคลำกรใหมี้ควำมรู้ 
3.กำรออกแบบงำนปรำณีต                                                     เพิ่มข้ึน 
โอกำส                            อุปสรรค  
1.รัฐบำงส่งเสริมธุรกิจเอสเอ็มอีและเนน้            1. ตลำดในจงัหวดัสมุทรปรำกำร          
กิจกรรมกำรประชำสัมพนัธ์                                                    ค่อนขำ้งเล็ก 
2. เศรษฐกิจขยำยตวั                                                     2. เทคโนโลยเีปล่ียนแปลงเร็ง 
3. มีคู่แข่งขนัหลำยรำยเลิกกิจกำร  

อำร์ อำร์ พร้ินต้ิง: แสดงใหเ้ห็นถึงกำรวเิครำะห์จุดแขง็จุดอ่อน โอกำส และ อุปสรรค (ภยั
คุกคำม) ในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำร 
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2.  แยกแยะปัญหำให้ได้และแก้ไขปัญหำน้ันให้ตรงจุด ผูว้ิเครำะห์จะตอ้งแยกแยะให้ได้ว่ำ
อะไรเป็นปัญหำและอะไรเป็นสำเหตุของปัญหำ เพื่อหำทำงแกไ้ขให้ไดอ้ย่ำงมีประสิทธิภำพ เช่น คู่
แข่งขนัผลิตสินคำ้ใหม่ออกสู่ตลำดและสำมำรถขำยสินคำ้ไดม้ำก เพรำะทุ่มโฆษณำมำก เม่ือเป็นเช่นน้ี  
ถำ้วเิครำะห์วำ่ส่ิงนั้นเป็นปัญหำของธุรกิจก็กระท ำตำมคู่แข่งขนั ซ่ึงควำมเป็นจริงนั้นกำรท่ีคู่แข่งทุ่มเท
โฆษณำมำกไปไม่ใช่ปัญหำแต่มนัเป็นเพียงแค่สำเหตุหน่ึงของปัญหำเท่ำนั้น ซ่ึงจะตอ้งแกไ้ขให้ถูกตอ้ง  
ตวัอย่ำง หำกก ำไรของธุรกิจลดลง ผูป้ระกอบกำรจะตอ้งวิเครำะห์ให้เห็นวำ่ธุรกิจไม่สำมำรถควบคุม
ค่ำใชจ่้ำยได ้ จึงท ำให้ข้ึนรำคำสินคำ้เพื่อจะไดก้ ำไรท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงรำคำเดิมนั้นเป็นรำคำท่ีเหมำะสมอยู่
แล้ว และเป็นตลำดท่ีลูกค้ำมีควำมอ่อนไหวต่อรำคำสูง  กำรข้ึนรำคำสินค้ำจะท ำให้ผูบ้ริโภคไม่
สำมำรถยอมรับรำคำนั้นได ้ จะเห็นไดว้ำ่เป็นกำรแกปั้ญหำท่ีผิด ซ่ึงปัญหำท่ีแทจ้ริง คือควำมฟุ่มเฟือย 
เพรำะฉะนั้นจะตอ้งพิจำรณำว่ำ จ  ำเป็นหรือไม่ท่ีจะตอ้งลดจ ำนวนพนกังำนลง หรือเพิ่มประสิทธิภำพ
กำรท ำงำนของพนกังำนเพื่อท ำให้กำรขำยเพิ่มข้ึนโดยสำเหตุของปัญหำ คือ ส่ิงท่ีแสดงออกปัญหำคือ
ส่ิงท่ีตอ้งแกไ้ข 

3.  มองปัญหำให้กว้ำง และครบทุกด้ำน อยำ่มองปัญหำเพียงขอ้เดียวหรือดำ้นใดดำ้นหน่ึง 
ปัญหำวเิครำะห์ SWOT  ขององคก์รมีขอ้ท่ีควรค ำนึง ดงัน้ี 
     3.1  ธุรกิจตอ้งมีกำรก ำหนดก่อนวำ่ตอ้งกำรจะท ำอะไร 
  3.2  กำรวเิครำะห์โอกำสและอุปสรรคตอ้งกระท ำในช่วงเวลำขณะนั้น 
  3.3  ธุรกิจก ำหนดปัจจยัหลกั Key Success Factors ท่ีเก่ียวกบักำรด ำเนินงำนให้
ถูกตอ้ง 
  3.4  ธุรกิจตอ้งประเมินควำมสำมำรถของตนใหถู้กตอ้ง 
  3.5  กำรระบุจุดอ่อนตอ้งกระท ำอย่ำงซ่ือสัตย ์บำงคร้ังจุดอ่อนเฉพำะอย่ำงเป็นของ
เฉพำะบุคคล 
  3.6  กำรจดักำรกบักลไกกำรป้องกนัตนเองตอ้งกระท ำอยำ่งรอบคอบ 
  3.7  แนวโนม้กำรขยำยจุดแขง็ท่ีเกินควำมเป็นจริง 
  3.8  ควำมใกลชิ้ดกบัสถำนกำรณ์ท ำใหม้องสถำนกำรณ์ขององคก์รไม่ชดัเจน 
  3.9  กำรก ำหนดบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรรวบรวมขอ้มูลตอ้งระบุใหช้ดัเจน 
  3.10 ข้อมูลไม่เพียงพอและข้อมูลส่ิงแวดล้อมภำยนอกเบ่ียงเบน นอกจำกน้ีกำร
เปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มภำยนอกอำจเป็นโอกำส หรือ อุปสรรค 
 
กำรใช้ประโยชน์ของ SWOT  ด้วย TOWS MATRIX 
  เม่ือกล่ำวถึงกำรวิเครำะห์จุดแข็งจุดอ่อนโอกำสและอุปสรรค หรือ SWOT ส่วนมำกจบเพียง
แค่กำรน ำเสนอรำยละเอียดของแต่ละดำ้นแต่ไม่มีกำรน ำเสนอมุมมองท่ีจะน ำมำใชป้ระโยชน์ในกำร
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ก ำหนดกลยุทธ์เพื่อสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัหรือป้องกนัจุดอ่อนท่ีอำจถูกโจมตีโดยคู่แข่ง
ดงันั้นนกับริหำรกำรตลำดจึงตอ้งหำวิธีกำรในกำรใชป้ระโยชน์จำกกำรวิเครำะห์ SWOT ดว้ยกำรใช้
Tows Matrix ซ่ึงเป็นตำรำงควำมสัมพนัธ์แบบแมทริกซ์ ท่ีช่วยในกำรก ำหนดกลยุทธ์ในกำรผสมผสำน
จุดแข็ง  จุดอ่อน โอกำส  อุปสรรค เพื่อสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนั เน่ืองจำก Tows Matrix 
สำมำรถช่วยก ำหนดกลยุทธ์ เชิงรุกและเชิงรับในภำวะกำรแข่งขันท่ี มีกำรเปล่ียนแปลงใน
สภำพแวดลอ้มทำงธุรกิจอยูต่ลอดเวลำ 
 
 

 
 

 
 

  

กลยุทธ์ Tows Matrix เป็นกลยุทธ์ท่ีอำศยักำรบูรณำกำรระหว่ำงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกำสและ
อุปสรรค ท่ีเกิดข้ึนจำกกำรวิเครำะห์ของนกับริหำรกำรตลำดเพื่อก ำหนดกลยุทธ์ท่ีสำมำรถสร้ำงควำม
ไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัของธุรกิจ และเป็นกำรใชป้ระโยชน์จำกกำรวิเครำะห์ SWOT โดยเนน้กำร
ผสมผสำนกลยุทธ์ทั้ งจำกภำยในและภำยนอกองค์กรธุรกิจ ไม่ว่ำจะเป็นเชิงรุก  เชิงรับ โดยมี
รำยละเอียด คือ 
 1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO : Strategy)   กลยุทธ์น้ีเป็นกำรผสมผสำนระหวำ่งจุดแข็งและโอกำส
ของธุรกิจน ำมำก ำหนดเป็นกลยุทธ์เชิงรุก โดยใชค้วำมเขม้แข็งของธุรกิจในกำรฉวยโอกำสท่ีมีอยูใ่น
ตลำด เพื่อพฒันำกลยทุธ์ท่ีสร้ำงควำมไดเ้ปรียบเหนือคูแข่งขนั ตวัอยำ่งเช่น 
 
 

ภำพท่ี 2.4 กลยทุธ์ Tows  Matrix 
ท่ีมำ : ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, น.52 
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S  : ธุรกิจกำแฟสตำร์บคัส์เป็นธุรกิจกำแฟพรีเมียม มีควำมแขง็แกร่งของแบรนด ์
O : ธุรกิจไดใ้ชว้กิฤตจำกโรคระบำดโควดิ-19 จดัแคมเปญ 22 Together ส่งมอบประสบกำรณ์

สตำร์บคัส์ ผ่ำนกำแฟคุณภำพเยี่ยม แทนค ำขอบคุณและควำมห่วงใยสู่ชุมชนชำวไทย เปิดแคมเปญ   
น ำกำแฟและเคร่ืองด่ืมจ ำนวน 22,000 แกว้ท่ีรังสรรคอ์ยำ่งพิถีพิถนัไปมอบให้แก่หน่วยงำนภำครัฐและ
เอกชนในพื้นท่ี เช่น บุคลำกรทำงกำรแพทย ์และเจำ้หน้ำท่ีหน่วยงำนต่ำง ๆ ในชุมชน ผูเ้สียสละกำร
ท ำงำนเพื่อสังคม 
จับคู่เป็นกลยุทธ์  : กำรท ำประชำสัมพนัธ์  กิจกรรมแคมเปญ 22 Together เป็นกำรสร้ำงภำพลกัษณ์
เคียงคู่คนไทย  
 2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST : Strategy ) ผูบ้ริหำรกำรตลำดจะอำศยัจุดแข็งของธุรกิจในกำร
ป้องกนัภยัคุกคำมหรืออุปสรรคทำงธุรกิจท่ีไม่สำมำรถควบคุมไดห้รือหำกไม่สำมำรถป้องกนัไดอ้ยำ่ง
น้อยก็สำมำรถลดหรือเล่ียงอุปสรรคท่ีธุรกิจไม่สำมำรถควบคุมได้  แต่อย่ำงน้อยก็เป็นกำรคุม
สถำนกำรณ์ไม่ใหธุ้รกิจเกิดพลำดพร้ังในกำรแข่งขนักบัคู่แข่งทำงธุรกิจ   ตวัอยำ่งเช่น 

S : ผลิตภณัฑ์สตำร์บลคัส์มีควำมหลำกหลำย  เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ท่ี
แตกต่ำงกนั 

T : มีคู่แข่งธุรกิจกำแฟระดบัทอ้งถ่ินค่อนขำ้งมำก 
จับคู่เป็นกลยุทธ์  :  สตำร์บลัคส์มีคู่แข่งค่อนข้ำงมำกท่ีเป็นธุรกิจกำแฟท้องถ่ิน ดังนั้ นกำรออก
ผลิตภณัฑท่ี์หลำกหลำยของสตำร์บลคัส์จึงเป็นส่ิงท่ีท ำใหธุ้รกิจมีทั้งรำยไดห้ลกัและรำยไดร้อง 

3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO : Strategy)  นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถแปรเปล่ียนโอกำสจำก
ภำยนอกธุรกิจมำใช้ในกำรลดจุดอ่อนของธุรกิจได้ในบำงคร้ัง จุดอ่อนของธุรกิจท ำให้กำรด ำเนิน
กิจกรรมทำงกำรตลำดตกเป็นฝ่ำยพลำดพลั้งต่อคู่แข่งขนั นกับริหำรกำรตลำดตอ้งอำศยัโอกำสท่ีมีอยู่
ในกำรพลิกฟ้ืนสถำนกำรณ์ดว้ยกำรหำวธีิกำรหรือเทคโนโลยใีหม่ ๆ มำใชป้ระโยชน์ ตวัอยำ่งเช่น 
     W : มหำวทิยำลยั A ท่ีอยูต่่ำงจงัหวดัห่ำงไกล มีนกัศึกษำเขำ้ศึกษำจ ำนวนไม่เป็นไปตำมแผนรับ 
     O : มหำวิทยำลยั A ไดใ้ช้โอกำสน้ีน ำระบบเทคโนโลยีสำรสนเทศเขำ้มำใช้ โดยกำรพฒันำ
มหำวทิยำลยั เป็น Wireless University ท่ีนกัศึกษำสำมำรถใชอิ้นเตอร์เน็ตไดจ้ำกทุกท่ี 
จับคู่เป็นกลยุทธ์  :  มหำวิทยำลยัไดใ้ชโ้อกำสน ำระบบเทคโนโลยีสำรสนเทศเขำ้มำใชเ้ป็นกำรพฒันำ
มหำวทิยำลยัเพิ่มจ ำนวนนกัศึกษำใหม่  

4. กลยุทธ์เชิงรับ  (WT : Strategy)  กลยุทธ์น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีส ำคญัท่ีธุรกิจมีควำมถดถอย
เน่ืองจำกมีจุดอ่อนในธุรกิจ และปัจจยัภำยนอกท่ีไม่สำมำรถควบคุมได้ยงัทบัโถมเขำ้มำท ำให้เกิด
อุปสรรคอย่ำงมำกต่อกำรด ำเนินธุรกิจ  นกักำรตลำดจึงตอ้งวำงกลยุทธ์เชิงรับเพื่อก ำจดัจุดอ่อนและ
อุปสรรคท่ีเกิดข้ึน และป้องกนัไม่ใหธุ้รกิจเสียหำยไปมำกกวำ่น้ี  ยกตวัอยำ่ง เช่น 
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 W : มหำวทิยำลยัในปัจจุบนัมีนกัศึกษำท่ีสนใจเขำ้ศึกษำต่อในปริมำณท่ีลดลงทุกปี                
  T : ประกอบกบัภำวะเศรษฐกิจตกต ่ำ รวมถึงกำรเกิดโรคระบำดโควดิ 19 ดงันั้นมหำวทิยำลยั
จึงตอ้งก ำหนดกลยทุธ์เชิงรับดว้ยกำรใหค้วำมเอำใจใส่ดูแลใหน้กัศึกษำท่ีมีอยูเ่รียนจบกำรศึกษำใหม้ำก
ท่ีสุด รวมถึงกำรก ำหนดแผนรองรับปัญหำโรคระบำดท่ีเกิดข้ึน 
จับคู่เป็นกลยุทธ์ : มหำวทิยำลยัท ำกำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรประชำสัมพนัธ์เชิงรุก  เช่น กำรจดัOpen 
house  แนะน ำหลกัสูตร กำรออกแนะแนว  กำรโฆษณำในส่ือต่ำง ๆ เช่น ยำนพำหนะ ทำงวิทยุ ติด
โปสเตอร์ในสถำนท่ีต่ำง ๆ เพื่อใหก้ลุ่มเป้ำหมำยนกัเรียนมธัยมและผูป้กครองไดรั้บรู้ เป็นตน้ 
 จำกกำรท่ีกล่ำวไปแล้วขำ้งตน้ กลยุทธ์ต่ำง ๆ ท่ีก ำหนดข้ึนนั้นจะก่อให้เกิดควำมได้เปรียบ
ทำงกำรแข่งขนัหรือไม่นั้น ข้ึนอยูก่บัทกัษะและควำมสำมำรถในกำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์  
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สรุป 
 สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดของธุรกิจ หมำยถึง ส่ิงต่ำง ๆ ท่ีมีผลกระทบต่อกำรด ำเนินธุรกิจ
หรือกำรด ำเนินงำนดำ้นกำรตลำด มีทั้งส่ิงแวดลอ้มภำยในและภำยนอกธุรกิจและส่ิงท่ีมีผลกระทบ
อำจจะอยูใ่นช่วงเวลำเดียวกนัหรือเวลำท่ีต่ำงกนั สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด  แบ่งเป็น  2 กลุ่ม 
             1. สภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กร เป็นสภำพแวดลอ้มท่ีควบคุมไม่ได ้มี 2 ประเภท 

       1.1 สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัมหภำค (Macro environment) ประกอบดว้ยปัจจยั
ภำยนอก ซ่ึงกิจกำรไม่สำมำรถควบคุมได ้ดงันั้น ธุรกิจตอ้งปรับตวัให้เขำ้กบัสภำพแวดลอ้มมหภำค 
เพื่อให้กำรด ำเนินธุรกิจเป็นไปดว้ยดี ประกอบดว้ย ประชำกรศำสตร์ เศรษฐกิจ ประเพณี วฒันธรรม 
กำรเมือง กฎหมำย เทคโนโลย ี ทรัพยำกรธรรมชำติ 

      1.2 สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัจุลภำค (Micro environment) เป็นสภำพแวดลอ้มท่ี
เก่ียวขอ้งและมีอิทธิพลใกลชิ้ดกบัธุรกิจ ไดแ้ก่ ปัจจยัภำยในองคก์ร ไดแ้ก่ ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
กำรบริหำรจดักำร กำรเงิน   ส่วนปัจจยัภำยนอกองค์กร ไดแ้ก่ ผูข้ำยวตัถุดิบ ตวักลำงทำงกำรตลำด 
ลูกคำ้ คู่แข่งและกลุ่มสำธำรณชน เป็นสภำพแวดลอ้มท่ีควบคุมได ้(Controllable environment)   
    2. สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร (Internal environment)  สภำพแวดลอ้มท่ีอยูภ่ำยในองคก์ร  
เป็นสภำพแวดลอ้มท่ีควบคุมได ้(Controllable environment) ไดแ้ก่ หนำ้ท่ีต่ำง ๆ ซ่ึงมีผลต่อกำรท ำ
กิจกรรมทำงกำรตลำด ดงัน้ี 
 
 
 
  
  

ในสถำนกำรณ์ปัจจุบนัผูป้ระกอบกำรควรให้ควำมส ำคญักบักำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำง
กำรตลำดด้วยกำรวิเครำะห์ปัจจยัสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ท่ีเรียกกันว่ำ 
“SWOT Analysis” แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  กำรวิเครำะห์ปัจจยัภำยใน เป็นกำรตรวจสอบ
ควำมสำมำรถ ควำมพร้อมของกิจกำรในดำ้นต่ำง ๆ โดยมุ่งเนน้ในส่วนท่ีเป็นจุดแข็ง (Strengths)  และ
จุดอ่อน (Weaknesses) ของกิจกำร   กำรวิเครำะห์ปัจจยัภำยนอก เป็นกำรประเมินสภำพแวดลอ้มท่ี 
ผูป้ระกอบกำรไม่สำมำรถควบคุมหรือเปล่ียนแปลงได ้ในลกัษณะท่ีเป็นโอกำส  (Opportunities)  หรือ
อุปสรรค (Threats) ปัจจยัภำยนอก  และปัจจยัท่ีธุรกิจควรพิจำรณำในกำรวเิครำะห์ SWOT  คือ 

1. มีควำมซ่ือสัตยต่์อตนเอง ผูว้ิเครำะห์จะตอ้งรู้และยอมรับจุดอ่อนของธุรกิจ รู้อุปสรรคของ
ธุรกิจ จะตอ้งมีใจเป็นกลำงในกำรวเิครำะห์ปัญหำของธุรกิจ 

2. แยกแยะปัญหำให้ได้และแก้ไขปัญหำนั้นให้ตรงจุด ผูว้ิเครำะห์จะตอ้งแยกแยะให้ได้ว่ำ
อะไรเป็นปัญหำและอะไรเป็นสำเหตุของปัญหำ เพื่อหำทำงแกไ้ขใหไ้ดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 

3.  มองปัญหำใหก้วำ้ง และครบทุกดำ้น อยำ่มองปัญหำเพียงขอ้เดียวหรือดำ้นใดดำ้นหน่ึง 
 
 

2.5 กำรผลิต (Production)  
2.6 ทรัพยำกรมนุษย ์(Human Resource) 
2.7 วจิยัและพฒันำ (Research and Development)  
2.8 ระบบขอ้มูล (information System)   
 

2.1. ทรัพยำกร  (Resources)   
2.2 กำรตลำด (Marketing)  
2.3  ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing)  
2.4 กำรเงิน (Finance)   
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหไ้ดใ้จควำมถูกตอ้ง 
1. จงอธิบำยควำมหมำยของสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด 
2. จงอธิบำยถึงประเภทของสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด 
3. สภำพแวดลอ้มในกำรด ำเนินธุรกิจท่ีไม่สำมำรถควบคุมไดข้องหำ้งสรรพสินคำ้มีอะไรบำ้ง จง
อธิบำยพร้อมใหเ้หตุผลประกอบ 
4. สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดสำมำรถน ำไปประยกุตใ์ชก้บักำรวำงแผนธุรกิจไดอ้ยำ่งไร 
5. สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดส่งผลกระทบทำงตรงและทำงออ้มแก่ธุรกิจและผูบ้ริโภคอยำ่งไร 
6. กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดคืออะไร 
7. ปัจจยัท่ีน ำมำใชใ้นกำรวิเครำะห์ SWOT  คืออะไร 
8. อตัรำกำรเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ มีผลต่อกำรด ำเนินงำนของธุรกิจ เก่ียวขอ้งกบักำรวเิครำะห์  
SWOT อยำ่งไร 
9. Tows Matrix คืออะไร จงอธิบำย 
10. ใหน้กัศึกษำเลือกธุรกิจมำ 1 ตวัอยำ่ง และท ำกำรวิเครำะห์ SWOT 
 
 ตอนที ่2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ……….สำธำรณชน     ก. Micro environment 
2. ……….สภำพแวดลอ้มระดบัมหภำค   ข. Controllable environment 
3………...สภำพแวดลอ้มระดบัจุลภำค  ค. Government market 
4. ……….สภำพแวดลอ้ม    ง. Suppliers 
5………...ตลำดรัฐบำล      จ. Public  environment 
6………...คู่แข่งขนัทำงตรง    ฉ. Substitutions goods 
7………...สภำพแวดลอ้มท่ีควบคุมได ้  ช. Macro environment 
8…………สินคำ้ทดแทน    ฌ. Uncontrollable environment 
9...............สภำพแวดลอ้มท่ีควบคุมไม่ได ้  ญ. Direct competitors   
10.............ผูข้ำยวตัถุดิบ                  ฎ. environment 
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กรณศึีกษำ  
เนสท์เล่ (Nestlé) 

กำรสร้ำงแบรนด์หรือเปิดบริษทัท ำธุรกิจอำจจะไม่ใช่เร่ืองยำกส ำหรับคนสมยัน้ี แต่กำรสร้ำง
แบรนด์ให้มีควำมมัน่คงเป็นเร่ืองยำกมำกกว่ำ ดงันั้นเรำจึงเห็นว่ำแบรนด์ท่ีมีอำยุมำกกว่ำ 100 ปี และ
ไดรั้บควำมยอมรับจำกผูค้นมีจ ำนวนไม่มำกนกั ยิ่งในยุคของดิจิทลั หลำย ๆ แบรนด์ก็ลม้หำยจำกไปก็
มี  แต่หน่ึงในแบรนด์ท่ีทรงคุณค่ำและเป็นแบรนด์ท่ีอยูใ่นใจผูบ้ริโภคมำโดยตลอด มีอำยุมำกกวำ่ 150 
ปี ทัว่โลก และกวำ่ 125 ปีในประเทศไทยท่ีเรำอยำกจะพูดถึงตรงน้ีคือแบรนดเ์นสทเ์ล่ (Nestlé) 

เนสท์เล่ (Nestlé) เป็นบริษทัอำหำรและเคร่ืองด่ืมท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก มีผลิตภณัฑ์มำกกว่ำ 
2,000 แบรนด์ ทั้ งแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงชั้ นน ำระดับโลก และแบรนด์ท้องถ่ินท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบของ
ผูบ้ริโภค โดยมีจ ำหน่ำยมำกถึง 191 ประเทศทัว่โลก และเพื่อใหเ้ขำ้ใจอยำ่งท่องแทถึ้งแบรนด์ยกัษใ์หญ่
ระดบัโลกว่ำ เพรำะอะไรท่ีท ำให้เนสท์เล่ถึงยงัครองใจผูบ้ริโภคมำตลอด นั่นเป็นเพรำะเนสท์เล่มี 
Nestlé Purpose หรือเจตนำรมณ์ของเนสท์เล่ ซ่ึงคือ “กำรเพิ่มพูนคุณภำพชีวิต เสริมสร้ำงสุขภำพดีสู่
อนำคต” (Enhancing quality of life and contributing to a healthier future) ท่ีใชเ้ป็นหลกัปฏิบติั
เหมือนกนัทัว่โลก และเป็นทิศทำงส ำคญัในกำรขบัเคล่ือนกำรด ำเนินธุรกิจของเนสทเ์ล่  ซ่ึงเจตนำรมณ์
ของเนสท์เล่นั้น มุ่งเนน้ไปท่ี 3 กลุ่มหลกัส ำคญั ไดแ้ก่ เพื่อผูค้นและครอบครัว  (For Individual and 
family)  เพื่อชุมชน  (For Community)  เพื่อโลกของเรำ  (For Planet) 

หำกเรำจะมำดูกนัถึงกลุ่มแรกให้ลึกลงไป ก็จะพบว่ำเนสท์เล่ไดจ้ดักิจกรรมต่ำง ๆ อย่ำงเป็น
แนวทำงชดัเจนเพื่อให้สอดรับกบักำรท ำเพื่อผูค้นและครอบครัว โดยเป็นเจตนำรมณ์ของเนสท์เล่ ท่ี
มุ่งมัน่ใหผู้ค้น มีชีวติท่ีมีควำมสุขกำยและสบำยใจยิ่งข้ึน ผำ่นแนวทำงส ำคญั ๆ เช่น มอบทำงเลือกดว้ย
ผลิตภณัฑ์ท่ีอร่อยข้ึน และดีต่อสุขภำพให้ผูบ้ริโภค จุดประกำยให้ผูค้นใช้ชีวิตอย่ำงมีสุขภำพดี และ
สร้ำงเสริมแบ่งปันควำมรู้ทำงโภชนำกำร ซ่ึงเรำจะเห็นไดว้ำ่เนสท์เล่ไดพ้ฒันำผลิตภณัฑ์ท่ีลดน ้ ำตำล
ออกสู่ตลำดอย่ำงต่อเน่ือง ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืมไมโล สูตรแอคทิฟ-โก  ท่ีลดน ้ ำตำลลง 30% เนสกำแฟ เบ
ลนด ์แอนด ์บรู ท่ีลดน ้ำตำลลง 25%  และเนสกำแฟ แบล็ค ไอซ์ กำแฟด ำกระป๋องพร้อมด่ืมท่ีมีจุดเด่น
ของน ้ ำตำลน้อย และให้พลงังำนเพียง 50 กิโลแคลอร่ี  รวมถึงกำรพฒันำผลิตภณัฑ์ท่ีเสริมธำตุเหล็ก
มำกข้ึน เช่น ผลิตภณัฑน์มตรำหมี ยเูอชที   

นำงสำวพทันยั   เหลืองตระกูล   ผูจ้ดักำรฝ่ำยส่ือสำรองคก์รและประชำสัมพนัธ์ บริษทั เนสท์
เล่ (ไทย) จ ำกดั เปิดเผยว่ำ เนสท์เล่ ในฐำนะผูน้ ำดำ้นโภชนำกำรเพื่อสุขภำพและคุณภำพชีวิตท่ีดี เรำ
มุ่งมัน่ท่ีจะเพิ่มพูนคุณภำพชีวิตให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้ำงคนรุ่นใหม่ท่ีมีสุขภำพดีในระยะยำว ดว้ยกำร
น ำเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีอร่อย และมีคุณค่ำทำงโภชนำกำร โดยทุก ๆ ผลิตภัณฑ์จะต้องผ่ำนเกณฑ์
โภชนำกำรของเนสท์เล่ เพื่อให้มัน่ใจในโภชนำกำรท่ีเหมำะสม และรสชำติท่ีอร่อย โดยเรำพยำยำม
ผนวกรวมควำมรู้ควำมช ำนำญด้ำนโภชนำกำรและเทคโนโลยีเขำ้กบักำรพฒันำผลิตภณัฑ์ของเรำ 
เพื่อให้มั่นใจว่ำเป็นสูตรผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่ำทำงโภชนำกำรและมีรสชำติอร่อย    และนอกจำก
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สร้ำงสรรคผ์ลิตภณัฑ์เพื่อสุขภำพแลว้ ส่ิงส ำคญัอีกประกำรคือ ตอ้งจุดประกำยผูค้นให้ใชชี้วิตอย่ำงมี
สุขภำพท่ีดีด้วย โดย เนสท์เล่ ได้จดักิจกรรมมำกมำย เพื่อสร้ำงแรงบนัดำลใจในกำรใช้ชีวิตให้มี
คุณภำพ อำทิ โครงกำร  “ไมโล ฟุตซอล 2017 Road to Barcelona” เป็นกำรแข่งขนัฟุตซอลส ำหรับเด็ก
และเยำวชนรำยกำรใหญ่ท่ีสุดในไทย จดัข้ึนต่อเน่ืองตลอด 8 ปี เพื่อส่งเสริมดำ้นโภชนำกำร และกำร
ออกก ำลงักำยท่ีเหมำะสมให้แก่เด็กและเยำวชนไทย นอกจำกน้ี ทำงเนสท์เล่ยงัไดร่้วมมือกบัสโมสร
ฟุตบอลบำร์เซโลน่ำ เพื่อส่งเยำวชนนักเตะรุ่นเยำวไ์ปฝึกอบรมท่ีสโมสรบำร์เซโลน่ำอีกดว้ย   และ
ส ำหรับคุณพ่อคุณแม่ท่ีมีลูกในวยั 3-12 ปี “โครงกำรรวมพลงัเพื่อเด็กสุขภำพดี (United for Healthier 
Kids)” นบัเป็นโครงกำรท่ีเหมำะส ำหรับกำรจุดประกำยพ่อแม่และผูมี้ส่วนร่วมในกำรดูแลเด็ก ๆ ให้
แขง็แรง โดยปลูกฝังสุขนิสัยท่ีดีในกำรรับประทำน เช่น ทำนอำหำรให้หลำกหลำย เพิ่มผกัผลไม ้เลือก
ด่ืมน ้ ำเปล่ำ และขยนัขยบัเคล่ือนไหวร่ำงกำยให้มำกข้ึน พร้อมสร้ำงสรรค ์“ม้ืออำหำรของฮีโร่” (Hero 
Meal) เคร่ืองมือท่ีช่วยกระตุน้กำรปรับเปล่ียนและปลูกฝังพฤติกรรมท่ีพึงประสงคเ์หล่ำน้ี เพื่อสร้ำงคน
รุ่นใหม่ท่ีมีสุขภำพแข็งแรงอย่ำงย ัง่ยืน   นอกจำกน้ี ในฐำนะองค์กรท่ีมีองค์ควำมรู้ด้ำนโภชนำกำร 
เนสท์เล่ยงัแบ่งปันควำมรู้ทำงโภชนำกำรต่ำง ๆ ท่ีดี เผยแพร่ไปสู่บุคคลและองค์กรภำยนอกอีกดว้ย 
ผำ่นทำงกิจกรรมและแคมเปญต่ำง  ๆ เช่น  เนสทเ์ล่ คำรำวำนครอบครัวแข็งแรง ไปตำมหลำยจงัหวดั
ทัว่ประเทศซ่ึงจดัต่อเน่ืองกนัเป็นปีท่ี 10 แลว้      และในแต่ละปีสำมำรถเขำ้ถึงชุมชนในต่ำงจงัหวดั 
กว่ำ 100 คร้ัง ซ่ึงในแต่ละคร้ังจะมีคนในจงัหวดันั้น ๆ เขำ้ร่วมงำนกว่ำ 3,000 – 4,000 คน โดยมี
วตัถุประสงคห์ลกัคือกำรให้ควำมรู้ทำงโภชนำกำร และกำรมีสุขภำพท่ีดี เช่น กำรสอนกำรอ่ำนฉลำก
โภชนำกำร เพื่อให้พวกเขำเขำ้ใจถึงอำหำรท่ีตวัเองรับประทำน รวมทั้งอำหำรท่ีตอ้งเตรียมให้คนใน
ครอบครัว ซ่ึงถือเป็นกำรติดอำวุธให้กบัผูบ้ริโภคชำวไทย     และน่ีคือส่วนหน่ึงของกำรด ำเนินตำม
เจตนำรมณ์ของเนสท์เล่ ซ่ึงอย่ำงท่ีเรำเห็น เนสท์เล่ไม่ได้แค่ตั้งปณิธำนสวย ๆ  แต่ยงัมุ่งมัน่ และท่ี
ส ำคญัคือลงมือท ำอยำ่งจริงจงั เพื่อน ำไปสู่จุดมุ่งหมำยใหญ่ในอนำคตในปี 2030  ท่ีสอดคลอ้งกบัแนว
ทำงกำรพฒันำอย่ำงย ัง่ยืนขององค์กำรสหประชำชำติ ซ่ึงคือ  (1) จะช่วยให้เด็ก 50 ลำ้นคนทัว่โลกมี
สุขภำพดีข้ึน (2) ช่วยให้ผูค้น 30  ลำ้นคนทัว่โลกท่ีอำศยัอยูใ่นชุมชน สำมำรถประกอบอำชีพไดอ้ยำ่ง
ย ัง่ยืน และ (3) มุ่งมัน่ท่ีจะท ำให้ธุรกิจ ไม่สร้ำงผลกระทบใด ๆ ต่อส่ิงแวดลอ้ม   เป็นเร่ืองน่ำช่ืนชมท่ี
องคก์รใหญ่ให้ควำมส ำคญั ทั้งคุณภำพชีวิตของผูค้น ชุมชน และส่ิงแวดลอ้ม และน่ีคือเหตุผลหน่ึงท่ี
ท ำให้เนสทเ์ล่ เป็นองคก์รท่ีผูค้นเช่ือมัน่ และยอมรับไปทัว่โลก  (ท่ีมำ: Marketing Oops.com January 
24, 2019) 
 

ค ำถำมชวนคิด 
1. สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดของธุรกิจท่ีมีอิทธิพลต่อกำรด ำเนินกิจกรรมผลิตภณัฑเ์นสทเ์ล่มี
อะไรบำ้งจงอธิบำยและใหเ้หตุผลประกอบ 
2. จำกกรณีศึกษำใหน้กัศึกษำวเิครำะห์ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกำส อุปสรรค ผลิตภณัฑเ์นสทเ์ล่ 
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บทที ่3 
ควำมรู้เกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 
เน่ืองดว้ยสภำวกำรณ์ต่ำง ๆ ในปัจจุบนัไดมี้กำรเปล่ียนแปลงไปอย่ำงมำก ประชำกรเกิดข้ึน

มำกมำยทัว่โลก ท ำให้มีควำมแตกต่ำงกนัอย่ำงมำก ทั้งด้ำนอำยุ รำยได้ ระดบักำรศึกษำ หรือแมแ้ต่
รสนิยมผูบ้ริโภคเหล่ำน้ีซ้ือสินคำ้และบริกำรท่ีมีควำมหลำกหลำยอยำ่งไม่น่ำเช่ือ ซ่ึงควำมหลำกหลำยน้ี
จะโยงไปสู่ธุรกิจต่ำง ๆ ให้ตอบสนองควำมตอ้งกำรของประชำกรเหล่ำนั้น ซ่ึงธุรกิจต่ำง ๆ ก็พยำยำม
ใช้ควำมสำมำรถในกำรแข่งขนัเพื่อแย่งชิงหรือครอบครองส่วนแบ่งทำงกำรตลำดให้ได้มำกท่ีสุด 
เพรำะส่งผลต่อกำรด ำเนินกิจกำรของธุรกิจ ควำมอยู่รอด ก ำไร กำรเจริญเติบโต กำรแข่งขนัต่ำง ๆ 
เหล่ำน้ีเป็นท่ีมำให้นกักำรตลำดพยำยำมท่ีจะเขำ้ไปคน้ควำ้ หรือเขำ้ไปนัง่อยูใ่นใจของผูบ้ริโภคให้ได ้
จึงท ำใหน้กักำรตลำดจ ำเป็นตอ้งศึกษำพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  วำ่กระบวนกำรในกำรตดัสินใจซ้ือเกิด
จำกอะไรบำ้ง วตัถุประสงคใ์นกำรซ้ืออยำ่งไร จะซ้ือท่ีไหน ซ้ือแลว้ใชอ้ยำ่งไร ทศันคติหลงัจำกไดใ้ช้
แล้วเป็นอย่ำงไร ส่ิงต่ำง ๆ ท่ีท ำให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือเกิดจำกอิทธิพลภำยในและภำยนอกนั้นมี
อะไรบำ้ง   ดงันั้นควำมรู้เก่ียวกบัผูบ้ริโภค เป็นแกนกลำงของกำรศึกษำระบบกำรตลำด และกำรพฒันำ
ทฤษฏีทำงกำรตลำด ในปัจจุบนับทบำทของผูบ้ริโภคมีควำมส ำคญักวำ่ในอดีตท่ีผำ่นมำ ทั้งน้ีเน่ืองจำก
มีตลำดหลำยส่วนท่ีแตกต่ำงกนัออกไป กำรตลำดเร่ิมตน้และจบลงดว้ยผูบ้ริโภค ระบบตลำดทั้งระบบ
จะสัมฤทธ์ิผลตำมเป้ำหมำยถำ้สำมำรถท ำให้สอดคลอ้งกบัควำมคำดหมำย โดยกำรจดัสร้ำงผลิตภณัฑ์
และส่งใหแ้ก่ผูบ้ริโภคโดยกระบวนกำร ทำงกำรตลำดท่ีมีประสิทธิภำพ 
 

ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
 มนุษยมี์พฤติกรรมภำยในและพฤติกรรมภำยนอกท่ีสอดคลอ้งกนั กำรท่ีมนุษยมี์ควำมรู้สึกนึก
คิดอย่ำงไร แนวโน้มท่ีจะแสดงออกมำทำงสีหน้ำ แววตำ ค ำพูด  ก็จะเป็นไปในลักษณะเดียวกัน 
ส ำหรับในส่วนของนกัวชิำกำรหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยไวด้งัน้ี 

สุดำพร กุณฑลบุตร, (2558, น.73)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมำยถึง พฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้
ท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทำ้ยหรือบริโภคเพื่อใช้ส่วนตวั โดยผ่ำนกระบวนกำรตดัสินใจเลือกซ้ือหรือ
เลือกใชบ้ริกำร โดยมีกระบวนกำรของส่ิงท่ีตอ้งกำรจำกปัจจยัต่ำง ๆ ทั้งจำกภำยในและภำยนอกของตวั
บุคคลนั้น โดยคำดว่ำกำรบริโภคสินค้ำหรือบริกำรนั้นจะสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของ
ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงหำกธุรกิจมีกำรศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะสำมำรถจดักลยุทธ์กำรตลำดท่ีสำมำรถ
สร้ำงควำมพึงพอใจแก่ลูกคำ้หรือกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งเตม็ประสิทธิภำพ 

เหมือนจิตร จิตสุนทรชยักุล, (2561, น.14)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมำยถึง พฤติกรรมของ
มนุษยใ์นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรซ้ือขำยสินคำ้หรือบริกำรโดยกิจกรรมท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมในกำรซ้ือ
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ประกอบไปด้วยหลำกหลำยกิจกรรม เช่น กำรแสวงหำ กำรประเมินทำงเลือก กำรคดัเลือก กำร
ตดัสินใจ 

รมยธี์รำ จิรำวิภูเศรษฐ์, (2564) พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์อกำรนมำวเิครำะห์ตลำดเป้ำหมำย และกำรวำงแผนเพื่อด ำเนินกิจกรรมตลำด ตลอดจนกำร
ติดต่อส่ือสำรและกำรวำงกลยุทธ์ท่ีจดักิจกรรมกำรส่งเสริมกำรตลำด กำรส่ือสำรกำรตลำดเพื่อเขำ้ถึง
ผูบ้ริโภคท่ีมีประสิทธิภำพ และเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยไดอ้ยำ่งมีประสิทธิผล น ำไปสู่เป้ำหมำยทำงธุรกิจ 
ไม่ว่ำจะเป็นพฤติกรรมกำรเลือก กำรตดัสินใจซ้ือ ซ้ือซ ้ ำ แนะน ำต่อ ระยะเวลำซ้ือ และแบรนด์ท่ี
แขง็แรงในธุรกิจกำรขำย 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมำยถึง กระบวนกำรซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้
เลือกสรร ซ้ือ ใช ้หรือก ำจดัผลิตภณัฑ์ บริกำร ควำมคิด หรือประสบกำรณ์ท่ีสำมำรถตอบสนองควำม
ตอ้งกำรและควำมปรำรถนำ (Solomon, 2018,  p.573) 

จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนไดส้รุปควำมหมำยของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมำยถึง กำรศึกษำพฤติกรรมกำรแสดงอออกของแต่ละบุคคลในกำรคน้หำ กำรเลือกซ้ือ กำรตดัสินใจ 
ขั้นตอนกำรซ้ือและแนวโน้มควำมตอ้งกำรของสินคำ้ของผูซ้ื้อ เพื่อกำรปรับโปรแกรมทำงกำรตลำด
หรือส่วนประสมกำรตลำดท่ีจะตอบสนองกลุ่มเป้ำหมำยท่ีมีควำมตอ้งกำรแตกต่ำงกนั  
 

ควำมส ำคญัและประโยชน์ของกำรเข้ำใจพฤติกรรมผู้บริโภค  
กำรศึกษำถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคลว้นมีสำเหตุมำจำกกำรท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีควำมเก่ียวขอ้ง

กับกำรแลกเปล่ียน (Exchange) ท่ีเกิดข้ึนระหว่ำงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลต่ำง ๆ ในสังคม กำร
แลกเปล่ียน หมำยถึง กำรท่ีบุคคลหรือองคก์รตั้งแต่สองหรือมำกกวำ่ยนิยอมท่ีจะเสียสละบำงส่ิงเพื่อให้
ไดม้ำซ่ึงอีกส่ิงหน่ึงท่ีมีคุณค่ำส ำหรับเขำ โดยองค์กรธุรกิจเขำ้มำมีบทบำทอย่ำงส ำคญัในกำรอ ำนวย
ควำมสะดวกและก่อให้เกิดกระบวนกำรในกำรแลกเปล่ียนเกิดข้ึนโดยผ่ำนกำรวำงแผนกลยุทธ์
กำรตลำดและกำรปฏิบติัตำมแผนกลยุทธ์กำรตลำดท่ีไดถู้กก ำหนดข้ึน  (Solomon & Michael, 2013, 
p.478) 

กำรวำงแผนกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิผลตอ้งอำศยัควำมคิดริเร่ิมสร้ำงสรรค์และมโนภำพทำง 
กำรตลำด (Marketing Imagination) โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคสำมำรถให้ขอ้มูลข่ำวสำรแก่องคก์รธุรกิจ
วำ่ ส่ิงใดคือส่ิงท่ีมีควำมส ำคญัส ำหรับตนเอง และอะไรเป็นปัญหำท่ีเขำประสบในกำรด ำเนินชีวิต แต่
ผูบ้ริโภคมกัจะไม่สำมำรถระบุได้อย่ำงชัดเจนว่ำ ตนเองต้องกำรให้องค์กรธุรกิจด ำเนินกำรส่ิงใด
เก่ียวกบัส่ิงต่ำง  ๆ ดงักล่ำว ควำมชำญฉลำดทำงกำรตลำด (Marketing intelligence) พยำยำมท่ีจะคน้หำ
วำ่มีปัญหำใดท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำรท่ีจะไดรั้บกำรแกไ้ข ส่วนมโนภำพทำงกำรตลำดจะเป็น ส่ิงก ำหนด
หนทำงในกำรแก้ไขปัญหำให้กบัผูบ้ริโภค รวมถึงเป็นเคร่ืองมือในกำรจบัคู่ระหว่ำง ปัญหำของ
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ผูบ้ริโภคและหนทำงต่ำง ๆ ท่ีสำมำรถแกไ้ขปัญหำของผูบ้ริโภค จุดสนใจของกำรศึกษำ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคไม่ไดเ้ป็นเพียงเพื่อให้ไดม้ำซ่ึงควำมรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบนั แต่มี
วตัถุประสงค์เพื่อให้ได้มำซ่ึงควำมรู้เก่ียวกับปัจจยัสภำพแวดล้อมต่ำง ๆ ท่ีส่งผลกระทบต่อควำม
ตอ้งกำรหรือควำมชอบพอของผูบ้ริโภคทั้งท่ีก ำลงัเกิดข้ึนอยูใ่นปัจจุบนัและท่ีก ำลงัจะเกิดข้ึนในอนำคต 
กำรศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกำรคำดกำรณ์ควำมตอ้งกำรหรือควำมจ ำเป็นของผูบ้ริโภคก่อน
ล่วงหน้ำซ่ึงประเด็นดงักล่ำวมีควำมส ำคญัอย่ำงยิ่งในกระบวนกำรคิดคน้ และพฒันำผลิตภณัฑ์ใหม่
ขององคก์รธุรกิจ 

นกับริหำรกำรตลำดวเิครำะห์และศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อจะไดรู้้จกัและเขำ้ใจผูบ้ริโภค
และสำมำรถใชเ้คร่ืองมือทำงกำรตลำดใหเ้ป็นไปไดโ้ดยมีประสิทธิภำพสูงสุดและหำหนทำงแกปั้ญหำ
ทำงกำรตลำดต่ำง ๆ ใหป้ระสบผลส ำเร็จอยำ่งดีท่ีสุด ประโยชน์ของกำรศึกษำพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
จ ำแนกไดเ้ป็นขอ้ ๆ ดงัน้ี  

1. ช่วยให้นักบริหำรกำรตลำดเขำ้ใจถึงส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค และแนวโนม้ควำมตอ้งกำรสินคำ้ของผูบ้ริโภคในอนำคตเพื่อกำรปรับโปรแกรมกำรตลำด
หรือ ส่วนประสมกำรตลำด 

 2. ช่วยให้ท ำให้นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถหำหนทำงแกไ้ขพฤติกรรมในกำรตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคได้ถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัควำมสำมำรถในกำรตอบสนองของธุรกิจมำก
ยิง่ข้ึนซ่ึงเป็นผลดีต่อกำรพฒันำเศรษฐกิจและกำรลงทุน  

3. ช่วยท ำใหก้ำรพฒันำผลิตภณัฑ์หรือบริกำรและกำรพฒันำกำรตลำดสำมำรถท ำไดดี้ข้ึนจำก
โดยกำรศึกษำ รูปแบบควำมตอ้งกำร กำรกระตุน้และกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค 

4. เพื่อเป็นประโยชน์ในกำรแบ่งส่วนตลำด ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรและควำมพึง
พอใจของผูบ้ริโภคให้ ตรงกบัชนิดของสินคำ้ท่ีตอ้งกำร  ตรงกบัปริมำณท่ีตอ้งกำร ตรงกบัเวลำและ
สถำนท่ี ๆ  ตอ้งกำร รวมทั้งเง่ือนไขอ่ืน ๆ  

5. ช่วยในกำรปรับปรุงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดของธุรกิจต่ำง ๆ เพื่อควำมได้เปรียบทำงกำร
แข่งขนั 

 
ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A model Consumer behavior) เป็นกำรศึกษำถึงมูลเหตุจูงใจของ
กำรท่ีท ำให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้อุปโภคบริโภคหรือบริกำร ซ่ึงเร่ิมตน้จำกกำรเกิดส่ิงกระตุน้ 
(Stimulus) ท่ีเป็นตวัก่อใหเ้กิดควำมตอ้งกำรและ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผำ่นเขำ้มำในควำมรู้สึกหรือกำรนึก
คิดของผูบ้ริโภค (Buying’s black box)  เปรียบเสมือนกบักล่องด ำท่ีผูผ้ลิต หรือนกับริหำรกำรตลำดไม่
สำมำรถจะคำดคะเนได ้ซ่ึงควำมรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค จะไดรั้บอิทธิพลจำกภำยในใจของผูบ้ริโภค
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เอง หลงัจำกนั้นจะมีกำรตอบสนองของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s response) โดยกำรตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) เกิดข้ึนวำ่ จะซ้ือหรือไม่  ดงันั้นจุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ี
อยูท่ี่กำรสร้ำงส่ิงกระตุน้ให้เกิดควำมตอ้งกำรก่อน แลว้จึงท ำให้เกิดกำรตอบสนอง ซ่ึงเรียกวำ่ S - R 
Theory (Kotler and Armstrong, 2015,  p.393)   ตำมภำพแสดงท่ี  3.1 ดงัน้ี 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กล่องด ำเปรียบกบั
ควำมรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อ(Buyer’s 

Characteristic) 

กำรตอบสนองของผูซ้ื้อ
หรือลูกคำ้(Response=R) 

กำรเลือกสินคำ้ 
กำรเลือกตรำสินคำ้ 
กำรเลือกผูข้ำยสินคำ้ 
เวลำในกำรซ้ือสินคำ้ 
ปริมำณในกำรซ้ือสินคำ้ 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
1.  ปัจจยัดำ้นวฒันธรรม(Cultural)  

       2.  ปัจจยัดำ้นสงัคม(Social)   
        3.  ปัจจยัส่วนบุคคล(Personal)  
        4.  ปัจจยัดำ้นจิตวทิยำ(Psychological)  

(Buyer's Decision Process) ขั้นตอนในกำรตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
1. กำรรับรู้ถึงปัญหำ ของตนเอง(Problems Recognition)   
2. กำรสืบคน้ขอ้มูล (Information Search)  
3. กำรประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of Alternatives)  
4. กำรตดัสินใจซ้ือ(Purchase Decision)  
5. พฤติกรรมหลงัจำกกำรซ้ือ (Post-purchase Behavior)  

                     ปัจจยัภำยนอก 
1.  ปัจจยัทำงดำ้นวฒันธรรม  
   1. วฒันธรรมขั้นพ้ืนฐำน   
   2.  วฒันธรรมยอ่ย 
   3.  ชั้นทำงสงัคม 

 
2. ปัจจยัทำงดำ้นสงัคม 

1. กลุ่มชนท่ีอำ้งอิง 
2. กลุ่มครอบครัว 
3. บทบำทและสถำนะ
ของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัเฉพำะบุคคล 
3.  ปัจจยัส่วนบุคคล 
 1.  ดำ้นอำย ุ
 2. ดำ้นวงจรชีวติครอบครัว 
 3. ดำ้นโอกำสทำงเศรษฐกิจ 
 4. ดำ้นค่ำนิยมหรือรูปแบบ
กำรด ำรงชีวติ 

ปัจจยัภำยใน 
4.  ปัจจยัดำ้นจิตวทิยำ 
   1. ดำ้นกำรจูงใจ 
   2.  ดำ้นกำรรับรู้ 
   3.  ดำ้นควำมเช่ือถือ 
   4. ดำ้น กำรเรียนรู้ 
   5. ดำ้นทศันคติ 
   6. ดำ้นบุคลิกภำพ 

 

เทคโนโลยี  
กำรเมือง 
วฒันธรรม 
 เศรษฐกิจ 
 

ส่ิงกระตุน้ 
ตวัอ่ืนๆ 
(Other  
Stimulus) 
 

ส่ิงกระตุน้
ทำงกำรตลำด
(Marketing 

Stimulus ) 
 

ผลิตภณัฑ์ 
รำคำ 
กำรจดัจ ำหน่ำย 
กำรส่งเสริม
กำรตลำด 
 

ส่ิงกระตุน้ภำยนอก 
(Stimulus = S) 

 

 
 

 

 

 จำกภำพท่ี  3.1 แสดงให้เห็นถึงรูปแบบของพฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือและปัจจยัต่ำง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนกำรตดัสินใจ ดงัน้ี 

ภำพท่ี 3.1:  รูปแบบของพฤติกรรมกำรซ้ือ 
ท่ีมำ : Armstrong & Kotler, 2017,  p.294 



Principles of Marketing  

63 
 

ส่ิงกระตุ้นทีเ่กดิกบัผู้บริโภค (Stimulus)   
ส่ิงกระตุน้อำจจะเกิดข้ึนเองจำกภำยในร่ำงกำยของมนุษย ์ (Inside Stimulus)ไดแ้ก่ ฮอร์โมน  

เอนไซม ์ควำมหิว ควำมเครียด และส่ิงท่ีอำจเกิดข้ึนจำกส่ิงกระตุน้ภำยนอก (Outside Stimulus)  เช่น 
แสง  เสียง สำรเคมี กล่ิน เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงต่ำง ๆ เหล่ำน้ีจะส่งผลกระทบและเป็นตวักระตุน้ผูซ้ื้อ นกักำร
ตลำดจะตอ้งค ำนึงถึงส่ิงเร้ำภำยนอก ซ่ึงสำมำรถแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่        

     1. ส่ิงกระตุ้นทำงกำรตลำด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกักำรตลำดหรือ
เจำ้ของธุรกิจ สำมำรถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน ส่ิงกระตุน้ทำงดำ้นน้ีเป็นกำรกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ส่วนประสมทำงกำรตลำด ไดแ้ก่ 

           1.1 ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  (Product) เช่น มีกำรออกแบบผลิตภณัฑ์ให้เกิด

สวยงำมเพื่อกระตุน้ควำมตอ้งกำรซ้ือ   

           1.2 ส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัดำ้นรำคำ (Price) เช่น มีกำรก ำหนดรำคำสินคำ้ให้เหมำะสม

กบัสินคำ้โดยผูบ้ริโภคพึงพอใจท่ีจะซ้ือสินคำ้และบริกำร 

           1.3 ส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวกับด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  (Distribution) เช่น กำรใช้

ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้ให้ทัว่ถึง เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บควำมสะดวกเก่ียวกบักำรซ้ือได้อย่ำง

หลำกหลำยช่องทำง ถือเป็นกำรกระตุน้ควำมตอ้งกำรซ้ือของผูซ้ื้อ 

           1.4 ส่ิงกระตุ้นในด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) โดยมีกำรประชำสัมพนัธ์

อยำ่งหรือโฆษณำอย่ำงสม ่ำเสมอ  กำรใชน้กัขำยในกำรน ำเสนอ  กำรลดรำคำ แจก แลก แถม ชิงโชค  

สำธิตผลิตภณัฑ์  กำรจดัแสดงผลิตภณัฑ์  กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบับุคคลนอกองค์กำรธุรกิจ

ทัว่ไป  กิจกรรมต่ำง ๆ เหล่ำน้ีถือวำ่เป็นส่ิงกระตุน้ควำมตอ้งกำรซ้ือของผูบ้ริโภค 

     2. ส่ิงกระตุ้นตัวอ่ืน ๆ (Other Stimulus)  จะเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวกบัควำมตอ้งกำรของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ำยนอกกิจกำรซ่ึงธุรกิจควบคุมไม่ได ้ไดแ้ก่ 
              2.1 ส่ิงกระตุน้ทำงเศรษฐกิจ (Economic) ท่ีเกิดจำกควำมผนัผวนทำงเศรษฐกิจ  รำยได้

ของผูบ้ริโภค  ส่ิงกระตุน้เหล่ำน้ีจะมีอิทธิพลต่อควำมตอ้งกำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำรของตวับุคคล 

           2.2 ส่ิงกระตุน้ทำงเทคโนโลยี (Technological) เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบั ควำมทนัสมยั

ของเทคโนโลยีสมยัใหม่  เช่น กำรใช้แอปพลิเคชัน่ในโทรศพัท์มือถือมำใช้ในกำรตรวจเช็คสถำนะ

ของเส้ือผำ้ท่ีจะน ำไปซกัท่ีร้ำนวำ่อยูใ่นขั้นตอนใด จะไดรั้บชุดท่ีน ำไปซกัไดเ้ม่ือไร เป็นตน้ 
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           2.3 ส่ิงกระตุน้ทำงดำ้นกฎหมำยและกำรเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมำยท่ีเพิ่ม
หรือลดภำษีส ำหรับสินคำ้ในตลำด จะมีอิทธิพลต่อกำรเพิ่มหรือลดควำมตอ้งกำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำร
ของผูซ้ื้อเช่นเดียวกนั 

           2.4 ส่ิงกระตุน้ทำงดำ้นวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทยท่ีมี
กำรสืบทอดกนัมำส ำหรับเทศกำลต่ำง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรซ้ือสินคำ้ในเทศ 
กำลนั้น ๆ เช่น กำรซ้ือน ้ำอบ  เส้ือลำยดอกในเทศกำลสงกรำนต ์เป็นตน้ 

ส่วนมิติของกล่องด ำ (Black Box) เปรียบเป็นระบบควำมรู้สึกนึกคิด ควำมตอ้งกำร และ
กระบวนกำรตดัสินใจท่ี เกิดข้ึนมำจำกควำมคิดและจิตใจของตวัผูซ้ื้อ ซ่ึงนกักำรตลำดไม่สำมำรถทรำบ
ควำมรู้สึกนึกคิดนั้นได้ จึงตอ้งพยำยำมคน้หำควำมรู้สึกนึกคิดในด้ำนต่ำง ๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะได้รับ
อิทธิพลจำกลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 

 
 กำรตอบสนองของผู้ซ้ือ (Response)  

กำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer's Purchase Decision) ผูบ้ริโภคมกัจะมีกำรตดัสินใจใน
ประเด็นต่ำง ๆ ดงัน้ี 
 1. กำรเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) โดยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกผลิตภณัฑ์ใดนั้นตอ้งเกิดจำก
ควำมตอ้งกำรข้ึนมำก่อน ต่อมำผูบ้ริโภคจะเสำะแสวงหำผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
ตน 
 2. กำรเลือกตรำผลิตภณัฑ์ (Brand Choice) เม่ือไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งกำรแลว้ผูบ้ริโภคจะท ำกำร
เลือกตรำผลิตภณัฑห์รือยีห่อ้ท่ีตรงตำมควำมตอ้งกำรของตนเอง 

3. กำรเลือกผูข้ำย (Dealer Choice)  ผูบ้ริโภคจะเลือกแหล่งท่ีจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์โดยมีแนวคิด
ในกำรเลือกจำกเหตุผลต่ำง ๆ เช่น  กำรเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ใกล้บำ้นหรือผลิตภณัฑ์ท่ีขำยมีรำคำถูก  
ควำมไวใ้จไดข้องผูข้ำยผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

4. กำรเลือกเวลำในกำรซ้ือ (Purchase Timing) ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์ในช่วงเวลำท่ีตนเอง
คิดวำ่สะดวกท่ีสุด  เช่น กำรซ้ือในเวลำท่ีเกิดควำมอยำกซ้ือ หรือกำรซ้ือเพื่อเก็บไวใ้ชใ้นอนำคต 

5. กำรเลือกปริมำณท่ีจะซ้ือ (Purchase Amount) ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในปริมำณ
ใดก็ตำม ข้ึนอยูก่บัลกัษณะกำรซ้ือของแต่ละบุคคล  เช่น บำงคนซ้ือในปริมำณนอ้ยให้เพียงพอกบักำร
ใชใ้นแต่ละวนั หรือมีกำรซ้ือในปริมำณท่ีมำกเพื่อใหไ้ดร้ำคำท่ีถูกลง   

  
กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
 ก่อนจะเกิดกำรซ้ือใด ๆ ผูบ้ริโภคจ ำเป็นตอ้งค ำนึงถึงเหตุผลท่ีลูกคำ้จะตอ้งเช่ือ (Reason to 
Believe) ในกำรจะซ้ือสินคำ้หรือบริกำรสักหน่ึงอยำ่งเสมอ  หรืออำจนึกถึงสถำนท่ีท่ีอยำกจะไปสักท่ี
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ใดท่ีหน่ึงซ่ึงนบัเป็นควำมปรำรถนำท่ีเกิดข้ึนท่ีนบัวำ่เป็นจุดเร่ิมตน้ของปัญหำ ณ ปัจจุบนัของผูบ้ริโภค 
โดยนกับริหำรกำรตลำดสำมำรถก ำหนดปัญหำ  ซ่ึงอำจจะเป็นส่ิงท่ีมีอยู่หรือยงัไม่ไดถู้กเติมเต็มก็ได ้
ดว้ยกำรท ำคอนเทนต์  ท่ีเร่ิมตน้ดว้ยกำรตั้งค  ำถำมผ่ำนกำรน ำเสนอขอ้มูลขอ้เท็จจริงของสินคำ้หรือ
บริกำร กำรน ำเสนอด้วย กำรรับรอง (Testimonials) ของผูท่ี้เคยใช้สินคำ้หรือบริกำรเพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคนั้นเร่ิมเข้ำมำสู่กระบวนกำรซ้ือ และท ำให้ผูบ้ริโภคตระหนักให้ได้ว่ำปัญหำท่ีเกิดข้ึนนั้น
สำมำรถแก้ไขได้ด้วยสินค้ำหรือบริกำรของธุรกิจ กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ (ลภสัวฒัน์ ศุภผล
กุลนนัทร์, 2558, น.60)   แบ่งออกเป็น 5  ขั้นตอน  

1. กำรรับรู้ปัญหำ (Problem recognition) ขั้นตอนแรกก่อนท่ีมนุษยจ์ะเกิดควำมตอ้งกำรซ้ือ
ผลิตภัณฑ์หรือบริกำร คือ กำรรับรู้ถึงปัญหำท่ีแต่ละบุคคลค้นพบ หำกมีแรงกระตุ้นมำกพอให้
ผูบ้ริโภคพยำยำมท่ีจะไปอยู่ในสภำพแห่งควำมปรำรถนำแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะด้ินรนหำทำงแกไ้ข เช่น 
ควำมหิวท ำให้ตอ้งกำรบ ำบดัควำมหิว ควำมหนำวและควำมอำยท ำให้ตอ้งกำรเคร่ืองนุ่งห่มเพื่อท ำให้
เกิดควำมอบอุ่นและปกปิดร่ำงกำย ควำมไม่สบำยกำยท ำใหต้อ้งกำรยำรักษำโรคและตอ้งกำรกำรบ ำบดั
จำกแพทย ์ควำมกลวัท ำใหต้อ้งกำรท่ีอยูอ่ำศยัท่ีมิดชิด 

2. กำรค้นหำข้อมูล (Information search) เป็นกำรแสวงหำทำงเลือกท่ีเป็นไปไดใ้นกำรแกไ้ข
ปัญหำ (Possible solutions) ในกำรตดัสินใจโดยจะคน้หำขอ้มูลจำกแหล่งภำยในก่อน  (Internal 
search)  และหำกข้อมูลมีไม่เพียงพอก็จะหำจำกแหล่งข้อมูลภำยนอก (External search) โดย
แหล่งขอ้มูลท่ีลูกคำ้สำมำรถหำขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริกำร มีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะฯ, 2563, น.90)  

     2.1 ประสบกำรณ์ของบุคคล ไดแ้ก่ กำรเคยใชสิ้นคำ้นั้นมำก่อน  ควำมภกัดีท่ีมีต่อกิจกำร 
     2.2 ปำกต่อปำกไดแ้ก่  ประสบกำรณ์และควำมคิดเห็นของเพื่อน ญำติพี่นอ้ง คนคุน้เคย 
     2.3 ผูน้ ำควำมคิดเห็น ไดแ้ก่ กลุ่มอำ้งอิง ท่ีมีบทบำทและเป็นท่ีรู้จกัทำงสังคม เช่น ดำรำ 
     2.4 จำกแหล่งกำรคำ้  เช่น จำกกำรโฆษณำ จำกพนกังำนขำย   

กำรโฆษณำ  บรรจุภณัฑ ์และ กำรจดัแสดงสินคำ้  
     2.5 จำกแหล่งสำธำรณะ เช่น จำกส่ือมวลชน  หน่วยงำนของภำครัฐและเอกชน   
     2.6 แหล่งทดลอง ได้แก่ กำรทดลองใช้สินคำ้หรือบริกำรหรือห้องทดลองต่ำง ๆ ท่ีรับ

ทดสอบสินคำ้หรือบริกำรเช่น โตโยตำ้ ไดใ้ช้กำรทดลองชนท่ีควำมเร็ว 60 กิโลเมตรต่อชัว่โมง เพื่อ
พิสูจน์ควำมแขง็แรงของตวัถงั GOA 

     2.7 แหล่งเทคโนโลย ี(Technology Sources) ไดแ้ก่ กำรคน้หำขอ้มูลทำงอินเตอร์เน็ตหรือ 
ชุมชนลูกคำ้ออนไลน์ต่ำง ๆ  



Principles of Marketing  

66 
 

ผูบ้ริหำรกำรตลำดมีควำมจ ำเป็นอยำ่งมำกท่ีตอ้งทรำบแหล่งขอ้มูลของลูกคำ้เพื่อน ำไปก ำหนด
กลยุทธ์กำรส่ือสำรกำรตลำดให้เขำ้ถึงลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำย  และเพื่อให้สำมำรถก ำหนดช่องทำงกำร
ส่ือสำรทำงกำรตลำดไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 

3. กำรประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of alternatives) ลูกคำ้จะน ำขอ้มูลท่ีไดรั้บมำ
ประเมินผลทำงเลือกว่ำจะใช้บริกำรหรือซ้ือสินคำ้ใด โดยเกณฑ์ในกำรประเมินผลจะเป็นคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑ ์รำคำ กำรบริกำร กำรจดัจ ำหน่ำย ลูกคำ้จะจดัล ำดบัควำมส ำคญัของตรำสินคำ้ a, b, c, d 
และท ำกำรเลือกตรำสินคำ้ท่ีมีคุณสมบติัท่ีดีท่ีสุด แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยู่กบัระดบัควำมเก่ียวขอ้งกบักำรซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ด้วย หำกผลิตภณัฑ์ท่ีมีระดับควำมเก่ียวข้องในกำรซ้ือสินค้ำต ่ำ เช่น ลูกค้ำต้องกำรซ้ือ
น ้ ำอดัลม  จำกประสบกำรณ์ในอดีตลูกคำ้สำมำรถตดัสินใจซ้ือโดยอำศยัควำมทรงจ ำท่ีเคยบริโภค
น ้ำอดัลมมำ กระบวนกำรประเมินผลในขั้นน้ีจะไม่จ  ำเป็นส ำหรับลูกคำ้คนน้ีอีกต่อไป  แต่ถำ้เป็นสินคำ้
ท่ีมีระดบัควำมเก่ียวขอ้งในกำรซ้ือมำก เช่นบำ้น เน่ืองจำกบำ้นมีรำคำแพง ลูกคำ้จ ำเป็นต้องมีกำร
ประเมินทำงเลือก และถำ้ลูกคำ้ซ้ือ และใช้สินคำ้นั้น แลว้เกิดควำมประทบัใจคร้ังต่อไปก็ไม่จ  ำเป็นท่ี
จะตอ้งประเมินผลทำงเลือกอีกเพรำะลูกคำ้มีควำมจงรักภกัดีในตรำสินคำ้นั้นแลว้ 

ในกำรประเมินผลทำงเลือกของลูกคำ้นั้น ลูกคำ้จะประเมินผลจำกผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
ท่ีแตกต่ำงกนัระหวำ่งผลิตภณัฑ์ หรือท่ีเรียกวำ่คุณสมบติัของผลประโยชน์ผลิตภณัฑ์ เน่ืองจำกในกำร
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ลูกคำ้จะอำศยัประสบกำรณ์และขอ้มูลต่ำง ๆ ท่ีไดจ้ำกกำรเรียนรู้หรือรับรู้ หรือ
คน้หำจำกแหล่งขอ้มูลภำยนอก แลว้ตดัสินใจวำ่จะใชเ้กณฑอ์ะไรในกำรพิจำรณำซ้ือ ผลิตภณัฑ์นั้นบำ้ง 
เช่น กำรประเมินผลจำกคุณสมบติัของสินคำ้ต่อไปน้ี 

อำหำรทะเล : ควำมสด  ไม่ซีด  ขนำด  รำคำ  
บำ้น             : สถำนท่ีตั้ง บรรยำกำศ  สะดวกต่อกำรเดินทำง  รำคำ 
โทรศพัท ์    : หนำ้จอขนำด ควำมละเอียดหนำ้จอโทรศพัท ์หน่วยควำมจ ำแรม รำคำ 

ลูกคำ้จะน ำคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์หลำยตรำสินคำ้มำเปรียบเทียบกนั เพื่อหำขอ้มูล และ
มูลค่ำท่ีรับรู้ได ้ซ่ึงนกับริหำรกำรตลำดสำมำรถน ำมำพฒันำแบบจ ำลองในกำรประเมินผลทำงเลือก 
โดยก ำหนดน ้ ำหนกัควำมส ำคญัของคุณสมบติัแต่ละดำ้น เทียบกบั 100 เปอร์เซ็นต ์ หลงัจำกนั้นจึงให้
ระดบัคะแนนตั้งแต่ 1-5 ดงัแสดงในตำรำงท่ี 3.1 และน ำมำคูณกบัน ้ ำหนกัควำมส ำคญัเพื่อหำผลรวม
ของแต่ละตรำสินคำ้  ลูกคำ้จะท ำกำรเลือกจำกตรำสินคำ้ท่ีมีคะแนนสูงสุด สมมุติวำ่นำงนิดหน่อยจะมี
โครงกำรซ้ือบำ้นจดัสรร 1 หลงั มีตรำของบำ้นจดัสรรให้เลือก 3 ตรำ คือ x, y, z  โดยมีคุณสมบติัคือ 
สถำนท่ีตั้ง น ้ ำหนกัควำมส ำคญั 30%  บรรยำกำศ น ้ ำหนกัควำมส ำคญั 25%  สะดวกต่อกำรเดินทำง 
น ้ ำหนกัควำมส ำคญั 35% รำคำ น ้ ำหนกัควำมส ำคญั 10% นำงนิดหน่อยจะท ำกำรหำมูลค่ำท่ีรับรู้ได้
ดงัน้ี 
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ตำรำงท่ี 3.1 ระดบัคะแนนของผลประโยชน์ของตรำผลิตภณัฑ์ 

 
โครงกำรบำ้นจดัสรร x  = 0.3(5) + 0.25(4.5) + 0.35(4)  + 0.1(4) =  4.30 
โครงกำรบำ้นจดัสรร y  = 0.3(3) + 0.25(4) + 0.35(3)  + 0.1(4)     =  3.35 
โครงกำรบำ้นจดัสรร z  = 0.3(4) + 0.25(3) + 0.35(5)  + 0.1(4)     =  4.10 

จำกกรณีศึกษำขำ้งตน้ ถ้ำนำงนิดหน่อยจะพิจำรณำซ้ือบ้ำนเด่ียวก็ตอ้งเลือกโครงกำรบำ้น 
จดัสรร  x  เน่ืองจำกมีคะแนนรวมสูงสุด 4.30   ในปัจจุบนันกับริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งหำเกณฑ์ท่ี
ลูกคำ้ใช้ในกำรตดัสินใจซ้ือ เพื่อเป็นแนวทำงในกำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีสอดคล้องกับ
เกณฑเ์หล่ำน้ีและใชเ้ป็นจุดขำยในกำรจูงใจและกระตุน้ใหลู้กคำ้ตดัสินใจซ้ือสินคำ้ 

4. ตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงักำรประเมินผลทำงเลือกในกำรแกปั้ญหำแล้ว 
บุคคลตอ้งตดัสินใจซ้ือ (Purchase) จำกทำงเลือกท่ีดีท่ีสุดจำกผลกำรประเมินในขอ้สำม ทั้งน้ีตอ้ง
สอดคลอ้งกบัเงินท่ีมีสอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรตลอดจนมีผลกระทบต่อเน่ืองกบัสังคมและบุคคลอ่ืน
นอ้ยท่ีสุด ซ่ึงกำรตดัสินใจนอกจำกจะใชส้ำรสนเทศแลว้อำจใชป้ระสบกำรณ์ ควำมเช่ือ ทศันคติ กำร
รับรู้ และกำรเรียนรู้ของบุคคลท่ีจะเป็นผูต้ดัสินใจ  ประกอบไปดว้ย ตรำสินคำ้ท่ีซ้ือ (Brand decision) 
ร้ำนคำ้ท่ีซ้ือ (Vendor decision) ปริมำณท่ีซ้ือ (Quantity decision) เวลำท่ีซ้ือ (Timing decision)  วิธีกำร
ช ำระเงิน (Payment-method decision) ซ่ึงธุรกิจท่ีขำยสินคำ้หรือธุรกิจบริกำรตอ้งให้ควำมส ำคญักบั
กำรตดัสินใจซ้ือของลูกคำ้    

5. พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ  (Postpurchase behavior) พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือเก่ียวขอ้ง
กบัควำมรู้สึกและพฤติกรรมท่ีแสดงออกภำยหลงักำรซ้ือและใชสิ้นคำ้เม่ือลูกคำ้ใชสิ้นคำ้หรือบริกำรท่ี
ซ้ือไปแลว้จะเกิดผล 2 ทำงคือ มีควำมพึงพอใจและไม่พึงพอใจซ่ึงจะส่งผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือซ ้ ำ
ภำพลกัษณ์ของสินคำ้พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือเก่ียวขอ้งกบัควำมรู้สึกและพฤติกรรมท่ีแสดงออก
ภำยหลงักำรซ้ือและใช้สินค้ำเม่ือผูบ้ริโภคใช้สินคำ้หรือบริกำรท่ีซ้ือไปแล้วจะเกิดผล 2 ทำงคือพึง
พอใจและไม่พึงพอใจซ่ึงจะส่งผลต่อกำรตดัสินใจซ้ือซ ้ ำภำพลกัษณ์ของสินคำ้ หรือกำรบอกต่อไปยงั
ลูกคำ้คนอ่ืน ๆ เพรำะบริโภคคนน้ีอำจจะเป็นผูมี้อิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือของลูกคำ้คนอ่ืน ๆ หรือ
ควำมไม่พึงพอใจน้ีอำจจะท ำลำยควำมจงรักภกัดีในตรำสินคำ้ (Brand loyalty) ของภำยหลงักำรขำย
สินคำ้หรือบริกำรนกับริหำรกำรตลำดหรือนกัธุรกิจควรมีกำรติดตำมเอำใจใส่ดูแลลูกคำ้เพื่อเพิ่มควำม

โครงกำรบำ้นจดัสรร สถำนท่ีตั้ง บรรยำกำศ สะดวกต่อกำรเดินทำง รำคำ 
X 5 4.5 4 4 
Y 3 4 3 4 
Z 4 3 5 4 

ท่ีมำ : ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, น.122 
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พึงพอใจและลดควำมไม่พึงพอใจท่ีอำจจะเกิดข้ึนเพรำะในกำรรักษำลูกคำ้เก่ำจะสำมำรถกระท ำไดง่้ำย
กวำ่และประหยดักวำ่กำรหำลูกคำ้รำยใหม่  

 
ตัวย่ำง Netflix : กลยุทธ์ที ่Netflix ใช้ Disrupt จนวงกำรร้ำนเช่ำวดิีโอต้องหำยกลำยเป็นต ำนำน  
 ขณะน้ี Netflix มีสมำชิกท่ีช ำระเงินทัว่โลกจ ำนวน 193 ลำ้นคนเพิ่มข้ึน 26 ลำ้นคน ตั้งแต่ตน้ปี 
2020 หลงัจำกท่ี Netflix มีสมำชิกเพิ่มข้ึนเพียง 12 ลำ้นคนในช่วงคร่ึงแรกของปี 2019 และนอ้ยกวำ่ 28 
ลำ้นคนตลอดทั้งปี Netflix มีกำรน ำกลยุทธ์อะไรมำปรับใชจ้นท ำให้ธุรกิจไดเ้ดินทำงมำไกลจนกลำย
มำเป็นยกัษใ์หญ่ดำ้นสตรีมม่ิงภำพยนตร์ขนำดน้ี  
 1. ใชร้ะบบ Partnership  Netflix มีพำร์ทเนอร์หลกักวำ่ 35 ธุรกิจดว้ยกนัและส่วนใหญ่เป็น
ธุรกิจท่ีเก่ียวกบัส่ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ย  Netflix ไปจบัมือเป็นพนัธมิตรกบับริษทัผลิต Smart TV เช่น 
LG, Sony ไดร่้วมพฒันำติดตั้งแอปพลิเคชนัสตรีมม่ิงไปพร้อมกบัทีวีเลย Google (Android), Apple, 
Microsoft เพือ่ใหผู้ช้มสำมำรถติดตั้งแอปพลิเคชนัไดท้ั้งระบบ iOS และ Android ท ำให้สำมำรถรับชม
ไดจ้ำกหลำกหลำยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ไม่วำ่จะอยู่ท่ีไหนก็ตำม ทั้งคอมพิวเตอร์ สมำร์ทโฟน หรือ
แท็บเล็ต  จบัมือกบับริษทัในกลุ่มเกม เช่น Wii, PlayStation และ Xbox ท่ีไปร่วมมือกบับริษทัเหล่ำน้ี
เพื่อน ำเสนอประสบกำรณ์กำรรับชมแบบ Interactive เช่น Black Mirror: Bandersnatch ท่ีผูช้มเอำ
รีโมต เมำส์ หรือน้ิวไปคลิกบนหนำ้จอเพื่อเลือกทำงเดินไดว้ำ่อยำกให้ตอนจบเป็นแบบไหน ซ่ึงมีตอน
จบ ซ่ึงมีตอนจบอยู่ประมำณ 4-5 แบบด้วยกัน ส ำหรับคนใดท่ีช่ืนชอบกำรเล่นเกมก็จะได้รับ
ประสบกำรณ์ท่ีแปลกใหม่จำกกำรรับชมเร่ืองน้ีไป 
 2. ระบบ Recommendation ท่ีดี ให้ผูใ้ช้สำมำรถรับชมคอนเทนต์ใหม่ ๆ ได้จำกกำรท่ี 
Machine Learning Algorithm ของ Netflix เรียนรู้จำกขอ้มูลท่ีเก็บมำจำกพฤติกรรมควำมชอบในกำร
รับชมภำพยนตร์ซีรีส์ของผูใ้ช ้หำคอนเทนตท่ี์มีควำมคลำ้ยคลึงกบัท่ีผูใ้ชช้อบดูทั้ง ประเภท (โรแมนติก
, สยองขวญั, ตลก) ตวัละคร (ซูเปอร์ฮีโร่, หญิงแกร่ง, ชำยบู๊, เด็กน้อยตวัเล็ก  ๆ ) โลเคชนัของ
ภำพยนตร์ซีรีส์  (อวกำศ, ทะเล, เกำะร้ำง, ในเมือง)  ซ่ึงจะประมวลผลออกมำในรูปแบบของแถว 
(Row) เร่ิมตน้จำกแถวแรกท่ีมำจำกควำมสนใจหรือพฤติกรรมกำรดูของเรำ ซ่ึงระบบมกัจะแนะน ำ
คอนเทนตท่ี์ดึงดูดสำยตำให้เรำกดเขำ้ไปดู นอกจำกน้นั Netflix ยงัมีกำรแทรกคอนเทนตท่ี์เรำมกัคำด
ไม่ถึงมำให้เรำดว้ย เพื่อเป็นกำร Break the test ของเรำให้ไปดูคอนเทนตใ์หม่ ๆ ท่ีเรำอำจจะสนใจอีก
ดว้ย แต่อยำ่งไรก็ตำมคอนเทนตใ์หม่ ๆ เหล่ำนั้นท่ีแทรกมำ ก็จะไม่หลุดไปไกลจำกประเภทท่ีเรำชอบ
มำกนกั   
 3. Content Marketing นอกจำกจะเป็นเจำ้พ่อแห่งคอนเทนตบ์นแอปพลิเคชนัแลว้ Netflix ยงั
เป็นผูท่ี้สร้ำงอิทธิพลในโลกกำรตลำดดว้ย   หัวใจส ำคญัของกลยุทธ์กำรตลำดของ Netflix คือกำร
โฆษณำบนโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook และ Instagram ท่ีเป็นช่องทำงกำรโฆษณำท่ีส ำคญั เพรำะมี
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วยัรุ่นเหล่ำ Millennials (กลุ่มคนท่ีช่วงอำยุประมำณ 21-37 ปี) ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้ำหมำยของ Netflix ใช้
งำนอยูเ่ป็นจ ำนวนมำก โดย Netflix สำมำรถดึงดูด Conversion จ ำนวนมำกไดจ้ำกช่องทำงน้ี โดยกำร
ใช ้Real-Time Content ท่ีเรียกไดว้ำ่มีควำมดุเดือดไม่แพร้ะบบหลงับำ้น (AI) เช่นกนั จำกรูปภำพน้ีท่ีมี
กำรเอำประเด็นลดกระหน ่ ำสินค้ำวนัท่ี 11 เดือน 11 มำเล่นกันโดยใช้ภำพตัวละครจำก Netflix 
Originals ท่ีดงัพลุแตกอยำ่ง Stranger Things มำใชเ้ป็นมีม  Netflix ไม่เพียงแต่ท ำคอนเทนตด์ว้ยตวัเอง
เท่ำนั้น ยงัมีกำรใช ้Influencer เพื่อโปรโมทแคมเปญ  “ไม่ไปไหน ไป Netflix”  อีกดว้ย จำกคอนเทนต์
น้ีไดเ้พจ Coundsheck’s journey ซ่ึงเป็นเพจเก่ียวกบัท่องเท่ียวและไลฟ์สไตล์ ไดท้  ำคอนเทนตใ์นแบบ
ของตวัเอง (ท่ีมำ: https://thegrowthmaster.com/case-study/netflix) 

  
 
 
 
 
 
 
ปัจจัยทีม่ผีลต่อกำรตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัส ำคญัท่ีจะกล่ำวต่อไปน้ีคือ ปัจจยัภำยในและปัจจยัภำยนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
กำรซ้ือของผูบ้ริโภค  กำรศึกษำถึงส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อให้ทรำบลกัษณะควำม
ตอ้งกำรของกลุ่มเป้ำหมำยในดำ้นต่ำง ๆ เพื่อวำงแผนจดัหำส่ิงกระตุน้ทำงกำรตลำดให้เหมำะสม  เม่ือ
กลุ่มเป้ำหมำยไดรั้บแรงกระตุน้ทำงกำรตลำดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผำ่นเขำ้มำในควำมรู้สึกนึกคิดของ
กลุ่มเป้ำหมำย  ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด ำ ท่ีผูข้ำยไม่สำมำรถคำดคะเนได ้ ดงันั้นงำนของนกับริหำร
กำรตลำดก็คือค้นหำว่ำลักษณะของกลุ่มเป้ำหมำยและควำมรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลส่ิงใดบ้ำง 
กำรศึกษำลกัษณะผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้ำหมำย จะมีประโยชน์ต่อนกับริหำรกำรตลำดคือ ท ำให้ทรำบควำม
ตอ้งกำรและลกัษณะของกลุ่มเป้ำหมำย เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทำงกำรตลำดต่ำง ๆ มำกระตุน้และ
ตอบสนองควำมต้องกำรของผูซ้ื้อท่ีตรงกลุ่มเป้ำหมำยได้อย่ำงถูกต้อง ลักษณะของผูซ้ื้อท่ีได้รับ
อิทธิพลทำงดำ้นวฒันธรรม ดำ้นสังคม ดำ้นส่วนบุคคล  และดำ้นจิตวทิยำ มีรำยละเอียดดงัน้ี  

1. ปัจจัยทำงด้ำนวัฒนธรรม (Culture Factor) เป็นสัญลกัษณ์บ่งบอกถึงส่ิงท่ีมนุษยส์ร้ำงข้ึน
ให้เป็นท่ียอมรับจำกคนรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นต่อรุ่น  วฒันธรรมเป็นตวัก ำหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยใ์นสังคมหน่ึง รวมไปถึงค่ำนิยมในวฒันธรรมจะก ำหนดลกัษณะของสังคมและก ำหนดควำม
แตกต่ำงของสังคมหน่ึงจำกสังคมอ่ืน  วฒันธรรมเป็นส่ิงก ำหนดควำมตอ้งกำรและพฤติกรรมตวับุคคล 

Netflix : แสดงให้เห็นถึงกำรเปล่ียนแปลงของธุรกิจ เพื่อรองรับพฤติกรรมกำรดูภำพยนตร์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงจำกกำรเช่นหนงั เป็นกำรดูภำพยนตร์ผำ่นอินเทอร์เน็ต   Netflix ไม่เพียงแต่
น ำพฤติกรรมผูบ้ริโภคไปปรับโมเดลธุรกิจ แต่ยงัใช้ขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในกำรสร้ำงคุณค่ำ
ผลิตภณัฑด์ว้ยกำรน ำเสนอรำยกำรภำพยนตร์ท่ีตรงกบัพฤติกรรมกำรรับชมของผูบ้ริโภคแต่ละคน 
และรวบรวมพฤติกรรมกำรชมของผูบ้ริโภค  ไปประกอบกำรตดัสินใจเลือกและผลิตภำพยนตร์
ดว้ย 
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ซ่ึงธุรกิจหรือนกับริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งค ำนึงถึงกำรเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมในแต่ละสังคม 
โดยน ำลักษณะกำรเปล่ียนแปลงเหล่ำนั้นไปใช้ในกำรวำงแผนก ำหนดโปรแกรมทำงกำรตลำด  
ตวัอยำ่งกำรเปล่ียนแปลงทำงวฒันธรรมในสังคมไทย เช่น เพศหญิงท่ีไม่มีบทบำทในกำรเป็นผูน้ ำทำง
สังคมปัจจุบนัมีบทบำทกำรเป็นผูน้ ำในสังคมเพิ่มมำกข้ึน  หรือกำรเป็นผูน้ ำในครอบครัว  เป็นตน้  ใน
ปัจจุบนัน้ีมนุษยค์  ำนึงถึงสุขภำพและคุณภำพชีวิตตนเอง มีกำรเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอ่ำศยั ทศันคติ
ต่อเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง บุคคลตอ้งกำรควำมเพลิดเพลินและตอ้งกำรพกัผ่อนเน่ืองจำกกำรท ำงำน
หนกั  เป็นตน้ 

ผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งศึกษำถึงค่ำนิยม วฒันธรรมต่ำง ๆ แลว้ก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดให้
สอดคลอ้งกบัค่ำนิยมในวฒันธรรม กลยุทธ์ท่ีน ำไปใชม้ำกคือ กลยุทธ์กำรโฆษณำ  ซ่ึงวฒันธรรมแบ่ง
ออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐำน วฒันธรรมยอ่ย โดยมีรำยละเอียด ดงัน้ี 

     1.1 วฒันธรรมพื้นฐำน (Culture)  เป็นควำมซบัซ้อนของกำรเรียนรู้ท่ีส ำคญั คุณค่ำ บรรทดั
ฐำน และระเบียบประเพณีท่ีเกิดข้ึนโดยสมำชิกในสังคม (Belch & Belch, 2018, p.545) ตวัอย่ำง
ลกัษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจำกกำรหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทยท ำใหมี้ลกัษณะพฤติกรรม
ท่ีคล้ำยคลึงกนัในดำ้น กำรเส่ียงโชค มีควำมเมตตำ กำรทกัทำยดว้ยกำรไหว ้ ส่วนคนอเมริกนัชอบ
ควำมเป็นอิสระ  ชอบท ำกิจกรรม  กำรทกัทำยดว้ยกำรกอด เป็นตน้ 

     1.2 ว ัฒนธรรมย่อย  (Subculture)   หมำยถึง   วิ ถี ชี วิตของก ลุ่มคนแต่ละก ลุ่ม ท่ี มี
ลกัษณะเฉพำะและแตกต่ำงกนั ซ่ึงมีควำมซบัซ้อนในสังคมขนำดใหญ่ โดยมีวฒันธรรมยอ่ยรวมอยูซ่ึ่ง
เกิดจำกพื้นฐำนทำงภูมิศำสตร์และลกัษณะพื้นฐำนของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ย ประกอบดว้ย 

           1.2.1 วฒันธรรมย่อยดำ้นเช้ือชำติ (Nation Groups) เช้ือชำติต่ำง ๆ ทำงสังคม ไดแ้ก่  
อินเดีย  จีน องักฤษ อเมริกนั ไทย  แต่ละเช้ือชำติจะมีกำรอุปโภคบริโภคสินคำ้ท่ีแตกต่ำงกนัออกไป 
และเน่ืองจำกมีบุคคลหลำยเช้ือชำติอยูป่ะปนกนั จึงมีควำมสัมพนัธ์กนัภำยในกลุ่มตนเองและกลุ่มเช้ือ
ชำติอ่ืน ๆ ท ำให้ไดรั้บอิทธิพลซ่ึงกนัและกนัและจำกวฒันธรรมหลกัอีกดว้ย วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดำ้น
เช้ือชำติของสังคมไทยมีบุคคลหลำยเช้ือชำติ ไดแ้ก่ ไทย อินเดีย จีน มุสลิม  ลำว กมัพูชำ มอญ เป็นตน้ 

กลุ่มบุคคลต่ำงเช้ือชำติท่ีอำศยัอยู่ในสังคมไทยมีวฒันธรรมท่ีมีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง 
ลกัษณะดงักล่ำวประกอบดว้ย กำรแต่งกำย อำหำร ค่ำนิยม  ควำมเช่ือถือ  กำรแต่งกำย  อำหำรกำรกิน  
ภำษำ ประเพณี กำรละเล่น  กิจวตัรประจ ำวนั  ตลอดจนวถีิกำรด ำเนินชีวิต  ซ่ึงวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดำ้น
เช้ือชำติเรำสำมำรถน ำมำวำงแผนทำงดำ้นกำรตลำด โดยท่ีนกับริหำรกำรตลำดตอ้งน ำเสนอสินคำ้และ
บริกำรท่ีสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรโดยไม่ขดัแยง้กบัวฒันธรรมยอ่ยดำ้นเช้ือชำติ 

           1.2.2 วฒันธรรมยอ่ยดำ้นศำสนำ (Religious Groups)  เป็นกลุ่มบุคคลในสังคมท่ีนบัถือ
ศำสนำต่ำง ๆ ได้แก่  ศำสนำพุทธ   ศำสนำคริสต์   ศำสนำอิสลำม  ศำสนำฮินดู ฯลฯ แต่ละกลุ่มมี
วฒันธรรมประเพณีและขอ้ห้ำมท่ีแตกต่ำงกนัออกไป จึงมีผลกระทบต่อกำรอุปโภคบริโภคของแต่ละ
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บุคคล  ซ่ึงวฒันธรรมกลุ่มย่อยด้ำนศำสนำ  ผู ้บริหำรสำมำรถน ำมำวำงแผนทำงกำรตลำดด้ำน
ผลิตภณัฑห์รือกำรส่งเสริมกำรตลำด  ตวัอยำ่งเช่น  กลุ่มเป้ำหมำยคนไทยท่ีนบัถือศำสนำพุทธ  กำรใช้
กลยุทธ์กำรตลำดตอ้งศึกษำและค ำนึงถึงคุณธรรมและศีลธรรมตำมหลกัพุทธศำสนำ  วนัส ำคญัทำง
ศำสนำ  ตลอดจนหลกัส ำคญัอ่ืน ๆ ของพุทธศำสนำ  เพรำะส่ิงต่ำง ๆ เหล่ำน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
กำรบริโภคสินคำ้ทั้งในดำ้นควำมรู้สึกนึกคิดและวถีิกำรด ำเนินชีวติของคนไทยท่ีนบัถือศำสนำพุทธ 

           1.2.3 วฒันธรรมยอ่ยดำ้นอำยุ (Age Groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีควำมแตกต่ำงกนัของ
วยัต่ำง ๆ ของมนุษย ์ มีลกัษณะของร่ำงกำยและควำมตอ้งกำรดำ้นจิตวิทยำท่ีแตกต่ำงกนั ซ่ึงเป็นส่ิง
ส ำคญัท่ีนักบริหำรกำรตลำดตอ้งน ำมำศึกษำเพื่อจะได้ก ำหนดส่วนตลำดท่ีเป็นกลุ่มเป้ำหมำย  กำร
พฒันำผลิตภณัฑ ์ กำรส่งเสริมกำรตลำด  แยกเป็นวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยตำมอำย ุดงัน้ี 

                 1.2.3.1 วฒันธรรมกลุ่มย่อยส ำหรับทำรกและเด็ก  ควำมตอ้งกำรซ้ือส ำหรับทำรก
ข้ึนอยูก่บัพอ่และแม่  ส่วนกลุ่มเด็กข้ึนอยูก่บัพอ่ แม่ และควำมพอใจของเด็กในบำงโอกำส สินคำ้ท่ีเป็น
เป้ำหมำยของเด็กคือ ของเล่น เกมคอมพิวเตอร์  เกมในสมำร์ทโฟน  กำร์ตูน โดยท่ีพฤติกรรมกำรซ้ือ
ของเด็กจะค ำนึงถึงควำมพอใจมำกกว่ำคุณภำพสินค้ำ  ดังนั้นกำรใช้ส่ือท่ีส ำคญัคือโทรทศัน์  ส่ือ
โซเชียลหลำยตวั เช่น ยทููบ  เฟซบุก๊  ต๊ิกตอ็ก เป็นตน้ 

                 1.2.3.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อยส ำหรับวยัรุ่น เป็นกลุ่มส ำคญัท่ีสำมำรถสร้ำงก ำไร
ใหก้บัธุรกิจเพรำะมีรูปแบบกำรบริโภคต่อเน่ืองยำวนำน นกับริหำรกำรตลำดจึงจดักิจกรรมโปรแกรม
ต่อเน่ืองระยะยำวเม่ือกลุ่มน้ีเปล่ียนเป็นกลุ่มผูใ้หญ่ ได้แก่ กำรใช้บตัรเครดิต หรือระบบสะสมแตม้
ส ำหรับร้ำนคำ้ เปล่ียนกำรแจกบตัรกระดำษแบบเดิม  ๆ ให้มำอยูบ่นสมำร์ทโฟน โดยใชแ้อปพลิเคชัน่
ต่ำง ๆ   

                 1.2.3.3 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยส ำหรับผูใ้หญ่วยัท ำงำน ผูบ้ริหำรกำรตลำดจะถือเกณฑ์
รูปแบบกำรด ำเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี คือ กลุ่มท่ียงัเป็นโสดอำศยัอยู่กบับิดำมำรดำ และ กลุ่มท่ี
แต่งงำนแลว้แยกครอบครัวออกจำกบิดำมำรดำ กำรแบ่งส่วนตลำดจะท ำให้ทรำบถึงควำมตอ้งกำรและ
พฤติกรรมกำรบริโภคของแต่ละกลุ่ม คุณสมบติัของกลุ่มน้ีคือ เป็นผูต้ดัสินใจดว้ยเหตุผล มีควำมสุขุม
มำกข้ึน ตอ้งกำรสร้ำงอนำคตและประสบควำมส ำเร็จ เป็นวยัท่ีมีสถำนะเป็น สำมี ภรรยำ บิดำ หรือ
มำรดำ 

                 1.2.3.4 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยส ำหรับผูสู้งอำย ุ เป็นกลุ่มท่ีมีควำมคิดสร้ำงสรรคท่ี์เป็น
ประโยชน์และมีควำมต้องกำรด้ำนต่ำง ๆ เช่น ควำมต้องกำรด้ำนท่ีอยู่อำศัย  ควำมต้องกำรด้ำน
เศรษฐกิจ ควำมตอ้งกำรดำ้นสุขภำพอนำมยั  ควำมตอ้งกำรดำ้นกำรท ำงำน  ควำมตอ้งกำรท่องเท่ียว  
ควำมตอ้งกำรดำ้นควำมรัก  ควำมเคำรพ  ควำมเอำใจใส่ และควำมอบอุ่น ในประเทศไทยก ำลงัจะเขำ้สู่
สังคมผูสู้งอำยุ ดว้ยเหตุน้ีจึงมีธุรกิจท่ีเร่ิมตอบสนองต่อตลำดผูสู้งอำยุกนัมำกมำยหลำยธุรกิจ เพรำะ
ผูสู้งอำยุถือเป็นตลำดท่ีมีก ำลงัซ้ือมำกเม่ือเทียบกบัตลำดในกลุ่มอ่ืน ดว้ยเหตุน้ีนกับริหำรกำรตลำดจึง
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เร่ิมให้ควำมส ำคญัในกำรเข้ำสู่ตลำดกลุ่มผูสู้งอำยุเพื่อต้องกำรท่ีจะครองส่วนแบ่งกำรตลำดจำก
ประชำกรกลุ่มน้ี   กำรท ำกำรตลำดส ำหรับผูสู้งอำยุในปัจจุบนัจึงตอ้งมีกำรท ำกำรตลำดออนไลน์ท่ีถือ
เป็นเคร่ืองมือส ำคญั  แต่ติดเง่ือนไขเพียงส่วนเดียวคือผูสู้งอำยสุ่วนใหญ่นั้นมีควำมรู้ในเร่ืองเทคโนโลยี
ในระดบัท่ีค่อนขำ้งต ่ำ  เม่ือเทียบกบัประชำกรในกลุ่มอ่ืน ๆ ดงันั้นกำรท ำกำรตลำดออนไลน์เพื่อเจำะ
กลุ่มผูสู้งอำยุจึงตอ้งค ำนึงถึงจุดน้ีมำกเป็นพิเศษ  ตวัอย่ำงเช่น กำรจะท ำตลำดออนไลน์มุ่งผูสู้งอำย
ธุรกิจตอ้งพิจำรณำในเร่ืองคอนเทนต์โดยท่ีผูสู้งอำยุเหล่ำน้ีตอ้งสำมำรถเขำ้ถึงเน้ือหำเหล่ำน้ีไดอ้ย่ำง
ง่ำยดำยดว้ยช่องทำงท่ีไม่ซบัซ้อนเช่น ไลน์ หรือเฟสบุ๊ค  หรืออำจเป็นคลิปวิดีโอสั้น ๆ มีคอนเทนต์ท่ี
ผูสู้งอำยใุหค้วำมสนใจ และไม่ซบัซอ้น  หรือกำรสร้ำงสังคมผูสู้งอำยข้ึุนมำในช่องทำงโซเชียล เป็นตน้   

           1.2.4 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดำ้นพื้นท่ีทำงภูมิศำสตร์ (Geographical Areas)  เป็นท่ีมำของ
กำรท ำให้เกิดลักษณะเก่ียวกับกำรด ำรงชีวิตของแต่ละกลุ่มบุคคลท่ีมีวฒันธรรมในแต่ละท้องถ่ิน
แตกต่ำงกนัออกไป และควำมแตกต่ำงน้ียงัมีอิทธิพลต่อกำรอุปโภคบริโภคท่ีแตกต่ำงกนัอีกดว้ย 

ดงันั้นผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งศึกษำวำ่ทอ้งถ่ินหรือภำคใดมีควำมตอ้งกำรในสินคำ้ประเภทใด 
เพื่อสำมำรถใช้กลยุทธ์ทำงกำรตลำดหรือกำรส่งเสริมกำรตลำด ในกำรโฆษณำ  ประชำสัมพนัธ์ให้
สอดคลอ้งกบัวฒันธรรมของแต่ละภำค เช่นกำรใชภ้ำษำทอ้งถ่ินใหเ้หมำะกบักลุ่มเป้ำหมำย 

           1.2.5 วฒันธรรมกลุ่มย่อยดำ้นอำชีพ (Occupational) เป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรท ำ
อำชีพของบุคคลกลุ่มต่ำง ๆ เช่น 

                 1.2.5.1 กลุ่มเกษตรกร ถือวำ่เป็นกลุ่มใหญ่ของประเทศไทย ซ่ึงอำศยัอยูต่ำมชนบท 
รำยไดต่้อหวัค่อนขำ้งต ่ำ ดงันั้นสินคำ้ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีตอ้งกำรคือสินคำ้รำคำถูก ซ่ึงจะค ำนึงถึงปริมำณ
มำกกวำ่คุณภำพ เช่น เส้ือผำ้  ท่ีอยูอ่ำศยั อำหำร ยำรักษำโรค     

                 1.2.5.2 กลุ่มผูใ้ช้แรงงำน  ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีท่ีอยู่อำศยัในจังหวดัท่ีมีนิคม
อุตสำหกรรม เช่น จงัหวดัสมุทรปรำกำร  จงัหวดัพระนครศรีอยุธยำ  จงัหวดัสมุทรสำคร  จงัหวดั
ปทุมธำนี จงัหวดัสระบุรี  กำรใช้กลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีสำมำรถเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยน้ี จะเป็นกลุ่ม
วยัรุ่น ซ่ึงมีควำมตอ้งกำรในสินคำ้ประเภทเคร่ืองแต่งกำย หรือเคร่ืองประดบัท่ีมีรำคำไม่สูงมำกรวมทั้ง
สินคำ้ท่ีจ  ำเป็นดว้ย                      

                 1.2.5.3 กลุ่มพนักงำน ข้ำรำชกำร รัฐวิสำหกิจ กลุ่มพนักงำนต่ำง ๆ เหล่ำน้ีจะ
บริโภคสินคำ้ท่ีจ  ำเป็น และเคร่ืองแต่งกำยท่ีทนัสมยั ซ่ึงกลุ่มน้ีมีรำยได้จำกกำรท ำงำนในรูปแบบ
เงินเดือนประจ ำท่ีไม่สูงมำกนกั  กำรผอ่นช ำระค่ำสินคำ้ท่ีซ้ือจึงเป็นทำงเลือกท่ีมีควำมนิยม กำรใชก้ล
ยทุธ์ดำ้นรำคำท่ีใชร้ะบบผอ่นช ำระจึงเป็นส่ิงส ำคญัและคุณภำพของสินคำ้จะตอ้งเหมำะสมกบัรำคำ 

                 1.2.5.4 กลุ่มนกัธุรกิจและเจำ้ของกิจกำร   กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรำยไดสู้ง มีอ ำนำจใน
กำรซ้ือสินคำ้ฟุ่มเฟือย รำคำแพง รวมถึงกำรค ำนึงถึงคุณภำพสินคำ้เน่ืองจำกสำมำรถก ำหนดสถำนภำพ
ทำงสังคม เช่น สินคำ้แบรนด์เนมต่ำง ๆ ไม่วำ่จะเป็นกระเป๋ำ เส้ือผำ้ รถยนต ์ดงันั้นกำรใชก้ลยุทธ์ทำง
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กำรตลำดในกำรส่ือสำรตอ้งโนม้นำ้วจูงใจดำ้นอำรมณ์ (Emotional appeal) ช้ีให้เห็นถึงควำมแตกต่ำง
ของผูใ้ชท่ี้เหนือกวำ่บุคคลกลุ่มอ่ืน ๆ ช้ีถึงควำมแตกต่ำงดำ้นคุณภำพและภำพลกัษณ์ของสินคำ้ รวมถึง
ช้ีใหเ้ห็นถึงสถำนภำพทำงสังคม   

                 1.2.5.5 กลุ่มวชิำชีพอ่ืน ๆ เช่น ครูอำจำรย ์นกักฎหมำย แพทย ์แต่ละกลุ่มวิชำชีพจะ
มีลักษณะควำมต้องกำรสินค้ำท่ีแตกต่ำงกัน เน่ืองจำกมีลักษณะทำงวฒันธรรมท่ีต่ำงกัน  มีควำม
ตอ้งกำรดำ้นจิตวทิยำ แต่ละวิชำชีพมีรูปแบบกำรด ำเนินชีวิตท่ีแตกต่ำงกนั นกับริหำรกำรตลำดควรใช้
กลยทุธ์กำรตลำดท่ีสอดคลอ้งและสำมำรถตอบสนองควำมพึงพอใจของแต่ละกลุ่มวชิำชีพ 

           1.2.6 วฒันธรรมกลุ่มย่อยด้ำนเพศ (Sex) เพศหญิงและชำยจะมีควำมแตกต่ำงกัน
ทำงดำ้น จิตนิสัยและพฤติกรรมศำสตร์  ซ่ึงอำจท ำให้เกิดผลกระทบต่อควำมตอ้งกำรท่ีแตกต่ำงกนัไป
ดว้ยและกำรใช้กลยุทธ์กำรตลำดให้เหมำะสมกบัลกัษณะเพศและบทบำททำงเพศเป็นลกัษณะดำ้น
วฒันธรรมท่ีส ำคญัในสังคม นกับริหำรกำรตลำดจึงจ ำเป็นตอ้งศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มเพศ
เพื่อใหท้รำบถึงควำมตอ้งกำร เพรำะเน่ืองจำกในปัจจุบนัเพศหญิงและเพศชำยมีแนวโนม้จะใชป้ระเภท
สินคำ้เหมือนกนั ตวัอย่ำงเช่น เพศหญิงให้ควำมสนใจในกำรออกก ำลงักำยและเล่นกีฬำเพิ่มมำกข้ึน 
เหมือนกบัเพศชำย  เป็นตน้ 

2. ช้ันทำงสังคม (Social Class)  ชั้นทำงกำรตลำดแบ่งกลุ่มคนในสังคมออกเป็นระดบัฐำนะท่ี
แตกต่ำงกนัโดยท่ีสมำชิกในแต่ละชั้นจะมีสถำนะอยำ่งเดียวกนัและสมำชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่ำงกนั
จะมี ลกัษณะท่ีแตกต่ำงกนั กำรแบ่งชนชั้นทำงสังคมปกติโดยทัว่ไปถือเกณฑ์รำยไดท้รัพยสิ์น หรือ
อำชีพ ชั้นทำงสังคมจะมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  เพรำะชั้นของสังคมจะมีลกัษณะ
พฤติกรรมและค่ำนิยมกำรบริโภคอุปโภคแตกต่ำงกัน ธุรกิจจึงต้องศึกษำชั้นของสังคมเพื่อเป็น
แนวทำงในกำรศึกษำควำมตอ้งกำรตลำดเป้ำหมำย รวมทั้งเลือกส่วนประสมทำงกำรตลำดให้สำมำรถ
ตอบสนองควำมตอ้งกำรของแต่ละชั้นสังคมได ้ ชั้นสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบั   และ
แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้ ระดบั คือ 

           2.1 ระดบับน 
                 2.1.1  ระดบับนแบบบน ไดแ้ก่ ผูดี้เก่ำและไดรั้บมรดกจ ำนวนมำก 
                 2.1.2  ระดบับนแบบล่ำง ไดแ้ก่ ผูบ้ริหำรระดบัสูง 
           2.2 ระดบักลำง 
      2.2.1  ระดบักลำงแบบบนไดแ้ก่ ผูไ้ดรั้บควำมส ำเร็จในอำชีพ 
                 2.2.2 ระดบักลำงแบบล่ำง ไดแ้ก่ พนกังำน และขำ้รำชกำรระดบัปฏิบติักำร 
           2.3 ระดบัล่ำง 
                 2.3.1  ระดบัล่ำงแบบบน ไดแ้ก่ ผูใ้ชแ้รงงำนและมีทกัษะพอสมควร 
                 2.3.2  ระดบัล่ำงแบบล่ำง ไดแ้ก่ กรรมกรท่ีมีรำยไดน้อ้ย 
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ส่ิงท่ีนกับริหำรกำรตลำด ตอ้งค ำนึงถึงรำยละเอียดให้มำกข้ึนเก่ียวกบักำรศึกษำชั้นทำงสังคม 
คือโดยปกติแลว้บุตรท่ีเกิดมำกบิดำมำรดำในชั้นทำงสังคมระดบัใด ในช่วงแรกเขำจะอยูใ่นระดบัชั้น
ทำงสังคมเดียวกบัผูใ้ห้ก ำเนิด แต่ไม่จ  ำเป็นท่ีจะตอ้งอยู่ในกลุ่มชั้นทำงสังคมนั้น ๆ  ตลอดไป กรณีมี
กำรเปล่ียนแปลงระดบัรำยได ้ระดบักำรศึกษำ หรือ จำกกำรสมรส  จะช่วยให้บุคคลเปล่ียนแปลงชั้น
ทำงสังคมได ้และเม่ือชั้นทำงสังคมของเขำเปล่ียนแปลง อำจน ำมำสู่กำรเปล่ียนแปลงชั้นทำงสังคมของ
พ่อแม่หรือสมำชิกในครอบครัวดว้ยเช่นกนั  และนอกจำกนั้นบุคคลยงัมีแนวโนม้ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ 
โดยใช้กำรอิงอิทธิพลของชั้นทำงสังคมมำกกว่ำระดับรำยได้ของตนเอง ดังนั้นชั้นทำงสังคมจึงมี
ลกัษณะเป็นกลุ่มอำ้งอิง (Reference Groups) ประเภทหน่ึงของบุคคลในสังคม อีกทั้งบุคคลจ ำนวนไม่
น้อยจะมีควำมต้องกำรขยบัชั้นทำงสังคมท่ีสูงกว่ำชั้นทำงสังคมเดิมของเขำประมำณ 1 ระดับชั้น 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เป็นบนัไดสู่กำรยอมรับของคนในชั้นสังคมท่ีสูงข้ึน และเป็นวิธีกำรหน่ึงใน
กำรกำ้วข้ึนสู่ชั้นทำงสังคมระดบัท่ีสูงข้ึน ลกัษณะท่ีส ำคญัของชั้นสังคมมี ดงัน้ี 

     1.  บุคคลภำยในสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้ดำ้นพฤติกรรมและกำรบริโภคท่ีคลำ้ยคลึงกนั 
     2.  ชั้นทำงสังคมจะถูกแบ่งตำมอำชีพ รำยได ้ตระกูล ต ำแหน่ง หนำ้ท่ีกำรงำน ซ่ึงบุคคลจะ

ถูกจดัล ำดบับนหรือต ่ำตำมต ำแหน่งท่ียอมรับในสังคม 
3. ปัจจัยด้ำนสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ ำวนัและมีอิทธิพล ต่อ

พฤติกรรมกำรซ้ือ ลกัษณะทำงสังคมประกอบดว้ย กลุ่มอำ้งอิง ครอบครัว บทบำทและสถำนะของผู ้
ซ้ือ ดงัน้ี   

     3.1  กลุ่มอำ้งอิง  (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลหรือ บุคคลท่ีเขำ้ไปเก่ียวขอ้งต่อภำวะ
จิตใจในกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้และบริกำร    กำรซ้ือสินคำ้ตำมแบบกลุ่มอำ้งอิงจะท ำให้ผูบ้ริโภคไดรั้บ
กำรยอมรับเกิดควำมมัน่ใจมำกข้ึน  กลุ่มอำ้งอิงเป็นไดท้ั้งผูท่ี้อยูไ่กลตวัและใกลต้วัผูบ้ริโภคซ่ึงมีผลต่อ
จิตใจผูบ้ริโภค กลุ่มอำ้งอิงแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 

           3.1.1  กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่  ครอบครัว เพื่อนบำ้นและเพื่อนสนิท 
           3.1.2  กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลในสังคมซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น

ท่ีรู้จกัของประชำชน    เพื่อนร่วมอำชีพ 
กลุ่มอำ้งอิงน้ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในกำรเลือกสินคำ้หรือบริกำร รวมไปถึงกำรด ำรงชีวิต  

ทศันคติ   แนวควำมคิดของบุคคล  เน่ืองจำกกลุ่มบุคคลในสังคมตอ้งกำรเป็นท่ียอมรับ   จึงพยำยำม
ปฏิบติัตำม มีกำรยอมรับควำมคิดเห็นต่ำงจำกกลุ่มอิทธิพลท่ีเขำให้ควำมสนใจ  นกักำรตลำดจะตอ้ง
ทรำบว่ำกลุ่มอำ้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั้นเป็นอย่ำงไร เช่น  Origin Property 
คอนโดมีเนียม ให ้“ณเดชน์” เป็น Brand Ambassador ซ่ึงดำรำมกัมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจผูบ้ริโภค  

     3.2  ครอบครัว (Family) สมำชิกในครอบครัวมีอิทธิพลมำกท่ีสุดต่อควำมคิดเห็นและ
ทศันคติ ของบุคคล  ซ่ึงสมำชิกในครอบครัวจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือสินคำ้ของบุคคล
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ในครอบครัว    กำรขำยสินคำ้อุปโภคบริโภค นกักำรตลำดจะตอ้งพิจำรณำถึงลกัษณะกำรบริโภคหรือ
อุปโภคของครอบครัว คนในแต่ละสัญชำติ เช่น ไทย ญ่ีปุ่น ยโุรป  ซ่ึงจะมีลกัษณะแตกต่ำงกนัออกไป 

     3.3  บทบำทและสถำนะ (Role and Statuses) บุคคลจะมีบทบำทและสถำนะท่ีแตกต่ำงกนั 
ซ่ึงในแต่ละบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลำยกลุ่มในเวลำเดียวกนั เช่น กลุ่มครอบครัว  องค์กรกลุ่มอำ้งอิง     
และสถำบนัต่ำง ๆ เช่น ในกำรซ้ือเคร่ืองออกก ำลงักำยมำใชภ้ำยในครอบครัว  จะตอ้งวิเครำะห์วำ่ใครมี
บทบำทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้เป็นตน้ 

4. ปัจจัยด้ำนส่วนบุคคล  (Personal Factor) กำรท่ีบริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคำ้นั้นมกัจะ
ไดรั้บอิทธิพลจำกลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดำ้นต่ำง ๆ ไดแ้ก่ ดำ้นอำยุ ดำ้นวงจรชีวิตในครอบครัว 
โอกำสทำงเศรษฐกิจ รูปแบบกำรด ำรงชีวติ เป็นตน้ 

    4.1  ดำ้นอำย ุ(Age)  กำรมีควำมแตกต่ำงของอำยุของบุคคลท ำให้เกิดควำมตอ้งกำรสินคำ้ท่ี
แตกต่ำงกนัออกไป ดงันั้นนกักำรตลำดจึงตอ้งมีกำรแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตำมอำย ุ ดงัน้ี  อำยุท่ีต  ่ำกวำ่ 6 ปี, 
6-13 ปี, 14-24 ปี, 25-44 ปี, 45-64 ปี, และ 65 ปีข้ึนไป  เป็นตน้  ตวัอยำ่ง เช่น กลุ่มวยัรุ่น อำยุระหวำ่ง  
6-13 ปี  ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ท่ีเป็นสินคำ้ประเภทแฟชัน่  

     4.2  ดำ้นวงจรชีวิตในครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนในกำรด ำรงชีวิต
ของบุคคลในครอบครัว  เป็นกำรด ำรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวซ่ึงมีอิทธิพลต่อ 
ทศันคติ  ค่ำนิยม   ดงันั้นควำมตอ้งกำรของบุคคลจึงก่อให้เกิดควำมตอ้งกำรในสินคำ้และบริกำรและ
พฤติกรรมกำรซ้ือท่ีแตกต่ำงกนัออกไป   

     4.3 โอกำสทำงเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรำยได ้(Income) โอกำสทำง
เศรษฐกิจของบุคคลจะมีผลกระทบต่อสินคำ้และบริกำรท่ีเขำตดัสินใจซ้ือโอกำสเหล่ำน้ี ประกอบไป
ดว้ย  รำยไดจ้ำกกำรออมทรัพย ์  อ ำนำจกำรซ้ือและทศันคติท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรช ำระเงิน  นกักำรตลำด
ต้องให้ควำมสนใจแนวโน้มของรำยได้ส่วนบุคคล   กำรออมและอตัรำดอกเบ้ีย   กรณีเกิดภำวะ
เศรษฐกิจตกต ่ำ  บุคคลมีรำยไดน้้อย   กิจกำรธุรกิจตอ้งปรับปรุงในดำ้นผลิตภณัฑ์และบริกำร  กำรจดั
จ ำหน่ำย กำรก ำหนดรำคำ ลดกำรผลิตและสินคำ้คงคลงั   ตลอดจนวิธีกำรต่ำง ๆ  เพื่อป้องกนักำรขำด
แคลนเงินหมุนเวยีนซ่ึงอำจจะเกิดข้ึน 

     4.4  คุณค่ำ (Value) และรูปแบบกำรด ำรงชีวิต (Lifestyle) หมำยถึง รูปแบบกำรด ำรงชีวิต
ในโลกมนุษย ์แสดงออกในรูปแบบต่ำง ๆ เช่น กิจกรรม (Activities) และควำมคิดเห็น (Opinions) 
โดยรูปแบบกำรด ำรงชีวติ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะฯ, 2563, น.71) สำมำรถแบ่งได ้ดงัน้ี 

           4.4.1  ผู ้ท่ีชอบเข้ำสังคม (Actualizes) เป็นกลุ่มท่ีประสบควำมส ำเร็จในชีวิต 
กระตือรือร้น โกห้รู มีต ำแหน่งหนำ้ท่ีกำรงำนสูง ตอ้งกำรให้บุคคลอ่ืนยกยอ่งและมีฐำนะทำงกำรเงินดี 
กลุ่มน้ีจะสนใจกำรพฒันำ กำรส ำรวจ  กำรแสดงออกของตนเองดว้ยวิธีกำรต่ำง ๆ มีควำมสนใจปัญหำ
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ดำ้นสังคมและเปิดรับกำรเปล่ียนแปลงส่ิงใหม่ ๆ ตลอดจนคุณภำพชีวติท่ีดี  เป็นผูต้อ้งกำรภำพลกัษณ์ท่ี
ดีโดยกำรแสดงออกในรูปของควำมมีรสนิยม กลุ่มน้ีมกัจะเป็นผูน้ ำในหน่วยงำนธุรกิจหรือภำครัฐบำล    
            4.4.2  ผูท่ี้ตอ้งกำรประสบควำมส ำเร็จในชีวิต  (Fulfilled) จะเป็นกลุ่มท่ีมีอำยุปำนกลำง
ข้ึนไป มีควำมพึงพอใจในควำมสะดวกสบำย มีกำรศึกษำสูง บุคลิกภำพมีควำมน่ำเช่ือถือ มีควำมเป็น
มืออำชีพ   เขำ้ใจโลกและ เหตุกำรณ์ส ำคญัต่ำง ๆ เป็นอยำ่งดี  มีควำมกระตือรือร้นท่ีจะแสวงหำควำมรู้
ใหม่ ๆ สนใจกิจกรรมพกัผอ่นใหค้วำมส ำคญัในอำชีพ  ครอบครัว กำรด ำรงชีวติ และกำรใชเ้วลำวำ่ง มี
ควำมตอ้งกำรสถำนภำพท่ีดีทำงสังคม  เช่น ต ำแหน่ง หน้ำท่ีในกำรงำน บุคคลกลุ่มน้ีจะยอมรับและ
เปิดรับควำมคิดและกำรเปล่ียนแปลงใหม่ ๆ ของสังคม มีกำรใช้เหตุผล ในกำรตดัสินใจอย่ำงสุขุม
รอบคอบมีควำมเช่ือมัน่ในตวัเอง  

           4.4.3  ผูท่ี้มีควำมยึดมัน่ในหลกักำร (Believers) เป็นลกัษณะอนุรักษ์นิยม ยึดถือตำม
ธรรมเนียมซ่ึงเคยปฏิบติักนัมำ เช่น กำรไปท ำบุญท่ีวดั กำรปฏิบติัต่อคนในครอบครัว กำรปฏิบติัต่อ
ชุมชน สังคม ศำสนำ หรือประเทศชำติ บุคคลกลุ่มน้ีจะแสดงลกัษณะดำ้นศีลธรรมตำมกฎเกณฑ์  กลุ่ม
น้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอนุรักษนิ์ยมชอบใชต้รำสินคำ้ของประเทศตน กำรศึกษำและรำยไดป้ำนกลำง แต่
เพียงพอท่ีจะตอบสนองควำมตอ้งกำรของตน 

           4.4.4  ผูท่ี้มีควำมทะเยอทะยำน (Achievers) เป็นกลุ่มท่ียึดถือสถำนะทำงสังคม เป็นผูท่ี้
ประสบควำมส ำเร็จใจสำขำวชิำชีพและเป็นบุคคลท่ีมุ่งควำมส ำคญัของงำนท่ีตนชอบ โดยทัว่ ๆ ไป จะ
ใชเ้วลำและพฤติกรรมในกำรควบคุมชีวิตและค่ำนิยมจะมีควำมสอดคลอ้งกนั  ทำงดำ้นควำมสำมำรถ
ในกำรคำดคะเนเหตุกำรณ์ ควำมมัน่คง ให้ควำมส ำคญัเก่ียวกบัควำมเป็นส่วนตวัและครอบครัว ซ่ึงมี
ควำมรู้สึกเป็นหน้ำท่ีท่ีตนตอ้งรับผิดชอบ ตอ้งกำรรำงวลัในรูปแบบของวตัถุและควำมภูมิใจในชีวิต  
ดำ้นสังคมจะสะทอ้นถึงโครงสร้ำงท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และกำรท ำงำน บุคคลกลุ่มน้ีด ำเนินชีวิต
ตำมท่ีคนส่วนใหญ่ปฏิบติั  มีควำมอนุรักษ์นิยมทำงดำ้นกำรเมืองและเช่ือถืออ ำนำจและเหตุกำรณ์ท่ี
เป็นอยูใ่นปัจจุบนั มีควำมพอใจในสินคำ้ท่ีมีภำพลกัษณ์สูง ซ่ึงช้ีถึงกำรยอมรับ กำรยกยอ่งผูใ้ชสิ้นคำ้ 

           4.4.5  ผูมี้ควำมพยำยำม (Strivers) เป็นผูท่ี้ตอ้งกำรคน้หำกำรจูงใจ และกำรยอมรับจำก
โลกภำยนอก  มีควำมพยำยำมด้ินรนเพื่อจะคน้หำควำมปลอดภยัในชีวิต สังคม เป็นบุคคลท่ีไม่แน่ใจ
ในตนเอง  มีฐำนะทำงดำ้นเศรษฐกิจ  สังคมค่อนขำ้งต ่ำ มีกำรยึดถือควำมคิดและควำมตอ้งกำรกำร
ยอมรับจำกบุคคลอ่ืน  รำยได้หรือเงินเป็นตวัวดัควำมส ำเร็จของบุคคลประเภทน้ี แต่อย่ำงไรก็ตำม
บุคคลประเภทน้ีตอ้งอำศยัแรงกระตุน้จำกควำมทนัสมยัของสินคำ้หรือบริกำร  ซ่ึงควำมตอ้งกำรเป็น
เจำ้ของผลิตภณัฑท่ี์พวกเขำตอ้งกำร อำจจะไม่สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของตนเองไดเ้สมอไป 

           4.4.6  ผูท่ี้ตอ้งต่อสู้ด้ินรน (Strugglers) ชีวิตของบุคคลกลุ่มน้ีตอ้งต่อสู้ด้ินรน โดย
ค ำนึงถึงควำมมัน่คงของครอบครัว เพรำะมีรำยไดต้ ่ำ  มีกำรศึกษำน้อย ใช้แรงงำนในกำรท ำงำน มี
ควำมจ ำเป็นและตอ้งกำร  แต่กำรด ำรงชีพยงัไม่สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรได ้เน่ืองจำกรำยได้
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ค่อนขำ้งจ ำกดัจึงไม่สำมำรถแสดงควำมตอ้งกำรส่วนตวัท่ีเด่นชดัให้บุคคลอ่ืนไดรั้บรู้  กลุ่มน้ีจึงเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคำ้และบริกำรดว้ยควำมระมดัระวงั  ซ่ึงกำรตดัสินใจในกำรซ้ือจะใชเ้หตุผล 
เช่น สินคำ้ท่ีจ  ำเป็นต่อกำรด ำรงชีวติ 

           4.4.7  ผูมี้ประสบกำรณ์ (Experiences) บุคคลกลุ่มน้ีตอ้งกำรควำมต่ืนเตน้ ควำมแปลก
ใหม่  ชอบกำรผจญภยั  จะเร่ิมมีกระบวนกำรก ำหนด ค่ำนิยมและรูปแบบของพฤติกรรมในชีวิตของ
ตนเอง  ในกลุ่มน้ียงัไม่ใหค้วำมสนใจดำ้นกำรเมือง แต่ตอ้งกำรอ ำนำจ ควำมภำคภูมิใจและควำมมัง่คัง่   
ตอ้งกำรกำรออกก ำลงักำย   เล่นกีฬำ  กำรพกัผ่อน และกิจกรรมด้ำนสังคม ค่ำใช้จ่ำยส่วนใหญ่จะ
เก่ียวขอ้งกบัเส้ือผำ้   อำหำร   ภำพยนตร์  ดนตรี  เป็นตน้ 

           4.4.8  กลุ่มผูป้ฏิบติักำร (Makers) เป็นกลุ่มท่ีมีทักษะและเป็นผูท้  ำงำนในระดับ
ปฏิบติักำร อำศยัอยู่ในครอบครัว ท ำงำนท่ีใช้ฝีมือ และกำรปฏิบติักำร มีควำมสนใจน้อยกับส่ิงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัตนเอง มีประสบกำรณ์ในกำรท ำงำน เป็นผูท้  ำงำนในอำชีพต่ำง ๆ ไดแ้ก่ อำชีพก่อสร้ำง 
กำรเล้ียงเด็ก งำนปฏิบติักำรในส ำนกังำน ซ่ึงตอ้งใชท้กัษะและก่อใหเ้กิดรำยไดพ้อจะเล้ียงชีพ กลุ่มน้ีจะ
มีควำมสนใจดำ้น กำรเมืองนอ้ย สับสนเก่ียวกบัควำมคิดใหม่ ๆ เช่ือในรัฐบำลและสหภำพแรงงำน ไม่
สนใจในควำมเป็นเจำ้ของในวสัดุส่ิงของต่ำง ๆ สินคำ้ท่ีกลุ่มน้ีซ้ือมกัเป็นสินคำ้เพื่อกำรอุปโภคบริโภค 
เป็นตน้ 

5. ปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ (Psychological Factor) กำรเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจำก
ปัจจยัดำ้นจิตวิทยำซ่ึงถือวำ่ เป็นปัจจยัภำยในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือและกำรใช้
สินคำ้  ปัจจยัภำยใน 5 ประกำร โดยมีรำยละเอียด ดงัน้ี 

     5.1 กำรจูงใจ (Motivation)  หมำยถึงกำรกระตุน้ใหเ้กิดกำรกระท ำเพื่อให้ไดม้ำซ่ึงเป้ำหมำย
ท่ีตั้งไวซ่ึ้งกำรจูงใจเกิดภำยในตวับุคคล (Sciffman & Wisenblit, 2019,  p.471) นบัเป็นเร่ืองแรกท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจำกพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีตอ้งไดรั้บกำรกระตุน้   แต่อำจถูกกระทบ
จำกปัจจยัภำยนอก เช่น ชั้ นทำงสังคม วฒันธรรม  กลุ่มอ้ำงอิงหรือส่ิงกระตุ้นท่ีนักกำรตลำดใช้
เคร่ืองมือทำงกำรตลำดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำร 

     5.2  กำรรับรู้ (Perception)  หมำยถึง กระบวนกำรซ่ึงบุคคลเลือกสรร จดัระเบียบ และ
ตีควำมหมำยขอ้มูลออกมำเป็นภำพ (Kotler & Armstrong, 2018, p.672) โดยอำศยัประสำทสัมผสัทั้ง 5 
ไดแ้ก่ กำรไดย้ินทำงหู  กำรไดเ้ห็นทำงสำยตำ  กำรไดก้ล่ินทำงจมูก กำรไดส้ัมผสัทำงกำย   และกำร
ไดรั้บรสชำติทำงล้ิน   แลว้น ำไปสู่กำรตีควำมเพื่อคิดต่อ  เช่นกำรไดดู้โฆษณำซ่ึงหำกเป็นกำรโฆษณำ
ทำงโทรทศัน์ผูบ้ริโภคจะไดเ้ห็นทำงตำ  และไดย้ินทำงหู จำกภำพและเสียงซ่ึงท ำให้เกิดกำรจูงใจให้
ผูบ้ริโภคมีทัศนคติท่ีดีกับสินค้ำหรือบริกำร ซ่ึงนักบริหำรกำรตลำดน ำข้อมูลเหล่ำน้ีมำใช้ในกำร
ก ำหนดส่ือโฆษณำ (Media) โดยผูบ้ริหำรกำรตลำดใชก้ำรรับรู้ในกำรก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำด ดงัน้ี 
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  5.2.1 บุคคลมีกำรรับรู้เป็นแบบลกัษณะเลือกสรร (Selective) มกัจะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ี
ตอ้งกำรรับรู้  ท ำไมบุคคลจึงไม่สำมำรถจดจ ำโฆษณำท่ีปรำกฏในรำยกำรโทรทศัน์ท่ีเขำชอบได ้หรือ
จดจ ำประเด็นสินคำ้หลังโฆษณำได้ส้ินสุดลง นักบริหำรกำรตลำดได้ตระหนักถึงข้อเท็จจริงน้ี จึง
พยำยำมสร้ำงโฆษณำหรือวิธีกำรขำยของให้มีเอกลกัษณ์ และสำมำรถจดจ ำไดโ้ดยใช้เทคนิคต่ำง ๆ 
เช่น กำรใชเ้สียงเพลงเพรำะ ๆ ประกอบกำรโฆษณำ เป็นตน้ 

 5.2.2  กำรรับรู้ของบุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัแนวควำมคิดของกระบวนกำรของขอ้มูล 
(Concept of information processing) กระบวนกำรของขอ้มูลท่ีบุคคลรับรู้เม่ือไดรั้บกำรกระตุน้จำก
เคร่ืองเคร่ืองมือท่ีนักกำรตลำดก ำหนด ซ่ึงท ำให้นักกำรตลำดสำมำรถพฒันำรูปแบบของส่ิงท่ีจะ
น ำเสนอท่ีดีกวำ่ใหผู้บ้ริโภค ยอมรับและจดจ ำไดโ้ดยผำ่นกระบวนกำรของขอ้มูล ดงัน้ี 

        ขั้นท่ี 1 กำรเปิดรับข้อมูลท่ีได้เลือกสรร (Selective exposure) เกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคเปิดโอกำสให้ขอ้มูลเขำ้มำสู่ตวัเอง ถำ้ขอ้มูลท่ีรับเขำ้มำน่ำสนใจ เช่น ผูช้มโทรทศัน์อำจจะ
เปล่ียนช่องเม่ือเห็นข่ำวสำรหรือโฆษณำท่ีไม่น่ำสนใจ หรือชมต่อเม่ือข่ำวหรือโฆษณำนั้นน่ำในใจ 

        ขั้นท่ี 2 กำรตั้งใจรับรู้ขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) เกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคไดติ้ดตำมท่ีจะรับขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ดว้ยควำมตั้งใจ กรณีขอ้มูลในขั้นท่ี 1 น่ำสนใจ ฉะนั้น
นักบริหำรกำรตลำดจะต้องใช้ควำมพยำยำมท่ีจะสร้ำงผลงำนให้มีลักษณะโดดเด่น เพื่อท ำให้
กลุ่มเป้ำหมำยตั้งใจรับขอ้มูลข่ำวสำรอยำ่งต่อเน่ือง 

       ขั้นท่ี 3 ควำมเขำ้ใจขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective comprehension) แมผู้บ้ริโภค
จะตั้งใจรับข่ำวสำรกำรตลำด ก็ไมไ่ดห้มำยควำมวำ่ข่ำวสำรนั้นจะถูกตีควำมไปในทำงท่ีถูกตอ้ง ในขั้น
น้ีจึงเป็นกำรตีควำมหมำยของขอ้มูลท่ีรับเขำ้มำว่ำ ผูบ้ริโภคมีควำมเขำ้ใจตำมท่ีนักบริหำรกำรตลำด
ก ำหนดไวห้รือไม ่ ถำ้เขำ้ใจก็จะน ำไปสู่ขั้นต่อไป และกำรตีควำมนั้นข้ึนอยูก่บัทศันคติ ควำมเช่ือ และ
ประสบกำรณ์ของผูบ้ริโภคดว้ย 

        ขั้นท่ี 4 กำรยอมรับขอ้มูลท่ีไดรั้บกำรเลือกสรร (Selective acception) เป็นกำร
ยอมรับหรือไม่ยอมรับในส่ิงท่ีเขำ้ใจ ถำ้ยอมรับก็น ำไปสู่ขั้นท่ี 5 

       ขั้นท่ี 5 กำรเก็บรักษำขอ้มูลท่ีไดรั้บกำรเลือกสรร (Selective retention) เป็นขั้นท่ี
ผูบ้ริโภคจดจ ำขอ้มูลบำงส่วนท่ีเขำ้ใจ ท่ีเห็นและยอมรับ ซ่ึงส่ิงท่ีจดจ ำจะเป็นควำมทรงจ ำท่ีถูกน ำมำใช้
ใหม่เม่ือไดรั้บขอ้มูลแบบเดิมอีก อนัจะน ำไปสู่กำรซ้ือซ ้ ำของผูบ้ริโภค 

กำรรับรู้ของบุคคลกบัแนวควำมคิดเร่ืองควำมเส่ียง เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกนั ควำมเส่ียงในกำร
ซ้ือสินคำ้ใด ๆ ก็ตำมข้ึนอยู่กบักำรรับรู้ของบุคคลท่ีมีต่อลกัษณะทำงกำยภำพของสินคำ้ สินคำ้ท่ีให้
ควำมรู้สึกด้ำนจิตใจ สินค้ำท่ีต้องกำรควำมปลอดภยั คุณสมบติัของสินค้ำท่ีตรงใจผูใ้ช้   ผูบ้ริหำร
กำรตลำดต้องพยำยำมลดควำมรู้สึกเส่ียงของผูบ้ริโภคท่ีจะเกิดจำกกำรซ้ือสินค้ำ เช่น กำรออกใบ
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รับประกนัสินคำ้ กำรให้ขอ้มูลอยำ่งละเอียดเพื่อสร้ำงควำมเช่ือมัน่ หรือกำรใชเ้คร่ืองมือทำงกำรตลำด
อ่ืน ๆ เพื่อสร้ำงควำมมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

    5.3  กำรเรียนรู้ (Learning) หมำยถึง  กำรเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมจำกประสบกำรณ์ท่ี
ผำ่นมำท ำให้กำรเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึน (Kotler & Armstrong, 2018, p.670) เม่ือบุคคลใดก็ตำม
ไดรั้บส่ิงกระตุน้ (Stimulus) จะเกิดกำรตอบสนอง (Response)ซ่ึง ทฤษฎีส่ิงกระตุน้ กำรตอบสนอง 
(Stimulus Response (SR) Theory) นกักำรตลำดไดน้ ำทฤษฎีน้ีมำประยกุตใ์ช ้เช่น กำรโฆษณำซ ้ ำหลำย 
ๆ  คร้ังอยำ่งต่อเน่ือง  หรือกำรจดัส่งเสริมกำรขำยก็ ถือเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ในกำรท ำให้ผูบ้ริโภคเกิดกำร
ตดัสินใจซ้ือและใช้สินคำ้อย่ำงต่อเน่ือง (กำรตอบสนอง) กำรเรียนรู้ของบุคคลเกิดจำกอิทธิพลหลำย
ดำ้น เช่น ทศันคติ ควำมเช่ือถือและประสบกำรณ์ในอดีต  ส่ิงกระตุน้จะมีอิทธิพลท่ีท ำให้เกิดกำรเรียนรู้
ไดดี้ซ่ึงตอ้งมีคุณค่ำในสำยตำลูกคำ้หรือผูบ้ริโภค ตวัอยำ่ง  กำรจดัส่งเสริมกำรขำยในรูปแบบกำรแจก
ของตวัอย่ำงจะท ำให้มีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้ำหมำยในด้ำนกำรเรียนรู้ คือ เกิดกำรทดลองใช้สินค้ำ   
ตรงกนัขำ้มกำรจดักิจกรรมกำรแถมสินคำ้ ลูกคำ้ตอ้งเสียเงินเพื่อซ้ือ ถำ้ลูกคำ้ไม่ซ้ือ สินคำ้ท่ีแถมก็จะไม่
ถูกทดลองใช ้ 

     5.4 บุคลิกภำพ (personality) หมำยถึง เร่ืองท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมและลักษณะกำร
สนองตอบต่อสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ ของบุคคลท่ีสะท้อนควำมเป็นบุคคลโดยจะแสดงออกมำเป็น
บุคลิกลกัษณะต่ำง ๆ (Schiffman & Wisenblit, 2015, p.464) เช่น ควำมสุภำพ  ควำมกำ้วร้ำว  ควำมร่ำ
เริง กำรมีควำมมัน่ใจ  ควำมทนัสมยั  ควำมเศร้ำซึม เป็นตน้  

บุคลิกลกัษณะน้ีซิกมนัด์ฟรอยด์ นักจิตวิทยำชำวออสเตรีย ผูค้ ้นพบทฤษฎีเก่ียวกบับุคลิก 
ลกัษณะของมนุษยไ์ด้กล่ำวถึงสภำพควำมแตกต่ำงของแต่ละบุคคลในด้ำนบุคลิกภำพว่ำมีท่ีมำจำก
แรงผลกัดนัภำยในจิตใจของแต่ละบุคคลโดยในจิตใจของมนุษยน์ั้นมีองค์ประกอบท่ีร่วมกนัสร้ำง
ผลลพัธ์ดำ้นบุคลิกภำพ 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ อิด อีโก ้และซุปเปอร์อีโก ้(Blackwell, Miniard and Engel, 
2006,  p.741) 

อิด (Id)  เป็นแรงขบัตำมสัญชำตญำณดิบของมนุษยท่ี์แฝงอยู่ในตวัตนของแต่ละบุคคล เช่น
ควำมหิว  แรงขบัดนัทำงเพศ  ควำมเครียดควำมเหน่ือยลำ้  ซ่ึงอิดจะท ำงำนเพื่อตอบสนองสัญชำตญำณ
ดิบของมนุษยโ์ดยไม่มีกติกำมำควบคุมกำรแสดงออกของอิดในดำ้นบุคลิกภำพจึงออกมำในรูปของ
ควำมกำ้วร้ำว ไม่ค  ำนึงถึงคนอ่ืนเอำแต่ใจตวัเอง  เช่น เด็กเล็กซ่ึงมีอิด จะมีบทบำทมำกต่อบุคลิกภำพ
เน่ืองจำกยงัไม่มีซุปเปอร์อีโกเ้ขำ้มำควบคุมเด็กเล็กจึงร้องไหส่้งเสียงดงัเวลำท่ีมีคนอ่ืนขดัใจ   
  อีโก ้(Ego) เป็นส่วนท่ีควบคุมพฤติกรรมท่ีเกิดจำกควำมตอ้งกำรของอิดโดยอำศยักฎเกณฑ ์
ทำงสังคม และหลกัแห่งควำมจริง มำช่วยในกำรตดัสินใจไม่ใช่แสดงออกตำมควำมพึงพอใจของตน
แต่เพียงอยำ่งเดียว แต่ตอ้งคิดแสดงออกอยำ่งมีเหตุผลดว้ยนัน่คือ บุคคลจะแสดงพฤติกรรมโดยมีเหตุ
และผลท่ีเหมำะสมกบักำลเทศะใน สังคม จึงเป็นบุคลิกภำพท่ีไดรั้บกำรยอมรับมำกในสังคม ในคน
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ปรกติท่ีสำมำรถปรับตวัอยูไ่ดใ้นสังคมอยำ่งมีควำมสุข  ฟรอยด์เช่ือวำ่เป็นเพรำะมีอีโกห้รือโครงสร้ำง
ส่วนน้ีแขง็แรง 

ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) เป็นมโนธรรมท่ีอยูใ่นจิตของมนุษยแ์ต่ละบุคคล สำมำรถแยกออก
ไดว้ำ่อะไรคือ ควำมถูกตอ้งและอะไรเป็นส่ิงดีงำม ซ่ึงเกิดจำกกำรเรียนรู้และถูกปลูกฝังจำกครอบครัว
โรงเรียน สังคม มำตั้งแต่ยงัเป็นเด็กเล็ก เป็นส่ิงคำนอ ำนำจของอิดสร้ำงควำมยบัย ั้งชัง่ใจ ท ำให้กำรเกิด
กำรแสดงออกของบุคลิกภำพในดำ้นควำมสุภำพ สุขมุ  มีมำรยำทและแสดงพฤติกรรมท่ีเหมำะสมตำม
กรอบของสังคมนั้น ๆ  

ตำมทฤษฎี อีโก ้จะเป็นเคร่ืองควบคุมควำมสมดุลระหว่ำงอิดกบัซุปเปอร์อีโก ้โดยช่วยให้อิด
ได้รับกำรตอบสนองท่ีเหมำะสมตำมสถำนกำรณ์เช่น ในสถำนกำรณ์ท่ีรถยนต์ท่ีจอดอยู่โดน
รถจกัรยำนท่ีเสียหลกัมำชนอิดจะกระตุน้ควำมโกรธซ่ึงจะแสดงออกมำในรูปของกำรด่ำทอหรือต่อวำ่
ผูข้บัข่ีจกัรยำนและเรียกร้องค่ำเสียหำยขณะท่ี ซุปเปอร์อีโก ้จะขบัดนับุคลิกภำพในดำ้นควำมเป็นห่วง
ผูข้บัข่ีจกัรยำนท่ีได้รับบำดเจ็บลงไปนอนท่ีพื้นถนน น ำมำสู่กำรสอบถำมด้วยควำมห่วงใยพำไป
โรงพยำบำลส่วนอีโกจ้ะสร้ำงควำมสมดุลของอิดกบั ซุปเปอร์อีโก ้โดยท ำกำรประเมินสถำนกำรณ์แลว้
แสดงออกด้ำนบุคลิกภำพท่ีมีควำมเหมำะสม เช่น ต่อว่ำบุคคลท่ีขับข่ีจักรยำนเล็กน้อยแต่มีกำร
สอบถำมดว้ยควำมห่วงใยวำ่บำดเจบ็มำกนอ้ยเท่ำใด ถำ้บำดเจ็บมำกก็น ำส่งโรงพยำบำลท่ีใกลท่ี้สุดเม่ือ
คู่กรณีปลอดภยัแลว้จึงท ำกำรเจรจำเรียกร้องให้ชดใชค้่ำเสียหำย  กำรแสดงออกของบุคลิกภำพท่ีมีกำร
ตอบสนองต่อสถำนกำรณ์เดียวกนัของมนุษยน์ั้น  จะมีควำมแตกต่ำงกนัไปตำมลกัษณะในแต่ละดำ้น
ของ อิด  อีโก ้ และ ซุปเปอร์อีโก ้ โดยแต่ละบุคคลจะมีไม่เท่ำกนั บุคคลท่ีมีอิดในตวัมำกจะสะทอ้น
ออกมำให้เห็นในบุคลิกภำพท่ีก้ำวร้ำวชอบควำมรุนแรง ขณะบุคคลท่ีมีซุปเปอร์อีโก้สูงจะสะทอ้น
ออกมำในบุคลิกภำพลกัษณะของพ่อพระแม่พระท่ีมีควำมเมตตำชอบให้อภยั และส ำหรับผูเ้ป็นบุคคล
ท่ีมีอีโกสู้งจะมีบุคลิกภำพลกัษณะของกำรมีควำมเช่ือมัน่ มีเหตุมีผลในตนเองสูง  

6. ทัศนคติ (Attitudes)  เป็นเร่ืองของกำรท่ีผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลข่ำวสำร เก่ียวกบับุคคล 
สินคำ้และบริกำร แลว้เกิดควำมรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจอนัจะส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีมีต่อบุคคล  
หำกมีควำมรู้สึกเฉย ๆ ต่อสินคำ้หรือบริกำรก็จะไม่มีพฤติกรรมใด ๆ เช่น ผูบ้ริโภคเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ลด
ควำมอว้น เม่ือใชแ้ลว้พบผลข้ำงเคียงท ำให้เกิดพฤติกรรมคือ ไม่ซ้ือในคร้ังต่อไปและมีกำรบอกต่อถึง
ผลท่ีเกิดข้ึน เป็นตน้  ถำ้นกักำรตลำดตอ้งกำรให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ของเขำ นกับริหำรกำรตลำด
สำมำรถใชท้ำงเลือก ดงัน้ี 

     6.1  สร้ำงทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคำ้ของธุรกิจ  
     6.2  พิจำรณำว่ำทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอย่ำงไร แลว้จึงพฒันำให้สอดคลอ้งกบัทศันคติ

ของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป กำรพฒันำสินค้ำให้สอดคล้องกบัทศันคติท ำได้ง่ำยกว่ำกำรเปล่ียนแปลง
ทศันคติของบุคคล  
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กำรวเิครำะห์พฤติกรรมกำรซ้ือของผู้บริโภค 
 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นกำรคน้หำพฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค
เพื่อท่ีจะทรำบถึงลกัษณะควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคโดยกำรตั้งค  ำถำมและค ำตอบท่ีไดม้ำสำมำรถท ำ
ให้นกักำรตลำดหรือเจำ้ของธุรกิจวิเครำะห์กลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีจะตอบสนองควำมพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งเหมำะสมท่ีสุด ส่วนค ำถำมท่ีใช้ในกำรคน้หำลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Whom, When, Where และ How เพื่อหำค ำตอบ 
7 ประกำรหรือ 7Os ประกอบไปดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations ซ่ึงอธิบำยไดด้งัต่อไปน้ี 

ตำรำงท่ี 3.2 แสดงถึงค ำถำม (6Ws และ 1H) เพื่อคน้หำค ำตอบ 7 ประกำรท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค (7Os) 
ค ำถำม (6Ws และ 1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (7Os) 
1. ใคร ท่ีอยูใ่นตลำดเป้ำหมำย 
(Who is in the target market?) 
 

ลกัษณะของกลุ่มเป้ำหมำย (Occupants)  
(1) ดำ้นประชำกรศำสตร์         (2) ดำ้นภูมิศำสตร์  
(3) ดำ้นจิตวทิยำ                       (4) ดำ้นพฤติกรรมศำสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer buy?) 
 

ผูบ้ริโภคตอ้งกำรซ้ืออะไร (Objects)   ผูบ้ริโภคตอ้งกำร
ส่ิงใดจำกผลิตภัณฑ์  เช่น  ต้องกำรสินค้ำเพรำะมี
คุณสมบัติ , องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  (Product 
component 

3. ท ำไม  ผูบ้ริโภคจึงตอ้งซ้ือ 
(Why does the consumer buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นกำรซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคำ้
และบริกำร เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของตน  ทั้งดำ้น
ร่ำงกำยและดำ้นจิตวทิยำ นกักำรตลำดจึงตอ้งศึกษำคน้หำ
ขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือสินคำ้
และบริกำร    ไดแ้ก่   (1) ปัจจยัภำยใน  (2) ปัจจยัภำยนอก  
(3) ปัจจยัเฉพำะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วม  ในกำรตดัสินใจซ้ือ
สินคำ้และบริกำร 
(Who Participates in the buying?) 
 

ผูเ้ ก่ียวข้องในกำรตัดสินใจซ้ือ (Organization) เป็น
บทบำทของกลุ่มบุคคลต่ำง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจ
ซ้ือสินคำ้และบริกำร   ประกอบดว้ย  
(1)  ผูริ้เร่ิม         (2)  ผูมี้อิทธิพล       (3)  ผูต้ดัสินใจซ้ือ                    
(4)  ผูซ้ื้อ            (5)   ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคำ้และบริกำร โอกำสในกำร ซ้ือสินค้ำและบริกำรของผู ้บ ริโภค 
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ค ำถำม (6Ws และ 1H) ค ำตอบทีต้่องกำรทรำบ (7Os) 
เม่ือใด 
(When does the consumer buy?) 

(Occasions) เช่น ซ้ือช่วงฤดูกำลของปี  ฤดูกำลท่องเท่ียว, 
เทศกำล, โอกำสพิเศษ, วนัหยดุ, เวลำวำ่ง 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน.. 
(Where does the Consumer Buy?) 

ช่องทำงหรือสถำนท่ีจ ำหน่ำย (Outlets) เช่น  
ส ำนกังำน ตวัแทนจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ ์

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยำ่งไร 
(How does the Consumer Buy?) 

กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ (Operations) กำรรับรู้ปัญหำ 
กำรคน้หำขอ้มูล กำรประเมินผลทำงเลือก กำรตดัสินใจ
ซ้ือ ควำมรู้สึกภำยหลงักำรซ้ือ 

ท่ีมำ : Kolter and Armstrong, (2015, p.245)  

กำรน ำ 7O’s มำประยุกต์ใช้ เป็นค ำถำมค ำตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมหลกัของลูกคำ้ในกำร
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ีนักธุรกิจจะตอ้งหำค ำตอบและเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยนักธุรกิจให้
สำมำรถท ำควำมเข้ำใจกับพฤติกรรมลูกค้ำได้ง่ำยข้ึน ดังตวัอย่ำงค ำถำมท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเพื่อกำรวเิครำะห์พฤติกรรมท่ีใชโ้น๊ตบุ๊ก 

1.ใครอยูใ่นตลำดเป้ำหมำย (Who is in the target market ?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงส่วน 
ประกอบของกลุ่มเป้ำหมำย  (Occupants) ตลำดเป้ำหมำยประกอบด้วย กลุ่มนักศึกษำ วยัรุ่น กลุ่ม
คนท ำงำน นกัธุรกิจ ท่ีมีรำยไดป้ำนกลำงข้ึนไป 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ในตลำดซ้ือ  (object) ซ่ึงก็คือผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำรจำกคอมพิวเตอร์โน๊ตบุก๊คือ 

     2.1 ประโยชน์ใชส้อยจำกกำรใช ้คอมพิวเตอร์โน๊ตบุก๊สะดวกหมดกงัวลเร่ือง 
ไฟดบัประหยดัไปช่วยเสริมบุคลิกภำพผูใ้ชง้ำน 

     2.2 กำรยอมรับและยกยอ่งในสังคมจำกกำรท่ีผูบ้ริโภคมีคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุก๊ ใช ้
3. ท  ำไมผูบ้ริโภคจะซ้ือ ( Why Does The consumer  buys ?)  เป็นค ำถำม เพื่อทรำบถึง

วตัถุประสงค์  (objectives)  ของกำรใช้คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กและเหตุจูงใจในกำรใช้คอมพิวเตอร์
โน๊ตบุก๊มีดงัน้ี 

     3.1 เพื่อควำมสะดวกในกำรติดต่อน ำเสนอธุรกิจนอกสถำนท่ีไม่วำ่จะไกลหรือใกล ้
     3.2 ประหยดัไฟฟ้ำมำกกวำ่คอมพิวเตอร์ตั้งโตะ๊ 
     3.3 เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรดำ้นกำรยอมรับและกำรยกยอ่งจำกสังคม 
     3.4 รับส่งขอ้ควำมเช่ือมต่อกบัระบบอินเตอร์เน็ตผำ่นคอมพิวเตอร์โน๊ตบุก๊ 
     3.5 ไฟดบั –ไฟตก ก็ยงัสำมำรถยดืระยะเวลำท ำงำนได ้
4.ใครมีส่วนร่วมในกำรซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึง

บทบำทของกลุ่มต่ำง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรใชค้อมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก คือ เพื่อน นกัธุรกิจ
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ชั้นน ำ  นกัแสดง ซ่ึงถือวำ่เป็นผูมี้อิทธิพล (Influencer) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพลเป็นผูแ้สดง (Presenter) ใน
กำรน ำเสนอสินคำ้หรือโฆษณำ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบโอกำสในกำรซ้ือ 
(Occasions) โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคสำมำรถซ้ือคอมพิวเตอร์โนต้บุก๊ ไดใ้นทุกโอกำสเม่ือตอ้งกำรงำน 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Wher does the consumer buy?) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงสถำนท่ี(Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท ำกำรซ้ือ ซ่ึงนกับริหำรกำรตลำดจะตอ้งศึกษำเพื่อจดัช่องทำกำรจดัจ ำหน่ำย ในกรณี
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กส่วนใหญ่ผูซ้ื้อจะไปหำซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กท่ีศูนยต์วัแทนจ ำหน่ำย เช่น JIB 
Banana  Power buy  หรือกำรซ้ือผำ่นช่องทำงออนไลน์ Lazada เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยำ่งไร (How does the consumer buy? ) เป็นค ำถำมเพื่อทรำบถึงขั้นตอนใน
กำรตดัสินใจซ้ือ (Operations) ในกรณีท่ีบริษทัจะเสนอคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก รุ่นใหม่ ๆ เข้ำสู่ตลำด
จ ำเป็นตอ้งศึกษำถึงขั้นตอนในกำรตดัสินใจซ้ือกล่ำวคือเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิด  

     7.1  กำรรับรู้ถึงควำมตอ้งกำร (Problem Recognition) ใชค้อมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก  เช่น กำร
โฆษณำเพื่อช้ีให้เห็นถึงปัญหำท่ีเกิดจำกควำมจ ำเป็นท่ีต้องใช้คอมพิวเตอร์โน๊คบุ๊กนอกสถำนท่ีท่ี
ท ำงำนประจ ำ 

     7.2  กำรคน้หำขอ้มูล (Information Search)  วำ่มีคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กยี่ห้อใดบำ้ง มีบริษทั
ตวัแทนจ ำหน่ำยท่ีใดบำ้งท่ีผูบ้ริโภคสำมำรถขอค ำปรึกษำและรำยละเอียดขอ้มูลคอมพิวเตอร์โน๊ตบุก๊ 

     7.3  กำรประเมินผลทำงเลือก (Evaluation of Alternatives) โดยพิจำรณำวำ่คอมพิวเตอร์
โน๊ตบุก๊รุ่นใด แบบใดท่ีเหมำะสมกบัตนเอง ในขั้นน้ีกำรก ำหนดคุณสมบติั และกำรบริกำรต่ำง ๆ ท่ีจะ
มอบใหก้บัลูกคำ้ตอ้งมีจุดเด่นพอท่ีจะท ำใหลู้กคำ้ตดัสินใจซ้ือ  

     7.4  กำรตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Purchase Decision)  โดยกำรตดัสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ก  จำกกำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยต่ำง ๆ ในระยะเวลำสั้น ๆ เช่น ซ้ือผ่ำนบตัรเครดิต ผอ่น
ช ำระ10 เดือน ไม่มีดอกเบ้ีย ลดรำคำ และมีของแถม  มีเจำ้หน้ำท่ีให้กำรดูแลระหว่ำงประกนัถึงท่ีพกั
อำศยั เป็นตน้ 

     7.5  กำรเกิดพฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือผลิตภณัฑ์และบริกำร (Postpurchase Behavior) ถำ้
หลงักำรซ้ือใชแ้ลว้ในระยะหน่ึงถำ้ผูบ้ริโภคไดรั้บประโยชน์จำกกำรใชค้อมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊กแลว้เกิด
ควำมพอใจก็จะใชบ้ริกำรหรือซ้ือยี่ห้อเดิมต่อไป แต่ถำ้ผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์และบริกำรก็
จะท ำใหก้ำรซ้ือคร้ังต่อไปอำจตอ้งพิจำรณำเปล่ียนยีห่้อใหม่ 
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สรุป 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมำยถึง กระบวนกำรซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลไดเ้ลือกสรร ซ้ือ ใช ้หรือ

ก ำจดัผลิตภณัฑ์ บริกำร ควำมคิด หรือประสบกำรณ์ท่ีสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรและควำม
ปรำรถนำ 

นกับริหำรกำรตลำดไดท้ ำกำรวเิครำะห์และศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อใหไ้ดรู้้จกัและเขำ้ใจ
ผูบ้ริโภคและสำมำรถใชเ้คร่ืองมือทำงกำรตลำดให้เป็นไปไดโ้ดยมีประสิทธิภำพสูงสุดและหำหนทำง
แกปั้ญหำทำงกำรตลำดต่ำง ๆ ใหป้ระสบผลส ำเร็จอยำ่งดีท่ีสุด ประโยชน์ของกำรศึกษำพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคจ ำแนกไดเ้ป็นขอ้ ๆ ดงัน้ี  

1. ช่วยใหน้กับริหำรกำรตลำดเขำ้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ของ 
2. ช่วยให้ผูเ้ก่ียวข้องสำมำรถหำหนทำงแก้ไขพฤติกรรมในกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของ

ผูบ้ริโภค 
3. ช่วยใหก้ำรพฒันำตลำดและกำรพฒันำผลิตภณัฑส์ำมำรถท ำไดดี้ข้ึน 
4. เพื่อประโยชน์ในกำรแบ่งส่วนตลำด เพื่อกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค 
5. ช่วยในกำรปรับปรุงกลยทุธ์กำรตลำดของธุรกิจต่ำง ๆ เพื่อควำมไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นกำรศึกษำถึงมูลเหตุจูงใจของกำรท่ีท ำให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือ

สินคำ้อุปโภคบริโภคหรือบริกำร ซ่ึงเร่ิมตน้จำกกำรเกิดส่ิงกระตุน้ ท่ีก่อให้เกิดควำมตอ้งกำรและ เม่ือ
ส่ิงกระตุน้นั้นผำ่นเขำ้มำในควำมรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกบักล่องด ำท่ีผูผ้ลิตหรือนกั
บริหำรกำรตลำดไม่สำมำรถจะคำดคะเนได ้ซ่ึงควำมรู้สึกนึกคิดน้ี  จะไดรั้บอิทธิพลจำกภำยในใจของ
ผูบ้ริโภคเอง หลงัจำกนั้นจะมีกำรตอบสนองของผูบ้ริโภค เกิดข้ึนวำ่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ  ดงันั้นจุดเร่ิมตน้
ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีกำรสร้ำงส่ิงกระตุน้ให้เกิดควำมตอ้งกำรก่อน แลว้จึงท ำให้เกิดกำรตอบสนอง ซ่ึง
เรียกวำ่ S - R Theory  ซ่ึงส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดกบัผูบ้ริโภค มี 2 ส่วน   คือส่ิงกระตุน้ทำงกำรตลำด และ ส่ิง
กระตุน้ตวัอ่ืน ๆ ซ่ึงจะเป็นส่ิงกระตุน้ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ำยนอกองคก์ำรซ่ึงกิจกำรธุรกิจ
ควบคุมไม่ได ้

กำรตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคมกัจะมีกำรตดัสินใจในประเด็นต่ำง ๆ ไดแ้ก่  กำรเลือกผลิตภณัฑ์  
กำรเลือกตรำผลิตภณัฑ ์ กำรเลือกผูข้ำย   กำรเลือกเวลำในกำรซ้ือ   กำรเลือกปริมำณท่ีจะซ้ือ   

พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนกำรท่ีตอ้งใช้เวลำและควำมพยำยำมในกำรจะ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  กำรรับรู้ปัญหำ   กำรคน้หำขอ้มูล   กำร
ประเมินผลทำงเลือก   กำรตดัสินใจซ้ือ   พฤติกรรมภำยหลงักำรซ้ือ 

กำรตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองมือทำงกำรตลำดของกิจกำรธุรกิจ (ตวักระตุน้) มี
หลำยแบบ ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 



Principles of Marketing  

85 
 

1. ปัจจยัทำงดำ้นวฒันธรรม  

2. ชั้นทำงสังคม 

3. ปัจจยัดำ้นสังคม 

กำรวิเครำะห์พฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นกำรคน้หำพฤติกรรมกำรซ้ือของผูบ้ริโภค
เพื่อท่ีจะทรำบถึงลกัษณะควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคโดยกำรตั้งค  ำถำมและค ำตอบท่ีไดม้ำสำมำรถท ำ
ให้นกักำรตลำดหรือเจำ้ของธุรกิจวิเครำะห์กลยุทธ์ทำงกำรตลำดท่ีจะตอบสนองควำมพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งเหมำะสมท่ีสุด ส่วนค ำถำมท่ีใช้ในกำรคน้หำลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 
6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Whom, When, Where และ How เพื่อหำค ำตอบ 
7 ประกำรหรือ 7Os ประกอบไปดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4. ปัจจยัดำ้นส่วนบุคคล 
5.   ปัจจยัดำ้นจิตวทิยำ 
6. ทศันคติ 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1 ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหไ้ดใ้จควำมถูกตอ้ง 
1. พฤติกรรมคืออะไร มีควำมจ ำเป็นอยำ่งไรท่ีนกักำรตลำดจะตอ้งศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2. กระบวนกำรกระตุน้และกำรตอบสนองในตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยำ่งไรอธิบำย  
3.ให้ท่ำนหำสำรสนเทศมำอธิบำยวำ่ผูซ้ื้อชำวจีนมีพฤติกรรมในกำรซ้ือสินคำ้ต่ำงจำกชำวไทยอยำ่งไร 
พร้อมยกตวัอยำ่ง 
4. ค ำถำม (6Ws และ1H) เพื่อหำค ำตอบ 7 ประกำรเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) มีควำมสัมพนัธ์
กนัอยำ่งไร 
5. เพรำะเหตุใดจึงตอ้งศึกษำเก่ียวกบักระบวนกำรตดัสินซ้ือของผูบ้ริโภค 
6. กำรเรียนและกำรเรียนรู้มีควำมแตกต่ำงกนัอยำ่งไร 
7. ทำงกำรตลำด Buying’s black box  คืออะไร อธิบำย 
8. ชนชั้นทำงกำรตลำดมีก่ีระดบั อะไรบำ้ง อธิบำย 
9. หำกท่ำนเป็นนักบริหำรกำรตลำดของบริษัทอุตสำหกรรมนมไทย จ ำกัด ท่ำนคิดว่ำลักษณะ
กลุ่มเป้ำหมำยของตนเองเป็นใคร และมีส่ิงใดท่ีมีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้ของลูกคำ้ 
10. กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือผิตภณัฑ์นมตรำมะลิของลูกคำ้กลุ่มน้ีเป็นอย่ำงไร จงอธิบำยพร้อมให้
เหตุผลประกอบ 
 
 ตอนที ่2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 

  

..................1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

..................2. กำรตอบสนองของผูบ้ริโภค

..................3. กลุ่มอำ้งอิง  

..................4. บทบำท  

..................5. สถำนภำพ  

..................6. อำชีพ   

..................7. กำรรับรู้ปัญหำ  

..................8. กำรประเมินผลทำงเลือก 

..................9. ตดัสินใจซ้ือ  

................10. พฤติกรรมหลงักำรซ้ือ 
   

 
 

ก. Reference groups 
ข. Consumer behavior                                                   
ค. status 
ง. Post purchase behavio  
จ. Buyer’s respons    
ฉ. Role Play 
ช. Purchase decision  
ฌ. Occupation 
ญ. Problem recognition 
ฎ. Evaluation of alternatives 
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กรณศึีกษำ    
นมข้นหวำนตรำมะล ิ

นมขน้หวำนน่ำจะถือว่ำเป็นซอสแบบไทย ๆ ท่ีเรำนิยมน ำมำรำดหรือน ำมำจ้ิมกินกบัขนม
หลำย ๆ อยำ่งเช่น  ขนมปัง  ปำท่องโก๋  โรตี หรือน ้ ำแข็งใส และยงัรวมไปถึงกำรใชเ้ป็นส่วนผสมเพิ่ม
รสหอมหวำนในเคร่ืองด่ืม เช่นชำ หรือกำแฟ... แต่เร่ืองน้ีมีกรณีศึกษำให้เรำเรียนรู้ยี่ห้อนมขน้หวำนท่ี
เรำน่ำจะคุน้เคยมำกท่ีสุดก็คงจะเป็นนมขน้หวำนตรำมะลิ ซ่ึงเป็นของบริษทัอุตสำหกรรมนมไทย 
จ ำกดั ท่ีก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2505 หรือเม่ือ 55 ปีท่ีแลว้  

รูปแบบบรรจุภณัฑข์องนมขน้หวำนท่ีเรำมกัจะไดเ้ห็นกนับ่อย ๆ จะอยูใ่นรูปกระป๋องโลหะท่ี
ตอ้งใชท่ี้เปิดกระป๋องหรือใชอ้ะไรท่ีแหลมแหลมเจำะให้เป็นรูแต่ในยุคปัจจุบนัท่ีคนรุ่นใหม่คุน้เคยกบั
ควำมสะดวกสบำย ท ำใหน้มขน้กระป๋องอำจจะไม่สำมำรถตอบโจทยไ์ดดี้อีกต่อไป  เพรำะไหนจะเปิด
ยำกตอ้งมีเคร่ืองมือ  (เด็กรุ่นใหม่บำงคนอำจจะไม่รู้จกัท่ีเปิดกระป๋องดว้ยซ ้ ำไป)   พอเปิดแลว้ก็พกไป
ไหนไม่ไดแ้ถมยงัเก็บยำกเพรำะมีนมขน้เหนียวเนอะกระป๋องอีกเรียกไดว้ำ่บรรจุภณัฑ์เป็น Pain Point 
ของสินค้ำน้ีอย่ำงแท้จริง  และในท่ีสุดก็มีฮีโร่เข้ำมำแก้ปัญหำน้ีซ่ึงปัญหำน้ีก็ท  ำให้เรำได้เห็นกำร
น ำเสนอบรรจุภณัฑ์นมขน้แบบใหม่ก็คือแบบหลอดบีบท่ีน่ำจะตอบโจทยก์ำรใช้ชีวิตของคนรุ่นใหม่
ไดดี้กวำ่ซ่ึงแบรนด์ท่ีถือวำ่มำท ำกำรตลำดสร้ำงกำรรับรู้ให้กบัเรำก็คงเป็นทีพอทของบริษทัเอฟแอนด์
เอน็ (ทีพอทเป็นครีมเทียมขน้หวำน)  แน่นอนวำ่นมขน้แบบหลอดบีบน้ีไดรั้บควำมนิยมเป็นอยำ่งมำก
ทำงทีมก็เพิ่งฉลองยอดขำย 10 ลำ้น หลอดภำยในระยะเวลำไม่ถึง 1 ปี  ไปเม่ือเร็ว ๆ น้ีเองและน่ำจะ
แย่งส่วนแบ่งทำงกำรตลำดไปจำกมะลิไดไ้ม่มำกก็น้อยจนในท่ีสุดทำงมะลิเองก็เปิดตวันมขน้แบบ
หลอดบีบออกมำขำยเช่นกนัทุกวนัน้ีผูเ้ล่นใหญ่ ๆ ในตลำดนมขน้หวำนก็มี มะลิ (มะลิและเบิร์ดวิง ) F 
& N  (ทีพอลและคำร์เนชัน่) และฟรีสแลนดค์มัพิน่ำ (ฟอลคอนและเรือใบ)  ซ่ึงนอกเหนือจำกท่ีจะตอ้ง
ปรับตวัให้เขำ้กบัพฤติกรรมในส่วนของผูบ้ริโภคแลว้ยงัตอ้งแข่งกนัในส่วน B2B ดว้ย Business to 
Business หรือขำยให้ลูกคำ้น ำนมขน้หวำนไปประกอบธุรกิจต่อจำกแนวโนม้ตลำด HORECA  (Hotel 
Restaurant   Catering)  

 ยอ้นไปเม่ือ 10 ปี  ท่ีแลว้นมตรำมะลิ ครอบครองส่วนแบ่งทำงกำรตลำด 60 เปอร์เซ็นต์ นม
ขน้หวำนมูลค่ำ 3,300 ลำ้นบำท  ปัจจุบนัมูลค่ำตลำดถูกประเมินไวท่ี้ 6,000 ลำ้นบำท  และนมตรำมะลิ
มีรำยไดปี้ 2562 ท่ี 2,989 ลำ้นบำท  (รำยไดส่้วนใหญ่มำจำกนมขน้หวำนและนมขน้จืด)   เท่ำกบัส่วน
แบ่งกำรตลำดของนมตรำมะลิลดลงมำท่ีประมำณ 50 เปอร์เซ็นต์  ถึงแมว้่ำจะเป็นผูน้ ำตลำดมำอย่ำง
ยำวนำนและตลำดหลกัยงัเป็น B2B  ซ่ึงบรรจุภณัฑ์อำจจะไม่ส่งผลมำกนกัแต่ถำ้มองไปในตลำด   
ผูบ้ริโภคแลว้หำกเรำปรับตวัไม่ทนักบัยุคสมยัและกำรเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภค ก็อำจจะถูกสินคำ้
รูปแบบใหม่หรือผูเ้ล่นหนำ้ใหม่มำแยง่พื้นท่ีไปได ้
(ท่ีมำ : http://line.me/R/ti/%40longtunman) 

http://line.me/R/ti/%40longtunman
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 ค ำถำมชวนคิด 
1. ให้นักศึกษำวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคระหว่ำงในยุคอดีตกบัยุคปัจจุบนัท่ี
บริโภคนมขน้หวำน มีลกัษณะกำรบริโภคอยำ่งไรอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง 
2. จำกกรณีศึกษำใหน้กัศึกษำน ำขอ้มูลมำวเิครำะห์ (6Ws 1H) อยำ่งละเอียด 
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บทที ่4 
กำรแบ่งส่วนตลำด  ตลำดเป้ำหมำย กำรวำงต ำแหน่งผลติภณัฑ์ 

 

กำรด ำเนินกำรตดัสินใจจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์และบริกำรในตลำด ไม่ว่ำจะเป็นตลำดผูบ้ริโภค 
ตลำดอุตสำหกรรม ตลำดบริกำร หรือตลำดรัฐบำล จะตอ้งระลึกอยู่เสมอว่ำธุรกิจไม่สำมำรถผลิต
สินคำ้หรือบริกำรสนองควำมตอ้งกำรให้แก่ลูกคำ้ในทุก ๆ ตลำดได ้เน่ืองจำกลูกคำ้มีจ ำนวนมำกและ
อยูก่ระจดักระจำย รวมทั้งลูกคำ้แต่ละรำย มีควำมตอ้งกำรในสินคำ้หรือบริกำรท่ีแตกต่ำงกนั กำรแบ่ง
ส่วนตลำด จึงเป็นเคร่ืองมือทำงกำรตลำดท่ีน ำมำวิเครำะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักำรแบ่งส่วนตลำด ก ำหนด
กลุ่มเป้ำหมำย และวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ำกกำรวิเครำะห์จะน ำมำใชใ้นประกอบกำร
วำงแผนกลยุทธ์ เพื่อให้ธุรกิจบรรลุเป้ำหมำยตำมท่ีไดก้ ำหนดไว ้ดงันั้นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นลูกคำ้จึงถูก
ก ำหนดมำเพื่อสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีถูกตอ้งกบัลูกคำ้เป้ำหมำยท่ีถูกตอ้งหลำย ๆ ธุรกิจไดเ้ปล่ียนแปลง
กลยุทธ์กำรตลำดจำกเดิมท่ีมุ่งเนน้ตลำดรวม ไปเป็นกลยุทธ์กำรตลำดท่ีมีกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยท่ีชดัเจน 
โดยกำรแบ่งส่วนตลำด เพื่อเลือกหน่ึงส่วนตลำดหรือหลำยส่วนตลำดให้เป็นตลำดเป้ำหมำย เป็นกำร
ท ำให้ตลำดเป้ำหมำยของกิจกำรมีขนำดยอ่มลงกวำ่ตลำดรวมแต่กำรแบ่งส่วนตลำดก็มิใช่กำรตดัแบ่ง
ตลำดรวมออกเป็นช้ินเล็กช้ินใหญ่เหมือนกบักำรตดัแบ่งขนมเคก้ เพรำะเน่ืองจำกธุรกิจตอ้งเลือกเอำตวั
แปรทำงกำรตลำด เช่น ตวัแปรเชิงภูมิศำสตร์  ตวัแปรเชิงประชำกรศำสตร์ ตวัแปรเชิงจิตวิทยำ และตวั
แปรเชิงพฤติกรรมศำสตร์ มำพิจำรณำเพื่อควำมเหมำะสมดว้ย จำกนั้นจึงพฒันำสินคำ้หรือโปรแกรม
ทำงกำรตลำด ท่ีเหมำะสมกบัส่วนตลำดท่ีเลือก แทนท่ีจะใชค้วำมพยำยำมทำงกำรตลำดแบบกระจดั
กระจำย ก็เปล่ียนมำเป็นกำรมุ่งเนน้กลุ่มเป้ำหมำยท่ีสร้ำงคุณค่ำทำงกำรตลำดใหก้บัธุรกิจได ้ 
 

ควำมหมำยของกำรแบ่งส่วนตลำด (Marketing Segmentation) 
ธุรกิจและสินคำ้ทุกประเภทท่ีมีศกัยภำพจ ำกดั  ควรเขียน STP เน่ืองจำกเป็นกำรแบ่งผูบ้ริโภค

ออกเป็นกลุ่ม ๆ เรียกว่ำ "ส่วนตลำด” (Market Segments) ซ่ึงภำยในกลุ่มจะมีลกัษณะค่อนขำ้ง
คลำ้ยคลึงกนัต่ำงกลุ่มก็จะมีลกัษณะท่ีแตกต่ำงกนัธุรกิจจะเลือกกลุ่มตลำดท่ีมีควำมเป็นไปไดใ้นกำร
สร้ำงผลก ำไรใหก้บัองคก์ำร เรียกวำ่ "กลุ่มเป้ำหมำย” (Target Group) โดยท ำกำรพฒันำกลยทุธ์ส ำหรับ
ตลำดเป้ำหมำยให้ไดม้ำกท่ีสุด จำกนั้น จะก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เพื่อเป็น
กำรบ่งบอกถึงจุดขำยของสินคำ้ หรือควำมได้เปรียบเสียเปรียบของสินคำ้ท่ีผลิตข้ึนมำสู่ตลำด ซ่ึง
นกักำรตลำดหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยของกำรแบ่งส่วนตลำด ดงัน้ี 
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Kotler and Armstrong, (2018 , p.671) กำรแบ่งส่วนตลำดหมำยถึง กำรแบ่งตลำดเป็นกลุ่มท่ี
แตกต่ำงกนัของผูซ้ื้อ ท่ีมีควำมตอ้งกำร มีลกัษณะหรือพฤติกรรมท่ีต่ำงกนัซ่ึงนกับริหำรกำรตลำดจะใช้
กลยทุธ์ท่ีแตกต่ำงกนัออกไป 

วทิวสั รุ่งเรืองผล, (2558, น.76) กำรแบ่งส่วนตลำดหมำยถึง กระบวนกำรในกำรแบ่งผูบ้ริโภค
ออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ โดยจดัผูบ้ริโภคท่ีมีควำมตอ้งกำรในผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีคลำ้ยคลึงกนัมำอยู่
เป็นกลุ่มเดียวกนั และแยกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีควำมตอ้งกำรท่ีแตกต่ำงกนัออกมำจำกกนั 

ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, (2558,  น.77) กำรแบ่งส่วนตลำด หมำยถึง กระบวนกำรแบ่งกลุ่ม
ผูซ้ื้อท่ีมีลกัษณะแตกต่ำงกนัออกเป็นกลุ่มยอ่ย ๆ ท่ีมีลกัษณะคลำ้ยคลึงกนัจะถูกจดัให้อยูก่ลุ่มเดียวกนั 
โดยท่ีในแต่ละกลุ่มนั้นจะมีควำมแตกต่ำงกนัอยำ่งชดัเจน 

โพยมพร รักษำชล และคณะ, (2563) เป็นกำรแบ่งตลำดส ำหรับผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึง
ออกเป็นตลำดยอ่ย ๆ ท่ีแตกต่ำงกนั ทำงดำ้นควำมชอบ ควำมตอ้งกำร และพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละ
ตลำดย่อย ๆ นั้น โดยอำศยั คุณสมบติัของผูบ้ริโภคหรือตลำดเป็นปัจจยัในกำรแบ่ง ทั้ งน้ีเพื่อให้
สำมำรถแยกตลำดออกเป็นส่วน ๆ (Market Segments) และท ำให้เห็นควำมเด่นชดัท่ีแตกต่ำงกนัของ
คุณสมบติั ควำมชอบ ควำมตอ้งกำรและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นแต่ละส่วนของตลำด เพื่อจะ
ไดว้ำงแผนและใชค้วำม พยำยำมทำงกำรตลำดไดเ้หมำะสมกบัแต่ละส่วนตลำด 

จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่ กำรแบ่งส่วนตลำด หมำยถึงกำร
แบ่งส่วนตลำดผูบ้ริโภคใหมี้ควำมหลำกหลำยและเป็นกลุ่มตลำดท่ียอ่ยลงจำกตลำดรวม ท ำให้สำมำรถ
น ำสินคำ้มำจดัจ ำหน่ำยให้ตรงกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคท่ีมีควำมสนใจในสินคำ้ทั้งเหมือนกนั
และแตกต่ำงกนั 
  

กำรแบ่งส่วนตลำด (Segment marketing) 
ในโลกท่ีมีสภำพแวดลอ้มแตกต่ำงกนั ส่งผลให้ประชำกรมีควำมสนใจและควำมตอ้งกำรท่ี

แตกต่ำงกนัซ่ึงท ำใหต้ลำดในแต่ละส่วนไม่เหมือนกนั กำรท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดพิจำรณำแบ่งผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ท่ีกิจกำรก ำลงัจ ำหน่ำยในทอ้งตลำดออกเป็นกลุ่ม ๆ ท่ีมีควำมแตกต่ำงในดำ้น
ควำมตอ้งกำรซ่ึงจ ำเป็นตอ้งใชน้โยบำยทำงกำรตลำดท่ีแตกต่ำงกนัเรียกวำ่  “กำรแบ่งส่วนตลำด”  เช่น
กำรท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์คร่ืองส ำอำงสตรีส่วนหน่ึงใชแ้บรนด์ยุโรป เช่น บ๊อบบ้ีบรำวน์ บำงส่วน
นิยมใชผ้ลิตภณัฑจ์ำกเกำหลี ญ่ีปุ่น เช่น อีทูด้ี  ชิเซโด ้ บำงส่วนไม่สนใจเร่ืองของ แบรนด์แต่เนน้รำคำ
ถูกสำมำรถหำซ้ือได้ตำมตลำดนัด จะเห็นได้ว่ำผูบ้ริหำรกำรตลำดเร่ิมแบ่งผูบ้ริโภคในสินคำ้นั้น ๆ 
ออกเป็นกลุ่มได ้ ก่อนพิจำรณำวำ่ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ของกิจกำรอยูใ่นกลุ่มใดหรือถำ้เร่ิมตน้กิจกำรใหม่
ออกสินคำ้เดิมแต่แบรนดใ์หม่สินคำ้ของกิจกำรอยูใ่นส่วนใดส่ิงส ำคญัในกำรแบ่งส่วนตลำดไดแ้ก่กำร
เขำ้ใจแนวคิดในภำพรวมของตลำดสินคำ้ชนิดนั้น ๆ เป็นกำรมองเห็นภำพรวมของตลำดผลิตภณัฑ์
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ชนิดนั้ น ๆ เช่นภำพรวมของสินค้ำประเภทแป้งพัฟของสุภำพสตรีเป็นผลิตภัณฑ์ส ำหรับสตรี
หลำกหลำยวยั หลำยรำยได้ฐำนะ และอำชีพ แต่เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีไม่จ  ำเป็น  ท ำให้ภำพรวมของ
ผลิตภณัฑแ์ป้งพฟัตอ้งมุ่งไปท่ีคนท่ีตอ้งกำรใชท้ั้ง ๆ ท่ีไม่จ  ำเป็น แต่ควำมหลำกหลำยส่งผลต่อกำรแบ่ง
ส่วนตลำดว่ำผลิตภณัฑ์ของกิจกำรอยู่ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มใด  กำรแบ่งส่วนตลำดน้ีท ำให้กิจกำรธุรกิจ
สำมำรถแบ่งควำมตอ้งกำรท่ีมีลกัษณะเฉพำะตวัออกเป็นกลุ่ม ๆ สำมำรถก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด
ท่ีมีควำมเหมำะสมได ้ (Segmentation) มี 6 ระดบั ดงัน้ี 

1. กำรตลำดมวลชน (Mass Marketing) มุ่งควำมส ำคญัท่ีกำรผลิตสินคำ้ในรูปแบบเดียวกนั
เป็นจ ำนวนมำก โดยมองวำ่ตลำดมีควำมคลำ้ยคลึงกนัทั้งหมดจึงให้ควำมส ำคญักบักำรผลิต โดยกำร
ผลิตสินคำ้แบบเดียวกนัจะสำมำรถลดตน้ทุนในกำรผลิตได ้ เช่น สินคำ้อุปโภคบริโภค เช่น แปรงซัก
ผำ้  น ้ำตำล  น ้ำด่ืม เป็นตน้ 

  2. กำรตลำดมุ่งท่ีส่วนของตลำด (Segment Marketing) แนวคิดน้ีมองวำ่ตลำดมีควำมตอ้งกำร
ท่ีแตกต่ำงกนัองค์กรจะตอ้งจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทำงกำรตลำดให้แตกต่ำงกนัส ำหรับแต่ละ
ตลำดเป้ำหมำยท ำใหส้ำมำรถตอบสนองลูกคำ้ไดดี้ข้ึน เช่น จีเอ็มเอ็มแกรมม่ี ผลิตเพลง  ออกคอนเสิร์ต  
ผลิตภำพยนตร์  ละครทีว ี ละครเวที  รำยกำรข่ำว  เป็นตน้   

  3. กำรตลำดโดยมุ่งท่ีตลำดกลุ่มเล็ก (Niche Marketing) เป็นกลุ่มท่ีมีควำมตอ้งกำรสินคำ้หรือ
บริกำรท่ีเฉพำะ เจำะจง เป็นกลุ่มท่ีเล็กกวำ่ส่วนของตลำด เน่ืองจำกตลำดมีขนำดใหญ่จึงมีคู่แข่งขนัมำก
แต่ตลำดกลุ่มเล็กน้ีจะมีคู่แข่งเพียงรำยเดียว หรือไม่ก่ีรำยและพร้อมท่ีจะจ่ำยเงินซ้ือสินคำ้รำคำแพง มี
ควำมตอ้งกำรท่ีเฉพำะเจำะจง เช่น สินคำ้มีคุณภำพดีเด่นเป็นพิเศษ  

  4. กำรตลำดทอ้งถ่ิน (Local Marketing) เป็นกำรใชก้ลยุทธ์เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
คนในทอ้งถ่ิน จะยึดถือลกัษณะทำงดำ้นประชำกรศำสตร์ (Demographics) ค่ำนิยมและรูปแบบกำร
ด ำรงชีวติ (Value and Lifestyles) แต่ละชุมชนทอ้งถ่ินเป็นหลกั เช่น สินคำ้พื้นเมือง ประเภทต่ำง ๆ  

5. กำรตลำดมุ่งเฉพำะบุคคล (Individual Marketing) เป็นลกัษณะตลำดท่ีมุ่งไปท่ี ลูกคำ้รำยใด
รำยหน่ึงโดยเฉพำะ เช่น กำรผลิตตวัมำสคอต เฉพำะแบบส ำหรับลูกคำ้ 

6. กำรตลำดท่ีลูกคำ้ตอ้งรับผิดชอบตวัเอง (Self Marketing) เป็นกำรตลำดท่ีลูกคำ้ช่วยเหลือ
ตวัเองในกำรซ้ือสินคำ้ ซ่ึงผูบ้ริโภคแต่ละรำยตอ้งใชค้วำมรับผดิชอบมำกข้ึนในกำรพิจำรณำ ผลิตภณัฑ์
และตรำสินคำ้ เช่น กำรขำยสินคำ้ออนไลน์ หรือขำยผำ่นทำงโทรศพัท ์ซ่ึงปัจจุบนัวธีิน้ีก ำลงัเป็นท่ีนิยม 

 
วตัถุประสงค์ของกำรแบ่งส่วนตลำด 

กำรบริหำรกำรตลำดของธุรกิจ โดยผลิตภณัฑ์หน่ึงมีกำรแบ่งส่วนตลำด เก่ียวข้องกับกำร
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคขนำดใหญ่ (สุดำพร กุลฑลบุตร, 2563, น.160) ท่ีมีควำมหลำกหลำยในปัจจยัพื้นฐำน
ส่วนบุคคลออกเป็นกลุ่มท่ีมีควำมเหมือนกนัไม่วำ่ควำมชอบ ทศันคติ ควำมตอ้งกำร เช่น กิจกำรผลิต
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เส้ือผำ้ท่ีแบ่งกลุ่มเป็นกำรผลิตเส้ือผำ้ส ำหรับเด็กอ่อน เส้ือผำ้ชุดท ำงำนในบริษทั  เส้ือผำ้ชุดท ำงำนของ
แพทย ์เป็นตน้ กำรแบ่งผูบ้ริโภคของกลุ่มสินคำ้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคำ้ของกิจกำรนั้นท ำให้เห็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีกลำยมำเป็นลูกค้ำของกิจกำรได้ชัดเจนมำกข้ึนส่งผลต่อเน่ืองไปยงัแผนกำรตลำดและ
กิจกรรมกำรเขำ้ถึงไดช้ดัเจนซ่ึงวตัถุประสงคข์องกำรแบ่งส่วนตลำด สรุปไดด้งัน้ี 

1. เพ่ือเป็นกำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยของธุรกจิ โดยท ำใหน้กับริหำรกำรตลำดสำมำรถก ำหนด
กลุ่มลูกคำ้ท่ีมีควำมตอ้งกำรและควำมสนใจท่ีเหมือนกนั รวมทั้งบุคลิกลกัษณะตลอดจนพฤติกรรมกำร
ซ้ือของผูบ้ริโภคในกลุ่มนั้น ๆ กำรแบ่งส่วนตลำดโดยพยำยำมจดักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะเหมือนกนั
ไวใ้นกลุ่มเดียว เป็นวิธีขั้นพื้นฐำน และอำจมีกำรแบ่งออกเป็นกลุ่มย่อย เพื่อก ำหนดกลยุทธ์ในกำร
เขำ้ถึงผูบ้ริโภคเป้ำหมำย เช่น กำรจดักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้ควำมส ำคญัเก่ียวกบัสุขภำพในกำรเลือกซ้ือ
น ้ ำมนัพืช ผูบ้ริโภคเลือกน ้ ำมนัพืชท่ีผลิตจำกวตัถุดิบบำงชนิดท่ีเช่ือว่ำส่งผลดีต่อสุขภำพ เช่น น ้ ำมนั
ขำ้วโพด แต่ในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเนน้สุขภำพและมีรำยไดสู้ง อำจเลือกบริโภคน ้ ำมนัมะกอกท่ีมีรำคำสูง
กวำ่ 

2. เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์และบริกำรตรงกับควำมต้องกำรของกลุ่มเป้ำหมำย  ท ำให้ผลกำร
ด ำเนินงำนสอดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรขอลูกคำ้ทั้งส่วนท่ีเป็นควำมตอ้งกำรจ ำเป็นและควำมตอ้งกำร
เสริม จำกกรณีผูสู้งอำยุ กิจกำรก็ก ำหนดกลยุทธ์ในด้ำนรำคำให้สูงได้ แต่ต้องแจ้งข้อมูลในด้ำน
ประโยชน์ต่อสุขภำพ และตอ้งด ำเนินกำรกระตุ้นกำรซ้ือผ่ำนพนักงำนขำย กำรท่ีปัจจุบนัผูบ้ริโภค
ส่ือสำรผ่ำนอินเทอร์เน็ตในอตัรำท่ีสูง ท ำให้กิจกำรขนำดเล็กสำมำรถสร้ำงควำมได้เปรียบในกำร
แข่งขนัใหก้บัตนเองได ้จำกกำรแบ่งส่วนตลำดผำ่นขอ้มูลทำงอินเทอร์เน็ต 
 3. เพ่ือได้มำซ่ึงข้อมูลที่จ ำเป็นของธุรกิจ  ข้อมูลมีควำมจ ำเป็นต่อผูบ้ริหำรกำรตลำดโดย
สำมำรถหำข้อมูลท่ีตรงกบักลุ่มเป้ำหมำยได้ชัดเจนจะส่งผลต่อกำรวำงแผนด้ำนส่วนประสมทำง
กำรตลำดในกำรด ำเนินงำนต่อเน่ืองไปเน่ืองจำกกำรเขำ้ถึงผูบ้ริโภคเป้ำหมำย ท ำให้สำมำรถศึกษำ
ทศันคติ พฤติกรรม ศกัยภำพ ในกำรจ่ำยเงินซ้ือสินคำ้ และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น กลุ่มผูบ้ริโภค
เป้ำหมำยท่ีมีรำยได้สูง มีอำยุใกล้วยัเกษียณ จะค ำนึงถึงสุขภำพ มีพฤติกรรมกำรซ้ือน ้ ำมนัพืชหรือ
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิคท่ีมีผลดีต่อสุขภำพโดยไม่เก่ียงรำคำ และมกัตดัสินใจซ้ือและท ำกำรซ้ือดว้ยตนเอง 
 4. เพ่ือเพิ่มควำมสำมำรถในกำรแข่งขัน  กำรแบ่งส่วนตลำดท่ีชดัเจนท ำให้ผูบ้ริหำรกำรตลำด
เห็นกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยท่ีชดัเจน ท ำให้สำมำรถใชท้รัพยำกรท่ีมีจ ำกดั ให้เกิดประโยชน์ในกำรส่ือสำร
และเขำ้ถึงกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ เช่น กิจกำรมีงบประมำณในกำรส่ือสำรกบั
ผูบ้ริโภคจ ำกดั  แต่กลุ่มลูกค้ำของกิจกำรเป็นผูสู้งวยัท ำให้งบประมำณมุ่งไปท่ีกำรส่ือสำรกับกลุ่ม
ผูสู้งอำยุอย่ำงมีประสิทธิภำพ และกำรเพิ่มขีดควำมสำมำรถในกำรแข่งขนั ท ำให้ในสถำนกำรณ์ทำง
กำรตลำดอำจมีกำรทบทวนส่วนตลำด เพื่อจ ำกดักลุ่มของลูกคำ้เป้ำหมำยให้ตรงกบัผลิตภณัฑ์ของตน 
เช่น กำรโฆษณำท ำให้ พอร์ทเทเบิล ทอยเลท สุขำเคล่ือนท่ีและพกพำส ำหรับกำรเดินทำงกลำยเป็น
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ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมำะสมกบัคนสูงอำยุในขณะท่ีโถสุขภณัฑ์รูปแบบปกติเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชไ้ดก้บับุคคล
ทัว่ไป เป็นตน้ 

ในกำรแบ่งส่วนตลำดไม่ได้เร่ิมท่ีจะท ำให้สินคำ้แตกต่ำงกนั แต่เร่ิมท่ีจดัแบ่งกลุ่มลูกคำ้ไม่
เหมือนกนั กำรแบ่งส่วนตลำดคือ กำรแบ่งตลำดย่อย ๆ ตำมกลุ่มลูกคำ้ท่ีต่ำงกนั ซ่ึงกลุ่มย่อยน้ีจะถูก
เลือกเป็นตลำดเป้ำหมำย เพื่อจดัท ำส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีเหมำะสมส ำหรับแต่ละลูกคำ้กลุ่มยอ่ย
นั้น ผูป้ระกอบกำรท่ีรู้ควำมตอ้งกำรของส่วนแบ่งตลำดต่ำง ๆ จะไดรั้บประโยชน์ 3 ทำง คือ 

1. ท ำให้ธุรกิจมองเห็นโอกำส  (Opportunity) และตอ้งท ำอยำ่งต่อเน่ืองเพื่อสร้ำงควำมมัน่ใจ
ใหก้บัตวัธุรกิจเอง 

2. ช่วยนกับริหำรกำรตลำดในกำรวำงแผนไดอ้ยำ่งเขำ้ถึงลูกคำ้มำกข้ึน 

3. ช่วยในกำรจดัสรรทรัพยำกรทำงกำรตลำดไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
  นกับริหำรกำรตลำดตอ้งพยำยำมสร้ำงควำมพึงพอใจและควำมภกัดีให้เกิดข้ึนเพื่อให้ลูกคำ้ไม่
เปล่ียนไปใช้แบรนด์อ่ืน ๆ มกัท ำโดยสร้ำงผลิตภณัฑ์ ตรำสินค้ำ หรือบริกำรให้แตกต่ำงและเป็น
เอกลกัษณ์เช่น รถยนต ์Ferrari  เป็นตน้ ในกรณีท่ีลูกคำ้ของกิจกำรมีควำมภกัดีต่อแบรนด์อ่ืนอยู่ดว้ย
นั้น ท ำให้ผูบ้ริหำรต้องพยำยำมสร้ำงควำมสัมพนัธ์เพิ่มข้ึนเพื่อให้ลูกค้ำเพิ่มควำมภกัดีและไม่คิด
เปล่ียนไปใชแ้บรนด์อ่ืน ๆ เช่น กำรให้บริกำรท่ีประทบัใจอยำ่งต่อเน่ือง และเพิ่มโอกำสพบกบัลูกคำ้
หรือจุดสัมผสั (Touch Point)  เพื่อสร้ำงควำมประทบัใจในกรณีต่ำง ๆ เช่น  Coca-Cola จดัแคมเปญ
ในช่วงกำรเกิดโรคระบำดจำกเช้ือไวรัสโควิด-19 ประกำศหยุดโฆษณำทุกผลิตภณัฑ์ของตวัเอง
ชัว่ครำว  เพื่อน ำเงินไปช่วยเหลือบุคลำกรทำงกำรแพทย ์เป็นกำรให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นถึง “กำรส่ือสำรท่ี
ง่ำยท่ีสุด คือกำรส่ือสำรท่ีทรงพลงัมำกท่ีสุด” ท ำให้ Coca-Cola ไดมี้โอกำสสร้ำงควำมผูกพนักบัลูกคำ้
แต่ละคนภำยใตค้วำมประทบัใจท่ีเกิดข้ึนจำกกำรส่ือสำรโฆษณำนัน่เอง  ส่วนลูกคำ้ท่ีหมดควำมภกัดี
ต่อแบรนดข์องกิจกำรนั้นตอ้งหำสำเหตุวำ่เกิดจำกปัจจยัใดเป็นปัญหำของสินคำ้หรือบริกำรท่ีส่งผลให้
ลูกคำ้ไม่พอใจในระดบัรุนแรง นอกจำกน้ียงัตอ้งปรับกำรแบ่งส่วนตลำดเม่ือมีกำรพิจำรณำปัจจยัท่ี
เก่ียวข้องกับคู่แข่ง เป็นส่ิงท่ีอำจเปล่ียนแปลงไปตำมสถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด ซ่ึงสำมำรถสรุป
กระบวนกำรแบ่งส่วนตลำดได ้ดงัน้ี 

1. ขั้นส ำรวจ (Survey Stage) เป็นกำรศึกษำตลำดในอุตสำหกรรมท่ีกิจกำรธุรกิจก ำลัง
ด ำเนินงำนอยู่  เพื่อตอ้งกำรทรำบขอ้มูลพื้นฐำนดำ้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค คู่แข่งขนั และแนวโน้มกำร
เปล่ียนแปลงท่ีเก่ียวขอ้ง เช่นกิจกำรธุรกิจเคร่ืองส ำอำงแบรนดเ์นม  ไดท้  ำกำรส ำรวจวำ่ในปัจจุบนันั้นมี
แบรนด์ใดบ้ำงท่ียอดจ ำหน่ำยสูง โดยกำรหำข้อมูลทำงสถิติจำกแหล่งต่ำง ๆ ว่ำแบรนด์ใดก ำลังมี
ยอดขำยสูง และสอบถำมจำกผูข้ำยวำ่สถำนกำรณ์ของแต่ละแบรนดเ์ป็นอยำ่งไร 

2. ขั้นวิเครำะห์เพื่อจดัล ำดบัควำมนิยม ของผูบ้ริโภค (Analysis Stage)  เป็นกำรน ำขอ้มูลท่ีได้
จำกกำรส ำรวจ มำจดัออกเป็นกลุ่ม ๆ หรือจดัล ำดับควำมนิยมท่ีมีผลในกำรแสดงควำมแตกต่ำง
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ระหวำ่งกลุ่มผูบ้ริโภค เช่น กำรน ำผลิตภณัฑ์เคร่ืองส ำอำง แบรนด์เนม จำกขั้นท่ีหน่ึง มำพิจำรณำ และ
วเิครำะห์ ทั้งส่วนแบ่งตลำดในปัจจุบนั กำรเปล่ียนแปลงของส่วนแบ่งตลำด หรือระดบัรำคำ เป็นตน้ 

3. ขั้นก ำหนดโครงร่ำง (Profiting Stage) น ำขอ้มูลและลกัษณะเด่นเฉพำะของแต่ละกลุ่ม มำ
ท ำกำรก ำหนด โครงร่ำงในกำรแบ่งส่วนตลำดโดยสำมำรถจดักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัคลำ้ย ๆ กนั ท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมในกำรซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งของกิจกำร และท ำให้ทรำบผูบ้ริโภคเป้ำหมำยเพื่อ
น ำไปสู่กำรวำงแผนกลยุทธ์กำรตลำดได้อย่ำงเหมำะสมและมีประสิทธิภำพ เช่น ผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส ำอำงแบรนด์เนม ซ่ึงสำมำรถใช้รำยไดแ้ละรูปแบบกำรด ำรงชีวิต ของผูบ้ริโภค เป็นเกณฑ์ใน
กำรแบ่งส่วนตลำดซ่ึงเป็นกำรน ำขอ้มูลจำกขั้นท่ีหน่ึงและขั้นท่ีสองมำวเิครำะห์และสรุป เป็นตน้ 

 
แนวควำมคดิในกำรแบ่งส่วนตลำด 
  แนวควำมคิดในกำรแบ่งส่วนตลำด (ศุภชำต เอ่ียมรัตนกูล, 2557, น.38) ในปัจจุบนันบัวนัก็
จะเป็นท่ีนิยมและยอมรับกนัมำกข้ึน เพรำะควำมเป็นจริงในทำงปฏิบติั  ตลำดรวมของสินคำ้หน่ึง
สินคำ้ใด ไม่อำจหมำยรวมผูบ้ริโภคทุกคนในตลำดนั้นไวท้ั้งหมด ไม่วำ่จะเป็นสินคำ้รำคำสูง  สินคำ้ท่ี
ผูซ้ื้อเจำะจงเฉพำะกลุ่ม ตวัอย่ำงเช่น น ้ ำหอมแบรนด์เนม  กระเป๋ำแบรนด์เนม ตลอดไปจนถึงสินคำ้
รำคำถูก ท่ีใคร ๆ ก็ซ้ือได ้เช่นหนงัสือพิมพร์ำยวนั   ก็ยงัมีขอ้แมว้ำ่ ตลำดของเขำไม่ไดร้วมถึงผูบ้ริโภค
บำงกลุ่ม  เช่นเด็กทำรก  เด็กวยัก่อนเรียน หรือกลุ่มผูบ้ริโภคดอ้ยกำรศึกษำ  ก็มกัจะปฏิเสธสินคำ้ชนิด
น้ีเช่นเดียวกนั ดงันั้นงำนส ำคญัของผูบ้ริหำรกำรตลำดในกำรวิเครำะห์และแบ่งส่วนตลำด จะตอ้งมี
กำรก ำหนดตลำดรวม ให้ได้เสียก่อนว่ำ ใครคือผูซ้ื้อหรือผูถู้กชักจูงให้ซ้ือสินค้ำนั้น ๆ จำกนั้นจึง
ด ำเนินกำรแบ่งส่วนตลำดรวมออกเป็นส่วน ๆ โดยผูบ้ริหำรกำรตลำดจะตอ้งรวบรวมขอ้มูลเพิ่มเติม
เพื่อประกอบกำรตดัสินใจเลือกส่วนแบ่งตลำดท่ีเหมำะสมกบักิจกรรมให้มำกท่ีสุด เป็นตลำดเป้ำหมำย  
ซ่ึงขอ้มูลท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดแสวงหำ ไดแ้ก่ คุณสมบติัของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนตลำด  พฤติกรรม
กำรซ้ือ  ควำมชอบพอ  รูปแบบของกำรด ำเนินชีวิต  กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ  คุณลกัษณะสินคำ้ท่ี
คำดหวงั  อีกทั้งตอ้งรู้ศกัยภำพของสินคำ้หรือบริกำรเพื่อน ำมำเป็นจุดขำย ในกำรน ำมำวำงต ำแหน่ง
ผลิตภณัฑ์  เพื่อสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัและกำรแสวงหำก ำไรจำกตลำดส่วนแบ่งนั้น ๆ  
ซ่ึงผูบ้ริหำรกำรตลำดจะท ำส ำเร็จผลอยำ่งมีประสิทธิภำพ  ตอ้งมีกำรพฒันำส่วนประสมทำงกำรตลำด
แต่ละตลำดเป้ำหมำยดว้ยเช่นกนั ดงัภำพแสดงท่ี 4.1 
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หลกัเกณฑ์ในกำรแบ่งส่วนตลำด  
 เกณฑ์ในกำรแบ่งส่วนตลำดผูบ้ริโภค เป็นกำรแบ่งและน ำมำจดักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย เพื่อให้
ธุรกิจมองออกวำ่ ลูกคำ้คือใคร มีก่ีกลุ่ม และ มีขนำดเท่ำใด  เพื่อจบัเอำลูกคำ้ท่ีมีลกัษณะควำมตอ้งกำร
คลำ้ยคลึงกนัมำอยู่ในกลุ่มเดียว เพื่อจะช่วยเพิ่มประสิทธิภำพในกำรท ำกำรตลำดให้แม่นย  ำข้ึน และ 
วำงงบประมำณทำงกำรตลำดไดรั้ดกุมรอบคอบ สำมำรถเลือกใช้งบประมำณท่ีมีอยู่ให้คุม้ค่ำและตรง
เป้ำกบักลุ่มลูกคำ้ท่ีจะสร้ำงรำยไดใ้ห้กบัธุรกิจ โดยทัว่ไป แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ตลำดผูบ้ริโภค
และตลำดธุรกิจ 
  1. ตลำดผู้บริโภค (Consumer Market) คือ ตลำดท่ีลูกคำ้ซ้ือสินคำ้เพื่อน ำไปบริโภคในครัว 
เรือน ลกัษณะของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีเห็นชัดเจนส ำหรับกำรพิจำรณำกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะกลำยเป็น
ลูกคำ้ของกิจกำรธุรกิจ เช่นมีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งกำรรับประทำนอำหำรตำมภตัตำคำร ในขณะท่ีกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นช่วงวยัรุ่นถึงวยัท ำงำนท่ีนิยมอำหำรญ่ีปุ่น กรณีน้ีจึงเป็นกำรแบ่งจำกช่วงวยั อยำ่งไรก็ดี
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอำจส่งผลใหเ้กิดกำรเปล่ียนแปลงต่อเน่ืองกนัโดยมีหลกัเกณฑใ์นกำรแบ่ง ดงัน้ี 

     1.1  กำรแบ่งตำมส่วนภูมิศำสตร์ (Geographic) แบ่งโดยถือเกณฑ์ตำมลักษณะทำงภูมิ
ประเทศท่ีแตกต่ำงกนัควำมแตกต่ำงของภูมิศำสตร์หรือพื้นท่ีอำจส่งผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือผลิตภณัฑ์
และบริกำรของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ ประเทศ ทวีป และภูมิภำค จนถึงภูมิศำสตร์หรือพื้นท่ีระดบัย่อย เช่น 
ภำค จงัหวดั อ ำเภอ ต ำบล ผลของวฒันธรรมและพฤติกรรมรวมถึงปัจจยัสภำพแวดลอ้มท่ีต่ำงกนัในแต่
ละประเทศ อำจส่งผลให้ตอ้งมีกำรพฒันำผลิตภณัฑ์และแผนกำรตลำดท่ีต่ำงกนั เช่น ทำงทวีปยุโรปมี
อำกำศท่ีหนำวเยน็ประชำกรอำบน ้ำกนัไม่บ่อย ผูผ้ลิตอำจตอ้งมีกำรพฒันำสบู่กอ้นหรือสบู่เหลวอำบน ้ ำ
ท่ีมีกล่ินแรงเพื่อใชก้ลบกล่ินกำย ตรงกนัขำ้มประชำกรแถบเอเชีย อำกำศค่อนขำ้งร้อน ตอ้งกำรอำบน ้ ำ
บ่อย สบู่ก้อนหรือสบู่เหลวอำบน ้ ำท่ีมีกล่ินอ่อน จึงเป็นท่ีนิยม ซ่ึงก็มีทั้ งสบู่ก้อนและสบู่เหลวให้
ผูบ้ริโภคเลือก  

 

กำรแบ่งส่วนตลำด 
Market Segmentation 

ตลำดเป้ำหมำย 
Target Market 

ต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ 
Product Positioning 

กำรพฒันำส่วน
ประสมทำง

กำรตลำดแต่ละ
ตลำดเป้ำหมำย 

ภำพท่ี 4.1 กำรแบ่งส่วนตลำด ตลำดเป้ำหมำย  ต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ กำรพฒันำส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ท่ีมำ : Kotler and Armstrong, 2018,  p.671 
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ดงันั้น กำรแบ่งส่วนตลำดโดยพิจำรณำจำกภูมิศำสตร์หรือพื้นท่ี มีควำมสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่ำงกนั ส่งผลถึงลกัษณะของผลิตภณัฑ์และกำรบริหำรกำรตลำดท่ีตอ้งตอบสนองทั้ง
ดำ้น  ผลิตภณัฑ์  รำคำ  ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  กำรส่งเสริมกำรตลำดอยำ่งชดัเจน (Hunt & Mello, 
2015,  p.339) 

     1.2  กำรแบ่งตำมประชำกรศำสตร์ (Demographic)  เป็นกำรแบ่งส่วนตลำดตำมปัจจยัทำง
ประชำกรศำสตร์ เช่น  

           1.2.1  เพศ ในกำรแบ่งกลุ่มโดยใชเ้พศ บำงกรณีควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑ์มีควำมเด่นชดั
ในตวัเอง เช่น โรลออนของเพศหญิง โรลออนของเพศชำย บำงกรณีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชร่้วมกนัไดแ้ต่
อำจมีนยัแฝง มกัตอ้งสรุปจำกผลกำรวิจยั ซ่ึงหลำยกลุ่มผลิตภณัฑ์ ในปัจจุบนัแบ่งแยกผลิตภณัฑ์เพศ
หญิงและเพศชำยและเพศท่ีสำมอยำ่งชดัเจน 

           1.2.2  รำยได ้ระดบัรำยไดต้อบสนองกำร ใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัควำม ตอ้งกำรจ ำเป็น 
และควำมตอ้งกำรเสริม และเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริหำรตอ้งกำรให้ควำมส ำคญัเพรำะมีบทบำทต่อกำรพฒันำ
ส่วนประสมทำงกำรตลำดโดยตรง  เช่น นำงสำวศรีสมร มีรำยไดร้ะดบั 15,000 บำทต่อเดือน ท ำให้
ผูบ้ริโภคตอ้งกำรเส้ือผำ้ชุดละต ่ำกวำ่ 700 บำท และอำจไม่ไดซ้ื้อทุกเดือน ต่ำงจำก นำงสำวศรีไพร มี
รำยไดสู้งกวำ่ 150,000  บำทต่อเดือน หำซ้ือเส้ือผำ้ชุดละ 3,000 ถึง 5,000 บำท เดือนละหลำย ๆ ชุด 

           1.2.3  อำยุ ระดบัอำยุส่งผลต่อกำรใช้ผลิตภณัฑ์ต่ำง ๆ เช่น ผลิตภณัฑ์ประเภทอำหำร  
รวมทั้งลกัษณะกำรใชชี้วิตประจ ำวนัเช่นวยัท ำงำนตอนตน้อำจใชเ้วลำบำงส่วนในกำร ดูหนงัฟังเพลง
ตำมสถำนบนัเทิง ซ่ึงจะส่งผลต่อธุรกิจเหล่ำนั้น ในขณะท่ีเม่ืออำยุมำกข้ึนอำจตอ้งกำรเขำ้ร้ำนอำหำรท่ี
นั่งคุยกันได้สะดวกสบำยและเงียบ รวมทั้งกำรใช้ผลิตภณัฑ์ประเภทยำหรืออำหำรเสริมเพื่อบ ำรุง
สุขภำพ และนอกจำกน้ีบทบำทของระดบัอำยมีุผลต่อควำมเช่ือมัน่ในดำ้นควำมปลอดภยั 

           1.2.4  สภำพครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีใชพ้ิจำรณำในกำรวจิยัตลำดเน่ืองจำกพฤติกรรมคน
โสดและพฤติกรรมคนท่ีสมรสมีครอบครัวจะมีควำมแตกต่ำงกนัในรูปแบบกำรด ำรงชีวิตส่งผลต่อ
พฤติกรรมกำรใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริกำร เช่นสถำนภำพครอบครัวสมรสและมีบุตรกำรใชเ้งินส่วนหน่ึง
เก่ียวข้องกับค่ำใช้จ่ำยของบุตรส่งผลต่อกำรลดลงของกำรซ้ือผลิตภัณฑ์และบริกำรของคู่สมรส
โดยเฉพำะผลิตภณัฑท่ี์ไม่จ  ำเป็นท่ีมีควำมยดืหยุน่สูง เช่น กำรเท่ียวสถำนบนัเทิงต่ำง ๆ  

           1.2.5  อำชีพ บุคคลท่ีท ำงำนในกิจกำรธุรกิจ กบับุคคลท่ีเป็นเกษตรกรตอ้งกำรเส้ือผำ้
รองเทำ้ และผลิตภณัฑอ่ื์นท่ีแตกต่ำงกนั หรือในกิจกำรเดียวกนัแต่ลกัษณะงำน เช่นงำนท่ีตอ้งพบลูกคำ้ 
หรืองำนระดบัแรงงำนท ำใหต้อ้งเลือกผลิตภณัฑท่ี์ต่ำงกนั 

กำรแบ่งในลกัษณะน้ีจะสำมำรถแบ่งไดง่้ำยและเห็นควำมแตกต่ำงไดช้ดักวำ่กำรแบ่งรูปแบบ
อ่ืน ส่วนใหญ่นั้นจะใชต้วัแปรหลำยตวัมำวเิครำะห์ประกอบกนั 
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     1.3 กำรแบ่งตำมหลักจิตวิทยำ (Psychographic) เป็นกำรแบ่งโดยใชค้วำมแตกต่ำงของวิถี
กำรด ำเนินชีวิตและบุคลิกของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่ำงกนั  ซ่ึงกำรแบ่งส่วนตลำดโดยพิจำรณำสภำพทำง
จิตวิทยำเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อจิตใจของบุคคล  เช่น วิถีกำรด ำเนินชีวิตของผู ้บริโภค ตัวอย่ำง  
พฤติกรรมกำรใช้สินคำ้ต่ำงประเทศท่ีเป็นแบรนด์ในระดบัโลกท ำให้ผลิตภณัฑ์ เช่น เคร่ืองแต่งกำย  
เส้ือผำ้ กระเป๋ำ และนำฬิกำ ท่ีมีรำคำสูงสำมำรถจ ำหน่ำยไดดี้แมใ้ชง้ำนไดเ้หมือนกบัสินคำ้รำคำถูก  แต่
ผูบ้ริโภคบำงส่วนใช้คุณภำพและควำมคงทน เป็นขอ้อำ้งเพื่อสนองควำมตอ้งกำร แต่ในสภำพทำง
จิตวิทยำตำมแนวทำงของมำสโลว์ ไดแ้ก่กำรยกระดบัไปสู่ควำมตอ้งกำร ขั้นท่ี 4 คือควำมตอ้งกำร
ไดรั้บกำรยกยอ่งใหอ้ยูใ่นสถำนภำพสูง   

     1.4  กำรแบ่งตำมพฤติกรรมศำสตร์ (Behavioral) เป็นกำรแบ่งตำมลกัษณะของพฤติกรรม
โดยใชห้ลกัเกณฑค์วำมรู้ ทศันคติของกำรใชผ้ลิตภณัฑ ์กำรตอบสนองหรือโอกำสในกำรซ้ือสินคำ้ นกั
บริหำรกำรตลำดเช่ือวำ่ “พฤติกรรมกำรซ้ือผูบ้ริโภค”  เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส ำคญัในกำรแบ่งส่วนตลำดซ่ึง
ประกอบดว้ย  

           1.4.1 บทบำทในกำรตดัสินใจซ้ือ ในควำมจริงผูท่ี้ตอ้งกำรใชบ้ทบำทในกำรตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยตนเอง แต่เน่ืองจำกสินคำ้หลำยชนิดท่ีผูมี้บทบำทในกำรตดัสินใจซ้ืออำจไม่ใช่ผูใ้ชห้รือเป็นผู ้
ร่วมใช ้เช่น ผลิตภณัฑ์เด็กอ่อน ท่ีผูป้กครองโดยเฉพำะมำรดำจะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ โดยผลิตภณัฑ์แต่
ละชนิดอำจมีผู ้มีบทบำทหลำยลักษณะเช่น ผู ้ริเ ร่ิม (Initiator) ผู ้มีอิทธิพลในกำรซ้ือผลิตภัณฑ ์
(Influencer) ผู ้ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ (Decider) ผู ้ซ้ือผลิตภัณฑ์ (Buyer) ผู ้ใช้ผลิตภัณฑ์ (User)  
ตวัอย่ำงเช่นโรงพยำบำลเด็กท่ีจะมีหมอเป็นผูมี้อิทธิพลต่อกำรแนะน ำยี่ห้อนมให้แม่ส ำหรับเด็กทำรก  
กรณีแม่ไม่มีน ้ำนม แม่เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ และเป็นผูซ้ื้อ ผูใ้ชคื้อทำรก ส่วนผูริ้เร่ิมคือผูผ้ลิตผลภณัฑ์นม
ผงสูตรท่ีเหมำะสมหรับเด็กอ่อนโดยเฉพำะซ่ึงมีคุณค่ำทำงโภชนำกำรเทียบนมแม่ ดงัภำพแสดงท่ี 4.2 
 
 
 
 
 
 
 
 

           1.4.2 โอกำสในกำรซ้ือ เป็นกำรพิจำรณำพฤติกรรมในดำ้นโอกำส ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคำ้
นั้น ๆ เช่น กำรซ้ือบำ้นหรือท่ีอยู่อำศยั โอกำสท่ีผูบ้ริโภคบำงกลุ่มอำจซ้ือไดเ้พียงแค่คร้ังเดียวในชีวิต  
ในขณะท่ีโทรทศัน์แต่ละครัวเรือนท่ีมีสมำชิก 4-5 คน อำจซ้ือ 1 เคร่ืองในช่วงเวลำ 5-10 ปีส่วน 

 
ผูริ้เร่ิม 

กิจกำรผูผ้ลิต 

ผูมี้อิทธิพล 
หมอเด็ก 

ผูต้ดัสินใจ 
มำรดำ 

ผูซ้ื้อ 
มำรดำ 

 

เด็กทำรก 

ภำพท่ี 4.2  บทบำทในกำรตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมำ : Kotler and Armstrong, 2018,  p.674 
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คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก แต่ละคนอำจซ้ือ 1 เคร่ืองในเวลำ 3-5 ปี ส่วนสินค้ำอุปโภคบริโภคใน
ชีวติประจ ำวนัก็มีควำมถ่ีสูงข้ึนบำงชนิดอำจซ้ือทุกวนั 

            1.4.3 ปริมำณกำรใช ้ พฤติกรรมดำ้นปริมำณกำรใชข้องผูบ้ริโภคแต่ละคนอำจแตกต่ำง
กนัในผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนั เช่น กำรซ้ือน ้ำด่ืมบำงครอบครัวซ้ือมำบริโภคในครอบครัว แต่ในขณะท่ี
บำงครอบครัวมีกำรติดตั้งเคร่ืองกรองน ้ ำเองท่ีบำ้น แต่หลำย ๆ ครอบครัวมีทั้งเคร่ืองกรองน ้ ำและซ้ือ
น ้ ำด่ืมทิ้งไวท้  ำใช้ท  ำกิจกรรมอ่ืน ๆ เป็นตน้ ส่งผลต่อกิจกรรมทำงกำรตลำดของกิจกำรทั้งท่ีจ  ำหน่ำย
ผำ้ออ้มผำ้และผำ้ออ้มกระดำษเพื่อน ำขอ้มูลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไปปรับแผนกำรตลำด 

           1.4.4 สถำนะผูซ้ื้อ เป็นกำรแบ่งโดยพิจำรณำสถำนะของกำรเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ท่ี
กิจกำรจ ำหน่ำยไดแ้ก่ ผูไ้ม่ใช ้ผูเ้ลิกใช ้ผูใ้ช้คร้ังแรก และผูใ้ชป้ระจ ำ จะเห็นไดว้ำ่กำรแบ่งลกัษณะน้ีมี
ผลต่อแนวทำงในกำรบริหำรกำรตลำด เช่น ท ำอย่ำงไรให้ผูไ้ม่ใช้มำใช้ผลิตภณัฑ์และบริกำร และ 
สำเหตุใดผูใ้ช้จึงเลิกใช้และท ำให้กลบัมำใช้ใหม่ไดอ้ย่ำงไร ส่วนกรณีผูใ้ช้คร้ังแรกท ำให้กิจกำรตอ้ง
ติดตำมเพื่อดูวำ่เกิดควำมประทบัใจหรือไม่เพรำะเหตุใดเพื่อท ำให้กลบัมำซ้ือซ ้ ำ และกรณีผูใ้ชป้ระจ ำ
จะท ำอยำ่งไรไม่ใหคู้่แข่งมำเปล่ียนแปลงลูกคำ้ประจ ำเหล่ำน้ี 

           1.4.5 ขั้นควำมพร้อมของผูซ้ื้อ เน่ืองจำกผูซ้ื้อแต่ละคนมีควำมรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
แตกต่ำงกนับำงคนอำจไม่รู้ขอ้มูลอะไรเลย แมก้ระทัง่อำจไม่รู้ว่ำมีสินคำ้ชนิดนั้นอยู่ ซ่ึงถ้ำรู้ก็จะซ้ือ 
เช่นอุปกรณ์ส่วนควบทีใช้กับคอมพิวเตอร์ บำงคนก็มีควำมรู้เป็นอย่ำงดีสำมำรถเข้ำถึงข้อมูลได ้ 
ตรงกนัขำ้มบำงคนไม่สำมำรถเขำ้ถึงแหล่งขอ้มูลได ้เช่น ผลิตภณัฑ์ชนิดเดียวกนัจำกสองกิจกำรหรือ
สองแบรนด ์ถำ้แบรนดห์น่ึงมุ่งกลุ่มวยัรุ่นก็สำมำรถใชก้ำรส่ือสำรผำ่นโซเชียลมีเดียไดดี้  ถำ้อีกแบรนด์
เป็นสินคำ้ส ำหรับกลุ่มคนท่ีไม่ถนดัในกำรใชโ้ซเชียลมีเดีย  จะเห็นว่ำสองกิจกำรตอ้งมีวิธีกำรเขำ้ถึง
ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่ำงกนั 

2. ตลำดธุรกิจ (Business Market) คือตลำดของสินคำ้หรือบริกำรท่ีถูกซ้ือเพื่อเป็นวตัถุดิบ
หรือช้ินส่วนของกำรผลิตใชภ้ำยในกิจกำรเพื่อกำรจดัจ ำหน่ำยต่อ หรือเพื่อประโยชน์ในเชิงธุรกิจเช่น 
วตัถุดิบ วสัดุ ช้ินส่วนประกอบภำยในโรงงำน เคร่ืองเขียนท่ีซ้ือเพื่อใชภ้ำยในส ำนกังำน และสินคำ้อ่ืน 
ๆ  ท่ีซ้ือเพื่อกำรจดัจ ำหน่ำยต่อภำยในร้ำนคำ้ปลีก  

จำกขอ้มูลดงักล่ำวจะเห็นวำ่สินคำ้หรือบริกำร อำจจะถูกจดัให้อยูใ่น ประเภทใดประเภทหน่ึง
หรือทั้งสองประเภทได้เช่น กระดำษช ำระท่ีซ้ือโดย “นภำลยั” เพื่อใช้ภำยในครัวเรือนเองจะถือว่ำ
นภำลยั เป็นตลำดสินคำ้อุปโภคบริโภค แต่หำก นภำลยัเป็นพนกังำนฝ่ำยจดัซ้ือของกิจกำรแห่งหน่ึงได้
สั่งซ้ือกระดำษช ำระเพื่อใชภ้ำยในกิจกำรนั้น ๆ จะถือวำ่นภำลยัซ่ึงเป็นตวัแทนซ้ือของกิจกำรคือตลำด
ภำคอุตสำหกรรม แมน้กับริหำรกำรตลำดจะทรำบถึงลกัษณะของตลำดสินคำ้หรือบริกำรวำ่จดัอยูใ่น
ตลำดประเภทใดก็ยงัไม่เพียงพอส ำหรับกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดให้ประสบควำมส ำเร็จตำม
วตัถุประสงค์ของกิจกำรได ้ทั้งน้ีเพรำะแนวคิดทำงกำรตลำดสมยัใหม่ท่ีมุ่งตอบสนองควำมตอ้งกำร
ของผูบ้ริโภคให้เกิดควำมพึงพอใจในสินคำ้หรือบริกำรเหนือกว่ำสินคำ้หรือบริกำรของคู่แข่งขนัใน
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ตลำด จ ำเป็นอย่ำงยิ่งท่ีนักบริหำรกำรตลำดจะตอ้งทรำบถึงควำมต้องกำรหรือควำมพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคอย่ำงชดัเจน ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีควำมตอ้งกำรท่ีหลำกหลำยจึงเป็นกำรยำกท่ีนกับริหำร
กำรตลำดจะสำมำรถจัดหำสินค้ำหรือบริกำรมำตอบสนองควำมต้องกำรท่ีแตกต่ำงกันได้อย่ำง
ครบถว้น 

ดงันั้นในกำรบริหำรกำรตลำดจึงจ ำเป็นท่ีจะตอ้งจดัแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคหรือตลำดออกเป็นส่วน 
ๆ จำกนั้นนักบริหำรกำรตลำดจึงจะเลือกตลำดเป้ำหมำย ข้ึนจำกส่วนของตลำดย่อยท่ีได้จดัแบ่งไว้
เพื่อให้เกิดประสิทธิภำพในกำรบริหำรทรัพยำกรท่ีมีอยู่อย่ำงจ ำกดัของกิจกำรธุรกิจ ในกำรด ำเนิน
กิจกรรมทำงกำรตลำดอนัจะน ำมำซ่ึงกำรเกิดประสิทธิผลสูงสุดแก่องคก์รในระยะยำว ซ่ึงหลกัเกณฑ์
ในกำรแบ่งส่วนตลำดธุรกิจ ไดแ้ก่ 

     2.1  เกณฑป์ระชำกรศำสตร์ แบ่งตำมประเภทของตลำดธุรกิจหรืออุตสำหกรรม ขนำดของ
ธุรกิจ ท่ีตั้งของธุรกิจ เป็นตน้ 

     2.2  ตวัแปรดำ้นกำรด ำเนินงำน ดำ้นเทคโนโลย ีหรือควำมสำมำรถในกำรบริกำรลูกคำ้ 
     2.3  วธีิกำรซ้ือของลูกคำ้ ดูจำกลกัษณะกำรซ้ือ และควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งลูกคำ้กบัธุรกิจ 
     2.4  ลกัษณะเฉพำะของบุคคลท่ีซ้ือ ควำมคลำ้ยคลึงกนัระหวำ่งผูซ้ื้อและผูข้ำย ทศันคติท่ีมี

ต่อควำมเส่ียงของลูกคำ้ และควำมซ่ือสัตยข์องลูกคำ้ 
     2.5  สถำนกำรณ์ซ้ือของผูซ้ื้อ โดยดูวำ่เป็นกำรซ้ือแบบเร่งด่วน ลกัษณะกำรน ำสินคำ้ไปใช ้ 

และขนำดของค ำสั่งซ้ือ 
 

ตัวอย่ำง บะหมี่กึง่ส ำเร็จรูป มำม่ำ : 
ตำมยุทธศำสตร์กำรเติบโตในช่วง 5 ปีต่อจำกน้ี มำม่ำมีแผนท่ีจะขยำยเขำ้ไปตั้งออฟฟิศใน

ต่ำงประเทศ โดยเตรียมเปิดออฟฟิศในฮงักำรี, อินเดีย, มำเลเซีย และเวียดนำม จำกนั้นในเฟส 2 มีแผน
เปิดออฟฟิศในสหรัฐอเมริกำ, ประเทศในแถบตะวนัออกกลำง และแอฟริกำ 

คุณพจนำ พะเนียงเวทย ์รองผูอ้  ำนวยกำร บริษทั ไทยเพรซิเดนทฟู์ดส์ จ  ำกดั (มหำชน) ท่ีดูแล
ตลำดส่งออก บอกว่ำ  ปัจจุบนั กำรท ำตลำดของ มำม่ำในต่ำงประเทศ 80% ยงัคงเป็นสินคำ้ในกลุ่ม
แมส ส่วนอีก 20% จะเป็นกลุ่มพรีเมียม และ High Value ซ่ึงทิศทำงจะเหมือนกบัตลำดในประเทศท่ีจะ
เพิ่มน ้ ำหนกักำรท ำตลำดในกลุ่มสินคำ้พรีเมียมและ High Value เน่ืองจำกมีโอกำสในกำรเติบโต
ค่อนขำ้งดี ตำมเทรนดข์องคนทัว่โลกท่ีใหค้วำมส ำคญักบัเร่ืองของสุขภำพมำกข้ึน 

กำรปรับพอร์ตสินคำ้ดงักล่ำว สอดรับกบัยทุธศำสตร์กำรท ำตลำดของไทยเพรซิเดนทฟู์ดส์ ใน
ประเทศไทย ท่ีมุ่งมำสู่สินคำ้ท่ีเป็น Value Base มำกข้ึน จำกเดิมท่ีมำม่ำจะเป็น Volume Base ท่ีเนน้กำร
ท ำก ำไรจำกปริมำณกำรขำยจ ำนวนมำก ๆ  

ในกำรน้ีจะมีกำรใชเ้ร่ืองของ Innovation เป็นตวัน ำ โดยมีกำรตั้งทีม Innovation เพื่อพฒันำ
สินคำ้ท่ีตอบโจทยเ์ทรนดสุ์ขภำพมำกข้ึน ทั้งกำรออกสินคำ้ท่ีเป็น High Value อยำ่งอำหำรออร์แกนิกส์ 
และตวัพรีเมียม อยำ่งบะหม่ีหรือเส้นขำว ท่ีไม่มีกลูเตน็ เป็นตน้ 
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ส่วนหน่ึงของสินคำ้จะถูกใช้ในกำรท ำตลำดในบำ้นเรำดว้ย อยำ่งกำรขยำยจำกสินคำ้แมสมำ
สู่พรีเมียม ภำยใตแ้บรนด ์มำม่ำ OK อยำ่งตวัขำ้วกิมจิ และตวัขำ้วย  ำบิบิมบบั ในช่วงท่ีผำ่นมำ เป็นตน้ 

“กำรขยำยจำก Volume Base ไปสู่ Value Base เรำยงัคงอยูบ่นหลกักำรของกำรท ำตลำด
บะหม่ีก่ึงส ำเร็จรูปมำม่ำท่ีใช้มำตลอดตั้งแต่อดีตคือตอ้งตอบโจทยค์วำมอร่อย สะดวก เก็บได้นำน 
ประหยดัทั้งเวลำและเงิน รวมทั้ง  ปลอดภยั โดยเรำจะมีกำรใชที้ม Innovation เพื่อพฒันำสินคำ้ใหม่ ๆ 
ท่ีตอบโจทยแ์ละสอดรับกบัไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคทัว่โลก โดยจะใชแ้นวคิดในกำรพฒันำผลิตภณัฑ์
แบบ Agile ท่ีตวัไหนเวร์ิคก็จะท ำต่อ ตวัไหนไม่เวร์ิคจะถอดออก” 

หำกมองยอ้นเขำ้มำท่ีภำพรวมตลำดบะหม่ีก่ึงส ำเร็จรูปในประเทศไทยท่ีมีปริมำณกำรขำย
3,700 ลำ้นซองต่อปี มำม่ำ ครองตลำดอยู ่50% เม่ือแยกออกเป็นแต่ละเซ็กเมน้ตแ์ลว้จะพบวำ่ ตลำดพรี
เมียม ยงัมีสัดส่วนอยูแ่ค่ประมำณ 20 – 25% ขณะท่ีกวำ่ 70% ยงัคงเป็นตลำดแมสท่ีเป็น Volume Basen  
กำรขยบัตวัคร้ังใหญ่ของมำม่ำท่ีจะฉลองครบรอบ 50 ปี    ในปีน้ีจึงน่ำสนใจไม่นอ้ย เพรำะก ำลงัเบน
เข็มจำกกำรท ำก ำไรแบบปริมำณมำสู่กำรสร้ำงก ำไรจำก Value โดยมีตลำดต่ำงประเทศ เป็นอีก
เป้ำหมำยส ำคญัท่ีเปิดกวำ้งทำ้ทำยควำมสำมำรถของมำม่ำ  (ท่ีมำ: brandage online, 2022) 

 
 

 

 

ตำรำงท่ี 4.1 ตวัแปรท่ีใชใ้นกำรแบ่งส่วนตลำด (ตลำดอุปโภค-บริโภคในประเทศไทย) 

                                        ตัวแปรด้ำนประชำกรศำสตร์ 
เกณฑ ์ ตวัอยำ่ง 

เพศ ชำย ,  หญิง 

อำย ุ ต ่ำกวำ่ 6 ปี , 6-11 ปี , 12-19 ปี, 20-34 ปี,  35-49  ปี , 50-64 ปี  และ  65 
ปีข้ึนไป 

รำยได ้ รำยไดต้ ่ำกวำ่  10,000 บำท ,10,001-20,000 บำท, 20,001-30,000 บำท 
กำรศึกษำ ไม่ไดศึ้กษำ  ประถมศึกษำ มธัยมศึกษำตอนตน้/ปลำย  ปวช./ปวส.

ปริญญำตรี /โท /เอก 
เช้ือชำติ อินเดีย,  ไทย,  จีน,  ยโุรป,  มอญ,  พม่ำ 

ศำสนำ  พุทธ  , ขงจ้ือ,  อิสลำม,  คริสต,์  ฮินดู 
สัญชำติ ไทย ,  อเมริกนั  , จีน 

บะหม่ีก่ึงส ำเร็จรูป มำม่ำ: แสดงใหเ้ห็นถึงตลำดบะหม่ีก่ึงส ำเร็จรูป ตรำมำม่ำ วำ่ในปัจจุบนัมีอยูส่อง
ส่วนตลำดเป้ำหมำย ท่ีเป็น ตลำดบน และตลำด แมส  (เนน้กำรท ำก ำไรจำกปริมำณกำรขำยจ ำนวน
มำก) และยงัมีกำรขยำยตลำดไปสู่ตลำดต่ำงประเทศใหม้ำกข้ึนอีกดว้ย 
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ขนำดครอบครัว 1-2  คน , 3-4  คน,  5 คน ข้ึนไป 
วฏัจกัรชีวติครอบครัว โสด  ,แต่งงำน , แต่งงำนแลว้มีบุตร , หยำ่ร้ำง 
 ตัวแปรด้ำนภูมิศำสตร์ 

เกณฑ ์ ตวัอยำ่ง 
ภำค ภำคกลำง   ภำคเหนือ  ภำคใต ้  ภำคตะวนัออก  ภำคตะวนัตก  

จงัหวดั  ร้อยเอด็   เชียงรำย  ชุมพร    ปทุมธำนี  กระบ่ี   กรุงเทพมหำนคร 

ลกัษณะของเมือง ชุมชนชนบท  ชุมชนเมืองขนำดใหญ่  เมืองหลวง  ชุมชนขนำดเล็ก 

ทวปี  เอเชีย  ยโุรป  ตะวนัออกกลำง  อเมริกำใต ้  

จ ำนวนประชำกร ต ่ำกวำ่ 10,000 คน  10,000 – 50,000 คน  50,001 – 100,000 คน 
ภูมิอำกำศ  อำกำศร้อน  อำกำศหนำว    อำกำศช้ืน  มีฝนตก 
 ตัวแปรด้ำนจิตวทิยำ 

เกณฑ ์ ตวัอยำ่ง 
รูปแบบกำร-ด ำรงชีวติ เป็นนกักีฬำ  ชอบควำมทำ้ทำย  ชอบควำมเป็นระเบียบ  ชอบอิสระ  

ชอบอนุรักษนิ์ยม   อยูอ่ยำ่งง่ำย  ๆ  
ส่ิงจูงใจ ครอบครัว  , พรีเซ็นเตอร์  โฆษณำ   สถำนะภำพส่วนตวั 

บุคลิกภำพ ทะเยอทะยำน , มีอ ำนำจ  สงบเสง่ียม เป็นผูน้ ำ   ผูต้ำม   
 ตัวแปรด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

เกณฑ ์ ตวัอยำ่ง 
โอกำสในกำรซ้ือ ซ้ือเป็นประจ ำ ,ซ้ือในกรณีพิเศษ ,ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั ,ซ้ือเพรำะอยำก

ได ้ ซ้ือเป็นของฝำก 
ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ ประหยดั  สะดวก  มีเกียรติ  น่ำยกยอ่ง หรูหรำ ภูมิฐำน 

สถำนะในกำรใช ้ ไม่เคยใช,้ ใชเ้ป็นบำงคร้ัง,ใชเ้ป็นคร้ังแรก,เคยใชม้ำก่อน,ใชเ้ป็นประจ ำ 
ประโยชน์ของสินคำ้ คุณภำพ , กำรบริกำร, ประโยชน์ใชส้อย, สรรพคุณ, ควำมทนทำน, 

ควำมสวยงำม 
อตัรำกำรใชง้ำน ใชจ้  ำนวนนอ้ย, ใชจ้  ำนวนปำนกลำง, ใชจ้  ำนวนมำก 
ควำมภกัดีในสินคำ้ ไม่ภกัดี  , ภกัดีปำนกลำง, ภกัดีมำก,  ภกัดีตลอดไป 

กำรยอมรับใน
เทคโนโลย ี

ผูน้ ำกระแส   ผูต้ำมกระแส   สนใจนอ้ย   ไม่สนใจ    เฉย ๆ กบั
เทคโนโลย ี 

          
ท่ีมำ : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะฯ, 2563, น.59 
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 ลกัษณะของกำรแบ่งส่วนตลำดทีม่ปีระสิทธิภำพ (Effective Segmentation) 
กำรท่ีธุรกิจจะสำมำรถท ำกำรเลือกตลำดเป้ำหมำยท่ีมีประสิทธิภำพไดอ้ยำ่งถูกตอ้งเหมำะสม

กบัแต่ละผลิตภณัฑ์ จะตอ้งท ำกำรแบ่งส่วนตลำดให้มีประสิทธิภำพก่อน โดยมีหลกัเกณฑ์ในกำรวดั
ประสิทธิภำพของกำรแบ่งส่วนตลำด ดงัน้ี 

     1. เห็นปรำกฏชดัและวดัออกมำได ้(Measurable) เม่ือท ำกำรแบ่งส่วนตลำดแลว้ ไดส่้วน
ตลำดยอ่ยท่ีสำมำรถวดัขนำดและอ ำนำจซ้ือของแต่ละส่วนตลำดได ้

     2. ตลำดมีขนำดใหญ่เพียงพอ (Substantial) เม่ือท ำกำรแบ่งส่วนตลำดแลว้ ไดส่้วนตลำด
ยอ่ยท่ีมีขนำดควำมตอ้งกำรท่ีสำมำรถสร้ำงยอดขำยและก ำไรไดม้ำกพอ 

     3. ธุรกิจสำมำรถท่ีจะเขำ้ถึงได ้ (Accessible) เม่ือท ำกำรแบ่งส่วนตลำดแลว้ ไดส่้วนตลำด
ยอ่ยท่ีบริษทัสำมำรถเขำ้ถึงและตอบสนองควำมตอ้งกำรของตลำดได ้

     4. มีลกัษณะแตกต่ำง (Differentiable) เม่ือท ำกำรแบ่งส่วนตลำดแลว้ ไดส่้วนตลำดย่อยท่ี
ลูกคำ้มองเห็นควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ์ และส่วนประสมกำรตลำดท่ีแตกต่ำงจำกคู่แข่งสำมำรถ
ตอบสนองควำมพึงพอใจของลูกคำ้ใหเ้กิดควำมพึงพอใจได ้

     5. สำมำรถด ำเนินกำรได ้(Actionable) เม่ือท ำกำรแบ่งส่วนตลำดแลว้ ไดส่้วนตลำดยอ่ยท่ี
บริษทัสำมำรถใชโ้ปรแกรมกำรตลำดจูงใจตลำดเป้ำหมำยอยำ่งไดผ้ล 

 
หลกัเกณฑ์ในกำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย (Market  Targeting) 

กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำยเป็นกิจกรรมในกำรประเมินผลและกำรเลือกส่วนตลำด (Market 
Segments) ท่ีกิจกำรเห็นว่ำเหมำะสมกับทรัพยำกรและควำมช ำนำญของบริษทั ตลอดจนเป็นส่วน
ตลำดท่ีมีโอกำสทำงกำรตลำด มีศกัยภำพในกำรสร้ำงยอดขำยและท ำก ำไรใหก้บักิจกำรธุรกิจ 

เม่ือมีกำรก ำหนดเป้ำหมำยยอดขำยแลว้ ต่อไปเรำตอ้งพิจำรณำวำ่ ใครคือกลุ่มผูซ้ื้อสินคำ้หรือ
บริกำรของเรำ ซ่ึงหมำยถึง กลุ่มท่ีมีควำมตอ้งกำร รสนิยมกำรซ้ือและกำรใชสิ้นคำ้หรือบริกำรเหมือน 
ๆ กนั กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำยเกิดจำกกำรแบ่งส่วนตลำดโดยใชคุ้ณลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีมีควำม
เหมือน ๆ กนัและสำมำรถสร้ำงยอดขำยไดด้ว้ยตน้ทุนท่ีถูกท่ีสุด กำรพฒันำตลำดเป้ำหมำยเร่ิมจำกกำร
เลือกจำกกลุ่มผูซ้ื้อหรือผูใ้ชสิ้นคำ้ของเรำในวงกวำ้ง แลว้แบ่งส่วนตลำดและเลือกส่วนตลำดท่ีคิดวำ่มี
ประสิทธิผลและสำมำรถส่ือไปยงักลุ่มผูซ้ื้อ เพื่อท ำใหผู้ซ้ื้อท ำกำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำร  

ซ่ึงวิธีกำรก ำหนดส่วนตลำดเป้ำหมำยเพื่อจะระบุให้ชดัเจนลงไปท่ีจะยึดเป็นตลำดเป้ำหมำย 
ส ำหรับกำรวำงแผนกลยทุธ์กำรตลำด มีดงัน้ี 

1. กำรแบ่งกลุ่มตลำดออกเป็นกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีลกัษณะและควำมตอ้งกำรคลำ้ยกนัจะใชเ้กณฑ์กำร
แบ่งส่วนตลำดท่ีแตกต่ำงกนั 

2. กำรก ำหนดผลประโยชน์ท่ีส่วนตลำดเป้ำหมำยจะไดรั้บ 
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 3. กำรเลือกคุณสมบติัท่ีเห็นไดช้ดัเจนของแต่ละส่วนตลำดท่ีตอ้งกำรเขำ้ไปบริกำร 
 4. อิทธิพลอ่ืน ๆ ท่ีมีผลกระทบกบัส่วนตลำด เช่น ภำวะ เศรษฐกิจ สังคม กำรเมือง 
 5. กำรเลือกส่วนตลำดคร้ังแรก เป็นกำรทดลองชั่วครำวเพื่อขจดัปัญหำท่ีอำจจะเกิดข้ึนใน
ภำยหลงั 
 6. กำรด ำเนินกำรทดสอบส่วนตลำดท่ีเลือกไว ้และระบุรำยละเอียดเก่ียวกบัส่วนตลำดท่ีเลือก
เพื่อผลทำงดำ้นกำรวำงแผน กำรก ำหนดเป้ำหมำยและกลยทุธ์ตลำด 
 
ประโยชน์ของกำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย (Market Targeting) 
 1. ขอบเขตของตลำดเป้ำหมำยแคบลง 
 2. สำมำรถจ ำกดัควำมตอ้งกำรของตลำดใหแ้คบลงและหำแนวกำรจูงใจไดง่้ำย 
 3. เห็นไดถึ้งจุดแขง็ จุดอ่อน อุปสรรคแ์ละโอกำส ท่ีจะสำมำรถเอำชนะคู่แข่งได ้
 4. สำมำรถแบ่งทรัพยำกรของกิจกำรท่ีมีอยู่อยำ่งจ ำกดัให้ตอบสนองควำมตอ้งกำรของ ส่วน
ตลำดไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพมำกยิง่ข้ึน 
 5. ท ำใหบ้รรลุวตัถุประสงคแ์ละมำตรฐำนของกิจกำรไดเ้ด่นชดัยิง่ข้ึน 

กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำยนั้นเป็นงำนท่ีท ำหลงัจำกกำรแบ่งส่วนตลำดเรียบร้อยแลว้ ซ่ึงมี 2 
ขั้นตอนดว้ยกนั คือ กำรประเมินส่วนของตลำด (Evaluating) และกำรเลือกส่วนตลำด (Selecting) ดงัน้ี 

1. กำรประเมินส่วนตลำด (Evaluating)  เป็นขั้นตอนกำรตดัสินใจเลือกตลำดเป้ำหมำยโดย
กิจกำรจะตอ้งตอบค ำถำมในควำมตอ้งกำรส่วนตลำดท่ีน่ำสนใจนั้นใหไ้ดก่้อนวำ่ ตอ้งกำรอะไร (What) 
อยำ่งไร (How) เม่ือไหร่ (When) ท่ีไหน (Where) ท ำไม (Why) และใคร (Who) จำกนั้นท ำกำรประเมิน
ควำมแตกต่ำงของส่วนตลำดโดยพิจำรณำส่วนตลำด 3 ดำ้น คือ 

     1.1 ขนำดและควำมเจริญเติบโตของส่วนตลำด (Segments Size and Growth) กิจกำร
จะตอ้งรวบรวมและวิเครำะห์ขอ้มูลยอดขำยในส่วนตลำด ณ ปัจจุบนัได้วิเครำะห์อตัรำเจริญเติบโต 
คำดคะเนควำมสำมำรถในกำรท ำก ำไร ส ำหรับส่วนตลำดท่ีน่ำสนใจจะเป็นส่วนตลำดท่ีมีขนำด ของ
ตลำดท่ีเหมำะสม ซ่ึงจะตอ้งสำมำรถสร้ำงยอดขำยไดอ้ยำ่งรวดเร็วและมำกพอท่ีถึงจุดคุม้ทุน ตลอดจน
ควรมีกำรเติบโตของยอดขำยและแนวโนม้กำรขยำยตวัท่ีดี เพื่อควำมมนัคงในระยะยำว ของกิจกำร 

     1.2  ควำมสำมำรถในกำรจูงใจโครงสร้ำงส่วนตลำด (Segment Structural Attractiveness) 
กิจกำรจะตอ้งทดสอบควำมน่ำสนใจเชิงโครงสร้ำงของส่วนตลำด ท่ีมีอิทธิพลต่อกำรเป็นส่วนตลำดท่ี
น่ำสนใจในระยะยำว โดยค ำนึงถึงอุปสรรคท่ี์เกิดจำกปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

 
 
 



Principles of Marketing  

106 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  

 

     1.3  วตัถุประสงคแ์ละทรัพยำกรของกิจกำร (Company Objectives and Resources) กิจกำร
จ ำเป็นตอ้งดูส่วนตลำดท่ีมีควำมสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำดของกิจกำร ซ่ึงจะสำมำรถท ำ
ใหส่้วนขนำดนั้นประสบควำมส ำเร็จได ้

2.  กำรเลือกส่วนตลำด (Selecting) ประกอบดว้ย กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีควำมตอ้งกำรคลำ้ยกนัเป็นกำร
ตดัสินใจเลือกส่วนตลำดให้เหมำะสมกับทรัพยำกร และควำมสำมำรถของกำรสร้ำงโอกำสทำง
กำรตลำดในส่วนนั้น ๆ แต่จะตอ้งค ำนึงถึงวตัถุประสงคข์องกิจกำรดำ้นทรัพยำกรและควำมสำมำรถท่ี
จะสร้ำงควำมพอใจต่อควำมตอ้งกำรได้ ระดบักำรแข่งขนัท่ีเป็นไปได ้และมีแนวโน้มท่ีจะสำมำรถ
ขยำยขนำดของส่วนตลำดได ้ดงันั้น ในกำรตดัสินใจเลือก กิจกำรอำจใชเ้กณฑ์กำรพิจำรณำส่วนตลำด
หลำยลกัษณะพิจำรณำควบคู่กนัไปตำมควำมควำมเหมำะสม 
 
กลยุทธ์กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย  
 หลังจำกท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดได้แบ่งตลำดออกเป็นส่วน ๆ (segment) โดยได้ใช้ตัวแปร 
(variable) ใด ๆ ท่ีเหมำะสมกบัสภำพของสินคำ้และกิจกำรธุรกิจนั้น ๆ แลว้ กิจกำรจะพิจำรณำเลือก
ตลำดเป้ำหมำยของตนเองจำกตลำดส่วนแบ่งเหล่ำนั้น ซ่ึงจะเลือกตลำดส่วนใดนั้น ข้ึนอยูก่บักลยุทธ์
กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย (สุชำติ ไตรภพสกุล, 2564, น.157)  ท่ีส ำคญั 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

ภยัคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ 
(New Entrants) 

กำรแข่งขนัระหวำ่งคู่แข่งภำยใน
อุตสำหกรรม 

(Industry Competitiors) 

อ ำนำจกำรต่อรอง
ของผูข้ำย

(Suppliers) 

ภยัคุกคำมจำกสินคำ้ทดแทน 
(Substitutes) 

อ ำนำจกำรต่อรอง
ของผูซ้ื้อ 
(Buyers) 

ภำพท่ี 4.3 ภำพแสดงแรงกระทบทั้ง 5 ดำ้นในกำรท ำธุรกิจ 

ท่ีมำ : Porter & Heppelmann, 2014,  p.79  
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1.  กำรตลำดที่ไม่มีกำรแบ่งส่วน (Undifferentiated Marketing) รูปแบบกำรเสนอเพียง
ผลิตภณัฑช์นิดเดียว จะเนน้ท่ีกำรมองหำควำมตอ้งกำรท่ีเหมือนกนัของผูบ้ริโภค โดยจะออกผลิตภณัฑ์
มำหน่ึงอย่ำงและโปรแกรมกำรตลำดหน่ึงชุดเพื่อท่ีจะจูงใจผูซ้ื้อในทุกส่วนตลำดได้โดยอำศยัช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและโฆษณำแบบรวม ซ่ึงเป็นเร่ืองค่อนขำ้งยำกท่ีจะยกระดบัผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ี
พอใจของผูบ้ริโภคทุกคน จึงตอ้งใชค้วำมพยำยำมอยำ่งมำกในกำรสร้ำงควำมพอใจให้เขำ้ไปถึงตลำด
กลุ่มยอ่ยทุกส่วนตลำด เช่น ผูบ้ริโภคมีควำมตอ้งกำรควำมหวำนและควำมซ่ำของน ้ำอดัลม  

                        
        
                
   
      ข้อดี : เกิดกำรประหยดัดำ้นตน้ทุนกำรผลิตและดำ้นกำรตลำด 
      จุดอ่อน : ยำกแก่กำรหำสินคำ้ท่ีจะใหพ้อใจของลูกคำ้ทุกรำยในตลำด 

2.  กำรตลำดมุ่งต่ำงส่วน (Differentiated Marketing) ในกรณีน้ีกิจกำรธุรกิจจะเลือก
ด ำเนินกำรในส่วนตลำดมำกกวำ่หน่ึงส่วน โดยออกแบบสินคำ้ และส่วนประสมทำงกำรตลำดให้ตรง
กบัแต่ละส่วนตลำดนั้น กิจกำรธุรกิจส่วนใหญ่จะใช้กลยุทธ์น้ีเพรำะ คำดหวงัวำ่จะท ำยอดขำยไดม้ำก
ข้ึนและท ำให้ต ำแหน่งทำงกำรตลำดในแต่ละส่วนมีควำมเขม้แข็งข้ึน ในกำรพฒันำแผนกำรตลำดแต่
ละส่วนนั้น ตอ้งผำ่นกำรท ำวจิยั กำรพยำกรณ์ วเิครำะห์ยอดขำย กำรวำงแผนส่งเสริมกำรตลำดและกำร
จดัช่องทำงกำรจ ำหน่ำย ซ่ึงจะท ำให้เกิดค่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำท ำให้ตน้ทุนเพิ่มข้ึน ธุรกิจจึงตอ้งน ำ
ยอดขำยและตน้ทุนมำเปรียบเทียบกนัวำ่ควรใชก้ลยุทธ์น้ีหรือไม่ เช่น ธุรกิจผลิตเคร่ืองส ำอำงส ำหรับ
กลุ่มเป้ำหมำยกลุ่มวยั 12-20 ปี  กลุ่มอำย ุ15-30 ปี  และ 35 ปีข้ึนไป ไดน้ ำเสนอเคร่ืองส ำอำง 3 แบรนด ์
และโปรแกรมกำรตลำด 3  ชุด เพื่อสำมำรถสนองควำมตอ้งกำรของวยัท่ีแตกต่ำงกนั 
 
 
 
 
 

 
    

Marketing Mix 1 
111111111 1 

Marketing Mix 2 

Marketing Mix 3 

Segment 1 

Segment 2 
 

Segment 3 

ภำพท่ี 4.4  กำรเลือกทุกส่วนตลำด 
ท่ีมำ : Kotler and Other, 2018, p.261 

ภำพท่ี 4.5 กำรเลือกตลำดมุ่งต่ำงส่วน 
ท่ีมำ : Kotler and Other, 2018,  p.261 
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      ข้อดี  : เขำ้ใจในกลุ่มเป้ำหมำยเป็นอยำ่งดีและตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ ท ำใหเ้กิด 
Competitive Advantage 
      ข้อเสีย  : มีควำมเส่ียงสูง 
   3. กำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน  (Concentrated Marketing)  เป็นกำรเลือกส่วนตลำดเพียงส่วน
เดียว (Single Segment) ในหลำยส่วนตลำดเป็นเป้ำหมำย แลว้ใช้กลยุทธ์กำรตลำดเพื่อสนองควำม
ตอ้งกำรในตลำดท่ีเลือกไว ้ซ่ึงกำรครอบคลุมตลำดมุ่งเฉพำะส่วน ธุรกิจมกัประสบควำมส ำเร็จเป็น
อย่ำงดีในกำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำดเน่ืองจำกกิจกำรจะเขำ้ใจในควำมตอ้งกำรและลกัษณะของ
ส่วนตลำดนั้นเป็นอย่ำงดี หรืออำจเป็นกิจกำรธุรกิจขนำดเล็ก และมีทรัพยำกรอยำ่งจ ำกดั เช่น ธุรกิจ
ผลิตผลิตภณัฑท์ ำควำมสะอำดร่ำงกำยส ำหรับเด็กโดยเฉพำะ 
 

                     

 

  
   
    
    ข้อดี : กระจำยควำมเส่ียงและมีโอกำสท่ีจะเป็นผูน้ ำตลำด (Market Leader) หรือมีส่วนแบ่ง
ทำงกำรตลำด (Market Share) เพิ่มข้ึน 
     ข้อเสีย : ค่ำใชจ่้ำยสูง 
 

กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ (Market Positioning) 
กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์  เป็นขั้นตอนหลงัจำกกิจกำรธุรกิจท ำกำรเลือกตลำดเป้ำหมำย ซ่ึง

เป็นกระบวนกำรสร้ำงกำรรับรู้และรักษำแนวควำมคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ (สุชำติ ไตรภพ
สกุล, 2564, น.159) โดยเปรียบเทียบกบัคู่แข่งและจะตอ้งก ำหนดให้ไดว้่ำธุรกิจมีจุดดอ้ยหรือจุดแข็ง
กวำ่คู่แข่งอยำ่งไร นกักำรตลำดส่วนใหญ่จะเนน้คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ในกำรสร้ำงจุดขำยของ
ผลิตภณัฑ์ ถือวำ่เป็นเร่ืองเก่ียวกบัจิตวิทยำเป็นหลกั ซ่ึงผลท่ีออกมำจะอยู่ในรูปของทศันคติท่ีมีผลต่อ
ผลิตภณัฑ ์ดงันั้นกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑจึ์งนบัเป็นกลยุทธ์ท่ีส ำคญัท่ีจะช่วยให้แบ่งส่วน
ตลำดไดง่้ำยข้ึน เพรำะกำรแบ่งส่วนตลำดตอ้งอำศยักำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของผูบ้ริโภคและเม่ือ
สำมำรถจดัต ำแหน่งใหแ้ตกต่ำงกนัไดก้็จะท ำให้เห็นวำ่ กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วย
ใหเ้ขำ้ถึงตลำดท่ีมีควำมแตกต่ำงกนัได ้กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑค์วรพิจำรณำหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี 

Marketing Mix 
(4 P’s) 

Segment 1 

Segment 2 

Segment 3 

ภำพท่ี 4.6  แสดงกำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน 

ท่ีมำ : Kotler and Other, 2018,  p.261 
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1. วิเครำะห์คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ วิเครำะห์คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ของธุรกิจเองและคู่แข่ง เช่น 
คุณสมบติั (Quality), ลกัษณะ (Feature), รูปแบบ (Style), ตรำผลิตภณัฑ์ (Brand), บรรจุภณัฑ ์
(Package) เป็นตน้ 

2. วิเครำะห์ลักษณะตลำดเป้ำหมำยและกำรเลือกตลำดเป้ำหมำย  วิเครำะห์จำกขอ้มูลกำรแบ่ง
ส่วนตลำด ว่ำกลุ่มเป้ำหมำยมีพฤติกรรมอย่ำงไร มีเกณฑ์กำรตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ อย่ำงไร และ
ตอ้งกำรประโยชน์อะไรจำกผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

     2.1 กำรวเิครำะห์ลกัษณะตลำด (Market Analysis) 
     2.2 ดำ้นวฒันธรรม เป็นส่ิงพื้นฐำนท่ีก ำหนดควำมตอ้งกำรและพฤติกรรมของบุคคล 
     2.3 ดำ้นสังคม คือ กลุ่มท่ีมีอิทธิพล ครอบครัว บทบำท สถำนะของบุคคลในสังคม 
     2.4 ส่วนบุคคล คือ อำย ุวฏัจกัรชีวติ รำยได ้วถีิชีวติ บุคลิกภำพ ควำมคิดเห็นส่วนบุคคล 

      2.5 ดำ้นจิตวทิยำ คือ กำรจูงใจ กำรรับรู้ กำรเรียนรู้ และทศันคติ 
     2.6 กำรเลือกตลำดเป้ำหมำยส ำหรับผลิตภณัฑ ์(Target Marketing) เป็นกำรเลือก 

ตลำดเพียงหน่ึงส่วนหรือหลำยส่วนเป็นเป้ำหมำย มี 3 ทำงเลือก คือ ตลำดท่ีไม่แตกต่ำงหรือตลำดรวม 
ตลำดท่ีแตกต่ำง ตลำดมุ่งเฉพำะส่วน 
 3. วธีิกำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์  ผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะโดดเด่น หรือมีควำมแตกต่ำงจำก
ธุรกิจอ่ืน  ซ่ึงควำมเด่นของสินคำ้  สำมำรถน ำมำออกแบบขอ้เสนอทำงกำรตลำด และสร้ำงภำพลกัษณ์
เพื่อเขำ้ไปอยูใ่นจิตใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลำดเป้ำหมำย ผลลพัธ์สุดทำ้ย ของกำรวำงต ำแหน่งทำงกำร
ตลำด คือ  ควำมส ำเร็จในกำรสร้ำงขอ้เสนอท่ีทรงคุณค่ำแก่ผูบ้ริโภค (ปุญชรัสม์ิ  บริรักษเ์จริญกิจ  และ 
สุวติ ศรีไหม, 2561)  ซ่ึงธุรกิจสำมำรถก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์ไดด้งัน้ี 

     3.1 ก ำหนดต ำแหน่งตำมผลประโยชน์ (Benefit Positioning) โดยใช้เกณฑ์ด้ำนผล 
ประโยชน์ เช่น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำท่ีช่วยประหยดัไฟ เป็นตน้ 

     3.2 ก ำหนดตำมกำรน ำไปใช้ (Use/Application Positioning) ก ำหนดโดยน ำเสนอกำรใช้
หรือวิธีใช้ท่ีเหมำะสมท่ีสุดกบัผูบ้ริโภค เช่น วิตำมินบีรวม บีรอคคำ ส ำหรับผูท่ี้ท  ำงำนหนกัตอ้งกำร
บ ำรุงสมอง  เครียด พกัผอ่นนอ้ย  

     3.3 ก ำหนดตำมผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (User Positioning) ก ำหนดตำมกลุ่มเป้ำหมำยท่ี เหมำะสม
ท่ีสุด เช่น โฟมลำ้งหนำ้ ลอรีอลั ปำรีส เมน็ เอก็ซ์เพิร์ท  

     3.4 ก ำหนดตำมคุณสมบติั/ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (Attribute Positioning) ก ำหนดโดย
อำศยัคุณสมบติัของธุรกิจ เช่น แป้งเด็กเน้ือละเอียดบริสุทธ์ิ อ่อนละมุน ปรำศจำกสี ช่วยป้องกนัควำม
เปียกช้ืน ไม่ให้เกิดผดผื่น พร้อมผำ่นกำรทดสอบทำงกำรแพทยว์่ำ เป็นสูตรไฮโปอลัเลอเจนิก จึงไม่
ก่อใหเ้กิดกำรแพ ้หรือระคำยเคือง 
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     3.5 ก ำหนดตำมคู่แข่งขนั (Competitor Positioning) ก ำหนดโดยใชเ้กณฑ์เดียวกบัคู่แข่ง ซ่ึง
มกัใชคุ้ณสมบติัท่ีเหนือกวำ่ เช่น "เทสโก โลตสั เรำไม่ยอมใหใ้ครขำยถูกกวำ่” 

     3.6 ก ำหนดตำมประเภทของผลิตภณัฑ์ (Product Category Positioning) ก ำหนดต ำแหน่งท่ี
ตนเองเป็นผูน้ ำของดำ้นผลิตภณัฑ ์   เช่น สวนสยำม ทะเลกรุงเทพฯ 

     3.7 ก ำหนดตำมคุณภำพ / รำคำ (Quality/Price Positioning) ก ำหนดโดยอำศยัคุณภำพหรือ
รำคำอยำ่งใดอยำ่งหน่ึง หรือใชท้ั้ง 2 อยำ่งประกอบกนั เช่น สินคำ้ท่ีเนน้คุณภำพสูงก็สำมำรถก ำหนด
รำคำให้สูงได ้หรือสินคำ้ท่ีใช้ประจ ำวนัไม่จ  ำเป็นตอ้งเน้นคุณภำพมำกนกั มีตน้ทุนไม่สูงก็สำมำรถ
ก ำหนดรำคำต ่ำได ้ตวัอยำ่ง ผลิตภณัฑย์ีห่อ้ Apple ท่ีลว้นมีรำคำสูง แต่ ก็ยงัขำยดี  

     3.8 ก ำหนดต ำแหน่งตำมวฒันธรรม (Cultural Positioning) ก ำหนดโดยวฒันธรรมเป็น ตวั
สะทอ้นภำพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์เช่น เบียร์ชำ้ง เบียร์ของคนไทย เป็นตน้ 

4. กำรทดสอบแนวควำมคิดเกีย่วกบัต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
     4.1 ผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ท่ีชดัเจนและเช่ือถือไดห้รือไม่ สำมำรถวดัประสิทธิภำพใน กำร

ส่ือสำรและควำมเช่ือถือในผลิตภณัฑ์ 
     4.2 ผลิตภัณฑ์สำมำรถแก้ปัญหำและตอบสนองควำมต้องกำรได้หรือไม่ สำมำรถ

ตอบสนองควำมตอ้งกำรไดม้ำกนอ้ยเพียงใด 
     4.3 มีผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองควำมตอ้งกำรในรูปแบบแนวกนัแลว้หรือยงั ถำ้มีโอกำสใน

กำรแข่งขนัเขำ้ใจยำกมำกข้ึน 
     4.4 รำคำเหมำะสมกับคุณภำพหรือไม่ เป็นกำรวดัคุณค่ำของผลิตภณัฑ์ในสำยตำของ

ผูบ้ริโภค 
     4.5 ท่ำนจะซ้ือผลิตภณัฑน้ี์หรือไม่ เป็นกำรวดัควำมตั้งใจของลูกคำ้ 
     4.6 คิดวำ่ใครเป็นผูใ้ชแ้ละใชบ้่อยแค่ไหนท ำใหท้รำบกลุ่มผูใ้ช ้ควำมถ่ีในกำรใช ้ 
5. กำรก ำหนดผังแสดงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ของบริษัทและคู่แข่งในตลำด ยึดถือตำมลกัษณะ

เด่นของผลิตภณัฑแ์ละเป็นแนวควำมคิดท่ีผำ่นกระบวนกำรทดสอบ เก่ียวกบัต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ จะท ำ
ใหรู้้วำ่ธุรกิจอยูใ่นต ำแหน่งใด มีใครเป็นคู่แข่งทำงตรงและทำงออ้ม และมีต ำแหน่งใดบำ้งท่ียงัมีคู่แข่ง
นอ้ยหรือไม่มีคู่แข่ง 

6. กำรเปลี่ยนต ำแหน่งใหม่ของผลิตภัณฑ์ (Repositioning) กำรตดัสินใจเปล่ียนส่วนตลำด
เป้ำหมำย ขยำยหรือลดส่วนตลำดของผลิตภัณฑ์ เพื่อแก้ปัญหำกำรหลีกเล่ียงกำรแข่งขนัปัญหำ
ต ำแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ไม่ประสบควำมส ำเร็จ มี 2 ลกัษณะ 

     6.1 กำรเปล่ียนต ำแหน่งผลิตภณัฑ์สู่ตลำดส่วนล่ำง กำรออกแบบผลิตภณัฑ์ รำคำ กำร
จ ำหน่ำยและกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยมุ่งไปสู่ตลำดส่วนล่ำง ซ่ึงต้องกำรสินคำ้รำคำต ่ำท่ีไม่เน้น



Principles of Marketing  

111 
 

คุณภำพแทนตลำดส่วนบนท่ีมีอยูก่่อนแลว้ แต่เพื่อไม่ให้เสียภำพลกัษณ์ในตลำดเดิม อำจมีกำรใชต้รำ
สินคำ้ใหม่ท่ีต่ำงจำกเดิม โดยใชก้ลยทุธ์หลำยตรำ (Multi brand) 

     6.2 กำรเปล่ียนต ำแหน่งผลิตภณัฑ์สู่ตลำดส่วนล่ำง กำรออกแบบผลิตภณัฑ์ รำคำ กำร
จ ำหน่ำยและกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยมุ่งไปสู่ตลำดส่วนบน โดยเน้นไปท่ีช่ือเสียงภำพลกัษณ์ของ
สินคำ้ใหดี้ข้ึน และรวมไปถึงกำรก ำหนดรำคำใหสู้งข้ึนดว้ย 
 
ควำมส ำคัญของกำรก ำหนดต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
 นกับริหำรกำรตลำดให้ควำมส ำคญักบักำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ เน่ืองจำกธุรกิจตอ้งกำรให้
ผูบ้ริโภคเห็นวำ่ผลิตภณัฑมี์จุดเด่น หรือจุดยืนอยำ่งไร อยูใ่นระดบัใด หรือผลิตภณัฑ์มีไวเ้พื่อใคร และ
ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจอยู่ตรงไหนเม่ือเทียบกับแบรนด์อ่ืน ซ่ึงกำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์จึงมี
ควำมส ำคญัดงัน้ีคือ 
 1.ไปใชว้ำงแผนกลยทุธ์กำรตลำด (ส่วนผสมทำงกำรตลำด) ใหมี้ประสิทธิภำพ 

2. เป็นกำรก ำหนดภำพลกัษณ์และจุดเด่นของผลิตภณัฑใ์นใจของผูบ้ริโภคเม่ือเปรียบเทียบกบั
คู่แข่ง 

3. เป็นประโยชน์ต่อกำรจดักำรผลิตภณัฑ์ท ำให้ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ อยู่ในกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคจะ   
เลือกซ้ือ 

4.  เป็นกำรสร้ำงโอกำสใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น 
5.  สร้ำงควำมแตกต่ำงใหผ้ลิตภณัฑ ์ในกรณีท่ีผลิตภณัฑมี์ลกัษณะเหมือนกนั  

  

กำรจัดวำงต ำแหน่งทีต่ั้งในตลำดเดิมหรือในตลำดเดียวกนั (Positioning for the Same Market ) 
“กำรตลำดแบบพุ่งชน” (Head-on Positioning)  กลยุทธ์น้ีไม่นิยมในคร้ังแรก ๆ แต่ปัจจุบนั

เป็นกลยุทธ์ท่ีส ำคญัรูปแบบหน่ึง คือ ในกรณีท่ีผลิตภณัฑ์สองอย่ำงท่ีคล้ำยกนัหรือเหมือนกนั ตอ้ง
แข่งขนัท่ีต ำแหน่งท่ีตั้งผลิตภณัฑ์เดียวกนั นบัว่ำเป็นเร่ืองท่ีเป็นไปได ้ส ำหรับธุรกิจท่ีจะใช้กำรตลำด
แบบพุ่งชน เพื่อท่ีจะให้เกิดอิทธิพลหรือมีกำรเปล่ียนแปลงท่ีตั้งของสินคำ้ตรำใดตรำหน่ึง โดยกำร
สร้ำงสถำนกำรณ์ท่ีมีผลกระทบต่อทศันคติของเป้ำหมำยในตลำดส่วนนั้น 
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ตัวแปรด้ำนควำมแตกต่ำงทำงกำรแข่งขัน (Competitive Difference Variables) 
1. ควำมแตกต่ำงดำ้นผลิตภณัฑ ์

             1.1 ควำมไวว้ำงใจ 
         1.2 มำตรฐำนกำรผลิต 
            1.3 รูปลกัษณ์ 
                   1.4 กำรออกแบบ 

2. ควำมแตกต่ำงดำ้นบริกำร 
      2.1 กำรติดตั้ง 

     2.2 ควำมง่ำยในกำรซ้ือ 
     2.3 กำรบ ำรุงรักษำ  
3. ควำมแตกต่ำงดำ้นบุคลำกร 
     3.1 ควำมมีน ้ำใจ 
     3.2 กำรติดต่อส่ือสำร  
     3.3 ควำมสำมำรถ 
4. ควำมแตกต่ำงดำ้นช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 

          4.1 กำรท ำงำน  
                   4.2 ควำมเช่ียวชำญ                 
  4.3 ควำมครอบคลุม 

5. ควำมแตกต่ำงกนัดำ้นภำพลกัษณ์ 
     5.1 เหตุกำรณ์ 
     5.2 บรรยำกำศ  
     5.3 สัญลกัษณ์ 
     5.4 ส่ิงพิมพ ์ ส่ือวทิย ุ และโทรทศัน์  
     5.5 ช่ือเสียงเปรียบเทียบกบัภำพลกัษณ์ 
 
 
 
 
 
 
 

   1.5 ควำมทนทำน 
   1.6 รูปแบบ 
   1.7 กำรท ำงำน 
   1.8 ซ่อมแซมได ้
 

2.4 บริกำรใหแ้นะน ำ 
2.5 กำรฝึกอบรมลูกคำ้ 
2.6 กำรขนส่ง  
 

3.4 ควำมไวว้ำงใจได ้
3.5 กำรตอบสนองของลูกคำ้ 
3.6 ควำมน่ำเช่ือถือ     

 
 



Principles of Marketing  

113 
 

ตัวอย่ำง กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์เม่ือเปรียบเทยีบกบัคู่แข่ง 

                              สไตล์รูปแบบรถ  (เน้นควำมคลำสสิก) 
                   

                    A                                          เวสป้ำ 

 

                 

              C         B                             D 

                  

                        (เนน้ควำมทนัสมยั) 

                             (พลำสติก) 
     วสัดุตวัถงัรถ 

(เหล็ก) 

 
  
  
 จำกภำพท่ี  4.7 พบวำ่กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ทำงกำรตลำดของรถมอเตอร์สกู๊ตเตอร์ยี่ห้อ
เวสป้ำ (Vespa) มีควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่งท่ีผลิตรถจกัรยำนยนตย์ี่ห้ออ่ืน ๆ ตรงท่ีสร้ำงเอกลกัษณ์ให้คง
ควำมเป็นรถมอเตอร์สกู๊ตเตอร์ ท่ีมีรูปลกัษณ์สวยงำมคงควำมคลำสสิกตลอดกำล โดยมีส่วนประกอบ
ตวัถังรถผลิตจำกแผ่นเหล็กคุณภำพสูงแทนท่ีจะเป็นพลำสติกเพื่อลดต้นทุนกำรผลิต ซ่ึง (Kotler, 
Armstrong & Opresnik, 2017, p.228) กล่ำววำ่ “ตวัผลิตภณัฑ์เกิดกำรผลิตในโรงงำน  แต่ต ำแหน่งทำง
กำรตลำดของผลิตภณัฑจ์ะตอ้งเกิดข้ึนในจิตใจของผูบ้ริโภค” 

เม่ือเรำวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์แลว้ ต่อมำก็พิจำรณำวำ่เรำจะใชก้ลยุทธ์กำรแข่งขนัอยำ่งไรให้
สำมำรถสู้คู่แข่งของเรำได ้โดยกลยทุธ์กำรแข่งขนั 3 วธีิ คือ 

1.  ควำมเป็นผูน้ ำดำ้นรำคำต ่ำ (Low-cost Leadership)  
2.  กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Product Differentiate) มี 4 วธีิ ดงัน้ี 
     2.1  กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงในตวัสินคำ้ สำมำรถท ำไดโ้ดยกำรคดัคุณภำพของสินคำ้หรือ

น ำเขำ้สินคำ้ เพื่อใหมี้ควำมหลำกหลำยให้ลูกคำ้ไดเ้ลือกและมีกำรควบคุมคุณภำพให้ดีเหนือกวำ่คู่แข่ง
อยูเ่สมอ 

     2.2  กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงในดำ้นกำรให้บริกำร เช่น ให้บริกำรตลอด 24 ชัว่โมง พร้อม
ทั้งจดัส่งใหถึ้งท่ี เนน้ควำมรวดเร็วและครอบคลุมทุกพื้นท่ี นอกจำกน้ียงัมีกำรสอบถำมควำมพึงพอใจ

ภำพท่ี 4.7 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ 
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ของลูกคำ้อยูเ่สมอ มีกำรให้สิทธิประโยชน์แก่ลูกคำ้ประจ ำรวมถึงกำรมีระบบให้ควำมช่วยเหลือและ
อ ำนวยควำมสะดวกใหแ้ก่ลูกคำ้ตลอดเวลำเช่น กำรมี Call Center 24 ชัว่โมง 

     2.3  กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงในดำ้นกำรตลำดตอ้งมีกำรโฆษณำใหท้ัว่ถึงมีกำรเจำะให้เขำ้ถึง
กลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยโดยตรง ไม่วำ่จะเป็นกำรใชส่ื้อทำงโทรทศัน์ หรือ ทำงออนไลน์ ก็ตำม 

    2.4 กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงท่ีช่องทำงกำรจ ำหน่ำย น ำเสนอสินคำ้หรือบริกำรท่ีเขำ้ถึงง่ำย  
สะดวก  มีมำตรฐำน ให้กบัผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคสำมำรถซ้ือสินคำ้ได้หลำกหลำยช่องทำง ผ่ำน
เวบ็ไซต ์  แอปพลิเคชัน่มือถือ หรือกำรซ้ือสินคำ้ท่ีร้ำนคำ้โดยตรง 
 3. กำรมุ่งเนน้ตลำดเฉพำะ (Focus)  เป็นกำรใชก้ลยทุธ์เขำ้ถึงลูกคำ้แบบเฉพำะบุคคล โดยมำก
จะใชก้บัสินคำ้หรือบริกำรท่ีมีมูลค่ำสูง มีก ำไรต่อหน่วยมำก 
 ในปัจจุบนัคุณค่ำท่ีกิจกำรธุรกิจส่งมอบให้กบัลูกคำ้หรือผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองควำมพอใจ
นั้น เป็นส่ิงส ำคญัมำกส ำหรับก ำหนดกลยุทธ์ในกำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ทำงกำรตลำด ดังนั้ น
ผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งตดัสินใจวำ่ควรน ำควำมแตกต่ำงของสินคำ้หรือบริกำรจำกคู่แข่งขนัดำ้น
ใดมำพฒันำเป็นเอกลกัษณ์เพื่อใหเ้ป็นจุดขำยส ำหรับสินคำ้หรือบริกำรของกิจกำรธุรกิจ โดยมีหลกักำร
พิจำรณำ ไดแ้ก่ ควำมแตกต่ำงทำงดำ้นอรรถประโยชน์ของสินคำ้ท่ีสำมำรถสร้ำงประโยชน์  ควำมโดด
เด่น หรือควำมเหนือชั้นกวำ่ทำงเลือกอ่ืน ๆ ตำมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำร โดยท่ีกิจกำรธุรกิจสำมำรถส่ือสำร
เพื่อสร้ำงกำรรับรู้และกำรยอมรับถึงกลุ่มเป้ำหมำย 
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สรุป 
      STP Marketing เป็นเคร่ืองมือทำงกำรตลำดส ำหรับกำรก ำหนดผลิตภณัฑ์และส่วนประสม
ทำงกำรตลำดท่ีแตกต่ำงกนั เพื่อสนองควำมตอ้งกำรของตลำดท่ีมีลกัษณะและควำมตอ้งกำรแตกต่ำง
กนั ประกอบดว้ย  
 กำรแบ่งส่วนตลำด (Marketing segmentation) เป็นกำรแบ่งตลำดของ กลุ่มผูซ้ื้อท่ีเล็กลง ซ่ึง
กำรแบ่งตลำดนั้นนกักำรตลำดจะศึกษำตำมควำมตอ้งกำร ตำมลกัษณะตลำด หรือตำมพฤติกรรมของ
คนท่ีตอ้งกำรสินคำ้หรือส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีควำมแตกต่ำงกนัไป กิจกำรธุรกิจจะก ำหนดแนวทำง
ท่ีแตกต่ำงกนัในกำรแบ่งส่วนตลำด ซ่ึงเกณฑ์ในกำรแบ่งตลำดเป้ำหมำย ประกอบด้วย เกณฑ์ด้ำน
ภูมิศำสตร์ ประชำกรศำสตร์ จิตวทิยำ พฤติกรรมศำสตร์  
 กำรก ำหนดกลุ่มตลำดเป้ำหมำย (Market targeting) เป็นกำรประเมินของผูบ้ริหำรกำรตลำดใน
แต่ละส่วนตลำดท่ีน่ำสนใจ จำกนั้นจะเลือกเพียงหน่ึงส่วนตลำดหรือหลำยส่วนตลำดท่ีจะเข้ำไป 
ประกอบดว้ย 
 1. กำรตลำดท่ีไม่มีกำรแบ่งส่วน (Undifferentiated Marketing) รูปแบบกำรเสนอเพียง
ผลิตภณัฑช์นิดเดียว จะเนน้ท่ีกำรมองหำควำมตอ้งกำรท่ีเหมือนกนัของผูบ้ริโภค โดยจะออกผลิตภณัฑ์
มำหน่ึงอย่ำงและโปรแกรมกำรตลำดหน่ึงชุดเพื่อท่ีจะจูงใจผูซ้ื้อในทุกส่วนตลำดได้โดยอำศยัช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและโฆษณำแบบรวม ซ่ึงเป็นเร่ืองค่อนขำ้งยำกท่ีจะยกระดบัผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ี
พอใจของผูบ้ริโภคทุกคน จึงตอ้งใชค้วำมพยำยำมอยำ่งมำกในกำรสร้ำงควำมพอใจให้เขำ้ไปถึงตลำด
กลุ่มยอ่ยทุกส่วนตลำด  
 2. กำรตลำดมุ่งต่ำงส่วน  (Differentiated Marketing)  ในกรณีน้ีกิจกำรธุรกิจจะเลือก
ด ำเนินกำรในส่วนตลำดมำกกวำ่หน่ึงส่วนโดยออกแบบสินคำ้ และส่วนประสมทำงกำรตลำดให้ตรง
กบัแต่ละส่วนตลำดนั้น กิจกำรธุรกิจส่วนใหญ่จะใช้กลยุทธ์น้ีเพรำะ คำดหวงัวำ่จะท ำยอดขำยไดม้ำก
ข้ึนและท ำให้ต ำแหน่งทำงกำรตลำดในแต่ละส่วนมีควำมเขม้แข็งข้ึน ในกำรพฒันำแผนกำรตลำดแต่
ละส่วนนั้น ตอ้งผำ่นกำรท ำวจิยั กำรพยำกรณ์ วเิครำะห์ยอดขำย กำรวำงแผนส่งเสริมกำรตลำดและกำร
จดัช่องทำงกำรจ ำหน่ำย ซ่ึงจะท ำให้เกิดค่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำท ำให้ตน้ทุนเพิ่มข้ึน ธุรกิจจึงตอ้งน ำ
ยอดขำยและตน้ทุนมำเปรียบเทียบกนัวำ่ควรใชก้ลยทุธ์น้ีหรือไม่ 
 3. กำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน (Concentrated Marketing)  เป็นกำรเลือกส่วนตลำดเพียงส่วนเดียว  
ในหลำยส่วนตลำดเป็นเป้ำหมำย แลว้ใชก้ลยุทธ์กำรตลำดเพื่อสนองควำมตอ้งกำรในตลำดท่ีเลือกไว ้
ซ่ึงกำรครอบคลุมตลำดมุ่งเฉพำะส่วนธุรกิจมกัประสบควำมส ำเร็จเป็นอย่ำงดีในกำรวำงต ำแหน่ง
ทำงกำรตลำดเน่ืองจำกกิจกำรจะเขำ้ใจในควำมตอ้งกำรและลกัษณะของส่วนตลำดนั้นเป็นอยำ่งดี หรือ
อำจเป็นกิจกำรธุรกิจขนำดเล็ก และมีทรัพยำกรอยำ่งจ ำกดั   
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 กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ (positioning) โดยกำรก ำหนดต ำแหน่งทำงกำรแข่งขนัส ำหรับ
ผลิตภณัฑ์และโดยกำรสร้ำงสรรค์หรือออกแบบรำยละเอียดส่วนประสมกำรตลำดในแต่ละขั้น เช่น 
ก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ เนน้รำคำและคุณภำพ เป็นตน้ เน่ืองจำกกำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ได้
เหมำะสม และถูกตอ้งจะมีผลต่อตน้ทุนสินคำ้ ระดบัรำคำ กำรวำงจ ำหน่ำยและวิธีกำรโฆษณำและ
เผยแพร่ขอ้มูลใหค้นรู้จกั ฉะนั้นกำรไม่เขำ้ใจต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริง ท ำให้ไม่ประสบควำมส ำเร็จ
ทำงกำรตลำดแมว้ำ่จะใชทุ้นและควำมพยำยำมมำกเพียงใดก็ตำม 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหไ้ดใ้จควำมถูกตอ้ง 
1. กำรแบ่งส่วนตลำด มีประโยชน์อยำ่งไรบำ้งอธิบำย 
2. กำรเลือกตลำดเป้ำหมำยมีหลกัในกำรพิจำรณำอยำ่งไรบำ้งอธิบำย 
3. ผลิตภณัฑ ์“รถแทรกเตอร์คูโบตำ้” ควรจะใชเ้กณฑใ์ดบำ้งในกำรแบ่งส่วนตลำด เพรำะเหตุใด 
4. กำรแบ่งส่วนตลำดตำมลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ไดแ้ก่ส่ิงใดบำ้ง 
5. ยกตวัอยำ่งผลิตภณัฑใ์นกำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยโดยใชแ้นวคิด STP 
6. กำรแบ่งส่วนตลำดของธุรกิจมีวตัถุประสงคเ์พื่อส่ิงใด 
7. จงยกตวัอยำ่งขอ้ไดเ้ปรียบท่ีใชใ้นกำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภณัฑเ์พื่อแข่งขนักบัคู่แข่ง 
8. จงยกตวัอยำ่งตลำดเฉพำะบุคคลพร้อมอธิบำย 
9. กลยทุธ์กำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน กบั กลยทุธ์กำรตลำดมุ่งหลำยส่วน มีขอ้ดีขอ้เสียต่ำงกนัอยำ่งไร 
10. ใหน้กัศึกษำส ำรวจตลำดแชมพูในซูปเปอร์มำเก็ต แลว้ใหแ้ยกกลุ่มแชมพูออกมำวำ่มีก่ีกลุ่มหลกั ๆ 
อะไรบำ้ง และมีเหตุผลใดจึงแยกกลุ่มเช่นนั้น 
 
 ตอนที ่2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ  
สบู่หอมนกแก้ว 

สบู่หอมนกแกว้เป็นแบรนด์ไทย แต่คิดสูตรข้ึนมำโดย วอลเตอร์ เลโอ ไมเยอร์ อดีตประธำน
กรรมกำรบริษทัเบอร์ล่ี ยุคเกอร์ ชำวสวิตเซอร์แลนด์ Story ของสบู่หอมนกแกว้เป็นเร่ืองรำวท่ีช่วย
สร้ำงแบรนด์ได้อย่ำงน่ำสนใจ ยอ้นกลับไปในปี 2491 ในเวลำนั้นเบอร์ล่ีฯ เป็นบริษทัท่ีท ำธุรกิจ
ทำงด้ำนสั่งสินค้ำเขำ้จำกต่ำงประเทศมำขำยในเมืองไทย และส่งออกสินคำ้ขำ้วและไมส้ักไปขำย
ต่ำงประเทศ ไม่ไดเ้ป็นผูผ้ลิตสินคำ้ขำยเองเลย สบู่เป็นผลิตภณัฑ์ตวัแรกท่ีเบอร์ล่ีฯ เป็นเจำ้ของ และ
ผลิตข้ึนมำโดยบริษทัรูเบียอุตสำหกรรม เร่ิมขำยในรำคำกอ้นละ 1 บำท 5 บำท ปัจจุบนักอ้นละ 39-55 
บำท แลว้ยงัขยำยผลิตภณัฑ์ออกไปยงัสบู่บ  ำรุงผิว และครีมอำบน ้ ำอีกหลำกหลำยกล่ินเป็นสบู่ท่ีใช ้
“วกิฤต”  ทำงกำรเงินเม่ือปี 2540  ยคุตม้ย  ำกุง้ ใหเ้ป็น “โอกำส”  ดว้ยกำรปลุกกระแสนิยมไทย  “สร้ำง 
แบรนด”์ ในยคุท่ีคนไทยตอ้งรัดเขม็ขดัเปล่ียนจุด “ดอ้ย” ของกำรเป็นสบู่ผสมสมุนไพรท่ีเคยถูกมองวำ่
ไม่ทนัสมยัใหเ้ป็นจุด  “แขง็”  ท่ำมกลำงสมรภูมิกำรแข่งขนัท่ีดุเดือดของตลำดสบู่ทั้งแบรนดไ์ทย และ 
แบรนด์นอก วนัน้ี “นกแกว้”  ยงัคงอยูคู่่คนไทย ระยะเวลำ 72 ปีของกำรก ำเนิดสบู่หอมนกแกว้ และ
กำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงดำ้นกำรตลำดในแต่ละช่วงเวลำ จึงเป็นเร่ืองท่ีน่ำสนใจอยำ่งมำก  “นิรุติ จิตชยั”   
อดีตผูบ้ริหำรบริษทัรูเบีย อุตสำหกรรม เคยให้สัมภำษณ์ผู ้เขียนวำ่ ในยุคแรก ๆ กลุ่มเป้ำหมำยของสบู่
หอมนกแกว้คือครอบครัวคนไทยระดบักลำงถึงล่ำงในต่ำงจงัหวดั เป็นแค่ “สบู่บำ้นนอก” เพรำะตอน
นั้นในกรุงเทพฯ คนจะนิยมใชแ้บรนด์อินเตอร์อ่ืน ๆ มำกกว่ำ โดยมีจุดแข็งของเน้ือสบู่ท่ีแข็งไม่เป่ือย
ยุย่ และใชไ้ดดี้กบัทุกสภำพน ้ ำ เหมำะส ำหรับกำรอำบน ้ ำในคลองในแม่น ้ ำ ซ่ึงเป็นวิถีชีวิตของคนไทย
ในชนบท นอกจำกจะเหมำะส ำหรับกำรช ำระลำ้งเหง่ือของคนในเมืองร้อน และยงัมีกล่ินหอมติดตวั 
เป็นเอกลกัษณ์อีกดว้ย 

กำรมีส่วนผสมของสมุนไพรไทยกลำยเป็นจุดดอ้ยในยุคเร่ิมตน้ เพรำะกระแสนิยมสมุนไพร
ไทยเป็นเร่ืองท่ีผูค้นในสมยันั้นส่วนใหญ่ยงัไม่ให้กำรยอมรับ กลบัมองภำพวำ่เชย  ไม่ทนัสมยั ในยุค
ฟองสบู่ ปี 2537-2539 เป็นช่วงเวลำท่ีคนไทยฟุ้งเฟ้อเห่อของนอกอย่ำงหนักสบู่หอมนกแกว้แบรนด์
ไทย ๆ เลยได้รับผลกระทบอย่ำงมำกเหมือนกนั ผูบ้ริหำรในช่วงเวลำนั้นเลยออกโฆษณำตวัใหม่ 
เน้ือหำประมำณว่ำเรำมีของดีอยู่แลว้ไปใช้ของนอกท ำไม หวงัดึงสติคนไทยกลบัมำใช้ของไทยแต่ 
“พลำด” เพรำะไม่สำมำรถต้ำนกระแสเห่อสินค้ำจำกต่ำงประเทศได้ เป็นบทเรียนส ำคญัว่ำในยุค
เศรษฐกิจดี คนมีเงิน สินคำ้ไทย ๆ จะถูกละเลย กำรสร้ำงแบรนดใ์นยคุนั้นเลยพยำยำมดึงดำรำยอดนิยม
และนกัร้องขวญัใจมหำชน อยำ่งพุม่พวง ดวงจนัทร์ มำเป็นพรีเซนเตอร์ ซ่ึงไดผ้ลเกินคำด   

จนกระทัง่เกิดวิกฤตตม้ย  ำกุง้เม่ือปี 2540 เป็นช่วงท่ีคนไทยมีปัญหำทำงกำรเงินตอ้งกลบัมำ
ประหยดัและรัดเขม็ขดักนัอยำ่งหนกั  ปี 2541-2542 รัฐบำลรณรงคใ์ห้เป็นปี “Amazing Thailand” โดย
มีสโลแกน “เท่ียวเมืองไทย กินของไทย ใช้ของไทย ร่วมใจประหยดั “สบู่หอมนกแก้วฉวยช่วง 
“วิกฤต”  น้ีเป็น “โอกำส” สร้ำงหนงัโฆษณำท่ีเล่นกบัควำมรู้สึกคนไทย ในยุคนั้นบริษทัรูเบียฯ มีจิรำ
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ยุทธ มหวนิช เขำ้มำนัง่ในต ำแหน่งผูอ้  ำนวยกำรตลำด จิรำยุทธ์  มำจำกบริษทัโฆษณำ ดงันั้นจึงเป็นผู ้
เขำ้ใจในกำรท ำโฆษณำประชำสัมพนัธ์อย่ำงมำก และสำมำรถน ำเอำสถำนกำรณ์จริงในแต่ละช่วงมำ
ผกูกบัเน้ือหำของกำรโฆษณำไดอ้ยำ่งน่ำสนใจ 

ปัญหำเร่ือง “ไอเอ็มเอฟ”  ท ำให้คนไทยส่วนใหญ่เร่ิมมีควำมรู้สึกว่ำก ำลงัถูกเอำเปรียบจำก
ต่ำงชำติ จิรำยุทธ์  ไดฉ้วยช่วงจงัหวะน้ีเป็นตวัแทนของสินคำ้ไทยเกิดในไทยสร้ำง อำรมณ์ “ไทยท ำ 
ไทยใช้”  ให้กบัคนไทย ภำพยนตร์โฆษณำ สบู่นกแกว้คลำสสิคชุด “โก๊ะต๋ี” ก็เลยเกิดข้ึนเม่ือเดือน
กนัยำยน 2540  (ผูจ้ดักำรรำยเดือน ปี 2545-อรวรรณ บณัฑิตกุล เขียน) เน้ือหำโฆษณำเป็นเร่ืองฝร่ังคน
หน่ึงสั่งให้ครอบครัวคนไทย ลุกข้ึน นัง่ลง ซ้ำยหนั ขวำหนั ซ่ึงคนไทยก็ท ำตำมหมดทุกอยำ่ง สุดทำ้ย
ฝร่ังสั่งให้ไปอำบน ้ ำ แต่ลูกของครอบครัวน้ี ซ่ึงแสดงโดย “โก๊ะต๋ี” ไม่ยอมใช้สบู่ของฝร่ัง กลบัชูสบู่
นกแกว้ข้ึน แลว้มีค ำพูดของโฆษกวำ่ “ถำ้ใชข้องไทย ใครก็สั่งคุณไม่ได ้นิยมไทยใชส้บู่หอมนกแกว้”  
โฆษณำชุดน้ีเป็นจุดเปล่ียนส ำคญัแบบกำ้วกระโดดในกำรสร้ำงตลำด สร้ำงรำยได ้และสร้ำงแบรนด ์
ท ำให้นกแก้วเติบโตอย่ำงย ัง่ยืนในเวลำต่อมำในขณะท่ีแบรนด์อ่ืนลดรำคำ สบู่หอมนกแก้วกลบัถือ
โอกำสข้ึนรำคำในช่วงน้ี จำกจุดแขง็ของสบู่นกแกว้กอ้นเขียว ๆ ตวัเดิมเป็นฐำนส ำคญัท่ีแข็งแรง กลำย
มำเป็น “พฤกษำนกแกว้” ท่ีมีหลำกสี หลำยกล่ินของดอกไมไ้ทย กล่ินพฤกษำนำนำพรรณ, กล่ินมะลิ, 
กล่ินกุหลำบ, กล่ินบุปผำชำติ, กล่ินไมห้อม, กล่ินลีลำวดี, กล่ินกลว้ยไมป่้ำ, และคลำสสิค คูล ท่ีส ำคญั 
แพก็เกจจ้ิงของซีรีส์น้ียงัคงเป็น “กระดำษห่อ” ท่ีคงควำมคลำสสิกเหมือนเดิม เพิ่มเติมคือจุดขำยท่ีย  ้ำได้
ถึงกล่ินหอมท่ีโชยออกมำ 
ในช่วงหลำยปีหลงัมำน้ีเม่ือไลฟ์สไตล์ของคนเปล่ียน ตอ้งกำรควำมสะดวกสบำยมำกข้ึน  บวกกบักำร
พฒันำโปรดกัส์และกำรท ำกำรตลำดท่ีดุเดือด ท ำให้ขณะน้ีตลำดครีมอำบน ้ ำมีกำรเติบโตเพิ่มข้ึน สบู่
หอมนกแก้วเองก็ได้พฒันำครีมอำบน ้ ำสูตรต่ำง ๆ ท่ีตอบโจทยเ์ร่ืองควำมงำมและทนัสมยั ล่ำสุดได ้ 
“มิว”  นิษฐำ  จิรย ัง่ยนื ดำรำน ำจำกละครดงัเร่ือง อกเกือบหกัแอบรักคุณสำมี มำเป็นพรีเซนเตอร์  เป็น
กำรบุกตลำดและขยำยกลุ่มลูกค้ำใหม่ ๆ อย่ำงต่อเน่ือง ท่ีส ำคญั ออกจำก “บ้ำนนอก” มำจบักลุ่ม 
“ชำวกรุง” และคนทัว่ประเทศ มำนำนหลำยปี  ท่ำมกลำงกำรแข่งขนัอยำ่งรุนแรงในตลำดของสบู่กอ้น 
และครีมอำบน ้ ำทั้งแบรนด์ไทย แบรนด์นอก สบู่หอมนกแก้วเคยท ำรำยไดแ้ตะ 2,000 ลำ้นบำทเป็น
คร้ังแรก เม่ือปี 2558 หลงัจำกนั้นก็ลดลงมำอยูท่ี่ 1,800-1,900 ลำ้นบำท แต่สำมำรถท ำรำยไดถึ้ง 2,041 
ลำ้นบำทอีกคร้ังในปีท่ีผำ่นมำ โดยมีก ำไรท่ี 262 ลำ้นบำท แต่ใครจะรู้ วำ่วิกฤตโควิด-19 ท่ีท ำให้เงินใน
กระเป๋ำคนไทยนอ้ยลงไปอีกนำนนั้น อำจจะท ำให ้Local Brand อยำ่ง สบู่นกแกว้ นั้นกลบัมำเขำ้ตำคน
ไทยเพิ่มข้ึนก็ได ้
(ท่ีมำ : Marketeeronline.co , 20/06/2020) 
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 ค ำถำมชวนคิด 
1. สบู่หอมนกแกว้ในยคุแรกนั้นเนน้กลุ่มเป้ำหมำยกลุ่มใด ในกำรท ำกำรตลำดเพรำะเหตุใด อธิบำย 
2. จำกกรณีศึกษำสบู่หอมนกแกว้ถำ้ท่ำนเป็นนกับริหำรกำรตลำด ให้ท่ำนเขียน STP ประกอบกำร
วเิครำะห์ พร้อมอธิบำยและยกตวัอยำ่งประกอบ 
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บทที ่5 
กำรบริหำรผลติภณัฑ์ 

 
ผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัหลกัในส่วนประสมทำงกำรตลำด โดยกำรวิเครำะห์ควำมตอ้งกำรของ

ตลำดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แล้วเสนอผลิตภณัฑ์ เพื่อสนองควำมตอ้งกำรนั้น ซ่ึงผลิตภณัฑ์อำจจะเป็น
สินคำ้อุปโภคบริโภคหรือบริกำร ท่ีผลิตข้ึนมำเพื่อสร้ำงควำมสนใจ และ กำรตอบสนองควำมตอ้งกำร
เป็นกรรมสิทธ์ิของผูซ้ื้อ ซ่ึงสินคำ้นั้นจะตอ้งตอบสนองควำมตอ้งกำรและควำมจ ำเป็นได ้ในปัจจุบนั
ผลิตภณัฑ์ได้มีกำรพฒันำไปมำก เน่ืองจำกกำรน ำเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมำใช้ในกำรผลิตเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดมำสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค ให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมพึงพอใจในผลประโยชน์
ท่ีตนไดรั้บจำกกำรจ่ำยเงินท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ไป ดงันั้นผลิตภณัฑ์ถือเป็นองค์ประกอบท่ีส ำคญัท่ีสุด ใน
กำรจดัส่วนประสมทำงกำรตลำด นโยบำยทำงดำ้นรำคำ  กำรส่งเสริมกำรตลำด และกำรใช้ช่องทำง
กำรจดัจ ำหน่ำย จะตอ้งใหมี้ควำมเหมำะสมกบัผลิตภณัฑธุ์รกิจจึงจะประสพควำมส ำเร็จ แต่ถำ้ธุรกิจไม่
สำมำรถผลิตผลิตภณัฑ์ให้ครองใจผูซ้ื้อได้  กำรท ำกำรตลำดของธุรกิจก็จะไม่ประสพควำมส ำเร็จ
เช่นเดียวกัน และนอกจำกน้ีกิจกรรมอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง เช่น กำรปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิม กำรน ำ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ท้องตลำด กำรวิจัยและกำรพฒันำ  ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีบ่งบอกได้ว่ำธุรกิจให้
ควำมส ำคญัเก่ียวกบักำรพฒันำผลิตภณัฑเ์ป็นอยำ่งมำก 

 
ควำมหมำยของผลติภัณฑ์ 
 ผลิตภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบแรกของส่วนประสมทำงกำรตลำด  หลงัจำกท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำด
ได้ท ำกำรหำขอ้มูลและวิเครำะห์ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค  ธุรกิจจึงได้ท ำกำรผลิตและออกแบบ
ผลิตภณัฑ์มำเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรให้กบัผูบ้ริโภค ถือไดว้่ำเป็นผลิตภณัฑ์เป็นจุดเร่ิมตน้ของ
กำรท ำใหเ้กิดควำมส ำเร็จทำงกำรตลำด ในส่วนของนกัวชิำกำรหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยไวด้งัน้ี 
 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมำยถึง ส่ิงท่ีธุรกิจน ำมำเสนอกบัตลำด เพื่อเรียกร้องควำมสนใจ กำรใช ้
กำรจดัหำ กำรอุปโภคบริโภค  ซ่ึงสำมำรถตอบสนองควำมจ ำเป็นหรือควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคได ้
ประกอบไปดว้ย สินคำ้ บริกำร หรือควำมคิด  หรือส่วนประสมทั้งสำมรูปแบบน้ีร่วมกนั เพื่อสร้ำงให้
เกิดคุณค่ำเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (Kotler & Armstrong, 2018, p.672) 
 ผลิตภณัฑ์ หมำยถึง ควำมสำมำรถในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูซ้ื้อ ดงันั้นจึงถือว่ำ
ธุรกิจจะขำยผลประโยชน์ในตวัผลิตภณัฑ์ ไม่ใช่ขำยตวัผลิตภณัฑ์เพียงอย่ำงเดียว (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะฯ, 2563, น.97) 
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 ผลิตภณัฑ์ หมำยถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอแก่ผูบ้ริโภค  เพื่อสนองควำมตอ้งกำรและควำมจ ำเป็น 
สินคำ้จะตอ้งมีกำรแบ่งประเภทเพื่อกำรวำงแผนท่ีเหมำะสมกบัตลำด อำจมีกำรแบ่งตำมลกัษณะทำง
กำยภำพ เช่น ควำมสวย หรืออำจจะแบ่งสินคำ้ตำมพฤติกรรมกำรบริโภค เพื่อควำมสะดวกในกำร
วำงแผนทำงกำรตลำด เช่นสินคำ้เพื่อกำรบริโภค หรือสินคำ้อุตสำหกรรม (เหมือนจิต  จิตสุนทรชยักุล, 
2561, น.159) 
 ชชัชยั อำจสุโพธ์ิ, (2562) หมำยถึง ส่ิงท่ีจะเสนอขำยให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นไดท้ั้งสินคำ้หรือ
บริกำร ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละไม่ได ้โดยจะตอ้งมีกำรปรับปรุงสินคำ้หรือบริกำรท่ีผลิตข้ึนมำให้สอดคลอ้ง
และ ตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดควำมพึงพอใจ โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่ำใน
สำยตำ ของผูบ้ริโภคจึงจะท ำใหผ้ลิตภณัฑส์ำมำรถขำยได ้
 จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่ ผลิตภณัฑ์ หมำยถึง ส่ิงต่ำง ๆ ท่ี
ผู ้ผลิตได้ท ำกำรน ำเสนอโดยค ำนึงถึงคุณค่ำเพื่อให้ผู ้บริโภคได้รับควำมพึงพอใจสูงสุดจำก
อรรถประโยชน์ดำ้นรูปแบบ สถำนท่ี เวลำ ควำมเป็นเจำ้ของ และดำ้นภำพลกัษณ์ 
  

องค์ประกอบผลติภัณฑ์ (Product Component)  
  เป็นกำรพิจำรณำถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีนักกำรตลำดต้องน ำมำก ำหนดลักษณะ 
ผลิตภณัฑ์ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของตลำด (Perreault, Cannon & McCarthy, 2019, P.654) 
โดยสำมำรถแบ่งได ้ ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์หลกั (Core  Product)  บริษทัตอ้งมีควำมรู้วำ่อะไรเป็นส่ิงท่ีตอบสนองควำม
ตอ้งกำรของผูบ้ริโภคได ้ ผลิตภณัฑ์ของบริษทัตอ้งมีควำมชดัเจนวำ่เป็นสบู่บ  ำรุงผิว   กำแฟทรีอินวนั 
น ้ ำยำล้ำงจำน รถยนต์ขนำดเล็กเพื่อใช้ในเมือง รถขนำดกลำงส ำหรับครอบครัว ฯลฯ ส่ิงท่ีขำยเป็น
สินคำ้  บริกำร บุคคล สถำนท่ีหรือแนวควำมคิด ตอ้งก ำหนดลงไปใหแ้น่ชดั 
 2. คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attribute) เรำตอ้งทรำบวำ่ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ผลิตมำจำกอะไร 
และมีคุณสมบติัอยำ่งไร  หรือมีลกัษณะทำงกำยภำพ ขนำด จุดเด่น ควำมงำม ควำมคงทน ดำ้นรูปร่ำง 
รูปแบบ ของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเองอยำ่งไร 
 3. จุดเด่นของผลิตภณัฑ์ (Product Feature) นกักำรตลำดตอ้งทรำบวำ่สินคำ้ของตนมีอะไรท่ี
โดดเด่นเป็นพิเศษ (Differentiation) กว่ำสินคำ้อ่ืน เพื่อดึงดูดลูกคำ้ให้ใช้สินคำ้ของเรำ เช่น แป้งเด็ก
จอห์นสันมีส่วนประกอบท่ีสำมำรถป้องกนัผดผืน่ไดถึ้ง 2  เท่ำ ไส้กรองเรซินช่วยลดควำมกระดำ้งของ
น ้ำ ฯลฯ 
 4. ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกผลิตภณัฑ ์(Product Benefit) ลูกคำ้ส่วนใหญ่มกัจะสับสนระหวำ่ง
จุดเด่นผลิตภณัฑ ์ และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะแตกต่ำงกนั 
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จุดเด่นผลิตภณัฑ ์ คือ  ส่ิงท่ีอยูใ่นตวัสินคำ้  ส่วนส่ิงท่ีเป็นผลประโยชน์แก่ลูกคำ้ท่ีเกิดข้ึนในควำมรู้สึก
ของลูกคำ้  เรียกว่ำ  ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกผลิตภณัฑ์ตวัอย่ำง  เช่น  ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิกส์   คอน
เซนเทรท  จุดเด่น คือ  มีท่อต่อน ้ำยำพิเศษเพื่อน ้ ำยำจะตรงผำ่นหนงัศีรษะ  และซึมซำบเขำ้สู่เส้นผมได้
อยำ่งสะดวกและทัว่ถึง  ส่วนประโยชน์ท่ีไดรั้บ คือ  ท ำควำมสะอำดผมและหนงัศีรษะและท ำให้รำก
ผมแขง็แรง  ฯลฯ  ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑส์ำมำรถแบ่งออกเป็น  3  ประเภท  คือ 

     4.1 ผลประโยชน์ท่ีผลิตภณัฑ์พึงมี (Defensive  Benefit)  หรือผลิตภณัฑ์หลกั (Core  
product)  หมำยถึง  ประโยชน์หลกั (Core  benefit)   หรือประโยชน์พื้นฐำนท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บจำกสินคำ้
แต่ละชนิด  ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีผูซ้ื้อใชใ้นกำรพิจำรณำตดัสินใจซ้ือ  เช่น  ลิปสติก นอกจำกจะมีสีสวย
แลว้ตอ้งสร้ำงควำมหวงั (สวย)  ใหแ้ก่ผูซ้ื้อดว้ย  นำฬิกำตอ้งบอกเวลำท่ีเท่ียงตรง  โรงแรมตอ้งสำมำรถ
ให้ประโยชน์ส ำหรับกำรพกัผ่อนนอนหลบัระหวำ่งกำรเดินทำงแทน กำรนอนในบำ้น    รถยนต์ตอ้ง
เป็นพำหนะในกำรเดินทำง  ซ่ึงมีควำมปลอดภยัและควำมสะดวกสบำยตำมสมควร   สบู่ตอ้งสำมำรถ
ท ำควำมสะอำดใหร่้ำงกำยได ้

     4.2  ผลประโยชน์พิเศษ (Extra  Benefit)  ท่ีท  ำให้เหนือกวำ่คู่แข่งขนั  เพื่อท ำให้ชนะคู่
แข่งขนั  เช่น  ส่วนผสม (Raw  Design)  สี (Color)  กำรหีบห่อ (Packaging)  ตรำ (Brand)  รส (Taste)  
กล่ิน (Smell)  และอุปกรณ์เพิ่มเติม (Accessories)  เป็นตน้  คุณสมบติัเหล่ำน้ีมีข้ึนเพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี
ควำมสมบูรณ์   สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูซ้ื้อไดค้รบถว้นมำกข้ึนตำมลกัษณะของสินคำ้
แต่ละชนิด  นำฬิกำ   นอกจำกจะบอกเวลำท่ีเท่ียงตรงแลว้ยงัควรจะผลิตจำกวสัดุอย่ำงดี  มีรูปแบบดี   
มีกำรบรรจุกล่องอย่ำงสวยงำมเป็นท่ียอมรับโดยทั่วไป   ห้องพกัท่ีโรงแรมต้องมีหมอน  เตียง  
ผำ้เช็ดตวั  หอ้งอำบน ้ำ  และตูเ้ส้ือผำ้ในหอ้ง  เป็นตน้ 

     4.3  ผลประโยชน์เสริม (Fringe  Benefit)  ท่ีท  ำให้ สินคำ้แตกต่ำงไปจำกคู่แข่งขนั   หรือ
หมำยถึง  ประโยชน์เพิ่มเติมท่ีผูซ้ื้อได้รับนอกเหนือจำกสินค้ำปกติ  เช่น  กำรบริกำรหลงักำรขำย  
(After  Sales  Service)  กำรรับประกนัควำมเสียหำย (Guarantees)  กำรซ่อม (Repairs)  กำรขนส่ง  
(Delivery)  กำรให้สินเช่ือ (Credit)  กำรมีอะไหล่  (Spare   Parts)  กำรซ้ือคืน  (Trade – In)  ช่ือเสียง
และคุณธรรมของบริษทั (Corporate  Image  and  Ethics)  และกำรมีตรำสินคำ้ท่ีมีช่ือเสียง  (Well – 
know  Brand  Name)  เป็นตน้  เช่น  หอ้งพกัในโรงแรมก็ควรจะมีเตียงและผำ้เช็ดตวัท่ีสะอำด  มีควำม
สงบเงียบ    มีทีวีท่ีควบคุมด้วยระบบอัตโนมติั   มีตู้เย็น  มีกำรตกแต่งด้วยดอกไม้  มีกำรบริกำร
ลงทะเบียนเขำ้ -  ออกท่ีรวดเร็วและมีหอ้งอำหำรท่ีดีบริกำร ฯลฯ 
 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑเ์ป็นส่วนท่ีสำมำรถสร้ำงมูลค่ำเพิ่ม  (Value  Added)  ให้กบัสินคำ้
ไดอ้ยำ่งมหำศำล   ซ่ึงผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งพยำยำมศึกษำเพื่อเพิ่มเติมหรือเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบ
ให ้ทนัสมยัอยูเ่สมอ  ดว้ยกำรใชเ้ทคโนโลยต่ีำง ๆ เขำ้ช่วย  พร้อมทั้งสร้ำงกำรยอมรับองคป์ระกอบต่ำง 
ๆ ดว้ยกำรโฆษณำและกำรประชำสัมพนัธ์ 
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ตัวอย่ำง องิอร: กำรท ำตลำดของเเบรนด์ไทยทีน่่ำสนใจ  
 “อิงอร” ถือก ำเนิดข้ึนในปี 2004 จนถึงตอนน้ีก็เขำ้สู่ปีท่ี 16 เเลว้  จำกสมยัก่อนท่ีสบู่สมุนไพร
ยงัจ ำกดัอยู่ในกลุ่มผูใ้ชเ้ฉพำะกลุ่มสู่ปัจจุบนัท่ีมีกำรขยำยตลำดส่งออกไปถึง 12 ประเทศ จำกขอ้มูล
ล่ำสุดของกรมเจรจำกำรคำ้ระหวำ่งประเทศระบุวำ่กำรส่งออกสบู่ไทยไปต่ำงประเทศในช่วง 2 เดือน
แรกของปี 2020 พุ่งข้ึนถึง 19% โดยในปี 2019 ไทยเป็นผูส่้งออกสินคำ้สบู่และผลิตภณัฑ์ท ำควำม
สะอำดผิวอนัดบัท่ี 9 ของโลกมีมูลค่ำส่งออกกวำ่ 279 ลำ้นเหรียญสหรัฐ (รำว 8.6 พนัลำ้นบำท) ปัจจยั
เหล่ำน้ีท ำใหเ้เบรนดต์อ้ง “เร่งเคร่ือง” ป้ันกลยทุธ์ใหม่เพื่อเจำะใจผูบ้ริโภคทั้งในประเทศ เเละ ทัว่โลก 
 ยอ้นไปถึงกำรเร่ิมเขำ้ตลำดของอิงอรท่ีชู Product Benefit ด้วยกำรเป็น “สบู่มะขำม” ท่ี
ผูบ้ริโภคคนไทยต่ำงรับรู้ถึงคุณสมบติัของ “มะขำม”   เป็นอยำ่งดีวำ่ช่วยบ ำรุงดูแลผิวพรรณ ดงันั้นกำร
สร้ำงกำรรับรู้ของเเบรนด์จึงไม่ยำกนกั  จำกนั้นไดรุ้กกำรส่ือสำร โดยกำรท ำตลำดทั้ง Offline Media 
และ Online Media เขำ้ถึงผูบ้ริโภคครอบคลุมทั้งในวงกวำ้ง ตำมมำดว้ยกำรส่งสโลแกน #สวยจริง
อิงอร มำเจำะตรงถึงกลุ่มเป้ำหมำยท่ีตอ้งกำรเสริมควำมสวยงำมของผิวพรรณ  อิงอรได้ต่อยอด
ควำมส ำเร็จไปไกลมำกกวำ่สบู่มะขำม โดยมีกำรขยำยกำรเติบโตทำงธุรกิจดว้ยกำรแตกสำยผลิตภณัฑ ์
(Produt Line) ใหม่ ทั้งสบู่กอ้น สกดัจำกสมุนไพรธรรมชำติสูตรต่ำง ๆ ครีมอำบน ้ ำเเละโลชัน่บ ำรุงผิว
สมุนไพร ส่วนช่องทำงกำรขำยกระจำยครอบคลุมทั้ งร้ำนสะดวกซ้ือไฮเปอร์มำร์เก็ต และ
ซูเปอร์มำร์เก็ต รวมถึงกำรจดัโปรโมชัน่ต่ำง ๆ ทำงออนไลน์อยำ่งกำร “ซ้ือ 4 ฟรี 1” เป็นตน้ 
 พร้อมกนันั้นมีกำร “รีเเพก็เกจจ้ิง” ให้มีสีสันสดใส ดีไซน์ให้ดูทนัสมยั เขำ้ถึงง่ำย ดูเเลว้รู้สึก 
“สดช่ืน” เป็นกำรปรับภำพลกัษณ์ของเเบรนด์ให้ดู “เด็กลง”  เเต่ยงัคงเป็นเเบรนด์ท่ีเเข็งเเกร่งดว้ยกำร
อยูใ่นตลำดมำนำนกวำ่  16 ปี เเละมีกำรพฒันำต่อเน่ือง 
 
 
 
 
  

 
ประเภทของผลติภัณฑ์ (Product Classifications) 
 กำรจ ำแนกประเภทของผลิตภณัฑ์  อำจใชห้ลกัเกณฑ์หรือมำตรฐำนในกำรจ ำแนกไดห้ลำย ๆ 
แบบ  เช่น  จ  ำแนกตำมลกัษณะของสินคำ้   เป็นสินคำ้ท่ีใชแ้ลว้ส้ินเปลือง  หมดไป  หรือสินคำ้ใชถ้ำวร  
กำรท่ีจะจ ำแนกประเภทโดยวิธีใดข้ึนอยู่กับจุดประสงค์ในกำรน ำไปใช้ประโยชน์ โดยทัว่ ๆ ไป
สำมำรถจ ำแนกประเภทผลิตภณัฑ์โดยยึดกลุ่มเป้ำหมำยทำงกำรตลำด (Market  Target)  สำมำรถแบ่ง
ออกเป็น  2  ประเภท  ดงัน้ี 

อิงอร: ในช่วงสถำนกำรณ์ COVID-19 ส่งผลให้ผูบ้ริโภคคุ้นชินกับกำรใช้เทคโนโลยีมำกข้ึน
ผูบ้ริโภคเช็คข่ำวเฉล่ีย 12 คร้ังต่อสัปดำห์ (ขอ้มูลจำก Nielsen) เป็นโอกำสของเเบรนด์ต่ำง ๆ ท่ีจะ
ออกมำสร้ำง Awareness  Engagement สร้ำงเเคมเปญ  เช่ือมต่อกบัลูกคำ้ โดยเฉพำะกิจกรรมท่ีก ำลงั
มำแรงอยำ่งกำรส่งต่อค ำทำ้หรือ  “Challenge” ซ่ึงก ำลงัไดรั้บควำมนิยมอยำ่งมำกในโลกออนไลน์ 
 
โดยอิงอรถือเป็นแบรนด์สบู่ไทยแรกๆท่ีเขำ้ไปท ำกำรตลำดบน TikTok เเอปพลิเคชัน่แชร์วีดีโอสุด
ฮิตพร้อมใชเ้พลงสไตล์ “ลูกทุ่ง” ท่ีมีจงัหวะสนุกสนำนสะทอ้นควำมเป็นไทยเพื่อเขำ้ถึง “คนไทย
” อยำ่งเเทจ้ริง 
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 1. ผลติภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer  Product)  หมำยถึง  ผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีซ้ือโดย
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทำ้ย (Final  consumer)  ควำมตอ้งกำรในกำรบริโภคผลิตภณัฑ์ประเภทน้ี  มกัเกิดข้ึน
อย่ำงอิสระจำกควำมตอ้งกำรและควำมคิดส่วนตวั (สุดำพร กุณฑลบุตร, 2563, น.233) ซ่ึงอำจจะมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกนั  เช่น  ซ้ือเพรำะชอบสีสัน หรือ ควำมสวยงำมต่ำง ๆ ซ้ือเพรำะตำมอยำ่งคนอ่ืน  
ซ้ือเพรำะประหยดั  หรือซ้ือเพรำะมีเหตุจูงใจให้ซ้ือ  (Buying  Motives)  เป็นตน้วำ่  ซ้ือเพรำะอำรมณ์ 
(Emotional)  เช่น  ซ้ือรองเทำ้เพรำะชอบรูปทรงและลวดลำยท่ีแปลก  หรือซ้ือเพรำะเหตุผล (Rational)  
เช่น  ซ้ือแวน่ตำเพรำะเหตุท่ีสำยตำสั้น  เป็นตน้ 
 2. ผลิตภัณฑ์อุตสำหกรรม (Industrial  Goods)  หมำยถึง  สินคำ้หรือบริกำรท่ีบุคคลหรือ
องค์กรท ำกำรซ้ือเพื่อใช้ในกระบวนกำรผลิตเป็นสินค้ำอ่ืน ๆ ส ำหรับกำรขำยต่อ (Kotler and 
Armstrong, 2018, p.670)  เพื่อให้กำรบริกำร  เพื่อกำรด ำเนินงำนขององคก์รต่ำง ๆ  ซ่ึงรวมเรียกผูซ้ื้อ
ผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีวำ่ผูซ้ื้อทำงอุตสำหกรรม 

