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คํานํา 

 ตําราเรียนรายวิชา กลยุทธิ์การตลาดสําหรับผูประกอบการ (Marketing strategies for 

entrepreneurs) เลมนี้ มีวัตถุประสงคในการจัดทําข้ึนเพ่ือเปนตําราหลักในการเรียนรายวิชา กลยุทธิ์การ

ตลาดสําหรับผูประกอบการ (รหัสรายวิชา EP2107) อยูในกลุมวิชาบังคับ หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต 

สาขาการเปนผูประกอบการ คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม โดยตําราเลมนี้ไดจัดทํา

แลวเสร็จในปพุทธศักราช 2563 และมีการพัฒนาปรับปรุงเนื้อหาใหมีความสมบูรณเพ่ือเริ่มใชในการเรียน

การสอนตั้งแตในภาคเรียนท่ี 1 ปการศึกษา 2563 เปนตนไป  

 ตําราเรียนเลมนี้จัดทําข้ึนในกรอบคําอธิบายรายวิชาตามหลักสูตรการเปนผูประกอบการ ป 2561 

ซ่ึงมีเนื้อหาเก่ียวกับกลยุทธิ์การตลาดท่ีผูประกอบการควรศึกษาและทําความเขาใจ โดยมีเนื้อหาดังนี้ “การ

วิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ การกําหนดทิศทางของธุรกิจ การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับ

ธุรกิจและระดับปฏิบัติการดานการตลาด การแบงสวนการตลาดและการกําหนดตลาดเปาหมาย การวาง

ตําแหนงทางการตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาด กลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด การ

ควบคุมทางการตลาด” 

 ตําราเลมนี้เปนงานเรียบเรียงโดยใหมีเนื้อหาครอบคลุมตามกรอบคําอธิบายรายวิชาตามหลักสูตร

การเปนผูประกอบการ ป 2561 โดยไดพยายามเรียบเรียงดวยภาษาทางวิชาการท่ีเขาใจงาย อีกท้ังมีการ

ปรับปรุงเนื้อหาใหมีความทันสมัย ตลอดจนมีเสริมเนื้อหาของผลงานวิจัยและบทความทางวิชาการท่ี

เก่ียวของกับเพ่ือการบูรณาการความรูดานหลักทฤษฎีใหเขากับผลงานวิจัย และสําหรับทานท่ีตองการ

ขอมูลหรือรายละเอียดเพ่ิมเติม หรือตองการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในรายละเอียดตาง ๆ แลว สามารถ

ติดตอผูเรียบเรียงไดตามท่ีอยูท่ีแจงไวในหนังสือเลมนี้ หรือติดตอไดท่ี s.maneetorn@gmail.com 

 ผูเรียบเรียงขอขอบคุณทุกฝายท่ีใหการสนับสนุนในการจัดทําตําราเรียนเลมนี้ จนสามารถทําให

ตําราเลมนี้เรียบเรียงไดสําเร็จบริบูรณ  

 

ภีมภณ  มณีธร 

ผูเรียบเรียง 

3 ตุลาคม 2564 
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แผนบริหารการสอนประจําวิชา 

รายวิชา กลยุทธการตลาดสําหรับผูประกอบการ (Marketing strategy for Entrepreneurship) 

รหัสรายวิชา EP 2102 

หนวยกิต/ช่ัวโมง          3 (3-0-6) 

รวมเวลาเรียน          45 ชั่วโมง 

 

คําอธิบายรายวิชา  

 เปนการศึกษาเก่ียวกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ การกําหนดทิศทางของธุรกิจ 

การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจและระดับปฏิบัติการดานการตลาด การแบงสวน

การตลาดและการกําหนดตลาดเปาหมาย การวางตําแหนงทางการตลาด กลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด กลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด การควบคุมทางการตลาด เพ่ือรองรับการเติบโต 

และธํารงรักษาธุรกิจใหยั่งยืน 

 

วัตถุประสงคท่ัวไป 

 (1) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับความรูเบื้องตนในการเปนผูประกอบการและ

การตลาด ซ่ึงเปนความรูพ้ืนฐานดานการประกอบการ 

 (2) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับการการวิเคราะหสภาพแวดลอมและการ

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค สามารถวิเคราะหปจจัยแวดลอมท่ีอาจกระทบกับการดําเนินธุรกิจได

อยางรอบดาน 

 (3) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจในวิธีการกําหนดทิศทางของธุรกิจและการวางแผนกล

ยุทธทางการตลาด เพ่ือใหการดําเนินงานภายในองคกรเปนไปในทิศทางเดียวกัน  

 (4) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับการแบงสวนการตลาด การกําหนดตลาด

เปาหมาย และการวิจัยตลาด  

 (5) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาด สามารถ

กําหนดรูปแบบผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และรายการสงเสริมการขายท่ีมี

ประสิทธิภาพ 

 (6) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับกลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด เพ่ือ

สามารถรับมือกับการแขงขันท่ีรุนแรงในอุตสาหกรรมไดอยางเหมาะสม 

 (7) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับการสรางแบรนดและการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  

 (8) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับการบริหารการขาย การบริหารทีมขาย และ

การตลาดออนไลน สามารถออกแบบทีมขายใหเหมาะสมกับผลิตภัณธและพ้ืนท่ีการขายไดอยาง

เหมาะสม 
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 (9) เพ่ือใหผูศึกษามีความรูความเขาใจเก่ียวกับการควบคุมและประเมินผลทางการตลาด

สามารถทราบถึงความกาวหนาของแผนงานและความคุมคาท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมทางการตลาด 

 

เนื้อหาและเวลาท่ีใชสอน  

 วิชากลยุทธการตลาดสําหรับผูประกอบการ แบงออกเปน 9 บท โดยวิเคราะหจากรายวิชาท่ี

กําหนดไวในหลักสูตรของมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม พุทธศักราช 2558 ซ่ึงท้ัง 9 บท ประกอบดวย

เนื้อหา และจํานวนชั่วโมงในการศึกษาตามแผนการสอนตลอดรายวิชา ดังนี้   

 

แผนการสอนตลอดรายวิชา 

สัปดาหท่ี เน้ือหา จํานวนช่ัวโมง 
1 บทท่ี 1 ความรูเบื้องตนในการเปนผูประกอบการและ

การตลาด 

3 

2 - 3  บทท่ี 2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมและการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค 

6 

4 - 5 บทท่ี 3  การกําหนดทิศทางของธุรกิจและการวางแผน

กลยุทธทางการตลาด 

6 

6 - 7 บทท่ี 4  การแบงสวนการตลาด การกําหนดตลาด

เปาหมาย และการวิจัยตลาด 

6 

8   บทท่ี 5 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 3 

9 – 10 บทท่ี 6 กลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด 6 

11 - 12 บทท่ี 7  การสรางแบรนดและการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 6 

13  บทท่ี 8 การบริหารการขาย การบริหารทีมขาย และ

การตลาดออนไลน 

3 

14 - 15 บทท่ี 9 การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

 

6 
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กิจกรรมการเรียนการสอน 
 (1) ชี้แจงคําอธิบายรายวิชาและอธิบายการใชเอกสารประกอบการสอนรายวิชากลยุทธ
การตลาดสําหรับผูประกอบการ กิจกรรมการสอนในหองเรียน งานท่ีจะมอบหมายใหนักศึกษาปฏิบัติ 
ชี้แจงวิธีการวัดผลและการประเมินผลพรอมท้ังแนะนําแหลงคนควาเพ่ิมเติม จากตําราอ่ืนๆ และสื่อ
อิเล็กทรอนิกสตางๆ  
 (2) มอบหมายใหนักศึกษาอานเอกสารประกอบการสอนรายวิชากลยุทธการตลาดสําหรับ
ผูประกอบการมากอนลวงหนากอนเขาชั้นเรียน 
 (3) การเรียนการสอนในรายวิชามีเนื้อหาท่ีคอนขางยากเนื่องจากเก่ียวของกับกระบวนวิธีการ
และกลยุทธทางการตลาดท่ีผูประกอบการควรทราบกอนเริ่มตนธุรกิจ จึงมีการอธิบายดวยรูปภาพ
ประกอบ มีการอภิปราย การซักถามและรวมกลุมทําโจทยของแตละบทรวมกันในชั้นเรียน 
 (4) ใหนักศึกษาฝกวิเคราะหกรณีศึกษาทางดานการตลาดและหาวิธีในการแกไขปญหาท่ี
เกิดข้ึนโดยใหนักศึกษาทําแบบฝกหัดทายบทและโจทยท่ีมาจากวิกฤติทางการตลาดท่ีเกิดข้ึนกับ
ผูประกอบการไทย เพ่ือใหนักศึกษาสามารถวิเคราะหและตัดสินใจเลือกใชกลยุทธทางการตลาดท่ี
เหมาะสมกับสถานการณนั้นได  
 (5) ผูสอนมีการอธิบายเพ่ิมเติมในหัวขอท่ีนักศึกษายังไมเขาใจ และมอบหมายใหนักศึกษาทํา
แบบฝกหัดทายบททบทวนอยูเสมอ แลวทําการประเมินผลการเรียนรูหลังจบทายบท  
 (6) ผูสอนใหนักศึกษาแบงกลุมเพ่ือมอบหมายเนื้อหาแตละบทเพ่ือใหแตละกลุมสรุปตาม
ความเขาใจและนํามาเสนอใหกับเพ่ือนนักศึกษาหนาชั้นเรียน เปนการกระตุนการเรียนรูดวยตนเอง
ของนักศึกษา 
 (7) นอกจากมีการประเมินผลตามสภาพจริง ยังมีการทดสอบยอยในเนื้อหาท่ีตองการวัดผล
การเรียนรู การทดสอบกลางภาคและปลายภาคเรียน  
 
งานท่ีมอบหมายประจํา 
 งานเดี่ยว 
 - ทําแบบฝกหัดประจําบทของเอกสารประกอบการสอน 
 งานกลุม 
 - แบงกลุมคนควาขอมูลเพ่ิมเติมนอกเหนือจากเนื้อหาในเอกสารประกอบการสอนในหองสมุด 
 - แบงกลุมสรุปเนื้อหาแตละบทความตามความเขาใจของตนเองและนํามาเสนอนอกเวลา
เรียนของแตละกลุม  
 
ส่ือการเรียนการสอน 
 - เอกสารประกอบการสอนรายวิชา กลยุทธการตลาดสําหรับผูประกอบการ  
 - เครื่องคอมพิวเตอร 
 - เครื่องฉาย LCD โปรเจกเตอร 
 - ตําราอ่ืนหรือบทความท่ีเก่ียวของกับเนื้อหาทฤษฎีกลยุทธทางการตลาด 
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การวัดผลและประเมินผล 

 1. การวัดผล  
 1.1 คะแนนระหวางภาคเรียน 70 คะแนน ประกอบดวย 
  1) ความสนใจเรียน  10 คะแนน (โดยประเมินจากการเขาชั้นเรียน 
การเขารวมกิจกรรมระหวางเรียน) 
  2) งานท่ีมอบหมายทําเปนกลุม  5  คะแนน 
  3) แบบฝกหัดทายบท   5  คะแนน 
  4) การทดสอบยอย  20 คะแนน 
  5) สอบกลางภาค   30 คะแนน 
 1.2 คะแนนสอบปลายภาคเรียน  30 คะแนน 
  คะแนนรวม           100 คะแนน 
 
 2. การประเมินผล 
  ระดับคะแนน     ผลการประเมิน 
  คะแนนระหวาง 80 – 100   ระดับ A 
  คะแนนระหวาง 75 – 79    ระดับ B+ 
  คะแนนระหวาง 70 – 74    ระดับ B 
  คะแนนระหวาง 65 – 69    ระดับ C+ 
  คะแนนระหวาง 60 – 64    ระดับ C 
  คะแนนระหวาง 55 – 59    ระดับ D+ 
  คะแนนระหวาง 50 – 54    ระดับ D 
  คะแนนระหวาง   0 – 49   ระดับ F 
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บทท่ี 1 

 

ความรูเบ้ืองตนเก่ียวกับผูประกอบการและการตลาด 
 

ในปจจุบันเริ่มมีผูคนใหความสนใจกับคําวา การเปนผูประกอบการ หรือ Entrepreneurship 

กันมากข้ึน ซ่ึงมาจากนโยบายภาครัฐท่ีสงเสริมและสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาธุรกิจขนาดยอมผาน

โครงการและกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหเกิดผูประกอบการรายใหม เกิดการผลิตสินคาและบริการ เกิดการ

แลกเปลี่ยนสินคา เกิดการจางงาน กระจายรายไดลงสูชุมชน กระตุนเศรษฐกิจในระดับฐานรากให

เติบโต เสริมสรางระบบเศรษฐกิจของประเทศใหมีความม่ันคง ซ่ึงเปนโอกาสสําหรับผูท่ีตองการกาวสู

การเปนผูประกอบการในปจจุบัน  

 การดําเนินธุรกิจในปจจุบันมีรูปแบบของการดําเนินการท่ีเปลี่ยนแปลงไป มีการนําเอา

เทคโนโลยีท่ีทันสมัยเขามาใชในกิจกรรมตาง ๆ เพ่ือลดขนาดขององคกรใหมีขนาดเล็กลง มีความ

คลองตัวในการติดตอประสานงานและการดําเนินงานตาง ๆ มากข้ึน อีกท้ังเปนการลดตนทุนดาน

แรงงานและการดําเนินงานท่ีใชในการดําเนินธุรกิจไดเปนจํานวนมาก ดังจะเห็นไดจากธุรกิจธนาคาร

พาณิชยในปจจุบันท่ีมีการนําเอาระบบ Internet Banking เขามาอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาของ

ธนาคาร ลูกคาสามารถทําธุรกรรมการเงินจากท่ีใดและเวลาใดก็ไดผานระบบปฏิบัติการใน

โทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟน อีกท้ังธนาคารพาณิชยบางแหง ไดเริ่มนําเอาตูฝากถอนธนบัตรอัตโนมัติ

ท่ีลูกคาสามารถใชบริการ ฝาก ถอน ธนบัตร เปนจํานวนเงินท่ีมากกวาลานบาทไดดวยตนเอง จึงลด

จํานวนธุรกรรมการเงินท่ีเกิดข้ึนในสาขา และความจําเปนของสาขาธนาคารท่ีมีตนทุนการดําเนินงาน

สูง นํามาซ่ึงนโยบายการลดจํานวนพนักงานและปริมาณสาขาของธนาคารของธนาคารพาณิยชใน

ปจจุบัน เปนความเสี่ยงท่ีพนักงานมีโอกาสตกงานกันมากข้ึนถึงแมวาจะทํางานในบริษัทขนาดใหญท่ีดู

จะมีความม่ันคงในระยะยาวก็ตาม ดังนั้นการเตรียมความพรอมสูการเปนผูประกอบการ หรือการ

ประกอบธุรกิจเพ่ือเสริมชองทางรายไดใหกับตนเอง จึงเปนวิธีการในการปองกันความเสี่ยงท่ีอาจ

เกิดข้ึน แตการเริ่มตนประกอบธุรกิจเพ่ือกาวสูการเปนผูประกอบการไดนั้น ตองมีการเตรียมความ

พรอมในดานตาง ๆ ทําการศึกษาหาขอมูลท่ีจําเปนตอการดําเนินธุรกิจ เพ่ือความสําเร็จในการ

ประกอบการ และสิ่งสําคัญท่ีผูประกอบการตองศึกษาและทําความเขาใจ คือกลยุทธทางการตลาดท่ี

เปรียบเสมือนอาวุธเพ่ือใชตอสูกับอุปสรรคทางธุรกิจ นําพาธุรกิจไปสูความสําเร็จทามกลางการแขงขัน

ท่ีรุนแรงในยุคปจจุบันไดตอไป      
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1.1 ความหมายของผูประกอบการ 

 ผูประกอบการ หรือ Entrepreneur  หมายถึง ผูท่ีเริ่มตนธุรกิจทําทุกอยางดวยตนเอง ท้ังการ

คิดคนผลิตภัณฑหรือการบริการในรูปแบบใหม การดําเนินการดานการจัดซ้ือ การแปรรูปผลิตภัณฑ 

การจัดการวัตถุดิบและสินคาคงคลัง การจัดการดานการขายและการตลาด ไปจนถึงการจัดการดาน

การเงินและงบประมาณ หรือ คนท่ีสามารถบริหารจัดการนําเอาปจจัยนําเขาซ่ึงก็คือสิ่งจําเปนท่ีตองใช

ในการดําเนินธุรกิจ เขาสูกระบวนการแปรสภาพกลายเปนสินคาหรือบริการ สงตอสินคาหรือบริการ

นั้นไปยังผูบริโภคในข้ันปลายน้ําไดอยางเหมาะสม มีความกลาเสี่ยงและการยอมรับความเสี่ยง ทุมเท 

มุงม่ันเพ่ือใหกิจการประสบความสําเร็จ โดยมุงหวังผลกําไรเขามาสูกิจการ (กัลยารัตน ธีระธนชัยกุล, 

2562, หนา 13)   
 

1.2 คุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ 

 คุณลักษณะสําคัญของผูประกอบการท่ีสงผลใหกิจการสามารถดําเนินกิจการไดอยางม่ันคง 

ม่ังค่ัง และประสบผลสําเร็จ ซ่ึง ความม่ังค่ังไมไดหมายถึงกิจการสามารถดําเนินธุรกิจจนมีเงินจํานวน

มหาศาล แตหมายถึงสามารถดําเนินกิจการใหมีปริมาณเงินหมุนเวียนในกิจการท่ีเพียงพอกับการ

ดําเนินการ มีกระแสเงินสดคงเหลือเพ่ือใชในการพัฒนากิจการหรือแมแตใชจายในยามท่ีกิจการ

ประสบกับปญหาไดอยางเพียงพอและมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสามารถพบคุณสมบัติสําคัญของ

ผูประกอบการท่ีทําใหกิจการประสบความสําเร็จไดมีดังนี ้(กัลยารัตน ธีระธนชัยกุล, 2562, หนา 44)   

  1) สามารถมองภาพธุรกิจไดอยางรอบดาน กลาวคือ สามารถวิเคราะหธุรกิจและมองภาพ

ธุรกิจไดตั้งแต การเริ่มตนดําเนินธุรกิจ ปจจัยท่ีตองใชในการดําเนินธุรกิจ วิธีการในการแปรสภาพและ

วิธีการในการบริหารจัดการภายในธุรกิจ ไปถึงการดําเนินการทางการตลาดท่ีเหมาะสม สงตอ

ผลิตภัณฑไปสูกลุมลูกคาเปาหมายไดถูกกลุมเปาหมาย มีระบบการควบคุมเงินทุนในกิจการและ

การงบประมาณท่ีดี หรือสามารถมองภาพของธุรกิจและวิเคราะหโครงขายของธุรกิจใหเห็นท้ัง

โครงสรางไดอยางมีมิติ ซ่ึงความสามารถนี้จําใหผูประกอบการมองเห็นถึงโอกาสและความเสี่ยงทาง

ธุรกิจไดอยางรอบดาน  

 2) มีความคิดสรางสรรค เปดใจยอมรับส่ิงใหม มีความยืดหยุน ซ่ึงคุณสมบัตินี้ จะกอใหเกิด

แนวคิดและวิธีการในการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการบริการในรูปแบบใหมท่ีสามารถตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางเหมาะสม  

 3) มีความกลาเส่ียงและยอมรับความเส่ียง ซ่ึงบอยครั้งท่ีมีผูท่ีสนใจอยากทําธุรกิจ มีท้ัง

ความรู ประสบการณในธุรกิจ มีสูตรในการผลิตสินคาหรือบริการท่ีนาสนใจ มีเงินทุนท่ีเพียงพอตอการ

เริ่มตนกิจการ แตพวกเขาเหลานั้นไมสามารถกาวออกจากงานประจําเพ่ือเริ่มตนดําเนินธุรกิจได หรือท่ี

เรียกวา Safe zone เพราะขาดความกลาเสี่ยง กลัวในผลของความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนหากธุรกิจมีผลการ

ดําเนินงานท่ีไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง ซ่ึงความกลาเสี่ยงนี้ถือเปนจุดเริ้มตนของการกาวสูการเปน

ผูประกอบการ  
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 4) รูเทาทันตลาดและมีการวางกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม หากธุรกิจเปรียบเสมือน

อาณาจักร กลยุทธทางการตลาด ก็เปรียบเสมือนอาวุธและยุทธปกรณท่ีตองใชในการรบกับศัตรูเพ่ือ

เตรียมพรอมสําหรับการตั้งรับการจูโจม และใชบุกเพ่ือเขาสูรบกับศัตรูในสนามรบ ซ่ึงก็คือผลิตภัณฑ

หรือการบริการของคูแขงท่ีมีอยูในตลาด หากผูประกอบการสามารถใชกลยุทธทางการตลาดท่ีมีความ

เหมาะสม จะสงผลดีตอการนําสินคาหรือบริการเขาสูตลาด ผลิตภัณฑหรือการบริการท่ีมีการวางกล

ยุทธทางการตลาดท่ีดีจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางเหมาะสม ถูกจังหวะเวลา 

ถูกกลุมเปาหมาย สามารถปองกันการโจมตีจากคูแขงขันทางธุรกิจทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงใน

ปจจุบัน 

 จากท่ีกรมสงเสริมอุตสาหกรรมไดกลาวถึงคุณคุณลักษณะของผูประกอบการท่ีประสบ

ผลสําเร็จและสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางยั่งยืน มีดังนี้  

 1.  ตองมีความคิดสรางสรรค และคิดคนสิ่งใหม 

 2. ตองมีเปาหมายท่ีจะประสบความสําเร็จ 

 3. มีความสามารถกระตุนและจูงใจพนักงานใหรักองคกร 

 4. รูจักความเสี่ยง สามารถบริหารความเสี่ยงไดด ี

 5. สรางความเชื่อม่ันใหแกสถาบันหรือหนวยงาน 

 6. มีพลัง ไมหยุดนิ่ง ไมทอถอย พรอมสูตอไป 

 7. เชื่อม่ันในตนเองไวใจตนเอง 

 8. มีความพยายามและอดทน 

 9. มีความสามารถในการบริหารงานเปนผูนําลูกนอง กระตุนใหทุกคนทํางานเต็มท่ี 

 10. มีศักยภาพท่ีจะเรียนรูเพ่ิมเติมได 
  

1.3 ความหมายและความสําคัญของการตลาด 

 ความหมายของการตลาด 

 ในชีวิตประจําวันของเราโดยเริ่มตั้งแตตื่นนอนตอนเชาไปจนถึงเขานอนในตอนพลบคํ่า ลวนมี

กิจกรรมตาง ๆ ท่ีตองทําอยูมากมาย โดยเริ่มตั้งแตตื่นนอนตอนเชา สิ่งแรกท่ีผูคนในยุคสมัยนี้จะทําคือ

หยิบโทรศัพทข้ึนเพ่ือเปดรับขาวสารตาง ๆ เชน หนากิจกรรมในเฟสบุค อินสตารแกรม หรือใน ทวิต

เตอร หรือบางคนก็เริ่มตนวันใหมดวยการเปดเพลงฟงยามเชาในแอพพลิเคชั่นยูธูป หรือ แอพพลิเคชั่น

ฟงเพลงออนไลนอ่ืนๆ ท่ีมีใหเลือกดาวนโหลดกันอยางมากมาย ตองพบกับการโฆษณาผลิตภัณฑใน

ระหวางเลื่อนผานบนหนาเพจ หรือพบโฆษณาสั้นๆ กอนเขาชมคลิปวิดิโอในแตละแอพพลิเคชั่น ลวน

เปนโฆษณาท่ีมาจากผูผลิตสินคาหรือบริการ แมแตการใชผลิตภัณฑตาง ๆ ท่ีมีในชีวิตประจําวันโดย

เริ่มตั้งแต ยาสีฟน น้ํายาบวนปาก โฟมลางหนา ครีมทาผิว ลวนเปนสินคาท่ีผลิตข้ึนโดยผูผลิตผาน

กระบวนการทางการตลาด สงมอบผลิตภัณฑถึงมือผูบริโภค ซ่ึงการตลาดเปนสิ่งท่ีทําใหเกิดผลิตภัณฑ
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และการโฆษณาเหลานี้ข้ึน (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 2 ; ศิริจันทร  เชื้อสุวรรณ, 2560, หนา 

79) 

 ดังนั้นจึงสรุปไดคือ การตลาด หมายถึง การกระทํากิจกรรมตาง ๆ ในธุรกิจเพ่ือใหเกิดการ

รับรู  เกิดการนําเอาสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการและความ

จําเปน ทําใหเกิดความพึงพอใจและบรรลุวัตถุประสงคของกิจการ  

 กระบวนการทางการตลาดขององคการเก่ียวของกับปจจัยอยางนอย 4 ประการดังนี้ 

 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) คือ กระบวนการในการคิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑของ

กิจการใหมีความนาสนใจ เพ่ือเสนอขายและตอบสนองความตองการของกลุมตลาดเปาหมาย โดยมี

การแบงประเภทของผลิตภัณฑออกเปน ผลิตภัณฑหลัก ผลิตภัณฑรอง หรือผลิตภัณฑเรือธงท่ีผลิตข้ึน

ใชตอสูกับคูแขงขันในตลาด หรือใชสําหรับเปดตลาดใหม 

 2. ดานราคา (Price) คือ การกําหนดราคาเพ่ือจําหนายสินคาซ่ึงการกําหนดกลยุทธราคา

สินคา อาจกําหนดราคาสูงเพ่ือเจาะกลุมลูกคาผูมีฐานะ หรือใชสําหรับผลิตภัณฑนวัตกรรมใหมท่ี

นําเสนอสูตลาด เชน โทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟน การใชกลยุทธราคาจิตวิทยาท่ีลงทายดวยเลย 9 

เชน 199 บาท เพ่ือใหสินคาดูราคาถูกลง การใชนโยบายราคาประหยัดโดยเนนปรับปรุงกระบวนการ

ผลิตใหมีตนทุนต่ําสามารถแขงขันในตลาดท่ีมีการแขงขันสูงได โดยการกําหนดราคาตองคํานึงถึง

ตนทุนท่ีใชในการผลิตสินคาหรือบริการเพ่ือใหไดสวนตางของชองวางราคาขายและตนทุนในการผลิต

ใหไดผลกําไรคืนกลับสูกิจการ   

 3. ดานสถานท่ี (place) คือ การกําหนดสถานท่ี ชองทางในการจําหนายสินคาหรือชอง

ทางการสงตอขอมูลขาวสารผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย นิยามของสถานท่ีในปจจุบันมิได

หมายถึงตลาดท่ีเปนสถานท่ี อาคารรานคา หรือหางสรรพสินคาแตเพียงเทานั้น เพราะในปจจุบัน

ตลาดหมายถึงทุก ๆ แหง ท่ีสามารถติดตอซ้ือขายแลกเปลี่ยนสินคาได ดังเชน การชายสินคาบนสื่อ

สังคมออนไลนซ่ึงเปนท่ีนิยมในปจจุบัน  

 4. ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการปฏิบัติเพ่ือกระตุนใหลูกคาใหเกิดความ

สนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑของกิจการ ซ่ึงอาจเกิดจากการจัดกิจกรรมตาง ๆ ในแตละชวงเทศกาล การ

จัดรายการลด แลก แจกแถม หรือ การกําหนดเพดานปริมาณการซ้ือสินคาเพ่ือใหไดสวนลดการคาใน

ธุรกิจคาสง เปนตน 

 แตหากเปนธุรกิจบริการจะมีการแยกปจจัยสวนประสมการตลาดเพ่ิมเติมอีก 3 ปจจัย หรือท่ี

เรียกวาสวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7P ดังนี้  

 5. ดานบุคคล (People) คือ กระบวนการในการคัดเลือก ฝกอบรม จูงใจ เพ่ือใหพนักงาน

ผูใหบริการสามารถสรางความพึงพอใจในผลิตภัณฑไดเหนือกวาคูแขงขัน เพราะในธุรกิจบริการ 

คุณภาพในการใหบริการและความพึงพอใจท่ีลูกคาไดรับ ข้ึนอยูกับตัวพนักงานผูใหบริการเปนสําคัญ  

 6. ดานการนําเสนอสภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical) คือ การนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพ ท้ังสภาพแวดลอมภายในราน การออกแบบราน การจัดวางอุปกรณเครื่องใชตาง ๆ ภายใน
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ราน ซ่ึงตองมีความเหมาะสมสวยงาม สอดคลองกับผลิตภัณฑท่ีนําเสนอตอลูกคา เชน การตกแตง

รานอาหารเหนือท่ีตั้งอยูในกรุงเทพมหานครฯใหมีกลิ่นอายของความเปนลานนา เปนตน 

 7. ดานกระบวนการ (Process) คือ กระบวนการหรือข้ันตอนการปฏิบัติเพ่ืออํานวยความ

สะดวกใหกับลูกคา สรางความพึงพอใจ เปนกระบวนการอํานวยความสะดวกใหลูกคาสามารถเขาถึง

ผลิตภัณฑของกิจการไดงายข้ึน เชน ข้ันตอนการตอนรับลูกคาโดยกําหนดเปนมาตรฐานเดียวกัน การ

อํานวยความสะดวกดานการสํารองหองพักผานเวปไซด และหนาเพจบนสื่อสังคมออนไลนในธุรกิจ

โรงแรม การนําสินคาลงโฆษณาในแอพพลิชั่นแกรบฟูดสเพ่ืออํานวยความสะดวกใหกับลูกคาท่ีอยาก

รับประทานอาหารของทางรานแตไมสามารถเดินทางมายังรานได เปนตน  

 การจัดการการตลาด  

 การจัดการการตลาด (Marketing Management) หมายถึง ข้ันตอนการดําเนินงานท่ีเริ่ม

ตั้งแตการวางแผนเก่ียวกับการตลาด การปฏิบัติตามแผนท่ีไดกําหนดไว โดยเริ่มตั้งแตข้ันตอนการ 

วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด การวิจัยตลาด วิเคราะหโอกาสทางการตลาด การวางแผน

กําหนดกลยุทธการตลาด การปฏิบัติตามแผน และการควบคุมใหมีการดําเนินการตามแผนการท่ีได

กําหนดไว เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค คือ สามารถสรางความพึงพอใจในผลิตภัณฑใหเกิดกับกลุมลูกคา

เปาหมาย เกิดยอดขาย นํามาสูผลกําไรของกิจการ ซ่ึงกระบวนการของการจัดการการตลาด 

(Marketing Management Process) ประกอบไปดวยข้ันตอนหลัก 3 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ (ปณิศา มี

จินดาและศิริวรรณ เสรีรัตน, 2555, หนา 47) 

 1. การวิเคราะห (Analysis) การวิเคราะหตลาด ประกอบไปดวยข้ันตอนดังนี้  

  1.1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด คือ การวิเคราะหปจจัยเก้ือหนุนท่ีสราง

โอกาสทางธุรกิจใหเกิดข้ึนกับธุรกิจ เปนปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได เชน นโยบายสงเสริมใหเกิด

ผูประกอบการรายใหมของภาครัฐ การกําหนดอัตราดอกเบี้ยเงินกูเพ่ือธุรกิจขนาดยอม การจัด

โครงการสรางผูประกอบการรายใหมซ่ึงจัดโดยธนาคารพาณิชยหรือองคกรภาคเอกชนอ่ืน ๆ 

  1.2 การวิจัยและการเลือกตลาดเปาหมาย เปนการวิจัยเพ่ือหาขอมูลมาวิเคราะหถึง

โอกาส การกําหนดตลาดเปาหมาย นําขอมูลท่ีไดมาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสรางความพึงพอใจ

ใหเกิดข้ึนกับกลุมลูกคาเปาหมาย หรือใชในการกําหนดกิจกรรมหรือวางกลยุทธทางการตลาดให

สามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุด 

 2. การวางแผน (Planning) คือข้ันตอนท่ีตองดําเนินการเพ่ือวางแนวทางการปฏิบัติให

ผลิตภัณฑสามารถเขาถึงตลาดเปาหมาย ซ่ึงประกอบไปดวย 2 ข้ันตอน ดังนี้  

  2.1 การออกแบบกลยุทธ เปนการปฏิบัติการเพ่ือหาวิธีในการตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคเปาหมาย โดยปฏิบัติตามองคประกอบสวนประสมทางการตลาด คือ ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด หรือหากเปนธุรกิจบริการ 

จะเพ่ิมเติมสวนประสมทางการตลาดออกมาอีก 3 ปจจัย คือ ดานบุคคล ดานกระบวนการใหบริการ 
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และดานการนําเสนอสิ่งแวดลอมทางกายภาพ หรือ เรียกวาสวนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ

นั่นเอง 

  2.2 การวางแผนปฏิบัติการทางการตลาด คือข้ันตอนการกําหนดแผนการปฏิบัติงาน

โดยยึดตามกลยุทธการตลาดท่ีกิจการกําหนดไวใหเห็นชัดเจนข้ึนเปนรูปธรรม เพ่ือทําใหทราบถึงหนาท่ี

ทางการตลาดวา จะทําอะไร ท่ีไหน เม่ือไหร อยางไร โดยผูใด และกลุมลูกคาเปาหมายคือใคร โดยยึด

ตามกรอบองคประกอบสวนประสมทางการตลาดโดยตองสอดรับกับวัตถุประสงคของกิจการ 

 3. การปฏิบัติตามแผนการควบคุม (Implementation and Control) เปนข้ันตอนการ

ลงมือปฏิบัติงานจริง ประกอบดวย 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

  3.1 การจัดองคการทางการตลาด เปนข้ันตอนในการจัดโครงสรางการปฏิบัติงานใน

แตละหนาท่ีของผูปฏิบัติงานดานการตลาด ใหสอดคลองกับวัตถุประสงค ขนาด และลักษณะในการ

ดําเนินการ ซ่ึงแตละหนวยงานมีหนาท่ีแตกตางกัน  

  3.2 การปฏิบัติการทางการตลาด เปนข้ันตอนการดําเนินงานตามแผนกลยุทธทาง

การตลาดท่ีไดกําหนดไว 

  3.3 การควบคุมทางการตลาด เปนข้ันตอนในการควบคุมผลการดําเนินงานดาน

การตลาดวามีความสอดคลอง ตรงตามวัตถุประสงคและเปาหมายขององคกรหรือไม โดยวัดจาก

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลจากการดําเนินงาน 

ภาพท่ี 1.1 แสดงลําดับข้ันกระบวนการในการจัดการการตลาด 

 

 
ท่ีมา ผูเขียน 

 ความสําคัญของการตลาด 

 หากเราลองสังเกตสิ่งท่ีอยูรอบ ๆ ตัวเรา ท้ังขาวของเครื่องใช บานเรือนท่ีอยูอาศัย 

ยานพาหนะ เครื่องมือติดตอสื่อสารตาง ๆ ลวนเกิดจากผูประกอบการธุรกิจท่ีสรางสรรคผลิตภัณฑตาง 

ๆ นานาชนิด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูคนในสังคม มีการสํารวจตลาด วิจัยและพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมๆ เขาสูตลาด ชวยพัฒนาคุณภาพชีวิตและความเปนอยูของคนในสังคมใหดีข้ึน เกิดการ

แลกเปลี่ยนพ่ึงพากันในระบบธุรกิจเริ่มตั้งแตการเพาะปลูกเพ่ือจําหนายผลผลิตทางการเกษตรของ

เกษกรตนน้ํา สงตอผลิตภัณฑไปยังผูประกอบการในข้ันกลาง คือโรงงานแปรรูปผลิตภัณฑ จน

กลายเปนผลิตภัณฑสําเร็จรูปสงตอถึงมือผูบริโภคในข้ันสุดทาย กอใหเกิดการสรางงานสรางรายไดให

เกิดในทุกภาคสวน เปนการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศใหมีความม่ันคง  

การวิเคราะหตลาด การวางแผนการตลาด
การปฏิบัติตาม

แผนการควบคุมดาน
การตลาด
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 ความสําคัญของตลาดอาจกลาวเปนขอๆ ไดดังนี ้

 1. การตลาดเปนเครื่องมือใหเกิดการแลกเปล่ียน เนื่องจากตลาดเปนแหลงท่ีทําใหเจาของ

ธุรกิจในแตละประเภท กับตัวผูบริโภคท้ังผูบริโภคในระดับบุคคลและผูบริโภคในระดับองคกรไดเขามา

พบปะพูดคุยกัน เพ่ือนําเสนอความตองการและสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความตองการทําใหเกิดการ

แลกเปลี่ยนในระดับท่ีผูขายและผูซ้ือเกิดความพอใจ คือ ผูซ้ือไดผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของตนสวนผูขายก็สามารถขายสินคาโดยไดรับผลกําไรท่ีคุมคากับการลงทุน  

 2. การตลาดเปนส่ือกลางในการเช่ือมโยงความสัมพันธระหวางผูประกอบการกับผูบริโภค 

การตลาดเปนเครื่องมือท่ีผูประกอบการใชเพ่ือสื่อสารใหผูบริโภคเกิดการรับรูและเขาถึงผลิตภัณฑ 

ผานการวางกลยุทธทางการตลาด เพ่ือใหผูประกอบการสามารถจําหนายผลิตภัณฑในชวงเวลาท่ี

เหมาะสม ระดับราคาอยูในระดับท่ีผูบริโภคพอใจซ้ือ ในชองทางขายท่ีผูบริโภคสามารถเขาถึง

ผลิตภัณฑไดงายและสะดวก  

 3. การตลาดผลักดันใหเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ สิ่งสําคัญท่ีสุดสําหรับผูประกอบการในการ

ดําเนินธุรกิจ คือ ผลิตภัณฑตองสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหเกิดข้ึนกับ

กลุมลูกคาเปาหมายได โดยการดําเนินการดังกลาวตองมีการสํารวจและวิจัยตลาดเพ่ือพัฒนาใหเกิด

ผลิตภัณฑรูปแบบใหม เกิดการแขงขันระหวางธุรกิจเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑใหเหนือกวาคูแขง ผูบริโภคมี

ทางเลือกในการบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน 

 4. การตลาดเปนกลไกสําคัญในการเสริมสรางระบบเศรษฐกิจ กลาวคือ ตลาดเปนแหลง

เชื่อมโยงระบบเศรษฐกิจเขาดวยกัน ทําใหเกิดการผลิตสินคาและบริการเพ่ือตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค เกิดการซ้ือขายแลกเปลี่ยนระหวางกัน เกิดการสรางงานสรางรายไดในระบบเศรษฐกิจ 

ประชาชนมีความเปนอยูท่ีดีข้ึนจากการจางงานและจากการใชผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ ภาครัฐมีรายได

จากการจัดเก็บภาษีเพ่ือนําไปพัฒนาประเทศ ซ่ึงสงผลใหการดํารงชีวิตของคนในสังคมดีข้ึนโดยท่ัวกัน 

  

1.4 วิวฒันาการของตลาดและการตลาดในอนาคต 

 วิวัฒนาการของตลาด 

 บนโลกใบนี้มีการดําเนินการดานการตลาดมาเปนเวลายาวนานนับพันป ซ่ึงอาจยอนไปถึงยุค

กอนพุทธกาล การตลาดในชวงแรกเปนเพียงการแลกเปลี่ยนสินคาระหวางกันเพ่ือการดํารงชีวิตของ

คนในชุมชนเพียงเทานั้น แตในยุคตอมาไดพัฒนาจนกลายเปนการผลิตเพ่ือจําหนาย กาวสูยุค

อุตสาหกรรม ซ่ึงเปนการผลิตสินคาคราวละมาก ๆ เพ่ือรองรับการเติบโตของประชากรโลกท่ีเพ่ิม

สูงข้ึนภายหลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 เขาสูการผลิตสินคาโดยมุงเนนไปท่ีการขายสินคาใหไดในปริมาณ

มาก ๆ และเขาถึงกลุมลูกคาไดมากท่ีสุด ไปสูการดําเนินการดานการตลาดเพ่ือสังคม จนถึงยุคปจจุบัน

ท่ีลักษณะของตลาดเปลี่ยนแปลงไป จากเดิมความหมายของการตลาดมักถูกมองวา คือสถานท่ี เชน 

ตลาดสด หางสรรพสินคา หรือรานคาตาง ๆ แตในปจจุบันเกิดการดําเนินธุรกิจในรูปแบบใหม เชน 
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การขายสินคาบนสื่อสังคมออนไลนท่ีใชทุนในการเริ่มตนธุรกิจต่ํา ไมตองมีหนารานเพ่ือประชาสัมพันธ

สินคา แตสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนจํานวนมากในธุรกิจออนไลน  

 ความเปลี่ยนแปลงทางการตลาดท่ีเกิดข้ึนในแตละยุค ลวนเปนสิ่งผลักดันใหผูประกอบการ

ธุรกิจตองเตรียมพรอมรับกับสถานการณทางการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงไป ซ่ึงสามารถเปรียบเทียบได

จากประเทศสหรัฐอเมริกาท่ีมีระบบเศรษฐกิจพัฒนาไปไกลกวาประเทศอ่ืน การพัฒนาทางสังคม

อุตสาหกรรมของประเทศสหรัฐเมริกาไดพัฒนามาในหลายข้ันตอนแบงออกเปน 3 ยุค ดังตอไปนี้ 

(เชาว โรจนแสง, 2555, หนา 1-15) 

 1. ยุคของการผลิต เปนยุคท่ีเริ่มตั้งแตป ค.ศ. 1865 ถึงป ค.ศ. 1920 ซ่ึงเปนระยะเวลาท่ี

ประเทศสหรัฐอเมริกาไดมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเปนขนานใหญ ในยุคนี้เปนยุคแรกของการใช

เครื่องจักรสําหรับการผลิต ความเจริญไดเกิดข้ึนในเมืองท่ีเปนศูนยกลาง และมีผลทําใหประชากรใน

ชนบทหลั่งไหลเขาสูเมือง ผูท่ีมีความชํานาญงานก็จะเลือกทํางานในตัวเมือง ความกาวหนาทาง

วิทยาการสมัยใหมไดถูกนํามาใชเพ่ือการผลิต เพ่ือเพ่ิมปริมาณและประสิทธิภาพในการผลิต โดยมุงท่ี

การผลิตจนเกิดความตองการของผูบริโภค แตในยุคนี้ไมมีปญหาในเรื่องผลผลิตเกินกวาความตองการ

ของผูบริโภคเพราะอุตสาหกรรมพ่ึงจะเริ่มเติบโต สินคาท่ีผลิตไดมีไมเพียงพอกับความตองการของ

ผูบริโภค จะผลิตจํานวนเทาใดก็สามารถขายไดท้ังหมด ปรากฏการณเชนนี้ในทางการตลาดถือวาเปน 

“การตลาดของผูขาย” และเมือใดก็ตามหากการผลิตเพ่ิมจํานวนมากข้ึนจนเกินความตองการของผูซ้ือ 

ก็สามารถเรียกไดวาเปน “ตลาดของผูซ้ือ”  

 2. ยุคของการขาย เปนยุคท่ีตอเนื่องมาจากยุคการผลิต ซ่ึงจะเริ่มจากป ค.ศ.1920 ถึงป 

1950 ในยุคนี้กิจกรรมทางการตลาดตาง ๆ จะมุงท่ีการขาย เพราะเปนยุคท่ีอุตสาหกรรมไดคนหาวิธี

ทางการตลาดเพ่ือระบายสินคาท่ีผลิตออกมาจํานวนมากใหขายไดท้ังหมด ผูผลิตจึงพยายามท่ีจะทํา

ทุกวิถีทางเพ่ือขายสินคา ฉะนั้น ในยุคนี้นอกจากการดําเนินการโดยมุงท่ีการขายแลว ยังเนนท่ีการ

โฆษณาและการสงเสริมการขายเพ่ือกระจายสินคาอีกดวย 

 ระยะตนของยุคนี้จะเริ่มดวย 1) การขายโดยบุคคล 2) การโฆษณาก็เริ่มเขามามีบทบาทและมี

ความสําคัญมากข้ึนตามลําดับ และ 3) การสงเสริมการขาย กิจการไดนําเขามาใชเปนตัวเชื่อมระหวาง

การขายโดยบุคคล และการโฆษณาเกิดการผสมผสานกัน เพ่ือใหการขายมีประสิทธิภาพมากข้ึน ตอมา

ประเทศสหรัฐอเมริกาไดเขารวมสงครามโลกครั้งท่ี 2 เปนเหตุใหเกิดการขาดแคลนเครื่องอุปโภคและ

บริโภค ฉะนั้น เม่ือสงครามโลกครั้งท่ี 2 สิ้นสุดลงในป ค.ศ. 1945 สินคาจึงเปนสิ่งท่ีผูบริโภคมีความ

ตองการอยางมาก ดังนั้นผลผลิตจึงมีไมเพียงพอกับความตองการของตลาด ระยะนี้จึงเรียกไดวา เปน

ตลาดของผูขาย  

 3. ยุคของการตลาด ไดกลาวมาแลววา ยุคของการขายไดสิ้นสุดในป ค.ศ.1950 ฉะนั้น ยุค

ตอมาจึงเปนยุคของการตลาด เม่ือเศรษฐกิจของประเทศสหรัฐอเมริกาไดฟนตัวจากภาวะสงคราม ทํา

ใหประเทศสหรัฐอเมริกาสามารถผลิตสินคาและบริการออกมาขายจํานวนมากมาย จนทําใหสินคา

และบริการมีเกินความตองการของผูบริโภคจนกลาวไดวา ระยะนี้เปนตลาดของผูซ้ือ ซ่ึงทําใหเกิดการ
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แขงขันกันเปนอยางมากในหมูธุรกิจของผูผลิต และทําใหผูซ้ือสามารถเลือกซ้ือสินคาและบริการไดตาม

ความตองการ  

 ยุคของการตลาดนี้ นักอุตสาหกรรมไดมองการตลาดกวางไปกวาการขาย การโฆษณา และ

การสงเสริมการขาย คือ จะมองการตลาดนอกจากท้ัง 3 ประการท่ีกลาวมาแลว ยังใหความสําคัญตอ

การประชาสัมพันธ การวิจัยการตลาด การจัดการชองทางการจัดจําหนาย นโยบายการตั้งราคา 

ตลอดจนการพัฒนาผลิตภัณฑ เม่ือการตลาดไดเขามามีบทบาทสําคัญตอกิจการมาหมายดังกลาว จึง

เปนผลทําใหการจัดโรงสรางของกิจการจะใหความสําคัญกับการตลาดมาก จนยกฝายการตลาดเปน

แผนกอิสระและผูบริหารการตลาดมักจะเปนผูบริหารระดับสูงของกิจการดั่งท่ีเห็นกันอยูในทุกวันนี้ 

เพราะกิจการในสภาวะปจจุบันจะอยูรอดหรือไมข้ึนอยูกับฝายการตลาดและฝายขายซ่ึงเปนผูหา

รายไดเขามาสูกิจการ 

 4. ยุคปจจุบัน จากพัฒนาการของการตลาดใน 3 ยุค เริ่มจากยุคของการผลิต สูยุคของการ

ขาย และกาวสูยุคของการตลาด ในยุคปจจุบันนักการตลาดยังคงตองนึกถึงการใหความสําคัญตอ

ผูบริโภคเพราะตลาดในปจจุบันยังเปนตลาดของผูบริโภค แตรูปแบบของการดําเนินการดานการตลาด

ในปจจุบันมีรูปแบบท่ีแตกตางไปจากอดีตเนื่องจากความกาวหนาดานเทคโนโลยี ซ่ึงถือเปนยุคของ

ขอมูลขาวสารและการติดตอสื่อสารไรพรหมแดน มีเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยใหการเขาสูตลาดของ

ผูประกอบการรายใหมงายข้ึน ทําใหการแขงขันในธุรกิจทวีความรุนแรง หากผูประกอบการไมสามารถ

ปรับตัวรับกับสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไปก็ตองพบกับจุดจบในท่ีสุด ดังเชน ในธุรกิจสื่อสิ่งพิมพตาง 

ๆ ท่ีลดความนิยมลงเนื่องจากถูกสื่อสังคมออนไลนเขามามีบทบาทแทนท่ี การปดตัวลงของนิตยสาร 

โรงพิมพ และสถานีโทรทัศนบางชอง การเปลี่ยนแปลงของรูปแบบการซ้ือสินคาจากในอดีตท่ีผูคนนิยม

ไปเลือกซ้ือสินคาตามหางสรรพสินคา แตในยุคปจจุบันกลับนิยมสั่งซ้ือสินคาบนชองทางสื่อสังคม

ออนไลนเนื่องจากสามารถซ้ือสินคาไดในราคาท่ีถูกกวาเนื่องจากผูขายไมมีตนทุนคาสถานท่ีจึงสามารถ

กําหนดราคาขายสินคาใหตํ่ากวาผูประกอบการรายอ่ืน การเขามาของแอพพลิเคชั่นสั่งซ้ืออาหาร

ออนไลนและบริการจัดสงทําใหเกิดอาชีพใหม และสามารถเริ่มตนธุรกิจขายอาหารและเครื่องดื่มได

จากท่ีบาน ซ่ึงยังไมรวมถึงการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีท่ีสงผลตอธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนอีก

มากมาย  

 ดังนั้นนอกจากตองมีการจัดการดานการตลาดและการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสราง

ความพึงพอใจใหเกิดกับผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพในระดับท่ีดีกวาคูแขงขันแลว ผูประกอบการยัง

ตองรูจักปรับตัวใหทันตอการเปลี่ยนแปลงโดยนําเอาเทคโนโลยีดิจิทัลและสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ เขา

มาใชเพ่ืออํานวยความสะดวกไปพรอมกับการตอบสนองความตองการและความสะดวกของผูบริโภค

ใหมากท่ีสุด เชน การนําเอาแอพพลิเคชั่นตาง ๆ เขามาอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาดานการสั่งจอง

สินคาและบริการ การนําเอาระบบชําระเงินผานระบบปฏิบัติการออนไลนเขามาอํานวยความสะดวก

ใหกับลูกคา การนําเอาระบบปฏิบัติการตาง ๆ ท่ีมีในปจจุบันเขามาปรับใชเพ่ือชวยในการดําเนินงาน

ในธุรกิจ รวมถึงการใชชองทางสื่อสังคมออนไลนเพ่ือเปนชองทางในการประชาสัมพันธขาวสาร รับขอ
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รองเรียนจากลูกคาเพ่ือนําขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑของกิจการตอไป ดัง

จะเห็นไดวาการตลาดยุคปจจุบันเปนตลาดท่ีกาวเขาสูยุคดิจิทัลและการสื่อสารไรพรหมแดนอยาง

แทจริง   

 การตลาดในอนาคต  

 ตลาดในอนาคตจะเปนตลาดท่ีเชื่อมโยง (Connecting) กิจการเขาสูลูกคาดวยวิธีการตาง ๆ 

อีกท้ังยังเปนตลาดท่ีเปนพลวัต (Dynamic) ซ่ึงมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่องตามสถานการณของ

โลก เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนแปลงไป จะมีการใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัยท่ีสุดในการผลิต

สินคาและใหบรกิาร จะมีการศึกษาความตองการท่ีแทจริงของลูกคาเพ่ือสรางความพึงพอใจและสราง

ความสัมพันธท่ีดีใหเกิดข้ึนระหวางผูประกอบการและลูกคา การดําเนินธุรกิจตองคํานึงถึงสิ่งแวดลอม

และผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนกับสังคม และแนวโนมการดําเนินธุรกิจจะอํานวยความสะดวกใหกับ

ผูบริโภคอยางสูงสุด (สุดาพร  กุณฑลบุตร, 2558, หนา 17; KEVIN LANE KELLER & JAMES A. 