  
ผลติภัณฑ์อปุโภคบริโภค  (Consumer Product)   
 ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Product)  เป็นสินคำ้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อย ๆ หำซ้ือได้
สะดวกมีจ ำหน่ำยอยู่ทัว่ไปโดยไม่ตอ้งใช้ควำมพยำยำมในกำรแสวงซ้ือ  มีรำคำไม่สูง ประกอบดว้ย  
ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ  ผลิตภณัฑ์เลือกซ้ือ  ผลิตภณัฑ์เจำะจงซ้ือ  ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่แสวงซ้ือ  โดยมี
รำยละเอียด  ดงัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience  Product)  เป็นผลิตภณัฑ์รำคำถูก  ใชห้มดเร็ว  ไม่
คงทน  (Non – Durable)  ผูบ้ริโภคมีควำมรู้เก่ียวกบัสินคำ้เป็นอยำ่งดีก่อนท่ีจะซ้ือ  เน่ืองจำกเคยใชเ้ป็น
ประจ ำ   ซ้ือบ่อยแต่ซ้ือคร้ังละไม่มำก   ใชเ้วลำในกำรวำงแผน  และใช้ควำมพยำยำมในกำรซ้ือน้อย  
สำมำรถซ้ือผลิตภณัฑ์หรือยี่ห้ออ่ืนทดแทนได ้  ผลิตภณัฑ์จะไม่เปล่ียนแปลงตำมฤดูกำล  เทศกำล  
และควำมนิยมผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือ เช่น สบู่  ยำสีฟัน  แชมพู  กระดำษช ำระ  สินค้ำสะดวกซ้ือ  
สำมำรถแบ่งได ้ 3  ประเภท  คือ 

     1.1 ผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อประจ ำ (Staple  Product) ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือประจ ำเป็นผลิตภณัฑ์อุปโภค
บริโภคหลกัเป็นผลิตภณัฑท่ี์ทุกครอบครัวจะตอ้งใชเ้ป็นประจ ำ เช่น  สบู่  ยำสีฟัน   ผงซกัฟอก  อำหำร
และยำรักษำโรค จะตอ้งหำซ้ืออยู่บ่อย  ๆ โดยไม่ต้องใช้กำรตดัสินใจซ้ือมำกนักตรำผลิตภณัฑ์ มี
ควำมส ำคญัต่อผูบ้ริโภคเพรำะว่ำกำรตระหนักถึงตรำผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภคจะช่วยลดกำรหำซ้ือ 
ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคหลกัควรจะวำงขำยในสถำนท่ีท่ีสะดวกต่อกำรหำซ้ือ เช่น ตำมร้ำนคำ้ขำย
ปลีกต่ำง ๆ ทั้งน้ีเพรำะผูบ้ริโภคไม่ตอ้งกำรเสำะหำผลิตภณัฑ์ในท่ีท่ีไกลมำกนกั  ผูบ้ริโภคบำงคนยงั
ต้องกำรควำมสะดวกอย่ำงสูงส ำหรับผลิตภณัฑ์ประเภท  หนังสือพิมพ์  ท่ีต้องกำรให้ส่งถึงบ้ำน
โดยตรงแมว้่ำจะตอ้งจ่ำยค่ำบริกำร  ผูบ้ริโภคก็เต็มใจกำรหำซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคหลกัน้ีไม่
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จ ำเป็นตอ้งมีกำรวำงแผนซ้ือล่วงหนำ้   แม่บำ้นอำจจะวำงแผนขณะท่ีเดินไปจ่ำยตลำดหรือในขณะท่ีอยู่
ในร้ำนขำยแต่อยำ่งไรก็ตำมในขณะท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นก็จะเลือกตรำผลิตภณัฑ์ท่ีตวัเองตอ้งกำร   บำง
กรณีท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำรซ้ือผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคเป็นปริมำณมำกและมีประสบกำรณ์ในกำรซ้ือก็
อำจจะเปล่ียนแผนกำรซ้ือท่ีบำ้นไปเป็นท่ีร้ำนคำ้ซ่ึงกำรซ้ือลกัษณะน้ีจะมีควำมอ่อนไหวต่อกำรซ้ือมำก  
แต่ก็หำใช่เป็นกำรซ้ือฉบัพลนัไม่  เป็นลกัษณะของกำรชอบพอตรำผลิตภณัฑ์ 

     1.2 ผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อโดยฉับพลัน (Impulse  Product)  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจ ำใน
ชีวติประจ ำวนั    บำงคร้ังผูซ้ื้ออำจมิไดต้ั้งใจหรือตดัสินใจมำล่วงหนำ้ก่อนกำรซ้ือ  อำจเพรำะไม่ทรำบ
วำ่สินคำ้นั้นหมด   ทรำบดีแต่ลืม  ทรำบดีแต่ไม่ไดว้ำงแผนในกำรซ้ือทนัที   ควำมไม่ตั้งใจจะซ้ือมิได้
หมำยควำมว่ำจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์เหล่ำน้ี  ดงันั้น  ถำ้ผูซ้ื้อไดพ้บเห็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชใ้นชีวิตประจ ำวนั
เหล่ำนั้น  เน่ืองจำกลกัษณะของผลิตภณัฑ์หรือกำรจดัวำงหน้ำร้ำนคำ้เป็นท่ีสะดุดตำ  ตวัผลิตภณัฑ์จะ
ช่วยกระตุน้ควำมตอ้งกำรท่ีมีอยูแ่ลว้ในตวัลูกคำ้ใหป้รำกฏชดัเจน  และมีกำรตดัสินใจซ้ือและลงมือซ้ือ
เกิดข้ึน  ผลิตภณัฑ์เหล่ำน้ีถำ้จดัวำงในมุมอบัซ่ึงจะไม่เป็นท่ีสังเกต  และลูกคำ้จะไม่คิดถึงสินคำ้  เช่น  
แม่บำ้นไปซ้ือหำสินคำ้ใน  Supermarket  โดยมีควำมตั้งใจจะไปซ้ือผงซกัฟอก  แต่ขณะเดินผำ่นท่ีวำง
เคร่ืองมือถูพื้น   ทนัทีท่ีไดเ้ห็นก็เกิดควำมคิดข้ึนวำ่ ถำ้ตนซ้ือเคร่ืองถูพื้นมำใช ้ จะช่วยให้กำรท ำควำม
สะอำดบำ้นไดร้วดเร็วมำกข้ึน เป็นตน้   

     1.3 ผลติภัณฑ์ทีซ้ื่อโดยมีเหตุฉุกเฉิน  (Emergency Product )  คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีโดยปกติไม่
มีผูพ้ึงประสงคต์อ้งกำรใชป้ระโยชน์   แต่ถำ้เกิดควำมจ ำเป็นอยำ่งเร่งด่วนในกำรท่ีจะตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
หรือบริกำรกำรซ้ือก็จะเกิดข้ึนทนัทีเพื่อให้ทนักำรณ์ต่อกำรใช้ในขณะนั้น  เช่น  บริกำรรถพยำบำล  
รถดบัเพลิง  หรือเดินไปเหยียบเศษแกว้ถูกบำดเทำ้เลือดออก  ซ่ึงขณะนั้นมีควำมตอ้งกำรไดย้ำใส่แผล 
หรือ พลำสเตอร์ปิดแผลในทนัทีหรือโดยด่วนท่ีสุด  ดงันั้นกำรซ้ือสินคำ้ในลกัษณะเพรำะจ ำเป็นตอ้ง
ใช ้ จะไม่มีโอกำสในกำรเลือกหำหรือใชค้วำมพยำยำมในกำรเลือกซ้ือท่ีดีท่ีสุด  หำกแต่ค ำนึงถึงควำม
รวดเร็วเป็นเกณฑ์   ควำมสะดวกของแหล่งซ้ือเป็นจุดส ำคญัในกำรซ้ือ  รำคำสินคำ้ไม่มีคู่แข่งขนัมำก
นกั  ผูซ้ื้อจะตอ้งค ำนึงถึงวิธีท่ีจะไดสิ้นคำ้มำใช้ให้ทนักำรณ์ท่ีจ  ำเป็นเท่ำ นั้น  ไม่เก่ียงเร่ืองรำคำและ
คุณภำพ 
 ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์สะดวกซ้ือจะใช้กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือไม่มำกหรือมีควำม
เก่ียวขอ้งกบักระบวนกำรตดัสินใจซ้ือต ่ำ  (Low Involvement Product)  เป็นกำรซ้ือในทนัทีท่ีตอ้งกำร
หรือพบเห็น ผลิตภณัฑ์ ผูบิ้โภคตอ้งกำรควำมสะดวกสบำยในกำรซ้ือมำกท่ีสุด ซ่ึงก็หมำยควำมว่ำ
ผูบ้ริโภคจ ำเป็นตอ้งหำซ้ือผลิตภณัฑ์เหล่ำน้ีไดแ้ก่  ยำสระผม  ครีมนวดผม   แป้งส ำหรับทำหนำ้ สบู่   
น ้ำปลำ  เป็นตน้  ดงันั้นกิจกำรธุรกิจอำจใชก้ลยทุธ์กำรตลำดส ำหรับผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ  โดยทัว่ไปมี
ลกัษณะ ดงัน้ี 
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 1. ผูผ้ลิตควรผลิตและเสนอขำยผลิตภณัฑ์หลำยตรำยี่ห้อ  หลำยขนำด  หลำยรูปแบบ  เพรำะ
ผลิตภณัฑ์สำมำรถใช้ทดแทนกนัได ้ เม่ือผูซ้ื้อมีโอกำสเห็นมำก  จะท ำให้สะดุดใจมำกข้ึน  ส่งผลให้
ปริมำณขำยเพิ่มข้ึนตำมไปดว้ย 
 2. รำคำขำยมกัต ่ำ   ผูข้ำยไดก้ ำไรต่อหน่วยต ่ำ  และมกัมีกำรขำยแบบรวมห่อ  เพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคซ้ือครำวละมำก ๆ แต่ยกเวน้กรณีท่ีเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทท่ีซ้ือในกรณีฉุกเฉิน 
 3. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  ควรใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยผำ่นคนกลำงหลำยระดบั  และ
แต่ละระดบัมีจ ำนวนมำก  โดยเฉพำะร้ำนคำ้ปลีก  และควรมีกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีมุ่งกบัคนกลำง
ดงักล่ำวดว้ย   เพื่อกระตุน้ใหมี้ควำมพยำยำมในกำรขำยผลิตภณัฑม์ำกข้ึน 
 4. กำรส่งเสริมกำรตลำด   ส่วนมำกจะใชก้ำรโฆษณำ  และกำรส่งเสริมกำรขำย  เช่น  กำรรวม
ห่อ  กำรขำยควบ  กำรลดรำคำ  กำรจดัช้ินผลิตภณัฑใ์หส้ะดุดตำ  ใกลท้ำงเดิน  ฯลฯ 
 

 
 
 
 

 
2. ผลิตภัณฑ์เปรียบเทียบซ้ือ (Shopping  Product)  เป็นผลิตภณัฑ์ประเภทท่ีผูซ้ื้อตอ้งมีกำร

เปรียบเทียบดว้ยรำคำ  คุณภำพ  หรือรูปแบบของผลิตภณัฑ์ต่ำง ๆ ผูซ้ื้อจะใชค้วำมพยำยำมในกำรเดิน
ดูผลิตภณัฑห์ลำย ๆ แหล่ง  เพื่อหำขอ้มูลต่ำง ๆ มำเปรียบเทียบจนกวำ่จะไดสิ้นคำ้ท่ีตนพอใจมำกท่ีสุด   
ลกัษณะกำรซ้ือไม่บ่อยคร้ังนกั  เน่ืองจำกไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ท่ีใชป้ระจ ำ   อำจมีรำคำต่อหน่วยสูง   จึงใช้
ควำมรอบคอบพิถีพิถนัในกำรเลือกดูก่อนตดัสินใจซ้ือ   อำยุกำรใช้งำนของผลิตภณัฑ์ค่อนขำ้งนำน  
เช่น  ส่ิงอ ำนวยควำมสะดวกในครัวเรือน   เคร่ืองผอ่นแรงต่ำง ๆ อุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบำ้น  ตูเ้ยน็  เตำ
แก๊ส  เคร่ืองซักผำ้  โทรทศัน์สี   รถยนตห์รือท่ีอยูอ่ำศยั ฯลฯ  ผูซ้ื้ออำจใชเ้วลำเป็นชัว่โมง ๆ หรือเป็น
วนั ๆ หรือเป็นเดือน ๆ จำกแหล่งซ้ือหลำย ๆ แหล่ง  เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลต่ำง ๆ เช่น ตรำสินค้ำ  
รำคำ   แบบ  และคุณภำพ  เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ประเภทเปรียบเทียบซ้ือน้ี  สำมำรถแบ่งออกเป็น  2  
ประเภทยอ่ยตำมลกัษณะวธีิกำรซ้ือ  คือ 

 ภำพท่ี 5.1  แสดงตวัอยำ่งผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ   
 ท่ีมำ : https://pixabay.com 
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     2.1 ผลิตภัณฑ์ที่เหมือนกันในสำยตำผู้ซ้ือ (Homogeneous  Shopping  Product)  เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อพิจำรณำว่ำมีคุณภำพและลกัษณะท่ีเหมือนกนักบัสินคำ้ รำยกำรอ่ืนและสำมำรถใช้
ทดแทนกนัได ้  เพรำะกำรลอกเลียนแบบสำมำรถท ำไดค้่อนขำ้งง่ำยและมีประสิทธิภำพ  ไดแ้ก่ ตูเ้ยน็  
ทีวี  เคร่ืองซกัผำ้  เป็นตน้  กำรตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อจึงมีกำรเปรียบเทียบรำคำของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั   
และมีกำรต่อรองรำคำดว้ย  ตวัอยำ่งเช่น  โทรทศัน์สี  ขนำด  20  น้ิว  ไม่วำ่ตรำสินคำ้จะมีขนำดหนำ้จอ
โทรทศัน์เท่ำกนัก็ตำม  ผูบ้ริโภคพร้อมจะเดินดูสินคำ้หำขอ้มูลจำกหลำย ๆ ร้ำน   เพื่อแสวงหำรำคำท่ีดี
ท่ีสุดส ำหรับตวัผูบ้ริโภคเอง   ดงันั้น  กำรขำยผลิตภณัฑ์ประเภท  Homogeneous  Shopping  Product  
ส ำหรับผูผ้ลิตจึงตอ้งเนน้รำคำถูกกวำ่เป็นเกณฑ ์  
 

 
 
 

   
     2.2 ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่ำงกันในสำยตำผู้ซ้ือ (Heterogeneous  Shopping  Product)   เป็น

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมแตกต่ำงในรูปแบบลักษณะทัว่ ๆ ไป  ได้แก่   คุณภำพ  รูปแบบ   รูปทรง  สี  
เทคนิคกำรใช้และอ่ืน ๆ ผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ให้ควำมสนใจหรือเปรียบเทียบควำมแตกต่ำงทำงรูปลกัษณ์   
และคุณภำพของสินคำ้กบัควำมตอ้งกำรของตนมำกกวำ่เปรียบเทียบรำคำ   เช่น  กำรซ้ือเส้ือผำ้  เคร่ือง
แต่งกำย  ของใชป้ระดบับำ้น  เฟอร์นิเจอร์   ตวัอยำ่ง ผำ้ชนิดเดียวกนัมีลวดลำยต่ำงกนั  เส้ือผำ้ส ำเร็จรูป  
มีแบบของเส้ือไม่เหมือนกนั  ฝีมือกำรตดัเยบ็ประณีตแตกต่ำงกนั  ผูซ้ื้อจะใชว้ิจำรณญำณในกำรเลือก
ซ้ือของตนเองมำกกว่ำควำมเช่ือถือในตรำสินคำ้   ปัจจุบนัผูข้ำยสินคำ้พยำยำมใช้ตรำสินคำ้จูงใจให้
ตดัสินใจเร็วข้ึน  ดว้ยกำรสร้ำง  Brand  Image  กบักลุ่มผูซ้ื้อแต่ละกลุ่ม  เช่น   ตรำสินคำ้ของเส้ือผำ้แต่
เดิมเคยถูกเก็บไวใ้นต ำแหน่งท่ีมิดชิดของเส้ือผำ้  ปัจจุบนักลบัน ำออกติดในท่ีเปิดเผย  เส้ือสปอร์ตติด
ตรำสินคำ้ไวท่ี้หนำ้อก  กำงเกงส ำเร็จรูปติดป้ำยตรำสินคำ้ไวท่ี้ปำกกระเป๋ำขอบกำงเกงดำ้นนอก  ฯลฯ 

ผูข้ำยควรใชก้ำรขำยโดยใชพ้นกังำนท่ีไดรั้บกำรอบรมมำอยำ่งดีท่ีจะให้ ขอ้มูลผลิตภณัฑ์และ
ให้ค  ำแนะน ำแก่ ผูซ้ื้อพยำยำมเพิ่มรำยกำรสินค้ำท่ีขำยและเน้นเอกลักษณ์พิเศษ เน้นคุณภำพและ

ภำพท่ี 5.2  แสดงตวัอยำ่งผลิตภณัฑท่ี์เหมือนกนัในสำยตำผูซ้ื้อ  
ท่ีมำ: https://pixabay.com 
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รูปแบบ   เพิ่มมำตรฐำนกำรผลิต  ควำมคงทน  ควำมสมบูรณ์แบบ  สี  เทคนิคกำรใช้  ตลอดจนกำร
บริกำรจำกร้ำนคำ้ท่ีจ  ำหน่ำย   
 

 
 

 
 

3. ผลิตภัณฑ์เจำะจงซ้ือ (Specialty Product) เป็นสินคำ้บริโภคท่ีมีลกัษณะพิเศษท่ีผูซ้ื้อ
เจำะจงตอ้งกำรสินคำ้นั้น  มีกำรตดัสินใจล่วงหน้ำ  เน่ืองจำกเห็นว่ำมีลกัษณะพิเศษท่ีตรงกบัควำม
ตอ้งกำร   ไม่สำมำรถใช้สินคำ้อ่ืนทดแทนได ้ ผูซ้ื้อจะใช้ควำมพยำยำมในกำรท่ีจะเสำะแสวงหำซ้ือ
สินคำ้นั้น ๆ ควำมพยำยำมในกำรแสวงหำซ้ือจะแตกต่ำงจำกสินคำ้เปรียบเทียบซ้ือ  ผูซ้ื้อจะไม่ได้
เปรียบเทียบสินคำ้กบัสินคำ้   แต่เป็นกำรใชค้วำมพยำยำมในกำรเสำะหำแหล่งขำยสินคำ้นั้น ๆ ดงันั้น  
กำรขำยสินคำ้ประเภทเจำะจงซ้ือ  แหล่งขำยจึงไม่มีควำมส ำคญัในกำรตดัสินใจซ้ือ  แมว้ำ่จะขำยท่ีไหน
ลูกคำ้ก็จะติดตำมไปซ้ือถึงท่ี  เช่น กรณีร้ำนอำหำรท่ีมีช่ือเสียง  เม่ือผูบ้ริโภคเจำะจงจะบริโภคอำหำร
ชนิดนั้นท่ีมีช่ือเสียง  จะตอ้งขบัรถไปไกลแค่ไหนหรือตอ้งเดินเขำ้ตรอกซอย  ผูซ้ื้อยงัคงใช้ควำม
พยำยำมไปถึงร้ำนคำ้ดงักล่ำวนั้น  หรืออำจเป็นสินคำ้อ่ืน เช่น รถยนต์เมอร์ซิเดสเบนซ์  เคร่ืองเสียง  
น ้ำหอม สินคำ้แฟชัน่ ฯลฯ 

 
 
 

 

ภำพท่ี 5.3  แสดงตวัอยำ่งสินคำ้ท่ีแตกต่ำงกนัในสำยตำผูซ้ื้อ  
ท่ีมำ : https://pixabay.com 
https://pixabay.com/th/images/search/%E0%B9%80%E0%B
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 4. ผลิตภัณฑ์ไม่แสวงซ้ือ (Unsought  Product)  เป็นสินคำ้ท่ีผูซ้ื้อไม่เคยรู้จดัหรือไม่ทรำบวำ่
มีขำยมำก่อนหรือรู้จกัแต่ ยงัไม่มีควำมตอ้งกำร  จึงยงัไม่สนใจท่ีจะหำซ้ือ จนกวำ่จะทรำบว่ำมีคุณค่ำ
หรือเกิดควำมตอ้งกำรข้ึน  แบ่งได ้ 2  ประเภท  คือ 

     4.1 ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีผูซ้ื้อยงัไม่เคยรู้จกัมำก่อน (New Unsought  Product) ผูข้ำยควรจะตอ้ง
ให้ข่ำวสำรด้วยวิธีกำรต่ำง ๆ เพื่อให้ผูซ้ื้อรู้จกั  เกิดกำรยอมรับและตดัสินใจซ้ือ  ได้แก่ สินค้ำท่ีมี
เทคโนโลยใีหม ่ๆ กลอ้งถ่ำยรูปท่ีใชแ้ผน่ดิสก ์ คอมพิวเตอร์พูดได ้ โทรศพัทท่ี์มีจอภำพ 

     4.2 ผลิตภณัฑ์ท่ีผูใ้ชเ้ห็นวำ่ไม่จ  ำเป็นใช ้(Regularly   Unsought  Product) เป็นสินคำ้ท่ีผูซ้ื้อ
อำจรู้จกัแต่ไม่เห็นควำมจ ำเป็นท่ีจะตอ้งใช ้ เน่ืองจำกผูซ้ื้ออำจพิจำรณำว่ำยงัไม่จ  ำเป็นท่ีจะตอ้งใช้ใน
ขณะนั้น  ผูข้ำยตอ้งพยำยำมเนน้ใหเ้ห็นถึงควำมจ ำเป็นและตดัสินใจซ้ือในทนัที  เช่น  กำรประกนัชีวิต   
ชุดชำมหรือหมอ้รำคำแพง  เป็นตน้ 
 สินคำ้ไม่แสวงซ้ือน้ีผูข้ำยตอ้งเน้นกำรพฒันำตวัสินคำ้ให้สำมำรถตอบสนอง ควำมตอ้งกำร
ของผูซ้ื้อไดอ้ยำ่งแทจ้ริง  กำรก ำหนดรำคำก ำหนดไดค้่อนขำ้งสูงโดยบวกก ำไรต่อหน่วยสูง  เน่ืองจำก
สินคำ้ขำยยำก  ปริมำณขำยต ่ำและตน้ทุนต่อหน่วยสูง  เพรำะกำรหมุนเวียนของสินคำ้ต ่ำ  ช่องทำงกำร
จ ำหน่ำยสั้น  อำศยัพนกังำนของบริษทั  เนน้กำรโฆษณำเพื่อกำรแนะน ำสินคำ้  ให้ควำมรู้และกระตุน้
กำรซ้ือ 
 

ผลติภัณฑ์อตุสำหกรรม (Industrial  Product)  
ผลิตภณัฑ์น้ีจะมีเป้ำหมำยท่ีตลำดอุตสำหกรรม (Industrial  Market) ซ่ึงประกอบดว้ย  กลุ่ม

ผูใ้ชอุ้ตสำหกรรม (Industrial  User) หรือผูผ้ลิตซ่ึงซ้ือผลิตภณัฑ์ไปเพื่อกำรผลิต  กำรให้บริกำร หรือ
เพื่อกำรขำยต่อ  ผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรมมีกำรจดัประเภทเป็นวตัถุดิบ  วสัดุและช้ินส่วนประกอบ  ส่ิง
ติดตั้ง  อุปกรณ์ประกอบ  วสัดุส้ินเปลืองและบริกำร โดยมีรำยละเอียด  ดงัน้ี 

ภำพท่ี 5.4  ร้ำนจ ำหน่ำยดอกไม ้

ท่ีมำ : https://pixabay.com 
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 1. วัตถุดิบ (Raw  Materials)  คือ สินคำ้ท่ีใชใ้นกำรผลิตซ่ึงจะกลำยเป็นส่วนหน่ึงของสินคำ้
ชนิดใหม่   แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ วตัถุดิบท่ีเป็นผลิตผลจำกเกษตรกรรม และเกิดข้ึนจำก
ธรรมชำติ 

     1.1 วตัถุดิบท่ีเป็นผลิตผลจำกเกษตรกรรม (Agricultural  Product)  เป็นผลผลิตของ
เกษตรกร  ไดแ้ก่  พืชนำ  พืชสวน  พืชไร่  และสัตวเ์ล้ียง  กำรด ำเนินกำรทำงกำรตลำดส ำหรับผลิตผล
ประเภทน้ีมีกิจกรรมหลำยอยำ่งท่ีจ  ำเป็น ตอ้งท ำ  เช่น  ตอ้งมีกำรรวบรวม  จดัเกรดและมำตรฐำน  เก็บ
รักษำและขนส่ง  ซ่ึงแต่ละขั้นตอนท ำอย่ำงระมดัระวงั  เพื่อให้สินคำ้ท่ีผลิตได้เฉพำะบำงช่วงเวลำ  
สำมำรถสนองควำมตอ้งกำรไดต้ลอดปีปริมำณกำรซ้ือผลิตผลทำงกำรเกษตรเพื่อเป็นวตัถุดิบมกัจะซ้ือ
ครำวละมำก ๆ โดยใชช่้องทำงกำรตลำดท่ีสั้น  อำจซ้ือจำกฟำร์มดว้ยกำรท ำสัญญำล่วงหนำ้ (Contact  
Farming)  หรือใชต้วัแทนซ้ือของธุรกิจ (Suppliers)  ซ่ึงผูซ้ื้อมกัจะเป็นผูก้  ำหนดรำคำ  เพรำะผูข้ำยหรือ
ผูผ้ลิตมกัเป็นผูผ้ลิตรำยยอ่ยท่ีขำดอ ำนำจต่อรอง  ดงันั้น  จึงควรส่งเสริมให้เกษตรกรรวมกลุ่มกนัเพื่อ
สร้ำงอ ำนำจกำรต่อรองและหำกเป็นไป ไดต้อ้งพยำยำมหำวธีิกำรถนอมหรือแปรรูปอยำ่งง่ำยตอ้งมีกำร
จดัเกรดและสร้ำง ควำมแตกต่ำงในตวัผลิตผลดว้ยกำรใชต้รำสินคำ้ 

     1.2 วตัถุดิบท่ีเป็นผลผลิตจำกธรรมชำติ  (Natural  Product)  ไดแ้ก่  แร่ธำตุ  ท่ีดิน  และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเกิดจำกป่ำเขำ  และทะเล  ซ่ึงมีปริมำณจ ำกดัใช้แลว้หมดไปหรืออำจสร้ำงทดแทนไดแ้ต่
ตอ้งใชเ้วลำนำน  ผูป้ระกอบกำรมกัมีจ ำนวนนอ้ยแต่จะเป็นผูป้ระกอบกำรรำยใหญ่  มกัไดรั้บสัมปทำน
จำกรัฐบำล   กำรขำยสินคำ้นิยมขำยโดยตรงกบัผูผ้ลิต  ดงันั้น รำคำท่ีต ่ำและบริกำรขนส่งซ่ึงเป็นปัจจยั
ส ำคญัในกำรจูงใจผูซ้ื้อไดม้ำก  สินคำ้ประเภทน้ีมกัมีกำรโฆษณำและส่งเสริมกำรตลำดนอ้ย 

 

 
 
 
 
 

ภำพท่ี 5.5  แสดงตวัอยำ่งวตัถุดิบไมซุ้ง 
ท่ีมำ : https://pixabay.com 
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2. วสัดุและช้ินส่วนประกอบ (Fabricating  Materials  and Parts)  เป็นผลิตภณัฑใ์นดำ้น 
อุตสำหกรรมท่ีจะกลำยเป็นช้ินส่วนส ำหรับผลิตภณัฑ์ส ำเร็จรูป  สินคำ้น้ีมกัจะมีกำรแปรรูปมำแล้ว  
ประกอบดว้ย 

     2.1 ช้ินส่วนประกอบ (Fabricating  Parts) หมำยถึง  ช้ินส่วนส ำเร็จรูป  หรือเกือบส ำเร็จรูป
ท่ีน ำไปประกอบเป็นสินคำ้ส ำเร็จรูป  โดยช้ินส่วนประกอบจะกลำยเป็นส่วนหน่ึงของสินคำ้ใหม่ท่ีคง
สภำพเดิม  ไม่เปล่ียนแปลงและสำมำรถเคล่ือนยำ้ยไปใชง้ำนอ่ืนไดอี้ก  เช่น  แบตเตอร่ี  อะไหล่รถยนต ์ 
ยำงรถยนต ์ เป็นตน้ 

     2.2 วสัดุประกอบ (Component Material) เป็นสินคำ้ท่ีกลำยเป็นส่วนหน่ึงของสินค้ำ
ส ำเร็จรูปชนิดใหม่  สำมำรถมองเห็นลักษณะเด่น แต่ไม่สำมำรถแยกออกมำใช้งำนใหม่ได้  เช่น  
ปูนซีเมนตท่ี์ใชท้  ำผนงั  แป้งท ำขนมปัง ดำ้ยเยบ็ผำ้ และผำ้ท่ีตดัเป็นเส้ือ เป็นตน้ ช้ินส่วนประกอบ  และ
วสัดุประกอบน้ีผูผ้ลิตมกัขำยใหก้บัผูซ้ื้อท่ีเป็นเจำ้ของโรงงำนโดยตรง  ซ่ึงผูซ้ื้อมกัไม่ค่อยสนใจ  เพรำะ
สำมำรถใช้สินคำ้ของบริษทัคู่แข่งแทนไดห้ำกรำคำต ่ำกว่ำ  และกำรบริกำรดีกว่ำ  ดงันั้น  ผูข้ำยควร
เนน้กำรผลิตอยำ่งมีประสิทธิภำพเพื่อให้ตน้ทุนต ่ำ  สำมำรถแข่งขนัดำ้นรำคำกบัธุรกิจอ่ืนไดพ้ร้อมทั้ง
เนน้กำรบริกำรขนส่งท่ีรวดเร็ว      
 

 
     

 
  
 3. ส่ิงติดตั้ง (Installations)  คือ  สินคำ้ประเภททุน  ท่ีมีอำยกุำรใชง้ำนยำวนำน  มีควำมคงทน  
มีรำคำแพงและมีควำมสัมพนัธ์โดยตรงต่อกระบวนกำรผลิตสินคำ้ใหม่ท่ีจะขำดไม่ ได ้ ไดแ้ก่  ส่ิงปลูก
สร้ำงหรืออำคำร (Building)  ท่ีดิน (Land  Rights)  และเคร่ืองจกัร  (Major  Equipment)   ท่ีส ำคญัมำก
ในกระบวนกำรผลิต  ได้แก่  เคร่ืองสีขำ้ว  เคร่ืองพิมพ์ระบบคอมพิวเตอร์ท่ีใช้ในธนำคำร  สินค้ำ
ประเภทน้ีอำจเป็นสินคำ้ท่ีสั่งท ำเฉพำะรำยเป็นกรณีพิเศษและเป็นเคร่ืองจกัรมำตรฐำนเพื่อสร้ำงขำย
โดยทัว่ไปกำรซ้ือสินคำ้ประเภทน้ีมกัเป็นกำรซ้ือในลกัษณะท่ีเป็นทำงกำร   ปริมำณควำมตอ้งกำร
สินคำ้ประเภทน้ี  จะเพิ่มข้ึนหรือลดลงตำมสภำวะเศรษฐกิจ  คือ  ในสภำวะท่ีเศรษฐกิจเจริญเติบโต  

ภำพท่ี 5.6  แสดงตวัอยำ่งวสัดุและช้ินส่วนประกอบ 
ท่ีมำ : https://pixabay.com 
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สินคำ้ประเภทน้ีจะเป็นท่ีตอ้งกำรมำก  แต่ในสภำวะท่ีเศรษฐกิจตกต ่ำ ควำมตอ้งกำรสินคำ้ประเภทน้ีจะ
ลดลงทนัที  แต่เน่ืองจำกรำคำส่ิงติดตั้งมกัแพง  ผูผ้ลิตอำจใช้วิธีกำรเช่ำ (Leasing)  แทนกำรซ้ือ  
นอกจำกน้ีกำรเช่ำก็ยงัท ำใหเ้กิดควำมสะดวกในกำรเปล่ียนแปลงตำมเทคโนโลยีตลอด จนสำมำรถตดั
เป็นค่ำใชจ่้ำยทำงบญัชีไดอี้กดว้ย  กำรขำยสินคำ้ประเภทน้ีผูข้ำยมกัใชพ้นกังำนขำยไปเสนอขำยสินคำ้
กบัผูซ้ื้อ  เพรำะผูซ้ื้อมีจ ำนวนนอ้ยและผูซ้ื้อตอ้งกำรรำยละเอียดของสินคำ้สูง  เพื่อให้สินคำ้เกิดจุดเด่น  
ผูข้ำยสำมำรถสร้ำงควำมแตกต่ำงให้เกิดกบัสินคำ้ของตนไดโ้ดยวิธีกำรบริกำร พิเศษ เช่น กำรบริกำร
ซ่อม  อะไหล่  กำรใหค้วำมรู้ดำ้นกำรดูแลรักษำและวธีิกำรใช ้ เป็นตน้ 

 

 
 
 

                                              
               4. อุปกรณ์ประกอบ (Accessory  Equipments)  เป็นเคร่ืองมือท่ีใชป้ระกอบกำรด ำเนินกำร
ผลิตโดยไม่ได้เก่ียวขอ้งกบักระบวนกำร ผลิตโดยตรง  แต่เป็นส่วนช่วยเสริมให้กระบวนกำรผลิต
ส ำเร็จลงได้  มีอำยุกำรใช้งำนต ่ำกว่ำส่ิงติดตั้งแต่นำนกว่ำวสัดุส้ินเปลือง  ตวัอย่ำงเช่น โต๊ะ  เก้ำอ้ี  
เคร่ืองบนัทึกเงินสด   เคร่ืองพิมพดี์ด  กำรขำยสินคำ้ประเภทน้ี  ควรใหพ้นกังำนขำยไปเสนอขำยสินคำ้
ท่ีโรงงำน 
 

 
                         
                                          ภำพท่ี 5.8  แสดงตวัอยำ่งอุปกรณ์ประกอบ  
 

 ภำพท่ี 5.7  แสดงตวัอยำ่งของส่ิงติดตั้ง   
ท่ีมำ: https://pixabay.com 
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5. วัสดุส้ินเปลือง  (Operating  Supplies)  คือ  สินคำ้ไม่ถำวรท่ีใชท้ั้งเพื่อกำรผลิต  เพื่อขำย  
เพื่อใหบ้ริกำรหรือใชเ้พื่อกำรด ำเนินงำน  ไม่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของกระบวนกำรผลิต  ไดแ้ก่  สินคำ้ท่ีใช้
ในกำรดูแลรักษำ (Maintenance)  ใช้เพื่อกำรซ่อม (Repair)  และใช้ในกำรด ำเนินงำน (Operating  
Supplies)  สินคำ้พวกน้ีมีอำยกุำรใชง้ำนสั้น 

5.1 สินคำ้ท่ีใชใ้นกำรดูแลรักษำ ไดแ้ก่  หลอดไฟ  ไมก้วำด  น ้ำยำท ำควำมสะอำด 
5.2 สินคำ้ท่ีใช้เพื่อกำรซ่อม  ไดแ้ก่  สินคำ้ประเภทอะไหล่และกำรซ่อม เช่น น็อต สกรู  

ไดรเวอร์  คอ้น  กรรไกร กำว 
5.3 สินคำ้ท่ีใช้ในกำรด ำเนินงำน  เป็นสินคำ้ท่ีใช้เพื่อกำรบริหำรงำนในส ำนกังำนต่ำง ๆ 

เช่น  น ้ำมนัท่ีใชก้บัรถยนต ์ ปำกกำ  ดินสอ  กระดำษ 

                                         
 
                                             ภำพท่ี 5.9  แสดงตวัอยำ่งวสัดุส้ินเปลือง   

 
6. บริกำร (Service)  ไดแ้ก่  บริกำรท่ีช่วยอ ำนวยควำมสะดวกในกำรผลิตและด ำเนินกำรของ

ธุรกิจต่ำง ๆ ไดแ้ก่  สำธำรณูปโภคทั้งหลำย  ทั้งไฟฟ้ำ  น ้ ำประปำ  โทรศพัท์  ถนน กำรศึกษำ  กำร
สำธำรณสุข  กำรรักษำควำมสงบปลอดภยั  กำรคลงัสินคำ้  กำรโฆษณำ  กำรขนส่ง  กำรท ำบริกำรท ำ
ควำมสะอำด   กำรบริกำรรับส่งเอกสำรและกำรบริกำรเร่ืองคดีควำม  เป็นตน้ 

 
ส่วนประสมผลติภัณฑ์ 
 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product  Mix  หรือ  Product  Assortment) หมำยถึง กลุ่มของทุกสำย
ผลิตภณัฑ์และทุกรำยกำรผลิตภณัฑ์ท่ีผูข้ำยหรือผูผ้ลิตน ำเสนอขำยต่อผูซ้ื้อ (kotler, & Armstrong  
2018, p.672)  เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของตลำด ในส่วนประสมผลิตภณัฑ์หน่ึงจึงประกอบไป
ดว้ย สำยผลิตภณัฑแ์ละรำยกำรผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีรำยละเอียดไดแ้ก่   

สำยผลิตภัณฑ์ (Product  Lines)  หมำยถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมใกลเ้คียงกนัในดำ้น
ต่ำง ๆ เช่น  ลกัษณะกำรใช้งำนคลำ้ยคลึงกนั (kotler, & Armstrong, 2018, p.672) กลุ่มผูใ้ช้กลุ่ม
เดียวกนั   มีกำรใช้ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเหมือนกนั  ระดบัรำคำใกลเ้คียงกนั  รวมทั้งปัจจยักำรผลิต
และแหล่งพลงังำนท่ีใชใ้กลเ้คียงกนั  ยกตวัอยำ่งเช่น  สำยผลิตภณัฑ์ของรองเทำ้ 3 สำย ประกอบไป
ดว้ย รองเทำ้บุรุษ  รองเทำ้สตรี  รองเทำ้เด็ก 
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รำยกำรผลิตภัณฑ์ (Product  Item)  หมำยถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่ำงกนัภำยในตรำสินคำ้
หรือภำยในสำยผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของ ขนำด  รำคำ  รูปร่ำง  หรือคุณสมบติัอ่ืน ๆ อย่ำงใดอย่ำงหน่ึง   
(kotler, & Armstrong, 2018, p.672)   

 กำรก ำหนดกลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ท่ีดีของธุรกิจนั้น ผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งท ำกำร
วิเครำะห์ปริมำณขำยและก ำไรจำกกำรขำยผลิตภณัฑ์   เพื่อก ำหนดวำ่ในระยะเวลำหน่ึง  ธุรกิจควรจะ
น ำเสนอผลิตภณัฑจ์ ำนวนก่ีสำยผลิตภณัฑ ์  ก่ีรำยกำรผลิตภณัฑ ์ ในสภำวะใดควรเพิ่มหรือหรือลดสำย
ผลิตภณัฑ์และรำยกำรผลิตภณัฑ์ลง   จึงจะก่อให้เกิดกำรประหยดัในกำรผลิตและสำมำรถจดักำรทำง
กำรตลำดไดอ้ยำ่งมี ประสิทธิภำพ  ผูบ้ริหำรกำรตลำดจึงตอ้งพิจำรณำควำมสัมพนัธ์ในประเด็น ต่ำง ๆ  
ดงัน้ี 

1. ควำมกว้ำงของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Width  of  the  Product  Mix)  หมำยถึง จ ำนวน
สำยผลิตภณัฑ์ท่ีธุรกิจน ำเสนอกับตลำด  จำกตำรำงท่ี 5.1 ห้ำงทองแม่ทองสุขมีควำมกวำ้งของ
ผลิตภณัฑ ์คือ  เพชร ทอง นำค ทองค ำขำว  ดงันั้นควำมกวำ้งสำยผลิตภณัฑเ์ท่ำกบั 4 แบบ 

2. ควำมลึกของส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Breadth  of  the  product  mix)  หมำยถึง จ ำนวน
รำยกำรท่ีเสนอขำยภำยในผลิตภณัฑ์แต่ละสำย  เช่น  ขนำด  สี  รูปแบบ  หรือคุณสมบติัอ่ืน ๆ จำก
ตำรำงท่ี 5.1 ห้ำงทองแม่ทองสุขมีควำมลึกในสำยผลิตภณัฑ์ คือ สำยผลิตภณัฑ์ประเภทเพชรเท่ำกบั 3 
แบบ สำยผลิตภณัฑ์ประเภททองเท่ำกบั 5 แบบ  สำยผลิตภณัฑ์ประเภทนำคเท่ำกบั 3 แบบ และสำย
ผลิตภณัฑป์ระเภททองค ำขำวเท่ำกบั 2 แบบ 

3. ควำมยำวของส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (The  length  of  product  mix)  หมำยถึง  จ  ำนวน
รำยกำรผลิตภณัฑ์ทั้ งส้ินท่ีบริษทัมีอยู่    กล่ำวคือ  เกิดจำกกำรรวมกนัของควำมลึกของแต่ละสำย
ผลิตภณัฑ ์ จำกตำรำงท่ี 5.1 ควำมยำวของสำยผลิตภณัฑข์องหำ้งทองแม่ทองสุขเท่ำกบั 13 แบบ 

4. ควำมสอดคล้องกันของส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (The  consistency  of  product  mix)  
หมำยถึง  ควำมสัมพนัธ์ของผลิตภณัฑใ์นดำ้นกำรใชง้ำน เพื่อก่อใหเ้กิดกำรเก้ือหนุนในดำ้นต่ำง ๆ เช่น  
วตัถุดิบท่ีใช้ในกำรผลิต  กระบวนกำรผลิต   ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและอ่ืน ๆ จำกตวัอยำ่งตำรำงท่ี 
5.1 จะเห็นว่ำ แต่ละสำยผลิตภณัฑ์ของห้ำงทองแม่ทองสุข มีควำมสอดคล้องกันเน่ืองจำกเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีกรรมวธีิกำรผลิตท่ีคลำ้ยกนั รวมถึงวตัถุดิบท่ีใกลเ้คียงกนั มีกลุ่มเป้ำหมำยเดียวกนั และมี
กำรใชช่้องทำงกำรจ ำหน่ำยเดียวกนั 
  ควำมสอดคล้องกันของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ จะท ำให้ ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถทุ่ม
งบประมำณในกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดเพียงส่วนเดียว ถึงแมว้่ำในอดีตท่ีผ่ำนมำ มีธุรกิจ
มำกมำยนิยมใช้กลยุทธ์กำรขยำยสำยผลิตภณัฑ์ออกไป ในธุรกิจท่ีไม่เก่ียวขอ้งหรือไม่สัมพนัธ์กับ
ธุรกิจเดิม ท ำให้ธุรกิจต้องมีกำรแบกรับภำระค่ำใช้จ่ำยจ ำนวนมำก เม่ือธุรกิจประสบกับปัญหำ
เศรษฐกิจ จึงตอ้งมีกำรตดัขำยธุรกิจหรือผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีควำมช ำนำญออกไป ให้เหลือเฉพำะธุรกิจท่ีมี
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ควำมสอดคลอ้งกนัเท่ำนั้น ดงันั้น ผูบ้ริหำรกำรตลำดท่ีตอ้งกำรจะขยำยสำยผลิตภณัฑ์ตอ้งน ำปัจจยัดำ้น
ควำมสอดคลอ้งมำพิจำรณำ  
         
   ตำรำงท่ี 5.1  แสดงควำมกวำ้ง  ควำมยำว  ควำมลึก  ของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์: หำ้งทองแม่ทองสุข  

 
 

    ตรำสินค้ำ ป้ำยฉลำก และบรรจุภัณฑ์ 
นอกจำกคุณสมบติัทำงกำยภำพและคุณประโยชน์ต่ำง ๆ ท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บจำกสินคำ้โดยตรง

แลว้  สินคำ้ยงัมีองค์ประกอบอ่ืน ๆ ไดแ้ก่  ตรำสินคำ้  บรรจุภณัฑ์   กำรบริกำร  และกำรรับประกนั  
(Crawford & Anthony, 2010,  p.423) 

ตรำสินคำ้  (Brand)   หมำยถึงช่ือ  (Name)  ค ำ (Term)  สัญลกัษณ์ (Symbol)  กำรออกแบบ 
(Design)  หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่ำวท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ำยก ำหนดใชก้บัสินคำ้หรือ บริกำรของตน
เพื่อแสดงควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่งขนั  
 ตรำสินคำ้เป็นตวับ่งบอกถึงผูข้ำยหรือผูผ้ลิต  อำจเป็นช่ือหรือสัญลกัษณ์อ่ืน ๆ ภำยใตก้ฎหมำย   
ผูข้ำยมีสิทธ์ิแต่เพียงผูเ้ดียวท่ีจะใชต้รำยีห่อ้ตลอดไป   ตรำสินคำ้เปรียบเสมือนค ำมัน่สัญญำของผูข้ำยท่ี
จะจดัสินคำ้  ผลประโยชน์และบริกำรใหแ้ก่ผูซ้ื้ออยำ่งแน่นอน 
 ช่ือตรำ (Brand  name)  หมำยถึง  ค  ำ  (Word)  ตวัอกัษร  (Letter)  หรือตวัเลข (Number)        
ท่ีสำมำรถออกเสียงได ้  เช่น  เนชัน่แนล  เดอะมอลล ์ เป็นตน้   
  เคร่ืองหมำยผูผ้ลิตหรือผูจ้  ำหน่ำย (Housemark)  หรือตรำสินคำ้ของผูผ้ลิต  หมำยถึง  ช่ือ  
เคร่ืองหมำยหรือสัญลกัษณ์ของผูผ้ลิตหรือผูจ้  ำหน่ำยซ่ึงไม่ใช่ตรำสินคำ้  เคร่ืองหมำยน้ีจะมีประโยชน์
ในกำรสร้ำงกำรยอมรับในคุณภำพและรำคำสินคำ้  ซ่ึงจะส่งผลต่อกำรผลิตหรือขำยสินคำ้ตรำใหม่ของ
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ธุรกิจ   เคร่ืองหมำยผูผ้ลิตหรือผูจ้  ำหน่ำยจะปรำกฏในรูปสัญลกัษณ์  กำรออกแบบ สีหรือตวัอกัษรท่ี
สำมำรถมองเห็นไดแ้ต่ไม่สำมำรถออกเสียงได ้   
  เคร่ืองหมำยกำรคำ้ (Trademark)  หมำยถึง  ตรำสินคำ้ท่ีผูข้ำยน ำมำใชแ้ละไดรั้บกำรคุม้ครอง
ตำมกฎหมำย  
  เคร่ืองหมำยรับรอง  (Certification  Mark)  หมำยถึง  เป็นเคร่ืองหมำยท่ีออกโดยหน่วยงำน
ของรัฐบำลหรือส ำนักงำนมำตรฐำนต่ำง ๆ เพื่อรับรองคุณภำพสินค้ำ   เช่น  จำกส ำนักงำน
คณะกรรมกำรอำหำรและยำ (อย.)  ส ำนกังำนมำตรฐำนผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรม (มอก.)  ตลอดจนอำจ
มีมำตรฐำนระบบกำรบริหำรกำรด ำเนินงำนองค์กร ISO 9000  และมำตรฐำนกำรจดักำรส่ิงแวดลอ้ม  
ISO  14000 
  โลโกห้รือสัญลกัษณ์ (Logos  or  Symbols)  หมำยถึง  ส่ิงท่ีเป็นเคร่ืองบอกถึงบุคลิกของ
สินคำ้  ซ่ึงมีควำมสัมพนัธ์กบัลกัษณะทำงกำยภำพของสินคำ้   ใช้ประโยชน์หลกัในกำรโฆษณำซ่ึง
ส่วนใหญ่ท ำในลกัษณะกำร์ตูน  เช่น  นำยพลแซนเดอร์ส  เป็นโลโกข้อง  KFC  ชำ้งไชโยเป็นโลโก้
ของกำรแข่งขนักีฬำเอเชียนเกมส์  คร้ังท่ี  13  ซ่ึงถือเป็นตวัน ำโชค  (Mascot) 
  ค ำขวญั (Slogans)  หมำยถึง  กลุ่มค ำ  วลีหรือขอ้ควำมท่ีแสดงถึงบุคลิกหรือคุณภำพของสินคำ้  
ตวัอยำ่งเช่น   
                               สินค้ำ/องค์กร                                              ค ำขวญั 
  ธนำคำรกรุงเทพ                          “เพื่อนคู่คิด  มิตรคู่บำ้น” 
  กำรบินไทย                        “กำรบินไทย  รักคุณเท่ำฟ้ำ” 
  บริษทั ทีว ีไดเร็ค จ ำกดั (มหำชน)          “ชีวติดีดี  มีไดทุ้กวนั” 
  
 ลิขสิทธ์ิ  (Copy  Right)  หมำยถึง  กำรรับรองสิทธิทำงกฎหมำยของผลงำนสร้ำงสรรคท์ำง
วรรณกรรมและศิลปกรรม  เช่น  เพลง  หนังสือ  และงำนศิลปะ   ซ่ึงมีระยะเวลำจ ำกดั  สิทธิบตัร  
(Patent)  หมำยถึง  กำรรับรองสิทธิทำงกฎหมำย   งำนประดิษฐ์คิดคน้  กำรออกแบบช้ินงำนทำง
วศิวกรรม  
 
ประเภทของตรำ  (Types  of  Brand) 
 ตรำผลิตภณัฑช่์วยใหผู้บ้ริโภครู้จกัตวัผลิตภณัฑม์ำกข้ึนในหลำยลกัษณะ เช่น ช่ือตรำ
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะท ำใหลู้กคำ้สำมำรถระบุผลิตภณัฑท่ี์จะมีประโยชน์ต่อตนเองได ้ เม่ือเป็นเช่นน้ีนกั
บริหำรกำรตลำดจึงตอ้งตดัสินใจวำ่จะใชต้รำผลิตภณัฑข์องใคร ดงัน้ี    
 1. กำรใช้ตรำผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิต (Manufacturer’s brand  หรือ  National  brand)  เป็น 
ตรำสินคำ้ท่ีผูผ้ลิตรำยกำรหน่ึงสร้ำงข้ึน  เพื่อบ่งช้ีให้ลูกคำ้ทรำบถึงตวัผูผ้ลิตสินคำ้นั้น  และมีกำร
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กระจำยขำยสินคำ้ในตลำดท่ีกวำ้งขวำง  มีกำรโฆษณำตรำสินคำ้ต่ำง ๆ ให้เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลำยจึง
เรียกวำ่  National  brand  ตรำสินคำ้ประเภทน้ี  เช่น  Roza, RCA, IBM  หรือ Sanyo ฯลฯ  ซ่ึงมีขอ้ดี 
คือ ช่วยผลิตภณัฑต์วัท่ีไม่ส ำเร็จได ้ ขอ้เสีย  เสียค่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำสูง 

2. กำรใช้ตรำสินค้ำของคนกลำง (Middlemen’s brand)  เป็นตรำสินคำ้ท่ีพ่อคำ้ส่ง พ่อคำ้ปลีก  
หรือผูจ้ดัจ  ำหน่ำยในลกัษณะอ่ืน ๆ จดัท ำข้ึน  โดยกำรจำ้งโรงงำนอุตสำหกรรมรำยเล็ก ๆ ท่ีไม่ตอ้งกำร
จ ำหน่ำยสินคำ้ภำยใตต้รำสินคำ้ของตนเอง  แลว้ติดตรำสินคำ้ของผูข้ำยให้ตำมท่ีตอ้งกำร  พ่อคำ้ส่งรำย
ใหญ่ ๆ หรือพ่อคำ้ปลีกรำยใหญ่ ๆ ท่ีจ  ำหน่ำยสินคำ้ไดม้ำก ๆ เช่น  ร้ำนสรรพสินคำ้  ร้ำนซูปเปอร์มำ
เก็ตขนำดใหญ่  จะนิยมสร้ำงตรำสินคำ้ของตนเองดงัท่ีเห็นอยูท่ ัว่ ๆ ไป กำรใชต้รำสินคำ้ของตนเองใน
กำรจ ำหน่ำยแทนกำรจ ำหน่ำยตรำของผูผ้ลิต  มีขอ้ดี คือ ตน้ทุนต ่ำกว่ำสินคำ้ท่ีมีช่ือเสียง  ประหยดั
ค่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำ  จดัวำงรวมกบัสินคำ้มีช่ือเสียงได ้  ขอ้เสีย คือ ผูบ้ริโภคไม่ยอมรับเพรำะถูก
มองวำ่คุณภำพต ่ำ   ถูกมองวำ่เป็นธุรกิจท่ีเอำเปรียบธุรกิจอ่ืน 

3. กำรใช้ตรำสินค้ำร่วมหรือตรำครอบครัว  (Family  brand)  ผูผ้ลิตอำจผลิตสินคำ้ทุกชนิด
ออกจ ำหน่ำยภำยใตต้รำสินคำ้เดียวกนั  เพื่อแสดงถึงระดบัคุณภำพเดียวกนัหรือแสดงถึงควำมสัมพนัธ์
ของสินคำ้ในประเภทเดียวกนั  ดงันั้น  กิจกำรผลิตอำหำรส ำเร็จรูป  กิจกำรผลิตอุปกรณ์ไฟฟ้ำ  กิจกำร
ผลิตเคร่ืองใชภ้ำยในบำ้น  Singer, Westinghouse, National, BR, โฟร์โมสต,์ ไวไว,  มำม่ำ,  จอห์นสัน 
เป็นตน้   กำรใช้ตรำสินคำ้ร่วมให้ประโยชน์ในดำ้นกำรลดค่ำใช้จ่ำยในกำรโฆษณำ  ไม่ตอ้งโฆษณำ
สินค้ำแต่ละชนิด   โฆษณำแต่ตรำสินคำ้นั้นก็สำมำรถครอบคลุมได้ทุกชนิดของสินค้ำท่ีผลิตออก 
จ ำหน่ำย   และยงัอำจใชป้ระโยชน์ในกำรเป็นส่ือท่ีดีในกำรแนะน ำสินคำ้ใหม่ออกสู่ตลำด  ให้เป็นท่ี
ยอมรับง่ำยข้ึนเม่ือสินคำ้นั้นมีตรำสินคำ้ทีเป็นท่ียอมรับกนัอยู ่

4. กำรใช้ตรำสินค้ำช่ือบริษัทรวมกับช่ือเฉพำะส ำหรับแต่ละผลิตภัณฑ์ (The  company’s  
tradename  combine  with  and  individual  name)  สินคำ้บำงประเภทท่ีมีคุณภำพแตกต่ำงกนั  
ลูกคำ้ผูบ้ริโภคจะไม่ยอมรับกำรใช้ตรำสินคำ้ร่วมกนั  แมแ้ต่สินคำ้ในประเภทเดียวกนัหลำย ๆ ชนิด
เม่ือถูกน ำไปใช้ในลกัษณะหรือประโยชน์ใชส้อยแตกต่ำงกนั   ผูซ้ื้อก็เกิดควำมรังเกียจท่ีจะใชช่ื้อตรำ
สินคำ้เดียวกนั  เช่น  สินคำ้ประเภทท ำควำมสะอำด  สบู่กบัผงซักฟอก    หรือน ้ ำยำท ำควำมสะอำด
สุขภณัฑ์   ถำ้จะใชต้รำสินคำ้เดียวกนัหมดคงไม่เป็นท่ียอมรับในตลำด  จึงจ ำเป็นตอ้งมีตรำสินคำ้แยก
เป็นเอกเทศส ำหรับสินคำ้แต่ละชนิดแต่ละประเภท 

5. ตรำสินค้ำเอกเทศใช้แสดงกลุ่มลูกค้ำที่แตกต่ำงกันได้  เช่น  กรณีตลำดรถยนต์  ผูผ้ลิต
รถยนต์จะผลิตรถยนต์หลำยระดับคุณภำพ  รถยนต์ระดับเดอลุกซ์ท่ีมีเฟอร์นิเจอร์ประดับประดำ
มำกมำย  กับรถยนต์ระดับรำคำประหยดั  ย่อมมีตลำดลูกค้ำต่ำงกลุ่ม  ดังนั้น  จึงใช้ช่ือตรำสินค้ำ
แตกต่ำงกนั  เช่น  Toyota  Crown,  Toyota  Corona, Datsun  Sunny, Datsun  Stanza  เหล่ำน้ี  เป็นตน้ 
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ประโยชน์ของตรำผลติภัณฑ์   
 ปัจจุบันกำรด ำเนินธุรกิจมีกำรแข่งขันสูง ท ำให้ผู ้บริโภคมีตัวเลือกมำกข้ึน นักบริหำร
กำรตลำดจ ำเป็นตอ้งมีกำรสร้ำงสรรคต์รำผลิตภณัฑ์เพื่อน ำเสนอแบบแผนกำรสร้ำงคุณค่ำ ให้เกิดกำร
รับรู้และยอมรับกบัผูบ้ริโภค (สุชำติ ไตรภพสกุล, 2564, น.212) เม่ือผูบ้ริโภคพบเห็นตรำผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคจะรับรู้และเขำ้ใจทนัทีว่ำตรำผลิตภณัฑ์ของธุรกิจสำมำรถช่วยลูกคำ้ในกำรสร้ำงคุณค่ำได้
อย่ำงไร  ปัจจุบนัจะเห็นวำ่ธุรกิจจ ำนวนมำกมำยให้ควำมส ำคญักบักำรสร้ำงสรรค์ตรำสินคำ้มำกกว่ำ
กำรผลิตสินคำ้  ตรำสินคำ้ท่ีมีช่ือเสียงและไดรั้บควำมนิยมมกัจะถูกน ำไปผลิตในประเทศท่ีมีค่ำแรงต ่ำ 
เช่น ผลิตภณัฑ์ Uniqlo บริษทัแฟชัน่ของญ่ีปุ่นไดเ้พิ่มฐำนกำรผลิตในเวียดนำม 40 เปอร์เซ็นต ์ ท ำให้
ตรำสินคำ้นั้นมีมูลค่ำสูงนบัหลำยพนัลำ้นบำทดงันั้นประโยชน์ของกำรมีตรำผลิตภณัฑ์  ไดแ้ก่ 

1. ประโยชน์ต่อเจ้ำของตรำผลติภัณฑ์  ผู้ผลติ หรือ ผู้จัดจ ำหน่ำย     
1.1 ใช้แสดงควำมเป็นเจำ้ของผลิตภณัฑ์  ซ่ึงเป็นประโยชน์ในดำ้นกำรโฆษณำหรือสร้ำง

ช่ือเสียงใหก้บักิจกำร   
1.2 แสดงถึงควำมสำมำรถในกำรควบคุมตลำดสินคำ้   ตรำสินค้ำใดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมำก ๆ 

เป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไป  ยอ่มแสดงถึงกำรมีส่วนแบ่งในตลำดสินคำ้มำกกวำ่ตรำสินคำ้อ่ืน  ๆ  
1.3 ท  ำใหผู้ผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  ำหน่ำยไดรั้บกำรคุม้ครองตำมกฎหมำยมิใหคู้่แข่งเลียนแบบได ้
1.4 ช่วยเพิ่มยอดขำย  ลูกคำ้ซ้ือสินคำ้โดยจ ำตรำไดแ้ม่นย  ำ  เม่ือมีกำรส่งเสริมกำรจ ำหน่ำย

ใด  จะกระตุน้หรือเร่งกำรซ้ือของลูกคำ้ไดร้วดเร็วข้ึน  ลูกคำ้จะซ้ือเฉพำะตรำสินคำ้ท่ีใชเ้ป็นประจ ำเป็น
ส่วนใหญ่ 

1.5 ช่วยใหแ้นะน ำสินคำ้ใหม่เขำ้สู่ตลำดง่ำยข้ึน  ผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  ำหน่ำยท่ีสร้ำงตรำให้เป็น
ท่ียอมรับในตลำดสินคำ้ได ้  เม่ือมีกำรน ำผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลำดจะไดรั้บกำรยอมรับง่ำย  หำกน ำ
ออกวำงตลำดภำยใตต้รำสินคำ้ท่ีเป็นท่ียอมรับนั้น  ๆ  
 2. ประโยชน์ต่อผู้ซ้ือ หรือ ผู้บริโภค 

2.1 ผูซ้ื้อสำมำรถแบ่งประเภท  ชนิด  ของสินคำ้   ในระดบัคุณภำพแตกต่ำงกนัของผูผ้ลิต  
จำกประสบกำรณ์ในกำรซ้ือสินคำ้ใชซ้ ้ ำ ๆ จะท ำให้ผูซ้ื้อจดจ ำตรำสินคำ้ท่ีให้คุณภำพแตกต่ำงกนั  และ
ใชต้รำสินคำ้เป็นเคร่ืองแสดง   ถึงระดบัคุณภำพเหล่ำนั้นในกำรซ้ือคร้ังต่อ ๆ ไป   

2.2 ผูซ้ื้อทรำบว่ำ “ใคร” คือ  ผูผ้ลิตสินค้ำนั้น ๆ สำมำรถน ำมำใช้ประโยชน์ในกำร
ตดัสินใจวำ่ควรจะซ้ือสินคำ้ช้ินนั้น ๆ หรือไม่  ท ำให้เกิดควำมสะดวกในกำรเปรียบเทียบ ทว้งติงหรือ
เรียกหำในกำรซ้ือสินคำ้ได ้

2.3 ช่วยลดเวลำและควำมพยำยำมในกำรแสวงหำสินคำ้  เม่ือไม่มีตรำสินคำ้ปรำกฏ  ผูซ้ื้อ
จะตอ้งใช้เวลำมำกข้ึนในกำรพิจำรณำเพื่อแยกควำมแตกต่ำงในสินคำ้ต่ำง ๆ ท่ีวำงจ ำหน่ำยในร้ำนคำ้
เม่ือมีตรำสินคำ้ปรำกฏอยู่  ผูซ้ื้อจะระบุจำกตรำสินคำ้เป็นเกณฑ์  ไม่ตอ้งเสียเวลำในกำรเปรียบเทียบ
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ต่ำง ๆ  มีผลใหล้ดควำมพยำยำมลงดว้ยและลดค่ำใชจ่้ำยในกำรจดัซ้ือ 
 
ลกัษณะกำรตั้งช่ือตรำสินค้ำ 

กำรตั้งช่ือตรำสินคำ้ตอ้งอำศยัทั้งศำสตร์และศิลป์ในกำรตั้งเน่ืองจำกสินคำ้แต่ละประเภทมี
คุณลกัษณะเด่นกลุ่มลูกคำ้และภำพลกัษณ์ท่ีแตกต่ำงกนัหำกนักบริหำรกำรตลำดตั้งช่ือตรำสินคำ้มี
ควำมหมำยตรงขำ้มกบัสินคำ้ก็จะท ำใหไ้ม่ไดรั้บกำรยอมรับจำกผูบ้ริโภค เช่น “ยำทมัใจ”ซ่ึงในอดีตคือ 
”ยำทนัใจ ” ตอ้งเปล่ียนช่ือเน่ืองจำกหน่วยงำนท่ีเก่ียวขอ้งเห็นวำ่เป็นกำรโฆษณำเกินจริงจึงตอ้งเปล่ียน
ช่ือตรำสินคำ้   ดงันั้นช่ือตรำสินคำ้ท่ีดีควรมีลกัษณะดงัน้ี 

1. เลือกค ำพูดหรือช่ือท่ีสั้น  เน่ืองจำกเป็นกำรง่ำยแก่กำรออกเสียง   และจดจ ำไดง่้ำยกวำ่ค ำยำว 
ๆ หลำยพยำงค ์ ซ่ึงตรำสินคำ้ท่ีเป็นพยำงคเ์ดียวโดด ๆ จะไดเ้ปรียบทั้งในดำ้นควำม 
จ ำของลูกค้ำและสำมำรถน ำไปใช้ประโยชน์ในกำรจัดท ำโฆษณำ เช่น แฟ๊บ หรือบรีส สำมำรถ
จ ำหน่ำยและเรียกไดง่้ำย 

2. ช่ือหรือค ำพูดตอ้งออกเสียงไดแ้บบเดียว เพื่อป้องกนักำรเขำ้ใจผดิเม่ือออกเสียงแตกต่ำงกนั 
 3. ตอ้งทนัสมยั  ช่ือหรือค ำพูดต่ำง ๆ ในภำษำมีกำรเปล่ียนแปลงควำมนิยมได ้ ช่ือบำงช่ือใน
สมยัหน่ึงเป็นท่ีนิยมมำกซ่ึงอำจเป็นส ำนวนท่ีใช้พูดกนั   แต่เม่ือเวลำผ่ำนไป ควำมนิยมจะลดน้อยลง  
ดงันั้น  ช่ือสินคำ้ท่ีตั้งตำมยคุสมยัอำจตอ้งเปล่ียนแปลงไปดว้ย  แต่ก็ควรระวงัในกำรเปล่ียนช่ือ  เพรำะ
อำจจะสร้ำงควำมไม่แน่ใจใหก้บัลูกคำ้   คิดวำ่เปล่ียนเจำ้ของหรือมิใช่ผูผ้ลิตของเดิม  เช่น  ออย ออฟ อู
ลำน เปล่ียนเป็น  ออย ออฟ  โอเลย ์ ปัจจุบนัเป็น โอเลย ์(Olay) 
 4. เลือกค ำพูดหรือช่ือพื้น ๆ เป็นภำษำท่ีใชอ้ยูใ่นชีวิตประจ ำวนั   ควำมคุน้เคยจะช่วยให้จดจ ำ
ไดง่้ำยข้ึน   พยำยำมหลีกเล่ียงค ำพูดท่ีพิสดำร   ตวัสะกดยุง่ยำก  เพรำะท ำให้อ่ำนออกเสียงยำก  จดจ ำ
ยำก  ซ่ึงบำงคร้ังลูกคำ้อำจตอ้งใชเ้วลำในกำรซ้ือสินคำ้ค่อนขำ้งนำน   หรือลูกคำ้อำจหลีกเล่ียงกำรถำม
หำจำกพนกังำนขำย  เพรำะไม่แน่ใจวำ่ตนออกเสียงถูกตอ้งหรือไม่ 
 5. ควรมีลกัษณะท่ีเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง อำจโดยวิธีกำรมีช่ือไม่ซ ้ ำกับบุคคลอ่ืน หรือ
ส่วนประกอบของสัญลกัษณ์หรือรูปแบบท่ีเด่นชดั  เพื่อผูซ้ื้อจะไดไ้ม่จ  ำสับสนกบัตรำสินคำ้อ่ืน ๆ  
 6. มีควำมสัมพนัธ์กบัตวัสินคำ้  ช่ือตรำสินคำ้  ควรจะใชบ้่งบอกถึงลกัษณะบำงประกำรของ
ตวัสินคำ้  เช่น โฟร์โมสตคิ์ดต้ี,  Spy Wine Cooler, จอห์นสัน  คิดส์  เป็นตน้ 
 
ป้ำยฉลำก 
   ป้ำยฉลำกเป็นส่วนประกอบของบรรจุภณัฑท่ี์มีประโยชน์ในกำรอธิบำยหรือให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ซ่ึงติดอยูก่บัผลิตภณัฑ์หรือบรรจุภณัฑ์โดยมีรำยละเอียดเก่ียวกบั ตรำสินคำ้ ขอ้มูลกำรผลิต
วนัหมดอำย ุ ส่วนประกอบ  วิธีกำรใช ้ สถำนท่ีตั้ง  สถำนท่ีผลิต  รำคำ  ค  ำเตือนในกำรใช ้ ขนำดและ
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ปริมำณของสินคำ้เพื่อให้ขอ้มูลกบัลูกคำ้ตำมท่ีกฎหมำยระบุไว ้ โดยรูปแบบของป้ำยฉลำกสินคำ้แบ่ง
ออกเป็น 3 ลกัษณะคือ 

1. ป้ำยฉลำกแสดงตรำผลิตภณัฑ ์ (Brand Label)  เพื่อจ ำแนกหรือระบุตรำผลิตภณัฑ์ ให้ลูกคำ้
รับรู้ถึงผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ซ่ึงอำจอยู่ในรูปกระดำษ เช่น ป้ำยฉลำกของเส้ือผำ้ต่ำง ๆ หรืออยู่ในรูป
สต๊ิกเกอร์ท่ีใชติ้ดบนผลไมส้ด  
 2. ป้ำยฉลำกแสดงระดบัของผลิตภณัฑ์  (Grade Label) ใชจ้  ำแนกคุณภำพของผลิตภณัฑ์ว่ำ
เป็นระดบัเกรด  A , B , C   หรืออำจแบ่งตำมขนำด หรือ รุ่นของผลิตภณัฑ์โดยป้ำยฉลำกอำจเป็นสีท่ี
แตกต่ำงกนัเพื่อให้ลูกคำ้รับรู้และจดจ ำได้เช่นสีฟ้ำ หมำยถึงระดบั A หรือขนำดใหญ่สุด  หรือป้ำย
ฉลำกประหยดัไฟเบอร์ 5 ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำต่ำง ๆ เป็นตน้ 
 3. ป้ำยฉลำกแสดงรำยละเอียดของผลิตภณัฑ์ (Descriptive Label) เพื่อใชอ้ธิบำยรำยละเอียด
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์รวมไปถึงส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ เช่น แหล่งผลิต  เวลำหมดอำยุ  รหัส
กลำง (Bar Code)  เคร่ืองหมำย  อย.  เป็นตน้ เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคำ้แก่ลูกคำ้ตำมระเบียบบงัคบั
ของกฎหมำย 
 ส่ิงท่ีส ำคญัอีกประกำรหน่ึงของป้ำยฉลำกคือ  ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถสร้ำงประสบกำรณ์
ของผูบ้ริโภคผำ่นแผน่ป้ำย  ฉลำกสินคำ้ โดยในสินคำ้บำงประเภท เช่น ขนม หรือ นมกล่องป้ำยฉลำก
จะถูกพิมพ์เป็นส่วนหน่ึงของบรรจุภณัฑ์เพื่อสร้ำงควำมโดดเด่นของผลิตภณัฑ์และกำรสร้ำงตรำ
ผลิตภณัฑ์   ตวัอยำ่ง  มนัฝร่ังยี่ห้อเลย ์ เป็นเร่ืองของกำรสร้ำงประสบกำรณ์ให้ลูกคำ้ดว้ยป้ำยฉลำกท่ี
เปิดโอกำสใหลู้กคำ้ไดคิ้ดสูตรเพื่อใชใ้นกำรผลิตและน ำเสนอลูกคำ้ ผูคิ้ดคน้สูตรบนบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงนกั
บริหำรกำรตลำดสำมำรถใช้กำรเล่ำเร่ืองรำวของกระบวนกำรผลิตเฉพำะน้ีมำเป็นส่วนหน่ึงในกำร
สร้ำงตรำสินคำ้บนป้ำยฉลำกไดเ้ช่นกนั (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555,น.233) ไดก้ล่ำววำ่กระบวนกำร
ผลิตเฉพำะหรือสูตรลบัเป็นส่วนหน่ึงในกำรสร้ำงตรำสินคำ้ ท่ีท ำให้ผูบ้ริโภครับรู้และเขำ้ใจถึงคุณค่ำ
ของตรำสินคำ้  
 
กำรบรรจุภัณฑ์ 
 กำรบรรจุภณัฑ์ (Pakaging) หมำยถึง  กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรออกแบบและผลิตบรรจุ
ภณัฑ์ (Armstrong & Kotler, 2017, p.265) หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ในลกัษณะกล่อง  ลงั  ขวด  
กระป๋อง  ถุง  หลอด บรรจุหีบห่อสำมำรถสร้ำงประโยชน์ให้กบัทั้งผูผ้ลิต  ผูข้ำยสินคำ้และผูซ้ื้อ  เช่น  
ท ำให้กำรขนส่งสะดวก (กล่อง  ลงั)  สำมำรถสร้ำงควำมแตกต่ำงของสินคำ้ได ้(ตำมชนิด  ขนำด  สี 
รูปแบบของหีบห่อ)  เหมำะสมและสะดวกส ำหรับกำรซ้ือ  กำรใช้  กำรป้องกนักำรเส่ือมคุณภำพ  
ป้องกนัควำมสกปรก  ป้องกนักำรแตกหกั  ตลอดจนสำมำรถสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัสินคำ้และช่วย
ส่งเสริมกำรตลำด  เป็นตน้ 
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 บรรจุภณัฑมี์ควำมส ำคญัมำกสำมำรถสร้ำงมูลค่ำเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ไดโ้ดยเฉพำะผลิตภณัฑ์
ท่ีมีรำคำแพง   ลกัษณะของบรรจุภณัฑมี์ 3 ลกัษณะ คือ 
 1. กำรบรรจุภณัฑ์ขั้นแรก  (Primary packaging)  หมำยถึง ส่ิงท่ีห่อหุ้มตวัสินคำ้ท่ีอยูใ่นชั้นใน
สุด โดยท ำหนำ้ท่ีรักษำและป้องกนัสินคำ้ไม่ใหเ้กิดควำมเสียหำย เช่น กระดำษฟอยลห่์อช็อคโกแล๊ต 
 2. กำรบรรจุภณัฑ์ขั้นท่ีสอง (Secondary packaging) หมำยถึง ส่ิงท่ีห่อหุ้มกำรบรรจุภณัฑ์ขั้น
แรกเพื่อมิให้สินคำ้เกิดควำมสูญเสีย และยงัท ำหน้ำท่ีดึงดูดควำมสนใจของผูบ้ริโภค เช่น กล่องบรรจุ
ขวดน ้ำหอม  
 3. กำรบรรจุภณัฑ์เพื่อกำรขนส่ง (Shipping packaging) หมำยถึง บรรจุภณัฑ์ท่ีท ำหน้ำท่ี
เก่ียวกบักำรเก็บรักษำและกำรขนส่งสินคำ้ เช่น ถุงกระสอบ  ลงัไม ้ ลงักระดำษ  เป็นตน้ 
 กำรออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีดีส ำหรับสินคำ้แต่ละชนิดนั้นตอ้งให้เหมำะสมกบั สถำนะและ
สภำพของสินคำ้  ตอ้งมีควำมสอดคลอ้งกบักำรขนส่ง  กำรใช้  กำรเก็บรักษำ  เช่น สินคำ้ท่ีสำมำรถ
ระเหิดหรือระเหยได ้ ควรใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีท ำจำกแกว้   หรือถำ้ตอ้งกำรให้เกิดควำมสวยงำมและดูมี
คุณค่ำควรมีกำรออกแบบเพิ่มเติม  ไดแ้ก่ กำรแกะสลกัหรือกำรเขียนรูปสวย ๆ เขำ้ไปดว้ย  ถำ้ตอ้งกำร
กนักระแทกก็ควรใชบ้รรจุภณัฑท่ี์แขง็แรงและหนำซ่ึงสำมำรถกนักระแทกได ้
 กำรออกแบบบรรจุภณัฑ ์ ควรออกแบบให้สอดคลอ้งกบัแนวทำงในกำรแกไ้ขปัญหำมลพิษท่ี
เกิดข้ึนในปัจจุบนั บรรจุภณัฑ์ท่ีดีจะตอ้งท ำจำกวสัดุท่ีสำมำรถน ำกลบัมำใชไ้ด้อีก  สำมำรถน ำมำแปร
รูปใหม่ได ้ หรืออยำ่งนอ้ยตอ้งสำมำรถยอ่ยสลำยไดง่้ำยตำมธรรมชำติ  และถำ้ไม่จ  ำเป็นควรลดกำรหีบ
ห่อของบรรจุภณัฑล์งใหเ้หลือเพียงเท่ำท่ีมีควำมจ ำเป็นเท่ำนั้น 
  

วงจรชีวติผลติภัณฑ์ 
 ผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดก็มีช่วงอำยเุหมือนกบัมนุษยท่ี์มีกำรเกิด  แก่  เจบ็  ตำย  ผลิตภณัฑ์ก็มีช่วง
ชีวิตเหมือนกนั กล่ำวคือ บำงรำยกำรมีช่วงอำยุสั้ น ขณะท่ีบำงรำยกำรมีช่วงอำยุท่ียำวนำน เน่ืองจำก
กำรเปล่ียนแปลงส่ิงแวดลอ้ม เช่น สภำพกำรแข่งขนั  เทคโนโลยี ฯลฯ  ตลอดจนควำมสำมำรถของ
นกักำรตลำดในกำรก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำด 
 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  (Product Life Cycle : PLC) หมำยถึง ยอดขำยและผลก ำไรของ
ผลิตภณัฑห์น่ึง ๆ ในแต่ละช่วงเวลำท่ีแสดงออกมำอยำ่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ผลิตภณัฑ์เขำ้สู่ตลำด จนกระทัง่
ถอนตวัหรือตำยไปจำกตลำด  (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558, น.119) ประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ ขั้น
แนะน ำ  ขั้นเจริญเติบโต  ขั้นเจริญเติบโตเตม็ท่ี  และขั้นตกต ่ำ  โดยมีรำยละเอียด  ดงัน้ี 
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 1. ข้ันแนะน ำสู่ตลำด (Introduction  Stage)  เป็นขั้นท่ีธุรกิจน ำผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลำด  
ปริมำณขำยต ่ำมำกเน่ืองจำกผูซ้ื้อยงัไม่รู้จกัสินคำ้  เม่ือเวลำผำ่นไป  ปริมำณกำรขำยจึงค่อย ๆ  เพิ่มข้ึน  
ซ่ึงระยะน้ีธุรกิจจะมีตน้ทุนกำรตลำดสูง  จึงมีผลท ำให้ธุรกิจมกัขำดทุนเน่ืองจำกกำรจดัจ ำหน่ำยอยูใ่น
ขอบเขตท่ีจ ำกดั 
 กำรก ำหนดกลยทุธ์กำรตลำดในขั้นน้ี ธุรกิจตอ้งพยำยำมสร้ำงและกระตุน้ใหเ้กิดควำมตอ้งกำร
พื้นฐำนในภำพรวมโดยไม่ แยกรำยละเอียดเป็นตรำสินคำ้  พยำยำมเพิ่มกำรส่งเสริมกำรตลำดโดยเนน้
กำรโฆษณำ  กำรประชำสัมพนัธ์ ฯลฯ เพื่อกระตุน้ให้เกิดกำรทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์  เช่น ในขั้นแนะน ำ
ของหนงัสือพิมพ ์คม ชดั ลึก จะมีกำรโฆษณำและกำรประชำสัมพนัธ์ค่อนขำ้งบ่อย โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัและ ประโยชน์ของ ผลิตภณัฑ์ นอกจำกน้ียงัตอ้งเน้นกำรขำยโดย
พนกังำนขำยและส่งเสริมกำรขำยดว้ยกำรแจกสินคำ้ ตวัอยำ่งให้ทดลองใชส้ ำหรับสินคำ้บริโภค  เช่น  
โลชัน่บ ำรุงผวิพอนดส์  มีกำรแจกสินคำ้ขนำดทดลองใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  เป็นตน้ 
 2. ขั้นกำรเจริญเติบโต (Growth  Stage)  เป็นขั้นท่ีปริมำณขำยและก ำไรเพิ่มข้ึนอยำ่งรวดเร็ว
เน่ืองจำกผูซ้ื้อเร่ิม รู้จกัและเคยใชสิ้นคำ้แลว้  ในขณะเดียวกนัคู่แข่งขนัเร่ิมเขำ้สู่ตลำดมำกข้ึน   ส่งผลให้
ทรัพยำกรท่ีเป็นปัจจยักำรผลิตเร่ิมลดนอ้ยลง   ตน้ทุนกำรผลิตของธุรกิจก็จะมีแนวโนม้สูงข้ึน 
 กลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจในระยะน้ี  คือ  พยำยำมปรับปรุงผลิตภณัฑ์ดำ้นต่ำง ๆ เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ รูปแบบใหมี้ควำมแตกต่ำงและหลำกหลำยมำกข้ึน  เพื่อให้ผูซ้ื้อสำมำรถ
เปรียบเทียบกำรซ้ือไดม้ำกข้ึน  และควรเพิ่มจ ำนวนคนกลำงมำกข้ึน ส่วนกำรส่งเสริมกำรตลำดตอ้ง
เนน้กำรโฆษณำเพื่อเพิ่มควำมตอ้งกำรขั้นเลือกสรร (Selective  Demand)  เฉพำะตรำสินคำ้ของธุรกิจ  
เน้นกำรขำยโดยพนกังำนขำยและส่งเสริมกำรขำยบำ้งตำมควำมจ ำเป็น  เช่น กำรลดรำคำ  กำรจูงใจ
ลูกคำ้ใหเ้กิดควำมตอ้งกำร  มีตรำสินคำ้ของบริษทั ขำยโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยกำรเนน้โฆษณำ เป็นตน้ 

ภำพท่ี 5.10  แสดงใหเ้ห็นถึงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 
ท่ีมำ :  วชิิต อู่อน้, 2558,  น.106 
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 3. ขั้นกำรเจริญเติบโตเต็มที่ (Maturity  Stage)  เป็นขั้นท่ีปริมำณขำยของธุรกิจเพิ่มข้ึนเขำ้สู่
จุดสูงสุดและมีอตัรำท่ีลดลง  กำรแข่งขนัของคู่แข่งท่ีอยูใ่นระยะเจริญเติบโตจะทวีควำมรุนแรงมำกข้ึน   
ตน้ทุนกำรผลิตและตน้ทุนกำรส่งเสริมกำรตลำดสูงข้ึน  ส่งผลใหก้ ำไรของธุรกิจลดลงตำมล ำดบั 
 กลยทุธ์กำรตลำดของธุรกิจในระยะน้ี  คือ  บริษทัอำจจะพยำยำมลดปริมำณขำยสินคำ้  และดึง
สินคำ้ออกจำกตลำด  แต่ถ้ำธุรกิจพิจำรณำว่ำควรอยู่ในตลำดต่อก็ตอ้งก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดให้
เหมำะ สม   เช่น  อำจจะพฒันำผลิตภณัฑใ์หมี้เอกลกัษณ์หรือแตกต่ำงจำกคู่แข่ง  โดยพยำยำมปรับปรุง
ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ กำรตั้งรำคำควรตั้งให้แตกต่ำงกนัตำมลกัษณะของผลิตภณัฑ์  อำจมีกำรลดรำคำบำ้ง
เพื่อควำมอยูร่อด  พร้อม ๆ กบัหำหนทำงเพิ่มจ ำนวนคนกลำงใหม้ำกข้ึน   กำรส่งเสริมกำรตลำดเป็นส่ิง
ส ำคญัมำกในระยะน้ี  ควรเน้นกำรโฆษณำให้ผูซ้ื้อเกิดควำมจงรักภกัดี   หรือกำรใชพ้นกังำนขำยเพื่อ
สร้ำงควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้และคนกลำง   เน้นกำรส่งเสริมกำรขำยโดยกำรขำยตรง  กำรแถม  และ
กำรให้ผลประโยชน์ทุกรูปแบบกบัคนกลำงและผูซ้ื้อ เช่น ผลิตภณัฑ์บ ำรุงผิวมีโฆษณำผ่ำนส่ือต่ำง ๆ 
โดยเนน้แสดงใหเ้ห็นถึงควำมเด่นของสินคำ้ท่ีเหนือกวำ่คู่แข่งขนั มีกำรลดรำคำ แจก หรือกำรขำยควบ   
 4. ขั้นตกต ่ำ (Decline  Stage)  เป็นขั้นท่ีปริมำณขำยและก ำไรลดลงอย่ำงมำก  ธุรกิจตอ้ง
ตดัสินใจวำ่จะอยูใ่นตลำดต่อหรือจะถอนตวัออกจำกตลำด  หำกเลือกวำ่จะอยูใ่นตลำดต่อ  ธุรกิจก็ตอ้ง
พยำยำมจดัสัดส่วนประสมกำรตลำดให้มีประสิทธิภำพท่ีสุดและควรลด ตน้ทุนทุกชนิดลง   รูปแบบ
ผลิตภณัฑจ์ะลดลงในขณะเดียวกนัคู่แข่งขนัก็จะลดลงดว้ย   กำรโฆษณำและกำรส่งเสริมกำรขำยลดลง 
 ในกำรแกปั้ญหำผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นขั้นตกต ่ำ  บริษทัตอ้งพยำยำมหำสำเหตุของปัญหำท่ีท ำให้
ยอดขำยลดลง  จำกนั้นก็เลือกใชว้ิธีใดวิธีหน่ึง  ไดแ้ก่  พยำยำมพฒันำผลิตภณัฑ์เพื่อให้สินคำ้มีควำม
แปลกใหม่   ซ่ึงอำจจะเนน้ท่ีรูปแบบ  คุณภำพ   บรรจุภณัฑ์   และตรำสินคำ้  เพื่อขำยในตลำดเดิมหรือ
พฒันำตลำดโดยกำรหำตลำดใหม่เพื่อขำยสินคำ้ชนิดเดิม   ตลำดใหม่ในท่ีน้ีอำจเป็นตลำดท่ียงัไม่มี
คู่แข่งขนัเลย  หรือตลำดท่ีคู่แข่งขนัไม่สนใจก็ได ้
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สรุป  
 ผลิตภณัฑ์ (Product)  เป็นส่วนประสมทำงกำรตลำด  ท่ีมีควำมส ำคญัตวัหน่ึง  ซ่ึงสำมำรถ
จ ำแนกเป็นผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product)  คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product  Attribute)  จุดเด่นของ
ผลิตภณัฑ์ (Product  Feature)  และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บของผลิตภณัฑ์ (Product  Benefit) ผลิตภณัฑ์
สำมำรถจ ำแนกโดยยดึกลุ่มเป้ำหมำยทำงกำรตลำด (Market  Target)  ออกเป็น  2  ประเภท    
 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer  Goods)  สินคำ้หรือบริกำรท่ีซ้ือโดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทำ้ย 
ควำมตอ้งกำรในกำรบริโภคสินคำ้น้ีมกัเกิดข้ึนอย่ำงอิสระจำกควำมตอ้งกำรและควำมคิดส่วนตวั 
ไดแ้ก่   
 1. สินคำ้สะดวกซ้ือ เป็นสินคำ้รำคำถูกใชห้มดเร็ว ซ่ึงจ ำแนกเป็น  
      1.1  สินคำ้ซ้ือประจ ำ      1.2  สินคำ้ท่ีซ้ือโดยส่ิงกระตุน้  
      1.3  สินคำ้ซ้ือกรณีมีเหตุฉุกเฉิน      
 2. สินคำ้เปรียบเทียบซ้ือ (Shopping goods) จ  ำแนกเป็นสินคำ้ท่ีเหมือนกนัในสำยตำผูซ้ื้อ 
(Homogeneous  Shopping  Goods) และสินคำ้ท่ีแตกต่ำงกนัในสำยตำผูซ้ื้อ (Heterogeneous  Shopping  
Goods)  
  3. สินคำ้เจำะจงซ้ือ (Specialty  Goods) เป็นสินคำ้ท่ีมีลกัษณะพิเศษท่ีผูซ้ื้อเจำะจงตอ้งกำร 
               4. สินคำ้ไม่แสวงซ้ือ (Unsought  Goods)  จ ำแนกเป็น  สินคำ้ใหม่ท่ีผูซ้ื้อยงัไม่เคยรู้จกัมำก่อน 
(New  Unsought  Goods)  และสินคำ้ท่ีผูใ้ชเ้ห็นวำ่ไม่จ  ำเป็น (Regularly  Unsought  Goods) 
 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial  Goods)  ประกอบไปดว้ย  (1) วตัถุดิบ (Row Materials)  
จ ำแนกเป็นวตัถุดิบท่ีเป็นผลิตผลจำกเกษตรกรรม (Agricultural  Product)  และวตัถุดิบท่ีเป็นผลผลิต
จำกธรรมชำติ (Natural  Product)  (2) วสัดุและช้ินส่วนประกอบ  (Fabricating  Materials  and Ports)  
จ ำแนกเป็นช้ินส่วนประกอบ (Fabrics ting  Ports)  และวสัดุประกอบ (Component  Material)  (3) ส่ิง
ติดตั้ง (Installations) (4) อุปกรณ์ประกอบ (Accessory  Equipment) (5) วสัดุส้ินเปลือง(Operating  
Supplies)  และ  (6) กำรบริกำร (Services) 
 ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ หมำยถึง กลุ่มของทุกสำยผลิตภณัฑ์และทุกรำยกำรผลิตภณัฑ์ท่ีผูข้ำย
หรือผูผ้ลิตน ำเสนอขำยต่อผูซ้ื้อ เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของตลำด ในส่วนประสมผลิตภณัฑ์หน่ึง
จึงประกอบไปดว้ย สำยผลิตภณัฑแ์ละรำยกำรผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีรำยละเอียดไดแ้ก่   

สำยผลิตภณัฑ์ (Product  Lines)  หมำยถึง  กลุ่มของผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมใกลเ้คียงกนัในดำ้น
ต่ำง ๆ เช่น  ลกัษณะกำรใชง้ำนคลำ้ยคลึงกนั 

รำยกำรผลิตภณัฑ์ (Product  Item)  หมำยถึง  ลกัษณะหน่วยท่ีแตกต่ำงกนัภำยในตรำสินคำ้
หรือภำยในสำยผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของ ขนำด  รำคำ เป็นตน้ 
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กำรก ำหนดกลยทุธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑท่ี์ดีของธุรกิจนั้น ผูบ้ริหำรกำรตลำดจึงตอ้งพิจำรณำ
ควำมสัมพนัธ์ในประเด็น ต่ำง ๆ ดงัน้ี   (1) ควำมกวำ้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์   (2) ควำมลึกของ
ส่วนประสมผลิตภณัฑ์   (3) ควำมยำวของส่วนประสมผลิตภณัฑ์  (4) ควำมสอดคลอ้งกนัของส่วน
ประสมผลิตภณัฑ ์ 

ตรำสินค้ำ ป้ำยฉลำก และบรรจุภัณฑ์ 
 ตรำสินคำ้เป็นตวับ่งบอกถึงผูข้ำยหรือผูผ้ลิต  อำจเป็นช่ือหรือสัญลกัษณ์อ่ืน ๆ ภำยใตก้ฎหมำย   
ผูข้ำยมีสิทธ์ิแต่เพียงผูเ้ดียวท่ีจะใชต้รำยีห่อ้ตลอดไป    
 ป้ำยฉลำกเป็นส่วนประกอบของบรรจุภณัฑท่ี์มีประโยชน์ในกำรอธิบำยหรือให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ซ่ึงติดอยูก่บัผลิตภณัฑ์หรือบรรจุภณัฑ์โดยมีรำยละเอียดเก่ียวกบั ตรำสินคำ้ ขอ้มูลกำรผลิต
วนัหมดอำย ุ ส่วนประกอบ ฯลฯ  เพื่อใหข้อ้มูลกบัลูกคำ้ตำมท่ีกฎหมำยระบุไว ้  
 กำรบรรจุภณัฑ์  หมำยถึง  กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรออกแบบและผลิตบรรจุภณัฑ์ หรือส่ิง
ห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ในลกัษณะกล่อง  ลงั  ขวด  กระป๋อง  ถุง  หลอด  ซ่ึงบรรจุหีบห่อสำมำรถสร้ำง
ประโยชน์ใหก้บัทั้งผูผ้ลิต  ผูข้ำยสินคำ้และผูซ้ื้อ 
 วงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product  Life  Cycle : PLC)  ประกอบดว้ย  4  ขั้นตอน  คือ  ขั้นแนะน ำ  
ขั้นเจริญเติบโต  ขั้นเจริญเติบโตเตม็ท่ี  และขั้นตกต ่ำ 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1 ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. จงอธิบำยควำมหมำยของค ำวำ่ “ผลิตภณัฑ์” (Marketing)  มำพอสังเขป 
2. องคป์ระกอบผลิตภณัฑ ์ ประกอบดว้ยองคป์ระกอบใดบำ้ง  จงอธิบำย 
3. ใหย้กตวัอยำ่งผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer  Product)  มำ  5  ชนิด พร้อมทั้งเหตุผล
สนบัสนุน 
4. ผลิตภณัฑอุ์ตสำหกรรม (Industrial  Product)  ประกอบดว้ยอะไรบำ้ง 
5. ท่ำนคิดวำ่กำรทดสอบตลำดเป็นส่ิงจ ำเป็นหรือไม่ อยำ่งไร จงอธิบำยพร้อมใหเ้หตุผล 
6. อะไรเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อกำรยอมรับผลิตภณัฑใ์หม่ อยำ่งผลิตภณัฑค์อมพิวเตอร์  จงอธิบำย 
7. จงบอกประโยชน์ของตรำสินคำ้ 
8. ใหน้กัศึกษำยกตวัอยำ่งผลิตภณัฑ ์1 ประเภทในตลำดปัจจุบนั  เพื่อวเิครำะห์วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ 
9.  โดยทัว่ไปผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นช่วงแนะน ำ ของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์เพรำะเหตุใดอตัรำก ำไรจึงอำจติด
ลบได ้จงอธิบำย 
10. ตรำผลิตภณัฑมี์ควำมจ ำเป็นหรือไม่ จงอธิบำยพร้อมใหเ้หตุผลประกอบ 
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ 
ตลำดยนีส์แมค็ 

ผลิตภณัฑ์ส ำหรับในปัจจุบนัของ ตลำดยีนส์แบรนด์ แม็ค แม็คกรุ๊ป.กำงแผนปี 64 เจำะลูกคำ้
กลุ่มใหม่ ตั้งเป้ำโต 10-12% ตลำดธุรกิจแฟชัน่ยงัโต แต่ผูบ้ริโภคเลือกใช้เงินมำกข้ึน ภำพรวมตลำด
แฟชัน่ท่ีไดรั้บผลกระทบจำกวกิฤตโควดิ-19 แน่นอนวำ่จำกกำรท่ีไม่สำมำรถเปิดหนำ้ร้ำนขำยสินคำ้ได้
ส่ิงท่ีตำมมำคือ ยอดขำยท่ีลดลง และตอ้งปิดสำขำอีกหน่ึงส่ิงคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไปจำกกำร
ซ้ือแบบออฟไลน์ ก็หันมำซ้ือแบบออนไลน์รวมทั้งผูบ้ริโภคเลือกใชเ้งินมำกข้ึน   ท ำให้กลุ่มสินคำ้
แฟชัน่ท่ีโดนดิสรัปหนกัมำกสุดคือกลุ่ม Fast Fashion สะทอ้นไดจ้ำกข่ำวกำรปิดสำขำต่ำง ๆ ของกลุ่ม
สินคำ้ Fast Fashion ท่ีไดเ้ห็นในช่วงน้ี แต่กลบักนัก็ยงัมีสินคำ้แฟชัน่กลุ่มหน่ึงท่ีเติบโตสวนกระแสนัน่
ก็คือ ‘ยนีส์’ ท่ียงัเติบโต 3-5% 
 แลว้ท ำไมตลำด ‘ยีนส์’ ในเมืองไทยยงัโต  เพรำะยีนส์เป็น Basic Fashion ท่ีสำมำรถเลือกใส่
ไดบ้่อย คนยงันิยม และแฟชัน่ยีนส์ไม่มีวนัตำย ผ่ำนไปก่ียุคก่ีสมยัยีนส์ก็ยงัเป็นไอเทมท่ีทุกคนมีติด
บำ้นคนไทยมียีนส์เฉล่ีย 7 ตวั   ในตลำดยีนส์เมืองไทยแบรนด์ท่ีเป็นเจำ้ตลำดมีอยูร่ำว 3-4 แบรนด์ ท่ี
ครองส่วนแบ่งรวมกนัแลว้มำกกวำ่ 50% หน่ึงในนั้นคือแบรนด์ยีนส์สัญชำติไทยอยำ่ง “MC” ของกลุ่ม
แม็คกรุ๊ป ท่ีปีน้ีปิดปี (1 กรกฎำคม 2562–30 มิถุนำยน 2563) ดว้ยกำรท ำก ำไรไดถึ้ง 407 ลำ้นบำท จำก
รำยไดก้วำ่ 3,200 ลำ้นบำทแลว้ท ำไมแม็คกรุ๊ปยงัก ำไร และจะเดินเกมในปีหนำ้อยำ่งไร   ชนญัญำรักษ ์  
เพ็ชร์รัตน์  ประธำนเจำ้หน้ำท่ีบริหำร บริษทั แม็คกรุ๊ป จ ำกดั (มหำชน) บอกว่ำ แม็คกรุ๊ปปรับ แผน
ธุรกิจปีหนำ้   แมค็กรุ๊ปจะเดินเกมส์ดว้ย  New S-Curve   มำวเิครำะห์ขอ้มูลขยำยกลุ่มลูกคำ้จำกช่องวำ่ง
ท่ีมีอยู ่คือ  “กลุ่มผูห้ญิง”  (Female) ท่ีปัจจุบนัมีสัดส่วนรำว 40% และเป็นกลุ่มท่ีชอบใชจ่้ำย เรำจะเห็น
แมค็กรุ๊ปเพิ่มไลน์สินคำ้ท่ีมีสีสันสดใสมำกข้ึน   “กลุ่มมิลเลนเนียล “   (Millennials) ลูกคำ้ฐำนเดิมของ
แมค็คือวยัสำมสิบ ท่ีแม็คกรุ๊ปมัน่ใจวำ่สำมำรถมดัใจกลุ่มลูกคำ้เดิมไดอ้ยำ่งอยูห่มดั ส่ิงท่ีตอ้งท ำต่อไป
คือกำรขยำยฐำนลูกคำ้กลุ่มใหม่ นัน่ก็คือกลุ่มมิลเลนเนียล   ส่ิงท่ีท ำใหก้ลุ่มมิลเลนเนียลหนัมำสนใจได้
คือควำมสดใหม่ และควำมหลำกหลำย เรำจึงเห็นแมค็กรุ๊ปตอนน้ีไม่ไดมี้แค่กำงเกงยีนส์ขำยเพียงอยำ่ง
เดียว แต่ยงัมีสินคำ้กลุ่มแฟชัน่อ่ืน ๆ รองเทำ้ กระเป๋ำ หมวก ฯลฯ ดว้ย    
(ท่ีมำ: Marketeeronline.co) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1.  จำกกรณีศึกษำ ค ำวำ่ New S-Curve  หมำยถึงอะไร อธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง 
2. จำกกรณีศึกษำยนีส์แมค็  ภำพรวมตลำดแฟชัน่ท่ีไดรั้บผลกระทบจำกวิกฤตโควิด-19 แน่นอนวำ่จำก
กำรท่ีไม่สำมำรถเปิดหนำ้ร้ำนขำยสินคำ้ไดส่ิ้งท่ีตำมมำคือ ยอดขำยท่ีลดลง และตอ้งปิดสำขำ  อีกหน่ึง
ส่ิงคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไปจำกกำรซ้ือแบบออฟไลน์ ก็หันมำซ้ือแบบออนไลน์  รวมทั้ง
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ผูบ้ริโภคเลือกใชเ้งินมำกข้ึน  ถำ้ท่ำนเป็นนกับริหำรกำรตลำดท่ำนจะน ำเสนอให้บริษทัปรับไลน์กำร
ผลิตผลิตภณัฑ ์เพื่อใหรั้บดีมำนดใ์นช่วงล็อกดำวน์อยำ่งไร 
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บทที ่6 
กำรบริหำรรำคำ 

  
กำรก ำหนดรำคำ เป็นเร่ืองท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดให้ควำมสนใจมำก เพรำะเป็นกำรน ำมำซ่ึง

ควำมนิยมในตวัสินคำ้หรือบริกำรตลอดจนน ำมำซ่ึงผลก ำไร  แต่กำรท่ีจะก ำหนดรำคำสินคำ้อย่ำงไร
นั้นเป็นเร่ืองท่ีไม่ง่ำยเพรำะเม่ือกิจกำรธุรกิจผลิตสินคำ้ ก่อนท่ีจะน ำออกจ ำหน่ำยตอ้งพิจำรณำว่ำจะ
ก ำหนดรำคำเท่ำไรจึงจะเหมำะสม ผูบ้ริหำรกำรตลำดต้องพิจำรณำถึงคู่แข่งขนัในตลำด  อุปสงค ์  
อุปทำน  ควำมจ ำเป็นหรือควำมตอ้งกำร ในกำรซ้ือและใช ้ของผูบ้ริโภค  ตลอดจนคุณภำพของสินคำ้ 
เป็นตน้ แต่อยำ่งไรก็ตำม นกักำรตลำดตอ้งพิจำรณำควำมเหมำะสมวำ่เม่ือขำยสินคำ้ไปแลว้จะไม่เป็น
กำรเอำเปรียบผูบ้ริโภคและเช่นเดียวกนั ธุรกิจก็ไดก้  ำไรในระดบัท่ีน่ำพอใจ    รำคำสินคำ้เป็นเคร่ืองมือ
เพื่อกำรแข่งขนัอย่ำงหน่ึงทำงกำรตลำด  ด้ำนผูบ้ริโภคตอ้งกำรสินค้ำท่ีคุ ้มค่ำกับรำคำ  ด้ำนผูผ้ลิต
ตอ้งกำรก ำไรสูงสุด กำรพิจำรณำรำคำจึงตอ้งดูทั้งดำ้นตน้ทุน  ตลำด  และเศรษฐศำสตร์  ในปัจจุบนั
ภำวกำรณ์แข่งขนัสูงมำกและมีจ ำนวนผูเ้ขำ้สู่ธุรกิจเพิ่มมำกยิ่งข้ึน รวมถึงเทคโนโลยีเปล่ียนแปลงไป
อยำ่งรวดเร็ว  รำคำจะเป็นเคร่ืองมืออยำ่งหน่ึง ในกำรเอำชนะคู่แข่งขนัและสำมำรถน ำสินคำ้ออกวำง
จ ำหน่ำยในตลำดไดก้ำรตดัสินใจตั้งรำคำ  ไม่มีวิธีกำรใดท่ีจะสำมำรถตั้งรำคำแบบเบ็ดเสร็จได ้เพรำะ
กำรตั้งรำคำตอ้งสอดคลอ้งกบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้นดว้ยซ่ึงเป็นตวัแปรทำงกำรตลำดท่ีส ำคญั  
 

ควำมหมำยของรำคำ 
  รำคำเป็นหน่วยท่ีใช้วดัคุณค่ำของผลิตภณัฑ์และบริกำรซ่ึงเป็นจ ำนวนเงินท่ีผูข้ำยก ำหนด
ข้ึนมำส ำหรับกำรแลกเปล่ียนและกำรท ำธุรกรรมระหวำ่งลูกคำ้กบัคนขำย และเป็นจ ำนวนเงินท่ีผูซ้ื้อ
ตอ้งสูญเสียไปเพื่อแลกกบัท่ีเขำตอ้งกำรหรือเป็นจ ำนวนเงินท่ีลูกคำ้ตอ้งจ่ำยเพื่อผลิตภณัฑ์และบริกำร 
เช่น  นำยมิตรแทต้อ้งช ำระค่ำหอพกั 4,500 บำท   เรำสำมำรถส่ือควำมหมำยไดว้ำ่รำคำค่ำเช่ำหอพกั
เดือนละ 4,500 บำท  ส ำหรับในส่วนของนกัวชิำกำรหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยไวด้งัน้ี 
 รำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงินท่ีบุคคลจ่ำยเพื่อซ้ือสินคำ้หรือบริกำรซ่ึงแสดงเป็นมูลค่ำท่ี
ผูบ้ริโภคจ่ำยเพื่อแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกกำรมีสินคำ้และบริกำรนั้น ๆ (Kotler and 
Armstrong , 2018, p.672) 
 รำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงินท่ีผูข้ำยเรียกจำกผูซ้ื้อในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคำ้หรือ
บริกำร ซ่ึงเป็นปัจจยัเดียวของส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงรำยไดข้องผูข้ำยสินคำ้ ( สุดำ
พร กุณฑลบุตร, 2563, น.177) 
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 จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่ รำคำ หมำยถึง  จ  ำนวนเงินท่ีตอ้ง
จ่ำยไปเพื่อให้ไดม้ำซ่ึงสินคำ้และบริกำร  โดยรำคำมีช่ือเรียกหลำยแบบตำมประเภทของสินคำ้และ
บริกำร เช่น ค่ำเช่ำ ค่ำหน่วยกิต ค่ำเล่ำเรียน ค่ำจำ้ง  เป็นตน้ 
 ผูมี้หนำ้ท่ีในกำรก ำหนดรำคำจะตอ้งมีกำรก ำหนดรำคำให้เหมำะสมว่ำควรเป็นรำคำเท่ำใดท่ี
จะท ำให้ผูซ้ื้อพอใจท่ีจะจ่ำย และกิจกำรธุรกิจก็พอใจกบัรำคำท่ีไดรั้บ รำคำท่ีจะประสบควำมส ำเร็จ
จะตอ้งเป็นรำคำท่ีไดรั้บกำรยอมรับจำกผูบ้ริโภคและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 

 
ลกัษณะทัว่ไปของรำคำ 

รำคำเป็นหัวใจส ำคญัสู่รำยได้ซ่ึงจะสะท้อนกลับไปยงัผลก ำไรของกิจกำรธุรกิจ รำคำท่ี
ผูบ้ริโภคช ำระ คูณดว้ยจ ำนวนหน่วยของสินคำ้ท่ีไดข้ำยออกไปจะเท่ำกบัรำยได ้(Revenue) ของกิจกำร
ธุรกิจ  รำยไดท่ี้ไดม้ำจะถูกน ำมำจ่ำยทุกอย่ำงของกิจกำร ทั้งด้ำนกำรผลิต กำรเงิน กำรขำย กำรจดั
จ ำหน่ำย เป็นตน้  ส่ิงใดก็ตำมท่ีเหลือจำกนั้นเรียกวำ่ก ำไร (Profit) ผูบ้ริหำรกำรตลำดจะให้ควำมส ำคญั
ในกำรตั้งรำคำ ซ่ึงนัน่ หมำยถึงกำรจะไดรั้บก ำไรท่ียุติธรรม ในกำรท่ีจะบรรลุเป้ำหมำยจะตอ้งก ำหนด
รำคำอย่ำงรอบคอบไม่สูงเกินไปหรือไม่ต ่ำเกินไปโดยเฉพำะกำรก ำหนดรำคำสินคำ้หรือบริกำรของ
สินค้ำท่ีก ำลังจะออกสู่ตลำดเป็นคร้ังแรก  เน่ืองจำกรำคำมีผลทำงจิตวิทยำกับผูบ้ริโภคโดยตรง
นอกจำกนั้นแลว้รำคำจะตอ้งสัมพนัธ์กบักำรรับรู้คุณค่ำของลูกคำ้เป้ำหมำย (นพรัตน์ ภูมิวุฒิสำร, 2558, 
น.245) ถ้ำรำคำตั้งสูงกว่ำควำมนึกคิดของผูบ้ริโภค  กำรรับรู้คุณค่ำจะต ่ำ กว่ำตน้ทุนค่ำใช้จ่ำยและ
โอกำสขำยจะสูญเสียไปด้วยเช่นกนั กำรพลำดกำรขำยแสดงถึงกำรเสียรำยได ้  ขณะท่ีผูบ้ริโภคใช้
รำคำเป็นตวัตดัสินใจในกำรเลือกซ้ือสินคำ้เพรำะตวัเองยอมรับและพอใจกบัสินคำ้นั้น รำคำจึงไม่มี
ผลกระทบในเชิงลบต่อกำรตดัสินใจซ้ือ  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีค ำนึงถึงเร่ืองรำคำท่ีสูงของสินคำ้จะพบว่ำ
ลูกคำ้ตดัสินใจเลือกซ้ือ จำกสินคำ้ท่ีมีควำมใกลเ้คียงกนัเป็นเกณฑ์ (Kumar and Steenkamp, 2007 
p.295)  

ควำมส ำคญัของรำคำ 
ผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งค ำนึงถึงมูลค่ำและอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ในสำยตำของ

ผูบ้ริโภคในกำรก ำหนดรำคำเพื่อยึดหลักควำมพึงพอใจของผูบ้ริโภค  เพรำะมิได้หมำยควำมว่ำ      
ผูบ้ริโภคจะตอ้งกำรซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีรำคำต ่ำเสมอไป  ผลิตภณัฑ์บำงชนิดหำกขำยรำคำต ่ำมำก ๆ อำจ
ขำยไม่ออกก็ไดเ้พรำะผูบ้ริโภคประเมินมูลค่ำและอรรถประโยชน์ต ่ำ  หรือหำกขำยรำคำสูง มำก ๆ ก็
อำจขำยไม่ไดเ้ช่นกนั  หำกผูบ้ริโภคประเมินแลว้รู้สึกวำ่แพง  เป็นตน้  รำคำจึงมีควำมส ำคญัอยำ่งยิ่งใน
หลำย ๆ ด้ำนด้วยกนั  เพรำะรำคำเป็นปัจจยัตวัเดียวในส่วนประสมกำรตลำดท่ีก่อให้เกิดรำยได้ต่อ
กิจกำร  ส่วนองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ลว้นแลว้แต่เป็นค่ำใชจ่้ำยทั้งส้ิน รำคำจึงมีควำมส ำคญัดงัต่อไปน้ี 
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1. รำคำมีควำมส ำคญัต่อกิจกำร  เพรำะรำคำเป็นส่วนหน่ึงของกำรก ำหนดควำมตอ้งกำรของ
ซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงจะส่งผลต่อรำยไดแ้ละก ำไรของกิจกำรได ้กิจกำรจึงตอ้งให้ควำมสนใจต่อกำร
ก ำหนดรำคำ นอกจำกน้ีกิจกำรยงัใชเ้ป็นกลยุทธ์ส ำหรับกำรแข่งขนัหรือกำรสร้ำงส่วนครองตลำดของ
กิจกำร 
  2. รำคำมีควำมส ำคญัต่อระบบเศรษฐกิจ  ระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนิยมกลไกรำคำเป็น
เคร่ืองมือท่ีส ำคญัในกำรก ำหนดทิศทำงของกำรลงทุนและกำรเคล่ือนยำ้ยปัจจยักำรผลิต  
 

วตัถุประสงค์ในกำรก ำหนดรำคำ 
 ก่อนท่ีธุรกิจจะท ำกำรก ำหนดรำคำผลิตภณัฑ์นั้น กิจกำรตอ้งก ำหนดวตัถุประสงคข์องกำรตั้ง
รำคำเพื่อให้เป็นแนวทำงท่ีชัดเจน ในส่วนของนักบริหำรกำรตลำดกำรเลือกท่ีจะก ำหนดรำคำท่ี
สำมำรถสร้ำงควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขนัได้นั้น ข้ึนอยู่กับกำรพิจำรณำวตัถุประสงค์ของกำร
ก ำหนดรำคำ  ไดแ้ก่ 

1. กำรตั้งรำคำเพ่ือมุ่งผลตอบแทน หรือก ำไร (Profit Oriented ) เป็นวตัถุประสงคข์ั้นพื้นฐำน
ของกิจกำรธุรกิจทัว่ ๆ ไป กำรไดก้ ำไรสูงหรือต ่ำ เป็นเคร่ืองแสดงถึงประสิทธิภำพและประสิทธิผล
ของกำรด ำเนินงำน กำรตั้งรำคำโดยมุ่งท่ีก ำไรสำมำรถแยกพิจำรณำได ้ 2 ประกำรคือ  

1.1 กำรตั้งรำคำเพื่อให้ได้รับก ำไรตำมเป้ำหมำย (Target return) เป็นกำรตั้งรำคำ โดย
กิจกำรอำจก ำหนดอตัรำผลตอบแทนท่ีตอ้งกำรจ ำนวนหน่ึง โดยอำจก ำหนดจำกเงินลงทุน (Rate of 
Return on Investment) หรือก ำหนดจำกยอดขำย (Return on Sales) เช่น ตอ้งกำรผลตอบแทน 5 
เปอร์เซ็นต์ จำกเงินลงทุนหรือตอ้งกำรผลตอบแทน 10 เปอร์เซ็นต์ จำกยอดขำย กำรก ำหนดอตัรำ
ผลตอบแทนท่ีแน่นอน ช่วยใหกิ้จกำรใชเ้งินทุนอยำ่งมีประสิทธิภำพ 

1.2 กำรตั้งรำคำเพื่อให้ไดรั้บก ำไรสูงสุด (Maximize profits) เป็นกำรตั้งรำคำท่ีตอ้งกำร
ก ำไรสูงสุด ซ่ึงไม่จ  ำเป็นตอ้งเป็นรำคำท่ีสูงเสมอไป แต่เป็นกำรมองผลรวมของก ำไรสูงสุดหรือก ำไร
สูงสุดเฉพำะผลิตภณัฑ ์เฉพำะแหล่งขำย เฉพำะผูซ้ื้อแต่ละรำย 

2. กำรตั้งรำคำเพ่ือมุ่งยอดขำย  (Sales oriented)  เป็นกำรตั้งรำคำท่ีตอ้งกำรให้เกิดผลต่อ
ยอดขำยในรูปจ ำนวนหน่วยหรือจ ำนวนเงิน ยอดขำยในรูปจ ำนวนเงินก็คือรำยได้จำกกำรขำย  
ควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งรำยไดจ้ำกกำรขำย รำคำและปริมำณขำย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะฯ, 2563,
น.126)  กำรตั้งรำคำโดยมุ่งท่ียอดขำยจะพิจำรณำได ้ 2  ประกำร 

2.1 กำรตั้งรำคำเพื่อให้ยอดขำยเพิ่มข้ึน (Increase Sales) เป็นกำรตั้งรำคำเพื่อให้เกิดกำร
เพิ่มข้ึนของปริมำณกำรขำย (Quantity) และรำยไดจ้ำกกำรขำย ( Sales revenue) 

2.2 กำรตั้งรำคำโดยมุ่งท่ีกำรเพิ่มข้ึนของส่วนครองตลำด (Growth in market share) ส่วน
ครองตลำด (Market Share) ควำมตอ้งกำรขยำยส่วนแบ่งตลำดเพิ่มข้ึนนั้น ธุรกิจจะตอ้ง ให้ควำมสนใจ
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กบัปฏิกิริยำของคู่แข่งขนั และพยำยำมปรับปรุงผลิตภณัฑ์หรือกลยุทธ์ทำงกำรตลำดอ่ืน ๆ เพื่อท่ีจะ
เอำชนะคู่แข่งขนัเพื่อจะไดมี้ส่วนแบ่งตลำดเพิ่มข้ึน 

3. กำรตั้งรำคำเพ่ือมุ่งรักษำสถำนภำพ (Status quo) กิจกำรท่ีมีฐำนลูกคำ้ท่ีมัน่คง และ
หลีกเล่ียงกำรถูกเพง่เล็งจำกสังคม  ดงันั้นกิจกำรธุรกิจจะพยำยำมรักษำระดบัรำคำไวใ้ห้คงท่ีสม ่ำเสมอ 
จะไม่ด ำเนินกำรใด ๆ กบัรำคำสินคำ้แต่จะปรับปรุงกำรบริกำรด้ำนต่ำง ๆ หรือปรับปรุงสินคำ้แทน
หำกตอ้งกำรไดส่้วนแบ่งตลำดดีข้ึน 

4. กำรตั้งรำคำเพ่ือเผชิญกำรแข่งขัน (Meeting Competition) เป็นกำรตั้งรำคำตำมผูน้ ำดำ้น
รำคำ ส่วนมำกจะเป็นรำคำเท่ำกบัผูน้ ำดำ้นรำคำ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อหลีกเล่ียงกำรแข่งขนั 
 

ปัจจัยในกำรก ำหนดรำคำ 
 จะสังเกตว่ำผลิตภณัฑ์บำงประเภทมีรำคำค่อนขำ้งสูงมำก บำงประเภทมีรำคำต ่ำ  หรือบำง
กรณีศูนยก์ำรคำ้มีกำรลดรำคำผลิตภณัฑ์บำงรุ่น หรือลดรำคำผลิตภณัฑ์ทั้งศูนยก์ำรคำ้  ผลิตภณัฑ์ของ
ธุรกิจบำงแห่งตั้งรำคำให้สูงกว่ำคู่แข่งขนัเสมอ บำงธุรกิจก็ตั้งให้ต ่ำกว่ำ หรืออำจตั้งรำคำในระดบัท่ี
เท่ำกนั ซ่ึงธุรกิจจะมีกำรก ำหนดรำคำอย่ำงไรก็ตำม จะมีผลมำจำกปัจจยั  2 ประเภท คือปัจจยัภำยใน 
และปัจจยัภำยนอก 

1. ปัจจัยภำยใน เป็นปัจจยัภำยในของกิจกำรท่ีเป็นผลต่อกำรก ำหนดรำคำซ่ึงประกอบดว้ย 
1.1 วตัถุประสงคท์ำงกำรกิจกำร ซ่ึงจะตอบวตัถุประสงคข์องกิจกำรวำ่มีเป้ำหมำยอยำ่งไร 

โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 
1.1.1 มุ่งเพื่อกำรอยู่รอด (Survival) เป็นวตัถุประสงค์ในระยะสั้น เป็นกำรตั้งรำคำ

สินคำ้หรือบริกำรให้ต ่ำ โดยหวงัว่ำจะเป็นกำรช่วยเพิ่มควำมตอ้งกำรซ้ือ (Demand) ของผูบ้ริโภค อีก
ทั้งเห็นว่ำผลก ำไรนั้นมีควำมส ำคญัน้อยกว่ำควำมอยู่รอดของบริษทั รำคำท่ีตั้งนั้นจะตอ้งครอบคลุม
ตน้ทุนผนัแปรและตน้ทุนคงท่ี 

1.1.2 มุ่งสร้ำงก ำไร (Profit Oriented) ก ำไรมกัถูกก ำหนดเป็นวตัถุประสงคข์ององคก์ร
ธุรกิจโดยทัว่ไป   มำเป็นเวลำชำ้นำน    โดยผูก้  ำหนดรำคำจะตอ้งคำดคะเนถึงปริมำณกำรขำย ณ ระดบั
รำคำต่ำง ๆ พร้อมทั้งน ำตน้ทุนต่ำง ๆ มำพิจำรณำร่วมดว้ย  เพื่อทรำบถึงก ำไรท่ีคำดว่ำจะไดรั้บในแต่
ละระดบัรำคำ  และตดัสินใจเลือกรำคำท่ีท ำใหไ้ดรั้บก ำไรสูงสุด 

1.1.3 มุ่งเป็นผูน้ ำดำ้นส่วนแบ่งตลำด (Market Share Leadership) เป็นกำรตั้งรำคำให้ต ่ำ
ท่ีสุดเท่ำท่ีจะเป็นไปได ้โดยเช่ือวำ่บริษทัท่ีมีส่วนแบ่งตลำดสูงสุด จะมีตน้ทุนต ่ำสุดและมีผลก ำไรใน
ระยะยำวสูงสุดเน้นขำยปริมำณมำกเพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง โดยตั้งรำคำต ่ำ หรือ “รำคำเจำะ
ตลำด”  เพื่อก ำไรในระยะยำว 
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1.1.4 มุ่งกำรเป็นผูน้ ำดำ้นคุณภำพ (Product Quality) กำรใชก้ลยุทธ์ ไม่จ  ำเป็นวำ่รำคำ
จะตอ้ง ถูก หรือ แพง  แต่เป็นกำรแสดงผลท่ีไดจ้ำกกำรใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น ๆ ดงันั้นกำร ตั้งรำคำสูงเพื่อ
สร้ำงควำมแตกต่ำงด้ำนคุณภำพโดยรำคำท่ีก ำหนดข้ึนให้ครอบคลุมต้นทุนในกำรวิจยัและพฒันำ
ผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภำพ 

1.2 นโยบำยรำคำ (Price Policy) เป็นกำรก ำหนดรำคำใหส้อดคลอ้งกบันโยบำยของกิจกำร
วำ่จะใหสิ้นคำ้ของกิจกำรอยูใ่นระดบัใด 

1.2.1 กำรก ำหนดรำคำ ณ ระดบัรำคำตลำด (Pricing At Competition Level)เพื่อเล่ียง
กำรแข่งขนักนั หรือกำรตดัรำคำกนั 

1.2.2 กำรก ำหนดรำคำสูงกวำ่คู่แข่งขนั (Pricing Above Competition Level) ในกรณีท่ี
กิจกำรมีขอ้ไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนับำงประกำร อำจเป็นคุณลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ์ ไม่มีคู่แข่ง
ขนัเลียนแบบได ้มีควำมส ำเร็จในกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ ์ลูกคำ้มีควำมภกัดีในตรำสินคำ้ 

1.2.3 กำรก ำหนดรำคำต ่ำกวำ่คู่แข่งขนั (Pricing Below Competition Level)  เม่ือกิจกำร
ไม่มีขอ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั ดงันั้นเม่ือตอ้งกำรส่วนแบ่งกำรตลำดมำกข้ึนตอ้งเลือกใชก้ำรตั้งรำคำต ่ำกวำ่
รำคำตลำด  โดยบำงแห่งอำจท ำกำรคำ้แบบ “ Discount Store” โดยลดกำรบริกำรท่ีไม่จ  ำเป็นบำงอยำ่ง
ลงเพื่อเป็นกำรลดตน้ทุน ท ำใหส้ำมำรถจ ำหน่ำยสินคำ้รำคำถูกได ้

1.2.4 กำรก ำหนดรำคำเดียว (One Price) คือ กำรท่ีผูผ้ลิตคิดรำคำสินคำ้ชนิดหน่ึง
ส ำหรับผูซ้ื้อทุกรำยในรำคำเดียวกนั ภำยใตส้ถำนกำรณ์ท่ีเหมือนกัน (ปริมำณเท่ำกนั) เป็นกำรตดั
ปัญหำควำมยุง่ยำกในกำรเสนอรำคำ และลดกำรเจรจำต่อรอง 

1.2.5 รำคำยืดหยุ่นได(้Flexible  Price)  คือ  กำรตั้งรำคำสินคำ้ท่ีไม่ไดก้  ำหนดไว้
แน่นอนตำยตวั รำคำสินคำ้ท่ีคิดกบัผูซ้ื้อแต่ละรำยจะไม่เท่ำกนั ข้ึนอยูก่บักำรต่อรองของผูซ้ื้อแต่ละรำย 
  2. ปัจจัยภำยนอก เป็นปัจจยัภำยนอกของกิจกำรท่ีเป็นผลต่อกำรก ำหนดรำคำซ่ึงประกอบดว้ย 

2.1 ลกัษณะของตลำด (The Market) โดยตลำดจะจ ำแนกไดด้งัน้ี 
2.1.1 ตลำดแข่งขนัสมบูรณ์ (Perfect Competitive Market) เป็นตลำดท่ีมีผูข้ำยมำกรำย 

และรำคำถูกก ำหนดจำกตลำด (Price Taker) นัน่คือผูข้ำยไม่สำมำรถก ำหนดรำคำไดเ้อง รำคำจะถูก
ก ำหนดจำกอุปสงคแ์ละอุปทำนของตลำด 

2.1.2 ตลำดแข่งขนัผูกขำด (Monopoly) เน่ืองจำกเป็นสินคำ้ท่ีมีผูผ้ลิตเพียงรำยเดียว 
ดงันั้นผูผ้ลิตจึงสำมำรถก ำหนดรำคำไดเ้อง (Price Maker)  
 โดยปกติกำรผูกขำดอำจเกิดจำกรัฐบำลออกกฎหมำยให้ผูกขำดกำรผลิตแต่ผูเ้ดียว หรือกำร
เป็นเจำ้ของปัจจยักำรผลิตหรือวตัถุดิบส ำคญัแต่เพียงผูเ้ดียว (Exclusive Ownership of Raw Materials) 

2.1.3 ตลำดผูข้ำยน้อยรำย (Oligopoly) โดยมีผูข้ำยจ ำนวนน้อย และผูข้ำยเหล่ำน้ีอำจ
รวมตวัในกำรก ำหนดรำคำสินคำ้จะท ำให้รำคำสินคำ้แพง แต่ถำ้ผูผ้ลิต หรือผูข้ำยแข่งขนักนัจะท ำให้
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รำคำสินคำ้ค่อนขำ้งถูก และโดยปกติ ผูข้ำยมกัจะไม่ลดรำคำแข่งขนักนั เพรำะกำรแข่งขนัลดรำคำ
สินคำ้จะท ำลำยผลประโยชน์ของผูผ้ลิตทุกคน 

2.1.4 ตลำดก่ึงแข่งขนัก่ึงผูกขำด (Monopolistic Competition) แมผู้ข้ำยจะมีไม่มำกเท่ำ
ตลำด แข่งขนัสมบูรณ์กำรจะก ำหนดรำคำสินคำ้   ข้ึนอยู่กบัควำมสำมำรถในกำรสร้ำงควำมแตกต่ำง
ใหก้บั  ผลิตภณัฑข์องตน    ตลำดท่ีมีผูข้ำยนอ้ยรำย  กำรก ำหนดกลยทุธ์ดำ้นรำคำตอ้งศึกษำถึงปฏิกิริยำ
ของ คู่แข่งขนัโดยเฉพำะในระยะยำว    

2.2 ลกัษณะควำมยดืหยุน่ของอุปสงค ์(Elasticity of Demand) ซ่ึงจ ำแนกไดด้งัน้ี 
2.2.1 อุปสงคไ์ม่มีควำมยืดหยุน่ (Perfectly Inelastic Demand ;  Ep = 0) เม่ือรำคำสินคำ้

เปล่ียนแปลงไปไม่วำ่จะสูงข้ึนหรือลดลง ปริมำณกำรซ้ือจะไม่เปล่ียนแปลงเลย ดงันั้นสินคำ้ประเภทน้ี
ผูข้ำยสำมำรถตั้งรำคำตำมตอ้งกำรได ้

2.2.2 อุปสงคท่ี์มีควำมยืดหยุน่นอ้ย (Inelastic Demand ;  Ep < 1) เป็นสินคำ้ท่ีรำคำ
สินคำ้เปล่ียนแปลงไป ปริมำณกำรซ้ือจะเปล่ียนแปลงไปไม่มำกนกั เน่ืองจำกเป็นสินคำ้ท่ีส ำคญั และ
จ ำเป็นต่อกำรด ำรงชีพ ดงันั้นผูข้ำยก็ยงัคงมีอิทธิพลในกำรตั้งรำคำ 

2.2.3 อุปสงคท่ี์มีควำมยืดหยุน่มำก (Elasticity   Demand ;  Ep > 1) เป็นสินคำ้ท่ีผูข้ำยมี
บทบำทในกำรก ำหนดรำคำน้อยมำก เน่ืองจำกเป็นสินคำ้ท่ีไม่มีควำมส ำคญัต่อกำรด ำรงชีพ ดงันั้น
สินคำ้ประเภทน้ีผูผ้ลิตไม่ควรก ำหนดรำคำสูงมำกนกั 

2.3 สภำพเศรษฐกิจ (Economic Conditions) สภำพเศรษฐกิจส่งผลถึงอ ำนำจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค    กำรก ำหนดรำคำยอ่มแตกต่ำงกนัไปตำมสภำพเศรษฐกิจ เช่น เศรษฐกิจรุ่งเรือง      อุปสงค์
สินคำ้สูงกำรแข่งขนัสูง สภำพเศรษฐกิจท่ีถดถอย เกิดเงินฝืด อ ำนำจซ้ือลดลงจ ำเป็นตอ้งมีกำรก ำหนด
กลยทุธ์ทำงกำรตลำดใหเ้หมำะสม  สอดคลอ้ง สภำพเศรษฐกิจจะมีผลต่ออ ำนำจซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย  
 

วธิีกำรก ำหนดรำคำ   
 เม่ือนักบริหำรกำรตลำดไดพ้ิจำรณำรำคำ  ควำมตอ้งกำรซ้ือ ตน้ทุน ขอ้เสนอของคู่แข่ง ส่ิง
ต่อไปคือ กำรเลือกวธีิกำรก ำหนดรำคำ  ซ่ึงนกับริหำรกำรตลำดตอ้งน ำปัจจยัอ่ืน ๆ มำร่วมพิจำรณำดว้ย 
ไม่ว่ำจะเป็นคู่แข่งขนั กลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย  ชนิดของผลิตภณัฑ์  สินคำ้ทดแทน เพื่อสำมำรถก ำหนด
รำคำได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ ในกำรก ำหนดรำคำท่ีสำมำรถให้คุณค่ำท่ีลูกคำ้รับรู้ได้ มีรำยละเอียด 
ดงัต่อไปน้ี 

1. กำรก ำหนดรำคำของร้ำนขำยส่ง และร้ำนขำยปลกี 
กิจกำรทั้งร้ำนขำยส่ง และร้ำนขำยปลีก จะใชต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคำ้ เป็นฐำนในกำรก ำหนดรำคำ
เรียกวำ่กำรก ำหนดรำคำโดยส่วนบวกเพิ่ม (Cost –plus Method or Mark Up) 

1.1 คิดจำกตน้ทุนของสินคำ้ (Markup on Cost) โดยกำรตั้งรำคำโดยบวกจำกตน้ทุนรวม 
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ตวัอย่ำงท่ี 1 ร้ำนคำ้แห่งหน่ึงซ้ือกำงเกงยีนส์มำขำย ในรำคำตวัละ 280 บำท ก่ีตั้งรำคำขำยจะเท่ำกบั
เท่ำไรกรณีดงัน้ี 
 ตอ้งกำรก ำไรตวัละ 80 บำท 
 ตอ้งกำรก ำไร 30% ของตน้ทุน 
วธีิท ำ ตอ้งกำรก ำไรตวัละ 80 บำท 

รำคำขำย  =  ตน้ทุนต่อหน่วย + ก ำไรท่ีตอ้งกำร 
   = 280 + 80 
   = 360 บำท 
ตอ้งกำรก ำไร 30% ของตน้ทุน 
ตน้ทุน   100 บำท ตอ้งตั้งรำคำขำย  130 บำท 
ตน้ทุน  280 บำทตอ้งขำยรำคำขำย (130×280)/100 =    364  บำท 

1.2 คิดจำกรำคำขำยสินคำ้ (Markup on Selling Price) โดยคิดจำกรำคำขำย 
ตวัอยำ่งท่ี 2  จำกตวัอยำ่งท่ี 1 ถำ้กิจกำรตอ้งกำรก ำไร 30% ของรำคำขำย ตอ้งตั้งรำคำขำยเท่ำใด 
ตน้ทุน   70  บำท ตอ้งตั้งรำคำขำย   100  บำท 

ถำ้ตน้ทุน  280 บำท ตอ้งตั้งรำคำขำย   = 400 บำท 

 
2. กำรก ำหนดรำคำของผู้ผลิตสินค้ำ 

ในกิจกำรผลิตสินคำ้ ต้นทุนต่อหน่วยของสินค้ำประกอบด้วยตน้ทุน จำกวตัถุดิบ ค่ำแรงงำน และ
ค่ำใชจ่้ำยอ่ืน ๆ ในกำรผลิต 

ก. กำรก ำหนดรำคำโดยบวกเพิ่มอย่ำงง่ำย ใช้หลกักำรรวมตน้ทุนต่อหน่วย แลว้บอกก ำไรท่ี
ตอ้งกำร 

ข. กำรก ำหนดรำคำโดยบวกเพิ่มดว้ยกำรใช้ตน้ทุนเฉล่ีย ใชห้ลกักำรท่ีค ำนึงถึงตน้ทุนในกำร
ผลิตซ่ึงมีทั้งตน้ทุนคงท่ี และตน้ทุนผนัแปร 
กำรวเิครำะห์จุดคุ้มทุน  (Break – Even Analysis)  

จุดคุม้ทุน หมำยถึง จุดหรือระดบัของรำยไดจ้ำกกำรขำยสินคำ้หรือบริกำร ท่ีเท่ำกบัตน้ทุนท่ี
ธุรกิจไดจ่้ำยออกไป หรือจุดหรือระดบัของรำยไดท่ี้ธุรกิจ “เท่ำทุน” โดยส่วนท่ีเลยจุดหรือระดบัของ
รำยไดด้งักล่ำวคือผลก ำไรท่ีธุรกิจจะได ้(ค ำนำย  อภิปรัชญำสกุล,2557,น.48) 

จุดคุม้ทุนเป็นกำรประเมินควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งตน้ทุนกบัรำคำขำยเพื่อประเมินวำ่  ยอดขำย
ควรจะมีค่ำต ่ำสุดเท่ำใดจึงจะท ำให้บริษทัมีรำยไดค้รอบคลุมตน้ทุนทั้งหมดพอดีและหำกพน้จุดน้ีไป
แลว้บริษทัก็จะเร่ิมมีก ำไร 
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ประเภทของต้นทุน 
ตน้ทุนของธุรกิจประกอบดว้ยตน้ทุนคงท่ี (Fix Cost or FC) และตน้ทุนผนัแปร (Variable 

Cost or VC)  
1. ต้นทุนคงที ่หมำยถึงตน้ทุนท่ีไม่สำมำรถเปล่ียนแปลงได ้กล่ำว คือ ไม่วำ่จะมีกำรขำยสินคำ้

หรือใหบ้ริกำรหรือไม่ก็ตำมก็จะเกิดตน้ทุนใน ส่วนน้ีข้ึน ซ่ึงสำมำรถแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน  
1.1 ตน้ทุนคงท่ีในส่วนกำรผลิต โดยส่วนใหญ่แลว้จะเป็นเร่ืองของค่ำเช่ำท่ีดินในโรงงำน

หรือสถำนประกอบ กำรกำรผลิต ค่ำเช่ำอำคำรโรงงำนกำรกำรผลิต ค่ำใช้จ่ำยในกำรดูแลรักษำ ต่ำง ๆ 
ท่ีตั้งไวใ้นจ ำนวนแน่นอน รวมถึงเงินเดือนพนกังำนประจ ำในฝ่ำย งำนกำรผลิต เป็นตน้ 

1.2 ตน้ทุนคงท่ี ในกำรขำยและบริหำร โดยส่วนใหญ่แลว้จะเป็นเร่ืองของใชจ่้ำยในดำ้น
กำรบริหำรจดักำร เช่น เงินเดือนพนกังำน ค่ำเช่ำส่วนร้ำนคำ้ ค่ำเช่ำอำคำรส ำนกังำน ค่ำสำธำรณูปโภค 
พื้นฐำน ค่ำภำษีต่ำง ๆ ค่ำธรรมเนียมทำงรำชกำร ซ่ึงต้องจ่ำยเป็นประจ ำ ทุกเดือน รวมถึงต้นทุน
ค่ำใช้จ่ำยท่ีก ำหนดไวใ้นจ ำนวนท่ีแน่นอน โดยไม่ สัมพนัธ์กบัยอดขำยสินคำ้หรือบริกำรในกำรขำย 
หรือกำรบริหำรจดักำร ของธุรกิจก็นบัเป็นตน้ทุนคงท่ีเช่นเดียวกนั 

2. ต้นทุนผนัแปร หมำยถึง ตน้ทุนท่ีเกิดข้ึน โดยมีค่ำผนัแปรไปตำมยอดขำยสินคำ้หรือบริกำร 
โดยตน้ทุนแปรผนัน้ียงัอำจแบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 2 ส่วน  

2.1 ตน้ทุนแปรผนั ในส่วนกำรผลิต ตน้ทุนท่ีจะท่ีเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือมีกำรผลิตสินคำ้หรือ
บริกำร ตวัอยำ่ง เช่น วตัถุดิบ (Materials) แรงงำนกำรผลิต (Labor) สินคำ้ส ำเร็จรูปซ้ือ มำเพื่อกำรผลิต 
(Finished Goods for Production) ค่ำโสหุ้ยหรือค่ำใช ้จ่ำยในกำรผลิต (Production Overhead) เป็นตน้ 
ในส่วนแรงงำนกำรผลิต นั้นจะคิดเฉพำะแรงงำน ท่ีจะมีค่ำจำ้งหรือค่ำใช้จ่ำยเม่ือมีกำรผลิตเท่ำนั้น         
ส่วนพนกังำนประจ ำ เช่น ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรผลิต วิศวกร ช่ำงเทคนิค ท่ีตอ้งมีกำรจ่ำยเงินเดือนประจ ำอยู่
แลว้ จะนบัเป็นตน้ทุนคงท่ี รวมถึงค่ำเช่ำ ท่ีดิน ค่ำเช่ำอำคำรโรงงำน ซ่ึงไม่วำ่จะผลิตสินคำ้หรือบริกำร
หรือไม่ ก็ตอ้งจ่ำยค่ำเช่ำก็จะนบัเป็นตน้ทุนคงท่ีเช่นเดียวกนั 

2.2 ตน้ทุนแปรผนัในกำรขำยและบริหำร ตน้ทุนท่ีจะท่ีเกิดข้ึนเก่ียวขอ้งกบักำรขำยและ
บริหำร ซ่ึงโดยส่วนใหญ่แลว้จะมำจำกเง่ือนไข นโยบำย หรือขอ้ก ำหนดของธุรกิจ ตวัอย่ำง เช่น ค่ำ
นำยหน้ำ (Commission) ซ่ึงถำ้ไม่มีกำรขำยสินคำ้หรือบริกำร ก็จะไม่เกิดค่ำใช้จ่ำยในส่วนน้ี หรือ
อำจจะเป็นค่ำใชจ่้ำยดำ้นกำรตลำด ไดแ้ก่ ค่ำโฆษณำ ค่ำประชำสัมพนัธ์ ค่ำเล้ียงรับรอง เป็นตน้ เช่น ตั้ง
ค่ำใช้จ่ำย ดงักล่ำวไวท่ี้ 3% ของยอดขำยสินคำ้ ก็จะถือเป็นตน้ทุนตน้ทุนผนัแปรใน ส่วนกำรขำยและ
บริหำร โดยถำ้เป็นตน้ทุนหรือค่ำใชจ่้ำย ท่ีมีกำรก ำหนด ไวเ้ป็นจ ำนวนท่ีแน่นอน ซ่ึงไม่มีควำมสัมพนัธ์
กบัยอดขำยหรือใชเ้พื่อกำรบริหำรใหน้บัเป็นตน้ทุนคงท่ี  

 
 



Principles of Marketing  

161 
 

กำรค ำนวณจุดคุ้มทุน  
สำมำรถหำค ำตอบได ้2  ประเภท  ดงัน้ี 
- ตอ้งขำยเท่ำไร  จึงจะคุม้ทุน  
- ตอ้งตั้งรำคำขำยเท่ำไร จึงจะคุม้ทุน 

กำรใชส้มกำร (The equation approach)  เป็นกำรใชส้มกำรขั้นพื้นฐำนของกำรค ำนวณตน้ทุนมำท ำ
กำรประยกุต ์กล่ำวคือ 
ยอดขำย   =     ตน้ทุนผนัแปร + ตน้ทุนคงท่ี + ก ำไรสุทธิ 
หรือ  S    =           VC + FC + NI 
ดงันั้นจุดคุม้ทุนคือ  S    =    VC + FC + 0 
ถำ้ก ำหนดให ้X= ปริมำณหน่วยท่ีผลิตสำมำรถเขียนสมกำรไดด้งัน้ี 

PX    =  VX + FC  
 PX- VX  =   FC 
 X (P-V)  = FC 
 X  =  

ปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน =  

 
ตัวอย่ำง สินคำ้ชนิดหน่ึงรำคำขำยต่อหน่วย (P) = 25 บำท ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย (VC) = 10 บำท 
และตน้ทุนคงท่ี (FC) = 15,000 บำท จงหำปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน 

วธีิท ำ สูตรปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน =  

ปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน  =  

    = 1,000  หน่วย 
 
กำรวเิครำะห์เป้ำหมำยของก ำไรทีต้่องกำร (Target Profit Analysis)  

กำรตดัสินใจในเร่ืองของกำรวำงแผนก ำไรท่ีตอ้งกำร ผูบ้ริหำรตอ้งวำงเป้ำหมำยก ำไรท่ี
ตอ้งกำร เพื่อจะน ำมำท ำกำรค ำนวณหำปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน หรือรำคำขำยท่ีคุม้ทุน โดยแบ่งเป็น 2 
ประเภทคือ 

1. ไม่ค ำนึงถึงผลกระทบทำงด้ำนภำษี  (ก ำไรก่อนภำษี EBT= Earning Before Tax)  โดย
ผูบ้ริหำรตอ้งวำงแผนก ำไรท่ีตอ้งกำร โดยไม่ค  ำนึงถึงผลกระทบจำกภำษี 
ยอดขำย    =  ตน้ทุนผนัแปร + ตน้ทุนคงท่ี + ก ำไรก่อนภำษี 
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หรือ  S    =           VC + FC + NI 
 PX  =  VX + FC + EBT 
 PX – VX = FC + EBT 
 X(P-V)  = FC + EBT 

 X  =  

ปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน  =  

 
ตัวอย่ำง ขำยสินคำ้รำคำหน่วยละ 250 บำท ตน้ทุนผนัแปรหน่วยละ 150 บำท ตน้ทุนคงท่ี 70,000 บำท 
ถำ้ตอ้งกำรก ำไรก่อนภำษี 20,000 บำท ตอ้งขำยจ ำนวนเท่ำไร 

วธีิท ำ   X =   

 X =  

  =  

  = 900     หน่วย 
2. ค ำนึงถึงผลกระทบด้ำนภำษี (ก ำไรหลงัภำษี EFT = Earning After Tax) โดยผูบ้ริหำรได้

วำงแผนก ำไรท่ีตอ้งกำร หลงัจำกหกัภำษี เรียบร้อยแลว้ 
  ยอดขำย              =           ตน้ทุนผนัแปร + ตน้ทุนคงท่ี + ก ำไรสุทธิหลงัหกัภำษี 

 S   =   VC+FC+  

 PX  = VX + FC +   

PX – VX = FC +   

     X  =  

    ปริมำณขำยท่ีคุม้ทุน =  

ตัวอย่ำง   ขำยสินคำ้รำคำหน่วยละ 250 บำท ตน้ทุนผนัแปรหน่วยละ 150 บำท ตน้ทุนคงท่ี 70,000 
บำท กิจกำรตอ้งกำรก ำไรหลงัหกัภำษี 28,000 บำท ถำ้อตัรำภำษีเงินได ้ร้อยละ 30  ตอ้งขำยสินคำ้
จ ำนวนเท่ำไร 

 วธีิท ำ    จำกสูตร  X  =     
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X =  

 

   X =  

    =            1,100 หน่วย 
 
แบบฝึกหัด 

1.บริษทัมีตน้ทุนท่ีซ้ือสินคำ้มำเพื่อขำย 45 บำทต่อหน่วย ถำ้ตอ้งกำรส่วนบวกเพิ่ม 10% ของ
รำคำขำยจะตอ้งก ำหนดรำคำขำยเท่ำใด 

2. บริษทัมีตน้ทุนคงท่ีในกำรขำย 50 บำทต่อหน่วย ตน้ทุนผนัแปรจำกกำรขำย 10 บำท และ
ไดก้ ำหนดอตัรำส่วนบวกเพิ่มจำกตน้ทุนผนัแปร 20% บริษทัควรตั้งรำคำ สินคำ้เท่ำใด 
 3. บริษทัซ้ือสินคำ้มำขำยตน้ทุน 170 บำทต่อหน่วย ถำ้ตอ้งกำรก ำไร 50 บำทตอ้งตั้งรำคำขำย
เท่ำใด และถำ้ตอ้งกำรเพิ่มยอดขำยกิจกำรจึงลดรำคำลง  20 % จำกรำคำขำย กิจกำรยงัมีก ำไรหรือไม่ 
และจ ำนวนเท่ำใด  
 4. นกัศึกษำตอ้งกำรจดัแสดงดนตรี 1 รอบ เพื่อหำรำยไดโ้ดยมีค่ำใชจ่้ำยดงัน้ี 
ค่ำสถำนท่ีจดังำน   20,000 บำท 
ค่ำวงดนตรี  2  วง วงละ 30,000 บำท และ 20,000 บำท 
ค่ำพิมพบ์ตัร  1,000 ใบ ๆ ละ 8 บำท 
ค่ำของท่ีระลึก  40 บำท 
ค่ำต ำรวจรักษำควำมปลอดภยั 10 คน ๆ ละ 500 บำท 
ค่ำตกแต่งเวที  20,000 บำท 
ถำ้นกัศึกษำขำยบตัรรำคำใบละ 200 บำทจะตอ้งจ ำหน่ำยบตัรก่ีใบจึงจะคุม้ทุน 
 5. บริษทัรักสันติ จ  ำกดั มีตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรจ ำหน่ำยสินคำ้ 100,000 หน่วยดงัน้ี 
 
ค่ำใช้จ่ำยผนัแปร: 
วตัถุดิบทำงตรง     3.00  บำท/หน่วย 
ค่ำแรงงำนทำงตรง     10.00  บำท/หน่วย 
ค่ำใชจ่้ำยในกำรผลิต     1.50  บำท/หน่วย 
ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำย และบริหำร   1.50 บำท/หน่วย 
รวมตน้ทุนผนัแปร    16 บำท/หน่วย 
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ค่ำใช้จ่ำยคงที:่ 
ตน้ทุนกำรผลิต     50,000  บำท 
ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและบริหำร   20,000  บำท 
ถำ้กิจกำรตอ้งกำรก ำไร 20% ต่อหน่วย จงหำรำคำขำย 
 6. ร้ำนขำยเส้ือผำ้สตรีแห่งหน่ึงน ำเส้ือผำ้สตรีมำจ ำหน่ำยจ ำนวน 500 ตวัมีตน้ทุนคงท่ีในกำร
ด ำเนินงำน 20,000 บำท ตน้ทุนแปรผนัต่อหน่วย 80 บำทจงหำรำคำขำยท่ีคุม้ทุน 
 7. ปัจจุบนัรำคำขำย 250 บำทต่อหน่วย ก ำไรส่วนเกิน 100 บำท ขำยสินคำ้ได ้800 หน่วย มี
นโยบำยลดรำคำลง 30 บำทต่อหน่วย ซ่ึงจะท ำใหป้ริมำณขำยสินคำ้เพิ่มข้ึน 50% กิจกำรควรด ำเนินกำร
ตำมนโยบำยหรือไม่ ใหแ้สดงวธีิกำรค ำนวณเพื่อหำต ำตอบ 

 
กลยุทธ์ในกำรก ำหนดรำคำสินค้ำ 
 แนวทำงวธีิกำรท่ีใชใ้นกำรตั้งรำคำมีหลำยวธีิ (Kotler, Armstrong, & Opresnik, 2018, p.338) 
ซ่ึงกิจกำรธุรกิจสำมำรถเลือกใชต้ำมควำมเหมำะสม ดงัน้ี 
 1. กำรก ำหนดรำคำตำมสภำพภูมิศำสตร์  (Geographical  pricing)  เป็นกำรก ำหนดรำคำ
โดยพิจำรณำตน้ทุนค่ำขนส่งในกำรขนยำ้ยสินคำ้จำกผูข้ำยไปใหก้บัผูซ้ื้อซ่ึงอยูต่ำมทอ้งท่ีต่ำง ๆ กนั  
ท ำใหก้ำรก ำหนดรำคำสินคำ้ในพื้นท่ีใกลห้รือไกลมีควำมไม่เท่ำกนั  ปัญหำก็คือ  ภำระค่ำขนส่งน้ีจะ
ใหใ้ครเป็นผูรั้บผดิชอบ  แนวทำงปฏิบติัท่ีนกักำรตลำดใชก้นัอยูมี่ดว้ยกนั  5  รูปแบบ 

1.1  กำรก ำหนดรำคำขำย  ณ  จุดผลิตหรือจุดเร่ิมตน้  (F.O.B point of production pricing) 
คือผูข้ำยก ำหนดรำคำขำย ณ โรงงำน เป็นกำรตั้งรำคำท่ีไม่รวมค่ำขนส่ง โดยกำรผลกัภำระค่ำขนส่งไป
ใหผู้ซ้ื้อ  ผูข้ำยจะจ่ำยใหเ้ฉพำะค่ำขนยำ้ยสินคำ้ลงสู่พำหนะท่ีผูซ้ื้อเลือกไว ้ค ำวำ่ F.O.B  ยอ่มำจำก Free 
on Board  จุดเร่ิมตน้ท่ีส่งสินคำ้อำจเป็นจุดผลิตหรือจุดท่ีขำย กำรตั้งรำคำสินคำ้ประเภทน้ีเหมำะกบั
สินคำ้ขนำดใหญ่ 

1.2  กำรก ำหนดรำคำเดียวกนัทุกแห่ง (uniform delivered pricing) คือวธีิก ำหนดรำคำส่ง
มอบสินคำ้หรับผูซ้ื้อทุกคนเท่ำกนั โดยไม่ค  ำนึงท ำเลท่ีตั้งของผูซ้ื้อ 

1.3  กำรก ำหนดรำคำเป็นเขตพื้นท่ี (Zone  pricing) คือกำรตั้งรำคำท่ีผูข้ำยตอ้งท ำกำรแบ่ง
ตลำดออกเป็นเขต ผูซ้ื้อท่ีอยู่เขตเดียวกนัรำคำจะเท่ำกนั ต่ำงเขตรำคำต่ำงกนั รำคำสินคำ้ท่ีจะรวมค่ำ
ขนส่งไวแ้ลว้ จึงท ำใหร้ำคำแตกต่ำงกนัตำมระยะทำงท่ีจดัส่ง  

1.4  กำรก ำหนดรำคำจำกจุดฐำนท่ีก ำหนด (Base on - point pricing) คือกำรตั้งรำคำโดยมี
กำรก ำหนดจงัหวดัใดจงัหวดัหน่ึงเป็นจุดฐำน ส ำหรับกำรคิดค่ำขนส่งให้กบัผูซ้ื้อจะอยู ่ณ จุดใดก็ตำม 
จุดฐำนอำจมีจุดเดียวหรือหลำยจุดก็ได ้นิยมใชม้ำกในอุตสำหกรรมก่อสร้ำง ไม ้ปูนซีเมนต ์เหล็ก ฯลฯ 
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1.5  กำรก ำหนดรำคำแบบผูข้ำยรับภำระค่ำขนส่งเสียเอง  (Freighted  absorption) คือ กำร
ท่ีผูข้ำยยอมรับภำระค่ำขนส่งบำงส่วน เพื่อท่ีจะเจำะตลำดท่ีอยูไ่กล นโยบำยน้ีจะใช้เม่ือมีกำรแข่งขนั
อยำ่งรุนแรง หรือใชก้บักำรเจำะตลำดใหม่ 

2. กำรให้ส่วนลดและส่วนยอมให้ (price discount and allowance) ส่วนลด (Discount)  
หมำยถึง  ส่วนท่ีหักลดจำกรำคำท่ีก ำหนดในรำยกำรซ่ึงผูข้ำยลดให้กบัผูซ้ื้อ (Kotler & Armstrong, 
2018, p.335) ส ำหรับกำรท ำหนำ้ท่ีทำงกำรตลำดบำงอย่ำงแทนผูข้ำย  เช่น  ส่วนลดปริมำณ  ส่วนลด
กำรคำ้  ส่วนลดเงินสด  เป็นตน้                                 
 ส่วนยอมให้ (Allowance) หมำยถึง ส่วนท่ีลดให้กบัผูบ้ริโภค ลูกคำ้ หรือคนกลำง ส ำหรับกำร
กระท ำบำงอยำ่งหรือกำรยอมรับบำงอยำ่งท่ีนอ้ยกวำ่เกณฑ์ปกติ โดยปกติมกัเป็นส่วนลดท่ีให้กบัผูซ้ื้อ
เพื่อท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดใหก้บัผูข้ำย หรือกำรท่ีผูซ้ื้อยอมรับสินคำ้ท่ีดอ้ยคุณภำพของผูข้ำย 
 
ประเภทของส่วนลดและส่วนยอมให้  
 กลยทุธ์ทำงกำรตลำดท่ีเก่ียวกบัรำคำนบัเป็นส่ิงท่ีนกับริหำรกำรตลำดตอ้งเรียนรู้ และท ำควำม
เขำ้ใจเพื่อกำรปรับใชใ้นสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ  ทำงกำรตลำดซ่ึงประกอบดว้ยประเภทต่ำง ๆ ดงัน้ี 

2.1 ส่วนลดปริมำณ (Quantity  discount) เป็นรำคำท่ีผูข้ำยยอมลดรำคำให้กบัผูซ้ื้อโดยหกั
ออกหลงัจำกเม่ือซ้ือสินคำ้เป็นจ ำนวนมำก  กำรให้ส่วนลดแบบน้ีท ำให้ผูซ้ื้อตอ้งซ้ือจำกผูข้ำยรำยใด
รำยหน่ึงเป็นจ ำนวนมำก  มิฉะนั้นจะไม่ไดส่้วนลด ส่วนลดปริมำณมี 2 ประเภทคือ 

2.1.1 ส่วนลดปริมำณแบบสะสม (Cumulative  quantity discount)  เป็นส่วนลดท่ีคิด
จำกประมำณกำรสั่งซ้ือทั้งหมดภำยในช่วงเวลำหน่ึง ส่วนลดลกัษณะน้ีจะมีผลดีต่อผูข้ำยเพรำะเป็นกำร
ผูกมดัลูกคำ้ให้ใกลชิ้ดกบัผูข้ำยท ำให้ลูกคำ้ซ้ือบ่อยข้ึน  จะท ำให้ผูข้ำยตอ้งพยำยำมขำยสินคำ้ให้เร็วจะ
ไดไ้ม่ตกคำ้ง ลำ้สมยั หรือเน่ำเสีย  ตวัอยำ่ง กิจกำรมีกำรก ำหนดระยะเวลำท่ีใชคิ้ดส่วนลด 3 เดือน หำก
ลูกคำ้ไดท้  ำกำรซ้ือสินคำ้ก่ีคร้ังก็ไดใ้นระยะเวลำ 3 เดือนท่ีก ำหนด จะไดรั้บส่วนลดตำมอตัรำท่ีกิจกำร
ก ำหนด เช่น ซ้ือสินคำ้จ ำนวน 8 ลงั ไดส่้วนลด 5%  ถำ้ซ้ือสินคำ้จ ำนวน 14 ลงั ไดส่้วนลด 10% เป็นตน้ 

2.1.2 ส่วนลดปริมำณแบบไม่สะสม (Noncumulative  quantity discount) เป็นส่วนลดท่ี
ค ำนวณจำกขนำดปริมำณกำรสั่งซ้ือในแต่ละคร้ัง ซ่ึงส่วนลดลกัษณะน้ีกิจกำรตอ้งกำรกระตุน้ให้ผูซ้ื้อ
คร้ังละมำก ๆ เพื่อลดค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและกำรเก็บสินคำ้ของผูข้ำย ตวัอยำ่ง กิจกำรหน่ึงไดก้ระตุน้
กำรซ้ือลูกคำ้โดยก ำหนดปริมำณกำรสั่งซ้ือต่อคร้ัง (กระสอบ) 1-10 ได้ส่วนลด 2%  ซ้ือ 11-15 
กระสอบ  ไดส่้วนลด 3%  ซ้ือมำกกวำ่ 15  กระสอบ ไดส่้วนลด 5%  เป็นตน้ 

2.2 ส่วนลดกำรค้ำ (Trade discount) เป็นส่วนลดท่ีผูข้ำยยอมให้หกัออกจำกรำคำขำยเพื่อ
เป็นผลตอบแทนกำรเขำ้มำปฏิบติัหนำ้ท่ีในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของคนกลำง 
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2.3 ส่วนลดเงินสด (Cash  discount) เป็นส่วนลดท่ีกิจกำรให้กบัลูกคำ้เพื่อให้ช ำระค่ำ
สินคำ้ภำยในเวลำท่ีก ำหนด เช่น 2/10, n/30  โดยท่ีลูกคำ้ช ำระเงินค่ำสินคำ้ภำยใน 10 วนั จำกวนัท่ีท่ี
ปรำกฏในใบก ำกบัสินคำ้ จะไดรั้บส่วนลด 2%  ถำ้ช ำระหลงัจำก 10 วนั แต่จะตอ้งไม่เกิน 30 วนั นบั
จำกวนัท่ีท่ีปรำกฏในใบก ำกบัสินคำ้ซ่ึงจะไม่ไดรั้บส่วนลด ส่วนลดน้ีมกัใชไ้ดผ้ลในกำรจูงใจลูกคำ้ 

2.4 ส่วนลดตำมฤดูกำล (seasonal  discount) เป็นส่วนลดท่ีผูข้ำยให้กบัผูซ้ื้อนอกฤดูกำล
เป็นภำวะกระตุน้ใหมี้กำรซ้ือสินคำ้ใชบ้ริกำรตลอดปี  เช่น น ำเส้ือหนำวมำลดรำคำในฤดูร้อน  

2.5 ส่วนยอมให้ส ำหรับกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotional  allowances) เป็นส่วนท่ี
ผูข้ำยยอมใหห้กัจำกรำคำสินคำ้ ส ำหรับกำรช ำระเงินของผูซ้ื้อ (คนกลำง) เน่ืองมำจำกคนกลำงช่วยใน
กำรส่งเสริมกำรตลำดใหก้บัผูผ้ลิต เช่น  กำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยของคนกลำงใหแ้ก่ผูผ้ลิต 

2.6 ส่วนยอมให้จำกกำรน ำสินค้ำเก่ำมำแลก (Trade – in allowance) ผูข้ำยให้ผูซ้ื้อน ำ
สินคำ้เก่ำมำและกบัสินคำ้ใหม่ ซ่ึงจะตอ้งมีกำรเพิ่มเงินบำงส่วน ซ่ึงอำจมีขอ้จ ำกดัเก่ียวกบัสินคำ้ท่ีน ำมำ
แลกตอ้งมียีห่อ้เดียวกนั  ซ่ึงบำงบริษทัอำจไม่มีขอ้จ ำกดัเก่ียวกบัเร่ืองยี่ห้อ  เช่น ครีมบ ำรุงผิวหนำ้ Olay  
เคยใชก้ลยทุธ์น้ีแต่ไม่จ  ำกดัเร่ืองยีห่อ้  

3. กำรก ำหนดรำคำตำมหลักจิตวิทยำ (Psychological pricing) เป็นกำรตั้งรำคำท่ีค ำนึงถึง
ควำมรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อรำคำตำมหลกัจิตวทิยำ ประกอบดว้ย 

3.1  กำรตั้งรำคำแบบแนวระดับรำคำ Price Lining เป็นกำรตั้งรำคำท่ีก ำหนดไวห้ลำย
ระดบัเพื่อให้เห็นควำมแตกต่ำงของสินคำ้   เช่น   ไมแ้บดมินตนั มีระดบัรำคำท่ีแตกต่ำงกนั กลุ่มแรก 
อนัละ 350  บำท กลุ่มท่ี 2 รำคำ อนัละ 570 บำท   กลุ่มท่ี 3 รำคำอนัละ 750 บำท เป็นตน้  

3.2  กำรตั้งรำคำตำมควำมเคยชิน (Customery  Pricing  or Traditional Pricing) เป็น
กำรตั้งรำคำไวใ้นระดบัรำคำท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย เช่น หนงัสือพิมพฉ์บบัละ 8 บำท น ้ ำอดัลมกระป๋องละ 
13 บำท เป็นตน้ 

3.3  กำรตั้งรำคำเพ่ือสร้ำงภำพลกัษณ์ที่ดี (Prestige  pricing) ส ำหรับสินคำ้หรือบริกำรท่ีมี
ช่ือเสียง นิยมใชก้ำรตั้งรำคำสินคำ้ท่ีค่อนขำ้งสูง (Skimming Pricing) เพื่อเป็นกำรสร้ำงภำพลกัษณ์
ให้กับสินค้ำในด้ำนคุณภำพ  โดยใช้บรรทดัฐำนทำงสังคมว่ำสินค้ำท่ีมีรำคำสูงหมำยถึงสินค้ำท่ีมี
คุณภำพดี  เช่น น ้ำหอมแบรนดเ์นม เป็นตน้ 

3.4  กำรตั้งรำคำเลขคู่และเลขคี่ (Odd – even  pricing) กำรตั้งรำคำเลขค่ีจะนิยมใชก้บั
สินคำ้หรือบริกำรท่ีตอ้งกำรใหผู้บ้ริโภครู้สึกวำ่มีรำคำถูก เช่น รองเทำ้บำจำ  รำคำ มกัลงทำ้ยดว้ยเลข 9 
คือ  99 บำท 299 บำท เป็นตน้ ซ่ึงจะช่วยกระตุน้ให้เกิดกำรซ้ือท่ีมำกกวำ่ ส่วนกำรตั้งรำคำเลขคู่ หรือ
จ ำนวนเต็ม มกัใชก้บัสินคำ้ท่ีมีช่ือเสียง คุณภำพดีหรือสินคำ้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกันอ้ย ส่วนกำรตั้งรำคำดว้ย
เลขคู่  หรือตวัเลขกลม ๆ  เช่น 200 บำท , 250 บำท , 2,000 บำท โดยปกติจะใชก้บัสินคำ้ท่ีมีช่ือเสียง 
เช่น น ้ำหอมขวดละ 4,500 บำท  
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4.  กลยุทธ์รำคำเดียวกับกลยุทธ์หลำยรำคำ  (One – pricing  and  flexible – pricing) กำร
ก ำหนดรำคำแบบกำรใชก้ลยทุธ์รำคำเดียวกบักลยทุธ์หลำยรำคำมีควำมแตกต่ำงกนัดงัน้ี 

4.1  กำรตั้งรำคำเดียว (One-pricing) เป็นกำรก ำหนดรำคำท่ีผูข้ำยคิดจำกลูกคำ้ทุกรำยใน
รำคำเท่ำกนัส ำหรับกำรซ้ือสินคำ้ในปริมำณท่ีเท่ำกนั  เช่น รำคำขำยตำมป้ำย 550 บำท ก็ขำยตำมรำคำ
ป้ำย 550 บำท  

4.2  กำรตั้งหลำยรำคำ (Flexible – pricing) เป็นกำรคิดรำคำสินคำ้ของผูข้ำยส ำหรับลูกคำ้
ประเภทเดียวกนัในรำคำต่ำงกนัจำกกำรซ้ือสินคำ้ในปริมำณท่ีเท่ำกนั  เช่น รำคำตำมป้ำย 360 บำท 
ลูกคำ้ต่อรองเหลือ 320 บำท ก็สำมำรถท่ีจะขำยไดถ้ำ้ผูข้ำยค ำนวณแลว้ไม่ขำดทุน 

5. กำรก ำหนดรำคำตำมสำยผลติภัณฑ์ (Product  line  pricing) ลกัษณะของกำรก ำหนดรำคำ
ตำมสำยผลิตภณัฑ ์มีรำยละเอียดดงัน้ี 

5.1  กำรตั้งรำคำตำมแนวระดับรำคำ (Price  lining  pricing) กำรตั้งรำคำท่ีแตกต่ำงกนั
เป็นระดบัจำกสูงลงมำถึงต ่ำ  ส ำหรับผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัแต่ต่ำงรุ่น  

5.2  กำรตั้งรำคำสินค้ำทีใ่ช้ร่วมกนั (Pricing  complementary product) กำรตั้งรำคำสินคำ้
ท่ีใช้ร่วมกนัสองอย่ำง  โดยจะตั้งรำคำสินคำ้หลกัต ่ำและตั้งรำคำสินคำ้ท่ีใช้ร่วมกนัสูงเพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคำ้ทั้งสองอยำ่งร่วมกนั  เช่น ขนมปังแผน่ – แยม  ฯลฯ 

6. กำรตั้งรำคำเหย่ือล่อ (Bait pricing) เป็นวิธีหน่ึงท่ีใช้ในกำรดึงลูกคำ้เขำ้ร้ำนโดยกำร
โฆษณำว่ำมีสินคำ้ลดรำคำต ่ำกว่ำทุน สินค้ำท่ีใช้เป็นเหยื่อล่อ ควรเป็นสินค้ำกลุ่มท่ีมีควำมจ ำเป็น
ส ำหรับผูซ้ื้อ  ซ่ึงผูข้ำยมีเจตนำ ไม่ตอ้งกำรท่ีจะขำยสินคำ้ท่ีเป็นเหยื่อล่อท่ีไดโ้ฆษณำเอำไว ้โดยกำรท ำ
ใหลู้กคำ้เกิดควำมยำกล ำบำกในกำรหำซ้ือ ผูข้ำยก็จะท ำกำรโนม้นำ้วใหซ้ื้อสินคำ้ตวัอ่ืนท่ีไม่ไดล้ดรำคำ
แทน 

7. กำรตั้งรำคำล่อใจ (loss leader pricing) เป็นกำรตั้งรำคำสินคำ้ท่ีรำคำเท่ำทุนหรือต ่ำกวำ่ทุน  
ชัว่ครำว  (ตวัยอมขำดทุน) เพื่อดึงดูดลูกคำ้ให้เขำ้ร้ำน โดยหวงัให้ลูกคำ้ซ้ือสินคำ้ตวัอ่ืน ๆ ท่ีไม่ไดล้ด
รำคำไปดว้ย   

8. กำรก ำหนดรำคำส ำหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ (New  product  pricing) กลยุทธ์กำรก ำหนดรำคำ
มกัจะเปล่ียนแปลงไปตำมระยะของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Kotler & Keller, 2016, 339) โดยช่วงระยะ
เร่ิมต้นของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์เป็นช่วงท่ีส ำคญัในกำรท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดจะน ำเสนอสินค้ำหรือ
บริกำรเขำ้สู่ตลำดเป็นคร้ังแรก ซ่ึงผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถใชก้ลยทุธ์กำรก ำหนดรำคำดงัน้ีคือ 

8.1  กำรตั้งรำคำระดับสูง (Market  skimming  pricing) จะเป็นกำรแบ่งตลำดออกเป็น
ส่วน ๆ แลว้ก ำหนดรำคำผลิตภณัฑ์ใหม่ให้สูง  น ำไปเสนอในส่วนตลำดท่ีจะท ำให้บริษทัไดก้ ำไรมำก
ท่ีสุดก่อน 
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8.2  กำรตั้งรำคำเจำะตลำด (Penetration  pricing) เป็นกำรก ำหนดรำคำให้ต ่ำไวก่้อนเพื่อ
ดึงดูดใจใหต้ลำดทั้งหมดหรือส่วนมำกหนัมำซ้ือโดยเร็ว  
  9. นโยบำยระดับรำคำ (Price level policies) เป็นนโยบำยกำรตั้งรำคำท่ีตอ้งเปรียบเทียบกบั
ระดบัรำคำของคู่แข่งขนัหรือระดบัรำคำตลำด 

9.1  กำรตั้งรำคำ ณ ระดับรำคำตลำด (Pricing at the market) เป็นกำรตั้งรำคำให้เท่ำกบั
คู่แข่งขนั ใช้ในกรณีท่ีสินคำ้ไม่มีควำมแตกต่ำง เป็นสินคำ้ท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย ณ ระดบัรำคำนั้น เป็น
ตลำดท่ีมีผูข้ำยนอ้ยรำย 

9.2  กำรตั้งรำคำ ณ ระดับต ่ำกว่ำรำคำตลำด (Pricing blow the market) เป็นกำรตั้งรำคำท่ี
ต ่ำกวำ่คู่แข่งขนัในตลำด เพื่อขยำยตลำด ป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งเขำ้มำ สินคำ้มีคุณภำพต ่ำ 

9.3 กำรตั้งรำคำ ณ ระดับสูงกว่ำรำคำตลำด (Pricing  above  the  market) เป็นกำรตั้ง
รำคำท่ีสูงกวำ่คู่แข่งขนัในตลำด ในกรณีท่ีสินคำ้มีตน้ทุนท่ีสูงกวำ่ มีควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่ง  
 
ตัวอย่ำง รำกำเซ่ (Ragazze) : เคร่ืองหนัง 
 ในรำวช่วงรำว พ.ศ. 2527 รำกำเซ่  ถือแบรนด์เคร่ืองหนงัสัญชำติไทยท่ีมีช่ือเสียงมำก ในยุคท่ี
หำ้งสรรพสินคำ้และสถำนท่ีชอ้ปป้ิงยงัมีไม่มำก  อีกทั้งผูบ้ริโภคยงัรู้สึกวำ่แฟชัน่เป็นเร่ืองไกลตวั โดย
กำรขำยสินคำ้เคร่ืองหนงัในสมยันั้น จะมีลกัษณะเฉพำะ เช่น ร้ำนกระเป๋ำขำยแค่กระเป๋ำ ร้ำนรองเทำ้ก็
ขำยแค่รองเทำ้  อภิณห์พร เลิศเศวตพงศ์ อดีตนำงแบบและเจำ้ของแบรนด์เส้ือผำ้ท่ีสยำมเซ็นเตอร์ 
ตดัสินใจข้ึนมำเปิดร้ำนขำยเคร่ืองหนงัท่ีมีกระเป๋ำ และรองเทำ้อยูใ่นร้ำนเดียวกนั เป็นผูบุ้กเบิกสไตล์
ร้ำนเคร่ืองหนงัซ่ึงไม่เคยมีมำก่อนในยคุนั้น ผลก็คือ ร้ำนเติบโตขยำยสำขำอยำ่งรวดเร็ว โดยตอ้งเตรียม
พนกังำนขำยเป็นสิบคนอยู่หนำ้ร้ำนคอยให้บริกำรแนะน ำสินคำ้แมร้ำคำสินคำ้โดยเฉล่ียจะอยู่ท่ีสำม
ร้อยกวำ่บำท เทียบกบัค่ำครองชีพและเงินเดือนเฉล่ียสมยันั้นถือวำ่สูง แต่ลูกคำ้  แต่ลูกคำ้ทุกคนท่ีมำท่ี
ร้ำนยอมจ่ำย  ขอเพียงมีกระเป๋หำและรองเทำ้ท่ีเขำ้กนัดีกบัตวัเขำ สร้ำงบุคลิกภำพและเสริมมัน่ใจ  ซ่ึง
ประเด็นน้ีสอดคลอ้งกบัโจทยธุ์รกิจของ  อภิณห์พร ท่ีอยำกเห็น ผูค้นมีชีวติท่ีดีจำกกำรเลือกส่ิงท่ีเขำ้กบั
ตนเอง เคร่ืองหนงัของรำกำเซ่ในยุคแรกออกแบบโดย อภิณห์พร ผูว้ำดภำพร่ำงแพตเทิร์นใด ไม่เป็น  
แต่สำมำรถส่ือสำรและมอบควำมเช่ือใจกนัระหว่ำง อภิณห์พร กบัฝ่ำยออกแบบ จนสินคำ้ขำยดีและ
ขำยหมด 
 ส่วน ธีรเมธ  เลิศเศวตพงศ ์ ทำยำทรุ่นท่ี 2 กะวำ่ตอนเด็ก ๆ เรำเคยไดย้ินคนพูดถึงของในร้ำน
แม่ว่ำแพงรำคำรองเทำ้ร้ำนอ่ืนคู่ละไม่ถึง 100 บำทขณะท่ีร้ำนของแม่ขำยคู่ละ 300-400 บำท  แต่ถำ้พี่
เรำเห็นคือพนักงำนในร้ำนรับรองลูกค้ำเอำของใส่ถุงตลอดเวลำหน่ึงมีพนักงำนในร้ำนเป็น 10 คน
พนกังำน 1 คนต่อลูกคำ้ท่ีเขำ้มำ 1 คน  และยงัขยำยไปอีก 10  สำขำในเวลำไม่ก่ีเดือนธีรเมธเล่ำควำม
ทรงจ ำท่ีมีต่อร้ำนของ คุณแม่ซ่ึงเขำค้นพบหลังจำกกำรรับช่วงต่อว่ำส่ิงน้ีคือ branding ของร้ำน   
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อภิณห์พร  ไม่ไดแ้ค่ขำยกระเป๋ำและรองเทำ้  ลูกคำ้ไม่ไดจ่้ำยเงินเพื่อซ้ือรองเทำ้หรือกระเป๋ำพวกเขำ
จ่ำยเงินซ้ือควำมเช่ือมัน่ว่ำถำ้เขำจะใช้เงินท่ีหำมำไดด้ว้ยควำมเหน่ือยยำกเพื่อแลกกบัส่ิงใดมำส่ิงนั้น
จะต้องท ำให้เขำรู้สึกดีข้ึน  หรือมีคุณภำพชีวิตท่ีดีข้ึน  เช่นควำมรู้สึกใส่รองเท้ำและมั่นใจว่ำมี
บุคลิกภำพท่ีดีข้ึน 
 โดยเคร่ืองหนงัแบรนด์  Viera by Ragezze  ผลิตและขำยสินคำ้หรือบริกำรให้กบัลูกคำ้เฉพำะ
กลุ่มท่ีมีควำมตอ้งกำรและรสนิยมท่ีเจำะจงลงไปกว่ำตลำดทัว่ไป  หรือท่ีเรียกว่ำตลำดเฉพำะกลุ่ม 
(Niche Market) กำรผลิตออกมำแต่ละ collection นั้นมีจ ำนวนจ ำกดั  เน่ืองจำกทำงแบรนด์ Viera by 
Ragezze  จะมีกำรดีไซน์ออกสินคำ้ใหม่ ๆ ออกมำตลอดเวลำ ซ่ึงไม่ตอ้งกำรให้สินคำ้คำ้งสต๊อก จึง
ผลิตออกมำในจ ำนวนจ ำกดัในแต่ละ collection เท่ำนั้น นอกจำกน้ีเคร่ืองหนงัแบรนด์ Viera by 
Ragezze  ยงัใชก้ลยุทธ์กำรตั้งรำคำในเชิงจิตวิทยำ (Psychological Pricing)   แบบกำรตั้งรำคำท่ีแสดง
ถึงช่ือเสียงหรือกำรตั้งรำคำเพื่อสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีดี (Prestige Pricing)โดยมีรำคำท่ีสูงกวำ่เคร่ืองหนงั
ในตลำดทัว่ไป 

 
 
 
 
กำรปรับเปลีย่นของรำคำ 

กำรก ำหนดรำคำจ ำเป็นต้องมีกำรเปล่ียนแปลงเพื่อควำมเหมำะสมกบัสภำวะกำรแข่งขนั
สถำนกำรณ์ทำงเศรษฐกิจ (ศุภชำต เอ่ียมรัตนกูล, 2557, น.156)  กำรเปล่ียนแปลงรำคำเกิดข้ึนใน 2 
กรณี ไดแ้ก่ 

1. กำรลดรำคำ ควรกระท ำต่อเม่ือ 
1.1 มีก ำลงักำรผลิตเหลือเฟือ เคร่ืองจกัรยงัใชไ้ม่เตม็ควำมสำมำรถ 
1.2 ส่วนกำรครองตลำดลดลง เน่ืองจำกกำรแข่งขนัทำงดำ้นรำคำ จึงจ ำเป็นตอ้งท ำกำรลด

รำคำ เพื่อเพิ่มส่วนกำรครองตลำด เช่น รถยนตญ่ี์ปุ่นรำคำถูกกวำ่ท ำให้ไดรั้บควำมนิยมในทุกประเทศ 
รถซีตรอง รถยนตเ์ปอร์โยต ์จึงตอ้งตั้งรำคำใหต้ ่ำลงเพื่อแข่งขนักบัรถยนตญ่ี์ปุ่น 

2. กำรข้ึนรำคำ ควรท ำคู่กบัแผนกำรส่ือสำรท่ีเหมำะสม ช้ีแจงเหตุผลให้ผูบ้ริโภคเขำ้ใจ กำร
ข้ึนรำคำควรกระท ำเม่ือ 

2.1 เกิดภำวะเงินเฟ้อ เพรำะระดบัรำคำสินค้ำโดยทัว่ไปสูง ต้นทุนผลิตภณัฑ์เพิ่มก ำไร
ส่วนเกินจะลดลง จึงจ ำเป็นตอ้งเพิ่มรำคำ มกัจะเพิ่มมำกกวำ่ตน้ทุนท่ีเพิ่ม 

2.2 ผลิตภณัฑมี์ควำมตอ้งกำรมำกเกินไป จนไม่อำจผลิตไดท้นัต่อควำมตอ้งกำร 

รำกำเซ่ (Ragazze) : แสดงใหเ้ห็นถึงกำรก ำหนดรำคำแต่ละกลยทุธ์ของธุรกิจ ซ่ึงกำรก ำหนดรำคำ
จะข้ึนอยูก่บั วตัถุประสงค ์ นโยบำยของธุรกิจ  ตน้ทุนดำ้นต่ำง ๆ  เป็นตน้ 
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กลยุทธ์กำรก ำหนดรำคำเม่ือคู่แข่งขนัปรับเปลีย่นรำคำ 
ทำงเลือกของกิจกำรธุรกิจเม่ือคู่แข่งขนัปรับเปล่ียนแปลงรำคำ เป็นหนำ้ท่ีท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำด

จะตอ้งพิจำรณำเม่ือสถำนกำรณ์ในตลำดมีกำรเปล่ียนแปลง (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2016, 
p.358) ซ่ึงอำจเกิดมำจำก พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง  มีคู่แข่งขนัรำยใหม่เขำ้สู่ตลำด เป็นต้น 
ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถใชก้ลยทุธ์กำรปรับเปล่ียนรำคำ ดงัน้ี 

1. คงรำคำไว ้ นกับริหำรกำรตลำดควรหนัมำปรับปรุงคุณภำพสินคำ้และบริกำร ในกรณีท่ีคู่
แข่งขนัลดรำคำ  กิจกำรตอ้งใช้วิธีท  ำให้ผูบ้ริโภครับรู้คุณค่ำผลิตภณัฑ์ของกิจกำรว่ำผูบ้ริโภคจะได้
สินคำ้ท่ีมีคุณภำพคุม้กบัเงินท่ีจ่ำย ทำงเลือกน้ีควรใชใ้นกรณีท่ีคำดวำ่ส่วนครองตลำดไม่ถูกแบ่งมำกนกั
หรือถำ้ถูกแบ่งแลว้กิจกำรสำมำรถเรียกคืน ไดเ้น่ืองจำกคุณภำพสินคำ้ของกิจกำรเหนือกว่ำคู่แข่งขนั
อย่ำงมำกนอกจำกน้ีถ้ำกิจกำรจะลดรำคำลงตำมคู่แข่งขนัจะมีผลท ำให้ก ำไรรวมลดลงและท ำให้
ภำพพจน์ของสินคำ้เสียไปจึงคงรำคำเดิมไว ้ 

2. ลดรำคำลง ทำงเลือกน้ีใชเ้ม่ือคู่แข่งขนัลดรำคำ กิจกำรจะลดตำม เพื่อรักษำส่วนครองตลำด
ทั้งน้ีเพรำะผลิตภณัฑมี์อุปสงคย์ดืหยุน่ต่อรำคำมำก  และถำ้กิจกำรเสียส่วนครองตลำด  ก็ยำกท่ีจะเรียก
คืน 

3. เพิ่มรำคำผลิตภณัฑ์ โดยกำรออกสินคำ้ชนิดใหม่ ก ำหนดส่วนประสมกำรตลำดใหม่ ท่ีให้
คุณภำพต่ำงจำกผลิตภณัฑเ์ดิม 
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สรุป 
รำคำ (Price) หมำยถึง จ ำนวนเงินท่ีบุคคลจ่ำยเพื่อซ้ือสินคำ้หรือบริกำรซ่ึงแสดงเป็นมูลค่ำท่ี

ผูบ้ริโภคจ่ำยเพื่อแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกกำรมีสินคำ้และบริกำรนั้น  ๆ  
 ผูมี้หนำ้ท่ีในกำรก ำหนดรำคำจะตอ้งมีกำรก ำหนดรำคำให้เหมำะสมว่ำควรเป็นรำคำเท่ำใดท่ี
จะท ำให้ผูซ้ื้อพอใจท่ีจะจ่ำย และกิจกำรธุรกิจก็พอใจกบัรำคำท่ีไดรั้บ รำคำท่ีจะประสบควำมส ำเร็จ
จะตอ้งเป็นรำคำท่ีไดรั้บกำรยอมรับจำกผูบ้ริโภคและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
 ลกัษณะทัว่ไปของรำคำ รำคำเป็นหวัใจส ำคญัสู่รำยไดซ่ึ้งจะสะทอ้นกลบัไปยงัผลก ำไรของ
กิจกำรธุรกิจ รำคำท่ีผูบ้ริโภคช ำระ คูณดว้ยจ ำนวนหน่วยของสินคำ้ท่ีไดข้ำยออกไปจะเท่ำกบัรำยได ้
(Revenue) ของกิจกำรธุรกิจ  รำยได้ท่ีได้มำจะถูกน ำมำจ่ำยทุกอย่ำงของกิจกำร ทั้งด้ำนกำรผลิต 
กำรเงิน กำรขำย กำรจดัจ ำหน่ำย เป็นตน้  ส่ิงใดก็ตำมท่ีเหลือจำกนั้นเรียกวำ่ก ำไร (Profit) ผูบ้ริหำร
กำรตลำดจะให้ควำมส ำคญัในกำรตั้งรำคำ ซ่ึงนัน่หมำยถึงกำรจะไดรั้บก ำไรท่ียุติธรรม ในกำรท่ีจะ
บรรลุเป้ำหมำยจะตอ้งก ำหนดรำคำอยำ่งรอบคอบไม่สูงเกินไปหรือไม่ต ่ำเกินไปโดยเฉพำะกำรก ำหนด
รำคำสินคำ้หรือบริกำรของสินคำ้ท่ีก ำลงัจะออกสู่ตลำดเป็นคร้ังแรก  เน่ืองจำกรำคำมีผลทำงจิตวิทยำ
กบัผูบ้ริโภคโดยตรงนอกจำกนั้นแลว้รำคำจะตอ้งสัมพนัธ์กบักำรรับรู้คุณค่ำของลูกคำ้เป้ำหมำย 

ควำมส ำคญัของรำคำ  รำคำมีควำมส ำคญัอย่ำงยิ่งในหลำย ๆ ดำ้นด้วยกนั  เพรำะรำคำเป็น
ปัจจยัตวัเดียวในส่วนประสมกำรตลำดท่ีก่อให้เกิดรำยได้ต่อกิจกำร ส่วนองค์ประกอบอ่ืน ๆ ล้วน
แลว้แต่เป็นค่ำใชจ่้ำยทั้งส้ิน รำคำจึงมีควำมส ำคญัดงัต่อไปน้ี   

(1) รำคำมีควำมส ำคญัต่อกิจกำร              (2) รำคำมีควำมส ำคญัต่อระบบเศรษฐกิจ   
วตัถุประสงคใ์นกำรก ำหนดรำคำสำมำรถแบ่งได ้4 ลกัษณะใหญ่ ๆ  

        1. กำรตั้งรำคำเพื่อมุ่งผลตอบแทน หรือก ำไร เป็นวตัถุประสงค์ขั้นพื้นฐำนของกิจกำร
ธุรกิจทัว่ ๆ ไป กำรได้ก ำไรสูงหรือต ่ำ เป็นเคร่ืองแสดงถึงประสิทธิภำพและประสิทธิผลของกำร
ด ำเนินงำน 
        2. เป็นวตัถุประสงค์ขั้นพื้นฐำนของกิจกำรธุรกิจทัว่ ๆ ไป กำรไดก้ ำไรสูงหรือต ่ำ เป็น
เคร่ืองแสดงถึงประสิทธิภำพและประสิทธิผลของกำรด ำเนินงำน 
        3. กำรตั้งรำคำเพื่อมุ่งรักษำสถำนภำพ  กิจกำรท่ีมีฐำนลูกคำ้ท่ีมัน่คง และหลีกเล่ียงกำรถูก
เพง่เล็งจำกสังคม ดงันั้นกิจกำรธุรกิจจะพยำยำมรักษำระดบัรำคำไวใ้ห้คงท่ีสม ่ำเสมอ จะไม่ด ำเนินกำร
ใด ๆ กบัรำคำสินคำ้แต่จะปรับปรุงกำรบริกำรดำ้นต่ำง ๆ  
       4. กำรตั้งรำคำเพื่อเผชิญกำรแข่งขนั  เป็นกำรตั้งรำคำตำมผูน้ ำดำ้นรำคำ ส่วนมำกจะเป็น
รำคำเท่ำกบัผูน้ ำดำ้นรำคำ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อหลีกเล่ียงกำรแข่งขนั 
 ปัจจยัในกำรก ำหนดรำคำ  หมำยถึงสำเหตุต่ำง ๆ ท่ีมีผลต่อกำรก ำหนดรำคำ โดยจ ำแนกได ้2 
ประเภท คือ ปัจจยัภำยใน และ ปัจจยัภำยนอก   
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 วธีิกำรก ำหนดรำคำ  (1) กำรก ำหนดรำคำของร้ำนขำยส่ง และร้ำนขำยปลีก กิจกำรทั้งร้ำนขำย
ส่ง และร้ำนขำยปลีก จะใชต้น้ทุนต่อหน่วยของสินคำ้ เป็นฐำนในกำรก ำหนดรำคำเรียกวำ่กำรก ำหนด
รำคำโดยส่วนบวกเพิ่ม  (2)  กำรก ำหนดรำคำของผูผ้ลิตสินคำ้ ในกิจกำรผลิตสินคำ้ ตน้ทุนต่อหน่วย
ของสินคำ้ประกอบดว้ยตน้ทุน จำกวตัถุดิบ ค่ำแรงงำน และค่ำใชจ่้ำยอ่ืน ๆ ในกำรผลิต 
 กลยุทธ์ในกำรก ำหนดรำคำสินคำ้  แนวทำงวิธีกำรท่ีใชใ้นกำรตั้งรำคำมีหลำยวิธี ซ่ึงกิจกำร
ธุรกิจสำมำรถเลือกใชต้ำมควำมเหมำะสม ดงัน้ี 
 (1)  กำรก ำหนดรำคำตำมสภำพภูมิศำสตร์        (6)  กำรใหส่้วนลดและส่วนยอมให ้
 (2)  กำรก ำหนดรำคำตำมหลกัจิตวทิยำ              (7)  กลยทุธ์รำคำเดียวกบักลยทุธ์หลำยรำคำ   
 (3)  กำรก ำหนดรำคำตำมสำยผลิตภณัฑ ์        (8)  กำรตั้งรำคำเหยือ่ล่อ  
 (4)  กำรตั้งรำคำล่อใจ                                         (9)   กำรก ำหนดรำคำส ำหรับผลิตภณัฑใ์หม่ 
 (5)  นโยบำยระดบัรำคำ 
 กำรปรับเปล่ียนของรำคำ  มีควำมจ ำเป็นมำก เน่ืองจำกตอ้งมีกำรเปล่ียนแปลงเพื่อควำม
เหมำะสมกบัสภำวะกำรแข่งขนัสถำนกำรณ์ทำงเศรษฐกิจ  ทำงเลือกของกิจกำรธุรกิจเม่ือคู่แข่งขนัปรับ
เปล่ียนแปลงรำคำ เป็นหน้ำท่ีท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำด จะตอ้งพิจำรณำเม่ือสถำนกำรณ์ในตลำดมีกำร
เปล่ียนแปลง  ซ่ึงอำจเกิดมำจำก พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง  มีคู่แข่งขนัรำยใหม่เขำ้สู่ตลำด เป็น
ตน้ ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถใชก้ลยทุธ์กำรปรับเปล่ียนรำคำ ดงัน้ี  (1) คงรำคำไว ้      (2) ลดรำคำลง         
(3)  เพิ่มรำคำผลิตภณัฑ ์
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1 ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. รำคำหมำยถึงอะไร 
2. ส่วนลดมีก่ีประเภท อะไรบำ้งจงอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง 
3. รำคำล่อเหยือ่แตกต่ำงจำกรำคำล่อใจอยำ่งไรอธิบำย 
4. บริษทัมีตน้ทุนท่ีซ้ือสินคำ้มำเพื่อขำย 45 บำทต่อหน่วย ถำ้ตอ้งกำรส่วนบวกเพิ่ม 10% ของรำคำขำย
จะตอ้งก ำหนดรำคำขำยเท่ำใด 
5. บริษทัมีตน้ทุนคงท่ีในกำรขำย 50 บำทต่อหน่วย ตน้ทุนผนัแปรจำกกำรขำย 10 บำท และไดก้ ำหนด
อตัรำส่วนบวกเพิ่มจำกตน้ทุนผนัแปร 20% บริษทัควรตั้งรำคำสินคำ้เท่ำใด 
6. บริษทัซ้ือสินคำ้มำขำยตน้ทุน170 บำทต่อหน่วย ถำ้ตอ้งกำรก ำไร 50 บำทตอ้งตั้งรำคำขำยเท่ำใด 
และถ้ำตอ้งกำรเพิ่มยอดขำยกิจกำรจึงลดรำคำลง 20% จำกรำคำขำย กิจกำรยงัมีก ำไรหรือไม่ และ
จ ำนวนเท่ำใด  
7. นกัศึกษำตอ้งกำรจดัแสดงดนตรี 1 รอบ เพื่อหำรำยไดโ้ดยมีค่ำใชจ่้ำยดงัน้ี 
 ค่ำสถำนท่ีจดังำน   20,000 บำท 
 ค่ำวงดนตรี 2  วง วงละ 30,000 บำท และ 20,000 บำท 
 ค่ำพิมพบ์ตัร  1,000 ใบ ๆ ละ 8 บำท 
 ค่ำของท่ีระลึก      40 บำท 
 ค่ำต ำรวจรักษำควำมปลอดภยั 10  คน ๆ ละ 500 บำท 
 ค่ำตกแต่งเวที  20,000 บำท 
 ถำ้นกัศึกษำขำยบตัรรำคำใบละ 200 บำทจะตอ้งจ ำหน่ำยบตัรก่ีใบจึงจะคุม้ทุน 
8. บริษทัรักสันติ จ  ำกดั มีตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรจ ำหน่ำยสินคำ้ 100,000 หน่วยดงัน้ี 
 ค่ำใช้จ่ำยผนัแปร: 
 วตัถุดิบทำงตรง     3.00  บำท/หน่วย 
 ค่ำแรงงำนทำงตรง     10.00  บำท/หน่วย 
 ค่ำใชจ่้ำยในกำรผลิต     1.50  บำท/หน่วย 
 ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำย และบริหำร   1.50 บำท/หน่วย 
 รวมตน้ทุนผนัแปร    16 บำท/หน่วย 
 ค่ำใช้จ่ำยคงที:่ 
 ตน้ทุนกำรผลิต      50,000  บำท 
 ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและบริหำร    20,000  บำท 
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จงหำ  ถำ้กิจกำรตอ้งกำรก ำไร 20% ต่อหน่วย จงหำรำคำขำย 
9.  นกัศึกษำคิดวำ่เพรำะสำเหตุใดหลำยธุรกิจจึงใชก้ลยทุธ์กำรตั้งรำคำตำมหลกัจิตวทิยำ  
10. กำรตั้งรำคำเพื่อกำรส่งเสริมกำรตลำดแตกต่ำงจำกกำรตั้งรำคำตำมหลกัจิตวทิยำอยำ่งไร อธิบำย 
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ  
JR MART 
 JR Mart  เป็นผูผ้ลิตและจดัจ ำหน่ำยโทรศพัท์มือถือรำยใหม่ ท่ีตอ้งกำรมุ่งเน้นกลุ่มวยัเร่ิม
ท ำงำนและกลุ่มวยัรุ่น โดย JR Mart จ ำหน่ำยโทรศพัทมื์อถือแบบ Smart Phone  จำกประเทศจีน ท่ีมี
ระบบมลัติมีเดีย และกำรส่ือสำรท่ีมีระบบรองรับเครือข่ำยสังคมออนไลน์  เช่น เฟสบุค๊ ทวสิเตอร์  
กูเก้ิล  อินสตำแกรม  เป็นตน้ ในช่วงของกำรพฒันำผลิตภณัฑ์ใหม่ ผูบ้ริหำรของ JR Mart  ไดทุ้่ม
งบประมำณจ ำนวนมำกในกำรพฒันำผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำย
ท่ีเป็นคนรุ่นใหม่ พร้อมรูปแบบผลิตภณัฑ์ท่ีโฉบเฉ่ียว ไม่ซ ้ ำใคร JR Mart  จึงสำมำรถน ำเสนอ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภำพในระดบัเดียวกบั iPhone 4s  และซมัซุงรุ่น Galaxy Note ดว้ยรูปลกัษณ์ของ
โทรศพัทมื์อถือ Smart Phone  ท่ีมีหนำ้จอสัมผสั (Touch Screen) พร้อมกลอ้งถ่ำยรูปและวีดีโอท่ีมี
ควำมคมชดัสูง รวมถึงระบบแอปพลิเคชัน่ ท่ีรองรับควำมบนัเทิงมำกมำย ท่ีส ำคญั  โทรศพัท์รุ่นน้ีมี
ควำมจุถึง 50 GB โดย JR Mart  ตั้งช่ือโทรศพัทมื์อถือรุ่นน้ีวำ่  “Nola”  
 ในปีน้ี JR Mart  วำงแผนจะน ำ Nola เขำ้สู่ตลำดเพื่อแข่งขนัในตลำดโทรศพัทมื์อถือแต่ดว้ย
ภำพลกัษณ์กำรเป็นโทรศพัทมื์อถือนอ้งใหม่จำกประเทศจีน ท ำให้โอกำสท่ีสินคำ้จะไดรั้บกำรยอมรับ
จำกลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยมีนอ้ย แต่ดว้ยคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ Nola น้ี นกักำรตลำดของ JR Mart  
มัน่ใจวำ่ยงัมีหนทำงท่ีจะท ำให้ Nola  สำมำรถเขำ้สู่ตลำดได ้เน่ืองจำกกำรมีตน้ทุนกำรผลิตท่ีไม่สูงนกั
ทั้งน้ี จำกรำยงำนกำรผลิตผลิตภณัฑ์คร้ังแรกท่ีปริมำณ 120,000 เคร่ือง ตน้ทุนกำรผลิตโทรศพัทมื์อถือ 
Nola ของ JR Mart  มีดงัน้ี : ตน้ทุนคงท่ี  600,000,000  บำท  ตน้ทุนผนัแปรต่อเคร่ือง 20,000  บำท 
ดงันั้นในฐำนะท่ีท่ำนมีควำมรู้ดำ้นรำคำ  JR Mart  ตอ้งกำรให้ท่ำนช่วยวำงแผนกลยุทธ์รำคำของ
โทรศพัทมื์อถือ รุ่น Nola ซ่ึงจำกรำยงำนกำรวิจยัตลำดพบวำ่ ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยไม่มีควำมไวต่อรำคำ 
และลูกคำ้กลุ่มน้ีเช่ือวำ่ผลิตภณัฑท่ี์มีรำคำสูงยอ่มมีคุณภำพสูง 
(ท่ีมำ: ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์ 2555, น.394) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1.  จำกกรณีศึกษำ JR Mart   นกัศึกษำควรก ำหนดวตัถุประสงคใ์นกำรตั้งรำคำอยำ่งไรเพื่อน ำ
โทรศพัทมื์อถือ Nola เขำ้สู่ตลำด 
2. จำกกรณีศึกษำ JR Mart  ใหน้กัศึกษำหำจุดคุม้ทุน    
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บทที ่7 
กำรบริหำรกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 

 
กำรจดัจ ำหน่ำย เป็นกำรท่ีผูผ้ลิตน ำผลิตภณัฑ ์ (Product)  ท่ีตนผลิตกระจำยออกสู่มือผูบ้ริโภค  

โดยผำ่นคนกลำง ส่วนใหญ่คนกลำงเหล่ำน้ีไดแ้ก่   พอ่คำ้ปลีก  พอ่คำ้ส่ง  ตวัแทนผูจ้ดัจ  ำหน่ำย เป็นตน้  
ซ่ึงจะใช้กำรกระจำยสินค้ำเขำ้มำช่วยเพื่อผลิตภณัฑ์ของผูผ้ลิตสำมำรถ-เคล่ือนยำ้ยไปยงัสถำนท่ีท่ี
ตอ้งกำรจะเห็นไดว้ำ่กำรจดัจ ำหน่ำยเป็นส่วนท่ีมีควำมส ำคญัน ำไปสู่ควำมส ำเร็จในกำรประกอบธุรกิจ 
เช่นเดียวกนักบั ส่วนประสมทำงกำรตลำดตวัอ่ืน ๆ เน่ืองจำกกำรจดัจ ำหน่ำย  เป็นเร่ืองเก่ียวกบักำร
กระจำยสินคำ้จำกผูผ้ลิตไปยงัคนกลำงเพื่อจ ำหน่ำยต่อให้ผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ย  ซ่ึงสินคำ้เป็นท่ีตอ้งกำร
ของตลำดแต่หำกใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยไม่มีควำมเหมำะสม  ส่งสินคำ้ไม่ทนัเวลำท่ีก ำหนด  ไปไม่
ถูกสถำนท่ี หรือปริมำณไม่ถูกตอ้ง ย่อมส่งผลกระทบท ำให้ไม่บรรลุเป้ำหมำยกำรประกอบธุรกิจได้
เช่นเดียวกนั  มีไม่นอ้ยท่ีธุรกิจไม่สนใจเร่ืองช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ซ่ึงอำจท ำให้เกิดผลเสียหำย  ทำง
ตรงกนัขำ้ม หลำย ๆ ธุรกิจมีกำรใช้ระบบ กำรจดัจ ำหน่ำยเชิงสร้ำงสรรค์ เพื่อกำรได้เปรียบในกำร
แข่งขนัดงัเช่น บริษทั เดลคอมพิวเตอร์  ไดมี้กำรปฏิวติัวงกำรอุตสำหกรรมดว้ยกำรขำยคอมพิวเตอร์
บุคคล โดยตรงแก่ผูบ้ริโภค แทนท่ีจะขำยในร้ำนคำ้ปลีกต่ำง ๆ เป็นตน้ ซ่ึงผูผ้ลิตส่วนใหญ่อำศยัคน
กลำงในกำรน ำสินค้ำของตนไปสู่ตลำด และพยำยำมสร้ำงช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ทำงออ้มไปสู่
ผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ย หรือผูใ้ชสิ้นคำ้ทำงอุตสำหกรรม 
 

ควำมหมำยกำรจัดจ ำหน่ำย  (Distribution) 
 กิจกำรธุรกิจจ ำเป็นตอ้งตดัสินใจหำวิธีท่ีดีท่ีสุดในกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้หรือบริกำรให้กับ
ผูบ้ริโภคซ่ึงสำมำรถท ำได้ทั้ งทำงตรงและทำงอ้อม  กิจกำรธุรกิจหลำยรำยไม่ได้ขำยสินค้ำให้กับ
ผูบ้ริโภคโดยตรง แต่ใช้คนกลำงในกำรจดัจ ำหน่ำยแทน คนกลำงถือเป็นหน่ึงในสมำชิกช่องทำงกำร
จดัจ ำหน่ำยโดยท ำหน้ำท่ีเช่ือมต่อเส้นทำงจำกกิจกำรไปยงัผูบ้ริโภค ส ำหรับในส่วนของนกัวิชำกำร
หลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยของกำรจดัจ ำหน่ำยไวด้งัน้ี  
 Etzel,Walker and Stanton, (2001, p.393) กล่ำวถึงกำรจดัจ ำหน่ำย หมำยถึง วิธีกำรน ำ
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลำด ประกอบด้วยกิจกรรมซ่ึงท ำให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีหำง่ำยส ำหรับลูกคำ้เม่ือเขำ
ตอ้งกำรซ้ือไม่วำ่เม่ือใดและ  ท่ีไหนก็ตำม 
 Kotler, Armstrong, & Opresnik, (2018,  p.360)  กล่ำวถึงกำรจดัจ ำหน่ำย (distribution) เป็น
กำรน ำสินคำ้ออกสู่ตลำดเป้ำหมำย เร่ิมตน้จำกกำรออกแบบคลงัสินคำ้เพื่อรับสินคำ้จำกโรงงำนและ
ดำ้นผูข้ำยปัจจยักำรผลิตเพื่อให้กำรรับค ำสั่งซ้ือและกำรส่งมอบสินคำ้ไปยงัลูกคำ้ให้เกิดควำมสะดวก
และมีประสิทธิภำพ 
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 สุวิทย ์ นำมบุญเรือง, (2560, น.11) กล่ำวถึงกำรจดัจ ำหน่ำย วำ่ธุรกิจท่ีผลิตสินคำ้หรือบริกำร
ไม่ว่ำจะแสวงหำผลก ำไรหรือไม่ก็ตำมต่ำงตอ้งพึ่งพำกนัให้ควำมส ำคญัในกำรประสำนงำนเพื่อให้
ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จโดยตอ้งอำศยัคนกลำงในกำรท ำหนำ้ท่ีขยำยตลำด 
 จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ  ผูเ้ขียนไดส้รุปควำมหมำยของกำรจดัจ ำหน่ำย คือ
กำรกระจำยสินคำ้จำกผูผ้ลิตผ่ำนคนกลำงในระดบัต่ำง ๆ เพื่อให้สินคำ้ไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงนักกำร
ตลำดตอ้งเลือกลู่ทำงกำรจดัจ ำหน่ำยใหเ้หมำะสม เพื่อใหสิ้นคำ้ไปทนัเวลำ  ถูกสถำนท่ี และในปริมำณ
ท่ีถูกตอ้ง 
 
ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution channel) 
 กำรเพิ่มช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย เป็นอีกหน่ึงวิธีท่ีจะช่วยเพิ่มโอกำสในกำรขำยผลิตภณัฑ์ให้
ธุรกิจ ซ่ึงเท่ำกบัเป็นกำรเพิ่มโอกำสใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้และซ้ือผลิตภณัฑ์ แต่ก็ไม่ใช่เร่ืองง่ำย เพรำะมีผู ้
ธุรกิจคู่แข่งมำกมำยท่ีคิดแบบเดียวกนั และเคล็ดลบัอยู่ท่ีตอ้งเลือกช่องทำงท่ีเหมำะกบัสินคำ้ ซ่ึงมี
นกัวชิำกำรหลำยท่ำนไดใ้หค้วำมหมำยของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดงัน้ี 
 Kotler and Armstrong, (2018,  p.671) กล่ำวถึง กลุ่มของบุคคลและธุรกิจซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักำร
เคล่ือนยำ้ยกรรมสิทธ์ิในสินคำ้ หรือบริกำรจำกผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทำ้ย 
 สืบชำติ  อนัทะไชย, (2556, น.348) กล่ำวถึงช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย หมำยถึง บุคคลหรือ
กิจกำรธุรกิจท่ีอยูใ่นกระกระบวนกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้ท่ีใชอุ้ปโภคหรือบริโภคโดยลูกคำ้  
              Kotler, Armstrong, & Opresnik, (2018,  p.359) กล่ำวถึง ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  หมำยถึง 
กำรอำศยัองค์กรต่ำง ๆ ของกิจกำรธุรกิจท่ีมีควำมสัมพนัธ์กนัในช่องทำงช่วยน ำสินคำ้หรือบริกำรท่ี
เป็นประโยชน์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้ำงธุรกิจ  
 สรุปไดว้ำ่ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย เป็นเร่ืองขององคก์รท่ีท ำกำรผลิตสินคำ้หรือบริกำรโดยท ำ
หนำ้ท่ีในกำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้จำกผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ยซ่ึงนกักำรตลำดจะตอ้งเลือกประเภท
ของช่องทำงคนกลำงใหมี้ควำมเหมำะสม 
 

ควำมส ำคญัของช่องทำง กำรจัดจ ำหน่ำย 
   กิจกำรธุรกิจ มีบทบำทส ำคญัในกำรอ ำนวยควำมสะดวกให้แก่ผูบ้ริโภคในกำรสร้ำงคุณค่ำ 
โดยอำศยัทกัษะและควำมช ำนำญในกำรจดัเตรียมและจดัหำสินคำ้และบริกำร (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 
2555, น.282) ผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งตดัสินใจท่ีจะหำวิธีกำรท่ีดีท่ีสุดในกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้
หรือบริกำรให้กบัผูบ้ริโภค  กำรจดัจ ำหน่ำยมีควำมส ำคญัในกระบวนกำรตลำดในภำพรวม กำรจดั
จ ำหน่ำยมีหน้ำท่ีเช่ือมต่อระหว่ำงกิจกำรธุรกิจและผูบ้ริโภคเขำ้ดว้ยกนั ท ำให้เกิดควำมสะดวกสบำย
ให้กบัผูบ้ริโภคในกำรซ้ือหำสินคำ้หรือบริกำรจำกอรรถประโยชน์ (Kotler, Armstrong  & Opresnik, 
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2018,  p.359) ท่ีกิจกำรธุรกิจส่งมอบให้  นอกจำกน้ียงัช่วยท ำให้ธุรกิจส่งมอบสินคำ้หรือบริกำรใน
สถำนท่ีท่ีถูกตอ้ง  เวลำท่ีถูกตอ้ง  และในปริมำณท่ีถูกตอ้ง 
    นักบริหำรกำรตลำดของแต่ละธุรกิจต้องรู้เท่ำทันกระแสตลำด  และกำรให้คุณค่ำและ
เป้ำหมำยในชีวิตของผูบ้ริโภค เพื่อน ำมำวำงแผนในกำรจดัหำช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด  
และข้อมูลท่ีส่งผลให้ผูบ้ริหำรกำรตลำดตอ้งศึกษำควำมจ ำเป็น ท่ีจะต้องมีกำรจดักำรเก่ียวกับช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำย คือ 

1. กำรช่วยประหยดัตน้ทุนในกำรด ำเนินงำน กำรจดัจ ำหน่ำยเป็นส่วนหน่ึงในส่วนประสม
ทำงกำรตลำดท่ีส ำคญั หน่วยงำนท่ีมีหน้ำท่ีรับผิดชอบในกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ของกิจกำรธุรกิจ 
บำงคร้ังตอ้งจดัท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดแทนธุรกิจผูผ้ลิตด้วยตน้ทุนจ ำนวนมำก ซ่ึงตน้ทุนส่วนน้ี
หน่วยงำนท่ีด ำเนินกำรกำรจัดจ ำหน่ำยเป็นผูรั้บผิดชอบทั้งหมดหรือบำงส่วน ท ำให้ธุรกิจผูผ้ลิต
ประหยดัตน้ทุนในกำรด ำเนินงำนได ้

2. เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภำพ หน่วยงำนท่ีเป็นตวักลำงในกำรจดัจ ำหน่ำยเป็นผูท่ี้อยู่
ใกลชิ้ดกบัลูกคำ้และคู่แข่งมำกกวำ่ธุรกิจท่ีด ำเนินกำรผลิต ดงันั้นขอ้มูลท่ีไดรั้บจำกลูกคำ้จึงเป็นขอ้มูล
ท่ีเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ   ค  ำติหรือชมของบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักบัธุรกิจผูผ้ลิต 

3. ช่วยท ำให้ผลิตภณัฑ์และบริกำรของธุรกิจกระจำยไปสู่ตลำดเป้ำหมำยมำกข้ึน   หำกธุรกิจ
ด ำเนินกำรในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเอง อำจท ำให้มีกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ไม่ทัว่ถึง แต่ถำ้ธุรกิจมี
กำรกระจำยงำนไปให้กับคนกลำงทำงกำรตลำดจะท ำให้ธุรกิจสำมำรถจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ได้
กวำ้งขวำงมำกข้ึน 

4. ธุรกิจขำดประสบกำรณ์ทำงธุรกิจ ไม่มีควำมเช่ียวชำญเก่ียวกบัตลำดเป้ำหมำยจึงตอ้งอำศยั
ทกัษะควำมช ำนำญของคนกลำงหรือช่องทำงกำรตลำดช่วยในกำรจดัจ ำหน่ำย ซ่ึงนบัวำ่เป็นกำรอำศยั
หน่วยงำนภำยนอก (Outsourcing) ในกำรจดัจ ำหน่ำยและอ ำนวยควำมสะดวกให้กบัลูกคำ้ในกำรสร้ำง
คุณค่ำกำรใหบ้ริกำร 

5. ธุรกิจไม่มีทรัพยำกรท่ีเพียงพอต่อกำรจดัจ ำหน่ำยดว้ยตนเอง ซ่ึงอำจมำจำกกำรขำดแคลน
ทรัพยำกรดำ้นบุคลำกรหรือเงินทุน ดงันั้นควำมส ำคญัของทรัพยำกร (resources) ในกำรสร้ำงควำม
ไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนั นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถใชท้รัพยำกรท่ีมีองคค์วำมรู้และควำมสำมำรถ
ในกำรลดจุดอ่อนด้ำนบุคลำกรและเงินทุนด้วยกำรเลือกใช้ตัวแทนคนกลำงจัดจ ำหน่ำยท่ีมี
ประสิทธิภำพ 

6. ลกัษณะของผลิตภณัฑ์บำงประเภทมีรำคำสูงและมีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัตอ้งกำรกำรจดั
จ ำหน่ำยและกำรให้ค  ำปรึกษำรวมทั้งกำรบริกำรหลงักำรขำยท่ีรวดเร็วจึงจ ำเป็นตอ้งมีคนกลำงทำง
กำรตลำดในกำรจดัจ ำหน่ำยและใหบ้ริกำรลูกคำ้อยำ่งใกลชิ้ด 

ดงันั้นควำมส ำคญัของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสำมำรถโดยแสดงไดด้งัภำพท่ี 7.1 จะพบวำ่
ภำพดำ้นซ้ำยมือจะไม่มีคนกลำงทำงกำรตลำดผูผ้ลิตตอ้งติดต่อประสำนงำนกบัลูกคำ้ถึง 3 คร้ัง ซ่ึงแต่
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ละคร้ังเกิดตน้ทุนและค่ำใชจ่้ำยจ ำนวนมำกจึงเป็นกำรใชท้รัพยำกรโดยไม่มีประสิทธิภำพ  แต่ภำพดำ้น
ขวำมือมีคนกลำงทำงกำรตลำดเขำ้มำช่วยในกำรจดัจ ำหน่ำยท ำให้ขั้นตอนกำรติดต่อสำมำรถลดลง
เหลือเพียง 1 คร้ัง เท่ำนั้นในกำรท ำให้ผลิตภณัฑ์สำมำรถวำงจ ำหน่ำยให้กบัลูกคำ้ได้ทัว่ถึง 3 รำย
เช่นเดียวกนั 

 
 
 

กำรพจิำรณำเลือกช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 ขอ้พิจำรณำหลำยประกำรท่ีฝ่ำยบริหำรกำรตลำดจะตอ้งน ำมำเป็นเร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจเลือก
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑข์องกิจกำรธุรกิจใหมี้ควำมเหมำะสมมำกท่ีสุด ไดแ้ก่ 

1. กำรพิจำรณำด้ำนตัวผลิตภัณฑ์  (Product Consideration) คุณสมบติัท่ีเก่ียวกับตัว
ผลิตภณัฑ์ เช่น ลักษณะ รูปทรง รูปร่ำง ควำมเหลว  ขนำด กำรเส่ือมสภำพเสียหำยง่ำย เป็นต้น 
ตลอดจนระเบียบขอ้บงัคบัของรัฐบำลท่ีเก่ียวกบักำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์นั้นเป็นปัจจยัท่ีจะน ำมำ
ก ำหนดช่องทำงกำรจ ำหน่ำยได ้

1.1 สภำพของผลิตภัณฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเน่ำเป่ือยเสียหำยง่ำยค่อนขำ้งเร็ว หรือมี
ลักษณะเป็นผลิตภณัฑ์ตำมสมยันิยม กำรเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจ ำเป็นต้องสั้ นและให้ถึง
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชโ้ดยรวดเร็วมำกกวำ่ ลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีคงทนถำวรเก็บไวไ้ดน้ำนไม่เส่ือมเสียหำย
ระหวำ่งท่ีอยูใ่นกำรครอบครองของคนกลำง 

1.2 มูลค่ำต่อหน่วย ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่ำต่อหน่วยสูง หรือกำรจ ำหน่ำยคร้ังหน่ึงเป็นจ ำนวน
มำก ผูผ้ลิตจะพยำยำมใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีสั้น แมว้ำ่จะตอ้งเสียค่ำใชจ่้ำยทำงกำรตลำดสูงก็ตำม 
เช่น เคร่ืองจกัรขนำดใหญ่มูลค่ำสูง วตัถุดิบท่ีใช้จ  ำนวนมำก เป็นต้น ผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์ดังกล่ำวจะ
พยำยำมจดัจ ำหน่ำยโดยตรงใหแ้ก่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่ำต่อหน่วยต ่ำ และมีกำรซ้ือจ ำนวน
ไม่มำก ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจะยำวมีคนกลำงหลำยฝ่ำยเขำ้มำช่วยกระจำยผลิตภณัฑ์ไปสู่ผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

 
 
 
 
   

 

ภำพท่ี 7.1 ธุรกิจท่ีไม่มีตวัแทนจ ำหน่ำย และมีตวัแทนจ ำหน่ำย  
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M : ผูผ้ลิต     C : ลูกคำ้ 
 

D : ตวัแทนจ ำหน่ำย 
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1.3 ขนำดของผลิตภัณฑ์ ขนำดและน ้ ำหนกัของผลิตภณัฑ์ท่ีมีขนำดใหญ่หรือมีน ้ ำหนกัมำก
ตอ้งเสียค่ำขนส่งและกำรเก็บรักษำในอตัรำท่ีสูง ผูผ้ลิตควรค ำนึงถึงจ ำนวนของผลิตภณัฑ์ให้มีควำม
เหมำะสมกบักำรขนส่งตำมขนำด และ จ ำนวนของยำนพำหนะเพื่อประหยดัตน้ทุนดงักล่ำว ซ่ึงท ำให้
ผูผ้ลิตตอ้งพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีสั้ นแมจ้ะตอ้งผ่ำนคนกลำงซ่ึงผูผ้ลิตอำจส่งไปให้
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑโ์ดยตรง เช่น เสำเขม็ก่อสร้ำง เคร่ืองจกัรขนำดใหญ่ เป็นตน้ 

1.4 ขอบเขตของสำยผลิตภัณฑ์  ถ้ำผู ้ผลิตมีสำยผลิตภัณฑ์น้อยหรือมีสำยเดียว ย่อมมี
แนวโนม้จะเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยผำ่นคนกลำงหลำยชนิด ทั้งพ่อคำ้ขำยส่งและพ่อคำ้ขำย
ปลีก แต่ถำ้ผูผ้ลิตมีสำยผลิตภณัฑจ์ ำนวนมำกอำจจะจ ำหน่ำยไปพร้อม ๆ กนัไดท้  ำให้ไม่ตอ้งผำ่นพ่อคำ้ 
ขำยส่ง 

1.5 บริกำรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ คือผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตจ ำเป็นตอ้งเตรียมจดัหำบริกำรทำงดำ้น
ช่ำงหรือเทคนิคกำรใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งก่อนและหลงักำรซ้ือผูผ้ลิตอำจจะจ ำหน่ำยเสียเองหรือถำ้จะใชค้น
กลำงก็จ  ำเป็นต้องพิจำรณำคุณสมบติัคนกลำงท่ีเหมำะสมซ่ึงจะเป็นผลท ำให้ผูผ้ลิตและคนกลำง
สำมำรถใหบ้ริกำรแก่ลูกคำ้ไดอ้ยำ่งสะดวกรวดเร็ว 

2. กำรพิจำรณำด้ำนกำรตลำด ตำมแนวควำมคิดทำงกำรตลำดสมยัใหม่ ผูบ้ริหำรกำรตลำด
ยอ่มเน้นให้ควำมส ำคญัต่อผูบ้ริโภคเป็นขั้นพื้นฐำนและหำแนวทำงเพื่อสนองตอบตำมควำมตอ้งกำร
ของผูบ้ริโภคดว้ยสินคำ้และบริกำร กิจกำรธุรกิจตอ้งพิจำรณำควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเพื่อก ำหนด
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ไดแ้ก่ 

2.1 อุปนิสัยกำรซ้ือของลูกค้ำ ลกัษณะอุปนิสัยกำรซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ทำง
อุตสำหกรรมมีผลต่อกำรตดัสินใจเลือกหำซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส ำคญัท่ีผูผ้ลิตจะต้องน ำมำ
พิจำรณำประกอบกำรตดัสินใจในกำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย เช่นลูกคำ้ตอ้งกำรค ำแนะน ำจำก
ผูข้ำย กำรให้บริกำรสินเช่ือ ควำมพอใจในกำรซ้ือผลิตภณัฑ์ทุกอย่ำงท่ีตอ้งกำรไดจ้ำกแหล่งเดียวกนั 
ขอ้พิจำรณำดงักล่ำวจะเป็นปัจจยัส ำคญัในกำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของกิจกำรธุรกิจ 

2.2 ขนำดของค ำส่ังซ้ือ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีกำรสั่งซ้ือคร้ังละเป็นจ ำนวนมำกผูผ้ลิตจะพยำยำม
จดักำรจ ำหน่ำยเอง ถึงแม้ว่ำจะเสียค่ำใช้จ่ำยในกำรจดัจ ำหน่ำยสูงก็ตำมแต่ก็ได้ก ำไรมำก ส่วน
ผลิตภณัฑท่ี์มีกำรสั่งซ้ือเพื่อกำรจดัจ ำหน่ำยอำจเลือกใชค้นกลำงเพื่อเป็นกำรลดค่ำใชจ่้ำยกำรเก็บรักษำ
สินคำ้คงเหลือของผูผ้ลิต 

2.3 ตลำด กิจกำรธุรกิจมีจุดมุ่งหมำยในกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์เพื่อผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ์ทำงอุตสำหกรรม ก็จ  ำเป็นต้องมีกำรขำยปลีกในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย แต่ถ้ำกิจกำร
ตอ้งกำรขำยทั้งสองตลำดก็เป็นลกัษณะของช่องทำงแบบผสมคือ มีทั้งพ่อคำ้ขำยปลีกและผูจ้ดัจ  ำหน่ำย
สินคำ้อุตสำหกรรม 
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2.4 ควำมต้องกำรผลิตภัณฑ์ตำมฤดูกำล ผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมตอ้งกำรมำกในช่วงฤดูกำลมี
เพียงระยะสั้ นเท่ำนั้น ผูผ้ลิตต้องเลือกใช้คนกลำงท่ีจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์มีลักษณะสอดคล้องกับ
ผลิตภณัฑ์ดงักล่ำว เพื่อจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ให้ทนักบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคตำมฤดูกำลท่ีเกิดข้ึน
เช่น ช่วงเด็กนกัเรียนเปิดเทอมข้ึนชั้นเรียนใหม่ ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  ำเป็น ไดแ้ก่ ชุดนกัเรียนในช่วงระหวำ่ง
ปิดเทอมน้ีผูผ้ลิตจะเลือกใช้คนกลำงในกำรสั่งซ้ือวตัถุดิบหรือวสัดุแต่ละประเภทเพื่อตัดเย็บชุด
นกัเรียนใหท้นัตำมฤดูกำลท่ีจะเปิดเทอม 

2.5 กำรรวมกลุ่มทำงภูมิศำสตร์ของตลำด กรณีผูบ้ริโภคมีกำรอยูร่วมกลุ่มกนัอยำ่งหนำแน่น 
เช่น ตวัเมืองหลวง กิจกำรธุรกิจจะตอ้งจดัช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบสั้น ตรงกนัขำ้มถำ้ผูบ้ริโภคอยู่
กนัแบบกระจดักระจำย กิจกำรธุรกิจอำจต้องใช้คนกลำงหรือตวัแทนจ ำหน่ำยหลำยระดบัช่วยจดั
จ ำหน่ำยใหแ้ก่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑท์ำงอุตสำหกรรม 

  3. กำรพิจำรณำด้ำนกำรแข่งขัน (Competition Consideration) ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของ
คู่แข่งขนัท่ีผูผ้ลิตจะน ำมำประกอบกำรพิจำรณำไดแ้ก่ 

              3.1 กำรใช้ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยต่ำงกับคู่แข่งขัน เพื่อให้เกิดควำมเป็นเอกลกัษณ์ของ
กิจกำรเอง อำจเลือกใช้ช่องทำงท่ีต่ำงกบัคู่แข่งขนั และเปรียบเทียบข้อดีและขอ้เสียของช่องทำงท่ี
ต่ำงกนัเพื่อน ำมำพิจำรณำในกำรพฒันำกำรใชช่้องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยให้เหมำะสมกบัสถำนกำรณ์ใน
อนำคต 

 4. กำรพิจำรณำด้ำนคนกลำง  คนกลำงทำงกำรตลำดมีบทบำทส ำคญัในกำรจดัจ ำหน่ำยและ
กระจำยผลิตภณัฑ์ให้กบัผูผ้ลิต ซ่ึงคนกลำงบำงรำยยงัมีอ ำนำจในกำรควบคุมช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
ผลิตภณัฑ์ของผูผ้ลิตบำงแห่งอีกดว้ย บทบำทของคนกลำงท่ีมีต่อกำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
ของผูผ้ลิต ไดแ้ก่ 

      4.1 ควำมสำมำรถในกำรจัดจ ำหน่ำยของคนกลำง  ควำมสำมำรถของคนกลำงแตกต่ำงกนั
ตำมประสบกำรณ์ ซ่ึงผูผ้ลิตสำมำรถพิจำรณำไดจ้ำกยอดขำยและควำมส ำเร็จจำกคนกลำงจำกสถิติใน
อดีตท่ีผำ่นมำ 

      4.2 ยอดขำยที่คำดว่ำจะได้รับ ในบำงคร้ังยอดขำยในอดีตก็ไม่สำมำรถบอกได้อย่ำง
แน่นอนวำ่ คนกลำงรำยหน่ึงจะท ำยอดขำยใหกิ้จกำรไดส้ักจ ำนวนเท่ำใด เพรำะมีปัจจยัหลำยอยำ่งท่ีท ำ
ให้ยอดขำยมีควำมแตกต่ำงกันตำมควำมสำมำรถและสภำพแวดล้อมของคนกลำง แต่กิจกำรอำจ
ค ำนวณเปรียบเทียบกบัปริมำณขำยตำมช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบต่ำง ๆ วำ่ช่องทำงทำงแบบใดจะมี
โอกำสท ำยอดขำยไดสู้งกวำ่ 
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4.3 กำรให้ควำมร่วมมือของคนกลำง คนกลำงท่ีกิจกำรเลือกตำมช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
อำจมีหลำยชนิด บำงรำยอำจให้ควำมร่วมมือ เช่น กำรจดัชั้นแสดงสินคำ้ภำยในร้ำน กำรเก็บสินคำ้
คงเหลือ แนะน ำผลิตภณัฑ์ให้ลูกคำ้ทดลองซ้ือไปใช้ ให้ข่ำวสำรเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แก่ผูผ้ลิต ควำม
ร่วมมือดงักล่ำวจะพบได้ไม่มำกรำยนัก ผูผ้ลิตจึงต้องพิจำรณำว่ำคนกลำงรำยใดสำมำรถให้ควำม
ร่วมมือท่ีดีไดห้รือไม่ เพื่อจะไดก้ ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยตำมควำมเหมำะสม 

4.4 ต้นทุนกำรจัดจ ำหน่ำย กำรขำยผำ่นคนกลำงตำมช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท ำให้ผูผ้ลิต
ตอ้งเสียค่ำใชจ่้ำยแตกต่ำงกนัตำมลกัษณะของช่องทำงและคนกลำง บำงช่องทำงแมต้อ้งเสียค่ำจ่ำยสูง 
แต่สำมำรถท ำยอดขำยได้มำก แต่คนกลำงบำงรำยอำจเรียกร้องบริกำรจำกผูผ้ลิตมำก ซ่ึงต้องเสีย
ค่ำใชจ่้ำยมำก ผูผ้ลิตจึงควรพิจำรณำตำมควำมจ ำเป็นและคุม้ค่ำต่อกำรลงทุน 

4.5 บริกำรทีค่นกลำงต้องกำร ส ำหรับคนกลำงบำงรำยอำจมีกำรเรียกร้องบริกำรจำกผูผ้ลิต
เพื่อประสิทธิภำพของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ซ่ึงผูผ้ลิตตอ้งพิจำรณำว่ำจะสนองตอบตำมค ำเรียกร้อง
ของคนกลำงไดห้รือไม่ เช่น กำรขนส่ง คลงัสินคำ้ กำรส่งเสริมกำรจ ำหน่ำย เป็นตน้ 

5. กำรพิจำรณำด้ำนกิจกำร (Company Consideration) มีส่ิงส ำคญัท่ีเขำ้มำเก่ียวขอ้งหลำย
ประเด็นท่ีจะท ำใหกิ้จกำรผูผ้ลิตประสบควำมส ำเร็จจนมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักนัทั้งคนกลำงและผูบ้ริโภค 
ส่ิงเหล่ำน้ีจะเป็นตวัสนบัสนุนและส่งเสริมอยำ่งส ำคญัในกำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ไดแ้ก่ 

5.1 แหล่งทีม่ำของเงินทุน กิจกำรขนำดใหญ่ท่ีมีเงินทุนมำกมีควำมเขม้แข็งทำงกำรเงินยอ่ม
สำมำรถจดัเก็บสินคำ้คงเหลือ ให้สินเช่ือลูกคำ้ และสำมำรถเลือกก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยได้
ดีกวำ่กิจกำรท่ีมีเงินทุนนอ้ย 

5.2 ประสบกำรณ์และควำมสำมำรถของฝ่ำยบริหำร กิจกำรท่ีมีประสบกำรณ์ทำงด้ำน
กำรตลำดมำกพอจะเลือกช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยอย่ำงสั้ นโดยจ ำหน่ำยเอง ส่วนกิจกำรท่ีขำด
ประสบกำรณ์ทำงด้ำนกำรบริหำรตลำดจะพยำยำมอำศัยคนกลำงเป็นผูจ้ ัดจ ำหน่ำยหรือถ้ำเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์น ำออกสู่ตลำดใหม่ในช่วงแรกกิจกำรอำจใชค้นกลำง 

5.3 ช่ือเสียง กิจกำรท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป ยอ่มมีโอกำสท่ีจะเลือก
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยไดง่้ำยกวำ่กิจกำรเปิดใหม่ ท่ียงัไม่มีผูบ้ริโภครู้จกั 

5.4 จุดประสงค์เพ่ือควบคุมช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ผูผ้ลิตอำจก ำหนดช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยท่ีสั้ นเพื่อจะได้ควบคุมกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ของตนอย่ำงใกลชิ้ดแมว้่ำจะตอ้งเสียค่ำใช้จ่ำยสูง
มำกกว่ำกำรจ ำหน่ำยสินค้ำผ่ำนคนกลำงก็ตำม ซ่ึงท ำให้ผูผ้ลิตมีควำมรู้สึกว่ำสำมำรถควบคุมช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของกิจกำรได ้และสะดวกในกำรบริหำรจดักำร กำรส่งเสริมกำรตลำด และยงั
สำมำรถควบคุมคุณภำพของผลิตภณัฑ์ เช่น ควำมสด  ควำมใหม่  คุณภำพมำตรฐำนของผลิตภณัฑ์ซ่ึง
จะท ำใหเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค 
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ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 
ในกำรท่ีธุรกิจตอ้งกำรจะท ำกำรตลำดให้ผลิตภณัฑ์เขำ้ถึงผูมุ้่งหวงัหรือผูบ้ริโภค ไม่วำ่จะโดย

ทำงตรงหรือทำงออ้มก็ตำม ถือเป็นเร่ืองส ำคญัท่ีจะท ำให้กิจกำรธุรกิจประสบควำมส ำเร็จไดใ้นทำง
กำรตลำด ซ่ึงผูมุ้่งหวงัหรือผูบ้ริโภคก็จะได้รับประโยชน์จำกกลยุทธ์กำรบริหำรกำรขนส่งและเก็บ
รักษำสินคำ้คงคลงัท่ีธุรกิจไดน้ ำกลยุทธ์มำใชด้ว้ยเช่นเดียวกนั (ฆนสัวนั ทำมณี, 2564)   จำกตำรำงท่ี  
7.1  แสดงใหเ้ห็นถึงบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 

 
ตำรำงท่ี 7.1  บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด 

บุคคลหรือกลุ่มคน ลกัษณะส ำคัญ 
พอ่คำ้ปลีก เป็นตวักลำงท่ีขำยสินคำ้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
พอ่คำ้ส่ง เป็นตวักลำงท่ีขำยสินคำ้ใหก้บัพอ่คำ้ปลีก 
คนกลำง เป็นตวักลำงท่ีอยูร่ะหวำ่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ย 
ผูจ้ดัจ  ำหน่ำย เป็นตวักลำงท ำหน้ำท่ีจดัจ ำหน่ำยสินคำ้เช่น  กำรเก็บรักษำสินคำ้คงคลงั  

กำรให้สินเช่ือ  กำรขำยสินคำ้ โดยปกติจะใช้กบัตลำดอุตสำหกรรม  แต่
กรณีท่ีเป็นตลำดอุปโภคบริโภคหมำยถึงพอ่คำ้ส่งนัน่เอง 

ตวัแทนหรือนำยหนำ้ เป็นตัวกลำงท่ีมีอ ำนำจหน้ำท่ีตำมกฎหมำยท่ีกระท ำกำรประกอบกำร
ธุรกิจแทนผูผ้ลิต 

ดีลเลอร์ เป็นตวักลำงท่ีคลำ้ยกบัผูจ้ดัจ  ำหน่ำย พอ่คำ้ส่ง พอ่คำ้ปลีก   
ท่ีมำ : สืบชำติ  อนัทะไชย, 2556, น.348 
 
1. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำอุปโภคบริโภค 

กำรขำยสินคำ้บำงคร้ังผูบ้ริโภคและผูข้ำยอำจท ำกำรซ้ือขำยกนัเอง โดยไม่จ  ำเป็นตอ้งอำศยัคน
กลำงแต่บำงคร้ังกำรซ้ือขำยก็ตอ้งอำศยัคนกลำงเพื่อให้เกิดควำมสะดวกในกำรท ำกิจกรรมทำงกำร
ตลำด ซ่ึงกำรก ำหนดจ ำนวนคนกลำงหรือระดบัคนกลำงท่ีเก่ียวขอ้งนั้นจะเป็นไปตำมลกัษณะของช่อง
ทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ดงัน้ี 

1.1 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยทำงตรง (Direct marketing channel) หรือช่องทำงศูนยร์ะดบั 
(Zero level channel) หมำยถึง เส้นทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีผูผ้ลิตกบัผูซ้ื้อติดต่อซ้ือขำยกนัโดยตรงไม่ตอ้ง
อำศยัคนกลำง รวมถึงกำรขำยทำงไปรษณีย  ์ (Direct mail selling) และกำรขำยตำมบำ้น (House to 
house selling) หรือกำรขำยสินคำ้โดยบริกำรส่งถึงบำ้น (Home delivery) กำรจดัจ ำหน่ำยแบบน้ีเรียกวำ่ 
กำรขำยตรง (Direct selling) หรือกำรตลำดทำงตรง (Direct marketing) สินคำ้ท่ีนิยมจดัจ ำหน่ำย
ทำงตรงหรือใช้ช่องทำงจดัจ ำหน่ำยทำงตรง เช่น ดอกไม้ ผกั ผลไม้ อำหำรสด หรือสินค้ำแฟชั่น 
รวมทั้งกำรจดัหน่ำยแบบ Business to Business 
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1.2 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยทำงอ้อม (Indirect channel) หมำยถึง เส้นทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
ท่ีสินคำ้เคล่ือนยำ้ยจำกผูผ้ลิต ผ่ำนคนกลำงไปยงัผูซ้ื้อ ซ่ึงคนกลำงจะช่วยท ำหน้ำท่ีกำรตลำด ท ำให้
ลูกคำ้ไดรั้บควำมสะดวกและช่วยใหก้ำรขยำยตลำดท ำไดก้วำ้งขวำงมำกข้ึน 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 1 ระดับ  :  เหมำะส ำหรับผลิตภณัฑ์ท่ีขำยในห้ำงขนำดใหญ่หรือ
ร้ำนคำ้ท่ีมีหลำยสำขำเป็นช่องทำงท่ีตอ้งผำ่นผูค้ำ้ปลีกก่อนถึงผูบ้ริโภคคนสุดทำ้ยเป็นช่องทำงท่ีเหมำะ
ส ำหรับผลิตภณัฑ์ ร้ำนลูกโซ่ ร้ำนลิขสิทธ์ิ ผลิตภณัฑ์ประเภทท่ีเน่ำเสียง่ำย ผลิตภณัฑ์แฟชัน่ท่ีลำ้สมยั
เร็ว ผลิตภณัฑเ์จำะจงซ้ือ เช่น ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ กระเป๋ำ รองเทำ้ 

 
 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 2 ระดับ  :  ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยน้ีคนกลำงท่ีเป็นผูค้ำ้ส่งซ่ึงเป็นคน
กลำงท่ีมีกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ เป็นช่องทำงท่ีผูผ้ลิตจะกระจำยผลิตภณัฑ์ผ่ำนไปยงักิจกำรธุรกิจคำ้
ส่งและ กิจกำรธุรกิจคำ้ส่งจะเป็นผูจ้ดัจ  ำหน่ำยผลิตภณัฑ์นั้นไปยงักิจกำรธุรกิจคำ้ปลีกเพื่อจ ำหน่ำย
ผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคเหมำะส ำหรับผลิตภณัฑ์ท่ีต้องขำยผ่ำนกิจกำรธุรกิจคำ้ปลีกท่ีมีจ ำนวนมำก
และมีอยูก่ระจำยทุกพื้นท่ีผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือและผูผ้ลิตขนำดเล็ก เช่น สินคำ้ประเภทสะดวกซ้ือ สบู่ 
แป้ง ยำสีฟัน เป็นตน้ 
 
 
 
  
 

ส ำหรับช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยน้ีมีคนกลำงเป็นตวัแทนผูผ้ลิตท่ีไดรั้บกำรแต่งตั้งจำกผูผ้ลิตให้
เป็นตวัแทนจ ำหน่ำยสินคำ้บำงส่วนหรือทั้งหมดโดยไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัผลิตภณัฑ์ เหมำะส ำหรับ
ผูผ้ลิตท่ีไม่สะดวกจะจัดจ ำหน่ำยเอง และผูบ้ริโภคยู่กันแบบกระจดักระจำย และเหมำะส ำหรับ
ผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซ้ือและผลิตภณัฑเ์จำะจงซ้ือ 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 3 ระดับ  :  ส ำหรับช่องทำงน้ีเหมำะส ำหรับผลิตภณัฑ์ท่ีอำศยักำรผำ่น
ร้ำนคำ้ปลีกท่ีมีจ ำนวนมำก  เหมำะส ำหรับผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือท่ีมีลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยมำกและเหมำะ

             ผูผ้ลิต -------- > ผูบ้ริโภค   
                                         หรือ 
                     ผูผ้ลิต ---------> ผูผ้ลิต 
 

                                          ผูผ้ลิต             ผูค้ำ้ปลีก              ผูซ้ื้อ 
 

              ผูผ้ลิต            ผูค้ำ้ส่ง   ผูค้ำ้ปลีก              ผูซ้ื้อ 

                                                       
 

                ผูผ้ลิต             ตวัแทนผูผ้ลิต   ผูค้ำ้ปลีก              ผูซ้ื้อ 
 

หรือ 
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ส ำหรับผูผ้ลิตขนำดเล็กซ่ึงผูค้ำ้อิสระจะบริหำรจดักำร กำรกระจำยผลิตภณัฑ์และช่วยเหลือตกแต่ง
ใหแ้ก่ผูค้ำ้ปลีกอีกดว้ย  
           
 
 
                       
  

เป็นช่องทำงท่ีจดัจ ำหน่ำยผ่ำนตวัแทนเน่ืองจำกผูผ้ลิตไม่สะดวกท่ีจะจดัจ ำหน่ำยเองและ
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งอำศยัธุรกิจค้ำปลีกจ ำนวนมำก ๆ เหมำะส ำหรับผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือและมีลูกค้ำ
เป้ำหมำยจ ำนวนมำกซ่ึงอยูก่ระจดักระจำย มกัจะใชก้บัผูผ้ลิตขนำดเล็กท่ีมีผลิตภณัฑ์นอ้ยและมีฐำนะ
ทำงกำรเงินไม่มัน่คง 
2. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำอุตสำหกรรม 

ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, (2555, น.211)  กล่ำวถึง ผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรม (Industrial  Product) 
คือ สินคำ้ท่ีผูซ้ื้อ ซ้ือไปเพื่อกำรแปรรูป และจ ำหน่ำยต่อเพื่อหวงัผลก ำไร กลุ่มเป้ำหมำยคือผูใ้ชสิ้นคำ้
ทำงอุตสำหกรรม ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ธุรกิจเอกชน หน่วยงำนรำชกำร รัฐวิสำหกิจ หรือโรงงำนผลิตต่ำง ๆ 
ประกอบดว้ย 

2.1 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยทำงตรง (Direct marketing channel) หรือช่องทำงศูนยร์ะดบั 
(Zero level channel) ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจำกผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม จดัเป็นช่องทำงกำร
จดัจ ำหน่ำยทำงตรง เหมำะกบัสินคำ้ประเภททุน สินคำ้ท่ีมีรำคำสูง ขนำดใหญ่ น ้ ำหนกัมำก  มีกำร
บริกำรหลงักำรขำย เช่น เคร่ืองจกัร มกัใช้พนักงำนขำยเพื่อแนะน ำผลิตภณัฑ์ เหมำะส ำหรับผูท้ำง
อุตสำหกรรมมีจ ำนวนนอ้ยรำย และมีแนวโนม้จะอยูร่วมกลุ่มกนัตำมสภำพภูมิศำสตร์  

  
 

2.2 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยทำงอ้อม (Indirect channel) เป็นกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นตวัแทน
หรือผูค้ำ้ส่งทำงธุรกิจ ประกอบดว้ย 

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 1 ระดับ  :  เป็นช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยหน่ึงระดับ ผูจ้  ำหน่ำย
ผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรมมีลกัษณะเหมือนเป็นผูค้ำ้ส่ง แต่จดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรม หมำยถึง 
ผลิตภณัฑ์ท่ีทำงร้ำนซ้ือไวเ้ป็นกรรมสิทธ์ิ แลว้ขำยต่อให้กบัผูจ้ดัจ  ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ อุตสำหกรรมเพื่อ
น ำสินคำ้ไปยงัผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 
 
 

                                    ผูผ้ลิต      ผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 

        ผูผ้ลิต              ผูจ้ดัจ  ำหน่ำยสินคำ้อุตสำหกรรม               ผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 

              ผูผ้ลิต            ผูค้ำ้ส่ง           ผูค้ำ้ส่ง            ผูค้ำ้ปลีก           ผูซ้ื้อ 

ผูผ้ลิต          ตวัแทนผูผ้ลิต          ผูค้ำ้ส่งอิสระ             ผูค้ำ้ปลีก           ผูซ้ื้อ 
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ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 2 ระดับ  :  ตวัแทนเป็นผูไ้ด้รับกำรแต่งตั้งจำกผูผ้ลิต ให้ท ำหน้ำท่ี
จ  ำหน่ำยผลิตภณัฑ์แทนผูผ้ลิต เน่ืองจำกผูผ้ลิตไม่สะดวกต่อกำรจดัจ ำหน่ำย หรือไม่ช ำนำญในกำร
จ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์เหล่ำน้ีรวมถึงผลิตภัณฑ์เพิ่งเข้ำสู่ตลำดใหม่จึงต้องอำศยัตัวแทนช่วยจ ำหน่ำย 
ผลิตภณัฑท่ี์เหมำะสมกบัช่องทำงน้ี ไดแ้ก่ เคร่ืองมือประกอบมูลค่ำสูง  เคร่ืองจกัรกล 

 
 

   
ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 3 ระดับ  :  ผลิตภณัฑ์ในช่องทำงน้ีส่วนใหญ่จะเป็นผลิตภณัฑ์ ขนำด

เล็ก รำคำไม่แพง เช่น วสัดุช้ินส่วน กำรท่ีตอ้งผำ่นตวัแทนเพรำะผูผ้ลิตไม่ช ำนำญในกำรจ ำหน่ำยเอง 
เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีกำรจ ำหน่ำยทัว่ไปในร้ำนขำยผลิตภณัฑ์อุตสำหกรรม ไดแ้ก่ ร้ำนขำยวสัดุอุปกรณ์
ทัว่ไป 
 
   
  

3. ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยอนิเตอร์เน็ต 
 โลกปัจจุบนัมีประชำกรอยูก่ระจดักระจำยไปตำมส่วนต่ำง ๆ ของภูมิภำค มีหลำกหลำยภำษำท่ี
ใช้ในกำรส่ือสำร มีวฒันธรรม และควำมเป็นอยู่ท่ีแตกต่ำงกนั ผูบ้ริหำรช่องทำงกำรตลำดจ ำเป็นตอ้ง
เรียนรู้ในกำรใชส่ื้อและเคร่ืองมือเพื่อขยำยตลำดหรือขยำยส่วนแบ่งกำรตลำด (Market segmentation)
ให้เพียงพอต่อจ ำนวนผูบ้ริโภคของโลกทั้ งหมด เร่ืองส ำคญัท่ีจะท ำให้กลยุทธ์ในกำรส่ือสำรกับ
ผูบ้ริโภค คือภำษำและคอมพิวเตอร์ในกำรติดต่อระหวำ่งกนั ผูบ้ริโภคท่ีอยูก่ระจดักระจำยไปทัว่โลกมี
ควำมตอ้งกำรในผลิตภณัฑแ์ละบริกำร กิจกำรธุรกิจจึงมีหนำ้ท่ีเสนอขำยให้กบัผูบ้ริโภคทัว่โลก ดงันั้น 
พำณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรืออีคอมเมิร์ซ ในปัจจุบนัมีประโยชน์ต่อช่องทำงกำรตลำดอยำ่งมำกผูท่ี้ไม่มี
ควำมรู้ทำงอินเทอร์เน็ตจะเสียผลประโยชน์ทำงกำรตลำด  สภำพแวดลอ้มท่ีส ำคญัทำงกำรตลำดอยำ่ง
หน่ึงไดแ้ก่เวบ็ไซตท่ี์มีประสิทธิภำพกำรน ำขอ้มูลปัจจุบนัมำวเิครำะห์ในทำงกำรตลำดโดยพิจำรณำทุก
ปัจจยัร่วมกบัปัจจยัภำยนอก จะจ่ำยภำยในท ำให้ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถวำงแผนทำงกำรตลำด
พื้นฐำนตำมควำมเป็นจริงและก่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดภำยใตท้รัพยำกรท่ีจ ำกดั ผูบ้ริหำรกำรตลำด ท่ี
มีงบประมำณจ ำกดั จึงเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยลงโฆษณำทำงอีคอมเมิร์ซ 
 
 
 
 

                      ผูผ้ลิต                 ตวัแทน                       ผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 
 

           ผูผ้ลิต               ตวัแทน             ผูจ้ดัจ  ำหน่ำยสินคำ้อุตสำหกรรม            ผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม 
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ช่องทำงกำรตลำดอเิลก็ทรอนิกส์  
 เป็นช่องทำงกำรตลำดท่ีอำศยัคนกลำงเป็นผูค้ำ้ปลีก ผูค้ำ้ส่ง นำยหนำ้ ผูผ้ลิต ท่ีไม่มีหนำ้ร้ำนไม่
มีพื้นท่ีส ำหรับจดัแสดงสินคำ้ แต่เป็นช่องทำงกำรตลำดโดยกำรติดต่อส่ือสำรทำงอินเตอร์เน็ตเป็นคน
กลำงจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ ์ไปสู่ผูบ้ริโภค โครงสร้ำงของช่องทำงกำรตลำดดงัภำพ 7.2  ดงัน้ี 
  

 
 
 
 
 
 
ธุรกจิทีพ่บบนอนิเตอร์เน็ต 
 กำรท ำธุรกิจบนเวป็ไซตต์ำมลกัษณะของลูกคำ้ แต่ละกลุ่มเป้ำหมำยท่ีท ำกำรคำ้ดว้ย สำมำรถ
แบ่งออกได ้5 รูปแบบคือ  
 1. Business to Consumer (B-to-C or B2C) เป็นกำรขำยผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคทัว่โลก
โดยตรง โดยบริษทัหรือองค์กรธุรกิจท่ีขำยดว้ยวิธีน้ี จะท ำกำรตดัคนกลำง ไม่ว่ำจะเป็นผูน้ ำเขำ้ ผูจ้ดั
จ  ำหน่ำย พ่อคำ้ส่ง และพ่อคำ้ปลีกออกหมด ทั้งน้ีเพื่อตอ้งกำรท ำก ำไรให้มำกข้ึน ในขณะเดียวกนัก็
สำมำรถขำยสินคำ้ไดถู้กลงดว้ย  
 2. Business to Business (B-to-C or B2C) เป็นกำรท ำธุรกิจแบบขนำดใหญ่ระหวำ่งองคก์ำร 
ท ำธุรกิจดว้ยกนั บำงคร้ังเป็นผลิตภณัฑ์น ำเขำ้ (Import) หรือผลิตภณัฑ์ส่งออก (Export) เช่นกำรน ำ
เคร่ืองส ำอำงจำกประเทศ อเมริกำเขำ้มำจ ำหน่ำยในประเทศไทยโดยผูท่ี้เป็นตวัแทนอยูป่ระเทศไทยไป
รับมำจ ำหน่ำยใหก้บัลูกคำ้ผูบ้ริโภคทัว่ไปกำรช ำระเงินจะผำ่นระบบธนำคำร 

ภำพท่ี 7.2  แสดงโครงสร้ำงช่องทำงกำรตลำดทำงอินเตอร์เน็ต 
ท่ีมำ : Bert Rosenbloom, 2004,  p.438  
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 3. Consumer to Consumer (C to C or C2C) เป็นกำรคำ้ปลีกระหวำ่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค 
เช่น กำรเป็นสมำชิกบริษทัขำยตรงและผูบ้ริโภคซ้ือมำใชเ้อง เม่ือผลิตภณัฑ์มีคุณภำพผูบ้ริโภคคนแรก
ก็จะชวนเพื่อนร่วมงำนแนะน ำผลิตภณัฑ์กบับริษทัตนท่ีเป็นสมำชิกอยู่เขำ้มำท ำธุรกิจร่วมกบับริษทั
เดียว โดยไดค้่ำนำยหนำ้คอมมิชชัน่เป็นค่ำตอบแทนผลงำน 

4. Government to Consumer (G to C or G2 C) เป็นกำรท ำธุรกิจระหวำ่งภำครัฐบำลกบั
ผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงเป็นกำรช่วยเหลือประชำชนของภำครัฐบำลโดยผูบ้ริโภคได้รับผลประโยชน์
มำกกวำ่รัฐบำล เช่นกรณีน ้ำท่วมรัฐบำลไดท้  ำกำรจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์และบริกำรให้กบัผูบ้ริโภคโดยไม่
หวงัก ำไรเหมือนกบับริษทัท่ีขำยสินคำ้ให้กบัผูบ้ริโภค ระบบกำรช ำระเงินอำจเป็นเงินสดหรืออำจตก
ลงช ำนะในรูปแบบอ่ืนก็ได ้

5. Business to Government (B to G) เป็น กำรท ำธุรกิจระหวำ่งภำครัฐบำลกบันกัธุรกิจ เช่น 
กำรประกำศจดัซ้ือจดัจำ้งของภำครัฐในเวบ็ไซต ์เพื่อใหภ้ำคธุรกิจมำประมูลรำคำ 
 

คนกลำงประเภทค้ำปลกี 
 ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ทัว่ ๆ ไปจะประกอบดว้ย คนกลำงแต่ละระดบั ซ่ึงคนกลำง
น้ีจะท ำหนำ้ท่ีประสำนกนัเพื่อกระจำยผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภค คนกลำงประเภทผูค้ำ้ปลีกทำงกำรตลำด
สำมำรถแยกออกเป็นกลุ่มตำมเกณฑต่์ำง ๆ ไดแ้ก่ 

1. กำรจัดประเภทผู้ค้ำปลีกตำมกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Classified by Marketing 
Mix) โดยพิจำรณำจำก ขนำดของร้ำน กำรให้บริกำร ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์กำรก ำหนด
รำคำ แลกำรเลือกท ำเล โดยแยกประเภทผูค้ำ้ปลีกได ้ดงัน้ี 

1.1 ห้ำงสรรพสินค้ำ (Department stores) เป็นร้ำนคำ้ปลีกขนำดใหญ่ ท่ีท ำหนำ้ท่ีรวบรวม
สินค้ำคุณภำพเพื่อจัดจ ำหน่ำยให้ลูกค้ำ มีกำรจัดหมวดหมู่ของสินค้ำออกเป็นแผนก เช่น เส้ือผำ้ 
เคร่ืองส ำอำง เคร่ืองกีฬำ รองเทำ้และกระเป๋ำ แต่ละแผนกจะมีพนกังำนคอยให้บริกำรเพื่อสร้ำงควำม
ประทับใจให้ลูกค้ำ ต้องใช้เงินลงทุนสูงและมีปริมำณขำยสูง มักจะอยู่ในศูนย์กำรค้ำ (Shopping 
center) เช่น สยำมพำรำกอน  ดิอิมโพเล่ียม  มำบุญครองเซ็นเตอร์  เดอะมอลล ์เซ็นทรัล เป็นตน้ 

1.2 ซูปเปอร์มำร์เกต็ (Supermarket) เป็นร้ำนคำ้ปลีกท่ีเนน้กำรจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์อุปโภค
บริโภคท่ีจ ำเป็นต่อชีวิตประจ ำวนัโดยใช้กำรขำย แบบบริกำรตนเองให้ผูบ้ริโภคเลือกหยิบผลิตภณัฑ์
จำกชั้นวำงผลิตภณัฑ์แล้วน ำมำช ำระเงินท่ีจุดช ำระเงินท่ีจดัไวเ้ฉพำะ ซ่ึงร้ำนประเภทน้ีอำจตั้งอยู่ใน
หำ้งสรรพสินคำ้หรือแยกออกมำอยำ่งชดัเจนก็ได ้เช่น ฟู้ดแลนด ์ วลิล่ำมำร์เก็ต เป็นตน้ 

1.3 ซูปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super Center) กิจกำรร้ำนคำ้ประเภทน้ีในยุโรปจะมีช่ือเรียกอีก
อยำ่งหน่ึงวำ่ไฮเปอร์มำร์เก็ต (Hypermarket) ในประเทศไทยนิยมเรียกร้ำนประเภทน้ีวำ่ ดิสเคำน์สโตร์ 
(Discount store) มีลกัษณะผสมผสำน แต่ก็มีผลิตภณัฑ์ทัว่ไป เช่นเส้ือผำ้เคร่ืองใช้ไฟฟ้ำเคร่ืองกีฬำ
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แบบเดียวกบัหำ้งสรรพสินคำ้แต่จะมีควำมลึกของสำยผลิตภณัฑ์ท่ีต ่ำกวำ่และลกัษณะกำรจดัร้ำนจะจดั
ในลกัษณะบริกำรตวัเองไม่ไดแ้ยกเป็นแผนกท่ีชดัเจนอย่ำงห้ำงสรรพสินคำ้ผูซ้ื้อจะตอ้งน ำสินคำ้มำ
ช ำระเงินนะจุดช ำระเงินเองเช่น เทสโกโ้ลตสั  บ๊ิกซี เป็นตน้ 

1.4 ร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะอย่ำง (Specialty Store) เป็นร้ำนคำ้ท่ีขำยผลิตภณัฑ์ประเภทใด
ประเภทหน่ึงโดยเฉพำะมีควำมกวำ้งของสำยผลิตภณัฑ์ต ่ำมำกส่วนควำมลึกของผลิตภณัฑ์มีอยูสู่งโดย
ส่วนใหญ่จะมีระดบักำรใหบ้ริกำรแก่ลูกคำ้สูงเช่น ร้ำนทองออโรร่ำ ร้ำนซีเอด็บุค๊ เป็นตน้ 

1.5 ร้ำนค้ำสะดวกซ้ือ (convenience Store) เป็นร้ำนคำ้ปลีกขนำดเล็กพื้นท่ีประมำณ 100 
ตำรำงเมตรจ ำหน่ำยสินคำ้อุปโภคบริโภคส ำเร็จรูปท่ีจ ำเป็นในชีวิตประจ ำวนัซ่ึงมีควำมกวำ้งและควำม
ลึกของผลิตภณัฑต์ ่ำกวำ่ซุปเปอร์มำร์เก็ตมำกมีกำรจดัร้ำนแบบบริกำรตนเองโดยมีรำคำจ ำหน่ำยสูงกวำ่
ใน ซุปเปอร์มำร์เก็ต เช่น แฟมิล่ีมำร์ท ลอวส์ัน เป็นตน้ 

1.6 ร้ำนขำยสินค้ำเฉพำะสำยผลิตภัณฑ์ (Category Killer) เป็นร้ำนขำยผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ควำมหลำกหลำยในประเภทของผลิตภณัฑ์หมวดหมู่เดียวกนั เช่น เคร่ืองใชส้ ำนกังำน วสัดุอุปกรณ์
เก่ียวกบับำ้นตกแต่งและสวน เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำ อุปกรณ์กีฬำ อำศยัควำมช ำนำญและควำมไดเ้ปรียบใน
กำรจดัหำสินคำ้เฉพำะกลุ่ม จึงท ำให้สำมำรถน ำเสนอผลิตภณัฑ์ไดค้รบถว้น รำคำถูกและยงัมีบริกำร
หลงักำรขำยอีกด้วย เช่น โฮมโปร ร้ำนคำ้ปลีกท่ีช ำนำญด้ำนอุปกรณ์แต่งบำ้น ร้ำนคำ้ปลีกสินค้ำ
ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำ เพำเวอร์บำย และ สำยผลิตภณัฑอุ์ปกรณ์ส ำนกังำน ออฟฟิศเมท 

1.7 ธุรกิจศูนย์กำรค้ำ (Shopping Center Business) เป็นธุรกิจท่ีมีลกัษณะคลำ้ยกบัธุรกิจ
คำ้ปลีก ท ำให้บุคคลทัว่ไปเข้ำใจว่ำ เป็นธุรกิจค้ำปลีกประเภทหน่ึง ซ่ึงเป็นกำรเข้ำใจท่ีไม่ถูกต้อง
ศูนยก์ำรคำ้ไม่อยูใ่นกลุ่มธุรกิจคำ้ปลีก แต่อยูใ่นธุรกิจพฒันำอสังหำริมทรัพย ์โดยกำรสร้ำงอำคำรและ
จดัสรรพื้นท่ีส ำหรับร้ำนคำ้ปลีกและสถำนบริกำรต่ำง ๆ รวมไวด้ว้ยกนั โดยจดัส่ิงอ ำนวยควำมสะดวก
ต่ำง ๆ เพื่อดึงดูดคนมำซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงในศูนยก์ำรคำ้จะประกอบไปดว้ยผูเ้ช่ำท่ีเป็นผูข้ำยปลีกหลำย ๆ 
ประเภท ร้ำนขำยผลิตภณัฑเ์ฉพำะอยำ่ง (สุวทิย ์นำมบุญเรือง, 2560, น.41) แยกตำมลกัษณะดงัน้ี 

1.7.1 ศูนยก์ำรคำ้ใกลท่ี้อำศยั (neighborhood mall) เป็นธุรกิจศูนยก์ำรคำ้ท่ีมีขนำดเล็ก 
โดยทัว่ไปจะมีซุปเปอร์มำร์เก็ต และมีร้ำนขำยยำซ่ีงเป็นร้ำนคำ้หลกั หรืออำจจะมีร้ำนคำ้ประเภทอ่ืน
บำ้ง  ซ่ึงในประเทศไทยอำจจะมีธนำคำรสำขำย่อยร่วมอยู่ดว้ย ธุรกิจศูนยก์ำรคำ้ประเภทน้ีสร้ำงเพื่อ
ตอ้งกำรท่ีจะรองรับลูกคำ้ในระยะทำงประมำณ 5 กิโลเมตร เช่น OASIS นนทบุรี  

1.7.2 ศูนยก์ำรคำ้ชุมชน (community mall) เป็นธุรกิจศูนยก์ำรคำ้ขนำดกลำง มีร้ำนคำ้
ปลีกประเภทซูปเปอร์มำร์เก็ต และธุรกิจร้ำนอำหำรท่ีหลำกหลำยเป็นหลกั และมกัจะมีธนำคำรสำขำ
ยอ่ย และร้ำนขำยสินคำ้เฉพำะอยำ่งร่วมอยูด่ว้ย ธุรกิจศูนยก์ำรคำ้ประเภทน้ีจะรองรับลูกคำ้ในระยะทำง
ประมำณ 10 กิโลเมตร เช่น the COMMON ศำลำแดง  
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1.7.3  ศูนยก์ำรคำ้ขนำดใหญ่พิเศษ (Super mall) มีพื้นท่ีขนำดใหญ่ ธุรกิจร้ำนคำ้หลกั
ประกอบดว้ยร้ำนคำ้ปลีกประเภทซูปเปอร์มำร์เก็ต ร้ำนอำหำร ธนำคำร ร้ำนขำยผลิตภณัฑ์เฉพำะอยำ่ง 
และศูนย์อำหำร พื้นท่ีมีบริเวณในกำรท ำกิจกรรม มีอำคำรส ำนักงำน ร่วมอยู่ด้วย เป็นต้น ธุรกิจ
ศูนยก์ำรคำ้ประเภทน้ีจะรองรับลูกคำ้ในระยะทำงท่ีมำกกวำ่ 40 กิโลเมตร เช่น ศูนยก์ำรคำ้ไอคอนสยำม 
ศูนยก์ำรคำ้สยำมพำรำกอน เป็นตน้  

1.7.4 ศูนยก์ำรคำ้เฉพำะสำยผลิตภณัฑ์ (specialty mall) เป็นศูนยก์ำรคำ้ท่ีจ  ำหน่ำย
เฉพำะสำยผลิตภณัฑ์บำงประเภทเป็นหลกั ไม่มีกำรแบ่งขนำดของร้ำน ซ่ึงร้ำนคำ้หลกั ๆ  จะเป็น
ร้ำนคำ้ในหมวดหมู่เดียวกนั หรือหมวดหมู่ท่ีใกลเ้คียงกนั และสำมำรถท่ีจะมีร้ำนหนงัสือ ร้ำนขำยยำ 
ร้ำนอำหำร และศูนยอ์ำหำร รวมอยู่ด้วยได้ ศูนยก์ำรคำ้ประเภทน้ี มกัจะเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคำ้ท่ี
ต้องกำรสินค้ำเฉพำะทำง เช่น ธุรกิจศูนย์กำรค้ำไอที สแควร์   จะจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์เก่ียวกับ
คอมพิวเตอร์ และเทคโนโลยีสำรสนเทศ  ธุรกิจศูนย์กำรค้ำแพลตินั่มแฟชั่นมอลล์ จะจ ำหน่ำย
ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองแต่งกำย เป็นตน้ 

2. กำรจัดประเภทผู้ค้ำปลกีตำมขนำดของร้ำน (Classified by Size of Store) แบ่งออกเป็น 
2.1 ร้ำนคำ้ปลีกขนำดใหญ่ เป็นร้ำนคำ้ปลีกท่ีมีพื้นท่ีกวำ้งขวำง ปกติจะมีพื้นท่ี ตั้งแต่ 5,000

ตำรำงเมตรข้ึนไป เช่น ธุรกิจหำ้งสรรพสินคำ้ 
2.2 ร้ำนคำ้ปลีกขนำดกลำง เป็นร้ำนค้ำปลีกท่ีมีขนำดพื้นท่ีตั้งแต่ 500 ตำรำเมตร ถึง 5,000

ตำรำงเมตร เช่น ธุรกิจประเภทซูปเปอร์มำร์เก็ต เป็นตน้ 
2.3 ร้ำนคำ้ปลีกขนำดเล็ก  เป็นร้ำนค้ำปลีกท่ีมีขนำดพื้นท่ีต ่ำกว่ำ 500 ตำรำงเมตร เช่น 

ธุรกิจร้ำนคำ้สะดวกซ้ือ เป็นตน้ 
2.4 ร้ำนคำ้ปลีกประเภทแผงลอย เป็นกำรร้ำนปลีกท่ีไม่ไดก่้อสร้ำงให้เป็นร้ำนคำ้  แต่จดัท่ี

จ  ำหน่ำยผลิตภณัฑเ์ป็นแผงลอย หรือตูโ้ดยผูข้ำยจะอยูใ่นตู ้ หรือหลงัแผง  ผูซ้ื้อเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จำก
ภำยนอกหรือดำ้นหนำ้แผงซ่ึงแผงดงักล่ำวมีลกัษณะถำวร เช่น บูธจ ำหน่ำยเคร่ืองด่ืม กำรขำยโดยผำ่น
เคร่ืองจ ำหน่ำยอตัโนมติั หรืออำจมีลกัษณะเป็นแผงชั่วครำว เช่น แผงจ ำหน่ำยอำหำรตำมตลำดสด 
หรือขำยของหำบเร่แผงลอยรถเข็น รวมทั้งรถกระบะท่ีน ำสินคำ้ต่ำง ๆ มำเร่ขำย เช่น อำหำรผลไม ้ไส้
กรอกซำลำเปำ น ำใส่รถตะเวนจ ำหน่ำยตำมจุดต่ำง ๆ  

2.5 กำรขำยปลีกแบบไม่มีร้ำนคำ้ ได้แก่ กำรขำยตรงโดยพนักงำนขำย กำรขำยแบบจดั
ปำร์ต้ี (เป็นกำรขำยปลีกท่ีผูข้ำยเชิญผูส้นใจมำรวมกนัจ ำนวนหน่ึง เพื่อสำธิตและจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์) 
กำรขำยตรงผำ่นส่ือ เช่น ทีวไีดเร็ค เป็นตน้   

3. กำรจัดประเภทร้ำนค้ำปลีกตำมลักษณะควำมเป็นเจ้ำของ (Classified by Form of 
Ownership) ประกอบไปดว้ย 4 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
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3.1 ร้ำนคำ้ปลีกอิสระ (Independent Stores) เป็นร้ำนคำ้ปลีกเด่ียว ๆ ท่ีไม่มีร้ำนเครือข่ำย
และสำขำ ส่วนใหญ่จะมีกำรบริหำรจดักำรร้ำนโดยเจำ้ของกิจกำรธุรกิจ  ซ่ึงในประเทศไทยมีร้ำน
ลกัษณะเช่นน้ีค่อนขำ้งมำก โดยเฉพำะร้ำนท่ีมีขนำดกลำงจนถึงร้ำนขนำดเล็ก เช่น ร้ำนขำยอำหำร ร้ำน
ขำยเส้ือผำ้  

3.2 ร้ำนคำ้ปลีกแบบลูกโซ่ (Chain Stores) เป็นร้ำนคำ้ปลีกแบบระบบเครือข่ำยท่ีมีร้ำนคำ้
ตั้งแต่ 2 ร้ำนข้ึนไป บริหำรจดักำรร้ำนโดยเจำ้ของกิจกำร โดยใช้ช่ือร้ำนและลกัษณะของร้ำนแบบ
เดียวกนั มีทีมบริหำรเป็นผูก้  ำหนดนโยบำยร้ำนทุกร้ำนร่วมกนั เช่น หำ้งสรรพสินคำ้โรบินสัน 

3.3 ร้ำนคำ้ปลีกระบบสิทธิทำงกำรคำ้ (Franchise Store) เป็นร้ำนคำ้ปลีกท่ีมีลกัษณะ
รูปแบบระบบเครือข่ำยท่ีประกอบดว้ยร้ำนคำ้ปลีกหลำยร้ำนต่ำงเจำ้ของกนั แต่ไดรั้บสิทธ์ิพิเศษทำง
กำรคำ้จำกเจำ้ของสิทธิรำยเดียวกนัโดยเจำ้ของสิทธิทำงกำรคำ้ จะเป็นผูก้  ำหนดมำตรฐำนร่วมกนัของ
ร้ำน เช่น ช่ือร้ำนลกัษณะกำรตกแต่ง มำตรฐำนของผลิตภณัฑ ์เจำ้ของร้ำนมีอ ำนำจกำรตดัสินใจภำยใน
ร้ำนท่ีมีขอบเขตจ ำกดั และเจำ้ของสิทธิทำงกำรคำ้จะเรียกเก็บค่ำใช้จ่ำยหรือส่วนแบ่งก ำไรในฐำนะ
เจำ้ของสิทธิทำงกำรคำ้ เช่น ร้ำนเซเวน่อีเลฟเวน่ คำเฟ่อเมซอล 

3.4 ร้ำนคำ้ปลีกแบบรวมกลุ่มของผูค้ำ้ปลีกอิสระ (Group of independent  Store) เป็นกำร
รวมกลุ่มกนัของร้ำนคำ้ปลีกอิสระหลำย ๆ ร้ำนร่วมกนัเพื่อประโยชน์ในทำงกำรคำ้โดยกำรบริหำรงำน
ยงัคงเป็นอิสระของแต่ละร้ำนซ่ึงกำรรวมกลุ่มน้ีอำจใช้ช่ือเดียวกันเป็นช่ือร้ำนและใช้กำรตกแต่ง
คลำ้ยกนัแบบร้ำนคำ้ปลีกแบบลูกโซ่ แต่ในประเทศไทย ไม่ค่อยเป็นท่ีนิยม ร้ำนคำ้ปลีกแบบรวมกลุ่ม
ของผูค้ำ้ปลีกอิสระท่ีเห็นในประเทศไทยส่วนใหญ่จะเป็นกำรรวมกลุ่มชั่วครำวของร้ำนคำ้ปลีกใน
บริเวณเดียวกนั เช่นในห้ำงสรรพสินคำ้เพื่อร่วมกันจดัรำยกำรพิเศษหรือส่งเสริมกำรขำย เช่นกำร
สะสมใบเสร็จ ของร้ำนคำ้ในห้ำงสรรพสินคำ้นั้น เพื่อแลกของรำงวลัหรือร่วมกนัท ำเอกสำรโฆษณำ 
หรือท่ีอำจพบเห็นได้อีกลักษณะหน่ึงคือกำรรวมกลุ่มกันของแผงขำยอำหำรในบำงพื้นท่ี ในกำร
ใหบ้ริกำรลูกคำ้ร่วมกนัในดำ้นโตะ๊เกำ้อ้ีบริกำรสั่งอำหำรและเก็บเงิน เป็นตน้ 
 

คนกลำงประเภทค้ำส่ง  
 ส ำหรับผูค้ำ้ส่ง  สำมำรถแยกประเภทของผูค้ำ้ส่งตำมลกัษณะต่ำง ๆ ไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ พ่อคำ้
ส่ง และตวัแทนคำ้ส่ง ซ่ึงแต่ละประเภทมีรำยละเอียด ไดแ้ก่ 

1. พ่อค้ำส่ง (Merchant Wholesales)  คือกลุ่มคนกลำงคำ้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคำ้สำมำรถ
แยกประเภทตำมลกัษณะกำรบริกำร เป็น 2 กลุ่ม คือ 

1.1 พ่อค้ำส่งให้บริกำรครบวงจร (Full Service Wholesalers) คือพ่อคำ้ส่งท่ีให้บริกำร
หลำกหลำยประเภทแก่ผูค้ำ้ปลีกและผูผ้ลิตมีควำมยืดหยุ่นของหน้ำท่ีงำนในกำรให้บริกำรสูง เช่นมี
บริกำรขนส่งผลิตภณัฑ์ กำรให้บริกำรส่งมอบสินคำ้ กำรให้บริกำรสินเช่ือ และบำงคร้ังอำจท ำหนำ้ท่ี
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ใหข้อ้มูลและค ำปรึกษำแก่ร้ำนคำ้ปลีก และผูผ้ลิตอีกดว้ยซ่ึงพ่อคำ้ส่งกลุ่มน้ียงัแยกออกเป็น 3 ประเภท
ไดแ้ก่ 

1.1.1 พ่อค้ำส่งสินค้ำทั่วไป (General Merchandise Wholesales) เป็นพ่อคำ้ส่งท่ีรับ
จ ำหน่ำยผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคทัว่ไปหลำกหลำยยี่ห้อส่วนใหญ่จะจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือไป
ยงัร้ำนขำยของช ำทัว่ไป 

1.1.2 พ่อค้ำส่งจ ำกดัสำยผลติภัณฑ์ (Limited Line Wholesalers) เป็นพ่อคำ้ส่งท่ีรับจดั
จ ำหน่ำยผลิตภณัฑเ์ฉพำะสำยผลิตภณัฑ ์เช่น ผูค้ำ้ส่งเส้ือผำ้ ผูค้ำ้ส่งตุก๊ตำ 

1.1.3 พ่อค้ำส่งเฉพำะผลิตภัณฑ์ (Specialty Line Wholesalers) เป็นพ่อคำ้ส่งท่ีรับ
จ ำหน่ำยเฉพำะผลิตภณัฑเ์ดียว เช่น ผูค้ำ้ส่งรองเทำ้ ผูค้ำ้ส่งน ้ำด่ืม 

1.2 พ่อค้ำส่งที่ให้บริกำรจ ำกัด (Limited Services Wholesalers) กลุ่มพ่อคำ้ส่งท่ีจ  ำกดั
ขอบเขตกำรใหบ้ริกำรแก่ ผูผ้ลิต และผูค้ำ้ปลีก มีควำมยดืหยุน่ของกำรใหบ้ริกำรต ่ำ ประกอบไปดว้ย 

1.2.1 พ่อค้ำส่งแบบรับเฉพำะเงินสดและไม่มีบริกำรขนส่ง (Cash and Carry 
Wholesalers) เป็นร้ำนคำ้ส่งท่ีจ  ำกดักำรให้บริกำร ผูซ้ื้อตอ้งเป็นผูข้นส่งผลิตภณัฑ์จำกร้ำนคำ้ส่งเอง
และช ำระค่ำผลิตภณัฑเ์ป็นเงินสดจำกบริกำรท่ีจ ำกดัท ำให้ผูค้ำ้ส่งประเภทน้ีสำมำรถลดตน้ทุนของกำร
ใหบ้ริกำรไดแ้ละสำมำรถจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ไดใ้นรำคำต ่ำกวำ่ผูค้ำ้ส่งแบบให้บริกำรครบวงจรใน เช่น 
แมค็โคร เป็นหน่ึงในผูบุ้กเบิกของธุรกิจคำ้ส่งประเภทน้ี  

1.2.2 พ่อค้ำส่งแบบฝำกขำย (Rack Jobber) เป็นพ่อคำ้ส่งท่ีรับผลิตภณัฑ์จำกผูผ้ลิตมำ
ฝำกขำยตำมร้ำนคำ้ปลีก โดยเป็นผูก้  ำหนดรำคำสินคำ้ จดัเรียงผลิตภณัฑ์บนชั้น และดูแลจดัเปล่ียน
ผลิตภัณฑ์ใหม่มำลงเพิ่มให้กับทำงร้ำนค้ำ โดยจดัแบ่งก ำไรให้ร้ำนค้ำปลีก ส่วนใหญ่นิยมใช้กับ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอำหำรท่ีผลิตแบบอุตสำหกรรมในครัวเรือน เช่น คุก้ก้ี ขนมปัง เป็นตน้ 

1.2.3 พ่อค้ำส่งแบบประสำนงำนกำรส่ังซ้ือ (Drop Shippers) คือกลุ่มพ่อคส่้งท่ีไท่ท ำ
กำรเก็บสินคำ้คงคลงัเอง แต่จะสั่งผลิตภณัฑ์จำกผูผ้ลิตต่อเม่ือมีผูค้ำ้ปลีกมำสั่งผลิตภณัฑ์ จะท ำหนำ้ท่ี
ประสำนงำนกำรสั่งซ้ือไปยงัผูผ้ลิตโดยให้ผูผ้ลิตส่งผลิตภณัฑ์ตรงไปยงัผูซ้ื้อ ซ่ึงลกัษณะกำรท ำงำนจะ
คลำ้ยนำยหน้ำในกำรสั่งผลิตภณัฑ์ แต่พ่อคำ้ส่งประเภทน้ีถือไดว้ำ่มีกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ และตอ้ง
รับผิดชอบในกำรช ำระเงินกบัผูผ้ลิต จึงถือได้ว่ำเขำท ำหน้ำท่ีเป็นพ่อคำ้ส่ง  เช่น ผูค้ำ้ส่งธุรกิจวสัดุ
ก่อสร้ำง เช่น ทรำย เหล็ก เป็นตน้ 

1.2.4 สหกรณ์ผู้ผลิต (Producers’ Cooperatives) เป็นองค์กรท่ีจดัตั้ งข้ึนโดยกลุ่ม
ผูผ้ลิตรำยย่อย ซ่ึงส่วนใหญ่อยู่ในผลิตภณัฑ์ภำคกำรเกษตร เพื่อรวบรวมผลิตภณัฑ์จำกผูผ้ลิตน ำไป
จ ำหน่ำยให้แก่ผูค้ำ้ปลีกโดยองค์กรดงักล่ำวจะท ำหน้ำท่ีแทนพ่อคำ้คนกลำงโดยน ำผล ก ำไรท่ีไดม้ำ
แบ่งปันใหแ้ก่สมำชิกในรูปของเงินปันผลสหกรณ์ผูผ้ลิตในประเทศไทยปัจจุบนัอยูภ่ำยใตก้ำรดูแลของ
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กระทรวงเกษตรและสหกรณ์โดยมีกลุ่มสหกรณ์ผูผ้ลิตท ำหนำ้ท่ีจ  ำหน่ำยผลิตภณัฑ์หลำยประเภท เช่น
สหกรณ์กำรเกษตร สหกรณ์โคนม เป็นตน้ 

2. ตัวแทนค้ำส่ง (Agent Wholesalers) คือกลุ่มคนกลำงคำ้ส่งท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย 

2.1 ตัวแทนจ ำหน่ำย (Selling Agents) เป็นคนกลำงท่ีท ำหน้ำท่ีช่วยเหลือผูผ้ลิตในกำร
วำงแผนกำรตลำดและกำรขำยกำรกระจำยสินคำ้รวมทั้งให้บริกำรต่ำง ๆ แก่คนกลำงแทนผูผ้ลิต โดย
ตวัแทนจ ำหน่ำยมกัมีประสบกำรณ์ในกำรท ำงำนทำงกำรตลำดและมีควำมสัมพนัธ์กบัช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยสูงกวำ่บริษทัผูผ้ลิตตวัแทนจ ำหน่ำยอำจรับจดัจ ำหน่ำยให้แก่ผูผ้ลิตหลำย ๆ รำยก็ได ้แต่มกัจะ
ไม่รับจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ของผูผ้ลิตท่ีเป็นคู่แข่งกนั เช่น บริษทั เบอร์ล่ี ยุคเกอร์ จ  ำกดั(มหำชน) เป็น
ตวัแทนจ ำหน่ำยเคร่ืองเขียน บิค (BIC) ของบริษทับิค จ ำกดั และยงัเป็นตวัแทนจ ำหน่ำยให้กระดำษ
ดบัเบิ้ล เอ ของบริษทั ดบัเบิ้ล เอ (1991) จ  ำกดั (มหำชน) เป็นตน้ 

2.2 นำยหน้ำค้ำส่ง (Broker) คือกลุ่มคนกลำงท่ีท ำหนำ้ท่ีแนะน ำผูซ้ื้อและผูผ้ลิตมำพบกนั
โดยปกตินำยหน้ำจะไม่เข้ำไปมีส่วนร่วมในกำรตกลงซ้ือขำย นำยหน้ำจะรับค่ำตอบแทนเป็น
เปอร์เซ็นต์จำกยอดขำยเป็นหลกั เช่น นำยหน้ำซ้ือขำยผลผลิตทำงกำรเกษตร หรือบริษทันำยหน้ำ
ประกนัชีวติ เป็นตน้ 

2.3 กจิกำรประมูลรำคำค้ำส่ง (Action) เป็นองคก์รท่ีจดัประสำนงำนกำรซ้ือขำยในลกัษณะ
กำรเปิดประมูล ให้ผูซ้ื้อประมูลรำคำแข่งกนั กิจกำรประมูลรำคำจะรับผลตอบแทนในรูปเปอร์เซ็นต์
จำกรำคำปิดประมูล ส่วนใหญ่ใชก้บัผลิตภณัฑก์ลุ่มอำหำรสด เช่น สะพำนปลำเปิดกำรประมูลปลำ ใน
ประเทศไทยบริษทัสหกำรประมูล เป็นตวัอย่ำงของนำยหน้ำประมูลรถยนต์ โดยเปิดประมูลเป็น
ประจ ำส ำหรับลูกคำ้องคก์ร และลูกคำ้รำยยอ่ย  

2.4 ส ำนักงำนขำยของบริษัทผู้ผลิต (Manufacturer's Sales Office) ท ำหนำ้ท่ีจ  ำหน่ำย
ผลิตภณัฑ์ โดยแยกหน้ำท่ีต่ำงหำกจำกโรงงำนผลิต รวมทั้งอำจมีกำรตั้งสำขำของส ำนกังำนขำย ใน
พื้นท่ีต่ำง ๆ เพื่อท ำหนำ้ท่ีจ  ำหน่ำยผลิตภณัฑใ์หผู้ค้ำ้ส่งและผูค้ำ้ปลีก โดยส ำนกังำนขำยของผูผ้ลิตอำจมี
ผลิตภณัฑเ์ก็บไวเ้พื่อจ ำหน่ำยและจดัส่งใหลู้กคำ้เช่นเดียวกบัผูค้ำ้ส่งทัว่ไป  
 
ตัวอย่ำง แม็คโคร : Omni-channel  
 กำรออกมำประกำศเดินหน้ำกลยุทธ์ O2O อย่ำงเต็มรูปแบบ ด้วยกำรเตรียมเปิด B2B 
Marketplace หรือตลำดค้ำส่งออนไลน์ส ำหรับผู ้ประกอบกำร ภำยใต้ช่ือ ‘maknet’ ซ่ึงเป็น  
แพลตฟอร์ม B2B Marketplace ท่ีแมค็โครเปิดตวัมำน้ี มีจุดเด่นคือกำรเป็นตลำดคำ้ส่งออนไลน์ ภำยใต้
กลยุทธ์ End to End Solution ตอบสนองควำมตอ้งกำรกลุ่มลูกคำ้ร้ำนอำหำรแบบครบวงจร ทั้งสินคำ้
และบริกำร ซ่ึงท ำให้ลูกคำ้สำมำรถซ้ือสินคำ้ไดท้ั้งท่ีมีจ  ำหน่ำยในแม็คโคร และยงัขยำยสินคำ้เพิ่มเติม
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จำกร้ำนคำ้พนัธมิตรอีกกวำ่ 1,000 รำยท่ีเขำ้มำอยูบ่นแพลตฟอร์ม ‘maknet’   ในปัจจุบนั   นอกจำกน้ี 
แพลตฟอร์ม maknet ยงัมีบริกำรต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรประกอบธุรกิจร้ำนอำหำรอยำ่งครบถว้นดว้ย 
ประกำรส ำคญั maknet  ยงัเป็นส่วนหน่ึงของแพลตฟอร์มแห่งโอกำส ท่ีเปิดพื้นท่ีให้กบัผูผ้ลิต SME ได้
เขำ้ถึงช่องทำงจ ำหน่ำยและลูกคำ้ท่ีหลำกหลำย รวมถึงไดใ้ชเ้ทคโนโลยี และโลจิสติกส์ท่ีทนัสมยั ซ่ึง
เคยเป็นอุปสรรคของผูป้ระกอบกำรขนำดเล็กดว้ย 
 สุชำดำ อิทธิจำรุกุล ประธำนเจำ้หนำ้ท่ีบริหำร กลุ่มธุรกิจคำ้ส่งแม็คโคร บอกวำ่ แม็คโคร ให้
ควำมส ำคญักบักำรท ำตลำดในรูปแบบของ Omni-channel มำตลอด โดยไดก้ำ้วเขำ้สู่กำรท ำธุรกิจ O2O 
ซ่ึงเป็นกำรผสมผสำนช่องทำงออฟไลน์และออนไลน์มำตั้งแต่ปี 2562 ดว้ยกำรเปิดตวั MakroClick ท่ี
เปรียบเสมือนกำรยกห้ำงแม็คโครมำไวบ้นออนไลน์ ทั้ง Website และ Mobile Application ซ่ึงไดรั้บ
กำรตอบรับท่ีดี ซ่ึงตลอดเวลำ 3  ปีท่ีผ่ำนมำ ได้เห็นพฤติกรรมกำรซ้ือสินค้ำของลูกค้ำ B2B ท่ี
เปล่ียนแปลงไป คือตอ้งกำรควำมครบถ้วนของทั้งสินคำ้และบริกำรในกำรประกอบธุรกิจ รวมทั้ง
ควำมสะดวกสบำยและประสิทธิภำพในกำรสั่งสินคำ้   กำรเปิดตวั maknet จึงเป็นกำรเพิ่มควำมเขม้ขน้
ในกำรท ำตลำดท่ีจะเขำ้มำช่วยสร้ำงอีโคซิสเต็มท่ีแข็งแกร่งมำกข้ึน เพื่อเปิดไปสู่โอกำสทำงกำรตลำด
ใหม ่ๆ ใหก้บัพนัธมิตรท่ีอยูใ่นอีโคซิสเต็มของแม็คโคร โดยเฉพำะผูป้ระกอบกำรท่ีเป็น SME รำยเล็ก 
ๆ ท่ีจะมีระบบสนบัสนุนกำรท ำตลำดท่ีดีเขำ้มำช่วยใหก้ำรขำยของตวัเองเป็นเร่ืองท่ีง่ำยมำกข้ึน 
เพรำะดว้ยจุดแขง็ของแมค็โครท่ีมีประสบกำรณ์ในกำรท ำธุรกิจกบั B2B กวำ่ 30 ปี ท ำให้มีควำมเขำ้ใจ
ถึงควำมตอ้ง กำรของลูกคำ้ผูป้ระกอบกำรอย่ำงลึกซ้ึง และดว้ยควำมสัมพนัธ์อนัดีกบัพนัธมิตรทำง
ธุรกิจท่ีเติบโตมำดว้ยกนั ท ำให้ maknet เป็นแพลตฟอร์มท่ีครบวงจรส ำหรับ B2B มีจุดเด่นครอบคลุม
สินคำ้กวำ่ 100,000 รำยกำร ประกอบกบัเทคโนโลยีท่ีน ำมำใช ้เพื่อสร้ำงประสบกำรณ์ท่ีดีในกำรเลือก
ซ้ือสินคำ้อยำ่งสะดวกผำ่นช่องทำงออนไลน์ โดยแมค็โคร 
 ปัจจุบนั maknet  มีร้ำนคำ้ท่ีเขำ้ร่วมบนแพลตฟอร์มแลว้ประมำณ 1,000 รำย โดยตั้งเป้ำหมำย
ภำยใน 3 ปี จะมีร้ำนคำ้อยู่บนแพลตฟอร์มเพิ่มข้ึนเป็น 7,000 รำย และมีลูกคำ้ผูป้ระกอบกำร 500,000 
รำย  ซ่ึงจะเพิ่มโอกำสกำรเติบโตให้กบั แม็คโคร จำกปัจจุบนัท่ีมียอดขำยสินคำ้ผ่ำนช่องทำง Omni-
channel จำก12% เป็น 30% ภำยในระยะเวลำ 3 ปีขำ้งหนำ้  (ท่ีมำ: brandage online, 2022) 

 
 
 
 
 
 
 

แม็คโคร : เป็นธุรกิจคำ้ส่งโมเดิร์นเทรดท่ีขำยผำ่นรูปแบบ “ Cash & Carry” ในระบบสมำชิกรำย
เดียวในบำ้นเรำ เป็นช่องทำงส ำคญัช่องทำงหน่ึงในกำรกระจำยสินคำ้เขำ้สู่ร้ำนคำ้ย่อยทั้งประเภท
ร้ำนอำหำร และร้ำนโชวห่วย ท่ียงัทรงอิทธิพลและมีบทบำทต่อตลำดค่อนขำ้งมำก ซ่ึงตลอด 30 ปีท่ี
อยู่ในตลำดบำ้นเรำนั้น แม็คโครยงัปรับกลยุทธ์อย่ำงต่อเน่ืองด้วยกำรผสมผสำนช่องทำงกำรจดั
จ ำหน่ำยทั้งออฟไลน์และออนไลน์ 
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จ ำนวนคนกลำงในช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
จ ำนวนคนกลำงในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยหรือควำมหนำแน่นของคนกลำงในช่องทำงกำรจดั

จ ำหน่ำย ในกำรพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจะมีกระบวนกำร 3 ขั้นตอน 
 1. ท ำกำรพิจำรณำเลือกกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยวำ่เป็นใคร 
 2. ส ำรวจพฤติกรรมกำรซ้ือของกลุ่มเป้ำหมำย เช่น กลุ่มเป้ำหมำยซ้ือเงินสดหรือเครดิต ตอ้ง

จดัส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อยเพียงใด เป็นตน้ 
 3. ท ำกำรพิจำรณำท่ีตั้งของลูกคำ้ตำมสภำพภูมิศำสตร์  

  กำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยและจ ำนวนคนกลำงจ ำแนกได ้3 รูปแบบ (ศุภชำต เอ่ียม
รัตนกูล, 2557, น.130) 

                          
            
                                          
   

1. กำรจดัจ ำหน่ำยผ่ำนคนกลำงมำกรำยหรือกำรจ ำหน่ำยอย่ำงทัว่ถึง (Intensive distribution) 
เป็นกำรกระจำยสินคำ้ไปอย่ำงกวำ้งขวำงพยำยำมท่ีจะควบคุมตลำดทั้งหมด เพรำะลูกคำ้อยูก่นัอย่ำง
กระจดักระจำย เก่ียวขอ้งกบักลุ่มสินคำ้สะดวกซ้ือ เช่น สบู่ ยำสีฟัน แป้ง กระดำษทิชชู ฯลฯ 

 
 
 
 

                               
          
 
 

2. กำรจดัจ ำหน่ำยแบบเลือกสรร (Selective distribution) หรือกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นคนกลำงท่ี
ไดรั้บกำรคดัเลือก คือ กำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยโดยผูผ้ลิตจะคดัเลือกคนกลำงเท่ำท่ีจ  ำเป็น 
โดยกำรคดัเลือกร้ำนท่ีเหมำะสมกับผลิตภณัฑ์และลูกคำ้ท่ีสำมำรถควบคุมได้ กำรให้บริกำร  กำร
บ ำรุงรักษำ หรือกำรบริกำรหลงักำรขำย เหมำะกบัผลิตภณัฑ์ เปรียบเทียบซ้ือ (Shopping product) ซ่ึง
ผูบ้ริโภคมกัจะดูหลำย ๆ ยี่ห้อ โดยเปรียบเทียบดำ้นรำคำ คุณภำพ ผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีจะมีรำคำค่อนขำ้ง

ภำพท่ี 7.3  แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยอยำ่งทัว่ถึง 
ท่ีมำ : (ศุภชำต เอ่ียมรัตนกูล, 2557, น.130) 
 

ภำพท่ี 7.4  แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบเลือกสรร 
ท่ีมำ : (ศุภชำต เอ่ียมรัตนกูล, 2557, น.130) 
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สูง กำรตกแต่งร้ำนตอ้งมีควำมสวยงำม เพื่อดึงดูดควำมสนใจแก่ผูบ้ริโภคในกำรเขำ้ร้ำน เช่น ร้ำนขำย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้ำ 

                                                                   
 

 
 
3. กำรจดัจ ำหน่ำยแบบเจำะจง (Exclusive distribution) หรือกำรจดัจ ำหน่ำยผ่ำนคนกลำงคน

เดียว ผูผ้ลิตใช้นโยบำยผำ่นกลำงเพียงรำยเดียวเพื่อให้คนกลำงสำมำรถจดัจ ำหน่ำยไดอ้ย่ำงเต็มท่ีและ
ผูผ้ลิตใหค้วำมช่วยเหลือคนกลำงอยำ่งทัว่ถึงใหเ้ป็นไปตำมนโยบำยของกิจกำร สินคำ้จะเป็นผลิตภณัฑ์
แบบเจำะจงซ้ือ (Special product) ตอ้งกำรซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีตอ้งไปซ้ือร้ำนประเภทน้ีเท่ำนั้น
เน่ืองจำกท่ีอ่ืนไม่มีจ  ำหน่ำย ผูบ้ริโภคมีควำมจงรักภกัดีในตรำยี่ห้อ ผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีเป็นผลิตภณัฑ์
ฟุ่มเฟือย หรือผลิตภณัฑแ์ฟชัน่ระดบับน เช่น น ้ำหอม เส้ือผำ้ เคร่ืองประดบั ยีห่อ้ Christian dior 
 
กำรสนับสนุนกำรกระจำยตัวสินค้ำเข้ำสู่ตลำด 
 กำรกระจำยสินคำ้เป็นกระบวนกำรวำงแผนกำรควบคุมกำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้และบริกำรให้มี
ประสิทธิภำพ ตลอดจนกำรลดตน้ทุนในกำรกระจำยสินคำ้และบริกำร และเพื่อสร้ำงประโยชน์สูงสุด
ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค (ทวีศกัด์ิ เทพพิทกัษ,์ 2552, น.19) ในทำงกลบักนักำร
กระจำยสินคำ้อำจไม่ส่งผลในกำรสร้ำงควำมพึงพอใจให้ลูกคำ้ (อนุช นำมภิญโญ, 2562) ท่ีไดศึ้กษำ 
อิทธิพลของกำรจดักำรลกัษณะกำรกระจำยสินคำ้และประสิทธิภำพกำรบริกำรขนส่งสินคำ้ของธุรกิจ 
คำ้ปลีกขนำดใหญ่ท่ีสร้ำงควำมพึงพอใจให้ลูกคำ้ในเขตปริมณฑล พบว่ำอิทธิพลของกำรจดักำรกำร
กระจำยสินค้ำไม่ส่งผลทำงบวกท่ีสร้ำงควำมพึงพอใจให้ลูกค้ำในเขตปริมณฑล  ดังนั้ นปัจจัย
สนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้เขำ้สู่ตลำด ไดแ้ก่ 

1. กำรคลังสินค้ำ (Warehousing)  กำรเก็บรักษำ กำรจดัหมวดหมู่ กำรแบ่งแยก และกำร

เตรียมผลิตภณัฑเ์พื่อขนส่ง ธุรกิจมีทำงเลือกใชค้ลงัสินคำ้ท่ีจะด ำเนินงำนโดยมี  2  ประเภท 

1.1 คลงัสินคำ้สำธำรณะ (Publice Warehouses) 

1.2 คลงัสินคำ้ของตนเอง (Private Warehouses) 

 ภำพท่ี 7.5  แสดงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบผกูขำด 
 ท่ีมำ : (ศุภชำต เอ่ียมรัตนกูล, 2557, น.131) 
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 ในกำรสร้ำงคลงัสินคำ้ของตวัเองนั้นถือเป็นกำรลงทุนสูงในระยะแรก แต่ค่ำใช้จ่ำยในกำร

จดัเก็บสินคำ้ในระยะยำวจะต ่ำกว่ำกำรเช่ำคลงัสินคำ้สำธำรณะ จึงเหมำะสมกบักิจกำรขนำดใหญ่มี

สินค้ำในคลงัสินคำ้สม ่ำเสมอ แต่หำกสินคำ้มีลกัษณะควำมต้องกำรในกำรจดัเก็บเป็นช่วง ๆ เช่น 

ผลิตภัณฑ์ท่ีมียอดขำยและปริมำณกำรผลิตข้ึนลงสูงตำมฤดูกำล ก็เหมำะจะใช้บริกำรคลังสินค้ำ

สำธำรณะมำกกว่ำ หรืออำจมีกำรใช้คลงัสินคำ้แบบผสมผสำน คือ ใช้คลงัสินคำ้ของบริษทัเองเป็น

หลกั และเช่ำคลงัสินคำ้เอกชนเสริมในช่วงท่ีจ ำเป็นตอ้งเก็บรักษำสินคำ้มำก หรือเช่ำคลงัสินคำ้เอกชน

ในเขตท่ีบริษทัไม่มีคลงัสินคำ้อยู ่

 2. กำรจัดกำรเคล่ือนย้ำยวัสดุ คืองำนในด้ำนกำรเลือกชนิดของเคร่ืองมือและวิธีกำรท่ี
เหมำะสมในกำรเคล่ือนยำ้ยผลิตภณัฑ์ในกระบวนกำรจดัเก็บและขนส่งเพื่อให้เกิดควำมรวดเร็วและ
ค่ำใช้จ่ำยท่ีต ่ำเช่นกำรเลือกใช้ตูค้อนเทนเนอร์ในกำรขนส่ง กำรใช้รถยก สำยพำนล ำเลียง แผ่นรอง
สินคำ้ เพื่อกำรขนส่งซ่ึงอุปกรณ์และวธีิกำรสมยัใหม่ช่วยลดควำมเสียหำยระหวำ่งกำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้
และช่วยใหก้ระจำยผลิตภณัฑท์ ำไดร้วดเร็วข้ึน 

3. กำรควบคุมสินค้ำคงคลัง เป็นกำรบริหำรปริมำณสินคำ้ท่ีเก็บไวเ้พื่อรอกำรจ ำหน่ำย หำก
องคก์รเก็บสินคำ้คงคลงัไวม้ำกเกินไปก็จะมีตน้ทุน ค่ำใชจ่้ำยในกำรจดัเก็บสูงเช่นค่ำเช่ำคลงัสินคำ้แต่
หำกองคก์รเก็บสินคำ้ไวใ้นปริมำณท่ีนอ้ยเกินไปก็อำจมีตน้ทุนค่ำเสียโอกำสจำกกำรท่ีไม่มีสินคำ้ให้ผู ้
ซ้ือ เม่ือมีค ำสั่งซ้ือเขำ้มำท ำให้อำจสูญเสียลูกคำ้ให้แก่คู่แข่งไดป้ระกอบกบัหำกองคก์รเก็บสินคำ้ไวไ้ม่
มำกก็ตอ้งมีควำมถ่ีในกำรสั่งซ้ือสินคำ้บ่อยท ำให้ตน้ทุนในกำรสั่งซ้ือสูงเพื่อให้เกิดประสิทธิภำพและ
ตน้ทุนท่ีเหมำะสมท่ีสุดจึงตอ้งวำงแผนกำรควบคุมสินคำ้คงคลงัให้เกิดควำมสมดุลระหวำ่งค่ำใชจ่้ำย
ในกำรเก็บรักษำสินคำ้กบัค่ำใชจ่้ำยในกำรสั่งสินคำ้และตน้ทุนค่ำเสียโอกำสนอกจำกน้ีกำรเลือกระดบั
สินคำ้คงคลงัยงัตอ้งพิจำรณำถึงปัจจยัดำ้นระยะเวลำนบัจำกวนัสั่งสินคำ้หรือเร่ิมผลิตจนถึงวนัท่ีไดรั้บ
สินคำ้ดว้ยเพรำะยิง่กินเวลำนำนเท่ำไหร่ยิง่ตอ้งมีปริมำณสินคำ้คงคลงัเผือ่ไวม้ำกข้ึนเท่ำนั้น 
 4. ท ำเลที่ตั้งของศูนย์จ ำหน่ำย จะพิจำรณำเก่ียวกบัสถำนท่ีวำ่จะขำยสินคำ้ ณ ท่ีใด ถำ้สถำนท่ี
ได้เปรียบจะมีโอกำสมำกกว่ำคู่แข่งขนั เช่น บริเวณประตูน ้ ำบำงมุมดีบำงมุมไม่ดีหรือไม่เหมำะกบั
สินคำ้ชนิดใดชนิดหน่ึง สถำนท่ีตั้งจะตอ้งค ำนึงลกัษณะทำงกำยภำพ ควำมสะดวกในกำรขนส่ง ยงั
หมำยควำมรวมถึงสถำนท่ีตั้งของโรงงำน ของส ำนกังำน และคลงัสินคำ้ดว้ย 
 5. กระบวนกำรด้ำนกำรซ้ือ (Order Processing) เป็นงำนในดำ้นขั้นตอนกำรสั่งซ้ือ ทั้งใน
ด้ำนเอกสำรและระบบอตัโนมติั ซ่ึงในระบบดั้ งเดิมจะใช้กำรตรวจนับสินค้ำในรอบระยะเวลำท่ี
ก ำหนดและลูกคำ้ท ำกำรโทรศพัทส์ั่งสินคำ้มำยงัผูผ้ลิต ซ่ึงบำงคร้ังหำกสินคำ้ถูกจ ำหน่ำยหมดก่อนรอบ
ในกำรตรวจนบัสินคำ้ อำจท ำใหสิ้นคำ้คงคลงัขำดได ้ปัจจุบนัมีระบบคอมพิวเตอร์เพื่อช่วยตดัสินใจทั้ง
ในดำ้นปริมำณ ชนิด และระยะเวลำในกำรสั่งสินคำ้ เช่น EDI (Electronic Data Interchange) โดย
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ร้ำนคำ้ปลีกจะท ำกำรตดัยอดสินคำ้ทุกคร้ังท่ีมีกำรขำยผำ่นเคร่ืองอ่ำนรหสัแท่ง (Barcode) ณ จุดท่ีลูกคำ้
ช ำระเงิน เพื่อใหท้รำบถึงปริมำณสินคำ้คงเหลือตลอดเวลำ และเม่ือสินคำ้คงคลงัลดลงจนถึงปริมำณท่ี
ก ำหนดไว ้คอมพิวเตอร์จะจดัส่งค ำสั่งซ้ือผ่ำนระบบโทรศพัท์หรืออินเตอร์เน็ต ไปยงัโรงงำนผูผ้ลิต
เพื่อให้จดัส่งสินคำ้ใหม่มำไดต้รงตำมควำมตอ้งกำรของร้ำนคำ้ ทั้งในดำ้นชนิด ปริมำณ  และเวลำ ท ำ
ใหล้ดตน้ทุนกำรจดัเก็บสิคำ้และตน้ทุนค่ำเสียโอกำสลงไปไดม้ำก 
 6. โลจิสติกส์ เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรเคล่ือนยำ้ยและกำรเก็บรักษำสินคำ้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพจำกแหล่งผลิตไปยงัลูกคำ้ขั้นสุดทำ้ย ในท่ีน้ีขอกล่ำวถึงวิธีกำรขนส่งประกอบดว้ย 5 วิธี 
คือ กำรขนส่งทำงบก กำรขนส่งทำงน ้ำ กำรขนส่งทำงอำกำศ และกำรขนส่งทำงท่อ กล่ำวคือ 

6.1 กำรขนส่งโดยรถบรรทุก (Trucks) เป็นกำรขนส่งท่ีไดรั้บควำมนิยมมำกเน่ืองจำก
สำมำรถขนส่งจำกโรงงำนของผูผ้ลิตต้นทำงไปยงัสถำนท่ีของผูซ้ื้อปลำยทำงได้ในขั้นตอนเดียว
ส ำหรับกำรขนส่งภำยในประเทศมีควำมสะดวกรวดเร็วและมีควำมยืดหยุ่นสูงแต่ก็มีขอ้จ ำกดัในดำ้น
ปริมำณกำรขนส่งต่อเท่ียวท่ีจ ำกดัค่ำใชจ่้ำยต่อหน่วยในกำรขนส่งอยูใ่นระดบัปำนกลำง 

6.2 กำรขนส่งโดยรถไฟ (Railroads)  กำรขนส่งทำงรถไฟเหมำะกบักำรขนส่งผลิตภณัฑ์ท่ี
มีขนำดใหญ่ท่ีมีปริมำณมำกหรือมีน ้ ำหนกัมำก เช่น ปูนซีเมนต์ หิน ทรำยและน ้ ำมนั เพรำะสำมำรถ
ขนส่งผลิตภณัฑ์ไดค้ร้ังละมำก ๆ มีควำมปลอดภยัในกำรเดินทำงและควำมเสียหำยจำกกำรขนส่งต ่ำ
แต่มีขอ้จ ำกดัดำ้นเส้นทำงและตำรำงเวลำท่ีถูกก ำหนดไวล่้วงหน้ำมีควำมยืดหยุ่นต ่ำรวมทั้งยงัไม่เป็น
กำรขนส่งแบบเบด็เสร็จเพรำะมกัจะตอ้งอำศยักำรขนส่งทำงถนนมำร่วมในกระบวนกำรขนส่งไปยงัผู ้
ซ้ือปลำยทำง 

6.3 กำรขนส่งทำงอำกำศ (Air carriers) เหมำะกบักำรขนส่งผลิตภณัฑ์ ท่ีมีรำคำต่อหน่วย
สูงมีขนำดเล็กหรือผลิตภณัฑ์ท่ีสำมำรถเน่ำเสียไดง่้ำย เช่น ทองค ำ อญัมณี ผกัสด ผลไม ้เน่ืองจำกขน
ส่งไปถึงท่ีหมำยไดร้วดเร็วกว่ำวิธีกำรขนส่งทำงอ่ืน แต่มีขอ้จ ำกดัดำ้นค่ำใชจ่้ำยท่ีสูงและยงัตอ้งอำศยั
กำรขนส่งทำงอ่ืนช่วยเสริมเพื่อใหผ้ลิตภณัฑถึ์งมือผูบ้ริโภค 

6.4 กำรขนส่งทำงเรือ (Water carriers) เป็นกำรขนส่งท่ีมีค่ำใช้จ่ำยต่อปริมำณและต่อ
น ้ำหนกัต ่ำท่ีสุด เหมำะส ำหรับกำรขนส่งสินคำ้มีปริมำณมำก ขนำดใหญ่และเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีคงทนต่อ
ลมฟ้ำอำกำศ แต่มีขอ้จ ำกดัในเร่ืองเวลำท่ีนำนกวำ่กำรขนส่งแบบอ่ืน ๆ รวมทั้งมีขอ้จ ำกดัในเส้นทำงท่ี
ตอ้งผ่ำนแม่น ้ ำ ล ำคลอง หรือมหำสมุทร ท่ีมีร่องน ้ ำลึกพอส ำหรับขนำดของเรือ ซ่ึงบำงคร้ังอำจติด
ปัญหำกำรข้ึนลงของน ้ ำ ท ำให้มีขอ้จ ำกดัดำ้นเวลำกำรขนส่งอีกทั้งยงัมีโอกำสท่ีผลิตภณัฑ์อำจเสียหำย
ระหวำ่งกำรขนส่งสูงกวำ่กำรขนส่งทำงอ่ืน 

6.5 กำรขนส่งทำงท่อ (Pipelines) เป็นกำรขนส่งท่ีมีลกัษณะเฉพำะเหมำะกบักำรขนส่ง
ของเหลว เช่น น ้ ำประปำ น ้ ำมนั เป็นกำรขนส่งท่ีตอ้งใช้เงินทุนสูง ในกำรวำงท่อ แต่จะไดรั้บควำม
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สะดวกและประหยดัค่ำใช้จ่ำยในระยะยำว เหมำะกบักำรขนส่งท่ีมีปริมำณควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑ์
สม ่ำเสมอมีควำมรวดเร็วปลอดภยัและควำมแน่นอนในกำรขนส่งสูง 

7. กำรบรรจุหีบห่อ (Packaging) ผลิตภณัฑ์ทั้งขนำดเล็กและขนำดใหญ่ก่อนท่ีจะขนส่งไปสู่
จุดหมำยปลำยทำงใหก้บัลูกคำ้ จ  ำเป็นตอ้งรวมเป็นกลุ่มกอ้น หรือหีบห่อให้เรียบร้อยเพื่อให้สะดวกต่อ
กำรเคล่ือนยำ้ย  แยกจ ำนวน และเก็บรักษำไม่ให้ผลิตภณัฑ์เสียหำย และจดัเตรียมผลิตภณัฑ์ให้เหมำะ
แก่กำรขนส่งหรือเคร่ืองมืออุปกรณ์กำรขนส่ง อนัจะท ำให้ผลิตภณัฑ์ไปสู่ลูกคำ้ไดอ้ยำ่งปลอดภยั ไม่
เส่ือมสภำพแตกหกัสูญหำยก่อนถือมือลูกคำ้ 
 

ระบบช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Channel System) 
 กำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้จำกผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลำยส่ิง ไม่วำ่จะเป็น ปัจจยัใน
ดำ้นผูผ้ลิต ดำ้นลกัษณะของผูบ้ริโภค โดยกำรเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเป็นส่ิงท่ีเกิดโดยผูผ้ลิต ซ่ึง
จะพิจำรณำจำกปัจจยัหลำยประกำร ไม่วำ่จะเป็นคุณภำพในกำรจดัจ ำหน่ำย ตน้ทุนกำรจดัจ ำหน่ำย ซ่ึง
นบัแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัระบบกำรจดัจ ำหน่ำยมีกำรปรับเปล่ียน ดงัต่อไปน้ี 

1. ระบบกำรจัดจ ำหน่ำยแบบดั้งเดิม (Conventional Channel System) เป็นระบบกำรจดั
จ ำหน่ำยอยำ่งอิสระ ท่ีผูจ้ดัจ  ำหน่ำยท ำหนำ้ท่ี โดยไม่ไดมี้ควำมร่วมมือระหว่ำงกนัในขั้นตอนของกำร
จดัจ ำหน่ำย ขำดผูน้ ำช่องทำงท่ีแข็งแกร่งและมีควำมยุง่ยำกจำกควำมขดัแยง้และกำรปฏิบติังำนท่ีไม่มี
ประสิทธิภำพ 

2. ระบบกำรจัดจ ำหน่ำยแนวดิ่ง (Vertical Marketing Systems หรือ VMS) เป็นระบบกำรจดั
จ ำหน่ำยท่ีผูผ้ลิตและคนกลำงต่ำง ๆ ร่วมกนัก่อใหเ้กิดควำมร่วมมือระหวำ่งกนั ท ำให้เกิดประสิทธิภำพ
ในกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ และตน้ทุนต ่ำ ดงันั้นระบบกำรจดัจ ำหน่ำยในลกัษณะน้ีจึงมีลกัษณะเป็น
เครือข่ำย ดงัน้ี 

2.1 ระบบช่องทำงแนวดิ่งแบบบริหำรงำนร่วมกัน (Administered ) เกิดจำกควำมร่วมมือ
กนัในขั้นตอนของกำรผลิต กำรจดัจ ำหน่ำย และกำรตลำดท่ีเป็นระบบ ทั้งน้ีกำรรวมตวัดงักล่ำวไม่ได้
เกิดจำกกำรท่ีธุรกิจเป็นเจำ้ของเดียวกนั หรือมีขอ้ผกูมดัดว้ยสัญญำ แต่รวมตวักนัเน่ืองจำกมีสมำชิกรำย
ใหญ่และมีอิทธิพลเหนือกว่ำสมำชิกในระดบัอ่ืนเป็นอย่ำงมำก ผูค้ ้ำปลีกท่ีมีช่ือเสียงดีในด้ำนกำร
บริหำรงำนก็มกัจะไดรั้บกำรสนบัสนุนส่งเสริมจำกผูผ้ลิตหรือผูค้ำ้ส่ง เช่น วอลมำร์ท ธุรกิจคำ้ปลีกท่ีมี
อิทธิพลต่อผูผ้ลิตท่ีจดัส่งสินคำ้ใหก้บัตน 

2.2 ระบบช่องทำงแนวดิ่งแบบบริษัท (Corporate) กำรท่ีบริษัทผูผ้ลิตเข้ำไปถือหุ้น
บำงส่วนของบริษทัผูจ้ดัจ  ำหน่ำย กล่ำวคือผูผ้ลิตหลำยรำยไดใ้ห้บริษทัอ่ืนจดัจ ำหน่ำยสินคำ้ให้แก่ตน 
เพื่อให้เกิดควำมคล่องตวั ในขณะเดียวกนับริษทัผูผ้ลิตก็อำจเป็นผูถื้อหุ้นของบริษทัผูจ้ดัจ  ำหน่ำย
เพื่อใหเ้กิดกำรประสำนงำนท่ีดีระหวำ่งผูผ้ลิตกบัผูจ้ดัจ  ำหน่ำย หรือบำงกิจกำรอำจตั้งบริษทัผูผ้ลิตและ
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บริษทัผูจ้ดัจ  ำหน่ำยสินคำ้ เพื่อให้เกิดควำมคล่องตวั เน่ืองจำกหน้ำท่ีผลิตและหน้ำท่ีจดัหน่ำยมีควำม
แตกต่ำงกนั หำกบริษทัเดียวท ำทั้งสองส่วนจะไม่คล่องตวั ดงันั้นบริษทัผูผ้ลิตก็ท ำหนำ้ท่ีผลิตสินคำ้แต่
เพียงอยำ่งเดียว และจ ำหน่ำยสินคำ้ท่ีผลิตให้กบับริษทัผูจ้  ำหน่ำยทั้งหมดเพื่อน ำไปจ ำหน่ำยต่ออีกทอด
หน่ึง 

2.3 ระบบช่องทำงแนวดิ่งแบบคู่สัญญำ (Contractual Channel Systems) ประกอบดว้ย
ธุรกิจท่ีอยู่ในระดบักำรผลิตและกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีแตกต่ำงกนั แต่เขำ้มำท ำสัญญำร่วมกนั เพื่อให้เกิด
ควำมประหยดั หรือเกิดผลกระทบต่อยอดขำยซ่ึงจะดีกว่ำกำรผลิตและกำรจ ำหน่ำยเพียงล ำพงั กำร
ร่วมมือกันและกำรบริหำรควำมขดัแยง้จะบรรลุผลได้นั้นคู่สัญญำจะต้องยอมรับข้อเสนอสัญญำ
ระหวำ่งสมำชิกดว้ยกนั ระบบกำรตลำดในแนวด่ิงแบบท ำสัญญำร่วมกนั มีหลำยลกัษณะ ดงัน้ี 

3. ระบบกำรจ ำหน่ำยแบบแนวนอน (Horizontal Marketing System) เป็นช่องทำงท่ีเกิดข้ึน
จำกธุรกิจตั้งแต่สองแห่งข้ึนไปท่ีอยู่ในระดบัเดียวกนั ร่วมมือกนัเพื่อสร้ำงโอกำสทำงกำรตลำด กำร
ท ำงำนร่วมกนั ธุรกิจสำมำรถท่ีจะรวมเงินทุน ควำมสำมำรถในกำรผลิต ทรัพยำกรทำงกำรตลำด
เพื่อใหบ้รรลุผลส ำเร็จไดดี้กวำ่ท ำเพียงล ำพงั  ในกำรท ำควำมร่วมมืออำจจะร่วมมือกนักบัคู่แข่งขนัหรือ
ธุรกิจท่ีไม่ใช่คู่แข่งก็ได ้เช่น ร้ำนสะดวกซ้ือ เซเวน่อีเลฟเวน่ รับช ำระค่ำบริกำรของธุรกิจต่ำง ๆ  เป็น
ตน้ 