NARUS, 2562, หนา 15) 

  การบริหารการตลาดในอนาคตผูประกอบการควรใหความสําคัญกับการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดท่ีสอดรับกับตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา โดยตองคิดคนหรือหาเทคโนโลยีและ

วิธีการดําเนินงานใหมเพ่ือสนับสนุนงานทางดานการตลาด เชน การนําสื่อสังคมออนไลนเขามาใชเปน

ชองทางในการเชื่อมโยงขอมูลผลิตภัณฑใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย การออกแบบและสราง

ผลิตภัณฑโดยใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัยสูงสุด การกําหนดกลยุทธทางการตลาดในอนาคตผูประกอบการ

ตองพิจารณาถึงกลุมลูกคาและโอกาสในการทําตลาดจากกลุมลูกคาท่ัวโลกใหมากยิ่งข้ึน 

  การเชื่อมโยงตลาดกับลูกคาในอนาคตมีวิธีการดําเนินการดังนี้  

 1. การเชื่อมโยงผานเทคโนโลยี ในปจจุบันตนทุนในการดําเนินการเพ่ือเชื่อมโยงขอมูล

ขาวสารของผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค มีชองทางในการดําเนินการท่ีสะดวกรวดเร็วข้ึนและมีตนทุนการ

ดําเนินงานต่ํา ดวยเทคโนโลยีการตอตอสื่อสารสมัยใหม เชน Internet ความเร็วสูง ซ่ึงทําใหเกิดพ้ืนท่ี

ทางการตลาดจําหนายสินคาในรูปแบบออนไลนซ่ึงเปนท่ีนิยมสูงสุดในปจจุบัน 

 2. การเชื่อมโยงผานความสัมพันธ ในอนาคตผูประกอบการและผูบริโภคจะมีความใกลชิดกัน

มากข้ึนเนื่องจากความสะดวกในการสื่อสารผานชองทางบนสื่อสังคมออนไลนท่ีมีความหลายหลาย 

เม่ือลูกคาเกิดความพึงพอใจภายหลังจากการใชผลิตภัณฑของกิจการ ลูกคาสามารถสงตอความพึง

พอใจใหกับคนหมูมากรับรูในชองทางสื่อสังคมออนไลน ในทางกลับกันหากผลิตภัณฑของกิจการสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาในระดับท่ีต่ํากวาท่ีคาดหวังก็อาจสงตอขอมูลความไมพอใจและปญหาจาก

การใชผลิตภัณฑสูชองทางสื่อสังคมออนไลนไดเชนกัน ดังนั้นจึงเปนหนาท่ีของผูประกอบการท่ีจะสราง

ชองทางเชื่อมโยงใหเกิดความสัมพันธท่ีดีใหเกิดกับผูบริโภคพรอมสามารถรับฟงปญหาขอเสนอแนะ

จากการใชผลิตภัณฑ หาแนวทางในการปองกันและแกปญหาไดอยางทันทวงที   
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 3. การเชื่อมโยงท่ัวโลก ในอนาคตคนทุกชาติทุกภาษาจะสามารถเดินทางไปยังสถานท่ีตาง ๆ 

ไดโดยสะดวก ทุกคนจะสามารถสื่อสารกันผานแอพพลิเคชั่นแปลภาษาท่ีถูกคิดคนข้ึนเพ่ือเปนสื่อกลาง

ท่ีทําใหทุกชาติทุกภาษาสามารถสนทนากันไดท่ัวโลก ระยะหางระหวางบุคคลจะถูกยอใหแคบลงดวย

เทคโนโลยีการติดตอสื่อสาร ซ่ึงหมายถึงโอกาสในการทําตลาดใหกับคนท่ัวโลกซ่ึงมีจํานวนมากกวา

ผูบริโภคภายในประเทศหลายเทา ด้ังนั้นการใชสื่อสังคมออนไลนเพ่ือเชื่อมโยงเขากับกลุมลูกคา

เปาหมายจึงตองมีภาษาท่ีเปนท่ีเขาใจกันท่ัวโลก เชน ภาษาอังกฤษ และภาษาจีน ซ่ึงเปนภาษาท่ีมีผูคน

ใชมากท่ีสุด และการออกแบบผลิตภัณฑตองเปนไปในแนวทางท่ีสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูคนไดท่ัวโลกเชนกันหรือการกําหนดมาตรฐานผลิตภัณฑเพ่ือตลาดสากล   

 5. การเชื่อมโยงอยางมีจริยธรรม การดําเนินธุรกิจในอนาคตตองคํานึงถึงคุณธรรมและ

จริยธรรมเปนท่ีตั้ง โดยตองเปนผูผลิตสินคาท่ีคํานึงถึงคุณภาพและการใหบริการเพ่ือสรางความพึง

พอใจใหเกิดข้ึนกับลูกคาเปาหมายเปนสําคัญ เพราะหากกิจการผลิตสินคาไมไดคุณภาพจนถูกกลุม

ผูบริโภคและสังคมตอตาน อาจสงผลตอยอดขายและการดําเนินงานของธุรกิจในระยะยาว เนื่องจาก

ความไวและความรวมเร็วในการถึงขอมูลขาวสารบนสื่อสังคมออนไลนในปจจุบัน  

 6. การเชื่อมโยงโดยตรง เนื่องจากความสะดวกดานการติดตอสื่อสาร ทําใหผูประกอบการ

สามารถนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑและการใหบริการจากผูผลิต ผูผลิตสามารถรับฟงปญหาและ

ขอเสนอแนะการใชผลิตภัณฑจากปากของผูบริโภคโดยตรงผานการติดตอบนชองทางสื่อสังคม

ออนไลนเพ่ือหาแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ รับฟงปญหาและขอเสนอแนะไปพรอมกับหาแนวทาง

ในการปองกันความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตไดตอไป  

   

1.5 ความหมายของกลยทุธิ์ทางการตลาด 

 กลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง กลวิธี แบบแผน หรือแนวทางท่ีกิจการได

กําหนดข้ึนเพ่ือสรางหรือพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมายใน

ตลาด โดยนําเอาทรัพยากรท่ีมีในกิจการมาใชใหเกิดประโยชนสูงสุด มีการแบงสวนการใชทรัพยากร

ทางการตลาดใหเหมาะสมกับการดําเนินงานในข้ึนตอนตาง ๆ ท้ังการวิเคราะหสภาพแวดลอมทาง

ธุรกิจ การกําหนดทิศทางของธุรกิจ การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจและระดับปฏิบัติการ

ดานการตลาด การแบงสวนการตลาดและการกําหนดตลาดเปาหมาย การวางตําแหนงทางการตลาด 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด กลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด และการควบคุมทาง

การตลาด จนสามารถบรรลุเปาหมายทางธุรกิจท่ีตั้งไวได  

 องคประกอบของกลยุทธทางการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี้  

 1. มีขอบเขต การวางกลยุทธการตลาดตองมีการกําหนดขอบเขตของหนาท่ีงานหรือกิจกรรม

ตาง ๆ โดยชัดเจน เพ่ือปองกันความสับสนในงานและเปาหมายขององคกร 
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 2. มีเปาหมายและวัตถุประสงค กิจการตองมีเปาหมายท่ีตองบรรลุท่ีชัดเจน สามารถวัดผล

และประเมินผลได มีวัตถุประสงคในการดําเนินงานในแตละกิจกรรมเพ่ือใหทราบถึงเปาหมาย วิธีการ

ดําเนินงาน เพ่ือนํามาใชในการตรวจสอบวากิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคตามเปาหมายท่ีกําหนด

ไวไดจริงหรือไม  

 3. มีการจัดสรรทรัพยากร กิจการตองมีการจัดสรรทรัพยากรท่ีมีอยูอยางจํากัดในองคกรให

เกิดประโยชนสูงสุด เพ่ือสนับสนุนกิจกรรมทางการขายและการตลาด เชน การจัดสรรงบประมาณ

ดานการตลาด งบประมาณดานทรัพยากรบุคคล และงบประมาณท่ีใชในการลงทุนขยายกิจการ เปน

ตน  

 4. มีความไดเปรียบ การวางกลยุทธิ์ทางการตลาด กิจการตองมีขอมูลท่ีไดจากการสํารวจ

และวิเคราะหตลาดเพ่ือทราบ พัฒนาผลิตภัณฑใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน เปนประโยชนใน

ดานการวางแผนและกําหนดข้ันตอนในการปฏิบัติงานทางดานการขายและการตลาดไดอยางมี

ประสิทธิภาพ  

 5. มีพลังเสริมแรง การกําหนดกลยุทธการตลาด ตองสงเสริมใหทุกหนวยงานในองคกร

ดําเนินกิจกรรมเพ่ือจุดมุงหมายเดียวกันคือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ี

กําหนดไว โดยเริ่มตั้งแตแผนกจัดซ้ือ ซ่ึงตองคัดสรรวัตถุดิบท่ีใชในกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพเขาสู

กระบวนการผลิต สงตอกระบวนการไปจนถึงข้ันตอนสุดทายคือการสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคา

เปาหมายโดยสรางความพึงพอใจสูงสุดใหเกิดข้ึนกับลูกคาของฝายขายและการตลาด เปนตน  

 

1.6 ความสําคัญของกลยทุธิ์การตลาดที่มีผลตอการประกอบการ 

 กลยุทธการตลาด เปนวิธีการท่ีเปรียบเสมือนเครื่องมือเพ่ือใหสินคาหรือบริการ ท่ี

ผูประกอบการผลิตไดสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหกับกับกลุมลูกคา

เปาหมายไดเหนือกวาคูแขงขัน นํามาซ่ึงยอดขายและรายไดเขาสูกิจการ การศึกษากลยุทธทาง

การตลาดนี้เปนสิ่งจําเปนท่ีผูท่ีจะสรางธุรกิจใหมจําเปนตองศึกษา เรียนรู และทําความเขาใจในกลยุทธ

การตลาดในรูปแบบและวิธีการตาง ๆ เพ่ือใชเปนเครื่องมือในการตอสูกับคูแขงขันทางธุรกิจ เตรียม

ความพรอมในทุกดานกอนเริ่มตนธุรกิจ พัฒนาผลิตภัณฑจนถึงการเสนอผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด 

สามารถนําพาธุรกิจไปสูจุดมุงหมายสูงสุด คือ ผลกําไร ความม่ังค่ัง และสามารถดําเนินธุรกิจไดอยาง

ยั่งยืน  

 การวางกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมจะทําใหผูประกอบการประสบความสําเร็จได ดังนี ้

 1. ผลิตภัณฑสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค กลาวคือ เม่ือมีการวางแผน

ทางการตลาดท่ีดี มีการศึกษาสถานการณทางการตลาดท้ังภายในและภายนอก ทําการศึกษาศักยภาพ

ตลาด ผลิตภัณฑของคูแขงขันในตลาด ทําการวิจัยตลาดเพ่ือทราบความตองการของกลุมผูบริโภค

เปาหมาย นําผลการศึกษาท่ีไดมาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของกลุมลูกคา
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เปาหมาย ยอมสงผลใหผลิตภัณฑเกิดความนิยมเนื่องจากสามารถตอบสนองตวามตองการของ

ผูบริโภคไดดีและเหนือกวาคูแขงขัน  

 2. สามารถสงมอบผลิตภัณฑถึงผูบริโภคเปาหมายไดอยางถูกตอง กลาวคือ เม่ือมีการศึกษา

ศักยภาพของตลาดเปาหมาย มีการแบงสวนตลาดเพ่ือใหทราบถึงกลุมลูกคาเปาหมายท่ีชัดเจนจะทํา

ใหกิจการสามารถกําหนดชองทางในการจําหนายสินคาและรายการสงเสริมการขายท่ีสอดคลองกับ

กลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ งบประมาณท่ีใชในการตลาดถูกใชอยางคุมคาและเขาถึง

ตลาดเปาหมายไดอยางตรงจุด   

 3. มีการเตรียมพรอมรับการโจมตีทางการตลาด เม่ือมีการศึกษาสภาพแวดลอมทาง

การตลาด ท้ังแนวโนมความตองการของผูบริโภค คูแขงขันท่ีมีในตลาด สถานการณทางการตลาด ณ 

ปจจุบัน ทําใหกิจการทราบถึงสถานการณและกลยุทธทางการตลาดของคูแขงขัน เพ่ือเปนขอมูลใน

การวางแผนเตรียมความพรอมท้ังงบประมาณท่ีใชในการพัฒนาผลิตภัณฑ  งบประมาณเพ่ือใชปองกัน

การตลาดวางกลยุทธตอสูกับคูแขงขันไดอยางเหมาะสม สอดคลองกับสถาณการณ 

 4. มีฐานขอมูลดานการตลาดเพ่ือรองรับการวางกลยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมในอนาคต 

เม่ือมีการดําเนินกิจกรรรมการทางการตลาดและมีการประเมินผลการดําเนินงานในแตละกิจกรรม ก็

จะทําใหกิจการทราบขอมูลสภาวะของตลาดในแตละเหตุการณ ทราบถึงประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลของการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดและการสงเสริมการขายในแตละโครงการเพ่ือนํา

ขอสรุปท่ีไดจัดเก็บเปนขอมูลทางการตลาดเพ่ือใชประกอบการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมในอนาคต ขอมูลทางการตลาด ไดแก ยอดขายรายไตรมาสประจําป ขอมูลกิจกรรมสงเสริม

การขายและผลตอบรับจากการดําเนินกิจกรรมดังกลาวเพ่ือทราบถึงความคุมคาของการดําเนินงานใน

แตละกิจกรรม เปนตน   

 จากความสําคัญของกลยุทธการตลาด ซ่ึงเปนเครื่องมือผูประกอบการตองใชเพ่ือสรางความ

ไดเปรียบในการแข็งขันทางธุรกิจ เพ่ือใหเกิดความเขาใจเบื้องตน จึงขออธิบายถึงกลยุทธทางการตลาด

ท่ีผูประกอบการจําเปนตองศึกษาและทําความเขาใจเบื้องตน กอนท่ีจะเจาะลึงไปในเนื้อหาดานกล

ยุทธทางการตลาดในแตละบทเรียน ซ่ึงเนื้อหาในหนังสือเลมนี้จะประกอบไปดวยกลยุทธทางการตลาด

ท่ีสําคัญ ดังนี้  

 1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจและการกําหนดทิศทางของธุรกิจ ซ่ึงผูอานจะได

ศึกษาและทําความเขาใจถึงวิธีการในการวิเคราะหสภาพแวดลอมโดยรอบท่ีอาจสงผลตอการ

ดําเนินงานทางธุรกิจ เชน สิ่งแวดลอมจากภายนอกธุรกิจ สิ่งแวดลอมภายในองคการ การวิเคราะหจุด

แข็งและจุดออน การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรค เพ่ือทราบถึงโอกาส ขอจํากัด และความเสี่ยงท่ีอาจ

ไดรับจากการดําเนินธุรกิจ ใหพรอมรับกับสถานการณทางการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา อีก

ท้ังผูประกอบการสามารถนําขอมูลท่ีไดจากการวิเคราะห มากําหนดทิศทางท่ีเหมาะสมใหกับธุรกิจ

ตอไป  
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2. การวิจัยตลาด การดําเนินการวิจัยตลาดจะทําใหผูประกอบการทราบถึงความตองการท่ี

แทจริงวาผูบริโภคตองการอะไร ใครคือกลุมลูกคา ซ่ึงมีการดําเนินงานไดในสองรูปแบบ ท้ังการวิจัย

ตลาดเชิงคุณภาพ และการวิจัยตลาดเชิงปริมาณซ่ึงข้ึนอยูกับรูปแบบผลิตภัณฑและสิ่งท่ีผูประกอบการ

ตองการทราบ เพ่ือนําสิ่งท่ีผูบริโภคตองการ ความคิดเห็น ขอเสนอแนะตางๆ ท่ีไดรับ ไปสูการพัฒนา

และปรับปรุงผลิตภัณฑและการวางแผนกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑไดตอไป  

3. การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการดานการตลาด 

เนื้อหาบทนี้ ผูอานจะไดเขาใจถึงความสําคัญของการกําหนดกลยุทธระดับองคกรซ่ึงเปนการกําหนด

กลยุทธในภาพรวมของท้ังบริษัทเพ่ือใหเกิดความสอดคลองในทุกระดับ ถือเปนข้ันแรกของการ

วางแผนกลยุทธโดยมีองคประกอบท่ีสําคัญ คือ การกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายและ

วัตถุประสงค การวิเคราะหสถานการณท้ังภายในและภายนอก  

ตอมาผูอานจะไดเขาใจถึงวิธีการในการสรางกลยุทธในระดับธุรกิจ ซ่ึงอาจเปนหนวยธุรกิจ

ขนาดใหญขององคกร หรือเปนหนวยธุรกิจยอยท่ีมุงดําเนินการเฉพาะสวนตลาดซ่ึงเปนการกําหนดกล

ยุทธในระดับรองตองสอดรับกับแผนกลยุทธระดับองคกร ประกอบไปดวย กลยุทธการสรางความ

แตกตาง กลยุทธตนทุนต่ํา กลยุทธการมุงเฉพาะสวนตลาด กลยุทธการเขาสูตลาดเปนรายแรก กลยุทธ

การรวมพลัง ตลอดจนกลยุทธเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขันอยางยั่งยืน กลยุทธทะเลสีน้ํา

เงิน กลยุทธนานน้ําสีขาว  

ในเนื้อหาสวนนี้ ผูอานจะไดเขาใจถึงกลยุทธในระดับปฏิบัติการดานการตลาด ซ่ึงเปนการวาง

กลยุทธในระดับปฏิบัติเพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายในตลาดท่ีมุงหวัง ซ่ึง

ประกอบไปดวย (1) การแบงสวนตลาด เพ่ือคนหาความตองการท่ีแทจริงของลูกคา และแบงลูกคา

ออกเปนสวนๆ (2) การกําหนดตลาดเปาหมาย เพ่ือใหสามารถเลือกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีศักยภาพ

ในการทําตลาด และ (3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เพ่ือกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของกิจการให

มีคุณคาในใจของลูกคาโดยวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับภาพลักษณของผลิตภัณฑ  

4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาด ในเนื้อหาบทนี้ผูอานจะไดเขาใจถึงสวนประสมทาง

การตลาดท้ัง 4 ดานซ่ึงประกอบไปดวย (1) สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย กล

ยุทธดานคุณภาพของผลิตภัณฑ กลยุทธการสรางความแตกตาง กลยุทธการออกแบบผลิตภัณฑ กล

ยุทธบรรจุภัณฑและปายฉลาก การพัฒนาผลิตภัณฑใหมและกลยุทธการสรางตราสนิคา (2) สวนผสม

ทางการตลาดดานราคา ประกอบดวย ปจจัยในการพิจารณาตั้งราคา สวนประสมทางการตลาดกับ

การกําหนดราคา วิธีในการตั้งราคา และกลยุทธในการกําหนดราคาสินคา (3) สวนผสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย โครงสรางของชองทางการจําหนาย กลยุทธการบริหาร

ชองทางการจัดจําหนาย และ (4) สวนผสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ การประชาสัมพันธ การโฆษณา และการสงเสริมการจําหนาย อีกท้ัง

จะไดเพ่ิมเติมกลยุทธทางการตลาดอีก 3 ประการ ไดแก (5) สวนผสมทางการตลาดดานบุคลากร (6) 
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สวนประทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ และ (7) สวนประสมทางการตลาดดานการ 

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงเปนปจจัยสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ หรือ 7 Ps    

5. กลยุทธการจัดการการขาย เปนการอธิบายถึงเครื่องมือและวิธีการในการจําหนายสินคา

ในรูปแบบตางๆ เพ่ือใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย กอใหเกิดความตองการและจูงใจ

ใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ประกอบไปดวย การจัดการการขาย กลยุทธการขายโดยบุคคล การตลาด

ทางตรง และการตลาดออนไลน ซ่ึงการพิจารณาเลือกกลยุทธการจัดการการขาย ตองเปนชองทางท่ี

ทําใหผลิตภัณฑเขาใกลกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุด มีความสอดคลองกับตําแหนงของผลิตภัณฑ 

เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขาย  

6. การจัดองคการทางการตลาด การปฏิบัติการปฏิบัติการทางการตลาด การวางแผนทาง

การตลาด สิ่งสําคัญท่ีทําใหการดําเนินการดานการตลาดมีความราบรื่น กิจการตองมีการจัดองคการ

ทางการตลาดท่ีมีความเหมาะสมเพ่ือใหการปฏิบัติหนาท่ีทางการตลาดเปนไปตามแผนและกลยุทธท่ี

วางไว ซ่ึงบอยครั้งท่ีพบวาผูประกอบการมีรูปแบบการจัดองคกรทางการตลาดท่ีไมสอดคลองกับ

ผลิตภัณฑ ทําใหผลิตภัณฑไมสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพท้ังๆท่ีตัว

ผลิตภัณฑท่ีสรางสรรคข้ึนสามารถมีคุณสมบัติท่ีดีกวาผลิตภัณฑของคูแขงในตลาด  

7. การควบคุมทางการตลาด เปนวิธีการตรวจสอบและประเมินผลการปฏิบัติงานดาน

การตลาดและการขายขององคกรวาสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีกําหนดไวได

หรือไม เชน การประเมินผลการสงเสริมการขายตอยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน การวิเคราะหถึงความคุมคาใน

การดําเนินกลยุทธตางๆ การประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายตอยอดขายสินคา เพ่ือเปน

ขอมูลในการประเมินศักยภาพของผลิตภัณฑ พนักงานขาย และกลยุทธการตลาดท่ีดําเนินการไปแลว

วามีความเหมาะสมเพียงใดเพ่ือชวยใหผูประกอบการสามารถนําเอาขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการ

ปรับปรุงผลิตภัณฑ และวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายตอไป  
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บทสรุป 

 การดําเนินธุรกิจท่ีมีการแขงขันรุนแรงในปจจุบัน ผูประกอบการจําเปนตองมีความพรอม 

สามารถเรียนรู เปดใจยอมรับสิ่งใหม สามารถวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ปรับเปลี่ยนรูปแบบการ

ดําเนินธุรกิจใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมทางการและเทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนแปลงไป การดําเนินธุรกิจตอง

มีการวางแผน วิจัยและวิเคราะหตลาด เพ่ือการตัดสินใจเลือกกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม ทําให

ผลิตภัณฑของธุรกิจสามารถเขาถึงตลาดเปาหมาย ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ในชองทางท่ี

ถูกตอง ชวงเวลาท่ีเหมาะสม ในตลาดท่ีมีศักยภาพ ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองมีองคความรูในกลยุทธ

ตางๆ ท่ีสําคัญเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจและการ

กําหนดทิศทางของธุรกิจ การวิจัยตลาด การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับ

ปฏิบัติการดานการตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาด กลยุทธการจัดการการขาย การจัด

องคการทางการตลาด การปฏิบัติการปฏิบัติการทางการตลาด การวางแผนทางการตลาด และการ

ควบคุมทางการตลาด ซ่ึงลวนเปนกลยุทธดานการตลาดท่ีสงผลใหผลิตภัณฑของกิจการสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค สรางความสัมพันธท่ีดีใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคในระยะยาว นํามา

ซ่ึงยอดขายและการประกอบการท่ียั่งยืนตอไป   
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คําถามทายบท 

1. จงอธิบายความสําคัญของกลยุทธทางการตลาดตอการประกอบธุรกิจ  

2. การตลาดในยุคปจจุบัน แตกตางกับตลาดในยุคท่ีผานมาอยางไร และผูประกอบการธุรกิจตอง

มีการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดอยางไร  

3. หากผูประกอบการมีการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย จะ

เกิดผลดีอยางไร  

4. การวิจัยตลาดทําใหเกิดผลดีตอธุรกิจอยางไร  

5. เพราะเหตุใดจึงตองมีการควบคุมทางการตลาด และการควบคุมทางการตลาดทําใหเกิดผลดี

ตอธุรกิจอยางไร  
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บทท่ี 2 

 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด 

และการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 

เนื่องจากรูปแบบของระบบตลาดในยุคปจจุบันมีแนวคิดทางการตลาดท่ีตอบสนองและให

ความสําคัญกับผูบริโภคเปนสําคัญหรือเรียกวา ตลาดของผูบริโภค ดังท่ีไดกลาวไวในบทท่ี 1 เรื่อง

วิวัฒนาการของตลาด อีกท้ังอยูในยุคท่ีทุกๆ คนเขาถึงขอมูลขาวสารไดโดยสะดวก สามารถคนหา

ขอมูลของผลิตภัณฑและเปรียบเทียบคุณสมบัติของทุกผลิตภัณฑท่ีมีในทองตลาดไดเอง ท้ังจาก

ชองทางประชาสัมพันธสินคาของผูผลิตและจากชองสังคมออนไลนอันเกิดจากกลุมชุมชนผูใช

ผลิตภัณฑนอกเหนือความควบคุมของธุรกิจท่ีสามารถสงตอขอมูลท้ังท่ีเปนผลดี คือ ความพึงพอใจจาก

การใชงานผลิตภัณฑของธุรกิจ และ ขอเสียคือการสงตอขอมูลดานลบจากความไมพึงพอใจตอ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปนวงกวาง อันจะสงผลโดยตรงตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาของผูบริโภคและภาพลักษณของผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภคได 

ดั้งนั้นผูประกอบการจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีตองศึกษาสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีสงผลตอการดําเนิน

ธุรกิจ ประกอบดวย การวิเคราะหสภาพแวดลอมของธุรกิจ การวิเคราะหสภาพแวดลอมท้ังภายใน

และภายนอกธุรกิจ การประเมินความสามารถทางการแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหตลาด คูแขงขัน 

และพฤติกรรมผูบริโภค การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค เพ่ือนําเอาขอมูลท่ีไดมาเปน

แนวทางในการพัฒนารูปแบบการดําเนินงาน การกําหนดทิศทางของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับ

สภาพของตลาด สามารถคนหาตลาดท่ีมีศักยภาพ สรางผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคไดอยางตรงจุด นํามาซ่ึงยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนและความม่ังค่ังอยางยั่งยืนใหกับธุรกิจไดตอไป  
       
2.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด 

 สภาพแวดลอมทางการตลาด หมายถึง สภาวะแวดลอมหรือตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีเกิดข้ึนท้ังจาก 

ภายในและภายนอกธุรกิจ สงผลตอการดําเนินการภายใน ซ่ึงแตละธุรกิจจะไดรับผลกระทบในระดับท่ี

แตกตางกันข้ึนอยูกับความรุนแรงของสภาวะแวดลอมท่ีเขามากระทบ ทรัพยากรและความพรอมของ

แตละธุรกิจ องคกรท่ีเข็มแข็งจะสามารถฟนฝาอุปสรรคตางๆไปได แตองคกรท่ีมีขนาดเล็กหรือออนแอ 

ก็ตองพยายามหลบเลี่ยงแรงกระทบจากสภาวะแวดลอมเหลานั้นใหมากท่ีสุด  

 กอนการกําหนดกลยุทธทางการดานการตลาด ผูประกอบการจําเปนตองทราบถึง

สภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีอาจสงผลตอการดําเนินการดานการตลาดท้ังทางตรงและทางออมซ่ึงมี

ความสําคัญตอการวางแผนกําหนดกลยุทธทางการตลาดและการกําหนดทิศทางของธุรกิจ โดยมี

องคประกอบสําคัญดังนี้   
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 2.1.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 การวิ เคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External environments) คือการวิ เคราะห

สภาพแวดลอมจากภายนอกท่ีกิจการไมสามารถควบคุมได สามารถสงผลกระทบท้ังเชิงบวกและลบตอ

การดําเนินงานดานการตลาดและการบรรลุเปาหมายขององคกร หากตองการเปนผูประกอบการท่ี

ประสบความสําเร็จดานการตลาด ตองสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดใหสอดรับกับ

สภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  

 สภาพแวดลอมทางดานการตลาดสามารถแบงออกเปนดานตางๆ ดั้งนี้ (กัลยารัตน ธีระธนชัย

กุล, 2562, หนา 82 ; ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2554, หนา 35 - 36) 

  1)  สภ า พแ วด ล อ มภ า ยน อ ก ร ะดั บ ม หภ า ค  ( Microenvironment)  คื อ 

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอเศรษฐกิจและสังคมเปนวงกวาง สงผลกระทบตอการดําเนินงาน

ท้ังทางบวกและทางลบโดยออม โดยไมสามารถควบคุมไดและมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซ่ึงมี

ปจจัยท่ีตองพิจารณาดังนี้  

  - สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment) เปนตัวแปร

ภายนอกท่ีกิจการไมสามารถควบคุมไดแตสงผลตอการดําเนินการดานการตลาดท้ังในเชิงบวกและเชิง

ลบ ประกอบดวย  

   - แนวโนมผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ หรือ GDP ซ่ึงบงบอกถึงมาตรฐาน

คุณภาพชีวิตของประชากรในประเทศท่ีเราตองการดําเนินธุรกิจ หากมีคา GDP ในระดับสูงยอม

หมายถึงสภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศนั้นๆ อยูในระดับดี มีศักยภาพในการบุกตลาด 

   - อัตราดอกเบี้ย (Interest Rates) อัตราดอกเบี้ยสงผลท้ังเชิงบวกและเชิง

ลบใหกับกิจการ เพราะในกรณีท่ีกิจการขาดสภาพคลอง อัตราดอกเบี้ย ณ ขณะนั้นอยูในระดับสูง จะ

สงผลใหตนทุนในการดําเนินธุรกิจสูงจากภาระหนี้สินท่ีตองชําระคืน อีกท้ังยังสงผลใหอํานาจการซ้ือ

ของลูกคาในพ้ืนท่ีนั้นๆ ลดลงอีกดวย   

   - อัตราเงินเฟอ (Inflation) อัตราเงินเฟอสะทอนถึงระดับราคาสินคาและ

อํานาจการซ้ือของประชากรในแตละประเทศ ประเทศท่ีมีอัตราเงินเฟอสูงจะเปนตัวบงชี้ถึงตนทุนใน

การผลิตสินคาท่ีสูงข้ึนเนื่องจากสินคาและตนทุนวัตถุดิบมีราคาเพ่ิมข้ึน ดังนั้นอัตราเงินเฟอจึงสงผลตอ

ตนทุนในการผลิตสินคาและการกําหนดราคาสินคา  

  - ระดับของการวางงาน (Unemployment Levels) ประเทศท่ีมีอัตราการ

วางงานสูงแสดงใหเห็นวาประชากรในประเทศขาดรายไดและมีอํานาจการในการซ้ือต่ํา เปนอุปสรรค

สําคัญตอการขยายตลาดและการลงทุนในธุรกิจ 

  - คาจางแรงงาน (Wage/Price Control) ประเทศท่ีมีคาจางแรงงานถูกยอมสงผล

ใหตนทุนในการผลิตสินคาและการดําเนินการมีตนทุนท่ีต่ําลง แตในบางประเทศท่ีมีคาแรงงานสูง 
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ผูประกอบการจําเปนตองพิจารณาถึงทางเลือกท่ีจะนําเอาเทคโนโลยีดานการผลิตสมัยใหมเขามาปรับ

ใชเพ่ือลดปริมาณแรงงานในกิจการซ่ึงเปนการลดตนทุนการผลิตในระยะยาว  

  - อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา (Currency exchange rate) อัตราแลกเปลี่ยนคาเงิน

ระหวางประเทศสงผลตอราคาและตนทุนสินคาท่ีสงออกไปจําหนายยังตางประเทศ หากคาเงินใน

ประเทศผูผลิตออนคากวาประเทศคูคา จะทําใหราคาสินคาของกิจการมีราคาถูก ในทางกลับกันหาก

คาเงินในประเทศผูผลิตแข็งคาข้ึน จะสงผลใหสินคาท่ีสงออกไปจําหนายยังตางประเทศมีราคาสูงข้ึน 

เปนอุปสรรคสําคัญตอการสงออก  

  - อัตราคาสาธารณูปโภคในการผลิตและพลังงาน ไดแก คาไฟฟา คาน้ํา คาบริการ

เครือขายสื่อสาร คาน้ํามันเชื้อเพลิง ภาษีตางๆ ซ่ึงประเทศท่ีมีอัตราคาสาธารณูปโภคในการผลิตและ

พลังงานสูง ยอมเปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจเพราะสงผลตอตนทุนในการผลิตสินคาและดาน 

Logistic ของกิจการ  

  -  การ เป นสมาชิ กภ าค พ้ืน  (Membership in Regional)  ก า ร ท่ีป ระ เทศ ท่ี

ผูประกอบการดําเนินธุรกิจอยู เปนสมาชิกของกลุมเศรษฐกิจตางๆ เชน เขตการคาเสรีอาเซียน 

(ASEAN Free Trade Area) หรือ อาฟตา (AFTA) อาจสงผลใหเกิดภัยคุกคามตอธุรกิจ ซ่ึงหาก

นโยบายและการกําหนดสิทธิทางการคาเอ้ือประโยชนตอกิจการ ก็ถือเปนโอกาส แตหากตองพบกับ

ขอจํากัดตางๆ ก็ถือเปนอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ 

  2) สภาพแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม (Socio-cultural Environment) 

สภาพแวดลอมของคนในสังคมและวัฒนธรรมท่ีเก่ียวของกับผูคนในสังคมนั้น กาลเวลาท่ีผันผานนํา

ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีเขามามีบทบาทในการดํารงชีวิตของผูคนในปจจุบัน สงผลตอ

รูปแบบการดํารงชีวิตของผูคนเปลี่ยนแปลงไป การเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดํารงชีวิตของคนในสังคม

เปนไดท้ังโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ เก่ียวของกับตัวแปรท่ีสําคัญ ไดแก ขนาดของ

ครอบครัว อัตราการเจริญเติบโตของประชากร ลักษณะทางประชากรศาสตร สถาบันทางสังคม ความ

เชื่อทางศาสนา ระดับการอานออกเขียนได และสิทธิมนุษยชน ซ่ึงปจจัยท่ีกลาวมาขางตนลวนสงผลตอ

การพัฒนาผลิตภัณฑและการวางแผนกลยุทธทางการตลาด 

  3)  สภ า พแ วด ล อ มท า งด า น เ ทค โน โ ล ยี  ( Technoligical Environment) 

ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหสินคาและบริการบางอยางลาสมัยลงอยางรวดเร็ว อีกท้ังยังสงผล

กระทบท้ังทางบวกและทางลบตอการดําเนินธุรกิจในหลายอุตสาหกรรมในปจจุบัน ดังจะเห็นไดจาก

ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพท่ีในปจจุบันไดรับผลกระทบอยางหนัก จากการถูกแทนท่ีดวยแอพพลิเคชั่น E-Book 

หรือแมกระท่ังการถูกแยงอาชีพของผูประกอบการรถโดยสารประจําทางจากแอพพลิเคชั่น Grap Car 

จึงเปนสิ่งท่ีผูประกอบการตองเรียนรูเทคโนโลยีสมัยใหม ปรับตัวใหกาวทันตอการเปลี่ยนแปลง พรอม

เปดใจรับเอาเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาปรับใชเพ่ือเพ่ิมศักยภาพทางการผลิตและการบริการ สราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับธุรกิจใหมากและรวดเร็วท่ีสุด  
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  4)  สภ า พแ วด ล อ มท า ง ก า ร เ มื อ ง แ ล ะกฎ หมา ย  ( Political and Legal 

Environment) สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฏหมายมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ข้ึนอยูกับ

นโยบายของผูท่ีมีอํานาจบริหารบานเมืองอยู ณ ขณะนั้น อาจสงผลกระทบในเชิงบวกและเชิงลบตอ

ธุรกิจ และเปนสิ่งท่ีทุกธุรกิจในอุตสาหกรรมตองปฏิบัติตาม ดังนั้นการศึกษาขอกฎหมายตางๆ และ

การวิเคราะหแนวโนมนโยบายท่ีกําหนดจากภาครัฐ จะทําใหธุรกิจสามารถหลบเลี่ยงความเสียหายท่ี

อาจเกิดข้ึนจากกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจสวนทางกับนโยบายภาครัฐ ตัวแปลท่ีมีอิทธิพลตอการ

ดําเนินธุรกิจท่ีผูประกอบการจําเปนตองศึกษา ไดแก กฎหมายปองกันการผูกขาด กฎหมายปองกัน

สิ่งแวดลอม กฎหมายภาษี กฎหมายการคาระหวางประเทศ กฎหมายแรงงาน อีกท้ังยังตองวิเคราะห

เสถียรภาพของรัฐบาลและนโยบายทางเศรษฐกิจท่ีรัฐบาลกําหนดข้ึน เพ่ือสามารถกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดท่ีสอดคลองกับสถานการณทางการเมืองและกฏหมาย ณ ขณะนั้นไดอยางเหมาะสม 

  5) สภาพแวดลอมทางธรรมชาติ/กายภาพ (Natural/physical environment) 

เปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ มีอยูอยางจํากัด และอาจสงผลตอการดําเนินธุรกิจ ไดแก ทรัพยากร

พลังงาน เชน น้ํามันและพลังงานตางๆ ทรัพยากรปาไม แรธาติและอัญมณี ซ่ึงในปจจุบันเริ่มมีปริมาณ

ลดนอยลงและมีมูลคาสูงข้ึน สงผลตอตนทุนในการดําเนินธุรกิจบางประเภท เชน ธุรกิจ Logistic และ

อุตสาหกรรมท่ีตองใชไฟฟาในกระบวนการผลิต   

  สภาพดินฟาอากาศ เปนท้ังโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ ดังเชนประเทศ

ไทยท่ีมีสภาพอากาศรอนชื้นเกือบตลอดท้ังปและมีฤดูหนาวท่ีสั้นลงจากสภาพอากาศท่ีแปรปรวน 

สงผลใหยอดขายเครื่องปรับอากาศและพัดลมประเภทตางๆ ขายดีเกือบตลอดท้ังป แตเปนอุปสรรค

กับผลิตภัณฑเครื่องทําน้ําอุนและฮีตเตอร ท่ีมีฤดูกาลขายท่ีสั้นลง เปนตน   

 

 2.2.2 สภาพแวดลอมภายนอกระดับจุลภาค (Microenvironment)  

 เปนสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเก่ียวกับการดําเนินงานดานการตลาดของธุรกิจ ซ่ึงเก่ียวของกับ

ความสามารถในการใหบริการลูกคา หรือ Task Environment ซ่ึงมีองคประกอบดังนี้ 

  1) ลูกคา (Customer) คือ บุคคลหรือองคกรท่ีตองการสินคาหรือบริการของธุรกิจ 

ซ่ึงอยูในรูปของผูบริโภคข้ันสุดทาย หรือกลุมลูกคาธุรกิจท่ีนําสินคาของกิจการไปผลิตสินคาหรือ

จําหนายตอ จํานวนลูกคาของกิจการแสดงถึงความสําเร็จในการดําเนินการดานการตลาดและการขาย 

ซ่ึงปริมาณลูกคาอาจเปลี่ยนแปลงไปตามอํานาจการซ้ือท่ีเปลี่ยนไปตามสภาวะทางเศรษฐกิจ  

  2) คูแขงขัน (Competitors) คือ องคกรทางธุรกิจท่ีผลิตและจําหนายสินคาประเภท

เดียวหรือใกลเคียงในอุตสาหกรรมเดียวกัน แบงไดเปน คูแขงขันทางตรง คูแขงขันทางออม คูแขงราย

เกา และคูแขงรายใหมท่ีพ่ึงเขาสูตลาด ถือเปนภัยคุกคามและเปนอุปสรรคตอการดําเนินงานดาน

การตลาดของกิจการ ยิ่งในตลาดมีคูแขงขันมาก อํานาจตอรองของลูกคาจะอยูในระดับสูง สงผลให

กิจการตองทุมเททรัพยากรเพ่ือแยงชิงลูกคาระหวางกัน และอาจเกิดสงครามราคาไดในท่ีสุด  
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  3) ผูขายปจจัยการผลิต (Suppliers) คือ บุคคล หรือองคกรท่ีจําหนายสินคา หรือ

จัดหาสินคาและวัตถุดิบเพ่ือใชในการผลิตสินคาหรือบริการ ซ่ึงผูประกอบการตองพิจารณาถึง

ความสามารถและศักยภาพของผูขายปจจัยการผลิตโดยคํานึงถึงราคา คุณภาพ ความตรงตอเวลา 

และความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบ โดยตองหลีกเลี่ยงการพ่ึงพาผูขายปจจัยการผลิตเพียงรายเดียว

เพราะอาจเกิดความเสี่ยงในดานวัตถุดิบขาดแคลนและมีผลดานอํานาจตอรองท่ีเหนือกวากิจการ  

  4) เจาหนี้ คือ บุคคลหรือองคกรท่ีกิจการไปกูยืมหรือซ้ือสินคาเปนเงินเชื่อ โดยตอง

ตอบแทนเปนอัตราดอกเบี้ยและการจายชําระตามระยะเวลาท่ีกําหนด ถือเปนภาระหนาท่ีท่ีกิจการ

ตองใชคืนตามพันธะสัญญา ดังนั้นการกอหนี้ไมวาจะรูปแบบใดผูประกอบการตองพิจารณาถึงอัตรา

ดอกเบี้ยซ่ึงสงผลตอตนทุนในการดําเนินกิจการ เง่ือนไข และระยะเวลาในการชําระหนี้ เพ่ือใหสามารถ

บริหารเงินทุนหมุนเวียนใหมีเพียงพอตอการชําระหนี้ไดตามกําหนด  

  5) เจาหนาท่ีของรัฐบาล (Regulators) เปนตัวแทนของรัฐท่ีมีอํานาจควบคุมหรือ

รักษากฏหมาย เปนหนาท่ีท่ีองคกรธุรกิจตองปฏิบัติตาม ผูประกอบการท่ีชาญฉลาด จะสามารถผูก

มิตรและสรางความสัมพันธอันดีใหเกิดกับกลุมคนในหนวยงานเหลานี้เพ่ือความสะดวกในการดําเนิน

ธุรกิจ  

  6) กลุมผลประโยชน คือกลุมคนหรือผูประกอบการภายนอกท่ีไดรับประโยชนจาก

การมีอยูของกิจการ เชน กลุมคนในชุมชน ท่ีไดรับผลกระทบจากการกอสรางโรงงานผลิตสินคา ทําให

เกิดการจางงานและเกิดอาชีพโดยรอบท่ีตั้งหางสรรพสินคา ซ่ึงหากกลุมคนในชุมชนเหลานี้ใหการ

สนับสนุนกิจการก็ถือเปนโอกาส แตหากธุรกิจดําเนินการผิดพลาดสรางความไมพอใจใหกับคนใน

ชุมชน ก็ถือเปนภัยคุกคามตอกิจการ ตัวอยางเชน การรวมของชาวบานในพ้ืนท่ีเพ่ือประทวงไมใหการ

ไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย กอสรางโรงไฟฟาพลังงานนิวเคลียร ขนาด 2,000 เมกะวัตต ในพ้ืนท่ี 

อ. ทาชนะ จ.สุราษฎรธานี เปนตน 

 

 2.1.2 การวิเคราะหสถาพแวดลอมภายใน 

 สภาพแวดลอมภายในธุรกิจ คือ สิ่งท่ีผูประกอบการสามารถควบคุมและบริหารจัดการได 

ไดแก องคการธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษย การตลาด การผลิตและการบริหารจัดการคลังสินคา 

การบัญชี การเงิน ระบบสารสนเทศ การวิจัยและพัฒนา การจัดการหวงโซอุปทาน และการบริหาร

ความสัมพันธกับลูกคาในชองทางตางๆ โดยตองเขาใจถึงสภาพแวดลอมภายในกิจการอยางลึกซ้ึง 

วิเคราะหถึงโอกาสและอุปสรรคท่ีอาจสงผลกระทบตอการดําเนินงานเพ่ือเตรียมพรอมรับมือกับทุก

สถานการณเพ่ือใหการดําเนินธุรกิจในภาพรวมบรรลุตามวัตถุประสงค  

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในธุรกิจสามารถจําแนกไดเปนดานตางๆ ท่ีสําคัญ ดังนี ้

  1) องคการธุรกิจ ประกอบไปดวย หุนสวนกิจการหรือผูถือหุน ทีมบริหาร ระบบการ

จัดการ โครงสรางการปฏิบัติงาน การวัดผลประเมินผลการทํางาน ตองสามารถวิเคราะหไดวากิจการมี
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การกําหนดหนาท่ี ขอบเขตของความรับผิดชอบ และสายการบังคับบัญชาท่ีชัดเจนหรือไม มีเกณฑการ

วัดผลการปฏิบัติงานเพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายอยางไร เพ่ือใหการบริหารจัดการ

ภายในกิจการมีความราบรื่นบรรลุตามเปาประสงค 

  2) การบริหารทรัพยากรมนุษย เนื่องจากพนักงานคือกลไกสําคัญในการขับเคลื่อน

ธุรกิจ เปนผูใหบริการท่ีใกลชิดกับลูกคา ดังนั้นผูประกอบการจึงตองใหความสําคัญตั้งแตกระบวนการ

สรรหาคัดเลือก สิทธิสวัสดิการณ การพัฒนาพนักงาน ไปจนถึงข้ันตอนการเลิกจาง เพ่ือใหกิจการได

คนท่ีมีสมรรถนะท่ีเหมาะสมกับการปฏิบัติ โดยเฉพาะดานสวัสดิการของพนักงาน ตองอยูในระดับ

เดียวกันกับธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรม เพราะหากสวัสดิการณท่ีเรามีดอยกวาคูแขงขัน อาจเกิดปญหา

ดานแรงงานหรือพนักงานลาออกไปทํางานในบริษัทคูแขงเนื่องจากสวัสดิการดีกวา  

  3) ดานการตลาด คือ การวิเคราะหถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกิจการวา

มีการกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดเหมาะสมสอดคลองกับสภาพแวดลอมทางการตลาดและตรงกับ

ความตองการของลูกคาเปาหมายหรือไม ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ การกําหนดราคา ชองทางการ

จําหนายสินคา และการจัดรายการสงเสริมการขาย เพ่ือใหทราบถึงความสามารถดานการตลาด ขอ

ไดเปรียบ เสียเปรียบ และนําผลจากการวิเคราะหขอมูลเปนแนวทางในการวางกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมกับสภาพตลาดไดตอไป 

  4) ดานการผลิตและการบริหารจัดการคลังสินคา คือ การวิเคราะหกระบวนการใน

การผลิตสินคาโดยเริ่มตั้งแต การนําปจจัยเขาสูกระบวนการ ผานกระบวนการแปรรูป กลายเปน

ผลิตภัณฑจนถึงการจัดการสินคารอจําหนายภายในคลังสินคา เพ่ือวิเคราะหถึง คุณภาพของสินคาท่ี

ผลิตได ประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการผลิต ดานระยะเวลา ความพรอมของสินคารอจําหนาย 

ความยืดหยุนในสายการผลิต การจัดเก็บและการจัดสงสินคา เพ่ือสามารถปรับกระบวนการผลิตให

สอดคลองกับความตองการของลูกคา 

  5) ดานบัญชี คือ การวิเคราะหระบบการบันทึกรวบรวมขอมูลทางการเงินของ

กิจการเพ่ือนําขอมูลมาใชประโยชนดานภาษีและการประเมินผลการทํางานของกิจการในดานตางๆ 

เชน การควบคุมกําไรโดยอาศัยระบบบัญชี รายงานกําไรแยกตามเขตการขายของทีมขายในแตละ

ภูมิภาค การรายงานกําไรของกิจการรายไตรมาส เพ่ือดูประสิทธิภาพดานการตลาดและการขายของ

กิจการ โดยแสดงในรูปของรายงานทางการเงินประเภทตางๆ เชน งบดุล กําไรขาดทุน และงบประแส

เงินสด  

  6) ดานการเงิน  คือ การวิเคราะหความสามารถในการบริหารจัดการเงินทุนของ

กิจการ ท้ังดานการจัดหาเงินทุน ความเหมาะสมของแหลงทุน การจัดสรรงบประมาณ โดยวัดจาก

กระแสเงินสด สภาพคลองของกิจการ และความม่ันคงทางการเงิน  

  7) ดานระบบสารสนเทศ คือ การวิเคราะหถึงระบบการเชื่อมตอภายในกิจการและ

การในการนําเอาเทคโนโลยีใหม ๆ เขามาปรับใชเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการดําเนินงาน ท้ังดานการ

วางแผน การตัดสินใจ การผลิตและการบริหารคลังสินคา ดานการตลาดและการขาย ดานการเงินและ
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บัญชี การจัดการลูกคาสัมพันธ เพ่ือสรางความไดเปรียบการทางการแขงขันและปรับตัวใหกาวทัน

เทคโนโลยใีนยุคดิจิทัล  

  8) การวิจัยและพัฒนา เปนการวิเคราะหถึงข้ันตอนและวิธีการศึกษาความตองการ

ของตลาดและกลุมลูกคาเปาหมายท้ังในรูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณและวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือนํา

ผลการวิจัยท่ีไดเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด เลือกตลาดเปาหมาย การพัฒนา

ผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค โดยตองมีกระบวนการเลือกใชเครื่องมือวิจัยท่ี

เหมาะสม สอดคลอง และมีความเท่ียงตรง  

  9) การจัดการหวงโซอุปทาน ในการประกอบธุรกิจสิ่งสําคัญท่ีทําใหธุรกิจขับเคลื่อน

ไดดวยความราบรื่น คือ ระบบการจัดการหวงโซอุปทานโดยเริ่มตั้งแตกระบวนการใจการจัดหาวัตถุดิบ 

การบริหารคูคาหรือซัพพลายเออร การจัดการการผลิต การบริหารคลังสินคาและการจัดสงสินคา การ

บริหารลูกคาและวิธีการในการสงมอบผลิตภัณฑ จนถึงการวิเคราะหตนทุนโลจิสติกสในแตละสวน 

เพ่ือใหทราบถึงประสิทธิภาพในการจัดการ เพราะการจัดการหวงโซอุปทาน สงผลกระทบตอตนทุน

ของกิจการในหลายสวน เก่ียวของกับคุณภาพของผลิตภัณฑ ระยะเวลาในการสงมอบ ความพึงพอใจ

ของลูกคา และความสามารถทางการแขงขันกับคูแขง 

  10) การบริหารความสัมพันธกับลูกคา คือ กระบวนการในการสรางความสัมพันธ

กับลูกคาเพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในตัวผลิตภัณฑและเกิดความจงรักภักดีในตราสินคา การสราง

ความสัมพันธท่ียั่งยืนใหเกิดข้ึนในใจของลูกคานํามาซ่ึงชื่อเสียงและผลกําไรในระยะยาวของกิจการ 

เนื่องจากตลาดในปจจุบันเปนตลาดของผูบริโภค การรับฟงขอมูลการใชผลิตภัณฑจากผูใชจริงเพ่ือ

นําเอาขอเสนอแนะท่ีไดรับเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายจะชวยใหธุรกิจสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง

ตรงจุด  

 

 2.1.3 การประเมินความสามารถทางการแขงขันของสภาพแวดลอมภายใน 

  1) การประเมินผลดานยอดขายและผลกําไร คือ การประเมินผลจากยอดขายท่ี

กิจการทําไดในแตละผลิตภัณฑ แตละพ้ืนท่ี ในแตละชองทางการจัดจําหนายท่ีมี เพ่ือประเมินศักยภาพ

ดานการขายและการตลาดในแตละหนวย วามีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากนอยเพียงใด 

กลาวคือ ดานประสิทธิภาพ สามารถขายสินคาและเพ่ิมจํานวนลูกคารายใหมไดตามเปาหมาย พรอม

สามารถรักษาฐานลูกคารายเดิมเอาไวอยางเหนียวแนน แตในสวนของประสิทธิผล ภายหลังหัก

คาใชจายในการดําเนินงานและการตลาดแลว กิจการยังมีกําไรตามท่ีคาดหวังไว  เพ่ือนําขอมูลเปน

แนวทางในการควบคุมการดําเนินงานและการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหกับกิจการตอไป  

  2) การวิเคราะหงบการเงินและการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน ในสวนของงบ

การเงิน เชน งบดุล งบกําไรขาดทุน งบประแสเงินสด และอัตราสวนทางการเงินประเภทตางๆ ไดแก 

อัตราสวนสภาพคลอง อัตราสวนประสิทธิภาพในการใชสินทรัพย อัตราสวนความสามารถในการทํา
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กําไร และอัตราสวนความสามารถในการชําระหนี้ ทุกองคประกอบท่ีกลาวมา คือ สิ่งท่ีแสดงใหเห็นถึง

สุขภาพทางการเงินของกิจการวามีสภาพคลองทางการเงินเปนอยางไร กิจการมีสัดสวนของ สินทรัพย 