4. ระบบกำรจ ำหน่ำยแบบหลำยช่องทำง (Multichannel Distribution Systems) ในปัจจุบนัมี
ควำมแพร่หลำยของส่วนตลำดผูบ้ริโภค และช่องทำงกำรตลำดท่ีหลำกหลำยอ่ืน ๆ อีกมำกมำย กิจกำร
จึงน ำ ระบบกำรจดัจ ำหน่ำยหลำยช่องทำงเขำ้มำใชใ้นธุรกิจ  กำรจดัจ ำหน่ำยในลกัษณะน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือ
กิจกำรก ำหนดช่องทำงกำรตลำดตั้งแต่สองช่องทำงในกำรเขำ้ถึงลูกคำ้หน่ึงกลุ่ม หรือมำกกวำ่หน่ึงกลุ่ม 
ก็ได ้ซ่ึงมีกำรใชม้ำกข้ึนในปัจจุบนั เช่น  Ommi-channel เป็นกำรผสมผสำนช่องทำงทั้งหมดของธุรกิจ
เขำ้ดว้ยกนั เป็นกำรววิฒันำกำรของกำรท ำกำรคำ้ปลีกผำ่นหลำยช่องทำง แต่ผสำนและเช่ือมโยงในทุก 
ๆ ช่องทำงเขำ้ดว้ยกนั เพื่อสร้ำงประสบกำรณ์ท่ีดีและต่อเน่ืองใหแ้ก่ผูบ้ริโภคผำ่นทุกช่องทำงกำรขำย ท่ี
เป็นไปได ้เช่น หนำ้ร้ำนโทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ โทรทศัน์ วทิย ุจดหมำย แคตตำล๊อก  
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สรุป 
 กำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution) เป็นกำรน ำสินค้ำออกสู่ตลำดเป้ำหมำย เร่ิมต้นจำกกำร
ออกแบบคลงัสินคำ้เพื่อรับสินคำ้จำกโรงงำนและดำ้นผู ้ขำยปัจจยักำรผลิตเพื่อให้กำรรับค ำสั่งซ้ือและ
กำรส่งมอบสินคำ้ไปยงัลูกคำ้ใหเ้กิดควำมสะดวกและมีประสิทธิภำพ 
 ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  หมำยถึง กำรอำศยัองคก์รต่ำง ๆ ของกิจกำรธุรกิจท่ีมีควำมสัมพนัธ์
กนัในช่องทำงช่วยน ำสินคำ้หรือบริกำรท่ีเป็นประโยชน์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้ำงธุรกิจ 
 ควำมส ำคญัของช่องทำง กำรจดัจ ำหน่ำย กิจกำรธุรกิจ มีบทบำทส ำคญัในกำรอ ำนวยควำม
สะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในกำรสร้ำงคุณค่ำ โดยอำศยัทกัษะและควำมช ำนำญในกำรจดัเตรียมและจดัหำ
สินคำ้และบริกำร ผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งตดัสินใจท่ีจะหำวิธีกำรท่ีดีท่ีสุดในกำรจดัจ ำหน่ำย
สินคำ้หรือบริกำรใหก้บัผูบ้ริโภค  กำรจดัจ ำหน่ำยมีควำมส ำคญัในกระบวนกำรตลำดในภำพรวม กำร
จดัจ ำหน่ำยมีหนำ้ท่ีเช่ือมต่อระหวำ่งกิจกำรธุรกิจและผูบ้ริโภคเขำ้ดว้ยกนั ท ำให้เกิดควำมสะดวกสบำย
ใหก้บัผูบ้ริโภคในกำรซ้ือหำสินคำ้หรือบริกำรจำกอรรถประโยชน์ 
 กำรพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย   ขอ้พิจำรณำหลำยประกำรท่ีฝ่ำยบริหำรกำรตลำด
จะตอ้งน ำมำเป็นเร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์ของกิจกำรธุรกิจให้มี
ควำมเหมำะสมมำกท่ีสุด ไดแ้ก่  
  1. กำรพิจำรณำดำ้นตวัผลิตภณัฑ์   3. กำรพิจำรณำดำ้นกำรแข่งขนั    
              2. กำรพิจำรณำดำ้นกำรตลำด         4. กำรพิจำรณำดำ้นคนกลำง  
   5. กำรพิจำรณำดำ้นกิจกำร 
 ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงกำรตลำด ในกำรท่ีธุรกิจตอ้งกำรท่ีจะท ำกำรตลำดให้สินคำ้เขำ้ถึง
ผูมุ้่งหวงัหรือผูบ้ริโภคไม่ว่ำจะโดยทำงตรงหรือทำงออ้มก็ตำม ถือเป็นเร่ืองส ำคญัท่ีจะท ำให้ธุรกิจ
ประสบควำมส ำเร็จไดใ้นทำงกำรตลำด ซ่ึงผูมุ้่งหวงัหรือผูบ้ริโภคก็จะไดรั้บประโยชน์จำกระบบกำร
จดัจ ำหน่ำยท่ีธุรกิจไดน้ ำกลยทุธ์มำใชด้ว้ยเหมือนกนั  
   1. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้อุปโภคบริโภค  กำรขำยสินคำ้บำงคร้ังผูบ้ริโภคและผูข้ำย
อำจท ำกำรซ้ือขำยกนัเอง โดยไม่จ  ำเป็นตอ้งอำศยัคนกลำงแต่บำงคร้ังกำรซ้ือขำยก็ตอ้งอำศยัคนกลำง
เพื่อใหเ้กิดควำมสะดวกในกำรท ำกิจกรรมทำงกำรตลำด ซ่ึงกำรก ำหนดจ ำนวนคนกลำงหรือระดบัคน
กลำงท่ีเก่ียวขอ้งนั้นจะเป็นไปตำมลกัษณะของช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
     2. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้อุตสำหกรรม  เป็นสินคำ้ท่ีผูซ้ื้อ ซ้ือไปเพื่อกำรแปรรูป และ
จ ำหน่ำยต่อเพื่อหวงัผลก ำไร กลุ่มเป้ำหมำยคือผูใ้ชสิ้นคำ้ทำงอุตสำหกรรม ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต ธุรกิจเอกชน 
หน่วยงำนรำชกำร รัฐวสิำหกิจ หรือโรงงำนผลิตต่ำง  ๆ  
    3. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยอินเตอร์เน็ต 
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 คนกลำงประเภทคำ้ปลีก  จะท ำหนำ้ท่ีประสำนกนัเพื่อกระจำยผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภค คนกลำง
ประเภทผูค้ำ้ปลีกทำงกำรตลำดสำมำรถแยกออกเป็นกลุ่มตำมเกณฑต่์ำง ๆ ไดแ้ก่ 
 1. กำรจดัประเภทผูค้ำ้ปลีกตำมกลยทุธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 2. กำรจดัประเภทผูค้ำ้ปลีกตำมขนำดของร้ำน 
 3. กำรจดัประเภทร้ำนคำ้ปลีกตำมลกัษณะควำมเป็นเจำ้ของ 
 คนกลำงประเภทคำ้ส่ง  ส ำหรับผูค้ำ้ส่งสำมำรถแยกประเภทของผูค้ำ้ส่งตำมลกัษณะต่ำง ๆ ได้
เป็น 2 กลุ่ม คือ พอ่คำ้ส่ง  และตวัแทนคำ้ส่ง ซ่ึงแต่ละประเภทมีรำยละเอียด ไดแ้ก่ 
 1. พ่อคำ้ส่ง  คือกลุ่มคนกลำงคำ้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคำ้สำมำรถแยกประเภทตำมลกัษณะ
กำรบริกำร 
 2. ตวัแทนคำ้ส่ง คือกลุ่มคนกลำงคำ้ส่งท่ีไม่มีกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์
 จ ำนวนคนกลำง ในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยหรือควำมหนำแน่นของคนกลำงในช่องทำงกำร
จดัจ ำหน่ำย ในกำรพิจำรณำเลือกช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยจะมีกระบวนกำร 3 ขั้นตอน  
  1. กำรพิจำรณำเลือกกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยวำ่เป็นใคร 
  2. พฤติกรรมในกำรซ้ือของกลุ่มเป้ำหมำย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต ตอ้งจดัส่งหรือไม่ ซ้ือ
บ่อยเพียงใด  
  3. กำรพิจำรณำท่ีตั้งของลูกคำ้ตำมสภำพภูมิศำสตร์  
 กำรสนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้เขำ้สู่ตลำด เป็นกระบวนกำรวำงแผนกำรควบคุมกำร
เคล่ือนยำ้ยสินค้ำและบริกำรให้มีประสิทธิภำพ ตลอดจนกำรลดต้นทุนในกำรกระจำยสินค้ำและ
บริกำร และเพื่อสร้ำงประโยชน์สูงสุดในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค   ดงันั้นปัจจยั
สนบัสนุนกำรกระจำยตวัสินคำ้เขำ้สู่ตลำด ไดแ้ก่ 

             1. กำรคลงัสินคำ้                    4. กำรจดักำรเคล่ือนยำ้ยวสัดุ 
             2. กำรควบคุมสินคำ้คงคลงั             5. ท  ำเลท่ีตั้งของศูนยจ์  ำหน่ำย              
             3. กระบวนกำรดำ้นกำรซ้ือ               6. โลจิสติกส์  
             7. กำรบรรจุหีบห่อ 

 ระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Channel System) กำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้จำกผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค 
มีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลำยส่ิงไม่ว่ำจะเป็น ปัจจยัในด้ำนผูผ้ลิต ด้ำนลกัษณะของผูบ้ริโภค กำรเลือก
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเป็นส่ิงท่ีเกิดจำกผูผ้ลิต ซ่ึงจะพิจำณำจำกปัจจยัหลำยประกำร ไม่ว่ำจะเป็น
คุณภำพในกำรจดัจ ำหน่ำย ตน้ทุนกำรจดัจ ำหน่ำย   
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1 ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. จงใหค้  ำจ  ำกดัควำมของค ำวำ่ กำรจดัจ ำหน่ำย 
2. สถำนท่ีและช่องทำงกำรกำรจดัจ ำหน่ำยมีควำมแตกต่ำงกนัอยำ่งไร จงอธิบำย 
3. จงอธิบำยจ ำนวนของคนกลำงในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 
4. จงบอกหนำ้ท่ีของคนกลำง วำ่มีอะไรบำ้ง 
5. ระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Channel System) มีก่ีรูปแบบอะไรบำ้งอธิบำย 
6. กำรสนบัสนุนกำรกระจำยสินคำ้ทำงกำรตลำดควรตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ในดำ้นใดบำ้ง 
7. กำรขนส่งมีก่ีรูปแบบอะไรบำ้ง จงอธิบำย  
8. จงเขียนโครงสร้ำงช่องทำงกำรจ ำหน่ำยสินคำ้อุปโภคบริโภค 
9. ใหน้กัศึกษำออกแบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยของธุรกิจร้ำนซกัอบรีด 
10. นกัศึกษำคิดวำ่กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัคนกลำงทำงกำรตลำดเป็นส่ิงจ ำเป็นหรือไม่อยำ่งไร 
จงอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ 
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ  
สีน ำ้ฟำร์ม 
 สีน ้ำฟำร์มเปิดด ำเนินกิจกำรมำเป็นระยะเวลำ 12 ปี โดยมุ่งเนน้กำรผลิตเน้ือไก่เพื่อป้อนให้กบั
ภำคอุตสำหกรรมท่ีตอ้งกำรเน้ือไก่คุณภำพดีภำยใตร้ะบบเปิดคือ ไม่มีกำรกกัขงัภำยใตม้ำตรฐำนกำร
ผลิตของสหภำพยุโรป นำยเชำว์ มำตรกำร จบกำรศึกษำระดับ ปริญญำโท ด้ำนสัตวบำล จำก
มหำวิทยำลยัชั้นน ำไดว้ำงระบบกำรผลิตและกำรตลำดเน้ือไก่ดิบอยำ่งมีมำตรฐำนตลอดระยะเวลำ 12 
ปี ท่ีผำ่นมำจนปัจจุบนัสีน ้ำฟำร์มมีโรงเรือนเล้ียงไก่ในระบบอินทรียแ์ละปลอดสำรพิษบนพื้นท่ีกวำ่ 18
ไร่และสำมำรถผลิตไก่อินทรียไ์ดใ้นปริมำณหลำยพนัตวัต่อเดือน ทั้งน้ีสีน ้ำฟำร์มมีกำรลงทุน ในระบบ
ส่ิงแวดลอ้มและสำมำรถผลิตไฟฟ้ำและน ้ ำใชไ้ดเ้องภำยในพื้นท่ีกำรผลิตท ำให้สีน ้ ำฟำร์ม เป็นหน่ึงใน
ธุรกิจสีเขียวแบบครบวงจร 

สถำนกำรณ์ทำงธุรกิจของสีน ้ ำฟำร์มก ำลงัไปไดดี้แต่ดว้ยสำยตำท่ีมองกำรณ์ไกลของในชำว
ท ำให้ในชำวตอ้งกำรขยำยธุรกิจออกไปโดยไม่ต้องพึ่ งพำเพียงแค่ตลำดเน้ือไก่ดิบเป็นกำรแปรรูป
ผลิตภณัฑ์ไก่อินทรียเ์พื่อเจำะตลำดกลุ่มลูกคำ้ท่ีให้ควำมส ำคญักบัอำหำรเพื่อสุขภำพท่ีมีแนวโนม้เพิ่ม
ปริมำณมำกข้ึนรวมไปถึงมีรำยงำนวิจยัตลำดพบว่ำควำมรักทั้งกำรรับครอบครัวคนรู้จกัเพื่อนเป็น
ปัจจยัส ำคญัในกำรตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทอำหำร ในเช่ำเช่ือวำ่กำรขยำยตวัน้ีจะช่วยสร้ำงมูลค่ำ
หรือรำยไดข้องธุรกิจของตนโดยจุดเด่นของผลิตภณัฑ์จำกสีน ้ ำฟำร์มคือเน้ือไก่จำกสีน ้ ำตำลมีคุณภำพ
ดีปลอดสำรพิษเน้ือนุ่มไขมนัต ่ำอนัเน่ืองมำจำกกำรเล้ียงแบบอิสระท่ีท ำให้ไก่มีสุขภำพจิตดีและส่งผล
ต่อกลำ้มเน้ือและสรีระของไก่ประกอบกบัมีรำยงำนทำงกำรแพทยว์ำ่ไก่ท่ีมีอำรมณ์ดีไม่กดดนัจะมีกำร
หลัง่สำรท่ีเป็นประโยชน์ต่อมนุษยท่ี์ส่งผลต่อสุขภำพจิตของผูรั้บประทำนดว้ย 
 ในปี 2564 น้ี นำยเชำว ์ตดัสินใจท่ีจะวำงตลำดผลิตภณัฑ์เน้ือไก่อินทรียโ์ดยมีพื้นท่ีเป้ำหมำย
คือจงัหวดันครรำชสีมำ โดยมีคู่แข่งขนัหลกัคือร้ำนขำยเน้ือไก่ในตลำดสดต่ำง ๆ ร้ำน ซีพี เฟรชมำร์ท 
เทสโกโ้ลตสั  บ๊ิกซีซูปเปอร์เซ็นเตอร์ ท่ีจ  ำหน่ำยเน้ือไก่ในรำคำเฉล่ีย 60 บำทต่อกิโลกรัมโดยไม่มี
คู่แข่งขนัรำยใดท่ีจ ำหน่ำยเน้ือไก่ อินทรีย ์เพียงแต่นำยเชำวต์อ้งกำรควำมมัน่ใจทำงดำ้นกำรตลำดโดย
ในปีแรกในชำวตอ้งกำรส่วนแบ่งทำงกำรตลำดเพียงแค่ 10% ของตลำดรวมเท่ำนั้นโดยในปีแรกนำย
ชำวมุ่งเน้นในกำรสร้ำงกำรรับรู้ในตรำสินคำ้และกระตุ้นควำมตอ้งกำรซ้ือโดยสร้ำงกระแสควำม
ตอ้งกำรสินคำ้ปลอดสำรพิษท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภำพแต่นำยเชำวย์งัไม่มีควำมมัน่ใจในดำ้นช่องทำง
กำรตลำดเน่ืองจำกในชำวตอ้งกำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ของสีน ้ ำฟำร์มให้เหนือกวำ่ร้ำนคำ้ทัว่ไปใน
ตลำดสดและผลิตภณัฑเ์น้ือไก่ทัว่ไปท่ีจ ำหน่ำยใน ซูปเปอร์มำเก็ตหรือร้ำนสะดวกซ้ือ 
(ท่ีมำ: ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, น.314) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1. สีน ้ำฟำร์มควรจะมีกำรวำงแผนเก่ียวกบัช่องทำงกำรตลำดอยำ่งไรในกำรน ำไก่อินทรียเ์ขำ้สู่ตลำดได้
อยำ่งมีประสิทธิภำพ จงอธิบำยพร้อมใหเ้หตุผลประกอบ 
2. ให้นกัศึกษำเขียนต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ของสีน ้ ำฟำร์ม เพื่อน ำไปใช้เป็นกลยุทธ์ในกำร
หำช่องทำงกำรตลำด 
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บทที ่8 
กำรบริหำรกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 

 
 กำรส่ือสำรเป็นปัจจยัส ำคญั ของควำมส ำเร็จทำงกำรตลำดแต่ในสภำพแวดล้อมใหม่ของ
สังคมท่ีเรำอยูน้ี่กำรใชโ้ฆษณำแต่เพียงอยำ่งเดียวอำจไม่ประสบควำมส ำเร็จเท่ำท่ีควร ไม่สำมำรถจูงใจ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำยไดห้น่ึงร้อยเปอร์เซ็นต ์นกักำรตลำดจึงไดน้ ำวิธีกำรติดต่อส่ือสำรทำงกำรตลำด
แบบครบเคร่ืองมำประยกุตใ์ชใ้หเ้หมำะสมกบัสถำนกำรณ์และเศรษฐกิจในปัจจุบนัอยำ่งสอดคลอ้งกนั 
ซ่ึงเป็นกำรสร้ำงคุณค่ำใหก้บัผลิตภณัฑ ์และท ำใหผู้บ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑอ์ยำ่งแพร่หลำย 
 เคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ท่ีนอกจำกจะเก่ียวขอ้งอย่ำงมำกกบักำร
ส่ือสำรแบบแผนกำรสร้ำงคุณค่ำแลว้ ยงัมีควำมเก่ียวขอ้งกบักำรท ำให้ตรำสินคำ้หรือตวัสินคำ้ และ
บริกำรของธุรกิจเป็นท่ีรู้จกั และยอมรับและกระตุน้กำรตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีนอกจำกกำรท่ีธุรกิจสินคำ้
และบริกำรท่ีดี ลูกคำ้สำมำรถซ้ือหำไดแ้ละมีกำรจดัจ ำหน่ำยอยำ่งทัว่ถึง ลูกคำ้สำมำรถหำซ้ือสินคำ้และ
บริกำรไดง่้ำย ยงัไม่เพียงพอต่อกำรท ำใหสิ้นคำ้เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค ธุรกิจตอ้งอำศยักำรส่งเสริม
กำรตลำด ซ่ึงเป็นกระบวนกำรในกำรส่ือสำร แจง้ข่ำว กระตุน้ลูกคำ้ให้เกิดกำรตดัสินใจซ้ือสินคำ้และ
บริกำร จึงมีผลท ำให้ลูกคำ้ในปัจจุบนัน้ีไดส้ัมผสัรูปแบบของกิจกรรมกำรส่ือสำรกำรตลำดมำกมำย 
เช่น ผูบ้ริโภคจะได้เห็นป้ำยโฆษณำหรือสัญลักษณ์ของห้ำงสรรพสินค้ำเซ็นทรัล อยู่ทัว่ไป บน
รถไฟฟ้ำบีทีเอส หรือบิลบอร์ด เป็นตน้ ธุรกิจจึงตอ้งใช้กำรส่ือสำรกำรตลำดเป็นเคร่ืองมือในกำร
กระตุน้ให้กลุ่มเป้ำหมำยเกิดกำรรับรู้ และยอกรับในสินคำ้  ดงันั้นธุรกิจจึงตอ้งเผชิญกบักำรตดัสินใจ
วำ่จะใชเ้คร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดแบบใดท่ีเหมำะสมท่ีสุด 
 

ควำมหมำยกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดถือเป็นเคร่ืองมือในกำรท่ีกิจกำรธุรกิจน ำมำวำงแผนกำรส่ือสำร
กำรตลำดแบบบูรณำกำร (Integrating Marketing Communication) ซ่ึงสำมำรถท ำใหบ้รรลุเป้ำหมำยใน
กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดท่ีตอ้งกำร  ปัจจุบนักำรส่ือสำรทำงกำรตลำดถำ้จะให้ประสบควำมส ำเร็จนั้น
กิจกำรธุรกิจจ ำเป็นตอ้งมีกำรบูรณำกำรเคร่ืองมือกำรส่ือสำรท่ีหลำยหลำก ท ำกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด
ร่วมกนั โดยมีนกัวชิำกำรไดใ้หค้วำมหมำยของค ำวำ่กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ดงัน้ี 
 Kotler & Armstrong, (2018,  p.670) กล่ำววำ่ กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร หมำยถึง 
กำรประสำนงำนเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดหลำยประกำร เพื่อส่งมอบข่ำวสำรท่ีชดัเจน สอดคลอ้งกนั 
เก่ียวกบัองคก์ำรและผลิตภณัฑ ์
 สุดำพร กุณฑลบุตร, (2558, น.247) ใหค้วำมหมำยกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรวำ่เป็น
กำรใหผู้บ้ริโภครู้จกัธุรกิจและผลิตภณัฑ์ของธุรกิจ และมีควำมรู้สึกต่อธุรกิจและผลิตภณัฑ์ ของธุรกิจ



Principles of Marketing  

208 
 

อยำ่งไรนั้น ธุรกิจตอ้งใชก้ำรส่ือสำรทั้งในดำ้นเผยแพร่ข่ำวสำรของกิจกำรและรับฟังควำมคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคทัว่ไป วธีิกำรติดต่อส่ือสำรมีหลำยวธีิ แต่ละวธีิมีผลต่อผูบ้ริโภคแตกต่ำงกนั กิจกำรจึงตอ้งวำง
แผนกำรส่ือสำรโดยกำรใชแ้ต่ละวิธีประสำนเขำ้ดว้ยกนั เพื่อให้กำรส่ือสำรระหวำ่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภค
เป็นไปตำมวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งกำร หรือคือกำรผสมผสำนช่องทำงกำรส่ือสำรท่ีกิจกำรสำมำรถหำมำ
ได ้(Integrate) เช่น อินเทอร์เน็ต วทิย ุโทรทศัน์ นิตยสำร และอ่ืน ๆ เพื่อส่ือสำรท่ีชดัเจนเก่ียวกบัขอ้มูล
และบริษทัและผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 สืบชำติ อนัทะไชย, (2556, น.411) กล่ำวถึงควำมหมำย  ของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำ
กำรว่ำ เป็นกำรใช้เคร่ืองมือกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดร่วมกัน เพื่อสร้ำงให้เกิดผลกระทบทำงกำร
ส่ือสำรท่ีมีพลงัหรือเป็นกำรประสมประสำนเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดหลำย ๆ วิธีกำร ดว้ยกนัอยำ่ง
เหมำะสมเพื่อด ำเนินกำรส่งเสริมกำรตลำด ท ำให้จูงใจกลุ่มเป้ำหมำยในทุกรูปแบบ อยำ่งต่อเน่ือง และ
ยงัสำมำรถแสดงบุคลิกภำพของสินคำ้ไดอ้ยำ่งชดัเจน 

จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่ กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำ
กำร หมำยถึง “กำรวำงแผนโดยมีกระบวนกำรกำรใชเ้คร่ืองมือส่ือสำรท่ีหลำกหลำยรูปแบบมำประสม
ประสำนกันอย่ำงเหมำะสม จนเป็นกำรส่ือสำรท่ีมีพลงัขององค์กรธุรกิจ เพื่อโน้มน้ำวใจให้ลูกค้ำ
กลุ่มเป้ำหมำยมีพฤติกรรมคลอ้ยตำม โดยมุ่งเนน้ใหเ้กิดปฏิสัมพนัธ์เพื่อรักษำควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้ 

 
วตัถุประสงค์ของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 กำรท่ีกิจกำรธุรกิจมีกำรติดต่อแลกเปล่ียนข้อมูลข่ำวสำรกับผู ้บริโภค เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์ำงกำรตลำดท่ีไดว้ำงแผนไว ้นกับริหำรกำรตลำดจ ำเป็นจะตอ้งก ำหนดวตัถุประสงคก์ำร
ส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ดงัน้ี 
 1. สร้ำงควำมสัมพนัธ์และควำมไวว้ำงใจ (Build Relationship and Trust) เป็นกำรสร้ำง
ส่ือสำรเพื่อ สร้ำงสัมพนัธ์ภำพท่ีดีระหวำ่งกิจกำรกบัผูบ้ริโภค เพื่อท ำให้สำธำรณชนเกิดควำมไวว้ำงใจ
ในธุรกิจ ซ่ึงยอ่มมีผลต่อกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ของกิจกำรดว้ย ท ำใหธุ้รกิจมีช่ือเสียงไดรั้บกำรยอมรับ เช่น
กำรท่ีธุรกิจมีกิจกรรมหรือโครงกำร ควำมรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate Social Responsibility)เป็น
กิจกรรมช่วยเหลือสังคม ดูแลใส่ใจส่ิงแวดล้อมเพื่อมุ่งส่ือสำรท ำให้สำธำรณชนมีควำมรู้สึกท่ีดีต่อ
ธุรกิจ 
 2. ท  ำใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณค่ำของสินคำ้ (Communication Product Value) กำรผลิตสินคำ้แลว้มี
ผูบ้ริโภคซ้ืออย่ำงต่อเน่ือง เน่ืองจำกผูบ้ริโภคเห็นคุณค่ำของส่ิงเหล่ำนั้นหำกไม่เห็นคุณค่ำก็จะไม่ซ้ือ
สินคำ้ หรือเคยซ้ือแต่ไม่ซ้ือซ ้ ำ เช่น เอนชวัร์อำหำรเสริมไดเ้ผยแพร่ให้เห็นถึงสุขภำพท่ีแข็งแรงซ่ึงเป็น
กำรเผยแพร่ให้ผูบ้ริโภคไดท้รำบถึง เอนชวัร์อำหำรสูตรครบถ้วนให้สำรอำหำรท่ีร่ำงกำยตอ้งกำรมี
สำรอำหำรครบถว้น พร้อมวติำมินและแร่ธำตุ 29 ชนิด ดงันั้นธุรกิจตอ้งมีควำมพยำยำมท ำให้ผูบ้ริโภค
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เห็นคุณค่ำของกำรบริโภคอำหำรเสริมเอนชัวร์ อย่ำงต่อเน่ือง เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดกำรซ้ือซ ้ ำอย่ำง
ต่อเน่ือง 
 3. กำรเผยแพร่ข่ำวสำรของกิจกำรสู่สำธำรณชน (Provide Information for Public) เป็นกำร
แจง้ข่ำวสำร (Inform) ต่ำง ๆ ท่ีธุรกิจตอ้งกำรให้ประชำชนและผูบ้ริโภคทรำบ เพื่อก่อให้เกิดผลตำม
วตัถุประสงคท่ี์กิจกำรตอ้งกำร โดยเฉพำะกำรจะใหบ้รรลุเป้ำหมำยทำงกำรตลำดท่ีไดว้ำงแผนไว ้ เช่น 
ซิซซ์เล่อร์ แพร่ภำพข่ำวสำรวำ่กระจำยรำยไดสู่้เกษตรกรนำอินทรียปี์ละถึง 70 ตนั บอกลำโรคคนเมือง 
ไลฟ์สไตลค์นออฟฟิศในเมืองท่ีเร่งรีบอำจตำมมำดว้ยโรคท่ีเกิดจำกกำรไม่ไดดู้แลตวัเองประโยชน์ของ
ขำ้วอินทรีย ์ซ่ึง ซิซซ์เลอร์ ค ำนึงถึงสุขภำพคนเมือง 
    4. ท  ำให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรสินคำ้ (Create Demand for Product) สินคำ้หลำยชนิดไม่
ตอ้งใชใ้นชีวติประจ ำวนั เช่น สินคำ้ฟุ่มเฟือย ต่ำง ๆ ไม่วำ่จะเป็นเคร่ืองประดบั  กระเป๋ำ  เคร่ืองส ำอำง  
รำคำแพง ๆ ธุรกิจท่ีจ  ำหน่ำยสินคำ้เหล่ำน้ีถำ้ไม่สำมำรถท ำให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรก็ไม่สำมำรถ
จ ำหน่ำยสินคำ้อะไรไดเ้ลย ต่ำงจำกสินคำ้ท่ีจ  ำเป็นผูบ้ริโภคตอ้งกำรโดยปกติ เช่น สบู่ ยำสีฟัน  น ้ ำมนั
พืช ลว้นมีคู่แข่งท ำกำรเสนอขำย 

5. เพื่อสร้ำงยอดขำย (Create Sales) กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดส่วนใหญ่ล้วนมุ่งหวงัท่ีจะ
ก่อให้เกิดผลต่อกำรเพิ่มข้ึนของยอดขำยสินค้ำ เพียงแต่เป็นกำรส่งเสริมทำงอ้อมหรือกระตุ้นให้
ยอดขำยเพิ่มข้ึน เช่นกำรกำรขำยสินคำ้แพค็คู่ ในรำคำท่ีถูกลงกวำ่ปกติ ท่ีผูบ้ริโภคเคยซ้ือ ธุรกิจสำมำรถ
ผลกัสินคำ้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดเ้ร็วข้ึน ท ำใหเ้กิดกำรกระตุน้ยอดขำย 

 
สำเหตุทีต้่องใช้กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 เน่ืองจำกในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีจ ำนวนมำกและมีรูปแบบพฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกนั อีกทั้งกำร
พฒันำอย่ำงรวดเร็วของเทคโนโลยีกำรส่ือสำรจึงเป็นศูนยก์ลำงของกิจกรรมทำงกำรตลำด (Songul 
and Kenan, 2019)   กำรท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดจะท ำให้ผูบ้ริโภครู้จกักิจกำร ผลิตภณัฑ์หรือบริกำร ดว้ย
กำรส่ือสำรอยำ่งมีประสิทธิภำพจ ำเป็นตอ้งใชก้ำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร เน่ืองจำก 

1. เน่ืองจำกส่ือมีหลำยประเภทและแต่ละประเภทมีจ ำนวนมำกข้ึน ท ำใหต้อ้งมีกำรเลือกส่ือท่ี
จะเขำ้ถึงผูบ้ริโภคเป้ำหมำยอยำ่งเหมำะสม 

2. โฆษณำมีรำคำแพงและประสิทธิผลต ่ำ ท ำใหส้ัดส่วนกำรใชง้บประมำณในกำรโฆษณำ
ต ่ำลงโดยไปเพิ่มในส่วนกำรส่งเสริมกำรตลำดรูปแบบอ่ืน ๆ เช่นกำรลด แลก แจก แถม หรือ อ่ืน  ๆ  

3. ส่ือใดส่ือหน่ึงในบำงคร้ังไม่สำมำรถเขำ้ถึง   ไม่สำมำรถสร้ำงควำมเขำ้ใจในสินคำ้ หรือ
ชนะใจลูกคำ้ไดก้ำรเปล่ียนรูปแบบจำกกำรเนน้โฆษณำผำ่นส่ือไปเป็นเคร่ืองมือทำงกำรตลำดอ่ืน ๆ ท่ี
ตรงกลุ่มเป้ำหมำยและตน้ทุนต ่ำกวำ่ เช่น กำรจดักิจกรรม กำรเป็นสปอนเซอร์ 
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4. กำรเติบโตอยำ่งรวดเร็วทำงอินเตอร์เน็ต ตลอดจนกำรเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ในปัจจุบนั 
 
หลกักำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
 กำรส่ือสำรกำรตลำดนบัเป็นองคป์ระกอบส ำคญัทำงกำรตลำด  เป็นส่ิงท่ีจะน ำพำข่ำวสำรดำ้น
ต่ำง ๆ ไปสู่กลุ่มบุคคลผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย ไดอ้ยำ่งเหมำะสมและมีประสิทธิภำพโดย ประดิษฐ์  จุมพล
เสถียร, (2557, น.86)  หลกักำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร   ดงัน้ี 
  1. ให้ควำมส ำคัญกบักำรวำงแผนภำยนอกสู่ภำยในมำกกว่ำกำรวำงแผนจำกภำยในสู่ภำยนอก 
หมำยควำมว่ำ กำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรต้องเร่ิมต้นท่ีกำรศึกษำทัศนคติ 
ควำมคิด ค่ำนิยม รูปแบบกำรด ำรงชีวิต ควำมต้องกำร พฤติกรรมกำรซ้ือกำรใช้สินค้ำของ
กลุ่มเป้ำหมำย ตลอดจนกำรศึกษำถึงอุปสรรคท่ีปิดกั้นควำมคิดของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีมีศกัยภำพ 
ปัญหำกำรตลำดและคู่แข่งขัน แล้วจึงท ำกำรวำงแผนก ำหนดรูปแบบหรือวิธีกำรท่ีจะใช้กับ
กลุ่มเป้ำหมำยไดอ้ยำ่งถูกตอ้งและเหมำะสมต่อไป  

2. วำงแผนกำรใช้เคร่ืองมือหรือกิจกรรมต่ำง ๆ  ที่มุ่งเน้นในแนวกว้ำงเป็นส ำคัญ (Horizontal, 
not Vertical Unit) หรือเป็นกำรวำงแผนแบบขยำยผลหลำยแนว (Multidimensional) ทั้งแบบแนวยำว 
(Longitudinal) แบบแนวกวำ้ง (Horizontal) และแบบแนวลึก (Vertical)  กล่ำวคือ 

2.1 กำรวำงแผนแบบแนวยำว (Longitudinal) เป็นกำรวำงแผนท ำกิจกรรมโดยวิธีใดวิธี
หน่ึงแบบระยะยำวและท ำอยำ่งต่อเน่ือง 

2.2 กำรวำงแผนแบบแนวกวำ้ง (Horizontal) เป็นกำรท ำกิจกรรมหลำยอย่ำงพร้อมกนัทั้ง
กำรโฆษณำ กำรประชำสัมพนัธ์ กำรส่งเสริมกำรขำย กำรจดัโชวรู์ม กำรจดัศูนยฝึ์กอบรม 

2.3 กำรวำงแผนแบบแนวลึก (Vertical) เป็นกำรท ำกิจกรรมแต่ละอย่ำงนั้ นต้องใช้
ส่วนประกอบหรือรำยละเอียดค่อนขำ้งมำก เช่น กำรจดัศูนยฝึ์กอบรมอำจมีกำรจดัให้ส่ือมวลชนเยี่ยม
ชมกำรปฏิบัติงำนเพื่อน ำข้อมูลไปเผยแพร่มีกำรเชิญนักข่ำวไปร่วมงำนแถลงข่ำว กำรสัมภำษณ์
ผูบ้ริหำร หลงัจำกเปิดงำนเผยแพร่ข่ำวสำรและรูปภำพผำ่นทำงส่ือมวลชน ซ่ึงอำจซ้ือเวลำในช่วงข่ำว
สังคม เป็นตน้ 

3. วเิครำะห์ปัญหำและโอกำส คือกำรรวบรวมขอ้มูลซ่ึงอำจไดจ้ำกกำรวิจยัประกอบกบักำรใช้
ประสบกำรณ์ แลว้น ำมำวิเครำะห์สถำนกำรณ์เป็นปัญหำและโอกำสทำงกำรส่ือสำร ในขั้นตอนน้ีใช้
หลกักำรท ำ SWOT Analysis มำใชใ้นกำรจดัท ำกำรวเิครำะห์ปัญหำและโอกำสทำงกำรส่ือสำร โดยจะ
วเิครำะห์ถึงผลกระทบต่อกำรส่ือสำรถึงกลุ่มเป้ำหมำยหลกั 

4. ก ำหนดวตัถุประสงค์ เป็นเร่ืองเก่ียวกบักำรส่ือสำรกำรแกปั้ญหำเร่ืองภำพพจน์ ทศันคติ กำร
รับรู้ กำรรับข่ำวสำร เป็นตน้ เพื่อกระตุน้ให้กลุ่มเป้ำหมำยเกิดกำรยอมรับและสนใจซ้ือสินคำ้ เช่น 
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วตัถุประสงค์กำรส่ือสำรโดยทัว่ไป เช่น สร้ำงควำมรู้จกั สร้ำงควำมเขำ้ใจท่ีดี เปล่ียนทศันคติและกำร
รับรู้ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม และกระตุน้ใหต้ดัสินใจซ้ือ 

5. กำรเลือกเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำด ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของกลุ่มผูรั้บสำรแต่ละกลุ่ม ปัญหำ
ทำงกำรตลำดท่ีเกิดข้ึน และลกัษณะสินคำ้วำ่เป็นสินคำ้บริโภคหรือสินคำ้อุตสำหกรรม โดยผูว้ำงแผน
ส่ือสำรจะตอ้งพิจำรณำควบคู่ไปกบักำรศึกษำจุดแขง็จุดอ่อนของเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำดบำงชนิด 

6. ก ำหนดงบประมำณในกำรส่ือสำร งบประมำณมีควำมส ำคญัต่อกำรเลือกใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสำรกำรตลำดในกำรก ำหนดงบประมำณอำจข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงค์ทำงกำรตลำด นโยบำยของ
บริษทัและสภำพกำรแข่งขนัเป็นหลกั 

7. กำรประเมินผล  หลังจำกกำรด ำเนินงำนตำมแผนกำรส่ือสำรแล้ว จ ำเป็นต้องมีก ำร
ประเมินผลวำ่สำมำรถบรรลุวตัถุประสงคห์รือไม่ เพื่อเป็นขอ้มูลและแกไ้ขขอ้บกพร่องในกำรส่ือสำร
คร้ังต่อไป 

 
กำรเลือกใช้เคร่ืองมือกำรตลำดแบบบูรณำกำร 

เคร่ืองมือกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำ (Integrated Marketing Communication) หรือ
กำรส่ือสำรลกัษณะมวลชน (Mass Communication)  เป็นเคร่ืองมือท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดใช้เพื่อแจง้
ข่ำวสำร จูงใจ สร้ำงทศันคติ ทำงกำรตลำด ให้กับผูบ้ริโภค  เคร่ืองมือดงักล่ำวหมำยถึง ส่วนประ
สมกำรส่ือสำรกำรตลำด  ซ่ึงประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือหลกั 5 รูปแบบ กิจกำรธุรกิจอำจเลือกใชห้น่ึง
เคร่ืองมือหรือหลำยเคร่ืองมือในเวลำเดียวกนั  (Kotler & Keller, 2016,  p.454) ดงัน้ี 

Below the Line เป็นกำรจดักิจกรรมทำงกำรตลำดท่ีไม่ใช่กำรโฆษณำ เพื่อกระตุน้และจูงใจ
ใหเ้กิดกำรตดัสินใจซ้ือ เช่น กำรเป็นผูส้นบัสนุนกำรแข่งขนักีฬำ  กำรประกวดกำรจดัแสดงสินคำ้  กำร
ส่งเสริมกำรตลำด  กำรจดักิจกรรมร่วมกบัลูกคำ้ เป็นตน้ ซ่ึงกิจกรรมเหล่ำน้ี กิจกำรธุรกิจสำมำรถใช้
ทีมกิจกรรมของตนเองท ำกำรจดักิจกรรมต่ำง ๆ หรืออำจใชบ้ริกำรจำกผูใ้หบ้ริกำรดำ้นน้ี เช่น เอไอเอส 
ท่ีจดักิจกรรมทำงกำรตลำดดว้ยกำรจดัสัมมนำและให้ควำมรู้แก่ลูกคำ้ในภำคธุรกิจอยำ่งต่อเน่ืองทั้งน้ี
เพือ่ส่ือสำรเก่ียวกบับริกำรใหม่ ๆ หรือกำรตอกย  ้ำควำมสัมพนัธ์ท่ีดีระหวำ่งกนั 

Above the Line  เป็นกำรโฆษณำผ่ำนส่ือต่ำง ๆ  เพื่อให้บริโภคเกิดควำมตอ้งกำรซ้ือสินคำ้
และบริกำรโดยกำรใช้บริกำรจำกเอเจนซ่ีโฆษณำ ซ่ึงในปัจจุบนัมีอยู่จ  ำนวนมำก หรือด ำเนินกำรเอง
ภำยในธุรกิจโดยในปัจจุบนัธุรกิจท่ีด ำเนินกำรในตลำดผูบ้ริโภคโดยเฉพำะอยำ่งยิ่งผลิตภณัฑ์อุปโภค
บริโภคจะแข่งขนักนัโดยใชก้ำรโฆษณำเพื่อสร้ำงกำรรับรู้และสร้ำงภำพลกัษณ์ของตรำสินคำ้ ดงันั้น
กิจกำรธุรกิจส่วนใหญ่เช่ือมัน่วำ่  กำรโฆษณำจะสำมำรถเขำ้ถึงลูกคำ้ในวงกวำ้งและเขำ้ถึงลูกคำ้จ ำนวน
มำกได ้  ส ำหรับส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด ท่ีนกับริหำรกำรตลำด พิจำณำเลือกใชมี้ดงัน้ี 
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1. กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกำรส่ือสำรขอ้มูลโดยไม่ใช้บุคคล ซ่ึงธุรกิจจะตอ้งเสีย
ค่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำเพื่อน ำเสนอและกำรส่งเสริมสินคำ้ บริกำร ควำมคิด ท่ีสำมำรถระบุผูอุ้ปถมัภ์
รำยกำรได ้(Kotler & Armstrong, 2018,  p.667) 

1.1 หนังสือพิมพ์ (Newspapers) เป็นส่ือท่ีนิยมใช้กนัมำกโดยมีข้อดีคือ สำมำรถ
เปล่ียนแปลงขอ้ควำมโฆษณำไดง่้ำยและรวดเร็ว สำมำรถเลือกผูรั้บส่งข่ำวสำรได ้เพรำะหนงัสือพิมพ์
ส่วนใหญ่ จะแบ่งตำมอำชีพ กำรศึกษำ ทอ้งถ่ิน ตน้ทุนเฉล่ียต่อผูรั้บสำรต ่ำ ให้รำยละเอียดเก่ียวกบั
สินคำ้ไดช้ดัเจนทั้งภำพและค ำอธิบำย ส่วนขอ้เสียของกำรใชส่ื้อหนงัสือพิมพคื์อ อำยุของส่ือสั้นมำก
เป็นรำยวนั หนงัสือพิมพมี์คุณภำพต ่ำจึงไม่สะดุดตำหรือจูงใจผูอ่้ำนตำมท่ีควรจะเป็น 

1.2  นิตยสำร (Magazine) เป็นส่ือชนิดหน่ึงท่ีนิยมรองลงมำจำกหนงัสือพิมพ ์มีขอ้ดีคือ
ตน้ทุนเฉล่ียต่อผูรั้บสำรต ่ำ คุณภำพของส่ิงพิมพ์สูง สำมำรถสร้ำงภำพลกัษณ์กบัสินคำ้ได้ สำมำรถ
เขำ้ถึงผูมุ้่งหวงัไดเ้ฉพำะเจำะจง เน่ืองจำกนิตยสำรมีกำรแบ่งประเภท เช่น นิตยสำรธุรกิจ กีฬำ บนัเทิง
ท่องเท่ียว กำรเมือง อำยุของส่ือนำนกวำ่หนงัสือพิมพเ์พรำะนิตยสำรออกเป็นสัปดำห์ ปักษ ์เดือน เป็น
ต้น ข้อเสียของนิตยสำรคือ ไม่ยืดหยุ่นต่อกำรเปล่ียนแปลงข่ำวสำรเพรำะปิดร้ำนต้นฉบบัเร็วไม่
สำมำรถปรับปรุงเปล่ียนแปลงขอ้ควำมโฆษณำได้ทนัตอ้งรอฉบบัใหม่ ซ่ึงตอ้งใช้เวลำนำน จึงไม่
เหมำะกบัโฆษณำท่ีเกิดข้ึนและตอ้งกำรผลเร่งด่วน 

1.3  จดหมำยตรง (Direct mail) มีขอ้ดีคือ เขำ้ถึงเป้ำหมำยท่ีตอ้งกำรติดต่อได้อย่ำง
เฉพำะเจำะจงท่ีสุด สำมำรถแสดงรำยละเอียดไดอ้ยำ่งเต็มท่ี สำมำรถท ำโฆษณำไดเ้อง สะดวกรวดเร็ว
ไม่ตอ้งมีกำรจองเวลำ ขอ้เสียของกำรใช้ส่ือไปรษณียคื์อ ผูรั้บอำจไม่ให้ควำมสนใจเท่ำท่ีควรหำกช่ือ
และท่ีอยูข่องผูรั้บไม่ถูกตอ้งจะเกิดกำรสูญเปล่ำ เสียค่ำใชจ่้ำยเฉล่ียค่อนขำ้งสูง 

1.4  วิทยุ (Radio) เป็นส่ือท่ีมีลกัษณะครอบคลุมผูรั้บส่ือมำกท่ีสุดอำจทัว่ประเทศหรือ
เฉพำะทอ้งท่ีหน่ึง ๆ เพรำะทุกจงัหวดัต่ำงก็มีสถำนีของตวัเอง ขอ้ดีคือสำมำรถครอบคลุมคนจ ำนวน
มำกและรวดเร็วตน้ทุนต่อผูฟั้งหน่ึงคนต ่ำ เลือกสถำนี รำยกำรและเวลำไดเ้หมำะสมกบักลุ่มเป้ำหมำย 
ขอ้เสียของกำรใชส่ื้อวิทยุคือ ไม่สำมำรถดึงควำมสนใจผูฟั้งไดอ้ยำ่งเต็มท่ี สร้ำงกำรรับรู้ไดย้ำก เพรำะ
ขณะฟังวทิยผุูฟั้งมกัท ำอยำ่งอ่ืนไปดว้ย และอำยขุองส่ือสั้น 

1.5  โทรทศัน์ (Television) เป็นส่ือโฆษณำท่ีมีกำรเจริญเติบโตเร็วท่ีสุดในปัจจุบนั มีขอ้ดี
คือ สำมำรถดึงควำมสนใจได้สูงเพรำะมีทั้ งแสง สี  เสียงและรูปภำพท่ีเคล่ือนไหวได้ เลือก
กลุ่มเป้ำหมำยไดเ้พรำะมีรำยกำรหลำยประเภท ครอบคลุมผูช้มไดจ้  ำนวนมำก ขอ้เสียของกำรใช้ส่ือ
โทรทศัน์คือ เป็นส่ือกลำงท่ีตอ้งเสียค่ำใชจ่้ำยสูงมำก อำยกุำรใชส่ื้อสั้นเท่ำกบัเวลำท่ีใชใ้นกำรโฆษณำ 

1.6  กำรโฆษณำกลำงแจง้ (Outdoor) เป็นกำรโฆษณำโดยใชป้้ำยโฆษณำติดตำมสถำนท่ี
ต่ำง ๆ มีข้อดีคือ ตน้ทุนต ่ำ ยืดหยุ่นได้ มีอำยุนำนเพรำะผูบ้ริโภคจะเห็นทุกคร้ังท่ีผ่ำนป้ำยโฆษณำ
เหมำะสมกบักำรโฆษณำประเภทเตือนควำมทรงจ ำ สำมำรถดึงควำมสนใจไดพ้อสมควรเน่ืองจำกมี
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สีสันและมีขนำดใหญ่ ข้อเสียของกำรใช้ส่ือกำรโฆษณำกลำงแจ้งคือ เขียนข้อควำมได้จ  ำกัด ไม่
สำมำรถระบุกลุ่มเป้ำหมำยไดเ้ฉพำะเจำะจง 

2. กำรประชำสัมพันธ์ (Public relation) คือ ควำมพยำยำมในกำรติดต่อส่ือสำร กำรให้ข่ำว
เพื่อชกัจูงสำธำรณะชนกลุ่มต่ำง ๆ (Belch & Bench, 2018, G10) อำจจะเป็นลูกคำ้ ผูถื้อหุ้น พนกังำน 
สหพนัธ์แรงงำน กลุ่มอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มและวฒันธรรม รัฐบำล ประชำชนในทอ้งท่ีหรือกลุ่มอ่ืน ๆ 
ในสังคมให้เกิดควำมคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อธุรกิจ ซ่ึงอำจมีผลต่อปริมำณขำยของธุรกิจโดยออ้ม 
วธีิกำรประชำสัมพนัธ์  

2.1 กำรตีพิมพ ์ (Publication) เป็นกำรประชำสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวกบักำรใชว้สัดุในกำรส่ือสำร
เพื่อเขำ้ถึงและมีอิทธิพลต่อตลำดเป้ำหมำย ไดแ้ก่ กำรรำยงำนประจ ำปี แผ่นพบั บทควำม (Article) 
โสตทศันูปกรณ์ จดหมำยข่ำวของธุรกิจและวำรสำรหรือนิตยสำรของธุรกิจ 

2.2 กำรจดักิจกรรมพิเศษ (Special Activities) ธุรกิจสำมำรถสร้ำงควำมสนใจให้กบั
ผลิตภณัฑใ์หม่ หรือกิจกรรมอ่ืนของธุรกิจ โดยกำรจดังำนในเทศกำลพิเศษต่ำง ๆ เช่น กำรประชุม กำร
สมัมนำ กำรจดักีฬำและกำรเป็นสปอนเซอร์ ส ำหรับเทศกำลหรือเหตุกำรณ์ต่ำง ๆ เช่น กำรจดัประกวด
และกำรแข่งขนักีฬำ เป็นตน้ ซ่ึงกำรท ำเช่นน้ีเป็นกำรสนใจควำมรู้สึกท่ีดีของชุมชนใหมี้ต่อธุรกิจ 

2.3 กำรให้ข่ำว (News) เป็นกำรพยำยำมคน้หำหรือสร้ำงข่ำวท่ีดีเก่ียวกบัธุรกิจผลิตภณัฑ์
หรือบุคคลของธุรกิจ 

2.4 กำรกล่ำวสุนทรพจน์ (Speeches) เป็นเคร่ืองมือประเภทหน่ึงท่ีสำมำรถสร้ำงกำรให้ข่ำว
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และองคก์รธุรกิจ เช่น กำรกล่ำวสุนทรพจน์ในงำนประชุมสัมมนำทำงกำรขำยหรือ
สมำคมผูป้ระกอบกำรต่ำง ๆ ดงันั้นธุรกิจจะตอ้งเลือกผูก้ล่ำวสุนทรพจน์ท่ีดี 

2.5 กำรจดักิจกรรมบริกำรชุมชน (Public Service Activities) เป็นกำรสร้ำงควำมนิยมกบั
ธุรกิจในรูปของกำรให้ควำมช่วยเหลือชุมชน เช่น กำรบริจำคเงินหรือสินคำ้เพื่อกำรสนบัสนุน หรือ
เป็นเจำ้ภำพในกำรจดักำรแข่งขนักีฬำ ใหก้ำรสนบัสนุนกำรอนุรักษว์ฒันธรรมและอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม
ทำงธรรมชำติ 

2.6 กำรใชส่ื้อเฉพำะของธุรกิจ (Identity Media) ไดแ้ก่ สัญลกัษณ์ท่ีสะดุดตำ อำคำรท่ีเป็น
ศิลปกรรมพิเศษ เคร่ืองแบบเฉพำะท่ีเป็นท่ียอมรับและจดจ ำไดข้องสำธำรณชน 

3. กำรขำยโดยพนักงำนขำย (Personal Selling) คือ กำรติดต่อส่ือสำรทำงตรงโดยกำร
เผชิญหนำ้ระหวำ่งผูข้ำยหรือพนกังำนขำยและผูมุ้่งหวงั ท ำให้สำมำรถสร้ำงควำมชดัเจนต่ำง ๆ ไดม้ำก
เพรำะเป็น กำรติดต่อส่ือสำรแบบ 2 ทำง กล่ำวถึงขั้นตอนกำรขำย ดงัน้ี 

3.1 ข้ันแสวงหำผู้มุ่งหวงัและกำรก ำหนดคุณสมบัติของลูกค้ำ เป็นกำรพิจำรณำและก ำหนด
คุณสมบติัของผูท่ี้จะเป็นลูกคำ้โดยใชห้ลกัเกณฑ์ในกำรแบ่งส่วนตลำด ส่วนวิธีกำรแสวงหำลูกคำ้ใช้
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วิธีกำรต่ำง ๆ ดงัน้ี เช่น กำรบอกต่อ กำรใชศู้นยอิ์ทธิพล กำรเสำะหำลูกคำ้ กำรสังเกตส่วนบุคคล กำร
ใชโ้ทรศพัท ์กำรใชจ้ดหมำย กำรจดรำยช่ือลูกคำ้ กำรจดังำนสังสรรค ์

3.2 ขั้นเตรียมกำรก่อนเข้ำพบผู้มุ่งหวัง นกัขำยตอ้งหำขอ้มูลลูกคำ้ ขอ้มูลบริษทั ขอ้มูล
สินคำ้รวมถึงอุปกรณ์ในกำรช่วยขำยต่ำง ๆ  

3.3 ข้ันเข้ำพบผู้มุ่งหวงั โดยกำรอำ้งอิง หรืออำจใชน้ำมบตัรของบริษทั 
3.4 ขั้นเสนอขำย เช่น กำรสำธิตสินคำ้ จำกสินคำ้จริง โมเดล ของตวัอยำ่ง เป็นตน้ 
3.5 ขั้นขจัดข้อโต้แย้ง เป็นกำรตอบขอ้สงสัยหรือกำรไม่เห็นดว้ยของลูกคำ้ กำรขจดัขอ้

โตแ้ยง้น้ีพนกังำนขำยตอ้งมีเทคนิค เพื่อใหเ้ขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยในดำ้นบวก เช่น พยำยำมพูดอธิบำยให้
ผูมุ้่งหวงัเขำ้ใจอยำ่งชดัเจน โดยพยำยำมเปล่ียนแปลงขอ้คดัคำ้นของผูมุ้่งหวงัให้เกิดกำรเห็นดว้ย ซ่ึง
พนกังำนขำยตอ้งไดรั้บกำรฝึกฝนเพื่อใหเ้กิดควำมช ำนำญในกำรเจรจำซ้ือขำย 

3.6 ขั้นปิดกำรขำย (Sales Closing) ในขั้นน้ีพนักงำนขำยตอ้งท ำกำรปิดกำรขำย แต่
พนกังำนขำยบำงคนอำจจะไม่สำมำรถปฏิบติักำรขั้นน้ีได ้เน่ืองจำกขำดควำมเช่ือมัน่ในตนเอง หรือ
ขำดควำมเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์และบริษัทหรือเกิดควำมอำยต่อกำรถำมให้ซ้ือ หรือขำดควำม
ระมดัระวงัในกำรหำช่วงเวลำท่ีเหมำะสมในกำรปิดกำรขำยพนกังำนขำยตอ้งปิดวิธีกำรขำย ซ่ึงเทคนิค
ในกำรปิดกำรขำย เช่น 

3.6.1 วธีิปิดกำรขำยโดยกำรตั้งสมติฐำน เช่น กำรทึกทกัตกลงวำ่ลูกคำ้ตดัสินใจแลว้ 
3.6.2 วธีิกำรใหเ้ลือกโดยกำรตั้งค  ำถำม เช่น สนใจสีอะไร  
3.6.3 วธีิปิดกำรขำยท่ีตอ้งท ำใหผู้ซ้ื้อตกใจ เช่น บอกวำ่ผลิตภณัฑใ์กลห้มดแลว้ 
3.6.4 วธีิปิดกำรขำยโดยใชร้ำคำจูงใจ เช่น จะมีกำรปรับรำคำสูงข้ึนใหรี้บซ้ือไว ้
3.6.5 วธีิอ่ืน ๆ อำจจะใชก้ำรชกัจูง เป็นกำรปิดกำรขำย เช่น กำรใหข้องขวญั กำรคิด

รำคำพิเศษใหถู้กลง กำรใหผ้ลิตภณัฑใ์นปริมำณท่ีมำกกวำ่เดิม 
3.7 ขั้นติดตำมผล (Follow-Up) เป็นกำรบริกำรภำยหลงักำรขำย เป็นส่ิงจ ำเป็นถำ้พนกังำน

ขำยตอ้งกำรให้ลูกคำ้พึงพอใจจนเกิดกำรซ้ือซ ้ ำ หลงัจำกปิดกำรขำย  พนกังำนขำยตอ้งพยำยำมให้
รำยละเอียดท่ีจ ำเป็นครบถว้นและให้บริกำรดำ้นต่ำง ๆ เช่น กำรติดตั้งกำรซ่อมแซม กำรให้ค  ำแนะน ำ
ทำงดำ้นเทคนิคกำรใช้ กำรเยี่ยมเยียนลูกคำ้เป็นคร้ังครำว ช่วยแกปั้ญหำให้ลูกคำ้มัน่ใจในบริกำรท่ีให้
และใชบ้ริกำรต่อไป 

4. กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมในกำรส่งเสริมกำรตลำด ท่ีใชใ้นกำร
กระตุน้ควำมตอ้งกำรซ้ือของลูกคำ้และพฒันำท ำงำนของคนกลำง กำรส่งเสริมกำรขำย ส่วนใหญ่เป็น
กิจกรรมระยะสั้น มุ่งกระตุน้ผูใ้ชข้ ั้นสุดทำ้ย (ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้ำงอุตสำหกรรม) มุ่งหรือพฒันำกำร
ท ำงำนกำรตลำดของคนกลำงและพนกังำนขำย กำรส่งเสริมกำรขำยไม่สำมำรถใชเ้พียงเคร่ืองมือเดียว
ได ้โดยทัว่ไปตอ้งใชร่้วมกบักำรโฆษณำหรือกำรขำยโดยพนกังำนขำย เช่น เม่ือมีรำยกำรส่งเสริมกำร
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ขำย ธุรกิจก็มกัจะมีโฆษณำแจ้งให้ตลำดทรำบ พร้อมทั้งตอ้งจดัพนักงำนขำยคอยตอบค ำถำมและ
กระตุน้กำรซ้ือของลูกคำ้อีกทำงหน่ึงดว้ย เคร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรขำย  ประกอบดว้ย  

4.1 กำรส่งเสริมกำรขำยที่มุ่งสู่ผู้บริโภค คือ ควำมพยำยำมเพิ่มปริมำณขำยโดยมุ่งให้เกิด
กำรซ้ือและกำรใชเ้พิ่มข้ึนกบัผูบ้ริโภคขั้นสุดทำ้ย ไดแ้ก่ 

4.1.1 กำรแจกตวัอยำ่ง (Sampling) เป็นกำรให้ฟรีส ำหรับผูเ้คยและไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์
เหมำะสมกบัสินคำ้ใหม่ สินคำ้ท่ีมีคุณภำพดี และสินคำ้ส้ินเปลือง วตัถุประสงคข์องกำรแจกตวัอยำ่งคือ 
เพื่อให้ทดลองใช้ และตดัสินใจซ้ือ ไม่เหมำะสมกบัสินค้ำท่ีใช้ส่วนตวั เช่น เส้ือและชุดชั้นใน ไม่
เหมำะสมกบัสินคำ้ท่ีมีก ำไรนอ้ย สินคำ้รำคำแพง ขนำดใหญ่ น ้ ำหนกัมำกและเน่ำเสียง่ำย วิธีกำรแจก
คือแจกตำมบำ้น หรือส ำนกังำนท่ีเป็นกลุ่มเป้ำหมำยพิเศษ ส่งทำงไปรษณีย ์และแจกตำมร้ำนคำ้  

4.1.2 กำรขำยควบ (Bundling)  คือ กำรขำยสินคำ้ชนิดหน่ึงพร้อม ๆ กบักำรขำยสินคำ้
หลกัของธุรกิจ เพื่อใหสิ้นคำ้หลกัขำยไดม้ำกข้ึน และน่ำใชม้ำกข้ึน เหมำะสมกบัสินคำ้หลกัท่ีผูบ้ริโภค
นิยมใชอ้ยูแ่ลว้ และรำคำสินคำ้ท่ีขำยควบต ่ำกวำ่สินคำ้หลกั 

4.1.3 กำรสำธิตกำรใช้ (Demonstration) คือ กำรแสดงวิธีใช ้กำรดูแลรักษำ และกำร
ซ่อมบ ำรุงให้ผูส้นใจได้ชม เพื่อเป็นข้อมูลและกระตุ้นกำรตัดสินใจซ้ือ เหมำะสมกับสินค้ำท่ีมี
วธีิกำรใชค้่อนขำ้งยำก รำคำสูงพอสมควร และอำยกุำรใชย้ำว 

4.1.4 กำรบรรจุภณัฑ์ (Packaging) เป็นกำรสร้ำงบรรจุภณัฑ์ใหม่เพื่อควำมสวยงำม มี
คุณค่ำ เหมำะสมและสำมำรถใชป้ระโยชน์ไดม้ำกข้ึน หรือให้เหมำะสมกบัโอกำสในกำรใช ้เช่น กำร
ห่อใหม่ หรือกำรจดัลงกระเชำ้ของขวญั เป็นตน้ 

4.1.5 กำรลดรำคำ (Price off) เป็นกำรขำยสินคำ้รำคำต ่ำกวำ่รำคำปกติ วิธีน้ีเป็นวิธีกำร
ท่ีง่ำยท่ีสุด แต่อำจมีผลเสียในระยะเวลำยำว เพรำะอำจท ำให้ภำพลกัษณ์สินคำ้ในสำยตำผูบ้ริโภคตกต ่ำ
และอำจท ำให้ปริมำณขำยลดลงเม่ือจะขำยในรำคำปกติแต่ก็นิยมท ำเพื่อกำรแข่งขนัและเพื่อระบำย
สินคำ้ตกคำ้ง 

4.1.6 กำรแถม (Premium) คือ กำรใหสิ้นคำ้ชนิดท่ีซ้ือหรือใหสิ้นคำ้ใหม่ท่ีธุรกิจตอ้งกำร
แนะน ำ หรือใหสิ้นคำ้ท่ีธุรกิจจดัหำมำแก่ผูซ้ื้อเม่ือซ้ือสินคำ้หลกัอีกจ ำนวนหน่ึง ไดแ้ก่ 

4.1.6.1 In Pack Premium  คือ กำรแถมท่ีบรรจุของแถมในกล่องหรือหีบห่อของ
สินคำ้หลกั 

4.1.6.2 With/On Pack Premium คือ กำรแถมท่ีแนบของแถมติดกบัสินคำ้หลกั 
4.1.6.3 Off/split Pack Premium คือ กำรแถมท่ีของแถมกบัสินคำ้หลกัถูกแยกออก

จำกกนัแต่วำ่งอยูด่ว้ยกนั 
4.1.6.4 Self-liquidation premium คือ กำรแถมท่ีผูซ้ื้อตอ้งน ำช้ินส่วนหรือคูปองท่ีอยู่

กบัสินคำ้ไปแลกหรือแลกซ้ือของแถม  
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4.1.7 กำรออกบตัรคูปอง (Coupon) บตัรคูปอง คือ ใบส ำคญัท่ีธุรกิจออกให้กบัผูซ้ื้อ
พร้อมกบัขอ้เสนอ อำจติดอยูก่บัสินคำ้หรือแยกออกจำกกนัก็ได ้วตัถุประสงคเ์พื่อท ำให้เกิดกำรทดลอง
ใชสิ้นคำ้ใหม่ กระตุน้ใหซ้ื้อสินคำ้หลกั ท ำใหเ้กิดกำรซ้ือต่อเน่ือง ขอ้เสียคือสำมำรถปลอมคูปองไดง่้ำย 
เช็คผลไดค้่อนขำ้งชำ้และยำก ไม่เหมำะสมกบัสินคำ้ท่ีมีรอบกำรหมุนเวยีนต ่ำ อำยกุำรใชง้ำนนำน 

4.1.8 กำรแสดงสินคำ้ (Exhibition) เป็นกำรจดัแสดงสินคำ้ตำมท่ีต่ำง ๆ เพื่อให้ลูกคำ้ได้
พบเห็น และทดลองใช ้เพื่อเปรียบเทียบคุณภำพ เช่น กำรจดัมอเตอร์โชว ์มอเตอร์เอ็กซ์โปร กำรจดั
แสดงสินคำ้บนชั้นวำง และกำรจดัสินคำ้ทำงหนำ้ต่ำง 

4.1.9 จดหมำยตรง (Direct Mail) เป็นกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีเจำะจงผูบ้ริโภคเป็นรำยตวั
หรือรำยกลุ่ม ขอ้ดีคือ เป็นกำรสนบัสนุนกำรขำยโดยพนกังำนขำย วดัผลไดจ้ำกอตัรำใบสั่งซ้ือสินคำ้ท่ี
เขำ้ตำมระยะเวลำท่ีก ำหนด เป็นวิธีกำรท่ีท ำให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมรู้สึกมีควำมส ำคญัและเตือนควำมจ ำ
ไดเ้ม่ือพบเห็น 

4.1.10 กำรคืนเงิน (Money refund or rebate) เป็นกำรประกนัควำมพอใจของผูซ้ื้อวำ่ 
หำกพบวำ่สินคำ้มีคุณภำพไม่ดีจะมีกำรคืนเงินให ้เหมำะส ำหรับสินคำ้คุณภำพดี 

4.1.11 กำรแข่งขนั (Contest) เป็นกำรให้ผูซ้ื้อมีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีธุรกิจก ำหนด 
เพื่อรับของรำงวลั วธีิกำรคือ อำจใหมี้กำรเล่นเกมทำยปัญหำตอบปัญหำ ปำเป้ำหรือเส่ียงหำของรำงวลั
จำกป้ำยต่ำง ๆ ขอ้เสียคือ ไม่เหมำะสมกบัลูกคำ้บำงกลุ่มท่ีไม่กลำ้แสดงออก 

4.1.12 กำรชิงรำงวลัหรือกำรชิงโชค (Sweepstake) คือ กำรส่งช้ินส่วนชิงรำงวลัดว้ย
กำรจบัฉลำกตำมระยะเวลำท่ีธุรกิจก ำหนด   

4.1.13 แสตมป์กำรคำ้ (Trading stamp) มีลกัษณะคลำ้ยคูปองแต่ตอ้งสะสมเป็นจ ำนวน
มำกตำมท่ีธุรกิจก ำหนด เพื่อแลกกบัสินคำ้ท่ีระบุไว ้เหมำะสมกบัสินคำ้ท่ีตอ้งซ้ือบ่อย แต่ลูกคำ้อำจมี
ควำมเบ่ือหน่ำยในกำรสะสม  

4.1.14 กำรขำยรวมห่อ (Multi Pack) เป็นลดรำคำอีกแบบหน่ึงแต่บงัคบัให้มีกำรซ้ือ
สินคำ้ท่ีธุรกิจก ำหนด วิธีน้ีธุรกิจจะประหยดัตน้ทุนกวำ่กำรแจกหรือแถม นอกจำกน้ียงัเป็นกำรระบำย
สินคำ้ของธุรกิจไดอี้กดว้ย แต่ก็อำจไม่ไดรั้บควำมสนใจจำกลูกคำ้ หำกน ำสินคำ้ท่ีลูกคำ้ตอ้งกำรใช้
นอ้ยห่อรวมกนั และอำจท ำใหต้อ้งเสียค่ำเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ในกำรรวมห่ออีกดว้ย 

4.1.15 กำรบริจำคเพื่อกำรกุศล (Charity Premium) เป็นกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีไม่ได้
มุ่งเนน้ท่ีตวัลูกคำ้โดยตรง แต่มุ่งเนน้ท่ีกำรท ำประโยชน์เพื่อสังคมแทน เน่ืองจำกปัจจุบนัประชำชนเร่ิม
สนใจสภำพแวดลอ้มต่ำง ๆ รอบตวัมำกข้ึน เช่น เม่ือผูซ้ื้อ ๆ สินคำ้แลว้ผูข้ำยจะหกัรำยไดส่้วนหน่ึงเพื่อ
กำรกุศล 
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4.1.16 ของช ำร่วยพิเศษ (Supplement) เป็นกำรดึงดูดและตอบแทนผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคำ้
ในชนิดและจ ำนวนท่ีธุรกิจก ำหนด ดว้ยกำรให้สินคำ้ของธุรกิจหรือสินคำ้ท่ีธุรกิจสั่งท ำเป็นพิเศษแลว้
ติดช่ือธุรกิจ  เพื่อเป็นท่ีระลึกและเตือนควำมจ ำแก่ลูกคำ้ท่ีใชข้องช ำร่วยนั้น 

4.1.17 กำรส่งเสริมกำรขำยในเหตุกำรณ์พิเศษ (Special Promotion Event) ไดแ้ก่ กำร
ก ำหนดรำยกำรพิเศษตำมเหตุกำรณ์ในรอบปีปฏิทิน ไดแ้ก่ ปีใหม่ ตรุษจีน สงกรำนต ์หรือก ำหนดตำม
รำยกำรพิเศษ ตำมท่ีธุรกิจพิจำรณำวำ่เหมำะสม ไดแ้ก่ ครบรอบปีของธุรกิจไดรั้บรำงวลัหรือปรับปรุง
ธุรกิจใหม ่

4.2 กำรส่งเสริมกำรขำยที่มุ่งสู่ระดับคนกลำง (Trade Promotion) เป็นควำมพยำยำม
กระตุน้คนกลำง ไดแ้ก่ ตวัแทน พอ่คำ้ส่ง พอ่คำ้ปลีก วธีิกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีมุ่งสู่ระดบัคนกลำง  

4.2.1 กำรให้ส่วนลดกำรซ้ือ (Buying Allowance) หมำยถึง กำรก ำหนดส่วนลดปกติ
ส ำหรับกำรซ้ือสินคำ้ภำยในระยะเวลำท่ีก ำหนด 

4.2.2 กำรให้ส่วนลดปริมำณ (Quantity Discount) หมำยถึง กำรให้ส่วนลดเป็นเงินตำม
ปริมำณกำรซ้ือท่ีมำกข้ึน อำจเป็นแบบสะสมยอดในแต่ละช่วงเวลำหรือไม่ก็ได ้เช่น ถำ้ซ้ือ 10 หีบจะได้
ส่วนลด  3 % ถำ้ซ้ือ 15 หีบ จะไดส่้วนลด 5%  เป็นตน้ 

4.2.3  กำรใหส่้วนลดจำกสินคำ้ท่ีขำยได ้หมำยถึง กำรให้ส่วนลดเป็นเงินสดต่อจ ำนวน
สินคำ้ท่ีขำยไดจ้ริง เพื่อใหค้นกลำงรีบผลกัสินคำ้ของตนสู่ผูซ้ื้อ แต่วธีิน้ีค่อนขำ้งยุง่ยำกเพรำะตอ้งมีกำร
ตรวจนบัสินคำ้คงเหลือเพื่อใหท้รำบปริมำณขำยจริง 

4.2.4  กำรให้ส่วนลดเพื่อสต็อกสินคำ้ในปริมำณเดิม  (Buy back allowance) หมำยถึง 
กำรกระตุน้ให้ร้ำนคำ้ซ้ือสินคำ้ทดแทนสินคำ้ท่ีขำยไดเ้พื่อให้สินคำ้ในคลงัมีปริมำณเท่ำเดิม เป็นกำร
ผลกัสินคำ้ออกจำกธุรกิจและเพื่อใหสิ้นคำ้บนชั้นมำกท ำใหน่้ำซ้ือ 

4.2.5 กำรให้ส่วนลดเงินสดตำมกิจกรรม (Cash rebate for activities) เป็นกำรให้
ส่วนลดเพื่อตอบแทนส ำหรับกำรท ำกิจกรรมของคนกลำง เช่น กำรจดัวำงสินคำ้ครบทุกรำยกำรให้เน้ือ
ท่ีวำงสินคำ้ ท ำเลในกำรจดัวำงสินคำ้ 

4.2.6 กำรแถมตวัสินคำ้ (Free-goods) หมำยถึง กำรให้ของแถมท่ีเป็นชนิดเดียวกนักบั
สินคำ้หลกั ตำมปริมำณกำรซ้ือท่ีบริษทัก ำหนดในเวลำท่ีก ำหนด เป็นกำรระบำยสินคำ้ท่ีหมุนเวียนช้ำ
และประหยดัเพรำะเสียตน้ทุนสินคำ้ เท่ำนั้น 

4.2.7 กำรผอ่นปรนกำรช ำระเงิน (Installment debt) หมำยถึง กำรให้สินเช่ือแก่ร้ำนคำ้
ในกำรผอ่นช ำระค่ำสินคำ้เป็นงวด 

4.2.8 กำรใหข้องแถม (Premium) หมำยถึง กำรให้ฟรีสินคำ้อีกจ ำนวนหน่ึงแก่คนกลำง 
ซ่ึงอำจเป็นสินคำ้ชนิดเดียวกนักบัท่ีซ้ือหรือสินคำ้ชนิดอ่ืนท่ีสั่งท ำพิเศษ ถำ้จะให้ไดผ้ลดีของแถมควร
แปลกใหม่คุณภำพดี รำคำเหมำะสม 
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4.2.9 กำรแข่งขนัทำงกำรขำย (Trade contest) หมำยถึง กำรตั้งรำงวลัเพื่อให้คนกลำง
สร้ำงปริมำณขำยแข่งขนักนั ในกฎ กติกำท่ีธุรกิจก ำหนดข้ึน รำงวลัจะตอ้งมีมูลค่ำท่ีเหมำะสมและ
ปริมำณขำยท่ีก ำหนดจะตอ้งสำมำรถปฏิบติัไดจ้ริง 

4.2.10 กำรก ำหนดโควตำกำรขำย (Sales quotas) หมำยถึง กำรก ำหนดปริมำณขำยขั้น
ต ่ำเป็นรำยเดือน รำยไตรมำสหรือรำยปีให้ร้ำนคำ้ถือปฏิบติั โดยมีส่ิงจูงใจคือ รำงวลัหรือส่วนลดกำร
ซ้ือขณะเดียวกนั อำจมีกำรลงโทษถำ้ท ำปริมำณขำยไดไ้ม่ถึงโควตำ วิธีน้ีคนกลำงเพียงแต่แข่งขนักบั
ตวัเองเท่ำนั้น 

4.2.11 กำรชิงโชค (Sweepstake) หมำยถึง กำรแจกบตัรชิงโชคตอบแทนกิจกรรมท่ี
ร้ำนคำ้กระท ำ เช่น กำรส่งหลกัฐำนกำรโชวสิ์นคำ้แลกกบับตัรชิงโชค จำกนั้นจึงส่งบตัรชิงโชคไปร่วม
รำยกำรจบัฉลำกของธุรกิจ 

4.2.12  กำรจดัแสดงสินคำ้ (Trade show or exhibition) หมำยถึง กำรร่วมแสดงสินคำ้
ของธุรกิจตำมงำนเทศกำลต่ำง ๆ ท่ีรัฐบำลหรือเอกชนอ่ืนจดัข้ึน หรือบำงธุรกิจอำจจะจดัข้ึนเองเพื่อหำ
ตวัแทนจ ำหน่ำยหรือร้ำนคำ้ใหม้ำกข้ึน 

4.2.13  กำรประชุมตวัแทนขำย (Dealer conference) หมำยถึง กำรจดักำรพบปะ
ระหวำ่งเจำ้ของร้ำนคำ้หรือคนกลำงกบัธุรกิจ เพื่อแจง้ข่ำวสำรและควำมเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัตวั
สินคำ้และนโยบำยของธุรกิจ เพื่อรับทรำบขอ้มูลต่ำง ๆ จำกลูกคำ้เพื่อปรับปรุงแกไ้ขสินคำ้และ
นโยบำย นอกจำกน้ียงัเป็นกำรสร้ำงควำมมัน่ใจใหก้บับรรดำคนกลำงท่ีไดรั้บทรำบควำมขอ้มูลของ
สินคำ้ท่ีขำย 

4.2.14 กำรจดัชั้นโชวแ์ละให้วสัดุท่ีใช้ ณ จุดขำย (Display and point of purchase 
material) หมำยถึง กำรส่งเสริมให้ร้ำนคำ้จดัชั้นโชวแ์ละตกแต่งร้ำนคำ้ดว้ยกำรสนบัสนุนอุปกรณ์ต่ำง 
ๆ เช่น ชั้นวำงสินคำ้ โปสเตอร์ ธงรำว ธงร้ิว กล่องตั้งโชว ์บอลลูน โมบำย แบนเนอร์ เป็นตน้ 

4.2.15 กำรจดัวสัดุในกำรเพิ่มพูนควำมรู้ (Training material) หมำยถึง กำรส่งข่ำว ส่ง
เอกสำรประกอบกำรขำย ส่งคู่มือกำรใช้ผลิตภณัฑ์ไปให้ร้ำนคำ้ต่ำง ๆ เพื่อรับทรำบและศึกษำขอ้มูล
เพิ่มเติมเพื่อใหก้ำรขำยมีประสิทธิภำพมำกข้ึน 

4.2.16  กำรโฆษณำร่วมกนั (Cooperative advertising) หมำยถึง กำรท่ีธุรกิจช่วยร้ำนคำ้
ออกค่ำโฆษณำตำมส่ือประจ ำทอ้งถ่ิน หรือกำรท ำกำรโฆษณำของธุรกิจโดยแจง้ช่ือร้ำนคำ้ย่อยด้วย 
และใหร้้ำนคำ้ร่วมรับผดิชอบค่ำใชจ่้ำยบำ้งเล็กนอ้ย 

4.2.17 คูปองร้ำนคำ้ (Trade coupon) เป็นกำรให้คูปองแก่ร้ำนคำ้ท่ีซ้ือสินคำ้ตำมท่ีธุรกิจ
ก ำหนด เพื่อน ำคูปองนั้นไปแลกสินคำ้ 
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4.2.18  กำรสำธิตวิธีใชสิ้นคำ้ (Trade demonstration) เป็นกำรให้ควำมรู้แก่ร้ำนคำ้โดย
กำรสำธิตสินคำ้เพื่อกำรแนะน ำผูซ้ื้อ ในดำ้นคุณภำพ กำรใช้ กำรดูแลรักษำ กำรซ่อมบ ำรุง และอ่ืน ๆ 
เพื่อใหก้ำรใชมี้ประสิทธิภำพ 

4.2.19  กำรเผยแพร่ช่ือผูจ้ดัจ  ำหน่ำย (Dealer listing) หมำยถึง กำรจดัท ำเอกสำรของ
ธุรกิจแจง้ช่ือ ท่ีอยูข่องร้ำนคำ้ท่ีขำยหรือเป็นตวัแทนจ ำหน่ำยสินคำ้แจกให้กบัผูซ้ื้อโดยทัว่ไปเพื่อกำร
แนะน ำ 

4.2.20  กำรให้เงินค่ำเชียร์สินคำ้ (Push money) เป็นกำรให้เงินแก่พนกังำนของร้ำนคำ้ 
เพื่อเป็นก ำลงัใจและใหเ้ชียร์สินคำ้ท่ีตนจ ำหน่ำย 

4.3 กำรส่งเสริมกำรขำยที่มุ่งสู่ระดับพนักงำนขำย (Sales force promotion) เป็นวิธีกำร
กระตุน้ใหพ้นกังำนขำยใชค้วำมพยำยำมมำกข้ึน วธีิกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีมุ่งสู่ระดบัพนกังำนขำย  

4.3.1 กำรใหร้ำงวลัเป็นเงินสด (Cash bonus) เป็นกำรใหเ้งินรำงวลักบัพนกังำนขำยตำม
ปริมำณขำยหรือก ำไรท่ีพนักงำนขำยสำมำรถท ำได้มำกกว่ำท่ีธุรกิจคำดหวงั เช่นให้เงินสดร้อยละ 5 
ของปริมำณขำยท่ีเกินโควตำท่ีธุรกิจก ำหนด 

4.3.2 กำรแข่งขนัทำงกำรขำย (Sales contest) กำรกระตุน้ให้พนกังำนแข่งขนักนัขำย
สินคำ้ใหม้ำกข้ึนเพื่อผลตอบแทนท่ีสูงข้ึน 

4.3.3  กำรให้รำงวลักบัยอดลูกคำ้ใหม่ (New customer incentive) กำรก ำหนดรำงวลั
ใหก้บัจ ำนวนลูกคำ้ใหม่ท่ีพนกังำนเพิ่มไดใ้นระยะเวลำหน่ึง  ๆ  

4.3.4 กำรประชุม/สัมมนำทำงกำรขำย (Sales conference/ seminar) เป็นกำรจดัประชุม
เพื่อให้พนกังำนขำยพบกนัเพื่อแลกเปล่ียนควำมรู้ ควำมคิดประสบกำรณ์ และรับทรำบนโยบำยใหม่
ของธุรกิจ 

4.3.5  กำรฝึกอบรมพนกังำนขำย (Training) เป็นกำรจดักำรฝึกอบรมเพื่อให้ควำมรู้
เร่ืองสินคำ้ วธีิกำรขำยและอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งแก่พนกังำนเพื่อใหมี้ควำมมัน่ใจในกำรขำยมำกข้ึน 

4.3.7  กำรมอบรำงวลัแก่พนกังำนท่ีมีกำรปฏิบติังำนดีเด่น (Performance recognition) 
กำรมอบรำงวลั (โล่ กำรให้ท่องเท่ียว กำรพบปะผูบ้ริหำรระดบัสูง) เกียรติยศให้แก่พนกังำนขำยในท่ี
สำธำรณะเพื่อเป็นกำรประกำศเกียรติคุณในกรณีท่ีสร้ำงผลงำนยอดเยีย่มในรอบระยะเวลำหน่ึง  ๆ  

4.3.8  กำรให้ส่ิงจูงใจอ่ืน ไดแ้ก่ กำรจูงใจโดยกำรสมคัรให้เป็นสมำชิกสโมสร กำร
ประกนั กำรเบิกค่ำรักษำพยำบำล ค่ำรถ ค่ำท่ีพกั สถำนท่ีพกัผ่อน กำรลงรูปในวำรสำรหรือนิตยสำร
ของธุรกิจ 

5. กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing)  กำรตลำดทำงตรง เป็นกำรติดต่อโดยตรงผูผ้ลิตกบั
กลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยโดยตรงไม่ตอ้งผำ่นคนกลำงวิธีกำรด ำเนินกำรตลำดทำงตรงมีหลำยรูปแบบแต่ละ
รูปแบบ ใช้วิธีกำรต่ำง ๆ  ท่ีใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงและสร้ำงให้เกิดกำรตอบสนองใน
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ทนัทีทนัใด ประกอบดว้ย กำรขำยทำงโทรทศัน์ จดหมำยทำงตรง หนงัสือพิมพ ์วิทยุกระจำยเสียง วิทยุ
โทรทศัน์ เป็นตน้ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555,น.351) ซ่ึงกิจกำรธุรกิจจะตอ้งท ำกำรเก็บฐำนขอ้มูล
ของลูกคำ้เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลมำมำกท่ีสุด โดยเสนอขอ้มูลใหต้รงกบักลุ่มเป้ำหมำยไดแ้ก่รำยช่ือและขอ้มูล
ส่วนตวัของลูกคำ้ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ฐำนะควำมเป็นอยู่ รำยได ้กำรศึกษำ อำชีพกำรงำน และ
อำชีพนอกเหนือจำกน้ี ผูบ้ริหำรกำรตลำด ตอ้งศึกษำเก่ียวกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำย
เพื่อกระตุน้ จูงใจ ควำมตอ้งกำรให้อยำกเป็นเจำ้ของสินคำ้หรือบริกำรและส่ิงส ำคญัผูบ้ริโภคซ้ือแลว้
ใหก้ลบัมำซ้ือใชอี้ก (สุชำติ ไตรภพสกุล, 2564, น.288) โดยกำรตลำดทำงตรงมีกระบวนกำรดงัน้ี 

5.1 กำรเก็บรวบรวมฐำนขอ้มูลกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย และผูค้ำดวำ่จะเป็นลูกคำ้ของกิจกำร
ธุรกิจโดยระบุให้ชดัเจนเพื่อท่ีนกักำรตลำดจะไดน้ ำมำเป็นแนวทำงในกำรพฒันำขอ้มูลและรูปแบบ
ของกำรตลำดทำงตรงท่ีจะส่งสำรไปยงักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย 

5.2 กำรส่ือสำรผ่ำนตลำดทำงตรง รวมไปถึงพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีกำรจ ำหน่ำย
ผลิตภณัฑผ์ำ่นอินเตอร์เน็ต หรือทำงโทรทศัน์ เช่น ทีวไีดเร็ค ทรูช็อปป้ิง เป็นตน้ 

5.3 ท  ำกำรพฒันำส่ือท่ีจะส่ือสำรโดยตรงกับลูกค้ำโดยออกรูปแบบให้เหมำะสมและ
สำมำรถกระตุน้จูงใจผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ดอ้ยำ่งรวดเร็ว 
 
กลยุทธ์กำรตลำดทำงตรง 

กลยุทธ์กำรตลำดทำงตรงมีหลำกหลำยวิธี ท่ีจะส่ือสำรให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้และยอมรับในตวั
ผลิตภณัฑแ์ละบริกำรหรือตรำยีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

1. กำรตลำดทำงทรงโดยใช้อินเตอร์เน็ต เป็นเทคโนโลยีท่ีนิยมใชก้นัมำกท่ีสุดในขณะน้ีโดย
สำมำรถขยำยตลำดให้ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยทัว่โลกมีควำมรวดเร็วในกำรโตต้อบทำงส่ืออินเตอร์เน็ต 
และตน้ทุนในกำรใชส่ื้อต ่ำ กำรท ำธุรกิจโดยใชก้ำรตลำดทำงตรง มีกำรจ ำหน่ำยผลิตภณัฑ์และบริกำร
ตลอด 24 ชัว่โมง 

2. กำรตลำดทำงตรงโดยกำรใช้โทรศัพท์ เป็นกำรท ำกำรตลำดทำงตรงท่ีสะดวกท่ีสุดในเร่ือง
ของกำรติดต่อหำขอ้มูลจำกลูกคำ้ เช่นกำรโฆษณำ หรือกำรวีวิวผลิตภณัฑ์ให้ชมทำงโทรทศัน์ จะให้
ผูบ้ริโภคติดต่อกลบัทำงโทรศพัท์เพื่อสอบถำมขอ้มูลเพิ่มเติมและสั่งซ้ือ ซ่ึงกิจกำรธุรกิจท่ีซ้ือขำย
ผลิตภณัฑแ์ละบริกำรผำ่นทำงโทรศพัท ์เรียกวำ่ “Telemarketing” 

3. กำรตลำดทำงตรงโดยกำรใช้จดหมำย เป็นกำรโฆษณำผลิตภณัฑ์หรือบริกำรเก่ียวกบัขอ้มูล
ท่ีส่งทำงไปรษณีย ์เป็นส่ือท่ีเขำ้ถึงตวัลูกคำ้โดยตรงเพื่อเสนอขำยผลิตภณัฑ์และบริกำร โดยกำรใช้
ไปรษณียบตัร แคต็ตำล็อก ใบปลิว แผน่โปสกำร์ด เป็นตน้ 

4. กำรตลำดทำงตรงโดยกำรใช้ส่ือโทรทัศน์ หรือเคเบิล้ทีวี  โดยวิธีกำรแนะน ำผลิตภณัฑ์และ
บริกำรโดยกำรโฆษณำ ให้เห็นวิธีกำรใช ้ คุณสมบติัและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  เช่น ผลิตภณัฑ์
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อำหำรเสริม  ผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน เคร่ืองส ำอำง เส้ือผำ้ และเคร่ืองประดบั เป็นตน้ ซ่ึงวิธีกำรสั่งซ้ือ
หรือกำรขอขอ้มูลเพิ่มเติมก็จะใชโ้ทรศพัท ์หรือทำงไลน์  

5. กำรตลำดทำงตรงโดยกำรใช้ส่ือเคเบิล้ทวีี ผูบ้ริโภคทัว่ไปสำมำรถรับชมไดถ้ำ้เป็นสมำชิกใน
กำรรับชมรำยกำรของเคเบิ้ลทีว ีซ่ึงเจำ้ของผลิตภณัฑจ์ะใชว้ธีิกำรแนะน ำผลิตภณัฑ์และบริกำรโดยกำร
โฆษณำ ให้เห็นวิธีกำรใช้ คุณสมบติัและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น เคร่ืองออกก ำลังกำย 
อุปกรณ์ท ำควำมสะอำดรถยนต์ นำฬิกำ เป็นตน้ ซ่ึงวิธีกำรสั่งซ้ือหรือกำรขอขอ้มูลเพิ่มเติมก็จะใช้
โทรศพัท ์หรือทำงไลน์ เช่น เดียวกนักบัทำงโทรทศัน์ 

6. กจิกรรมทำงกำรตลำด (Event Marketing) เป็นกิจกรรม หรือโปรแกรม ท่ีกิจกำรธุรกิจจดั
ข้ึนเพื่อสร้ำงประสบกำรณ์ ใหก้บัลูกคำ้เป้ำหมำย  รูปแบบกำรจดักิจกรรมจะถูกออกแบบเพื่อกำรสร้ำง
ปฏิสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งหรือสอดคลอ้งกบัแบรนด์ของสินคำ้ และบริกำร หรือแบรนด์ของกิจกำรธุรกิจ 
เช่น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้กบัควำมบนัเทิง พร้อมกบัแนะน ำสินคำ้หรือบริกำร โดยอำจเชิญดำรำนกัร้องท่ี
ผูบ้ริโภคก ำลงัใหค้วำมสนใจมำร่วมงำน 

 

ตำรำงท่ี 8.1 จุดอ่อนและจุดแขง็ของส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด 

ส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด จุดอ่อน จุดแขง็ 

กำรโฆษณำ 1.สำมำรถเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำย
ไดเ้ป็นจ ำนวนมำก 

2.มีควำมยืดหยุ่นและมีส่ือให้
เลือกหลำกหลำย 

3.มีประสิทธิภำพในกำรสร้ำง
ตรำผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีจดจ ำ 

1. ปั จ จุ บัน ลู ก ค้ ำ จ ะ เ ลื อ ก รั บ
โฆษณำท่ีมีจุดเด่นมำก ๆ ท ำให้
บำงคร้ังไม่ได้รับควำมสนใจจำก
ลูกคำ้ 

2. ตน้ทุนสูง 

3.ในบำงคร้ังเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำย
ท่ีไม่ใช่กลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจจึง
ท ำ ให้ เ สี ยค่ ำ ใช้ จ่ ำยโดย เป ล่ ำ
ประโยชน์ 

กำรใชพ้นกังำนขำย 1.พนักงำนสำมำรถกระตุ้น
ควำมสนและปิดกำรขำยได้
รวดเร็ว 

2.ลูกค้ำสำมำรถรับรู้ข้อมูล

1.ตน้ทุนสูง 

2.พนักงำนขำยบำงรำยอำจไม่มี
ทกัษะกำรขำยท่ีดี 
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ส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด จุดอ่อน จุดแขง็ 

และซกัถำมจุดเด่นจุดดอ้ยของ
ผลิตภณัฑไ์ด ้

3.สำมำรถเขำ้ถึงกลุ่มลูกคำ้ได้
ตรงเป้ำหมำย 

กำรประชำสัมพนัธ์ 1.ตน้ทุนต ่ำ 

2.มีควำมน่ำเช่ือถือสูง 

3.ช่วยสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีดีแก่
กิจกำรธุรกิจ 

1.ต้องอำศัยควำม ร่วมมือจำก
ส่ือมวลชนในกำรน ำเสนอข่ำว ไม่
สำมำรถบงัคบัส่ือใหล้งข่ำวใหไ้ด ้

2.ไม่สำมำรถควบคุมข่ำวสำรได ้

กำรส่งเสริมกำรขำย 1.ช่วยเพิ่มยอดขำยในระยะ
สั้น ๆ  

2.สำมำรถท ำให้ผู ้บ ริ โภค
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑม์ำกข้ึน 

3. ช่ ว ย เ พิ่ ม ส่ ว น แบ่ ง ท ำ ง
กำรตลำดโดยกระตุ้นควำม
สนใจลูกค้ำใหม่ได้จ  ำนวน
มำก 

4. มี เค ร่ืองมือและวิ ธีกำร ท่ี
หลำกหลำย 

1.ลูกค้ำท่ี ซ้ือผลิตภัณฑ์เพรำะมี
กำรส่งเสริมกำรขำย  ลูกคำ้จะไม่มี
ควำมจงรักภกัดีในตรำผลิตภณัฑ์
แ ล ะ พ ร้ อ ม จ ะ เ ป ล่ี ย น ต ร ำ
ผลิตภณัฑไ์ดต้ลอดเวลำ 

กำรตลำดทำงตรง 1.เขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้ตรง
กลุ่ม 

2.กระตุน้ยอดขำยไดท้นัที 

1.ตน้ทุนสูง 

2.อตัรำกำรตอบสนองมีน้อยกรณี
ผูบ้ริโภคไม่ไดดู้ส่ือ 

ท่ีมำ : ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, น.341 

หลกัพิจำรณำกำรก ำหนดส่วนประสมกำรส่งเสริมกำรตลำดของนกับริหำรกำรตลำด ซ่ึงจะใช้
เคร่ืองมือตวัใดในกำรก ำหนดส่วนประสมทำงกำรตลำดหรือกำรใหน้ ้ำหนกักบัตวัใดเป็นพิเศษ  (วทิวสั 
รุ่งเรืองผล, 2558, น.223)  มีหลกักำรพิจำรณำ ดงัน้ี 
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 1. ลักษณะตลำดเป้ำหมำย  นักบริหำรกำรตลำดจะตอ้งพิจำรณำจ ำนวนลูกคำ้ ขนำดของ
เป้ำหมำยเพียงพอต่อกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดมำกนอ้ยเพียงใด  และควำมสำมำรถของกิจกำรท่ีจะ
เขำ้ถึง  ดงันั้นลกัษณะของตลำดเป้ำหมำยประกอบดว้ย 

1.1 ประเภทของลูกค้ำ กลุ่มผูบ้ริโภคมีหลำกหลำยประเภทต่ำงพฤติกรรมอำจซ้ือผลิตภณัฑ์
เดียวกนั แต่น ำผลิตภณัฑ์ไปใชป้ระโยชน์ในวตัถุประสงคท่ี์ต่ำงกนั ท ำให้เคร่ืองมือท่ีใชใ้นกำรส่ือสำร
และดึงดูดใจผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มมีควำมแตกต่ำงกนั เช่นห้ำงสรรพสินคำ้ และร้ำนคำ้ปลีกขนำดใหญ่
อำจไม่ยอมซ้ือผลิตภณัฑ์ไปจ ำหน่ำยในร้ำนหำกผูผ้ลิตไม่มีกำรโฆษณำ ขณะท่ีผูซ้ื้อทำงธุรกิจตอ้งกำร
รำยกำรส่งเสริมกำรขำยในรูปตัวเงิน เช่น ควำมต้องกำรได้ส่วนลดมำกกว่ำรำยกำรชิงโชค กำร
ตดัสินใจซ้ือของอำจข้ึนอยูก่บัพนกังำนขำยมำกกวำ่กำรโฆษณำ 

1.2 กำรกระจำยตัวตำมขอบเขตทำงภูมิศำสตร์ของตลำด หำกผูบ้ริโภคหรือลูกค้ำอยู่
รวมกนัเป็นกลุ่มกนัหนำแน่นในเขตพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงเฉพำะ เช่น ลูกคำ้ท่ีเป็นกิจกำรธุรกิจอยูใ่นเขต
นิคมอุตสำหกรรม เรำอำจใชส่ื้อทอ้งถ่ิน เช่นหนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน หรือวำรสำรท่ีออกเฉพำะกลุ่ม หรือ
กำรตลำดทำงตรงในกำรส่ือสำรไปยงัลูกคำ้แต่ถำ้ผูบ้ริโภคท่ีอยู่กระจดักระจำยครอบคลุมพื้นท่ีควร
ส่ือสำรโดยกำรใชส่ื้อสำธำรณะ เช่น กำรโฆษณำทำงทีว ี

1.3 ระดับควำมสนใจในกำรซ้ือผลติภัณฑ์ ณ ระดบัควำมสนใจขั้นต่ำง ๆ ของลูกคำ้มีผลต่อ
กำรเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสำรท่ีต่ำงกนั โดยระดบัควำมสนใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคำ้มีทั้งหมด 6 ขั้น 
เรียกวำ่ “Hierarchy of Effects” ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.3.1  ขั้นรู้จกั (Awareness) เป็นขั้นท่ีส่ือสำรเพื่อให้ลูกคำ้รับรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์
หรือตรำผลิตภณัฑ์นั้น ๆ วำ่มีจ  ำหน่ำยอยูใ่นทอ้งตลำด หรือมีผลิตภณัฑ์ชนิดนั้นในโลก โดยเคร่ืองมือ
ส่ือสำรท่ีใชส้ ำหรับผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคนิยมใชก้ำรโฆษณำ หรือกำรใชพ้นกังำนขำยเป็นหลกั 

1.3.2  ขั้นมีควำมรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ (Knowledge) หลงัจำกลูกคำ้รับรู้วำ่มีผลิตภณัฑ์ตรำ
นั้น ๆ จ ำหน่ำยอยูใ่นตลำดแลว้ นกับริหำรกำรตลำดตอ้งพยำยำมให้ควำมรู้แก่ลูกคำ้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
นั้น ๆ เช่นในระยะแรก ๆ ของกำรเขำ้สู่ตลำดของเตำอบอำหำร ลูกคำ้อำจรู้จกัเตำอบอำหำรแต่ไม่รู้ว่ำ
ท ำงำนอยำ่งไร จะเป็นอนัตรำยต่อเขำหรือไม่ มีคุณสมบติัต่ำงจำกเตำไฟฟ้ำอยำ่งไร ตอ้งใชก้บัภำชนะ
ประเภทใด ผูผ้ลิตเตำอบอำหำรจึงตอ้งให้ควำมรู้กับลูกคำ้ โดยกำรจดัสำธิตผลิตภณัฑ์เพื่ออธิบำย
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งใช้พนกังำนขำยร่วมกบัเอกสำรแผ่นพบัอธิบำยแก่ลูกคำ้เพรำะหำก
ลูกคำ้ไม่มีควำมรู้ในตวัผลิตภณัฑ์แลว้ อำจไม่กลำ้ทดลองใช้หรือน ำไปใชไ้ม่ถูกวิธีจนเกิดอนัตรำยได ้
และท ำให้เกิดผลเสียต่อช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์ ในบำงคร้ังเรำอำจใช้เคร่ืองมือส่ือสำรชุดเดียวกนัใน
กำรสร้ำงควำมรับรู้และควำมรู้ในตวัผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคำ้ในเวลำเดียวกนัได ้

1.3.3  ขั้นสนใจหรือชอบในตวัผลิตภณัฑ์ (Liking) ในขั้นน้ีคือขั้นท่ีลูกคำ้ให้ควำม
สนใจและมีทัศนคติเชิงบวกกับตัวผลิตภัณฑ์หรือตรำยี่ห้อ ซ่ึงปกติกำรโฆษณำท่ีดีและกำร
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ประชำสัมพนัธ์เพื่อสร้ำงภำพพจน์แก่ตรำยีห่อ้ มีส่วนช่วยอยำ่งมำกในขั้นน้ี เช่นผลิตภณัฑ์ท่ีน ำดำรำผูมี้
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัมำน ำเสนอผลิตภณัฑ์โดยใชก้ำรโฆษณำมีส่วนท ำให้ผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบดำรำหนัมำ
ช่ืนชอบผลิตภณัฑ์นั้น ๆ มำกข้ึน ซ่ึงในขั้นน้ีวตัถุประสงคห์ลกัของกำรส่ือสำรก็เพื่อให้ผลิตภณัฑ์เป็น
หน่ึงในตรำผลิตภณัฑท่ี์ลูกคำ้คิดจะเลือกซ้ือ 

1.3.4  ขั้นช่ืนชอบมำกกวำ่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง (Preference) ในกำรแข่งขนัระหวำ่งตรำ 
ผลิตภณัฑต่์ำง ๆ บำงคร้ังผูบ้ริโภคอำจมีผลิตภณัฑท่ี์ ตนช่ืนชอบมำกกวำ่หน่ึงตรำผลิตภณัฑ์ ดงันั้นกำร
สร้ำงเพียงควำมสนใจหรือควำมชอบในตรำยี่ห้อนั้นยงัไม่เพียงพอ แต่นักบริหำรกำรตลำดตอ้งน ำ
ผลิตภณัฑ์ของตนกำ้วไปอีกขั้น คือขั้นท่ีลูกคำ้ตอ้งเกิดควำมช่ืนชอบในผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้น ๆ มำกกว่ำ
ของคู่แข่ง ซ่ึงในขั้นน้ีถ้ำมีกำรโฆษณำท่ีโดดเด่น กำรประชำสัมพนัธ์ ตลอดจน กำรขำยโดยใช้
พนกังำน ท่ีมีประสิทธิภำพลว้นเป็นเคร่ืองมือท่ี ท ำใหลู้กคำ้ช่ืนชอบในตรำ ยีห่อ้นั้น ๆ ไดเ้ป็นอยำ่งดี 

1.3.5  ขั้นซ้ือผลิตภณัฑ์ (purchase) แมว้่ำลูกคำ้จะถูกกระตุน้หรือจูงใจจนเกิดควำม
ตั้งใจในกำรซ้ือผลิตภณัฑ์แต่บำงคร้ังกำรซ้ืออำจถูกเล่ือนออกไปหรือไม่เกิดกำรซ้ือขำยซ่ึงอำจเป็น
เพรำะผูซ้ื้อมีงบประมำณไม่เพียงพอหรือยงัตอ้งกำรรออีกระยะหน่ึงหรือถูกชกัจูงดว้ยรำยกำรส่งเสริม
กำรตลำดของคู่แข่งทำงธุรกิจ ขณะท่ีผูบ้ริโภคก ำลงัตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นนกับริหำรกำรตลำดจึงตอ้งหำ
วิธีกำรส่งเสริมกำรตลำดในขั้นตดัสินใจซ้ือเพื่อให้กำรซ้ือเกิดข้ึนรวมทั้งเพื่อให้เกิดกำรซ้ือซ ้ ำดว้ยเช่น
กำรจดัรำยกำรส่งเสริมกำรขำย กำรลดรำคำ กำรให้ของแถมท่ีมีคุณภำพ หรือกำรจดัแคมเปญให้ลูกคำ้
สะสมแตม้จำกยอดซ้ือเพื่อรับรำงวลั เป็นตน้ 

2. ลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Nature of Product)  ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ซ่ึงมีผลต่อกำร
ก ำหนดส่วนประสมกำรส่งเสริมกำรตลำด ประกอบไปดว้ย 

2.1 ลักษณะควำมเฉพำะตัวของผลิตภัณฑ์ที่มีต่อลูกค้ำ ผลิตภณัฑ์บำงชนิดมีลกัษณะกำร
ใชง้ำนเฉพำะตวักบัผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม เช่น เส้ือผำ้ นำฬิกำขอ้มือ เคร่ืองจกัรท่ีใชเ้ฉพำะอุตสำหกรรม
หรือประกนัภยัรถยนต์ ซ่ึงกำรส่งเสริมกำรตลำดควรมีลกัษณะเป็นกำรส่ือสำรสองทำงเพื่อออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัควำมตอ้งกำรเฉพำะตวัของผูบ้ริโภค ดงันั้นกำรตลำดทำงตรงจึงเป็นวิธีท่ีควร
เลือกใช้ เพรำะเป็นกำรน ำเสนอลกัษณะเฉพำะตวัผลิตภณัฑ์ให้กลุ่มเป้ำหมำย ขณะท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ลกัษณะกำรออกแบบเพื่อใชเ้ฉพำะตวัต ่ำ เช่นสบู่ ยำสีฟัน น ้ ำด่ืม ฯลฯ ก็ควรให้น ้ ำหนกักบักำรส่ือสำร
ผำ่นส่ือสำธำรณะเช่นกำร โฆษณำเป็นหลกั 

2.2 มูลค่ำต่อหน่วยของผลิตภัณฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่ำต่อหน่วยสูงลูกคำ้มีควำมเส่ียงใน
กำรตดัสินใจซ้ือสูง กำรโฆษณำและประชำสัมพนัธ์สำมำรถสร้ำงภำพพจน์และควำมมัน่ใจในกำรซ้ือ
สินคำ้แก่ผูบ้ริโภคได ้แต่กำรใช้พนักงำนขำยก็เป็นส่ิงจ ำเป็นเน่ืองจำกลูกคำ้ตอ้งกำรขอ้มูลก่อนกำร
ตดัสินใจซ้ือ  เช่นกำรซ้ือบำ้น แต่ผลิตภณัฑ์มีมูลค่ำต่อหน่วยต ่ำ เช่นอำหำร ของใช้เบ็ดเตล็ด กำรใช้
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พนกังำนขำยอำจไม่ใช่ส่ิงจ ำเป็น ผลิตภณัฑ์บำงตรำยี่ห้ออำจเนน้ท่ีกำรส่งเสริมกำรขำยเป็นหลกัควบคู่
กบักำรโฆษณำ 

3. วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ (Product Life Cycle) ในแต่ละช่วงของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ตอ้งกำร
กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดท่ีต่ำงกนั โดยแต่ละช่วงสำมำรถสรุปควำมแตกต่ำงของกำรส่งเสริมกำรตลำด
ไดด้งัน้ี 

3.1 ช่วงแนะน ำ (Introduction) ช่วงน้ีผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกัผลิตภณัฑ์ นกับริหำรกำรตลำด
ตอ้งเน้นกำรให้ขอ้มูลและควำมรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  รวมถึงวิธีกำรใช้ ประกอบกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
จ ำนวนยงัไม่มำกนัก จึงนิยมใช้พนักงำนขำย เอกสำร เพื่ออธิบำยผลิตภณัฑ์เป็นหลัก โดยใช้กำร
โฆษณำเป็นเคร่ืองมือร่วมเพื่อท ำกำรส่งเสริมกำรตลำด 

3.2 ช่วงเจริญเติบโต (Growth) ช่วงน้ีผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคแลว้ จึงนิยมใชก้ำร
โฆษณำเพื่อสร้ำงกำรรับรู้และยอมรับ รวมถึงควำมแตกต่ำงในตรำผลิตภณัฑ์เป็นหลกั และใช้กำร
ส่งเสริมกำรขำยสู่คนกลำง เพื่อกระตุน้ใหค้นกลำงสนบัสนุนผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มำกกวำ่ของคู่แข่งขนั 

3.3 ช่วงเจริญเติบโตเต็มที่ (Maturity) เน่ืองจำกกิจกำรธุรกิจมีกำรแข่งขนัสูง ดงันั้นกำร
โฆษณำในช่วงวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ระยะน้ี จะเน้นท่ีกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงจำกคู่แข่งและชักจูงใจ
ลูกคำ้ โดยใหค้วำมส ำคญักบักำรส่งเสริมกำรขำยเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน 

3.4 ช่วงตกต ่ำ (Decline) ในขั้นน้ีส่วนใหญ่นักกำรตลำดมกัจะตดังบประมำณด้ำนกำร
ส่งเสริมกำรตลำดในทุกดำ้น โดยปล่อยให้ผลิตภณัฑ์จ  ำหน่ำยไปตำมควำมตอ้งกำรของกลุ่มลูกคำ้บำง
กลุ่มท่ียงัมีอยู ่โดยองคก์รมกัใหค้วำมสนใจกบัผลิตภณัฑอ่ื์นในองคก์รมำกกวำ่ 

4. งบประมำณ (Funds) เคร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรตลำดแต่ละชนิดมีค่ำใชจ่้ำยไม่เท่ำกนัดงันั้น
ภำยใต้งบประมำณท่ีจ ำกัดขององค์กรขนำดเล็กกำรตลำดทำงตรงและกำรส่งเสริมกำรขำยเป็น
เคร่ืองมือท่ีสำมำรถน ำมำใช้ไดดี้ ขณะท่ีกำรประชำสัมพนัธ์เป็นกำรลงทุนระยะยำวหำกองค์กรใดมี
งบประมำณต ่ำและไม่สำมำรถจัดสรรงบประมำณต่อเน่ืองได้ในระยะยำวก็ไม่ควรจะเน้นกำร
ประชำสัมพนัธ์เป็นหลกั ส่วนกำรโฆษณำนั้นเหมำะกบักิจกำรธุรกิจท่ีมีงบประมำณปำนกลำงถึงสูง
โดยตอ้งเลือกส่ือโฆษณำใหเ้หมำะสมกบังบประมำณท่ีมี 

กำรเลือกกลยุทธ์ผลกัและดึง (Push and Pull Strategies) กำรส่งเสริมกำรตลำดนั้นมีกลยุทธ์ท่ี
นกักำรตลำดน ำมำใชคื้อ กลยทุธ์ผลกัและกลยทุธ์ดึงโดย 

1. กลยุทธ์ผลัก (Push Strategies) เป็นกลยุทธ์ท่ีผูผ้ลิตใช้เคร่ืองมือในกำรส่งเสริม
กำรตลำดเพื่อผลกัดนัสินคำ้ผ่ำนคนกลำงโดยคำดหวงัให้คนกลำงผลกัดนัสินคำ้นั้นต่อไปยงัผูบ้ริโภค 
ซ่ึงเคร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีนิยมใชส้ ำหรับกลยุทธ์ผลกั ไดแ้ก่ กำรจดัรำยกำรส่งเสริมกำรขำย
ส ำหรับร้ำนคำ้  กำรให้ส่วนลดปริมำณเป็นพิเศษแก่ร้ำนคำ้ หรือกำรสนบัสนุนเงินหรืออุปกรณ์ในกำร
ออกงำนแสดงสินคำ้แก่คนกลำงเม่ือคนกลำงไดผ้ลประโยชน์จำกกำรขำยสินคำ้นั้น ๆ มำกข้ึน คนกลำง
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ท่ีกล่ำวมำเช่น พ่อคำ้ส่งท่ีชกัจูงให้ร้ำนคำ้ปลีกสั่งผลิตภณัฑ์นั้น  ๆ ได้ปริมำณมำกข้ึน โดยอำจเสนอ
ส่วนลดให้เป็นพิเศษโดยน ำส่วนลดหรือผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจำกผูผ้ลิตมำแบ่งให้กบัร้ำนคำ้ปลีกเม่ือ
ร้ำนคำ้ปลีกสั่งผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้น ๆ มำมำกก็ยอ่มชกัจูง หรือเชียร์ผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์
นั้นมำกกวำ่ยีห่อ้อ่ืน  ๆ  

2. กลยุทธ์ดึง (Pull Strategies) เป็นกลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีมุ่งเนน้ไปท่ีผูบ้ริโภค
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เม่ือผูบ้ริโภคถำมหำผลิตภณัฑ์นั้นจำกร้ำนคำ้
ปลีกทำงร้ำนก็จะเพิ่มปริมำณกำรสั่งซ้ือจำกร้ำนคำ้ส่งหรือตวัแทนผูผ้ลิต เม่ือร้ำนคำ้ส่งหรือตวัแทน
ผูผ้ลิตได้รับค ำสั่งซ้ือเขำ้มำมำกก็จะสั่งสินค้ำจำกผูผ้ลิตมำกข้ึนเคร่ืองมือส่งเสริมกำรตลำดท่ีนิยม
น ำมำใช้ส ำหรับกลยุทธ์ดึงได้แก่รำยกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีท ำกับผู ้บริโภค กำรโฆษณำกำร
ประชำสัมพนัธ์ เป็นตน้ 

 
ประโยชน์ของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 

กำรตลำดแบบบูรณำกำรเป็นกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดไปยงัช่องทำงต่ำง ๆ ท่ีตอ้งมีควำม
สอดคล้องกนัของข้อมูลท่ีส่ือสำรออกไป จนสำมำรถสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือในประเด็นกำรส่ือสำร
เหล่ำนั้นกับผูบ้ริโภคหรือลูกค้ำได้ แทนท่ีจะใช้เพียงช่องทำงเดียวในกำรส่ือสำรเหมือนท่ีผ่ำนมำ 
ดงันั้นกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร มีประโยชน์ต่อกำรบริหำรกำรตลำด คือ 

1. สร้ำงควำมแตกต่ำงภำพลกัษณ์ และต ำแหน่งใหม้ัน่คง ปัจจุบนัมีสินคำ้ออกมำแข่งขนักนัใน
ตลำดมำกมำย ท ำให้สินค้ำมีควำมแตกต่ำงกันน้อยลง ดังนั้น ผูบ้ริโภคก็จะไม่ให้ควำมสนใจกบ
ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีควำมแตกต่ำงกนั  นกัธุรกิจจึงควรหำส่ิงท่ีจะท ำให้เรำดูโดดเด่นและมีควำมแตกต่ำง
จำกคู่แข่งโดยกำรใชเ้คร่ืองมือทำงกำรตลำด 

2. เปล่ียนแปลงทศันคติโดยกำรสร้ำงภำพลักษณ์ใหม่ เน่ืองจำกบำงคร้ังควำมเข้ำใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้น อำจจะผิดเพี้ยนไปบำ้ง จนท ำให้เกิดทศันคติท่ีไม่ดี ธุรกิจจึงตอ้งท ำกำร
หำวิธีท่ีจะท ำให้ผูบ้ริโภคมีควำมเข้ำใจละทัศนคติท่ีเป็นบวกกับผลิตภัณฑ์ให้ได้ โดยกำรสร้ำง
ภำพลกัษณ์ใหม่ ท่ีดูน่ำเช่ือถือมำกข้ึน 

3. ท  ำให้เกิดผลกระทบอย่ำงต่อเน่ืองของผลิตภณัฑ์ กล่ำวคือ กำรท่ีเรำจดัท ำโฆษณำนั้น 
สำมำรถท ำให้ผูบ้ริโภครู้ขอ้มูล รู้จกัผลิตภณัฑ์ไดเ้ท่ำนั้น แต่ไม่สำมำรถท่ีจะจูงใจ หรือกระตุน้ควำม
ตอ้งกำรซ้ือได ้ดงันั้นกำรน ำกิจกรรมต่ำง ๆ มำผสมผสำนกนัจะช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดกำรรับรู้ 
ควำมเขำ้ใจ มีทศันคติท่ีดี และเกิดกำรซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด 

4. กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์อนัดีระหวำ่งลูกคำ้และผลิตภณัฑ์ เคร่ืองมือต่ำง ๆ ท่ีธุรกิจน ำมำใช้
ในกำรติดต่อส่ือสำรนั้น ย่อมมีควำมพิเศษเฉพำะตวัแตกต่ำงกนัออกไป กำรท่ีเรำรู้จกัน ำจุดเด่นหรือ
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ขอ้ดีของเคร่ืองมือมำใช้ยอ่มท ำให้เกิดประสิทธิภำพสูงสุดกบัองค์กร รวมทั้งเป็นกำรถ่ำยทอดขอ้มูล
ข่ำวสำรถึงผูบ้ริโภคอยำ่งสม ่ำเสมอ เสมือนเป็นกำรดูแลเอำใจใส่ และเขำ้ใจควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค 

 

ตัวอย่ำง ไฮเตอร์ : 

 ไฮเตอร์ เป็นท่ีรู้จกัในฐำนะน ้ ำยำซักผำ้ขำวท่ีท ำตลำดมำอย่ำงยำวนำน สินคำ้ตวัน้ีใช้ร่วมกบั
ผงซกัฟอก ซ่ึงผูบ้ริโภครู้สรรพคุณของสินคำ้ตลอดจนกำรใชเ้ป็นอยำ่งดีวำ่ ช่วยท ำควำมสะอำดผำ้ขำว 
ใหข้ำวสะอำด ช่วยขจดัครำบฝังแน่นไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ เพียงแค่แช่ผำ้ในน ้ ำท่ีผสมไฮเตอร์ ผำ้ขำว
ก็จะกลบัมำสะอำดเหมือนใหม่ รวมถึงช่วยลดปัญหำกล่ินอบัในเส้ือผำ้ ยิ่งหนำ้ฝนแบบน้ีเส้ือผำ้คุณอำจ
เกิดกล่ินอบัได้ง่ำย กำรแช่ผำ้ในไฮเตอร์ 10-15 นำที แล้วน ำไปซักตำมปกติ จะช่วยลดกล่ินอบัใน
เส้ือผำ้ไดเ้ป็นอยำ่งดี ไม่เพียงแต่จะช่วยลดกล่ินอบั แต่ยงัช่วยฆ่ำเช้ือโรคท่ีฝังแน่นในเส้ือผำ้ไดอี้กดว้ย 

 ควำมน่ำสนใจของไฮเตอร์ อยูท่ี่กำรหนัมำสร้ำงโอกำส (Occasion) ใหม่ ๆ  ในกำรใชด้ว้ยกำร
ขยำยรูปแบบกำรใช้ด้วยกำรน ำมำผสมน ้ ำเปล่ำและเช็ดท ำควำมสะอำดเคร่ืองใช้ในบ้ำนได้ เพียง
สะสมไฮเตอร์ 2 ฝำ ต่อน ้ ำเปล่ำ 2 ลิตร จำกนั้นใช้ผำ้สะอำดมำชุบท ำควำมสะอำด เพรำะไฮเตอร์มี
ส่วนผสมของสำรโซเดียมไฮโปคลอไรด์ จึงสำมำรถฆ่ำเช้ือแบคทีเรียต่ำง ๆ ไดถึ้ง 99.9% ไฮเตอร์ มี
กำรส่ือสำรกบัผูบ้ริโภค ถึงรูปแบบของกำรใชใ้หม่ ๆ ในช่วง 3 – 4 ปีท่ีผำ่นมำ ซ่ึงวำ่ไปแลว้ ถือเป็น
ช่วงเวลำท่ีเหมำะเจำะพอดีกบักำรแพร่ระบำดของโควิด – 19 ท  ำให้กลำยเป็นแรงส่งส ำคญัท่ีเขำ้มำช่วย
ใหก้ำรสร้ำงโอกำสทำงกำรตลำดผำ่นกำรใชใ้นรูปแบบใหม่ ๆ ประสบควำมส ำเร็จอยำ่งดีเยีย่ม 

กำร Educate ตลำดในรูปแบบดงักล่ำว ถือเป็นกำรเพิ่มโอกำสในกำรใชผ้ลิตภณัฑ์ไดเ้ป็นอยำ่งดี จำก
เดิมแค่ถูกใช้เป็นแค่ผลิตภณัฑ์ซักผำ้ขำว มำสู่ผลิตภณัฑ์ท ำควำมสะอำดและฆ่ำเช้ือโรค ซ่ึงน่ำจะมี
ควำมถ่ีในกำรใชม้ำกกำรรูปแบบเดิม ซ่ึงไฮเตอร์เอง มีกำรออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ เพื่อเจำะตรงถึงกำรใช้
งำนในรูปแบบของกำรเป็นผลิตภณัฑ์ท ำควำมสะอำด - ฆ่ำเช้ือโรค ตำมมำมำกมำย ไม่วำ่จะเป็น ไฮ
เตอร์ คลัเลอร์ ชนิดน ้ ำ กล่ินสวีท ฟลอรัล ไฮเตอร์ คลัเลอร์ ชนิดน ้ ำ กล่ิน โรซ่ี พิงก์ ไฮเตอร์ คลัเลอร์ 
ชนิดผง กล่ินเฟรช มิ้นท ์ไฮเตอร์ คลัเลอร์ ฆ่ำเช้ือแบคทีเรีย และ ขจดักล่ิน พลสั ชนิดผง และไฮเตอร์ 
คลัเลอร์ ฆ่ำเช้ือแบคทีเรีย และ ขจดักล่ิน พลสั ชนิดน ้ ำ เป็นตน้ เป็นกำรช่วยตอกย  ้ำรูปแบบกำรใชง้ำน
ใหม ่ๆ ท่ีถูกสร้ำงข้ึนไดเ้ป็นอยำ่งดี 

 กำรสร้ำง Occasion ใหม่ ๆ ในกำรบริโภคสินคำ้ กลำยเป็นทำงออกท่ีดีของแบรนด์ผูน้ ำท่ีเขำ้
มำรับบทบำทในกำรขยำยตลำด กรณีศึกษำในรูปแบบน้ีมีออกมำให้เห็นหลำยคร้ัง อย่ำงกำรขยำย
รูปแบบกำรบริโภคนมขน้จืดของคำร์เนชัน่ ท่ีท ำหน้ำท่ีของผูน้ ำตลำดในกำรเพิ่มรูปแบบกำรบริโภค
จำกแค่เป็นส่วนหน่ึงของกำรชงกำแฟ หรือกำรท ำขนมเคก้ มำสู่กำรน ำตวัเองไปเป็นส่วนหน่ึงของ
เมนูอำหำร ซ่ึงเป็นเหตุกำรณ์ท่ีเกิดข้ึนเม่ือกวำ่ 10 ปีท่ีแลว้ ท่ีคร้ังนั้นตลำดนมขน้จืดมีกำรเติบโตไม่มำก
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นกั แต่เม่ือคำร์เนชัน่ ขยำยโอกำสในกำรบริโภคผำ่นรูปแบบใหม่ ๆ ท่ีสร้ำงข้ึน ท ำให้สำมำรถช่วยเพิ่ม
ปริมำณกำรใช้สินค้ำได้เป็นอย่ำงดี เพรำะกำรน ำไปปรุงอำหำร มีกำรใช้นมข้นจืดในปริมำณ
ค่อนขำ้งมำก อยำ่งเช่น กำรน ำไปแช่เน้ือหรือหมู เพื่อช่วยใหนุ่้มน่ำทำนมำกข้ึน 

เช่นเดียวกบั ไฮเตอร์ ท่ีอยู่ในฐำนะของผูน้ ำตลำดผลิตภณัฑ์ซักผำ้ขำวในบำ้นเรำ ซ่ึงแน่นอน
ว่ำจะท ำแบบนั้นได้ ตอ้งหันมำดูท่ีตวัสินคำ้ดว้ยว่ำ สำมำรถสร้ำงสรรค์รูปแบบกำรใช้ใหม่ ๆ อะไร
ออกมำไดบ้ำ้ง  ทั้งหลำยทั้งปวงแลว้ เม่ือคน้พบจุดท่ีลงตวั จะเขำ้มำช่วยสร้ำงกำรเติบโตท่ีดีในระยะยำว
ได ้(ท่ีมำ: brandage online, 2022) 

dกร 

 

 

 

 

กำรก ำหนดงบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำด 
ส ำหรับในยุคเศรษฐกิจท่ีมีเร่ิมถดถอย และเป็นยุคท่ีธุรกิจมีกำรแข่งขนักนัอยำ่งรุนแรงท ำให้

หลำยธุรกิจตอ้งค ำนึงถึงค่ำใชจ่้ำยและตน้ทุนต่ำง ๆ ในกำรด ำเนินงำนเพรำะส่งผลถึงก ำไรและควำมอยู่
รอดของกิจกรรมท ำให้มีควำมยำกล ำบำกในกำรตดัสินใจเก่ียวกบังบประมำณของธุรกิจอย่ำงมำก
งบประมำณท่ีเหมำะสมควรเป็นเท่ำใด และควรจะมีสัดส่วนเท่ำใดต่อยอดขำย ดังนั้นนักบริหำร
กำรตลำดจึงตอ้งตดัสินใจวำ่งบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำดของธุรกิจท่ีเหมำะสมควรเป็นเท่ำใด ซ่ึง
ส่ิงท่ีท ำให้นกักำรตลำดหันมำใชก้ำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร คืองบประมำณดำ้นกำรส่ือสำร
กำรตลำดท่ีแต่ละธุรกิจมีอย่ำงจ ำกัดจึงต้องมีกำรใช้อย่ำงมีประสิทธิภำพโดยนักบริหำรกำรตลำด
สำมำรถตั้งงบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำดได ้(Blythe & Martin, 2016, p.258) ดงัน้ี 

1. กำรตั้งงบประมำณตำมควำมสำมำรถท่ีจะจ่ำยได้  เหตุผลมำจำกกำรท่ีกิจกำรธุรกิจมี
ทรัพยำกรท่ีจ ำกดัจึงท ำให้ธุรกิจไม่สำมำรถตั้งงบประมำณจ ำนวนมำกได้ ดงันั้นธุรกิจตอ้งพิจำรณำ
งบประมำณรวมวำ่สำมำรถก ำหนดเป็นงบประมำณในกำรส่ือสำรกำรตลำดไดม้ำกนอ้ยเพียงใด วิธีน้ี
เป็นวิธีท่ีง่ำยท่ีสุดเน่ืองจำกไม่ตอ้งน ำส่ิงอ่ืนมำพิจำรณำนอกเหนือไปจำกงบประมำณท่ีมีอยู ่ แต่วิธีน้ี
อำจท ำให้ธุรกิจตอ้งสูญเสียโอกำสทำงกำรตลำดจ ำนวนมำกเน่ืองจำกในบำงคร้ังนักกำรตลำดตอ้ง
พฒันำกลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำดเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งในบำงช่วงเวลำ หำกไม่ไดต้ั้งงบประมำณไว้
ล่วงหน้ำอำจท ำให้ธุรกิจไม่สำมำรถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได้ และกำรตั้งงบประมำณในลกัษณะน้ีนัก
บริหำรกำรตลำดจะสำมำรถวำงแผนงำนระยะสั้นไดเ้ท่ำนั้น เพรำะกิจกำรธุรกิจตอ้งรอพิจำรณำว่ำแต่
ละปีจะมีงบประมำณเท่ำไร 

2. กำรตั้งงบประมำณเทียบเคียงคู่แข่งขนั เม่ือธุรกิจใช้กลยุทธ์แข่งขนัโดยตรงกบัคู่แข่งมี
กิจกรรมทำงกำรตลำดใกลเ้คียงกนั จึงสำมำรถตั้งงบประมำณในกำรส่ือสำรกำรตลำดเท่ำกบัคู่แข่งขนั

ไฮเตอร์ : ไดใ้ชก้ลยุทธ์ในกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด มำสร้ำงรูปแบบกำรใชใ้หม่  ถือเป็นกำรเพิ่ม
โอกำสทำงกำรตลำด ในกำรสร้ำงกำรรับรู้ของผูบ้ริโภคจำกผลิตภณัฑ์ซักผำ้ขำว สู่ผลิตภณัฑ์ท ำ
ควำมสะอำดและฆ่ำเช้ือโรค ซ่ึงสำมำรถสร้ำงกำรเติบโตใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยำ่งมำก 
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หรือใกลเ้คียงกนัไดเ้พื่อเป็นกำรติดตำมและไม่เปิดโอกำสให้คู่แข่งขนัแย่งชิงส่วนแบ่งทำงกำรตลำด
มำกข้ึน แต่ค ำถำมท่ีถูกยกข้ึนมำก็คือเรำจะตั้งงบประมำณเท่ำใดจึงจะเท่ำกบัหรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง
เพรำะโดยพื้นฐำนแลว้ทุกธุรกิจมีควำมแตกต่ำงกนัในดำ้นต่ำง ๆ กำรท่ีจะตั้งงบประมำณเท่ำกบัหรือ
ใกลเ้คียงอำจจะท ำใหธุ้รกิจเสียเปรียบคู่แข่งขนัได ้

3. กำรตั้งงบประมำณตำมปีท่ีผำ่นมำ เป็นกำรใชฐ้ำนงบประมำณในปีท่ีผำ่นมำเป็นตวัก ำหนด
งบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำด เป็นวิธีกำรท่ีง่ำยภำยใตส้มมุติฐำนท่ีวำ่ กิจกรรมทำงกำรตลำดในปีท่ี
ผ่ำนมำมำกเพียงพอและส่งผลค่อนขำ้งดีให้กบักิจกำรธุรกิจ แต่ภำยใตส้ถำนกำรณ์ทำงธุรกิจท่ีมีกำร
แข่งขนัและกำรเปล่ียนแปลงตลอดเวลำ กำรตั้งงบประมำณตำมปีท่ีผ่ำนมำอำจท ำให้ธุรกิจสูญเสีย
โอกำสทำงกำรตลำดเช่นเดียวกบักำรตั้งงบประมำณตำมควำมสำมำรถท่ีจะจ่ำยได ้ซ่ึงทั้ง 2 แบบน้ีนกั
บริหำรกำรตลำดจะไม่สำมำรถคำดกำรณ์หรือวำงแผนไดใ้นระยะยำว 

4. กำรตั้งงบประมำณตำมวตัถุประสงค ์เป็นกำรตั้งงบประมำณตำมวตัถุประสงคห์รืองำนท่ีจะ
ด ำเนินกำรวิธีกำรน้ีเป็นวิธีกำรท่ีมีประสิทธิภำพมำกท่ีสุดเน่ืองจำกเป็นวิธีกำร ท ำงำนแบบเชิงรุก 
(Proactive) หรือกำรตั้งงบประมำณแบบฐำนศูนย ์(Zero based budgeting) ตำมแนวทำงของกำร
ส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร ท่ีนกับริหำรกำรตลำดมีกำรวำงแผนกิจกรรมกำรส่ือสำรกำรตลำดไว้
ล่วงหนำ้ก่อนก ำหนดงบประมำณของแต่ละกิจกรรมเพื่อน ำมำรวมเป็นงบประมำณโดยรวม เป็นกำร
ตั้งงบประมำณท่ีค ำนึงถึงตน้ทุนกำรด ำเนินงำนและคำดกำรณ์ยอดขำยหรือผลลพัธ์ท่ีจะไดรั้บไดช้ดัเจน 

5. กำรตั้งงบประมำณตำมสัดส่วนของยอดขำย เป็นกำรตั้งงบประมำณจำกยอดขำยท่ีประมำณ
กำรไว ้และก ำหนดสัดส่วนของงบประมำณกำรส่ือสำรกำรตลำดวำ่ควรเป็นเท่ำใด 40% 50% 60% กำร
ตั้งงบประมำณแบบน้ีมีสมมติฐำนท่ีวำ่ ค่ำใชจ่้ำยในกำรส่ือสำรกำรตลำดมีควำมสัมพนัธ์กบัยอดขำยท่ี
สูงข้ึนโดยนกับริหำรกำรตลำดสำมำรถก ำหนดรำคำขำยท่ีมีประสิทธิภำพเน่ืองจำกสำมำรถน ำรำคำขำย
มำแบ่งสัดส่วนและพิจำรณำตน้ทุนไดอ้ยำ่งชดัเจน แต่กำรตั้งรำคำแบบน้ีจะอิงหรือผูกพนักบัยอดขำย
มำกเกินไป เพระยอดขำยในแต่ละปีไม่แน่นอนและเปล่ียนแปลงไปตำมสถำนกำรณ์กำรแข่งขนัและ
ภำวะเศรษฐกิจ 
 

กำรประเมนิผลกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 

 นกับริหำรกำรตลำดตอ้งมีกำรประเมินผลกำรด ำเนินงำนตำมแผนงำนท่ีไดว้ำงไวว้่ำเป็นไป
ตำมวตัถุประสงค์หรือไม่ โครงกำรส่ือสำรกำรตลำดท่ีมีกำรระบุถึงวตัถุประสงค์และเป้ำหมำย
ตลอดจนมีกำรก ำหนดตวัช้ีวดักำรด ำเนินงำน เม่ือระยะเวลำผ่ำนไปจนส้ินสุดโครงกำร ผูบ้ริหำร
กำรตลำดจะน ำมำประเมินผลวำ่ ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของกิจกำรธุรกิจหรือไม่ มีกำรทดลองซ้ือหรือไม่ 
โดยใชก้ำรประเมินผลดว้ยกำรท ำวิจยัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจ  เพื่อให้ไดเ้ขำ้ถึงขอ้มูล ปัญหำ 
และอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนในระหวำ่งกำรด ำเนินงำนโดยมีหลกัในกำรพิจำรณำ ดงัน้ี 
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1. วตัถุประสงคห์รือเป้ำหมำยท่ีก ำหนดไวเ้พื่อเป็นแนวทำงในกำรประเมินผลวำ่จะวดัค่ำต่ำง 
ๆ จำกดำ้นใด ซ่ึงอำจเป็นจ ำนวนคร้ังท่ีพบเห็น กำรรู้จกัผลิตภณัฑ์ กำรทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ ทศันคติต่อ
ผลิตภณัฑ ์ควำมพอใจในผลิตภณัฑห์รือบริกำร  

2. วิธีกำรประเมินผล นักบริหำรกำรตลำดอำจใช้กระบวนกำรวิจยัตลำดหลังจำกท่ีมีกำร
ด ำเนินกิจกรรมต่ำง ๆ ไปแล้ว โดยใช้กำรสัมภำษณ์แบบกลุ่ม (Focus Group Interviews) หรือ
แบบสอบถำม เป็นตน้ 

หลงัจำกกำรประเมินผลเรียบร้อยแลว้ นกับริหำรกำรตลำดจะรับรู้ขอ้มูลข่ำวสำรว่ำผูบ้ริโภค
จ ำนวนเท่ำไรท่ีรู้จกัผลิตภณัฑ์ มีกำรทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์เท่ำไร หรือมีกำรรับรู้มำกนอ้ยเพียงใด หรือมี
กำรทดลองใช้น้อยอนัเน่ืองมำจำกสำเหตุใด ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลในกำรวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดใน
อนำคต กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร IMC (Integrated Marketing Communication) เป็นกำร
เลือกใชเ้คร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรตลำดอนัไดแ้ก่ กำรโฆษณำ กำรประชำสัมพนัธ์ กำรใชพ้นกังำนขำย 
กำรตลำดทำงตรง ให้เหมำะสมกบักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยมำกท่ีสุด โดยค ำนึงถึงกำรใช้งบประมำณท่ี
คุม้ค่ำ ซ่ึงแนวทำงหน่ึงท่ีส ำคญัของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรก็คือ กำรน ำโลโก้หรือตรำ
ผลิตภณัฑ์ของธุรกิจไปปรำกฏอยู่ในสถำนท่ีท่ีกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยสำมำรถมองเห็นและรับรู้ไดผ้่ำน
กิจกรรมกำรส่ือสำรกำรตลำดของกิจกำรธุรกิจ ไม่วำ่จะเป็นกำรโฆษณำ  กำรประชำสัมพนัธ์ กำรจดั
กิจกรรมทำงกำรตลำด เช่นกำรประกวดร้องเพลง กำรเล่นเกมกบัผูบ้ริโภค กำรส่งคูปองชิงรำงวลั กำร
จดัแสดงคอนเสิร์ต หรือกำรตลำดทำงตรงก็ตำม ก็เพื่อท ำให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำย ท ำควำมคุน้เคยกบั
ตรำผลิตภณัฑ ์และในท่ีสุดผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเป็นลูกคำ้ของกิจกำรธุรกิจ  
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สรุป 
 กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร หมำยถึง กำรประสำนงำนเคร่ืองมือส่ือสำรกำรตลำด
หลำยประกำร เพื่อส่งมอบข่ำวสำรท่ีชัดเจน สอดคล้องกนั เก่ียวกับองค์กำรและผลิตภณัฑ์  กำรท่ี
กิจกำรธุรกิจมีกำรติดต่อแลกเปล่ียนข้อมูลข่ำวสำรกับผูบ้ริโภค เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทำง
กำรตลำดท่ีไดว้ำงแผนไว ้นกับริหำรกำรตลำดจ ำเป็นจะตอ้งก ำหนดวตัถุประสงคก์ำรส่ือสำรกำรตลำด
แบบบูรณำกำร ดงัน้ี 
1. สร้ำงควำมสัมพนัธ์และควำมไวว้ำงใจ      4. ท  ำใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณค่ำของสินคำ้  
2. กำรเผยแพร่ข่ำวสำรของกิจกำรสู่สำธำรณชน       5. ท  ำใหผู้บ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรสินคำ้ 
3. เพื่อสร้ำงยอดขำย      
 ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีจ ำนวนมำกและมีรูปแบบพฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกัน  กำรท่ีผูบ้ริหำร
กำรตลำดจะท ำให้ผูบ้ริโภครู้จักกิจกำร สินค้ำหรือบริกำร ด้วยกำรส่ือสำรอย่ำงมีประสิทธิภำพ
จ ำเป็นตอ้งใชก้ำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร เน่ืองจำก (1) เน่ืองจำกส่ือมีหลำยประเภทและแต่ละ
ประเภทมีจ ำนวนมำกข้ึน  (2)  ส่ือใดส่ือหน่ึงในบำงคร้ังไม่สำมำรถเขำ้ถึง   (3)  กำรเติบโตอยำ่งรวดเร็ว
ทำงอินเตอร์เน็ต  (4)โฆษณำมีรำคำแพงและประสิทธิผลต ่ำ  เคร่ืองมือกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบ
บูรณำ หรือกำรส่ือสำรลกัษณะมวลชน  
เป็นเคร่ืองมือท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดใช้เพื่อแจ้งข่ำวสำร จูงใจ สร้ำงทศันคติ ทำงกำรตลำด ให้กับ
ผูบ้ริโภค  เคร่ืองมือดงักล่ำวหมำยถึง ส่วนประสมกำรส่ือสำรกำรตลำด  ซ่ึงประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือ
หลกั 5 รูปแบบ กิจกำรธุรกิจอำจเลือกใชห้น่ึงเคร่ืองมือหรือหลำยเคร่ืองมือในเวลำเดียวกนั ไดแ้ก่  
 1. กำรโฆษณำ เป็นกำรส่ือสำรขอ้มูลโดยไม่ใชบุ้คคล ซ่ึงธุรกิจจะตอ้งเสียค่ำใช้จ่ำยในกำร
โฆษณำเพื่อน ำเสนอและกำรส่งเสริมสินคำ้ บริกำร ควำมคิด ท่ีสำมำรถระบุผูอุ้ปถมัภร์ำยกำรได ้
 2. กำรประชำสัมพนัธ์  คือ ควำมพยำยำมในกำรติดต่อส่ือสำร กำรให้ข่ำวเพื่อชกัจูงสำธำรณะ
ชนกลุ่มต่ำง ๆ  อำจจะเป็นลูกคำ้ ผูถื้อหุ้น พนกังำน สหพนัธ์แรงงำน กลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อมและ
วฒันธรรม รัฐบำล ประชำชนในทอ้งท่ีหรือกลุ่มอ่ืน ๆ ในสังคมใหเ้กิดควำมคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อ
ธุรกิจ ซ่ึงอำจมีผลต่อปริมำณขำยของธุรกิจโดยออ้ม 
 3. กำรขำยโดยพนกังำนขำย คือ กำรติดต่อส่ือสำรทำงตรงโดยกำรเผชิญหน้ำระหว่ำงผูข้ำย
หรือพนักงำนขำยและผูมุ้่งหวงั ท ำให้สำมำรถสร้ำงควำมชัดเจนต่ำง ๆ ได้มำกเพรำะเป็น กำร
ติดต่อส่ือสำรแบบ 2 ทำง 
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 4. กำรส่งเสริมกำรขำย   เป็นกิจกรรมในกำรส่งเสริมกำรตลำด ท่ีใช้ในกำรกระตุน้ควำม
ตอ้งกำรซ้ือของลูกคำ้และพฒันำท ำงำนของคนกลำง กำรส่งเสริมกำรขำย ส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมระยะ
สั้ น มุ่งกระตุ้นผูใ้ช้ขั้นสุดท้ำย (ผู ้บริโภคหรือผูใ้ช้ทำงอุตสำหกรรม) มุ่งหรือพฒันำกำรท ำงำน
กำรตลำดของคนกลำงและพนักงำนขำย กำรส่งเสริมกำรขำยไม่สำมำรถใช้เพียงเคร่ืองมือเดียวได ้
โดยทัว่ไปตอ้งใชร่้วมกบักำรโฆษณำหรือกำรขำยโดยพนกังำนขำย เช่น เม่ือมีรำยกำรส่งเสริมกำรขำย 
ธุรกิจก็มกัจะมีโฆษณำแจง้ให้ตลำดทรำบ พร้อมทั้งตอ้งจดัพนกังำนขำยคอยตอบค ำถำมและกระตุน้
กำรซ้ือของลูกคำ้อีกทำงหน่ึงดว้ย เคร่ืองมือกำรส่งเสริมกำรขำย   
 5. กำรตลำดทำงตรง  คือกำรตลำดทำงตรง เป็นกำรติดต่อโดยตรงผูผ้ลิตกบักลุ่มลูกค้ำ
เป้ำหมำยโดยตรงไม่ตอ้งผำ่นคนกลำงวธีิกำรด ำเนินกำรตลำดทำงตรงมีหลำยรูปแบบแต่ละรูปแบบ ใช้
วิธีกำรต่ำง ๆ ท่ีใชส่้งเสริมสินคำ้โดยตรงและสร้ำงให้เกิดกำรตอบสนองในทนัทีทนัใด ประกอบดว้ย 
กำรขำยทำงโทรทศัน์ จดหมำยทำงตรง หนงัสือพิมพ ์วทิยกุระจำยเสียง วทิยโุทรทศัน์ เป็นตน้  
 กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร มีประโยชน์ต่อกำรบริหำรกำรตลำด คือ สำมำรถสร้ำง
ภำพลกัษณ์ให้แก่องค์กร  เปล่ียนแปลงทศันคติผูบ้ริโภค  ตลอดจนสำมำรถสร้ำงควำมสัมพนัธ์อนัดี
ระหว่ำงผูบ้ริโภคและสินค้ำหรือบริกำรรวมไปถึงองค์กรอีกด้วย  นักบริหำรกำรตลำดต้องมีกำร
ประเมินผลกำรด ำเนินงำนตำมแผนงำนท่ีได้วำงไวว้่ำเป็นไปตำมวตัถุประสงค์หรือไม่ โครงกำร
ส่ือสำรกำรตลำดท่ีมีกำรระบุถึงวตัถุประสงค์และเป้ำหมำยตลอดจนมีกำรก ำหนดตัวช้ีวดักำร
ด ำเนินงำน เม่ือระยะเวลำผ่ำนไปจนส้ินสุดโครงกำร ผูบ้ริหำรกำรตลำดจะน ำมำประเมินผลว่ำ 
ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของกิจกำรธุรกิจหรือไม่ มีกำรทดลองซ้ือหรือไม่ โดยใช้กำรประเมินผลดว้ยกำร
ท ำวิจยัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำยของธุรกิจ  เพื่อให้ได้เขำ้ถึงขอ้มูล ปัญหำ และอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนใน
ระหวำ่งกำรด ำเนินงำน 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำรคืออะไร หำกธุรกิจพอใจกบัปริมำณขำยสินคำ้ท่ีเกิดข้ึนแลว้ 
จ  ำเป็นตอ้งท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดอีกหรือไม่ 
2. หำกตอ้งเลือกกำรส่งเสริมกำรตลำดเพียงอยำ่งเดียว ควรมุ่งท่ีลูกคำ้ ผูค้ำ้ปลีกหรือพนกังำนขำยเพรำะ
เหตุใด 
3. จงอธิบำยควำมแตกต่ำงของกำรตลำดและกำรประชำสัมพนัธ์ 
4. กำรตลำดและกำรติดต่อส่ือสำรทำงกำรตลำดในปัจจุบนัมีลกัษณะอยำ่งไร 
5. กำรโฆษณำควรใชใ้นกรณีใดอธิบำย 
6. กิจกำรใดควรใชพ้นกังำนขำย อธิบำย 
7. กลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำดมีก่ีรูปแบบอะไรบำ้งอธิบำย  
8. กำรส่งเสริมกำรกำรขำยมุ่งสู่ผูบ้ริโภควธีิใดท่ีท่ำนคิดวำ่ควรใชก้บักำรท ำตลำดในยคุปัจจุบนัอธิบำย 
9. Below the line และ Above the line แตกต่ำงกนัอยำ่งไร อธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ 
10.ถำ้นกัศึกษำเป็นผูบ้ริหำรกำรตลำดของบริษทัผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์แห่งหน่ึง ตอ้งกำรส่ือสำรไปยงักลุ่ม
ลูกค้ำเป้ำหมำยท่ีเป็น โรงงำนอุตสำหกรรม นักศึกษำควรใช้เคร่ืองมือส่วนประสมกำรส่งเสริม
กำรตลำดแบบใดและใชอ้ยำ่งไร จงอธิบำย 
 
 ตอนที ่2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ  
 เทศกำลกนิเจ 

หน่ึงในเทศกำลช่วงปลำยปีท่ีช่วยกระตุน้เศรษฐกิจให้คึกคกั สร้ำงเม็ดเงินจำกกำรจบัจ่ำยคง
หนีไม่พน้ “เทศกำลกินเจ” ท่ีมีอตัรำกำรเติบโตทุกปี  แต่ “เทศกำลกินเจ” ปี 2565 น้ีดูเหมือนจะไม่
คึกคกัเหมือนทุก ๆ ปี เพรำะมีกำรเติบโตนอ้ยท่ีสุดตั้งแต่ท ำกำรส ำรวจมำตั้งแต่ปี 2551 ศูนยพ์ยำกรณ์
เศรษฐกิจและธุรกิจ มหำวิทยำลยัหอกำรคำ้ไทย เผยผลส ำรวจกำรใช้จ่ำยของเทศกำรกินเจปีน้ีพบว่ำ 
มูลค่ำกำรใชจ่้ำยโดยรวมในช่วงเทศกำลกินเจปีน้ีคำดวำ่อยูท่ี่รำว 46,967 ลำ้นบำท เพิ่มข้ึน 0.9 % จำกปี
ท่ีผำ่นมำเท่ำนั้น 

โดยเหตุผลหลกั ๆ มำจำกผลกระทบจำกสถำนกำรณ์โควิด-19 ท่ีกระทบกบัผูบ้ริโภคทุกระดบั 
รวมถึงสภำพเศรษฐกิจเองท่ีแมจ้ะธุรกิจจะเร่ิมกลบัมำด ำเนินกำรหลงัจำกปลดล็อกดำวน์ก็ยงัชะลอตวั
อยูอี่กทั้งค่ำครองชีพท่ีเพิ่มข้ึน ประกอบกบัผูบ้ริโภคไม่มีเงินเน่ืองจำกตกงำน ส่งผลให้ภำพรวมในปีน้ี
เทศกำลกินเจดูจะเงียบเหงำกว่ำเคย  นอกจำกน้ี ศูนยพ์ยำกรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหำวิทยำลยั
หอกำรคำ้ไทย ยงัพบวำ่ ค่ำใชจ่้ำยโดยรวมของแต่ละคนในช่วงเทศกำลกินเจปีน้ีอยูร่ำว 11,469 บำท สูง
กว่ำปีท่ีผ่ำนมำเล็กน้อย เป็นผลมำจำกค่ำครองชีพท่ีสูงข้ึน ประกอบกบัรำคำสินคำ้โดยเฉพำะในกลุ่ม
อำหำรท่ีเก่ียวขอ้งกบัเจปรับรำคำข้ึน 
(ท่ีมำ: Website: Marketeeronline.co) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1. ถำ้นกัศึกษำ เป็นเจำ้ของร้ำนอำหำร ซ่ึงในช่วงเทศกำลกินเจ ทำงร้ำนไดเ้พิ่มอำหำรเจบริกำรลูกคำ้ทุก
ปี เน่ืองจำกท่ีผ่ำนมำมีผูบ้ริโภค ถือศีลกินเจกนัค่อนขำ้งมำก ซ่ึงท ำให้อำหำรเจของทำงร้ำนขำยดีมำ
ตลอด ในปี 2565 เกิดวกิฤตโรคระบำดโควดิ 19  และเศรษฐกิจไม่ดี ท ำให้เทศกำลกินเจปี 2565 ซบเซำ
กว่ำปีก่อน ๆ ท่ีผำ่นมำ นกัศึกษำจะมีวิธีใช้วิธีกำรส่งเสริมกำรขำยอย่ำงไรเพื่อท ำให้ลูกคำ้มำอุดหนุน
อำหำรเจท่ีร้ำน 
2. จำกกรณีศึกษำน้ี ถำ้เจำ้ของร้ำนอำหำรแต่ละร้ำนมำรวมตวักนัจดัหนำ้ร้ำนขำยอำหำรเจในเทศกำล
กินเจ ท่ีอิมแพ็ค เมืองทองธำนี ให้นักศึกษำวิเครำะห์ว่ำเทศกำลกินเจ ปี 2565 น้ีควรใช้กลยุทธ์กำร
ส่งเสริมกำรตลำดแบบใด เพื่อท่ีจะสร้ำงกำรรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค พร้อมเหตุผลประกอบ 
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บทที ่9 
สำรสนเทศและเทคโนโลยทีำงกำรตลำด 

 ในปัจจุบนัผูบ้ริหำรกำรตลำดจ ำเป็นตอ้งไดรั้บขอ้มูลท่ีทนัสมยั ส ำหรับเป็นแนวทำงในกำร
สร้ำงควำมเขำ้ใจท่ีลึกซ้ึงในส่ิงท่ีลูกคำ้ตอ้งกำรและกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคำ้ กิจกำรธุรกิจ
ตอ้งใช้ข้อมูลเชิงลึกของลูกค้ำ เพื่อพฒันำควำมได้เปรียบในเชิงกำรแข่งขนั กำรแข่งขนัเชิงควำม
ไดเ้ปรียบของธุรกิจเป็นกำรแข่งขนัในดำ้นขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคำ้และขอ้มูลกำรตำดเชิงลึก ซ่ึงขอ้มูลเชิง
ลึกท่ีเรำตอ้งกำร (Customer insights) มำจำกกำรมีระบบสำรสนเทศกำรตลำดท่ีดีนัน่เอง ควำมกำ้วหนำ้
ของเทคโนโลยสีำรสนเทศในปัจจุบนัน้ี ท่ีแต่ละธุรกิจไดน้ ำมำใช ้สำมำรถเขำ้ถึงขอ้มูลกำรตลำดท่ีมีอยู่
มำกมำยอยำ่งมหำศำล ซ่ึงสำมำรถสร้ำงขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ให้กบัธุรกิจอยำ่งมำกมำยกวำ่ในอดีตท่ี
ผำ่นมำ ซ่ึงในควำมเป็นจริงแลว้มนัมีมำกเกินกวำ่ท่ีผูป้ระกอบกำรจะใชข้อ้มูลไดท้ั้งหมด ซ่ึงอำจเป็น
กำรสร้ำงควำมสับสนในกำรตดัสินใจดว้ยขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมีควำมกวำ้งและลึกกบักำรมีจ ำนวน
ผูบ้ริโภคปริมำณเพิ่มข้ึนอยำ่งมำกมำย กำรแปลงขอ้มูลดงักล่ำวให้เป็นขอ้มูลเชิงลึกดำ้นกำรตลำด เพื่อ
น ำมำใช้ส ำหรับในกำรวำงแผนกำรตลำดหรือพฒันำสินค้ำและธุรกิจ จึงเป็นควำมท้ำทำยส ำหรับ
ผูบ้ริหำรกำรตลำดหรือผูป้ระกอบกำรในยคุปัจจุบนัน้ี 
 

ควำมหมำยสำรสนเทศทำงกำรตลำด 
    ในปัจจุบนัขนำดของตลำดใหญ่ข้ึน  ผูซ้ื้อมีทำงเลือกเพิ่มข้ึน วิธีกำรทำงกำรตลำดมีควำม
ซบัซ้อนข้ึน  อีกทั้งธุรกิจยงัตอ้งเผชิญกบัสภำพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยำ่งรวดเร็วและมีกำรแข่งขนั
สูง  ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด จึงเป็นเคร่ืองมืออยำ่งหน่ึงของกำรน ำเสนอเพื่อใชส้ ำหรับงำนดำ้น
กำรตลำดเพื่อพฒันำผลิตภณัฑแ์ละบริกำร โดยมีนกัวชิำกำรไดใ้หค้วำมหมำยของค ำวำ่ สำรสนเทศทำง
กำรตลำด ดงัน้ี 

รุจิจนัทร์ วชิิวำนิเวศน์, (2560, น.185) สำรสนเทศทำงกำรตลำด หมำยถึง ระบบท่ีจะช่วยธุรกิจ
ในดำ้นกำรส่งเสริมผลิตภณัฑ ์กำรติดต่อลูกคำ้ กำรติดตำมกำรขำยผลิตภณัฑ ์กำรสนบัสนุนงำนบริกำร
หลงักำรขำย ตลอดจนกำรวเิครำะห์ผลกำรปฏิบติังำนของพนกังำนอีกทั้งยงัมีกำรน ำระบบสำรสนเทศ
ดำ้นกำรจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management) มำใชเ้พื่อสนบัสนุนงำนดำ้นกำร
รวบรวมข้อมูลจำกแหล่งต่ำง ๆ เพื่อกำรติดต่อประสำนงำนท่ีดีกับลูกค้ำ ตลอดจนมีกำรสร้ำง
ควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้ในระยะยำว 

ค ำนำย อภิปรัชญำสกุล, (2557, น.59) ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด หมำยถึงระบบของ
กระบวนกำรขอ้มูลข่ำวสำรท่ีออกแบบมำเพื่อรวบรวม แยกแยะ และน ำกลบัมำใชเ้พื่อสนบัสนุนกำร
วำงแผน กำรตดัสินใจ กำรประสำนงำนและควบคุม โดยมีส่วนส ำคญั 3 ส่วน คือ แหล่งขอ้มูลท่ีเป็น
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ปัจจยัน ำเขำ้(Input) กำรเปล่ียนสภำพของขอ้มูลดิบ (Trans Formation of Data)  กำรใชข้อ้มูลดิบและ
ขอ้มูลสำรสนเทศ (Use Data and Information) 

วำรุณี ตนัติวงศ์วำณิช, (2558, น.367) ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด หมำยถึง ระบบท่ี
ก่อให้เกิดประโยชน์มำกมำยต่อกำรบริหำรจดักำรงำนทั้งในกระบวนกำรงำนวิเครำะห์ งำนวำงแผน 
งำนปฏิบติักำร และงำนควบคุมในธุรกิจ 

จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนไดส้รุป สำรสนเทศทำงกำรตลำดคือ ขอ้มูล 
ข่ำวสำร ควำมคิดเห็น หรือประสบกำรณ์ ในรูปแบบต่ำง ๆ เช่น ตวัอกัษร ตวัเลข สัญลกัษณ์ รูปภำพ 
เสียง ท่ีผำ่นกระบวนกำรประมวลผล และบนัทึกไวอ้ยำ่งเป็นระบบในส่ือประเภทต่ำง ๆ เช่น หนงัสือ 
วำรสำร หนงัสือพิมพ ์วดีีโอ ฯลฯ เพื่อน ำไปเผยแพร่ ใหเ้กิดประโยชน์ไม่วำ่จะเป็นเร่ืองของกำรบริหำร 
กำรบริกำร ธุรกิจกำรคำ้ กำรผลิต กำรคมนำคม เป็นตน้ 

 

ประเภทของสำรสนเทศทำงกำรตลำด 
           ปัจจุบนัระบบสำรสนเทศไดรั้บกำรพฒันำข้ึนให้เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในกำรท ำงำนทำงดำ้น
ต่ำง ๆ มำกมำยในองคก์รธุรกิจ ไม่วำ่จะเป็นดำ้นกำรตดัสินใจเพื่อแกปั้ญหำทำงธุรกิจ ช่วยในกำรท ำ
รำยงำนเพื่อน ำเสนอขอ้มูล   ช่วยประมวลผลขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนประจ ำวนั ช่วยวเิครำะห์หำทำงออกของ
ปัญหำ  ดงันั้นสำรสนเทศทำงกำรตลำด (รุจิจนัทร์ วชิิวำนิเวศน์, 2560, น.229) สำมำรถจ ำแนกไดเ้ป็น 
3  ประเภท ไดแ้ก่ 
 1. สำรสนเทศเชิงปฏิบัติกำร คือสำรสนเทศท่ีไดรั้บจำกกำรปฏิบติังำนดำ้นกำรตลำด เพื่อสร้ำง
ยอดขำยสินคำ้ใหก้บัธุรกิจ ดงัน้ี 

1.1 สำรสนเทศด้ำนลูกค้ำ เป็นกำรจดัเก็บขอ้มูลส่วนตวั ประวติักำรซ้ือสินคำ้ และบริกำร
ตลอดจนควำมพึงพอใจของลูกคำ้ กำรจดัหำสำรสนเทศน้ีอำจใชว้ิธีเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชพ้นกังำน
ขำย ส ำหรับผูเ้ป็นลูกคำ้เดิม หรือกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลวจิยัตลำด ส ำหรับลูกคำ้ท่ีเป็นเป้ำหมำยส ำหรับ
กำรซ้ือสินคำ้หรือบริกำรในอนำคต ซ่ึงสำรสนเทศน้ีมกัถูกน ำไปใชใ้นงำนดำ้นกำรขำยและกำรจดักำร
ลูกคำ้สัมพนัธ์ 

1.2 สำรสนเทศด้ำนกำรขำย เป็นกำรจดัเก็บขอ้มูลธุรกรรม ท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรขำยสินคำ้
หรือบริกำร โดยอำจเป็นสำรสนเทศท่ีเป็นรำยละเอียดกำรขำยรำยวนั หรือเป็นรำยงำนสรุปกำรขำยรำย
สัปดำห์ รำยเดือน หรือรำยปีก็ได ้และในส่วนกำรออกรำยงำนกำรขำยดงักล่ำวอำจเลือกให้จ  ำแนกตำม
พนกังำนขำย ตำมเขตพื้นท่ีกำรขำย หรืออ่ืน ๆ ก็อำจจะเป็นได ้

1.3 สำรสนเทศด้ำนสินค้ำ เป็นสำรสนเทศซ่ึงน ำเสนอรำยละเอียดสินคำ้ท่ีมีไวข้ำย โดยมี
กำรเช่ือมโยงข้อมูลสินค้ำของระบบสำรสนเทศทำงกำรผลิต น ำมำใช้ประกอบกับข้อมูลกำรขำย 
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เพื่อใหข้อ้มูลสินคำ้กบัลูกคำ้เป้ำหมำย โดยสำรสนเทศน้ีอำจจะปรำกฏอยูใ่นใบรำยกำรสินคำ้ เวบ็ไซต์
สินคำ้ หรือหนำ้จอโฆษณำเก่ียวกบัสินคำ้ก็ได ้

2. สำรสนเทศเชิงบริหำร คือสำรสนเทศท่ีใชส้นบัสนุนงำนกำรบริหำรกำรตลำด และกำร
พฒันำส่วนประสมกำรตลำด ซ่ึงจ ำแนกประเภทไดด้งัน้ี 

2.1 สำรสนเทศด้ำนพัฒนำผลิตภัณฑ์ สำรสนเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรเปล่ียนสภำพ วตัถุดิบ 
เป็นสินคำ้ส ำเร็จรูปหรือบริกำร ตลอดจนควำมมุ่งหวงัในคุณลกัษณะทำงกำยภำพของผลิตภณัฑ์ โดย
จะตอ้งอำศยัขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์ไดจ้ำกกำรวจิยัตลำด 