ตอหนี้สินและทุนเปนเทาไหร เงินลงทุนของกิจการมาจากการกอหนี้และมีภาระผูกพันท่ีตองชําระ

อยางไร เพ่ือวิเคราะหปจจัยความเสี่ยงดานเงินทุน เตรียมความพรอมใหกิจการมีเงินทุนหมุนเวียน

เพียงพอในการดําเนินธุรกิจในทุกชวงเวลา  

  3) การวิเคราะหผลการดําเนินงานดานอ่ืนของกิจการ คือ การประเมินผลการ

ดําเนินงานดานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของกับการดําเนินงานดานการตลาดและลูกคา ไดแก คุณภาพของ

ผลิตภัณฑและการบริการ ความพึงพอใจของลูกคาภายหลังการใชผลิตภัณฑ การประเมินผลการรับรู

ตอตราสินคาและคุณสมบัติของสินคา ตนทุนการดําเนินงานแตละดาน การวิจัยตลาดและการพัฒนา

ผลิตภัณฑใหม ความสามารถของทีมบริหาร ซ่ึงลวนสงผลตอการดําเนินงานและความเขมแข็งของ

องคกรแทบท้ังสิ้น  

  4) การวิเคราะหจุดแข็งและจุดออน คือ การวิเคราะหและพิจารณาทรัพยากรท่ี

กิจการมีในทุกๆดานเพ่ือคนหาขอไดเปรียบและขอเสียเปรียบในการแขงขันโดยเทียบกับธุรกิจใน

อุตสาหกรรมเดียวกันเพ่ือทราบถึงสภาพแวดลอมภายและทรัพยากรท่ีสําคัญในกิจการ เพ่ือการ

กําหนดทิศทาง นโยบายและกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม  

2.2 การวิเคราะหตลาด 

 การวิเคราะหตลาด (Marketing analysis)  คือ การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด

และการแขงขันของคูแขงในอุตสาหกรรม เพ่ือสามารถกําหนดนโยบายทางการตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึง

กระบวนการในการวิเคราะหตลาดจะมีการพิจารณาในประเด็นสําคัญตางๆ ดังนี้  

 2.2.1 ขนาดและศักยภาพของตลาด คือ การสํารวจปริมาณยอดขายรวมในผลิตภัณฑ

เดียวกันของทุกบริษัทท่ีอยูในอุตสาหกรรม วามียอดขายรวมท้ังตลาดเปนมูลคาเทาใด มีจํานวนคูแขง

ในตลาดมากหรือไม ใครคือผูนําตลาด และเปนตลาดท่ีมีศักยภาพอยางแทจริงหรือเปนเพียงกับดักทาง

การตลาด เพ่ือวิเคราะหและประเมินถึงโอกาสในการทําตลาดเพ่ือคนหาชองวางในตลาดท่ีมีศักยภาพ  

 2.2.2 แรงกดดันทางการแขงขันท้ัง 5 ประการ ในอุตสาหกรรม (Five forces model of 

industry competition) คือ ตัวแปรหรือแรงกระทบจากสิ่งแวดลอมในอุตสาหกรรม ท่ีสงผลตอการ

ดําเนินงานและการกําหนดนโยบายดานการตลาดของธุรกิจ ซ่ึงประกอบดวยปจจัยท่ีตองพิจารณาดังนี้  

(มาเกรตตา และ โจแอน, 2562, หนา 55) 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงโมเดลแรงกดดันท้ัง 5 ประการจากการแขงขันในอุตสาหกรรม (Five forces 

model of industry competition)  
 

 

ท่ีมา ดัดแปลงจาก ปณิศา มีจินดา และคณะ 2554 : 49 
 

  1) ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม (Threat of New 

Entrants or Potential Competitors)  ได แก อ งค ก รธุ ร กิจ อ่ืน ท่ี อยู น อก อุตสาหกรรมแต มี

ความสามารถและมีแนวโนมจะเขามาในอุตสาหกรรม ซ่ึงจะสงผลตอสภาวะในการแขงขันและสวน

แบงตลาด การเขามาของคูแขงรายใหม จะทําใหเกิดการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีรุนแรง มีแนวโนมทํา

ใหมูลคาสินคาและบริการลดลง การตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม จะข้ึนกับปจจัย 

2 ประการ ดังนี้  

   - ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรม หมายความวา ในการเริ่มตนธุรกิจ

ประเภทเดียวกัน ผูเริ่มธุรกิจใหมจะตองใชงบประมาณในการลงทุนเริ่มแรกเทาใด และความสามารถ

ในการบริหารจัดการกับตนทุน แรงงาน เทคโนโลยีท่ีมี สามารถทัดเทียมหรือเหนือกวาคูแขงขันได

หรือไม (ตองใชทรัพยากรบุคคล เครื่องจักร อาคาร อุปกรณ ลงทุนในสินทรัพยถาวร เชนโรงงาน

อาคารสถานท่ี เปนจํานวนเงินเทาใด)  

   - การโตตอบจากองคกรธุรกิจเดิม หมายถึงการตอบโตทางกลยุทธทาง

การตลาดตางๆ ไมวาจะเปนดาน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย และการออกรายการสงเสริม

การขายใหมๆ ท่ีเกิดจากผูประกอบการรายเดิมท่ีอยูในตลาดเพ่ือกีดกันผูประกอบการรายใหมท่ีจะเขา

มาแยงสวนแบงในตลาดในอนาคตซ่ึงเลวรายท่ีสุด คือ การแขงขันในดานราคา   

  อุปสรรคในการเขาสูตลาดของคูแขงขันรายใหม ท่ีสําคัญมีดังนี้ 

   1. การประหยัดเนื่องจากขนาด (ผลิตยิ่งมากตนทุนยิ่งต่ํา) 

   2. ความชํานาญ ความรู ความสามารถ และเทคโนโลยีท่ีตองใช 

   3. เงินลงทุนในการทําธุรกิจ มาก นอย 

   4. ความแตกตางของสินคาและบริการ 

การแขงขันระหวางคูแขงขันใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

อํานาจตอลองลูกคา 

คูแขงขันรายใหม 

ภัยจากสินคาทดแทน 

อํานาจตอรองของคูคา
วัตถุดิบ 
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   5. คาใชจายในการเปลี่ยนสินคา ตนทุนเปลี่ยนยี่หอ 

   6. ความภักดีตอตราสินคาท่ีมีตอสินคาเดิม 

   7. การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย 

   8. ตนทุนซ่ึงไมสามารถลอกเลียนแบบได 

   9. นโยบายของรัฐบาล 

   2) ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจท่ีอยูในอุตสาหกรรม

เดียวกัน  (Intensity of Rivalry Among Existing Competitors) คือ สภาวะการแขงขันท่ีทวีความ

รุนแรงระหวางธุรกิจตางๆ เม่ือองคกรธุรกิจหนึ่งมองเห็นชองวางในการทํากําไรและเขาสูตลาด หรือ

การถูกคุกคามโดยธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน เชน การแขงขันดานราคา ผลิตภัณฑใหมของ

คูแขง โดยปกติความรุนแรงของสภาวะการแขงขันข้ึนอยูกับปจจัยตางๆ ดังนี้ 

   1. จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม 

   2. อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม 

   3. ความเหมือนหรือความตางของสินคาและบริการ 

   4. มูลคาของตนทุนคงท่ี 

   5. ขอจํากัดในการออกจากอุตสาหกรรม 

   6. ความแตกตางของคูแขงในอุตสาหกรรม 

   7. โครงสรางในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม 

   8. ความยากงายของการออกจากอุตสาหกรรม (Barrier to Exit) 

   3) การมีสินคาหรือบริการท่ีสามารถทดแทนกันได (Threat of Substitute 

Products or Services)   ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ี

ผลิตสินคาท่ีมีลักษณะทดแทนกันได ซ่ึงอาจเปนสินคาคนละชนิดกัน แตตอบสนองความตองการได

เหมือนกัน อาจทดแทนไดท้ังทางตรงและทางออม เชน เดินทางไดเหมือนกันในธุรกิจขนสง Grap Car 

ทดแทนการเดินทางโดยรถโดนสารทองถ่ิน อาหารตางชนิดกันแตรับประทานแลวอ่ิมทองเหมือนกัน

เวลาเรงรีบเชน แซนวิส ทดแทนขาวตมและขาวราดแกงท่ีตองนั่งรับประทานท่ีราน เปนตน   

  ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคาท่ีไมสามารถหาสินคาทดแทนไดงาย ยอมมีผลตอบแทนสูง

เพราะสามารถตั้งราคาสินคาไดสูงกวาสินคาประเภทอ่ืน   

  4) อํานาจตอรองของผูซ้ือหรือ อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of 

Buyers) หากผูซ้ือมีอํานาจตอรองสูง จะมีผลทําใหราคาสินคาและบริการต่ํา หรือมีอิทธิพลในการเพ่ิม

อํานาจตอรองมากข้ึน สงผลมายังตนทุนของกิจการ โดยปกติผูซ้ือจะมีอํานาจในการตอรองมากใน

สถานการณตอไปนี้ 

   1. จํานวนคูแขงขันในธุรกิจ (ทางเลือกของลูกคาในการเลือกสินคา) 

   2. ลูกคารายใหญ อํานาจตอรองมาก 

   3. ความภักดีตอตราสินคา  
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   4. ผูผลิตสินคาในตลาดไมมีความแตกตางกัน  

   5. ตนทุนในการเปลี่ยนสินคาต่ํา 

   6. ผูซ้ือมีความสามารถในการเปลี่ยนเปนผูผลิตเอง  

   7. ผูซ้ือมีขอมูลในดานตางๆทราบถึงภาวะราคาตนทุน จนสามารถตอรอง

กับผูผลิตได 

   8 . ผูซ้ือสามารถซ้ือสินคาจากผูผลิตไดหลายรายในเวลาพรอมกัน  

   5) อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) ผูขาย

วัตถุดิบมีอิทธิพลตออุตสาหกรรมเนื่องจากทําใหตนทุนสินคามีราคาสูงหรือต่ําได ซ่ึงสงผลตอตนทุน

และกําไรของกิจการ โดยปกติผูจัดหาวัตถุดิบจะมีอํานาจตอรองมากเม่ือ  

   1. ไมมีสินคาอ่ืนท่ีสามารถทดแทนได ผูซ้ือไมมีทางเลือก 

   2. สินคาของผูขายวัตถุดิบมีความสําคัญอยางยิ่งตอผูซ้ือ 

   3. สินคาผูขายวัตถุดิบมีความแตกตางระหวางกัน มีตนทุนในการเปลี่ยน

สินคาสูง ไมสามารถจัดหาวัตถุดิบไดงาย 

   4. ผูขายวัตถุดิบใหกิจการมีแนวโนมผลิตเปนสินคาออกขายแขงกับกิจการ

ไดเอง  

   5. ตลาดหรืออุตสาหกรรมของผูขายวัตถุดิบมีองคกรธุรกิจใหญๆนอยราย 

แตขายใหลูกคาหลายราย 

 

2.3 การวิเคราะหคูแขงขัน 

 คือ การวิเคราะหถึงคูแขงในตลาด วา มีจุดแข็ง จุดออน สวนแบงตลาด การดําเนินกลยุทธ

สวนประสมทางการตลาด และขอไดเปรียบท่ีเหนือกวาอยางไร เพ่ือสามารถรับมือกับสถานการณการ

แขงขันท่ีรุนแรงและความอยูรอดของธุรกิจ  

 2.3.1 การเลือกคูแขงขันท่ีจะตอสูหรือหลีกเล่ียง  

 เปนการตัดสินใจวากิจการจะตัดสินใจเลือกแขงขันกับคูแขงรายใดในตลาด ซ่ึงมีทางเลือกให

พิจารณา ดังนี ้

  1) แขงกับคูแขงท่ีออนแอกวา คือ การตัดสินใจกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือแขงขัน

กับคูแขงในตลาดท่ีออนแอกวา เชน บริษัทขนาดเล็ก ผูประกอบการรายใหม ซ่ึงมีขอไดเปรียบ คือ ใช

ทรัพยากรนอยในการดําเนินการทางการตลาด แตการพัฒนาในสวนตางๆ ท้ัง ดานกลยุทธการตลาด

และการพัฒนาผลิตภัณฑใหมของกิจการจะไมเกิดข้ึน   

  2) แขงกับคูแขงขันในระดับเดียวกัน คือ การตัดสินใจทุมทรัพยากรทางการตลาด

เพ่ือแขงขันกับคูแขงในตลาดในระดับเดียวกันเพ่ือชวงชิงสวนแบงตลาด วิธีการนี้ กิจการจะตองมุงเนน

การ วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ คนหากลยุทธทางการตลาดในรูปแบบใหมท่ีสามารถตอบสนองความ
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ตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมายได ซ่ึงทําใหเกิดการพัฒนาขีดความสามารถของของตนอยู

สมํ่าเสมอ  

  3) แขงกับคูแขงท่ีนําเสนอผลิตภัณฑไมมีคุณภาพ คือการมุงแขงขันกับคูแขงท่ีผลิต

สินคาคุณภาพดอยกวา หรือไมมีคุณภาพใหออกจากตลาดไป วิธีการนี้ เปนผลดีกับผูบริโภคเพราะทํา

ใหธุรกิจท่ีดอยกวาเกิดการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือใหสามารถอยูในตลาดไดตอไป ผูบริโภคมีทางเลือกใน

การบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพมากยิ่งข้ึน  

  

2.4 เกณฑในการวิเคราะหคูแขงขัน 

 เปนการวิเคราะหคูแขงขันท่ีอยูในตลาดท้ังท่ีเปนคูแขงขันทางตรง และคูแขงขันทางออม

เพ่ือใหทราบถึงจุดแข็ง จุดออน ลักษณะการแขงขัน  ผลิตภัณฑของคูแขง และกลยุทธการตลาดท่ีใช 

เพ่ือใหกิจการพรอมรับมือกับการแขงขันและสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลง คนหาปจจัยสูความสําเร็จ 

สรางโอกาสในการทําตลาด เพ่ือดํารงไวซ่ึงความอยรอดของกิจการ (ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ 

เสรีรัตน, 2554, หนา 53)  

 เกณฑในการวิเคราะหความสามารถของคูแขงขันมีหัวขอสําคัญท่ีควรพิจารณาดังนี้ 

  1) ตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑคูแขงขัน 

  2) ระดบัราคา 

  3) การรูจักในตราสินคาและความนาเชื่อถือ 

  4) ชองทางการจัดจําหนาย 

  5) บริการหลังการขาย 

  6) การสงเสริมการขายและการประชาสัมพันธ 

  7) ความสัมพันธระหวางคูแขง กับกลุมลูกคาเปาหมาย 

  8) ความสามารถและทักษะในการผลิต 

  9) สถานะทางการเงิน 

  10) ความสามารถและการประยุกติ์ใชเทคโนโลย ี

  11) ดานนวัตกรรม 

  ซ่ึงการพิจาณาท้ัง 11 หัวขอท่ีกลาวมาขางตนจะตองมีเกณฑการใหคะแนนท่ี

เหมาะสมและดําเนินการวิเคราะหคูแขงในทุกชองทางเพ่ือใหกิจการมีขอมูลท่ีถูกตอง เพียงพอ 

สามารถตัดสินใจวางแผนและกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับสถานการณการแขงขันใน

แตละชวงเวลาไดอยางเหมาะสม 
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 2.4.1 เกณฑในการวิเคราะหคูแขงขัน 

 การวิเคราะหคูแขงขันมีเกณฑท่ีตองพิจารณาดังตอไปนี้  

  1) ใครคือคูแขง การพิจารณาคูแขงขัน ตองพิจารณาท้ังคูแขงท่ีผลิตสินคาหรือ

บริการประเภทเดียวกันซ่ึงถือเปนคูแขงทางตรง และสินคาท่ีสามารถใชทดแทนกันได หรือคูแขง

ทางออม เพ่ือคนหาคูแขงท่ีมีศักยภาพ วิเคราะหถึงอุปสรรคในการเขาสูตลาด โดยตองสามารถ

ประเมินความสามารถของคูแขงขันเพ่ือเตรียมพรอมรับมือกับแรงกดดันจากคูแขงในทุกสถานการณ 

เชน ความสามารถในการขาย การเติบโตของตลาดและยอดขาย ความสามารถในการทํากําไร กลุม

ตลาดเปาหมาย จุดแข็ง จุดออน ขอไดเปรียบของคูแขง  

  2) กลยุทธของคูแขง คือ การวิเคราะหตําแหนงทางการตลาดของคูแขง กลยุทธทาง

การตลาดท่ีใช ลักษณะเดน ขอไดเปรียบ ยอดขายและสวนครองตลาด เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ

กําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือแขงขัน พัฒนาผลิตภัณฑและสรางขอไดเปรียบในการเขาสูตลาด 

โดยตองดําเนินการควบคูไปกับการวิจัยตลาดเพ่ือทราบถึงแนวโนมความตองการผลิตภัณฑ สามารถ

ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

  3) ศักยภาพของคูแขงขัน โดยตองวิเคราะหถึงความสามารถในการทําตลาด ท้ัง

จากผลิตภัณฑหลักและสายผลิตภัณฑ การรวมตัวไปขางหลังหรือการมีกิจการครอบคลุมไปถึงธุรกิจท่ี

เก่ียวของกับปจจัยการผลิตวัตถุดิบ การรวมตัวไปขางหนา หรือการมีกิจการท่ีเอ้ือประโยชนในการจัด

จําหนายไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย ความสามารถมาตรฐานและเทคโนโลยีในการผลิต ศักยภาพในการ

สงออก และกลยุทธท่ีใชในการปองกันคูแขงรายใหม เพ่ือสามารถทราบถึงกลยุทธและแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจของคูแขงในอนาคต  

  

2.5 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  เนื่องจากผูบริโภคมีบทบาทท่ีสําคัญตอการจําหนายสินคาและบริการของกิจการ ดังนั้นการ

เรียนรูและเขาใจถึงความตองการและทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือ จะนําไปสูการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดท่ีเหมาะสม ตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคได เกิดผลกําไรจากการขายสินคา

และบริการนั้น ๆ นํามาซ่ึงความสําเร็จในการประกอบการ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 73)  

 ลักษณะของผูบริโภคในตลาดสามารถแบงออกเปน 2 กลุมใหญ ดังนี ้

  1. ตลาดสินคาผูบริโภค (Consumer market) คือ ตลาดผูบริโภคในข้ันสุดทาย 

(End User) ซ่ึงสวนใหญเปนกลุมลูกคาท่ีซ้ือสินคาเพ่ือใชสวนตัว ซ่ึงเปนตลาดท่ัวไปท่ีมีความหลาย

หลายของสินคาและบริการ ซ่ึงการตัดสินใจซ้ือมาจากอิทธิพลหลายชนิด เชน สื่อโฆษณา 

ประสบการณ การบอกตอ   

  2. ตลาดสินคาธุรกิจ (Business market) คือ ตลาดผูบริโภคท่ีเปนองคกรธุรกิจ 

อุตสาหกรรมซ้ือสินคาไปเพ่ือจําหนายตอ ผลิตสินคา หรือใชเปนวัตถุดิบในการใหบริการกับลูกคาอีก
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ทอดหนึ่ง ซ่ึงจะมีข้ันตอน ระบบ ระเบียบการตัดสินใจซ้ือท่ีมากกวาสินคาผูบริโภค เชน การสั่งซ้ือ

สินคาของหางสรรพสินคาเทสโก เพ่ือนําสินคาไปวางจําหนาย หรือรานทอมทอม สั่งซ้ือแชมพูน้ํายายืด

ผม และอุปกรณอ่ืนๆเพ่ือนําไปใหบริการกับลูกคาของกิจการ 

 2.5.1 พฤติกรรมผูบริโภคสําหรับตลาดสินคาผูบริโภค (Consumer Behavior for 

Consumer Market) คือ ตลาดผูบริโภคท่ีซ้ือสินคาและบริการเพ่ือใชสวนตัวหรือผูบริโภคข้ันสุดทาย  

เปนตลาดท่ีมีความหลากหลายของผูบริโภค เชน ชวงอายุ การศึกษา รายได สถานภาพทางสังคม ดาน

วัฒนธรรมและภูมิศาสตร  จึงมีพฤติกรรมการใชและการซ้ือสินคาท่ีแตกตางกันตามลักษณะสวนบุคคล 

เชน การเลือกซ้ือบานของผูบริโภคโดยพิจารณาในเรื่องรายไดและภาระในการผอนชําระรายเดือน 

การเลือกซ้ือรถของครอบครัวขนาดใหญมีแนวโนมท่ีจะเลือกรถยนต APV หรือ SUV ขนาด 7 ท่ีนั่ง 

เพ่ือใหเหมาะสมกับจํานวนสมาชิกของครอบครัว 

 2.5.2 การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค  

 คือการศึกษาวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและบริโภคสินคาของผูบริโภคเพ่ือใหทราบถึง

ความตองการและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ การบริโภค การเลือกใชบริการ เพ่ือใชในการกําหนด

นโยบายทางการตลาด ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจะประกอบไปดวยขอคําถามท่ีใชเพ่ือคนหา

พฤติกรรมการบริโภคของกลุมลูกคาเปาหมายดังนี้ (เอส เอม อี ลีดเดอร, 2564, หนา 1 ; สุดาพร 

กุณฑลบุตร, 2558, หนา 74) 

  1) ผูบริโภคจะซ้ืออะไร (What) สินคาท่ีผูบริโภคตองการเลือกซ้ือ ขนาด รูปแบบ 

น้ําหนัก รุน เพ่ือใหทราบถึงสิ่งท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือมากท่ีสุด 

  2) ผูบริโภคจะซ้ือสินคาเม่ือใด (When) เพ่ือทราบถึงโอกาส วัน ชวงเวลา ท่ี

ผูบริโภคซ้ือสินคา เพ่ือทราบชวงเวลาท่ีผูบริโภคเขามาซ้ือสินคา 

  3) ผูบริโภคจะซ่ือสินคาท่ีไหน (Where) คือการคนหาแหลงท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ

สินคาเ พ่ือทราบถึงชองทางและจุดขายสินคา ท่ีผูบริโภคนิยมมากท่ีสุด เชน รานสะดวกซ้ือ 

หางสรรพสินคา รานคาเฉพาะ เปนตน  

  4) ใครคือผูซ้ือ (Who) เพ่ือใหทราบถึงลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภค 

เชน เพศ รายได การศึกษา สถานภาพ อาชีพ ชวงอายุ แรงจูงใจ บุคลิคภาพ ทัศนคติ ท่ีสงผลตอการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑ และปจจัยใดท่ีมีแนวโนมซ้ือสินคามากท่ีสุด  

  5) ใครคือผูมีอิทธิพลในการซ้ือ (Whom) ในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ใครมี

สวนเก่ียวของ หรือมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

  6) ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why) เพ่ือคนหาแรงจูงใจตอการซ้ือสินคา วาตัวสินคา

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานใด  
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  7) การตัดสินใจซ้ืออยางไร (How) คือ การคนหาวิธีการในการซ้ือ จํานวน ความถ่ี  

วิธีการเดินทางไปยังจุดขาย และความพยายามในการซ้ือ  

 ซ่ึงจากขอคําถาม  6W 1 H ท้ัง 7 ขอจะทําใหผูประกอบการทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคาของผูบริโภคเปาหมายท้ัง 7 ดาน เพ่ือนําไปใชในการคนหาโอกาสในการทําตลาด กําหนดตลาด

เปาหมายท่ีมีศักยภาพ และใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม  
 

  2.5.3 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค  

  คือแบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคตั้งแต การรับรูสิ่งประตุนภายนอก ผาน

จิตใตสํานึกและความรูสึกนึกคิด ไปจนเกิดการตอบสนองหรือเลือกซ้ือสินคา ซ่ึงมีองคประกอบดังนี้  

   1) ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimulus) คือ สิ่งกระตุนท่ีเกิดจากการ

ดําเนินการดานการตลาดของแตละธุรกิจ เพ่ือสนับสนุนใหเกิดความสนใจในสินคาหรือบริการ ไดแก 

สิ่งกระตุนจากสวนประสมทางการตลาด รวมไปถึงสิ่งกระตุนอ่ืนๆ เชน เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม

ในขณะนั้น นโยบายภาครัฐ กฎหมาย การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี แรงกระทบจากสื่อสังคม

ออนไลน และเหตุการณทางธรรมชาติ ซ่ึงลวนสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแทบท้ังสิ้น 

   2) กลองดํา (Black Box) คือ ความรูสึก ความคิดท่ีอยูภายในจิตใจของ

ผูบริโภค เกิดจากการสั่งสมประสบการณและการเรียนรูเหตุการณท่ีมากระทบในอดีต เชน ปจจัยดาน

พฤติกรรมและจิตวิทยา ปจจัยดานประชากรศาสตร การรับรูขอมูลและประสบการณในอดีต ซ่ึงสง

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

   3) การตอบสนอง เปนการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคซ่ึงเปนผล

จากการตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลท่ีไดรับจากสิ่งกระตุน ผานกระบวนการคิดวิเคราะหมาถึง

กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคิดวาสามารถตอบสนองความตองการไดมากท่ีสุด    

  เพ่ือใหเกิดความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคมากยิ่งข้ึนจึงไดแสดงตัวแบบจําลอง

พฤติกรรมการซ้ือเพ่ือใหเห็นความสัมพันธขององคประกอบท้ังสามสวนท่ีชัดเจนดังนี ้
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ภาพท่ี 2.2 แสดงตัวแบบพฤติกรรมการเลือกซ้ือ  
 

ท่ีมา ปรับจากแบบจําของพฤติกรรมการซ้ือของฟลลิป ค็อตเลอร 

 2.5.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ลวนเก่ียวของเชื่อมโยงกับสิ่งกระตุนภายนอก ท้ังสิ่ง

กระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ทําใหเกิดการวิเคราะหและตกผลึกทางความคิดจนกลายเปน

การตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงในบางครั้งอาจเปนการตัดสินใจงายๆ ไมซับซอน เชน การตัดสินใจเลือกซ้ือขาง

ของเครื่องใชในชีวิตประจําวัน แตในบางครั้งก็เปนกระบวนการตัดสินใจท่ีตองอาศัยปจจัยเก่ียวของ

มากโดยวเฉพาะสินคาท่ีมีมูลคาสูง เชน ท่ีอยูอาศัย ยานพาหนะ ซ่ึงการกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ

ของผูบริโภคโดยพ้ืนฐานจะมีข้ันตอนดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบตุร, 2558, หนา 82 – 84) 

  1) การรับรูถึงปญหา เกิดจากผูบริโภคพบกับปญหาท่ีเกิดข้ึนในชีวิตประจําวัน หรือ

ปญหาท่ีจากการใชสินคาเดิม เชน ผูบริโภคอาจมีเหตุท่ีตองยายจากถ่ินท่ีอยูไปทํางานยังสถานท่ีไกลข้ึน 

จากท่ีเคยเดินทางดวยระบบขนสงมวลชนแตไมเปดใหบริการในสถานท่ีแหงใหม ผูบริโภคจึงตองการ

ยานพาหนะเพ่ืออํานวยความสะดวกในการเดินทาง ตอมา เม่ือผูบริโภคซ้ือและใชยานพาหนะนั้นเพ่ือ

เดินทางไปทํางานเปนเวลาหลายป พบวาในชวงหลังเริ่มตองเสียคาใชจายในการซอมบํารุงเนื่องจาก

การสึกหรอตามอายุ เริ่มสิ้นเปลืองคาน้ํามันเชื้อเพลิงมากข้ึน ปญหาดังกลาวจึงเปนตัวผลักดันให

ผูบริโภคเริ่มสนใจท่ีจะมองหารถยนตรุนใหมเพ่ือมาแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึน  

  2) การคนหาขอมูล เม่ือเกิดปญหา ผูบริโภคจะเริ่มคนหาขอมูลท่ีเก่ียวของกับตัว

ผลิตภัณฑ เพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจ เชน การคนหาขอมูลจากผูใชจริง การคนหาขอมูลจากคนรอบ

ขาง หรือจากการจัดกิจกรรมทางการตลาดของผูขาย ในข้ันตอนนี้นักการตลาดตองพยายามนําเสนอ

ขอมูลจุดเดนในตัวผลิตภัณฑเพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคา และสื่อสารขอมูลไปยังชองทางท่ี

เหมาะสม  

สิ่งกระตุนภายนอก  กลองดํา  การตอบสนองของผูซ้ือ 

สิ่งกระตุนทางการ

ตลาด 

สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ ปจจัยที่มีอิทธิพล

ตอพฤติกรรม 

กระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจของผูซ้ือ 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การจดัจําหนาย 

การสงเสรมิการตลาด 

ดานบุคคล 

ดานการนําเสนอ

ลักษณะทางการภาพ 

ดานกระบวนการ 

เศรษฐกิจ 

สังคมและวัฒนธรรม 

นโยบายภาครัฐ 

กฏหมาย 

การเปล่ียนแปลง

เทคโนโลยี 

แรงกระทบจากส่ือ

สังคมออนไลน 

เหตุการณทาง

ธรรมชาต ิ

ปจจัยดานพฤติกรรม

และจิตวิทยา 

ปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยดานจิตวิทยา 

การรับรูปญหา 

การคนขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ 

ความรูสึกภายหลังการ

ซ้ือ 

การเลือกผลิตภัณฑ 

การเลือกตราสินคา 

การเลือกผูจัดจําหนาย 

การเลือกเวลา 

การเลือกปริมาณ 
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  3) ข้ันประเมินทางเลือก การเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคโดยสวนใหญจะพิจารณา

จากหลายๆ ตัวเลือก เพ่ือเอาไวเปรียบเทียบคุณสมบัติ และคุณประโยชนท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑแต

ละตัวเลือก ซ่ึงในข้ันตอนนี้ผูประกอบการตองพยายามทําใหสินคาของตนมีความโดดเดนเหนือกวา

คูแขง เพ่ือเพ่ิมโอกาสไดรับการเลือกจากผูบริโภค   

  4) การตัดสินใจซ้ือ เม่ือมีผลิตภัณฑใหพิจารณาหลายทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจ

เลือกสิ่งท่ีคิดวาดีและเหมาะสมกับความตองการท่ีสุดเพียงหนึ่งเดียว ซ่ึงมีปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

จํานวนมาก ท้ังปจจัยดานการตลาด ตราสินคา คุณสมบัติผลิตภัณฑ บุคคลรอบขางและผูมีอิทธิพลใน

การตัดสินใจ แนวโนมความตองการและสถานการณ ณ ขณะนั้น ซ่ึงหากในตลาดมีผลิตภัณฑท่ีมีความ

ใกลเคียงกัน ผูประกอบการตองสามารถอธิบายไดวา สินคาของกิจการ ดีหรือเหนือกวาคูแขงขัน

อยางไร เพ่ือโนมนาวใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคา 

  5) การประเมินผลการซ้ือ ความพึงพอใจของผูบริโภค ข้ึนอยูกับผลิตภัณฑสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจไดในระดับท่ีมากกวาความคาดหวังของผูบริโภคหรือไม ซ่ึงหากคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑสามารถตอบสนองไดมากกวาความคาดหวัง ก็จะเกิดความพึงพอใจ บอกตอ และซ้ือซํ้า แต

หากต่ํากวา ก็อาจพบกับคําติเตียนและขอรองเรียนจากกลุมผูใชจนสรางความเสียหายใหกับชื่อเสียง

ของกิจการ ดังนั้นการบริหารจัดการปญหาและการบริการหลังการขาย รับฟงขอรองเรียนและแกไข

ปญหาลูกคาดวยความรวดเร็ว คือสิ่งท่ีจะสามารถแกไขสถานการณ สรางความนาเชื่อถือและความพึง

พอใจใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคไดในท่ีสุด 
 

ภาพท่ี 2.3 แสดงตัวแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

การรับรูถึงปญหา  นายมานะพบวา มือศัพทเคล่ือนที่ของตนเร่ิมทํางานชา และไมสามารถอัพเกรด

ระบบปฏิบัติการได 

   

การคนหาขอมูล  นายมานะเร่ิมคนหาขอมูลเกี่ยวกับโทรศัพทเคล่ือนที่รุนใหมที่มีวางจําหนายในตลาด 

ทั้งคุณสมบัติ ราคา จากการสอบถามเพื่อน คนใกลชิด และจากกลุมผูใชบนสังคม

ออนไลน  
   

ขั้นประเมินทางเลือก  นายมานะ ทําการเปล่ียนเทียบโทรศัพทมือถือ ยี่หอง A B และ C  

   

การตัดสินใจซ้ือ  นายมานะตัดสินใจเลือกซ้ือยี่หอ A เนื่องจากคุณสมบัติดีกวาอีกทั้งยังเขารวมรายการ

ผอน 0 % 10 เดือน 

   

การประเมินผลการซ้ือ  นายมานะทดลองใชมาระยะหนึ่ง และชื่นชอบ ถึงแมจะพบปญหาจากการใชงาน

ในชวงสองสามวันแรก แตทางศูนยบริการไดใหคําแนะนําและแกปญหาจากการใช

งานไดอยางรวดเร็ว นายมานะจึงบอกตอกับคนรอบขางวาใชแลวดี  

ท่ีมา ปรับจาก สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558: 83 
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 2.5.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในยุคดิจิทัล  

 เนื่องจากเทคโนโลยีการติดตอสื่อสารโดยเฉพาะอินเตอรเน็ต ไดเขามามีบทบาทสําคัญกับชีวิต

คนในปจจุบัน ทําใหเกิดการปฏิสัมพันธกันระหวางผูบริโภคและผูผลิตสินคาท่ีมีรูปแบบแตกตางจากใน

อดีต การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในอดีตจะพยายามคนหาขอมูลจากตัวเลือกท่ีมีในตลาด 

ทําการประเมินทางเลือกโดยอาศัยสิ่งเราทางการตลาดท่ีผูประกอบการแตละรายจัดทําข้ึนเพ่ือ

สนับสนุนใหเกิดการซ้ือสินคาของบริษัทตน คัดเลือกตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดแลวตัดสินใจซ้ือ มาสูการ

ประเมินผลการซ้ือสินคาจากความพึงพอใจภายหลังการใชงาน แตในปจจุบันผูบริโภคไมไดคอยๆ ตัด

ตัวเลือกผลิตภัณฑออกไป แตจะตัดสินใจผานกระบวนการท่ีเกิดข้ึนซํ้าแลวซํ้าอีก จากชองทางสื่อ

ดิจิทัลรูปแบบใหมท่ีอยูเหนือการควบคุมของผูจําหนาย โดยเฉพาะการท่ีมีคนอ่ืนสนับสนุนผลิตภัณฑ

หรือตราสินคานั้น ซ่ึงการตัดสินใจผานกระบวนการคิดของผูบริโภคในยุคดิจิตัล ประกอบดวย 4 

ข้ันตอน ดังนี้ (Roland T.Rust, Christine Moorman, Gaurar Bhalla, 2019, หนา 35 - 36)  

  1) ข้ันพิจารณา จะเริ่มตนจากผลิตภัณฑหรือตราสินคาท่ีมีในใจผูบริโภคอันดับตนๆ 

ซ่ึงเห็นจากการโฆษณาในสื่อวิทยุ โทรทัศน สินคาท่ีจัดแสดงในรานหรือหางสรรพสินคา การโฆษณาใน

สื่อสังคมออนไลน ซ่ึงมีอยูมากมาย แลวพยายามลดจํานวนตัวเลือกท่ีจะนํามาพิจารณาเพ่ือหาทาง

เลือกท่ีดีท่ีสุดตั้งแตเริ่มแรก  

  2) ข้ันประเมิน เม่ือพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลดวย

ตนเองท้ังจากความเห็นของคนรอบขาง ครอบครัว ตัวแทนจําหนาย ผูผลิต คูแขงของผลิตภัณฑท่ีเรา

เลือกและความเห็นจากนักวิจารณ กลุมผูใชจริง ซ่ึงในข้ันตอนนี้ผูบริโภคอาจพิจารณาเพ่ิมตัวเลือกใหม

เขามาและตัดตัวเลือกท่ีเคยตัดสินใจเลือกวาเปนตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดออกไปเม่ือไดขอมูลมากข้ึน ซ่ึงการท่ี

ผูบริโภคพยายามเขาถึงแหลงขอมูลทางการตลาดจากผูผลิตเองเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสนิใจของ

พวกเขามากกวาการสงเสริมการตลาดท่ีสงออกมาจากผูผลิตเอง  

  3) ตัดสินใจซ้ือ ถึงแมผูบริโภคจะไดประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ี

คิดวาดีท่ีสุดแลว แตก็อาจพบวาเมือผูบริโภคไดเขามาเลือกซ้ือสินคายังสถานท่ีจําหนายไดพบและ

ทดลองสินคาจริง ก็อาจถูกชักนําไมใหซ้ือสินคาไดอยางงายดาย จากสื่อและสิ่งเราตาง ๆ ท่ีอยูรอบตัว 

ดังนั้น จุดท่ีลูกคาซ้ือสินคาหรือ (Poit of purchase) จึงเปนจุดติดตอท่ีมีอิทธิพลกับการซ้ือของลูกคา

และเปนหนาท่ีของผูประกอบการท่ีตองดําเนินการทางการตลาดเพ่ือใหเกิดปฏิสัมพันธกับลูกคาและ

เรงเราเพ่ือปดการขายสินคาใหกับลูกคาใหไวท่ีสุด  

  4) ใชแลวพอใจ ใหการสนับสนุน สรางความผูกพันธ ภายหลังท่ีผูบริโภคไดซ้ือ

สินคาแลว ความสัมพันธระหวางผูบริโภคและผลิตภัณฑจะมีความลึกซ่ึงยิ่งข้ึนผานจุดติดตอใหมๆ บน

ชุมชนออนไลน เชน กลุม Facebook Fanpage ผูใชผลิตภัณฑ ซ่ึงจะพบวา หากผูบริโภคพึงพอใจกับ

สินคาท่ีซ้ือมา พวกเขาจะใหการสนับสนุน ชื่นชมสินคา และบอกตอขอดีจากการใชผลิตภัณฑใหกับ

ผูคนรอบขางโดยเฉพาะกลุมผูคนในสังคมออนไลน และขอมูลการบอกตอนี้ จะเปนประโยชนตอการ

เลือกซ้ือสินคาของคนอ่ืนๆท่ีกําลังคนหาขอมูล และชวยเสริมภาพลักษณของตราสินคาใหมีศักยภาพ
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มากข้ึน แตในทางกลับกัน หากผูบริโภคผิดหวังจากการใชผลิตภัณฑ พวกเขาเหลานั้นก็อาจทําในสิ่งท่ี

จะสรางผลกระทบทางรายใหกับชื่อเสียงของผลิตภัณฑไดอยางมาก ดังนั้น เรื่องของการสราง

ความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับลูกคาในยุคดิจิตัล จึงเปนสิ่งสําคัญ 

 ในยุคดิจิตัลท่ีผูคนสามารถเขาถึงการติดตอสื่อสารไดในทุกระดับ ทุกหนแหง สามารถเขาหา

แหลงขอมูลผลิตภัณฑท่ีตนสนใจไดเอง ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการสรางความสัมพันธ 

สงตอขอมูลและคุณประโยชนของผลิตภัณฑ แผงตัวและเขาถึงในทุกชองทางออนไลนรับฟงผูบริโภค 

แกปญหาการใขงานดวยความรวดเร็ว มุงสรางความพึงพอใจสูงสุดจากการใชงาน ทําใหเกิดการ

สนับสนุนผลิตภัณฑใหไดมากท่ีสุด เพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา เพราะปจจัยท่ีกระตุน

ใหเกิดการซ้ือสินคาท่ีดีท่ีสุด คือ การสนับสนุนจากกลุมผูใชงานจริงนั่นเอง   

 2.5.6 การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคในตลาดธุรกิจ 

 ตลาดสินคาธุรกิจ (Business market) คือ ตลาดสินคาท่ีนําสินคาของกิจการหนึ่งไปเปน

สวนประกอบหรือวัตถุดิบในการผลิตของอีกผลิตภัณฑเพ่ือจําหนายหรือใหบริการกับผูบริโภคในข้ัน

สุดทายอีกทอดหนึ่ง  เชน สหกรณการเกษตรจําหนายเมล็ดขาวโพดใหกับโรงงานอาหารสัตว หรือ 

กิจการขายเนื้อสัตวใหกับรานอาหารเพ่ือนําไปประกอบอาหารใหกับลูกคาอีกทอดหนึ่ง (สุดาพร 

กุณฑลบุตร, 2558, หนา 96) 

  1) ลักษณะของผู ซ้ือในตลาดธุรกิจ  (The Characteristic of Customer of 

Business Market) 

  ลักษณะการซ้ือ จะข้ึนอยูกับขนาดขององคกรธุรกิจ หากเปนโรงงานขนาดใหญ 

คําสั่งซ้ือวัตถุดิบหรือสินคาของกิจการจะมีปริมาณมาก เชน โรงงานผลิตอาหารสําเร็จรูป มีคําสั่งซ้ือ

กระปองอลูมิเนียมครั้งละมากๆ หรือ ธุรกิจโรงแรมจะมีคําสั่งซ้ือสินคาบอยครั้งแตปริมาณการสั่งซ้ือ

วัตถุดิบจะผันแปรไปตามฤดูกาลทองเท่ียว ปริมาณผูเขาพัก และรอบของการรับจัดเลี้ยงหองประชุม

ของโรงแรม  

  2) ชนิดของตลาดธุรกิจ (Types of Business Market) 

  ถึงแมตลาดธุรกิจจะมีจํานวนลูกคานอยรายกวาตลาดผูบริโภค แตมีปริมาณการ

สั่งซ้ือสินคาจํานวนมาก ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญ เพราะจําสามารถสรางยอดขายสินคาให

จํานวนมาก ซ่ึงสามารถแบงลักษณะลูกคาออกเปนตลาดตางๆ ดังนี้  

   - ตลาดสินคาผูบริโภค  (Commercial Market)  เปนการซ้ือสินคา

ประเภทวัตถุดิบเพ่ือนําไปผลิตเปนสินคาชนิดอ่ืนหรือใชเพ่ือใหบริการลูกคา เชน โรงแรมซ้ือเนื้อสัตว

และผลิตภัณฑจากเนื้อสัตวจากฟารมเพ่ือนําไปประกอบอาหารใหกับลูกคาท่ีเขามาใชบริการของ

โรงแรม 

   - อุตสาหกรรมผูผลิตวัตถุดิบ (Extractor industries)  เปนการซ้ือสินคา

วัตถุดิบเพ่ือเปนวัตถุดิบในการผลิตใหกับอีกผลิตภัณฑหนึ่ง เชน เคมีภัณฑ แผนเหล็กสําเร็จรูปเพ่ือ
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นําไปผลิตผลิตภัณฑหลังคาเหล็ก หรือการสั่งซ้ือเม็ดพลาสติกเพ่ือนําไปผลิตวัสดุภายในหองโดยสาร

รถยนตของบริษัทผูผลิตรถยนต 

   - อุตสาหกรรมการคา (Trade Industries) คือ การซ่ือสินคาเพ่ือนําไป

จําหนายใหกับผูบริโภคอีกตอหนึ่ง  เชน รานคาปลีก คาสง หางสรรพสินคา ตัวแทนจําหนายสินคา 

   - องคการ หรือหนวยงานของรัฐ  (Institutions and Government 

Market ) เชน หนวยงานของรัฐหรือเอกชนท่ีใหบริการแกผูบริโภค เชน สถานบันการศึกษา 

โรงพยาบาล  หนวยงานของรัฐตางๆ ทําการซ้ือครุภัณฑเพ่ือใชบริการประชาชน หรือสั่งซ้ือยารักษา

โรคเพ่ือนํามาใชรักษาคนไขในโรงพยาบาล  

  2.5.7 กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาขององคการ (The Organizational Buying 

Process) 

  การจัดซ้ือสินคาขององคการจะมีการสั่งซ้ือจํานวนมาก มีผูเก่ียวของในการตัดสินใจ

ซ้ือหลายรายและตองการขอมูลทางเทคนิคมาก โดยสวนมากมีข้ันตอนกระบวนการซ้ือสินคา

ดังตอไปนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 99)  

   1) การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เปนข้ันตอนท่ีองคการ

ทราบถึงปญหา ท้ังในดานจํานวนวัตถุดิบท่ีมีไวผลิตสินคาหรือใหบริการลดนอยลงจนใกลหมดหรืออยู

ใกลระดับ Safety Stock วัตถุดิบเดิมพบปญหาดานคุณภาพ หรือพบวาเครื่องจักรหรืออุปกรณท่ีใชใน

กิจการมีสภาพเกาและเสื่อมสภาพ มีคาใชจายในการซอมบํารุงท่ีสูงข้ึน  

   2) การสรุปความจําเปนในการซ้ือ (General need Desscription) เม่ือ

องคการทราบถึงปญหาดังกลาวแลว และพบวามีความจําเปนอยางแทจริงในการจัดซ้ือวัตถุดิบ หรือ

เครื่องจักรอุปกรณใหมเพ่ือชวยใหการดําเนินงานของกิจการเปนไปดวยความราบรื่น จึงเริ่มเตรียมการ

เพ่ือการสั่งซ้ือ 

   3) การกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Specification) ใน

องคกรขนาดใหญโดยเฉพาะองคกรรัฐ การสั่งซ้ือสินคาใดๆจากผูผลิต ตองมีการกําหนดคุณสมบัติของ

วัตถุดิบหรือเครื่องจักรอุปกรณท่ีตองการเพ่ือปองกันการเอ้ือผลประโยชนใหกับผูประกอบการหรือ

องคกรใดองคกรหนึ่ง  

   4) การหาขอมูลเก่ียวกับผูขาย (Supplier Search) เม่ือมีการกําหนด

คุณสมบัติของสินคาท่ีองคกรตองการแลว ข้ันตอนตอไปจึงเปนการคนหาผูประกอบการท่ีองคการจะ

ดําเนินการสั่งซ้ือสินคาหรือบริการ โดยอาจกําหนดยื่นซองประมูลท้ังจากจดหมายปดผนึก หรือยื่น

เสนอประมูลจากชองทางออนไลนของบริษัท  

   5) การรับการเสนอขายจากผูขายและคัดเ ลือกผูขาย (Supplier 

Selection) เม่ือไดรับใบเสนอขายสินคาจากผูประกอบการหลายราย ก็มาถึงข้ันตอนการพิจารณา
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เลือกผูประกอบการท่ีมีคุณสมบัติดีท่ีสุด ในราคาสมเหตุสมผล และตองคํานึงถึงความม่ันคงและความ

นาเชื่อถือของบริษัทท่ีเราจะสั่งซ้ือสินคาและบริการดวย 

   6) การเจรจาเพ่ือการส่ังซ้ือ (Oder routine Specification) เม่ือองคกรได

พิจารณาคัดเลือกคูคาท่ีมีความเหมาะสมแลว ก็มาถึงข้ันตอนการเจรจาในเรื่องข้ันตอนการสงมอบ

สินคา จํานวนการสงแตละรอบ การบริการหลังการขาย และระยะเวลาการใหเครดิตในการสั่งซ้ือ

สินคา หรืออาจมีการสืบราคาประกอบการสั่งซ้ือสินคาในแตละครั้งดวย  

   7) การส่ังซ่ือ สงมอบ และการใช (Purchase and Use of Product) ใน

ข้ันตอนนี้ เปนข้ันตอนภายในองคการเองเพ่ือทําระเบียนในการรับสินคาในแตละลอตการคา และ

ปริมาณการใชในการผลิตหรือใหบริการแกลูกคาวามีความถูกตองตรงตามคุณสมบัติท่ีองคกรได

กําหนดไวในข้ันตอนเจรจาสั่งซ้ือหรือไม  

   8) การสรุปผลการใชงาน (Performance Review) เปนข้ันตอนสุดทาย

เม่ือองคกรมีการใชวัตถุดิบหรือผลิตภัณฑจากผูจําหนายท่ีจัดสงใหกับองคการ ตองมีการประเมินผล

การใชงาน เนื่องจากมีผลกระทบตอการดําเนินงานของกิจการ 
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บทสรุป 

 การท่ีจะเปนผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จดานการตลาดไดนั้น กอนอ่ืนตองสามารถ

วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีสําคัญเพ่ือใหทราบถึงโอกาสและอุปสรรคท่ีอาจสงผลตอการ

ดําเนินธุรกิจ ท้ังจากสภาพแวดลอมภายนอกท่ีกิจการไมสามารถควบคุมได สภาพแวดลอมภายในกิจการท่ี

สามารถบริการจัดการเพ่ือลดขอจํากัดและอุปสรรคทางธุรกิจ การวิเคราะหสถานการณแขงขัน 

สภาพแวดลอมทางการตลาด โดยเฉพาะตองเรียนรูกลยุทธทางการตลาดและขอไดเปรียบของคูแขงขัน

เพ่ือใหพรอมรับมือกับสถานการณการแขงขันในทุกโอกาส สามารถวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา

ของกลุมผูบริโภคเปาหมายเพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือและปจจัยท่ีกระตุนใหเกิดการตัดสินใจเลือก

ซ้ือสินคา ทราบกระบวนการในการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคท้ังผูบริโภคท่ัวไปและผูบริโภคประเภท

ธุรกิจ เพ่ือสามารถวางแผนกําหนดนโยบายดานการตลาดท่ีสอดคลอง เหมาะสมกับสถานการณและกลุม

ลูกคาเปาหมายในชองทางท่ีถูกตองไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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คําถามทายบท 

1. จงอธิบายความสําคัญของสภาพแวดลอมทางธรุกิจท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจ  

2.  เหตุใดการวิเคราะหปจจัยแรงกระทบท้ัง 5 ประการ จึงมีความสําคัญตอการกําหนดนโยบาย

ทางธรุกิจ  

3. การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในอดีตแตกตางจากการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของ

ผูบริโภคในยุคดิจิตัลอยางไร  

4. การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในยุคดิจิทัล มีก่ีข้ันตอน และนักศึกษาคิดวาข้ันตอนใด

ท่ีผูประกอบการตองเรงสื่อสารขอมูลผลิตภัณธ ไปยังกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุด 

5. เพราะเหตุใดผูประกอบการในยุคปจจุบันจึงตองมุงเนนสรางความสัมพันธใหเกิดข้ึนในกลุม

ผูใชผลิตภัณธ   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



44 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



45 
 

เอกสารอางอิง 

 
กัลยารัตน ธีระธนชัยกุล (2562). การเปนผูประกอบการและการสรางธุรกิจใหม. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น 

เชาว โรจนแสง (2555). การจัดการการตลาด. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 

ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2554). กลยุทธการตลาดและการวางแผน. กรุงเทพฯ : บริษัท 

ธรรมสาร จํากัด 

มาเกรตตา, โจแอน (2562). หลักการคิดเรื่องกลยุทธและการแขงขัน (ฉบับปรับปรุง). กรุงเทพฯ: เอ็กซ
เปอรเน็ท 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2558). หลักการตลาดสมัยใหม. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  

สุวิมล แมนจริง (2546). การจัดการการตลาด. กรุงเทพฯ: สํานักพิมพ เอช. เอ็น. กรุป จํากัด  

เคฃเลอร, เควิน เลน (2562). กลยุทธการตลาด. กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอรเน็ท 

ศิริจันทร  เชื้อสุวรรณ (2560). ความรูเบื่องตนในการประกอบธุรกิจ. เชียงใหม: เอส ที. ฟลมแอนดเพล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 



46 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



47 
 

บทท่ี 3 

 

การกําหนดทิศทางของธุรกิจและการวางแผนกลยุทธทางการตลาด 

 

 การท่ีธุรกิจจะสามารถเอาตัวรอดจากแรงกระทบจากวิกฤติตางๆ จนประสบความสําเร็จใน

ระยะยาวไดนั้น ยอมมาจากการกําหนดกิจกรรมทางการตลาดและการใชทรัพยากรตางๆ ไปยังยัง

ตลาดท่ีมีศักยภาพ ซ่ึงเปนผลจากการตัดสินใจท่ีถูกตองของผูประกอบการโดยอาศัยขอมูลทาง

การตลาดท่ีผานกระบวนการในการวิเคราะหและประมวลผลขอมูลมาใชประกอบการตัดสินใจ จนได

ชองทางในการขายสินคาท่ีถูกตอง ในชวงเวลาท่ีเหมาะสม และเม่ือกิจการสามารถคนหาโอกาสในการ

ขายสินคาไดแลว ตอมาคือการวางแผนกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลอง ท้ังการกําหนดกลยุทธดาน

การตลาดท่ีเนนความสําคัญของตลาดท่ีจะมุงไป การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจ และ

ระดับหนาท่ีงานใหมีความสอดคลองกลมกลืนและเปนไปในทิศทางเดียวกันท่ัวท้ังองคกร การกําหนด

แนวทางและจัดทําแผนการตลาดท่ีสอดรับกับสถานการณการแขงขันและเหมาะสมตําแหนง

ผลิตภัณฑเพ่ือสามารถสื่อสารขอมูลและเชื่อมโยงความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย 

สนับสนุนใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไปพรอมกับการสรางความสัมพันธใหเกิดข้ึนระหวางตัว

ผูบริโภคกับตราสินคาไดในระยะยาว 

 เนื่อหาในบทท่ี 3 จึงเนนใหผูเรียนมีความรูความเขาใจเก่ียวกับวิธีการและความสําคัญในการ

กําหนดทิศทางและการวางแผนกลยุทธทางการตลาดในระดับตาง ๆ เพ่ือใหการดําเนินงานภายใน

ธุรกิจเปนไปในทิศทางเดียวกันท้ังองคกร โดยมีเนื้อหาท่ีสําคัญตางๆ ดังนี้      

3.1 การกําหนดทิศทางของธรุกิจ 

 เพ่ือใหกิจการมีเปาหมายท่ีชัดเจนในการดําเนินการดานการตลาด จึงตองมีการวางแผน

กําหนดกลยุทธในทุกๆหนวยธุรกิจใหตรงกัน เพ่ือความสอดคลองของกลยุทธทุกระดับ ท้ังการกําหนด

ทิศทางเพ่ือการเติบโต แนวทางของผลิตภัณฑแตละชนิด สายผลิตภัณฑ การกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ 

เปาหมายและวัตถุประสงค การวิเคราะหสถานการณท้ังภายในภายนอก การวิเคราะหกลยุทธระดับ

บริษัทโดยใช TOWS แมทริกซ BCG และกลยุทธหลักของบริษัท ซ่ึงแตละเนื้อหามีรายละเอียดท่ีตอง

ศึกษาและทําความเขาใจดังนี้ (ไพโรจน  ปยะวงศวัฒนา, 2562, หนา 73 ; ปณิศา มีจินดา และ ศิ

ริวรรณ เสรีรัตน, 2554, หนา 82)  

 3.1.1 กลยุทธระดับธุรกิจ 

 เปนการกําหนดทิศทางท้ังหมดในกิจการเพ่ือการเติบโตไปยังตลาดเปาหมาย การกําหนดแนว

ทางการบริหารจัดการและการกําหนดสายผลิตภัณฑท่ีมีเพ่ือบรรลุถึงจุดมุงหมาย โดยองคประกอบ

ของการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ มีดังนี้  
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  การกําหนดวิสัยทัศน ภารกิจ เปาหมาย และวัตถุประสงคของธุรกิจ 

  - การกําหนดวิสัยทัศน (Vision) คือ การกําหนดทิศทางระยะยาวท่ีกิจการมุงม่ันท่ี

จะเปน หรือการรางรูปแบบในอนาคตท่ีองคกรพึงประสงค โดยตองสอดคลองกับทรัพยากรท่ีมี 

แนวโนมความตองการของตลาด การปองกันหรือขจัดอุปสรรคจากคูแขงในตลาด และสามารถสราง

ความไดเปรียบดานการประกอบการใหกับธุรกิจไดหรือไม  

ตัวอยาง วิสัยทัศนของ บริษัท แฟมิลี่ คอรปอเรชั่น จํากัด  

 เปนผูนําในการผลิตสินคาคุณภาพสูง เพ่ือความพึงพอใจของลูกคา พนักงานมีความสุข บริษัท

ม่ันคงและเปนท่ียอมรับของสังคม 

ท่ีมา https://www.family.co.th  5 กุมภาพันธ 2563 
 

  - การกําหนดภารกิจ (Mission) ถาการกําหนดวิสัยทัศน คือ การกําหนดภาพของ

กิจการในอุดมคติท่ีตองการจะกาวไป การกําหนดภารกิจ คือ การกําหนดแนวทางในการปฏิบัติงาน

เพ่ือไปใหถึงเปาประสงคของธุรกิจ โดยทุกภารกิจตองมีความชัดเจน ระบุขอบเขตการดําเนินงาน 

ภารกิจขององคกรในอนาคต แนวทางในการตอบสนองความตองการของลูกคา ความพยายามเพ่ิม

สวนครองตลาด การพัฒนาดานเทคโนโลยี สังคม และการสนองตอบตอผูมีสวนไดสวนเสียกับธุรกิจใน

ทุกระดับ  
 

ตัวอยาง ภารกิจของ บริษัท แฟมิลี่ คอรปอเรชั่น จํากัด คือ 

 ตอบสนองความตองการของลูกคาดวยผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและเทคโนโลยีท่ีล้ําหนา พัฒนา

และปรับปรุงผลิตภัณฑไปพรอมๆ กับความตองการของลูกคาใหผลตอบแทนอยางเหมาะสมแกผูถือ

หุนและสรางเสริมคุณภาพชีวิตการทํางานแกพนักงาน หาพันธมิตรเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ 
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  - การกําหนดเปาหมาย (Goals) เปนการกําหนดผลลัพธท่ีตองการในอนาคต ซ่ึง

เปาหมายท่ีดีควรเปนเปาหมายท่ีสอดคลองกับวัตถุประสงค ทรัพยากรท่ีมี สามารถปฏิบัติไดจริงและ

สามารถวัดผลประเมินผลได (ในเชิงตัวเลขและสถิติ) ประกอบดวย เปาหมายทางการตลาด เปาหมาย

ทางการจัดการ และเปาหมายทางสังคม 

ตัวอยาง เปาหมาย ของ บริษัท แฟมิลี่ คอรปอเรชั่น จํากัด คือ  

 1. มุงประกอบธุรกิจโดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคา ตลอดจนสามารถสงมอบงานใหกับ

ลูกคาไดตามเวลานัดหมาย 98% 

 2. มีตนทุนการผลิตลดลง 3% ตอป อัตราของเสียนอยกวา 1% 

 3. มีอัตราการเพ่ิมของรายได 10% ตอป 

ท่ีมา https://www.family.co.th  5 กุมภาพันธ 2563 



49 
 

3.2 การกําหนดหนวยธุรกิจเชิงกลยุทธและการจัดสรรทรัพยากรในการดําเนินธุรกิจ  

 หนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ หรือ Strategic Business Unit หมายถึง หนวยท่ีรับผิดชอบการ

ปฏิบัติงานอยูในแตละผลิตภัณฑหรือบริการของธุรกิจ โดยตองสามารถนําผลิตภัณฑ หรือขอมูลของ

ผลิตภัณฑใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย ดังเชน ธุรกิจในเครือเจริญโภคภัณฑ หรือ CP ถูกแบงออกเปน

หนวยธุรกิจยอยตามสายผลิตภัณฑ ในแตละกลุมผลิตภัณฑมีพนักงานผูไดรับมอบหมายงานในแตละ

สวนเพ่ือทําตลาดผลิตภัณธของหนวยตน มีท้ัง ธุรกิจท่ีตั้งข้ึนโดยใชตราสินคาเดียว ธุรกิจยอยในเครือ 

หรือแบงตามหมวดสินคา และพ้ืนท่ีการขาย ซ่ึงเปนหนาท่ีของผูบริหารท่ีตองจัดสรรทรัพยากรตางๆให

เพียงพอตอการดําเนินงานในแตละหนวย เชน งบประมาณดําเนินการ งบประมาณดานการตลาดและ

สงเสริมการขาย  การจัดสรรกําลังคนและสวัสดิการณ  

 การกําหนดหนวยธุรกิจและการจัดสรรทรัพยากรใหกับหนวยธุรกิจ มีดังนี้     

  1) ทําการวิจัยและวิเคราะหตลาดเพ่ือทราบถึงศักยภาพ นําขอมูลท่ีผานการ

ประมวลผลแลวมาประกอบการพิจารณากําหนดหนวยกลยุทธทางธุรกิจ  

  2) จัดสรรทรัพยากรดานงบประมาณดําเนินงาน งบประมาณดานการตลาดและการ

ขาย การจัดสรรกําลังคนใหเพียงพอ กําหนดพ้ืนท่ีเปาหมายและประมาณการยอดขายท่ีเหมาะสมให

แตละหนวยธุรกิจ 

  3) ทําการประเมินผลการดําเนินงานความเติบโตของยอดขาย ความตรงของการ

ดําเนินกลยุทธทางการตลาด จํานวนลูกคา และผลกําไร เพ่ือหาแนวทางในการพัฒนาธุรกิจอยาง

ตอเนื่อง     

 

3.3 การกําหนดกลยุทธหลัก (Grand Strategy) 
 การกําหนดกลยุทธหลัก หรือ Grand Strategy เปนการวางแนวทางในการดําเนินงานดาน

การตลาดของธุรกิจในระยะยาวเพ่ือพัฒนา ขยายกิจการ เพ่ิมชองทางในการจําหนาย สรางยอดขาย 

เพ่ือการเติบโตและบรรลุวัตถุประสงค ซ่ึงเปนกลยุทธแกนหลักขององคกรท่ีทุกสวนและพนักงานทุก

คนตองยึดถือปฏิบัติ  

 การกําหนดกลยุทธหลักมีแนวคิดท่ีสําคัญดังตอไปนี้  

  1) กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth strategy) เปนกลยุทธท่ีมุงเนนการทุม

ทรัพยากรของกิจการเพ่ือใชในการดําเนินการตลาดเฉพาะสวน เพ่ือการเติบโตของยอดขายและใชเพ่ือ

นําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดท่ีมีการแขงขันสูง หรือตลาดใหม การดําเนินงานในกลยุทธนี้ จะคํานึงถึง

สวนครองตลาดและการดําเนินการดานการตลาดในทุกวิธีการเพ่ือเพ่ิมจํานวนผูใชผลิตภัณฑใหเพ่ิม

สูงข้ึนหรือเกิดการทดลองใช    

  2) กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development strategy) คือการ

พัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาใหม หรือนําผลิตภัณฑเดิมท่ีทําตลาดมาอยางตอเนื่องจนคอย ๆ เสื่อมความ
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นิยมมาปรับปรุงใหมีคุณสมบัติดานการใชงานหรือรูปลักษณท่ีดีข้ึน เชน การปรับปรุงรสชาติ การเพ่ิม

คุณสมบัติการใชงานใหมีความเอนกประสงคข้ึน การเปลี่ยนโฉมผลิตภัณฑและเพ่ิมคุณสมบัติเดนบาง

ประการเขาไป การพัฒนารูปลักษณภายนอกใหสวยงามทันสมัยมากยิ่งข้ึน โดยสามารถใชเพ่ือบุก

ตลาดใหม หรือนําผลิตภัณฑท่ีผานการพัฒนาแลวเขาสูตลาดเดิม  

  3) กลยุทธการพัฒนาตลาด (Market development strategy) เปนการนําเอา

ผลิตภัณฑเดิมท่ีกิจการมีเขาสูตลาดใหม หรือกลุมผูใชรายใหม เนื่องจากตลาดเดิมอ่ิมตัว หรือมีการ

แขงขันท่ีรุนแรง เชน การขยายพ่ืนท่ีในการทําตลาดจากตลาดทองถ่ินไปยังตลาดตางประเทศ การ

ขยายตลาดจากพ้ืนท่ีภาคกลาง ไปยังภาคเหนือ และภาคอ่ืนๆ รวมถึงการนําเอาผลิตภัณฑท่ีเคยวาง

จําหนายหนารานเขาระบบบริการสงอาหารของแอพพลิเคชั่นตางๆ เพ่ือเพ่ิมชองทางขายสินคาไปยัง

กลุมคนรุนใหมท่ีรักสบายและสันโดษ เปนตน  

  4) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบรวมตัว (Integrative growth strategy) เปนกล

ยุทธท่ีใชเพ่ือสรางความไดเปรียบดานการจัดการ การตลาด และดานการผลิต หรือเรียกวา กลยุทธ

การรวมตัวในแนวดิ่ง ซ่ึงมีวิธีการดําเนินงานได 2 แบบ คือ  

   1) การรวมตัวไปขางหลัง (Backward integration) คือ การเขาซ้ือกิจการ

หรือจัดตั้งบริษัทเพ่ือผลิตวัตถุดิบในการผลิตเอง เพ่ือสรางความไดเปรียบดานตนทุนและความคงท่ีของ

วัตถุดิบท่ีใชในการผลิต เชน โรงงานผลิตขาวกลอง มีโรงงานผลิตกลองบรรจุภัณฑเปนของตนเอง จึงมี

ตนทุนกลองบรรจุตอหนวยท่ีถูกกวาซ้ือจากคูคาภายนอก 

   2) การรวมตัวไปขางหนา (Forward integration) คือ วิธีการท่ีเจาของ

กิจการเขาซ้ือหรือเปนเจาธุรกิจกระจายสินคาเอง หรือใชระบบใหสิทธิ์ทางการคา (Franchising) เชน 

การผลิตสินคาเพ่ือจําหนายไปยังรานคาปลีกในเครือของธุรกิจกลุม CP ท่ีเปนเจาของรานสะดวกซ้ือ

เซเวนอีเลฟเวน หางสรรพสินคาแม็คโคร และหางสรรพสินคาโลตัส วิธีการนี้จะเปนการเพ่ิมผลกําไร

ใหกับธุรกิจไดอยางมากเนื่องจากไมตองเสียคาชั้นวางสินคาและไดรับผลกําไรท่ีสูงข้ึนเนื่องจากไมถูก

หักคาเปอรเซนตการขาย  

   ยกตัวอยางฟารมผักจากเกษตรกรภายนอกท่ีตองการคาสงผักไปยังหาง

สรรพคาสงสินคาแหงหนึ่ง นอกจากผูประกอบการจะถูกหักคาเปอรเซนตการขาย 30 % แลว ยังถูก

หักอีก 7 % เปนคาเหี่ยวเฉาอีกดวย หากมองในภาพรวมอาจมียอดขายเปนจํานวนมากจากปริมาณ

การสั่งซ้ือผักสดของหางคาสงสินคานี้ แตผลกําไรท่ีไดรับอาจนอยหรือแทบไมไดเลยเม่ือหักคาใชจาย

และตนทุนการผลิตท่ีสูงข้ึนในปจจุบัน แตกรณีเดียวกันนี้อาจไมเกิดข้ึนกับธุรกิจในเครือท่ีไดสวนลด

พิเศษ หรือสิทธิพิเศษระหวางกันในการไมตองถูกหักคาสูญเสียดังกลาว เปนตน   

  5) กลยุทธการเจริญเติบโตแบบกระจายธุรกิจ (Diversification growth strategy) 

คือกลยุทธท่ีใชเพ่ือการขยายการดําเนินงานไปยังตลาดใหม ผลิตภัณฑใหม หรืออุตสาหกรรมท่ี

แตกตางจากเดิม ซ่ึงประกอบดวยกลยุทธ 3 ประการ ดังนี้ 
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   5.1 กลยุทธการกระจายธุรกิจออกจากจุดศูนยกลาง (Concentric 

diversification strategy) คือ การนําเอาผลิตภัณฑเดิม เทคโนโลยีเดิมปรับรูปแบบเพ่ิมสายผลิตภัณฑ

ใหกวางข้ึนเขาสูอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวของ เชน รถยนตนั่งสวนบุคคลท่ีถูกแบบออกใหมีหลายรุน หลาย

ระดับราคา แตเจาะตลาดผูใชรถยนตเหมือนเดิม แตเพ่ิมโอกาสใหครอบคลุมท้ังตลาด เชน โตโยตา ท่ี

จําหนายรถยนตท้ัง รถยนตนั่งสวนบุคคล รถยนตหรูหราขนาดใหญ รถ Eco Car และรถยนตเพ่ือการ

พาณิชย หรือรถกระบะในรูปแบบตางๆ   

   5 . 2  กล ยุทธ ก า รกระจายธุ ร กิ จ ในระดั บ เ ดี ย วกั น  (Horizontal 

diversification strategy) คือการนําเอาผลิตภัณฑท่ีไดพัฒนาข้ึนมาใหมนําไปขายยังตลาดท่ีเก่ียวของ

กับผลิตภัณฑเดิม เชน นมเปรี่ยวดัชมิลล ท่ีมีท้ังโยเกิรตแบบถวย โยเกิรตพรอมดื่ม และยังเพ่ิม

ผลิตภัณฑนมดัชมิลซีเล็คเต็ด ซ่ึงเปนนม UHT พรอมดื่ม เพ่ือใหครอบคลุมตลาดสินคาประเภทนม       

   5.3 กลยุทธการกระจายธุรกิจท่ีแตกตางไปจากเดิม (Conglomerate 

diversification strategy) คือ พัฒนาผลิตภัณฑใหมท่ีไมเก่ียวของกับผลิตภัณฑหรือตลาดเดิม เขาสู

ตลาดใหม ท่ีอาจไมมีความเก่ียวของกับผลิตภัณฑเดิมเลย เชน สินคาในเครือสหพัฒนพิบูลฯ ท่ีมีท้ัง

หมวดอาหาร เครื่องดื่ม และเคมีภัณฑในบาน ซ่ึงแยกออกจากกันชัดเจน การดําเนินกลยุทธนี้มีขอดี

คือ เม่ือผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งมียอดขายตกต่ํา หรือมีชื่อเสียงเสียหาย ผลิตภัณฑอ่ืนท่ีอยูคนละ

อุตสาหกรรมจะไมไดรับผลกระทบไปดวย 

   5.4 กลยุทธการควบรวม ซ้ือกิจการ และการรวมลงทุน คือ แนวทางใน

การสรางความไดเปรียบทางธุรกิจดวยการรวมกิจการและนําจุดเดนของแตละบริษัทท่ีมีมารวมกันเปน

หนึ่ง ซ่ึงทําใหกิจการมีฐานทรัพยากร องคความรู เทคนิค วิธีการ และฐานลูกคาท่ีเพ่ิมมากข้ึน เชน ใน

กรณีของ ธนาคารธนชาติ ท่ีในระยะเวลาอันสั้น ไดเขาซ้ือกิจการของธนาคารนครหลวงไทย และลาสุด

ไดเขาซ้ือกิจการของธนาคารทหารไทย จึงทําให ธนาคารธนชาติ กลายเปนธนาคารอันดับตนๆของ

ประเทศจากสินทรัพยท่ีเพ่ิมข้ึนและฐานลูกคาท่ีมีมากข้ึน  

   ในบางพ้ืนท่ีหรือบางอุตสาหกรรมท่ีกิจการไมมีความเชียวชาญแตตลาดมี

ศักยภาพท่ีจะเติบโต การใชกลยุทธรวมลงทุนกับบริษัทในพ้ืนท่ี ท่ีมีความเชียวชาญมากกวาจะเปนการ

ลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ และจะเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดดีกวา  

   อยางไรก็ตามการพิจารณาใชกลยุทธการประจายธุรกิจแตละรูปแบบ ตอง

พิจารณาถึงขีดความสามารถของกิจการท้ังดานการบริหารจัดการ ความเข็มแข็งขององคกร นโยบาย

ภาครัฐของแตละประเทศ เงินทุน ความสามารถดานการผลิตและการประหยัดจากขนาด เพราะใน

บางกลยุทธ  เชน  กลยุทธการประจายธุ ร กิจ ท่ีแตกตา ง ไปจากเดิม หรือ Conglomerate 

diversification strategy กิจการตองใชเงินลงทุนในการพัฒนาผลิตภัณฑและในสวนของการผลิต

จํานวนมาก จึงตองพิจารณาใหถ่ีถวนและวิเคราะหศักยภาพตลาดท่ีคุมคาตอการลงทุน  
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3.4 การวางแผนกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategic Planning) 
 การวางแผนกลยุทธระดับธุรกิจ หรือ Business Strategic Planning เปนหนาท่ีของผูท่ีทํา

หนาท่ีบริหารในแตละหนวยธุรกิจตองวิเคราะห ดําเนินการบริหารจัดการอยางมีข้ันตอนและเปน

ระบบ ซ่ึงมีข้ันตอนกระบวนการดังนี้  

   1) ภารกิจของธุรกิจ (Business Mission) ในแตละธุรกิจ หรือแตละหนวย

ผลิตภัณฑตองมีการกําหนดกลยุทธและภารกิจในแตละหนวยใหมีแนวทางในการดําเนินงานของตน 

โดยตองอยูภายใตภารกิจท่ีกวางกวาของกิจการ ท้ังนี้เพ่ือใหเกิดความสอดคลองดานการดําเนินการใน

ภาพรวม เชน หากธุรกิจมีสายผลิตภัณฑอยูหลายหมวด ก็เปนหนาท่ีของผูบริหารในแตละสาย

ผลิตภัณฑท่ีตองกําหนดภารกิจในการปฏิบัติเพ่ือใหบรรลุเปาหมายในผลิตภัณฑท่ีตนรับผิดชอบ แต

ตองคํานึงถึงภารกิจกลางท่ีองคกรกําหนดไว เชน ดําเนินธุรกิจโดยคํานึงถึงสิ่งแวดลอมและประโยชน

ของผูมีสวนไดเสียเปนสําคัญ  

   2) การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Environment Analysis) เปนการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมท้ังในและนอกองคกร การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ความ

รุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม เพ่ือใหทราบถึงปจจัยแวดลอมท่ีอาจสงผลกระทบตอการ

ดําเนินงานดานการตลาด ซ่ึงไดกลาวไวในบทท่ี 2  

   3) การกําหนดเปาหมาย (Goal Formulation) เปนข้ันตอนภายหลังท่ี

กิจการไดทราบถึงศักยภาพของตลาด สิ่งแวดลอม และสภาพของการแขงขันจากการวิเคราะหตลาด 

โดยนําขอมูลท่ีไดมาใชพิจารณากําหนดทิศทางท่ีกิจการจะมุงไป ซ่ึงการกําหนดเปาหมายทางการตลาด 

ตองเปนเปาหมายท่ีสอดคลองกับสถานการณ มีความเปนไปได สามารถวัดผลประเมินผลในเชิง

ระยะเวลาและปริมาณเพ่ือใชในการควบคุมการดําเนินงานวาบรรลุตามเปาหมายและวัตถุประสงค

ของกิจการหรือไม ซ่ึงโดยท่ัวไป การกําหนดเปาหมายและวัตถุประสงคทางธุรกิจสามารถกําหนดได 

มากกวา 1 ขอ ซ่ึงอยูในรูปของ ยอดขาย สวนแบงตลาด ผลกําไร ผลตอบแทนจากการลงทุน  

   4) การกําหนดกลยุทธ (Strategic Formulation) การกําหนดกลยุทธคือ

การกําหนดแนวทางในการปฏิบัติเพ่ือใหถึงเปาหมายและวัตถุประสงคท่ีกําหนด ซ่ึงข้ึนอยู กับ

สภาพแวดลอม ทรัพยากร เงินทุน และความไดเปรียบท่ีกิจการมี เชน กลยุทธในการสรางความ

แตกตาง กลยุทธผูนําดานตนทุน กลยุทธการตลาดเฉพาะสวน กลยุทธการตลาดระหวางประเทศ และ

กลยุทธผูนําตลาด  

   5) การกําหนดโปรแกรม (Program Formulation) หลังจากท่ีธุรกิจมีการ

กําหนดกลยุทธท่ีชัดเจนแลว ข้ันตอนตอมา คือ การจัดโปรแกรมหรือโครงการเพ่ือสนับสนุนใหเกิด

ความไดเปรียบตามท่ีกลยุทธท่ีกําหนดข้ึน เชน หากกลยุทธของธุรกิจ คือ กลยุทธผูนําดานตนทุน ก็

ตองมีโครงการเพ่ือพัฒนาทักษะในการผลิตสินคา การคัดเลือกสินคา การตอรองราคาสินคา จนถึง

โครงการท่ีจะสรางความไดเปรียบดานตนทุน การปรับปรุงระบบการผลิตใหมีความทันสมัย ลดการใช
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แรงงานซ่ึงเปนตนทุนหลัก มีการนําเอาระบบไฟฟาพลังงานแสงอาทิตยเขามาชวยในกระบวนการผลิต 

และหากกลยุทธของกิจการตองการเปนผูนําตลาด ก็ตองมีโครงการอบรมและสรางทีมขายท่ีแข็งแกรง

เพ่ือใหสอดคลองกับภารกิจ  

   6) การปฏิบัติการ (Implementtation) คือการนําเอากลยุทธท่ีกําหนด

ข้ึนมาลงมือปฏิบัติใหเกิดผลตามเปาประสงค ซ่ึงในการปฏิบัติการจะประกอบไปดวย กลยุทธหลัก 

โครงสรางองคกรหรือหนวยงานในระบบ ระบบการดําเนินงาน รูปแบบของการปฏิบัติ ผูรับผิดชอบ

ปฏิบัติงาน ทักษะท่ีจําเปนและตองพัฒนา จนกอใหเกิดคานิยมรวมท่ีสอดคลองกับแผนงานท่ีกําหนด 

ซ่ึงในการปฏิบัติงาน จําเปนตองนําเอาระบบ PDCA หรือ Plan Do Check และ Action เขามาเพ่ือให

ทราบวาการปฏิบัติงานนั้นดําเนินไปในแนวทางท่ีกําหนดไวหรือไม และการปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพ

มากเพียงใด จนเกิดวิธีการท่ีถูกตอง ตรงกับสถานการณทางการตลาด  

   7)  การยอนกลับและการควบคุม  (Feedback and control)  การ

ตรวจสอบยอนกลับและการควบคุม เปนข้ันตอนในการตรวจสอบวาแผนการปฏิบัติสอดคลองกับ

แนวทางท่ีธุรกิจไดกําหนดข้ึนหรือไม เพ่ือควบคุมการดําเนินงานใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและ

เปาหมายหลักขององคกร   

 

3.5 การวางแผนกลยุทธในระดับหนาที่ (Functional Strategic Planning) 

 การวางแผนกลยุทธระดับหนาท่ี หรือ Functional Strategic Planning เปนการกําหนด

แนวทางในการปฏิบัติงานของฝายตางๆ หรือแผนงานตางๆ ในระดับปฏิบัติงาน ซ่ึงตองสอดคลองกับ

กลยุทธและเปาหมายรวมขององคกร อันจะนําไปสูการบรรลุเปาหมาย ภารกิจ และวิสัยทัศน ท่ี

กําหนด  

 การวางแผนกลยุทธในระดับหนาท่ี ทุกแผนก หรือทุกสวนงานตองมีความสอดคลอง

ประสานกัน เชน แผนกการตลาดมุงสรางความพึงพอใจและมุงสรางความสัมพันธและการบริการใน

ชวงเวลาของการขายท่ีดี ในสวนแผนงานการผลิตตองมุงเนนการผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพ ฝายการเงิน

และบัญชีก็ตองจัดเตรียมงบประมาณใหเพียงพอกับคาใชจายในทุกแผนกเพ่ือความตอเนื่องของการ

ดําเนินงาน และฝายทรัพยากรมนุษยตองมุงเนนคัดสรรคนท่ีมีใจรักบริการ มุงม่ัน ต้ังใจ และมีความ

อดทนเพ่ือเพ่ิมศักยภาพของทรัพยากรมนุษยในองคกร ซ่ึงจะเห็นถึงความสอดประสานไปในทิศทาง

เดียวกันท่ัวท้ังองคกร  
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3.6 การจัดทําแผนการตลาดสําหรับผูประกอบการ 

 3.6.1 ความหมายของแผนการตลาด 

 แผนการตลาด เปนสิ่งท่ีกําหนดทิศทางการดําเนินงานดานตลาดของธุรกิจ กลาวไดวาเปน

การกําหนดความอยูรอดและการเติบโตขององคกร เพราะหากผูประกอบการดําเนินธุรกิจโดย

ปราศจากการวางแผนการตลาด จะทําใหธุรกิจขาดแนวทางการปฏิบัติในระยะยาวท่ีสงผลกระทบใน

ดานตาง ๆ ตามมา เชน ผลกระทบทางดานการเงิน การผลิต ระบบการจัดการธุรกิจ การตลาดและ

การขาย  ดังนั้นจึงกลาวไดวาแผนการตลาดคือสวนสําคัญสําหรับธุรกิจท่ีผูประกอบการควรศึกษาและ

ทําความเขาใจ  

  แผนการตลาดเปนสวนท่ีสรุปใจความสําคัญ เปนจุดเริ่มตนของธุรกิจและเปนตัวสะทอนถึง

ความเปนไปไดของธุรกิจ จึงควรกําหนดแผนการตลาดใหมีความละเอียดถ่ีถวน ดังนั้นแผนการตลาด

จึงตองมีองคประกอบสําคัญๆเชน  สินคาบริการ ลูกคาเปาหมาย จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค 

นโยบาย กลยุทธ กลวิธีตางๆ เปาหมายทางการตลาด ตลอดจนการใชทรัพยากรท่ีมีอยูของกิจการให

เกิดประโยชนสูงสุด  

           ผูประกอบการควรตระหนักและใหความสําคัญของแผนการตลาดมากท่ีสุดเพราะ เปนแผนใน

การหาลูกคาใหกับกิจการ การเขียนแผนการตลาดจึงตองมีความชัดเจน ตรงประเด็น บอกถึงจุดแข็ง 

จุดออนของกิจการ มีแนวทางในการจัดการกับสถานการณท่ีไมพึงประสงคผานการจัดทําแผนสํารอง

ฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึนไดทุกเวลา เพ่ือแสดงขอเท็จจริงใหกับผูรวมลงทุนในกิจการทราบและเปน

ประโยชนในการขอสินเชื่อจากสถาบันการเงิน อีกท้ังตองสอดคลองกับกลยุทธทางการตลาดท่ีองคกร

กําหนด   

 หลังจากผูประกอบการไดตัดสินใจวาจะอยูในธุรกิจใดแลว ข้ันตอนตอไปคือการเริ่มวิเคราะห

เก่ียวกับการตลาด กลุมลูกคาเปาหมาย  พฤติกรรมการบริโภคและแนวโนมท่ีจะเปลี่ยนแปลงไปใน

อนาคต  แผนการตลาดจะชวยใหทราบวาลูกคาเปาหมายกลุมใดท่ีจะซ้ือสินคาจากกิจการตลอดจน

ทราบปริมาณการซ้ือ สรุปออกมาเปนเปาหมาย ท้ังนี้ควรกําหนดตัวเลขออกมาใหชัดเจนอยางมี

หลักการ  

 ความสําเร็จทางการตลาดสามารถเริ่มจากผูประกอบการ ซ่ึงจะตองมีความรูเ ก่ียวกับ

ผลิตภัณฑท่ีขาย   การตลาด  การขาย   ลูกคา และคูแขงขัน กอนท่ีจะทําการวางแผนการผลิต 

พิจารณาปริมาณการซ้ือข้ึนกับฤดูกาลหรือไมและท่ีสําคัญจะตองทราบปริมาณของกลุมเปาหมายท่ีจะ

เปนลูกคาของกิจการในอนาคต แหลงขอมูลทางการตลาด ซ่ึงนอกเหนือจากการทําวิจัยตลาดแลว ยัง

สามารถหาขอมูลไดจากหนวยงานราชการและหนวยงานอิสระ เชน กรมเศรษฐกิจการพาณิชย 

หอการคาจังหวัด กรมสงเสริมอุตสาหกรรม ศูนยบมเพาะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม สํานักงานสถิติแหงชาติ สํานักงานวิจัยดานการตลาดและการลงทุน 

สมาคมตางๆ รวมถึงเอกสารในหองสมุดของสถาบันการศึกษา เปนตน  
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 นอกจากนี้ตัวเลขการ นําเขา-สงออกโดยกรมศุลกากร และกรมเศรษฐกิจการพาณิชย ทําให

เราทราบถึงแนวโนมของตลาดสินคาตางๆ ท้ังทางตรงและทางออม สําหรับหนวยงานในระดับจังหวัด 

เชน สํานักงานพาณิชยจังหวัด สํานักงานจังหวัดเกษตรจังหวัด  สํานักงานอุตสาหกรรมจังหวัด ก็เปน

แหลงขอมูลทางการตลาดท่ีสําคัญเชนกัน 

 สําหรับในการเขียนแผนการตลาด  มีขอมูลท่ีจําเปนจะตองมีในแผนการตลาด  ดังตอไปนี้      

 1. สินคาและบริการ (Products and Service) กลาวถึงวาการวางตําแหนง (Positioning) 

ของสินคาหรือบริการวาอยูตําแหนงราคาใด เจาะกลุมตลาดเปาหมายลูกคาระดับใด กลุมใด พรอม

กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม เพ่ือใหลูกคาพึงพอใจ           

 2. กลุมลูกคาเปาหมาย คือการวิเคราะหและตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมาย ท้ังเปาหมายหลัก

และเปาหมายรอง เพ่ือมุงการดําเนินการดานการตลาด การเลือกกลุมลูกคาเปาหมายตองคํานึงถึง

สภาพการแขงขัน จํานวนคูแขง ความรุนแรงของการแขงขัน และโอกาสในการดําเนินธุรกิจ  

 3. กําหนดขอบเขตธุรกิจหรือขอบเขตการตลาด (Market Size)  เปนการกําหนดพ้ืนท่ี

เปาหมายของการดําเนินการดานการตลาดใหมีความแคบและตรงมากยิ่งข้ึน เพ่ือสามารถกําหนดกล

ยุทธทางการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหเกิดข้ึนกับลูกคา  

 4. การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation) คือ ข้ันตอนในการแบงกลุมผูบริโภค

ออกเปนสวนยอยท่ีมีความตองการใชผลิตภัณฑท่ีใกลเคียงกัน เพ่ือใหสามารถออกแบบ กําหนด

ตําแหนงของผลิตภัณฑและวางแผนทางการตลาด ไดอยางเหมาะสม  

 5. การกําหนด กลยุทธ กลวิธีทางการตลาดและกิจกรรมทางการตลาด คือข้ันตอนการ

กําหนดกลยุทธในการปฏิบัติงานดานการตลาดท่ีเอ้ือตอความสําเร็จของกิจการ โดยคํานึงถึงความ

ไดเปรียบเชิงแขงขัน และขีดความสามารถทางการแขงขันของตัวผลิตภัณฑและความไดเปรียบตอคู

แขงขัน ภาพรวมของตลาด  ชองทางการจัดจําหนาย รวมถึงกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะดําเนินไปเพ่ือ

สนับสนุนใหเกิดความสนใจและเลือกใชสินคาซ่ึงมักจัดทําเปนแผนงานกิจกรรมประจําป  

 องคประกอบของแผนการตลาดผูอานสามารถศึกษาเพ่ิมเติมจากตัวอยางในภาคผนวก 

ภาคผนวก ก ตัวอยางแผนการตลาดธุรกิจน้ําผลไม At Fresh หนา 211 

 

  3.6.2 เทคนิคการเขียนแผนการตลาด 

  การเขียนแผนการตลาด 

                   แผนการตลาดเปนสิ่งท่ีกําหนดการดําเนินการดานการตลาดของผูประกอบการ ซ่ึง

อาจกลาวไดวาเปนการกําหนดแนวทางดําเนินธุรกิจเพ่ือความอยูรอด และความเจริญรุงเรืองของธุรกิจ  

หากการวางแผนการตลาดไมมีประสิทธิภาพเพียงพอ จะสงผลกระทบตอแผนดานการเงิน การผลิต 

ตลอดจนการจัดการ ท้ังนี้อาจกลาวไดวา  แผนการตลาดเปนหัวใจสําคัญของธุรกิจท่ีตองมีและตองทํา 

ยิ่งถาธุรกิจของผูประกอบการเปนธุรกิจ SMEs ดวยแลวถานํามาปฏิบัติไดจริงจะสามารถติดตามผล 
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ตลอดจนปรับเปลี่ยนกลยุทธทางการตลาดใหพรอมรับกับทุกสถานการณ  ในสวนของแผนการตลาด

นั้นควรเขียนจากความเปนจริงโดยมีข้ันตอนการจัดทําแผนการตลาดดังตอไปนี้  

   1)  กําหนดแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจ 

                    เปนการแสดงขอมูลท่ีเก่ียวกับจุดมุงหมายของธุรกิจ  ขอบเขตของเจริญเติบโตทาง

ธุรกิจ  แสดงขีดความสามารถในการบริหารจัดการ ท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ผูประกอบการจะตองรูสถานะ

ของธุรกิจ  กลาวคือธุรกิจเราทําอะไร  มีจุดมุงหมายอยางไร  มีการกําหนดระยะเวลาสูความสําเร็จ  

ชัดเจน  เชน จะขายรมหัตถกรรมบอสราง ควรทราบวาจะขายใหลูกคากลุมใด  มีคูแขงในตลาดหรือไม  

รมผาของกิจการมีอะไรท่ีดีและเหนือกวาคูแขงในตลาด  

    2) เก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูลดานการตลาดของธุรกิจ  

                    การเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะหขอมูลหรือเรียกวาการทําวิจัยตลาดเปนข้ันตอน

สําหรับการหาความตองการของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการและความจําเปนตอการใช

ผลิตภัณฑ ซ่ึงทําไดท้ังการวิจัยเชิงปริมาณดวยการออกแบบสํารวจความคิดเห็น ความตองการ ความ

พึงพอใจ ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือ และแบบสอบถามถึงพฤติกรรมของผูบริโภค และการวิจัยเชิง

คุณภาพซ่ึงเปนการลงพ้ืนท่ีวิจัยเชิงสํารวจ สัมภาษณ และการใชแบบจําลองสถานการณการขายใน

รูปแบบตางๆ เพ่ือใหไดขอมูลดานความตองการท่ีแทจริงของกลุมผูบริโภคในตลาดเปาหมาย อีกท้ังยัง

สามารถคนหาขอมูลจากหนวยงานท่ีเก่ียวของท้ังภาครัฐและเอกชน เพ่ือนําขอมูลท้ังหมดมา

ประมวลผลวิเคราะหใหไดขอมูลทางการตลาดท่ีมีคุณภาพเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจในการกําหนด

กลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม  

  การเก็บรวมรวมขอมูลทางการตลาด ตองมีความตรง คือ มีความเก่ียวของกับสภาพ

ของตลาดและการแขงขันในอุตสาหกรรม ณ ปจจุบัน การเก็บขอมูลตองมีการตรวจสอบเครื่องมือ 

และมีวิธีการเก็บขอมูลท่ีเหมาะสม ซ่ึงบอยครั้งท่ีพบการตัดสินใจทางธุรกิจท่ีลมเหลวเนื่องมาจากขอมูล

ท่ีไดจากการวิจัยตลาดไมตรงกับสถานการณทางการตลาดอยางแทจริง ทําใหการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด การออกแบบผลิตภัณฑ และการวางตําแหนงทางการตลาดผิดพลาด  

 เพ่ือใหเขาใจในวิธีการวิจัยตลาด จะไดอธิบายอยางละเอียดในบทท่ี 4 ซ่ึงมีเนื่อหาท่ีเก่ียวกับ

การวิจัยตลาด 

  3)  ประเมินและวิเคราะหสภาวะการแขงขันในสภาพปจจุบันและอาจเกิดข้ึนใน

อนาคต 

                       3.1 สํารวจสถานการณปจจุบันของตลาด 

                            - สภาวะเศรษฐกิจ การดําเนินธุรกิจจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองดําเนินการ

ภายใตสถานการณปจจุบันของเศรษฐกิจ  เปนตนวามีการสนับสนุนจากภาครัฐ  ดานกฎระเบียบ

กฎหมาย  ท่ีเอ้ือประโยชนหรือกอใหเกิดอุปสรรคกับธุรกิจของเรา  เชน แฟชั่น  คานิยม  พฤติกรรม  

ของกลุมลูกคาเปาหมายมีความสนใจสินคาหรือบริการท่ีธุรกิจเรากําลังจะทําหรือไม  หรือมีแนวโนม

ไปในทิศทางใด  ไมวาจะเปนธุรกิจคาปลีก  การผลิตเพ่ือขาย  การบริการมีผลอยางมากเก่ียวกับ
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สภาวะเศรษฐกิจ เชนเม่ือเกิดภาวะเงินเฟอ คือ ราคาสินคาปรับตัวสูงข้ึน แตคาครองชีพยังอยูในระดับ

เดิม  กลุมผูบริโภคท่ีเคยใชบริการรานสปา รานเสริมสวย สถานบันเทิงตางๆ อาจงดหรือชะลอการใช

บริการดังกลาวเนื่องจากตองประหยัดเงินเพ่ือใชจายเฉพาะสิ่งจําเปนท่ีสุดในชีวิตประจําวันเชน ปจจัย  

4 เปนตน  

   - ขนาดตลาด สํารวจธุรกิจท่ีมีความใกลเคียงกับธุรกิจของกิจการ ดวยการ

สังเกตการเจริญเติบโตของตลาด ตลอดจนผูประกอบการท่ีดําเนินธุรกิจอยูกอน  เปนการสะทอน

จํานวนคูแขงขันท่ีมีอยูในปจจุบัน อีกท้ังการลงทุนของสินทรัพยถาวรของคูแขงขัน เพราะถาหากมีการ

ลงทุนของสินทรัพยถาวรสูงแสดงวาผูประกอบการจะอยูในธุรกิจนั้นเปนเวลานาน   

                         - พิจารณาปจจัยสูความสําเร็จ (Key  Success  Factor) พิจารณาและ

วินิจฉัยวาอะไรคือสวนสําคัญท่ีสุดท่ีทําใหธุรกิจเราประสบความสําเร็จ  เชน ธุรกิจขนาดยอมประเภท

รานคาปลีกและสง ปจจัยสูความสําเร็จ คือ ทําเลท่ีตั้ง สวนโรงเรียนกวดวิชาปจจัยสูความสําเร็จ คือ 

อาจารยผูสอนกวดวิชาและทําเลในยานใกลสถานศึกษา ดังนั้นจึงตองวางแผนการทางการตลาด และ

สิ่งสําคัญควรมีเทคนิคการเขียนแผนการตลาดอยางมีหลักการ นั่นเอง 

                        3.2 สํารวจและคนหาความตองการของตลาด อาจกลาวไดคือเปนการทํา

วิจัยตลาดนั่นเอง  การวิจัยนั้นเปนการสํารวจและคนหาความตองการ รสนิยม ทัศนคติ คานิยม ของ

ลกูคาปจจุบัน และแนวโนมในอนาคตของลูกคา ตลอดจนเปนการหาแนวทางของธุรกิจเราจะสามารถ

เจาะตลาดเพ่ิมเพ่ือขยายฐานลูกคาไดโดยเฉพาะสินคาแฟชั่น และสินคาอุปโภคบริโภค โดยสินคาท่ีจะ

เลือกนํามาขายนั้นตองเปนสินคาท่ีสามารถแกปญหาหรือตอบโจทยความตองการของลูกคาเปาหมาย

ไดจึงจะประสบความสําเร็จในธุรกิจ  

 

 3.6.3 ข้ันตอนการเขียนแผนการตลาด 

 ข้ันตอนนี้เปนข้ันตอนสําคัญสามารถดึงความสนใจจาก ผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ ซ่ึงมีลําดับ

การเขียนดังตอไปนี้ 

                1) กําหนดเปาหมายทางการตลาดของกิจการ โดยอาจกําหนดเปนระยะสั้น ต่ํา

กวา 3 ป  ระยะยาว  3 ป ถึง 5 ป และระยะยาวตั้งแต 5 ปข้ึนไป ตัวอยางเชน  ในอีก  5  ปขางหนา

กิจการตองมียอดขายเพ่ิมอีกมากกวารอยละ  15  ของยอดขายปจจุบัน ทําการวิจัยเพ่ือหาความ

ตองการของลูกคาทุกไตรมาส มีการกําหนด วิสัยทัศน (Vision) หมายถึงอนาคตของบริษัทในอนาคตท่ี

ตองการเปนไป เชน จะเปนผูประกอบการดานคาปลีกท่ีใหบริการดวยความประทับใจ และเปนผูนําใน

ดานสินคาราคาประหยัด เปนตน  และตองกําหนด พันธกิจ หรือ Mission หมายถึง การกําหนดการ

ปฏิบัติท่ีจะทําใหบรรลุตามวิสัยทัศนท่ีกิจการตั้งไว เชน ตองมีการอบรมพนักงานใหมีทักษะในดาน

บริการทุกๆไตรมาส เพ่ือใหพนักงานพรอมสงมอบการบริการท่ีดีใหกับลูกคาอยางสูงสุด ซ่ึงจะ

สอดคลองกับ วิสัยทัศนท่ีกลาวมาขางตน  
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      2) ข้ันตอไปคือเริ่มวิเคราะหเกี่ยวกับการตลาด  โดยเริ่มจากสวนประสมทาง

การตลาดดังตอไปนี้   

  Product คือ สินคา/บริการ สินคาท่ีจะทําตลาดตองมีหีบหออยางไร ตองสราง

ผลิตภัณฑแบบใด และตองมีองคประกอบ คุณสมบัติอยางไรเพ่ือใหสินคามีความแตกตางกับคูแขงใน

ตลาด   

  Price คือ ราคาควรมีการวิเคราะหตนทุนกอนเสมอ มีหลักการตั้งราคาอยางงาย ๆ 

เชน   การตั้งราคาจาก  ตนทุนของสินคา + กําไรท่ีตองการ = ราคาขาย ซ่ึงเปนสมการพ้ืนฐานของ

การกําหนดราคา ในการดําเนินธุรกิจจะตองมีหลักการเพ่ือความเหมาะสมและยุติธรรมกับลูกคา ท้ังนี้

เพ่ือจริยธรรมทางธุรกิจท่ีจะตองมีเสมอเม่ือมีการซ้ือขาย แตในสภาวะเศรษฐกิจแลวเม่ือเศรษฐกิจเติบ

ราคาจะมีแนวโนมสูงตามไปดวย   

            การดําเนินการธุรกิจคาปลีกขนาดยอม จะตองมีการซ้ือขายแลกเปลี่ยนเกิดข้ึน  

ดังนั้นจะตองมีเกณฑในการกําหนดราคา การกําหนดราคาควรมีหลักการท่ีถูกตองเพ่ือใหสอดคลองกับ

สภาพความเปนจริงของสถานการณทางการตลาดเปนหลักโดยจะตองอาศัยลักษณะท่ีสําคัญเปนสิ่งท่ี

ผูประกอบการธุรกิจคาปลีกขนาดยอมจะตองพิจารณากอนตั้งราคา คือลักษณะของผลิตภัณฑและการ

แขงขัน ท้ังนี้การกําหนดหลักเกณฑท่ีใชกําหนดราคาจะตองมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึง  ดังนี้ 

   -  การแขงขัน หากมองปจจัยดานการแขงขัน ลูกคามีอํานาจในการ

ตัดสินใจซ้ือหลังจากท่ีมีการเปรียบเทียบซ้ือแลว โดยลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการโดย

พิจารณาจากความคุมคาหรือเกินมูลคากับเงินท่ีจายไป ผูประกอบการควรท่ีจะทราบวาลูกคาใชเกณฑ

อะไรท่ีมาประเมินคาสินคาหรือบริการ ในทางปฏิบัติเปนไปไดยากเพราะเปนเรื่องของจิตใจ แตหากมี

ความคุมคามากกวาหรือเทากับเงินท่ีลูกคาจายไปก็จะเกิดการซ้ือ ในการแขงขันหากผูประกอบการ

ตองการกําหนดราคาสูงกวาคูแขงขันผูประกอบการตองม่ันใจวาสินคามีคุณภาพมากกวาคูแขงขัน ซ่ึง

ลูกคาจะทําการเปรียบเทียบซ้ือสินคากอนซ้ือเสมอ ดังนั้นผูประกอบการจึงตองพิจารณาวาสินคาของ

ตนและคูแขงขันเปนสินคาในตลาดแบบใด แมวาผูประกอบการในบางขนาดธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจ

ขนาดเล็กจะมีอิสระในการกําหนดราคาก็ตามแตตองอยูภายใตกฎเกณฑของสภาพตลาดท้ัง  4  

ประเภท  ดังนี้คือ 

                            ก.ตลาดแขงขันเสรี  ลักษณะท่ัวไป  ตลาดจะประกอบไปดวยผูซ้ือ

และผูขายจํานวนมาก ไมมีผูขายรายใดมีอิทธิพลในการกําหนดราคา ดังนั้น หากผูขายรายใดกําหนด

ราคาสูงยอดขายจะตกต่ํา  ซ่ึงก็จะเปนกฎอุปสงคและอุปทานของตลาด นั้นเอง 

                            ข. ตลาดแขงขันกึ่งผูกขาด  ลักษณะท่ัวไป  ตลาดประกอบดวย

ลูกคาเปนจํานวนมาก  สินคามีความหลากหลายราคาซ่ึงผูขายจะมีการพัฒนาดานรูปลักษณ 

                        ค. ตลาดผูกขาด  ลักษณะท่ัวไป   ตลาดประกอบดวยผูขายราย

เดียวสวนมากจะเปนรัฐบาลผูกขาดเอง  อาจจะมีการบริการต่ํากวาทุนเพ่ือสงเคราะหประชาชน  ท้ังนี้

รัฐบาลสามารถใหสัมปทานได เชนไฟฟา น้ําประปา 
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                        ง. ตลาดผูขายนอยรายกึ่งผูกขาด  ลักษณะท่ัวไปมีผูขายนอยราย  

ผลิตและขายสินคาอยางเดียวกัน ซ่ึงผูขายเองตางมีความระมัดระวังเรื่องการกําหนดราคา สวนมาก

เปนสินคาราคาสูง เชนอุปกรณคอมพิวเตอรและอิเล็กทรอนิคส  ซ่ึงตลาดประเภทนี้ถือวาเสมือนมี

กําแพงในการกีดขวางคูแขงขันรายใหมท่ีเขาสูตลาดจากมูลคาการลงทุนและมูลคาของสินทรัพยถาวร  

          Place คือ ชองทางการจําหนาย  มีการจําหนายทางใด  เชน  วางขายตาม

หางสรรพสินคา วางขายตามตลาดนัด หรือชองทางสื่อสังคมออนไลนและ Marketplace โดยตอง

คํานึงถึงความสอดคลองกับตําแหนงของผลิตภัณฑของกิจการดวย เชน หากเปนสินคาเพ่ือเจาะกลุม

ตลาดบนหรือกลุมผูมีฐานะ ชองทางการจัดแสดงสินคาควรเปนหางสรรพสินคาขนาดใหญ หรือสง

พนักงานขายท่ีมีความเชียวชาญตรงถึงบานหรือท่ีทํางานโดยมีสินคาตัวอยางเพ่ือใหทดลองใชพรอมสง

มอบการบริการท่ีดีท่ีสุดเพ่ือใหลูกคากลุมนี้รูสึกไดถึงการบริการท่ีเหนือระดับ เปนตน 

  Promotion คือ การสงเสริมทางการตลาดผานการโฆษณาในชองทางตางๆ เชน 

โทรทัศน วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ และในปจจุบันนิยมใชสื่อออนไลนเพ่ือกระจายโปรโมชั่นตางๆใหกับกลุม

ลูกคาเปาหมายไดอยางรวดเร็ว รวมถึงการสงเสริมการตลาดโดยการออกโปรโมชั่นตางๆ ตามเทศกาล 

เชน การลดราคาตั๋วเขาชมภาพยนตรสําหรับคูรักท่ีมาดวยกันในวันวาเลนไทน หรือจัดมินิคอนเสิรต

ตามสถานท่ีตางๆ สําหรับกลุมลูกคาผูใชบริการเครือขายโทรศัพทมือถือบางยี่หอดัง เปนตน  

   

 3.6.4 คุณลักษณะท่ีดีของแผนการตลาด 

                 1) แผนการตลาดจะตองมีความนาเชื่อถือ แผนการตลาดตองมีความเปนไปไดและ

จะตองสอดคลองกับการดําเนินงานอ่ืนของกิจการ เชน การผลิตสินคา แผนการเงิน ซ่ึงควรมีความ