2.2 สำรสนเทศด้ำนส่ือสำรกำรตลำด สำรสนเทศท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบักำรโฆษณำ และ
ส่งเสริมกำรขำยหรือวิธีกำรส่ือสำรกำรตลำดอ่ืน ๆ เพื่อให้ลูกคำ้ตดัสินใจซ้ือสินคำ้หรือบริกำรของ
ธุรกิจ โดยใชโ้ปรแกรมกำรโฆษณำหรือส่งเสริมกำรขำยเขำ้ช่วย ซ่ึงสำรสนเทศท่ีไดรั้บ คือ สำรสนเทศ
ดำ้นโฆษณำและผลส ำเร็จของกำรโฆษณำ สำรสนเทศดำ้นกำรส่งเสริมกำรขำยและผลส ำเร็จของกำร
ส่งเสริมกำรขำย ตลอดจนสำรสนเทศอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 สำรสนเทศด้ำนกำรตั้งรำคำสินค้ำหรือบริกำร สำรสนเทศท่ีได้จำกกำรวำงแผนดำ้น
รำคำสินคำ้หรือบริกำร ซ่ึงเป็นหน้ำท่ีส ำคญัและมีควำมซับซ้อนส ำหรับกำรตั้งรำคำขำยปลีกขำยส่ง
ตลอดจนส่วนลดต่ำง ๆ และยงัตอ้งอำศยักำรวิเครำะห์อุปสงค์ของสินคำ้ในตลำด กำรก ำหนดรำคำท่ี
สัมพนัธ์กบัยอดขำย และกำรพฒันำนโยบำยดำ้นรำคำเพื่อให้ยอดขำยรวมสูงสุด โดยใชโ้ปรแกรมกำร
ตั้งรำคำเขำ้ช่วย สำรสนเทศท่ีไดรั้บคือ รำคำสินคำ้หรือบริกำรของแต่ละรำยกำร เส้นโคง้แสดงอุปสงค์
และอุปทำนในตลำด ตลอดจนเป้ำหมำยในกำรขำย 

2.4 สำรสนเทศด้ำนพยำกรณ์ยอดขำย สำรสนเทศซ่ึงบ่งช้ีให้เห็นถึงสินคำ้หรือบริกำร กำร
ปฏิบติังำนของพนกังำนขำย ตลอดจนพฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้ท่ีน ำมำซ่ึงผลก ำไรของธุรกิจ โดยใช้
โปรแกรมพยำกรณ์ยอดขำย วิเครำะห์อุปสงคข์องตลำดในอนำคตและใชร่้วมกบัขอ้มูลยอดขำยสินคำ้
ในอดีต เพื่อน ำเสนอรำยงำนพยำกรณ์ยอดขำยให้ผูบ้ริหำรใชใ้นกำรตดัสินใจดำ้นกำรขำยสินคำ้หรือ
บริกำรต่อไป 

3. สำรสนเทศนอกองค์กร คือสำรสนเทศท่ีไดม้ำจำกกระบวนกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจำก
สภำพแวดลอ้มภำยนอกองคก์ำร  ซ่ึงจ ำแนกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

3.1 สำรสนเทศด้ำนวิจัยกำรตลำด คือ สำรสนเทศท่ีเก็บรวบรวมได้จำกกำรส ำรวจ 
แบบสอบถำม กำรศึกษำน ำร่องตลอดจนกำรสัมภำษณ์ โดยใชโ้ปรแกรมวิจยัตลำดเขำ้ช่วยในกำรเก็บ
รวบรวมวิเครำะห์และน ำเสนอขอ้มูล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษำตลำดและบ่งช้ีให้เห็นถึงลูกคำ้ท่ีมี
ศกัยภำพ รวมถึงควำมตอ้งกำรสินคำ้หรือบริกำรในอนำคต 

3.2 สำรสนเทศด้ำนข่ำวกรองทำงกำรตลำด คือ สำรสนเทศท่ีจดัเก็บและรวบรวมไดจ้ำก
สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด โดยเฉพำะขอ้มูลของผูแ้ข่งขนั ซ่ึงตอ้งอำศยัควำมร่วมมือในกำรเก็บ



Principles of Marketing  

240 
 

รวบรวมขอ้มูลจำกหลำยฝ่ำย เช่น ลูกคำ้ พนกังำนขำย หรือตวัแทนขำย เป็นตน้ ซ่ึงกำรใชข้่ำวกรองน้ี
จะมีผลให้ธุรกิจสำมำรถท ำกำรตดัสินใจทำงกำรตลำดไดถู้กตอ้งยิ่งข้ึน อีกทั้งน ำมำซ่ึงควำมไดเ้ปรียบ
เชิงกำรแข่งขนัทำงธุรกิจ 

 
ระบบสำรสนเทศเชิงกลยุทธ์ทีใ่ช้ในกำรแข่งขนัทำงกำรตลำด 
 กิจกำรธุรกิจจะปฏิบติัอย่ำงไรเม่ือตอ้งเผชิญหนำ้กบัคู่แข่งขนัและกิจกำรจะสำมำรถใชร้ะบบ
สำรสนเทศในกำรรับมือกบัคู่แข่งขนัรำยใหม่  ธุรกิจมีกำรน ำสำรสนเทศเขำ้มำใชไ้ดอ้ยำ่งไร  หรือจะมี
วิธีกำรอย่ำงไรในกำรป้องกนัผลิตภณัฑ์ทดแทนและยบัย ั้งกำรเขำ้มำในตลำดของผูม้ำใหม่ กลยุทธ์
ทัว่ไป 4  ด้ำนน้ี มกัจะท ำงำนร่วมกบัเทคโนโลยีสำรสนเทศท่ีสำมำรถน ำมำใช้ในกำรรับมือกบัส่ิง
ดงัต่อไปน้ีคือ 

1. กำรเป็นผู้น ำทำงกำรตลำดแบบต้นทุนต ่ำ องคก์รจะตอ้งน ำระบบสำรสนเทศมำใชเ้พื่อท ำให้
มีตน้ทุนกำรด ำเนินงำนต ่ำท่ีสุดและมีผลิตภณัฑร์ำคำต ่ำท่ีสุด ตวัอยำ่งเช่น กำรขำยผลิตภณัฑ์ในรำคำต ่ำ 
และกำรใชร้ะบบกำรเติมเต็มสินคำ้คงคลงั ของร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่ ในปัจจุบนัน้ี เพื่อให้มีผลิตภณัฑ์
วำงขำยอยู่ตำมชั้นวำงของตลอดเวลำ ท ำให้ร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่ น ำระบบกำรเติมเต็มสินคำ้คงคลงั
อยำ่งต่อเน่ือง ร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่จะส่งค ำสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่มำทดแทนผลิตภณัฑ์ท่ีขำยไปแลว้ไป
ยงั ซพัพลำยเออร์โดยตรงและส่งไปอยำ่งเร็วท่ีสุดในทนัทีท่ีผูบ้ริโภคจ่ำยเงินค่ำผลิตภณัฑ์ อุปกรณ์ท่ีใช้
อ่ำนบำร์โคด้ของผลิตภณัฑ์แต่ละรำยกำรผำ่นเคำน์เตอร์ช ำระเงิน ซ่ึงจะสร้ำงและส่งรำยกำรธุรกรรม
กำรซ้ือไปยงัคอมพิวเตอร์ส่วนกลำงท่ีส ำนกังำนใหญ่ คอมพิวเตอร์จะเก็บรวบรวมค ำสั่งซ้ือจำกร้ำนคำ้
ปลีกสมยัใหม่ทุกแห่งท่ีเป็นร้ำนสำขำ แลว้ส่งขอ้มูลต่อไปยงัซพัพลำยเออร์ และยิ่งไปกวำ่น้ี ซพัพลำย
เออร์ยงัสำมำรถเขำ้มำส ำรวจรำยกำรขำยสินคำ้และขอ้มูลสินคำ้คงคลงัไดด้ว้ยตนเองโดยใชเ้ทคโนโลยี 
ระบบกำรเติมเต็ม อยำ่งต่อเน่ืองของร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่ เป็นตวัอยำ่งของระบบกำรตอบสนองลูกคำ้
ท่ีมีประสิทธิภำพ ระบบกำรตอบสนองลูกคำ้ท่ีมีประสิทธิภำพจะเช่ือมโยงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเขำ้ไปยงั
ระบบกำรกระจำยสินคำ้และกำรผลิตลิตภณัฑแ์ละห่วงโซ่อุปทำนโดยตรง 

2. กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลิตภัณฑ์ กิจกำรธุรกิจสำมำรถน ำระบบสำรสนเทศมำใชใ้น
กำรสร้ำงผลิตภณัฑ์และบริกำรใหม่ใหม่หรือสร้ำงควำมสะดวกสบำยให้แก่ลูกคำ้ในกำรใชผ้ลิตภณัฑ์
และบริกำรท่ีมีอยู่ ในธุรกิจ ตวัอย่ำงเช่น บริษทัอีเบย  ์ ผูใ้ห้บริกำรซ้ือขำยและประมูลสินคำ้แบบ
ออนไลน์บนอินเทอร์เน็ต ไดเ้ขำ้ซ้ือกิจกำรของบริษทัอีเบย ์ระบบจ่ำยเงินอิเล็กทรอนิกส์ท ำให้ลูกคำ้มี
ควำมสะดวกสบำยมำกข้ึนในกำรช ำระค่ำผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ีซ้ือขำยผ่ำนเวบ็ไซตข์อง ของอีเบย์
บริษทั แอปเปิลสร้ำง ไอพอด ซ่ึงเป็นเคร่ืองเล่นเพลงดิจิตอลแบบพกพำท่ีไม่ซ ้ ำกบัใครพร้อมทั้งได้
สร้ำงเวบ็ไซตอ์อนไลน์ท่ีไม่ซ ้ ำใครในกำรให้บริกำรเพลงดิจิทลัท่ีลูกคำ้สำมำรถซ้ือทำงออนไลน์ไดใ้น
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รำคำท่ีถูก บริษทัแอปเปิล ยงัไดพ้ฒันำอย่ำงต่อเน่ืองกบัอุปกรณ์ใหม่เช่น ไอโฟน ไอแพด มีเดีย 
คอมพิวเตอร์ แทบ็เล็ตและเคร่ืองเล่นวดีีโอไอพอด 

3. กำรเน้นช่องทำงกำรตลำดที่กิจกำรเช่ียวชำญ กิจกำรธุรกิจสำมำรถใช้ระบบสำรสนเทศ
เพื่อใหก้ำรสนบัสนุนโดยมุ่งเนน้ไปยงัตลำดท่ีเฉพำะเจำะจงและท ำให้กำรบริกำรในตลำดเป้ำหมำยท่ีมี
ขนำดเล็กน้ีมีประสิทธิภำพดีกว่ำคู่แข่ง ระบบสำรสนเทศสนับสนุนกลยุทธ์น้ีโดยกำรผลิตและกำร
วิเครำะห์ขอ้มูลส ำหรับกำรขำยและขอ้มูลทำงกำรตลำดท่ีปรับแต่งอย่ำงละเอียดเพื่อลูกคำ้เฉพำะกลุ่ม
ระบบสำรสนเทศช่วยกิจกำรธุรกิจในกำรวิเครำะห์รูปแบบกำรซ้ือของลูกคำ้ รสนิยม และควำมชอบ
ส่วนตวั ไดอ้ยำ่งใกลชิ้ดเพื่อให้ผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถโฆษณำและจดัแคมเปญกำรตลำดไดอ้ยำ่งมี
ประสิทธิภำพในตลำดเป้ำหมำยท่ีมีขนำดเล็ก ซ่ึงขอ้มูลน ำมำจำกหลำยแหล่งเช่น รำยกำรท ำธุรกรรม
บตัรเครดิต ขอ้มูลประชำกรขอ้มูลกำรซ้ือสินคำ้จำกสแกนเนอร์ท่ีเคำน์เตอร์ช ำระเงินตำมซุปเปอร์มำร์
เก็ต หรือร้ำนคำ้ปลีก กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลเม่ือมีคนเขำ้ถึงและโตต้อบกบัเวบ็ไซตเ์คร่ืองมือซอฟตแ์วร์
ท่ีมีควำมซับซ้อนช่วยในกำรคน้หำรูปแบบของขอ้มูลขนำดใหญ่เหล่ำน้ีและท ำกำรสรุปออกมำเป็น
กฎเกณฑเ์พื่อน ำมำใชเ้ป็นแนวทำงในกำรตดัสินใจกำรวเิครำะห์ขอ้มูลดงักล่ำวเป็นตวัขบัเคล่ือนกำรคำ้
แบบหน่ึงต่อหน่ึง ท่ีจะสร้ำงขอ้ควำมส่วนบุคคลข้ึนมำตำมควำมชอบของบุคคลนั้น ๆ ยกตวัอยำ่งเช่น 
ระบบฮิลตนั ออนเนอร์ส ของโรงแรมฮิลตนั ท ำกำรวิเครำะห์ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมรำยละเอียดเก่ียวกบั
แขกท่ีมำพกัท่ีโรงแรมทุกแห่งในเครือของตน ฮิลตนั ใชข้อ้มูลกำรวิเครำะห์ท่ีไดน้ี้ในกำรให้สิทธิพิเศษ
แก่ลูกคำ้ท่ีสร้ำงผลก ำไรให้กบัโรงแรมเป็นจ ำนวนมำกเช่น ลูกคำ้ท่ีเป็นสมำชิกจะไดสิ้ทธิพิเศษต่ำง ๆ 
จำกกำรเช็คอิน (check in) และเช็คเอำท ์(check out) ออกจำกโรงแรม ระบบกำรบริหำรลูกคำ้สัมพนัธ์
ร่วมสมยั (CRM) มีควำมสำมำรถในกำรวเิครำะห์ขอ้มูลประเภทน้ีอยำ่งเขม้ขน้  

บตัรเครดิตสำมำรถท่ีจะใชก้ลยุทธ์น้ีกบัผูถื้อบตัรในกำรคน้หำลูกคำ้ท่ีจะสร้ำงผลก ำไรให้แก่
กิจกำรธุรกิจมำกท่ีสุด กิจกำรสำมำรถจดักำรรวบรวมขอ้มูลปริมำณมหำศำลเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรซ้ือ
และอ่ืน ๆ ของผูบ้ริโภค โดยใชข้อ้มูลน้ีในกำรสร้ำงรูปแบบรำยละเอียดในกำรพยำกรณ์ผูถื้อบตัรท่ีอำจ
มีเครดิต หรือมีควำมเส่ียงสูง 

4. กำรสร้ำงควำมเข้มแข็งและควำมใกล้ชิดลูกค้ำกับผู้ผลิต กิจกำรธุรกิจท่ีใชร้ะบบสำรสนเทศ
เพื่อกระชบัควำมสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตและพฒันำควำมใกลชิ้ดกบัลูกคำ้ ระบบสำรสนเทศจะท ำให้เพิ่ม
ควำมสะดวกสบำยกำรให้กับผูผ้ลิตในกำรปฏิบัติงำน ขณะเดียวกันจะมีผลต่อควำมเช่ือมโยงท่ี
แขง็แกร่งระหวำ่งกิจกำรธุรกิจกบัลูกคำ้ (สัลยุทธ์ สวำ่งวรรณ, 2560, น.93)  ตวัอยำ่ง บริษทัไครสเลอร์ 
คอร์ปอเรชั่น (ผูผ้ลิตรถยนต์รำยใหญ่ในประเทศสหรัฐอเมริกำ) ได้ใช้สำรสนเทศเพื่อเพิ่มควำม
สะดวกสบำย ให้แก่ ตวัแทนผูผ้ลิตช้ินส่วนประกอบในกำรเขำ้ถึงขอ้มูลไดโ้ดยตรง เช่น เขำ้ดูตำรำง
กำรผลิตและแมก้ระทัง่ช่วยใหต้วัแทนผูผ้ลิตสำมำรถท่ีจะตดัสินใจไดว้ำ่จะจดัส่งช้ินส่วนอุปกรณ์ไปยงั
โรงงำนผลิตไดเ้ม่ือไหร่ ระบบน้ีจะช่วยใหผู้ผ้ลิตสำมำรถวำงแผนในกำรผลิตสินคำ้ของตนไดล่้วงหนำ้ 
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แนวคดิระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด 
 ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด เป็นระบบท่ีประกอบด้วยคน เคร่ืองมือ อุปกรณ์ และ
กระบวนกำรเก็บรวบรวม  จ  ำแนกแยกประเภท วิเครำะห์ประเมินตลอดจนกำรแจกจ่ำยสำรสนเทศท่ี
ถูกตอ้งแมนย  ำ ทนัเวลำและตรงตำมควำมตอ้งกำรโดยน ำเสนอต่อผูมี้อ  ำนำจตดัสินใจทำงกำรตลำด ส่ิง
ท่ีกิจกำรตอ้งท ำคือ วำงระบบสำรสนเทศภำยในกิจกำร ระบบข่ำวกรองทำงกำรตลำดท่ีคำดวำ่จะเกิดใน
อนำคตเพื่อติดตำมควำมเคล่ือนไหวของสภำพแวดล้อมอยู่ตลอดเวลำ  ซ่ึงแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสำรสนเทศ แบ่งออกเป็นระบบยอ่ย 4 ระบบ ดงัน้ี 

1. ระบบระเบียนข้อมูลในกิจกำร เป็นระบบระเบียนขอ้มูลพื้นฐำนในองคก์ำรซ่ึงน ำมำใชก้บั
กำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำด เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ให้ไดรั้บควำมพึงพอใจสูงสุด 
โดยสำมำรถน ำสำรสนเทศท่ีไดจ้ำกระบบมำใชร่้วมกบัสำรสนเทศจำกภำยนอกองคก์ำรเพื่อวิเครำะห์
พฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้ และใชว้ำงแผนกลยทุธ์ทำงกำรตลำด จ ำแนกได ้2 ระบบยอ่ย ดงัน้ี 

1.1 ระบบสำรสนเทศทำงกำรขำย  เป็นระบบท่ีพฒันำข้ึนด้วยควำมมุ่งหวงัท่ีจะทรำบ
ยอดขำยของธุรกิจในช่วงเวลำหน่ึง โดยจะตอ้งเช่ือมโยงขอ้มูลกบัระบบสำรสนเทศอ่ืน เช่น ระบบ
สำรสนเทศทำงกำรผลิตในส่วนของขอ้มูลสินคำ้คงคลงัและขอ้มูลอ่ืน ๆ ทำงกำรผลิต ระบบจดักำร
ลูกคำ้สัมพนัธ์ในส่วนประวติักำรซ้ือและรับช ำระเงินของลูกคำ้ ระบบโลจิสติกส์ ในส่วนกำรรับสินคำ้
ขำเขำ้ และกำรส่งสินคำ้ ขำออก เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งมีกำรประมวลผลใบสั่งขำย และกำรออกรำยงำนกำร
ขำยเพื่อใชใ้นกำรตดัสินใจต่อไป 

1.2 ระบบจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์  เป็นระบบท่ีถูกพฒันำข้ึนใช้งำนด้ำนกำรเก็บรวบรวม
ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งในส่วนกำรขำยสินคำ้ กำรบริกำรหลงักำรขำย ตลอดจนประวติักำรติดต่อกบั
ลูกคำ้ และมุ่งหวงัท่ีจะใช้ระบบขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนงำนบริกำรให้ลูกคำ้มีควำมพึงพอใจสูงสุด และ
กลบัมำซ้ือซ ้ ำในอนำคต เพื่อสร้ำงยอดขำยท่ีเพิ่มข้ึนแก่ธุรกิจ 

กำรบนัทึกขอ้มูลลูกคำ้จะเร่ิมตน้จำกกำรท่ีพนกังำนขำยติดต่อลูกคำ้ จำกนั้นลูกคำ้อำจมีปัญหำ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีไดรั้บ และติดต่อกลบัมำท่ีฝ่ำยบริกำรลูกคำ้ ขอ้มูลปัญหำท่ีไดรั้บจำก
ลูกคำ้จะถูกบนัทึกเขำ้ระบบ และไดรั้บกำรแกปั้ญหำอย่ำงรวดเร็ว เพื่อสนองตอบควำมพึงพอใจของ
ลูกคำ้ ซ่ึงนอกจำกขอ้มูลขำย ขอ้ติเตียน หรือปัญหำดำ้นผลิตภณัฑ์แลว้ ระบบอำจจดัเก็บขอ้มูลส่วนตวั
และข้อมูลท่ีเก่ียวกับลูกคำ้ด้วย เช่น ขอ้มูลวนัเกิด สำมีหรือภรรยำ บุตร หรืองำนอดิเรกของลูกค้ำ 
พนกังำนขำยสำมำรถใชส้ำรสนเทศท่ีไดจ้ำกระบบเพื่อทบทวนกำรขำย และกำรติดต่อลูกคำ้ ก่อนท่ีจะ
นดัพบลูกคำ้ในคร้ังถดัไป เพื่อสร้ำงคุณภำพของงำนดำ้นกำรติดต่อลูกคำ้ และเพื่อผลส ำเร็จในกำรขำย
ตำมเป้ำหมำย ในปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่มกัจะใชร้ะบบศูนยโ์ทรศพัท ์(Call-in Center) โดยผูรั้บสำย
ไม่จ  ำเป็นตอ้งรู้จกัลูกคำ้มำก่อน แต่สำมำรถทรำบขอ้มูลจำกหน้ำจอคอมพิวเตอร์ซ่ึงจดัเก็บขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัลูกคำ้รวมทั้งขอ้มูลของธุรกิจ เพื่อแกไ้ขปัญหำใหลู้กคำ้ไดท้นัที   
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ในส่วนกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์ ซ่ึงมีกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล
ลูกคำ้จะเร่ิมตน้ตั้งแต่พนกังำนขำยรับค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ และจดัส่งขอ้มูลค ำสั่งซ้ือ และประวติัลูกคำ้
ผำ่นระบบเครือข่ำยมำท่ีส ำนกังำนเพื่อเขำ้สู่ระบบจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์ ซ่ึงหำกลูกคำ้พบปัญหำใด ๆ 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริกำรท่ีซ้ือไป ลูกคำ้จะติดต่อเพื่อร้องเรียนปัญหำมำท่ีฝ่ำยบริกำรลูกคำ้ ฝ่ำย
บริกำรลูกคำ้จะเรียกใชข้อ้มูลขำยสินคำ้ พร้อมทั้งบนัทึกขอ้มูลปัญหำของผลิตภณัฑ์ และแนวทำงกำร
แกปั้ญหำเขำ้สู่ระบบ หลงัจำกนั้นจึงจดัพิมพร์ำยงำนควำมพึงพอใจลูกคำ้ ปัญหำของผลิตภณัฑ์ และ
รำยกำรติดต่อลูกคำ้ใหผู้บ้ริหำรตรวจสอบ และพิจำรณำเพื่อแกปั้ญหำในทนัที ในบำงคร้ังอำจมีกำรใช้
งำนร่วมกนัของโปรแกรมจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์ และโปรแกรมวำงแผนทรัพยำกรองค์กร เพื่อเสริม
ประสิทธิภำพของกำรจดักำรงำนดำ้นกำรพบปะลูกคำ้ ซ่ึงประสบผลส ำเร็จและสำมำรถเพิ่มรำยไดใ้ห้
ธุรกิจมหำศำล อีกทั้งยงัมีกำรใช้ระบบจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์บนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงเพิ่มขีดควำมสำมำรถ
ดำ้นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคำ้ ประวติักำรติดต่อลูกคำ้ กำรแนะน ำสินคำ้ใหม่ต่อลูกคำ้ รวมทั้งดำ้น
กำรขำยผลิตภณัฑ์ผ่ำนเวบ็ไซต์บนอินเทอร์เน็ต เช่น ในธุรกิจสำยกำรบินนิยมใช้ระบบจดักำรลูกคำ้
สัมพนัธ์บนอินเทอร์เน็ต เพื่อแจง้ข้อมูลกำรเปล่ียนเท่ียวบินแก่ลูกคำ้ และให้บริกำรลูกคำ้ด้ำนกำร
ตรวจสอบเท่ียวบิน ทั้งน้ีตน้ทุนกำรพฒันำและบ ำรุงรักษำระบบจดักำรลูกคำ้สัมพนัธ์จะสูงมำ 

2. ระบบอจัฉริยะทำงกำรตลำด เป็นระบบท่ีพฒันำข้ึนเพื่อเก็บรวบรวมข่ำวกรองทำงกำรตลำด 
ซ่ึงก็คือ สำรสนเทศท่ีเก่ียวข้องกับคู่แข่งขันและสภำพแวดล้อมทำงกำรตลำดด้ำนกำรแข่งขัน 
เทคโนโลยี ลูกค้ำ เศรษฐกิจ และสังคม โดยมีเป้ำหมำยของกำรน ำข่ำวกรองทำงกำรตลำดท่ีเก็บ
รวบรวมได้มำใช้ตดัสินใจทำงกลยุทธ์ และประเมินสถำนกำรณ์ทำงกำรแข่งขนั อีกทั้งยงัมีกำรแจง้
ขอ้มูลล่วงหนำ้เก่ียวกบัโอกำส และอุปสรรคของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 ผูเ้ก็บรวบรวมข่ำวกรองทำงกำรตลำด คือ พนักงำนขำย ผูจ้ ัดจ ำหน่ำยและลูกค้ำนั่นเอง 
นอกจำกน้ียงัอำจมีกำรซ้ือข่ำวกรองจำกบริษทัวิจยัตลำดภำยนอกองค์กำร หรืออำจได้มำโดยกำร
ตรวจสอบหลกัฐำนทำงวตัถุ กำรเก็บเศษขยะท่ีคู่แข่งขนัทิ้งแลว้ เอกสำรทำงรำชกำร กำรคน้หำขอ้มูล
บนอินเทอร์เน็ต หรือจำกรำยงำนประจ ำปีของคู่แข่ง จึงนบัวำ่กำรไดม้ำซ่ึงข่ำวกรองทำงกำรตลำดเป็น
เร่ืองท่ียำกมำกแต่กำรตรวจสอบควำมถูกตอ้งของขอ้มูลท ำไดย้ำกกวำ่ 

3. ระบบวจัิยกำรตลำด เป็นส่ิงท่ีสำมำรถเช่ือมโยงลูกคำ้และสำธำรณชนใหเ้ขำ้กบัองคก์ำรโดย
ผ่ำนกำรใช้ขอ้มูลข่ำวสำร ซ่ึงมีกำรน ำขอ้มูลข่ำวสำรท่ีไดไ้ปใช้ เพื่อบรรลุและก ำหนดถึงโอกำสทำง
กำรตลำดส ำหรับกำรสร้ำงปรับปรุง และประเมินผลกำรด ำเนินกำรทำงกำรตลำด กำรควบคุม
ปฏิบติักำรทำงกำรตลำด และกำรปรับปรุงควำมเขำ้ใจในกระบวนกำรทำงกำรตลำด สถำนกำรณ์ท่ีช้ีให้
ธุรกิจเห็นวำ่ควรมีกำรวจิยัตลำด มีดงัน้ี 

3.1 ธุรกิจขำดสำรสนเทศ ท่ีใชป้ระเมินทำงเลือกในกำรตดัสินใจ 
3.2 ธุรกิจเกิดขอ้ขดัแยง้ระหวำ่งนโยบำย วตัถุประสงคแ์ละกลยทุธ์ 
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3.3 ธุรกิจตอ้งกำรทรำบผลลพัธ์ของแผนกำรตลำดท่ีก ำลงัน ำมำใช ้
3.4 ธุรกิจก ำลงัพฒันำผลิตภณัฑ ์ ปรับรำคำใหม่ หรือเจำะตลำดใหม่ 

ระบบวิจยักำรตลำด  เป็นระบบท่ีพฒันำข้ึน เพื่อใชส้นบัสนุนงำนดำ้นกำรวิจยักำรตลำด โดย
กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีตอ้งกำรศึกษำอย่ำงเป็นทำงกำรในสถำนกำรณ์ท่ีเฉพำะเจำะจง ซ่ึงเร่ิมตั้งแต่
กำรศึกษำศกัยภำพของตลำดและส่วนแบ่งตลำด กำรประเมินควำมพึงพอใจของลูกคำ้ และพฤติกรรม
กำรซ้ือ กำรก ำหนดรำคำ กำรพฒันำผลิตภณัฑ์ ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย กำรส่ือสำรกำรตลำด และอ่ืน 
ๆ ในทำงปฏิบติัจะตอ้งอำศยัโปรแกรมวิจยัตลำดเขำ้ช่วยในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคำ้ท่ีมีศกัยภำพ
ในกำรซ้ือจำกกำรท่ีลูกคำ้เขำ้เยี่ยมชมงำนนิทรรศกำรและแสดงสินคำ้ของธุรกิจ โดยเนน้ถึงแหล่งท่ีอยู่
และควำมพึงพอใจของลูกคำ้ เพื่อเตรียมพร้อมส ำหรับกำรเปล่ียนผูเ้ขำ้ชมงำนให้เป็นลูกคำ้ท่ีแทจ้ริง ใน
บำงคร้ังอำจใชน้กัวิทยำศำสตร์ด ำเนินกำรวดักิจกรรมทำงสมองจำกปฏิกิริยำลูกคำ้ต่อผลิตภณัฑ์และ
กำรโฆษณำผลิตภณัฑ ์หลงัจำกนั้นจึงเก็บรวบรวมขอ้มูลไวเ้พื่อกำรวเิครำะห์   นอกจำกน้ียงัสำมำรถใช้
โปรแกรมวจิยักำรตลำดเพื่อพยำกรณ์อุปสงคข์องตลำดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ เช่น ควำมตอ้งกำรซ้ือรถยนต์
หรือบริกำรต่ำง ๆ  เป็นตน้ เพื่อช่วยงำนดำ้นกำรจดักำรวตัถุดิบและวสัดุส้ินเปลืองอยำ่งเหมำะสม และ
ในปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตได้เปล่ียนวิถีทำงของกำรวิจยัตลำด และช่วยลดตน้ทุนกำรวิจยัอย่ำงมหำศำล 
โดยใชร้ะบบแม่ข่ำยทำงอินเทอร์เน็ตเพื่อจดัประชุมงำนวิจยักลุ่มยอ่ย มีกำรออกแบบเวบ็ไซต ์เพื่อเป็น
เคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลดำ้นวิจยั โดยผูเ้ขำ้เยี่ยมชมเวบ็ไซต์จะไดรั้บคุณค่ำกลบัไปอย่ำงมหำศำล 
นอกจำกน้ียงัเปิดโอกำสให้ใช้เวบ็ไซต์ในกำรโฆษณำและกำรคำ้ออนไลน์อีกดว้ย  โดยบริษทัอำจจะ
วำ่จำ้งพนกังำนเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อประสำนงำนบุคคลอ่ืนทำงห้องคุย (Chat Room) โดยเน้นถึง
ขอ้มูลอำ้งอิงตลอดจนค ำแนะน ำส ำหรับสินคำ้และบริกำร โดยผูเ้ขำ้เยี่ยมชมไม่รู้ตวัว่ำก ำลงัติดต่อกบั
ตวัแทนโฆษณำอยู ่

4. ระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำด Kotler & Keller, (2009, p.413) ไดนิ้ยำมไวว้ำ่ 
ระบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำด หมำยถึง กำรน ำซอฟตแ์วร์และฮำร์ดแวร์มำใชเ้ก็บขอ้มูล 
วำงระบบโดยกำรประสำนกนัของเคร่ืองมือทำงสถิติ ตวัแบบและเทคนิคกำรวิเครำะห์เชิงปริมำณ เพื่อ
ช่วยใหอ้งคก์ำรสำมำรถเก็บรวบรวม แปลควำมหมำยสำรสนเทศทำงกำรตลำด รวมทั้งสภำพแวดลอ้ม
ท่ีเก่ียวข้อง เพื่อใช้เป็นข้อมูลพื้นฐำนของกำรด ำเนินกำรด้ำนกำรตลำด ตวัแบบกำรตดัสินใจทำง
กำรตลำด ดงัน้ี  

4.1  แบรนด์เอด (Brandaid) คือตวัแบบของส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีควำมยืดหยุน่ ท่ี
มุ่งเน้นควำมส ำคญัไปท่ีสินคำ้อุปโภคบริโภคส ำเร็จรูป ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแบบย่อยของกำรโฆษณำ 
กำรก ำหนดรำคำ และกำรแข่งขนั 

4.2  คอลแพลน (Callplan) คือตวัแบบท่ีก ำหนดจ ำนวนกำรเยี่ยมเยียนลูกคำ้ของแต่ละ
ช่วงเวลำตลอดจนก ำหนดเวลำกำรเดินทำงและเวลำท่ีใชใ้นกำรขำย 
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4.3  ดีเทลเลอร์ (Detailer) คือตวัแบบท่ีช่วยก ำหนดกำรติดต่อลูกคำ้ รวมทั้งผลิตภณัฑ์ท่ี
ควรน ำเสนอ ถูกพฒันำข้ึนใชส้ ำหรับตวัแทนจ ำหน่ำยยำ ติดต่อกบัแพทยโ์ดยเฉพำะ 

4.4  จีโอไลน์ (Geoline) คือตวัแบบท่ีช่วยออกแบบอำณำเขตกำรขำยและบริกำร โดยแต่ละ
อำณำเขตจะตอ้งมีภำระงำนเท่ำเทียมกนัและประกอบดว้ยพื้นท่ีซ่ึงอยูติ่ดกนั 

4.5  เมดิแอค (Mediac) คือตวัแบบท่ีช่วยนกัโฆษณำซ้ือส่ือโฆษณำตลอดปี โดยกำรวำง
โครงร่ำงประมำณศกัยภำพกำรขำย ผลตอบแทน และตำรำงเวลำ 

4.6 โพรโมเตอร์ (Promoter) คือตวัแบบประเมินผลกำรส่งเสริมกำรขำย 
4.7  แอดแคด (Adcad) คือตวัแบบท่ีแนะน ำกำรใช้รูปแบบกำรโฆษณำ ให้สอดคลอ้งกบั

เป้ำหมำยทำงกำรตลำด ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ตลำดเป้ำหมำย และกำรแข่งขนั 
 จำกควำมหมำยและตวัอยำ่งของตวัแบบท่ีใชใ้นกำรตดัสินใจขำ้งตน้  สำมำรถยกตวัอยำ่งกำร
ใชร้ะบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำดของ 4 ระบบยอ่ย ดงัน้ี 

1. ระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดด้ำนพฒันำผลิตภัณฑ์  เป็นระบบท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กำรเปล่ียนสภำพวตัถุดิบเป็นสินคำ้ส ำเร็จรูปหรือบริกำร ท่ีมุ่งหวงัในดำ้นคุณลกัษณะทำงกำยภำพของ
ผลิตภณัฑ ์และยงัตอ้งค ำนึงถึงหลำยปัจจยั เช่น สมรรถภำพของโรงงำน ทกัษะแรงงำน วิศวกรรม และ
วตัถุดิบ เป็นตน้ ท่ีลว้นมีควำมส ำคญัต่อกำรตดัสินใจในส่วนกำรพฒันำผลิตภณัฑ์ โดยใช้โปรแกรม
สนบัสนุนกำรตดัสินใจวเิครำะห์ปัจจยัและคดัเลือกส่วนประสมของแรงงำน วตัถุดิบและอุปกรณ์ท่ีใช้
ในโรงงำน รวมทั้งกำรออกแบบด้ำนวิศวกรรมท่ีเหมำะสมโดยตั้งเป้ำหมำยของกำรตดัสินใจด้ำน
รูปแบบของผลิตภณัฑ์ ตลอดจนส่วนประสมของผลิตภณัฑ์ จำกรำยงำนกำรขำยท่ีจ ำแนกตำมสินคำ้
และบริกำรท่ีน ำเสนอขอ้มูลสินคำ้และยอดขำย ณ ช่วงเวลำหน่ึง โดยรำยงำนจะบ่งช้ีถึงควำมตอ้งกำร
สินคำ้ หรือควำมตอ้งกำรเพื่อปรับปรุงสินคำ้ร่วมอยู่ดว้ยโดยอำจเลือกจ ำแนกรำยงำนขำยตำมสินคำ้ 
หรือพนกังำนขำยก็ได ้แต่หำกมีกำรจ ำแนกรำยงำนขำยตำมลูกคำ้ จะเป็นกำรบ่งช้ีถึงปริมำณกำรซ้ือท่ี
สูงหรือต ่ำของลูกคำ้ 

ในส่วนกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบน้ี จะเร่ิมตั้ งแต่มีกำรน ำเข้ำข้อมูลจำกแฟ้ม
ผลิตภณัฑ์ขำยและลูกคำ้ ข่ำวกรอง และวิจยัตลำด ร่วมกบัตวัแบบผลิตภณัฑ์ โดยใชโ้ปรแกรมพฒันำ
ผลิตภณัฑ์ประมวลผลเพื่อออกรำยงำนกำรตดัสินใจด้ำนผลิตภณัฑ์ รำยงำนส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ 
และรำยงำนควำมตอ้งกำรปรับปรุงผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

2. ระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดด้ำนโฆษณำและส่งเสริมกำรขำย  เป็นระบบท่ี
ใช้สนบัสนุนงำนส่วนหน่ึงของกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร โดยธุรกิจมกัใช้วิธีกำรโฆษณำ
และส่งเสริมกำรขำยร่วมกนัเพื่อส่ือสำรถึงลูกคำ้ใหต้ดัสินใจซ้ือสินคำ้หรือบริกำรของธุรกิจ ซ่ึงนบัเป็น
หน้ำท่ีหน่ึงของควำมพยำยำมทำงกำรตลำดท่ีมีผลต่อควำมส ำเร็จของผลิตภณัฑ์ โดยมีกำรจดัสรร
งบประมำณให้กับโปรแกรมกำรโฆษณำและส่งเสริมกำรขำยท่ีหลำกหลำย โดยอำจใช้วิธีกำร
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ผสมผสำนระหว่ำงกำรโฆษณำ กำรใช้คูปองส่วนลดและกำรฝึกอบรมพนักงำนขำย ซ่ึงถือเป็น
ส่วนประกอบของโปรแกรมส่ือสำรกำรตลำด โดยมีกำรควบคุมตำรำงเวลำของกำรใช้คูปองส่วนลด
ดว้ย หลงัจำกท่ีด ำเนินกำรเสร็จส้ินตำมโปรแกรมแลว้จะมีกำรติดตำมค่ำใช้จ่ำย โดยเปรียบเทียบกบั
งบประมำณท่ีตั้ งไว้ พร้อมทั้ งมีกำรประเมินประสิทธิภำพของโปรแกรมส่งเสริมกำรจ ำหน่ำย 
โปรแกรมโฆษณำบนเวบ็ไซต์ทำงอินเทอร์เน็ตจะช่วยลูกคำ้เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุด และยงัน ำเสนอ
ควำมบนัเทิงออนไลน์ใหเ้ลือกสรรตำมควำมพอใจ 

ในส่วนกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดด้ำน
โฆษณำและส่งเสริมกำรขำย จะเร่ิมตั้งแต่มีกำรรับเขำ้ขอ้มูลจำกแฟ้มโฆษณำ แฟ้มส่งเสริมกำรขำย 
แฟ้มขำย และแฟ้มผลิตภณัฑ์ ร่วมกบัตวัแบบต่ำง ๆ ด้ำนกำรโฆษณำ และส่งเสริมกำรขำย โดยใช้
โปรแกรมโฆษณำและส่งเสริมกำรขำยประมวลผลเพื่อออกรำยงำนต่ำง ๆ เช่น โปรแกรมส่งเสริมกำร
ขำย รวมทั้งรำยงำนประเมินผลกำรโฆษณำและส่งเสริมกำรขำย ซ่ึงจะไดห้ลงัจำกท่ีมีกำรด ำเนินกำร
โฆษณำและส่งเสริมกำรขำยเสร็จส้ินแลว้  

3. ระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดด้ำนกำรตั้ งรำคำผลิตภัณฑ์  เป็นระบบท่ี
พฒันำข้ึนเพื่อสนบัสนุนหนำ้ท่ีงำนดำ้นกำรตั้งรำคำผลิตภณัฑ ์ จ  ำแนกเป็นกำรตั้งรำคำขำยปลีก ขำยส่ง 
หรือรำคำพร้อมส่วนลด และยงัตอ้งอำศยัปัจจยัส ำคญัในกำรตั้งรำคำ คือ กำรวิเครำะห์เส้นโคง้อุปสงค ์
(Demand Curve) เพื่อหำควำมสัมพนัธ์ระหวำ่งรำคำ และยอดขำยของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงธุรกิจส่วนใหญ่มี
นโยบำยดำ้นรำคำท่ียดืหยุน่ โดยมุ่งหวงัยอดขำยสูงสุด หำกรำคำขำยมีผลกระทบต่อผลิตภณัฑ์ กำรลด
รำคำจะช่วยใหย้อดขำยเพิ่มข้ึนได ้และมีผลใหร้ำยไดข้องธุรกิจเพิ่มข้ึนดว้ย ส ำหรับผลิตภณัฑ์บำงตวัท่ี
กำรลดรำคำไม่มีผลต่อยอดขำยผลิตภณัฑ์ ธุรกิจสำมำรถตั้งรำคำให้สูงข้ึนไดโ้ดยไม่ตอ้งค ำนึงถึงกำร
ลดอุปสงคข์องสินคำ้ กำรใชโ้ปรแกรมกำรตั้งรำคำจะช่วยให้กำรก ำหนดรำคำขำยมีควำมยืดหยุน่และ
ยงัช่วยวิเครำะห์เส้นโคง้อุปสงคแ์ละอุปทำนอีกดว้ย หำกตอ้งกำรเปล่ียนแปลงรำคำขำย โปรแกรมจะ
ช่วยวิเครำะห์ถึงรำยไดร้วมท่ีเปล่ียนไปก่อนตดัสินใจเปล่ียนรำคำ จึงเป็นกลยุทธ์ดำ้นก ำหนดรำคำท่ี
สมดุลกบัควำมตอ้งกำรของตลำดได ้

ในส่วนกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำดดำ้นกำรตั้ง
รำคำผลิตภณัฑ์ จะเร่ิมตั้งแต่มีกำรรับขอ้มูลเขำ้จำกแฟ้มผลิตภณัฑ์ แฟ้มขำย แฟ้มวิจยัตลำดและแฟ้ม
ข่ำวกรอง ร่วมกบัตวัแบบรำคำผลิตภณัฑ์ โดยใชโ้ปรแกรมตั้งรำคำผลิตภณัฑ์ ท ำกำรประมวลผลเพื่อ
ออกรำยงำนต่ำง ๆ เช่น รำยงำนกำรตั้ งรำคำผลิตภัณฑ์ รำยงำนประมำณกำรยอดขำยผลิตภัณฑ ์
ตลอดจนรำยงำนอุปสงคแ์ละอุปทำนของตลำด 

4. ระบบสนับสนุนกำรตัดสินใจทำงกำรตลำดด้ำนพยำกรณ์ยอดขำย คือ ระบบท่ีพฒันำข้ึน
เพื่อคน้หำโอกำสทำงกำรตลำด และท ำกำรพยำกรณ์ศกัยภำพในกำรท ำก ำไรของแต่ละโอกำสทำง
กำรตลำด โดยน ำตวัเลขยอดขำยในอดีตร่วมกบัอุปสงค์ของตลำดมำใช้พยำกรณ์ยอดขำยในอนำคต 
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เพื่อน ำไปใชส้ ำหรับกำรจดัหำเงินสดในกำรลงทุนและด ำเนินงำน (สมศิริ วฒันสิน,  2555, น.121) กำร
คำดกำรณ์ก ำลงักำรผลิตและผลผลิต กำรจดัหำวตัถุดิบท่ีเหมำะสม และกำรวำ่จำ้งคนงำนในกำรผลิต 
โดยปกติแลว้ธุรกิจจะท ำกำรพยำกรณ์ยอดขำยก่อนกำรวำงแผนกำรตลำด แต่ก็ไม่ควรน ำค่ำพยำกรณ์
มำก ำหนดค่ำใชจ่้ำยทำงกำรตลำด และอำจใชใ้นกำรก ำหนดเป้ำหมำยยอดขำยของแต่ละผลิตภณัฑ์  แต่
ละแผนก และแต่ละตวัแทนขำย ซ่ึงจะเรียกวำ่ “โควตำ้ขำย” (Sale Quota) ก็ไดเ้พื่อใช้เป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงในกำรกระตุน้ควำมพยำยำมทำงกำรขำย โดยกำรก ำหนดโควตำขำยให้สูงกว่ำยอดพยำกรณ์ไว้
เล็กนอ้ย เพื่อสร้ำงควำมกดดนัใหพ้นกังำนขำยใชค้วำมพยำยำมทำงกำรขำยมำกข้ึน นอกจำกกำรใชค้่ำ
พยำกรณ์ก ำหนดโควตำขำยแล้ว ก็อำจค่ำพยำกรณ์ก ำหนดงบประมำณกำรขำยด้วย เพื่อใช้เป็น
เคร่ืองมือด้ำนวำงแผนกำรจดัซ้ือ กำรผลิตและกำรตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบักระแสเงินสดต่อไป ซ่ึง
โดยทัว่ไปจะก ำหนดงบประมำณกำรขำยใหต้ ่ำกวำ่ยอดขำยท่ีพยำกรณ์ไวเ้พียงเล็กนอ้ย 

ส่วนกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำดดำ้นพยำกรณ์
ยอดขำย จะเร่ิมตั้งแต่มีกำรรับเขำ้ขอ้มูลยอดขำยในอดีตจำกแฟ้มขำย ขอ้มูลอุปสงคข์องตลำดจำกแฟ้ม
ข่ำวกรอง ขอ้มูลค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำดจำกแฟ้มงบประมำณและขอ้มูลส่วนแบ่งตลำดจำกแฟ้มวิจยั
ตลำด โดยใช้โปรแกรมพยำกรณ์ยอดขำยประมวลผลเพื่อออกรำยงำนต่ำง ๆ เช่น รำยงำนพยำกรณ์
ยอดขำย โควตำขำย และงบประมำณกำรขำย เพื่อน ำส่งผูบ้ริหำรส ำหรับกำรตดัสินใจทำงกำรตลำด
ต่อไป   

 
ตัวอย่ำง แบตเตอร่ีลเิทยีม: 
 ดร.ณรงค ์ศิริเลิศวรกุลไดก้ล่ำวถึงเร่ืองแบตเตอร่ีลิเทียมยุคหนำ้ (Next Generation Lithium Ion 
Batteries) ในขอ้ท่ีแลว้ เรำพูดถึงโทรศพัทมื์อถือ ผมวำ่ปัญหำอยำ่งหน่ึงของสมำร์ตโฟนท่ีใชก้นัอยูใ่น
ปัจจุบนัท่ีหลำยคนไม่ชอบก็คือ หลงัจำกใชไ้ปสักพกั แบตเตอร่ีจะเส่ือมและใชห้มดไวมำก ท ำให้ตอ้ง
คอยพกเพำเวอร์แบงก์ติดตัวไปด้วย แถมบำงรุ่นก็ชำร์จช้ำมำก ท ำให้มีรุ่นใหม่ ๆ ท่ีชำร์จได้เร็ว 
น ำไปใช้เป็นกิมมิกส์โฆษณำได ้แต่แบตเตอร่ีส ำหรับอุปกรณ์ไฟฟ้ำแบบพกพำได ้ก็มีวิวฒันำกำรมำ
หลำยรุ่นแลว้นะครับ ยอ้นกลบัไปตั้งแต่ยุคท่ีแบตเตอร่ีใช ้นิกเกิล–แคดเมียม ก่อนจะมำเป็น นิกเกิล–
เมทลัไฮไดรด ์และลิเทียมไอออน อยำ่งในปัจจุบนั 
 กำรท่ีปัจจุบนัใช้แบตเตอร่ีแบบลิเทียมไอออนกนั เพรำะมีควำมจุพลงังำนสูง จึงใช้งำนได้
หลำกหลำย และยงัมี รำคำต่อควำมจุต่ออำยุกำรใช้งำนต ่ำ จึงได้รับควำมนิยม มูลค่ำตลำดของ
แบตเตอร่ีลิเทียมไอออน ส ำหรับทั้งยำนยนตไ์ฟฟ้ำ อุปกรณ์ไฟฟ้ำและอิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงแบตเตอร่ี
แบบต่ำง ๆ ท่ีใชร่้วมกบัแหล่งพลงังำนหมุนเวียนอ่ืน ๆ อยูท่ี่ 36,000 ลำ้นเหรียญในปี 2018 และเฉล่ีย
แลว้เติบโตปีละ 13% ปัจจุบนัจีนเป็นผูผ้ลิตรำยใหญ่ท่ีสุดของแบตเตอร่ีแบบน้ีโดยท ำไดถึ้งมำกกวำ่  
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 ส ำหรับแบตเตอร่ีในฝัน สเปกคือ ใชง้ำนไดน้ำนมำกข้ึน ชำร์จไดไ้วข้ึน ปลอดภยัมำกข้ึน แต่
น ้ ำหนกัเบำลง รำคำถูกลง และตอ้งเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม แมจ้ะยงัไม่มีแบตเตอร่ีท่ีมีคุณสมบติัครบ
ทุกอยำ่ง แต่ก็มีแบตเตอร่ีท่ีน่ำสนใจหลำยแบบ เช่น แบตเตอร่ีแบบ Solid-state lithium ion ท่ีจุพลงังำน
ไดม้ำกข้ึนเป็น 2 เท่ำ และมีควำมปลอดภยัมำกข้ึน บริษทัท่ีพฒันำเทคโนโลยีแบบน้ีอยู ่เช่น Prologium 
ของไตห้วนัซ่ึงจบัมือกบับริษทัรถยนตไ์ฟฟ้ำ Enovate ของจีน, Solid Power จบัมือกบั Ford และบริษทั 
Sakti3 ท่ีบริษทั Dyson เทคโอเวอร์ไป  มีแบตเตอร่ีอีกแบบหน่ึงคือ ลิเทียม–ซลัเฟอร์ (Lithium-sulfur) 
ท่ีคนหันมำสนใจกนั เพรำะจุพลงังำนไดม้ำกกว่ำแบบลิเทียมไออน 2-4 เท่ำ แต่รำคำถูกกว่ำ ตวัอย่ำง
บริษทัท่ีพฒันำเทคโนโลยน้ีี เช่น Oxis Energy และ Sion Power ส่วนแบตเตอร่ีแบบสุดทำ้ยท่ีในวงกำร
สนใจกนัอยู ่เรียกวำ่ ลิเทียม–แอร์ (Lithium-air) แบตเตอร่ีแบบน้ีจุมำกข้ึนถึง 10-100 เท่ำ แต่เร่ืองรำคำ 
อำยุกำรใชง้ำน และประสิทธิภำพ ยงัศึกษำกนัอยู ่   เอ็มเทค สวทช. ก็มีงำนวิจยัดำ้นวสัดุใหม่ ๆ  และ
กำรออกแบบข้ึนรูปเซลล์ในแบตเตอร่ีแบบ Solid-state lithium ion และ Lithium-air โดยเนน้ไปท่ีกำร
เพิ่มประสิทธิภำพ เพิ่มอำยกุำรใชง้ำน และลดรำคำตน้ทุน (ท่ีมำ: กรุงเทพธุรกิจ, 2562) 

 
 
 
 
กำรวจิัยตลำด (The Marketing Research) 

ในกระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบวิจยักำรตลำด เร่ิมตั้งแต่กำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำก
เคร่ืองมือวิจยัหลำยรูปแบบ  เช่น  มีกำรรวบรวมขอ้มูลทำงอินเทอร์เน็ต แบบสอบถำม แบบสัมภำษณ์ 
หรือแบบสังเกต เป็นต้น นักวิจยัจะเป็นผูร้วบรวมและตรวจสอบก่อนน ำข้อมูลเข้ำสู่ระบบผ่ำน
โปรแกรมวจิยัตลำด โดยใชข้อ้มูลจำกแฟ้มลูกคำ้และข่ำวกรองเขำ้ร่วมดว้ย และจดัเก็บขอ้มูลไวท่ี้แฟ้ม
วิจยัตลำด จำกนั้นโปรแกรมจะท ำกำรวิเครำะห์ และออกรำยงำนดำ้นวิจยักำรตลำดต่ำง ๆ  และใน
บำงคร้ังยงัอำจตอ้งใช้ขอ้มูลจำกแฟ้มวิจยัตลำดร่วมกบัโปรแกรมสนบัสนุนกำรตดัสินใจเฉพำะเร่ือง
เพื่อออกรำยงำนเพื่อกำรตดัสินใจตำมท่ีตอ้งกำร   

ดงันั้นกำรวิจยัตลำด (Marketing Research)  หมำยถึง  กระบวนกำรในกำรคน้หำค ำตอบท่ี
ตอ้งกำรโดยผำ่นกระบวนกำรในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล  กำรวิเครำะห์ขอ้มูล กำรแปลควำมหมำยและ
กำรรำยงำนผลเพื่อนสร้ำงโอกำสทำงกำรตลำด (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2564, น.65) 
 
 
 

แบตเตอร่ีลิเทียม : แสดงใหเ้ห็นถึงควำมส ำคญัเก่ียวกบักำรวจิยัและพฒันำผลิตภณัฑแ์บตเตอร่ี 
เก่ียวกบัระยะเวลำในกำรใชง้ำน และวสัดุมีน ้ำหนกันอ้ย  ใหส้ำมำรถใชง้ำนไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ
มำกยิง่ข้ึนเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคท่ีใชโ้ทรศพัทมื์อถือ 
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ประเภทของกำรวจัิยกำรตลำด 
 วิจยัตลำดจะท ำให้ธุรกิจเขำ้ใจ ควำมตอ้งกำรของกลุ่มเป้ำหมำย เขำ้ใจตลำด และกำรเข่งขนั 
อยำ่งชดัเจน ซ่ึงท ำให้ตั้งเป้ำหมำยธุรกิจไดช้ดั ไม่ใช่แค่ก ำหนดยอดขำย แต่ท ำให้ตั้งเป้ำหมำยท่ีทำ้ทำย 
เป็นไปไดจ้ริง และรู้วธีิท ำใหเ้ป้ำหมำยส ำเร็จได ้ดงันั้นวิจยัตลำด   จึงท ำให้สำมำรถตดัสินใจทำงธุรกิจ
ไดอ้ย่ำงมีประสิทธิภำพ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2563, น.) จำกกำรวิจยักิจกรรมกำรตลำดจะ
สำมำรถน ำมำสรุปจดัประเภทของกำรวจิยัตลำด ไดด้งัน้ี 

1. กำรวิจัยโฆษณำและส่งเสริมกำรขำย (Advertising and Sales Promotion Research) เพื่อ
กำรศึกษำประสิทธิภำพของโฆษณำและโปรแกรมกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีธุรกิจด ำเนินกำรไป เพื่อ น ำ
ผลท่ีได้จำกกำรวิจยัมำใช้ในกำรตดัสินใจวำงแผนกำรโฆษณำ และจัดกิจกรรมส่งเสริมกำรขำย  
ประกอบไปดว้ยกำรวจิยัต่อไปน้ี 

     1.1 กำรวจิยักำรจูงใจ (Motivation Research) 
     1.2 กำรวจิยัขอ้ควำมกำรโฆษณำ (Copy Research) 
     1.3 กำรวจิยัส่ือโฆษณำ (Media Research) 
     1.4 กำรศึกษำประสิทธิภำพในกำรโฆษณำ (Studies of Advertising Effectiveness) 
     1.5 กำรศึกษำกำรโฆษณำของคู่แข่งขนั (Studies of Competitive Advertising) 
2. กำรวิจัยสภำพทำงด้ำนเศรษฐกิจของกิจกำรธุรกิจ (Business Economics and Corporate 

research) ประกอบดว้ยกำรวจิยัต่อไปน้ี 
     2.1 กำรพยำกรณ์ในระยะสั้น (Short-Range Forecasting (up to one year)) 
     2.2 กำรพยำกรณ์ในระยะยำว (Long Forecasting (over one year)) 
     2.3 กำรศึกษำแนวโนม้ของธุรกิจ (Studies of Business Trend) 
     2.4 กำรศึกษำกำรตั้งรำคำ (Pricing Studies) 
     2.5 กำรศึกษำท่ีตั้งโรงงำนและคลงัสินคำ้ (Plant and Warehouse Location Studies) 
     2.6 กำรศึกษำกำรไดม้ำซ่ึงทรัพยสิ์นของธุรกิจ (Acquisition Studies) 
     2.7 กำรศึกษำกำรส่งออกและตลำดต่ำงประเทศ (Export and International Studies) 
     2.8 ระบบขอ้มูลทำงกำรตลำด (Marketing Information System (MKIS)) 
     2.9 กำรวจิยักำรด ำเนินงำน (Operations Research) 
     2.10 พนกังำนภำยในบริษทั (Internal Company Employees) 
3. กำรวิจัยภำระควำมรับผิดชอบของธุรกิจ (Business Responsibility Research)  ควำม

รับผิดชอบต่อสังคมของธุรกิจเกิดข้ึนอยำ่งกวำ้งขวำงทัว่โลก ไม่วำ่จะเกิดข้ึนโดยจิตส ำนึกจำกภำยใน
ของกิจกำรเอง หรือจำกผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียภำยนอกเป็นผูผ้ลกัดนั ธุรกิจปัจจุบนัจึงท ำกำรวิจยัควำม
รับผดิชอบของธุรกิจซ่ึง (สุภำวดี ขนุทองจนัทร์, 2560, น.277) ประกอบดว้ยกำรวจิยัดงัต่อไปน้ี 
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     3.1 กำรศึกษำถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคควรรู้ (Consumers Right to Know Studies) 
     3.2 กำรวเิครำะห์ผลกระทบจำกส่ิงแวดลอ้ม (Ecological Impact Studies) 
     3.3 กำรศึกษำถึงขอ้ก ำหนดทำงกฎหมำยในส่วนท่ีเก่ียวกบักำรโฆษณำและกำรส่งเสริม 

(Studies of Legal Constaints on Advertising and Promotion) 
     3.4 กำรศึกษำค่ำนิยมในสังคมและนโยบำยของบริษทั (Social Value and Policies Studies) 
4. กำรวิจัยผลิตภัณฑ์ (Product Research) เป็นกำรวิเครำะห์เพื่อหำขอ้เท็จจริงต่ำง ๆ ท่ีเป็น 

ประโยชน์ต่อผูผ้ลิตหรือผูจ้  ำหน่ำย  เพื่อพฒันำผลิตภณัฑด์ำ้นคุณลกัษณะ รูปร่ำง ขนำด แบบ สี หีบห่อ 
ประโยชน์ใช้สอย และรำคำตำมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งกำร  กำรยอมรับในผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึงของ
ผูบ้ริโภคเป้ำหมำย กำรวิจยัผลิตภณัฑ์อำจจะเร่ิมตั้งแต่กำรคน้หำขอ้มูลควำมตอ้งกำรของผลิตภณัฑ ์
กำรคน้หำกรรมวธีิกำรผลิตท่ีเหมำะสม และกำรทดสอบผลิตภณัฑก่์อนกำรวำงจ ำหน่ำย  ประกอบดว้ย
กำรวจิยัต่อไปน้ี 

     4.1 กำรยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่และศกัยภำพของกำรตลำด (New Product Acceptance and 
Market Potential) 

     4.2 กำรศึกษำผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั (Competitive-Product Studies) 
     4.3 กำรทดสอบผลิตภณัฑใ์นปัจจุบนั (Testing of Existing Products) 
     4.4 กำรวจิยักำรบรรจุหีบห่อ: กำรออกแบบหรือลกัษณะทำงกำยภำพ (Packaging Research 

: Design or Physical Characteristics) 
 5. กำรวิจัยยอดขำยและกำรตลำด (Sales and Marketing Research)  เป็นกำรศึกษำกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรขำย กำรวิเครำะห์ยอดขำย กำรประเมินสภำพกำรตลำด ตลอดจนกำรศึกษำลกัษณะ
องคก์รขำยทม ประสิทธิภำพ เพื่อใหเ้ตรียมควำมพร้อมดำ้นจ ำนวนพนกังำนขำย อุปกรณ์กำรขำย และ
กำรเลือก รูปแบบองคก์รขำยท่ีเหมำะสม ประกอบไปดว้ยงำนวจิยั ต่อไปน้ี 
      5.1 กำรวดัศกัยภำพของตลำด (Measurement of Market Potential) 
      5.2 กำรวเิครำะห์ส่วนครองตลำด (Market Share Analysis) 
      5.3 กำรพิจำรณำลกัษณะของตลำด (Determination of Marketing Characteristics) 
      5.4 กำรวจิยัยอดขำย (Sales Analysis) 
      5.5 กำรก ำหนดโควตำกำรขำย (Sales Quota) 
 6. กำรศึกษำช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution-Channel Studies) เป็นกำรศึกษำและ
วิเครำะห์วิธีกำรท่ีจะ สำมำรถกระจำยสินคำ้ไปถึงมือผูบ้ริโภคได ้เป็นกำรวิจยัเพื่อตอ้งกำรทรำบอุป
สงคข์องผลิตภณัฑใ์ด ผลิตภณัฑห์น่ึง หรืออุปสงคท่ี์เกิดจำกส่วนตลำดแต่ละส่วน ซ่ึงจะเป็นประโยชน์
ต่อกำรคำดคะเนยอดขำยได ้ประกอบดว้ยกำรวจิยัต่อไปน้ี 
      6.1 กำรทดสอบตลำดและกำรตรวจสอบร้ำนคำ้ (Test Markets and Store Audits) 
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      6.2 กำรวจิยักำรด ำเนินงำนของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชท้ดสอบ (Consumer-Panel Operations) 
      6.3 กำรศึกษำค่ำตอบแทนในกำรขำย (Sales Compensation Studies) 
      6.4 กำรศึกษำวิธีกำรส่งเสริมกำรตลำด เช่น กำรแจกของตวัอย่ำง คูปอง ของแถม ฯลฯ
(Promotional Studies of Premiums, Coupons, Sampling deals, ect)  
ขั้นตอนในกำรวจัิยกำรตลำด 
 ในกำรวิจยัตลำดเป็นกำรคน้หำค ำตอบด้วยวิธีกำรทำงสถิติท่ีเช่ือถือได้ เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ี
ถูกต้องมำกแม่นย  ำท่ีสุด  ท ำให้นักกำรตลำดต้องควบคุมกระบวนกำรวิจัยตลำดอย่ำงมีระบบ 
ประกอบดว้ยกระบวนกำร 5 ขั้นตอน ดงัภำพท่ี 9.1 ดงัน้ี 

 
 
 
 
ขั้นที่ 1  กำรก ำหนดปัญหำและวัตถุประสงค์กำรวิจัย (Define the Problem and Research 

objectives)  เป็นขั้นตอนแรกในกำรวจิยัท่ีนกับริหำรกำรตลำด และผูว้จิยักำรตลำดตอ้งระบุปัญหำและ
วตัถุประสงคใ์นกำรวิจยัร่วมกนั ปัญหำกำรวิจยัมีมำกมำยและมีควำมส ำคญัแตกต่ำงกนั ถำ้ท ำกำรวิจยั
ทุกปัญหำย่อมท ำให้เกิดค่ำใช้จ่ำยสูง ดงันั้นกิจกำรธุรกิจจึงตอ้งเลือกปัญหำท่ีส ำคญั ซ่ึงเป็นปัญหำ
เฉพำะหน้ำท่ีจ  ำเป็นตอ้งได้รับกำรแก้ปัญหำก่อน ซ่ึงจะท ำให้ขอบเขตของกำรวิจยัแคบลงสำมำรถ
ประหยดัค่ำใชจ่้ำย และไดผ้ลประโยชน์จำกกำรวจิยันั้นอยำ่งคุม้ค่ำ 

ขั้นที่ 2  กำรพัฒนำแผนกำรวิจัย (Develop the Research Plan)  เม่ือมีกำรระบุปัญหำในกำร
วิจยัไดอ้ย่ำงชดัเจน ขั้นตอนต่อไปของนกัวยัตลำดคือ กำรวำงแผนกำรวิจยัซ่ึงใช้เป็นแนวทำงในกำร

ภำพท่ี 9.1  แสดงขั้นตอนในกำรวจิยัตลำด 
ท่ีมำ: ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2564, น.77 
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ด ำเนินกำรวิจยัเพื่อให้ได้รับขอ้มูลท่ีตอ้งกำร โดยเร่ิมตน้ตั้งแต่กำรก ำหนดวตัถุประสงค์ในกำรวิจยั  
ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะไดรั้บ  ขอบเขตในกำรวิจยั  กำรตั้งสมมติฐำนกำรวิจยั  และกำรเลือกประเภท
ของกำรวจิยั ซ่ึงกระบวนกำรเหล่ำน้ีเก่ียวขอ้งกบักำรวำงแผนและกำรตดัสินใจเก่ียวกบัระเบียบวิธีวิจยั
ท่ีนกักำรตลำดจะเลือกใช ้ รวมไปถึงวธีิกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยนกักำรตลำดตอ้งก ำหนดระยะเวลำ
ในกำรด ำเนินกำรและงบประมำณให้มีควำมเหมำะสม  นกับริหำรกำรตลำดตอ้งค ำนึงถึงตน้ทุนและ
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ รวมไปถึงควำมเป็นไปไดใ้นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงเป็นกำรยำกท่ีผูว้ิจยัจะ
คำดเดำหรือท ำนำยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคด้วยกำรใช้แบบสอบถำม นักบริหำรกำรตลำด จึงต้อง
ตดัสินใจและวิเครำะห์จุดมุ่งหมำยในกำรใช้ขอ้มูลทำงกำรตลำดให้ถ่ีถ้วน โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งหำก
นกักำรตลำดยึดแนวทำงกระบวนทศัน์กำรสร้ำงคุณค่ำร่วมกนัของกำรตลำด (Value Co-Creation 
Paradigm)  ตวัอย่ำง  ผูป้ระกอบกำรร้ำนคำ้ปลีก  ต ำบลศำลำยำ อ ำเภอพุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม  
พบว่ำกำรท่ีผูบ้ริโภคในชุมชนจะให้คุณค่ำและควำมผูกพนักบัร้ำนคำ้ท ำให้ร้ำนคำ้ปลีกด ำเนินกิจกำร
อยู่ได ้มำจำกร้ำนคำ้ไดส้ร้ำงคุณค่ำในดำ้นควำมใส่ใจลูกคำ้ และ กำรดูแลสินคำ้ภำยในร้ำนคำ้กำรให้
ควำมส ำคญักบับริหำรกำรจดัวำงและกำรจดัแสดงสินคำ้อยำ่งสม ่ำเสมอและผูป้ระกอบกำรมีมุมมองท่ี
ชดัเจนเก่ียวกบัต ำแหน่งท่ีตั้งของร้ำนคำ้ท่ีสำมำรถอ ำนวยควำมสะดวกให้กบัลูกคำ้ไดเ้ป็นอยำ่งดี ซ่ึง
ผูป้ระกอบกำรใชค้วำมผกูพนักบัผูบ้ริโภคในชุมชนไปพฒันำแบบแผนกำรสร้ำงคุณค่ำของร้ำนคำ้ปลีก
เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคได้เข้ำมำมีส่วนร่วมในกระบวนกำรสร้ำงคุณค่ำ ดังนั้น หำกเป็นแนวทำงน้ี 
นกักำรตลำดตอ้งอำศยักระบวนกำรวจิยัเชิงคุณภำพ เช่น กำรสังเกต กำรสัมภำษณ์ ในกำรเก็บรวบรวม
ขอ้มูล (อนุช  นำมภิญโญ, 2563)  

ขั้นที่ 3  กำรรวบรวมข้อมูล (Collect the Information)  หลงัจำกมีกำรพฒันำแผนกำรวิจยั
แล้วงำนของนักวิจยัตลำดในขั้นตอนน้ี เป็นกำรเช่ือมโยงแผนงำนวิจยัเขำ้สู่ภำคปฏิบติัด้วยกำรเก็บ
รวบรวมข้อมูลเพื่อน ำมำวิเครำะห์และด ำเนินกำรแปลผล  นักวิจยัจ  ำเป็นต้องท ำควำมเข้ำใจกับ
แหล่งท่ีมำของขอ้มูลก่อน  (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2564, น.72) โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี  

     1. แหล่งทีม่ำของข้อมูล ในกำรวจิยัตลำดผูว้จิยัสำมำรถเก็บรำบรวมขอ้มูลท่ีตอ้งกำรไดจ้ำก
แหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง คือแหล่งปฐมภูมิ  และแหล่งทุติยภูมิ  

        1.1 แหล่งปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นแหล่งขอ้มูลทำงกำรตลำดท่ีไม่เคยมีกลุ่มองคก์ำร
หรือกลุ่มบุคคล หรือนักวิจยัได้ด ำเนินกำรเก็บรวบรวมและตีพิมพ์มำก่อน เป็นกำรด ำเนินกำรเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจำกกลุ่มเป้ำหมำยหรือกลุ่มส ำรวจโดยตรงด้วยวิธีกำรต่ำง ๆ  เช่น กำรส ำรวจ  กำร
สังเกต กำรสอบถำม  กำรสัมภำษณ์  เป็นตน้ 

      1.2 แหล่งทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีกำรน ำเสนอ  หรือเก็บรวบรวม
ไวแ้ลว้โดยหน่วยงำน  หรือนกัวิจยัอ่ืน ๆ  เช่น อตัรำกำรเกิดและกำรตำยของประชำกรไทย  จ  ำนวน
ประชำกรของประเทศไทย  เป็นตน้ หรือหน่วยงำนต่ำง ๆ ภำยในธุรกิจเช่น ยอดขำยของธุรกิจ  ขอ้มูล



Principles of Marketing  

253 
 

รำยได้เฉล่ีย  งบก ำไรขำดทุน  เป็นตน้ กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจำกแหล่งทุติยภูมิสำมำรถท ำได้ง่ำย
รวดเร็วและ ประหยดังบประมำณ  แต่นกักำรตลำดอำจจะไม่สำมำรถรวบรวมขอ้มูลท่ีตอ้งกำรใช้ได ้ 
ดงันั้น กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจึงนิยมใชเ้ป็นขอ้มูลในกำรเตรียมกำรวิจยัภำคสนำม 
 2. วิธีกำรเก็บรวบรวมข้อมูล (Data Collection Methods) ในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลสำมำรถ
ด ำเนินกำรไดห้ลำยรูปแบบ คือ 
          2.1 กำรเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ  กำรเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิมีรำยละเอียดและ
ขั้นตอนมำกกวำ่ขอ้มูลทุติยภูมิ  จึงมีตน้ทุนและตอ้งใช้ระยะเวลำมำกกว่ำกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติย
ภูมิโดยวธีิกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลจะข้ึนอยูก่บัลกัษณะของปัญหำท่ีตอ้งกำรศึกษำขอ้มูลท่ีตอ้งกำรไดรั้บ
และทรัพยำกรในกำรวจิยัท ำใหส่้งผลกระทบโดยตรงต่ออตัรำกำรตอบสนองท่ีจะไดรั้บโดยวิธีกำรเก็บ
รวบรวมขอ้มูลมีรำยละเอียดดงัน้ี 
                     2.1.1 กำรสอบถำมทำงไปรษณีย ์ (Mail Survey)  นกัวิจยัจะส่งแบบสอบถำมไปยงั
กลุ่มเป้ำหมำยผ่ำนทำงไปรษณีย ์โดยให้กลุ่มเป้ำหมำยตอบค ำถำมและส่งกลบัคืนนกัวิจยั วิธีกำรน้ีมี
ขอ้ดี คือ เหมำะสมกบันกัวจิยัท่ีมีเงินทุนจ ำกดัและกลุ่มเป้ำหมำยอยูก่ระจดักระจำย  แต่ขอ้เสียคือ อตัรำ
กำรตอบสนองท่ีจะไดรั้บแบบสอบถำมกลบัคืนมีน้อย เน่ืองจำกกลุ่มเป้ำหมำยตอ้งเสียเวลำในกำรส่ง
ไปรษณีย ์
           2.1.2 กำรสอบถำมระบบออนไลน์ (Online Survey) เป็นวิธีกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
อำศยัเทคโนโลยีสมยัใหม่ นัน่คืออินเทอร์เน็ต  นกัวิจยัจะใชบ้ริกำรเวบ็ไซตผ์ูใ้ห้บริกำรแบบสอบถำม
ออนไลน์ ดว้ยกำรพฒันำแบบสอบถำมออนไลน์ซ่ึงมีทั้งพื้นท่ีท่ีใหบ้ริกำรฟรี  แต่ตั้งค  ำถำมไดน้อ้ยหรือ 
แบบท่ีตอ้งเสียค่ำใชจ่้ำยแต่สำมำรถเลือกใชค้  ำถำมท่ีหลำกหลำย ซ่ึงปัจจุบนั Google form มีให้บริกำร
ฟอร์ม (Form) ในกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลออนไลน์ได ้ วธีิกำรน้ีมีขอ้ดีคือ ตน้ทุนต ่ำสำมำรถปรับเปล่ียน
กระบวนกำรได้  กลุ่มเป้ำหมำยสำมำรถตอบได้ทนัที  ข้อเสียคือ ใช้ได้กับผูท่ี้มีคอมพิวเตอร์หรือ
โทรศพัทมื์อถือท่ีเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ตเท่ำนั้น 
                    2.1.3 กำรสัมภำษณ์ทำงโทรศพัท ์(Telephone Interview) เป็นวธีิกำรสอบถำมขอ้มูลจำก
กลุ่มเป้ำหมำย  ทำงโทรศพัท์จึงใช้ไดก้บัผูท่ี้มีโทรศพัทเ์ท่ำนั้น  วิธีกำรน้ีจะมีอตัรำกำรตอบสนองสูง
กว่ำกำรสอบถำมทำงไปรษณีย ์ เพรำะกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีน้ีจะมีค ำถำมไม่ยุ่งยำกและ มี
รำยละเอียดนอ้ยอีกทั้งกลุ่มเป้ำหมำยยนิดีท่ีจะตอบค ำถำมมำกกวำ่กำรกรอกรำยละเอียดและส่งคืนทำง
ไปรษณีย ์
           2.1.4  กำรสนทนำกลุ่ม (Focus Group) เป็นกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยกำรสังเกตกำร
ติดต่อส่ือสำร กำรสนทนำและ ลกัษณะท่ำทำงของสมำชิกกลุ่มเป้ำหมำยหลกัจำกท่ีไดรั้บขอ้มูลหรือ
แนวควำมคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือกิจกรรมทำงกำรตลำด  รวมถึงสัมภำษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั โดยมี
ลกัษณะแบบไม่เป็นทำงกำรและเปิดโอกำสให้กลุ่มเป้ำหมำยไดมี้โอกำสแสดงควำมคิดเห็น  ค ำถำมท่ี
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ใช้มกัเป็นค ำถำมปลำยเปิด (open-ended) คือให้กลุ่มเป้ำหมำย แสดงควำมคิดเห็นตำมควำมคิดของ
ตนเอง โดยทั่วไปแล้วนักวิจัยตลำดนิยมใช้กำรสัมภำษณ์แบบกลุ่ม ในกำรทดสอบแนวคิดของ
ผลิตภณัฑ ์ ก่อนท่ีจะด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดจริง  เพื่อสอบถำมและท ำควำมเขำ้ใจกบัมุมมองของ
ลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำยท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์
 ขั้นที่ 4  กำรวิเครำะห์ข้อมูล (Analyze the Information)  ในกำรวิจยัเชิงปริมำณเม่ือนกัวิจยั
ตลำดได้รับข้อมูลจำกกำรเก็บรวบรวมข้อมูลแล้ว  นักกำรตลำดต้องน ำข้อมูลเหล่ำนั้นมำเข้ำสู่
กระบวนกำรวเิครำะห์ทำงสถิติ  เพื่อควำมสะดวกในกำรแปลผลขอ้มูลโดยผำ่นขั้นตอนกำรตรวจสอบ
ควำมถูกตอ้งของขอ้มูลเพื่อให้ได้รับขอ้มูลท่ีมีควำมผิดพลำดหรือคำดเคล่ือนน้อยท่ีสุดหลงัจำกนั้น
น ำมำลงรหสั (Coding) โดยก ำหนดตวัเลขรหสัตำมสเกลท่ีไดก้ ำหนดไว ้ เพื่อน ำเขำ้สู่กระบวนกำรทำง
สถิติในกำรวิเครำะห์สถิติท่ีนิยมคือควำมถ่ี ร้อยละ ค่ำเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน  ตำรำงไขว ้ กำร
วเิครำะห์ควำมแปรปรวน  กำรวเิครำะห์สมกำรถดถอย  และกำรทดสอบควำมแตกต่ำงค่ำต่ำง ๆ เม่ือน ำ
ขอ้มูลเขำ้สู่กระบวนกำรวเิครำะห์ทำงสถิติ  นกัวจิยัตลำดตอ้งแปรผลขอ้มูลท่ีไดรั้บเพื่อน ำไปใชใ้นกำร
ตดัสินใจ โดยท่ีตอ้งค ำนึงถึงหลกัจรรยำบรรณในกำรวิจยั  ดว้ยกำรน ำเสนอผลกำรวิจยัตำมขอ้เท็จจริง
ไม่มีกำรใชค้วำมรู้สึกส่วนตวัเขำ้ไปเก่ียวขอ้งในกำรแปลผลขอ้มูล 
 ส ำหรับงำนวิจยัเชิงคุณภำพ นกัวิจยัตลำดตอ้งน ำบนัทึกขอ้มูลวิจยัภำคสนำม (Field Notes) 
และขอ้มูลรูปแบบอ่ืน เช่น กำรบนัทึกเสียงและภำพ มำจดัท ำรำยละเอียดกำรวิจยัในรูปแบบบรรยำย 
เพื่อเตรียมควำมพร้อมในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล  นกักำรตลำดตอ้งอ่ำนรำยละเอียดกำรวิจยัดงักล่ำวเพื่อจดั
หมวดหมู่กลุ่มค ำ หรือกิจกรรมท่ีมีควำมหมำยในทิศทำงเดียวกนัท่ีบ่งบอกถึงพฤติกรรมและกำรให้
คุณค่ำของลูกคำ้ 
 ขั้นที่ 5  กำรรำยงำนผลกำรวิจัย (Reporting the Research Finding)  งำนขั้นตอนสุดทำ้ย
ของกำรวิจัยตลำด ได้แก่ กำรรำยงำนผลกำรวิจัย ซ่ึงต้องมีกำรน ำเสนอ ตำมวตัถุประสงค์และ
ขอ้เทจ็จริงท่ีไดรั้บ กำรเขียนรำยงำนกำรวจิยัตอ้งน ำเสนอในรูปแบบท่ีเป็นทำงกำรท่ีง่ำยต่อควำมเขำ้ใจ 
ตลอดจนไดข้อ้มูลครบถว้นตำมท่ีตอ้งกำร รูปแบบกำรน ำเสนอรำยงำนกำรวจิยัมี 2 ประเภท คือ 
      5.1 รำยงำนเชิงเทคนิค (Technical Report) เป็นกำรน ำเสนอโดยรวมระเบียบกำรวิจยัและ
กระบวนกำรเก็บรวบรวมขอ้มูลอยำ่งละเอียด ส่วนใหญ่เป็นรำยงำนกำรวิจยัทำงวิชำกำรท่ีตอ้งใชภ้ำษำ
เทคนิคหรือภำษำทำงวชิำกำร  เช่น วทิยำนิพนธ์ ผลงำนทำงวชิำกำร เป็นตน้ 
      5.2 รำยงำนแบบน้ีกำรน ำเสนอจะต้องกะทดัรัด ชัดเจน และง่ำยต่อควำมเขำ้ใจ โดย
น ำเสนอในส่วนของผลกำรวิจยัและขอ้เสนอแนะจำกกำรวิจยัมำกกว่ำกระบวนกำร และภำษำทำง
เทคนิค เช่น บทควำมวจิยัทำงหนงัสือพิมพ ์หรือ ทำงนิตยสำร เป็นตน้  
 หลังจำกนั้นนักบริหำรกำรตลำดจะน ำเอำรำยงำนผลจำกกำรวิจยัไปใช้ในกำรตัดสินใจ
วำงแผนกลยทุธ์ทำงกำรตลำด 
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เทคโนโลยทีำงกำรตลำด 
ในส่วนเทคโนโลยีทำงกำรตลำด ท่ีธุรกิจต่ำงนิยมน ำมำใชง้ำนร่วมกบักระบวนกำรทำงธุรกิจ

ของระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด โดยแบ่งเป็น 5 หัวขอ้ คือ โปรแกรมส ำเร็จรูปดำ้นกำรตลำด 
นวตักรรมร้ำนคำ้ปลีก  หน่วยขำยอตัโนมติั  กำรใช้งำนอินเทอร์เน็ต และกำรท ำเหมืองขอ้มูลทำง
กำรตลำด ดงัน้ี 

1. โปรแกรมส ำเร็จรูปด้ำนกำรตลำด คือ ซอฟต์แวร์เชิงพำณิชยป์ระเภทหน่ึงท่ีวำงขำยอยูใ่น
ตลำดซอฟตแ์วร์ ท่ีถูกพฒันำข้ึนใชเ้ฉพำะกบังำนดำ้นกำรตลำด และจ ำเป็นตอ้งใชร่้วมกบัระบบจดักำร
ฐำนขอ้มูล เพื่อสร้ำงระบบจดัเก็บขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภำพ อีกทั้งสำมำรถออกเอกสำรและรำยงำน
ทำงกำรตลำดตำมตอ้งกำรของผูใ้ช้ ในส่วนน้ีจะขอยกตวัอย่ำงโปรแกรมส ำเร็จรูปด้ำนกำรตลำด 3 
ประเภท ดงัน้ี 

1.1 โปรแกรมส ำเร็จรูปด้ำนกำรขำย ในส่วนน้ีตอ้งอำศยักำรท ำงำนร่วมกนัของฮำร์ดแวร์
และซอฟตแ์วร์ระบบกำรขำยและรับช ำระเงิน ในกรณีท่ีมีกำรขำยสด หรือกำรขำยหนำ้ร้ำน โดยอำจใช้
เทคโนโลยีดำ้นกำรรับเขำ้ขอ้มูลอตัโนมติัเขำ้ร่วมดว้ย เช่น กำรใช้ระบบรหัสแท่งร่วมกบัเคร่ืองกรำด
ตรวจ กำรใชร้ะบบขำยทำงจอสัมผสั เป็นตน้ หรืออำจใชร้ะบบขำย ณ จุดขำยท่ีเช่ือมโยงขอ้มูลกบักำร
ปรับยอดคงเหลือของสินคำ้ในแฟ้มสินคำ้ ตลอดจนมีกำรเช่ือมโยงขอ้มูลกบัระบบบญัชีแยกประเภท
ทัว่ไป 

1.2 โปรแกรมจัดกำรลูกค้ำสัมพันธ์ คือโปรแกรมท่ีถูกพฒันำข้ึนเพื่อใชเ้ก็บขอ้มูลเก่ียวกบั
ลูกคำ้ท่ีน ำมำซ่ึงกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์เชิงธุรกิจกบัลูกคำ้ในระยะยำว โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั คือ กำร
เพิ่มรำยไดใ้หก้บัองคก์ำร กำรสร้ำงควำมเช่ือมัน่แก่ลูกคำ้ และช่วยสร้ำงขอ้เสนอท่ีดีส ำหรับลูกคำ้แต่ละ
รำย หรือแต่ละกลุ่ม รวมทั้งกำรปรับปรุงประสิทธิภำพดำ้นงำนบริกำร โดยยึดแนวคิดหลกัท่ีว่ำ กำร
บริกำรลูกคำ้ท่ีดีท ำให้ลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจ และเม่ือใดก็ตำมท่ีลูกคำ้เกิดควำมพึงพอใจก็จะหัน
กลบัมำซ้ือสินคำ้กบักิจกำรอีก 

1.3 โปรแกรมบริหำรกำรขนส่ง ในระบบสำสนเทศทำงกำรขำยจะตอ้งมีกำรบริหำร
จดักำรโลจิสติกส์ดำ้นขำออก ซ่ึงก็คือ กำรจดักำรขนส่งเพื่อส่งมอบสินคำ้หรือบริกำรให้ถึงมือลูกคำ้
นั้นเอง โดยโปรแกรมจะจดัเส้นทำงกำรขนส่ง โดยเลือกเส้นทำงท่ีสำมำรถจดัส่งสินคำ้ถึงมือลูกคำ้เร็ว
ท่ีสุด และประหยดัตน้ทุนกำรขนส่งมำกท่ีสุด โดยอำจจะใช้ระบบสนับสนุนกำรตดัสินใจท ำงำน
ร่วมกบัตวัแบบขนส่ง 

2. นวัตกรรมร้ำนค้ำปลีก ปัจจุบนัมีกำรจดัร้ำนคำ้ปลีกรูปแบบใหม่โดยมีกำรใชเ้ทคโนโลยี
สำรสนเทศช่วยอ ำนวยควำมสะดวกดำ้นกำรเลือกซ้ือสินคำ้ กำรตรวจสอบและรับช ำระค่ำสินคำ้ ซ่ึง
เป็นกำรลดกระบวนกำรซ้ือและลดระยะเวลำกำรรอคอย ในบำงคร้ังยงัอำจลดจ ำนวนพนกังำนขำย 
หรือไม่ตอ้งใชพ้นกังำนขำยเลยก็อำจเป็นได ้Turban et al. ไดย้กตวัอยำ่งนวตักรรมร้ำนคำ้ปลีก ดงัน้ี 
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2.1 มีกำรจัดหำเคร่ืองกรำดตรวจรหัสแท่งแบบมือถือไร้สำยไว้ในร้ำน เพื่อให้ลูกคำ้ใชเ้ลือก
สินคำ้ท่ีตอ้งกำรพร้อมทั้งแสดงรำยละเอียดสินคำ้ รวมทั้งเง่ือนไขกำรให้บริกำรดำ้นกำรบ ำรุงรักษำ
สินคำ้ ลูกคำ้สำมำรถด ำเนินกำรซ้ือสินคำ้ทนัทีท่ีตอ้งกำรโดยใชส้มำร์ตกำร์ด หรือบตัรเครดิตและท ำ
กำรส่งรำยกำรซ้ือไปยงัท่ีแคชเชียร์เพื่อด ำเนินกำรรับช ำระเงิน เม่ือลูกคำ้เดินมำถึงจุดรับช ำระเงินกู้
สำมำรถรับใบเสร็จรับเงินและสินคำ้ท่ีถูกบรรจุใส่ถุงเรียบร้อย 

2.2 ร้ำนค้ำแบบคีออส มีกำรจดัหำคอมพิวเตอร์แบบมือถือส ำหรับลูกคำ้คน้หำขอ้มูลสินคำ้
ภำยในร้ำน หรือแมแ้ต่กำรเปรียบเทียบรำคำสินคำ้กบัคู่แข่งขนั บำงร้ำนอำจจดัหำอินเทอร์เน็ตให้ลูกคำ้
สั่งซ้ือสินคำ้ไดด้ว้ย 

2.3 มีกำรติดตั้งระบบวดีิทศัน์ภำยในร้ำนค้ำ ส ำหรับนบัจ ำนวนลูกคำ้และติดตำมรอยลูกคำ้
ท่ีก ำลงัเลือกซ้ือสินคำ้ภำยในร้ำนคำ้ โดยมุ่งเนน้ถึงกำรเก็บขอ้มูลพฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้มำกกว่ำ
กำรรักษำควำมปลอดภยัในร้ำนคำ้ ขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จะถูกน ำมำใช้ร่วมกบัระบบสนับสนุนกำร
ตดัสินใจดำ้นกำรออกแบบร้ำนคำ้และกำรส่งเสริมกำรขำยภำยในร้ำน รวมทั้งกำรตดัสินใจดำ้นกำร
จดัหำพนกังำนบริกำรลูกคำ้ภำยในร้ำนในเวลำท่ีมีลูกคำ้ปริมำณมำกดว้ย 

2.4 ร้ำนค้ำที่มีระบบกำรรับช ำระเงิน โดยใชเ้ช็คช ำระค่ำผลิตภณัฑ์หรือบริกำรก็อำจติดตั้ง
ระบบบนัทึกกำรรับเช็ค เม่ือลูกคำ้เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ลว้ยื่นแบบฟอร์มเปล่ำขอเช็คให้พนกังำนรับเงิน
เพื่อจบัคู่กบัขอ้มูลกำรซ้ือของลูกคำ้ในเคร่ืองบนัทึกรับเงินสดอตัโนมติั ระบบจะพิมพช่ื์อผูถู้กสั่งจ่ำย 
พร้อมทั้งจ  ำนวนเงินจ่ำยค่ำสินคำ้ลงบนเช็คและส่งให้ลูกคำ้ลงนำมในตัว๋เงินจ่ำย จำกนั้นระบบจะ
ตรวจสอบควำมถูกตอ้งของกำรรับเงินและหักบญัชีธนำคำรของลูกคำ้ทนัที ก่อนท่ีลูกคำ้จะออกจำก
ร้ำนพร้อมสินคำ้ในมือ 

2.5 กำรติดตั้งเคร่ืองรับช ำระค่ำผลิตภัณฑ์อัตโนมัติภำยในร้ำนค้ำ  ให้ลูกคำ้ท ำกำรช ำระค่ำ
ซ้ือสินคำ้ดว้ยตนเอง โดยมีจุดประสงค์เพื่อลดภำระกำรจ่ำยเงินเดือนพนกังำนอีกทั้งยงัท ำให้ลูกคำ้มี
ควำมสุขมำกข้ึน เช่น มีกำรใชเ้คร่ืองกรำดตรวจแบบยสูแกน (U-Scan) ภำยในซุปเปอร์มำร์เก็ต 

3. หน่วยขำยอัตโนมัติ  ปัจจุบนัไดมี้กำรใชห้น่วยขำยอตัโนมติั (Sale Force Automation) เพื่อ
ช่วยเพิ่มประสิทธิภำพกำรขำยของพนักงำนขำย โดยอยู่ในรูปแบบของกำรใช้เคร่ืองมือเคล่ือนท่ีท่ี
สำมำรถใช้เขำ้ถึงขอ้มูลในฐำนขอ้มูลบริษทัได้ โดยช่วยเพิ่มประสิทธิภำพในดำ้นกำรปิดกำรขำย ณ 
ส ำนกังำนของลูกคำ้หรือท่ีบำ้นของลูกคำ้ ในบำงคร้ังอำจจะใชร้ะบบสำรสนเทศบนเวบ็เขำ้ช่วย หรือมี
กำรออกแบบทีมขำยร่วมกบักำรใชเ้คร่ืองมือส่ือประสมบนเวบ็ เพื่อชกัน ำเขำ้สู่กำรขำยรูปแบบใหม่ท่ี
แตกต่ำงจำกเดิม อีกทั้งมีกำรออกรำยงำนเพื่อติดตำมรอยกำรขำยดว้ย 

4. กำรใช้งำนอินเทอร์เน็ต  อินเทอร์เน็ตและเวบ็ ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีทรงพลงัอ ำนำจมำก
ส ำหรับช่องทำงกำรขำยและกำรตลำดรูปแบบใหม่ ลูกคำ้ก็คือ ผูบ้ริโภค ผูค้ำ้ปลีกและธุรกิจอ่ืน ๆ 
บริษัทสำมำรถใช้อินเทอร์เน็ตส ำหรับกำรโฆษณำ กำรสนับสนุนลูกค้ำหรือแม้แต่กำรทดสอบ
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ผลิตภณัฑ์ ลูกคำ้สำมำรถสั่งซ้ือสินคำ้บนเว็บ โดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล ณ ท่ีบำ้น หรือ
ส ำนักงำนของลูกคำ้ ปัจจุบนัสำมำรถพบระบบอินเทอร์เน็ตไดทุ้กสถำนท่ี และใช้ส ำหรับกำรสร้ำง
โอกำสทำงธุรกิจดำ้นกำรขำยผลิตภณัฑ์ในทุกพื้นท่ีทัว่โลก โดยไม่จ  ำเป็นตอ้งใช้พนกังำนขำย หรือ
ส ำนกังำนขำยใด ๆ ทั้งส้ิน 

5. กำรท ำเหมืองข้อมูลทำงกำรตลำด โดยปกติผูจ้ดักำรตลำดมกัจะตอ้งเผชิญหน้ำกบักำร
ตดัสินใจในเร่ืองต่ำง ๆ เช่น กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ กำรโฆษณำ เป็นตน้ โดยตอ้งกำรค ำตอบท่ี
เก่ียวขอ้งกบัยอดขำยรวมของสินคำ้และบริกำร กำรระบุลูกคำ้ปัจจุบนัและลูกคำ้ท่ีมีศกัยภำพในกำรซ้ือ 
รูปแบบของกำรโฆษณำท่ีมีอิทธิพลต่อจิตใจของลูกคำ้ ระบบสำรสนเทศท่ีดีอำจช่วยตอบค ำถำมได้
เพียงบำงค ำถำมเท่ำนั้น เน่ืองจำกมีกำรจดัเก็บขอ้มูลในอดีต ท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรขำยและลูกคำ้ 

ส ำหรับกำรคน้หำค ำตอบของค ำถำมบำงขอ้ท่ีระบบสำรสนเทศไม่สำมำรถตอบได ้อำจจะตอ้ง
ใชข้อ้มูลเพิ่มเติมจำกรำยงำนกำรส ำรวจส ำมะโนครัวประชำกร  แบบสอบถำมวิจยัตลำด และวำรสำร
ทำงกำรคำ้ บำงส ำนกัวิจยัอำจเสนอขำยขอ้มูลสำธำรณะซ่ึงเก่ียวกบั ใบขบัข่ี ทะเบียนรถยนต ์คลงัภำษี 
ขอ้มูลของบริษทัคู่แข่ง ตลอดจนขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมกำรซ้ือของลูกคำ้ด้วยควำมก้ำวหน้ำทำง
เทคโนโลยดีำ้นระบบจดักำรฐำนขอ้มูล น ำไปสู่กำรใชเ้ทคนิคโกดงัขอ้มูลและกำรท ำเหมืองขอ้มูล เพื่อ
สนบัสนุนงำนดำ้นกำรวเิครำะห์ทำงกำรตลำด 

ระบบประยุกต์ด้ำนโกดังข้อมูล มักจะถูกน ำมำใช้ร่วมกับระบบประยุกต์ด้ำนกำร
ปฏิบติักำรหรือกำรวิเครำะห์ทำงธุรกิจ ระบบประยุกต์ดำ้นกำรปฏิบติักำรทำงธุรกิจจะมุ่งเน้นในดำ้น
กำรใหส้ำรสนเทศเพื่อกำรตดัสินใจ ส ำหรับงำนดำ้นกำรติดตำมดูแล และกำรควบคุมในองคก์ำรระบบ
ประยุกต์ด้ำนกำรวิเครำะห์ทำงธุรกิจจะมุ่งเน้นด้ำนกำรท ำเหมืองข้อมูล ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ ด้ำน
ซอฟต์แวร์ท่ีทนัสมยัส ำหรับกำรวิเครำะห์ทำงสถิติ ตลอดจนมีกำรวิเครำะห์ด้ำนอ่ืน ท่ีช่วยให้ธุรกิจ
สำมำรถเขำ้ใจในตวัลูกคำ้ กระบวนกำรและตลำดอยำ่งถ่องแท ้จึงถือไดว้ำ่ กำรพฒันำโกดงัขอ้มูลเป็น
ควำมพยำยำมท่ียิง่ใหญ่ของธุรกิจและตอ้งใชเ้วลำหลำยปีในกำรพฒันำ โดยมีกำรคดัเลือกขอ้มูลท่ีสร้ำง
ควำมพึงพอใจใหธุ้รกิจเพื่อจดัเก็บไวใ้นโกดงัขอ้มูล เช่น นิสัยกำรซ้ือสินคำ้ของลูกคำ้ คุณลกัษณะของ
สินคำ้ รวมทั้งแหล่งท่ีอยูข่องลูกคำ้ท่ีถูกน ำมำวเิครำะห์และเช่ือมโยงกบังำนดำ้นกำรวจิยักำรตลำด 

 
กำรปรับรูปแบบองค์กรสู่ดิจิทลั   
 กำรปรับกำรบริหำรงำนของกิจกำรธุรกิจสู่ดิจิทลั (Digital Transformation) เป็นกำร
ด ำเนินงำนในระดบัองคก์ร ไม่ใช่จ  ำกดัขอบเขตอยูเ่ฉพำะกำรบริหำรกำรตลำดเท่ำนั้น แต่ผลของ ดิจิทลั
ส่งผลโดยตรงต่อกิจกรรมทำงกำรตลำดท่ีตอ้งส่ือสำรกบัผูบ้ริโภคทำงดิจิทลั (สุดำพร กุลฑลบุตร, 
2563, น.361)  ดงันั้นจึงเป็นควำมรับผิดชอบของผูบ้ริหำรสูงสุดในกำรด ำเนินงำนกำรปรับเปล่ียน
รูปแบบองค์กรโดยน ำเทคโนโลยีเขำ้มำช่วย ซ่ึงเก่ียวขอ้งตั้งแต่ กำรปรับปรัชญำและวิสัยทศัน์ของ
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กิจกำรเพื่อน ำไปสู่กำรปรับเปล่ียนแนวคิดและวิธีคิดของบุคลำกรทุกฝ่ำย เพื่อให้เกิดควำมร่วมมือใน
กำรปรับกลยุทธ์กำรตลำด กำรน ำเคร่ืองมือดิจิทลัมำใช้กำรประสำนงำน รวมถึงกำรผสมผสำนกบั
เคร่ืองมือส่ือสำรแบบดั้งเดิมอยำ่งมีประสิทธิภำพจนเกิดเป็น กำรส่ือสำรท่ีผสมผสำนกนัระหวำ่งช่อง
ทำงกำรส่ือสำรโดยเคร่ืองมือดิจิทลักับช่องทำงกำรส่ือสำรแบบดั้ งเดิม (Omni channel) อย่ำงมี
ประสิทธิภำพ ผลจำกกำรน ำเทคโนโลยี ดิจิทลั มำใช้เป็นองคป์ระกอบในโครงสร้ำงกำรส่ือสำรของ
กิจกำรท ำให้เม่ือสถำนกำรณ์เปล่ียนกิจกำรอำจปรับกำรด ำเนินงำนโดยกำรปรับค ำสั่งในระบบ
สำรสนเทศและท ำควำมเขำ้ใจกบัผูใ้ช้เท่ำนั้น ซ่ึงต่ำงจำกระบบดั้งเดิมท่ีตอ้งมีกำรปรับเปล่ียนระบบ
เอกสำรและตวัและตวัเอกสำรท่ีเป็นกระดำษซ่ึงยุ่งยำกและส้ินเปลืองกำรปรับธุรกิจสู่กำรด ำเนินงำน
แบบดิจิตอลประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

1. กำรปรับปรัชญำ วิสัยทัศน์ พันธกิจของผู้บริหำร ส ำหรับในขั้นน้ีผูบ้ริหำรระดบัสูงของ
กิจกำรตอ้งถ่ำยทอดเป็นค ำพูดผ่ำนนโยบำยและกลยุทธ์ในทำงปฏิบติั โดยตอ้งเช่ือมโยงสู่กำรมีส่วน
ร่วมของฝ่ำยต่ำง ๆ ภำยในองคก์รซ่ึงเป็นนโยบำยเก่ียวกบักำรปรับวิธี กำรปฏิบติังำนในรูปแบบเดิมท่ี
เคยชินสู่รูปแบบดิจิทลั ซ่ึงแตกต่ำงจำกเดิมตอ้งใชเ้วลำในกำรศึกษำและท ำควำมเขำ้ใจ แต่เม่ือเวลำผำ่น
ไประยะหน่ึงกำรปรับรูปแบบดิจิทลัจะเห็นประสิทธิภำพท่ีเร็วกวำ่ นอกจำกน้ียงัตอ้งท ำควำมเขำ้ใจกบั
กำรเปล่ียนแปลงของทิศทำงกำรแข่งขนัของแต่ละอุตสำหกรรม ท่ีเปล่ียนไปในลกัษณะท่ีแตกต่ำงกนั
รวมทั้ งควำมเร็วในกำรเปล่ียนท่ีแตกต่ำงกันด้วย เน่ืองจำกควำมแตกต่ำงเหล่ำนั้นส่งผลต่อกำร
ด ำเนินงำนของกิจกำรธุรกิจ โดยตรงท ำใหต้อ้งน ำทิศทำงกำรเปล่ียนแปลงเหล่ำน้ีไปใชใ้นกำรตดัสินใจ
ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป เช่น ทิศทำงกำรเปล่ียนของอุตสำหกรรมยำนยนตจ์ำกรถยนตท่ี์ใชเ้คร่ืองยนต์
แบบดั้งเดิมมำสู่รถยนต์ระบบไฟฟ้ำ จำกกฎขอ้บงัคบัของประเทศต่ำง ๆ ส่งผลให้เกิดพฒันำกำรท่ี
เก่ียวขอ้งกบัรถยนต์ไฟฟ้ำตำมมำท ำให้ผูผ้ลิตรถยนต์ ตอ้งกำรขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัมอเตอร์มอเตอร์
ไฟฟ้ำและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งไม่วำ่จะเป็นกฎหมำยและแหล่งวตัถุดิบในขณะท่ีผูผ้ลิตช้ินส่วนส ำหรับ
เคร่ืองยนตแ์บบดั้งเดิมตอ้งปรับจำกเทคโนโลยเีดิมสู่เทคโนโลยกีำรผลิตอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัมอเตอร์
ไฟฟ้ำ แต่กำรท่ียงัมีผูส้ั่งช้ินส่วนเดิมท ำใหเ้ช่ือมโยงกบักำรวำงแผนในกำรปรับเปล่ียน จึงตอ้งประสำน
ขอ้มูลหลำยแหล่ง เป็นตน้  

2. กำรด ำเนินงำนด้ำนเคร่ืองมือ กำรปรับสู่กำรด ำเนินงำนดิจิทลั ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักำรส่ือสำร
เพื่อเช่ือมโยงกิจกรรมของผูเ้ก่ียวขอ้งเขำ้ดว้ยกนั เคร่ืองมือ จึงเป็นโครงสร้ำงหลกัท่ีเป็นตวักลำงในกำร
เช่ือมโยงขอ้มูลของผูเ้ก่ียวขอ้งทุกฝ่ำยเขำ้ดว้ยกนั โดยเคร่ืองมือมีทั้ง ฮำร์ดแวร์ เช่นอุปกรณ์ต่ำง ๆ ท่ีอยู่
ในระบบนิเวศของกิจกำร และซอฟตแ์วร์ เช่น ซอฟตแ์วร์และแอปพลิเคชนัต่ำง ๆ  

3. กำรด ำเนินงำนด้ำนบุคลำกร ชีวติกำรท ำงำนจริงของบุคลำกรในกิจกำรธุรกิจต่ำง ๆ มีปัจจยั
ท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ ควำมแตกต่ำงระหว่ำงวยัซ่ึงอำจตอบสนองต่อกำรเปล่ียนแปลงทำงเทคโนโลยีได้
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แตกต่ำงกนั ควำมแตกต่ำงระหว่ำงฝ่ำยต่ำง ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งแตกต่ำงกนั ท ำให้ตอ้งมีกำรบริหำร
บุคลำกรผูใ้ชเ้ทคโนโลยใีหมี้ควำมพร้อมในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนั 

4. กำรบริหำรงำนด้ำนข้อมูล กำรเปล่ียนแปลงรูปแบบองค์กรท่ีใช้เทคโนโลยีเป็นกำร
ด ำเนินงำนท่ีเก่ียวข้องกับข้อมูล (data) ไม่ว่ำเป็นข้อมูลภำยในและข้อมูลภำยนอกท่ีมีผลต่อกำร
ตดัสินใจของฝ่ำยต่ำง ๆ โดยเฉพำะฝ่ำยกำรตลำด ท ำให้ตอ้งเช่ือมโยงฐำนขอ้มูลจำกแหล่งต่ำง ๆ ซ่ึง
อำจเป็น แหล่งขอ้มูลทัว่โลก (Big Data) จึงท ำใหต้อ้งมีกลยุทธ์ดำ้นขอ้มูล (Data Strategy) กลยุทธ์ดำ้น
ขอ้มูลช่วยใหกิ้จกำรสำมำรถใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลั ท ำกำรวิเครำะห์ คดัเลือก แยกแยะ ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงต่อกำรตดัสินใจและน ำเสนอไปยงัฝ่ำยต่ำง ๆ อยำ่งเหมำะสมกบัสถำนกำรณ์ เช่น กิจกำรธุรกิจ
ท่ีผลิตผลิตภัณฑ์เกษตรแปรรูปจำกพืชท่ีน ำมำเป็นอำหำรเสริมสุขภำพ ถ้ำกิจกำรต้องกำรข้อมูล
ผลิตภณัฑด์ำ้นกำรเกษตรเก่ียวกบัพืชของทัว่โลก เน่ืองจำกกิจกำรธุรกิจไม่มีก ำลงักำรผลิตมำกของทั้ง
โลก โดยเฉพำะพืชท่ีกิจกำรธุรกิจตอ้งกำรหำขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อท ำให้กำรผลิตอำหำรเสริมมีคุณภำพได้
มำตรฐำน ดงันั้นขอ้มูลท่ีมีควำมกวำ้งจะถูกคดัเลือกให้แคบลงมุ่งสู่ผลิตภณัฑ์ของกิจกำร และขอ้มูลท่ี
ไดถู้กกระจำยไปยงัฝ่ำยผลิต ต่อเน่ืองไปยงัฝ่ำยจดัหำวตัถุดิบ แลว้สรุปศกัยภำพของกิจกำรในดำ้นก ำลงั
กำรผลิตเพื่อให้ฝ่ำยขำยด ำเนินกำรต่อ ซ่ึงกระบวนกำรดงักล่ำวตอ้งอำศยักำรใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลั เป็น
ตน้ 

5. กำรพัฒนำต่อยอด เม่ือกิจกำรธุรกิจไดป้รับสู่กำรด ำเนินงำนด้ำนเทคโนโลยีแลว้ ปัจจยั
ส ำคญัไดแ้ก่ประโยชน์ท่ีส่งผลต่อประสิทธิภำพในกำรด ำเนินงำน และส่ิงส ำคญัไดแ้ก่ กำรส่งผลให้
กิจกำรมีนวตักรรมใหม่ ๆ เกิดข้ึน เน่ืองจำกกำรปรับสู่ดิจิทลั ท ำให้กิจกำรธุรกิจไดท้ั้งขอ้มูลปัจจุบนั
และอนำคต มีกำรตอบสนองต่อสถำนกำรณ์ได ้ทนัเวลำ และรวดเร็ว ดงันั้นกำรน ำผลดีท่ีเกิดข้ึนไป
ส่งเสริมใหมี้กำรสร้ำงนวตักรรมใหม่ ๆ ยอ่มน ำไปสู่ควำมไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนั  

ดงันั้นกำรสร้ำงนวตักรรมของกิจกำรธุรกิจต่ำง ๆ มีแนวโน้มเร่ิมตน้จำกผูน้ ำองค์กรและ
วฒันธรรมท่ีเอ้ืออ ำนวยต่อกำรสร้ำงนวตักรรม เน่ืองจำกกำรเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วของสถำนกำรณ์
ทำงกำรตลำดท ำใหแ้ต่ละธุรกิจตอ้งพฒันำนวตักรรมของตนเอง ซ่ึงท ำให้ผูน้  ำองคก์รตอ้งมีบทบำทใน
กำรส่งเสริมและสนบัสนุนในกำรสร้ำงส่ิงใหม่ ๆ อยำ่งเหมำะสม 

 
กำรตลำดดิจิทลั  
 กิจกรรมทำงกำรตลำด ท่ีไดเ้ขำ้ถึงผูบ้ริโภคมีหลกักำรเดียวกนักบัวธีิกำรด ำเนินงำนแบบดั้งเดิม 
เช่น กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดในยุคก่อน จะเป็นกำรส่งจดหมำยไปยงัลูกคำ้แต่ละรำยซ่ึงก็มีตน้ทุนใน
กำรจดัส่งท่ีเป็นค่ำจดัพิมพ ์ซอง แสตมป์ และค่ำเดินทำงน ำจดหมำยไปส่งท่ีท ำกำรไปรษณีย ์แต่ใน
ปัจจุบนักำรใช้ระบบดิจิทลัของกิจกำรธุรกิจได้ท ำกำรส่ือสำรผ่ำนพำณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กำรส่ง
ขอ้ควำมผำ่นโทรศพัทมื์อถือ  ไลน์ ซ่ึงไม่มีขอ้จ ำกดัเวลำและตน้ทุน หรือกำรโฆษณำผำ่นยูทูบแทนกำร
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โฆษณำทำงโทรทัศน์ เป็นต้น ท ำให้กิจกำรธุรกิจสำมำรถวำงแผนกำรส่ือสำรสู่ผูบ้ริโภคได้ตรง
กลุ่มเป้ำหมำย ส่วนกำรประเมินผลกำรส่ือสำรธุรกิจสำมำรถด ำเนินกำรท ำให้เกิดประสิทธิภำพโดย
กำรวิเครำะห์จำกกำรท่ีผูบ้ริโภคคลิกเวบ็เพจเขำ้สู่เน้ือหำท่ีกิจกำรส่งไป ซ่ึงกำรเปล่ียนแปลงของผูรั้บ
ข่ำวสำรจะใช้เวลำกบักำรส่ือสำรเพิ่มมำกข้ึน มำกจนกลำยเป็นเสพข่ำวสำร จึงท ำให้กิจกำรธุรกิจมี
ศกัยภำพในกำรวิเครำะห์ข้อมูลดิจิทัลจำกแพลตฟอร์มต่ำง ๆ ท ำให้สำมำรถพิจำรณำเฉพำะกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งเฉพำะเจำะจงสำมำรถวำงแผนส่ือสำรผำ่นส่ือดิจิทลัไดห้ลำกหลำยชนิด เช่น กลุ่มของ
สุภำพสตรีท่ีสนใจเร่ืองน ้ ำหอม ท ำให้กิจกำรสำมำรถส่ือสำรกับผูบ้ริโภคได้ทั้งจำก ยูทูบ เฟซบุ๊ก 
อินสตำแกรม เป็นตน้ กำรตลำดดิจิทลั จึงมีบทบำทส ำคญัส ำหรับปัจจุบนัอยำ่งมำก 
 พฤติกรรมผู ้บริโภคในโลกออนไลน์มีควำมแตกต่ำงท่ี เ ห็นได้ค่อนข้ำงชัดเจน จำก
ประสิทธิภำพในกำรส่ือสำรในระยะแรกพฒันำมำสู่ประสิทธิภำพในกระบวนกำรทำงกำรตลำด ส่งผล
ใหล้กัษณะของผูบ้ริโภคออนไลน์ในปัจจุบนั สนใจในควำมสะดวกรวดเร็ว ซ่ึงกำรซ้ือสินคำ้ออนไลน์
ของผูบ้ริโภค มีพื้นฐำนลกัษณะกำรซ้ือแบบออฟไลน์ ตวัอยำ่งเช่น ในเร่ืองของ กำรบอกต่อ (word of 
mouth) ของลูกคำ้เป็นส่ิงท่ีถูกใชป้ระโยชน์ เม่ือมีกำรแชร์ประสบกำรณ์สู่เพื่อนหรือครอบครัว แต่กำร
แชร์ผำ่นออนไลน์นั้นสำมำรถเขำ้ถึงผูบ้ริโภคทัว่โลกอยำ่งรวดเร็ว เป็นกำรน ำผูบ้ริโภคมำเป็นส่วนหน่ึง
ในกระบวนกำรส่ือสำรกำรตลำดของกิจกำรซ่ึงก่อให้เกิดควำมน่ำเช่ือถือ เน่ืองจำกผูบ้ริโภคเป็นผูใ้ช้
สินคำ้ของกิจกำร เม่ือแสดงควำมเห็นเชิงบวกต่อสินคำ้ของกิจกำรยอ่มส่งผลให้มีกำรบอกต่อท่ีขยำย
ตวัอยำ่งรวดเร็ว เป็นตน้ จำกกำรเพิ่มของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต ส่งผลต่อทั้งกำรเปล่ียนแปลงทำงกฎหมำย
และจริยธรรม และกำรแข่งขนัทำงกำรตลำดท่ีเปล่ียนแปลงไปรวมทั้งสถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดท่ีท ำ
ให้กิจกำรรำยย่อยสำมำรถเขำ้สู่ตลำดและขยำยส่วนแบ่งตลำดจำกกิจกำรรำยใหญ่ได้ ท ำให้แต่ละ
กิจกำรธุรกิจตอ้งปรับมำใชก้ลยทุธ์กำรบริหำรงำนดว้ยดิจิทลัมำกข้ึน โดยเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทำง
กำรตลำดไม่วำ่จะเป็น ผลิตภณัฑ์ รำคำ กำรจดัจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรตลำด ซ่ึงกำรด ำเนินงำน
ด้วยอินเทอร์เน็ตท ำให้กิจกำรธุรกิจได้รับข้อมูลยอ้นกลับได้รวดเร็ว สำมำรถน ำข้อมูลท่ีเกิดข้ึน
ประจ ำวนัมำใช้ในกำรปรับกลยุทธ์ทำงกำรตลำดดิจิทลัตำมสถำนกำรณ์ท่ีเกิดข้ึน เพื่อตอบสนอง
โอกำสทำงกำรตลำด รวมถึงควำมจ ำเป็นและควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดควำมพึงพอใจ
สูงสุด ซ่ึงกลยทุธ์กำรตลำดดิจิทลั มีองคป์ระกอบท่ีส ำคญัดงัน้ี 

1. ลกัษณะกำรด ำเนินงำนของกจิกำรธุรกจิ เป็นส่วนส ำคญัในขั้นตอนแรกกิจกำรธุรกิจตอ้งท ำ
ควำมเข้ำใจเก่ียวกบับริบทของธุรกิจว่ำด ำเนินงำนด้ำนกำรตลำดในอุตสำหกรรมประเภทใด และ
สภำพแวดลอ้มภำยนอกมีผลกระทบอยำ่งไร ตวัอยำ่งเช่น อุตสำหกรรมเคร่ืองส ำอำงแบรนด์เนม  ก ำลงั
ถูกแบ่งส่วนตลำดจำกผูผ้ลิตเคร่ืองส ำอำงรำยใหม่ในประเทศทำงเอเชีย และคู่แข่งขนัรำยย่อยท่ีสั่ง
ผูผ้ลิตภำยใตแ้บรนดข์องกิจกำรธุรกิจรำยยอ่ยและมีกำรใชก้ลยุทธ์ในกำรท ำกำรตลำดออนไลน์  ท ำให้
ธุรกิจเคร่ืองส ำอำงแบรนดเ์นมชั้นน ำตอ้งพร้อมรับมือกบัสถำนกำรณ์ท่ีเปล่ียนแปลง  
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2. วัตถุประสงค์ของกิจกำรธุรกิจ เป็นกำรก ำหนดกำรด ำเนินงำน ซ่ึงตอ้งสำมำรถวดัผลกำร
ด ำเนินงำนได ้และมีปัจจยัดำ้นเวลำเป็นกรอบในกำรปฏิบติังำน จำกเป้ำหมำยในกำรสร้ำงคุณค่ำให้กบั
แบรนด ์เช่น เป้ำหมำยท่ีจะท ำใหผู้บ้ริโภคเช่ือมัน่ในประสิทธิภำพในกำรให้บริกำร ตวัอยำ่งเช่น ธุรกิจ
บำ้นกรองน ้ ำ มีสำขำมำกท่ีสุดในไทย มีอะไหล่บริกำรทุกรูปแบบ ติดตั้งฟรี มีผูเ้ช่ียวชำญมำกวำ่ 20 ปี 
ในกำรให้ค  ำปรึกษำ ซ่ึงธุรกิจมีกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดดิจิทลั โดยกำรน ำเน้ือหำ และคลิปวีดีโอ
กำรโฆษณำบำ้นกรองน ้ ำลงในอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นเวบ็ไซต ์ยูทูบ และ เฟซบุ๊ก เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีสนใจ
ไดติ้ดตำมชม โดยมีกำรวำงแผนวดัผลส ำเร็จจำกยอดขำยท่ีเพิ่มข้ึน เม่ือเปรียบเทียบกบัตน้ทุนดำ้นกำร
ส่ือสำรดิจิทลัท่ีตอ้งจ่ำย วดัจำกตน้ทุนต่อกำรคลิกเขำ้ชมของผูบ้ริโภคต่อคร้ัง 

3. กลยุทธ์กำรด ำเนินงำน ส ำหรับขั้นตอนน้ีเป็นกำรส่ือสำรจริง ซ่ึงจะมีทำงให้เลือก
หลำกหลำยวธีิกำร เช่น กำรท ำใหเ้วบ็ไซดข์องกิจกำรอยูใ่นอนัดบัตน้ของกำรคน้หำ กำรโฆษณำสินคำ้
ออนไลน์ กำรโฆษณำเม่ือผูช้มคลิก (Search Advertising) กำรตลำดผำ่นโซเชียลมีเดีย (Social Media 
Marketing) กำรให้รำงวลัเม่ือบอกต่อ (Affiliate Advertising) กำรใชพ้ำณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในกำรท ำ
กำรตลำด (email marketing) ซ่ึงผูบ้ริหำรกำรตลำดสำมำรถเลือกส่ืออย่ำงใดอย่ำงหน่ึงหรือท ำส่ือ
ผสมผสำน เพื่อใหเ้หมำะกบักลุ่มเป้ำหมำยท่ีเป็นผูช้ม ซ่ึงกิจกำรธุรกิจคำดหวงัวำ่จะผูช้มเหล่ำน้ีจะเป็น
ลูกคำ้ของกิจกำรในอนำคต 

4. กำรสร้ำงคุณค่ำให้กจิกำรธุรกิจ ซ่ึงธุรกิจตอ้งวิเครำะห์วำ่ในปัจจุบนัแบรนด์ของตนมีคุณค่ำ
ในสำยตำผูบ้ริโภคในระดบัใด สถำนะของคู่แข่งขนัมีลกัษณะเป็นอย่ำงไร กิจกำรควรส่ือสำรด้วย
เน้ือหำแบบใด ท่ีสำมำรถสร้ำงคุณค่ำใหก้บัแบรนดข์องตน ตลอดจนสร้ำงควำมเช่ือมัน่ต่อผูบ้ริโภค จน
ท ำใหส่้งผลต่อยอดขำยและก ำไรใหก้บัธุรกิจ ตลอดจนสินคำ้ของกิจกำรมีส่ิงใดท่ีมีคุณค่ำเหนือกวำ่ท่ีมี
ในตลำด ตวัอยำ่งเช่น บริษทั ลอรีอลั (ประเทศไทย) จ ำกดั แบรนดเ์ดียว ดว้ยเป็นผูส้นบัสนุนหลกัอยำ่ง
เป็นทำงกำรของงำนพรหมแดงเมืองคำนส์ ซ่ึงเป็นต่อเน่ืองมำ  22 ปี  แบรนด์ตอ้งกำรจะส่ือสำร ให้กบั
คนไทยและคนท่ีเมืองคำนส์ได้รับรู้ ขั้นตอนน้ีเป็นกำรก ำหนดเป้ำหมำย ดำ้นกำรสร้ำงคุณค่ำให้กบั
ผลิตภณัฑห์รือแบรนด ์เป็นตน้ 

5. กำรประเมินผล เป็นกำรกระท ำท่ีต่อเน่ืองของกิจกำรธุรกิจจำกกำรติดตำมในระบบ โดย
สำมำรถประเมินได้หลำยระดบั ตั้งแต่สัดส่วนกำรเปล่ียนแปลงของกิจกรรมทำงกำรตลำด กบักำร
ด ำเนินงำน เช่น ยอดจ ำหน่ำยท่ีเพิ่มข้ึนต่อกิจกรรมอิเลคทรอนิกส์ หรือในระดับองค์กร เช่น กำร
ประเมินจำกบำลำนซ์สกอร์คำร์ด (Balance Scorecard) หรือ ผลตอบแทนจำกกำรลงทุน  

หลกัในกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดดิจิทลัไดแ้ก่ เคร่ืองมือดิจิทลัท่ีจะส่ือสำรกบัผูบ้ริโภค
และลูกคำ้โดยตรงเน่ืองจำกเคร่ืองมือส่ือสำรดิจิทลัเป็นเคร่ืองมือท่ีบุคคลทัว่ไปสำมำรถใช้ไดไ้ม่ยำก
ตน้ทุนต ่ำรวดเร็วและสำมำรถเขำ้ถึงผูรั้บสำรเป็นรำยบุคคลโดยไม่จ  ำกดัเวลำและสถำนท่ีในโลก ท ำให้
เป็นปัจจยัท่ีสนบัสนุนกำรตลำดดิจิทลัให้มีบทบำทมำกข้ึนจนวิธีกำรส่ือสำรแบบดั้งเดิมลดบทบำทลง
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อยำ่งมำก  กำรส่ือสำรทำงกำรตลำดดว้ยเคร่ืองมือดิจิทลัมีระบบอินเทอร์เน็ตและเวบ็ไซต์เป็นพื้นฐำน
โดยมีรำยละเอียดของเคร่ืองมือสนบัสนุนดงัต่อไปน้ี 

1. กำรตลำดผ่ำนโซเชียลมีเดีย ปัจจุบนัผูบ้ริโภคสำมำรถเป็นผูส่้งสำรสู่มหำชนไดค้ลำ้ยกบั
ส่ือมวลชน โดยแสดงควำมคิดเห็นในโซเชียลมีเดียด้วยหลำกหลำยรูปแบบ เช่น กำรรีวิว (review) 
หรือกำรคอมเมน้ต ์ซ่ึงท ำใหผู้บ้ริโภคหรือประชำชนรับรู้ ซ่ึงมีผลต่อกิจกำรในกำรใชโ้ซเชียลมีเดียเป็น
กำรเผยแพร่และรับฟังควำมคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อตรำยี่ห้อและสินคำ้ของกิจกำรธุรกิจตลอดจน
สำมำรถสร้ำงควำมผกูพนัเพื่อผลทำงกำรตลำดอีกดว้ย เน่ืองจำกกำรส่ือสำรทำงอินเทอร์เน็ตในปัจจุบนั
สำมำรถก่อให้เกิดเครือข่ำยทำงสังคม โดยผูอ้ยูใ่นเครือข่ำยกำรส่ือสำรทำงสังคมอำจไม่เคยพบเจอกนั
เลยแต่ส่ือสำรในเร่ืองท่ีสนใจซ่ึงสำมำรถแสดงควำมคิดเห็นต่ำงหรือเห็นด้วยโดยกำรแชร์เน้ือหำ
เร่ืองรำวสู่กลุ่มเพื่อน ส่งผลใหเ้กิดกำรกระจำยเน้ือหำของข่ำวสำรแบบโซ่ไม่มีปลำย ไดแ้ก่ กำรกระจำย
ของเน้ือหำข่ำวสำรต่ำง ๆ กำรแชร์ภำพ กำรแชร์วดีิโอ กำรจดัท ำบล็อก ไมโครบล็อกก้ิง วิทยุหรือวิดีโอ
ดิจิทลั ท่ีสำมำรถท ำผ่ำนทำงอินเทอร์เน็ต ช่วยท ำให้กิจกรรมทำงกำรตลำดในปัจจุบนัมีควำมรวดเร็ว 
ต่อกำรรับรู้ของผูบ้ริโภค  

2. กำรตลำดผ่ำนทำงอีเมล์ เป็นกำรส่ือสำรรำยบุคคลท่ีกิจกำรธุรกิจสำมำรถส่งขอ้ควำมได้
เฉพำะบุคคลโดยมีตน้ทุนท่ีต ่ำมำก เม่ือพิจำรณำจำกตน้ทุนต่อกำรส่ือสำรกบัผูบ้ริโภคต่อคน และหำกมี
กำรดีไซน์รูปลกัษณ์และเน้ือหำในอีเมล์ให้น่ำสนใจ จะท ำให้สำมำรถช่วยสนบัสนุนกำรด ำเนินงำน
ดำ้นกำรตลำดของกิจกำรธุรกิจโดยเฉพำะกำรส่งเสริมกำรตลำด เน่ืองจำกสำมำรถปรับเปล่ียนเน้ือหำ
ในกำรส่ือสำรกบัปริมำณผูบ้ริโภคจ ำนวนมำกไดเ้ร็ว จดัเป็นเคร่ืองมือในกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ทั้งกบั
ลูกคำ้ดั้งเดิมและผูมุ้่งหวงัท่ีมีแนวโนม้จะเป็นลูกคำ้ในอนำคตอีกดว้ย  

3. กำรตลำดผ่ำนอุปกรณ์เคล่ือนที่ เน่ืองจำกปัจจุบนัเทคโนโลยีส่ือสำรท่ีเป็นอุปกรณ์เคล่ือนท่ี 
ทั้งสมำร์ทโฟน แท็บเล็ต โทรศพัท์มือถือ มีกำรพฒันำอยำ่งต่อเน่ืองท ำให้ผูบ้ริโภคหนัมำส่ือสำรทำง
เวบ็ไซตผ์่ำนอุปกรณ์เคล่ือนท่ี นอกจำกน้ียงัมีกำรพฒันำแอปพลิเคชนัส ำหรับอุปกรณ์เคล่ือนท่ีเหล่ำน้ี 
จนท ำให้ผูบ้ริโภคจ ำนวนมำกหันมำใช้อุปกรณ์เคล่ือนท่ีแทนคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ ซ่ึงมีควำมส ำคญั
ได้แก่ ผูบ้ริโภคสำมำรถส่ือสำรได้ไม่จ  ำกดัเวลำและสถำนท่ี แมก้ระทัง่บุคคลท่ีตอ้งกำรเดินทำงไป
ต่ำงประเทศก็ยงัสำมำรถส่ือสำรผำ่นอุปกรณ์เคล่ือนท่ีอย่ำงง่ำยดำยและมีรำคำท่ีถูกลงท ำให้กำรตลำด
ผำ่นอุปกรณ์เคล่ือนท่ีมีบทบำทมำกในปัจจุบนั ซ่ึงอุปกรณ์เคล่ือนท่ีเป็นเคร่ืองมือกำรด ำเนินงำนท่ีท ำ
ให้กิจกำรธุรกิจสำมำรถส่ือสำรและสร้ำงควำมผูกพนักบักลุ่มผูรั้บสำร ในลกัษณะกำรส่ือสำรสอง
ทำงผำ่นเครือข่ำยกำรส่ือสำรของอุปกรณ์เคล่ือนท่ี โดยเฉพำะในกลุ่มประเทศพฒันำท่ีมีอตัรำกำรใช้
อุปกรณ์เคล่ือนท่ีค่อนข้ำงสูงท ำให้เวลำท่ีใช้ในกำรส่ือสำรของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยู่ในอุปกรณ์
เคล่ือนท่ีเหล่ำนั้น นอกจำกน้ีกำรเขำ้ถึงเวบ็ไซตต่์ำง ๆ ผำ่นอุปกรณ์เคล่ือนท่ีท ำให้สำมำรถทรำบไดว้ำ่ผู ้
เขำ้เวบ็ไซตก์ ำลงัอยู ่ณ สถำนท่ีใดในโลก  
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4. กำรตลำดผ่ำนเว็บเพจและกำรใช้เสิร์ชเอนจิน SEO (Search Engine Optimization) 
เน่ืองจำกปริมำณเว็บไซต์ท่ีน ำเสนอเน้ือหำลกัษณะเดียวกบักิจกำรมีเป็นจ ำนวนมำก ท ำให้ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคคน้หำอำจพบของกิจกำรอ่ืน ดงันั้นกำรท ำให้เวบ็ไซตห์รือเน้ือหำท่ีกิจกำรตอ้งกำรส่ือสำรอยู่
ในล ำดบัแรก ๆ เม่ือมีผูใ้ชค้  ำส ำคญั (Keyword) คน้หำ จึงมีผลโดยตรงท่ีท ำให้เน้ือหำท่ีตอ้งกำรส่ือสำร
ของกิจกำรธุรกิจมีโอกำสถูกมองเห็นโดยผูค้น้หำมีมำกข้ึน เน่ืองจำกเม่ือมีกำรคน้ค ำส ำคญัผูค้น้จะเห็น
หนำ้เวบ็ไซตห์นำ้แรกท่ีกิจกำรมุ่งหวงัใหเ้ขำ้ชมก่อนหนำ้เวบ็ของกิจกำรอ่ืน และกำรเขำ้ชมหนำ้เวบ็นั้น 
ๆ เกิดไดจ้ำกกำรปรับรหัส HTML เพื่อให้เน้ือหำและโครงสร้ำงของเวบ็ไซต์เขำ้ถึงได้ง่ำยจำกกำร
คน้หำโดยเสิร์ชเอนจิน กำรคน้หำท่ีจะพบเวบ็ไซตข์องกิจกำรมีปัจจยัท่ีส ำคญัไดแ้ก่ ค  ำส ำคญั หรือวลีท่ี
ส ำคญั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหำของกิจกำรธุรกิจส่งผลให้ผูค้น้หำดว้ยค ำเหล่ำน้ีเขำ้มำยงัหนำ้เวบ็ไซตข์อง
กิจกำรไดจ้ำกล ำดบัท่ีแสดงในเสิร์ชเอนจิน ซ่ึงกิจกำรยงัสำมำรถวิเครำะห์เวบ็ไซตข์องคู่แข่งขนัไดจ้ำก 
Link : url,com,Link:http//www.url.com/page.hml. (สุดำพร กุลฑลบุตร, 2558, น.404) ส ำหรับกำร
ประเมินควำมส ำเร็จจำกกำรมีผูเ้ขำ้ชมเวบ็ของกิจกำรธุรกิจพิจำรณำไดจ้ำก จ ำนวนผูเ้ขำ้ชม กำรคลิกเขำ้
ไปดูหน้ำอ่ืน ๆ หลงัจำกหน้ำแรก ถ้ำผูช้มคลิกหน้ำแรกแลว้ไม่คลิกหน้ำอ่ืนต่อเรียกว่ำ Number of 
Bounces แสดงให้เห็นควำมสนใจของผูเ้ขำ้เว็บไซต์ท่ีจ  ำกดัอยู่เพียงหน้ำแรกโดยผูเ้ขำ้ชมไม่สนใจ
รำยละเอียดและออกจำกเว็บไซต์ของกิจกำรไปสู่เว็บอ่ืน ๆ แสดงให้เห็นว่ำประสิทธิภำพเว็บของ
กิจกำรธุรกิจไม่ดีเท่ำท่ีควร 

ในปัจจุบนัเทคโนโลยขีองเสิร์ชเอนจิน (Search Engine) ไดมี้กำรพฒันำและปรับปรุงคุณภำพ
ให้สูงมำกยิ่งข้ึน โดยหลงัจำกท่ีท ำกำรคน้หำเรียบร้อยแลว้ ระบบจะสำมำรถท ำกำรเลือกผลลพัธ์ของ
ผูใ้ช ้และบนัทึกประวติักำรคน้หำไวส้ ำหรับกำรกรองผลลพัธ์กำรคน้หำคร้ังต่อไป เพื่อช่วยให้ผูสื้บคน้
ขอ้มูล สำมำรถท ำกำรคน้หำขอ้มูลไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ ถูกตอ้งแม่นย  ำ 

5. กำรตลำดผ่ำนส่ือวิดีโอ  เป็นวิธีกำรสร้ำงเร่ืองรำวท่ีส่งผลเชิงบวกต่อผูรั้บชม โดยกำรสร้ำง
ส่ือวิดีโอ และน ำเสนอผำ่นออนไลน์ เช่น ยูทูบ (youtube) ถำ้ส่ือท่ีสร้ำงมีคุณภำพดึงดูดควำมสนใจ ก็
จะมีผลต่อภำพลกัษณ์สินคำ้เป็นอย่ำงมำก โดยท่ีตน้ทุนในกำรสร้ำงต ่ำลงกว่ำกำรสร้ำงภำพยนตร์
โฆษณำทำงโทรทศัน์ และแต่ละบุคคลยงัสำมำรถสร้ำงเองได ้เน่ืองจำกเทคโนโลยีดำ้นกำรถ่ำยท ำและ
ตัดต่อภำพยนตร์ขยำยสู่แอปพลิเคชันในสมำร์ทโฟน กำรใช้ภำพยนตร์หรือหนังสั้ นซ่ึงเป็นส่ือ
เคล่ือนไหวมีภำพและเสียงท่ีสำมำรถชกัจูงใจและสร้ำงคุณค่ำให้ตรำสินคำ้หรือตวัสินคำ้ไดสู้งกวำ่ส่ือ
อ่ืน ๆ มำก และเม่ือเผยแพร่ผ่ำนทำงยูทูบ ท ำให้มีกำรแนะน ำหรือติชมในรูปของตวัหนงัสือซ่ึงอำจมี 
ล้ิงค ์(link) ต่อเน่ืองไปยงัหน้ำอ่ืนส ำหรับกำรใชว้ิดีโอในกำรส่ือสำร ยงัมีกำรท ำให้วิดีโอของกิจกำร
ธุรกิจข้ึนเป็นหนำ้แรก ๆ เม่ือมีผูค้น้หำ เช่นเดียวกบักำรท ำหนำ้เวบ็ของกิจกำรให้อยูใ่นหนำ้แรก ๆ และ
เม่ือวดีิโอเหล่ำนั้นเป็นท่ีนิยมก็จะส่งผลต่อกำรแพร่กระจำยแบบปำกต่อปำก และอำจมีกำรแชร์และส่ง
ต่อไปท ำใหเ้กิดกำรกระจำยอยำ่งรวดเร็วจำกผูเ้ขำ้ชมแต่ละคน 
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6. กำรตลำดผ่ำนกำรบอกต่อแบบออนไลน์ กลยุทธ์กำรตลำดลกัษณะน้ีมีกิจกรรมหลกัคือกำร
บอกต่อของผูบ้ริโภคท ำให้ในขั้นแรกตอ้งมีกำรตั้งเป้ำหมำยท่ีชดัเจน ของผลท่ีไดจ้ำกกิจกรรมน้ี ใน
กิจกรรมท่ีเพิ่งเร่ิมตน้อำจตอ้งเนน้ท่ีกำรสร้ำงตรำสินคำ้ให้เป็นท่ีรู้จกั โดยกำรรู้สถำนกำรณ์แข่งขนัของ
คู่แข่งและกิจกำรตอ้งกำรผูบ้ริโภคกลุ่มใดท ำหน้ำท่ีบอกต่อ และมีแนวโน้มจะท ำไดข้นำดไหน โดย
กิจกำรธุรกิจมีรำยจ่ำยส่วนน้ีเท่ำใด เช่น ธุรกิจโฮมสเตรย์ ท่ีมีสถำนท่ีตั้ งอยู่ด้ำนในทำงผ่ำนของ
ผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงธุรกิจมีคู่แข่งซ่ึงอยูใ่นสถำนะไดเ้ปรียบเน่ืองจำกตั้งอยูป่ำกทำงเขำ้ จึงใชก้ำรตกแต่ง
และสร้ำงเอกลกัษณ์ของโฮมสเตรยเ์ป็นตวัก ำหนด โดยใชก้ำรบอกต่อของลูกคำ้และมีส่วนลดเป็นกำร
แลกเปล่ียน ท ำใหล้ดควำมไดเ้ปรียบในดำ้นพื้นท่ีซ่ึงอยูด่ำ้นนอกของโฮมสเตรยคู์่แข่ง และถำ้กิจกำรน้ี
ปรับกำรบอกต่อให้เขำ้ไปอยูใ่นโลกดิจิทลั ก็จะยิ่งท ำให้ดีกวำ่เดิม โดยมีค่ำใชจ่้ำยค่อนขำ้งต ่ำ เช่น ให้
ผูบ้ริโภคหรือลูกคำ้ถ่ำยรูปและลงใน เฟซบุ๊ก หรืออ่ืน ๆ ถำ้มีผลให้ผูอ่ื้นมำพกัและสำมำรถอำ้งอิงได ้ก็
จะไดรั้บส่วนลดในกำรมำพกัผอ่น เป็นตน้ โดยกิจกรรมสำมำรถเขำ้ไปอยูใ่นออนไลน์ได ้

ส ำหรับกำรบริกำรตลำดออนไลน์ ท ำใหกิ้จกำรสำมำรถติดตำมน ำขอ้มูลท่ีเกิดในกระบวนกำร
ส่ือสำรซ่ึงอยูใ่นรูปดิจิทลัมำท ำกำรวเิครำะห์  เพื่อใชป้ระโยชน์จำกขอ้มูลเหล่ำน้ีเพิ่มประสิทธิภำพ กำร
บริหำรกำรตลำด ทั้งน้ีเพรำะในยุคของดิจิทลัผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลคลิกเขำ้เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนั 
ต่ำง ๆ  ท ำให้ธุรกิจสำมำรถติดตำมกำรคลิกเขำ้ชมวิเครำะห์ขอ้มูล และพฤติกรรมผูบ้ริโภคจำกหน้ำ
เวบ็ไซต์เหล่ำนั้นได ้ท ำให้นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถใช้ขอ้มูลดงักล่ำวมำท ำกำรตดัสินใจวำงแผน
ทำงกำรตลำด กำรท่ีผูบ้ริโภคทั้งโลกเขำ้สู่กำรส่ือสำรในอินเทอร์เน็ตท่ีมีกำรเช่ือมโยงกนัทัว่โลก ท ำให้
กำรเขำ้ถึงแอปพลิเคชนัและเวบ็ไซตต่์ำง ๆ มีปริมำณมำก จนกลำยเป็นขอ้มูลขนำดใหญ่ กิจกำรธุรกิจ
สำมำรถใช้กระบวนกำรวิเครำะห์ขอ้มูลขนำดใหญ่เหล่ำน้ีดว้ยโปรแกรมทำงคอมพิวเตอร์แทนกำร
วิเครำะห์โดยมนุษย์ ตัวอย่ำงเช่น กำรใช้เครดิตกำร์ดของผูบ้ริโภคท่ีมำใช้บริกำร ท ำให้สำมำรถ
วเิครำะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้ชใ้นดำ้น อำย ุเพศ รำยได ้กำรศึกษำ อำชีพ เช้ือชำติ ศำสนำ ตลอดจน
สถำนท่ีใชสิ้นคำ้หรือบริกำร เป็นตน้ 

 
แนวทำงกำรพฒันำระบบสำรสนเทศของธุรกจิในยุคดิจิทลั 

ในปัจจุบนัสภำพแวดล้อมของกิจกำรธุรกิจดิจิทลั ธุรกิจทั้งหลำยจะต้องสำมำรถเพิ่มกำร
เปล่ียนแปลง  และ ยกเลิกควำมสำมำรถของเทคโนโลยขีองธุรกิจเองไดอ้ยำ่งรวดเร็วเพื่อตอบสนองต่อ
โอกำสใหม ่ๆ รวมถึงควำมจ ำเป็นในกำรสนบัสนุน แอปพลิเคชนัท่ีใชง้ำนบนแพลตฟอร์ม อุปกรณ์มือ
ถือ อุปกรณ์ต่ำง ๆ ควรเร่ิมหันมำใช้กระบวนกำรพฒันำระบบงำนท่ีสั้ น กระชบั และไม่เป็นทำงกำร
มำกข้ึน ท่ีสำมำรถให้บริกำรบนหนทำงแก้ปัญหำได้อย่ำงรวดเร็ว  นอกเหนือจำกกำรใช้และผูใ้ห้
บริกำรซอฟตแ์วร์ภำยนอกแลว้ กิจกำรธุรกิจยงัไดอ้ำศยัเทคนิควงจรกำรพฒันำระบบงำนอยำ่งรวดเร็ว
มำกข้ึน  เช่น กำรพฒันำแอปพลิเคชนัอยำ่งรวดเร็ว  กำรออกแบบแอปพลิเคชนัร่วมกบักำรพฒันำแบบ
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เร่งด่วน และมำตรฐำนในกำรน ำส่วนประกอบของซอฟต์แวร์กลับมำใช้ใหม่ท่ีซ่ึงสำมำรถน ำมำ
ประกอบเป็นชุดซอฟตแ์วร์ท่ีสมบูรณ์ของกำรบริกำรส ำหรับอีคอมเมิร์ซ และธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึง
กำรพฒันำเทคโนโลยีสำรสนเทศของธุรกิจก็เพื่อตอ้งกำรกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคกลำยมำเป็นลูกคำ้ของ
กิจกำร ไดแ้ก่ 

1. กำรพฒันำซอฟต์แวร์ เพ่ือจัดกำรกระบวนกำรผลิตที่ปรับเปลี่ยนได้ เป็นซอฟตแ์วร์ท่ีใชใ้น
กำรควบคุมเคร่ืองจกัร ท่ีสำมำรถปรับเปล่ียนรูปแบบกำรผลิตตำมควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ 

2. กำรสร้ำงแอปพลิเคชันบนอุปกรณ์มือถือ เป็นซอฟต์แวร์ท่ีช่วยสร้ำงแอปพลิเคชันเพื่อ
น ำเสนอสู่กำรใชข้องลูกคำ้ เช่น  Google App Engine 

3. กำรพัฒนำกำรบริกำรข้อมูลบนเว็บ เป็นกำรใชเ้ทคโนโลยีทำงกำรตลำดเพื่อด ำเนินกำรใน
ส่วนท่ีเก่ียวขอ้กบัขอ้มูล เพื่อวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำด ลูกคำ้ โดยวิเครำะห์จำกกำรส่ือสำร
ผำ่นเวบ็และแอปพลิเคชนัต่ำง ๆ ไดแ้ก่ 

3.1 กำรเช่ือมข้อมูล คลำวด์ กำรผสำนขอ้มูลและกำรจดักำรขอ้มูลหลกัท่ีเก่ียวขอ้ง เป็น
ซอฟตแ์วร์ท่ีช่วยในกำรเช่ือมต่อขอ้มูลทัว่โลก โดยจดักำรเช่ือมกบัคลำวด ์ (cloud) จำกหลำยพื้นท่ี 

3.2 กำรจัดกำรหน้ำจอและกำรน ำเสนอข้อมูล เป็นซอฟต์แวร์ท่ีช่วยจดักำรหน้ำจอในกำร
แสดงผลดว้ยรูปภำพหรือกรำฟช่วยให้ผูช้มเขำ้ใจขอ้มูลเชิงลึกไดร้วดเร็ว เช่น Google Data Studio ซ่ึง
เป็นโปรแกรมฟรีโดย Google 

3.3 ระบบพื้นฐำนในกำรจัดกำรข้อมูลและตรวจสอบ เป็นซอฟต์แวร์ส ำหรับใช้ในกำร
จดักำรขอ้มูลตั้งแต่กำรน ำเขำ้ แปลง และบนัทึกไปยงัผูใ้ช ้เป็นแพลตฟอร์มพื้นฐำนท่ีอยูเ่บ้ืองหลงักำร
ตดัสินใจทำงกำรตลำดหรือดำ้นอ่ืน ๆ ของธุรกิจ 

3.4 กำรคัดกรองข้อมูลทำงธุรกิจ ลูกค้ำและข้อมูลที่เป็นตัวเลข เพ่ือกำรตัดสินใจ เป็น
ซอฟตแ์วร์ท่ีช่วยจดักำรขอ้มูล เช่น กำรใชข้อ้มูลเพื่อกำรวิเครำะห์ลูกคำ้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบักำรใชเ้ทคนิค 
clustering segmentation , logistic regression เพื่อน ำไปสู่ลูกคำ้เป้ำหมำย 

3.5 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้รับชม ข้อมูลทำงกำรตลำดและข้อมูลสนับสนุน เป็นซอฟตแ์วร์ท่ีช่วย
ในกำรท ำควำมเข้ำใจผูรั้บชมเว็บและวดัผลควำมส ำเร็จจำกกำรส่ือสำรกบัผูบ้ริโภคผ่ำนเว็บ เป็น
กิจกรรมผำ่นเคร่ืองมือออนไลน์ 
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สรุป 
 ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด หมำยถึง ระบบท่ีก่อให้เกิดประโยชน์มำกมำยต่อกำรบริหำร
จดักำรงำนทั้งในกระบวนกำรงำนวเิครำะห์ งำนวำงแผน งำนปฏิบติักำร และงำนควบคุมในธุรกิจ 
        สำรสนเทศทำงกำรตลำด สำมำรถจ ำแนกไดเ้ป็น 3 ประเภทดงัน้ี 
 1. สำรสนเทศเชิงปฏิบติักำร คือสำรสนเทศท่ีไดรั้บจำกกำรปฏิบติังำนดำ้นกำรตลำด เพื่อสร้ำง
ยอดขำยสินคำ้ใหก้บัธุรกิจ 
 2. สำรสนเทศเชิงบริหำร คือสำรสนเทศท่ีใช้สนับสนุนงำนกำรบริหำรกำรตลำด และกำร
พฒันำส่วนประสมกำรตลำด 
 3. สำรสนเทศนอกองค์กร คือสำรสนเทศท่ีได้มำจำกกระบวนกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำก
สภำพแวดลอ้มภำยนอกองคก์ำร   
 เม่ือกิจกำรธุรกิจตอ้งเผชิญหนำ้กบัคู่แข่งขนัรำยใหม่  กิจกำรสำมำรถรับมือกบัคู่แข่งขนัในกำร
น ำสำรสนเทศเขำ้มำใชไ้ดอ้ยำ่งไร หรือจะมีวิธีกำรอยำ่งไรในกำรป้องกนัผลิตภณัฑ์ทดแทนและยบัย ั้ง
กำรเขำ้มำในตลำดของผูม้ำใหม่ กลยุทธ์ทัว่ไป 4 ดำ้น มกัจะท ำงำนร่วมกบัเทคโนโลยีสำรสนเทศท่ี
สำมำรถน ำมำใชใ้นกำรรับมือกบัส่ิงดงัต่อไปน้ีคือ   (1) กำรเป็นผูน้ ำทำงกำรตลำดแบบตน้ทุนต ่ำ   (2) 
กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ ์ (3) กำรเนน้ช่องทำงกำรตลำดท่ีกิจกำรเช่ียวชำญ   (4) กำรสร้ำง
ควำมเขม้แขง็และควำมใกลชิ้ดลูกคำ้กบัผูผ้ลิต 
 แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสำรสนเทศ แบ่งออกเป็นระบบยอ่ย 4 
ระบบ ดังน้ี (1) ระบบระเบียนข้อมูลในกิจกำร (2) ระบบอัจฉริยะทำงกำรตลำด (3) ระบบวิจัย
กำรตลำด  (4) ระบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำด 
 ส่วนเทคโนโลยทีำงกำรตลำด ท่ีธุรกิจต่ำงนิยมน ำมำใชง้ำนร่วมกบักระบวนกำรทำงธุรกิจของ
ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด โดยแบ่งเป็น 5 หัวข้อ คือ โปรแกรมส ำเร็จรูปด้ำนกำรตลำด 
นวตักรรมร้ำนค้ำปลีก หน่วยขำยอตัโนมติั กำรใช้งำนอินเทอร์เน็ต และกำรท ำเหมืองข้อมูลทำง
กำรตลำด ดงัน้ี 
 1. โปรแกรมส ำเร็จรูปดำ้นกำรตลำด คือ ซอฟตแ์วร์เชิงพำณิชยป์ระเภทหน่ึงท่ีวำงขำยอยู่ใน
ตลำดซอฟตแ์วร์ ท่ีถูกพฒันำข้ึนใชเ้ฉพำะกบังำนดำ้นกำรตลำด 
 2. นวตักรรมร้ำนคำ้ปลีก ปัจจุบนัมีกำรจดัร้ำนคำ้ปลีกรูปแบบใหม่โดยมีกำรใช้เทคโนโลยี
สำรสนเทศช่วยอ ำนวยควำมสะดวกดำ้นกำรเลือกซ้ือสินคำ้ กำรตรวจสอบและรับช ำระค่ำสินคำ้ ซ่ึง
เป็นกำรลดกระบวนกำรซ้ือและลดระยะเวลำกำรรอคอย 
 3. หน่วยขำยอตัโนมติั  ปัจจุบนัไดมี้กำรใชห้น่วยขำยอตัโนมติั (Sale Force Automation) เพื่อ
ช่วยเพิ่มประสิทธิภำพกำรขำยของพนกังำนขำย 
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 4. กำรใชง้ำนอินเทอร์เน็ต อินเทอร์เน็ตและเวบ็ ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีทรงพลงัอ ำนำจมำกส ำหรับ
ช่องทำงกำรขำยและกำรตลำดรูปแบบใหม่ 
 5. กำรท ำเหมืองข้อมูลทำงกำรตลำด โดยปกติผูจ้ดักำรตลำดมกัจะตอ้งเผชิญหน้ำกับกำร
ตดัสินใจในเร่ืองต่ำง ๆ เช่น กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์กำรโฆษณำ 
 กำรปรับกำรบริหำรงำนของกิจกำรธุรกิจสู่ดิจิทัล (Digital Transformation) เป็นกำร
ด ำเนินงำนในระดบัองคก์ร ไม่ใช่จ  ำกดัขอบเขตอยูเ่ฉพำะกำรบริหำรกำรตลำดเท่ำนั้น แต่ผลของ ดิจิทลั
ส่งผลโดยตรงต่อกิจกรรมทำงกำรตลำดท่ีต้องส่ือสำรกับผูบ้ริโภคทำงดิจิทลั  ดงันั้นจึงเป็นควำม
รับผิดชอบของผูบ้ริหำรสูงสุดในกำรด ำเนินงำนกำรปรับเปล่ียนรูปแบบองคก์รโดยน ำเทคโนโลยีเขำ้
มำช่วย ซ่ึงเก่ียวขอ้งตั้งแต่ กำรปรับปรัชญำและวสิัยทศัน์ของกิจกำรเพื่อน ำไปสู่กำรปรับเปล่ียนแนวคิด
และวธีิคิดของบุคลำกรทุกฝ่ำย เพื่อใหเ้กิดควำมร่วมมือในกำรปรับกลยทุธ์กำรตลำด 
 ในปัจจุบนัสภำพแวดล้อมของกิจกำรธุรกิจดิจิทลั ธุรกิจทั้งหลำยจะต้องสำมำรถเพิ่มกำร
เปล่ียนแปลง  และยกเลิกควำมสำมำรถของเทคโนโลยีของธุรกิจเองไดอ้ยำ่งรวดเร็วเพื่อตอบสนองต่อ
โอกำสใหม ่ๆ รวมถึงควำมจ ำเป็นในกำรสนบัสนุน แอปพลิเคชนัท่ีใชง้ำนบนแพลตฟอร์ม อุปกรณ์มือ
ถือ อุปกรณ์ต่ำง ๆ ควรเร่ิมหันมำใช้กระบวนกำรพฒันำระบบงำนท่ีสั้ น กระชบั และไม่เป็นทำงกำร
มำกข้ึน ท่ีสำมำรถใหบ้ริกำรหนทำงแกปั้ญหำไดอ้ยำ่งรวดเร็ว 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. จงอธิบำยควำมหมำยของระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด พร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ  
2. ระหวำ่งสำรสนเทศเชิงปฏิบติักำร สำรสนเทศเชิงบริหำร มีควำมแตกต่ำงกนัอยำ่งไรอธิบำยพร้อม
ยกตวัอยำ่งประกอบ 
3. ระบบสนบัสนุนกำรตดัสินใจทำงกำรตลำด  หมำยถึงส่ิงใดอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ 
4. กระบวนกำรทำงธุรกิจของระบบสำรสนเทศ  แบ่งออกเป็นก่ีระบบอะไรบำ้งอธิบำย 
5. โปรแกรมส ำเร็จรูปดำ้นกำรตลำด มีควำมส ำคญัอยำ่งไรต่อกิจกำรธุรกิจ จงอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง
ประกอบ 
6. ใหน้กัศึกษำยกตวัอยำ่งผลิตภณัฑท่ี์ถูกพฒันำจำกนวตักรรมใหม่ ๆ มำคนละ 1 ประเภทพร้อม
อธิบำยคุณสมบติัของนวตักรรม 
7. ส่ือดิจิทลั หมำยถึงอะไรอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ 
8. องคป์ระกอบท่ีส ำคญัของกำรวำงแผนกลยทุธ์กำรตลำดดิจิทลั มีอะไรบำ้ง จงอธิบำย 
9. ใหน้กัศึกษำยกตวัอยำ่งและอธิบำย ถึงผลิตภณัฑท่ี์สำมำรถสร้ำงคุณค่ำใหกิ้จกำรธุรกิจ   
10. ให้นกัศึกษำพิจำรณำผลิตภณัฑ์ หน่ึงประเภท และวำงแผนกำรส่ือสำรกำรตลำดดว้ยเทคโนโลยี
ดิจิทลั 
 
 ตอนที ่2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

..................1. เส้นโคง้อุปสงค ์     ก.  word of mouth  

..................2.  กำรขำยอตัโนมติั               ข.  Innovation 

..................3.  ขอ้มูล                   ค.  Sale Force Automation            

..................4.  นวตักรรม        ง.  Digital audiences 

..................5. ปำกต่อปำก             จ.  Information System                 

..................6. ประเมินผลกำรส่งเสริมกำรขำย        ฉ.  Demand Curve  

..................7.  ผูรั้บขอ้มูลทำงดิจิทลั                    ช.  Trans Formation of Data 

..................8.  ระบบสำรสนเทศ      ฌ.  Data  

..................9. ขอ้มูลดิบ       ญ.  Marketing intelligence             

................10. ระบบอจัฉริยะทำงกำรตลำด      ฎ.   Promoter 
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กรณศึีกษำ  
Zigma CineStadium โรงหนังใหม่จำก SF ทีแ่ก้ปัญหำทำงเดินระหว่ำงทีน่ั่งได้  
 ข้ีเกียจดูหนังโฆษณำ แต่ถำ้เขำ้ช้ำก็เกรงใจคนนั่งแถวริมท่ีตอ้งเบ่ียงขำหลบให้ น่ีคือปัญหำ
แบบ ‘เล็กนอ้ยมหำศำล’ ท่ีคนออกไปหนงันอกบำ้นส่วนใหญ่มกัจะตอ้งพบเจอหลำยคนอำจจะเถียงวำ่
ถำ้ไม่อยำกเจอปัญหำทำงเดินระหว่ำงท่ีนัง่แบบน้ี ก็ให้อพัเกรดท่ีนัง่เป็นโซฟำรำคำแพงท่ีอยู่หลงัสุด
ของโรงหนงัสิ! 