สอดคลองสัมพันธกันเปนไปในแนวทางเดียวกัน  เพ่ือความมีประสิทธิภาพในทางปฏิบัติ เพราะหากผู

ท่ีมีสวนเก่ียวของหรือผูมีสวนไดสวนเสีย ไมสามารถเขาใจก็จะทําใหแผนการตลาดขาดความนาเชื่อถือ                     

                 2)  แผนการตลาดตองอานแลวเขาใจงาย แผนการตลาดจะตองทําใหผูอานเขาใจ

ความหมายและคําจํากัดความในแผนท่ีเราจะสื่อออกไปเชน จะเพ่ิมยอดขายรอยละ  5 ทุกๆ 1 เดือน 

จะตองอธิบายใหชัดเจนไดวา จะทําไดอยางไรดวยวิธีการใด และสามารถประสบความสําเร็จไดหรือไม  

เพ่ือสรางขวัญและกําลังใจแก  ผูมีสวนไดสวนเสียในการท่ีจะเริ่มดําเนินการธุรกิจ 

                    ผูมีสวนไดสวนเสีย  หมายถึง คน กลุมคน และสิ่งแวดลอมท่ีอยูรอบ ๆ กิจการ หรือ

ธุรกิจ ท่ีจะไดรับประโยชนหรือเสียประโยชนจากการผลการดําเนินการทางธุรกิจ  

                3) แผนการตลาดตองใหความสําคัญกับอนาคตของธุรกิจ ธุรกิจการคาตางๆจะมี

เรื่องคนเขามาเก่ียวของมาก ซ่ึงจะตองใหมีแผนเก่ียวกับกําลังคนเชนกัน ตั้งแตการคัดเลือกพนักงาน  

การพัฒนาบุคคลกรใหมีความรูความสามารถเพ่ิมข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาซ่ึงมีการ

เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
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                    ปจจัยดานประชากรและสิ่งแวดลอมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ดวย

เหตุนี้จึงไดมีกระบวนการซ่ึงทําหนาท่ีคนหาความตองการของลูกคาเพ่ือตอบสนองประกอบดวยการ

รวบรวม ประมวลผล วิเคราะหและตีความ เรียกกระบวนการนี้วา วิธีระเบียบวิจัยทางธุรกิจ                                                                            

                     การวิจัยในบทนี้เปนการหาสิ่งตาง ๆ  หาวิถีทาง  เปนการคนหาความตองการของ

ผูบริโภคท่ีแทจริงและนําผลท่ีไดมาประมวลผลตามกระบวนการวิจัย จนไดสารสนเทศ (ขอเท็จจริง) 

มาจัดทําแผนการตลาดเพ่ือประสบผลสําเร็จอยางมีประสิทธิผล 

                     การวิจัยสําหรับธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจคาปลีกถือวาเปนสิ่งท่ียากจะปฏิบัติเพราะ ตัว

ผูประกอบการเองสวนมากขาดความเขาใจ อีกท้ังยังขาดความรูความสามารถในกระบวนการวิจัย  

สําหรับการวิจัยตลาดสําหรับธุรกิจคาปลีกอาจทําไดจากการสัมภาษณลูกคาหรือใหลูกคาตอบ

แบบสอบถามในเรื่องของระดับความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการ รสนิยม ทัศนคติ ซ่ึงอาจ

เปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย การวิจัยนี้เองจึงเปนเครื่องมือท่ีทําใหทราบกลไกของตลาดซ่ึงมีการ

เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  

                     การวิจัยตลาดมีจุดประสงคเพ่ือหาความตองการของลูกคาและสามารถเลือกสวน

เฉพาะของตลาดได (Focus Group) ผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จสวนใหญจะสามารถหาความ

ตองการของลูกคาไดและเขาใจถึงความตองการนั้น ตลอดจนเติมเต็มสวนท่ีขาด กลาวคือ การวิจัยจะ

ทําใหผูประกอบการทราบลักษณะของลูกคา รสนิยม ทัศนคติ รูปแบบการดําเนินชีวิต พฤติกรรมการ

ซ้ือ ความชอบ ไมชอบ    นอกจากนี้การสรางความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาเปนกลวิธีหนึ่งท่ีธุรกิจคาปลีก

ขนาดยอมสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญได              

               4. สามารถสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน หลังจากทราบขอมูลจากการวิจัย

ตลาด เพ่ือสรางความสําเร็จทางธุรกิจผูประกอบการจะตองหาจุดแข็งท่ีกิจการมีและพิจารณาวามี

ลักษณะเฉพาะท่ีสามารถสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันเหนือคูแขงไดหรือไม จุดแข็งท่ีสําคัญท่ี

เปนลักษณะเฉพาะตัวท่ีธุรกิจขนาดยอมมีซ่ึงธุรกิจขนาดใหญไมสามารถทําไดดีเทาเทียม คือ การสราง

ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคาเนื่องจากตัวเจาของกิจการจะมีความใกลชิดกับลูกคามากกวา  

 

 3.6.5 องคประกอบของแผนการตลาด  

 จะประกอบไปดวย 10 หัวขอหลักดังตอไปนี้ (เนชั่นบล็อก, 2562, หนา 1)  

  1) การวิเคราะหสถานการณการตลาดในปจจุบัน องคประกอบแรกของแผนการ

ตลาดนั้นไดแกภาพรวมของสถานการณการแขงขันในตลาดธุรกิจในกลุมเดียวกันกับธุรกิจ ไมวาจะเปน

ยอดขาย ตนทุน กําไรของคูแขง ชองทางในการขาย รวมถึงอิทธิพลตางๆ ท่ีสงผลตอธุรกิจ ท้ัง

สถานการณทางเศรษฐกิจ สถานการณการเมืองปจจุบัน เพ่ือนําขอมูลสวนนี้ไปทําการวิเคราะห

จุดออนจุดแข็ง โอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจ หรือท่ีเรียกวาการวิเคราะห SWOT ตอ โดยขอมูลสวน

นี้จะเปนการรายงานสถานการณและขอมูลตางๆ เทานั้น จะยังไมมีการวิเคราะหขอมูลใดๆ 
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  2) การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด นี่คือสวนท่ีเริ่มนําขอมูลจากหัวขอท่ีแลวมา

วิเคราะห SWOT หรือก็คือ S-Strength (จุดแข็งของธุรกิจ ), W-Weakness (จุดออนของธุรกิจ) , 

Opportunity (โอกาสของการทําธุรกิจ) และ Threats (อุปสรรคในการทําธุรกิจ) เพ่ือดูวาสถานการณ

ในปจจุบันเหมาะสําหรับการลงทุนและการแขงขันหรือไม มีประเด็นอะไรท่ีตองระวังเปนพิเศษ หรือ

บางกรณีอาจจะเห็นวามีโอกาสท่ีนาสนใจท่ีธุรกิจเราควรจะรีบเขาสูตลาด 

  3) วัตถุประสงค สวนนี้จะเปนการกําหนดผลลัพธของธุรกิจท่ีเราตองการตามชวง

ระยะเวลาของแผนการตลาดท่ีเราตั้งเอาไว ท้ังระยะสั้นและระยะยาว ไมวาจะเปนเปาหมายโดยรวม

ของกิจการ เปาหมายของแตละดานในธุรกิจอยางการเงินเชน ยอดขาย หรือกําไร ซ่ึงเปาหมายท้ังหมด

ท่ีตั้งไวในแตละสวนควรมีลักษณะท่ีสอดคลองกัน 

  4) กลยุทธทางการตลาด กลยุทธทางการตลาดถือเปนสวนท่ีสําคัญท่ีสุดในการทํา

ธุรกิจ โดยปกติแลวการกําหนดกลยุทธทางการตลาดของแตละธุรกิจจะเริ่มตนดวยการวิเคราะหขอมูล

โดยใชหลัก STP เพ่ือทําความเขาใจกลุมลูกคาท่ีเราจะเปลี่ยนใหมาเปนลูกคา เปาหมายวาเราตองการ

อะไรจากการทําการตลาด และตําแหนงทางการตลาดวาแบรนดเราอยูท่ีระดับใดในใจลูกคาเพ่ือทํา

การตลาดใหตรงกับภาพท่ีลูกคามองเห็นหรือเพ่ือใหไปถึงเปาหมายท่ีเราตองการ 

  5) แผนการดําเนินงาน  นี่คือสวนท่ีเราจะอธิบายวาเราจะนํากลยุทธการตลาดท่ี

กําหนดไวมาทําใหเกิดข้ึนจริงไดอยางไร โดยอธิบายกระบวนการข้ันตอนตางๆ ท่ีเราจะลงมือทํางาน

จริงๆ เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคของธุรกิจ และเพ่ิมศักยภาพในการแขงขันทางธุรกิจ 

  6) แผนทางการเงิน ในฝงรายไดนั้นแผนทางการเงินจะทําใหเราสามารถคาดคะเน

ยอดขายลวงหนาได และในดานรายจายก็จะสามารถประมาณการตนทุนท่ีคาดวาจะใชในดานการ

ผลิต การจัดจําหนาย และการตลาดได ซ่ึงเรานําความแตกตางระหวางรายไดกับรายจายมาเปนการ

คาดการณกําไรไดอีกดวย หลังจากนั้นเราควรวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินในมุมมองตางๆ เพ่ือ

วิเคราะหถึงสภาพคลองทางการเงินวามีหมุนเวียนอยูในธุรกิจเทาไร เพ่ือท่ีเม่ือเกิดเหตุการณฉุกเฉินจะ

ไดม่ันใจไดวาเรายังมีเงินไวดําเนินธุรกิจตอไปอยู โดยอาจสมมุติเปนสถานการณจําลองตางๆ ในกรณี

สถานการณดี ปกติ หรือในกรณีท่ีสถานการณแยท่ีสุดเอาไว วาเราจะมีวิธีรับมืออยางไร 

  7) แผนควบคุมการปฏิบัติงาน องคประกอบสุดทายของแผนการตลาด เปนการ

ควบคุมดูแลและปรับปรุงการปฏิบัติงาน เพ่ือท่ีจะไดตรวจสอบและทบทวนผลท่ีออกมาจาก

กระบวนการท่ีทําและดําเนินตามความจําเปน ซ่ึงถาหากเกิดขอผิดพลาดหรือไมเปนตามแผนท่ีวางไว 

ก็ยังสามารถเตรียมแผนสํารองมารองรับสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนตอไปได ตัวอยางเชน เม่ือเกิดสงครามราคาเม่ือ

มีคูแขงตัดราคาหรือมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีทําให เราเสียเปรียบในระยะยาว การถูก

ลอกเลียนแบบสินคาโดยไมผิดกฎหมาย หรือแมกระท่ังการท่ีกลุมพนักงานรวมตัวหยุดงานก็เปน

สถานการณฉุกเฉินท่ีเราควรมีแผนรับมือไวบาง 
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บทสรุป 

 การดําเนินธุรกิจท่ีมีการแขงขันรุนแรงในปจจุบัน ผูประกอบการตองมีความพรอม สามารถเรียนรู 

เปดใจยอมรับสิ่งใหม สามารถวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ปรับเปลี่ยนรูปแบบการดําเนินธุรกิจให

สอดคลองกับสภาพแวดลอมทางการและเทคโนโลยีท่ีเปลี่ยนแปลงไป การดําเนินธุรกิจตองมีการวางแผน 

วิจัยและวิเคราะหตลาด เพ่ือการตัดสินใจเลือกกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพ่ือใหผลิตภัณฑของ

กิจการสามารถเขาถึงตลาดเปาหมาย ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ในชองทางท่ีถูกตอง ชวงเวลา

ท่ีเหมาะสม ในตลาดท่ีมีศักยภาพ ซ่ึงผูประกอบการจําเปนตองมีองคความรูในกลยุทธตางๆ ท่ีสําคัญเพ่ือ

เพ่ิมศักยภาพในการดําเนินธุรกิจ ดังนี้ การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจและการกําหนดทิศทาง

ของธุรกิจ การวิจัยตลาด การวางแผนกลยุทธระดับองคกร ระดับธุรกิจ และระดับปฏิบัติการดาน

การตลาด กลยุทธสวนประสมทางการตลาด กลยุทธการจัดการการขาย การจัดองคการทางการตลาด 

การปฏิบัติการปฏิบัติการทางการตลาด การวางแผนทางการตลาด และการควบคุมทางการตลาด ซ่ึง

ลวนเปนกลยุทธดานการตลาดท่ีสงผลใหผลิตภัณฑของกิจการสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค สรางความสัมพันธท่ีดีใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคในระยะยาว นํามาซ่ึงยอดขายและการ

ประกอบการท่ียั่งยืนตอไป   
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คําถามทายบท 

1. จงอธิบายความสําคัญของกลยุทธทางการตลาดตอการประกอบธุรกิจ  

2. การตลาดในยุคปจจุบัน แตกตางกับตลาดในยุคท่ีผานมาอยางไร และผูประกอบการธุรกิจตอง

มีการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดอยางไร  

3. หากผูประกอบการมีการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย จะ

เกิดผลดีอยางไร  

4. การวิจัยตลาดทําใหเกิดผลดีตอธุรกิจอยางไร  

5. เพราะเหตุใดจึงตองมีการควบคุมทางการตลาด และการควบคุมทางการตลาดทําใหเกิดผลดี

ตอธุรกิจอยางไร  
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บทท่ี 4 

 

การแบงสวนการตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย และการวิจัยตลาด 

 
 การท่ีธุรกิจจะสามารถนําเสนอผลิตภัณฑใหโดนใจผูบริโภคจนสามารถสรางคําสั่งซ้ือ ความพึง

พอใจและความนิยมใหกับสินคาหรือบริการท่ีผลิตข้ึนไดนั้น ตองมีกระบวนการในการแบงสวนตลาด 

คนหากลุมลูกคาเปาหมายตามลักษณะเฉพาะ เพ่ือทราบถึงกลุมบริโภคมีลักษณะและความตองการท่ี

คลายคลึงกัน ดวยกระบวนการในการแบงสวนตลาดท่ีถูกตอง เพ่ือใหกิจการสามารถปรับสวนประสมทาง

การตลาด พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเหมาะสมกับแตละสวนตลาดเปาหมาย เปนข้ันตอนสําคัญท่ีสงผลตอ

ความสําเร็จและความลมเหลวของกิจการ เพราะหากธุรกิจกําหนดตลาดเปาหมายผิดพลาดจากการ

ดําเนินการท่ีไรประสิทธิภาพ ทรัพยากรท่ีสําคัญตางๆ เชน งบประมาณในการพัฒนาผลิตภัณฑ สงเสริม

การตลาด และดานทรัพยากรสนุบสนุนอ่ืนๆ จะสูญเสียไปโดยเปลาประโยชน ดังนั้นเพ่ือสนับสนุนข้ันตอน

การแบงสวนตลาดและการกําหนดตลาดเปาหมาย จึงมีวิธีปฏิบัติท่ีชวยสนับสนุนการดําเนินงานในข้ันตอน

นี้ใหมีความแมนยํามากยิ่งข้ึน คือ ข้ันตอนของการวิจัยตลาด ซ่ึงเปนข้ันตอนในการเก็บรวบรวมขอมูลท่ี

จําเปนและเก่ียวของ เพ่ือใหทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคเปาหมายอยางถอง

แท ไดขอมูลอันเปนประโยชนตอการตัดสินใจกําหนดทิศทางของธุรกิจและการลงทุนบทพ้ืนฐานของ

สมมุติฐานท่ีผานการพิสูจน  

 จากเนื้อหาท่ีกลาวมาท้ังหมดในบทนี้จะทําใหผูประกอบการสามารถคัดเลือกตลาดเปาหมายท่ีมี

ศักยภาพ นําเสนอผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการ โดยอาศัยขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการวิจัยตลาด 

เพ่ือนําพาธุรกิจไปสูการบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดและการขายตอไป  

 

4.1 การแบงสวนตลาด  

 ในตลาดท่ีเก่ียวของกับธุรกิจผลิตสินคาและบริการตางมีผูบริโภคอยูเปนจํานวนมากหลากหลาย

รูปแบบ อีกท้ังมีความตองการท่ีแตกตางกันอยางมาก โดยความตองการของแตละบุคคลลวนเปลี่ยนแปลง

ไปตามปจจัยดานประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ วัย การศึกษา ฯลฯ  และดานจิตวิทยาซ่ึงแตละคนมี

รูปแบบความชื่นชอบ อุปนิสัย และสิ่งกระทบท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือสินคาท่ีแตกตางกัน ดังเชน หาก นาย

สมคิด และนางศรีนวล มีความตองการเลือกซ้ือรถจักรยานยนตเหมือนกัน แตนายสมคิด มีฐานะดี ก็จะ

ตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนตสกุตเตอรจากอิตาลี่  มูลคา 150,000 บาท เพ่ือใชเดินทางใน

ชีวิตประจําวัน แตในอีกแงมุมหนึ่ง นางศรีนวล มีฐานะปานกลาง ถึงแมจะชื่นชอบรถจักรยานยนตสกุต

เตอรเหมือนกันแตรายไดท่ีมีสามารถซ้ือไดเพียงรถจักรยานยนตญ่ีปุน มูลคา 50,000 บาท เทานั้น จึงเห็น

ไดวา ถึงแมท้ังสองคนตางมีความตองการรถจักรยานยนตเพ่ือใชในการเดินทางเหมือนกัน แตการตัดสินใจ

เลือกซ้ือรถกลับแตกตางกันดวยขอจํากัดดานรายได จึงเปนสิ่งท่ีผูประกอบการตองทําการแบงสวนตลาด
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เพ่ือคนหาลูกคาเปาหมายใหถูกตอง แมนยํา และเหมาะสมกับผลิตภัณฑของธุรกิจจนสามารถสรางความ

พึงพอใจใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคเปาหมายไดอยางสูงสุด   (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 108 - 112) 

 แนวคิดในการแบงสวนตลาด  

 การแบงสวนตลาด หรือ Market Segmentation หมายถึงการแบงกลุมผูบริโภคออกเปน

สวนยอยตามลักษณะและรูปแบบความตองการใชผลิตภัณฑท่ีแตกตางเปนตลาดยอย (Sub market) หรือ

สวนตลาด (Market Segment)  ซ่ึงในแตละสวนยอยหรือสวนตลาด จะมีปจจัยท่ีผูบริโภคจะมีแนวโนมใน

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาท่ีคลายคลึงกัน แลวจึงนํามาเปนขอมูลในการตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมาย 

(Target Market) แลวใชปจจัยสวนประสมทางการตลาด เชน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการตลาด เปนกิจกรรมในการกระตุนใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑกับกลุมผูบริโภคใน

ตลาดเปาหมายไดอยางเหมาะสม โดยสวนตลาดจะประกอบไปดวยกลุมผูซ้ือท่ีมีลักษณะและความตองการ

ใชผลิตภัณฑท่ีเหมือนกัน (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 108) 

 

ความหมายและความสําคัญของการแบงสวนตลาด  

การแบงสวนตลาดท่ีเหมาะสมจะสงผลดีตอการดําเนินธุรกิจดังนี้  

 1. ชวยใหกิจการทราบถึง ลักษณะของตลาด คูแขงขัน แนวโนมความรุนแรงของการ

แขงขัน เพ่ือคนหาขอไดเปรียบ เสียเปรียบ จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค และสามารถทําการ

ทดสอบตลาดเพ่ือทราบถึงแนวโนมความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมายไดถูกตอง   

 2. ชวยใหกิจการสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาด

เปาหมาย โดยสามารถปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการของตลาด มีการกําหนดราคา

ท่ีเหมาะสม มีชองทางการจัดจําหนายสินคาท่ีเขาถึงกลุมผูบริโภคและมีการจัดรายการสงเสริมการขาย 

สามารถเพ่ิมยอดขาย สวนครองตลาด ไดตามเปาหมายท่ีกําหนด  

 3. ชวยใหกิจการสามารถจัดสรรทรัพยากรไดอยางเหมาะสมกับแตละสวนตลาด

เปาหมายและแผนการตลาดของกิจการ เชน การจัดสรรงบประมาณดานการตลาดและการสงเสริมการขาย 

งบประมาณดานบุคลากรสนับสนุนงานขาย การโฆษณา และชองทางการขายตรง เปนตน  

 ระดับของการแบงสวนตลาด  

 การผลิตสินคาในอดีต มักจะเปนการผลิตในรูปแบบเดียวเพ่ือจําหนายไปยังตลาดโดยรวม โดย

มุงเนนไปท่ีการเพ่ิมกําลังการผลิตจํานวนมากเพ่ือลดตนทุนการผลิต ซ่ึงเรียกวา การตลาดมวลชน หรือ 

Mass Marketing ผูบริหารท่ีตัดสินใจเลือกดําเนินธุรกิจบนตลาดนี้จะมองวาตลาดมีลักษณะและความ

ตองการท่ีเหมือนกันจึงสามารถออกแบบและผลิตสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการโดยรวมของท้ังตลาด 

แตในปจจุบันการแขงขันในตลาดมวลชนเปนตลาดขนาดใหญท่ีมีจํานวนคูแขงจํานวนมาก ผูประกอบการ
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หลายรายจึงพยายามแสวงหาตลาดท่ีสอดคลองกับธุรกิจตามความถนัดโดยใชทรัพยากรอยางประหยัดและ

คุมคาสูงสุด จึงมีแนวคิดการแบงสวนตลาดในหลากหลายรูปแบบ ดังตอไปนี้  

  1) การตลาดแบบแบงสวน (Segment Marketing) จะเปนการแบงสวนของตลาด

ออกเปนสวนยอย ตลาดผูบริโภคขนาดใหญจะมีกลุมผูบริโภคท่ีมีความตองการพ้ืนดานในลักษณะเดียวกัน 

แตมีความแตกในดานของความตองการ อํานาจการซ้ือ สภาพภูมิศาสตร ทัศนคติ และนิสัยสวนตัว ใน

กรณีนี้สามารถยกตัวอยาง เชน บริษัทผูผลิตและจําหนายรถยนตแหงหนึ่งตองการนําเสนอรถยนตสวน

บุคคลเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการใชงานในชีวิตประจําวัน ไดออกแบบผลิตภัณฑ

ออกเปนรุนยอยจํานวน 3 รุน ไดแก รถยนตนั่งขนาดใหญหรูหรา รถยนตนั่งขนาดกลางขนาด 7 ท่ีนั่ง  และ

รถยนตนั่งขนาดเล็ก โดยตั้งเปาหมายตอบสนองความตองการของผูบริโภค 3 กลุม ไดแก กลุมผูบริโภคท่ีมี

รายไดสูงตองการความหรูหรา ก็จะตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่งขนาดใหญหรูหราตามฐานะทางสังคมและ

กําลังซ้ือ กลุมผูบริโภคท่ีมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวหลายคนถึงแมจะชื่นชอบและสามารถเลือกซ้ือ

รถยนตขนาดใหญหรูหราไดแตมีขอจํากัดในดานของจํานวนสมาชิกในครอบครัวจึงตองตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตขนาดกลาง 7 ท่ีนั่ง และสุดทาย กลุมผูบริโภครุนใหมท่ีพ่ึงเริ่มตนวัยทํางาน มีรายไดปานกลางและ

ใชชีวิตในเมืองใหญจะตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่งขนาดเล็กเพราะมีความคลองตัวสูง ราคาถูก และ

ประหยัดน้ํามันเชื้อเพลิง เพ่ือเปนการประหยัดรายจาย เปนตน  

  การตลาดแบบแบงสวนจะเปนวิธีการแบงสวนตลาดท่ีอยูระหวาง ตลาดมวลชน (Mass 

Marketing) และ การตลาดมุงเฉพาะสวน (Individual Marketing) โดยมีสมมุติฐานวา ผูบริโภคในสวน

ตลาดเดียวกันจะมีความตองการและความจําเปนท่ีเหมือนกัน แตไมไดเหมือนกันทุกอยาง ซ่ึงแนวคิดการ

การตลาดแบบแบงสวนจะเสนอผลประโยชนท่ีมากกวา การตลาดแบบมวลชน  

  2) การตลาดสวนเล็ก (Niche Marketing) เปนการมุงเปาหมายไปยังตลาดสวนเล็กท่ียัง

ไมไดรับการตอบสนอง หรือมีจํานวนคูแขงนอยราย ผูประกอบการท่ีมุงเปาเจาะตลาดในลักษณะนี้ ตองมี

ความเชี่ยวชาญและสามารถสรางความพึงพอใจสูงสุดใหเกิดข้ึนกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

เพราะถึงแมวาจะเปนตลาดใหม แตก็เปนตลาดท่ีผูบริโภคมีความตองการท่ีซับซอน  ในปจจุบันจะเห็น

ธุรกิจท่ีมุงเนนการดําเนินงานแบบตลาดสวนเล็ก (Niche Marketing) กันมากข้ึน เชน ผลิตภัณฑบํารุงผิว

สําหรับผูชายท่ีกําลังเปนท่ีนิยมในปจจุบัน ผลิตภัณฑฟนฟูสภาพผิวสําหรับผูสูงอายุ ผลิตภัณฑบํารุงผิว

สําหรับเด็ก เปนตน แตเม่ือใดก็ตามท่ีตลาดสวนเล็ก เริ่มเปนท่ีสนใจจากนักลงทุนจากตลาดท่ีมีมูลคาเพ่ิม

สูงข้ึน จะเริ่มมีคูแขงเขาสูตลาดและกลายสภาพเปนตลาดขนาดใหญท่ีมีการแขงขันสูงในอนาคตตอไป   

  3) การตลาดระดับทองถ่ิน (Local Marketing) เปนการสรางโปรแกรมทางการตลาดท่ี

เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคในแตละพ้ืนท่ี โดยจะมุงเนนไปท่ีความแตกตางระดับภูมิภาคใน

ดานประชากร รูปแบบ วิถีชีวิต และวัฒนธรรมของแตละชุมชน ทําใหกิจการสามารถออกแบบผลิตภัณฑ

และดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการท่ีเหมาะสมใหกับผูบริโภคไดอยางมาก 

ยกตัวอยางเชน แบรนด เอช แอนด เอ็ม เปนบริษัทเครื่องแตงกายของประเทศสวีเดน ถึงแมจะมีจํานวน

สาขากวา 4,351 สาขา ใน 64 ประเทศ แตการออกแบบผลิตภัณฑจะมีรูปแบบและลักษณะท่ีเหมาะสมใน
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แตละทองถ่ิน เนื่องจากผูบริโภคในแตละพ้ืนท่ีมีความนิยมในเครื่องแตงกายท่ีแตกตางกัน หรือในกรณี

หางสรรพสินคาตางชาติท่ีเขามาเปดสาขาในประเทศ ตองกําหนดนโยบายใหแตละสาขาจัดหาสินคาท่ี

เหมาะสมกับความตองการใชสินคาในแตละพ้ืนท่ีเอง เปนตน   

  4) การตลาดมุงเฉพาะบุคคล (Individual Marketing) คือการดําเนินการตลาดโดยมุงท่ี

กลุมลูกคาเพียงรายใดรายหนึ่ง เพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดจากความเชี่ยวชาญเฉพาะ เชน ธุรกิจ

จําหนายเครื่องคอมพิวเตอร มุงขายผลิตภัณฑในรูปแบบโครงการใหกับ บริษัท องคกรสวนราชการ และ

สถานบันการศึกษา บริษัทจําหนายอุปกรณการแพทยท่ีมุงเสนอขายผลิตภัณฑใหกับโรงพยาบาลชั้นนําใน

ประเทศ หรือบริษัทจําหนายรองเทาหนังท่ีสามารถออกแบบรองเทาใหเหมาะสมกับสัดสวนและสรีระของ

ลูกคาแตละคน กลยุทธนี้เรียกวา การตลาดมุงเฉพาะกลุมลูกคา (Customized marketing) หรือ ตลาดมุง

เฉพาะบุคคล (One -to -one marketin) หรือ การตลาดสวนหนึ่งตลาด (Segments of one)  

  5) การตลาดท่ีลูกคาตองรับผิดชอบตัวเอง (Self-marketing) เปนตลาดท่ีผูบริโภคตอง

ชวยตัวเองในการเลือกซ้ือสินคา หรือเขารับการบริการดวยตัวเอง ซ่ึงผูบริโภคตองใชความรับผิดชอบใน

การพิจารณาผลิตภัณฑและตราสินคา เชน การเลือกและสั่งซ้ือสินคาผานระบบออนไลนจัดสงสินคาทาง

ไปรษณีย กําลังเปนท่ีนิยมอยางมากในปจจุบัน แตความเสียหายจากการไดรับสินคาท่ีไมมีคุณภาพ และมี

คุณสมบัติไมตรงตามโฆษณาก็มีมากเชนกัน   

 การกําหนดปจจัยการแบงสวนตลาดผูบริโภค  

 การตลาดผูบริโภค หรือ Customer Market เปนตลาดท่ีซ้ือหรือใชผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนอง

ความตองการของตนหรือใชภายในครอบครัวเทานั้น ไมไดซ้ือสินคาไปเพ่ือคากําไร หรือเพ่ือใชในการ

ดําเนินธุรกิจตอ ซ่ึงเรียกกลุมผูบริโภคกลุมนี้วา กลุมผูบริโภคสุดทาย หรือ Ultimate Consumer  

 ปจจัยท่ีใชในการแบงสวนตลาดของกลุมผูบริโภคประเภทนี้ มีวิธีท่ีนิยมใช ดังนี้  

  1) การแบงสวนตลาดเชิงภูมิศาสตร (Geographic Segmention) เปนการแบงสวน

ตลาดตามพ้ืนท่ีท่ีแตกตางกัน ปจจัยสําคัญท่ีใชเปนเกณฑในการแบงสวนตลาด ไดแก ประเทศ รัฐ ภาค 

จังหวัด เมือง อําเภอ เปนตน ดังนั้นธุรกิจจึงตองคํานึงถึงการใชกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมและ

แตกตางกันตามท่ีตั้งของตลาด ความสามารถของกิจการ ตนทุนการตลาด และความคุมคาในการลงทุน 

เชน บริษัท แม็คโดนัล เขาไปเปดสาขาในประเทศอินเดีย แตตัดรายการอาหารท่ีมีสวนผสมของเนื้อวัว

ออกไปจากเมนูเนื่องจาก ชาวอินเดียสวนใหญนับถือศาสนาฮินดู เปนตน  

  2) การแบงสวนตลาดเชิงประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) เปนการ

แบงสวนตลาดตามปจจัยทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ แหลงกําเนิด สมาชิกในครอบครัว ประเภท

ครอบครัว วงจรชีวิต เพศ รายได อาชีพ การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ สัญชาติ การแบงสวนตลาดในลักษณะ

นี้ เปนท่ีนิยมเนื่องจากความตองการใชผลิตภัณฑของผูบริโภคจะมีสวนเก่ียวของกับตัวแปรเชิงประชากร

เปนอยางมาก อีกท้ังตัวแปรเชิงประชากรมีความสะดวกและงายตอการวัดมากกวาตัวแปรโดยวิธีอ่ืน ทําให
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เห็นขนาดของตลาดเปาหมายเพ่ือการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีจะเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยาง

มีประสิทธิภาพ  

  3) การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เปนการ

แบงสวนตลาดตามความแตกตางกันของการดํารงชวีิต (Lifestyle) บุคลิกลักษณะนิสัย (Personality) และ

คุณคา (Values)  โดยสามารถพิจารณาถึงความแตกตางของกลุมผูซ้ือไดดังนี้  

   - รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) การดําเนินชีวิตของผูบริโภคแตละคนจะ

มีลักษณะท่ีแตกตางกันตามความสนใจ ความคิดเห็น และลักษณะทางประชากร เชน กลุมชนชั้นสูงท่ีมี

ฐานะ จะมีความชื่นชอบในการแตงกาย รสนิยมการดําเนินชีวิต การเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรูหราราคาสูงเพ่ือ

บงบอกถึงฐานะ สวนกลุมของชนชั้นกลางท่ีสวนใหญมีฐานะปานกลาง ทํางานประจํา ก็จะมีรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตท่ีเรียบงาย เลือกซ้ือสินคาท่ีมีความคุมคาสมเหตุผล ท่ีใกลเคียงกัน   

   - บุคลิกภาพ (Personality) ปจจัยดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดวย ทัศนคติ และอุปนิสัยสวนบุคคล ซ่ึงผูบริหารแบรนดจะใชความพยายามในการ

เชื่อมโยงผูบริโภคใหเขากับรูปแบบของสินคาโดยการกําหนดบุคลิกภาพของตราสินคา (Brand 

Personality) ใหมีภาพลักษณะและแนวติดท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Personality) 

เชน ครั้งหนึ่ง มิตซูบิชิประเทศไทยไดนํารถยนตรุนไตรตัน ซ่ึงเปนรถยนตกระบะขับเคลื่อน 4 ลอ ไดมอบ

รถยนตรุนนี้ใหกับทางรายการเพ่ือใชถายทํารายการเนวิเกเตอร ซ่ึงเปนรายการท่ีนําเสนอเรื่องราวเก่ียวกับ

ธรรมชาติ มีหลายตอนท่ีมีภาพรถยนตรุนนี้เคลื่อนท่ีไปในทองถ่ินท่ีมีความทุรกันดาร อีกท้ังยังมีคุณ ติ๊ก 

เจษฏาพร ผลดี พิธีกรในรายการ เปนพรีเซนเตอรโฆษณารถรุนดังกลาว โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสื่อสาร

ภาพลักษณออกมาเปนรถประบะแกรงท่ีพรอมลุยไปในทุกสภาวะถนน เปนตน   

   - คุณคา (Values) เปนการแบงสวนตลาดโดยใชคุณคาหลัก (Core Value) ซ่ึง

เปนระบบความเชื่อท่ีอยูภายใตทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดและผลิตภัณฑ สิ่งใดท่ีเปน

คุณคาในสายตาของผูบริโภคในตลาด ธุรกิจตองดําเนินกิจกรรมทางการตลาดอยางไรเพ่ือสรางคุณคาของ

แบรนดและผลิตภัณฑท่ีพึงประสงคใหเกิดข้ึนในสายตาผูบริโภค เชน คุณคาของแบรนดและรถยนตโต

โยตาในสายตาผูบริโภคชาวไทย คือ รถท่ีคุมคา ทนทาน ราคาขายตอดีและขายคลอง การสรางคุณคาของ

แบรนดและผลิตภัณฑใหเกิดข้ึนในสายตาผูบริโภค ตองใชระยะเวลาและการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด

ท่ีมีประสิทธิภาพ   

  4) การแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรมศาสตร (Behavioral Segmentation) เปนการ

แบงสวนตลาดโดยพิจารณาจากพฤติกรรมในการซ้ือสินคาแตละครั้งของผูบริโภค เชน วิธีในการซ้ือ 

ปริมาณ ขนาด ความถ่ี สถานท่ีท่ีนิยมเดินทางไปเลือกซ้ือสินคา เปนอยางไร เชน ผูบริโภคบางกลุม อาจ

นิยมเลือกซ้ือสินคาตลาดนัดเนื่องจากราคาถูกและมีสินคาใหเลือกมาก แตอีกกลุมอาจชื่นชอบการเลือกซ้ือ

สินคาในหางสรรพสินคาเนื่องจากไมชอบอากาศรอน เปนตน  
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  5) การแบงสวนตลาดจากพฤติกรรมการใช ส่ือออนไลน (Internet marketing) 

เนื่องจากปจจุบันสื่อออนไลนทําใหผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑไดงาย และมี

อิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของคนในยุคปจจุบัน การตัดสินใจทางการตลาดจึงตอง

พิจารณาขอมูลจากสื่อออนไลนเพ่ือใหทราบถึงและแนวโนมและพฤติกรรมของผูบริโภค อีกท้ังยังสามารถ

ใชเปนชองทางในการรับขอมูลขาวสารท่ีจําเปนตอการพัฒนาผลิตภัณธและกระบวนการใหบริการเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 

 วิธีการแบงสวนตลาด    

 วิธีการแบงสวนตลาด หรือ The Segmenting Method สามารถดําเนินการแบงโดยใชตัวแปร

หลายชนิดเพ่ือจัดกลุมผูบริโภคออกเปนสวนๆ ซ่ึงมีลักษณะความชอบและพฤติกรรมการซ้ือท่ีใกลเคียงกัน 

ซ่ึงแนวคิดพ้ืนฐานในการแบงสวนตลาดสามารถดําเนินการได  2 วิธี ดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, 

หนา 117) 

  1. การแบงสวนตลาดจากสวนใหญสูสวนยอย (Take-down segmenting method) 

คือการนําผูบริโภคท่ีมีความเก่ียวของกับสินคาท้ังหมดในตลาดมาแบงตามตัวแปรท่ีมีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการซ้ือ เชน หากธุรกิจตองการมุงตลาดไปยังสินคาเครื่องสําอาง ก็ตองพิจารณาจากมุมท่ีกวาง

ท่ีสุด คือ ปจจัยดานเพศ แลวจึงกําหนดวงใหแคบลงมาเปน ชวงอายุ ระดับรายได และเขาสูปจจัยสวน

บุคคลท่ีละเอียดท่ีสุด เชน เครื่องสําอางเจาะจงเพศชาย อยูในชวงวัยรุนถึงวัยทํางาน มีรายไดต้ังแต 

15,000 บาทข้ึนไปท่ีจะสามารถซ้ือผลิตภัณฑได และมีพฤติกรรมท่ีตองทํางานกับความเสี่ยงท่ีจะทําใหเกิด

ริ่วรอยกอนวัยไดงาย เชน ฝุน ควัน แสงแดด และมลภาวะ เปนตน  

  2. การแบงสวนตลาดจากสวนยอยเขาสูสวนใหญ (Build-up segmentation) เปน

การพิจารณาเลือกกลุมผูริโภคเฉพาะกลุม (Single potential comsumer) แลวพิจารณาแตกไลนธุรกิจ

ขยายตลาดไปสูกลุมผูบริโภคในตลาดใหมท่ีมีความใกลเคียงกัน เชน จากเดิน แบรนดรถยนต MG ใน

ประเทศไทย ไดใชความพยายามในการทําตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคล ตอมาเม่ือเห็นโอกาสในการทําตลาด

รถยนตเพ่ือการพาณิชย MG ก็ไดพัฒนาผลิตภัณฑและสงผลิตภัณฑรถยนตกระบะ MG เขาสูตลาด เพ่ือ

เพ่ิมสวนครองตลาดในประเทศใหมากข้ึน  

 

4.2 การกําหนดตลาดเปาหมาย 

 การกําหนดตลาดเปาหมายเปนข้ันตอนการประเมินและตัดสินใจเลือกตลาดท่ีมีศักยภาพท่ีสุด 

เพ่ือโอกาสในการอยูรอดและเติบโตทางธุรกิจ เพราะการเลือกเปาหมายทางการตลาดท่ีถูกตองจะทําใหการ

กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและการวางแผนสวนประสมทางการตลาดไดเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย (สุดา

พร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 120) 
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 การแบงกลุมผูบริโภคออกเปนกลุมท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคลายคลึงกัน ทําใหกิจการสามารถ

พิจารณาพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคแตละกลุมซ่ึงประกอบไปดวย จํานวนผูบริโภคในตลาด ลักษณะ

การใช ปญหา และความตองการท่ีแทจริง ชวงเวลาและโอกาสในการใชผลิตภัณฑ และขอมูลพ้ืนฐานท่ี

เก่ียวของกับผลิตภัณฑ เพ่ือนําไปใชตัดสินใจวาจะมุงความสนใจไปยังสวนตลาดใด  

 การตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมายตองพิจารณารวมกับ ความสามารถ ทรัพยากร และสวนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจ เพ่ือใหทราบถึงกลุมผูบริโภคท่ีเหมาะสมกับศักยภาพและความสามารถขององคกร 

โดยท่ัวไปการตัดสินใจเลือกกลุมผูบริโภคเปาหมาย ผูประกอบการตองพิจารณาจากองคประกอบท่ีสําคัญ

ดังนี้ 

 1. ขนาดและการเติบโตของตลาด (size and growth) การวิเคราะหขนาดและแนวโนมการเติบโต

ของตลาด จะทําใหทราบถึงปริมาณลูกคา โอกาสในการเลือกซ้ือสินคา และแนวโนมการเพ่ิมข้ึนของจํานวน

ลูกคาในอนาคต ตลาดท่ีมีขนาดใหญและมีแนวโนมการเติบโตสูง ยอมเปนโอกาสในการทํากําไรและความ

ยั่งยืนของธุรกิจ   

 2. การแขงขัน (competitive) เปนปจจัยท่ีสําคัญประการหนึ่งในการกําหนดตลาดเปาหมาย

เนื่องจากหากในตลาดมีจํานวนคูแขงมากรายอีกท้ังยังแข็งแกรง ก็เปนการยากท่ีจะนําผลิตภัณฑใหมเขาสู

ตลาด คูแขงท่ีมีความแข็งแกรงมักจะมีขอไดเปรียบท้ังทางดานความเชี่ยวชาญ เงินทุน ความสามารถและ

ประสบการณในการทําตลาดท่ียาวนานกวา มีจํานวนฐานลูกคาและชื่อเสียงดานผลิตภัณฑจํานวนมาก จะ

เห็นไดชัดเจนจากกรณีการแขงขันของตลาดรถยนตเม่ือ บริษัท เจนเนอรัลมอเตอร (ประเทศไทย) จํากัด 

ไดประกาศยุติการจําหนายรถยนตในประเทศไทย ในป 2563 เนื่องจากไมสามารถแขงขันในดานของ

ตนทุนและราคาสินคา จากการตัดสินใจขายโรงงานผลิตรถยนตในประเทศไทยใหกับ กลุมธุรกิจจีน (แกรท

วอลมอเตอร) ซ่ึงแบรนดเชฟโรเลตเปนแบรนดท่ีทําตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคลและรถยนตเพ่ือการพาณิชย

ในประเทศไทยยาวนานกวา 10 ป แตก็สุดทายก็ไมสามารถสูแบรนดท่ีครองสวนแบงอันดับหนึ่งของตลาด

รถยนตท่ีมาจากประเทศญี่ปุนได อีกตัวอยางหนึ่งคือแบรนดรถยนตสัญชาติเยอรมันโฟลคสวาเกน ท่ีเปน

แบรนดรถยนตอันดับ 2 ของโลกรองจากโตโยตา แตไมพิจารณาเขามาทําตลาดในประเทศไทยเนื่องจาก

คาดการณวาไมสามารถทําตลาดสูแบรนดโตโยตาท่ีเขามาทําตลาดในประเทศไทยยาวนานกวา 60 ป ได 

เปนตน   

 

ความสําคัญของการกําหนดตลาดเปาหมาย 

  - ทําใหตลาดท่ีกิจการจะมุงนําเสนอผลิตภัณฑแค็บลง งายตอการกําหนดกิจกรรม

ทางการตลาด การติดตอและการนําเสนอขอมูลท่ีสําคัญทางการตลาด 

  - สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ การกําหนดกยุทธสวน

ประสมทางการตลาดไดชัดเจน ตรงกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดมากข้ึน 
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  - สามารถจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจท่ีมีอยูอยางจํากัดใหเกิดประโยชนคุมคาตอการ

ลงทุน 

  - สามารถบรรลุวัตถุประสงคและการจัดการมาตรฐานในการดําเนินการดานการตลาดได

ชัดเจน  

      
 กลยุทธการเลือกตลาดเปาหมาย  

 หมายถึงวิธีการในการเลือกตลาดท่ีเหมาะสมกับขีดความสามารถ ขอจํากัด วัตถุประสงคและ

เปาหมายหลักของธุรกิจ เพ่ือโอกาสในการเติบโตและสรางผลกําไรท่ียั่งยืน ซ่ึงกลยุทธการเลือกตลาด

เปาหมาย สามารถแบงออกไดเปนหลายวิธีดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 122)  

  1) การตลาดสินคาท่ีมีความแตกตางกัน (differentiated marketing) คือ คือการ

ตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมายท่ีตองการบริโภคสินคาเฉพาะอยาง และออกแบบผลิตภัณธเพ่ือตอบสนอง

กลุมผูบริโภคใหครอบคลุมท้ังกลุมเปาหมาย ซ่ึงในกลุมจะประกอบไปดวยกลุมผูบริโภคกลุมยอยท่ีมี

ความชอบและความตองการท่ีใกลเคียงกัน เชน ผลิตภัณฑรองเทากีฬา ก็แบงเปนผลิตภัณฑยอย ไดแก 

รองเทาวิ่ง รองเทาเลนเทนนิส รองเทาฟุตบอล รองเทากอลฟ และยังแยกเปนรูปแบบสําหรับเพศหญิง 

และเพศชาย เปนตน  

  2) การตลาดสินคาเฉพาะกลุม (concentrated marketing) คือ การตัดสินใจเลือก

กลุมตลาดเปาหมายท่ีมีความเฉพาะเจาะจง พรอมออกแบบผลิตภัณฑและดําเนินกิจกรรมสงเสริม

การตลาดเพ่ือใหเกิดความสนใจและเลือกซ้ือสินคากับผลิตภัณฑ ซ่ึงเหมาะสมกับผูบริโภคแตละกลุม เชน 

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับผูชาย ผลิตภัณฑสมุนไพรเพ่ือผูปวยเบาหวาน ผลิตภัณฑเสื้อผาสําหรับคน

อวน ซ่ึงการเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะกลุมตามความถนัด จะทําใหกิจการใชทรัพยากรไดอยางประหยัด

และมีประสิทธิภาพ ตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคเปาหมายไดดี และมีความตรงมากกวา 

  3) เปาหมายการตลาดในระดับสากล (global target marketing) เปนกลยุทธการ

กําหนดตลาดเปาหมายใหผลิตภัณฑสามารถจําหนายไดในทุกตลาดสากล หรือ ผลิตภัณฑเดียวท่ีสามารถ

จําหนายใหกับคนท่ัวโลก ดังนั้นนิยามของผูบริโภคเปาหมายจึงไมใชแตเพียงในทองถินใดทองถ่ินหนึ่ง การ

ดําเนินกลยุทธนี้ผูประกอบการตองทราบความตองการข้ันพ้ืนฐาน และรสนิยมท่ีแตกตางกัน เพ่ือนํามา

พัฒนาและออกแบบผลิตภัณฑท่ีมีความเปนสากลและตอบสนองความตองการของคนท่ัวโลกได ธุรกิจท่ีใช

กลยุทธนี้ในการดําเนินการตลาด ไดแก แปปซ่ี โคก แม็คโดนัล เคเอฟซี ซ่ึงผลิตภัณธ รูปแบบการใหบริการ 

และการตกแตงราน มีความใกลเคียงกันท่ัวโลก แตอาจปรับเปลี่ยนรสชาติ และสวนผสมบางอยางให

สอดคลองกับความตองการของคนในแตละทองถ่ิน  
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 การประเมินสวนตลาด และการเลือกสวนตลาดเปาหมาย  
 การประเมินสวนตลาด เปนข้ันตอนในการตัดสินใจเลือกตลาดเปาหมาย โดยท่ัวไปจะมีคําถามท่ี

ใชในการประเมินถึงโอกาสและความนาสนใจในตลาด ดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 122) 

  1. What คือ คําถามท่ีจะทําใหทราบวา ลูกคาในกลุมตลาดเปาหมายตองการอะไร 

ปจจัยอะไรท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ สวนประกอบของผลิตภัณฑท่ีจําเปน เกณฑท่ีลูกคาใชในการ

ตัดสินใจซ้ือ อะไรท่ีลูกคาใชเพ่ือเปนเกณฑในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑระหวางคูแขง และ ลูกคาตองการ

หรือมุงหวังจะไดรับอะไรจากผลิตภัณฑ  

  2. How คือ คําถามท่ีทําใหทราบวา ลูกคามีวิธีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑอยางไร 

กระบวนการในการซ้ือ ระยะเวลา การนําไปใช รวมถึงชองทางในการชําระเงิน ขอคําถามจะเนนไปท่ี

กระบวนการและวิธีการท่ีทําใหไดผลิตภัณฑมาใช 

  3. Where คือ สถานท่ีท่ีผูบริโภคมีความสะดวกในการเขาถึงสินคา วิธีการท่ีผูบริโภคใช

เพ่ือแสวงหาขอมูลผลิตภัณฑ 

  4. When คือ คําถามท่ีทําใหทราบชวงเวลาท่ีลูกคาสะดวกในการซ้ือสินคา เม่ือไหรท่ี

ลูกคาจะทําการซ้ือผลิตภัณฑซํ้า   

  5. Why เปนคําถามท่ีทําใหทราบถึงเหตุผลในการซ้ือผลิตภัณธซํ้า หรือ เหตุใด ผูบริโภค

จึงมีความภักดีตอตราสินคา  

  6. Who จะทําใหทราบวา ใครเปนผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ใคร เปน

กลุมลุกคา และใคร เปนผูซ้ือผลิตภัณฑของคูแขงในตลาด และเหตุใดจึงเลือกซ้ือ  

  ซ่ึงคําถามท้ัง  6  ขอ จะทําใหทราบถึงพฤติกรรมในการเลือกซ่ือผลิตภัณธของกลุม

ผูบริโภคเปาหมายและนําขอมูลท่ีไดมาใชในการตัดสินใจประเมินและตัดสินใจเลือกสวนตลาดเปาหมายท่ี

ถูกตองตอไป  

  นอกจากการพิจารณาถึง 6 ขอคําถามเพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมในการติดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑของผูบริโภค ในข้ันตอนการประเมินสวนตลาดกิจการตองพิจารณาถึงปญจัยอ่ืนๆ อีก 3 

ประการดังนี้  

  1. ขนาดและแนวโนมการเติบโตของสวนตลาด (Segment Size and Growth) เปน

การพิจารณาถึงตลาดในภาพรวมวามีจํานวนผูบริโภค คูแขง และแนวโนมของการแขงขันเปนอยางไร 

ทรัพยากรท่ีกิจการมีเพียงพอตอการแขงขันหรือไม เพ่ือพิจารณาถึงความเปนไปไดและความคุมคาตอการ

เขาสูตลาด ผูประกอบการท่ีชาญฉลาด จะสามารถแสวงหาชองวางทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับ

ความสามารถและทรัพยากรท่ีมี หลีกเลี่ยงการแขงขันสงครามราคาท่ีมักเกิดข้ึนในตลาดขนาดใหญท่ีมี

จํานวนคูแขงมากราย 

  2. ความดึงดูดใจของโครงสรางสวนตลาด (Segment Structural Attractiveness) ใน

สวนตลาดจะมีโครงสรางซ่ึงประกอบไปดวย (1) จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม ซ่ึงหากพบวามีคูแขง
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จํานวนมาก ธุรกิจตองพรอมรับกับการแขงขันท่ีรุนแรง  (2) ผูประกอบการรายใหม เปนการประเมินถึง

ความยากงายในการเขาสูตลาดของคูแขงขันรายใหม เพราะหากคูแขงขันสามารถเขาสูตลาดไดงาย ยอม

แสดงถึงสภาพการแขงขันท่ีรุนแรงในอนาคต (3) ผูจําหนายวัตถุดิบ เปนการประเมินถึงความเสี่ยงในดาน

วัตถุดิบท่ีใชในกระบวนการผลิตผลิตภัณฑและอํานาจการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ หากมีจํานวนผู

จําหนายวัตถุดิบนอยราย อํานาจการตอรองจะสูง จะกระทบกับตนทุนในการผลิต (4) อํานาจในการ

ตอรองของผูซ้ือ จะเปนการประเมินจํานวนของผูซ้ือและจํานวนผูจําหนายผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวามี

จํานวนมากเทาใด หากตลาดมีจํานวนผูขายมากกวาผู ซ้ืออํานาจการตอรองของผู ซ้ือจะสูงเพราะมี

ผลิตภัณฑใหเลือกมากมาย สงผลตอการกําหนดราคาและผลกําไรท่ีจะไดรับ และ (5) สินคาทดแทน เปน

การประเมินถึงผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการไดใกลเคียงหรือสามารถใชแทนผลิตภัณฑชนิด

เดียวกันในอุตสากรรมได เชน ธุรกิจอาหารจานดวนอาจถูกแทนท่ีดวยผลิตภัณฑแซนวิซในชวงเวลาเรงรีบ

ชวยใหอ่ิมทองไดเหมือนกัน การประเมินท้ัง 5 หัวขอท่ีกลาวมาขางตนเรียกวา การวิเคราะหแรงกระทบท้ัง 

5 ประการ (Five Force Model) ซ่ึงเปนปจจัยท่ีกระทบกับการดําเนินงานของธุรกิจในภาพรวมท้ังตลาด   

  3. ทรัพยากรของกิจการ (Resources) การตัดสินใจเลือกสวนตลาด ตองประเมินถึง

ความสามารถและทรัพยากรท่ีกิจการมี การนําธุรกิจเขาสูตลาดท่ีมีขนาดใหญดวยความไมพรอม อาจทําให

กิจการประสบกับปญหาตางๆ มากมาย เชน หากเลือกตลาดท่ีมีขนาดใหญมีคูแขงจํานวนมากและมีความ

แขงแกรงโดยเฉพาะดานเงินทุน อาจถูกปองกันตลาดดวยการทําสงครามราคาและพัฒนาผลิตภัณฑใหมี

คุณสมบัติท่ีเหนือกวาดวยความพรอมดานเงินทุนท่ีใชในการทําตลาด การวิจัยผลิตภัณฑ และการประหยัด

จากขนาด (การประหยัดจากขนาด คือ สามารถผลิตสินคาไดจํานวนมากชิ้นเพ่ือใหมีตนทุนการผลิตท่ีถูกลง 

สงผลใหมีชองวางในสวนกําไรมากข้ึนโดยใชขอไดเปรียบดานนี้มาใชเพ่ือลดราคาสินคาใหมีราคาถูกกวาคู

แขงขัน หรือใชสวนตางท่ีเพ่ิมข้ึนของผลกําไรทํารายการสงเสริมการขายอ่ืนๆ เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภค)  

 

 การเลือกสวนตลาดเปาหมาย  

การเลือกสวนตลาดเปาหมาย คือ การตัดสินใจเลือกสวนตลาดใดสวนตลาดหนึ่งท่ีมีศักยภาพ 

สอดคลองกับความสามารถและทรัพยากรของธุรกิจ การเลือกสวนตลาดเปาหมายท่ีดีจะทําใหการดําเนิน

กลยุทธทางการตลาดโดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดไดตรงกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย  

การตัดสินใจเลือกสวนตลาดเปาหมายมีรูปแบบการเลือกสวนตลาดท่ีสําคัญ ดังนี้  

1. การมุงสวนตลาดเดียว (Single-segment Concentration) เปนการเลือกสวนตลาด

เพียงสวนเดียวท่ีกิจการมีความเชี่ยวชาญ มีความรูและเขาใจในพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคใน

ตลาด การเลือกสวนตลาดในลักษณะนี้กิจการตองสามารถดําเนินการเพ่ือสรางความไดเปรียบในดานตางๆ 

ท้ัง ดานการพัฒนาผลิตภัณฑ ดานการตลาด และดานดานผลิต เพ่ือกาวสูการเปนผูนําตลาด แตอยางไรก็

ตาม การเลือกสวนตลาดเพียงสวนเดียว อาจทําใหธุรกิจประสบปญหาถูกแยงสวนตลาดจากคูแขงขันท่ีมี

ความแข็งแกรงหรือมีนวัตกรรมท่ีเหนือกวา เชน โทรศัพทเคลื่อนท่ีโนเกีย ท่ีเคยครองสวนแบงตลาด
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โทรศัพทเคลื่อนท่ีในประเทศไทย แตกลับพายแพใหกับ ไอโฟน และ ซัมซุง ท่ีมีระบบปฏิบัติการและ

รูปแบบการใชงานท่ีหลากหลายกวา แตในปจจุบันกลับพบวา ท้ัง ไอโฟน และ ซัมซุง ก็อาจพายแพใหกับ

แบรนดโทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟนจากประเทศจีน คือ หัวเหวย ไดในอนาคต   

2. ความชํานาญแบบเลือกสรร (Selective Speccialization) คือ การตัดสินใจเลือก

สวนตลาดท่ีมีโอกาสเติบโตและเหมาะกับทรัพยากรท่ีกิจการมี อาจพิจารณาเลือกตลาดไดหลายสวน เชน 

บริษัท สหพัฒนพิบูล จํากัด (มหาชน) มีผลิตภัณฑตางๆ หลากหลาย เชน ผลิตภัณฑอาหาร ผลิตภัณฑ

เครื่องดื่ม ผลิตภัณฑเครื่องใชในครัวเรือน และผลิตภัณฑสวนบุคคล โดยแยกยอยเปนบริษัทในเครือตาม

ความเชี่ยวชาญ การเลือกสวนตลาดแบบนี้จะสรางความไดเปรียบหากเกิดแรงกระทบเชิงลบกับธุรกิจใด

ธุรกิจหนึ่งของกิจการ กลาวคือ เม่ือมีกลุมผลิตภัณฑใดไดรับผลกระทบจากยอดขายนอย ชื่อเสียง

ผลิตภัณฑเสียหาย หรือเสื่อมความนิยม ก็ยังมีอีกหลายผลิตภัณฑท่ียังมีกําไรสามารถประคองกิจการใหอยู

รอดไดในสภาวะวิกฤติ    

3. ความชํานาญดานผลิตภัณฑ (Product Specialization) เปนการมุงความสนใจไป

ในผลิตภัณฑท่ีมีความเชี่ยวชาญเพียงผลิตภัณฑเดียว และนําเอาผลิตภัณฑท้ังหมดเขาสูสวนตลาด

เปาหมายทุกสวน การใชกลยุทธนี้จะทําใหกิจการมีชื่อเสี่ยงดานการผลิตผลิตภัณฑนั้นโดยเฉพาะ เชน 

บริษัท ฮอนดา ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จํากัด ท่ีมุงเนนไปท่ีผลิตภัณฑรถยนตนั่งสวนบุคคลเพียงสวน

เดียว แตมีผลิตภัณฑยอยเพ่ือครอบคลุมตลาดรถยนตนั่งท้ังกลุมตลาด เชน รุน Accord ซ่ึงเปนรถยนตนั่ง

ขนาดใหญสําหรับกลุมตลาดผูมีฐานะ รุน Civic รถยนตนั่งขนาดกลางสําหรับผูบริหารยุคใหมและคนหนุม

สาวท่ีมีกําลังซ้ือ รุน City รถยนตนั่งขนาดเล็กสําหรับครอบครัวคนรุนใหม และ รุน Brio รถยนตนั่งขนาด

เล็กมาก Eco Car เพ่ือคนในเมือง เปนตน  

4. ความชํานาญดานตลาด (Market Specialization) เปนการมุงผลิตภัณฑทุกชนิดท่ี

กิจการมีเขาสูตลาดเพียงสวนเดียวเทานั้น เชน บริษัทยาและอุปกรณทางการแพทย ท่ีมุงขายผลิตภัณฑยา

และเครื่องมือท่ีใชในการแพทยทุกชนิดใหกับลูกคากลุมโรคพยาบาล คลินิก และศูนยบริการเพ่ือสุขภาพ 

ขอดีของกลยุทธนี้ คือ กิจการจะมีความเขาใจและทราบถึงความตองการของกลุมผูบริโภคโดยเฉพาะ แตก็

มีความเสี่ยงจากการมีฐานลูกคานอยรายและการเขามาของคูแขงขันรายใหม 

5. การเลือกตลาดแบบครอบคลุม (Full Market Coverage) เปนการเลือกสวนตลาด

เปาหมายท้ังหมดทุกสวนตลาด ดวยผลิตภัณฑเดียว หรือผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีมีตามความตองการของลูกคา 

มักพบในบริษัทขนาดใหญท่ีดําเนินธุรกิจมาอยางยาวนาน ไดแก โคคาโคลา แปบซ่ี เจนเนอรัลมอเตอร 

เครื่อเจริญโภคภัณฑ เปนตน  
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4.3 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

 แนวคิดเกี่ยวกับการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ หมายถึงกระบวนการในการสรางความรูสึก การรับรู การยอมรับใน

ตราสินคาหรือผลิตภัณฑใหเกิดแกผูบริโภค เพ่ือทําใหผูบริโภคเขาใจวาจุดยืนหรือตําแหนงของผลิตภัณฑ

อยูในจุดใด มีความเหมือน แตกตางจาก หรือเหนือกวาคูแขงในตลาดอยางไร  

 การวางตําแหนงผลิตภัณฑท่ีถูกตองจะสนับสนุนกระบวนการในการกําหนดกลยุทธและกิจกรรม

ทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เชนกรณีของผูประกอบการรานนาฬิกาตองการกําหนดตําแหนงของแบ

รนดรานใหเปนรานในระดับหรูหรา มุงเนนจําหนายผลิตภัณฑคุณภาพสูง หรูหรา เนนเจาะตลาดไปยัง

กลุมผูบริโภคท่ีมีฐานะ การกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดจึงตองปรับตามตําแหนงของผลิตภัณฑ

ท่ีกําหนดไว กลาวคือ ดานผลิตภัณฑ ตองมีความหรูหรา สวยงาม ดานราคา ตองกําหนดราคาระดับสูงเพ่ือ

จํากัดการซ้ือใหอยูในกลุมผูมีฐานะ และยังแสดงถึงความม่ังค่ังของผูสวมใส ดานสถานท่ีในการจําหนาย 

ตองกําหนดใหมีหนารานตั้งอยูในจุดท่ีกลุมคนมีฐานะสามารถเขาถึงไดงาย เชน หางสรรพสินคาขนาดใหญ 

การตกแตงรานตองหรูหรา มีระดับ และในดานของการสงเสริมการตลาด ตองมีกิจกรรมทางการตลาดท่ี

เหมาะกับกลุมคนชั้นสูง เชน สังคม การประกวดเครื่องประดับราคาแพง งานการกุศลของกลุมคนชั้นสูง 

เปนตน  

 

 ความสําคัญของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 การวางตําแหนงผลิตภัณฑอยางเหมาะสมและมีหลักเกณฑจะสนับสนุนการดําเนินการดาน

การตลาดของกิจการดังนี้ 

 1. ชวยใหกิจการสามารถกําหนดกลยุทธและปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 2. เปนการสรางภาพลักษณท่ีเหมาะสมใหกับผลิตภัณฑและเขาถึงความตองการของผูบริโภค 

 3. เปนการทําใหผลิตภัณฑไปอยูในจุดสนใจของผูบริโภคเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจซ้ือ  

 

 ข้ันตอนในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

 การวางตําแหนงผลิตภัณฑจะมีข้ันตอนการปฏิบัติท่ีสําคัญดังนี 

  1)  กําหนดคุณลักษณะท่ีผูบริโภคใชแบงแยกความแตกตางของผลิตภัณฑชนิด

เดียวกัน คือ การพิจารณาวาคุณลักษณะใดในผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใชเปนตัวเปรียบเทียบถึงความแตกตาง 

เชน ผูบริโภคบางกลุมอาจใหความสําคัญกับองคประกอบของผลิตภัณฑดานวัตถุดิบตองเปนวัตถุดิบท่ี

นําเขาจากตางประเทศ ผูบริโภคบางกลุมอาจใหความสําคัญกับราคาโดยเฉพาะผูบริโภคท่ีมองวาตนเปน

กลุมคนชั่นสูง ก็จะไมซ้ือขาวของเครื่องใชราคาถูก หรือมองวาสินคาราคาถูกเปนสินคาไมมีคุณภาพ แตจะ

ยินดีจายกับผลิตภัณฑราคาแพงท่ีดูมีระดับ ถึงแมคุณสมบัติจะใกลเคียงกัน เปนตน ซ่ึงเม่ือทราบถึง
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คุณลักษณะและเกณฑการแบงแยกความแตกตาง ก็สามารถพัฒนาสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม

กับกลุมเปาหมาย 

  2) กําหนดความสําคัญของปจจัยทีใชแบง เม่ือทราบถึงคุณลักษณะท่ีผูบริโภคใชเปน

เกณฑในการแบงแยกความแตกตางของผลิตภัณฑ ก็ตองพิจารณาวา ปจจัยใดท่ีมีความสําคัญสูงสุด ไล

ระดับไปจนถึงความสําคัญนอยท่ีสุด เพ่ือมุงเปาความสนใจไปยังปจจัยนั้น เชน หากผูบริโภคใหความสําคัญ

กับปจจัยดานความหรูหรา ดูมีระดับ ก็ตองมุงเนนไปท่ีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความสวยงาม หรูหรา 

และดูมีราคาแพง อีกท้ังตองหนดราคาในระดับสูงเพ่ือสรางคุณคาใหกับผลิตภัณฑ หรือในกรณีท่ีผูบริโภค

ใหความสําคัญดานราคาถูกแตคุณภาพตองดี ผูประกอบการก็ตองมุงเนนไปท่ีการควบคุมการผลิตใหมี

ประสิทธิภาพ ตนทุนตอหนวยมีราคาต่ํา เพ่ือสามารถกําหนดราคาต่ําได   

  3) การพิจารณาผลิตภัณฑและตําแหนงของคูแขง เปนการพิจารณาถึงผลิตภัณฑและ

ตําแหนงของคูแขงขัน วามีแนวโนมเปนอยางไรเพ่ือทราบถึงสถานภาพของคูแขงท่ีผูบริโภครับรู ทําการ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑเพ่ือคนหาจุดออนและสิ่งท่ีสามารถพัฒนาใหมีคุณสมบัติเหนือกวาเพ่ือสรางความ

ไดเปรียบและพรอมรับมือกับทุกสถานการณการแขงขัน  

  4) กําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีตองการใหผูบริโภครับรู คือข้ันตอนการกําหนด

ตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับทรัพยากร ความสามารถ พัฒนาผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการ

ของกลุมลูกคาเปาหมาย พรอมกับการกําหนดกลยุทธ และกิจกรรมทางการตลาดท่ีสอดคลองเพ่ือ

สนับสนุนใหเกิดการรับรูในใจของผูบริโภค เปนไปตามวัตถุประสงคของกิจการคือสามารถสราง

ผลตอบแทนจากการลงทุนไดอยางคุมคา  

  5) กําหนดแนวทางในการสรางตําแหนงผลิตภัณฑและพัฒนาสวนตลาด  เปนการ

กําหนดแนวทางในการปฏิบัติเพ่ือใหผูบริโภครับรูตําแหนงของผลิตภัณฑ ซ่ึงประเด็นสําคัญคือทําอยางไร

ผูบริโภคถึงจะมีการรับรูและเขาใจตําแหนงผลิตภัณฑตามท่ีธุรกิจไดสื่อสารออกมาจากการดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาด เชน การพัฒนารูปลักษณ คุณสมบัติ และสวนประกอบของผลิตภัณฑ การกําหนดพ้ืนท่ี

จําหนายท่ีมีความเหมาะสม การจัดรายการสงเสริมการขายท่ีชวยยกระดับคุณคาของผลิตภัณฑและทําให

ผลิตภัณฑใหเปนท่ีสนใจ การกําหนดราคาท่ีเหมาะสม โดยตองเปนไปในทิศทางเดียวกัน  

 

 ปจจัยที่ใชในการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ  

 การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑมีวิธีการในการปฏิบัติเพ่ือใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑและสินคา

แตละชนิด ดังนี้ (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 128)  

  1) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยประโยชน เปนการกําหนดตําแหนงโดยการ

นําเสนอคุณประโยชนท่ีแตกตางหรือเหนือกวาคูแขงขัน เพ่ือสรางความโดดเดนใหกับผลิตภัณฑ เชน ใน

ปจจุบันแนวโนมของคนท่ีรักสุขภาพมากข้ึน บริษัทผูผลิตแชมพูจึงมีแนวคิดนําเสนอผลิตภัณฑแชมพูท่ีมี

สวนผสมจากสารสกัดธรรมชาติ อุดมไปดวยคุณคา เพ่ือทุกคนท่ีรักสุขภาพ ดังนั้นตําแหนงของผลิตภัณฑ
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ใหมท่ีจะนําเขาสูตลาดและสิ่งแรกท่ีผูบริโภคจะจดจํา คือ ตราสินคาและผลิตภัณฑนี้เปนแชมพูจากสาร

สกัดธรรมชาติเพ่ือกลุมคนท่ีรักในสุขภาพ ดังนั้นการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉพาะชองทางการ

จัดจาํหนาย องคประกอบดานบรรจุภัณฑ จึงตองออกแบบและตกแตงรานโดยใชวัสดจุากธรรมชาติ   

  2) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยราคาหรือคุณภาพ เปนการกําหนดตําแหนง

ผลิตภัณฑโดยใช ราคา หรือ คุณภาพเปนเกณฑ เชน การกําหนดตําแหนงเปนผูขายสินคาราคาถูกเพ่ือ

กลุมพอคาหรือผูนําผลิตภัณฑไปจําหนายตอ เชน หางสรรพสินคาแม็คโคร ดังสโลแกนท่ีวา แม็คโคร คูคิด 

ธุรกิจคุณ  หรือการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของมีดโกนยิลเลตต ท่ีนําเสนอคุณภาพของการโกนท่ี

เหนือกวาผลิตภัณฑชนิดอ่ืนและมีราคาท่ีสูงกวาผลิตภัณฑอ่ืนในทองตลาดดวยเชนกัน  

  3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑจากเวลาในการใช เปนการหนดชวงเวลาท่ี

เหมาะสมในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑท่ีเหมาะกับการใชในชวงเวลาเชา การออกแบบ

โฆษณาเพ่ือสื่อสารผลิตภัณฑตองสื่อถึงความสดชื่น มีชีวิตชีวา ชวงเวลาของสื่อควรเปนชวงรุงอรุณของวัน

ใหม เชน ผลิตภัณฑธัญพืชอบกรอบนําเขาจากตางประเทศท่ีตองรับประทานพรอมนมสดในชวงเชาของวัน

ใหม นําเสนอผลิตภัณฑไปยังกลุมวัยทํางานท่ีมีความเรงรีบและมีกําลังซ้ือเนื่องจากมีราคาสูง  

  4) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยใชพรีเซนเตอร เปนการกําหนดตําแหนงโดย

อาศัยภาพลักษณจากบุคคลเพ่ือแสดงคุณคาและรสนิยมของผลิตภัณฑออกสูสายตาของผูบริโภค เชน การ

ใชนักแสดง นายแบบ ผูประสบความสําเร็จในดานตางๆ เชน การใชพรีเซนเตอรดาราวัยรุน เพ่ือโปรโมท

รถจักรยานยนตรุนใหม เพ่ือแสดงถึงความสดใสของวัยรุน เปนตน   

  5) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยการเปรียบเทียบคูแขง โดยท่ัวไปกอนการ

ตัดสินใจเลือกซ่ือสินคา ผูบริโภคจะคนหาขอมูลขาวสาร ทําการเปรียบเทียบคุณคาและคุณสมบัติจาก

ผลิตภัณฑท่ีมีอยูหลายยี่หอในตลาดเพ่ือคนหาสิ่งท่ีเหมาะสมกับตนเองมากท่ีสุด ดังนั้นเพ่ือใหทราบ

ตําแหนงท่ีเหมาะสม จึงตองวิเคราะหตําแหนงผลิตภัณฑของคูแขงใหทราบวาเหตุใดเขาจึงวางตําแหนง

ผลิตภัณฑในรูปแบบนี้ และเกิดผลดี ผลเสีย อยางไร แลวทําการปรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและกลยุทธ

การตลาดใหเหมาะสม กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของธุรกิจใหอยูในระดับเดียวกัน หรือ ดีกวา เพ่ือ

สามารถสงขอมูลตรงถึงกลุมผูบริโภค  

  6) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑจากกลุม เปนการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ

ตามกลุมยอย เชน เปนผลิตภัณฑเพ่ือกลุมธุรกิจจัดเลี้ยงและภัตตาคาร เปนผลิตภัณฑเพ่ือจําหนายสูตลาด

โรงพยาบาลและธุรกิจสุขภาพ  

  7) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากประเทศผูผลิต สิ่งคาบางอยางจะ

มีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับจากความโดงดังของประเทศผูผลิต เชน ผลิตภัณฑเครื่องใชไฟฟา ตองเปน

แบรนดท่ีมาจากประเทศญ่ีปุน ผลิตภัณฑรถยนตหรูสมรรถนะสูงตองมาจากประเทศฝงยุโรป สินคาราคา

ถูกแตคุณภาพพอใชตองมาจากประเทศจีน แตในปจจุบันสินคาจากประเทศจีนเริ่มพัฒนาจนกลายเปน

สินคาท่ีมีคุณมากสูงยิ่งข้ึนโดยเฉพาะสินคาดานเทคโนโลยีตามนโยบายท่ีกําหนดโดยผูนําประเทศ เชน 

รถยนต เครื่องมือสื่อสารอิเล็กทรอนิกส เครื่องใชไฟฟาและอ่ืนๆ เปนตน   
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4.4 การวิจัยตลาด  

 การวิจัยตลาดเปนกระบวนการเก็บรวบรวม คนควา วิเคราะหและตีความขอมูลจนกลายเปน

ขอมูลทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับงานขายสินคาและบริการของธุรกิจ สามารถนําขอมูลนี้ไปใชในการ

วางแผนและตัดสินใจทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา ซ่ึง

ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยตลาดจะทําใหผูประกอบการทราบถึงแนวทางในการบริหารจัดการดานการตลาด

ของธุรกิจเพ่ือธุรกิจของตนมีโอกาสประสบความสําเร็จมากกวาคูแขง (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, 

หนา 27 ; สรชัย พิศาลบุตร, 2551, หนา 1) 

 ระบบการวิจัยตลาด (The Marketing Research System) 

 เปนระบบการออกแบบวิธีการจัดเก็บ การวิเคราะห การรายงานผล และการสรุปผลขอมูลท่ี

เก่ียวของสัมพันธกับในสถานการณทางการตลาดท่ีกิจการกําลังเผชิญอยูอยางเฉพาะเจาะจง  

 ในบริษัทขนาดใหญจะมีแผนกวิจัยการตลาดท่ีตั้งข้ึนเพ่ือทําหนาท่ีโดยเฉพาะ แตในบริษัทขนาด

เล็กก็อาจมีการทําวิจัยตลาดโดยใชพนักงานขายผูท่ีอยูใกลชิดกับลูกคาโดยตรงเปนผูเก็บขอมูล หรือ

บางครั้งอาจวาจางหนวยงานภายนอกท่ีมีความเชี่ยวชาญเปนผูวิจัยตลาดให แตในธุรกิจท่ีมีขนาดเล็กหรือ

พ่ึงเริมตน ผูประกอบการสามารถทําการวิจัยตลาดไดเองโดยการลงพ้ืนท่ีสํารวจดวยตัวเอง การใช

อินเตอรเน็ตและฐานขอมูล การทําแบบสอบถามออนไลน การเก็บขอมูลคูแขงขันจากเว็บไซดและชองทาง

ประชาสัมพันธบนสื่อสังคมออนไลนของคูแข็งขัน รวมถึงกลุมชุมชนผูใชงานผลิตภัณฑในโลกออนไลน  

ประโยชนของการวิจัยตลาด  

 การทําวิจัยตลาดจะชวยใหผูประกอบการทราบถึงสถานการณทางการตลาด ณ ปจจุบันไดดี

ข้ึน เพราะทําใหทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของลูกคาเปาหมายและนําขอมูลดังกลาวมาปรับปรุง

กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายสินคาใหกับธุรกิจตน อีกท้ังการวิจัยตลาดจะทําให

ทราบวา ผูบริโภค คูแขง และพนักงานในองคกรมีมุมมองตอธุรกิจอยางไร เพ่ือนํามาเปนแนวทางใน

การปรับกลยุทธใหมีความสอดคลองกันมากข้ึน (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หนา 30 ; วุฒิ สุข

เจริญ, 2562, หนา 8) 

 

  กระบวนการวิจัยตลาด (The Marketing Research Process)  

 การวิจัยตลาดใหประสบความสําเร็จตรงตามวัตถุประสงคของธุรกิจไดหรือไมข้ึนอยู กับ

กระบวนการในการวิจัยตลาด ซ่ึงผูประกอบการและผูบริหารการตลาดขององคกรตองประเมินถึง

ความจําเปนในการทําวิจัยตลาด เขาใจกระบวนการวิจัยจึงจะสามารถจัดการวิจัยตลาดใหประสบ

ความสําเร็จ (วุฒิ สุขเจริญ, 2562, หนา 45-46)  
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  1. การกําหนดวัตถุประสงคการวิจัยตลาด  

  การระบุวัตถุประสงคในการวิจัยตลาดเปนจุดเริ่มตนท่ีสําคัญของการวิจัยท่ีทําให

ขอมูลท่ีไดจากกระบวนการวิจัยสามารถนําไปใชเพ่ือการตัดสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ มีความตรง

และสามารถนํามาใชประโยชนไดจริง 

  การนําเสนอปญหาหรือโอกาสทางการตลาดสามารถสรุปเปนวัตถุประสงคการวิจัย

ตลาดไดดังนี้  

  - ตระหนักถึงปญหาหรือโอกาสทางการตลาด การกําหนดวัตถุประสงคทางการ

ตลาดผูวิจัยตองตระหนักถึงปญหาหรือโอกาสทางการตลาดเม่ือสภาพแวดลอมทางการตลาด

เปลี่ยนแปลงไป จะตองทําอยางไรเพ่ือใหธุรกิจทราบถึงแนวทางการเปลี่ยนแปลงและสามารถปรับกล

ยุทธทางการตลาดใหสอดรับกับการเปลี่ยนแปลงนั้น นํามาสูโอกาสในการตลาดในธุรกิจ เชน ใน

ปจจุบันผูประกอบการจําหนายเสื้อผาสําเร็จรูปเริ่มตระหนักถึงปญหาท่ีผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือสินคา

ผานระบบออนไลนมากข้ึน จึงสนใจท่ีจะนําปญหานี้กําหนดเปนวัตถุประสงคทางการวิจัย เพ่ือหา

ขอมูลความตองการและพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบริโภคกลุมนี้ในระบบออนไลน  

  2. สรางกรอบแนวคิดการวิจัยการตลาด  

  เพ่ือใหบรรลุตามวัตถุประสงคของการวิจัยตลาด นักวิจัยตลาดตองสรุปตัวแปรท่ี

ตองการศึกษา และนําตัวแปรเหลานั้นมาสรางเปนกรอบแนวคิดการวิจัย โดยใชแหลงขอมูลดังนี้ 

  - แนวคิด ทฤษฏี และขอมูลท่ีเกี่ยวของ นักวิจัยการตลาดตองมีความรูเก่ียวกับ

แนวคิด ทฤษฏี และขอมูลทางธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการวิจัยเพ่ือนํามาใชกําหนดตัวแปรท่ีจะศึกษาใน

การวิจัย 

  - งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ การศึกษาผลการวิจัยท่ีเคยมีผูศึกษาไวกอนหนาชวนให

นักวิจัยการตลาดสามารถตัดสินใจไดวาตัวแปรใดบางท่ีจะนํามาศึกษาในการวิจัยตลาดในครั้งนี้ และ 

ความสัมพันธของตัวแปรเปนเชนไร 

  เม่ือไดคัดเลือกตัวแปรและสามารถระบุความสัมพันธระหวางตัวแปรไดแลวจึงนํามา

สรางเปนกรอบแนวคิดการวิจัยตลาดเพ่ือชวยใหการวิจัยมีขอบเขตท่ีชัดเจน ดังภาพตัวอยาง ท่ี 4.1 

กรอบแนวคิดในการวิจัยพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในศูนยจําหนายเฟอรนิเจอร ABC 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัยพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในศูนยจําหนาย

เฟอรนิเจอร ABC  

 

ท่ีมา ผูเขียน  

 

  3. การดําเนินการวิจัยตลาด  

  เม่ือนักวิจัยการตลาดสามารถระบุวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดในการวิจัยไดแลว 

กระบวนการวิจัยตลาดจะประกอบดวยข้ันตอนดังนี้ (พนิตสุภา ธรรมประมวล, 2563, หนา 32 ; วุฒิ สุข

เจริญ, 2562, หนา 46)  

  การออกแบบการวิจัยตลาด  

  คือการตัดสินใจเลือกวิธีการท่ีเหมาะสมกับกับการวิจัยเพ่ือใหไดขอมูลท่ีมีความตรง

และสามารถใชประโยชนทางการตลาดไดจริง โดยวิธีการท่ีใชในการวิจัยและจัดเก็บขอมูลมีดังนี้ 

  -การวิจัยเชิงสังเกต (Observational Research) เปนวิธีการเก็บรวบรวม

ขอมูลปฐมภูมิโดยการสังเกตุ เชน พฤติกรรมของผูบริโภคถึงสิ่งท่ีทําเปนประจําและสมํ่าเสมอ เชน

ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 
- เพศ 
- อายุ  
- ระดับการศึกษา 
- สถานภาพ 
- ระดับรายได  
- อาชีพ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
- ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยดานราคา 
- ปจจัยดานสถานท่ี 
- ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

ปจจัยดานพฤติกรรม 6W1H 
- Who  - When 
- What  - Why 
- When  - Where 
- How 

ทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคในศูนยจําหนาย

เฟอรนิเจอร ABC 
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พฤติกรรมการซ้ือสินคา การใชสินคา สถานทีและชวงเวลาท่ีผูบริโภคไปซ้ือสินคาเปนประจํา สี กลิ่น 

รส รูปแบบผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคมักเลือกซ้ือเพ่ือทราบถึงความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภค  

   - การวิจัยดวยการประชุมกลุมรวมกัน (Focus Group Research) เปน

การคนหาขอมูลโดยการใหกลุมตัวอยางเขาประชุมกลุมรวมกันตั้งแต 5 – 10 คน ซ่ึงถูกคัดเลือกอยาง

ระมัดระวังบนพ้ืนฐานดานประชากรศาสตร จิตวิทยา หรือบุคคลท่ีอยูในพ้ืนท่ีตัวอยาง หรือกลุมผูใช

ผลิตภัณฑตัวอยาง ซ่ึงจะใชเวลาในการพูดคุยและสอบถามขอมูลท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ บริการ 

โครงสรางองคการ หรือคูแขงขันรายใหมในตลาด 

   - การเก็บรวมรวมขอมูลภาคสนาม (Survey research) เปนการเก็บ

รวบรวมขอมูลในพ้ืนท่ีจริงเพ่ือเรียนรูเก่ียวกับความชอบ ความพึงพอใจ และความตองการจาก

ผูบริโภคในแหลงท่ีมีผูบริโภคเปาหมายอาศัยอยู โดยใชวิธการสัมภาษณแบบไมมีโครงสราง การ

สัมภาษณแบบมีโครงสราง หรือใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล  

  - การเก็บขอมูลเชิงพฤติกรรม (Behavioral Data) เปนการเก็บรวบรวม

ขอมูลจากพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาท่ีไดจากการบันทึก ณ จุดชําระเงิน การสั่งซ้ือผานแคตตาลอก

และฐานขอมูลลูกคา ซ่ึงขอมูลการซ้ือสินคาจะสะทอนใหผูวิจัยเห็นถึงความชอบและสิ่งท่ีลูกคาเลือก

ซ้ือ ซ่ึงเปนขอมูลท่ีมีความนาเชื่อถือมากกวาคําพูดท่ีไดจากการสัมภาษณเนื่องจากไมมีตัวแปรดาน

อารมณและตัวแปรกระทบอ่ืนมาเก่ียวของ   

  - การวิจัยดวยการทดลอง (Experimental) เปนการวิจัยทางวิทยาศาสตร

ท่ีมีความถูกตองจากการทดลองเพ่ือคนหาสาเหตุและผลกระทบท่ีมีความสัมพันธกัน เชน การทดลอง

ผลิตสินคาและใหผูทดลองใชผลิตภัณฑเปรียบเทียบคุณสมบัติกับผลิตภัณฑของคูแขงขัน หรือการนํา

ผลิตภัณฑทดลงวางจําหนายในจุดจําหนายคูกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืนเพ่ือศึกษาแนวโนมท่ีลูกคาจะเลือก

หยิบสินคา หรือการทดลองตลาดดวยการนําผลิตภัณฑออกทดสอบตลาดเพ่ือศึกษาความเปนไปได

ทางการตลาด  

  การกําหนดกลุมตัวอยางและการกําหนดวิธีการสุมตัวอยาง  

    นักวิจัยตลาดตองสามารถกําหนดกลุมตัวอยางท่ีมีความตรงกับความตองการเพ่ือให

ไดขอมูลท่ีถูกตอง เชน เม่ือตองการศึกษาเรื่องของพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคในศูนย

จําหนายเฟอรนิเจอร ABC กลุมตัวอยางตองเปนผูท่ีเคยซ้ือสินคาหรือผูท่ีกําลังสนใจเลือกชมสินคา

ภายในศูนยจําหนายเฟอรนิเจอร ABC เพ่ือใหขอมูลท่ีไดมีความนาเชื่อถือมากข้ึน สถานท่ีในการจัดเก็บ

ขอมูลควรเก็บขอมูลในพ้ืนท่ีศูนยจําหนายเฟอรเจอร ABC เพ่ือม่ันไดวาเปนกลุมตัวอยางท่ีเปนผูบริโภค

และมีแนวโนมท่ีจะเปนลูกคาของศูนยฯ จริง  
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  การสุมตัวอยางสามารถทําไดใน 2 วิธีการ คือ 

  - การสุมตัวอยางแบบใชหลักความนาจะเปน (Probability sampling) เปนวิธีการ

เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชหลักความนาจะเปนในการเลือกกลุมประชากรท่ีทําการศึกษาประกอบดวย 

   (1) การสุมตัวอยางแบบงาย หมายถึง เปนการสุมตัวอยางโดยการเลือก

ประชากรจากกลุมตัวอยางท้ังหมดจนไดจํานวนท่ีครบตามตองการ เชน การสุมกลุมตัวอยางจาก

นักศึกษาในมหาวิทยาลัยแหงหนึ่งจํานวน 300 คน เก่ียวกับความพึงพอใจดานบริการโรงอาหาร

ภายในมหาวิทยาลัยเพราะนักศึกษาสวนใหญตองเคยเขาใชบริการโรงอาหารของมหาวิทยาลัย  

   (2) การสุมตัวอยางแบบเปนระบบ หมายถึง เปนการเลือกประชากรจาก

ลําดับท่ีกําหนดไว  เชน ในลําดับ จาก 1 ถึง 100 คน จะทําการเลือกประชากรตามท่ีไดกําหนดไว เชน 

ประชากรลําดับท่ี 1, 3, 5, 7, 9...... ไปจนกวาจะครบจํานวนประชากร 50 คน เปนตน  

   (3) การสุมตัวอยางแบบแบงช้ันภูมิ หมายถึง การสุมตัวอยางแบบแบงชั้น

ภูมิในกรณีท่ีตัวอยางมีความแตกตางกันและสามารถแบงออกเปนกลุมๆ เชน กลุมนักเรียนนักศึกษา  

กลุมพนักงานบริษัท กลุมผูประกอบอาชีพอิสระ โดยอาจกําหนดการสุมตัวอยางเปนสัดสวน จากท้ัง 3 

กลุม เชน กลุมนักเรียนนักศึกษา 30 % กลุมพนักงานบริษัท 30 % และกลุมผูประกอบอาชีพอิสระ 

40 % รวมท้ังหมดเทากับ 100 % ของประชากร หรือจะใชวิธีการสุมแบบไมเปนสัดสวนโดยตองสุม

เก็บตัวอยางจากท้ังสามกลุมสัดสวนเทาใดก็ไดใหได 100 % ของคาประชากรท่ีกําหนดไว   

   (4) การสุมตัวอยางแบบหลายช้ัน  หมายถึง การสุมตัวอย าง ท่ี มี

กระบวนการในการสุมมากกวา 1 ข้ันตอน เชน การเก็บรวมรวมขอมูลของประชากรท่ีเลือกซ้ือ

รถจักรยานยนตยี่หอฮอนดาในจังหวัดเชียงใหม เจาะลึกลงไปในเขตอําเภอเมืองเชียงใหม และยอย

ศึกษาประชากรจากกลุมคนวัยทํางานในพ้ืนท่ีเทศบาลตําบลชางเผือก เปนตน  

  - การสุมตัวอยางแบบไมใชหลักความนาจะเปน (Non-probability sampling) 

เปนการสุมตัวอยางโดยท่ีประชากรมีโอกาสถูกเลือกไมเทากัน แตอาจเลือกตามความเหมาะสมหรือ

ความสะดวกของผูวิจัย การสุมตัวอยางแบบไมใชหลักความนาจะเปนประกอบดวย วิธีการ ดังนี้   

   (1) การสุมตัวอยางแบบสะดวก หมายถึง การเก็บรวบรวมขอมูลจาก

ตัวอยางตามความสะดวกของผูวิจัย เชน การเขาเก็บขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภคท่ี

อยูในชวงวัยรุนชาวไทย เม่ือผูวิจัยดําเนินการเก็บขอมูลในศูนยการคาและพบกลุมตัวอยางท่ีเปนวัยรุน 

ก็เขาขอความรวมมือในการเก็บแบบสอบถามทันที  

   (2) การสุมตัวอยางแบบใชวิจารณญาน หมายถึง การเก็บรวบรวมขอมูล

กลุมตัวอยางท่ีถูกเลือกโดยผูเชี่ยวชาญท่ีเก่ียวของในอุตสาหกรรมนั้น เชน หากตองการเก็บขอมูล

เก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของกลุมลูกคาในธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มในระดับพรีเมียม ผูท่ี

สามารถบอกไดถึงกลุมลูกคาท่ีแทจริง แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ ก็คือนักวิชาการดานอาหารและ

โภชนาการ ผูเชี่ยวชาญดานรสชาติ นักชิม นักวิจารยอาหารท่ีมีชื่อเสียงโดงดังและเปนท่ียอมรับใน

อุตสาหกรรมอาหาร เปนตน  
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   (3) การสุมตัวอยางแบบโควตา หมายถึง การเก็บขอมูลโดยระบุจํานวน

ของกลุมตัวอยางเอาไวลวงหนาและใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก เชน หากตองการศึกษาในเรื่องของ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตโตโยตาของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม การศึกษาพบวาในจังหวัด

เชียงใหม มีโชวรูมจําหนายรถยนตยี่หอโตโยตาอยูจํานวน  5 แหง นักวิจัยจึงไดกําหนดปริมาณท่ีจะ

เก็บในแตละโชวรูม โชวรูมละ 20 คน รวมเปน 100 คน และดําเนินการเก็บตัวอยางจากผูเขาใช

บริการแบบสะดวก  

   (4) การสุมตัวอยางแบบลูกโซ หมายถึง การเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยางตามท่ีไดรับคําแนะนําจากผูใหขอมูลกอนหนา ซ่ึงจะดําเนินการแบบนี้ไปเรื่อยๆ จนกวาจะได

จํานวนกลุมตัวอยางครบตามตองการ  

 

  การออกแบบสอบถาม   

   เปนข้ันตอนออกแบบขอคําถามเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูล การออกแบบ

คําถามอยางเหมาะสม จะทําใหผูวิจัยตลาดไดขอมูลท่ีถูกตองไมคลาดเคลื่อน ประเภทของขอคําถามท่ี

ใชเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางมี 2 ประเภท คือ 

   - คําถามปลายเปด (Open-ended questions) คือ คําถามท่ีไมถูก

จํากัดดวยทางเลือกท่ีผูวิจัยกําหนดข้ึน แตผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบคําถามโดยใชคําพูดความ

คิดเห็นของตนเอง ขอดีของคําถามในรูปแบบนี้จะทําใหผูวิจัยไดคําตอบท่ีมีความหลากหลายหรือ

คนพบประเด็นใหมๆ ท่ีไมเคยคาดคิดวาจะมีความเก่ียวของสัมพันธมากอน อีกท้ังการตอบคําถามใน

ลักษณะนี้ทําใหผูอธิบายสามารถบอกรานละเอียดไดมากกวา แตขอเสียของการออกแบบสอบถาม

ปลายเปด คือ เม่ือกลุมตัวอยางใหขอมูลท่ีมีความหลากหลายมากเกินไปอาจทําใหนักวิจัยตลาดนํา

ขอมูลมาวิเคราะหฺและสรุปผลไดยาก ใชเวลาในการตอบขอคําถามมากกลุมตัวอยางจึงมักใหความ

รวมมือนการตอบแบบสอบถามนอย  

   - คําถามปลายปด (Close-ended questions) คือ คําถามท่ีนักวิจัย

การตลาดไดจัดเตรียมคําตอบใหกับผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ ท้ังในรูปแบบ 2 ทางเลือก หลาย

ทางเลือก ตอบคําถามไดหลายคําตอบในขอเดียว การตอบแบบจัดอันดับทางเลือก เชน ความสําคัญ

ของปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี ชองทางการสงเสริมการตลาด ขอไหนมีความสําคัญมากท่ีสุด 

เรียงลําดับความสําคัญจาก 1 – 4  การถามแบบอันดับคะแนนโดยใหผูตอบแบบสอบถามตอบ

แบบสอบถามโดยใหระดับคะแนน 1 – 5 คะแนน ในแตละขอ เปนตน  

    ขอดีของคําถามปลายปด คือ นักวิจัยตลาดสามารถนําขอมูลท่ีได ไป

วิเคราะหและแปรผลไดงาย ใชเวลาในการตอบแบบสอบถามนอย อัตราการตอบของกลุมตัวอยางสูง 

และใชพ้ืนท่ีแบบสอบถามนอย แตขอเสียของการออกแบบสอบถามแบบนี้ คือ ไดคําตอบท่ีจํากัดขาด

รายละเอียดหรือประเด็นใหมๆ คําตอบท่ีเตรียมไวอาจไมตรงกับความคิดเห็นของผูตอบและมีโอกาสท่ี
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จะไดรับขอมูลท่ีคลาดเคลื่อนจากการตอบแบบซํ้าๆ เชน การเลือกคําตอบขอแรกในทุกๆ คําถาม หรือ

ในชวงทายของแบบสอบถามเพราะตองการตอบแบบสอบถามใหเสร็จโดยเร็ว เปนตน  

 

  4) การสรางแบบสอบถามและการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

  เปนกระบวนการในการสรางแบบสอบถาม ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

(Burns and Bush, 2014, Page 214-229) (วุฒิ สุขเจริญ, 2562, หนา 116-117) 

  ข้ันท่ี 1 สรางขอคําถาม เปนการวิเคราะหวัตถุประสงคของการวิจัยและกําหนด

ประเภทของขอมูลท่ีตองการ และสรางขอคําถามเพ่ือใหไดขอมูลท่ีตองการ 

  ข้ันท่ี 2 การจัดแบบสอบถาม เปนการออกแบบบทนําของแบบสอบถามและการ

จัดเรียงขอคําถาม ไดแก  

- ชื่อโครงการวิจัยและเลขลําดับของแบบสอบถาม  

   - สวนคําแนะนําตัว  

   - สวนอธิบายภาพรวมของแบบสอบถาม แบงเปนตอนๆ เชน ตอนท่ี 1 

คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับความพึงพอใจในการใช

บริการ ตอนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับขอเสนอแนะในการปรับปรุงการใหบริการ  

    - สวนของขอมูลผูตอบแบบสอบถาม  

   - สวนปดทายแสดงคําขอบคุณพรอมรับขอเสนอแนะเพ่ิมเติม  

  ข้ันท่ี 3 การทดสอบแบบสอบถาม เปนการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามและ

ปรับปรุงแบบสอบถาม  

  เม่ือสามารถสรางแบบสอบถามไดครบถวนตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัยแลว

ข้ันตอนตอมา คือการทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม ซ่ึง ทําไดโดยการทดสอบความเท่ียงตรงวาขอ

คําถามในแตละขอมีความเหมาะสมสอดคลองกับวัตถุประสงคของการวิจัยหรือไม ซ่ึงทําไดโดยการ

ทดสอบความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค (Index of item-Objective Congruence 

: OIC) การทดสอบโดยวัดดัชนีความตรงของเนื้อหา ( Content Validity Index : CVI) หรือการ

ทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ทําการคํานวณคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ 

alpha coefficient)  

 5) การเก็บรวบรวมขอมูลและบันทึกขอมูล   

  เปนข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตามวิธีท่ีไดกําหนดไวในแผนการ

วิจัย ท้ังการเก็บรวมรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางภาคสนาม หรือการเก็บขอมูลผานระบบออนไลน

อินเตอรเนต (Google form, Surveycan.com, Surveymonkey.com)  

 6) การประมวลผลขอมูล  

 เปนการนําขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมาวิเคราะหและประมวลผลเพ่ือแปลงขอมูลใหอยู

ในรูปท่ีสามารถนําไปใชในการวิเคราะหขอมูลหรือทํารายงานเสนอตอผูบริหาร ซ่ึงสามารถนําขอมูล
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เขาไปใชในโปรแกรม SPSS หรือในกรณีท่ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยตองนําขอคนพบท่ีไดจากการ

วิจัยมาตัดขอมูลท่ีไมเก่ียวของกันออกแลวนําขอมูลท่ีเหลือมาเชื่อมโยงเพ่ือใหเปนบทสรุปสําหรับตอบ

ปญหาของการวิจัยและพิสูจนบทสรุปโดยอางอิงจากทฤษฏีหรือการวิจัยอ่ืนเพ่ือจัดทํารายงานวิจัย

เสนอตอผูบริหารการตลาดตอไป  

 7) การเขียนรายงาน การนําเสนอ การนําผลการวิจัยไปประยุกต  

  เปนข้ันตอนการติดตามผล นําขอมูลท่ีไดจากการวิเคราะหมาสรุปและจัดทําเปน

รายงานนําเสนอตอผูบริหาร โดยอาจนําเสนอในรูปของเอกสารรายงาน หรือการนําเสนอโดยบุคคล

และสื่อนําเสนออิเล็คทรอนิกส เพ่ือใหผูบริหารใชประกอบการตัดสินใจเก่ียวกับแนวทางการบริหาร

และกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหกับธุรกิจตอไป 

  

ภาพท่ี 4.2 แสดงวิธีการดําเนินการวิจัยตลาด 

ท่ีมา ผูเขียน  

 

 นักศึกษาสามารถดูตัวอยางการวิจัยตลาดประกอบการศึกษาในสวนของ ภาคผนวก ข ใน

สวนทายเลม (ตัวอยาง การวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการราน

กาแฟของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว) โดยจะมีตัวอยางของ

วัตถุประสงค เครื่องมือในการวิจัย และแบบสอบถามเพ่ือการวิจัย เพ่ือใหนักศึกษาสามารถมองเห็น

กระบวนการเริ่มตนในการทําวิจัยไดดียิ่งข้ึน  

3) การออกแบบสอบถาม   

4) การสรางแบบสอบถามและการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 

5) การเก็บรวบรวมขอมูลและบันทึกขอมูล   

7) การเขียนรายงาน การนําเสนอ การนําผลการวิจัยไปประยุกต 

1) การออกแบบการวิจัยตลาด 

2) การกําหนดกลุมตัวอยางและการกําหนดวิธีการสุมตัวอยาง  

6) การประมวลผลขอมูล 
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บทสรุป 

 เนื้อหาในบทนี้จะทําใหผูอานมีความรูความเขาใจถึงวิธีการในการแบงสวนตลาดและการกําหนด

ตลาดเปาหมายเพ่ือใหไดกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีศักยภาพในการเติบโตและสอดคลองกับความสามารถ

และทรัพยากรท่ีมีอยู ธุรกิจท่ีมีกลุมตลาดเปาหมายท่ีชัดเจนจะสามารถออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือ

ตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกท้ังยังสามารถวางแผนกลยุทธ

ทางการตลาดเพ่ือกระตุนการขายและสงเสริมใหผลิตภัณฑของธุรกิจอยูในตําแหนงทางการตลาดท่ี

เหมาะสม  

สิ่งสําคัญประการตอมาท่ีผูประกอบการตองทําภายหลังท่ีไดกลุมตลาดเปาหมายท่ีมีศักยภาพแลว 

คือ ข้ันตอนการวิจัยตลาดเพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา ปญหาการใชผลิตภัณฑ คุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตองการ เพ่ือนําขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและการกําหนด

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมเพ่ือสงเสริมใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภค

เปาหมายไดดียิ่งข้ึน เพ่ิมโอกาสในการขายสินคาและสวนแบงตลาดในอุตสาหกรรมเพ่ือผลประกอบการ

และความยั่งยืนในการดําเนินธุรกิจตอไป  
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คําถามทายบท 

1. จงอธิบายความหมายและความสําคัญของการแบงสวนตลาด  

2. เหตุใดการเลือกตลาดเปาหมายท่ีเหมาะสมจึงมีความสําคัญตอการดําเนินธุรกิจ    

3. ปจจัยท่ีใชในการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑประกอบดวยอะไรบาง  

4. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 6W1H ประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย 

5. การวิจัยตลาดทําใหเกิดผลดีตอธุรกิจอยางไร  
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บทท่ี 5 

 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด 

 
 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจ เก่ียวของ

โดยตรงกับทุกกิจกรรมในการดําเนินงานดานการตลาดเพ่ือใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงผูบริโภคเปาหมาย 

สรางภาพลักษณท่ีดีใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑ กระตุนใหเกิดความสนใจและตัดสินใจซ้ือสินคา ประกอบดวย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  ปจจัยดานราคา (Price)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

และปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  

 การกําหนดสวนประสมทางการตลาดท่ีไมสอดคลองกันจะทําใหองคประกอบของสวนประสมทาง

การตลาดท้ัง 4 สวน ไมเปนไปในทิศทางเดียวกัน เชน ผลิตภัณฑไมสามารถแกปญหาหรือตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภคไดจริง ผลิตภัณฑถูกจําหนายไปยังชองทางจัดจําหนายท่ีไมเหมาะสม การกําหนด

ราคาสินคาไมสอดคลองกับคุณภาพและคุณสมบัติของสินคา การสงเสริมการขายไมสามารถสรางยอดขาย

ไดจริง ปญหาตางๆ ท่ีกลาวมาซ่ึงความเสียหายทางธุรกิจ   

 เนื้อหาในสวนนี้จึงเปนการอธิบายใหผูอานไดเขาใจถึงเนื้อหา องคประกอบ และกลยุทธยอยของ

สวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ประการ ใหผูเรียนมีความรูความเขาใจในสวนประสมทางการตลาดมาก

ยิ่งข้ึน สามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดานในธุรกิจใหมีความสอดคลองและเปนไปใน

ทิศทางท่ีสนับสนุนกันเพ่ือเพ่ิมศักยภาพทางการตลาด ชวยใหผลิตภัณฑและตราสินคาสามารถเขาถึงกลุม

ผูบริโภคเปาหมาย บรรลุเปาประสงคในการขาย สรางความนาเชื่อถือ นํามาซ่ึงยอดขายและการเติบโตทาง

ธุรกิจอยางยั่งยืนตอไป   

 เพ่ือใหเขาใจถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาดจึงขอนําเขาสูสวนเนื้อหาโดยแบงออกเปน 4 

สวน ไดแก 1) การบรหารผลิตภัณฑ  2) การบริหารราคา 3) การบริหารชองทางการจัดจําหนาย และ 4) 

การสงเสริมการตลาด ซ่ึงแตละหัวขอ มีรายละเอียด ดังนี้  

 

5.1 การบริหารผลิตภัณฑ (Product) 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งใดๆ ท่ีธุรกิจ สรางสรรค ออกแบบ ผลิตข้ึน นําเสนอสูตลาด

เพ่ือกระตุนความสนใจแกผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ท้ังการซ้ือเพ่ือใชงานหรือซ้ือเพ่ือการบริโภค โดย

ตองสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตามความคาดหวัง (สุดาพร  กุณฑลบุตร, 2558, หนา 

155) 

 ผลิตภัณฑ เปนปจจัยสําคัญท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นเปนอันดับแรกของสวนประสมทาง

การตลาด เพราะสามารถมองเห็นและจับตองได (ยกเวนผลิตภัณฑทางการบริการท่ีผูบริโภคไมสามารถ