แต่ตอนน้ีควำมสบำยในกำรดูหนงัของคุณนั้นไม่จ  ำเป็นตอ้งแลกมำดว้ยรำคำท่ีแพงเสมอไป 
เพรำะมีโรงหนงัเปิดใหม่อยูแ่ห่งหน่ึงท่ีตั้งใจออกแบบให้เรำเดินเขำ้-ออกทำงเดินระหวำ่งท่ีนัง่ไดแ้บบ
ง่ำย ๆ คนท่ีนั่งอยู่แถวริมไม่ต้องนั่ง เ บ่ียงขำหลบอีกต่อไปและโรงหนัง ท่ีก ำลังพูดถึงอยู่ น้ี
คือ ZigmaCineStadium ท่ีเพิ่งจะเปิดให้คอหนงัไดเ้ขำ้ไปใช้บริกำรเม่ือวนัท่ี 4 ก.ค. 2561 ท่ีผ่ำนมำน้ี 
โดยมีรำคำเร่ิมตน้อยู่ท่ี 240 บำทเท่ำนั้น! ซ่ึงหลงัจำกท่ีไดเ้ขำ้ไปดู Mission Impossible Fallout ท่ี
โรงหนงัแห่งน้ีก็ไดพ้บวำ่ควำมพิเศษของมนัไม่ไดมี้แค่ควำมกวำ้งของทำงเดินเท่ำนั้น แต่ยงัรวมไปถึง
ระบบจอ ระบบเสียง ควำมสบำยของเกำ้อ้ี ท่ีเพิ่มอรรถรสจนท ำให้เรำเหมือนไดไ้ปร่วมรบกบั Tom 
Criuse อยูใ่นจออีกดว้ย   ส่วนรำยละเอียดในควำมพิเศษของ ZigmaCineStadium จะเป็นอยำ่งไร กำรดู
หนงัเดียวกนัท่ีโรงหนงัอ่ืนกบัท่ี ZigmaCineStadium จะแตกต่ำงกนัขนำดไหนให้ภำพและขอ้ควำมท่ี
ดำ้นล่ำงน้ีเล่ำใหทุ้กคนฟังกนัเลยดีกวำ่ 
 จอกวำ้งแบบ Giant Screen ท่ีมำในควำมคมชดัระดบั 4K  หลงัจำกท่ีซ้ือน ้ำซ้ือป๊อปคอร์นแลว้
เดินตรงไปท่ี ZigmaCineStadium หรือโรงหนงัหมำยเลข 12 ท่ี SF World Cinema เซ็นทรัลเวลิด ์ก็ได้
พบกบัจอขนำด Giant Screen ท่ีหำกใครเขำ้โรงหนงับ่อย ๆ ก็จะรู้ทนัทีวำ่จอของโรงหนงัน้ีนั้นมีขนำด
กวำ้งและใหญ่กวำ่โรงหนงัทัว่ไป  แถมยงัเป็นควำมใหญ่แบบสะใจ! ไดช้มภำพท่ีคมชดัเหนือกวำ่ทุก
โรงภำพยนตร์ดว้ยระบบฉำย Sony Digital Cinema 4K บนจอยกัษก์นัแบบเตม็ตำ ! 
 ระบบเสียงแบบ Dolby Atmos เพิ่มควำมสมจริงท่ีท ำให้เรำเหมือนไดเ้ขำ้ไปอยูใ่นหนงั หำก
บอกว่ำน่ีคือโรงหนงัท่ีใช้ระบบเสียงแบบ Dolby Atmos ซ่ึงแตกต่ำงจำกโรงหนงัทัว่ไปท่ีใช้ระบบ 
Dolby Surround ท่ีท  ำใหเ้สียงมีมิติมำกกวำ่ หลำยคนก็อำจจะยงัไม่เขำ้ใจสักเท่ำไหร่  ถำ้อยำ่งนั้นเรำขอ
เล่ำใหเ้ห็นภำพแบบง่ำย ๆ วำ่ น่ีคือระบบเสียงท่ีท ำให้รู้สึกเหมือนวำ่ “Tom Cruise มำขบัเฮลิคอปเตอร์
บนหัว” ดีกวำ่ ซ่ึงพอไปหำขอ้มูลทำงเทคนิคเพิ่มเติมวำ่ท ำไมระบบเสียงแบบ Dolby Atmos ถึงให้
ควำมสมจริงจนท ำให้เรำรู้สึกว่ำเหมือนอยู่ในสถำนกำรณ์เดียวกบันกัแสดงไดม้ำกถึงเพียงน้ี ก็ไดพ้บ
กบัค ำตอบว่ำ หำกเป็นระบบเสียงแบบเดิมอย่ำง Dolby Surround ล ำโพงจะถูกติดไวแ้ค่ต  ำแหน่ง
ดำ้นซ้ำย ดำ้นขวำ และดำ้นหลงัของผูช้ม แต่ระบบ Dolby Atmos จะให้ควำมสมบูรณ์แบบมำกกว่ำ
ด้วยกำรเพิ่มล ำโพงในต ำแหน่งด้ำนบนศีรษะของคนดูเขำ้มำ  ซ่ึงกำรเพิ่มต ำแหน่งของล ำโพงน้ีก็
ตำมมำดว้ยกำรรับสัญญำณเสียงจำกตวัหนงัไดเ้พิ่มข้ึนดว้ยเช่นกนั อีกทั้งล ำโพงทุกตวัยงัมี Power Amp 
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เป็นของตวัเอง ท ำใหส้ำมำรถควบคุมเสียงจำกกนัไดอ้ยำ่งอิสระ ออกแบบเสียงให้มีมิติไดม้ำกข้ึน และ
นัน่ก็น ำมำซ่ึงควำมสมจริงท่ีท ำใหเ้รำรู้สึกเหมือนไดเ้ขำ้ไปอยูใ่นหนงัดว้ยนัน่เอง 

ท่ีนัง่แบบกวำ้ง เพื่อควำมสบำยในกำรดูหนงั ภำยในโรงหนงัท่ีมีควำมจุท่ีนัง่จ  ำนวน 276 ท่ี 
แบ่งเป็นท่ีนัง่ 3 แบบ ซ่ึงไดแ้ก่ SUITE, PRIME และ PREMIUM ซ่ึงท่ีนัง่ทั้ง 3 แบบนั้นมีจุดเด่นท่ี
เหมือนกนั นัน่คือควำมกวำ้งระหวำ่งทำงเดินของเบำะหนงั ท่ีสำมำรถเดินเขำ้ออกไดอ้ยำ่งสบำย ๆ ถูก
ออกแบบมำในแนวคิดของ Super Stadium ท ำให้คนท่ีนัง่อยูไ่ม่จ  ำเป็นตอ้งเบ่ียงขำหลบอยำ่งท่ีเรำเคย
เห็นกนัอีกต่อไป แถมควำมกวำ้งน้ียงัเป็นระยะห่ำงท่ีพอดี ท่ีท ำให้คุณนัง่ดูหนงันำน ๆ ไดอ้ย่ำงสบำย
ตำ  ควำมพิเศษส ำหรับท่ีนัง่แบบ Prime ยงัไม่หมดเพียงเท่ำน้ี เพรำะยงัรวมไปถึงวสัดุของเบำะนัง่ท่ีท  ำ
มำจำกหนัง ในดีไซน์ท่ีกว้ำงกว่ำเบำะนั่งทั่วไป ปรับเอนได้ไร้ซ่ึงอำกำรปวดหลัง แม้ Mission 
Impossible จะเป็นหนงัท่ีมีควำมยำวกวำ่ 2 ชัว่โมงก็ตำม 
 ท่ีนัง่แบบ Prime ว่ำเจ๋งแลว้ใช่มั้ย แต่แบบ SUITE น่ีสิยิ่งกว่ำ เพรำะไม่ใช่แค่ควำมกวำ้งท่ี
มำกกวำ่เท่ำนั้น แต่ยงัรวมไปถึงกำรปรับเอนของเบำะท่ีรำบจนแทบจะนอนหลบัได ้รวมไปถึงท่ีวำง
ของท่ีท ำจำกไมแ้บบพรีเมียม และท่ีส ำคญัคือท่ีชำร์จแบตเตอร่ี ส ำหรับสำย USB ระหวำ่งท่ีปิดเคร่ืองดู
หนงั ก็ไดเ้ติมพลงัใหก้บัมือถืออีกดว้ย  รับรองหนงัจบ แบตเตอร่ี ครบเตม็ 100% 
 เรียกไดว้ำ่เป็นโรงหนงัท่ีใหอ้รรถรสในกำรรับชมครบทุกมิติ ไม่วำ่จะเป็นภำพ เสียง หรือท่ีนัง่
ท่ีบอกเลยวำ่คุม้ค่ำ สวนทำงกบัรำคำเขำ้ชมท่ีแพงกวำ่โรงหนงัแบบปกติเพียงไม่ก่ีสิบบำท 
ถำ้ใครอยำกจะไปสัมผสัควำมคุม้ค่ำ ประสบกำรณ์ในกำรดูหนงัแบบใหม่ ท่ีท ำให้คุณเหมือนไดเ้ขำ้ไป
อยูใ่นหนงัไดแ้มไ้ม่ใส่แวน่ตำ 3D ก็สำมำรถเขำ้ไปเช็ครอบหนงัไดท่ี้ www.sfcinemacity.com 
(แหล่งขอ้มูล: Website : Marketeeronline.co) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1. จำกกรณีศึกษำ ของ SF มีกำรปรับกลยุทธ์กำรตลำดดิจิทลัอยำ่งไรบำ้ง จงอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง
ประกอบ 
2. จำกกรณีศึกษำ ใหน้กัศึกษำวเิครำะห์ขอ้มูลวำ่ส่ิงท่ีส ำคญัท่ีสุดในกำรสร้ำงคุณค่ำในกำรใหบ้ริกำร
ของธุรกิจโรงภำพยนตร์ Zigma Cine Stadium คือส่ิงใดจงอธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่งประกอบ 

 
 
 
 
 

http://www.sfcinemacity.com/
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บทที ่10 
กำรวำงแผนกำรตลำดและจริยธรรม 

  
 กำรบริหำรกำรตลำดเป็นงำนท่ีส ำคญัอีกงำนหน่ึงท่ีมีบทบำทส ำคญัเพรำะเป็นเร่ืองของกำร
จดัระบบควำมคิดและกลยทุธ์ของกิจกำรธุรกิจเพื่อสร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนั ดว้ยกำรดึงให้
ลูกค้ำเข้ำมำมีส่วนร่วมในกระบวนกำรสร้ำงคุณค่ำ แผนกำรตลำดจะมีขั้นตอนกำรวำงแผน กำร
ด ำเนินงำน ตลอดจนกำรควบคุมให้แผนงำนด ำเนินเป็นไปอย่ำงรำบร่ืน ตำมกระบวนกำรทำงกำร
ตลำด โดยมีส่วนประกอบของแผนกำรตลำดในกำรสร้ำงควำมมัน่ใจให้กบัฝ่ำยบริหำรก่อนท่ีจะมีกำร
ด ำเนินกำรจริง และกำรวำงแผนกำรตลำดตอ้งอำศยักำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดตำมควำม
เป็นจริงอยำ่งละเอียดซ่ึงจะท ำใหก้ำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดประสบควำมส ำเร็จอยำ่งมีประสิทธิภำพ 
และในขณะเดียวกนั กำรท ำธุรกิจในปัจจุบนั นกับริหำรกำรตลำดยงัตอ้งใส่ใจในเร่ืองจริยธรรมและ
ควำมรับผิดชอบทำงกำรตลำด เน่ืองจำกผูบ้ริโภคเป็นผูมี้ควำมส ำคญัต่อกิจกำรธุรกิจในกำรท ำให้เกิด
รำยไดแ้ละผลก ำไร นกับริหำรกำรตลำดท่ีดีจึงตอบแทนคืนให้ผูบ้ริโภคและสังคมดว้ยกำรท ำงำนอยำ่ง
มีจริยธรรม และควำมรับผดิชอบต่อสังคม ซ่ึงไม่เพียงแต่เพื่อเพิ่มควำมพึงพอใจและสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ี
ดีแก่กิจกำรธุรกิจเท่ำนั้น แต่ถือเป็นหนำ้ท่ีท่ีผูบ้ริหำรกำรตลำดจะตอ้งช่วยกนัท ำให้สังคมโดยรวมให้ดี
ข้ึนในฐำนะกลไกหน่ึงซ่ึงมีอิทธิพลต่อสังคม 
 

กำรก ำหนดวตัถุประสงค์ทำงกำรตลำด 
 เป้ำหมำย (Goal) เป็นกำรก ำหนดควำมตอ้งกำรหรือก ำหนดส่ิงท่ีตอ้งกำรให้บรรลุเป้ำหมำยจะ
เขียนเอำไวอ้ยำ่งกวำ้ง ๆ และมกัจะมำก่อนกำรก ำหนดวตัถุประสงค ์
 วัตถุประสงค์ (Objective)  เป็นกำรก ำหนดส่ิง ท่ีต้องกำรให้บรรลุโดยเฉพำะเจำะจง 
วตัถุประสงคท่ี์ดีควรก ำหนดเป็นตวัเลขท่ีสำมำรถวดัได ้และมีกำรก ำหนดระยะเวลำ 
 เป้ำหมำยหรือวตัถุประสงค์มีส่วนคล้ำยกัน บำงคร้ังจึงมีกำรใช้แทนกัน เป้ำหมำยหรือ
วตัถุประสงคข์องธุรกิจอำจก ำหนดข้ึนในรูปแบบต่ำง ๆ ไดด้งัน้ี 
      1. ก ำไร (Profitability) 
      2. ประสิทธิภำพ (Efficiency) 
      3. กำรเจริญเติบโต (Growth) 
      4. ควำมมัง่คัง่ของผูถื้อหุน้ (Shareholder Wealth) 
      5. ควำมคุม้ค่ำในกำรใชท้รัพยำกร (Utilization of Resources) 
      6. ควำมมีช่ือเสียง (Reputation) 
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       7. ควำมเป็นผูน้ ำตลำด (Market Leadership) 
       8. ควำมเป็นผูน้ ำทำงเทคโนโลย ี(Innovation, Creativity) 
 เม่ือทรำบวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำดแลว้ เรำจะท ำกำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด เพื่อให้
สำมำรถด ำเนินกำรเพื่อใหบ้รรลุตำมวตัถุประสงคข์ำ้งตน้ 

 
ควำมหมำยกลยุทธ์กำรตลำด  
 ในกำรใช้กลยุทธ์ทำงกำรตลำดจะดีเพียงใดก็ตำม จะไม่เกิดประโยชน์ถ้ำหำกไม่ถูกน ำมำ
ปฏิบติัอย่ำงมีประสิทธิภำพ และกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดให้ประสบควำมส ำเร็จ นักบริหำร
กำรตลำดตอ้งเขำ้ใจกระบวนกำรบริหำรกำรตลำด ตั้งแต่กำรวำงแผน กำรด ำเนินงำน ตลอดจนกำร
ควบคุมให้แผนงำนด ำเนินไปอย่ำงรำบร่ืน และในขณะเดียวกนั กำรท ำธุรกิจในปัจจุบนั นกับริหำร
กำรตลำดยงัตอ้งใส่ใจในจริยธรรมและควำมรับผดิชอบทำงกำรตลำดดว้ย 
 กลยทุธ์ (Strategy) คือ แนวทำงกำรปฏิบติัท่ีท ำให้ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จทำงกำรตลำดตำม
เป้ำหมำยอยำ่งมีประสิทธิภำพ (ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558, น.326) 

กลยุทธ์ (Strategy) คือ  กลวิธีหรือแบบแผนส ำคญัท่ีถูกวำงไวส้ ำหรับกำรด ำเนินงำนใด   ๆ  
เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในกำรสร้ำงควำมส ำเร็จ และส่งผลให้บรรลุวตัถุประสงค์ทำงกำรตลำดท่ี
ตั้งเป้ำหมำยไว ้(ธีรพงศ ์ประดิษฐก์ุล, 2563, น.65)  

 จำกควำมหมำยของนกัวชิำกำรท่ำนต่ำง ๆ  ผูเ้ขียนสรุปไดว้ำ่กลยทุธ์ หมำยถึง แผนกำรปฏิบติั 
งำนทำงกำรตลำดของกิจกำรธุรกิจท่ีเป็นรูปแบบหรือแนวทำงในกำรตดัสินใจให้ปฏิบติัเพื่อให้บรรลุ
เป้ำหมำยท่ีกิจกำรวำงไว ้

กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) หมำยถึง แนวทำงกำรปฏิบติัทำงกำรตลำดของธุรกิจ
เพื่อใหไ้ดม้ำซ่ึงควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำยทำงกำรตลำดอยำ่งมีประสิทธิภำพ  ส่ิงเหล่ำน้ีบริษทัคำดวำ่จะ
เขำ้ถึงลูกคำ้ในระยะยำว และมีก ำไรตำมเป้ำหมำยภำยใตส่ิ้งแวดลอ้มทำงกำรแข่งขนัอยำ่งใดอยำ่งหน่ึง 
(ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558, น.326) 

กลยทุธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) หมำยถึง  แบบแผนพื้นฐำนหรือแนวทำงท่ีถูกก ำหนด
ข้ึนส ำหรับสร้ำงผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของกลุ่มเป้ำหมำยและตลำดเป้ำหมำย (ธีรพงศ ์
ประดิษฐก์ุล, 2563, น.65) 

จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปได้ว่ำ กลยุทธ์กำรตลำด หมำยถึง 
รูปแบบแผนพื้นฐำนท่ีถูกก ำหนดข้ึนมำเพื่อสร้ำงสินคำ้หรือบริกำร เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
กลุ่มเป้ำหมำยและตลำดเป้ำหมำย โดยกิจกำรธุรกิจจะตอ้งจดัสรรทรัพยำกรมำใชใ้ห้เกิดประโยชน์ใน
กระบวนกำรผลิต  
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กลยุทธ์กำรตลำดสมยัใหม่ หมำยถึง  กำรวำงแผนปฏิบติักำรโดยใช้กำรเช่ือมโยงระหว่ำง
กิจกำรธุรกิจกบัผูบ้ริโภคดว้ยวธีิกำรน ำเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมำใชใ้นกำรปรับปรุงพฒันำสินคำ้ บริกำร
เพื่อตอบสนองควำมพึงพอใจสูงสุดใหก้บัผูบ้ริโภค (สุดำพร กุลฑลบุตร, 2558, น.14) 

กลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมยัใหม่  หมำยถึง กำรด ำเนินกำรใช้เคร่ืองมือกำรติดต่อส่ือสำรกบั
ผูบ้ริโภคโดยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั  เพื่อท ำกำรแบ่งส่วนตลำดขยำยเพิ่มเติมจำกเดิม เช่ือมโยงสู่กำรท ำ
ธุรกิจสมยั ใหม่ซ่ึงเน้นกำรสร้ำงผลก ำไรสูงสุดบนควำมพอใจของผูบ้ริโภค  (Kumar, Sharma, & 
Gupta, 2017, p.166 ) 

จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนได้สรุปควำมหมำยกลยุทธ์กำรตลำด
สมยัใหม่ว่ำ   แผนกำรกำรน ำเทคโนโลยีสำรสนเทศเขำ้มำเป็นเคร่ืองมือในกำรวำงแผนกลยุทธ์ เพื่อ
สร้ำงควำมไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัของผูบ้ริหำรกำรตลำด  
 

ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบักำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
  ปัจจุบนัคงไม่มีธุรกิจใดหลีกเล่ียงกำรท ำกำรตลำดได้ เพรำะกำรตลำดเป็นกระบวนกำรท่ี
เก่ียวขอ้งกบักำรสร้ำงรำยไดแ้ละผลก ำไร ซ่ึงปัจจยัในกำรก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดท่ีส ำคญั ท่ีท ำให้
ธุรกิจมีผลก ำไรมีอยู ่ 5  ปัจจยัท่ีส ำคญั ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมกำรซ้ือกำรใช้ของตลำดเป้ำหมำย อยำ่งท่ีเรำทรำบกนัแลว้วำ่ผูบ้ริโภคในตลำดมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกนั กำรทรำบถึงพฤติกรรมเหล่ำนั้นจะช่วยใหน้กับริหำรกำรตลำดก ำหนดกลยุทธ์
ใหเ้หมำะสมกบัตลำดได ้

2. ขนำดของกำรแข่งขันและต ำแหน่งของธุรกิจ กำรแข่งขนัทำงธุรกิจ จะท ำให้กิจกำรธุรกิจ
ทรำบต ำแหน่งท่ีแทจ้ริงซ่ึงจะมีผลต่อกำรใชป้รับกลยทุธ์กำรตลำดในกำรครองใจผูบ้ริโภค 

3. นโยบำยและศักยภำพของธุรกิจ กำรทรำบถึงนโยบำยเพื่อท่ีก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดให้
เป็นไปในทิศทำงเดียวกบันโยบำยของธุรกิจโดยรวม และดูศกัยภำพของธุรกิจเพื่อให้ก ำหนดกลยุทธ์ท่ี
ธุรกิจสำมำรถปฏิบติังำนไดจ้ริง หำกธุรกิจเลือกกลยุทธ์ท่ีตอ้งใชท้รัพยำกรมำก แต่ธุรกิจไม่มีศกัยภำพ
มำกเพียงพอ ก็จะก่อใหเ้กิดควำมสูญเสียได ้

4. กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน กำรก ำหนดกลยุทธ์ของคู่แข่งขนัจะมีผลกระทบต่อกำรด ำเนินงำน
ของกิจกำรธุรกิจ ธุรกิจตอ้งปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมำะสมให้สำมำรถแข่งขนัและตอบโตก้ำรแข่งขนั
ของคู่แข่งได ้

5. ขั้นตอนของวงจรชีวติผลติภัณฑ์ ในแต่ขั้นในวงจรผลิตภณัฑ์จะมีลกัษณะปัจจยัแวดลอ้มท่ี
แตกต่ำงกนั  จึงตอ้งก ำหนดกลยทุธ์ใหเ้หมำะสมกบัแต่ละวงจรชีวติผลิตภณัฑด์ว้ยเช่นกนั 
 กลยุทธ์กำรตลำดเป็นแนวทำงกำรตลำดท่ีก ำหนดข้ึนมำเพื่อให้งำนต่ำง ๆ บรรลุตำม
วตัถุประสงค์ไดก้  ำหนดไวใ้นกำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดจะตอ้งมีกำรปรึกษำหำรือกนัระหวำ่ง
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ผูจ้ดักำรฝ่ำยผลิต  ฝ่ำยจดัซ้ือ  คนงำนผลิต  ผูจ้ดักำรฝ่ำยขำย  และผูจ้ดักำรฝ่ำยเงิน  เพื่อให้มัน่ใจว่ำ
สินคำ้ท่ีตอ้งกำรนั้นผลิตได ้มีวตัถุดิบเพียงพอ มีก ำลงัจำกฝ่ำยขำยเพียงพอ ท่ีจะช่วยกนัผลกัดนัยอดขำย
ให้เป็นไปตำมเป้ำ และมีเงินสนับสนุนเพียงพอในกำรส่งเสริมกำรตลำด  กลยุทธ์ทำงกำรตลำด
สำมำรถก ำหนดเป็นกลยทุธ์ยอ่ยไดอี้ก ดงัน้ี 
 1. กลยุทธ์กำรแบ่งส่วนตลำด  กำรเลือกตลำดเป้ำหมำยและกำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์
(Segmentation Targeting and Positioning (STP))  
 S - Segmentation กำรแบ่งส่วนตลำด เกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในกำรแบ่งส่วนตลำดส ำหรับตลำด
ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  เกณฑภู์มิศำสตร์  เกณฑป์ระชำกรศำสตร์  เกณฑจิ์ตวทิยำ  เกณฑพ์ฤติกรรมศำสตร์ 
 T- Targeting  กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย หมำยถึง ส่วนตลำดท่ีธุรกิจเลือกไวเ้ป็นตลำดเป้ำหมำย
เพื่อท่ีจะท ำกำรติดต่อซ้ือขำย ในกำรเลือกตลำดเป้ำหมำยจะตอ้งพิจำรณำปัจจยัต่ำง ๆ ดงัต่อไปน้ี เช่น 
ขนำดของตลำดและควำมเติบโตของตลำด ควำมน่ำสนใจ โดยรวมของตลำดนั้น โดยค ำนึงถึง
วตัถุประสงคข์องธุรกิจจำกศกัยภำพท่ีมี 
 P- Positioning กำรวำงต ำแหน่ง เป็นแนวทำงท่ีผลิตภณัฑ์นั้นถูกก ำหนดข้ึนมำโดยผูบ้ริโภค
เองตำมคุณสมบติัท่ีเด่น ๆ ของตวัผลิตภณัฑ์ ในกำรวำงต ำแหน่งจะเก่ียวขอ้งกบักำรปลูกฝังจิตใจ
ผูบ้ริโภคในประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บทั้งยงัท ำให้เห็นถึงควำมแตกต่ำงจำกตรำผลิตภณัฑ์นั้นจำกคู่
แข่งขนั เช่น กำรวำงต ำแหน่งจำกลกัษณะ   กำรวำงต ำแหน่งจำกคุณประโยชน์  กำรวำงต ำแหน่งจำก
กำรใช ้ กำรวำงต ำแหน่งโดยอิงผูใ้ช้   กำรวำงต ำแหน่งโดยอิงคู่แข่งขนั  กำรวำงต ำแหน่งจำกคุณภำพ
และรำคำ 
 2. กลยุทธ์ส่วนประสมกำรตลำด เป็นเคร่ืองมือทำงกำรตลำดพื้นฐำน ท่ีนกับริหำรกำรตลำด
ตอ้งวิเครำะห์เพื่อวำงแผนดำ้นกำรตลำด โดยประกอบไปดว้ย Product, Price, Promotion และ Place 
ซ่ึงปัจจยัทั้งส่ีจะมำช่วยใหน้กับริหำรกำรตลำดวิเครำะห์กลยุทธ์ออกมำไดอ้ยำ่งละเอียดและครอบคลุม
กบัตวัสินคำ้และบริกำรมำกท่ีสุด ไดแ้ก่ 

     2.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  มีหลำยแนวทำงท่ีสำมำรถเลือกมำใชไ้ด้
ตำมควำมเหมำะสมแก่ธุรกิจ อำทิเช่น  

     2.1.1 กลยุทธ์ตน้ทุนต ่ำ (Cost Leadership) กำรมีตน้ทุนต ่ำ ในกำรผลิตจะช่วยให้มี
ศกัยภำพในกำรแข่งขนัสูง 

     2.1.2 กลยุทธ์ควำมแตกต่ำง (Differentiation) ควำมแตกต่ำงของผลิตภณัฑ์และบริกำร
สำมำรถช่วยสร้ำงโอกำสทำงธุรกิจ และเป็นกำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มใหแ้ก่ผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 

     2.1.3 กลยุทธ์ควำมหลำกหลำย  (Diversity) ในควำมหลำกหลำยของผลิตภณัฑ์และ
บริกำรสำมำรถช่วยเพิ่มประสิทธิภำพทำงกำรตลำดโดยรวมไดเ้ป็นอยำ่งมำก 
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2.2  กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Pricing Strategy) กิจกำรธุรกิจสำมำรถพิจำรณำใชก้ลยุทธ์ทำงดำ้น
รำคำในธุรกิจของตนเอง ดงัน้ี 

2.2.1 กลยุทธ์รำคำประหยดั (Economy) เป็นกำรตั้งรำคำต ่ำส ำหรับสินคำ้ท่ีมีคุณภำพต ่ำ
เพื่อใหส้ำมำรถแข่งขนัไดใ้นตลำด 

2.2.2 ตลำดกลยุทธ์รำคำเจำะตลำด (Penetration) เป็นกำรตั้งรำคำต ่ำส ำหรับสินคำ้ท่ีมี
คุณภำพสูง เพื่อเจำะตลำดไดร้วดเร็วยิง่ข้ึน 

2.2.3 กลยุทธ์รำคำสูง (Skimming)  ถ้ำคุณภำพผลิตภณัฑ์และบริกำรไม่สูงมำกนัก  แต่
ธุรกิจตั้งรำคำสูงไว ้ในช่วงเร่ิมตน้ จะเป็นกำรส่งเสริมกำรขำยในลกัษณะของกำรลดรำคำในภำยหลงั 

2.2.4 กลยุทธ์รำคำแบบสินคำ้คุณภำพ (Premium) เป็นกำรตั้งรำคำไวสู้งส ำหรับผลิตภณัฑ์
และบริกำรท่ีมีคุณภำพสูง 

ส ำหรับกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยของธุรกิจในตลำดระดบัสูง ในส่วนของหลกักำรตั้งรำคำนั้นเรำ
สำมำรถใช้หลกักำรตั้งรำคำแบบสะทอ้นตน้ทุน (Cost Base Pricing) และหลกักำรตั้งรำคำแบบ
สะทอ้นคุณค่ำ  (Value Base Pricing) มำใชใ้นกำรพิจำรณำดว้ย  ตวัอยำ่งเช่น ธุรกิจอพำร์ทเมน้ท ์ตอ้ง
ค ำนึงถึงกำรใช้กลยุทธ์ด้ำนรำคำดว้ย เพรำะคุณค่ำของผลิตภณัฑ์และบริกำรจะเปล่ียนแปลงไปตำม
วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเม่ือน ำออกมำเสนอสู่ตลำดใหม่ ๆ มกัจะไดรั้บควำมสนใจ และสำมำรถ
ขำยไดใ้นรำคำท่ีสูง  เม่ือเวลำผำ่นไปนำน ๆ มีผลิตภณัฑแ์ละบริกำรของรำยอ่ืน ๆ เขำ้มำแข่งขนั สภำพ
ของหอ้งพกัเส่ือมสภำพไป รำคำขำยก็จะตอ้งต ่ำลงไปตำมเวลำ (วริิยำ บุญมำเลิศ, 2560, น.198) 

2.3 กลยุทธ์ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย (Place Strategy) มีหลำกหลำยลกัษณะให้เลือกใชใ้นธุรกิจ
ไดต้ำมควำมเหมำะสมกบัสภำพแวดลอ้มทำง ธุรกิจท่ีมีอยู ่อำทิเช่น กำรจ ำหน่ำยตรง (Direct) โดยไม่
ผ่ำน คนกลำงอำจจะท ำได้โดยกำรเปิดหน้ำร้ำนจ ำหน่ำย (Outlet) เปิดเว็บไซต์จ  ำหน่ำย  กำรใช้
พนกังำนขำย ฯลฯ โดยไม่ผ่ำนตวัแทน หรือพ่อคำ้คนกลำงกำรจ ำหน่ำยผ่ำนคนกลำง (Intermediary) 
โดยอำจจะมีคนกลำงเพียงแค่ระดบัเดียวซ่ึงปกติแลว้จะเป็นผูค้ำ้ปลีก (Retailer) หรือหลำยระดบัโดย
ผำ่นทำงผูค้ำ้ส่ง (Wholesaler) เพื่อให้สำมำรถท ำกำรกระจำยสินคำ้เขำ้สู่ตลำดและจ ำหน่ำยไปสู่ลูกคำ้
เป้ำหมำย หรืออำจเลือกใชท้ั้ง 2 รูปแบบ เพื่อควำมหลำกหลำยของช่องทำง (Multi-Channel)  

2.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion Strategy) กำรใชก้ลยุทธ์กำรส่งเสริมกำร 
ตลำดข้ึนอยู่กับวตัถุประสงค์ท่ีก ำหนดไวว้่ำต้องกำรส่งเสริมกำรตลำดในด้ำนใด ระดับใด แล้วจึง
ก ำหนดกลยุทธ์ต่ำง ๆ มำใช้งำนให้เหมำะสม โดยกำรส่งเสริมกำรตลำดน้ีแบ่งระดบัออกเป็น กำร
ส่งเสริมในกลุ่มลูกคำ้เพื่อกำรส่งเสริมช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย  และกำรส่งเสริมภำยในกิจกำรธุรกิจเอง 
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของกำรส่งเสริมท่ีตั้ งไวไ้ม่ว่ำจะเป็นในด้ำนยอดขำย  ด้ำนรำยได้  ด้ำน
ภำพลกัษณ์และดำ้นอ่ืน ๆ นอกเหนือไปจำกน้ี โดยตอ้งน ำเอำหลกักำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 
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(Integrated Marketing Communication – IMC) มำใชม้ำกกวำ่ กำรส่งเสริมเพียงดำ้นใดดำ้นหน่ึงเป็น
กำรเฉพำะ (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2556, น.218) 
3. กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำด 
 ในตลำดของสินคำ้แต่ละประเภทจะมีกำรก ำหนดต ำแหน่งของกำรแข่งขนัของธุรกิจโดยใช้
เกณฑก์ำรมีส่วนครองตลำดของแต่ละธุรกิจซ่ึงสำมำรถแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

     3.1 ผูน้ ำ (Leader) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดใหญ่ท่ีสุดคือประมำณร้อยละ 40 ของ
ตลำดทั้งหมด  

     3.2  ผูท้ำ้ชิง (Challenger) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดรองลงมำจำกผูน้ ำคือประมำณร้อย
ละ 30 ของตลำดทั้งหมดซ่ึงธุรกิจตอ้งพยำยำมขยำยส่วนครองตลำด 

     3.3  ผูต้ำม (follower) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดประมำณร้อยละ 20 ของตลำดทั้งหมด
บริษทัท่ีครองตลำดประเภทน้ีจะตอ้งพยำยำมในกำรักษำส่วนครองตลำดไม่ใหเ้กิดอนัตรำย 

     3.4  ธุรกิจรำยย่อย (Niches) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดประมำณร้อยละ 10 ของตลำด
ทั้งหมด 
3.1  กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำดของ “ผู้น ำ” 

เกือบทุกอุตสำหกรรมจะมีกิจกำรธุรกิจหน่ึงซ่ึงเป็นผูน้ ำตลำดเป็นกิจกำรธุรกิจท่ีมีส่วนครอง
ตลำดมำกท่ีสุด ในตลำดผลิตภณัฑ์กิจกำรธุรกิจ น้ีจะเป็นผูน้ ำทำงดำ้นรำคำ กำรแนะน ำผลิตภณัฑ์ใหม่ 
กำรจดัจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริมกำรกำรตลำด ซ่ึงกำรเปล่ียนแปลงของกิจกำรธุรกิจในกำรเป็นผูน้ ำ
ทำงกำรตลำดไม่แน่เสมอไปว่ำธุรกิจอ่ืนท่ีเป็นคู่แข่งจะเปล่ียนแปลงตำม แต่กิจกำรธุรกิจอ่ืนจะมอง
กิจกำรธุรกิจท่ีเป็นผูน้ ำโดยถือวำ่เป็นจุดมุ่งหมำยทำงกำรแข่งขนั แมว้ำ่กิจกำรธุรกิจผูน้ ำจะพอใจในกำร
ผูกขำดแต่ก็ไม่แน่เสมอไปวำ่จะเป็นผูน้ ำไดต้ลอดไป กิจกำรธุรกิจจึงตอ้งมีกำรรักษำควำมเป็นผูน้ ำไว้
อย่ำงรอบคอบ เน่ืองจำกกิจกำรธุรกิจพยำยำมเอำชนะและพยำยำมสร้ำงผลประโยชน์เม่ือผูน้ ำอ่อน
ก ำลงัลงผูน้ ำตลำดสำมำรถสูญเสียควำมเป็นผูน้ ำไดก้ำรผลิตผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อำจจะเกิดข้ึน และท ำให้
ผลิตภณัฑข์องผูเ้ป็นผูน้ ำเส่ือมนิยมลงไป ผูน้ ำตลำดจึงตอ้งใชก้ลยทุธ์ทำงกำรตลำดอยำ่งระมดัระวงั ซ่ึง
วตัถุประสงค์ของกิจกำรธุรกิจผูน้ ำตลำดก็คือ กำรรักษำควำมเป็นผูน้ ำเอำไวว้ตัถุประสงค์น้ีสำมำรถ
แยกออกเป็นวตัถุประสงคย์อ่ยได ้3 ประกำรคือ 

3.1.1 กำรขยำยตลำดร่วม โดยทัว่ไปบริษทัผูน้ ำตอ้งพยำยำมหำผลประโยชน์เพิ่มจำกกำรเพิ่ม
ขนำดของตลำดเพื่อให้ไดอ้ตัรำผลตอบแทนจำกเงินลงทุนเพิ่มข้ึนกำรขยำยตลำดรวมสำมำรถท ำได ้3 
ระบบวธีิคือ 

3.1.1.1 กำรใช้ใหม่ (New Users) เป็นกำรดึงดูดผูใ้ช้ใหม่ให้ใช้สินคำ้ของกิจกำรธุรกิจ  
ผูผ้ลิตต้องพยำยำมดึงดูดผูซ้ื้อท่ีรู้จกั หรือผูซ้ื้อท่ีต่อต้ำนสินค้ำเก่ียวกับรำคำ ลักษณะเฉพำะอย่ำง 
รูปแบบเฉพำะของสินคำ้  ผูผ้ลิตจะตอ้งคน้หำถึงผูใ้ช้ใหม่  ตวัอย่ำงสินคำ้ท่ีไดรั้บควำมส ำเร็จในกำร
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ปรับปรุงผูใ้ช้กลุ่มใหม่คือ จอห์นสันแอนด์จอห์นสัน ซ่ึงแนะน ำจอห์นสัน บอด้ี แคร์ ในช่วงแรก 
กิจกำรมีปัญหำเก่ียวกบัควำมเติบโตของยอดขำยของสินคำ้ในอนำคต  เน่ืองจำกอตัรำกำรเจริญเติบโต
เร่ิมลดลง  ผูบ้ริหำรกำรตลำดเร่ิมสังเกตวำ่สมำชิกอ่ืนในครอบครัวโดยทัว่ไปก็ใช ้จอห์นสัน บอด้ี แคร์ 
ดว้ยเช่นกนั  ฝ่ำยกำรตลำดจึงตดัสินใจท่ีจะรณรงค์กำรโฆษณำโดยสร้ำงควำมชอบในผลิตภณัฑ์เด็ก 
บอด้ี แคร์ ส ำหรับตลำดผูใ้หญ่เพศหญิงในเวลำไม่นำน ผลิตภณัฑ์จอห์นสันแอนด์จอห์นสัน กลำยเป็น
ผูน้ ำในตลำดผลิตภณัฑเ์ด็ก บอด้ี แคร์ ทั้งหมด 

3.1.1.2 กำรใช้ต่อเน่ือง (Continuous Usage) เป็นอีกวิธีหน่ึงเพื่อขยำยตลำดให้กบัธุรกิจ 
เป็นกำรคน้หำและส่งเสริมกำรใช้สินค้ำ อย่ำงต่อเน่ืองให้กับผูบ้ริโภค  ผูน้ ำทำงกำรตลำดตอ้งหำ
วิธีกำรใช้ใหม่  ๆ ส ำหรับสินค้ำ เดิมเพื่อเพิ่มกำรใช้งำน เช่น แมคโดนัลด์   มีสินค้ำหลักคือ
แฮมเบอร์เกอร์ ผูผ้ลิตสำมำรถหำผลประโยชน์ได้เพิ่มข้ึนถ้ำเขำสำมำรถคิดเมนูรำยกำรใหม่ ๆ มำ
น ำเสนอผูบ้ริโภคซ่ึงทำงร้ำนก็ไดเ้พิ่มเมนูอำหำรเชำ้ ส ำหรับนกัเรียน นกัศึกษำ และคนท ำงำนเชำ้ ใน
กรณีน้ีงำนของธุรกิจ คือกำรส ำรวจและใชค้  ำถำมกบัผูบ้ริโภคเป็นระยะ ๆ เน่ืองจำกควำมคิดใหม่ ๆ มกั
เกิดจำกผูใ้ช้สินคำ้โดยตรงมำกกว่ำท่ีจะเกิดจำกภำยในบริษทัซ่ึงกรณีน้ีบริษทัตอ้งท ำกำรวิจยัตลำด
เพื่อใหเ้กิดกำรขยำยตวัและก ำไรของบริษทั 

3.1.1.3 กำรใชเ้พิ่มข้ึน (More Usage) กลยุทธ์กำรขยำยตวัทำงกำรตลำดโดยกำรเอำชนะ
ผูบ้ริโภคใหใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ในโอกำสต่ำง ๆ เพิ่มข้ึน เช่น กำรเอำชนะผูบ้ริโภคให้ด่ืมนมถัว่เหลืองทุกวนั 
โดยเนน้ถึงประโยชน์ท่ีมีต่อร่ำงกำย    แชมพูชนิดอ่อนโยนส ำหรับผูใ้หญ่สระไดทุ้กวนั หรือกำแฟลด
ควำมอว้น เป็นตน้ 

3.1.2  กลยุทธ์กำรจัดกำรป้องกัน (Protecting market share) นอกจำกกำรขยำย ส่วนครอง
ตลำดแลว้ผูน้ ำทำงกำรตลำดตอ้งพยำยำมรักษำส่วนครองตลำดของกิจกำรธุรกิจตน ซ่ึงคู่แข่งขนัมกั
พยำยำมท่ีจะแยง่ชิงส่วนแบ่งทำงกำรตลำด ผูบ้ริหำรกำรตลำดควรใชก้ลยุทธ์ในกำรป้องกนัคือวิธีกำร
โจมตีตนเอง กล่ำวคือ เป็นกลยุทธ์ท่ีธุรกิจตอ้งแข่งกบัตนเอง โดยกำรสร้ำงสรรค์ส่ิงใหม่ ๆ (ธีรพนัธ์ 
โล่ห์ทองค ำ, 2563)  กำรพฒันำสินคำ้ให้มีจุดเด่น ท่ีแตกต่ำงออกไปและน ำเสนอสู่ตลำดในตรำสินคำ้
ใหม่ซ่ึงอำจเป็นสินคำ้ท่ีมีคุณภำพสูงกวำ่และรำคำแพงกวำ่หรือผลิตสินคำ้ท่ีรำคำต ่ำกวำ่เพื่อจดัตลำดท่ี
ต ่ำลงมำเพิ่ม แมว้่ำ จะเป็นกำรแยง่ตลำดของสินคำ้เดิมของตนเอง แต่ดีกว่ำปล่อยให้ลูกคำ้เลือกสินคำ้
ของคู่แข่ง และส่ิงท่ีส ำคญัผูน้ ำทำงกำรตลำดต้องให้ควำมส ำคญักับลูกค้ำเดิม โดยกำรสร้ำงควำม
ตอ้งกำรใหม ่ๆ ใหลู้กคำ้เดิมกลบัมำใชบ้ริกำรซ ้ ำ ซ่ึงสมำรถใชก้ลยทุธ์ ไดแ้ก่ 

         3.1.2.1 กลยทุธ์กำรคน้หำส่ิงใหม่ ๆ เป็นกลยทุธ์ในกำรสร้ำงสินคำ้ใหม่ซ่ึงหมำยควำมวำ่
กิจกำรธุรกิจท่ีเป็นผูน้ ำจะต้องมีกำรปรับปรุงตำมควำมคิดเห็นของผูซ้ื้อ  เก่ียวกบัสินคำ้ใหม่  กำร
บริกำรลูกคำ้  วิธีกำรจดัจ ำหน่ำย  และคน้หำกำรลดตน้ทุนเพื่อหำลูกคำ้ใหม่  กิจกำรธุรกิจผูน้ ำจะตอ้ง
ปฏิบติัใหดี้ท่ีสุดเพื่อควำมเป็นผูน้ ำเหนือคู่แข่งตลอดไป  
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3.1.2.2  กลยุทธ์กำรจดักำรสร้ำงเคร่ืองป้องกนั  เป็นกลยุทธ์กำรสร้ำงเคร่ืองป้องกนัเป็น
ควำมพยำยำมท่ีจะรักษำควำมเป็นผูน้ ำ กิจกำรธุรกิจผูน้ ำจะต้องรักษำรำคำให้เหมำะสมกบัมูลค่ำ
ผลิตภณัฑ์ และมีกำรเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั กิจกำรธุรกิจจะตอ้งสร้ำงตรำสินคำ้ใหม่ให้แตกต่ำงกนั
ในขนำดและรูปแบบ จำกกำรคน้พบควำมชอบท่ีแตกต่ำงกนัของตลำดกำรสร้ำงสินคำ้ใหม่ข้ึนมำ เพื่อ
รักษำส่วนครองตลำดและกำรพยำยำมของผูข้ำยเป็นกลยทุธ์ในกำรสร้ำงเคร่ืองมือป้องกนัคู่แข่งขนั 

3.1.2.3  กลยุทธ์กำรเผชิญหน้ำ กิจกำรธุรกิจผูน้ ำจะเผชิญหน้ำกบัคู่แข่งอนัดบัรองลงมำ
กิจกำรผูน้ ำจะใชส้งครำมกำรส่งเสริมกำรตลำด เช่น ใชค้่ำใชจ่้ำยในกำรโฆษณำอยำ่งมำกซ่ึงคู่แข่งขนั
อนัดบัรองไม่สำมำรถกระท ำได ้กำรส่งเสริมกำรตลำดเป็นกำรท ำให้เกิดรูปแบบกำรส่งเสริมกำรคำ้ซ่ึง
จะท ำให้ตรำของกิจกำรธุรกิจเด่นชัดข้ึน  กิจกำรผูน้ ำอำจใช้สงครำมรำคำอย่ำงระมดัระวงั  กิจกำร
ธุรกิจขนำดใหญ่ใชส้งครำมรำคำ ในกรณีมีบริษทัใหม่ ๆ เขำ้มำในตลำด 

3.1.2.4  กลยทุธ์กำรรบกวน กิจกำรธุรกิจผูน้ ำโดยทัว่ไปใชก้ลยุทธ์กำรเบียดเบียน อำจเป็น
กำรติดต่อผูข้ำยท่ีส ำคญั และเจรจำบีบบงัคบัให้ลดกำรซ้ือของคู่แข่งขนัหรืออำจใชอ้  ำนำจเก่ียวกบัผูจ้ดั
จ  ำหน่ำยไม่ให้ได้รับสินคำ้  หรือพยำยำมสร้ำงผูบ้ริหำรท่ีดีกว่ำและฉลำดกว่ำ เม่ือกิจกำรธุรกิจผูน้ ำ
สำมำรถท ำลำยคู่แข่งขนัไดแ้ลว้จึงใชน้โยบำยใหม่ 

3.1.3  กำรขยำยส่วนครองตลำด (Expanding Market Share) ผูน้ ำทำงกำรตลำดจะตอ้ง
พยำยำมขยำยส่วนครองตลำดให้เพิ่มข้ึน เพื่อให้อตัรำผลตอบแทนจำกเงินทุนเพิ่มข้ึน กลยุทธ์กำร
แข่งขนัทำงกำรตลำดของผูท้ำ้ชิง 
3.2  กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำดของ “ผู้ท้ำชิง” 
 ธุรกิจท่ีเป็นอนัดบัสอง สำม และส่ีในอุตสำหกรรม สำมำรถเรียกไดว้่ำเป็นกิจกำรธุรกิจกำร
แข่งขนัอนัดบัรองหรือผูท้ำ้ชิง (Challenger) ผูท้ำ้ชิงตอ้งพยำยำมหำส่วนครองตลำดโดยใช้กลยุทธ์ 3 
ประกำรคือ 

3.2.1  กลยุทธ์กำรโจมตีโดยตรง  เป็นกำรต่อสู้โดยใช้กิจกรรมทำงกำรตลำดโดยตรง 
ตวัอยำ่งเช่น จดัแคมเปญใหม่ ๆ เพื่อเนน้ย  ้ำถึงคุณภำพของผลิตภณัฑ์และควำมเป็นแบรนด์อนัดบั 1 ใน
ตลำด 

3.2.2  กลยุทธ์ประตูหลัง ในกรณีน้ีผูแ้ข่งขนัระดบัรองจะไม่โจมตีโดยตรง ตวัอยำ่งเช่น ผูน้ ำ
ทำงกำรตลำดขำยผลิตภณัฑ์รำคำแพง แต่กลยุทธ์ของผูท้ำ้ชิงอำจจะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีรำคำถูกเพื่อต่อสู้
กบักิจกำรธุรกิจผูน้ ำ 

3.2.3  กลยุทธ์กำรโจมตีคู่แข่งขันรำยอ่ืนที่เล็กกว่ำ ในกรณีน้ีกิจกำรธุรกิจไม่สำมำรถโจมตี
ธุรกิจท่ีใหญ่กวำ่ได ้ 
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กลยุทธ์หลำยอย่ำงทีผู้่ท้ำชิงทำงกำรตลำดใช้  
1. กลยุทธ์กำรลดรำคำ (Price Discount) กลยทุธ์น้ีกิจกำรธุรกิจจะเสนอคุณภำพของผลิตภณัฑ์

ใกลเ้คียงกนักบัผลิตภณัฑ์ของกิจกำรผูน้ ำ แต่ตั้งรำคำต ่ำกวำ่ เช่นฟูจิใชก้ลยุทธ์น้ีโจมตี kodak ส ำหรับ
ผลิตภัณฑ์ถ่ำยรูปซ่ึงท ำให้ฟูจิมียอดขำยเพิ่มข้ึนมำกในกำรใช้กลยุทธ์ลดรำคำจะได้ผลในกรณี
ดงัต่อไปน้ี 

1.1  ผูท้ำ้ชิงตอ้งสำมำรถเอำชนะผูซ้ื้อ ใหเ้กิดวำมรู้สึกวำ่คุณภำพผลิตภณัฑใ์กลเ้คียง 
1.2  ผูซ้ื้อตอ้งมีควำมรู้สึกเร็วต่อควำมแตกต่ำงของรำคำและรู้สึกพอใจเม่ือรำคำถูกลง 
1.3  ผูน้  ำทำงกำรตลำดจะตอ้งไม่ลดรำคำตำม 

2. กลยุทธ์สินค้ำรำคำถูกกว่ำ (Cheaper-Goods Strategy) เป็นกำรน ำเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภำพต ่ำซ่ึงจะท ำให้รำคำถูกมำกกว่ำ กลยุทธ์น้ีจะใช้ได้ในกรณีท่ีผูซ้ื้อมีควำมรู้สึกไวต่อควำม
แตกต่ำงของรำคำและไม่ถูกโจมตีจำกกิจกำรธุรกิจคู่แข่งขนัอ่ืน ซ่ึงอำจตั้งรำคำถูกกวำ่ 

3. กลยุทธ์สินค้ำคุณภำพดี (Prestige-Goods Strategy) กรณีเป็นคู่แข่งขนัอนัดับรองทำง
กำรตลำด ตอ้งพยำยำมเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภำพเหนือกวำ่และคิดรำคำท่ีสูงกวำ่ผลิตภณัฑข์องผูน้ ำ 

4. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์หลำยชนิด (Product-Proliferation Strategy) คู่แข่งขนัอนัดบัรองจะเสนอ
ผลิตภณัฑ์หลำยชนิดกลยุทธ์น้ีจะส ำเร็จได้ถ้ำสำมำรถจดักำรผลิตภณัฑ์ใหม่ให้ดึงดูดลูกคำ้และใน
ขณะเดียวกนัผูน้ ำทำงกำรตลำดเกิดควำมลม้เหลว 

5. กลยุทธ์กำรค้นพบผลิตภัณฑ์ใหม่ (Product Innovation Strategy) ท่ีอยูคู่่แข่งขนัอนัดบัรอง
จะสำมำรถเอำชนะผูน้ ำทำงกำรตลำดไดถ้ำ้คน้พบผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีเหนือกว่ำ ตวัอย่ำงเช่น  C-Mask 
“หนำ้กำกอนำมยัอจัฉริยะ”  แปลภำษำได ้9 ภำษำ บริษทัโดนทัโรโบติกส์ ประเทศญ่ีปุ่น เป็นตน้ 

6. กลยุทธ์กำรปรับปรุงบริกำร (Improved-Services Strategy) คู่แข่งขนัอนัดบัรองจะโจมตี
ผูน้ ำโดยวิธีคน้หำวิธีท่ีจะเสนอบริกำรใหม่ท่ีดีกว่ำ ตวัอย่ำงเช่น บริษทัโตโยตำ้ มอเตอร์ ประเทศไทย 
จ ำกดั ประสบควำมส ำเร็จ ควำ้รำงวลัอนัดบั 1 เจ.ดี.พำวเวอร์ เอเซียแปซิฟิก ประจ ำปี 2560 ควำมพึง
พอใจลูกคำ้ดำ้นบริกำรหลงักำรขำย  

7. กลยุทธ์กำรค้นพบวิธีกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution-Innovation Strategy) คู่แข่งขนัอนัดบั
รองจะตอ้งส ำรวจควำมเป็นไปไดใ้นกำรขยำยส่วนของตลำด โดยกำรปรับปรุงช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
ตวัอยำ่งเช่น แอมเวย ์เป็นธุรกิจขำยตรงท่ีมียอดขำยสูงมำกเป็นอนัดบัหน่ึง โดยใชว้ิธีกำรขำยตำมบำ้น 
แทนท่ีจะแข่งขนักนัขำยในร้ำนทัว่ไป 

8. กลยุทธ์กำรลดต้นทุนกำรผลิต (Manufacturing-Cost Reduction Strategy) บำงกิจกำรธุรกิจ
ให้ควำมส ำคญัในกำรสร้ำงส่วนครองตลำดโดยพยำยำมลดตน้ทุนกำรผลิตให้ต ่ำกว่ำคู่แข่งกำรลด
ตน้ทุนกำรผลิตท ำไดโ้ดยกำรซ้ือวตัถุดิบใหมี้ประสิทธิภำพกำร  ใชต้น้ทุนแรงงำนท่ีต ่ำกวำ่  และกำรใช้
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อุปกรณ์กำรผลิตท่ีทนัสมยัข้ึน  ธุรกิจสำมำรถใชต้น้ทุนท่ีต ่ำกวำ่มำตั้งรำคำเพื่อให้ส่วนครองตลำดเพิ่ม
ตวัอยำ่งเช่น กลยทุธ์ลดตน้ทุนกำรผลิตท่ีจีนใชเ้ป็นปัจจยัส ำคญัในกำรขยำยตลำดทัว่โลก  

9. กำรส่งเสริมกำรโฆษณำอย่ำงมำก (Intensive Advertising Promotion) คู่แข่งขนัอนัดบั
รองลงมำจะสร้ำงควำมเป็นผูน้ ำไดจ้ำกกำรเพิ่มปริมำณ หรือคุณภำพของกำรโฆษณำและส่งเสริมกำร
ขำย ตัวอย่ำงเช่น คลอสเตอร์เบียร์ใช้ควำมพยำยำมท่ีจะแข่งขันกับเบียร์ตรำสิงห์โดยใช้โฆษณำ
ทำงดำ้นต่ำง ๆ  อยำ่งมำก กำรใชก้ลยทุธ์น้ีจะไดผ้ลถำ้สินคำ้และข่ำวสำรกำรโฆษณำเหนือกวำ่คู่แข่ง 
3.3  กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำด “ของผู้ตำม” 

ส ำหรับกำรแข่งขนัทำงกำรตลำดของผูต้ำมนั้น กิจกำรของผูต้ำมอำจไม่เลือกกำรแข่งขนักบั
กิจกำรธุรกิจผูน้ ำ ควำมพยำยำมท่ีจะดึงดูดลูกคำ้ของผูน้ ำไม่ใช่ส่ิงท่ีท ำไดง่้ำยกิจกำรผูต้ำมจะก ำหนด
รำคำต ่ำ ปรับปรุงสินคำ้หรือบริกำรท่ีแตกต่ำงกนัออกไป เน่ืองจำกผูน้ ำมีควำมแข็งแกร่งในกำรต่อสู้ 
ซ่ึงกำรต่อสู้ดำ้นโฆษณำและกำรลดรำคำ จะท ำให้ต่ำงฝ่ำยต่ำงมีค่ำใชจ่้ำยสูงและเกิดสงครำมรำคำข้ึน
ได้  ดงันั้นกิจกำรธุรกิจผูน้ ำหรือกิจกำรธุรกิจผูต้ำม จะตอ้งคิดให้รอบคอบก่อนโจมตี นอกเสียจำก
กิจกำรธุรกิจผูต้ำมคน้พบสินคำ้ใหม่หรือมีกำรจดัระบบกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีแน่ใจวำ่จะสำมำรถโจมตีผูน้ ำ
ทำงกำรตลำดได ้
3.4  กลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำด “ของธุรกจิรำยย่อย” 
 เกือบทุกอุตสำหกรรมจะมีกิจกำรธุรกิจรำยเล็ก ๆ ในส่วนของตลำดธุรกิจต่ำง ๆ เหล่ำน้ีจะ
พยำยำมหลีกเล่ียงกำรปะทะกบักิจกำรธุรกิจขนำดใหญ่  ส ำหรับกิจกำรท่ีค่อนขำ้งเล็กจะพยำยำมคน้หำ
ตลำดเล็ก ๆ ซ่ึงธุรกิจสำมำรถใหบ้ริกำรอยำ่งมีประสิทธิภำพจำกกำรใชค้วำมช ำนำญเฉพำะดำ้นท่ีมี  ซ่ึง
ตลำดลกัษณะน้ีเป็นส่วนครองตลำดท่ีธุรกิจใหญ่ ๆ มกัจะมองขำ้มไปหรือไม่สนใจ  ในส่วนของตลำด
เล็ก จะเป็นท่ีสนใจของธุรกิจขนำดเล็ก ๆ หรือของธุรกิจขนำดใหญ่ ๆ ซ่ึงมีปัญหำไม่สำมำรถเป็นผูน้ ำ
ตลำดได ้
 กิจกำรธุรกิจรำยยอ่ย จะตอ้งใชค้วำมพยำยำมในกำรคน้หำส่วนครองตลำดเล็ก ๆ ซ่ึงลกัษณะ
ของตลำดยอ่ยควรเป็นดงัน้ี 

3.4.1  มีก ำลงัในกำรขยำยตวัได ้
3.4.2  เป็นตลำดยอ่ยท่ีคู่แข่งขนัใหญ่ไม่สนใจ 
3.4.3  มีขนำดและอ ำนำจซ้ือพอเพียงท่ีจะใหก้ ำไรได ้
3.4.4  กิจกำรธุรกิจมีควำมสำมำรถท่ีจะบริกำรไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
3.4.5  กิจกำรธุรกิจจะสำมำรถป้องกนัต ำแหน่งจำกคู่แข่งรำยใหญ่ เพรำะค่ำนิยมท่ีไดส้ร้ำงข้ึน 

 ควำมคิดท่ีส ำคญัของธุรกิจรำยยอ่ย ๆ คือควำมช ำนำญเฉพำะดำ้นของกิจกำรธุรกิจ ธุรกิจตอ้ง
แยกรูปแบบของควำมช ำนำญตำมลกัษณะของตลำด ลูกคำ้ หรือส่วนประสมทำงกำรตลำดอย่ำงนอ้ย
ท่ีสุดบทบำทของผูช้  ำนำญทำงกำรตลำด 10 ดำ้น คือ 
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1. ผูเ้ช่ียวชำญดำ้นบริกำรขั้นสุดทำ้ย เช่น ช ำนำญในกำรบริกำรขั้นสุดทำ้ยแก่ลูกคำ้แบบใด
แบบหน่ึง ตวัอยำ่ง บริษทักฎหมำยมีควำมช ำนำญในดำ้นคดีอำญำ กำรเมือง หรือกฎหมำยพำณิชย ์

2. ผูเ้ช่ียวชำญในกำรผลิตส่วนใดส่วนหน่ึงของวงจรกำรผลิต กำรจดัจ ำหน่ำย ตวัอยำ่ง บริษทั
ผลิตช้ินส่วนประกอบสกรูน็อต มีควำมช ำนำญด้ำนกำรผลิตช้ินส่วนสกรูน็อต เพื่อใช้เป็นวตัถุดิบ 
ส่วนประกอบผลิตรถยนต ์

3. ผูเ้ช่ียวชำญตำมขนำดของลูกคำ้ กิจกำรธุรกิจจะเช่ียวชำญกำรขำยเฉพำะลูกคำ้ขนำดเล็ก  
ขนำดกลำง หรือขนำดใหญ่ ธุรกิจรำยย่อย ๆ จ ำนวนมำกเช่ียวชำญในลูกคำ้กลุ่มย่อย เน่ืองจำกตลำด
กิจกำรธุรกิจผูน้ ำรำยอ่ืนไม่สนใจในตลำดลูกคำ้กลุ่มยอ่ย 

4. ผูเ้ช่ียวชำญดำ้นภูมิศำสตร์ กิจกำรธุรกิจจะสนใจบำงทอ้งถ่ินใดทอ้งถ่ินหน่ึง ซ่ึงอำจจะเป็น
ต ำบล อ ำเภอ จงัหวดั หรือภำค 

5. ผูเ้ช่ียวชำญลูกคำ้เฉพำะรำย กิจกำรธุรกิจจะจ ำกดักำรขำยแก่ลูกคำ้รำยหน่ึงหรือ2-3 รำย
เท่ำนั้น ตวัอยำ่งเช่น มีบริษทัจ ำนวนมำกท่ีขำยผลิตภณัฑ์แก่กิจกำรเดียว เช่น กำรขำยอะไหล่ให้เฉพำะ
บริษทัเยเนอรัล มอเตอร์จ ำกดั 

6. ผูเ้ช่ียวชำญเฉพำะผลิตภณัฑ์ กรณีน้ีบริษทัจะช ำนำญในกำรผลิตเฉพำะผลิตภณัฑ์แบบใด
แบบหน่ึง ตวัอยำ่งเช่น ผูผ้ลิตมำสคอตตำมค ำสั่งซ้ือของลูกคำ้ เป็นตน้ 

7. ผูเ้ช่ียวชำญเฉพำะสำยผลิตภณัฑ์  กิจกำรผลิตเพียงสำยผลิตภณัฑ์สำยเดียวเท่ำนั้น เช่น 
บริษทัผลิตยำ จะผลิตเฉพำะยำเท่ำนั้น  

8. ผูเ้ช่ียวชำญคุณภำพหรือรำคำ กิจกำรเลือกปฏิบติัระดบัสูงหรือระดบัต ่ำสุดของตลำด เช่น
ธุรกิจท่ีเช่ียวชำญผลิตภณัฑอ์ำหำรเสริมคุณภำพสูง หรือรำคำสูง 

9. ผูเ้ช่ียวชำญประจ ำร้ำน เป็นผูเ้ช่ียวชำญในกำรขำยผลิตภณัฑแ์ละอยูใ่กลชิ้ดกบัลูกคำ้ 
             10.  ผู ้เ ช่ียวชำญกำรให้บริกำร กิจกำรธุรกิจเสนอบริกำรอย่ำงใดอย่ำงหน่ึงเป็นพิเศษ 
ตวัอยำ่งเช่น บริษทัรับออกแบบบำ้น หรือ ออกแบบตกแต่งภำยใน เป็นตน้ 

สรุปไดว้่ำ กิจกำรธุรกิจขนำดเล็กก็มีโอกำสมำกมำยในกำรเสนอผลิตภณัฑ์หรือบริกำรให้มี
ก ำไรได ้ซ่ึงกิจกำรธุรกิจขนำดเล็กจ ำนวนมำกคน้พบช่องทำงจำกกำรใชก้ลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมยัใหม่
ท่ีสำมำรถสร้ำงยอดขำยและเพิ่มก ำไรไดม้ำกข้ึน  

 
กำรจัดท ำแผนกำรตลำด 
 แผนกำรตลำด (Marketing Plan) หมำยถึงแผนงำนท่ีเป็นลำยลกัษณ์อกัษร (ลภสัวฒัน์ ศุภผล
กุลนันทร์, 2558, น.334) ซ่ึงอธิบำยถึงกำรใช้ควำมพยำยำมทำงกำรตลำด ท่ีจะท ำให้องค์กรบรรลุ
เป้ำหมำยหรือวตัถุประสงคภ์ำยในระยะเวลำท่ีก ำหนด 
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ประเภทของแผนกำรตลำด 
แผนกำรตลำดถำ้จดัแบ่งตำมกำรจดัตั้งธุรกิจแบ่งไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ 

 1. แผนกำรตลำดของธุรกจิใหม่ ซ่ึงยงัไม่สำมำรถประเมินหรือตรวจสอบผลกำรด ำเนินงำนได้
กำรตรวจสอบสภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดตอ้งอำศยัคู่มือจำกบริษทัคู่แข่งต่ำง ๆ ท่ีด ำเนินอยูใ่นธุรกิจ
เดียวกัน จึงท ำให้กำรวำงแผนกำรตลำด ท ำได้ยำกกว่ำธุรกิจท่ีด ำเนินกำรแล้ว เพรำะกำรก ำหนด
วตัถุประสงคท์ำงกำรตลำดท ำไดย้ำก 
 2. แผนกำรตลำดของธุรกิจเก่ำ  สำมำรถประเมินผลกำรด ำเนินงำนท่ีผำ่นมำไดแ้ละประเมิน
สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำดไดช้ดัเจนกวำ่ เพรำะวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำดมีควำมส ำคญัและมำก่อน
กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเสมอ นอกจำกน้ี แผนกำรตลำดอำจจดัแบ่งไดอี้กตำมระยะเวลำของ
แผน ซ่ึงแบ่งออกไดด้งัน้ี คือ 

1. แผนกำรตลำดประจ ำปี  เป็นแผนกำรตลำดท่ีจดัท ำข้ึนประจ ำปีทุกปีและประเมินผลจำก
ผลกำรด ำเนินงำนในแต่ละปีท่ีใชแ้ผน 

2. แผนกำรตลำดระยะยำว  อำจเป็นแผนกำรตลำดระยะ 3-5 ปี ท่ีมุ่งก ำหนดกิจกรรม
ทำงกำรตลำดในอนำคต โดยใหส้อดคลอ้งกบัทิศทำงของบริษทัและพยำยำมควบคุมแผนให้เป็นไปใน
ทิศทำงนั้น 
 

ควำมส ำคญัของกำรวำงแผนกำรตลำด 
 แผนกำรตลำดท่ีมีประสิทธิภำพ จะช่วยท ำให้ธุรกิจยืนหยดัอยู่ได ้และบรรลุวตัถุประสงคใ์น
เร่ืองยอดขำย หรือก ำไรซ่ึงจะส่งผลต่อไปยงัรำคำตลำดของหุ้นสำมญัของบริษทั ซ่ึงก่อให้เกิดควำมมัง่
คัง่แก่ผูถื้อหุ้น ดงันั้นกำรวำงแผนกำรตลำดอย่ำงเป็นทำงกำรมีควำมส ำคญัต่อกำรด ำเนินงำนของ
กิจกำรธุรกิจ ดงัต่อไปน้ี 
 1. ช่วยก ำหนดแนวทำงปฏิบติังำนทำงกำรตลำดเอำไวล่้วงหนำ้ เปรียบเสมือนองคก์รมีเคร่ืองช้ี
ทิศทำงในกำรท ำงำน 
 2. ช่วยตดัสินใจล่วงหน้ำว่ำใครจะท ำอะไร เม่ือไร จึงลดควำมซ ้ ำซ้อนในกำรท ำงำน เพรำะ
ควำมรับผดิชอบไดถู้กจดัสรรเอำไวแ้ลว้ 
 3. ช่วยลดควำมขดัแยง้ในองคก์ร เน่ืองจำกกำรจดัสรรทรัพยำกรไปยงัหน่วยงำนหรือบุคคลได้
ถูกจดัเตรียมไวล่้วงหนำ้ 
 4. เป็นเคร่ืองช่วยตรวจสอบควำมส ำเร็จเม่ือมีกำรปฏิบติัตำมแผนโดยเอำผลลัพธ์ของกำร
ท ำงำนมำเปรียบเทียบกบัเป้ำหมำยทำงกำรตลำดท่ีไดก้ ำหนดเอำไวต้ำมแผน 
 กำรคิดวำงแผนก่อนท ำในกำรด ำเนินทำงธุรกิจ ผูป้ระกอบกำรหรือผูบ้ริหำรจ ำเป็นตอ้งศึกษำ
อนำคตแล้ววำงแนวทำงปฏิบติัเอำไวล่้วงหน้ำ จะท ำอะไร ท ำไมจึงตอ้งท ำ จะให้ใครท ำ และให้ท ำ
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เม่ือไร กำรบริหำรงำนเป็นลักษณะของควำมร่วมมือของกลุ่มบุคคล ช่วยกันปฏิบติังำนให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ขององค์กรหรือกิจกำร และเพื่อให้กำรปฏิบติังำนเป็นไปอย่ำงมีประสิทธิภำพและ
ประสิทธิผล จึงตอ้งมีกำรวำงแผน เพื่อช่วยช้ีทิศทำงกำรด ำเนินงำน โดยมีกำรใช้ดุลยพินิจจำกขอ้มูล
ต่ำง ๆ ท่ีน ำมำสนบัสนุนกำรวำงแผน 

 
องค์ประกอบของแผนกำรตลำด (Contents of the Marketing Plan) 
 แผนกำรตลำด (Marketing Plan) เป็นกำรเขียนอธิบำยถึงกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ กลยุทธ์
กำรตลำดและโปรแกรมกำรตลำด กลยุทธ์ทำงกำรตลำดและ วิธีในกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำด
เพื่อให้กิจกำรบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งกำร องคป์ระกอบของแผนกำรตลำดในแต่ละธุรกิจอำจจะมี
ลกัษณะท่ีแตกต่ำงกนัออกไป แต่โดยทัว่ไปแลว้องคป์ระกอบของแผนกำรตลำดท่ีเป็นท่ีนิยมใชก้นัอยู่
ทัว่ไปประกอบดว้ยส่วนต่ำง ๆ ดงัน้ี 
 

1. บทสรุปส ำหรับผูบ้ริหำร 
2. กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบนั 
3. กำรวเิครำะห์ SWOT 
4. กำรก ำหนดวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด 
5. กำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด 
6. แผนปฏิบติักำร 
7. งบก ำไรขำดทุนโดยประมำณกำร 
8. กำรประเมินผลและควบคุม 

1. บทสรุปส ำหรับผู้บริหำร (Executive Summary) 
 แผนกำรตลำดควรเร่ิมดว้ยบทสรุปผูบ้ริหำร ซ่ึงจะเร่ิมดว้ยกำรระบุจุดมุ่งหมำยหลกัของแผน
พร้อมทั้งย่อสรุปขอ้เสนอของแผนเพื่อให้ผูบ้ริหำรระดบัสูง ไดรั้บรู้และเขำ้ใจแผนกำรตลำดเป็นกำร
สรุป 2-3 หนำ้ เก่ียวกบัประวติัควำมเป็นมำของบริษทัและอธิบำยแผนกำรตลำดผลิตภณัฑ์หรือบริกำร
ท่ีบริษทัเสนอขำย ตลำดเป้ำหมำยของบริษทั ระดบักำรขำยและก ำไรท่ีคำดว่ำจะได ้ และใครเป็นคู่
แข่งขนัตลอดจนก ำหนดส่วนผสมทำงกำรตลำดและกลยุทธ์ ผูบ้ริหำรระดบัสูงมกัอ่ำนส่วนน้ีก่อน ถำ้
อ่ำนแลว้ไม่สนใจก็จะไม่อ่ำนแผนส่วนท่ีเหลือ ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีส ำคญัมำก 
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2. กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบัน (Current Marketing Situation) 
 เป็นกำรน ำเสนอข้อมูลภูมิหลังของตลำด ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน กำรจัดจ ำหน่ำย และ
สภำพแวดลอ้มมหภำค รวมถึงกำรระบุภำรกิจหลกั เป้ำหมำย วตัถุประสงค์ กลยุทธ์และนโยบำยใน
ระดับผู ้บริหำร ส่ิงเหล่ำน้ีจะมีกำรน ำเสนอข้ึนมำเพื่อใช้พิจำรณำทบทวน เพื่อให้กำรก ำหนด
วตัถุประสงค์ทำงกำรตลำดและกำรก ำหนดกิจกรรมต่ำง ๆ ท่ีจะก ำหนดข้ึนในแผนกำรตลำดมีควำม
สอดคลอ้งและอยูภ่ำยในกรอบของขอ้ก ำหนดเหล่ำน้ี เช่น  
 2.1 สถำนกำรณ์ดำ้นตลำด เป็นกำรน ำเสนอขอ้มูลของตลำดเป้ำหมำย ขนำด และควำมเติบโต
ของตลำด มีกำรแสดงให้เห็นตวัเลขหลำยปีท่ีผ่ำนมำและยงัมีขอ้มูลเก่ียวกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ 
กำรรับรู้ และแนวโนม้พฤติกรรมกำรซ้ือ 
 2.2 สถำนกำรณ์ด้ำนผลิตภณัฑ์ เป็นกำรน ำเสนอยอดขำยสินคำ้ (ในรูปจ ำนวนหน่วยและ
จ ำนวนเงิน) ในหลำยปีท่ีผำ่นมำ รำคำ ก ำไรขั้นตน้ และก ำไรสุทธิ 
 2.3 สถำนกำรณ์ดำ้นกำรแข่งขนั เป็นกำรระบุคู่แข่งขนัรำยส ำคญั (คู่แข่งขนัทำงตรง  คู่แข่งขนั
ทำงออ้ม) ขนำดคู่แข่งขนั เป้ำหมำย ส่วนครองตลำด จุดแข็งจุดอ่อน คุณภำพผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ทำง
กำรตลำด และพฤติกรรมของคู่แข่ง 
 2.4 สถำนกำรณ์ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย เป็นกำรเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัขนำด และควำมส ำคญัของ
ช่องทำงจ ำหน่ำยแต่ละช่องทำง 
 2.5 สถำนกำรณ์ดำ้นส่ิงแวดลอ้ม มหภำคเป็นกำรอธิบำยแนวโน้มของส่ิงแวดลอ้ม มหภำค
อยำ่งกวำ้ง ๆ เช่น ประชำกรศำสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี กำรเมือง กฎหมำย สังคมและวฒันธรรม ซ่ึง
ส่ิงแวดลอ้มเหล่ำน้ีถือวำ่เป็นโอกำสและอุปสรรคต่อกำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงตลำด 
3. กำรวเิครำะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
 เป็นกำรระบุถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค ท่ีกระทบต่อสำยผลิตภณัฑ ์
 3.1 จุดแขง็ (Strengths) เป็นควำมแข่งแกร่งท่ีเกิดจำกส่ิงแวดลอ้มภำยใน เช่น จุดแข็งดำ้นส่วน
ประสมกำรตลำด กำรเงิน กำรผลิต บุคลำกร กำรบริหำรงำน และกำรจดัองคก์ร 
 3.2 จุดอ่อน (Weakness) เป็นปัญหำท่ีเกิดจำกส่ิงแวดลอ้มภำยในดำ้นต่ำง ๆ ของบริษทัซ่ึง
บริษทัจะตอ้งหำวธีิกำรแกปั้ญหำนั้น 
 3.3 โอกำส (Opportunities) เป็นขอ้ไดเ้ปรียบซ่ึงวิเครำะห์จำกส่ิงแวดลอ้มภำยนอกท่ีบริษทั
แสวงหำโอกำสเพื่อมำก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดท่ีเหมำะสมกับส่ิงแวดล้อมนั้ น ประกอบด้วย 
ส่ิงแวดลอ้มจุลภำค (ลูกคำ้ คู่แข่ง ผูผ้ลิต คนกลำง) และสภำพแวดลอ้มมหภำค (ดำ้นประชำกรศำสตร์ 
ด้ำน เศรษฐกิจ  ด้ำนเทคโนโลยี  สั งคมวัฒนธรรม ด้ำนกำร เ มือง  ด้ำนกฎหมำยและด้ำน
ทรัพยำกรธรรมชำติ) 
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 3.4 อุปสรรค (Threats) เป็นอุปสรรคท่ีเกิดจำกส่ิงแวดลอ้มภำยนอก ซ่ึงธุรกิจจ ำเป็นก ำหนดกล
ยทุธ์กำรตลำดใหส้อดคลอ้งและแกปั้ญหำอุปสรรคต่ำง ๆ  ท่ีเกิดข้ึน 
4. กำรก ำหนดวตัถุประสงค์ทำงกำรตลำด (Marketing Objective)  
 วตัถุประสงค์ (Objectives) คือส่ิงท่ีนกับริหำรกำรตลำดตอ้งกำรให้กำรปฏิบติังำนบรรลุตำม
แผนท่ีไดต้ดัสินใจก ำหนดไว ้ซ่ึงวตัถุประสงคข์องแผนกำรตลำด  สำมำรถก ำหนดได ้2 ลกัษณะ คือ 
 4.1 วตัถุประสงคท์ำงดำ้นกำรเงิน (Financial Objective) เช่น ธุรกิจตอ้งกำรผลตอบแทนจำก
กำรลงทุน ของตลำดเป้ำหมำย 20% ตอ้งกำรก ำไรสุทธิ 10 ลำ้นบำทในปี 2560 ตอ้งกำรส่วนครอง
ตลำด 30% ใน ปี 2563  เป็นตน้ 
 4.2 วตัถุประสงคท์ำงดำ้นกำรตลำด (Marketing Objective) เช่น วตัถุประสงคใ์นกำรขำย , 
กำรวำงต ำแหน่งเพื่อกำรแข่งขนั, สร้ำงควำมภกัดีในตรำสินคำ้  สร้ำงกำรรับรู้ในตรำสินคำ้จำก 15% 
เป็น 30% เพิ่มช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยอีก 20% เป็นตน้ 
5. กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำด (Marketing Strategy) 
 เป็นแนวทำงกำรตลำดท่ีก ำหนดข้ึนมำใช้เพื่อให้งำนต่ำง ๆ  บรรลุตำมวตัถุประสงค์ท่ีได้
ก ำหนดไวใ้นกำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดจะตอ้งมีกำรปรึกษำหำรือกนัระหวำ่งผูจ้ดักำรฝ่ำยผลิต 
ฝ่ำยจดัซ้ือ  คนงำนผลิต ผูจ้ดักำรฝ่ำยขำย และผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรเงิน เพื่อให้แน่ใจวำ่สินคำ้ท่ีตอ้งกำรผลิต
ไดน้ั้นมีวตัถุดิบท่ีเพียงพอ มีก ำลงัจำกฝ่ำยขำยเพียงพอ ในกำรช่วยกนัผลกัดนัยอดขำยให้เป็นไปตำม
ท่ีตั้งเป้ำไว ้และมีเงินสนบัสนุนเพียงพอในกำรส่งเสริมกำรตลำด ไดแ้ก่ 
 5.1 กลยุทธ์ในกำรแบ่งส่วนตลำด  กำรเลือกตลำดเป้ำหมำยและกำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์
Segmentation Targeting and Positioning (STP) 

S-Segmentation ในกำรแบ่งส่วนตลำด  เป็นกระบวนกำรท่ีตลำดจะถูกแบ่งเป็นส่วนยอ่ย ๆ 
ประกอบดว้ย กลุ่มลูกคำ้หลำยส่วนโดยท่ีแต่ละส่วนมีควำมโดดเด่นพิเศษ และมีควำมตอ้งกำรในส่วน
ท่ีคลำ้ยกนั มีกำรก่อปฏิกิริยำต่อส่ิงท่ีท ำกำรเสนอขำยในวิถีทำงเดียวกนั ตลำด ประกอบไปดว้ย ผูซ้ื้อท่ี
แตกต่ำงกนัตลำดสมำรถแบ่งส่วนยอ่ยไดห้ลำยวิธี เกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นกำรแบ่งส่วนตลำดส ำหรับตลำด
ผูบ้ริโภค คือ เกณฑภู์มิศำสตร์ เกณฑป์ระชำกรศำสตร์ เกณฑจิ์ตวทิยำ เกณฑพ์ฤติกรรม 

T-Targeting กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย หมำยถึง ตลำดส่วนท่ีบริษทัเลือกไวเ้ป็นตลำด
เป้ำหมำยเพื่อท่ีจะติดต่อซ้ือขำย ในกำรเลือกตลำดเป้ำหมำย จะตอ้งพิจำรณำถึงปัจจยัต่ำง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
เช่น ขนำดของตลำดและควำมเติบโตของตลำด ควำมน่ำสนใจโดยรวมของตลำดนั้น โดยค ำนึงถึง
วตัถุประสงคข์องบริษทัจำกศกัยภำพท่ีมี 

P-Positioning  กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ หมำยถึง กำรท่ีบริษทัวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ์ใน
ตลำดส่วนนั้นเพื่อหวงัท่ีครอบครองตลำด โดยท่ีต ำแหน่งของผลิตภณัฑ์ หมำยถึง กำรท่ีผูบ้ริโภค
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ก ำหนดนิยำมแห่งกำรรับรู้ผลิตภณัฑน์ั้น เน่ืองจำกมีลกัษณะส ำคญับำงอยำ่งท่ีแตกต่ำงเม่ือเปรียบเทียบ
กบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง กลยทุธ์กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ส่วนส ำคญัในกำรออกแบบ 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด เพื่อให้เหมำะสมกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคทัว่ไป กำรวำง
ต ำแหน่งผลิตภณัฑจ์ะแตกต่ำงกนัในส่วนของตลำดท่ีแตกต่ำงกนั 

5.1.1  กำรวำงต ำแหน่งจำกลกัษณะ (Positioning  by Attribute) ผูกสินคำ้กบัลกัษณะอยำ่ง
ใดอยำ่งหน่ึง เช่น ลกัษณะสินคำ้เช่ือถือได ้ ปฏิบติังำนไดดี้ 

5.1.2  กำรวำงต ำแหน่งจำกคุณประโยชน์ (Positioning by Benefits) ผูกสินคำ้กับ
คุณประโยชน์พิเศษท่ีลูกคำ้จะไดรั้บ 

5.1.3  กำรวำงต ำแหน่งจำกกำรใช ้(Positioning  by User) 
5.1.4  กำรวำงต ำแหน่งโดยอิงผูใ้ช ้(Positioning  by User) 
5.1.5  กำรวำงต ำแหน่งโดยอิงคู่แข่งขนั (Positioning by Competitor) 
5.1.6  กำรวำงต ำแหน่งจำกคุณภำพ/รำคำ (Positioning by Quality/price) 

5.2 กลยทุธ์ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mixed) จะแบ่งออกเป็น 
5.2.1  กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product) กำรก ำหนดตรำสินคำ้ (Brand) ค ำขวญั (Slogan) โลโก ้

(Logo) บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ฉลำก (Labe) 
5.2.2  กลยทุธ์รำคำ (Price) กำรก ำหนดวตัถุประสงค ์นโยบำย และกลยทุธ์กำรตั้งรำคำ 
5.2.3  กลยุทธ์ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place) กำรก ำหนดช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (ช่อง

ทำงตรง ช่องทำงออ้ม) ประเภทคนกลำงและกำรควบคุมคนกลำง กำรปรับปรุงช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย
และกำรกระจำยสินคำ้ 

5.2.4  กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) กำรโฆษณำ (ส่ือโฆษณำ งบประมำณ
กำรโฆษณำ ฯลฯ) ประชำสัมพนัธ์ (กำรให้ข่ำว กำรจดัเหตุกำรณ์พิเศษ กิจกรรมบริกำรชุมชน ฯลฯ) 
กำรขำย (มุ่งสู่ผูบ้ริโภค มุ่งสู่คนกลำง มุ่งสู่พนักงำนขำย) และกำรตลำดทำงตรง (จดหมำยตรง 
กำรตลำดทำงโทรศพัท ์กำรตลำดอิเล็กทรอนิกส์) เป็นตน้ 
 5.3  กลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงกำรตลำด (Competitive Marketing  Strategy)  หมำยถึงกลยุทธ์
ทำงกำรตลำดท่ีก ำหนดข้ึนมำเพื่อรักษำต ำแหน่ง  ทำงกำรแข่งขนัในตลำดนั้น 

6. แผนปฏิบัติกำร (Action Plan)  
 เป็นกำรอธิบำยวธีิกำรปฏิบติัหรือวธีิกำรด ำเนินทำงกลยทุธ์ กำรตลำดแต่ละกลยุทธ์เพื่อให้งำน
บรรลุวตัถุประสงค ์ในแผนปฏิบติักำรจะตอ้งระบุค ำตอบท่ีชดัเจนให้แก่ค ำถำมเหล่ำน้ี คือ 

6.1  งำนท่ีระบุไวใ้นแผนจะปฏิบติัอยำ่งไร 
6.2  จะปฏิบติังำนแต่ละงำนนั้นเม่ือไร 
6.3  ใครจะเป็นคนท ำบำ้ง 
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6.4  จะมีค่ำใช่จ่ำยหรืองบประมำณเท่ำไรส ำหรับแต่ละงำน 
7. งบก ำไรขำดทุนโดยประมำณ (Projected Profit and Loss Statements) 
 เป็นกำรสร้ำงงบประมำณสนับสนุนแผน งบประมำณน้ีแสดงยอดท่ีได้จำกกำรพยำกรณ์ 
ก ำหนดเป็นหน่วยท่ีขำยได้โดยประมำณและรำคำโดยเฉล่ีย กำรคำดคะเนงบก ำไรขำดทุนน้ีจะเป็น
แนวทำงให้ทรำบวำ่รำยไดค้่ำใช้จ่ำยท่ีเกิดข้ึนจำกกำรน ำผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลำดเป็นเท่ำใด ขอ้มูล
เหล่ำน้ีเป็นแนวทำงในกำรวำงแผนและกำรตดัสินใจลงทุน 
 ตวัอยำ่งงบก ำไรขำดทุนอยำ่งง่ำย 
          หน่วย : บำท 
  รำยไดจ้ำกกำรขำย      9,500,000 
  ตน้ทุนขำย                                                                                         5,555,000 
  ก ำไรขั้นตน้       3,945,000 
 ค่ำใชจ่้ำย 
  ค่ำใชจ่้ำยในกำรด ำเนินงำน  983,000 
  ค่ำใชจ่้ำยทำงกำรตลำด   890,000                1,873,000 
  ก ำไรสุทธิ                                 2,072,000 
 
8. ประเมินผลและควบคุม (Evaluation and Controls) 
  เป็นส่วนสุดทำ้ยของแผนกำรตลำดจะอธิบำยวิธีกำรประเมินผลและควบคุมให้งำนเป็นไป
ตำมแผนท่ีก ำหนดข้ึนเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์วำงเอำไวภ้ำยในระยะเวลำท่ีก ำหนดโดยผูบ้ริหำรจะ
คอยติดตำมผลงำนท่ีเกิดข้ึนจริงประจ ำงวดกำรด ำเนินงำน โดยเปรียบเทียบกบัมำตรฐำนของงำนท่ี
ก ำหนดข้ึนส ำหรับงวดนั้น ถำ้ผลงำนไม่ไดม้ำตรฐำนจะหำวิธีแกไ้ขปรับปรุงต่อไป เพื่อควบคุมให้งำน
บรรลุจุดหมำย เป็นกำรตรวจสอบควำมกำ้วหนำ้ของบริษทัอำจบรรจุแผนฉุกเฉิน (Emergency Plan) 
ไวด้ว้ยเพื่อสถำนกำรณ์ท่ีอำจเกิดข้ึน เช่น กำรประทว้งหยุดงำน หรือเกิดสงครำมรำคำ วตัถุประสงค์
ของกำรก ำหนดแผนฉุกเฉิน เพื่อกระตุน้ใหผู้จ้ดักำรค ำนึงถึงอุปสรรคท่ีอำจเกิดข้ึนในอนำคตล่วงหนำ้ 

 
ข้อควรพจิำณำในกำรวำงแผนกำรตลำด  
 ส ำหรับงำนทำงกำรตลำด ถือไดว้ำ่กำรจดัท ำแผนกำรตลำดเป็นส่ิงท่ีคิดคน้ออกมำเป็นผลงำน
ท่ีส ำคญัท่ีสุด แต่อย่ำงไรก็ตำม แผนกำรตลำดจะตอ้งถูกน ำเอำไปปฏิบติัอีกขั้นตอนหน่ึง ดงันั้นกำร
วำงแผนกำรตลำดให้กำรปฏิบติัเป็นไปได้โดยมีประสิทธิภำพตอ้งค ำนึงถึงขอ้ควรพิจำรณำในกำร
วำงแผนในหลำย ๆ ประเด็น ซ่ึงขอ้ควรพิจำรณำในกำรวำงแผนกำรตลำดมีดงัน้ี 
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 1. ควรพิจำรณำวิสัยทศัน์ (vision) ของผูก่้อตั้ง เจำ้ของ และผูบ้ริหำร ภำพรวมท่ีมีต่อบริษทั
วิสัยทศัน์เป็นควำมคิดล่วงหน้ำ ซ่ึงสะทอ้นถึงแนวทำงกำรด ำเนินงำนของบริษทัในอนำคต แผนกำร
ตลำดก็ควรก ำหนดใหส้อดคลอ้งกบัวสิัยทศัน์เช่นกนั 
 2. กิจกรรมท่ีอยูใ่นแผนกำรตลำดควรด ำเนินอยูใ่นขอบเขตภำรกิจหลกั (Mission ของบริษทั) 
 3. แผนกำรตลำดควรสอดคลอ้งกบัจุดมุ่งหมำยหลกัของกิจกำร (Corporate Goal) 
 4. แผนกำรตลำดควรสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ในระดบับริษทั (Corporate Strategy) และกลยุทธ์
ในระดบัธุรกิจ (Business Strategy)  
 5. แผนกำรตลำดควรสอดคล้องกับนโยบำย (Policy) ของบริษทั (Corporate Policies) 
หมำยถึง กรอบแนวทำงกำรปฏิบติังำนอย่ำงกวำ้ง ๆ ท่ีใช้ก ำหนดขอบเขตกำรตดัสินใจของผูบ้ริหำร
นโยบำยบริษทัควรมีควำมสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ (Strategies) วตัถุประสงค ์(Objectives) และภำรกิจ
หลกั (Mission) ของบริษทั ตวัอยำ่งของนโยบำย เช่น 

5.1 บริษทัใชน้โยบำยประหยดั 
5.2 บริษทัมีนโยบำยรับคืนสินคำ้ถำ้ไม่พอใจภำยใน 7 วนั 

 6. กำรก ำหนดวตัถุประสงค์ (Objectives) ในแผนกำรตลำดควรมีกำรก ำหนดวตัถุประสงค์
ลกัษณะดงัน้ี  

6.1 ตอ้งวดัได ้
6.2 ตอ้งเป็นไปได ้
6.3 ตอ้งเป็นท่ียอมรับของสังคม 
6.4 ตอ้งพิจำรณำถึงทรัพยำกรท่ีมีอยูห่รือน ำมำใชไ้ด ้
6.5 วตัถุประสงคน์ั้นควรเป็นส่ิงจูงใจใหป้ฏิบติั 
6.6 ในแผนกำรตลำดหน่ึง ๆ ไมค่วรมีวตัถุประสงคม์ำกจนเกินไป 
6.7 ตอ้งมีควำมยดืหยุน่ 

 7. แผนกำรตลำดท่ีดีควรเป็นกำรวำงแผนสู่อนำคต อำจเป็นแผนประจ ำปี หรือแผนระยะยำวก็
ได ้
 8. กำรวำงแผนกำรตลำดเป็นหน้ำท่ีโดยตรงของผูจ้ดักำรตลำด ภำยใตก้ำรสนับสนุนและ
อนุมติัจำกผูบ้ริหำรระดบัสูง 
 9. กำรวำงแผนกำรตลำดควรครอบคลุมทุกองค์ประกอบของส่วนประสมกำรตลำด 
(Marketing Mix) อนัเป็นส่วนประกอบท่ีส ำคญัของกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำดในทุกธุรกิจ ซ่ึงไดแ้ก่ 
ผลิตภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยและกำรส่งเสริมกำรตลำด ซ่ึงส่วนประสมกำรตลำด
ประกอบดว้ยรำยละเอียด ดงัต่อไปน้ี  
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10. กำรวำงแผนกำรตลำดควรมุ่งทรัพยำกรทำงกำรตลำดให้เกิดประโยชน์สูงสุดและช่วยให้
องคก์รบรรลุวตัถุประสงคอ์ยำ่งมีประสิทธิภำพ 

11. กำรวำงแผนกำรตลำดควรก ำหนดกิจกรรมทำงกำรตลำดท่ีชดัเจน สำมำรถน ำมำปฏิบติัได้
ภำยในระยะเวลำท่ีก ำหนด 
 

จิตส ำนึกและคุณค่ำทีเ่กีย่วกบัจริยธรรมทำงกำรตลำด 
 เนตร์พณัณำ ยำวริำช, (2555, น.246) จริยธรรม (Ethics) หรือจริยศำสตร์ เป็นหน่ึงในวิชำหลกั
ของวชิำปรัชญำ ซ่ึงศึกษำเก่ียวกบัควำมดีงำมทำงสังคมมนุษย ์แบบแผนของกำรกระท ำท่ีถูกตอ้ง หรือ
เป็นเคร่ืองน ำทำงไปสู่หลกัในกำรประพฤติปฏิบติัท่ีถูกหลกัศีลธรรม 
 จินตนำ บุญบงกำร, (2558, น.29) ใหค้วำมหมำยของจริยธรรมวำ่ ควำมเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรม
ท่ีถูก และพฤติกรรมท่ีผิด พฤติกรรมทำงจริยธรรมเป็นกำรอ้ำงอิงถึงพฤติกรรมทัว่ ๆ ไปท่ีเป็นท่ี
ยอมรับตำมค่ำนิยมของสังคม 
 Taysir and Pazarcik, (2013, p.294) ระบุวำ่ จริยธรรม เป็นพื้นฐำนของศีลธรรมและคุณค่ำท่ีมี
ควำมส ำคญั 
 จำกควำมหมำยของนกัวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ  ผูเ้ขียนไดส้รุปควำมหมำยของจริยธรรม หมำยถึง 
“หลกัควำมประพฤติ แนวทำง แบบแผนของกำรกระท ำ ควำมเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรมท่ีถูกตอ้ง และ
พฤติกรรมท่ีผิด เป็นเคร่ืองมือในกำรน ำไปสู่แนวทำงกำรมีจิตส ำนึกท่ีถูกตอ้งตำมหลกัศีลธรรมและ
ค่ำนิยมของสังคม”   

 ปัจจุบนัสังคมธุรกิจมีควำมต่ืนตวัในกำรแสดงควำมรับผิดชอบต่อสังคมมำกข้ึน ซ่ึงกำรมี
ควำมรับผิดชอบต่อสังคมเกิดข้ึนทั้งจำกแรงจูงใจทำงจริยธรรมและจำกควำมคำดหวงัของสังคม 
เน่ืองจำกธุรกิจเห็นวำ่กำรท ำธุรกิจอยำ่งมีควำมรับผิดชอบเป็นส่ิงท่ีถูกตอ้งและควรกระท ำ ประโยชน์
ของจริยธรรมโดยทัว่ไปมี ดงัน้ี 
 1. จริยธรรมก่อให้เกิดควำมน่ำเช่ือถือ (Credit) โดยธรรมชำติแล้วควำมเช่ือถือเกิดข้ึนจำก
ควำมซ่ือสัตย ์ ดงันั้นองค์กำรธุรกิจท่ีมีจริยธรรมและมีควำมซ่ือสัตย์นั้นจะได้รับควำมศรัทธำและ
เช่ือถือ  ซ่ึงท ำใหเ้กิดควำมไดเ้ปรียบในเชิงกำรแข่งขนัทั้งในดำ้นกำรลงทุนและกำรตลำด 
 2. จริยธรรมท ำให้บุคลำกรทุ่มเทกำรปฏิบัติงำนให้กับองค์กำร (Devotion) หำกบริษทัมีกำร
ปฏิบติังำนอยำ่งมีจริยธรรมโดยกำรปฏิบติัต่อพนกังำนทุกคนอยำ่งมีคุณธรรมอยำ่งสม ่ำเสมอยอ่มท ำให้
บุคลำกรเกิดควำมรักและควำมผูกพนักบัองคก์ำร น ำไปสู่กำรทุ่มเทควำมสำมำรถในกำรผลิตหรือกำร
ใหบ้ริกำรอยำ่งเตม็ควำมสำมำรถ 
 3. จริยธรรมก่อให้เกิดภำพลักษณ์ที่ดี (Good Image) ภำพลกัษณ์ท่ีดีมีผลต่อต ำแหน่งทำง
กำรคำ้ของบริษทั (Position) และมีผลต่อควำมภกัดีท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคำ้และบริกำร (Brand  Royalty) 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%8A%E0%B8%8D%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%A1&action=edit&redlink=1


Principles of Marketing  

292 
 

ซ่ึงภำพลกัษณ์ทำงกำรคำ้ท่ีดีมีผลโดยตรงต่อกำรก ำหนดรำคำ  ส่วนควำมภกัดีต่อสินคำ้และบริกำรมีผล
โดยตรงต่อยอดขำยซ่ึงทั้งรำคำขำยและยอดขำยก็มีผลโดยตรงต่อก ำไรนัน่เอง 
 4. จริยธรรมก่อให้เกิดผลทำงกฎหมำย (Legitimacy Value) องค์กำรท่ีด ำเนินกิจกรรมทำง
ธุรกิจอย่ำงตรงไปตรงมำและปฏิบัติภำยใต้กฎหมำย เช่น มีกำรเสียภำษีอย่ำงถูกต้อง ปฏิบติัตำม
กฎหมำยแรงงำนอยำ่งเคร่งครัด ยอ่มจะท ำใหเ้กิดผลดีต่อทั้งองคก์ำรและบุคลำกร 
 5. จริยธรรมก่อให้เกิดกำรปฏิบัติงำนอย่ำงมีควำมสุข  เม่ือทุกฝ่ำยท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกำรธุรกิจ
ไม่ว่ำจะเป็นผูถื้อหุ้น ผูร่้วมงำนของธุรกิจคู่คำ้ ลูกคำ้ ผูบ้ริโภค รัฐบำล และสังคม ถ้ำต่ำงฝ่ำยต่ำงมี
จริยธรรมท่ีดีต่อกนัแล้ว  ย่อมเป็นส่ิงท่ีจะท ำให้เกิดกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์อนัดี  ทุกฝ่ำยก็จะปฏิบติั
หน้ำท่ีด้วยควำมสุขและไม่มีปัญหำ บำดหมำงใจเกิดข้ึนหรือหำกมีบำ้งก็สำมำรถท่ีจะท ำกำรแก้ไข
ปัญหำไดโ้ดยไม่ยำก 
 
จริยธรรมทำงกำรตลำด (Marketing Ethics) 
  เป็นเร่ืองเก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีนกับริหำรกำรตลำดควรจะยดึถือเป็นหลกัในกำรด ำเนินกิจกรรม
ทำงกำรตลำด พร้อมกับกำรค ำนึงถึงกำรรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อม โดยมุ่งเน้นกำร
ตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ให้เกิดควำมพึงพอใจสูงสุด โดยใชก้ระบวนกำรทำงกำรตลำดมำ
ด ำเนินกิจกรรมในรูปแบบต่ำง ๆ หลกัทัว่ไปของจริยธรรมทำงกำรตลำด ไดแ้ก่ 
 1. นกักำรตลำดไทยตอ้งมีจิตตระหนกั ในภำระหนำ้ท่ี และบทบำทท่ีจะช่วยกนั เสริมสร้ำง
และเพิ่มขีดควำมสำมำรถ ในกำรแข่งขนัของธุรกิจไทย และของประเทศไทยในตลำดโลก 
 2. มีกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดดว้ยควำมเป็นธรรม และควำมรับผิดชอบต่อกำรพฒันำ
เศรษฐกิจและสังคม 
 3. รับผดิชอบต่อผลกำรกระท ำของตนและสร้ำง ควำมพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มสำธำรณะท่ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งโดยรวม 
 4. ปฏิบติัตำมกฎหมำยและค่ำนิยมทำงสังคม 
 5. มีควำมตั้งมัน่อยูใ่นควำมซ่ือสัตยสุ์จริตและควำมเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อ ผูข้ำย ลูกจำ้ง  
พนกังำนและสำธำรณชนทัว่ไป 
 6. กระท ำตนใหเ้ป็นแบบอยำ่งท่ีดีต่อผูร่้วมอำชีพและบุคคลอ่ืน 
 7. สนบัสนุนส่งเสริมใหมี้กำรปฏิบติัตนตำม จรรยำบรรณนกักำรตลำด 
 8. ละเวน้กำรใชอ้ ำนำจหนำ้ท่ี เพื่อผลประโยชน์ส่วนตน 
 9. ยนิดีเผยแพร่ควำมรู้ควำมสำมำรถในวชิำชีพ ของตนใหแ้ก่ประชำชนทัว่ไป 
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ข้อพงึปฏิบัติในด้ำนต่ำง ๆ ทีเ่กีย่วข้องกบักำรบริหำรงำนทำงกำรตลำด 
 กำรตลำดเป็นกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค หำกผูบ้ริโภคเกิดควำมตอ้งกำรสินคำ้
หรือบริกำร กิจกำรธุรกิจสำมำรถตอบสนองได ้ก็จะสำมำรถขำยสินคำ้หรือบริกำรนั้นได ้ผลจำกกำร
ซ้ือสินคำ้หรือบริกำร นอกจำกเพื่อสนองตอบควำมตอ้งกำรของตนเองแลว้ ส่วนหน่ึงนั้นผูบ้ริโภคจะ
เร่ิมเกิดควำมไวเ้น้ือเช่ือใจ ซ่ึงอำจส่งผลต่อควำมภกัดีต่อสินคำ้ บริกำรของกิจกำรธุรกิจได ้  ดงันั้นนกั
บริหำรกำรตลำดจะตอ้งปฏิบติัต่อกลุ่มต่ำง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ 
 1. ด้ำนกำรพฒันำ ผลติภัณฑ์และบริกำร 
      1.1 มุ่งเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริกำรท่ีมี ควำมปลอดภยัต่อกำรอุปโภคบริโภค 
      1.2 ให้ขอ้มูลสินคำ้และบริกำรตรงไป ตรงมำ ไม่หลอกลวง และเปิดเผย ขอ้มูลท่ีอำจ
เกิดข้ึนจำกกำรใชง้ำน  
      1.3 ใหบ้ริกำรหลงักำรขำย และรับเร่ืองร้องทุกข์ 
      1.4 เสนอผลิตภณัฑท่ี์ถูกตอ้งตำมกฎหมำย ค ำนึงถึงแวดลอ้ม 
       1.5 แจง้ให้ทรำบถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวกบั คุณลกัษณะหรือส่วนประกอบของ ผลิตภณัฑ์และ
บริกำรท่ีเปล่ียนแปลงไป 
      1.6 ไม่ลอกเลียนแบบสินคำ้หรือบริกำร ของผูอ่ื้น 
 2. ด้ำนรำคำ 
      2.1 ไม่รวมกลุ่มกนัตั้งรำคำเพื่อเอำเปรียบลูกคำ้ 
      2.2 ก ำหนดผลตอบแทนอยำ่งเป็นธรรม 
      2.3 ใหข้อ้มูลรำคำอยำ่งครบถว้น 
      2,4 ไม่ข้ึนรำคำโดยไม่มีเหตุผล 
 3. ด้ำนกำรกระจำยสินค้ำ 
      3.1 ไม่กกัตุนสินคำ้ 
      3.2 ไม่ผกูขำดช่องทำงกำรกระจำยสินคำ้ 
      3.3 ไม่พยำยำมบีบบงัคบัผูค้ำ้อิสระใหข้ำยสินคำ้เฉพำะของตน 
      3.4 ใหบ้ริกำรต่อผูค้ำ้ทุกรำยเท่ำเทียมกนั 
 4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
      4.1 ละเวน้จำกกำรโฆษณำท่ีเป็นเทจ็หรือท่ีอำจจะก่อให้เกิดควำมเขำ้ใจผดิ 
      4.2 ละเวน้วธีิในกำรส่งเสริมกำรขำยท่ีส่ือถึงกำรหลอกลวง 
                  4.3 ละเวน้กลวิธีกำรขำยท่ีอำจเป็นกำรบีบบงัคบัให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ี
ลูกคำ้ไม่ตอ้งกำร 
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      4.4 ละเวน้กำรโฆษณำหรือกำรให้ข่ำวสำรต่อส่ือมวลชนท่ีมีควำมบิดเบือนจำกควำมจริง 
หรือกำรใหร้้ำยป้ำยสีคู่แข่งขนั 
 5. ด้ำนกำรวจัิย   
      5.1 ละเวน้กำรแอบอำ้งกำรวจิยัตลำด เพื่อใชใ้นกำรขำยสินคำ้และบริกำรหรือกำรระดมทุน 
      5.2 ละเวน้กำรใหข้อ้มูลท่ีบิดเบือนหรือบกพร่องไม่สมบูรณ์ 
      5.3 ไม่น ำขอ้มูลวจิยัของลูกคำ้ไปใชเ้พื่อประโยชน์ส่วนตน 
      5.4 ไม่น ำขอ้มูลอนัเป็นควำมลบัของ ลูกคำ้ไปเปิดเผย 
 
แนวทำงในกำรปฏิบัติกำรตลำดทีเ่ป็นธรรม 
 กำรด ำเนินธุรกิจอย่ำงโปร่งใสและมีจริยธรรมเป็นกำรสร้ำงควำมเช่ือมัน่แก่ ผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อ 
หรือผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทุกกลุ่ม  ดงันั้นกำรตลำดท่ีเป็นธรรมจะมีแนวทำงปฏิบติัทำงกำรตลำด คือ 
 1. ก ำหนดรำคำสินคำ้และบริกำรอยำ่งสมเหตุสมผล  
 2. ไม่ด ำเนินกำรใด ๆ ท่ีท ำให้เกิดควำมคลุมเครือ หรือบิดเบือน ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคำ้และ
บริกำร  
 3. ฉลำกสินคำ้ ควรมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้นเขำ้ใจง่ำยเก่ียวกบัคุณภำพของสินคำ้และบริกำร 
รวมถึงขอ้มูลดำ้นควำมปลอดภยัต่อสุขภำพและควำมเป็นอยูท่ี่ดี  
 4. ระบุชดัเม่ือขอ้มูลดงักล่ำวเป็นไปเพื่อกำรส่งเสริมกำรขำยหรือกำรโฆษณำ  
 5. มีกำรเปิดเผยขอ้มูลเม่ือไดรั้บกำรร้องขอจำกผูบ้ริโภค  
 6. ระบุขอ้ควำมท่ีแสดงควำมห่วงใยแก่กลุ่มบุคคลท่ีตอ้งไดรั้บควำมใส่ใจเป็นพิเศษ เช่น เด็ก
และสตรีมีครรภ ์ 
 7. ในกำรขำยและกำรโฆษณำควรน ำเสนอว่ำกำรบริโภคสินค้ำและบริกำรเหล่ำนั้นจะ
ก่อใหเ้กิดควำมคุม้ค่ำอยำ่งไรดว้ยเหตุผลท่ีเป็นควำมจริง ควรใหข้อ้มูลอยำ่งพอเพียงเพื่อกำรตดัสินใจ 
 
ตัวอย่ำง KING POWER GROUP : 
 ควำมรับผิดชอบต่อสังคมขององคก์ร (Corporate Social Responsibility) หรือ CSR กลำยเป็น
หน่ึงยุทธศำสตร์ท่ีภำคธุรกิจทัว่โลกให้ควำมส ำคญั เพื่อขบัเคล่ือนให้เกิดกำรเติบโตอยำ่งย ัง่ยืน เพรำะ
ทุกองค์กรตระหนกัดีว่ำ ถำ้โลกหรือสังคมอยูไ่ม่ได ้ภำคธุรกิจก็ไม่สำมำรถเดินต่อไดเ้ช่นกนั ส ำหรับ
ในไทย องค์กรธุรกิจของบำ้นเรำมีควำมต่ืนตวัและจริงจงักบัเร่ืองน้ีไม่น้อย โดยเฉพำะองค์กรขนำด
ใหญ่ท่ีมี Stakeholder เก่ียวขอ้งเป็นจ ำนวนมำก โดยก ำหนดให้ CSR เป็นพนัธกิจ หลกัขององคก์รท่ี
ตอ้งด ำเนินกำรอย่ำงต่อเน่ือง ซ่ึงองคก์รธุรกิจของไทยท่ีมีโดดเด่นในนโยบำยทำงดำ้นน้ีก็มีอยูด่ว้ยกนั
หลำยแห่ง  ตวัอยำ่ง 1  องคก์ร ท่ีเรียกไดว้ำ่ “ยืนหน่ึง”  ดำ้น CSR ทั้งควำมชดัเจน มีควำมต่อเน่ือง และ
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สร้ำงแรงกระเพื่อมใหก้บัสังคมในกำรเพิ่มคุณภำพชีวิตของคนและยกระดบัสังคมของไทยให้ดีข้ึนได้
อยำ่งย ัง่ยนื 
King Power ส่งเสริมศักยภำพของคนไทย ให้ก้ำวไกลสู่เวทโีลก 
 จำกควำมเช่ือวำ่ คนไทยเก่งไม่แพช้ำติใดในโลก จึงเป็นท่ีมำของด ำเนินโครงกำร CSR ของ 
‘KING POWER GROUP’ ท่ีมุ่งเน้นส่งเสริมและสนับสนุนเยำวชนและคนไทย ให้ได้ไปแสดง
ศกัยภำพบนเวทีโลก ภำยใตช่ื้อ “คิง เพำเวอร์ ไทย เพำเวอร์ พลงัคนไทย   เนน้สนบัสนุนใน 3 ดำ้น
หลกั ไดแ้ก่ ดำ้นกีฬำ (SPORT POWER), ดำ้นดนตรี (MUSIC POWER), ดำ้นชุมชน (COMMUNITY 
POWER)  โครงกำรเด่น ๆ  เช่น กำรมอบลูกฟุตบอล 1 ลำ้นลูกผำ่นโครงกำร  “ลำ้นลูก ลำ้นพลงั สร้ำง
ฝันเด็กไทย”    ต่อเน่ืองดว้ย   “โครงกำร 100 สนำมฟุตบอล สร้ำงพลงัเยำวชนไทย”  ลว้นแต่เป็น
โครงกำรท่ีมุ่งส่งเสริมพฒันำทกัษะดำ้นกีฬำ และจุดประกำยให้เยำวชนและคนไทยพฒันำศกัยภำพ
ดำ้นฟุตบอลเพื่อไปแสดงฝีมือในเวทีระดบัสำกล, โครงกำร “Fox Hunt” กำรเฟ้นหำเพชรในวงกำรนกั
เตะเยำวชน เพื่อมอบทุนกำรศึกษำและส่งไปฝึกทกัษะฟุตบอลท่ีสโมสรเลสเตอร์ ซิต้ี ประเทศองักฤษ   
ส ำหรับดำ้นดนตรีไดส้นบัสนุนกำร   “จดักำรแข่งขนัวงดุริยำงคเ์คร่ืองเป่ำนำนำชำติแห่งประเทศไทย” 
 ท่ีจดัต่อเน่ืองเป็นปีท่ี  3  ซ่ึงถือเป็นกำรเปิดประตูใหเ้ยำวชนและคนไทยท่ีมีหวัใจรักดนตรีกำ้วไปสู่เวที
ระดบัโลกอยำ่งแทจ้ริง และดำ้นชุมชน “KING POWER GROUP” ไดร่้วมกบั  “โครงกำรกำ้วคนละ
กำ้ว”  สร้ำงประวติัศำสตร์ของชำติไทยในกำรร่วมพลงัสำมคัคีของคนไทย ท่ีจะส่งเสริมให้คนไทยมี
สุขภำพดี โดยในปี 2559 - 2661 สำมำรถระดมเงินบริจำคไดม้ำกกวำ่ 1,600,000,000 บำท และในปี 
2562 - 2563  “มูลนิธิกำ้วคนละกำ้ว”  ยงัส่งเสริมชุมชนแข็งแรงดว้ยกำรสนบัสนุน ท่ีเชิญชวนพี่นอ้ง
ชำวไทยในแต่ละภูมิภำคมำรวมพลงัสนบัสนุนให้โรงพยำบำลทอ้งถ่ินมีอุปกรณ์กำรแพทยท่ี์ครบครัน 
ด้วยกำรระดมเงินบริจำคให้กบัโรงพยำบำลต่ำง ๆ   เตรียมจดัโครงกำรก้ำวคนละก้ำวข้ึนอีกคร้ังท่ี
ภำคใต,้ ภำคเหนือ, ภำคตะวนัออก และภำคกลำง   
 นอกจำกน้ี ยงัมีโครงกำร CSR ให้ควำมรู้และสนับสนุนชำวบำ้น ผูผ้ลิตในชุมชน ในกำร
พฒันำสินคำ้ชุมชน หรือ OTOP เพื่อเชิดชูภูมิปัญญำของคนไทยให้เป็นท่ีรู้จกัในเวทีระดบัสำกล  
(ท่ีมำ: Marketingoops Online, 2019) 
 
 
 
 
 

 
 

King Power: แสดงถึงกำรให้ควำมส ำคญัของควำมรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กร (Corporate 
Social Responsibility) หรือ CSR  ในปัจจุบนักลำยเป็นหน่ึงยุทธศำสตร์ท่ีภำคธุรกิจทัว่โลกให้
ควำมส ำคญั เพื่อขบัเคล่ือนให้เกิดกำรเติบโตอยำ่งย ัง่ยืน เพรำะทุกองคก์รตระหนกัดีวำ่ ถำ้โลกหรือ
สังคมอยูไ่ม่ได ้ภำคธุรกิจก็ไม่สำมำรถเดินต่อไดเ้ช่นกนั 
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ควำมรับผดิชอบต่อสังคม (Corporate social responsibility) 
 จิตส ำนึกเก่ียวกบั ควำมรับผิดชอบทำงสังคม Corporate social responsibility (CSR) เป็นกำร
คืนก ำไรของธุรกิจให้กบัผูบ้ริโภคในสังคมและนอกจำกน้ี กำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยืนจะเกิดข้ึนไดน้ั้นตอ้ง
ไม่เนน้ไปท่ีจุดใดจุดหน่ึงเพียงแห่งเดียว  ดงันั้นควำมรับผิดชอบต่อสังคม หมำยถึงควำมรับผิดชอบต่อ
สังคมและส่ิง แวดลอ้มขององค์กร ซ่ึงคือกำรด ำเนินกิจกำรภำยใตห้ลกัจริยธรรมและกำรจดักำรท่ีดี 
โดยรับ ผิดชอบสังคมและส่ิงแวดลอ้มทั้งภำยในและภำยนอกองค์กร อนัน ำไปสู่กำรพฒันำท่ีย ัง่ยืน 
(กลัยำรัตน์ ธีระธนชยักุล, 2562, น.311) 
 Goel, (2010, p.30) เสนอวำ่ กำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยนื (Sustainability) สำมำรถแบ่งไดเ้ป็น  Triple 
Bottom Line (TBL) หรือพื้นฐำนสำมดำ้นท่ีประกอบดว้ย สังคม (Social) , เศรษฐกิจ (Economic), 
ส่ิงแวดลอ้ม (Environment)  กิจกำรธุรกิจควรมีควำมรับผิดชอบในกำรท ำก ำไรและสร้ำงธุรกิจให้
เติบโต เพื่อแสดงถึงพฤติกรรม ควำมรับผดิชอบทำงสังคม ตวัอยำ่งเช่น โครงกำรหลวง “ดอยอ่ำงข่ำง” 
ประยกุตใ์ชห้ลกั TBL สำม เสำหลกัเป็นส่วนประกอบ ดงัน้ี 

1. องค์ประกอบด้ำนสังคมของกำรพัฒนำที่ยั่งยืน  จะตอ้งวำงอยูบ่นรำกฐำนของ 2 หลกั คือ 
หลักกำรยุติธรรมและหลักกำรควำมเท่ำเทียมกัน เพื่อให้เกิดกำรพฒันำในระยะยำว กำรเข้ำถึง
ทรัพยำกรและโอกำสของคนในสังคมจะตอ้งมีควำมเท่ำเทียมกนั สิทธิมนุษยชน และผลประโยชน์  
อ่ืน ๆ เช่น อำหำร สำธำรณสุข กำรศึกษำท่ีอยูอ่ำศยัและโอกำสพฒันำตนเอง 

2. องค์ประกอบด้ำนเศรษฐกิจ  เป้ำหมำยพื้นฐำน 3  ประกำรของระบบเศรษฐกิจ คือ กำร
เพิ่มข้ึนในกำรผลิตสินคำ้และบริกำร กำรตอบสนองควำมจ ำเป็นขั้นพื้นฐำนของประชำชนหรือกำรลด
ปัญหำควำมยำกจน และท ำใหเ้กิดกำรกระจำยรำยไดท่ี้เป็นธรรมเพิ่มข้ึน 

3. องค์ประกอบด้ำนส่ิงแวดล้อม  เป็นกำรใชท้รัพยำกรอยำ่งย ัง่ยืน กำรรักษำไวซ่ึ้งสต็อกของ
ทุนธรรมชำติไม่วำ่จะเป็นป่ำไม ้แม่น ้ำ ภูเขำ แร่ธำตุ อนัเป็นส่ิงแวดลอ้มตำมธรรมชำติท่ีควรจะด ำรงอยู ่

กำรท ำ CSR นั้นมีทั้งแบบกำรท ำโดยควำมตั้งใจจริงและกำรท ำตำมขอ้ก ำหนดบำงอย่ำง ท่ีมี
ควำมเขม้ขน้ต่ำงกนัอยูด่ว้ยกนั 4 ระดบั ไดแ้ก่ 

1. Mandatory Level ขอ้ก ำหนดตำมกฎหมำยหมำยถึง กำรมีธุรกิจมีหน้ำท่ีตอ้งปฏิบติัให้
เป็นไปตำมกฎหมำยและกฎเกณฑ์ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น กฎหมำยคุม้ครอง กฎหมำยแรงงำน และกำรจ่ำย
ภำษี เป็นตน้ 

2. Elementary Level  ประโยชน์ทำงเศรษฐกิจหมำยถึง กำรท่ีธุรกิจค ำนึง ถึงควำมสำมำรถใน
กำรอยูร่อดและให้ผลตอบแทนแก่ผูถื้อหุ้นซ่ึงก ำไรท่ีไดน้ั้น ตอ้งไม่ใช่ก ำไรซ่ึงเกิดจำกกำรเบียดเบียน
สังคม 

3. Preemptive Level  จรรยำบรรณทำงธุรกิจ หมำยถึง กำรท่ีองค์กรธุรกิจมีควำมสำมำรถ 
สร้ำงผลก ำไรใหแ้ก่ผูถื้อหุน้ไดใ้นอตัรำท่ีมีควำมเหมำะสม   และองคก์รธุรกิจให้ควำมใส่ใจเพื่อให้เกิด
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ประโยชน์ และตอบแทนแก่สังคมมำกข้ึน โดยเฉพำะกลุ่มสังคมท่ีอยูใ่กลร้อบขำ้งท่ีมีควำมคำดหวงัวำ่
จะไดรั้บ กำรดูแล หรือเอำใจใส่จำกผูป้ระกอบธุรกิจ 

4. Voluntary Level ควำมสมคัรใจหมำยถึง กำรด ำเนินธุรกิจควบคู่กบักำร ปฏิบติัตำม
แนวทำงของ CSR ด้วยควำมสมคัรใจไม่ได้ถูกเรียกร้องจำกสังคม ซ่ึงกำรประกอบ ธุรกิจอยู่บน
พื้นฐำนของกำรมุ่งประโยชน์ของสังคมเป็นส ำคญั 

ทั้งน้ีธุรกิจต้องด ำเนินกำรตำมเกณฑ์ในระดับหน่ึง เป็นอย่ำงน้อย ส่วนกำรด ำเนินกำรใน 
ระดบัต่อไปให้ข้ึนกบัควำมพร้อมของแต่ละองคก์ร โดยหลกัส ำคญัของกำรปฏิบติัตำมแนว ทำง CSR 
ควรอยู่บนหลกัพอประมำณท่ีธุรกิจตอ้งไม่เบียดเบียนตนเอง และขณะเดียวกนั ก็ตอ้งไม่เบียดเบียน
สังคม 
 
ประเภทของ Corporate social responsibility (CSR) 
 ธุรกิจไหนเร่ิมต้นท่ีจะน ำแนวคิด CSR มำใช้ในกำรขับเคล่ือนธุรกิจ ก็จ  ำเป็นต้องให้
ควำมส ำคญักบักำรสร้ำงควำมน่ำช่ือถือให้กบับริษทัเอง รวมไปถึงผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทั้งหมด ในกำร
สร้ำงธุรกิจใหเ้ติบโตกำ้วหนำ้พร้อมกบัคืนก ำไรต่ำง ๆ สู่ชุมชนและสังคม ดงันั้น CSR จึงกลำยเป็นกล
ยุทธ์ส ำคญัในกำรท ำธุรกิจส ำหรับองค์กรใหญ่ ๆ ทุกบริษทั และกลำยเป็นบรรทดัฐำนในกำรด ำเนิน
ธุรกิจ ดว้ยจริยธรรมต่อเพื่อนร่วมงำน เพื่อนร่วมธุรกิจ  คู่แข่ง  ซ่ึงประเภทของ CSR นั้น ประกอบดว้ย 
3  ประเภทดงัน้ี 
 1. In Process หมำยถึง กิจกรรมเพื่อสังคมและส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลต่อผูมี้ส่วนได ้ส่วนเสียและ
ส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร เช่น กำรดูแลสวสัดิกำรพนกังำน กำรผลิตท่ีไม่ท ำลำย ส่ิงแวดลอ้ม และควำม
รับผดิชอบต่อลูกคำ้ 
 2. After Process หมำยถึง กิจกรรมเพื่อสังคมและส่ิงแวดล้อมท่ีมีผลต่อสังคม และ 
ส่ิงแวดล้อมท่ีไม่เก่ียวกับกำรด ำเนินงำนขององค์กรโดยตรง เช่น กำรปลูกป่ำ กำรบริจำคทุน 3 
กำรศึกษำ กำรรณรงคส์ร้ำงจิตส ำนึก และกำรช่วยเหลือผูป้ระสบภยั 
 3. As Process หมำยถึง องคก์รท่ีจดัตั้งข้ึนเพื่อช่วยเหลือสังคมและส่ิงแวดลอ้ม โดยไม่มุ่งหวงั
ผลก ำไร เช่น มูลนิธิ หรือสมำคมกำรกุศลต่ำง  ๆ  
 
หลกัแนวคิดของ Corporate social responsibility (CSR) 
 กำรท ำกิจกรรมเพื่อสังคมนั้นเป็นส่ิงท่ีท ำไดไ้ม่ยำก และมีส่ิงท่ีจ  ำเป็นตอ้งหลีกเล่ียงเพื่อไม่ให้
เกิดปัญหำกบัตวัองค์กร และคงไวซ่ึ้งจรรยำบรรณในกำรท ำธุรกิจ  ซ่ึงกำรท ำ CSR มีหลกัแนวคิด 
ประกอบดว้ย 8 ประกำร ไดแ้ก่  
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 กำรท่ีธุรกิจต่ำง ๆ ให้ควำมส ำคญักบักำรปฏิบติัตำมหลกั CSR นั้น ยอ่มก่อให้เกิด ประโยชน์
กบักิจกำรธุรกิจเป็นอย่ำงมำก ไม่ว่ำจะเป็นกำรท ำให้สังคมยอมรับ ทั้งกบัผูบ้ริโภค  ซัพพลำยเออร์ 
(Supplier) หรือแมแ้ต่คู่แข่งขนั ในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำร ดว้ยควำมใส่ใจสภำพแวดลอ้มของ
สังคมย่อมส่งผลให้กิจกำรธุรกิจไดรั้บโอกำสจำกผูบ้ริโภค  แมแ้ต่ในยำมท่ีเกิดภำวะวิกฤตร้ำยแรงก็
ตำม  รวมทั้งธุรกิจยงัสำมำรถเขำ้ไปศึกษำ เรียนรู้  หรือมีส่วนร่วมในกำรก ำหนดมำตรฐำน  ระบบและ
กลไกต่ำง ๆ ของภำครัฐอีกด้วย ในขณะเดียวกันกลุ่มธุรกิจท่ีไม่สนใจผลกระทบทำงสังคมและ
สภำพแวดลอ้ม อำจท ำให้เกิดควำมเส่ียงท่ีจะโดนมำตรกำร ต่ำง ๆ ของภำครัฐ ประชำชน สังคม และ
จำกต่ำงประเทศในกำรไม่ยอมรับสินคำ้นั้น  ๆ  
 ส ำหรับในปัจจุบนั องค์กรธุรกิจทำงกำรตลำด มีกำรก ำหนดนโยบำย  หรือแนวทำงของ
กิจกำรธุรกิจต่อกระแสดำ้นจริยธรรมและควำมรับผิดชอบต่อสังคมต่ำงกนั โดยข้ึนอยู่กบัควำมต่ืนตวั
ของตลำดและจิตส ำนึกของผูบ้ริหำรในองค์กร (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558, น.302) โดยสำมำรถแยก
นโยบำยในเร่ืองดงักล่ำวได ้4  ประเด็น คือ 

1. แก้ไขเม่ือเกิดปัญหำ (Reaction Policy) เป็นกำรแสดงควำมรับผิดชอบและหำแนว
ทำงแกไ้ขเม่ือมีปัญหำหรือควำมผิดพลำดเกิดข้ึน ตวัอย่ำง เช่น บริษทัรถยนตห์ลำยค่ำยประกำศเรียก
รถยนต์รุ่นท่ีพบว่ำมีปัญหำดว้ยควำมปลอดภยั ให้ผูซ้ื้อน ำกลบัมำแกไ้ขท่ีศูนยบ์ริกำรโดยบริษทัเป็น
ผูรั้บผดิชอบค่ำใชจ่้ำยทั้งหมด 
 2. ป้องกนัส่ิงที่คำดว่ำจะเป็นปัญหำ (Defense Policy) เป็นกำรหำแนวทำงป้องกนัส่ิงท่ีคำดวำ่
จะเป็นประเด็นปัญหำ เช่นโรงงำนบำงแห่งจำ้งประชำชนในชุมชนรอบ ๆ โรงงำนจ ำนวนมำกเป็น
ลูกจำ้งของโรงงำนเม่ือมีกระแสสังคมกดดนัว่ำโรงงำนดงักล่ำวท ำให้เกิดมลภำวะตอ้งปิดกิจกำรเพื่อ
ปรับปรุงก็จะมีคนในชุมชนท่ีเกรงว่ำจะตกงำนออกมำปกป้องโรงงำนท ำให้โรงงำนใช้เป็น
ขอ้สนบัสนุนขอเปิดด ำเนินกิจกำรต่อไปก่อนระหวำ่งท ำกำรปรับปรุงโรงงำนใหล้ดมลภำวะ 
 3. แสดงควำมรับผิดชอบเม่ือเร่ิมมีกระแสกดดันทำงสังคม (Accommodation Policy) เป็น
กำรวิเครำะห์กระแสสังคมท่ีน่ำจะมีผลต่อกำรด ำเนินธุรกิจ เม่ือจบัไดว้ำ่กระแสดงักล่ำวน่ำจะมีผลใน
ดำ้นประเด็นจริยธรรมและควำมรับผดิชอบท่ีกิจกำรธุรกิจมีต่อสังคมก็รีบหำทำงแกไ้ข และด ำเนินกำร

5. กำรร่วมพฒันำชุมชนและสังคม  
6. กำรดูแลรักษำส่ิงแวดลอ้ม  
7. กำรจดัท ำรำยงำนดำ้นสังคมและ 
    ส่ิงแวดลอ้ม 
8. กำรเผยแพร่นวตักรรมจำกกำร 
    ด ำเนินควำมรับผดิชอบต่อสังคม  
 
 

              1. กำรก ำกบัดูแลกิจกำรท่ีดี  
 2. กำรประกอบธุรกิจดว้ยควำมเป็นธรรม  
 3. กำรเคำรพสิทธิและกำรปฏิบติัต่อ 
                  แรงงำนอยำ่งเป็นธรรม  
 4. ควำมรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
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ก่อนตั้งแต่ระยะตน้ ๆ เพื่อจะไดเ้ป็นกิจกำรแรก ๆ ในอุตสำหกรรมท่ีแสดงควำมรับผิดชอบต่อสังคม 
เช่น พอเร่ิมมีกระแสของถุงพลำสติกท่ีท ำให้เกิดอนัตรำยต่อระบบนิเวศส่ิงมีชีวิตทั้งในน ้ ำและบนบก
ในฐำนะบรรจุภณัฑ ์ธุรกิจคำ้ปลีกขนำดใหญ่ ก็ออกนโยบำยใหผู้บ้ริโภคน ำถุงผำ้ใชแ้ทนถุงพลำสติก 
 4. ค ำนึงถึงจริยธรรมและควำมรับผิดชอบด้วยตัวเอง (Proactive Policy) เป็นกำรท่ีกิจกำร
ธุรกิจใหค้วำมส ำคญัต่อกำรด ำเนินธุรกิจภำยใตจ้ริยธรรมและควำมรับผิดชอบตอ้งกำรเป็นผูน้ ำในกำร
แสดงควำมรับผิดชอบดว้ยตวัเองจนอำจกล่ำวเป็นกระแสข้ึนในสังคม และกดดนัให้คู่แข่งตอ้งท ำตำม
ตวัอยำ่ง เช่น ลอรีอลัจดักิจกรรมวนัจรรยำบรรณประจ ำปี หรือ Ethics Day เพื่อให้พนกังำนลอรีอลัทัว่
โลกสำมำรถส่งขอ้ควำมออนไลน์โตต้อบกบัประธำนกรรมกำร ประธำนเจำ้หน้ำท่ีฝ่ำยบริหำร และ
ผูจ้ดักำรประจ ำประเทศ ในประเด็นท่ีเก่ียวเน่ืองกบัจริยธรรมได ้เป็นตน้ 
 ในปัจจุบนัแนวโนม้ดำ้นจริยธรรมและควำมรับผิดชอบทำงกำรตลำดของธุรกิจมีกระแสกำร
เรียกร้องทั้งจำกกลุ่มเคล่ือนไหวในสังคม จำกส่ือมวลชน หน่วยงำนภำครัฐ และลูกคำ้ ต่อจริยธรรม
และควำมรับผิดชอบของนกับริหำรกำรตลำดมีมำกข้ึน ดงันั้นประเด็นหลกั ๆ ท่ีนกับริหำรกำรตลำด
ควรใหค้วำมสนใจ ไดแ้ก่ 
 1. สิทธิของผู้บริโภค (Consumer Right) ซ่ึงจะมีกฎหมำยคุม้ครองผูบ้ริโภคระบุสิทธิ ของ
ผูบ้ริโภคในดำ้นกำรรับรู้ข่ำวสำรขอ้มูล สิทธิท่ีจะฟัง สิทธิท่ีจะเลือก ตวัอยำ่งเช่น เคร่ืองด่ืมชูก ำลงัตอ้ง
แจง้ในโฆษณำวำ่ หำ้มด่ืมเกินวนัละ 2 ขวด โปรดสังเกตค ำเตือนจำกฉลำกก่อนด่ืมทุกคร้ัง 

2. กำรมีส่วนช่วยเหลือสังคม (Community Contribution) โดยส่ือมวลชนและผูบ้ริโภคให้
กำรสนบัสนุนต่อกิจกำรธุรกิจท่ีเป็นเจำ้ของผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ีท ำกิจกรรมช่วยเหลือสังคม ท ำให้
หลำยกิจกำรให้ควำมส ำคญัต่อกิจกรรมประเภทน้ีมำกข้ึน เช่น ส ำนกัพิมพไ์ทยรัฐสร้ำงโรงเรียนระดบั
ประถมศึกษำตำมชนบทในต่ำงจงัหวดั โครงกำรถนนสีขำวของโตโยตำ้ 

3. กำรตลำดสีเขียว (Green Marketing) เป็นกระแสกำรท ำธุรกิจท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
หรือกำรมีส่วนร่วมในกำรแกปั้ญหำโลกร้อน ไม่สร้ำงมลภำวะและตอ้งกำรประหยดั ในประเทศไทยมี
กำรรณรงคใ์หใ้ชตู้เ้ยน็ท่ีประหยดัพลงังำนและปลอดสำรซีเอฟซี (CFC)  หรือกำรใชร้ถยนตไ์ฟฟ้ำ 

กำรบริหำรทำงกำรตลำดอย่ำงมีจริยธรรม  เป็นเร่ืองท่ีกิจกำรธุรกิจทั้งหลำยจะต้องเขำ้ไป
เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองต่ำง ๆ ทำงสังคม รวมทั้งมีส่วนร่วมในกำรก ำหนดวิธีกำรแก้ไขปัญหำของสังคม 
ร่วมกบัผูบ้ริหำร พนกังำน และประชำชนทัว่ไป จะตอ้งเขำ้ใจในปัญหำเหล่ำนั้นซ่ึงถือไดว้ำ่เป็นควำม
รับผิดชอบในกำรช่วยท ำนุบ ำรุงสังคม เพื่อให้คนรุ่นหลงัไดมี้ชีวิตอยู่ในสังคมท่ีน่ำพึงประสงค์ เป็น
สังคมท่ีเอ้ืออำทร ดังนั้ นกำรบริหำรกำรตลำดท่ีเก่ียวข้องกับเร่ืองจริยธรรมของกิจกำรธุรกิจมี
ควำมส ำคญัมำกข้ึนและเป็นควำมจ ำเป็นท่ีผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทุกคนจะตอ้งตระหนกัถึงควำมส ำคญัใน
เร่ืองน้ี  และตอ้งพฒันำเร่ืองของจริยธรรมควบคู่ไปกบักำรพฒันำกำรบริหำรกำรตลำด 
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สรุป  

 กลยทุธ์ (Strategy) คือ แนวทำงกำรปฏิบติัท่ีท ำให้ธุรกิจประสบควำมส ำเร็จทำงกำรตลำดตำม
เป้ำหมำยอยำ่งมีประสิทธิภำพ 
 กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) หมำยถึง แนวทำงกำรปฏิบติัทำงกำรตลำดของธุรกิจ
เพื่อใหไ้ดม้ำซ่ึงควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำยทำงกำรตลำดอยำ่งมีประสิทธิภำพ  ส่ิงเหล่ำน้ีบริษทัคำดวำ่จะ
เขำ้ถึงลูกคำ้ในระยะยำว และมีก ำไรตำมเป้ำหมำยภำยใตส่ิ้งแวดลอ้มทำงกำรแข่งขนัอยำ่งใดอยำ่งหน่ึง 
 กลยุทธ์ทำงกำรตลำดสมยัใหม่ หมำยถึง กำรด ำเนินกำรใช้เคร่ืองมือกำรติดต่อส่ือสำรกับ
ผูบ้ริโภคโดยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั  เพื่อท ำกำรแบ่งส่วนตลำดขยำยเพิ่มเติมจำกเดิม เช่ือมโยงสู่กำรท ำ
ธุรกิจสมยั ใหม่ซ่ึงเนน้กำรสร้ำงผลก ำไรสูงสุดบนควำมพอใจของผูบ้ริโภค   
 แผนกลยุทธ์กำรตลำดท่ีดีจะตอ้งระบุเป้ำหมำยทำงกำรขำยอย่ำงชดัเจน เน่ืองจำกขอ้มูลกำร
พยำกรณ์ยอดขำยนั้นถือวำ่เป็นขอ้มูลส ำคญัท่ีฝ่ำยอ่ืน ๆ ในองคก์รตอ้งน ำไปใช ้
 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด มีดงัน้ี 
1. พฤติกรรมกำรซ้ือกำรใชข้องตลำดเป้ำหมำย  4. ขนำดของกำรแข่งขนัและต ำแหน่งของธุรกิจ  
2. นโยบำยและศกัยภำพของธุรกิจ   5. กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั  
3. ขั้นตอนของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ 
 กลยุทธ์กำรตลำดเป็นกำรประยุกต์น ำเอำส่วนประสมทำงกำรตลำดในดำ้นสินคำ้หรือบริกำร 
(Product and Service) รำคำ (Price) ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place) กำรส่งเสริมกำรตลำด 
(Promotion) มำใชเ้พื่อให้ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงค์ทำงดำ้นกำรตลำด โดยจดัส่วนประสม (Mixture) 
ของส่วนประสมหลักดังกล่ำวให้มีควำมเหมำะสม สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ของกิจกำร โดยดู
เป้ำหมำย และสถำนกำรณ์ในกำรน ำเคร่ืองมือออกมำใชใ้นขณะนั้นวำ่ มีควำมเหมำะสมอยำ่งไรเพื่อให้
กลยุทธ์ทำงดำ้นกำรตลำด ท่ีน ำมำใช้ให้มีประสิทธิภำพและประสิทธิผลให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อ
กิจกำรธุรกิจ 
 ในตลำดของผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทจะมีกำรก ำหนดต ำแหน่งของกำรแข่งขนัของธุรกิจโดย
ใชเ้กณฑก์ำรมีส่วนครองตลำดของแต่ละธุรกิจซ่ึงสำมำรถแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 1. ผูน้ ำ (Leader) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดใหญ่ท่ีสุดคือประมำณร้อยละ 40 ของตลำด
ทั้งหมด  
 2. ผูท้ำ้ชิง (Challenger) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดรองลงมำจำกผูน้ ำคือประมำณร้อยละ 30 
ของตลำดทั้งหมดซ่ึงธุรกิจตอ้งพยำยำมขยำยส่วนครองตลำด 
 3. ผูต้ำม (follower) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดประมำณร้อยละ 20 ของตลำดทั้งหมดบริษทั
ท่ีครองตลำดประเภทน้ีจะตอ้งพยำยำมในกำรักษำส่วนครองตลำดไม่ใหเ้กิดอนัตรำย 
 4. ธุรกิจรำยยอ่ย (Niches) เป็นธุรกิจท่ีมีส่วนครองตลำดประมำณร้อยละ 10 ของตลำดทั้งหมด 
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แผนกำรตลำด (Marketing Plan) หมำยถึงแผนงำนท่ีเป็นลำยลกัษณ์อกัษร ซ่ึงอธิบำยถึงกำรใช้ควำม
พยำยำมทำงกำรตลำด ท่ีจะท ำใหอ้งคก์รบรรลุเป้ำหมำยหรือวตัถุประสงคภ์ำยในระยะเวลำท่ีก ำหนด 
 ส ำหรับแผนกำรตลำดถำ้จดัแบ่งตำมกำรจดัตั้งธุรกิจแบ่งไดเ้ป็น 2 ชนิด คือ  (1)  แผนกำร
ตลำดของธุรกิจใหม่  (2) แผนกำรตลำดของธุรกิจเก่ำ  
 แผนกำรตลำด  เป็นกำรเขียนอธิบำยถึงกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ กลยุทธ์กำรตลำดและ
โปรแกรมกำรตลำด  ซ่ึงองคป์ระกอบของแผนกำรตลำดท่ีเป็นท่ีนิยมใชก้นัอยูท่ ัว่ไปประกอบดว้ยส่วน
ต่ำง ๆ ดงัน้ี 
1. บทสรุปส ำหรับผูบ้ริหำร 
2. กำรวเิครำะห์สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดในปัจจุบนั 
3. กำรวเิครำะห์ SWOT 
4. กำรก ำหนดวตัถุประสงคท์ำงกำรตลำด 
 
 จริยธรรม (Ethics) หรือจริยศำสตร์ เป็นหน่ึงในวิชำหลกัของวิชำปรัชญำ ซ่ึงศึกษำเก่ียวกบั
ควำมดีงำมทำงสังคมมนุษย ์แบบแผนของกำรกระท ำท่ีถูกตอ้ง หรือเป็นเคร่ืองน ำทำงไปสู่หลกัในกำร
ประพฤติปฏิบติัท่ีถูกหลกัศีลธรรม 
 จริยธรรมทำงกำรตลำด (Marketing Ethics) เป็นเร่ืองเก่ียวขอ้งกบัจิตใจท่ีนกับริหำรกำรตลำด
ควรจะยึดถือเป็นหลกัในกำรด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำด พร้อมกบักำรค ำนึงถึงกำรรับผิดชอบต่อ
สังคมและส่ิงแวดลอ้ม โดยมุ่งเนน้กำรตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ใหเ้กิดควำมพึงพอใจสูงสุด 
 จิตส ำนึกเก่ียวกบั ควำมรับผิดชอบทำงสังคม Corporate social responsibility (CSR) เป็นกำร
คืนก ำไรของธุรกิจให้กบัผูบ้ริโภคในสังคมและนอกจำกน้ี กำรพฒันำอยำ่งย ัง่ยืนจะเกิดข้ึนไดน้ั้นตอ้ง
ไม่เนน้ไปท่ีจุดใดจุดหน่ึงเพียงแห่งเดียว  ดงันั้นควำมรับผิดชอบต่อสังคม หมำยถึงควำมรับผิดชอบต่อ
สังคมและส่ิง แวดลอ้มขององค์กร ซ่ึงคือกำรด ำเนินกิจกำรภำยใตห้ลกัจริยธรรมและกำรจดักำรท่ีดี 
โดยรับ ผดิชอบสังคมและส่ิงแวดลอ้มทั้งภำยในและภำยนอกองคก์ร อนัน ำไปสู่กำรพฒันำท่ีย ัง่ยนื 

 
 
 
 
 
 

5. กำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำด 
6. แผนปฏิบติักำร 
7. งบก ำไรขำดทุนโดยประมำณกำร 
8. กำรประเมินผลและควบคุม 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที ่1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหถู้กตอ้ง 
1. กลยทุธ์หมำยถึงอะไร  
2. กลยทุธ์ทำงกำรตลำดหมำยถึงอะไร อธิบำยพร้อมยกตวัอยำ่ง 
3. ขอ้มูลดำ้นใดบำ้งท่ีน ำมำพิจำณำในกำรก ำหนดกลยทุธ์ทำงกำรตลำดอธิบำย 
4. แผนกำรตลำดของธุรกิจเก่ำและแผนกำรตลำดของธุรกิจใหม่มีควำมแตกต่ำงกนัอยำ่งไรอธิบำย 
5. จงยกตวัอยำ่งท่ีธุรกิจน ำหลกักำร TBL ไปใช ้
6. CSR ต่ำงจำก TBL อยำ่งไร อธิบำย 
7. กำรมีจริยธรรมในกำรท ำธุรกิจนั้นจะไดป้ระโยชน์ในดำ้นใดบำ้ง 
8. ใหท้่ำนวำงแผนโดยกำรน ำหลกักำร TBL ท่ีจะใชก้บัธุรกิจของท่ำน 1 ตวัอยำ่ง 
9. จริยธรรมและควำมรับผิดชอบทำงกำรตลำดในปัจจุบนันกับริหำรกำรตลำดใหค้วำมส ำคญักบัเร่ือง
เร่ืองใด อธิบำย 
10. ควำมต่ืนตวัของตลำดและจิตส ำนึกต่อกระแสดำ้นจริยธรรมและควำมรับผดิชอบต่อสังคม ของ
ผูบ้ริหำรในองคก์รมีผลต่อกำรก ำหนดนโยบำยกิจกำรธุรกิจ ในเร่ืองใดบำ้ง อธิบำย 
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ค  ำท่ีมีควำมหมำยตรงกนัโดยน ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กรณศึีกษำ 
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กรณศึีกษำ 
Eco-Actives (กลุ่มผู้บริโภครักษ์โลก ) ทีนั่กกำรตลำดไม่ควรมองข้ำม 

บริษทั กนัตำร์ เวิร์ลดพำแนล จ ำกดั (KWP) บริษทัวิจยัชั้นน ำดำ้นขอ้มูลเชิงลึกและท่ีปรึกษำ
ทำงกำรตลำดระดบัโลก ร่วมกบั GfK และ Europanel ออกรำยงำน Who Cares, Who Does 2020 ผล
กำรส ำรวจจำก 80,000 คน ครอบคลุมผูบ้ริโภคจำก 19 ประเทศ ในยุโรป ลำตินอเมริกำ สหรัฐอเมริกำ 
และเอเชีย โดยพบว่ำ กำรลงทุนในนวตักรรมท่ีย ัง่ยืนจะช่วยให้แบรนด์ชนะใจกลุ่มผูบ้ริโภค Eco-
Active ท่ีก ำลงัเติบโตข้ึน ดว้ยเงิน 1 ใน 5 ดอลลำร์ท่ีใชไ้ปกบัผลิตภณัฑ์  FMCG ซ่ึงมำจำกผูบ้ริโภคท่ี
ใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม ควำมเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มนั้นเป็นประโยชน์ต่อทั้งธุรกิจและโลกใบน้ี 

ในขณะท่ีกำรระบำดของ Covid-19 ส่งผลให้ผูบ้ริโภคให้ควำมส ำคญักบัส่ิงแวดลอ้ม Kantar 
พบวำ่ : ขยะพลำสติกเป็นปัญหำส่ิงแวดลอ้มอนัดบั 2 ของโลก Eco-Actives กลุ่มซ่ึงลดขยะพลำสติกมี
จ ำนวนเพิ่มข้ึนจำก 16% เป็น 20% จำกผูบ้ริโภคทัว่โลก ตั้งแต่ปี 2019  ผูซ้ื้อ 1 ใน 5 รำย นบัตั้งแต่กำร
แพร่ระบำดเร่ิมข้ึน พวกเขำมีนิสัยท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มมำกข้ึน โดย 16% มุ่งเน้นไปท่ีกำรริเร่ิม
ดำ้นส่ิงแวดลอ้ม   ขอ้มูลจำก Kantar ยงัคงช้ีใหเ้ห็นวำ่นวตักรรมเพื่อกำรลดพลำสติกยงัคงเป็นโอกำสท่ี
ส ำคญั จะสังเกตเห็นวำ่ผูบ้ริโภคใส่ใจกบับรรจุภณัฑ์จำกสินคำ้ท่ีพวกเขำซ้ือรำยสัปดำห์เป็นอยำ่งมำก 
พวกเขำพิจำรณำว่ำจะลดผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มดว้ยตวัเองไดอ้ย่ำงไร ส่ิงน้ีแสดงให้เห็นถึงควำม
ตอ้งกำรดำ้นทำงเลือกท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มส ำหรับปัญหำขยะพลำสติก  แทนท่ีจะเป็นผูมี้อิทธิพล
ต่อแบรนด์หรือส่ือท่ีสนบัสนุนแนวคิดควำมเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 38% ของผูบ้ริโภครู้สึกว่ำผูท่ี้มี
ควำมคิดเห็นท่ีส ำคญัส ำหรับพวกเขำก ำลงัผลักดนัให้พวกเขำเกิดกำรเปล่ียนแปลง โดย 50% ของ
ผูบ้ริโภคกล่ำววำ่ “ลูก” ส่งผลใหพ้วกเขำปรับเปล่ียนพฤติกรรมต่อส่ิงแวดลอ้มมำกท่ีสุด ตำมดว้ยเพื่อน 
43%  และคู่ชีวิต 41% ยงัคงมีช่องวำ่งระหวำ่ง “ควำมค ำนึง” กบั “กำรลงมือท ำ” ในกำรสนบัสนุน
ส่ิงแวดลอ้ม 87.5% กล่ำววำ่กำรซ้ือสินคำ้ท่ีมีบรรจุภณัฑล์ดลงมีควำมส ำคญัส ำหรับพวกเขำ2 แต่มีเพียง 
20%  เท่ำนั้นท่ีเป็นกลุ่ม Eco-Actives จำกกำรลดขยะบรรจุภณัฑ์ในทุก ๆ วนั Eco–Actives ช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมำจำกธรรมชำติหรือมีประโยชน์ต่อสุขภำพ ดงันั้น กำรท่ีแบรนด์จะชนะตลำดมูลค่ำ 382 
พนัลำ้นดอลลำร์ได ้จะตอ้งดึงดูดไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคเหล่ำน้ี 37% มองวำ่ผูผ้ลิตเป็นผูมี้ส่วนไดส่้วน
เสียท่ีส ำคญัท่ีสุดในกำรป้องกนัปัญหำทำงส่ิงแวดลอ้ม (ร้ำนคำ้ปลีกถือว่ำมีควำมส ำคญัน้อยท่ีสุดท่ี 
4.2%)  แต่มีเพียง 22%  ของผูบ้ริโภคท่ีไดร้ะบุผูผ้ลิตท่ีท ำผลงำนไดดี้ในกำรดูแลส่ิงแวดลอ้มอยำ่งย ัง่ยนื 

สรุปคือ เรำในฐำนะแบรนด์ ไม่ว่ำจะระดบัโลกหรือในประเทศไทยเอง ควำมจ ำเป็นในกำร
พิจำรณำส่ิงท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเห็นบนชั้นวำงสินคำ้ และบรรจุภณัฑน์ั้นสำมำรถน ำกลบัมำใชใ้หม่หรือ 
รีไซเคิลไดคื้อส่ิงส ำคญั ทั้งต่อธุรกิจของเรำเอง ลูกหลำน และส่ิงแวดลอ้มของโลกเพื่อควำมย ัง่ยนื 
(ท่ีมำ : Marketeeronline.co) 
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ค ำถำมชวนคิด 
1. จำกกรณีศึกษำขำ้งตน้  50%  ของผูบ้ริโภคกล่ำววำ่ สมำชิกในครอบครัวไดแ้ก่ “ลูก” มีอิทธิพลส่งผล
ใหพ้วกเขำปรับเปล่ียนพฤติกรรมต่อส่ิงแวดลอ้มมำกท่ีสุด นกัศึกษำคิดวำ่เพรำะเหตุใด จงอธิบำยพร้อม
ยกตวัอยำ่งประกอบ 
2. ใหน้กัศึกษำใชแ้นวคิดจำกกรณีศึกษำในกำรคิดผลิตภณัฑ ์ 1 ประเภท โดย 
     2.1   ผลิตภณัฑต์อ้งมีควำมเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม  
     2.2   น ำผลิตภณัฑใ์นขอ้ 2.1 มำเขียนแผนกำรตลำด 
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 บทที่ 11 
กลยุทธ์กำรตลำดสมัยใหม่ 

 
 ปัจจุบนัเทคโนโลยที  ำใหกิ้จกรรมประจ ำวนัของมนุษยมี์สะดวกยิ่งข้ึนและออกแรงนอ้ยลง ไม่
ว่ำจะเป็นกำรสั่งซ้ือของใช้ให้ส่งถึงหน้ำบ้ำนไปจนถึงกำรเดินทำงโดยอำศัย Google Mapใน
ขณะเดียวกนั มีผลให้คนตอ้งพึ่งพำเทคโนโลยีหรือหำควำมเพลิดเพลินโดยไม่ยบัย ั้งชัง่ใจ เม่ือถึงเวลำ
ตอ้งท ำกำรตดัสินใจบำงอยำ่งแทนท่ีจะยึดกำรตดัสินใจของตนเองเป็นหลกักลบัไปพึ่งค ำแนะน ำแทน
จำก อลักอริทึมของ AI เรำยอมให้เคร่ืองจกัรท ำงำนแทนและเขำ้ไปแทรกแซงน้อยลง จนเห็นดีเห็น
งำมตำมเคร่ืองจกัรไปหมดกำรแกปั้ญหำผลขำ้งเคียงพฤติกรรมเหล่ำน้ีเป็นควำมทำ้ทำยยิ่งเม่ือตอ้งกำร
ให้กำรเปล่ียนเป็นส่ือดิจิตอลเป็นเร่ืองสำกล  ธุรกิจยุคกำรตลำด 5.0 จ ำเป็นตอ้งแสดงให้ลูกคำ้เห็นว่ำ
มนุษยจ์ะมีควำมสุขข้ึนเม่ือน ำเทคโนโลยมีำใชอ้ยำ่งถูกตอ้ง   เทคโนโลยใีชส้ร้ำงแนวทำงเพื่อแกปั้ญหำ
เฉพำะบุคคลพร้อมกบัเปิดทำงเลือกใหป้รับตำมควำมตอ้งกำรเฉพำะได ้ ธุรกิจตอ้งท ำให้ลูกคำ้มัน่ใจวำ่
กำรเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัไม่ไดท้  ำลำยควำมสัมพนัธ์เชิงสังคม ตรงกนัขำ้มกลบัสร้ำงแพลตฟอร์มท่ีท ำให้
ส่ือสำรใกลชิ้ดยิง่ข้ึน  

 
กำรปรับเปลีย่นยุคสมยัทำงกำรตลำด 
 กำรตลำดมีกำรปรับเปล่ียนมำหลำยยคุ หลำยสมยั  ธุรกิจกำรตลำดสมยัใหม่ซ่ึงหลำย ๆ คนให้
ค  ำนิยำมไวว้ำ่เป็น Marketing 5.0  ซ่ึงก่อนจะบอกวำ่ Marketing 5.0 คืออะไร เรำมำยอ้นท ำควำมเขำ้ใจ
แนวทำงกำรตลำดในอดีตกันก่อนว่ำ ข้อจ ำกัดด้ำนกำรส่ือสำร ศักยภำพของเทคโนโลยี สภำพ
เศรษฐกิจและควำมสนใจของผู ้คนในสังคม เป็นปัจจัยท่ีท ำให้แต่ละยุคสมัย  นักกำรตลำดให้
ควำมส ำคญัต่อส่ิงต่ำง ๆ ไม่เหมือนกนั โดยมีทิศทำงพฒันำกำรแนวคิดท่ีมุ่งเขำ้สู่พฤติกรรมมนุษยม์ำก
ข้ึนเร่ือย ๆ ซ่ึงยคุสมยัของกำรตลำดมีควำมแตกต่ำงกนัดงัน้ี 
 กำรตลำด 1.0  เน้นกำรเช่ือมโยง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ และควำมตอ้งกำรของตลำด เป็น
ยคุแรกเร่ิมของ 4 P’s  (Product, Price, Place, Promotion) 
 กำรตลำด 2.0  เป็นยุคของกำรไหลของขอ้มูลเพรำะเป็นช่วง กำรปฏิวติัสำรข่ำวสำรขอ้มูล
นกักำรตลำดตอ้งคิดมำกข้ึน วำงกลยุทธ์มำกข้ึนเพรำะผูบ้ริโภคมีควำมรู้ ประสบกำรณ์มำกข้ึน  ดงันั้น
กำรสร้ำงควำมเขำ้ใจในผูบ้ริโภคและกำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคำ้เป็นส่ิงส ำคญัอยำ่งยิง่ 
 กำรตลำด 3.0  นกักำรตลำดตอ้งใส่ใจกบักำรส่ือสำรแบบเชิงโตต้อบ เพรำะเป็นยุคกำรเติบโต
ของเครือข่ำยสังคมออนไลน์ ซ่ึงท ำให้เกิดกำรรวมกลุ่มเป็นชุมชน มีกำรแลกเปล่ียนขอ้มูลกนัอย่ำง
แพร่หลำย เป็นยุคท่ีเปรียบผูบ้ริโภค เป็นพระเจำ้ท่ีมีอ ำนำจในกำรต่อรอง  กำรก่อก ำเนิดของปุ่ม ไลค ์
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และ แชร์ ส่งขอ้มูลใหค้นแบ่งปันเร่ืองรำวกนัมำกข้ึน แสดงควำมคิดเห็นเปิดเผยและ มีกำรปรับเปล่ียน
เร่ืองรำวของตนเองบ่อยข้ึน ส ำหรับนกับริหำรกำรตลำดในช่วงน้ี เน้ือหำ (conten) คืออำวุธลบัท่ีจะท ำ
ใหท้  ำกำรตลำดเชิงสร้ำงสรรคไ์ดเ้พื่อใหต้รำผลิตภณัฑข์องตนน่ำสนใจกวำ่คู่แข่งขนั ดงันั้นในยุคน้ีตอ้ง
เป็นกำรตลำดท่ีมีควำมเป็นมนุษยสู์งกวำ่ยคุก่อน ๆ และตอ้งใส่ใจกบัภำพลกัษณ์ของตรำผลิตภณัฑ์มำก
เป็นพิเศษ 
 กำรตลำด 4.0  เป็นกำรตลำดในยุคดิจิทลัซ่ึงเป็นยุคท่ีตรำผลิตภณัฑ์ตอ้งปรับกลยุทธ์กำรตลำด
เขำ้กบัโลกใบใหม่ เทคโนโลยีท ำให้เกิดควำมสะดวกสบำย และควำมเช่ือมโยงมำกข้ึน รวมถึงกำร
เปล่ียนพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยำ่งส้ินเชิง ดิจิทลัไม่ใช่แค่กำรส่ือสำรและเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนมุมมองและกำร
ด ำเนินชีวิตของมนุษยบ์นโลกออนไลน์และออนไลน์ผสำนเป็นโลกเดียวกนั Consumer Journey สลบั
ไปมำระหวำ่งสองโลกจนมีควำมซบัซ้อน ผูบ้ริโภคสำมำรถเขำ้ถึงสินคำ้และบริกำร รวมถึงขอ้มูลของ  
แบรนดท่ี์ไหนก็ไดเ้วลำใดก็ไดผ้ำ่นทำงอุปกรณ์ดิจิทลัแบบพกพำต่ำง ๆ ผูบ้ริโภคท ำกิจกรรมดิจิทลัผำ่น
เครือข่ำยสังคมออนไลน์ท่ีก่อให้เกิดควำมสัมพนัธ์ท่ีเหนียวแน่น (Engagement) ผูบ้ริโภคใกลก้นัมำก
กว่ำเดิม มีกิจกรรมร่วมกันมำกข้ึนจึงเรียกผูบ้ริโภคยุคน้ีว่ำ ยุคเช่ือมโยงคนรอบข้ำง (Connected 
Consumers)  เพรำะเช่ือมต่อกบัออนไลน์ตลอดเวลำ 
 กำรตลำด 5.0  เป็นสังคมยคุ 5 G กำรใชเ้ทคโนโลยแีบบมนุษยม์ำใชส้ร้ำงส่ือสำร ส่งมอบ และ
เพิ่มพูนมูลค่ำตลอดกำรเดินทำงของผูบ้ริโภค แนวคิดส ำคญัหลกัของกำรตลำด 5.0  หรือท่ีเรียกว่ำ
เทคโนโลยีรุ่นใหม่ (next tech) ซ่ึงก็คือบรรดำเทคโนโลยีท่ีตั้งเป้ำเลียนแบบควำมสำมำรถของนกักำร
ตลำดท่ีเป็นมนุษย์ ได้แก่ ปัญญำประดิษฐ์ NLP เซ็นเซอร์ หุ่นยนต์ ควำมเป็นจริงเสริมหรือAR 
(Augmented Reality) IoT (lnternet of Things) และบล๊อกเชน (blockchain) กำรตลำด 5.0 ใชไ้ดจ้ริง
เม่ือน ำเทคโนโลยดีงักล่ำวมำใชร่้วมกนั (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.7)  
 