ทดลองจับตองได หรือเปนเจาของได) ดังนั้นการบริหารผลิตภัณฑ จึงเปนจุดแรกท่ีผูประกอบการตองให
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ความสําคัญ เพราะเปนตัวดึงดูดใหผูบริโภคหันมาพิจารณาตัดสินใจซ้ือ หากผูประกอบการตัดสินใจ

ออกแบบผลิตภัณฑท่ีไมตรงกับความตองการของผูบริโภค อาจสงผลใหเกิดความลมเหลวดานการตลาดใน

ท่ีสุด  

การวางแผนผลิตภัณฑ (Product Planning) คือ การตัดสินใจอยางเปนระบบในการดําเนินการ

เพ่ือวางแผนใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบไปดวย การพัฒนาและบริหาร

ผลิตภัณฑ การตัดสินใจเก่ียวกับ สายผลิตภัณฑ ตราสินคา เครื่องหมายการคา ฉลาก หีบหอ และการสราง

คุณคาใหกับตราสินคา   

การวางแผนผลิตภัณฑท่ีดีจะสรางความไดเปรียบใหเกิดข้ึนกับกิจการ ซ่ึงผูประกอบการตองมี

ความเขาใจเก่ียวกับแยวคิดของผลิตภัณฑในดานตางๆ ดังนี้  

ระดับของผลิตภัณฑ (Product Levels) 

ระดับของผลิตภัณฑ ถูกแบงออกเปน 5 ระดับ ดังตอไปนี้  

 1) ผลประโยชนหลัก คือ ประโยชนข้ันพ้ืนฐานท่ีผูบริโภคจะไดรับจากการเลือกใชผลิตภัณฑ 

เปนประโยชนแทจริงท่ีสามารถแกปญหาใหกับผูบริโภคได เชน การเขาใชบริการในธุรกิจ โรงแรม 

ผลประโยชนหลัก คือ การนอนหลับ การตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต ผลประโยชนหลัก คือ ใช

เดินทางไปในระยะทางใกลๆ ประโยชนหลักของเครื่องปรับอากาศ คือ ทําความเย็น ดังนั้นผูประกอบการ

ตองคนหาใหไดกอนวา ผลประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑหรือบริการคืออะไร แลวจึง

ทําการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะท่ีสามารถตอบสนองความตองการนั้น   

2) ผลิตภัณฑพ้ืนฐาน เปนคุณลักษณะทางกายภาพพ้ืนฐานท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได 

ดวยลักษณะ 5 ประการ ไดแก คุณภาพ (Quality)  คุณลักษณะ (Feature) การออกแบบ (Design) ตรา

สินคา (Brand) และการบรรจุภัณฑ (Packaging)  

3) ผลิตภัณฑคาดหวัง คือ คุณสมบัติตางๆท่ีกลุมผูบริโภคคาดหวังจะไดรับจากการใชสินคาหรือ

บริการ เชน ผูบริโภคคาดหวังวารถยนตยี่หอโตโยตา จะเปนรถท่ีมีเครื่องยนตแรง ทนทาน และมีคาซอม

บํารุงท่ีต่ํากวาคูแขง หรือ ความคาดหวังท่ีจะไดรับความสะดวกสบายและความสะอาด จากการใชบริการ

หองพักของโรงแรมตางๆ  ซ่ึงความคาดหวังของผูบริโภคในผลิตภัณฑเปนสิ่งท่ีผูประกอบการตองคํานึงถึง

และเตรียมความพรอมเพ่ือสนับสนุนคุณลักษณะพ้ืนฐานของผลิตภัณฑเพ่ือสรางความพึงพอใจใหเกิดข้ึน

ในใจผูบริโภคมากยิ่งข้ึน   

4) ผลิตภัณฑสวนเพ่ิม นอกเหนือจากการมีผลิตภัณฑหลักไวบริการเพ่ือตอบสนองความตองการ

ข้ันพ้ืนฐานแลว กิจการควรมีผลิตภัณฑเพ่ิมเติมท่ีสนับสนุนใหผลิตภัณฑหลักมีความโดดเดน สามารถดึงดูด

ความสนใจ และ ตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดอยางรอบดาน เชน การจําหนายรถยนตโตโยตา 

นอกเหนือจากการสงมอบผลิตภัณธหลัก คือรถยนต ท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในการ

เดินทาง ยังสามารถตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคดวยความแรง ทนทาน คาบํารุงรักษาต่ํา ยังเพ่ิม
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การใหบริการยกรถตลอด 24 ชั่วโมง มีบริการซอมบํารุงโดยศูนยบริการมาตรฐานท่ีมีหองพัก อาหารวาง 

หองชมภาพยนตร บริการรถรบัสงใหกับลูกคา อีกท้ังยังมีชุดแตงแบบสปอรตไวบริการติดตั้งอีกดวย 

5) ผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ คือผลิตภัณฑท่ีประกอบดวยคุณคาสวนเพ่ิม ตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคไดครอบคลุมท้ังหมด อีกท้ังยังมีศักยภาพในการพัฒนาเพ่ือเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑให

สูงข้ึนตอไปในอนาคต เชน ในธุรกิจโรงแรมท่ีสามารถพัฒนารูปแบบการใหบริการเพ่ือยกระดับมาตรฐาน

คุณภาพการใหบริการ (ระดับดาว) ใหเพ่ิมข้ึน ผลิตภัณฑรถยนตท่ีปรับเปลี่ยนโฉม รูปแบบ ในทุกๆ 5 ป 

เพ่ือใหมีประสิทธิภาพดียิ่งข้ึน  

ซ่ึงโดยท่ัวไป การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ ตองมีกระบวนการในการวิเคราะหเพ่ือนําไปสู

กระบวนการวิจัย ออกแบบ และพัฒนาใหผลิตภัณฑมีคุณประโยชนท่ีตรงกับความตองการของผูบริโถค 

สามารถตอบสนองทุกความตองการของผูบริโภคใหรอบดานท่ีสุด  

 

การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ 

ประเภทของผลิตภัณฑท่ีผลิตเพ่ือจําหนายใหกับผูบริโภค สามารถจําแนกออกเปน 2 ประเภท 

คือ ผลิตภัณฑบริโภค (Consumer Product) และ ผลิตภัณฑธุรกิจ (Business Product)  

แตละประเภทมีรายละเอียดท่ีสําคัญ ดังนี้  

1) ผลิตภัณฑบริโภค (Consumer Product) คือ ผลิตภัณฑท่ีซ้ือดวยผูบริโภคคนสุดทาย

เพ่ือใชเพ่ือในครัวเรือน หรือ End User ซ่ึงมีการแบงออกเปนประเภทตางๆตามลักษณะการซ้ือ ไดแก 

 - ผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ เปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคไมมีคามจําเปนตองใชความ

พยายามและการคิดในการซ้ือมากนัก เปนสินคาซ้ืองาย ราคาตอหนวยไมสูง มีความถ่ีในการซ้ือ และ

ไมตองการการบริการมากนัก ถูกแบงยอยออกเปน (1) ผลิตภัณฑซ้ือประจํา คือ ผลิตภัณฑท่ีซ้ือบอย

จนเปนนิสัย เชน แชมพู สบู ยาสีฟน ขนมขบเค้ียว (2) ผลิตภัณฑกระตุนซ้ือ คือ ผลิตภัณฑท่ีบริโภคจะ

ตัดสินใจเลือกซ้ือในฉับพลันเม่ือไดรับการกระตุนดวยการโฆษณาและรายการสงเสริมการขายตางๆ 

เชน น้ํายาปรับผานุม ท่ีมักทํารายการสงเสริมการขายซ้ือ 3 ชิ้น ในราคา 2 ชิ้น หรือ สินคาประเภทยา

ดม ท่ีมักจะถูกวางใกลใกลจุดชําระเงินเพ่ือตําแหนงท่ีมีคนเดินผานไปมาเพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือ และ 

(3) ผลิตภัณฑฉุกเฉินซ้ือ คือ ผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปนตองซ้ือกะทันหัน ตอเม่ือเกิดความจําเปน

เรงดวนเทานั้น เชน เสื้อกันฝน หนากากอนามัย ยาแกทองรวง ชุดปฐมพยาบาลเบื้องตน  ซ่ึงตองเนน

ความสะดวกสบายในการเขาถึงสินคา และสามารถกําหนดราคาสูงได เนื่องจากผูบริโภคมักไมคํานึงถึง

ราคาเม่ือเกิดความจําเปนเรงดวน   

 - ผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ เปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตองใชความพยายามในการ

ซ้ือมากกวาผลิตภัณฑสะดวกซ้ือและใชเวลาในการตัดสินใจซ้ือนาน โดยจะคนหาขอมูลจากผลิตภัณฑ

ท่ีตางๆท่ีมีในตลาด การรีวิวการใชงานจากกลุมผูใชจริงในสื่อสังคมออนไลน แลวทําการเปรียบเทียบ

เพ่ือหาผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับตนมากท่ีสุด ซ่ึงอาจจะเปนการเปรียบเทียบในเรื่องของรูปราง ขนาด 
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รูปแบบ สี การใชประโยชน คุณภาพ ราคา ตราสินคา หรือตัวแทนจําหนาย  ผลิตภัณฑประเภทนี้ 

ไดแก รถยนต บานและคอนโด เฟอรนิเจอร เครื่องใชไฟฟาท้ังภายในบาน โทรศัพทมือถือ เปนตน ซ่ึง

มักเปนสินคาท่ีมีราคาตอหนวยสูง และนานๆ จะซ้ือสักครั้ง   

 ผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ ผูประกอบการตองใชความพยายามในการสงเสริม

การตลาดมากกวาผลิตภัณฑประเภทอ่ืน เนื่องจากผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาจากขอมูลท่ีตนมี

โดยเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขงในตลาด ดังนั้นหากนําเสนอขอมูลการตลาดผิดพลาด มีวิธีการ

จัดการชองทางหรือตัวแทนจําหนายท่ีไมมีประสิทธิภาพ อาจทําใหผูบริโภคขาดความเชื่อม่ันในตรา

สินคาจนนํามาสูความลมเหลวทางการตลาดได  

 - ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ คือ ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคมีความตองการและใชความ

พยายามอยางมากในการหาซ้ือผลิตภัณฑนั้น ซ่ึงไมมีการแทนท่ีดวยผลิตภัณฑอ่ืน หรือมีคูแขงอ่ืนใน

ตลาด ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือมักจะมีคุณลักษณะเดน หรือมีตราสินคาท่ีแสดงภาพลักษณท่ีเหนือกวา

หรือมีความพิเศษเฉพาะกลุม เชน รถยนตโรลสรอย ท่ีผลิตเพ่ือกลุมชนชั้นสูงหรือมหาเศรษฐีเทานั้น 

และในบางรุนหากตองการซ้ือ ผูซ้ือตองสงประวัติสวนตัวเพ่ือประกอบการพิจารณาผลิตเพ่ือจําหนาย

ให โดยแตละรุนจะผลิตข้ึนมาจํานวนจํากัด หรือ รานตัดสูทสําหรับชนชั้นสูงท่ีใชสินคาคุณภาพ เนน

การบริการเหนือระดับ มีราคาท่ีคนท่ัวไปไมสามารถจายไหว เปนตน   

 - ผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือ คือ ผลิตภัณฑท่ีโดยปกติ ผูบริโภครูจักหรือไมรูจักมากอน 

และไมมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑดังกลาวถึงแมวาจะเห็นถึงความสําคัญของผลิตภัณฑนั้น แบง

ออกเปน (1) ผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือท่ีเปนผลิตภัณฑใหม หมายถึง ผลิตภัณฑท่ียังไมเคยมีวางจําหนาย

มากอน เชน นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม ผูประกอบการตองใหขอมูลขาวสารดวยการสงเสริม

การตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความสนใจซ้ือ  (2) ผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือโดยปกติ เปนผลิตภัณฑท่ี

ผูบริโภครูจัก เห็นถึงความจําเปน แตก็ไมมีความคิดจะซ้ือ เชน ประกันชีวิต ประกันวินาศภัย  

ผลิตภัณฑประเภทนี้ ผูประกอบการตองใชความพยายามในการกระตุนใหผูบริโภคเห็นถึงความสําคัญ

และกอใหเกิดความตองการ เชน การโฆษณาของ บริษัท ไทยประกันชีวิต ท่ีนําเสนอเรื่องราวของคนท่ี

ปวยเปนโรครายแรง ประสบอุบัติเหตุ สูญเสียคนในครอบครัว เพ่ือใหเห็นถึงความจําเปนในการทํา

ประกันชีวิต เปนตน    

 

2) ผลิตภัณฑธุรกิจ (Business Product) คือ ผลิตภัณฑท่ีซ้ือนําไปใชประโยชนเ พ่ือ

จําหนายตอ หรือใชในการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงมีการแบงประเภทตามวัตถุประสงคของการซ้ือไปใชงาน 

ดังนี้ 

 - วัตถุดิบ คือ ผลิตภัณฑท่ีซ้ือเพ่ือใชเปนวัตถุดิบในการผลิตสินคาอ่ืน ไดแกสินคา

ธรรมชาติ เชน น้ํามัน ปาไม ปโตรเลียม และผลิตภัณฑทางดานเกษตรกรรม ไดแก ยางพารา ขาว 

ผลไม และผลิตภัณฑจากสัตว ซ่ึงสินคาท้ังสองประเภทนี้ จะมีราคาท่ีข้ึนลงตามอุปสงคและอุปทาน

ของตลาด  
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 - วัสดุท่ีใชเปนสวนประกอบและอะไหล ในบางท่ีธุรกิจท่ีไมมีความถนัดในการผลิต

ชิ้นสวนบางประเภท จะนิยมจางบริษัทภายนอกท่ีมีความเชี่ยวชาญเพ่ือผลิตสินคาตามแบบท่ีตน

ตองการเพ่ือนํามาประกอบเปนผลิตภัณฑเพ่ือจําหนาย วิธีการนี้ เปนวิธีท่ีทําใหเกิดการประหยัดท้ัง 

เวลาและคาใชจาย หรือนิยมเรียกในอุตสาหกรรมวา การผลิตในรูปแบบจางผลิต หรือ OEM เชน 

ธุรกิจรถยนตสั่งซ้ือยางรถยนต กระจก เบาะหนัง จากบริษัทอ่ืนตามแบบท่ีตองการเพ่ือนํามาประกอบ

เปนรถยนต 1 คัน หรือโทรศัพทไอโฟน ท่ีวาจาง บริษัท ซัมซุง เพ่ือผลิตหนาจอเพ่ือนําไปประกอบเปน

โทรศัพทจําหนาย เปนตน  

 ผลิตภัณฑธุรกิจประเภทนี้จะมีการสั่งซ้ือคราวละมากๆ เพ่ือใหมีราคาตอหนวยท่ี

ต่ําลง มักมีการพูดคุยตกลงในเง่ือนไขของคุณภาพ วัตถุดิบ และประมาณการสั่งซ้ือตอหนวยระหวาง

กันเพ่ือหาขอสรุปท่ีเปนประโยชนตอท้ัง 2 ฝาย  

 - ส่ิงติดตั้ง มักเปนผลิตภัณฑซ้ือมาเพ่ือใชในการดําเนินธุรกิจตอ มีมูลคาสูง ขนาด

ใหญ ไมสามารถเคลื่อนท่ีไดและมีอายุการใชงานยาวนาน ผลิตภัณฑประเภทนี้ ไดแก เครื่องจักรใน

การผลิต โครงสรางของโรงงาน ปนจั่นยกวัสดุ ลิฟทขนสินคา  

 กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภทนี้ มักเก่ียวของกับหลายฝายและมี

ระยะเวลาในการตัดสินใจท่ียาวนานเนื่องจากเปนสินคามูลคาสูงท่ีตองใชงานในระยะยาว การสราง

ความนาเชื่อถือในผลิตภัณฑและตราสินคาจึงเปนมูลเหตุจูงใจตอการเลือกซ้ือ  

 - เครื่องมือประกอบ เปนสินคาท่ีอํานวยความสะดวกในการดําเนินการดานการผลิต 

ไดแก รถยก เครื่องยนตขนาดเล็ก เครื่องตรวจคุณภาพ เครื่องวัดความชื่น รวมถึง อุปกรณสํานักงาน

ไดแก โตะ เกาอ้ี เครื่องคอมพิวเตอรและเมนแพรม เปนตน 

 - วัสดุส้ินเปลือง คือ ผลิตภัณฑท่ีมีราคาตอหนวยต่ํา แตจําเปนตองใชเพ่ือใหการ

ดําเนินงานและการผลิตมีความราบรื่น เชน น่ํามันหลอลื่น วัสดุสํานักงาน สายพาน ลูกรอก เปนตน 

 - การบริการ เปนการบริการท่ีธุรกิจมีความจําเปนเพ่ือสนับสนุนใหการดําเนินงานมี

ความราบรื่น ไดแก การบริการบํารุงรักษา ซอมแซม ใหคําแนะนําการใชงานเก่ียวกับเครื่องจักร

อุปกรณในโรงงาน เครื่องใชสํานักงาน การใหบริการเก่ียวกับกฎหมาย บัญชีและภาษีอาการ การ

ใหบริการท่ีปรึกษาดานการขายและการตลาด  

 กลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑบริการนี้ จะใหความสําคัญกับพนักงานขายและ

พนักงานผูใหบริการซ่ึงเปนตัวกระตุนใหเกิดการซ้ือและสรางความพึงพอใจในการใชบริการ   
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การตัดสินใจในผลิตภัณฑแตละรายการ (Individual Product Decision) 

การออกแบบและพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมมีองคประกอบสําคัญท่ีผูประกอบการตอง

พิจารณาดังตอไปนี้  

  1) การกําหนดคุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product Attributes)  

 การพัฒนาผลิตภัณฑจะตองสามารถเสนอผลประโยชนท่ีตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค โดยตองทราบวา คุณลักษณะใดท่ีผูบริโภคใหความสําคัญสูงสุด เชน  

   - ดานคุณภาพผลิตภัณฑ มีความคงทน งายตอการนําไปใช  

- ดานรูปรางผลิตภัณฑ รูปรางแบบใดท่ีผูบริโภคมีความนิยม และเอ้ือ

ประโยชนตอการใชงานสูงสุด โดยอาจตองคํานึงถึงความสะดวกในการจัดวางบนชั้นวางสินคาและการ

ขนสง 

- การออกแบบผลิตภัณฑ ตองมีการออกแบบใหมีความโดดเดน แตกตาง

จากคูแขงในตลาด ออกแบบผลิตภัณฑ เปนอาวุธหนึ่งท่ีผูประกอบการใชสรางขอไดเปรียบเพราะ

สามารถดึงดูดใหผูบริโภคหันมาสนใจสินคา และยังเปนการสรางความแปลกใหมใหกับตลาด   

  2) การออกแบบตราสินคา (Branding)   

 ตราสินคา คือ ชื่อ คําพูด สัญลักษณ ท่ีผานกระบวนการคิด สรางสรรค และ

ออกแบบจากเจาของผลิตภัณฑเพ่ือแสดงใหเห็นถึงความแตกตางจากคูแขงขัน ดังนั้น ตราสินคา คือ

ศูนยรวมของทุกสิ่งท่ีผูบริโภคจดจํา  

 ตราสินคาคามีบทบาทสําคัญท่ีชวยสงเสริมผลิตภัณฑ ดังนี้ 

  - อํานวยความสะดวก เนื่องจากตราสินคาจะทําใหผูบริโภคสามารถจดจํา

และมีแนวโนมในการตัดสินใจซ้ือไดมากกวา เนื่องจากผูบริโภคมักจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาจาก

เครื่องหมายการคาท่ีคุนเคย  

  - การใหการรับประกัน ตราสินคาจะทําหนาท่ีในการสรางความนาเชื่อถือให

เกิดข้ึนจากการใชผลิตภัณฑ เพราะจะแสดงถึงความตอเนื่องของของการจําหนายและการคงอยูของ

กิจการ ซ่ึงเปนเหมือนการรับประกันทางออม  

  - บอกถึงลักษณะสวนบุคคล การเลือกตราสินคาจะสามารถบอกถึงรสนิยม

และความชอบสวนตัวของผูบริโภคได โดยเฉพาะ การเลือกซ้ือสินคาท่ีมีชื่อเสียง เชน นาฬิกาโรเล็กซ 

รถยนตเมอรซิเดสเบนซ  

  - บอกวาเราคือใคร ตราสินคามีประโยชนตอกิจการคือ จะสามารถบอกวา 

เราคือใครในตลาด เรามีคุณภาพ ความนาเชื่อถืออยางไร เพ่ือใหผูบริโภคสามารถแยกแยะความ

แตกตางระหวางเรากับคูแขง และยังชวยในการดึงดูดผูบริโภคท่ีมีความซ้ือสัตยกับเครื่องหมายการคา  
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 3) การตั้งช่ือตราสินคา การตั้งชื่อตราสินคาท่ีดีนั้นตองสามารถบงบอกใหผูบริโภค

ทราบถึงผลประโยชนของผลิตภัณฑ งายตอการออกเสียงและจดจํา มีจุดเดน เปนเอกลักษณ สามารถ

อานออกเสียงเปนภาษาตางประเทศไดงาย ไมขัดตอระเบียบและศิลธรรมอันดีท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ และสามารถจดลิขสิทธิ์ใหความคุมครองตามกฏหมายได  

ในปจจุบันมีรูปแบบการใชตราสินคาท้ังหมด 4 วิธี ดังนี้  

  - ตราของผูผลิต เปนตราท่ีสรางและออกแบบข้ึนมาโดยผูผลิตผลิตภัณฑ

นั้นๆ ซ่ึงมักเปนตราสินคาเดียวแตใชอยางแพรหลายท่ัวโลก ตราสินคาในรูปแบบนี้ ไดแก โคก  แปบซ่ี 

โตโยตา เนสเลย เปนตน  

  - ตราของคนกลาง เปนตราสินคาของผูจําหนายตอหรือตราของผูขาย นิยม

เรียกวา House Brand เชน ตราสินคาแอรโรว ของหางสรรพสินคาแม็คโคร ตราสินคา Tesco ของ 

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส โดยบริษัทฯ อาจไปวาจางใหบริษัทผูผลิตสินคาท่ีมีกําลังการผลิตสวนเกิน 

ผลิตสินคาใหโดยใชตราสินคาของตนเพ่ือวางขายรวมกับผลิตภัณฑประเภทเดียวกันกับยี่หออ่ืนเพ่ือ

เพ่ิมโอกาสในการทํากําไรจากการขายสินคา หากสินคาใดไมเปนท่ีนิยมก็จะถูกถอดออกและทดลอง

นําเสนอผลิตภัณฑอ่ืนทดแทนตอไป  

  ในปจจุบันผูผลิตตางเริ่มคนหาชองทางลดการพ่ึงพาคนกลางในการจําหนายสินคา 

และใชความพยายามในการสงตรงผลิตภัณฑสูกลุมผูบริโภคเปาหมายใหมากข้ึนเนื่องจากสามารถสราง

ผลกําไรไดมากกวาอีกท้ังยังสามารถเพ่ิมอํานาจการตอรองในดานราคาได  

  - ตราสัมปทาน คือ การตัดสินใจขอใชสิทธิในรูปแบบของผลิตภัณฑและ

การบริการ เครื่องหมายการคา หรือสิทธิทางการตลาด ของบริษัทเจาของสิทธิ โดยมีขอพูกพันธ

สัญญาวาจะจายคาตอบแทนเพ่ือเปนการแลกเปลี่ยน ขอดีของการดําเนินธุรกิจโดยใชตราสัมปทานคือ 

ผูประกอบการไมตองเสียเวลาในการสรางตราสินคาข้ึนมาใหม ประหยัดเวลา และในบางธุรกิจยังมี

ระบบของการบริหารจัดการแบบเบ็ดเสร็จเพ่ือเอ้ือประโยชนตอการบริการจัดการในธุรกิจอยางรอบ

ดาน ธุรกิจในประเภทนี้ ไดแก โรงแรม B2 รานคาปลีกเซเวนอีเลฟเวน รานกาแฟคาเฟอเมซอน เปน

ตน  

  - การใชตรารวม เปนการนําเอาตราของสองบริษัท มาใชเปนตราสินคา

เดียวกัน หรือเกิดจากการควบรวมกิจการท่ีเอาจุดเดนของท้ัง 2 บริษัท มารวมใหอยูในผลิตภัณฑเดียว 

เชน ตราสินคาโซนี่อิริคสัน ในอดีต ท่ีรวมเอาจุดเดนดานเทคโนโลยีการสื่อสารของอิริคสัน เขากับ 

จุดเดนดานการฟงเพลงของโซนี่ หรือในผลิตภัณฑเดียวกันอาจมี 2 ตราผลิตภัณฑหรือมากกวานั้นบน

ผลิตภัณฑก็ได เชน เครื่องคอมพิเตอรฮิวเล็ตแพ็คการด ท่ีมีตราสินคา Intel อยูบนผลิตภัณฑ เพ่ือ

รับประกันวา เครื่องคอมพิวเตอรเครื่องนี้ ใชโปรเซสเซอรจากบริษัทท่ีมีชื่อเสียงและไวใจได เปนตน  

  จากในอดีตพบวาการใชตรารวมมักเกิดข้ึนภายหลังการควบรวมกิจการ

ระหวาง 2 บริษัทในระยะเริ่มแรกเทานั้นและมักเปลี่ยนเปนชื่อแบรนดหลักเม่ือผูคนรับรูถึงคุณสมบัติ

และเทคโนโลยีท่ีท้ัง 2 บริษัทมีรวมกันในตัวผลิตภัณฑใหมแลว   
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 3. การบรรจุภัณฑ (Packaging)  

  การบรรจุภัณฑ คือ ข้ันตอนท่ีเก่ียวกับการออกแบบภาชนะยรรรจุหรือหีบหอเพ่ือใช

บรรจุผลิตภัณฑวางจําหนาย ซ่ึงบรรจุภัณฑสามารถแบงออกเปน 3 ระดับ ดังนี้  

  1) บรรจุภัณฑช้ันแรก (Primary Package) คือ บรรจุภัณฑท่ีใชบรรจุหรือ

หอหุมสินคาโดยตรง เชน ขวดน้ําดื่ม ผงซักฟอกชนิดถุง กลองนม ซ่ึงตองสามารถรักษาคุณภาพ 

ปองกันการปนเปอน งายตอการจัดแสดง และทนทานตอการขนสง   

  2) บรรจุภัณฑช้ันท่ีสอง (Secondary Package) คือ บรรจุภัณฑท่ีทําหนา

ปองกันไมใหผลิตภัณฑเสียหาย ในบางผลิตภัณฑจะใชบรรจุภัณฑในชั้นนี้เพ่ือการโฆษณาและแสดง

ฉลากผลิตภัณฑลงบนตัวบรรจุภัณฑ บรรจุภัณฑประเภทนี้ ไดแก กลองสบู กลองยาสีฟน กลอง

ผลิตภัณฑยาและอาหารเสริมตางๆ  

  3) บรรจุภัณฑเพ่ือการขนสง (Shipping Package) คือ บรรจุภัณฑท่ีใชใน

การบรรจุผลิตภัณฑเพ่ือขนสงไปยังสถานท่ีตั้งของลูกคาปลายทาง ซ่ึงจะมีความแข็งแรง สามารถ

ปองกันความเสียหายแกผลิตภัณฑได บรรจุภัณฑประเภทนี้ ไดแก กลองบรรจุเครื่องใชไฟฟาประเภท 

ตูเย็น แอร โทรทัศน เตาอบไมโครเวฟ เปนตน  

  ข้ันตอนการออกแบบบรรจุภัณฑ  

  1) กําหนดกลุมเปาหมาย เนื่องจากพฤติกรรมการซ้ือและความชอบของ

กลุมผูบริโภคเปาหมายมีผลตอการออกแบบบรรจุภัณฑโดยตรง ดังนั้นผูประกอบการจึงตองศึกษา 

เรียนรูความตองการของตลาด กําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจนเพ่ือสามารถออกแบบใหตรงและดึงดูด

ความสนใจจากกลุมผูบริโภคเปาหมายใหไดมากท่ีสุด   

  2) กําหนดช่ือตราสินคา การกําหนดชื่อตราสินคา ผูประกอบการตอง 

กําหนดชื่อตราสินคาใหมีเอกลักษณ เปนสากล และจดจําไดงาย ซ่ึงข้ันตอนในการกําหนดชื่อตราสินคา 

อยูในเนื้อหาบทท่ี 5 หนาท่ี 6 หัวขอ การออกแบบตราสินคา (Branding)   

  3) วัสดุท่ีใชทําบรรจุภัณฑ วัสดุท่ีใชทําบรรจุภัณฑมีผลอยางยิ่งตอคุณภาพ

และความปลอดภัยของผลิตภัณฑท่ีสงถึงมือผูบริโภค ดังนั้นการตัดสนใจใชวัสดุใดเปนสวนประกอบใน

การทําบรรจุภัณฑตองคํานึงถึง ความปลอดภัย คงทน และเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม ซ่ึงในปจจุบันแนม

โนมของการใชบรรจุภัณฑท่ีมีสวนประกอบจากธรรมชาติ สามารถยอยสลายไดงาย หรือ การใชบรรจุ

ภัณฑท่ีมาจากวัสดุรีไซเค้ิล กําลังเปนท่ีนิยม อีกท้ังยังสามารถสรางภาพลักษณท่ีดีดานอนุรักษ

สิ่งแวดลอมใหกับกิจการอีกดวย  

  4) รูปทรง บอยครั้งท่ีผูบริโภคมักตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสิ่งท่ีเห็น

และสัมผัสได บรรจุภัณฑท่ีมีความสวยงามจะสามารถสรางความประทับใจและทําใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซ้ือถึงแมจะยังไมรูจักหรือไมเคยทดลองสินคานั้น การออกแบบรูปทรงท่ีดีนอกจากจะเปนท่ีสนใจแก

ผูบริโภคแลว ยังเปนประโยชนตอการใชงาน การจัดแสดงสินคา และการขนสง  
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  5) สีสันและกราฟฟค คือ จุดท่ีจะสรางความเปนเอกลักษณและความสนใจ

ในตัวผลิตภัณฑไดมากท่ีสุดเพราะเปนนําเอาตัวอักษร ภาพประกอบ ลวดลาย และพ้ืนผิว มาออกแบบ

เพ่ือบงบอกถึงชื่อตราสินคาและลักษณะผลิตภัณฑท่ีบรรจุอยูภายในอีกท้ังยังสามารถแสดงถึง

แหลงท่ีมาของผลิตภัณฑไดดวย  

 4. ฉลากผลิตภัณฑ (Labeling)   

  ฉลากเปนสวนหนึ่งท่ีทําใหผูบริโภคทราบถึงรายละเอียดเก่ียวกับตัวสินคา ท้ังดาน

คุณสมบัติ ขนาด สวนประกอบ แหลงผลิต วันท่ีผลิต วันหมดอายุ และขอควรระวังจากการใชงาน ซ่ึง

การแสดงขอความในฉลากตองใชขอความท่ีตรงตอความเปนจริง และไมกอใหเกิดความเขาใจผิดใน

สาระสําคัญเก่ียวกับสินคานั้น ๆ  

  5. การใหบริการเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ (Product-Support Services)  

  การใหบริการเพ่ือสนับสนุนผลิตภัณฑ คือ ข้ันตอนการใหบริการเสริมอ่ืนท่ีชวยเพ่ิม

คุณคาใหกับผลิตภัณฑนั้น โดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือสรางความพึงพอใจและความซ่ือสัตยตอตรา

สินคาใหเกิดข้ึน เชน การใหบริการซอมบํารุงหลังการขายของคายรถยนตฮอนดา การใหบริการฉุกเฉิน

นอกสถานท่ี 24 ชั่วโมงใหกับผูใชรถยนตฟอรด การใหบริการตรวจซอมคอมพิวเตอรถึงบานของบริษัท 

Dell การใหบริการสนับสนุนผลิตภัณฑจะมีผลมากตอผลติภัณฑท่ีมีมูลคาสูงและตองมีการบํารุงรักษา 

อยางเชน รถยนต รถจักรยานยนต และโทรศัพทมือถือ  

 

5.2 การบริหารราคา (Price) 

 ราคา คือ หนวยของจํานวนเงินท่ีผูบริโภคตองจายเพ่ือซ้ือสินคาหรือบริการท่ีตนตองการ ซ่ึง

การกําหนดราคาจําหนายสินคาดวยวิธีการใดก็ตามลวนสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค

และความสามารถในการทํากําไรของกิจการท้ังสิ้น การศึกษาและทําความเขาใจวิธีการกําหนดราคาใน

รูปแบบตางๆ จึงเปนสิ่งจําเปนท่ีผูประกอบการตองเรียนรูและทําความเขาใจเพ่ือใหสามารถกําหนด

ราคาท่ีเหมาะสม กระตุนการซ้ือนํามาซ่ึงผลกําไรซ่ึงเปนวัตถุประสงคหลักในการดําเนินธุรกิจ (เซนงะ 

ฮิเดบุ, 2562, หนา 2 - 12 ; สุดาพร  กุณฑลบุตร, 2558, หนา 178) 

เนื่อหาสําคัญ-ท่ีผูประกอบการควรทราบเก่ียวกับการบริหารราคา มีดังนี้  

ปจจัยในการพิจารณากําหนดราคาขาย  

 การกําหนดราคาในบางผลิตภัณฑและบางชวงเวลาของการเขาสูตลาด ผูขายสินคาไม

สามารถกําหนดราคาขายไดเองเนื่องจากมีคูแขงท่ีจําหนายผลิตภัณฑประเภทเดียวกันอยูในตลาดมา

กอน การมีผลิตภัณฑวางจําหนายมากอนมากรายจะทําใหผูบริโภคจดจําระดับราคาของผลิตภัณฑ

เหลานั้นและสงผลตอการตัดสินใจวาผลิตภัณฑหรือการบริการท่ีผูประกอบการจะนําเขาสูตลาดมี
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ราคาถูกหรือแพงกวาผลิตภัณฑประเภทเดียวกันในตลาด และคุณสมบัติของผลิตภัณฑมีความคุมคา

กับเงินท่ีจายหรือไม ระดับราคามีความเหมาะสมกับฐานะทางสังคมหรือไม  

การพิจารณากําหนดราคาจะมีปจจัยท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

  1) ปจจัยภายใน (Internal Factors) คือปจจัยท่ีเก่ียวของกับการดําเนินงานภายใน

กิจการ เปนสวนท่ีธุรกิจกําหนดข้ึนและสามารถบริการจัดการได เชน วัดถุประสงคทางการตลาด 

นโยบายและแผนของธุรกิจ ตนทุนสินคา และ สวนประสมทางการตลาด โดยจะอธิบายแยกแตละ

ปจจัยดังนี้ 

  - วัตถุประสงคทางการตลาด การตั้งราคาสินคาท่ีเหมาะสมนอกจากจะกระตุนให

เกิดการซ้ือสินคาแลวยังสามารถสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑ นําผลิตภัณฑไปอยูในตําแหนงทาง

การตลาดท่ีมุงหวัง เชน หากวัตถุประสงคของธุรกิจตองการเปนผูนําในการจําหนายสินคาราคาถูก 

กิจการก็ตองหาวิธีการท่ีทําใหกระบวนการผลิตสินคา การจัดซ้ือวัตถุดิบมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลท่ีดียิ่งข้ึน โดยตองมุงหาวิธีการในการลดตนทุนการผลิต จัดซ้ือวัตถุดิบในปริมาณมาก 

คุณภาพดี มีราคาท่ีเหมาะสม เพ่ือใหไดตนทุนการผลิตสินคาตอหนวยท่ีลดลง  

  - นโยบายและกลยุทธการจัดการ เปนการพิจารณาการกําหนดราคาใหสอดคลอง

กับนโยบายและแผนการตลาดของกิจการซ่ึงแตกตางกันไปตามประเภทและรูปแบบของผลิตภัณฑ 

รวมถึงสถานท่ีจําหนายสินคา เชน หากตองการสรางผลิตภัณฑท่ีเปนสากลและจําหนายไดท่ัวโลก การ

กําหนดราคาตองคํานึงถึงความสามารถในการซ้ือของแตละประเทศ อีกท้ังตองพิจารณาปรับหนวย

ราคา ปริมาณบรรจุ เพ่ือใหผูบริโภคในแตละพ้ืนท่ีสามารถซ้ือสินคาไดงายและสะดวกในการซ้ือ     

  - ตนทุนสินคา กิจการจํานวนมาก มีวิธีการกําหนดราคาโดยคํานึงถึงตนทุนเปนหลัก 

เม่ือทราบถึงตนทุนตอหนวยของผลิตภัณฑแลว จึงกําหนดสวนเพ่ิมของผลกําไรท่ีคาดหวังเขาไป เชน 

เพ่ิมกําไรคาดหวังจากตนทุนสินคาอีก 25 % เปนตน โดยตนทุนท่ีเก่ียวของกับการผลิตประกอบไป

ดวย (1) ตนทุนผันแปร (Variable cost) เปนตนทุนท่ีเก่ียวของกับการผลิตโดยตรง เชน พลาสติก ผา 

เคมีภัณฑ วัตถุดิบการเกษตร คาสาธารณูปโภค ซ่ึงจะผันแปรไปตามจํานวนการผลิต ยิ่งผลิตมากยิ่ง

ตองใชมาก (2) ตนทุนคงท่ี (Fixed cost) คือ ตนทุนท่ีไมผันแปรไปตามปริมาณการผลิตสินคา แตเปน

คาใชจายท่ีตองจายเพ่ือใหการผลิตสินคามีความราบรื่น เชน คาเชาโรงงาน คาจางพนักงานธุรการและ

สวนงานออฟฟต คาจางพนักงานรักษาความปลอดภัย ซ่ึงหากรวมตนทุนท้ังสองเขาดวยกัน จะเรียกวา 

ตนทุนรวม หรือ (Total cost)     

  - สวนประสมทางการตลาดกับการกําหนดราคา สวนประสมทางการตลาด 

ประกอบไปดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ีจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย โดยสวนท่ี

ทําใหเกิดตนทุนจากการขายสินคา คือ สวนของการชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการขาย 

ซ่ึงเก่ียวของกับคาใชจายดานโฆษณา การขายโดยบุคคลท่ีตองมีคาคอมมิชชั่นจากการขาย และคาเชา

พ้ืนท่ีเพ่ือใชเปนชองทางในการจําหนายสินคา การกําหนดราคาจึงตองคํานึงถึงตนทุนในสวนนี้ 

ไมเชนนั้นอาจพบวาผลิตภัณฑท่ีขายไดอาจไดกําไรนอยกวาท่ีควรจะเปนหรือขาดทุนในท่ีสุด   
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  2) ปจจัยภายนอก (External Factors)  

  เปนปจจัยหรือแรงกระทบท่ีกิจการไมสามารถควบคุมได สงผลตอการพิจารณา

กําหนดราคาสินคาของธุรกิจ โดยเฉพาะในประเทศท่ีมีระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมเสรี มีจํานวนคูแขง

มากราย การแขงขันในตลาดสูง การกําหนดราคาสินคาจะข้ึนอยูกับอุปสงคและอุปทานของผูซ้ือ 

เปนไปตามกลไกตลาด อีกท้ัง นโยบายและระบบเศรษฐกิจของแตละประเทศ สงผลกระทบตอการ

กําหนดราคาได เชน นโยบายการประกันราคาสินคาและวัตถุดิบทางการเกษตรของบางประเทศ 

กฎหมายควบคุมการนําเขาสงออกสินคา ควบคุมราคาสินคาบางชนิด และการผูกขาดอํานาจการซ้ือ

ขายโดยรัฐ    

 

 วิธีพ้ืนฐานในการกําหนดราคา (Basic Method for Product Pricing)  

 การกําหนดราคาขายสินคาสามารถกําหนดไดหลายวิธีข้ึนอยูกับความคุมทุนและวัตถุประสงค

ของแตละธุรกิจ ในบางครั้งการกําหนดราคาโดยวิธีใดก็ข้ึนอยูกับสถานการณวามีความเหมาะสมหรือ

สอดคลองกับสภาวะตลาดและการแขงขันหรือไม เชน การนําผลิตภัณฑเขาสูตลาดเปนครั้งแรก อาจ

ใชวิธีการพิจารณาจากตนทุนเพ่ือสามารถนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีราคาต่ํากระตุนใหเกิดการทดลองใชใน

ชวงแรก เม่ือลูกคาเริ่มทดลองใชและสินคาเริ่มติดตลาด จึงเปลี่ยนวิธีการพิจารณาเปนพิจารณาจากคู

แขงขัน เพ่ือใหมีระดับราคาท่ีใกลเคียงกับคูแขงในตลาด เปนตน (เซนงะ ฮิเดบุ, 2562, หนา 2 – 12 ;  

สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 185 – 189) 

 วิธีพ้ืนฐานในการกําหนดราคามีอยู 3 วิธีการท่ีเปนท่ีนิยม ดังนี้   

  - พิจารณาจากตนทุน (Cost-based Pricing) เปนวิธีการพ้ืนฐานท่ีนิยมใชในการ

กําหนดราคาสินคาไมวาจะเปนธุรกิจขนาดเล็กไปจนถึงธุรกิจท่ีเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญ โดย

คํานวณตนทุนการผลิตท่ีสมบูรณ ไดแก ตนทุนการผลิตท้ังหมด + คาใชจายในการขายและบริหาร 

แลวจึง = ตนทุนรวม แลว + กําไรท่ีตองการ จึงกลายเปน ราคา  

  เพ่ือใหเห็นภาพของการกําหนดราคาดวยวิธีนี้ จึงอธิบายไดจากตัวอยางการผลิต

น้ําสมบรรจุขวด มีตนทุนในสวนการผลิตสินคาดังนี้  

    1) ตนทุนในสวนการผลิต ไดแก คาแรงงาน คาวัตถุดิบ คาสาธารณูปโภคท่ี

ใชในโรงงาน ซ่ึงรวมแลว ตอหนึ่งขวด มีตนทุนเทากับ 15 บาท  

  2) ตนทุนในสวนคาใชจายในการขาย และการบริหาร ไดแก คาเชาสถานท่ี

จัดจําหนาย คาคอมมิชชั่นพนักงานขาย เงินเดือนพนักงานขายและพนักงานปฏิบัติการ คาใชจายใน

การโฆษณา จะเปนการปนสวนคาใชจายเขามาเปนตนทุนสินคาขาย มีตนทุนเทากับ 5 บาท ตอขวด  

  3) ในการจําหนายผลิตภัณฑในครั้งนี้ บริษัท มุงหวังกําไรจากการขายสินคา 

25 % ดังนั้น ตนทุนรวมเทากับ 20 บาท กําไรมุงหวังจึงเทากับ 5 บาท 
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  เม่ือรวมท้ังสามสวนเขาดวยกัน จึงกลายเปนราคาขายสินคาข้ันตนหนา

โรงงาน เทากับ 25 บาท ในความเปนจริงจะมีการกําหนดราคาสวนตางเพ่ือเปนผลกําไรใหกับผูคา

ปลีกและคาสง เชน ราคาขายสินคาหนาโรงงาน เทากับ 25 บาท แต มีการกําหนดราคาขายปลีก ณ 

ตัวแทนจําหนายอยูท่ี 30 บาท ซ่ึง สวนตางอีก 25 % นี้ เรียกวา กําไรข้ันตนในภาคกระจายสินคา    

  - พิจารณาจากพ้ืนฐานของลูกคา (Customer-based pricing) เปนวิธีการกําหนด

ราคาสินคาโดยพิจารณาจากการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอคุณคาของผลิตภัณฑ หรือ Value-based 

pricing) กลาวคือ วิธีนี้ จะเปนการกําหนดราคาขายสินคาท่ีผูบริโภคเปาหมายคิดวามีความเหมาะสม 

คุมคา สามารถซ้ือได แลวจึงกําหนดตนทุนการผลิตท่ีมุงหวัง หลังจากนั้นจึงนําไปออกแบบผลิตภัณฑ

และทําการผลิตใหไดตามแผนท่ีวางไว เชน บริษัท ABC เฟอรนิเจอร คนหาขอมูลการรับรูของลูกคา

คนรุนใหมท่ีเริ่มสรางครอบครัวและกําลังคนหาเฟอรนิเจอรรูปแบบทันสมัย คุณภาพดี และมีราคาท่ี

ยอมเยาว จึงคิดคนชุดเฟอรนิเจอรสําหรับหองนอนใหญจัดขายเปนชุด Set ราคาประหยัด และเม่ือ

สํารวจตลาดผูจําหนายสินคาประเภทเดียวกัน พบวา คูแขง ก็ตางมีผลิตภัณฑเปนชุด Set ออกมา

จําหนายเชนกัน แตสวนใหญ กําหนดราคาอยูท่ี ชุดละ 12,000 – 15,000 บาท  เพ่ือใหผลิตภัณฑ

สามารถเขาไปเปนตัวเลือกในลําดับตนๆ จึงกําหนดราคาขายใหใกลกับราคาต่ําสุดท่ีกิจการจะรับได จึง

กําหนดราคาขายชุดละ 11,900 บาท และกําหนดตนทุนการผลิตไวตองไมเกิน 9,000 บาท เพ่ือใหได

กําไรท่ีคาดหวังท่ี 25% หรือประมาณ 3,000 บาท เปนตน     

  - พิจารณาจากคูแขงขัน (Competitor-based pricing) เปนการพิจารณาราคาโดย

เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑของคูแขงในตลาดเพ่ือคนหาราคาท่ีเหมาะสมกับระดับของผลิตภัณฑเพ่ือ

เพ่ิมโอกาสในการซ้ือ เนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันจะคนหาขอมูลผลิตภัณฑท่ีมีในตลาดเพ่ือ

เปรียบเทียบคุณสมบัติ ความคุมคา ราคา กอนตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีคิดวาคุมคาและเหมาะสมกับความ

ตองการของตนมากท่ีสุด เชน ในกรณีของชาเขียวในประเทศไทย เดิม โออิชิ เปนผูนําตลาด มีราคา

จําหนายอยูท่ี ขวดละ 25 บาท ตอมา บริษัท อิชิตัน ไดนําผลิตภัณฑชาเขียวในรูปแบบ ออแกนิค เขา

มาสูตลาด แตเนื่องจากเปนผูประกอบการรายใหมของตลาด ณ ขณะนั้น จึงไดทําการศึกษาระดับ

ราคาท่ีคิดวาจะทําใหผูบริโภคหันมาทดลองและเลือกซ้ือสินคา จึงกําหนดราคาจําหนายเพียงขวดละ 

20 บาท เม่ือผูบริโภคเห็นถึงความตางของราคา ถึง 5 บาท และผลิตภัณฑยังมีความใหมกวาจาก

รสชาติใหมๆ จึงทําใหปจจุบัน อิชิตัน กลายเปน อันดับสอง ของผูนําตลาดชาเชียวของไทย ในป 2561  

      

 กลยุทธในการกําหนดราคาสินคา (Product Pricing strategy)  

  สวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ปจจัยดานราคาถือเปนกลยุทธหนึ่งท่ีชวยกระตุนใหเกิด

ความตองการซ้ือสินคา สามารถเสริมภาพลักษณของผลิตภัณฑใหเปนไปตามตําแหนงทางการตลาดท่ี

กําหนดข้ึน เชน การกําหนดราคาสูงสําหรับตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีเจาะกลุมผูมีฐานะและสินคา

นวัตกรรม กําหนดราคาต่ําเพ่ือเปนผูนําสินคาราคาถูก การจัดสงเสริมการขายลดราคาสินคาเพ่ือ
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กระตุนสินคาในชวงนําเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาด เปนตน (เซนงะ ฮิเดบุ, 2562, หนา 179) (สุดาพร 

กุณฑลบุตร, 2558, หนา 189 - 197) 

กลยุทธในการกําหนดราคาสินคาในยุคปจจุบัน มีดังนี้  

  - การตั้งราคาสูง (Skimming Price Strategy) เปนการตั้งราคาสูงโดยนิยมใชกับ 2 

สถานการณ คือ สถานการณท่ี (1) ใชในชวงของการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีเปนเทคโนโลยีหรือนวัตกรรม

ใหม ท่ีผูประกอบการม่ันใจวา มีจุดแข็งท่ีเหนือกวาคูแขงขัน มีคูแขงนอยราย และผลิตภัณฑนั้นเปนท่ี

ตองการของตลาดอยางมาก เพ่ือชดเชยตนทุนในการคิดคนนวัตกรรมและการวิจัยเพ่ือใหเกิด

ผลิตภัณฑข้ึน เชน โทรศัพทสมารทโฟนหนาจอสัมผัสท่ีในยุคแรกของการนําผลิตภัณฑเขาสูตลาดใน

บางรุนและบางยี่หอ อาจมีราคาสูงถึง 30,000 บาท ตอเครื่อง แตเม่ือเวลาผานไปเริ่มมีคูแขงเขาสู

ตลาดจึงทําใหปจจุบัน โทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟนหนาจอสัมผัส มีราคาเริ้มตนไดในระดับ 3,000 

บาท เทานั้น แตผูประกอบการท่ีนําเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาดในชวงแรกคงไดกําไรจากการขายสินคา

ไปจํานวนมากกอนหนาแลว และในสถานการณท่ี (2) เปนการตั้งราคาไวสูงเพ่ือรักษาตําแหนงและ

ภาพลักษณของผลิตภัณฑตามเปาหมายท่ีกําหนดไว เชน รถยนตโรลสลอย ท่ีจําหนายเริ่มตนท่ี คันละ 

30 กวาลานบาท เพ่ือทําใหผูบริโภคเห็นวา เปนรถท่ีมีราคาสูงและผูท่ีเปนเจาของตองเปนระดับมหา

เศรษฐีเทานั้น    

  - การตั้งราคาต่ําเปนชวงเวลา (Penetration Strategy) เปนกลยุทธการตั้งราคา

เพ่ือดึงดูดผูบริโภคใหหันมาสนใจซ้ือผลิตภัณฑในชวงท่ียอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย หรือการนํา

สินคาใหมเขาสูตลาด ซ่ึงมักจะเกิดข้ึนในชวงวงจรชีวิตแรก และ ชวงสุดทายท่ีความนิยมในตัว

ผลิตภัณฑเริ่มตกลง หรือเพ่ือการลางสตอคสินคาเกา ในบางครั้ง จะเห็นการดําเนินกลยุทธนี้ในรูปแบบ

การจับคู 2 ชิ้น ในราคาเพียง 1 ชิ้น หรือ ลดราคาจากปกติ 40 – 50 % เพ่ือกระตุนยอดขาย และ

ดึงดูดใหผูบริโภคหันมาใชผลิตภัณฑของเรามากยิ่งข้ึน เชน สบูเดทตอลจับคู ซ้ือในราคาเพียง 1 ขวด 

หรือ เม่ือจะมีรถยนตรุนใหมๆออกสูตลาด บริษัทรถยนตก็จะลดราคาเพ่ือระบายรถยนตคางสตอคให

หมดไปเพ่ือเพ่ิมพ้ืนท่ีใหกับรถยนตรุนใหมท่ีจะเขามา หรือท่ีเห็นชัดเจนท่ีสุด คือ บริษัทเจนเนอรัล

มอเตอรประเทศไทย ท่ีกําลังยุติการจําหนายรถยนตทุกประเภทในไทยไดลดราคา รถยนตรุน เชฟโร

เลตแคปติวาลงถึง 50 % เพ่ือระบายสินคาใหหมดในสิ้นป 2563 เปนตน   

  - การตั้งราคาต่ําตลอดกาล (Everyday Low Pricing) เปนกลยุทธการกําหนดราคา

สินคาใหอยูนระดับต่ําท่ีสุดเทาท่ีจะเปนไปได เนนจํานวนกําไรตอหนวยนอย แตไดปริมาณการซ้ือ

จํานวนมาก โดยธุรกิจจะไดกําไรหรือไม ข้ึนอยูกับการเจรจาตอรองกับผูขายเพ่ือใหไดตนทุนสินคาตํ่า

ท่ีสุด กลยุทธการกําหนดราคาประเภทนี่พบในธุรกิจ ไฮเปอรมารเก็ต เชน หางสรรพสินคาโลตัส