องค์ประกอบของกำรตลำด 5.0 
 Kotler, Kartajaya & Setiawan, (2022, p.16)  ธุรกิจท่ีใชห้ลกักำรตลำด 5.0  พื้นฐำนมำจำก
กำรตลำด 3.0 ท่ีเน้นควำมสัมพนัธ์ดับมนุษย์ และกำรตลำด 4.0 ท่ีอำศยัพลงัของเทคโนโลยี ส่วน
กำรตลำด 5.0  คือกำรใช้เทคโนโลยีเลียนแบบมนุษย์มำสร้ำง ส่ือสำร ส่งมอบ และเพิ่มมูลค่ำ 
ประสบกำรณ์ทั้งหมดใหก้บัลูกคำ้  องคป์ระกอบของกำรตลำด 5.0  ดงัภำพแสดงท่ี 11.1  มีดงัน้ี 
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 1. กำรตลำดที่ขับเคล่ือนด้วยข้อมูล  (Data - Driven Marketing)  กำรตลำด 5.0  เป็น
กำรตลำดท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัในกำรขบัเคล่ือนกลยุทธ์กำรตลำดดิจิทลั ซ่ึงขอ้มูลลูกคำ้ท่ีน ำมำใชจ้ะตอ้งเป็น
ขอ้มูลท่ีมำจำกแหล่งภำยใน และภำยนอกองคก์ร เพื่อเสริมสร้ำงประสิทธิภำพในกำรตดัสินใจวำงแผน
ทำงกำรตลำด   
 2. กำรตลำดเชิงคำดกำรณ์ (Predictive Marketing)  กำรน ำขอ้มูล (Data) มำประมวลผลและ
น ำมำใชใ้นกำรคำดกำรณ์ควำมส ำเร็จของแคมเปญวำ่ผลลพัธ์เป็นอยำ่งไร มีควำมเส่ียงหรือไม่ หรือ คุม้
ค่ำท่ีจะลงทุนมำกนอ้ยเพียงใด เพื่อใหก้ำรวำงแผนแคมเปญไดก้ำ้วหนำ้ต่อไป และไม่ตอ้งเสียเวลำหำก
มีควำมเส่ียงเกินไป ท ำใหไ้ม่คุม้ค่ำต่อกำรลงทุน  
 3. กำรตลำดเชิงบริบท (Contextual Marketing)   กิจกรรมทำงกำรตลำดท่ีมีกำรระบุ  ประวติั 
และเสนอปฏิสัมพนัธ์ ท่ีสอดคลอ้งกบัลกัษณะควำมชอบของลูกคำ้แต่ละคน เน่ืองจำกลูกคำ้แต่ละคนมี
พฤติกรรมท่ีแตกต่ำงกนั ต่อให้คนท่ีคลำ้ยกนัก็ยงัมีบริบทรอบตวัท่ีแตกต่ำงกนั  ดงันั้นกำรตลำดแบบ
เขำ้ใจบริบทของ กำรตลำด 5.0  คือกำรตลำดแบบเฉพำะบุคคล หรือ Personalized Marketing  
 4. กำรตลำดเสริมศักยภำพ (Augmented Marketing) เป็นกำรเพิ่มประสิทธิภำพของ
กำรตลำดและกำรขำยดว้ยเทคโนโลยี MarTech  ท่ีมีควำมฉลำด พร้อมท่ีจะช่วยเหลืองำนไดอ้ยำ่งเป็น
มนุษย์มำกข้ึน ไม่ว่ำจะช่วยงำนพนักงำนหน้ำร้ำนท่ีให้บริกำรลูกค้ำได้อย่ำงดีข้ึน หรือธุรกิจจะ
ให้บริกำรลูกคำ้มำกมำยบนออนไลน์อย่ำงไรให้รวดเร็วทนัใจโดยไม่ตอ้งรอพนกังำน มำคอยตอบ
ค ำถำมแกไ้ขปัญหำซ ้ ำซำก ทั้งท่ีสำมำรถเอำเทคโนโลยเีขำ้มำช่วยได ้ 

ภำพท่ี 11.1 องคป์ระกอบของกำรตลำด 5.0 
ท่ีมำ : Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2022, p.16  
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 5. กำรตลำดฉับไว (Agile Marketing)   คือ กำรท ำกำรตลำดของกิจกำรธุรกิจให้เหมำะสม 
ทนัต่อเหตุกำรณ์ และน ำผลตอบรับจำกลูกคำ้ไปปรับใชเ้พื่อให้ตรงใจ และมอบประสบกำรณ์ให้ถูกจุด
ไดอ้ยำ่งรวดเร็ว เช่น โดยปกติกำรท ำแผนกำรตลำดจะวำงแผน 1-2  ปี แต่กำรตลำด 5.0  ควรตอ้งมีกำร
วำงแผนทุก 2 สัปดำห์ เป็นตน้  

 
ควำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ 
 Plume & Slade, (2017, p.8)  ให้ควำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ (Modern Marketing ) 
เป็นกำรตลำดท่ีกิจกำรสมยัใหม่พยำยำมเช่ือมโยง (Connecting) เขำ้กบัผูบ้ริโภคดว้ยวิธีกำรต่ำง ๆ ท่ี
เก่ียวกบักำรจดักำรกำรตลำด  กำรด ำเนินกำรและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในกำรผลิตและใชบ้ริกำร  
 ธนพล ทรัพยส์มบูรณ์, (2019) ใหค้วำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ (Modern Marketing) คือ
กำรน ำศำสตร์ของกำรส่ือสำรแบรนด์ กบัศำสตร์ของกำรตลำดดิจิทลัมำผสมผสำนเขำ้ดว้ยกนั และท ำ
ใหธุ้รกิจมีจุดท่ีเขำ้ไปตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคไดม้ำกข้ึน 
 จำกควำมหมำยของนักวิชำกำรท่ำนต่ำง ๆ ผูเ้ขียนสรุปได้ว่ำ กำรตลำดสมยัใหม่ (Modern 
Marketing) หมำยถึง กำรท่ีองคก์รธุรกิจท ำกำรตลำดโดยใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลัในแต่ละประเภทเขำ้มำ
บริหำรจดักำร  เพื่อสร้ำงควำมพอใจและสำนต่อควำมสัมพนัธ์แก่ลูกคำ้  
 

ลกัษณะของกำรตลำดสมยัใหม่ 
 ในทุกวนัน้ีมีสถำนกำรณ์มำกมำยเกิดข้ึนทัว่โลกไม่วำ่จะเป็นกำรระบำดของไวรัส COVID-19 
ปัญหำควำมขดัแยง้ทำงกำรเมือง, ปัญหำเศรษฐกิจชะลอตวั แมแ้ต่กำรเลือกตั้งของประเทศมหำอ ำนำจ
ท่ีมีผลต่อกำรก ำหนดส่ิงต่ำง ๆ ไปทัว่โลก ปัจจยัควำมไม่แน่นอนเหล่ำน้ียิ่งนบัวนัก็มำกข้ึนเร่ือย ๆ ท ำ
ใหมี้ผลกระทบกบัธุรกิจค ำถำมคือ ควำมคิด (mindset) แบบไหนท่ีถูกท่ีควรส ำหรับยุคน้ี นกักำรตลำด
ควรมีควำมเข้ำใจเก่ียวกับลักษณะของกำรตลำดสมัยใหม่ (Econsultansy, 2017) ซ่ึงแนวคิดน้ี
ประกอบดว้ยลกัษณะส ำคญั 5 ประกำร ดงัน้ี 
 1. กำรมุ่งเน้นกำรสร้ำงประสบกำรณ์ของลูกค้ำ (Customer Experience) ประสบกำรณ์ของ
ลูกคำ้ท่ีมีต่อแบรนด ์เกิดข้ึนจำกปฏิสัมพนัธ์ระหวำ่งลูกคำ้กบัแบรนด์หรือองคก์ำรธุรกิจ ประสบกำรณ์
ท่ีเป็นบวกส่งผลต่อกำรจงรักภกัดีต่อแบรนด์ถึงขั้นเป็นหุ้นส่วนทำงธุรกิจ  หรือเป็นสำวกของแบรนด์
ได ้ซ่ึงอำจกล่ำวไดว้ำ่ ประสบกำรณ์ของลูกคำ้เป็นท่ีมำของสัมพนัธภำพระหวำ่งลูกคำ้กบัธุรกิจ ดงันั้น 
กำรจดักำรควำมสัมพนัธ์ลูกคำ้หรือ Customer Relationship Management  (CRM) ในยคุใหม่  พฒันำสู่
กำรจดักำรประสบกำรณ์ลูกคำ้หรือ Customer Experience Management (CEM) แทน เพื่อน ำไปสู่กำร
สร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดี 
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 Jeff  Eezos ผูบ้ริหำรของ Amazon.com กล่ำวไวอ้ยำ่งน่ำสนใจวำ่  ประสบกำรณ์ของลูกคำ้ใน
กำรใช้บริกำร Amazon.com เป็นปัจจยัแห่งควำมส ำเร็จมำกว่ำผลิตภณัฑ์ท่ีมีควำมหลำกหลำยท่ี
จ ำหน่ำยอยูเ่สียอีก Amazon มุ่งเนน้กำรสร้ำงร้ำนคำ้ท่ีซ้ือง่ำย หำขอ้มูลผลิตภณัฑ์และเลือกผลิตภณัฑ์
มำกมำยได้ในรำคำต ่ำท่ีสุด ลูกค้ำของ Amazon.com มีควำมสัมพนัธ์แนบแน่นกับองค์กำรถึงแม้
ปรำศจำกกำรปฏิสัมพนัธ์ใด ๆ กบัพนกังำน แต่ Amazon สร้ำงสรรค์ประสบกำรณ์ผ่ำนเทคโนโลยี
แนะน ำสินคำ้เฉพำะบุคคล รวมถึงกำรกรองคดัเลือกผลิตภณัฑ์  จำกกำรพิจำรณำประวติักำรซ้ือ Bezos 
กล่ำวว่ำ “เรำมีลูกคำ้มำกถึง 88 ลำ้นคน และธุรกิจมีร้ำนคำ้มำกถึง 88 ร้ำน”  (Kotler, et al., 2017, 
p.570) 
 2. กำรมุ่งเน้นเน้ือหำ (Content) เป็นกำรสร้ำงคุณค่ำของตรำผลิตภณัฑ์ดว้ยกำรผลิตเน้ือหำท่ีมี
ประโยชน์ และท ำกำรกระตุน้ให้เกิดกำรตอบสนองของผูบ้ริโภคผำ่นส่ือดิจิทลั (Rowles, 2014, p.25) 
เน้ือหำสำระของตรำผลิตภณัฑท่ี์แกปั้ญหำ โนม้นำ้วใจ สร้ำงควำมประทบัใจ และสร้ำงกำรมีส่วนร่วม
ของผูบ้ริโภคสำมำรถจูงใจให้เกิดกระบวนกำรตดัสินใจซ้ือและควำมจงรักภกัดีได ้เน่ืองจำกส่ือดิจิทลั
เป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภคเป็นผูค้วบคุมกำรรับส่ือดว้ยตวัเอง ดงันั้น เน้ือหำสำระในส่ือเป็นส่ิงดึงดูดผูบ้ริโภค
ใหเ้กิดควำมสนใจ กำรรับรู้ และควำมพึงพอใจ รวมถึงกำรบอกต่อดว้ยตนเอง   
 3. กำรเช่ือมต่อทุกช่องทำง (Omnichannel Distribution) ผูบ้ริโภคมีกำรเช่ือมต่อกำรส่ือสำร
และกำรซ้ือหลำยช่องทำง ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ รูปแบบพฤติกรรมกำรซ้ือสมยัใหม่มีทั้งกำร
คน้หำขอ้มูลออนไลน์ แต่ตดัสินใจซ้ือทำงหน้ำร้ำนออฟไลน์ท่ีเรียกว่ำ Webrooming และพฤติกรรม
กำรซ้ือท่ีสอบถำมขอ้มูล ทดลองใช้ผ่ำนหน้ำร้ำนออฟไลน์ แต่ติดสินใจซ้ือบนหน้ำร้ำนออนไลน์ท่ี
เรียกว่ำ Showrooming (อโณทยั งำมวิชัยกิจ, 2563, น.74) ส่งผลให้กำรจดัจ ำหน่ำยสมยัใหม่ตอ้ง
ปรำกฏในหลำกหลำยช่องทำง และบูรณำกำรหนำ้ท่ีของแต่ละช่องทำงให้เช่ือมต่อถึงกนัไม่ขดัแยง้ ไม่
ผดิพลำด ซ่ึงเป็นทกัษะกำรจดักำรกำรตลำดสมยัใหม่ท่ีนกักำรตลำดตอ้งเรียนรู้และพฒันำต่อไป 
 4. กำรท ำกำรส่งเสริมกำรตลำดผสมผสำนผ่ำนส่ือดิจิทัลและเทคโนโลยีสมัยใหม่  (Digital 
lntegrative Communication) นอกเหนือจำกกำรส่งเสริมกำรตลำดแบบดั้งเดิม นกับริหำรกำรตลำด
พฒันำรูปแบบกำรส่งเสริมกำรตลำดแบบผสมผสำนผำ่นส่ือดิจิทลัมำกยิ่งข้ึน โดยกำรสร้ำงเน้ือหำท่ีมี
ประสิทธิภำพในกำรเขำ้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งในเวลำท่ีเหมำะสม (Right Content to Right Target 
at the Right Time) ซ่ึงเป็นปัจจยัส ำคญัท่ีส่งผลให้โฆษณำสร้ำงตรำผลิตภณัฑ์และยอดขำยไดต้ำม
วตัถุประสงค ์ 
 5. กำรเก็บข้อมูลและท ำกำรวัดผล (Data and Measurement) ปัจจุบนัปฏิสัมพนัธ์ผูบ้ริโภค
และตรำผลิตภณัฑ์ผำ่นส่ือดิจิทลัเพิ่มสูงข้ึน เม่ือน ำมำรวมกบัปฏิสัมพนัธ์ผำ่นส่ือดั้งเดิมอยำ่งโทรศพัท ์
หรือ หนำ้ร้ำน ยิ่งเกิดเป็นขอ้มูลมหำศำล ประสิทธิภำพของเทคโนโลยี กำรวิเครำะห์ขอ้มูลในปัจจุบนั
ส่งผลให้กำรตลำดก ำลงักำ้วหนำ้สู่กำรวดัผลกำรตลำดไดอ้ย่ำงเป็นรูปธรรม ไม่วำ่กำรวดัผลตอบแทน
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จำกกิจกรรมทำงกำรตลำด ปริมำณผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภำพเป็นลูกคำ้ กำรแนะน ำต่อของผูบ้ริโภค กำรมี
ส่วนร่วมในกำรจ ำหน่ำย หรือ กำรเปล่ียนจำกกำรส่งเสริมกำรตลำดสู่ยอดขำย ซ่ึงกำรเก็บขอ้มูลและ
วดัผลกลำยเป็นควำมท้ำทำยของนักกำรตลำดท่ีจะประเมินกลยุทธ์กำรตลำดสมัยใหม่ได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพเช่นกนั 
 กำรตลำดสมยัใหม่ปรับเปล่ียนให้เฉพำะเจำะจงแต่ละบุคคลและเพิ่มกำรมีส่วนร่วมจำกลูกคำ้
มำกยิ่งข้ึน ส่ือดิจิทลัและเทคโนโลยีสมยัใหม่ก่อให้เกิดโอกำสทำงธุรกิจท่ีมอบให้แก่ผูท่ี้เรียนรู้และ
ปรับตวัเขำ้หำโอกำสอยำ่งไม่หยดุน่ิง กิจกำรธุรกิจสำมำรถเติบโตจำกกำรจดักำรทำงกำรตลำดท่ีเกิดข้ึน
แบบในยคุปัจจุบนัท่ีมีแนวคิดในกำรสร้ำงคุณค่ำทำงกำรตลำดท่ีแตกต่ำงจำกยคุดั้งเดิม 
 
ตัวอย่ำง วริิยะประกนัภัย :   
 กำรแสดงใหเ้ห็นถึงกำรปรับตวัของ บริษทั วิริยะประกนัภยั จ  ำกดั (มหำชน) ส ำหรับแนวทำง
กำรพฒันำช่องทำงกำรขำยของ ไดก้ล่ำวช้ีแจงในประเด็นน้ีว่ำ ตวัแทนและนำยหนำ้ประกนัภยัท่ีมีอยู่
ประมำณเกือบ 10,000 คน ยงัเป็นช่องทำงขำยท่ีส ำคญัของบริษทัฯ เพรำะเบ้ียประกนัภยัท่ีได้รับมำ
ทั้งหมดกวำ่ 50 เปอร์เซ็นต ์ไดม้ำจำกกำรท ำงำนอยำ่งหนกัหน่วงของตวัแทนและนำยหนำ้ประกนัภยั  
ดงันั้นกำรส่งเสริมกำรพฒันำเพื่อยกระดบัมำตรฐำนวิชำชีพ บริษทัฯ จึงให้ควำมส ำคญัเป็นอยำ่งมำก 
และด ำเนินกำรมำอยำ่งต่อเน่ือง โดยเฉพำะกำรสนบัสนุนให้ตวัแทนและนำยหนำ้ สำมำรถปรับตวัเขำ้
สู่ยุคของขอ้มูลข่ำวสำรและกำรเขำ้สู่สังคมดิจิทลั และสำมำรถใช้เทคโนโลยีให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
โดยเฉพำะกำรน ำส่ือสังคมออนไลน์เขำ้มำใชส้นบัสนุนงำนขำย กำรประชำสัมพนัธ์ กำรใหค้วำมรู้ดำ้น
ประกนัภยัแก่ลูกคำ้ และประชำชนทัว่ไป  
 ปัจจุบนับริษทัฯ ได้สร้ำงเคร่ืองมือเพื่อสนับสนุนกำรท ำงำนและเช่ือมกำรท ำงำนร่วมกับ
ตวัแทนและนำยหน้ำอย่ำงมำกมำย อำทิ เฟซบุ๊กตัวแทนสัมพนัธ์ และไลน์ตวัแทนสัมพนัธ์ เพื่อ
สนบัสนุนงำนขำยของตวัแทน/นำยหนำ้  กำรสร้ำง Facebook Group ห้องสมุดตวัแทนสัมพนัธ์ เป็นท่ี
รวบรวมเอกสำรต่ำง ๆ ท่ีจ  ำเป็นตอ้งใชส้ ำหรับงำนขำย เพื่อให้สำมำรถดำวน์โหลดไปใชไ้ดท้นัที เช่น 
โบวช์วัร์ แผน่พบั แบนเนอร์ ผลิตรำยกำร “รู้ไปดว้ยกนั”  ผำ่น Facebook Live เพื่อให้ควำมรู้ในเร่ือง
ผลิตภณัฑ์ประกนัภยั Update ขอ้มูลข่ำวสำร รวมถึงสำระควำมรู้ท่ีจะเป็นประโยชน์กบัตวัแทน/
นำยหนำ้ของบริษทั  กำรจดัตั้งห้องสนทนำบน  Line Open Chat เพื่อให้เกิดชุมชนตวัแทน/นำยหนำ้
ของบริษทัฯ ในกำรสอบถำมขอ้สงสัย แลกเปล่ียนควำมรู้ระหวำ่งบริษทัฯ กบัตวัแทน/นำยหน้ำ และ
ระหวำ่งตวัแทน/นำยหนำ้ดว้ยกนัเอง ฯลฯ ส่วนช่องทำงกำรขำยทั้งแบบออนไลน์และแบบออฟไลน์
อ่ืน ๆ บริษทัฯ  มีให้บริกำรอย่ำงครบครัน เพื่อท่ีจะตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ตำมวิถีกำร
ด ำเนินชีวิตท่ีแตกต่ำงกนั ไม่ว่ำจะเป็นจุดบริกำรในห้ำงสรรพสินคำ้ เพื่อรองรับวิถีชีวิตของผูค้นใน
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เมืองใหญ่ท่ีชอบกำรจบัจ่ำยใช้สอยต่ำง ๆ ในห้ำงสรรพสินค้ำ www.Viriyah.com และ Platform 
ออนไลน์ต่ำง ๆ ส ำหรับผูท่ี้มีวถีิชีวติอยูบ่นโลกออนไลน์ หรือท่ีเรียกกนัวำ่ ชำวดิจิทลั (Digital Native) 
 

 
 
 
                             

 
 
 
 
กำรประเมนิควำมพร้อมด้ำนดิจิทลัของธุรกจิ 
 ระดบัควำมพร้อมท่ีต่ำงกนั เป็นตวัก ำหนดกลยุทธ์กำรเปล่ียนถ่ำยไปสู่ดิจิทลั ดงันั้นเป็นเร่ือง
ส ำคญัมำกท่ีตอ้งสร้ำงเคร่ืองมือวินิจฉัยมำประเมินควำมพร้อมในกำรประเมินตอ้งน ำทั้งอุปสงค์และ
อุปทำนมำพิจำณำดว้ย   ขั้นแรก คือ ตอ้งพิจำรณำวำ่ตลำด หรือฝ่ังอุปสงคม์ำพิจำรณำดว้ย ขั้นตอนแรก
คือ ตอ้งพิจำรณำว่ำตลำดหรือฝ่ังอุปสงค์มีควำมพร้อมและตั้งใจยำ้ยไปหำจุดสัมผสัท่ีเป็นดิจิทลัมำก
นอ้ยแค่ไหนขั้นต่อไปคือฝ่ังอุปทำนท่ีตอ้งประเมินควำมสำมำรถของธุรกิจในกำรท ำให้กระบวนกำร
ธุรกิจเป็นดิจิทลัเพื่อหำควำมไดเ้ปรียบจำกกำรเปล่ียนสู่ดิจิทลั กำรพิจำรณำทั้งสองส่วนใครสร้ำงจุดตดั
เพื่อดูต ำแหน่งของธุรกิจในรูปแบบภำพแสดงท่ี 11.3  แสดงถึงควำมพร้อมดำ้นดิจิทลั  เรำประเมิน
ควำมพร้อมดำ้น ดิจิทลั ใน 6 ภำคอุตสำหกรรมไดแ้ก่ ไฮเทค  กำรบริกำรทำงกำรเงิน  ธุรกิจคำ้ปลีก
ของกินของใช้  ยำนยนต์  กำรบริกำร  และสุขภำพ โดยภำพมีกำรแบ่งออกเป็น 4 ส่วน  กำรวำง
ต ำแหน่งของแต่ละภำคอุตสำหกรรมจำกสถำนกำรณ์ปัจจุบนัในสหรัฐอเมริกำเป็นเกณฑ์ และอำจ
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลำตำมพฒันำกำรของตลำดลูกคำ้ในส่วนตลำดอ่ืน อำจมีระดบัควำมพร้อม
ต่ำงกนั ผูเ้ล่นอุตสำหกรรมในแต่ละอุตสำหกรรมอำจมีควำมพร้อมต่ำงกนัดว้ย 
 

ภำพท่ี 11.2  กำรปรับตวัเขำ้สู่ยคุของขอ้มูลข่ำวสำรและกำรเขำ้สู่สังคมดิจิทลั 
ท่ีมำ : https://www.brandage.com/article/30300 
 

วิริยะประกนัภยั : แสดงถึงกำรบริหำรกำรตลำดท่ีปรับเปล่ียนเพิ่มกำรมีส่วนร่วมจำกลูกคำ้มำก
ยิ่งข้ึน โดยกำรน ำส่ือ เทคโนโลยีสมยัใหม่ และ ดิจิทลั  มำช่วยในกำรท ำกำรส่งเสริมกำรลำด
ผสมผสำนซ่ึงจะก่อใหเ้กิดโอกำสทำงกำรตลำดเพิ่มมำกข้ึน 
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              คำ้ปลีก 

 
                                         

                                                                       

 บริกำรทำงกำรเงิน 
    

 

                    
สุขภำพ                กำรตอ้นรับ 

 

 

   

                
             ยำนยนต ์

 
                  

  
 
 
ประเภทที ่1  แบบดั้งเดิม (Origin) 
 ธุรกิจในกลุ่มน้ีไดแ้ก่อุตสำหกรรมท่ีไดรั้บผลกระทบหนกัสุดช่วงกำรระบำด covid-19 ธุรกิจ
ในอุตสำหกรรมต่ำง ๆ เหล่ำน้ีอำจพร้อมไม่มำกนักท่ีจะเผชิญหน้ำกับวิกฤต ส่วนใหญ่เป็นเพรำะ
กระบวนกำรธุรกิจเน้นปฏิสัมพนัธ์ทำงกำยภำพเป็นหลกั ซ่ึงยกเลิกหรือหำอย่ำงอ่ืนมำแทนได้ยำก
ขณะเดียวกันธุรกิจเหล่ำน้ียงัไม่อยำกยำ้ยลูกค้ำให้มำใช้จุดสัมผสัแบบดิจิทลั เน่ืองจำกไม่มีควำม
เร่งด่วนท่ีจะซ้ือในช่วงวกิฤต  ตวัอยำ่ง ธุรกิจท่ีอยูใ่นประเภทน้ีคืออุตสำหกรรมโรงแรมและสุขภำพซ่ึง
เป็นอุตสำหกรรมท่ีพึ่งพำปฏิสัมพนัธ์ระหวำ่งมนุษยสู์ง  ผูเ้ล่นในอุตสำหกรรมเหล่ำน้ีตกอยูใ่นสภำวะ
กำรตดัสินใจค่อนขำ้งยำก  กล่ำวคือจะลงทุนเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัก่อนดีหรือรอลูกคำ้เปล่ียนพฤติกรรม
เป็นดิจิทลัก่อน  กำรเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัได้เปล่ียนรูปแบบอุตสำหกรรมกำรบริกำรมำหลำยปี เช่น
เว็บไซต์แนะน ำด้ำนกำรท่องเท่ียวและแพลตฟอร์มจองออนไลน์ท ำให้คุณภำพบริกำร และรำคำ
เปิดเผยให้เห็นกนัทัว่ไปกำรเปล่ียนแปลงไปสู่ดิจิทลัส่วนใหญ่เกิดกบัส่วนต้นและส่วนปลำยของ
เส้นทำงผูบ้ริโภคลูกคำ้ใชเ้คร่ืองมือดิจิทลัวำงแผนและจองกำรเดินทำง เขียนติชม  และแนะน ำสถำนท่ี
ท่องเท่ียว  แต่ส่วนระหวำ่งกลำงของเส้นทำงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่เป็นดิจิทลั 
 นอกจำกน้ีกำรเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัส่วนใหญ่ยงัเป็นระดบัผิวเผินและไม่กำ้วไปถึงระดบัท่ีท ำให้
อุตสำหกรรมเปล่ียน รูปแบบเทคโนโลยีท่ีใชย้งัเป็นระดบัพื้นฐำน  หลกั ๆ คือใชพ้ื้นท่ีบนอินเทอร์เน็ต
ลงโฆษณำดิจิทลั  ท ำกำรตลำด คอนเทนต์  และช่องทำงอิเล็กทรอนิกส์   ผูอ้ยู่ในธุรกิจอุตสำหกรรม

 ไปขำ้งหนำ้ เขำ้ถึงทุกช่องทำง 

  ไฮเทค 

         ดั้งเดิม      ออแกนิก 

ต ่ำ สูง                 ควำมพร้อมของลูกคำ้สู่ดิจิทลั 

สูง 

ต ่ำ 

 

ควำมพร้อมของ
ธุรกิจสู่ดิจิทลั 

ภำพท่ี 11.3  ควำมพร้อมกำ้วสู่ดิจิทลัส ำหรับอุตสำหกรรม 
ท่ีมำ: Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.92 
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บริกำรไม่ก่ีรำยพยำยำมน ำเทคโนโลยรุ่ีนต่อไปอยำ่งเช่นวิทยำกำรหุ่นยนตแ์ละ IoT มำใชเ้ป็นพกั ๆ ซ่ึง
กำรตอบสนองจำกผูบ้ริโภคยงัไม่ดีเท่ำท่ีควร (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.93) 
 อุตสำหกรรมสุขภำพดูจะมีควำมพร้อมในระดับเดียวกัน ปัญญำประดิษฐ์หรือ AI มีพลัง
เปล่ียนอุตสำหกรรมสุขภำพไดค้่อนขำ้งชดัเจน และสัญญำณท่ีเห็นระยะแรกดูมีอนำคต กำรให้บริกำร
ดำ้นสุขภำพถึงจะดูมีศกัยภำพสูง แต่กระบวนกำรยงัเป็นแบบเก่ำ  กล่ำวคือเน้นปฏิสัมพนัธ์แบบเห็น
หน้ำเห็นตำ ช่วงก่อนกำรระบำดของโควิด-19 กำรบริกำรดำ้นสุขภำพทำงไกลยงัไม่ใช่ทำงเลือกท่ี
พร้อมอยำ่งแทจ้ริงส ำหรับผูใ้ห้บริกำรและผูรั้บกำรรักษำ ต่อให้หลงัระบำดผำ่นพน้ไปแลว้ยงัน่ำสงสัย
ว่ำแนวโน้มจะมีพฒันำกำรดีข้ึนหรือไม่ เน่ืองจำกอุปสรรคด้ำนกฎระเบียบแล้ว ผูใ้ห้บริกำรต้อง
พยำยำมอยำ่งหนกัเพื่อจดัโครงสร้ำงพื้นฐำนและแพทยท่ี์พร้อมใช้งำนดิจิทลั นอกจำกน้ียงัมีควำมน่ำ
กงัวลวำ่ผูใ้ชบ้ริกำรจะพร้อมจ่ำยเงินเพื่อใชบ้ริกำรสุขภำพทำงไกล ๆ หรือไม่      
 
ประเภทที ่2 แบบไปข้ำงหน้ำ (Onward) 
 กลุ่มธุรกิจประเภทน้ีประกอบดว้ยอุตสำหกรรม  และธุรกิจท่ีมีปัญหำยำ้ยลูกคำ้มำสู่ดิจิทลัทั้งท่ี
ลงทุนเพื่อเปล่ียนกระบวนกำรของธุรกิจสู่ดิจิทลัแลว้ก็ตำม ภำคอุตสำหกรรมในประเภทน้ีมีระบบ
นิเวศเชิงดิจิทลัรองรับอยูแ่ลว้ และไดส้ร้ำงแรงจูงใจให้ลูกคำ้กำ้วมำใช้ดิจิทลัมำระยะหน่ึง  แต่ลูกคำ้
ส่วนใหญ่ไม่ค่อยขยบั และกำรรับดิจิทลัมำใชย้งัค่อนขำ้งจ ำกดั ตวัอยำ่งอุตสำหกรรมคำ้ปลีก Amazon 
ซ่ึงเกิดในยุคดิจิทลัเป็นเจำ้ตลำดอีคอมเมิรช์มำหลำยปี และถึงขั้นเขำ้ไปซ้ือกิจกำร Whole Foods เพื่อ
ขยำยกำรด ำเนินธุรกิจคำ้ปลีกของใช้ในชีวิตประจ ำวนั ส่วนอีกด้ำนหน่ึงธุรกิจค้ำปลีกแบบอำคำร
ร้ำนคำ้เร่ิมกำรเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัหลงัคำดว่ำกำรพลิกโฉมธุรกิจก ำลงัเกิดข้ึนในอีกไม่ช้ำ Walmart ซ่ึง
เป็นยกัษใ์หญ่คำ้ปลีกเปิดเวบ็ไซต ์Walmart.com ส ำหรับท ำอีคอมเมิร์ซและจบัมือกบั Shopify ขยำย
กำรด ำเนินธุรกิจในตลำด กำรเคล่ือนไหวดังกล่ำวท ำให้สองผู ้ค้ำปลีกรำยใหญ่แข่งกันสร้ำง
ประสบกำรณ์ลูกคำ้ท่ีเขำ้ถึงไดทุ้กช่องทำง  ( Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.94) 
 
ประเภทที ่3 แบบออกแกนิก (Organic) 
 กลุ่มธุรกิจประเภทน้ีเป็นอุตสำหกรรมท่ีส่งผลิตภณัฑ์และบริกำรผำ่นจุดสัมผสัเชิงกำยภำพใน
ระดบัสูง ส่วนใหญ่เป็นอุตสำหกรรมท่ีพึ่งแรงงำนและมีควำมยุง่ยำกในกำรบริหำรจดักำรพนกังำนผำ่น
ระบบทำงไกล อีกดำ้นหน่ึงลูกคำ้ส่วนใหญ่พร้อมยำ้ยไปใช้แบบดิจิทลัแลว้ และจะเป็นตวัขบัเคล่ือน
หลกัและกดดนัใหธุ้รกิจเปล่ียนไปใชเ้ทคโนโลยดิีจิทลั 
 อุตสำหกรรมยำนยนต์เป็นภำคอุตสำหกรรมหน่ึงท่ีอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทน้ีผูซ้ื้อรถส่วน
ใหญ่เขำ้เว็บไซต์ของโชวรู์มกนัก่อนเพื่อหำขอ้มูลทำงออนไลน์แต่ตอนซ้ือรถยนต์ก็ยงัไปท่ีตวัแทน
จ ำหน่ำยรถยนต ์   “Year in Search 2021: Insights for Brands” โดย Google ประเทศไทย ไดน้ ำเสนอ
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ขอ้มูลเชิงลึกจำกกำรคน้หำของผูบ้ริโภคไทยตลอดปี 2564  พบวำ่ แมว้ำ่กำรล็อกดำวน์จะส่งผลกระทบ
อยำ่งมำกต่ออุตสำหกรรมยำนยนตข์องประเทศไทย แต่ควำมสนใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อยำนยนตก์ลบั
ไม่ไดน้อ้ยลงแต่อย่ำงใด ยิ่งเม่ือใชเ้วลำบนโลกออนไลน์มำกข้ึน ผูบ้ริโภคก็ยิ่งเปิดกวำ้งกบักำรคน้หำ
ขอ้มูล ประเมิน และซ้ือยำนพำหนะใหม่ผำ่นช่องทำงดิจิทลัมำกข้ึน ซ่ึงผูซ้ื้อรถยนตใ์หม่เกือบทุกรำยใน
ประเทศไทยหนัมำใช ้Search Engine และแพลตฟอร์มวิดีโอออนไลน์เพื่อหำขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ 
จำกรำยงำนดงักล่ำวพบวำ่ 98 เปอร์เซ็นต ์ใช้ Search Engine 97 เปอร์เซ็นต ์ ใช้แพลตฟอร์มวิดีโอ
ออนไลน์  ขณะท่ีคนไทยท่ีพร้อมจะซ้ือรถยนตค์นัใหม่จะไปท่ีโชวรู์มใกลเ้คียง เพื่อมองหำโปรโมชนั 
เห็นไดจ้ำกกำรคน้หำค ำวำ่ “ศูนย ์(ยี่ห้อรถยนต)์ ใกลฉ้นั”  ท่ีเพิ่มข้ึนถึง 109 เปอร์เซ็นต์ ในปี 2564 ท่ี
ผำ่นมำ 
 
ประเภทที ่4 แบบเข้ำถึงได้ทุกช่องทำง (Omni) 
 เป็นประเภทท่ีธุรกิจต้องกำรเป็นมำกท่ีสุด ธุรกิจในประเภทอ่ืนควรยำ้ยลูกค้ำและสร้ำง
ศกัยภำพเพื่อกำ้วมำเป็นบริษทัท่ีเขำ้ถึงได้ทุกช่องทำง (Omni company) กลุ่มธุรกิจแบบเขำ้ถึงไดทุ้ก
ช่องทำงเก่ียวขอ้งกบัอุตสำหกรรมท่ีเผชิญกบัผลกระทบไม่รุนแรงนกัในช่วงกำรระบำดของไวรัสโค
วิด-19  ตวัอย่ำงของสองอุตสำหกรรม ไดแ้ก่ อุตสำหกรรมไฮเทคและบริกำรกำรเงิน บริษทัดำ้น
เทคโนโลยเีป็นธุรกิจท่ีพร้อมรับมือกบันโยบำยเวน้ระยะห่ำงทำงสังคมและกำรกกัตวัอยูบ่ำ้นมำกท่ีสุด 
ตวัอยำ่งบริษทัท่ีเปล่ียนไปสู่ดิจิทลั คือ Amazon, Netflix, Zoom  ธุรกิจเหล่ำน้ีท่ีมีเป้ำหมำยเปล่ียนโฉม
หนำ้อุตสำหกรรมแบบเดิม จำกสถำนกำรณ์กำรระบำดคร้ังใหญ่กลำยเป็นแรงผลกัดนั มีอตัรำเติบโต
ระดบัสูงเหมือนกนัหมด 
 ส่วนอุตสำหกรรมบริกำรกำรเงินดิจิทลัเติบโต เช่นกัน หลังจำกผูบ้ริโภคเล่ียงเดินทำงไป
ธนำคำร และช ำระเงินโดยไม่ใชเ้งินสดกนัจนเป็นธรรมเนียมปกติ อยำ่งไรก็ตำม ท่ีผำ่นมำธนำคำรได้
เสนอสำรพดัแรงจูงใจเพื่อผลกัดนัลูกคำ้หันไปใช้ช่อง ดิจิทลั ก่อนเกิดกำรระบำดของโรคโควิด-19 
ดว้ยซ ้ ำ ปัจจุบนัธนำคำรรำยใหญ่ทุกรำย เสนอช่องทำงบริกำรธุรกรรมทำงธนำคำรออนไลน์และผำ่น
อุปกรณ์เคล่ือนท่ีไร้สำย  ธุรกิจธนำคำรช่องทำง ทำงเลือกของผูบ้ริโภคมกัเนน้ไปท่ีควำมสะดวก ลูกคำ้
ท่ีเลือกไปใชบ้ริกำรจำกสำขำของธนำคำรไม่ไดม้องหำประสบกำรณ์  ไม่เหมือนกำรเขำ้ไปซ้ือของตำม
อำคำรร้ำนคำ้ แต่ถำ้ธนำคำรดิจิทลัจ ำลองประสบกำรณ์สะดวกสบำยให้ลูกคำ้วงกวำ้ง ลูกคำ้คงเลือกใช้
ช่องทำงอิเล็กทรอนิกส์มำกกวำ่ 
 อยำ่งไรก็ตำม กำรเปล่ียนไปสู่ดิจิทลัของอุตสำหกรรมกำรเงินไปไกลกวำ่นั้นอีก ธุรกิจบริกำร
ดำ้นกำรเงินเร่ิมทดลองใชแ้ชทบอท ลดภำระงำนคอลเซ็นเตอร์ ใชบ้ล็อกเชนเพิ่มควำมปลอดภยัในกำร
ท ำธุรกิจ และใช้ AI ตรวจสอบกำรฉ้อโกง อุตสำหกรรมกำรเงินจึงเป็นหน่ึงในอุตสำหกรรมท่ีเ ป็น
ดิจิทลัมำกท่ีสุดมำกท่ีสุดนอกเหนือจำกธุรกิจไฮเทคและธุรกิจส่ือ 
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ควำมส ำคญัของกำรตลำดดิจิทลั 
 กำรตลำดดิจิทลัมีควำมส ำคญัต่อธุรกิจในปัจจุบนัเป็นอย่ำงมำก สำมำรถเปล่ียนรูปแบบกำร
ส่ือสำรระหวำ่งธุรกิจกบัผูบ้ริโภคให้มีปฏิสัมพนัธ์ต่อกนัมำกยิ่งข้ึน ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในกำรส่ือสำร
มำกข้ึนเน่ืองจำกเป็นกำรส่ือสำรสองทำง โดยลูกคำ้สำมำรถสะทอ้นกลบัควำมคิดเห็นท่ีมีต่อธุรกิจไป
ไดโ้ดยตรง รวมถึงธุรกิจสำมำรถตอบสนองลูกคำ้เป็นรำยบุคคลไดท้นัที (Pelsmacker, Tilburg & 
Holthof, 2018, p.51) กำรตลำดดิจิทลัส่งผลดีต่อธุรกิจ ดงัน้ี   
 1. เห็นผลตอบสนองทันที  กำรตลำดดิจิทลัเปิดโอกำสให้ติดตำมและประเมินผลตอบสนอง
ของผูบ้ริโภคไดท้นัที เช่น จ ำนวนผูเ้ขำ้ชม  เวลำกำรส่ือสำรท่ีเหมำะสม กำรเปล่ียนแปลงสู่พฤติกรรม
เป้ำหมำย (Conversion) และนักบริหำรกำรสำมำรถน ำขอ้มูลท่ีได้มำด ำเนินกำรปรับปรุงกำรตลำด
ดิจิทลัเพื่อเพิม่ประสิทธิภำพกำรตลำดต่อไปได ้ 
 2. เพิม่ยอดกำรซ้ือ  กำรตลำดดิจิทลัเปิดโอกำสให้นกับริหำรกำรตลำดท ำกิจกรรมกำรส่ือสำร
สองทำงกบัผูบ้ริโภครำยบุคคลและสำมำรถกระตุน้ให้เกิดกำรซ้ือไดท้นัทีบนส่ือดิจิทลั จึงท ำให้เกิด
กำรปรับเปล่ียนเพื่อเขำ้สู่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป้ำหมำยได้สูง ผูบ้ริโภคได้รับอิสระในกำรรับขอ้มูล
ข่ำวสำร โดยสำมำรถศึกษำข้อมูลและสั่งซ้ือผลิตภัณฑ์  กำรตลำดดิจิทลัสำมำรถปรับเปล่ียนให้
เหมำะสมกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคผำ่นกำรติดตำมพฤติกรรมบนส่ือดิจิทลั และน ำเสนอชกัชวน
ใหซ้ื้อดว้ยตนเองผำ่นส่ือดิจิทลั โดยไม่จ  ำเป็นตอ้งติดต่อทำงตรงกบัผูข้ำยหรือพนกังำนขำยเพื่อกระตุน้
กำรซ้ือเหมือนส่ือดั้งเดิม 
 3. กำรลดต้นทุนทำงกำรตลำด  กำรตลำดแบบดั้งเดิมท่ีอำศยักำรส่ือสำรบนส่ือดั้งเดิมอย่ำง
หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์  มีค่ำใช้จ่ำยสูงเม่ือเทียบกบัส่ือดิจิทลั ซ่ึงตน้ทุนกำรเผยแพร่ต ่ำ  กิจกำรธุรกิจ
สำมำรถใช้เงินเป็นหลกัพนัในกำรซ้ือโฆษณำผำ่นเฟซบุ๊ก ดงันั้นกำรตลำดดิจิทลัเปิดโอกำสให้ธุรกิจ
ขนำดเล็กหรือ ธุรกิจ เอสเอ็มอี มีโอกำสส่ือสำรถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำยไดก้วำ้งมำกข้ึน  ตวัอย่ำง 
เช่นกำรซ้ือโฆษณำป้ำยบิลบอร์ดตกประมำณเดือนละแสนบำทขณะท่ีโฆษณำบน เฟซบุ๊กหรือกูเก้ิล 
สำมำรถระบุงบประมำณไดด้ว้ยตวัเองตำมกลุ่มเป้ำหมำยท่ีตอ้งกำร เป็นตน้ 
 4. สร้ำงตรำผลติภัณฑ์  กำรตลำดดิจิทลัสำมำรถบอกเล่ำเร่ืองรำว (story telling) ประสบกำรณ์
ท่ีมีต่อตรำผลิตภณัฑ์ไปยงักลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยผ่ำนส่ืออย่ำงเวบ็ไซต์  ส่ือสังคม  อนัไม่มีขอ้จ ำกดัดำ้น
พื้นท่ีและรูปแบบตำยตวัรวมถึงกำรตลำดดิจิทลัสำมำรถเก็บขอ้มูลผูบ้ริโภคหรือค ำแนะน ำสะทอ้น
กลบัจำกผูบ้ริโภคเพื่อใชป้ระกอบกำรพฒันำผลิตภณัฑต่์อไป 
 5. สร้ำงควำมผูกพันสูงกว่ำ  กำรตลำดดิจิทลัสำมำรถโตต้อบจำกกำรส่ือสำรสองทำงกบั
ผูบ้ริโภคได้ทนัที  กิจกำรธุรกิจสำมำรถพูดคุยซักถำม หรือให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภค  อนัส่งผลให้เกิด
ควำมผูกพนัจำกกำรมีปฏิสัมพนัธ์ระหว่ำงผูบ้ริโภคและตรำผลิตภณัฑ์  อย่ำงไรก็ดี กิจกำรธุรกิจ
จ ำเป็นตอ้งลงทุนในกำรจดัตั้งทีมกำรตลำดเพื่อท ำกำรส่ือสำรสร้ำงปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคตลอดเวลำ 
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 6. วิเครำะห์ลูกค้ำและคู่แข่งขันผ่ำนข้อมูลดิจิทัล  กำรตลำดดิจิทลัเปิดโอกำสให้วิเครำะห์
ตวัเลขขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น จ ำนวนกำรเขำ้ชมส่ือดิจิทลั   อตัรำกำรเขำ้เวบ็ไซตแ์ค่หนำ้เดียว
แลว้ออกจำกเวบ็ไซตท์นัที (Bounce Rate) อตัรำกำรชมหนำ้เพจนั้นเป็นหนำ้สุดทำ้ย (Exit Rate) อตัรำ
กำรเปล่ียนจำกกำรเข้ำชมสู่พฤติกรรมท่ีตอ้งกำร (Conversion rate) เป็นต้น นักบริหำรกำรตลำด
สำมำรถน ำขอ้มูลมำประกอบกำรวำงกลยทุธ์กำรตลำดดิจิทลัไดอ้ยำ่งสะดวกและรวดเร็ว 
 นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถเปรียบเทียบกำรตลำดดิจิทลัระหวำ่งแบรนด์ท่ีแข่งขนัอยูไ่ด ้โดย
กำรส ำรวจกำรจดัวำงเน้ือหำ (Layout) กำรเปรียบเทียบข้อมูลควำมผูกพนัของลูกค้ำกับส่ือดิจิทลั 
(Engagement) และกำรส่ือสำรผำ่นส่ือดิจิทลัไดง่้ำยและรวดเร็ว 
 7. สร้ำงผลตอบแทนจำกกำรลงทุนสูงกว่ำ  กำรตลำดดิจิทลัสำมำรถศึกษำพฤติกรรมลูกคำ้จำก
กำรเขำ้เยี่ยมชมส่ือดิจิทลั  กำรมีปฏิสัมพนัธ์และกำรสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ท ำให้กำรตลำดดิจิทลั สำมำรถ
สร้ำงรำยช่ือผูท่ี้คำดหวงัและมำเป็นลูกคำ้ของกิจกำรธุรกิจ  กำรปรับกลยุทธ์ตำมกำรตอบสนองของ
ลูกคำ้ได้อย่ำงรวดเร็ว  รวมถึงกำรใช้ส่ือดิจิทลัหลำกหลำยช่องทำงเพื่อเขำ้ถึงผูบ้ริโภคได้ท ำให้เกิด
ยอดขำยตอบแทนไดสู้งกวำ่กำรตลำดแบบดั้งเดิม 
 8. เพิ่มกำรเข้ำถึงลูกค้ำ  ส่ือดิจิทลัปรำศจำกขอ้จ ำกดัทำงภูมิศำสตร์และเวลำ รวมถึงกำรน ำ
เทคโนโลยีมำประยุกต์ใช้ในกำรให้บริกำรลูกค้ำท่ีหลำกหลำยข้ึน เช่น กำรตอบอัตโนมัติ กำร
แปลภำษำ กำรบอกรับสมำชิกเพื่อส่งขอ้มูลข่ำวสำรต่อเน่ือง เป็นตน้ กำรตลำดดิจิทลัจึงช่วยขยำยฐำน
ลูกคำ้ในวงกวำ้งไดอ้ยำ่งแทจ้ริง 
 จำกเดิมแนวคิดกำรตลำดสมยัปี ค.ศ. 1960  น ำเสนอโดยศำสตรำจำรยช์ำวอเมริกำ E. Jerome 
McCarthy สร้ำงแนวคิดทำงกำรตลำดประกอบดว้ย 4 P ไดแ้ก่ 
  1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) 
 2. รำคำ (Place) 
 3. กำรจดัจ ำหน่ำย (Place) 
 4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
 ในช่วงปี ค.ศ. 1990 Bob Lauterborn แห่งมหำวิทยำลยันอร์ทแคโรไลนำ น ำเสนอ 4C เป็น
ส่วนประสมกำรตลำดในมุมมองของลูกคำ้ เพื่อปรับมุมมองทำงกำรตลำดให้มุ่งเนน้คุณค่ำท่ีมีต่อลูกคำ้
มำกยิง่ข้ึน ไดแ้ก่ 
 1. ควำมตอ้งกำรและกำรรับรู้คุณค่ำของลูกคำ้ (Customer Need) 
 2. ตน้ทุนท่ีลูกคำ้ตอ้งจ่ำย  (Cost) 
 3. กำรส่ือสำร  (Communication) 
 4. ควำมสะดวกสบำยในกำรไดม้ำซ่ึงผลิตภณัฑ ์ (Convenience) 
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 ปัจจุบนัโลกเข้ำสู่ยุคดิจิทัลและเทคโนโลยีสมยัใหม่ บริษัทท่ีปรึกษำธุรกิจ Econsultancy 
น ำเสนอรูปแบบทำงกำรตลำดสมยัใหม่ในปี ค.ศ. 2017 (Econsultancy, 2017) ประกอบดว้ย 
 1. ประสบกำรณ์ของลูกคำ้และเน้ือหำ (Customer Experience & Content) ลูกคำ้ปัจจุบนัสนใจ
ประสบกำรณ์ท่ีไดรั้บจำกผลิตภณัฑ ์รวมถึงกำรเขำ้ถึงเน้ือหำสำระจ ำนวนมำกไดจ้ำกส่ือดิจิทลั 
 2. กำรจดัจ ำหน่ำยสมยัใหม่ (Distribution) ทำงเลือกในกำรจดัจ ำหน่ำยมีมำกข้ึนกำรจดั
จ ำหน่ำยสมยัใหม่จ  ำเป็นตอ้งบูรณำกำรช่องทำงกำรตลำดเขำ้ดว้ยกนั และเขำ้ถึงลูกคำ้ดว้ยเทคโนโลยีท่ี
หลำกหลำยยิง่ข้ึน 
 3. กำรส่งเสริมกำรขำยสมยัใหม่ (Pomotion) เช่นเดียวกับกำรจัดจ ำหน่ำย กำรส่งเสริม
กำรตลำดปัจจุบนัสำมำรถกระท ำไดผ้ำ่นส่ือออฟไลน์และออนไลน์  กิจกำรธุรกิจสมยัใหม่จ  ำเป็นตอ้ง
ผสมผสำนกำรส่งเสริมกำรตลำดเพื่อให้เขำ้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำย และเปล่ียนเป็นยอดขำยไดอ้ยำ่ง
มีประสิทธิภำพตำมพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป   
 Economic Times กล่ำวถึง 4Ps ของแนวคิดกำรตลำดท่ีเหมำะสมกบัอนำคตท่ีกิจกำรธุรกิจ
สร้ำงควำมสัมพนัธ์กบัลูกคำ้บนส่ือดิจิทลั (Madakshira, 2018) ประกอบดว้ย 
 1. อ ำนำจของขอ้มูล (Power of Data) ปัจจุบนัขอ้มูลมีกำรผลิตออกมำสูงมำกในรูปแบบดิจิทลั 
ดงันั้น ผูเ้ก็บขอ้มูลและน ำไปวเิครำะห์ไดถื้อวำ่มีอ ำนำจในกำรตดัสินใจท่ีมีประสิทธิภำพมำกกวำ่ 
 2. กำรเขำ้ถึงแต่ละบุคคล (Personalization) ศกัยภำพเทคโนโลยีเปิดโอกำสให้ธุรกิจสำมำรถ
ให้ทำงเลือกแก่ผูบ้ริโภคมำกข้ึน กำรตลำดเฉพำะบุคคลเฉพำะบุคคลสำมำรถกระท ำได้ง่ำยข้ึนใน
อนำคต เช่น เดียวกบัท่ี Netflix ธุรกิจเผลแพร่ภำพยนตแ์ละซีรีส์ออนไลน์สำมำรถเสนอรำยกำรบนัเทิง
ท่ีแต่ละคนโปรดปรำนตำมพฤติกรรมกำรรับชมของสมำชิกแต่ละคนได ้
 3. กำยภำพดิจิทลั (Phygital) ผลิตภณัฑ์ยงัคงน ำเสนอตวัเองในรูปแบบท่ีจบัตอ้งไดผ้นวกกบั
รูปแบบดิจิทลัท่ีมีอิทธิพลต่อประสบกำรณ์ลูกคำ้เพิ่มมำกข้ึน ดงันั้น กำรผสมผสำนกำรน ำเสนอคุณค่ำ
ให้แก่ผูบ้ริโภคทั้งดำ้นกำยภำพและดำ้นดิจิทลัเป็นเร่ืองส ำคญั ทกัษะกำรออกแบบประสบกำรณ์ของ
ลูกคำ้ (User Experience Design) จำกทุกจุดสัมผสัระหวำ่งลูกคำ้และธุรกิจกลำยเป็นทกัษะส ำคญัของ
นกับริหำรกำรตลำดสมยัใหม่ 
 4. รูปแบบ (Platform) กำรตลำดจ ำเป็นต้องวำงรูปแบบท่ีรองรับกำรบริกำรลูกคำ้ กำรเก็บ
ข้อมูลและกำรวดัผล ได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ โดยผนวกควำมสำมำรถของเทคโนโลยีอัตโนมัติ
สมยัใหม่ เช่นปัญญำประดิษฐ ์หรือ ขอ้มูลขนำดใหญ่ เป็นตน้ 
 นกับริหำรกำรตลำดยงัคงตอ้งคน้ควำ้พฒันำแนวคิดเพื่อประยุกต์ใช้กบักำรจดักำรกำรตลำด
สมยัใหม่  จำกขอ้มูลท่ีกล่ำวขำ้งตน้ เป็นกำรตอบสนองต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 4P เดิม ถือ
เป็นแนวคิดพื้นฐำน และส่งเสริมให้กำ้วหนำ้ดว้ยแนวคิดกำรตลำดสมยัใหม่ ยุคน้ีนกับริหำรกำรตลำด
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จ ำเป็นตอ้งศึกษำกำรตลำดสมยัใหม่ท่ีประยุกตใ์ชน้วตักรรมเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค 
จำกกำรตั้งผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลำงตลำดอยำ่งแทจ้ริง 
 

กลยุทธ์กำรตลำดผ่ำนส่ือดิจิทลั 
 กำรตลำดท่ีนิยมอยูใ่นปัจจุบนั เป็นกำรท ำกำรตลำดบนระบบดิจิทลัหรือบนช่องทำงออนไลน์
นัน่เอง นัน่คือทุกส่ิงทุกอยำ่งท่ีอยูบ่นเครือข่ำยอินเทอร์เน็ต สำมำรถส่ือผำ่นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่ำง 
ๆ ไม่ว่ำจะเป็นคอมพิวเตอร์ โทรศพัท์มือถือ หรือทีวี (หำกรับชมผ่ำนอินเทอร์เน็ต) ก็ล้วนนับเป็น
เคร่ืองมือของ กำรตลำดดิจิทลัดว้ยกนัทั้งส้ิน ซ่ึงสำมำรถท ำผำ่นแพลตฟอร์ม เช่น  เฟซบุ๊ก   ต๊ิกต็อก  
ไลน์   ยูทูบและวิดีโอ  หรือผำ่นระบบเสิร์ชเอนจิน (Google, Bing, Yahoo) เป็นตน้ โดยทั้งหมดน้ีใช้
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นส่ือกลำงในกำรส่งขอ้ควำมจำกนกักำรตลำดดิจิทลัส่งไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
กลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย ดงันั้นทกัษะกำรบริหำรกำรตลำดผำ่นส่ือดิจิทลั จึงถือเป็นเร่ืองจ ำเป็นและมีควำม
ทำ้ทำยส ำหรับนกับริหำรกำรตลำดท่ีตอ้งเรียนรู้ในยคุปัจจุบนัน้ี  
 
กลยุทธ์กำรตลำดเฟซบุ๊ก (Facebook) 
 มำร์ก ซักเคอร์เบิร์ก  และเพื่อนมหำวิทยำลยัฮำร์วำร์ด  เฟซบุ๊ก (Facebook) ก่อตั้งข้ึนวนัท่ี 4 
กุมภำพันธ์ ค.ศ. 2004   โดยเร่ิมจำกช่ือ เฟซแมช เพื่อรองรับข้อมูลของเหล่ำนักศึกษำภำยใน
มหำวิทยำลยัอ่ืน ๆ เม่ือไดรั้บควำมนิยมมำกข้ึน เฟซบุ๊กอนุญำตให้เยำวชนอำยุมำกกวำ่ 11 ปี ทัว่โลก 
สำมำรถสมคัรสมำชิกได ้ภำยในเวบ็ไซต ์เพียงมีท่ีอยูอี่เมล เพื่อลงเร่ืองรำวและแบ่งปันให้แก่เพื่อนใน
สังคมออนไลน์ไดรั้บรู้ ต่อมำเฟซบุ๊กขยำยตวัไปทัว่โลกจนกลำยเป็นส่ือสังคมท่ีมีผูใ้ช้มำกเป็นอนัดบั
หน่ึงของโลก  ขอ้มูลส ำรวจ ของปี พ.ศ. 2563 พบวำ่ เฟซบุ๊ก เป็นแพลตฟอร์มยอดนิยมของคนไทย 
โดยในปี 2562 มีจ ำนวนผูใ้ช้ เฟซบุ๊กในประเทศไทยประมำณ 48 ลำ้นบญัชี และบญัชีผูใ้ชง้ำนในปี 
2563 เพิ่มข้ึนถึง 52 ลำ้นบญัชี   (ส ำนกังำนพฒันำธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์ กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจ
และสังคม, 2563) 
รูปแบบกำรตลำดผ่ำน Facebook 
 เฟซบุ๊กเป็นเครือข่ำยสังคมออนไลน์ ขนำดใหญ่ท่ีสุด มีผูใ้ชง้ำนมำกเป็นอนัหน่ึง ภำคธุรกิจ, 
แบรนด์ หรือ องค์กร ไม่สำมำรถท่ีจะหลีกเล่ียงช่องทำงน้ีได้ ซ่ึงเครือข่ำยสังคมออนไลน์เปรียบ 
เสมือนมหำสมุทรรำยช่ือลูกคำ้ท่ีคุณสำมำรถเขำ้ถึงไดบ้นเฟซบุ๊ก แต่ดว้ยมหำสมุทรท่ีกวำ้งใหญ่จึงเป็น
เร่ืองยำกท่ีจะคดัแยกและคน้พบธุรกิจไดห้มด กำรตลำดผำ่นเฟซบุ๊กสำมำรถด ำเนินกำรได ้ 3 รูปแบบ 
(อโณทยั งำมวชิยักิจ, 2563, น.113) 
 1. เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) คลำ้ยกบับญัชีเฟซบุ๊กส่วนตวั (Facebook Account) แต่เป็น
รูปแบบส ำหรับธุรกิจ บุคคลสำธำรณะท่ีเปิดให้ผูใ้ชส้ำมำรถกดไลค ์เพื่อติดตำมขอ้มูลข่ำวสำรจำกเพจ 
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และสำมำรถเลือกกดไลก ์แต่ไม่ติดตำมไดด้ว้ย เจำ้ของเพจไม่จ  ำเป็นตอ้งกดตอบรับเพื่อให้ผูใ้ชติ้ดตำม  
และไม่มีกำรจ ำกดัจ ำนวน ต่ำงจำกเฟซบุ๊กส่วนตวัท่ีตอ้งกดยอมรับเพิ่มเพื่อนก่อน และจ ำกดัจ ำนวน
เพื่อนท่ี 5000 คน    
 - ขอ้ดี  ฟรีใชง่้ำยสะดวก      
  - ขอ้เสีย  กำรสร้ำงผูติ้ดตำมยำกและกำรมองเห็นต ่ำ    
 2. โฆษณำเฟซบุ๊ก (Facebook AD) ธุรกิจสำมำรถโฆษณำผำ่นเฟซบุก๊ ซ่ึงน ำเสนอกำรบริกำรท่ี
สำมำรถเจำะจงภูมิศำสตร์ อำยุผูใ้ชเ้ฟซบุ๊ก กำรศึกษำ ควำมสนใจ หรือเคร่ืองมือท่ีใช้ชม ไม่วำ่จะเป็น
คอมพิวเตอร์หรือสมำร์ตโฟน โดยผูช้มโฆษณำสมำรถกดไลกเ์พจไดท้นัที   
  - ขอ้ดี  เจำะจงกลุ่มเป้ำหมำยไดช้ดัเจน    
  - ขอ้เสีย  เสียค่ำใชจ่้ำยข้ึนอยูก่บักำรมองเห็นและสภำพกำรแข่งขนั 
 3. กลุ่มเฟซบุ๊ก (Facebook Group) กลุ่มเฟซบุ๊กคลำ้ยกบักลุ่มสนทนำ โดยธุรกิจสำมำรถสร้ำง
กลุ่มตำมผลิตภณัฑ์หรือควำมสนใจของลูกคำ้เป้ำหมำย เพื่อสร้ำงช่องทำงในกำรเขำ้ถึงผูบ้ริโภค กลุ่ม
เฟซบุ๊ก  แบ่งเป็นกลุ่มปิด (Closed Group) ท่ีผูใ้ช้ตอ้งอำศยักำรอนุมติัจำกผูดู้แลกลุ่มก่อนจึงเขำ้เป็น
สมำชิกกลุ่มได ้และกลุ่มกลุ่มสำธำรณะ (Public Group) ท่ีผูใ้ชส้ำมำรถคน้หำกลุ่ม และเขำ้บอกรับเป็น
สมำชิกกลุ่มไดด้ว้ยตนเอง 
 - ขอ้ดี   ฟรี และปฏิสัมพนัธ์สูง 
              - ขอ้เสีย  ใชเ้วลำในกำรติดต่อส่ือสำรมำก 
 
รูปแบบเน้ือหำบน Facebook 
 กำรสร้ำงเน้ือหำท่ีจะเข้ำไปจับควำมสนใจของกลุ่มเป้ำหมำย  ผ่ำนโฆษณำหรือวิธีกำร
ประชำสัมพนัธ์อ่ืน ๆ โดยสร้ำงช่องทำงให้ติดต่อหรือปฏิสัมพันธ์กลับ ซ่ึงเม่ือกลุ่มดังกล่ำวจะ
ปฏิสัมพนัธ์กลบั กลุ่มน้ีจะเป็นคนท่ีรู้จกัและเร่ิมมีปฏิสัมพนัธ์กับแบรนด์ของธุรกิจ ซ่ึงเรำเรียกว่ำ 
Warm Lead นัง่เอง  เน้ือหำกำรส่ือสำรผำ่นเฟซบุก๊สำมำรถด ำเนินกำรไดห้ลำยรูปแบบ ไดแ้ก่ 
 1. สถำนะ (Status) ช่องกำรส่ือสำรบนเฟซบุ๊กในรูปแบบท่ีง่ำยท่ีสุดอำจสร้ำงให้เกิดพลงัได ้
ปัจจุบนั เฟซบุ๊กก ำหนดกำรแสดงสถำนะดว้ยฉำกหลงัและตวัหนงัสือขนำดใหญ่ ซ่ึงลว้นแต่ท ำให้น่ำ
ใจและดึงดูดสำยตำผูบ้ริโภคได ้
 2. รูปภำพ (Image) กำรโพสตด์ว้ยรูปภำพสร้ำงกำรมีปฏิสัมพนัธ์ไดม้ำกข้ึน  ภำพท่ีสวยงำม
ของผลิตภณัฑช่์วยใหรู้้สึกน่ำสนใจมำกข้ึน กำรใชภ้ำพ 360 องศำ ช่วยก่อใหเ้กิดแรงบนัดำลใจท่ีดี 
 3. ลงิก์ (Link) ลิงกเ์หมำะสมกบักำรแชร์ขอ้มูลอุตสำหกรรม และเน้ือหำบล็อกมำท่ีเฟซบุก๊ 
 4. วดีีโอ (Video) วีดีโอเป็นรูปแบบท่ีผูใ้ช้เฟซบุ๊กสนใจมำก มีเพียงร้อยละ 15 ของวีดีโอท่ีเปิด
เสียงไว ้ดงันั้นวดีิโอจ ำเป็นตอ้งดึงดูดสำยตำ  เขำ้ใจง่ำย และใส่ค ำพูดไวด้ว้ย 
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 5. เร่ืองรำวบนเฟซบุ๊ก (Facebook Stories) เฟซบุ๊กเปิดให้ผูใ้ช้ถ่ำยทอดเร่ืองรำวในรูปแบบ
วีดีโอ รูปภำพ เป็น 24 ชัว่โมง ก่อนลบทิ้งไป ซ่ึงเป็นท่ีนิยมในกลุ่มมิลลิเนียมท่ีตอ้งกำรแสดงเร่ืองรำว
ผำ่นส่ือสังคมใหก้ลุ่มเครือข่ำยเห็น และมีส่วนร่วมแสดงควำมคิดเห็นแค่ชัว่ครำว แต่ไม่เก็บไวใ้นหนำ้
ไทมไ์ลน์ถำวร 
 6. เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) กำรท ำเน้ือหำถ่ำยทอดสดเพิ่มปฏิสัมพนัธ์มำกข้ึนบนเฟซบุ๊ก 
ซ่ึงกิจกำรธุรกิจในประเทศไทยนิยมกำรท ำเฟซบุก๊ไลฟ์เพื่อกำรจดัจ ำหน่ำยผลิตภณัฑเ์ป็นอยำ่งมำก 
 
กำรจัดกำรกำรตลำดผ่ำน Facebook 
  ส ำหรับกลยุทธ์กำรตลำดตอ้งตั้งเป้ำหมำยเป็นปกติอยูแ่ลว้ และส ำหรับกลุ่มเฟซบุ๊กก็เช่นกนั 
แบรนด์ควรก ำหนดว่ำ ท ำไมถึงสร้ำงกลุ่มข้ึนมำ  เพื่อบริกำรลูกคำ้  เพื่อกำรมีส่วนร่วม  หรือเพื่อขำย
ผลิตภณัฑ ์ กำรจดักำรกำรตลำดผำ่นเฟซบุก๊สำมำรถด ำเนินกำรไดด้งัต่อไปน้ี 
 1. ตั้งเป้ำหมำยกำรตลำดบนเฟซบุ๊กที่ชัดเจน ไม่วำ่กำรตลำดผ่ำน เฟซบุ๊กเป็นส่วนหน่ึงของ
กำรตลำดทั้งหมดหรือเป็นกำรตลำดหลกัของธุรกิจก็ตำมกำรตั้งเป้ำหมำยให้แก่กำรตลำดผำ่น เฟซบุ๊ก 
เป็นเร่ืองส ำคญัในกำรวำงทิศทำงและติดตำมประสิทธิภำพกำรตลำดผ่ำน เฟซบุ๊ก ตวัอย่ำงเป้ำหมำย
กำรตลำด (Digital Marketing Magazine.co.uk.,2019)  เช่น   
  - กำรสร้ำงยอดขำยในกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยกำรวำงแผนกำรตลำดผำ่น เฟสบุ๊ก ส่งผล
ใหธุ้รกิจเขำ้ถึงกลุ่มเป้ำหมำยอยำ่งมีประสิทธิภำพ 
  - เพิ่มคุณค่ำองคก์ำรเน่ืองจำกกำรตลำดผำ่น เฟซบุ๊กช่วยสร้ำงภำพลกัษณ์ท่ีองค์กำร
ตอ้งกำรสร้ำงกำรตระหนกัรู้ในตรำผลิตภณัฑแ์ละส่ือสำรขอ้มูลไปยงัลูกคำ้กลุ่มเป้ำหมำย 
  - ติดตำมควำมเขำ้ใจลูกคำ้และคู่แข่งกำรตลำดผำ่นเฟซบุ๊กสำมำรถติดตำมรับฟังและ
ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัปฏิสัมพนัธ์ลูกคำ้และกำรตลำดของคู่แข่ง 
 2. เข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยได้หลำกหลำยรูปแบบ เน่ืองจำกกำรโฆษณำเป็นเคร่ืองมือ
ส่งเสริมกำรตลำดท่ีเขำ้ถึงไดง่้ำยนกักำรตลำดสำมำรถใชก้ำรโฆษณำในกำรเขำ้ถึงกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย
ได้หลำกหลำยอำยุ  หลำกหลำยพื้นท่ีภูมิศำสตร์ตั้ งแต่ระดับหมู่บ้ำนไปถึงประเทศและภูมิภำค
หลำกหลำยวถีิชีวติตั้งแต่แม่บำ้นไปจนถึงคนวยัท ำงำนและผูบ้ริหำร 
 3. น ำเสนอคุณค่ำตรำผลติภัณฑ์ได้หลำกหลำยรูปแบบ  นกักำรตลำดสำมำรถเลือกโฆษณำได้
ในส่ือหลำกหลำยรูปแบบ รวมไปถึงส่ือดิจิทลัสมยัใหม่ ส่งผลให้กำรโฆษณำเป็นเคร่ืองมือกำรตลำดท่ี
สร้ำงคุณค่ำตรำผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่ำงมีประสิทธิภำพ นกักำรตลำดจ ำเป็นตอ้งตดัสินใจเลือกส่ือท่ีใช้ใน
กำรโฆษณำท่ีเหมำะสม ซ่ึงแต่ละส่ือมีขอ้ดีและขอ้จ ำกดัท่ีแตกต่ำงกนั 
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กลยุทธ์กำรตลำดผ่ำนไลน์ (LINE) 
 ไลน์ (Line) เป็นแอปพลิเคชนั ซ่ึงผสมผสำนบริกำรระบบส่งขอ้ควำมทนัทีและกำรส่ือสำร
ทำงเสียงผำ่นโครงข่ำยอินเทอร์เน็ต (voice over IP)  เขำ้ดว้ยกนัโดยเป็นแอปพลิเคชนัท่ีสำมำรถ แชท  
สร้ำงกลุ่ม  ส่งขอ้ควำม โพสตรู์ปต่ำง ๆ  หรือจะโทรคุยกนัแบบเสียงและเห็นภำพก็ได ้ ปัจจุบนัมีมำก
ถึง 17 ภำษำ  ไลน์สำมำรถใชง้ำนไดท้ั้งสมำร์ทโฟนและแท็บเล็ตท่ีมีระบบปฏิบติักำร IOS แอนดรอยด์ 
รวมทั้งสำมำรถใช้งำนไดบ้นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล  ไลน์ถูกพฒันำข้ึนในปีพ.ศ. 2554 โดยบริษทั 
เอน็เอชเอน็ เจแปน ซ่ึงเป็นบริษทัยอ่ยของบริษทั never corporation จำกประเทศเกำหลีใตโ้ดยปัจจุบนั 
เอน็เอชเอน็ เจแปน ไดเ้ปล่ียนช่ือเป็น Line Corporation 
    ประเทศท่ีมีจ ำนวนคนใช้ไลน์เป็นอนัดบั 2 รองจำกญ่ีปุ่น ก็คือประเทศไทย โดยปัจจุบนัมี
ผูใ้ช ้ไลน์ มำกกวำ่ 45  ลำ้นคน คิดเป็น 90 เปอร์เซ็นต ์ของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตทั้งประเทศ  โดยจำกขอ้มูล
ผลกำรส ำรวจพฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย พ.ศ. 2562 ของส ำนักงำนพฒันำธุรกิจ
อิเล็กทรอนิกส์  (สพธอ.)  
 
รูปแบบกำรตลำดผ่ำน LINE 
 ปัจจุบนัไลน์ ไม่ใช่แค่ แอปพิเคชนัแชท (Application Chat)  รับส่งขอ้ควำมธรรมดำ แต่เป็น
อีกหน่ึงช่องทำงของกำรท ำกำรตลำดออนไลน์ (Line Marketing) เพรำะมีแพลตฟอร์มท่ีเอ้ืออ ำนวยต่อ
กำรสร้ำงธุรกิจ มีจุดเด่นอยูต่รงท่ีเจำ้ของแบรนดส์ำมำรถติดต่อส่ือสำรกบัลูกคำ้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลำ ตลอด 
24 ชัว่โมง กิจกำรธุรกิจสำมำรถด ำเนินกำรตลำดผำ่นไลน์ท่ีส ำคญัได ้3 รูปแบบ (Sprout Social, 2018) 
 1. บัญชีไลน์อย่ำงเป็นทำงกำร (Official Line Account)  กิจกำรธุรกิจสร้ำงควำมสัมพนัธ์และ
กำรส่ือสำรกับลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำยโดยตรงผ่ำนกำรส่งข่ำวกำรส่งเสริมกำรตลำด  หรือส่ิงท่ีตรำ
ผลิตภณัฑ์ตอ้งกำรส่ือต่ำง ๆ  ทั้งในรูปแบบขอ้ควำม  ภำพ  วีดีโอ  เสียง  เพื่อดึงดูดควำมสนใจของ
ผูติ้ดตำม  ซ่ึงผลจำกกำรวิจยัออกมำว่ำ รูปภำพวีดีโอ  เสียง  สำมำรถดึงดูดควำมสนใจและมีส่วน
กระตุ้นท ำให้ผูบ้ริโภคเกิดควำมตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์มำกข้ึนนอกจำกน้ี ไลน์มีเคร่ืองมือรองรับกำร
ส่ือสำรธุรกิจหลำยเคร่ืองมือ ไดแ้ก่ 
 1.1 กำรติดตั้งขอ้ควำมอตัโนมติัได้ถึง  3  ประเภทในกำรท ำกำรตลำดผ่ำน ไลน์มำเก็ตต้ิง 
(Line Marketing) หรือไลน์แอด (LINE@)  หำกแอดมิน (admin) ท่ีเป็นผูดู้แลไม่สะดวกตอบค ำถำม
ลูกคำ้ในช่วงเวลำนั้น แอดมิน  สำมำรถตั้งขอ้ควำมตอบกลบัอตัโนมติัไดโ้ดยขอ้ควำมอตัโนมติัน้ีมีอยู ่
3  ระบบคือ 
        1.1.1  ระบบขอ้ควำมตอ้นรับ( Greeting message) ท่ีจะส่งหำลูกคำ้ทนัทีท่ีลูกคำ้ติดตำม
ร้ำนของธุรกิจนั้น ๆ  
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        1.1.2  ระบบขอ้ควำมตอบกลบัอตัโนมติั (Auto replay) เป็นขอ้ควำมตอบกลบัทนัทีท่ี
ลูกคำ้ทกัมำมกันิยมใช้เวลำ แอดมินไม่สะดวกตอบค ำถำม เน่ืองจำกไม่วำ่งหรือตอ้งกำรปิดร้ำน เช่น 
“จะรีบตอบกลบันะคะ” 
         1.1.3  ระบบขอ้ควำมตอบกลบัอตัโนมติัแบบใชคี้ยเ์วิร์ด (Keyword Auto replay) เป็น
ขอ้ควำมอตัโนมติัท่ี แอดมิน ตั้งไวส้ ำหรับค ำถำมท่ีถูกถำมบ่อย ๆ  เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริกำร หำก
ลูกคำ้พิมพข์อ้ควำมไดต้รงกบั คียเ์วร์ิดท่ีเรำตั้งไว ้ ระบบก็จะตอบค ำตอบท่ีตั้งไวก้ลบัไป 
 1.2  สร้ำงแบบส ำรวจควำมคิดเห็น หรือควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ได ้ ในกำรท ำไลน์มำร์เก็ตต้ิง 
(Line Marketing) กำรส ำรวจควำมคิดเห็นและควำมตอ้งกำรของลูกคำ้เป็นส่ิงส ำคญัมำก เน่ืองจำกตรำ
ผลิตภณัฑ์จะไดน้ ำผลสถิติเหล่ำนั้นเป็น Feedback  เพื่อปรับปรุงและพฒันำกำรสร้ำงควำมพึงพอใจ
ให้กบัลูกคำ้ไดอ้ยำ่งถูกวิธี ซ่ึง LINE@ ก็มีฟีเจอร์ Poll & Survey ส ำหรับส ำรวจควำมตอ้งกำรหรือ
ควำมเห็นของลูกคำ้โดยตรง 
 1.3  ฟังก์ชัน่ Rich Message ช่วยรวมขอ้ควำมและรูปภำพเป็นหน่ึงเดียวกนั ไลน์สำมำรถส่ง
รูปภำพพร้อมฝัง ล้ิงค ์(link) ท่ีจะพำลูกคำ้ไปยงัเวบ็ไซตต่์ำง ๆ ท่ีระบุไว ้เป็น Rich Message ไดเ้หมือน 
Line Official Account ไดม้ำกถึง 6 จุด ท ำใหข้อ้ควำมน่ำดึงดูดกวำ่ขอ้ควำมทัว่ ๆ ไป  
 1.4  ประชำสัมพนัธ์กิจกรรมระหวำ่งวนับนไทมไ์ลน์ (Time Line)  สำมำรถประชำสัมพนัธ์
กิจกรรมระหว่ำงวนับนไทม์ไลน์  ให้ผูติ้ดตำมบญัชีไลน์ รับข่ำวสำรและขอ้ควำมของท่ำนผ่ำนทำง
ไทม์ไลน์นั้ น และย ังสำมำรถกด “ถูกใจ” หรือแสดงควำมคิดเห็นได้ นับเป็นกำรส่ือสำรท่ีมี
ประสิทธิภำพอีกรูปแบบหน่ึง 
 2. สติกเกอร์ไลน์  (Line sponsored sticker) ธุรกิจสำมำรถใช้มำสคอตหรือสัญลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑม์ำสร้ำงสติกเกอร์ เพื่อแจกให้แก่ผูบ้ริโภคใชฟ้รี  ท ำให้เกิดกำรรับรู้และจดจ ำตรำผลิตภณัฑ ์
เผยแพร่ภำพลกัษณ์ขององคก์ำรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมำกข้ึน เหมำะส ำหรับกิจกำรธุรกิจขนำดใหญ่ เพรำะสติก
เกอร์ไลน์ใชง้บประมำณจ ำนวนมำก 
 3. โฆษณำผ่ำนไลน์  ซ่ึงนอกจำกกำรท ำกำรตลำดผำ่นไลน์ทั้ง  3  ช่องทำงแลว้ ปัจจุบนั ไลน์ยงั
มีฟังก์ชันกำรโฆษณำท่ีเปิดโอกำสให้ธุรกิจรำยเล็กและธุรกิจรำยใหญ่ได้น ำโฆษณำของตนเองไป
ประชำสัมพนัธ์ตำมหน้ำต่ำง ๆ ของไลน์ และตำมแอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่นเครือข่ำยไลน์ได ้โดยมี
ช่ือเรียกโดยรวมวำ่ “Line Display Ads” แบ่งออกเป็น 4 ช่องทำงไดแ้ก่  
       3.1  LINE TV บริกำรโฆษณำรูปแบบวิดีโอ โดยเนน้กำรเพิ่มจ ำนวนคนให้เห็นขอ้ควำม
โฆษณำของธุรกิจ เพื่อเป็นกำรโปรโมทผลิตภณัฑ์และบริกำรท่ีรู้จกัในวงกวำ้งและรวดเร็ว โดย
สำมำรถจ ำแนกประเภทออกไดเ้ป็น โฆษณำ Pre-Roll บน LINE TV แบบกดขำ้มได ้(Skip View) และ
แบบกดขำ้มไม่ได ้(Non Skip) 



Principles of Marketing  

325 
 

      3.2  LINE  TimeLINE คือจุดท่ีท ำให้ ไลน์ กลำยเป็น Social Network อยำ่งเต็มตวัผูใ้ชง้ำน
ทัว่ไปสำมำรถโพสตส่ิ์งต่ำง ๆ ลงบน TimeLINE เพื่อให้คนอ่ืนมำเห็นและคอมเมนตโ์ตต้อบกนัได ้มี
แพลตฟอร์มคลำ้ยคลึงกบั เฟซบุ๊ก โดยบริกำรโฆษณำบนหนำ้ TimeLINE รองรับทั้งรูปแบบภำพและ
วดีิโอ 
      3.3  LINE Moretab  โฆษณำบน Moretab ท่ีอยูบ่นหนำ้แอปพลิเคชนั LINE Chat แบ่งออก
เป็นไดท้ั้งรูปภำพ และวดีิโอ โชวไ์ดบ้นทุกอุปกรณ์ ทั้งระบบปฏิบติักำร Android และ IOS 
      3.4  LINE Today  เป็นแหล่งรวบรวมขอ้มูล ข่ำวสำรต่ำง ๆ ให้ผูใ้ช ้LINE ทั้งบน PC และ 
Smartphone ไม่พลำดทุกข่ำวส ำคญั อปัเดตต่อเน่ืองแบบอดัแน่นจดัเต็มตลอดทั้งวนั 12 หวัขอ้ ไม่วำ่จะ
เป็นเร่ืองทัว่ไป  กำรเมือง  อำชญำกรรม  บนัเทิง  แฟชัน่  เทคโนโลย ี ไลฟ์สไตล์  สุขภำพ  วิดีโอ  กีฬำ  
พยำกรณ์อำกำศ  เศรษฐกิจ  ซ่ึงท ำให้มีผูใ้ช้งำนต่อวนัเป็นจ ำนวนมำกโดยรองรับกำรโฆษณำทั้งแบบ
รูปแบบภำพและวิดีโอ ซ่ึงกำรโฆษณำในช่องทำงน้ีจะท ำให้กิจกำรธุรกิจสำมำรถเพิ่มยอดขำยและ
สร้ำงกำรรับรู้แบรนดใ์หก้บัผูบ้ริโภค (Brand Awareness) ไดดี้ 
 
กลยุทธ์กำรตลำดผ่ำน YouTube และVideo 
 นกับริหำรกำรตลำดตอ้งกำรมีส่ือท่ีโน้มนำ้วใจผูบ้ริโภคสร้ำงให้ตรำผลิตภณัฑ์น่ำเช่ือถือไดดี้
ท่ีสุด นัน่คือ ส่ือรูปแบบวิดีโอ เพรำะกำรน ำเสนอดว้ยวิดีโอบอกเล่ำเร่ืองรำวไดเ้ขำ้ใจง่ำย เกิดอำรมณ์
ร่วม และน่ำสนใจกวำ่ส่ืออ่ืน ๆ อยำ่งภำพ หรือเสียง แต่เพียงอยำ่งเดียว อยำ่งไรก็ดีลกัษณะกำรดูวิดีโอ
ของผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลัน้ีเปล่ียนแปลงไปจำกสมยัก่อน เพรำะผูบ้ริโภครับชมวิดีโอออนไลน์ผ่ำน
สมำร์ตโฟนเป็นหลกั นกับริกำรกำรตลำดจึงจ ำเป็นตอ้งเรียนรู้กำรจดักำรกำรตลำดผำ่นวิดีโอออนไลน์ 
เพื่อกำรส่งเสริมกำรตลำดท่ีมีประสิทธิภำพ 
 กำรตลำดผ่ำนวิดีโอออนไลน์ เป็นกำรใช้วิดีโอ บนระบบออนไลน์เพื่อส่งเสริมกำรตลำด
ใหแ้ก่ธุรกิจ กำรวิจยัของ Hubspot พบวำ่ ผูบ้ริโภค 54  เปอร์เซ็นต ์ตอ้งกำรเน้ือหำกำรส่ือสำรธุรกิจใน
รูปแบบวิดีโอ ส ำหรับในประเทศไทย ยูทูบและวิดีโอเป็นแพลตฟอร์มท่ีคนไทยนิยมมำกท่ีสุดเป็น
อนัดบั 2 รองจำก เฟซบุ๊ก (We Are Social, 2020) โดยผูใ้ช้งำนอินเทอร์เน็ตในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑลกวำ่ 97 เปอร์เซ็นต ์ เขำ้ชมแพลตฟอร์ม  ยูทูบและวิดีโอ  ซ่ึงจุดประสงคข์องกำรใชง้ำนเป็น
กำรเขำ้ฟังเพลงและกำรรับชมคอนเทนตย์อ้นหลงั (ส ำนกังำนพฒันำธุรกิจอิเล็กทรอนิกส์, 2563, น.52)  
 ยูทูบเป็นส่ือสังคมท่ีเผยแพร่เน้ือหำวิดีโอออนไลน์ ดงันั้น กำรตลำดผำ่นยูทูบจึงหมำยถึง กำร
ส่ือสำรกำรตลำดไปกบัเน้ือหำวิดีโอออนไลน์บนยูทูบในรูปแบบท่ีมีควำมแตกต่ำงไปจำกกำรตลำด
แบบดั้งเดิม (ปิยะ นำกสงค ์และคณะ, 2563)  กำรตลำดผำ่นยทููบและวดีิโอแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 
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 1. กำรสนับสนุนกำรส่ือสำรโดยตรง (Direct Sponsorship)  
 วิดีโอไดถู้กผลิตข้ึนจำกกำรสนบัสนุนของตรำผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด โดย
จ่ำยเงินให้ยูทูบเป็นค่ำใช้จ่ำยต่อหน่ึงกำรรับชมหรือวิว องค์กำรธุรกิจนิยมท ำกำรตลำดผ่ำนวิดีโอ
ออนไลน์ เพรำะมีประสิทธิภำพมำกกว่ำกำรตลำดรูปแบบอ่ืนในกำรตลำดแบบดั้งเดิม วิดีโอผลิตข้ึน
โดยแบรนด ์(Smartlnsight, 2017) ประกอบไปดว้ย  3 รูปแบบ ดงัน้ี 
      1.1 วดีิโอน ำเสนอเร่ืองรำว (Story) เป็นวิดีโอเร่ืองรำวท่ีเก่ียวขอ้งกบัตรำผลิตภณัฑ์ ช่วยให้
กำรประชำสัมพนัธ์สร้ำงทศันคติใหแ้ก่ตรำผลิตภณัฑ ์และก่อใหเ้กิดควำมไวว้ำงใจและควำมเช่ือถือใน
ตรำผลิตภณัฑม์ำกข้ึน ดงัภำพแสดงท่ี 11.4 เป็นภำพวดีิโอกรรมวธีิกำรผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีมำตรฐำนของ
น ้ำตำลมิตรผลท่ีแสดงกำรสรรหำพนัธ์ออ้ยท่ีดีท่ีสุด เป็นตน้ 
 

 
 
 
 
   
     1.2 วิดีโอแกปั้ญหำ (How to) เป็นวิดีโอท่ีช่วยแกปั้ญหำให้แก่ผูบ้ริโภค วิดีโอประเภทน้ี
ไดรั้บกำรกำรวำงต ำแหน่งท่ีดีในกำรคน้หำ และช่วยสร้ำงควำมน่ำเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภค  ดงัภำพแสดง
ท่ี 11.5  กำรสอนวธีิใชผ้ลิตภณัฑก์ำรแกปั้ญหำท่ีพบบ่อยในกำรใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 
 

ภำพท่ี 11.4  วดีิโอกระบวนกำรผลิตน ้ำตำลมิตรผล 
ท่ีมำ: https://www.youtube.com/watch?v=STWMJ9x22lQ 
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      1.3 วิดีโอบทสัมภำษณ์ (Testimonial) เป็นวิดีโอบทสัมภำษณ์ของบุคคลภำยนอก เช่น 
ลูกคำ้ ซพัพลำยเออร์ เป็นตน้  ดงัภำพแสดงท่ี 11.6  แสดงเก่ียวกบัประสบกำรณ์ใชผ้ลิตภณัฑ์ เพื่อสร้ำง
ควำมน่ำเช่ือถือและแบ่งปันประสบกำรณ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

 

 
 
 
 
2. กำรตลำดแบบหุ้นส่วน (Affiliated Links)  
 วิดีโอผลิตข้ึนจำกผูส้ร้ำงเน้ือหำอิสระบนยูทูบ ท่ีเรียกวำ่ ยูทูบเบอร์ (You Tuber) และแบรนด์
สร้ำงล้ิงกห์รือคูปองโคด้ เพื่อใหย้ทููบเบอร์น ำไปวำงใตเ้น้ือหำ เม่ือผลิตภณัฑ์มีกำรสั่งซ้ือผำ่นล้ิงก์ ยูทูบ
เบอร์เจำ้ของเน้ือหำสำมำรถไดส่้วนแบ่งทำงกำรตลำดจำกยอดขำยดว้ย ดงัภำพแสดงท่ี 11.7 

 

ภำพท่ี 11.5  วดีีโอสำธิตกำรต่อโซล่ำเซลล ์พลงังำนแสงอำทิตย ์ 
ท่ีมำ : https://www.youtube.com/watch?v=pHSUbwVZN4o 

ภำพท่ี 11.6  วดีิโอสัมภำษณ์ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑจ์ริง –Trove Serum 
ท่ีมำ: https://www.youtube.com/watch?v=p6WGLFGN23Y 
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3. กำรสนับสนุนกำรรีววิผลติภัณฑ์ (Product Review) 
 กิจกำรธุรกิจจดัส่งตวัอยำ่งให้แก่ยูทูบเบอร์เพื่อรีวิว หรือแนะน ำผลิตภณัฑ์เป็นส่วนหน่ึงของ
เน้ือหำวิดีโอท่ียูทูบเบอร์จดัท ำข้ึน ซ่ึงอำจมีค่ำตอบแทนพิเศษเพิ่มเติม อยำ่งไรก็ตำมขอ้มูลจำกกำรรีวิว
ควรมีควำมน่ำเช่ือถือได ้ไม่มีอคติ  ดงัภำพแสดงท่ี 11.8 
 

 
 
 
 
 
 

ภำพท่ี  11.7 กำรตลำดแบบหุ้นส่วนผำ่นกำรรีววิผลิตภณัฑ์ของยทููบเบอร์ 
ท่ีมำ: https://www.youtube.com/watch?v=uTqFZGAGuV8 

ภำพท่ี 11.8  ยทููบเบอร์รีววิผลิตภณัฑดิ์ออร์ 
ท่ีมำ: https://www.youtube.com/watch?v=k7W-jqHlsqA 
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ประโยชน์ของกำรตลำดผ่ำน YouTube และVideo 
 กำรโฆษณำในรูปแบบของวีดิโอนั้นจะสำมำรถท ำให้ผูช้มเขำ้ใจและรับรู้ในเน้ือหำท่ีตอ้งกำร
จะส่ือไดร้วดเร็ว เพรำะมีทั้งรูปภำพและเสียงประกอบกนั โดยพื้นฐำนแลว้กำรฟังและกำรดูจะท ำให้
เกิดกำรรับรู้ไดเ้ร็วกวำ่กำรอ่ำนจึงท ำให้เขำ้ใจในเน้ือหำโฆษณำไดอ้ยำ่งรวดเร็ว  (OMNICORE, 2020) 
ดงันั้นกำรตลำดผำ่นยทููบและวดีิโอออนไลน์มีประโยชน์ทำงธุรกิจ ไดแ้ก่ 
 1. ช่วยเพิม่กำรเปลีย่นเป็นยอดขำย (Conversion) ภำพเคล่ือนไหวช่วยโนม้นำ้วให้เกิดกำรซ้ือ
ไดม้ำกกวำ่เน้ือหำประเภทอ่ืน ๆ นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถน ำเสนอเร่ืองรำวท่ีเขำ้ใจไดง่้ำย เห็นภำพ
ชดัเจน  และสำมำรถสร้ำงอำรมณ์ร่วม ท ำให้ผูบ้ริโภครับรู้เร่ืองรำวและเปล่ียนทศันคติและเกิดกำร
ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 
 2. สำมำรถใช้ร่วมกับกำรตลำดผ่ำนส่ือสังคมอ่ืนหรืออีเมล (Addition with Others) เพื่อเพิ่ม
ปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคมำกยิง่ข้ึน และเกิดกำรเปล่ียนสู่ยอดขำยมำกข้ึน 
 3. สร้ำงควำมไว้วำงใจและควำมน่ำเช่ือถือ (Trust and Credibility) วิดีโอสำมำรถให้ขอ้มูล
มำกกว่ำส่ืออ่ืน ๆ แก่ผูบ้ริโภค ไม่ว่ำจะเป็นขอ้มูลกำรใช้ผลิตภณัฑ์ ค  ำแนะน ำกำรใช้ กำรสัมภำษณ์
ลูกค้ำท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์ รวมถึงกำรโฆษณำประชำสัมพนัธ์ ดังนั้น ผูบ้ริโภคเกิดกำรพฒันำควำม
ไวว้ำงใจ และควำมเช่ือถือในตรำผลิตภณัฑม์ำกยิง่ข้ึนจำกกำรรับชมวดีิโอ 
 4. สร้ำงกำรส่งต่อข้อมูล (Share) กำรตลำดแบบไวรัลมกัเกิดกบัวิดีโอ เพื่อสร้ำงอำรมณ์ร่วม
และกำรจดจ ำเร่ืองรำวมำกกวำ่ส่ือดิจิทลัอ่ืน ๆ ดงันั้น นกับริหำรกำรตลำดนิยมสร้ำงวิดีโอออนไลน์ท่ีมี
อำรมณ์ขนั ต่ืนเตน้ ซำบซ้ึง หรือเศร้ำ ใหผู้บ้ริโภคอยำกส่งต่อไปให้แก่เพื่อนและสังคมออนไลน์ ท ำให้
ตรำผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัในเวลำอนัรวดเร็ว 
 5. ช่วยให้ค้นหำติดอันดับ (Search Rank)  Google ให้อนัดบัท่ีดีแก่วิดีโอ เน่ืองจำกสร้ำง
ปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคได้มำกกว่ำเน้ือหำแบบอ่ืน นอกจำกน้ีวิดีโอท่ีอยู่บน You Tube ถือเป็น
ผลิตภณัฑข์อง Google จะส่งผลใหอ้นัดบัใน Google Search ดีข้ึนดว้ย 
 
กำรจัดกำรตลำดผ่ำน YouTube และVideo 
 ในแต่ละวนัคลิปวิดีโอถูกอปัโหลดไวบ้น YouTube โดยมีเน้ือหำท่ีหลำกหลำย บุคคลทัว่ไป
สำมำรถเขำ้ถึงเน้ือหำตำมควำมตอ้งกำรไดง่้ำยเพียงแค่ใช้กำร Search ใน YouTube  ดงันั้นในกำร
จดักำรตลำดผำ่นยทููบและวดีิโอออนไลน์สำมำรถด ำเนินกำรได ้ (เกตุวดี สมบูรณ์ทว,ี 2562)  คือ 
 1. ตั้งวัตถุประสงค์ของกำรตลำดผ่ำนวิดีโอออนไลน์  องค์กำรธุรกิจควรตั้งวตัถุประสงค์
กำรตลำดผ่ำนวิดีโอออนไลน์ว่ำต้องกำรบรรลุเป้ำหมำยด้ำนใด  ซ่ึงแต่ละธุรกิจมีวตัถุประสงค์ท่ี
แตกต่ำงกนั ธุรกิจท่ีมีขนำดใหญ่อำจใช้กำรตลำดผ่ำนวิดีโอออนไลน์ เพื่อโฆษณำประชำสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑข์องกิจกำรใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคมำกข้ึน หรือแนะน ำวิธีกำรใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ
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อยูแ่ลว้  กิจกำรขนำดเล็กเพิ่งเร่ิมตน้ธุรกิจอำจตอ้งกำรแนะน ำผลิตภณัฑ์ใหม่หรือกิจกำรธุรกิจให้เป็นท่ี
รู้จกั ซ่ึงวตัถุประสงคจ์ะส่งผลต่อกำรสร้ำงเน้ือหำและกลุ่มผูรั้บชมท่ีเป็นผูบ้ริโภคเป้ำหมำยต่อไป 
 2. วำงแผนเน้ือหำและแนวทำงวิดีโอ  นกับริหำรกำรตลำดสำมำรถวำงเน้ือหำขอบเขตของ
วิดีโอ รวมถึงแนวทำงกำรน ำเสนอรูปแบบใดท่ีท ำให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้ซ่ึงอำจรวมแนวทำง
กำรตลำดผำ่นยทููบทั้ง  3 ประเภท คือ กำรส่ือสำรโดยตรง  กำรตลำดแบบหุ้นส่วน  และกำรสนบัสนุน
กำรรีววิ 
 3. ส่งมอบผู้รับผิดชอบในกำรผลิต   หำกกิจกำรธุรกิจตอ้งกำรสนบัสนุนกำรผลิตวิดีโอเพื่อ
กำรส่ือสำรกำรตลำดโดยตรง  ซ่ึงสำมำรถผลิตภำยในธุรกิจได ้หรือจำ้งผูใ้ห้บริกำรผลิตวิดีโอภำยนอก 
วดีิโอควรมีเน้ือหำส่วนตน้ท่ีน่ำในใจ เพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภค คลิกชม และควรกระชบัไม่ยำวจนเกินไป 
 4. น ำเสนอวดิีโอออนไลน์ผ่ำนส่ือทีเ่หมำะสม  วดีิโอสำมำรถน ำเสนอผำ่นหลำกหลำยแหล่ง  
ยูทูบ เป็นแหล่งรวมวิดีโอขนำดใหญ่  และไดรั้บอนัดบัดี และสำมำรถน ำวิดีโอไปเผยแพร่ใน เฟซบุ๊ก 
ซ่ึงมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคสูง หรือ อินสตำแกรม  ซ่ึงมีคนไทยนิยมติดตำมส ำหรับผลิตภณัฑ์กลุ่ม
ไลฟ์สไตล์ รวมไปถึงเวบ็ไซตแ์ละอีเมลของธุรกิจ อนัรวมเร่ืองรำวท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์และธุรกิจ
เพื่อกำรติดตำมขอ้มูลเก่ียวกบัแบรนดอ์ยำ่งจริงจงั 
 5. ติดตำมและประเมินผล นักบริหำรกำรตลำดควรรวบรวมข้อมูลต่ำง ๆ เช่น ยอดวิว  
ยอดขำย  ยอดแชร์ เพื่อพฒันำกำรตลำดผ่ำนวิดีโอออนไลน์ให้มีประสิทธิภำพยิ่งข้ึน ดงัภำพท่ี 11.8  
เป็นตวัอย่ำงของขอ้มูลกำรประเมินผลวิดีโอบนยูทูบผ่ำน Analytics ท่ีเห็น ประสิทธิภำพของช่อง  
ขอ้มูลประชำกร ระดบักำรมีส่วนร่วม เป็นตน้ 
  

 
 
 
 
 

ภำพท่ี 11.9  แสดงกำรวเิครำะห์วดีิโอบนช่องยทููบ 
ท่ีมำ: https://www.affde.com/th/youtube-analytics-4.html 
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กลยุทธ์กำรตลำดผ่ำน TikTok  
 ต๊ิกตอ็ก (TikTok) หรือ เตำอิน (Douyin) ในเวอร์ชนัประเทศจีน เป็นแอปพลิเคชัน่ส่ือสังคมท่ี
เร่ิมให้บริกำรเม่ือ พ.ศ. 2559 โดยบริษทั ByteDance ซ่ึงก่อตั้งโดยวิศวกรซอฟต์แวร์ชำวจีน Zhang 
Yiming ท่ีตอ้งกำรจะมีบริษทัซอฟต์แวร์เป็นของตนเอง TikTok มีจุดเด่น คือ กำรท่ีผูใ้ช้งำนสำมำรถ
สร้ำงและแชร์วิดีโอสั้น ๆ บนโลกออนไลน์ โดยในตวัแอปพลิเคชนัจะมีเอฟเฟ็กตต่์ำง ๆ ทั้งภำพและ
เสียงให้ผูใ้ช้ไดส้นุกไปกบักำรแต่งวิดีโอของตนเองตำมท่ีตอ้งกำร คือ เน้ือหำควำมบนัเทิง เช่น กำร
แสดงมุขตลก  กำรร้องเพลงตำมดว้ยริมฝีปำกกำร  กำรโชวท์กัษะหรือท่ำเตน้  
 ปัจจุบนัTikTok มีผูใ้ช้รำยวนัทัว่โลกประมำณ 500 ลำ้นคน (อยูใ่นประเทศจีนประมำณ 150 
ลำ้นคน) และจำกสถิติยงัพบวำ่แอปพลิเคชนั TikTok ไดรั้บกำรยอมรับอยำ่งมำกในประเทศแถบเอเชีย 
โดยมียอดดำวน์โหลดถึง 1500 ลำ้นคร้ัง  ให้บริกำรกวำ่ 141 ตลำด และ 75 ภำษำ  นอกจำกตลำดจีน
แล้ว TikTok ได้รับควำมนิยมในหมู่ใหม่ในสหรัฐอเมริกำ ในหลำยประเทศรวมทั้งประเทศไทย 
รำยงำนของ Mediakix, 2020)  พบวำ่ 60 เปอร์เซ็นต ์ของผูท่ี้ใชง้ำนอยู ่อำยุ 16  ถึง 24 ปี   ท ำให้นกักำร
ตลำดสนใจท่ีจะมำลงโฆษณำใน TikTok   
 
กำรจัดกำรตลำดผ่ำน TikTok 
 TikTok ถือเป็นตน้ก ำเนิดแพลตฟอร์มวิดีโอสั้น ๆ ท่ีสำมำรถสร้ำงกำรมีปฏิสัมพนัธ์ ระหวำ่ง
แบรนดก์บักลุ่มเป้ำหมำย  โดยเนน้ไปท่ีคอนเทนตว์ิดีโอสั้น แนวตั้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมคนรุ่น
ท่ีเสพย์คอนเทนต์วิดีโอท่ีสั้ นกระชับจำกโทรศัพท์มือถือ และท่ีผ่ำนมำ TikTok เป็นหน่ึงใน
แพลตฟอร์มระดับโลกท่ีได้รับกำรตอบรับเป็นอย่ำงดีจนเป็นท่ีรู้จกัในวงกวำ้งโดยเฉพำะในยุคท่ี
เทคโนโลยมีีอิทธิพลกบักำรใชชี้วติประจ ำวนัของมนุษย ์ จนท ำให ้TikTok เป็นท่ีนิยมของผูค้นทัว่โลก 
ต่อเน่ืองมำถึงในมุมของกำรเป็นแพลตฟอร์ม ในกำรท ำกำรตลำดและโฆษณำ  กิจกำรธุรกิจสำมำรถ
ด ำเนินกำรตลำดผำ่น TikTok ท่ีส ำคญัได ้5 รูปแบบ (STEPS Academy, 2021) 
 1. Brand Takeover: รูปแบบโฆษณำในต ำแหน่งแรกก่อนเขำ้หนำ้ Feed ท่ีสำมำรถสร้ำงกำร
เขำ้ถึง (Reach) ไดสู้งสุด 100 เปอร์เซ็นต ์
 2. Top View: รูปแบบโฆษณำในต ำแหน่งแรกในหน้ำ Feed ท่ีสำมำรถสร้ำงไดต้ั้งแต่กำร
เขำ้ถึง (Reach), จ ำนวนคนท่ีเขำ้มำบนแพลตฟอร์ม (Traffic) กำรพิจำรณำเลือกซ้ือ (Consideration) 
ไปสู่กำรตดัสินใจซ้ือ (Conversion) ซ่ึงจะสำมำรถสร้ำงกำรแสดงผลทั้งกำรมองเห็น (View) และ
จ ำนวนคร้ังท่ีแสดงโฆษณำ (Impression) เป็นจ ำนวนมำกหลำยลำ้นคร้ังต่อวนั 
 3. In-Feed Ads: รูปแบบโฆษณำท่ีจะปรำกฏข้ึนระหวำ่งกำรแสดงคอนเทนต์ในหน้ำ Feed 
ซ่ึงโฆษณำรูปแบบน้ียงัสำมำรถท ำไดผ้ำ่น แพลตฟอร์ม Self-Serve จำก TikTok 
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 4. Hashtag Challenge: รูปแบบโฆษณำในลกัษณะของกำรจดัแคมเปญ เพื่อชกัชวนให้คน
เขำ้มำร่วมกิจกรรม สำมำรถสร้ำงปฏิสัมพนัธ์ระหว่ำงผูบ้ริโภคกบัแบรนด์ (Engagement) ไดอ้ย่ำง
มหำศำลในรูปแบบ User-Generated Content หรือคอนเทนตท่ี์ถูกสร้ำงข้ึนจำกผูใ้ช ้
 5. Branded Effect: รูปแบบโฆษณำท่ีแบรนด์สำมำรถเขำ้มำสร้ำงสรรคเ์ทคนิคพิเศษต่ำง ๆ 
ทั้งภำพและเสียง เพื่อให้ธุรกิจสำมำรถเลือกใช้ประกอบวิดีโอ ซ่ึงจะส่งผลให้เกิดกำรจดจ ำ และ
ปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนดไ์ดอ้ยำ่งลึกซ้ึงมีประสิทธิภำพ 
 
ตัวอย่ำง รำยกำรโหนกระแส : 
 หน่ึงในรำยกำรทีว ีท่ีไดรั้บควำมนิยมในตอนน้ีก็คือรำยกำร “โหนกระแส”  แลว้ควำมส ำเร็จน้ี 
มนัมีเร่ืองรำวเป็นมำอยำ่งไร  และมนัสำมำรถสร้ำงรำยได ้ไดเ้ท่ำไร  รำยกำร “โหนกระแส”  มีพิธีกร
อยำ่งคุณหนุ่ม กรรชยั ก ำเนิดพลอย เป็นผูด้  ำเนินรำยกำร   ซ่ึงรำยกำรน้ี จะเป็นกำรน ำเอำเร่ืองรำวท่ีเป็น
กระแสในสังคม ณ ช่วงเวลำนั้นมำพูดคุย ซ่ึงเร่ืองรำวนั้นมีอยู่ในหลำยวงกำร ไม่ว่ำจะเป็นวงกำร
บนัเทิง สังคม เศรษฐกิจ หรืออ่ืน ๆ รูปแบบรำยกำรจะเป็นกำรพูดคุยระหว่ำงพิธีกรกบัแขกรับเชิญ 
ปัจจุบนั รำยกำรโหนกระแสนั้น เป็นตน้ 
 รำยกำรท่ีผลิตโดย บริษทั ดีคืนดีวนั จ  ำกดั ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีผลิตรำยกำรทำงวิทยุหรือโทรทศัน์ 
บริกำรดำ้นภำพยนตร์ วิทยุ โทรทศัน์ และกำรบนัเทิงอ่ืน ๆ โดยบริษทั ดีคืนดีวนั จ  ำกดั ก่อตั้งข้ึนในปี 
2553 ปัจจุบนัมีกรรมกำรผูล้งช่ือผกูพนั 2 คน คือ  คุณภูดิท ก ำเนิดพลอย (คุณหนุ่ม กรรชยั)  คุณปทิดำ 
ก ำเนิดพลอย (คุณเมย ์ เฟ่ืองอำรมย)์  โดยสำเหตุท่ีทั้งคู่นั้นตดัสินใจก่อตั้งบริษทัน้ีข้ึนมำรับงำนบนัเทิง 
เน่ืองจำกมองว่ำ น่ำจะดีกว่ำกำรท่ีท ำงำนเป็นเพียงแค่พิธีกรรับจำ้งเพียงอย่ำงเดียว ทั้งน้ีตอ้งบอกว่ำ 
ก่อนหนำ้ท่ี คุณหนุ่ม กรรชยั จะมำท ำรำยกำร  ตวัเขำเคยท ำรำยกำรลกัษณะน้ีมำก่อนท่ีช่ือวำ่ รำยกำร 
“ปำกโป้ง” ซ่ึงเป็นรำยกำรท่ีน ำเสนอขอ้มูลข่ำวสำรแบบเจำะลึกกบัทุกเร่ืองรำวท่ีเป็นประเด็นในสังคม
มำตีแผ่  ขณะท่ีรำยกำรโหนกระแสซ่ึงเร่ิมออกอำกำศคร้ังแรกในปี 2560 ในตอนแรกนั้น เป็นกำร
ออกอำกำศในช่วงกลำงคืน ทุกวนัจนัทร์-พฤหสับดี เวลำ 20.30 - 21.00 น. จนเม่ือรำยกำรไดรั้บควำม
นิยมมำกข้ึนเร่ือย ๆ ทำงช่องก็เร่ิมขยำยเวลำในกำรออกอำกำศ รวมทั้งขยบัเวลำมำออกอำกำศในช่วง
เยน็ ก่อนท่ีจะขยบัเวลำอีกคร้ัง  เพื่อเรียกเรตติงใหก้บัสถำนี  โดยปัจจุบนัรำยกำรน้ีจะออกอำกำศทุกวนั
จนัทร์-ศุกร์ เวลำ 12.35 น. ทำงช่อง 3 เอชดี หรือช่อง 33 นอกจำกนั้น ทำงรำยกำรยงัมีผูติ้ดตำมใน 
   - เพจเฟซบุก๊ มำกกวำ่ 4.1 ลำ้นคน                     - ช่อง YouTube มำกกวำ่ 4.5 ลำ้นคน 
ตัวอย่ำงวดิีโอทีม่ีผู้รับชมจ ำนวนมำกในช่อง YouTube ของโหนกระแส  เช่น  
 - ตอน ไขปริศนำ  “แตงโม” ตกเรือเสียชีวติ (ตอน 1-6) จ  ำนวนผูรั้บชมมำกกวำ่ 32.7 ลำ้นคน  
 - ตอน หนงัคนละมว้น...อลหม่ำนงำนแต่งเจำ้บ่ำวหำย จ ำนวนผูรั้บชมมำกกวำ่ 10.5 ลำ้นคน  
 - ตอน เลิกคุยทั้งอ ำเภอเพื่อเธอคนเดียว จ ำนวนผูรั้บชมมำกกวำ่ 8.8 ลำ้นคน   
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  ดว้ยลกัษณะเน้ือหำและคอนเทนต์ในแต่ละตอน ซ่ึงก ำลงัเป็นท่ีสนใจ ประกอบกบัไฮไลต์
ของรำยกำรน้ี ท่ีมกัเป็นกำรเชิญคนจำกทั้งสองฝ่ังท่ีก ำลงัมีประเด็น มำนั่งพูดคุยกันต่อหน้ำเพื่อหำ
ขอ้สรุป และใหผู้ช้มไดฟั้งควำมจำกทั้งสองฝ่ำย และท่ีมองขำ้มไม่ไดคื้อ ควำมสำมำรถของพิธีกรอยำ่ง
คุณหนุ่ม กรรชยั ท่ีผำ่นงำนเบ้ืองหนำ้และเบ้ืองหลงัมำนำน มีประสบกำรณ์และมีลูกล่อลูกชนในกำร
ถำม-ตอบ ระหวำ่งตวัเขำและแขกรับเชิญ จึงท ำให้เน้ือหำของรำยกำร ออกมำไดอ้ยำ่งน่ำติดตำม ท ำให้
หลำยคร้ังผูช้มส่วนมำกจะรู้สึกสนุกและอยำกนัง่ติดตำมดูจนจบ   ควำมนิยมของรำยกำรโหนกระแสท่ี
เพิ่มข้ึนอยำ่งต่อเน่ืองท ำให้บริษทัมีกำรเพิ่มรำยกำร  “โหนกระแสแต่เชำ้”  ท่ีออกอำกำศทุกวนัอำทิตย์
ตอนเช้ำ ทำงช่อง 33 โดยรำยกำรน้ีจะเป็นกำรสรุปข่ำวเด่นท่ีน่ำสนใจในรอบสัปดำห์ท่ีผำ่นมำ  ในปี 
2563 บริษทั ดีคืนดีวนั จ  ำกดั เจ้ำของรำยกำรโหนกระแส อำ้งอิงตำมกรมพฒันำธุรกิจกำรค้ำว่ำ มี
รำยไดร้ำว 72  ลำ้นบำท ซ่ึงรำยไดน้ี้จะเป็นรำยไดข้อง 2  ปีท่ีแลว้ และอำจเป็นรำยไดท่ี้รวมรำยกำร 
หรือบริกำรอ่ืนของบริษทัดว้ย 
  
 
 
 
 

 
 
 
ดิจิทลัเลยีนแบบมนุษย์ 
 ในช่วงสงครำมโลกคร้ังท่ี 2 เม่ือกองทพัเยอรมนัมีใช้เคร่ือง Enigma มำเขำ้รหสักำรส่ือสำร
ทำงทหำร ทำงฝ่ังองักฤษและสัมพนัธมิตรจึงหำทำงสกัดสัญญำณและถอดรหัสเพื่อสอดแนมกำร
เคล่ือนไหวของเยอรมนี  นกัวิทยำศำสตร์กลุ่มหน่ึงหำวิธีถอดรหัสสัญญำณส่ือสำรทำงทหำรแข่งกบั
เวลำเพื่อลดควำมสูญเสียจำกสงครำมและสร้ำงอุปกรณ์ช่ือว่ำ Bombe  นักวิทยำศำสตร์ใช้เวลำฝึก 
Bombe ให้เรียนรู้อยู่หลำยคร้ังจนส ำเร็จในท่ีสุด อลัน ทัวร่ิง นักคณิตศำสตร์ท่ีเป็นหน่ึงในทีม
นกัวทิยำศำสตร์ ไดรั้บกำรเชิดชูใหเ้ป็นผูบุ้กเบิกทำงดำ้นปัญญำประดิษฐ์โดยเป้ำหมำยส่วนตวัคือสร้ำง
เคร่ืองจกัรท่ีเรียนรู้จำกประสบกำรณ์  และปูทำงไปสู่กำรพฒันำเคร่ืองจกัรท่ีเรียนรู้ด้วยตวัเองหรือ 
machine learning (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.107) 
 ปัญญำประดิษฐ์ยุคแรกช่วยสัมพนัธมิตรเอำชนะสงครำมโลกคร้ังท่ี 2 ได ้โดยท่ีเทคโนโลยี
เป็นตวัช่วยเสริมท่ีแข็งแกร่งกบัภำคธุรกิจท่ีให้ท ำก่อนหนำ้น้ีท่ีเป็นไปไม่ไดใ้ห้เป็นไปได ้ เทคโนโลยี
ทำงกำรตลำด 5.0 คือกำรน ำเทคโนโลยีดิจิทลั ท่ีมีควำมสำมำรถในกำรเลียนแบบมนุษย ์มำปรับใช้

โหนกระแส : เร่ืองน้ีแสดงใหเ้ห็นถึง กระแสของโซเชียลมีเดียท่ีเติบโตอยำ่งรวดเร็วในช่วงหลำยปีท่ี
ผ่ำนมำจนท ำให้ในสมยัน้ี ใครก็สำมำรถเขำ้มำมีส่วนร่วมในกำรเป็น “ส่ือ” ได้ง่ำยดำยกว่ำใน
สมยัก่อน จึงท ำใหมี้ส ำนกัข่ำวและผูส่ื้อข่ำวต่ำงๆ  เกิดข้ึนมำกมำย  ดงันั้น ส่ือท่ีมีมำก่อนก็ตอ้งมีกำร
ปรับตวัและรู้จกัสร้ำงคอนเทนตท่ี์มีจุดเด่นและจุดขำย เพื่อดึงดูดคนดูให้อยูก่บัตวัเองให้ไดม้ำกท่ีสุด
และก็คงไม่ผิดนกัถำ้จะบอกว่ำ รำยกำรโหนกระแสสำมำรถตอบโจทยจ์นสร้ำงรำยกำรท่ีประสบ
ควำมส ำเร็จ ไดจ้นถึงวนัน้ี 
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อยำ่งมีประสิทธิภำพเพื่อเพิ่มศกัยภำพใหน้กับริหำรกำรตลำดดิจิทลั ประมวลขอ้มูลจ ำนวนมหำศำลท่ีมี
อยู ่มำใชใ้นกำรวิเครำะห์ และกำรตดัสินใจท่ีเหมำะสม และตอบโจทยก์บัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ให้
ไดม้ำกท่ีสุด ท ำให้ธุรกิจหลุดพน้จำกขอ้จ ำกดัในอดีต  งำนท่ีท ำซ ้ ำไปมำใช้เวลำนำนและมีโอกำสท่ีผู ้
ปฏิบติัท ำงำนผดิพลำดจะเปล่ียนไปเป็นระบบอตัโนมติัแทน ซ่ึงเทคโนโลยเีหล่ำนั้น ประกอบดว้ย 
 
กลยุทธ์กำรตลำดผ่ำนArtificial Intelligence, (AI) 
 ปัญญำประดิษฐ์ (Artificial Intelligence, AI) เป็นศำสตร์ดำ้นคอมพิวเตอร์ท่ีสร้ำงกำรเรียนรู้
ของเคร่ืองกลท ำให้ท ำงำนและตอบสนองเหมือนมนุษย ์โดยมีควำมสำมำรถหลำยดำ้น เช่น กำรรับรู้  
กำรแกปั้ญหำ  กำรใชเ้หตุผล  ดำ้นควำมรู้  กำรวำงแผนและกำรจดักำรหรือเคล่ือนยำ้ยส่ิงของ เป็นตน้ 
(Technopedia, NDD.) กำรตลำดผ่ำนปัญญำประดิษฐ์ เป็นกำรประยุกต์ใช้ปัญญำประดิษฐ์ในกำร
วิเครำะห์และน ำเสนอกำรตลำดท่ีสร้ำงโดยกำรตลำดปัญญำประดิษฐ์ ซ่ึงประกอบไปด้วย 3 
องคป์ระกอบ (Tjepkema, NDD.) ไดแ้ก่ 
 1. ขอ้มูลขนำดใหญ่ (Big Data) กำรใชปั้ญญำประดิษฐ์จ  ำเป็นตอ้งรวบรวมขอ้มูลปริมำณมำก
เพื่อสร้ำงกำรเรียนรู้ และกำรวเิครำะห์ไดลึ้กซ่ึงแม่นย  ำ 
 2. กำรเรียนรู้สมองกล (Machine Learning) เป็นระบบของเคร่ืองท่ีก ำหนดให้เรียนรู้จำกขอ้มูล
ตวัอยำ่งตำมล ำพงั เพื่อท่ีจะผลิตผลลพัธ์ท่ีแม่นย  ำออกมำได ้
 3. ทำงแก้ปัญหำท่ีมีประสิทธิภำพ (Powerful Solutions) ปัญญำประดิษฐ์วิเครำะห์และ
น ำเสนอผลลพัธ์ไดอ้ยำ่งรวดเร็ว  แม่นย  ำ ลึกซ้ึง ไดใ้กลเ้คียงหรือเหนือกวำ่สมองมนุษยท่ี์เป่ียมไปดว้ย
สติปัญญำจำกกำรเรียนรู้สมองกล 
 
ประโยชน์ของกำรตลำดผ่ำน Artificial Intelligence, (AI) 
 ปัญญำประดิษฐ์สำมำรถน ำมำประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภำพทำงกำรตลำดได้หลำย
ประกำร (Newman, 2019)  ไดแ้ก่ 
 1. รับฟังและเข้ำใจลูกค้ำอย่ำงลึกซ้ึง (Social Listening) กิจกำรธุรกิจสำมำรถติดตำมกำร
กล่ำวถึงตรำผลิตภณัฑ์ ประสบกำรณ์ท่ีลูกคำ้ไดรั้บ ซ่ึงถูกแบ่งปันบนส่ือดิจิทลั กำรใชปั้ญญำประดิษฐ์
คอยติดตำมกำรรับรู้ตรำผลิตภณัฑ ์กำรโนม้นำ้วควำมคิด หวัขอ้ท่ีลูกคำ้สนใจ ขอ้มูลลูกคำ้เพิ่มเติม จำก
ส่ือดิจิทลั ปัญญำประดิษฐ์สำมำรถเก็บรวบรวมขอ้มูลมหำศำล  เพื่อให้รู้จกัลูกคำ้มำกยิ่งข้ึน และมี
โอกำสน ำเสนอผลิตภณัฑไ์ดต้รงใจลูกคำ้  กลุ่มเป้ำหมำย (Persona)  เพื่อท ำให้มีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคำ้มี
ประสิทธิภำพมำกข้ึน เน่ืองจำกเขำ้ใจลึกซ้ึงถึงควำมตอ้งกำร  พฤติกรรมประจ ำ  แรงจูงใจ ท่ีน ำไปสร้ำง
โปรแกรมกำรตลำดไดเ้ฉพำะเจำะจงยิ่งข้ึนในรูปแบบเฉพำะบุคคล (Personalization) ไดอ้ยำ่งรวดเร็ว
เหมือนรู้จกัลูกคำ้มำนำน 



Principles of Marketing  

335 
 

 2. บริกำรลูกค้ำ (Customer service) ปัญญำประดิษฐ์สำมำรถวิเครำะห์ขอ้มูลต่ำง ๆ และ
ให้บริกำรลูกคำ้ได้ทนัทีผ่ำนปฏิสัมพนัธ์ทำงสังคมระหว่ำงลูกคำ้กบัปัญญำประดิษฐ์เป็นรำยบุคคล  
กำรดูแลรำยบุคคลผำ่นปัญญำประดิษฐ์ช่วยสร้ำงประสบกำรณ์ท่ีดีของลูกคำ้  และลดกำรเปล่ียนแปลง
ไปใชผ้ลิตภณัฑคู์่แข่งได ้
 3 วิเครำะห์คู่แข่ง (Competitor Analysis)  ปัญญำประดิษฐ์ไม่เพียงเก็บขอ้มูลของลูกคำ้และ
ธุรกิจแต่ยงัเก็บข้อมูลกำรกล่ำวถึงระหว่ำงลูกค้ำและคู่แข่ง  เพื่อน ำข้อมูลปริมำณมำกเหล่ำน้ีมำ
วิเครำะห์จุดแข็ง จุดอ่อนของธุรกิจเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง และน ำเสนอแนวทำงกำรสร้ำงควำม
ไดเ้ปรียบทำงกำรแข่งขนัอยำ่งมีระบบ  เพรำะสนบัสนุนดว้ยขอ้มูลปริมำณมำก 
 4. กำรสร้ำงเน้ือหำและปรับให้เหมำะสม (Content Creation and Optimization)  
ปัญญำประดิษฐ์ตอบสนองควำมตอ้งกำรทำงดำ้นเน้ือหำให้แก่ลูกคำ้ได ้ ไม่ว่ำจะเป็นกำรตอบค ำถำม  
กำรตอบคอมเมน้ต ์ หรือกำรใหข้อ้มูลอยำ่งรวดเร็วแก่ลูกคำ้  ซ่ึงลว้นประหยดัเวลำให้แก่ฝ่ำยกำรตลำด
นอกจำกน้ีปัญญำประดิษฐย์งัวเิครำะห์กำรตอบสนองของผูรั้บส่ือวำ่  วีดีโอ  ภำพ  ขอ้ควำม ในปริมำณ
สัดส่วนใดดีท่ีสุด  ค  ำส ำคญัใดท่ีกระตุน้กำรตอบสนองของผูบ้ริโภคได้มำกท่ีสุด  รวมถึงกำรปรับ
เน้ือหำและช่องทำงกำรส่ือสำรให้เหมำะสมกบัผูรั้บส่ือเพื่อเพิ่มกำรตอบสนองต่อเน้ือหำให้มำกท่ีสุด
กำรตลำดเชิงเน้ือหำ content marketing ในปัจจุบนัมีควำมแตกต่ำงกนัในผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม  ดงันั้น
ปัญญำประดิษฐส่์งเสริมใหเ้กิดกำรท ำกำรตลำดเฉพำะบุคคลไดง่้ำยยิง่ข้ึน 
 
กำรจัดกำรตลำดผ่ำน Artificial Intelligence, (AI) 
 กำรจดักำรตลำดฐำนปัญญำประดิษฐจ์  ำเป็นตอ้งอำศยักำรประสำนงำนระหวำ่งกำรด ำเนินงำน
ทำงกำรตลำดและเทคโนโลยีปัญญำประดิษฐ์ เพื่อยกระดับกลยุทธ์กำรตลำดให้มีประสิทธิภำพ 
(อโณทยั งำมวชิยักิจ, 2563, น.152) ไดแ้ก่ 
 1. รวบรวมข้อมูลปริมำณเพยีงพอ   เน่ืองจำก AI เป็นระบบท่ีมีประสิทธิภำพไดโ้ดยอำศยักำร
เรียนรู้จำกขอ้มูลขนำดใหญ่ ดงันั้น กำรตระเตรียมขอ้มูลให้เพียงพอเป็นส่ิงส ำคญั เช่น กำรใช ้AI ของ 
เฟซบุ๊ก  ในกำรจ ำแนกแยกแยะใบหน้ำจ ำเป็นตอ้งอำศยัใบหนำ้ท่ีมำกเพียงพอต่อ  1 Profile ดงันั้น     
เฟซบุ๊ก ตระเตรียมกำรดว้ยกำรกระตุน้ให้เกิดกำรโพสตรู์ปใบหนำ้ หำกเจำ้ของบญัชีมีกำรโพสต์รูป 
โปรไฟล์ใหม่ เฟซบุ๊ก จะเปิดให้มีกำรมองเห็นในกลุ่มผูติ้ดตำมสูงมำก  เพื่อให้เกิดควำมนิยมในกำร  
โพสตรู์ปมำกข้ึน และ เฟซบุก๊ ก็เก็บขอ้มูลไดม้ำกข้ึน เป็นตน้ 
 2. ส่ือสำรกำรตลำดแบบเฉพำะบุคคลในระดับที่เหมำะสม กำรวิจยั Deman Metric ปี ค.ศ. 
2016  พบวำ่ นกักำรตลำดร้อยละ 80 ระบุวำ่กำรส่ือสำรกำรตลำดและสร้ำงเน้ือหำแบบเฉพำะบุคคลได้
ประสิทธิภำพดีกว่ำเน้ือหำแบบทัว่ไป ดงัภำพแสดงท่ี 11.10 AI (Artificial Intelligence) เป็น
เทคโนโลยท่ีีเอ้ือประโยชน์ในกำรตลำดรูปแบบเฉพำะเจำะจงไดดี้ 
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 แต่อย่ำงไรก็ดี นักบริหำรกำรตลำดตอ้งพึงระวงักำรส่ือสำรท่ีเฉพำะบุคคลมำกเกินไป จน
ลูกคำ้รู้สึกไม่เป็นส่วนตวั หรือ ไม่เป็นธรรมชำติ เช่น Netflix เคยเสนอรำยกำรภำพยนตร์ท่ีปรับตำม
ควำมชอบของลูกคำ้ดว้ย AI จนลูกคำ้ผิวด ำฟ้องร้อง Netflix วำ่มีกำรเหยียดสีผิว เพรำะเสนอรำยกำร
ภำพยนตร์ท่ีมีแต่ตวัเองผิวด ำ ทั้งท่ีจริงเป็นผลกำรคดักรองจำกพฤติกรรมกำรดูภำพยนตร์ในอดีตของ
ลูกคำ้ท่ีส่งผลต่อรำยกำรภำพยนตร์ท่ี Netflix น ำเสนอ แต่กำรบริกำรทำงกำรตลำดเฉพำะตวัมำก
จนเกินไป ท ำให้ลูกคำ้รู้สึกเหมือนขำดอิสระและกรอบควำมคิดมำกจนเกินไป (อโณทยั งำมวิชยักิจ, 
2563, น.153) 
 นอกเหนือจำกปัญญำประดิษฐ์ หรือ AI (Artificial Intelligence) แลว้ยงัมีเทคโนโลยีดิจิทลัอ่ืน 
ๆ  ท่ีจะน ำมำใช้ในกำรตลำดไดก้วำ้งขวำงส ำหรับในยุคปัจจุบนัให้มีพลงั  ไม่ว่ำจะเป็นกำรโฆษณำ 
กำรตลำดคอนเทนต ์ กำรตลำดทำงตรง  กำรขำย  ช่องทำงส่ือสำร  กำรเสนอ และกำรบริกำร อนัไดแ้ก่  
 กำรตลำด Natural Language Processing  (NLP)  เป็นหน่ึงในเทคโนโลยีปัญญำประดิษฐ์ ท่ี
ท ำใหค้อมพิวเตอร์สำมำรถเขำ้ใจภำษำของมนุษย ์ระบบเซนเซอร์ กำรประมวลผลภำษำธรรมชำติส่วน
ใหญ่น ำมำใชอ้ยำ่งกวำ้งขวำงกบัระบบแชทบอท นอกจำกน ำแชทบอทมำใชบ้ริกำรลูกคำ้แลว้ยงัใชเ้พื่อ
กำรขำยไดเ้ช่นเดียวกนั  แชทบอทลดควำมจ ำเป็นใชช่้องทำงตน้ทุนสูงอยำ่งกบัรับสำยเขำ้ของคอลเซ็น
เตอร์ หรือกำรโทรสำยออกของทีมขำยทำงโทรศพัท ์ และเหมำะอย่ำงยิ่งส ำหรับให้บริกำรลูกคำ้ท่ีอยู่
ส่วนล่ำง  ตวัอย่ำง ธุรกิจ สตำร์บคัส์ น ำแชทบอทมำใช้รับค ำสั่งซ้ือสินคำ้และใช้ส่ือสำรโตต้อบกบั
ลูกคำ้ในธุรกิจ ประเภทธุรกิจต่อธุรกิจ (B2B) เป็นตน้ 
 Augmented Reality (AR) กำรใชเ้ทคโนโลยีมำผสมผสำนระหวำ่งโลกเสมือนจริง และ โลก
แห่งควำมเป็นจริง หรือรวมเรียกว่ำควำมจริงผสม หรือ MR (Mixed Reality) ซ่ึงโดดเด่นมีอนำคต
สดใสกว่ำอุปกรณ์อ่ืน ท ำให้เส้นแบ่งระหว่ำงโลกกำยภำพและดิจิทลัหำยไป เน่ืองจำกเป้ำหมำยคือ

ภำพท่ี 11.10  ผลของกำรศึกษำประสิทธิภำพเน้ือหำกำรตลำด 
ท่ีมำ: https://contentmarketinginstitute.com/2017/08/marketers-use-artificial-intelligence/ 
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เลียนแบบจินตนำกำรของมนุษย ์กำรใชง้ำนปัจจุบนัจึงเนน้ไปดำ้นควำมบนัเทิง และเล่นเกมเป็นหลกั 
แต่บำงตรำผลิตภณัฑเ์ร่ิมลงทุนพฒันำ MR เพื่อสร้ำงประสบกำรณ์ลูกคำ้กนัแลว้ AR เป็นกำรน ำเน้ือหำ
ดิจิทลัแบบอินเทอร์แอกทีฟมำซ้อนกบัสภำพแวดลอ้มจริงท่ีผูใ้ชม้องเห็น Pokemon Go เป็นตวัอยำ่ง
เกมบนโทรศพัทมื์อถือท่ีใช ้AR ท่ีไดรั้บควำมนิยมมำก โดยเม่ือผูเ้ล่นส่องมือถือไปรอบตวัจะพบสัตว์
ในจินตนำกำร ปรำกฎอยู่บริเวณใกลเ้คียงซ่ึงมองเห็นไดจ้ำกหน้ำจอโทรศพัท์มือถือ  กำรน ำเน้ือหำ
ดิจิทลัมำซ้อนภำพพฒันำกนัมำหลำยปีแลว้ โดยส่วนใหญ่ใชใ้นวงกำรภำพกรำฟิกและเสียงเพื่อสร้ำง
ควำมรู้สึกสัมผสัหรือรับรู้กล่ิน 
 Virtual Reality (VR)  เป็นเทคโนโลยีโลกเสมือน ซ่ึงเป็นกำรจ ำลองสภำพแวดลอ้มจริง VR 
จะน ำตวัผูใ้ช้ไปอยู่ในโลกดิจิทลัแทนโดยปกติแล้ว VR จะน ำสภำพแวดลอ้มท่ีสร้ำงดว้ยดิจทลัมำ
จ ำลองภำพให้ผูใ้ชเ้ห็น เม่ือผูใ้ชส้วมอุปกรณ์คำดหัวจะมีประสบกำรณ์จริงเหมือนนัง่รถไฟเหำะ หรือ
ก ำลงัตกจำกท่ีสูง  ซ่ึงผูใ้ชเ้ลือกไดว้ำ่จะใช ้VR กบัชุดคำดศีรษะแบบ Oculus Rift หรือชุดกล่องคำดหวั
แบบ Google Cardboard ท่ีใส่มือถือไวข้ำ้งในเคร่ืองเล่นเกมจำก Sony และ Nintendo ก็มีอุปกรณ์เสริม
ท่ีเป็น VR ดว้ย (Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2021, p.123)    
 Internet of Things (IoT)  เป็นอุปกรณ์ดิจิทลัแบบท่ีมีกำรฝังระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบ
เซนเซอร์ หรือ ซอฟแวร์ลงไปเพื่ออ ำนวยควำมสะดวกบำงอย่ำงให้กบัมนุษย ์กบัเคร่ืองใช้ไฟฟ้ำใน
บำ้น รถยนต ์ มิเตอร์วดัไฟฟ้ำ และกลอ้งรักษำควำมปลอดภยั เป็นตวัอยำ่งของอุปกรณ์เช่ือมต่อ ผูใ้ชน้ ำ 
IoT มำอ ำนวยควำมสะดวกในบำ้นได ้ ส ำหรับภำคธุรกิจใช ้IoT ในกำรสอดส่องและติดตำมสินทรัพย ์
เช่น อำคำรและขบวนยำนพำหนะ ส ำคญัท่ีสุดคือ IoT ท ำให้กำรมอบประสบกำรณ์ลูกคำ้แบบไร้
รอยต่อเกิดข้ึนได ้ประสบกำรณ์ท่ีต่อเน่ืองเป็นจริงได ้เม่ือทุกจุดสัมผสัเชิงกำยภำพเช่ือมต่อดว้ย IoT ให้
เป็นจุดสัมผสัดิจิทลั ตวัอยำ่ง AT&T กบัเทคโนโลยีกำรติดตำมตู ้Container ดว้ย IoT ส ำหรับกิจกำร
ธุรกิจต่ำง ๆ ท่ีมีบริกำรขนตู ้Container นั้น ทำง AT&T ไดมี้โซลูชัน่ IoT และระบบเครือข่ำยส ำหรับ
ติดตำมตู ้Container และรถขนตู ้Container ไดแ้บบ Real-time เพื่อลดกำรฉ้อโกงลง, ติดตำมรำยกำร
สินคำ้ (Inventory) ไดแ้ม่นย  ำ และบริหำรจดักำรกำรขนส่งไดดี้ข้ึนไปพร้อม ๆ กนั 
 Block Chain ระบบเทคโนโลยแีบบกระจำยศูนยท่ี์สร้ำงควำมปลอดภยั ละโปร่งใสในกำรเก็บ
ขอ้มูลของบล็อกเชนเป็นระบบสมุดบญัชีแบบเปิดและกระจำยศูนยใ์ช้บล็อกเชนบนัทึกขอ้มูลท่ีถูก
เขำ้รหสัครอบคลุมในเครือข่ำยกลุ่มปิด แต่ละบล็อกเทียบไดก้บัหนำ้สมุดบญัชีท่ีบนัทึกประวติัธุรกรรม
ทั้งหมด เม่ือบล็อกสร้ำงเสร็จแลว้จะเขำ้ไปเปล่ียนไม่ไดแ้ต่จะเกิดบล็อกถดัไปเร่ือย ๆ เป็นลูกโซ่ ควำม
ปลอดภยัของบล็อกเชนท ำให้ธุรกรรมจำกสองฝ่ำยท ำไดโ้ดยไม่ตอ้งผำ่นธนำคำรหรือคนกลำง บล็อก
เชนยงัท ำใหเ้กิดบิตคอยน์ (bitcoin) ซ่ึงเป็นเงินสกุลดิจิทลัท่ีไม่ตอ้งมีธนำคำร 
 ควำมปลอดภยัและโปร่งใสในกำรเก็บขอ้มูลของบล็อกเชนเป็นตวัเปล่ียนเกมส ำคญัส ำหรับ
กำรตลำดในแต่ละวนัสนำมบินมีผูโ้ดยสำรขำเขำ้-ขำออกมำกกวำ่ 200,000 คน ซ่ึงกำรจะข้ึนบินแต่ละ
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คร้ังก็มีกระบวนกำรต่ำง ๆ มำกมำย ไม่วำ่จะเป็นกำรตรวจควำมปลอดภยั สัมภำระของผูโ้ดยสำรรวม
ไปถึง กำรตรวจสอบขอ้มูลส่วนตวั กระบวนกำรเหล่ำน้ีลว้นใช้เวลำนำนทั้งส้ิน จนบำงคร้ังอำจท ำให้
ไฟลทบิ์นเกิดกำรดีเลยไ์ด ้ สำยกำรบิน British Airline เห็นถึงปัญหำท่ีเกิดข้ึน จึงไดจ้บัมือกบั VChain 
บริษทัสตำร์ทอพัในองักฤษ ในกำรพฒันำเทคโนโลย ีบล็อกเชน เพื่อมำใชก้บัวงกำรกำรท่องเท่ียว โดย
ใช ้บล็อกเชนในกำรยนืยนัตวัตนของนกัท่องเท่ียวโดยไม่จ  ำเป็นตอ้งเสียเวลำดึงขอ้มูลมำจำกหน่วยงำน
อ่ืน หรือ ฐำนขอ้มูลอ่ืน อีกทั้งยงัมีกำรน ำ บล็อกเชน มำใชก้บักระบวนกำรตรวจเช็คควำมปลอดภยัของ
สัมภำระผูโ้ดยสำรอีกดว้ย 
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สรุป 
 ยุคกำรตลำด 1.0  เน้นกำรเช่ือมโยง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ และควำมตอ้งกำรของตลำด 
เป็นยุคแรกเร่ิมของ 4 P’s  (Product, Price, Place, Promotion) ยุคกำรตลำด 2.0 เป็นยุคของกำรไหล
ของขอ้มูลเพรำะเป็นช่วง กำรปฏิวติัสำรข่ำวสำรขอ้มูล  ยคุกำรตลำด 3.0 นกักำรตลำดตอ้งใส่ใจกบักำร
ส่ือสำรแบบเชิงโตต้อบ เพรำะเป็นยคุกำรเติบโตของเครือข่ำยสังคมออนไลน์ ยุคกำรตลำด 4.0  เป็น
กำรตลำดในยคุดิจิทลัซ่ึงเป็นยคุท่ีแบรนดต์อ้งปรับกลยทุธ์กำรตลำดเขำ้กบัโลกใบใหม ่ ยุ ค ก ำ รตล ำด 
5.0 เป็นสังคมยุค 5 G กำรใช้เทคโนโลยีแบบมนุษยม์ำใชส้ร้ำงกำรส่ือสำร   ลกัษณะของกำรตลำด
สมยัใหม่ ประกอบดว้ยลกัษณะส ำคญั 5 ประกำรดงัน้ี 
 1. กำรมุ่งเนน้กำรสร้ำงประสบกำรณ์ของลูกคำ้ (Customer Experience)  
 2. กำรมุ่งเนน้เน้ือหำ (Content) 
 3. กำรเช่ือมต่อทุกช่องทำง (Omnichannel Distribution) 
 4. กำรส่งเสริมกำรตลำดผสมผสำนผ่ำนส่ือดิจิทัลและเทคโนโลยีสมัยใหม่ (Digital 
lntegrative  Communication) 
 5. กำรเก็บขอ้มูลและท ำกำรวดัผล (Data and Measurement)  
 กำรตลำดดิจิทลัมีควำมส ำคญัต่อธุรกิจในปัจจุบนัเป็นอยำ่งมำก ส่งผลดีต่อธุรกิจ ดงัน้ี   
(1) เห็นผลตอบสนอง (2)  เพิ่มยอดกำรซ้ือ  (3) กำรลดตน้ทุนทำง  (4) สร้ำงตรำผลิตภณัฑ์  (5)  สร้ำง
ควำมผูกพนัสูงกวำ่  (6) วิเครำะห์ลูกคำ้และคู่แข่งขนัผำ่นขอ้มูลดิจิทลั  (7) สร้ำงผลตอบแทนจำกกำร
ลงทุนสูงกวำ่   (8)  เพิ่มกำรเขำ้ถึงลูกคำ้  
 กำรตลำดท่ีนิยมอยูใ่นปัจจุบนั เป็นกำรท ำกำรตลำดบนระบบดิจิทลัหรือบนช่องทำงออนไลน์
นัน่เอง นัน่คือทุกส่ิงทุกอยำ่งท่ีอยูบ่นเครือข่ำยอินเทอร์เน็ต สำมำรถส่ือผำ่นอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่ำง 
ๆ ไม่ว่ำจะเป็นคอมพิวเตอร์ โทรศพัท์มือถือ หรือทีวี (หำกรับชมผ่ำนอินเทอร์เน็ต) ก็ล้วนนับเป็น
เคร่ืองมือของ กำรตลำดดิจิทลัดว้ยกนัทั้งส้ิน ซ่ึงสำมำรถท ำผ่ำนแพลตฟอร์ม เช่น  เฟซบุ๊ก   ต๊ิกต็อก  
ไลน์   ยูทูบและวิดีโอ   หรือผ่ำนระบบเสิร์ชเอนจิน (Google, Bing, Yahoo)   รวมถึง Artificial 
Intelligence (AI)   Natural Language Processing   (NLP) Augmented Reality (AR)   Virtual Reality 
(VR)   Internet of Things (IoT)  และ Block Chain   โดยทั้งหมดน้ีใชอุ้ปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เป็น
ส่ือกลำงในกำรส่งขอ้ควำมจำกนกักำรตลำดดิจิทลัส่งไปยงัผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำย ดงันั้น
ทกัษะกำรบริหำรกำรตลำดผำ่นส่ือดิจิทลั จึงถือเป็นเร่ืองจ ำเป็นและมีควำมทำ้ทำยส ำหรับนกับริหำร
กำรตลำดท่ีตอ้งเรียนรู้ในยคุปัจจุบนัน้ี 
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ค ำถำมท้ำยบท 
 ตอนที่ 1  ใหน้กัศึกษำตอบค ำถำมต่อไปน้ีใหไ้ดใ้จควำมถูกตอ้ง 
1. จงอธิบำยควำมหมำยของกำรตลำดสมยัใหม่ 
2. เพรำะเหตุใดกำรท ำธุรกิจจึงตอ้งใชโ้ซเชียลมีเดีย จงอธิบำยพร้อมตวัอยำ่ง 
3. ธุรกิจขนำดเล็กควรเลือกใชโ้ซเชียลมีเดียรูปแบบใดอธิบำย 
4. ลกัษณะของกำรตลำดสมยัใหม่ มีลกัษณะส ำคญั อยำ่งไรจงอธิบำย 
5. กำรตลำด 4.0  และกำรตลำด 5.0 แตกต่ำงกนัอยำ่งไร จงอธิบำย 
6. กำรตลำดผำ่นยทููบและวดีิโอมีประโยชน์ต่อธุรกิจอยำ่งไร จงอธิบำย 
7.  กำรจดักำรตลำดผำ่นเฟซบุก๊สำมำรถด ำเนินกำรไดโ้ดยวธีิใด จงอธิบำย 
8.  LINE Today คืออะไร อธิบำยพร้อมตวัอยำ่งประกอบ 
9.  นกัศึกษำคิดวำ่ประโยชน์ของกำรตลำดผำ่นยทููบมีผลต่อธุรกิจอยำ่งไรจงอธิบำย 
10. กำรตลำดดิจิทลัมีผลดีต่อธุรกิจอยำ่งไร จงอธิบำย 
 
 ตอนที่ 2  จบัคู่ ใหน้ ำอกัษรดำ้นขวำมือมำใส่ไวห้นำ้ขอ้ควำมดำ้นซำ้ยมือ 
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กรณศึีกษำ  
 ลำมิน่ำ จำก Film Company สู่ Tech Film Company ย ำ้แบรนด์ดีเอ็นเอผู้น ำฟิล์มติดรถยนต์
นวตักรรมตัวจริง 
 ในช่วง 2 ปีท่ีผ่ำนมำถือเป็นปีแห่งควำมทำ้ทำยของทุกธุรกิจ เช่นเดียวกบัลำมิน่ำท่ีไม่คิดว่ำ
วิกฤตคร้ังน้ีเป็นแค่ควำมท้ำทำย แต่ยงัหมำยถึงบทพิสูจน์ควำมแข็งแกร่งของธุรกิจอีกด้วย เม่ือ
พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือสินคำ้ของผูบ้ริโภคเปล่ียนจำก Offline To Online จำก Work from Office To 
Work From Everywhere ลำมิน่ำจึงเรียนรู้และปรับตวักำรท ำงำนในทุกมิติ ดว้ยแนวคิดใหม่ C.A.R.E.S 
คือ Creative Agile Relative Evaluative Saving ซ่ึงช่วยให้ทีมงำนท ำงำนไดอ้ยำ่งยืดหยุน่ข้ึน รวดเร็ว
ข้ึน เพื่อให้ประสบควำมส ำเร็จถึงเป้ำหมำยไดส้ัมฤทธิผลยิ่งข้ึน ท ำให้ลำมิน่ำยงัคงรักษำยอดขำยท่ีดี 
และต่อยอดควำมเช่ือมัน่ในฐำนะแบรนด์ฟิล์มคุณภำพท่ีเป็น Thailand’s Most  Admired Brand ใน
หวัใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยำ่งมัน่คงต่อเน่ือง 8 ปี 
ในฐำนะผูน้ ำตลำดฟิลม์นวตักรรม บริษทัยงัเขำ้ไปสร้ำงควำมเขำ้ใจให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อให้ตดัสินใจซ้ือ
ฟิล์มกรองแสงไดอ้ย่ำงถูกตอ้งคุม้ค่ำกบัรำคำ โดยเฉพำะในช่วง 2-3 ปีท่ีผ่ำนมำ ตลำดฟิล์มกรองแสง
เมืองไทยเกิดกระแสควำมเช่ือผิด ๆ ท่ีวำ่ “ฟิล์มอะไร ๆ ก็เหมือนกนัหมด” ท ำให้ผูใ้ชร้ถตอ้งเส่ียงกบั
ฟิลม์คุณภำพต ่ำท่ีมีอยูม่ำกมำยในตลำด เป็นกบัดกัท่ีสร้ำงควำมเสียหำยใหก้บัผูบ้ริโภค 
 คุณจนัทร์นภำ สำยสมร ประธำนเจำ้หน้ำท่ีบริหำร บริษทั เทคโนเซล (เฟรย)์ จ  ำกดั กล่ำวว่ำ 
ลำมิน่ำในฐำนะผูน้ ำตลำดรู้สึกห่วงใยผูใ้ชร้ถเป็นอยำ่งมำกจึงไดอ้อกแคมเปญ  “ก็เคำ้ห่วง...ฟิล์มอะไร
ก็ได.้..ไม่ได”้  เพื่อส่ือสำรให้ผูบ้ริโภคเลือกฟิล์มท่ีดีมีคุณภำพ เช่ือถือได ้มีบริกำรหลงักำรขำยท่ีดี 
พร้อมดูแลไม่หนีหำย ซ่ึงตอกย  ้ำ Brand DNA ของลำมิน่ำท่ีผูบ้ริโภคยอมรับมำตลอดเกือบ 3 ทศวรรษ
วำ่เป็นแบรนดท่ี์จริงใจ ใส่ใจ และไวว้ำงใจไดใ้นคุณภำพและบริกำรท่ีดี  พร้อมกนัน้ี ลำมิน่ำไดต่้อยอด
จุดยนื “ผูน้ ำฟิลม์นวตักรรมตวัจริง”  ดว้ยกำรเปิดตวัฟิลม์กลุ่มใหม่ Lamina Digital ฟิล์มเพื่อไลฟ์สไตล์
และยำนยนต์ยุคดิจิทลัโดยเฉพำะ ดว้ยกำรแนะน ำฟิล์ม 4 รุ่นพิเศษ คือ Lamina Digital Ceramatrix 
ฟิล์มเซรำมิกแท ้100 เปอร์เซ็นต ์ตวัจริงคุณภำพอนัดบั1, Lamina Digital CM One ฟิล์มดิจิทลัแท ้5G 
เพื่อรถใหม่ป้ำยแดง, Lamina Digital CM Icon ฟิล์มดิจิทลัแท ้5G ท่ีขำยดีท่ีสุดในเมืองไทย และ 
Lamina Digital Mystery ฟิล์มดิจิทลัระดบัเอ็กซ์คลูซีฟ ถนอมดวงตำเพื่อผูรั้กสุขภำพ และไดรั้บกำร
ตอบรับจำกผูบ้ริโภคอยำ่งงดงำมในปีท่ีผำ่นมำ 
 ส ำหรับไตรมำสแรกปีน้ี ลำมิน่ำไดเ้ตรียมตอกย  ้ำควำมเป็นผูน้ ำดำ้น Tech Brand ท่ีเป็นท่ีสุด
ของกำรพลิกโฉมวงกำรฟิล์มกรองแสงเมืองไทยใหก้ำ้วล ้ำไปอีกขั้น ต่อยอดจำกกลุ่มฟิลม์ Lamina 
Digital ท่ีแนะน ำไปเม่ือ 2 ปีท่ีผำ่นมำโดยเช่ือวำ่นวตักรรมน้ีจะช่วยเติมเตม็ควำมสนุก ควำม
สะดวกสบำย และควำมล ้ำสมยั ใหก้บัผูใ้ชร้ถยคุใหม่ไดอ้ยำ่งเตม็ประสิทธิภำพอยำ่งท่ีไม่เคยมีฟิลม์
กรองแสงไหนท ำไดม้ำก่อน  ตลอดระยะเวลำเกือบ 3 ทศวรรษท่ีเปิดตวัเขำ้สู่ตลำด เรำไม่เคยหยดุ
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พฒันำ ยิง่เม่ือพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนเร็ว เรำยิง่ตอ้งเร่งปรับ ซ่ึงลำมิน่ำเรำไดข้ยบั Business 
Perception จำกกำรเป็น Film Company สู่ Tech Film Company โดยยดึหลกั “Sustainable Forward” 
กำ้วล ้ำ...อยำ่งย ัง่ยนื โดยยดึควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลำง ดว้ยกำรน ำเขำ้นวตักรรมฟิลม์
และผลิตภณัฑย์ำนยนตท่ี์เก่ียวเน่ืองคุณภำพสูงท่ีถูกใจผูบ้ริโภค พร้อมบริกำรท่ีใส่ใจ สะดวกทนัสมยั
ดว้ย L-Digital Services ใหค้  ำปรึกษำ+จอง+นดัติดตั้ง+รับประกนั+รับโปรโมชัน่ ครบง่ำยในท่ีเดียวท่ี 
Laminafilms.com ผำ่นกำรส่ือสำรกำรตลำดท่ี โดนใจ เพื่อสร้ำงประสบกำรณ์กำรซ้ือท่ีจบัใจ ทั้งหมดน้ี
คือเคล็ดลบัท่ีท ำใหล้ำมิน่ำฟิลม์ยงัคงควำมเป็นแบรนดฟิ์ลม์ติดรถยนตอ์นัดบั 1 ในใจของ  ผูบ้ริโภคมำ
อยำ่งย ัง่ยนื  
(ท่ีมำ: brandage online:  https://www.brandage.com/home.aspx) 
 
ค ำถำมชวนคิด 
1.  จำกกรณีศึกษำธุรกิจมีรูปแบบทำงกำรตลำดอยำ่งไรบำ้งท่ีเรียกวำ่กำรตลำดสมยัใหม่ 
2. จำกกรณีศึกษำใหน้กัศึกษำวำงแผนใหก้บัธุรกิจ ผลิตภณัฑล์ำมีน่ำ (Lamina) วำ่ควรใชก้ำรตลำดผำ่น
ดิจิทลัช่องทำงใด 
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ดชันีค้นค ำ 

 

ก 

กระบวนกำรตดัสินใจซ้ือ 64 
กลยทุธ์กำรตลำด 272 
กลยทุธ์ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำย 275 
กลยทุธ์ดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด 275 
กลยทุธ์ดำ้นผลิตภณัฑ ์ 274 
กลยทุธ์ดำ้นรำคำ 275 
กลยทุธ์ดึง 224 
กลยทุธ์ผลกั 224 
กลยทุธ์รำคำเดียว 165 
กลยทุธ์หลำยรำคำ 165 
กลุ่มเป้ำหมำย 91 
กำรก ำหนดรำคำตำมสภำพภูมิศำสตร์ 162 
กำรก ำหนดรำคำตำมหลกัจิตวทิยำ 164 
กำรขนส่ง 6 
กำรขำยโดยพนกังำนขำย 211 
กำรคลงัสินคำ้ 196 
กำรเคล่ือนยำ้ยสินคำ้ 7 
กำรโฆษณำ 210 
กำรเงิน 45 
กำรจดักำรค ำสั่งซ้ือ 7 
กำรจดักำรจ ำหน่ำย 11 
กำรจดักำรสำรสนเทศ 7 
กำรจดักำรสินคำ้คงคลงั 6 
กำรจูงใจ 77 
กำรตลำด 1 
กำรตลำด 1.0 305 
กำรตลำด 2.0 305 

กำรตลำด 3.0 305 
กำรตลำด 4.0 306 
กำรตลำด 5.0 306 
กำรตลำดดิจิทลั 257 
กำรตลำดทำงตรง 217 
กำรตลำดท่ีไม่มีกำรแบ่งส่วน 107 
กำรตลำดแบบพุง่ชน 111 
กำรตลำดเพื่อควำมย ัง่ยนื 20 
กำรตลำดมุ่งเฉพำะส่วน 108 
กำรตลำดมุ่งต่ำงส่วน 107 
กำรตลำดยคุเทคโนโลยดิีจิทลั 17 
กำรตลำดสมยัใหม่ 308 
กำรตลำดสีเขียว 18 
กำรบรรจุภณัฑ์ 141 
กำรบริกำรลูกคำ้ 6 
กำรแบ่งส่วนตลำด 92 
กำรประชำสัมพนัธ์ 211 
กำรประเมินส่วนตลำด 105 
กำรรับรู้ 77 
กำรเรียนรู้ 79 
กำรวำงต ำแหน่งผลิตภณัฑ ์ 108 
กำรวเิครำะห์จุดแขง็ 47 
กำรวเิครำะห์จุดอ่อน 47 
กำรวเิครำะห์อุปสรรค 48 
กำรวเิครำะห์โอกำส 48 
กำรวจิยัและพฒันำ 45 
กำรส่งเสริมกำรขำย 212 
กำรส่งเสริมกำรตลำด 11 
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กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร 205 

ค 

คนกลำงทำงกำรตลำด 41 
ควำมกวำ้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ 135 
ควำมจ ำเป็น 15 
ควำมตอ้งกำร 16 
ควำมยำวของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ 135 
ควำมลึกของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ 135 
ควำมสอดคลอ้งกนัของส่วนประสมผลิตภณัฑ์

 135 
ควำมส ำคญัทำงกำรตลำด 2 
ค ำขวญั 137 
คู่แข่งขนัทำงธุรกิจ 42 
เคร่ืองหมำยผูผ้ลิต 137 
เคร่ืองหมำยรับรอง 137 

จ 

จริยธรรม 289 
จุดคุม้ทุน 157 
เจำ้หน้ี 43 

ช 

ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 176 
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงตรง 182 
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยทำงออ้ม 183 
ชั้นทำงสังคม 73 
ช่ือตรำ 137 

ซ 

ซูปเปอร์มำร์เก็ต 187 

ด 

ดิจิทลัเลียนแบบมนุษย ์ 331 

ต 

ตน้ทุนคงท่ี 158 
ตน้ทุนผนัแปร 158 
ตรำสินคำ้ 136 
ตลำด 40 
ตลำดธุรกิจ 100 
ตลำดผูบ้ริโภค 97 
ตวัแทนคำ้ส่ง 192 
ต๊ิกตอ็ก 329 

ท 

ทรัพยำกร 43 
ทรัพยำกรมนุษย ์ 45 
ทศันคติ 80 
เทคโนโลยทีำงกำรตลำด 253 

ธ 

ธุรกิจศูนยก์ำรคำ้ 188 

น 

นโยบำยระดบัรำคำ 166 
แนวควำมคิดทำงกำรตลำด 13 

บ 

บริกำร 134 
บุคลิกภำพ 79 

ป 

ปัจจยัภำยนอก 155 
ปัจจยัภำยใน 154 



Principles of Marketing  

352 
 

ป้ำยฉลำก 141 

ผ 

ผลกระทบทำงตรง 32 
ผลกระทบทำงออ้ม 32 
ผลิตภณัฑ์ 121 
ผลิตภณัฑเ์จำะจงซ้ือ 129 
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือโดยฉบัพลนั 126 
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือโดยมีเหตุฉุกเฉิน 126 
ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือประจ ำ 125 
ผลิตภณัฑท่ี์แตกต่ำงกนัในสำยตำผูซ้ื้อ 128 
ผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบซ้ือ 127 
ผลิตภณัฑไ์ม่แสวงซ้ือ 130 
ผลิตภณัฑส์ะดวกซ้ือ 125 
ผลิตภณัฑอุ์ตสำหกรรม 125 
ผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภค 125 
ผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ 39 
แผนกำรตลำด 281 

พ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 59 
พอ่คำ้ส่ง 191 

ฟ 

เฟสบุก๊ 320 

ย 

ยทููบ 323 

ร 

ระบบขอ้มูล 46 
ระบบช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย 198 
ระบบสำรสนเทศทำงกำรตลำด 235 

รำคำ 151 
ร้ำนขำยสินคำ้เฉพำะสำยผลิตภณัฑ์ 188 
ร้ำนขำยสินคำ้เฉพำะอยำ่ง 188 
ร้ำนคำ้สะดวกซ้ือ 188 
รำยกำรผลิตภณัฑ์ 135 

ล 

ลิขสิทธ์ิ 137 
โลโก ้ 137 
ไลน์ 321 

ว 

วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์ 142 
วฒันธรรมพื้นฐำน 70 
วฒันธรรมยอ่ย 70 
วตัถุดิบ 131 
วสัดุและช้ินส่วนประกอบ 132 
วสัดุส้ินเปลือง 134 

ส 

สภำพแวดลอ้มทำงกำรตลำด 31 
สภำพแวดลอ้มทำงกำรเมืองและกฎหมำย 37 
สภำพแวดลอ้มทำงเทคโนโลยี 36 
สภำพแวดลอ้มทำงธรรมชำติ 38 
สภำพแวดลอ้มทำงประชำกรศำสตร์ 33 
สภำพแวดลอ้มทำงเศรษฐกิจ 36 
สภำพแวดลอ้มทำงสังคมและวฒันธรรม 38 
สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัจุลภำค 39 
สภำพแวดลอ้มภำยนอกระดบัมหภำค 33 
ส่วนตลำด 91 
ส่วนประสมทำงกำรตลำด 9 
ส่วนยอมให ้ 163 
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ส่วนลด 163 
สำธำรณชน 41 
สำยผลิตภณัฑ ์ 134 
ส่ิงกระตุน้ทำงกำรตลำด 63 
ส่ิงติดตั้ง 132 

ห 

หนำ้ท่ีทำงกำรตลำด 5 
หำ้งสรรพสินคำ้ 187 

อ 

องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ 122 
อุปกรณ์ประกอบ 133 



 