ซุปเปอรเซนเตอร หางสรรสินคาบิ๊กซี หางแม็คโคร หรือในตางประเทศ คือ วอลลมารต   

  - การตั้งราคาสูงแตขายจริงราคาต่ํา (High-Low Pricing) เนื่องจากในบางธุรกิจ

ขนาดใหญท่ีมีชื่อเสียงและมีการดําเนินธุรกิจในหลายประเทศ จะมีการกําหนดราคาสินคาท่ีราคา

มาตรฐานเทากันในทุกประเทศเพ่ือรักษาตําแหนงทางการตลาด จึงทําใหบางครั้งราคาของสินคาอาจ
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สูงไปสําหรับผูบริโภคในบางประเทศซ่ึงอาจจะมีตนทุนการผลิตท่ีต่ํากวา เชน ราคาแฮมเบอรเกอรใน

สหรัฐอเมริกา ราคา 300 – 400 บาท อาจเปนราคาปกติท่ีคนอเมริกันท่ัวไปสามารถซ้ือได แตเม่ือขาย

ในประเทศไทยกลับพบวาสินคามีราคาสูงมากจนผูบริโภคในประเทศไมสามารถซ้ือไดท่ังท่ีตนทุนการ

ผลิตอาจจะต่ํากวาถึง 100 % แตหากจะลดราคาเฉพาะประเทศไทยอาจทําใหตําแหนงของผลิตภัณฑ

ดูต่ําลงในสายตาผูบริโภคท่ัวไป จึงตองติดปายลดราคาพิเศษหรือราคาโปรโมชั่นตลอดกาล แตใน

ปจจุบันวิธีการนี้เริ่มไมไดผลเนื่องจากการเขาถึงขอมูลขาวสารจากอินเตอรเน็ตทําใหผูบริโภคทราบ

ราคาสินคาจากท่ัวโลก แตก็มักจะเห็นกลยุทธนี้ในแบรนดเสื้อผาแฟชั่นในหางสรรพสินคาท่ีติดปายลด

ราคา 30 – 50 % ไดตลอดท้ังป     

  - การตั้งราคาเลขคี่ (Even-Odd Pricing) เปนการตั้งราคาท่ีลงทายดวยเลขค่ี เชน 

199 299 599 ซ่ึงสงผลทางจิตวิทยาทําใหราคาสินคาดูต่ําลงท้ังๆท่ีหนวยตางกันเพียงแค 1 เทานั้น กล

ยุทธการกําหนดราคาแบบนี้ นิยมใชกับผลิตภัณฑขาวของเครื่องใชท่ัวไป และรานคาขนาดกลางและ

ขนาดเล็ก  

  การตัดสินใจเลือกกลยุทธการตั้งราคาแบบใด ก็ข้ึนอยูกับรูปแบบของผลิตภัณฑและ

เปาหมายของการทําธุรกิจท่ีจะดําเนินไป การเลือกใชกลยุทธท่ีถูกตองนอกจากจะชวยสงเสริม

ภาพลักษณท่ีดีและเหมาะสมของผลิตภัณฑแลว ยังสามารถใชเปนกลยุทธในการบริหารจัดการท่ีมี

ประสิทธิภาพเพ่ือใหธุรกิจสามารถขายสินคาไดตามเปาหมาย ถูกชวงเวลาและไดผลตอบแทนท่ีคุมคา

กับการลงทุนซ่ึงเปนเปาหมายหลักของการประกอบธุรกิจ   

 

5.3 การบริหารชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

  ในสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ประการ ดานชองทางการจัดจําหนาย หรือ Place ถือเปน

ปจจัยหนึ่งท่ีมีความสําคัญอยางมากตอการนําผลิตภัณฑสงตอไปถึงมือผูบริโภค ซ่ึงเก่ียวของกับ

กระบวนการในการการสงตอผลิตภัณฑไปยังชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับตําแหนง

ผลิตภัณฑ ไมมีสินคาแตกหักเสียหาย รวดเร็วทันเวลา และมีตนทุนการบริหารจัดการต่ํา (สุดาพร  

กุณฑลบุตร, 2558 ,หนา  211) 

หนาท่ีของชองทางการจัดจําหนายนอกเหนือจากการสงตอผลิตภัณฑไปถึงมือ

ผูบริโภคเปาหมายแตยังสงผลตอภาพลักษณของตราสินคาดวย กลาวคือ สําหรับผลิตภัณฑระดับ

หรูหรา (Luxury Goods) ชองทางการจัดจําหนายตองทําใหผูบริโภคเห็นถึงความหรูหราของสถานท่ี 

และตองต้ังจุดจําหนายสินคาในสถานท่ีๆท่ีกลุมคนชั้นสูงและมีฐานะสามารถเขาถึงไดงายเพ่ือรักษา

คุณคาของตราสินคา และผลิตภัณฑของใชในชีวิตประจําวันพ้ืนฐาน ตองวางจําหนายในสถานท่ีๆ คน

ในทุกระดับ สามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดงาย เชน หางสรรพสินคาไฮเปอรมาเก็ต และหางคาปลีกท่ัวไป 

เปนตน  
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โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย  

การจัดการชองทางทางการจัดจําหนาย ถือเปนปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจ  เพราะ

จะทําใหการสงมอบผลิตภัณฑจากผูผลิต (Manufacturer) ไปยังลูกคาคนสุดทาย (Customer) มี

ความราบรื่น อีกท้ังชองทางการจัดจําหนายท่ีดีจะเปนตัวกลางในการกระจายขาวสารของผลิตภัณฑ

ไปสูผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ  

รูปแบบโครงสรางชองทางการจัดจําหนายในปจจุบัน มีดังนี้  

 1) ชองทางการจําหนายตรง (Direct Channal) เปนชองทางท่ีผูผลิตทําการ

จําหนายสินคาตรงไปยังผูบริโภคโดยใชทรัพยากรท่ีมีอยูของธุรกิจเอง เชน พนักงานขายสินคา หนา

รานสาขา ตัวแทนกระจายสินคาของตนเอง และในระบบออนไลนท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบัน เพราะ

สามารถลดการพ่ึงพาคนกลาง ทําใหสัดสวนของผลกําไรท่ีกิจการไดรับมากข้ึนจากการท่ีไมตองเสีย

สวนตางกําไรทางการตลาดใหกับตัวแทนตางๆ  

 2) ชองทางการจําหนายทางออม (Indirect Channal) คือ การกระจายสินคาโดย

อาศัยตัวแทนจําหนายเปนตัวกลางในการกระจายสินคาไปสูผูบริโภค เพราะในบางธุรกิจ ตัวแทน

จําหนายมีความเชี่ยวชาญและศักยภาพในการจําหนายสินคาท่ีมากกวา ดังเชน หากเราเปนผูผลิตสบู

เพ่ือสุขภาพรายเล็กในตลาด มีผลิตภัณฑนอยชิ้น การท่ีจะลงทุนเพ่ือตั้งหนารานจําหนายสินคา ก็ดูจะ

เปนการลงทุนท่ีไมคุมคา แตหากเราสามารถนําผลิตภัณฑฝากขายกับรานคาปลีกท่ีมีสาขาประจายอยู

ท่ัวประเทศจะทําใหกิจการสามารถนําเสนอผลิตภัณฑเขาถึงผูบริโภคไดในวงกวางไดอยางรวดเร็ว แต

อยางไรก็ตามการพ่ึงพาคนกลางจะทําใหธุรกิจไดรับผลตอบแทนจากการขายสินคาต่ํา เนื่องจาก

อํานาจตอรองของตัวแทนท่ีพยายามกดราคาสินคาเพ่ือใหไดสวนตางกําไรจากการขายใหมากท่ีสุด

นั้นเอง      

 3) การใชชองทางจําหนายหลายชองทาง (Maltiple Channal) คือ เลือกใช

ชองทางการจัดจําหนายในหลายรูปแบบ ท้ังทางตรงและทางออม เพ่ือตอบสนองความตองการของ

ลูกคาหลายกลุม เชน บริษัทจําหนายรองเทาบาจา ท่ีมีท้ังหนารานอยูในหางสรรพสินคาเพ่ือจําหนาย

ใหกับลูกคาท้ัวไป มีชองทางหนารานออนไลนเพ่ือจําหนายผลิตภัณฑใหกับผูบริโภคพรอมบริการจัดสง

ใหกับลูกคาท่ีอยูนอกพ้ืนท่ี และยังมีหนาราน Outlet ท่ีจําหนายสินคาคุณภาพดีแตอาจมีตําหนิจาก

การผลิตเล็กนอยในราคาถูก และเพ่ือระบายสินคาท่ีตกรุน เปนตน  

 

  ระบบชองทางจัดจําหนาย (Channel System)  

  การจําหนายสินคาในแตละชองทางลวนตองมีปจจัยเก่ียวของท่ีชวยใหการสงมอบผลิตภัณฑ

ไปยังผูบริโภคบรรลุเปาหมายโดยตองพิจารณาจากปจจัยหลายประการ ไดแก ความสามารถของ

ตัวแทนจําหนาย อํานาจตอรองของตัวแทนจําหนาย และตนทุนในการจําหนาย ซ่ึงระบบชองทางการ

จัดจําหนายท่ีพบในปจจุบันมีดังนี้  
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1) ระบบการจัดจําหนายแบบดั่งเดิม (Conventional Channel System) เปน

ระบบท่ีผูผลิต และผูจัดจําหนายไมไดมีสวนเก่ียวของหรือทําหนาท่ีรวมกันในข้ันตอนของการขาย

สินคามากนัก โดยจะมีความสัมพันธกันในรูปแบบของผูขาย จําหนายสินคาปริมาณมากในราคาสง

ใหกับตัวแทนรายใหญแลวตัวแทนรายใหญจึงการกระจายสินคาใหกับตัวแทนรายยอยเปนทอดๆ 

ตอไป ดังนั้นการติดตอประสานงานระหวางกันจึงเปนเพียงเพ่ือการซ้ือขายสินคาและการเจรจาตอลอง

ระหวางกัน ตัวแทนในรูปแบบนี้มีมานานแลวในประเทศไทยและนิยมเรียกวา ยี่ปว  

2) ระบบการจัดจําหนายแนวดิ่ง (Vertical Marketing System) เปนระบบการจัด

จําหนายท่ีผูผลิต และตัวแทนจําหนายมีความรวมมือเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพในการกระจายสินคา

รวมกัน ซ่ึงเปนไปในลักษณะของการสรางเครือขาย ประกอบไปดวย 3 ลักษณะดังนี้  

 - ระบบชองทางแบบบริหาร (Administrative Channel System) เปน

ระบบท่ีผูผลิตและตัวแทนจําหนายสินคามีความรวมมือกันในการพิจารณาการสงเสริมการตลาด การ

โฆษณา การฝกอบรม และการจัดกิจกรรมตางๆ รวมกัน มีความสัมพันธระหวางกันสูงมาก ธุรกิจท่ีใช

ระบบนี้ ไดแก บริษัท จําหนายเครื่องใชไฟฟารายใหญ ท่ีจะมีการประชุมกับตัวแทนของผูผลิต 

(หัวหนาทีมขาย, ผูจัดการเขตขาย) เครื่องใชไฟฟายี่หอตางๆ เพ่ือกําหนดโปรโมชั่น และกิจกรรม

สงเสริมการขายรวมกัน เชน งานมหกรรมแอรลดราคาในชวงฤดูรอน มหกรรมลดราคาเครื่องทําน้ําอุน

ในชวงฤดูหนาว เปนตน   

 - ร ะบบช อ งท า ง คู สั ญญา  (Contractual Channel System) เ ป น

ความสัมพันธในรูปแบบทางการท่ีมีการทําสัญญาและใหความรวมมือกันในดานตางๆ รวมกันตาม

สัญญา ซ่ึงอาจจะเปนในลักษณะของการกําหนดราคากลางรวมกัน การรวมมือกันในการสรางปริมาณ

สั่ซ้ือสินคาเพ่ือใหไดราคาถูกในรูปแบบกลุมผูคาหรือกลุมสหกรณ และการดําเนินธุรกิจตามรูปแบบท่ี

กําหนดในสัญญาโดยบริษัทเจาของสิทธิมาชวยในการบริหารจัดการและการดําเนินการดานการตลาด

โดยไดรับคาธรรมเนียมจากยอดขายตามท่ีตกลงไวในสัญญา เชน ธุรกิจแฟรนไชส (Franchise 

System)   

 - ระบบบริษัทชองทางการจําหนาย (Corporate Channel System) เปน

การสรางระบบและความรวมมือในดานชองทางการจําหนายดวยการเขาไปถือหุนในบริษัทของ

ตัวแทนจําหนายเพ่ือสรางอํานาจตอรองและความสัมพันธท่ีดีในการขายสินคา หรือการจัดตั้งบริษัทลูก

ข้ึนเพ่ือทําหนาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคาเพ่ือใหเกิดความคลองตัวโดยเฉพาะ เชน รานซีพีเฟร

ชมารท ของเครือเจริญโภคภัณฑ (CP)  ท่ีเปนรานท่ีตั้งข้ึนเพ่ือจําหนายสินคาอาหารสด อาหารแหง 

และสินคาท่ัวไป โดยสินคาสวนใหญท่ีวางจําหนายเปนสินคาท่ีมาจากบริษัทในเครื่อเจริญโภคภัณฑ

แทบท้ังสิ้น  

 

 

 



109 
 

  การบริหารชองทางจัดจําหนาย (Managing Distribution Channels)  

  การบริหารชองทางการจัดจําหนายเพ่ือใหการสงมอบผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคประสบ

ผลสําเร็จไดตามเปาหมายจะประกอบไปดวยข้ันตอนการดําเนินงานท่ีสําคัญ ดังนี้ (สุดาพร  กุณฑล

บุตร, 2558, หนา 211 – 218) 

   1 )  กํ าหนดทาง เ ลื อกช อ งทางการจั ดจํ าหน า ย  ( Indentify Alternative 

Distribution System) เปนข้ันตอนการตัดสินใจวาผลิตภัณฑของธุรกิจ มีความเหมาะสมกับชองทาง

การจัดจําหนายในรูปแบบใดเพ่ือทําใหเกิดประสิทธิภาพในการขายสูงสุด เชน ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 

ชิ้นสวนและเคมีภัณฑ ซ่ึงเปนการจําหนายในลักษณะธุรกิจตอธุรกิจ (B2B) ควรใชชองทางขายตรงโดย

ใชพนักงานขายท่ีผานการฝกอบรม มีความเชี่ยวชาญในดานวิธีการใชและขอมูลสําคัญดานเทคนิค จะ

ทําใหเกิดความนาเชื่อถือและนํามาซ่ึงยอดขายในระยะยาว หรือในผลิตภัณฑเครื่องใชภายในบาน ควร

ใชชองทางการจัดจําหนายผานตัวแทนท่ีเปนหางสรรพสินคาไฮเปอรมารเก็ต (โลตัส, บิ๊กซี, แม็คโคร) 

ซ่ึงจะทําใหสินคาสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดงายกวาจากจํานวนสาขาท่ีมีอยูในชุมชนท่ัวประเทศ  

   2) ประเมินสภาพแวดลอมในการจัดจําหนาย (Evaluate the Distribution 

Environment) เปนข้ันตอนการพิจารณาสิ่งแวดลอมท่ีเก่ียวของกับการจําหนายผลิตภัณฑของธุรกิจ 

ซ่ึงอาจสงผลกระทบท้ังทางตรงและทางออมตอยอดขายและโอกาสในการขายสินคา ท้ัง 

สภาพแวดลอมในการแขงขันจากคูแขงในตลาด ระยะทางและตนทุนในการขนสงสินคา ความสามารถ

และอํานาจในการตอรองของคนกลางและวิธีการจําหนายสินคาท่ีเหมาะสมกับตําแหนงของผลิตภัณฑ 

สภาพเศรษฐกิจโดยรวม กฎหมายและระเบียบขอบังคับของแตละทองถ่ิน ผูประกอบการจึงตอง

วิเคราะหอยางรอบดาน ทําการประมวลผลขอมูลและใชเพ่ือการตัดสินใจ กําหนดชองทางในการ

จําหนายสินคาท่ีเหมาะสม ลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ พรอมรับกับทุกสถานการณการแขงขัน  

   3) พัฒนาวัตถุประสงคการจัดจําหนาย (Development of the Distribution 

Objectives) เปนข้ันตอนการกําหนดวัตถุประสงคการจัดจําหนายท่ีชัดเจนวาจะจัดจําหนายไปยังกลุม

ผูบริโภคใดในตลาดซ่ึงแตละกลุมมีความตองการและวิธีการในการเขาถึงตลาดท่ีแตกตางกัน เปน

ข้ันตอนการดําเนินงานในระดับแผนงานและนโยบายใหเปนแนวทางเดียวกันท่ัวท้ังองคกร เชน เม่ือ

กําหนดวัตถุประสงควาจะเปนผูนําตลาดสินคาเครื่องใชในบานราคาประหยัด ชองทางการจัดจําหนาย

สินคาก็ตองคํานึงถึงตนทุนในการขายสินคาใหตํ่าท่ีสุด สินคาตองวางจําหนายในสถานท่ีๆ คนท่ัวไป

สามารถเขาถึงและมีราคาท่ีสะดวกตอการซ้ือ ในขณะท่ีฝายผลิตก็ตองพยายามทําใหกระบวนการผลิต

มีประสิทธิภาพสูงสุดและตนทุนต่ําท่ีสุด  

   4) ตัดสินใจในสวนท่ีเกี่ยวของกับโครงสรางการจัดจําหนาย (Determine the 

Structure of The Distribution System) เปนชั้นตอนในการกําหนดโครงสรางการจัดจําหนายวา

ควรเลือกใชวิธีการจําหนายสินคาแบบใด และควรมีตัวกลางในการจัดจําหนายก่ีข้ันตอน เพ่ือให

ประสิทธิภาพการขายสูงสุด และตนทุนตํ่า เชน การตัดสินใจใชโครงสรางตัวแทนจําหนายสินคาท่ีเปน
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รานสะดวกซ้ือท่ีคนหมูมากสามารถเขาถึงไดงาย เพ่ือใหเหมาะกับผลิตภัณฑเครื่องใชสวนตัวใน

ครัวเรือนท่ีผูบริโภคตองซ้ือบอยและมีราคาตอหนวยไมแพง เชน สบู แชมพู ยาสีฟน หรือการใช

ตัวแทนจําหนายทองถ่ินท่ีมีความเชี่ยวชาญในพ้ืนท่ีเพ่ือเปนตัวกลางในการกระจายสินคา เชน ตัวแทน

จําหนายเคมีภัณฑและยาท่ีใชในการเกษตร ตัวแทนจําหนายรถจักรยานยนต หรือตัวแทนจําหนาย

เครื่องใชไฟฟาทองถ่ิน   

 5)  เ สริ มสร า งความร วม มือในช องทางการจั ดจํ าหน าย  (Ensure the 

Cooperation of Channel Menber) เม่ือมีโครงสรางของการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมแลวข้ันตอน

ตอมาคือการสรางความสัมพันธในระยะยาวใหเกิดข้ึนกับตัวกลางท่ีชวยกระจายสินคาใหกับกิจการ 

เพราะความสัมพันธระหวางคูคาท่ีดียอมนํามาซ่ึงความรวมมือในการกระจายสินคา วิธีการท่ี

ผูประกอบการมักใชเพ่ือสรางความสัมพันธระหวางตัวแทน เชน การจัดอบรมตัวแทนจําหนายหรือเถา

แกเล็กของผูซ้ือสิทธิเฟรนไชสของธุรกิจไกยางหาดาว การจัดกิจกรรมทองเท่ียวประจําปใหกับผูบริหาร

หรือผูประกอบการ ณ สิ้นไตรมาส การสงพนักงานลงพ้ืนท่ีเพ่ือสอบถามความคิดเห็นถึงปญหา 

ขอเสนอแนะและแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสรางความสัมพันธในระยะยาว การกําหนด

เปาหมายการขายสินคาและเงินรางวัลเม่ือบรรลุเปาหมายซ่ึงมักพบในธุรกิจจําหนายปุยและเคมีภัณฑ

ทางการเกษตร เปนตน อยางไรก็ตามการสรางความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับตัวแทนตองดําเนินการดวย

ความระมัดระวังเพ่ือมิใหเกิดความขัดแยงระหวางตัวแทนซ่ึงมักพบปญหาการแยงอาณาเขตการขาย 

และการตัดราคาระหวางกันซ่ึงทําใหราคาและตําแหนงของผลิตภัณฑเสียหาย   

 6) พัฒนากลยุทธ ในดานชองทางการจัดจําหน าย  (Develop Channel 

Strategies) การจําหนายสินคาใหกับผูบริโภคสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดคือตองทําอยางไรท่ีจะทําใหตัวแทน

จําหนายอยากสั่งซ้ือสินคาของเราไปจําหนายตอ และตองทําอยางไรถึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความ

สนใจท่ีจะซ้ือสินคา ซ่ึงเปนสองปจจัยท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งท่ีสงผลตอความสําเร็จดานการตลาด  

กลยุทธท่ีจะชวยผลักดันใหสินคาเปนท่ีตองการของตลาดท้ังในสวนของ ผูขายสินคา

หรือตัวแทน และผูซ้ือ มีดังนี้ 

 - กลยุทธการกระตุนท่ีผูขาย (Push Strategy) หรือเรียกวากลยุทธผลักดัน

เพ่ือใหเกิดความตองการซ้ือสินคาไปเก็บสตอคเพ่ือจําหนายตอซ่ึงเปนการเสนอผลประโยชนตางๆท่ี

เพ่ิมข้ึนหากสั่งซ้ือสินคาในปริมาณและชวงเวลาท่ีกําหนด เชน หากสั่งซ้ือสินคาจํานวน 5,000 ชิ้น ใน

ระยะเวลา 30 วัน จะไดรับสวนลดการคา 15 % และเม่ือสะสมยอดขาย ณ สิ้นปถึง 100,000 ชิ้น มี

สิทธิไปตางประเทศกับผูผลิตและตัวแทนอ่ืนๆ การกําหนดคาตอบแทนจากการขายใหกับสินคาท่ีราคา

สูงหรือขายยากใหมากกวาสินคาชนิดอ่ืนเพ่ือกระตุนใหพนักงานขายหรือตัวแทนขายสินคา หรือบาง

ธุรกิจก็สรางคุณคาใหกับตัวแทนของตนดวยการโฆษณาถึงชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึนภายหลังการเขามา

สมัครเปนตัวแทนรวมธุรกิจ เชน บริษัทแอมเวย และบริษัทกิฟฟารีน เพ่ือใหมีคนสนใจสมัครเขามา

เปนนักธุรกิจขายตรงกันมากข้ึน   
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 - กลยุทธการกระตุนผูซ้ือ (Pull Strategy) หรือเรียกวากลยุทธการดึงให

ผูบริโภคเปาหมายเกิดความตองการซ้ือสินคาซ่ึงเก่ียวของกับการสงเสริมการขายและการโฆษณา

ผลิตภัณฑใหนาสนใจ เชน การใหสวนลดและของแถม การใชกลยุทธสะสมแสตมปเพ่ือแลกของรางวัล

ของเซเวนอีเลฟเวน กลยุทธสินคาชิ้นท่ี 2 ชิ้นละ 1 บาท ของ รานวสันต การกําหนดใหราคาบัตรชม

ภาพยนตรถูกลงกวาปกติในวันพุธของเมเจอรซีนีแฟล็กซ หรือการใชบัตรสะสมแตมของปมน่ํามัน PT 

และ ปตท. เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคตองเติมน้ํามันท่ีสถานีบริการน้ํามันของตนอยางตอเนื่องเพ่ือสะสม

แตมและสวนลด เปนตน  

    7) ปรับระบบชองทางการจัดจําหนาย (Modify the Channel System) เม่ือ

ดําเนินการขายสินคาดวยชองทางการจัดจําหนายมาสักระยะ ตองมีการประเมินผลเพ่ือทราบถึง

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลจากการขายสินคาในชองทางนั้นเพ่ือนํามาพัฒนากลยุทธในการจําหนาย

ใหดียิ่งข้ึน เชน ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนเปรียบเทียบกับตนทุนท่ีใชไปในการบริหารชองทางการจัดจําหนาย 

ความชัดเจนของตัวแทนจําหนายสินคาท่ีมีตอผลิตภัณฑของกิจการ ความยากงายตอการเขาถึง

ผลิตภัณฑของผูบริโภค ปญหาและความสูญเสียจากการขนสงสินคา การประเมินผลระบบชองทางจัด

จําหนายแตละชองทางจะทําใหธุรกิจสามารถปรับเปลี่ยนวิธีการใหสินคาสามารถเขาถึงผูบริโภคดวย

วิธีการและชองทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด     

  ชองทางขายปลีก (Channel of Distribution: Retailing)  

  เปนชองทางการขายสินคาในปริมาณนอยใหกับผูบริโภครายยอย หรือการขายปลีก ซ่ึงเปน

ชองทางจําหนายสินคาท่ีผูขายมีความใกลชิดกับผูบริโภคข้ันสุดทายมากท่ีสุด การดําเนินการขายใน

ลักษณะนี้ผูผลิตอาจสรางหนารานของตนข้ึนมาเองเพ่ือเปนชองทางในการระบายสินคา หรือขายสงไป

ยังตัวแทนจําหนายรายยอยเพ่ือไปขายปลีกใหกับลูกคาอีกทอดหนึ่ง ตัวอยางการขายปลีกท่ีพบไดแก 

รานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวน หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส  หางสรรพสินคาบิ๊กซี รานสะดวกซ้ือแฟมิ

ลี่มารท รานคาขนาดเล็กท่ีอยูตามตลาดและชุมชนตางๆ หรือแมแตราน Outlate ท่ีมีไวเพ่ือระบาย

สินคามีตําหนิ หรือรานคาปลีกท่ีอยูในโรงงานผูผลิต ก็ถือเปนชองทางการขายปลีกเชนกัน  

  ชองทางขายสง (Wholesaling)  

  เปนชองทางการขายสินคาในปริมาณมากเพ่ือใหผูซ้ือนําไปจําหนายตอใหกับผูบริโภคอีกทอด

หนึ่งหรือนําไปใชเพ่ือเปนสวนประกอบในการดําเนินธุรกิจ เชน การขายขาวสารในราคาสงใหกับ

บริษัทผูผลิตขาวกลอง การขายผาจํานวนมากใหกับโรงงานตัดเย็บเสื้อผา การขายธัญพืชปริมาณมาก

ในราคาสงใหกับโรงงานผลิตอาหารเชาซีเรียล เปนตน การคาสงมีความสําคัญกับผูประกอบการ 

โดยเฉพาะผูประกอบการท่ีไมมีความเชียวชาญในการกระจายสินคา เพราะการขายสงใหกับตัวแทน

จําหนายจะทําใหผลิตภัณธสามารถเขาถึงลูกคารายยอยท่ีอยูอยางกระจัดกระจายตามพ้ืนท่ีตางๆ ได

อยางรวดเร็ว   
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ชองทางขายออนไลน (Onlinesaling) 

เปนชองทางท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบันเนื่องจากมีตนทุนการดําเนินงานต่ํา (ในชวง

เริ่มตนเนื่องจากไมตองใชทรัพยากรมากนัก) สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดทุกสถานท่ีดวยการสง

สินคาทางไปรษณีย สามารถแสดงสินคาหนารานบนอินเตอรเน็ตไดตลอด 24 ชั่วโมง รูปแบบการขาย

สินคาออนไลนสามารถดําเนินการไดท้ังจากผูผลิตและการสรางตัวแทนรายยอยท่ีรับคําสั่งซ้ือจาก

ลูกคาของตน รับชําระเงิน แลวสงคําสั่งซ้ือมายังผูผลิตเพ่ือใหผูผลิตจัดสงสินคาไปยังท่ีอยูของผูบริโภค

โดยตรง ดังนั้นผูท่ีเปนตัวแทนจึงทําหนาท่ีเพียงประสานงานและดําเนินกิจกรรมทางการตลาดใน

ชองทางของตนเพ่ือใหเกิดยอดขายโดยไมตองใชเงินทุนเพ่ือสั่งซ้ือสินคาสตอคเพ่ือรอจําหนาย ชองทาง

ขายออนไลนท่ีเปนท่ีนิยม เชน การสรางหนาเวปไซดของตนเองเพ่ือใชแสดงสินคาและรับคําสั่งซ้ือจาก

ลูกคา ชองทางสื่อสังคมออนไลนเชน Facebook Fanpage Instragram Line แตชองทางสื่อสังคม

ออนไลนอยางเฟสบุค ก็มีขอควรระวังเนื่องจากเริ่มมีการจํากัดการมองเห็นของหนา Page และมี

นโยบายการเก็บคาโฆษณาท่ีมากข้ึน  

  ในดานของชองทางการจัดจําหนาย ถือเปนสวนหนึ่งท่ีสนับสนุนความสําเร็จของการ

ดําเนินการดานการตลาด การกําหนดชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมจะชวยเสริมภาพลักษณท่ีดี

ของผลิตภัณฑ และทําใหผลิตภัณฑเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางประสิทธิภาพ  

 

5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  การสงเสริมการตลาดเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีบทบาทตอความสําเร็จของการดําเนินงานดาน

การตลาด เพราะเปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดการรูจักในตัวผลิตภัณธและเกิดความตองการซ้ือสินคา 

เก่ียวของกับการสื่อสารการตลาดเพ่ือใหผูบริโภครับทราบขอมูลผลิตภัณฑในชองทางตางๆ เชน สื่อ

วิทยุ โทรทัศน สื่อสิ่งพิมพ สื่ออินเตอรเน็ท การจัดแสดงสินคาในงานนิทรรศกาลตางๆ โดยสื่อแตละ

ชนิดมีศักยภาพในการเขาถึงผูบริโภคท่ีแตกตางกันทําใหผูประกอบการตองพิจารณาเลือกใชสื่อให

เหมาะสมกับกลุมผูบริโภค การสงเสริมการตลาดโดยใชสื่อท่ีเหมาะสมและมีความหลากหลายเพราะ

เพ่ิมศักยภาพในการสงเสริมการตลาด เรียกวา การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Intergrated 

Marketing Communications) หรือ IMC  (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 247) 

 

การสื่ อสารการตลาดแบบบู รณาการ ( Intergrated Marketing 

Communications)  

เปนการวางแผนสื่อสารทางการตลาดท่ีทําใหทุกวิธีการและทุกชองทางท่ีธุรกิจใช 

ประสานเขาในทิศทางเดียวกันเพ่ือใหเกิดผลดีตอการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เชน การโฆษณา

ผลิตภัณฑเก่ียวกับรถยนต นอกเหนือจากการโฆษณารถยนตรุนใหมทางโทรทัศน ยังมีสื่อท่ีใชสนับสนุน

เพ่ือใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของตัวรถมากยิ่งข้ึน เชน การนําเสนอคลิปวิดิ
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โอเพ่ือใหผูบริโภคมองเห็นสมรรณะและความอเนกประสงคของตัวรถในชวงเวลาสั้นๆ ในสื่อสังคม

ออนไลน การนําเสนอรูปภาพของรถยนตบนสื่อบิลบอรดขนาดใหญตามสี่แยกท่ีมีจราจรคับค่ัง การนํา

รถวิ่งไปในพ้ืนท่ีตางๆ ในรูปแบบคาราวานเพ่ือใหผูบริโภคมองเห็นรถจริงในทุกมิติในขณะวิ่งบนทอง

ถนน และการนํารถจัดแสดงในงานมอเตอรโชวตางๆ ซ่ึงในทุกกิจกรรมตองอยูบนพ้ืนฐานของ

วัตถุประสงคเดียวกัน คือ เพ่ือใหผูบริโภคมองเห็น เขาถึงขอมูลทุกดานเก่ียวกับรูปโฉมและสมรรถนะ

ขอตัวรถใหมากท่ีสุดเพ่ือกระตุนใหเกิดความสนใจซ้ือสินคา  

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเหมาะสมจะทําใหเกิดผลดีตอการดําเนินการ

ดานการตลาดดังนี้   

- เปนการเผยแพรขาวสารของธุรกิจและผลิตภัณฑท่ีดีไปสูสาธารณชน 

- สามารถสรางความสัมพันธอันดีใหเกิดข้ึนระหวางผูประกอบการและผูบริโภค ใน

ดานความนาเชื่อถือและไววางใจ 

- กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือและเห็นคุณคาของผลิตภัณฑ นํามาซ่ึง

ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 

    กระบวนการสื่อสาร (Communication Process) 

    หมายถึง กิจกรรมการสงขอมูลขาวสารจากผูสงไปยังผูรับสาร ซ่ึงอาจเปนไปเพ่ือให

รับทราบขอมูลแตเพียงอยางเดียว (One-Way Communication) หรือการสื่อสารตอบโตระหวางกัน

ท่ีเรียกวาการสื่อสารสองทาง (Two-Ways Communacation) ซ่ึงกระบวนการสื่อสารขอมูลจะ

ประกอบดวยปจจัยตางๆ ดังนี้ 

- ผูสงสาร (Sender) คือ ผูเริ่มตนการสงขอมูลขาวสารท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ

และการดําเนินกิจกรรมการตลาดใหกับผูบริโภค ท้ัง คุณสมบัติและรูปแบบผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี

จัดจําหนาย และการจัดรายการสงเสริมการขาย 

- สาร (Message) คือ ขอมูลท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑและการดําเนินกิจกรรม

ทางการตลาดท้ังหมดท่ีจะทําการสื่อสารไปยังผูบริโภคในทุกๆ ชองทาง 

- ชองทาง (Channel) สื่อหรือตัวกลางท่ีใชในการกระจายขายสารไปยัง

ผูบริโภค เชน ชองทางวิทยุ โทรทัศน สื่อสิงพิมพ และสื่อสังคมออนไลน  

- ผูรับสาร (Receiver) หมายถึงผูบริโภคเปาหมายท่ีเปนผูรับสารและทําให

เกิดการรับรูและเขาใจในสวนประสมทางการตลาด กระตุนใหเกิดการสนใจและเลือกซ้ือสินคา 
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  เคร่ืองมือในการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 

Marketing Communaication Tools)  

  ความสําเร็จของการสงขอมูลขาวสารไปยังผูบริโภค คือ เครื่องมือท่ีใชในการสื่อสาร

ตองมีประสิทธิภาพและมีศักยภาพในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558, หนา 

249) 

  - การประชาสัมพันธ (Public Relations) คือ การสื่อสารในรูปแบบสองทาง Two-

Ways Communication) ระหวางผูผลิตสินคากับกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพ่ือสรางความสัมพันธเชิง

บวกอยางตอเนื่องใหเกิดข้ึนกับธุรกิจและผูมีสวนเก่ียวของ เปนการสรางภาพลักษณใหเกิดข้ึนกับ

ผลิตภัณฑและเปนชองทางในการเผยแพรขาวสารท่ีดีของธุรกิจสูสาธารณชน  

  การประชาสัมพันธเปนการโฆษณาองคกรโดยเผยแพรขาวสารในทางท่ีดีและถูกตอง

สูสาธารณชนโดยไมไดมุงหวังเพียงยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน แตมุงไปท่ีการสรางความสัมพันธและความรูสึกท่ี

ดีใหเกิดข้ึนระหวางธุรกิจและผูบริโภค เปนชองทางในการรับฟงความคิดเห็นและทัศนคติของผูบริโภค

ท่ีมีตอผลิตภัณฑ เพ่ือหาทางปรับทัศนคตินั้นใหกลายเปนเชิงบวก  

  เครื่องมือท่ีใชในการประชาสัมพันธไดแก นิตยสารและสื่อสิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน 

และเครื่องมือสื่อสารดิจิทัลและอินเตอรเน็ต เชน สื่อสังคมออนไลนและโทรศัพทมือถือ  

  - การโฆษณา (Advertising) คือ การใชประโยชนจากสื่อท่ีมีในปจจุบันเพ่ือเผยแพร

ขอมูลขาวสารขององคกรสูสาธารณชน โดยมีเจตนาเพ่ือแจงขาวสารเก่ียวกับความนาสนใจในการ

ลงทุน การสรางภาพลักษณใหเกิดข้ึนในสายตาผูบริโภค การแสดงคุณสมบัติเดนของสินคาและการ

แจงเก่ียวกับรายการสงเสริมการขายเพ่ือชักจูงใหเกิดความสนใจและกระตุนการซ้ือสินคา   

  - การสงเสริมการจําหนาย (Sale Promotion) คือ กลยุทธการเพ่ิมยอดขายสินคา

ใหสูงข้ึนจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในชวงเวลาหนึ่งๆ ตามวัตถุประสงคของกิจการแตละ

ชวงเหตุการณ เชน เพ่ือเพ่ิมยอดขายในชวงเริ้มตนตลาด การสมนาคุณลูกคาในโอกาสพิเศษ หรือการ

เรงระบายสินคาท่ีไมเปนท่ีนิยมหรือตกรุนเพ่ือทําใหคลังมีพ้ืนท่ีวางสําหรับการออกผลิตภัณฑรุนใหม  

  การสงเสริมการจําหนายจะเปนการใชสิ่งจูงใจ (Incentive) เพ่ือโนมนาวจิตใจ

ผูบริโภคใหหันมาสนใจเลือกใชสินคา ซ่ึงทําไดหลายวิธี ไดแก การตกแตงจุดขายใหมีความนาสนใจ 

การใหของแถม การใหสิทธิพิเศษหากซ้ือสินคาในจํานวนและระยะเวลาท่ีกําหนด การขายสินคาเปน

ชุดเซ็ทในราคาท่ีต่ํากวาซ้ือสินคาแยกชนิดกัน เชน ชุดสบูแชมพูและยาสีฟนราคาประหยัด หรือชุดไก

ทอดพรอมเครื่องดื่ม มันฝรั่งและมันบดในราคาพิเศษ การสงเสริมการขายไปยังผูขายเชนการให

คาตอบแทนการขายและการกําหนดเปาหมายในการขายรายปเพ่ือรับรางวัล และการใหสิทธิพิเศษอ่ืน 

เชน gift vouchers คูปองแลกซ้ือ และการสะสมแสตมปเพ่ือแลกของสมนาคุณ เปนตน  

  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ กิจกรรมสงเสริมการตลาดไปท่ี

ผูบริโภคโดยตรง เปนการสื่อสารสองทางท่ีมีการโตตอบใหคําแนะนําสินคาและโนมนาวใหผูบริโภค
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ตัดสินใจซ้ือสินคาในทันที ไดแก การขายสินคาโดยบุคคลท้ังท่ีเปนพนักงานขายท่ีผานการอบรมและมี

ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี เชน หนวยทีมขายเครื่องใชไฟฟา พนักงานขายประจําบูธของ

บริษัทท่ีตั้งอยูในหางสรรพสินคา  หรือ การขายโดยใชตัวแทนจําหนายท่ีสมัครเขามาและผานการ

อบรมจากทางบริษัท เชน ตัวแทนประกันชีวิต ตัวแทนวินาศภัย ตัวแทนธุรกิจขายตรงประเภทตางๆ  

  ขอดีของตลาดทางตรงคือสามารถอธิบายขอมูลผลิตภัณฑและชักจูงใหผูบริโภคเกิด

ความสนใจในสินคาไดดีกวาวิธีอ่ืน แตขอเสียคือใชงบประมาณดานบุคลากรและการอบรมจํานวนมาก 

และปจจัยดานบุคลากรเปนสิ่งท่ีตองใชเวลาและยากตอการจัดการ   

  - การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ปจจุบันการสื่อสารผานระบบอินเตอรเน็ท 

เปนท่ีนิยม มีความไวตอการเผยแพรขอมูลขาวสารและมีตนทุนต่ํา ซ่ึงการสื่อสารผานระบบ

อินเตอรเน็ตทําใหเกิดสื่อสังคมออนไลน และกลายเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันของคนยุคใหม 

เครื่องมือสื่อสารผานระบบดิจิทัล ประกอบไปดวย ระบบอินเตอรเน็ทและเวปไซดของผูผลิตท่ีใช

นําเสนอขอมูลขาวสารท่ีนาสนใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ สรางภาพลักษณและความนาเชื่อถือใหเกิดข้ึนกับ

องคกร การตลาดผานโทรศัพทมือถือสมารทโฟนบนสื่อสังคมออนไลนตางๆ เชน Facebook, Line, 

Instragram, Shopee, Kaidee การโฆษณาบนสื่อ Mobile Content ในรูปแบบ Vidio Clip เชน 

Youtube, Tiktok และ Youku Tudou ของจีน  
 

5.5 กลยุทธการบรรจุภัณฑ (Packaging Strategy) 

  เนื่องจากบรรจุภัณฑเปรียบเสมือนกับหนาตาของสินคาท่ีบริโภคจะมองเห็นเปนอันดับแรก 

ผูบริหารการตลาดจึงตองใหความสําคัญในการออกแบบและวางกลยุทธเพ่ือใหผลิตภัณฑมีความโดด

เดน สวยงาม มีความแตกตางอยางสรางสรรค มีเอกลักษณ สามารถดึงดูดใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงท่ีมีในตลาด อีกท้ังยังตองคํานึงถึงความสะดวกตอการใชงาน ความ

แข็งแรงทนทาน ความงายตอการจัดเก็บและการขนสงไปยังจุดจําหนายสินคา (Greedisgoods, 

2018, หนา 1; Prosoft, 2021 หนา 1) 

 การตัดสินใจเลือกรูปแบบของบรรจุภัณฑมักเกิดข้ึนเม่ือบริษัทมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

หรือปรับปรุงคุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมีความโดดเดนและทันสมัยข้ึน โดยมีหลักในการพิจารณา

ดังตอไปนี้   

 1. ความเหมาะสมในการบรรจุสินคา  

 ตัวบรรจุภัณฑตองสามารถเก็บรักษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ สารประกอบ คุณสมบัติ ใหคง

รูปแบบไปจนถึงวันหมดอายุท่ีกําหนดบนฉลากผลิตภัณฑ โดยตองคํานึงถึงความแข็งแรงคงทนในการ

ปกปองสินคาไมใหเสียหายระหวางขนสง คุณสมบัติในการกักเก็บ คุณสมบัติในการปองกันการ

ปนเปอนและการเสื่อมสภาพของผลิตภัณฑท่ีบรรจุ  
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 2. ความไดเปรียบเม่ือวางบนช้ันแสดงสินคา (โดดเดน) 

 การออกแบบบรรจุภัณฑตองมีเอกลักษณและจุดเดนสําคัญท่ีสื่อถึงตัวตนของแบรนดและ

คุณสมบัติของสินคา โดยผูบริโภคตองสามารถรับรูและเขาใจวาเปนผลิตภัณฑอะไรไดตั้งแตแรกเห็น 

ท้ังการออกแบบรูปทรง ขนาด สีสัน เพ่ือสรางจุดสนใจใหกับผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ

ในทองตลาดท่ีอยูบนชั้นวางเดียวกันได   

 3. เม่ือสินคาถูกใชงานแลวงายตอการจัดเก็บหรือไม 

 การออกแบบบรรจุภัณฑตองคํานึงถึงการเปดใชงานและการเก็บรักษาภายหลังการใชงานใน

กรณีท่ีผลิตภัณฑไมสามารถใชใหหมดไปในครั้งเดียวได เชน ยาสีฟน แชมพู สบูเหลว น้ํายาเคมี

ประเภทตางๆ เพ่ือใหตัวบรรจุภัณฑสามารถจัดเก็บและรักษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑไวไดจนกวา

ผูบริโภคจะเปดใชงานจนหมด  

 4. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ 

 บรรจุภัณฑคือหนาตาชั้นแรกท่ีผูบริโภคมองเห็นและจับตองได การออกแบบบรรจุภัณฑใหมี

ความสวยงามโดดเดน ยอมสรางความสนใจใหกับผูบริโภค อีกท้ังยังดึงดูดความสนใจ ทําใหผูบริโภค

อยากทดลองใชไดมากกวาผลิตภัณฑท่ัวไปท่ีมีในทองตลาด  

 5. บรรจุภัณฑสามารถเชิญชวนใหผูบริโภคเลือกใชงานไดหรือไม 

 บรรจุภัณฑสามารถสรางความสนใจและทําใหผูบริโภคอยากทดลองใชจากบรรจุภัณฑท่ี

ออกแบบใหมีความอเนกประสงค งายตอการใชงาน หรือสามารถนําบรรจุภัณฑนั้นไปประดับตกแตง

สถานท่ี เปนสินคาท่ีระลึก หรือของสะสมได บอยครั้งท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑท่ีตนเองไม

เคยใชมากอนจากความอยากไดบรรจุภัณฑของสินคามากกวาคุณสมบัติท่ีเหนือกวาของผลิตภัณฑ  

 6. บรรจุภัณฑสะทอนบุคลิคภาพของสินคาไดหรือไม 

 บรรจุภัณฑสามารถสะทอนบุคลิคภาพของสินคาผานการออกแบบเพ่ือใหสอดคลองกับ

ภาพลักษณของผลิตภัณฑท่ีสื่อไปถึงผูบริโภค ท้ังการใชสี รูปทรง การใชภาษาและลวดลายกราฟฟก 

ซ่ึงสามารถทําใหผลิตภัณฑดูทันสมัย เรียบหรู หรือดูเปนธรรมชาติได การสรางบุคลิคของผลิตภัณฑให

ตรงกับความสนใจของผูบริโภคเปาหมายยอมกระตุนความสนใจของผูบริโภคใหตัดสินใจเลือกซ้ือได

งายยิ่งข้ึน  

 10. ความสามารถของบรรจุภัณฑในการสงเสริมการตลาด 

 การออกแบบบรรจุภัณฑตองตองคลองกับตําแหนงทางการตลาดท่ีกําหนด เพ่ือใหสอดคลอง

กับกลยุทธและทิศทางการตลาดท่ีธุรกิจจะมุงไป เชน หากตองการเปนผลิตภัณฑสําหรับชนชั้นสูง การ

ออกแบบบรรจุภัณฑตองมีความเรียบหรู ดูมูลคาสูง มีลวดลายสวยงามประณีตบนผลิตภัณฑ และหาก

เปนผลิตภัณฑของคนรุนใหม การออกแบบบรรจุภัณฑยอมตองใชรูปแบบสีสันท่ีทันสมัย สดใส เปน

จุดเดน เพ่ือกระตุนใหเกิดความสนใจซ้ือ เปนตน  
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 11. บรรจุภัณฑสามารถบอกถึงวิธีใชสินคาไดหรือไม 

 การออกแบบลายละเอียดบนบรรจุภัณฑ ผูประกอบการสามารถสอดแทรกลายละเอียด

เก่ียวกับข้ันตอนวิธีการใชท่ีงายตอการเขาใจและเปนรูปแบบสากล เชน การแสดงข้ันตอนการเปดใช

ผลิตภัณฑดวยรูปภาพท่ีเขาใจงาย เชน ข้ันตอนการตมบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ข้ันตอนการชงเครื่องด่ืม

ประเภทตางๆ ข้ันตอนการเปดใชผลิตภัณฑในรูปแบบภาพประกอบคําบรรยาย เปนตน  

 12. บรรจุภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอมหรือไม  

 ปจจุบันท่ัวโลกตางใหความสําคัญกับปญหาสิ่งแวดลอมและมลภาวะท่ีเกิดข้ึนโดยน้ํามือมนุษย 

การออกแบบบรรจุภัณฑท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมจะชวยเสริมภาพลักษณขององคกรท่ีดีในสายตาของ

ผูบริโภค เชน การใชบรรจุภัณฑจากกระดาษใชแลว การใชบรรจุภัณฑจากวัตถุดิบทางการเกษตรท่ี

เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม การใชบรรจุภัณฑท่ีสามรถยอยสลายตัวเองได หรือสามารถนําบรรจุภัณฑ

กลับมาใชประโยชนอ่ืนในครัวเรือนได เปนตน  

  

5.6 กลยุทธการใชพนักงานขาย (Personal Strategy) 

  การขายโดยใชพนักงานขายเปนกลยุทธท่ีภาคธุรกิจใชตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน โดยเฉพาะกับ

สินคาหรือบริการท่ีตองอาศัยการแนะนําถึงคุณสมบัติหรือจุดเดนท่ีผูบริโภคควรทราบเพ่ือกระตุนให

เกิดความสนใจและตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนั้นไดงายยิ่งข้ึน มักเกิดข้ันกับสินคาท่ีผูบริโภคมีความ

เก่ียวของสูง เชน สินคามูลคาสูง สินคาเทคโนโลยีและนวัตกรรม สินคาท่ีมีอายุการใชงานยาวนาน 

สินคาไมแสวงซ้ือ เชน ประกันภัย ประกันชีวิต  โดยกลยุทธการใชพนักงานขายจะครอบคลุมในเรื่องท่ี

เก่ียวกับพนักงานขายท้ังหมด ท้ังการสรรหา คัดเลือก การฝกอบรมความรูดานผลิตภัณฑและเทคนิค

ในการขายสินคา และเรื่องอ่ืนๆท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหไดพนักงานท่ีมีคุณภาพ มีความซ่ือตรง เขามา

ปฏิบัติงานในองคกร (Greedisgoods, 2018, หนา 1; Prosoft, 2021 หนา 1) 

 เนื้อหาท่ีเก่ียวของกับการจัดการทีมขายผูอานสามารถศึกษาเพ่ิมเติมไดในเนื้อหาบทท่ี 8 การ

จัดการการขาย การบริหารทีมขาย และการตลาดออนไลน หัวขอท่ี 8.3 การจัดการทีมขาย  

 

5.7 กลยุทธการใหขาวสาร (Public Relation Strategy) 

  เปนกลยุทธในการสื่อสารขอมูลท่ีพึงประสงคเก่ียวกับองคกรและตัวผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค

เพ่ือสรางทัศนคติเชิงบวกตอสินคาหรือบริการในธุรกิจ โดยเฉพาะการจําหนายสินคาผานชองทาง

ออนไลนท่ีผูประกอบการจําเปนตองใสรายละเอียดขอมูล คุณสมบัติผลิตภัณฑ สวนประกอบ และ

ราคาใหชัดเจน เพ่ือสอดคลองกับกฎหมายและขอปฏิบัติท่ีกํากับโดยภาครัฐ อีกท้ังการใหขาวสารท่ีสื่อ

ออกไปโดยองคกรยอมสงผลท้ังทางบวกและทางลบตอชื่อเสียงและภาพลักษณของธุร กิจ 

ผูประกอบการจึงตองใชสื่ออยางระมัดระวัง ตังตัวอยางกรณี Food Panda ท่ี ผูดูแลเพจตั้งกระทู

แสดงความเห็นดานการเมืองจนถูกตอตานโดยกลุมคนท่ีเห็นตางบนโลกออนไลนอยางรุนแรง ท้ังการ
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ประกาศยกเลิกเขารวมจําหนายอาหารกับทางบริษัทฯ การประกาศเลิกใชงานโดยผูบริโภค จนเกิด

ความเสียหายทางธุรกิจเปนอยางมาก   

 

5.8 กลยุทธพลัง (Power Strategy) 

  กลยุทธพลัง คือ การสรางอํานาจในการตอรองและเปนผูควบคุมตลาด ถือเปนสิ่งท่ียากท่ีสุด

ในยุคตลาดแขงขันเสรีท่ีเปนตลาดของผูบริโภคในยุคปจจุบัน แตถือเปนสิ่งจําเปนท่ีขาดไมไดใน

องคประกอบดานกลยุทธทางการตลาด และเปนสิ่งท่ีชวยใหธุรกิจสามารถจําหนายสินคาไดในราคาสูง 

เชน การเปนผูนําดานการพัฒนาผลิตภัณฑเทคโนโลยีนวัตกรรม การเปนผูบุกเบิกตลาดสินคาใหมท่ีมี

ความตองการสูงอีกท้ังไมเคยมีในทองตลาด การเปนผูนําตลาดในสินคาหายาก การสรางความสัมพันธ

และอํานาจตอรองใหเกิดข้ึนกับคูคาเพ่ือใหไดมาซ่ึงวัตถุดิบราคาถูก และใชในการกําหนดกลยุทธเปน

ผูนําสินคาราคาประหยัด เปนตน 

 กลยุทธพลังท่ีถูกใชในธุรกิจคาปลีก ไดแก การมีจํานวนสาขากระจายสินคาจํานวนมากใน

ประเทศไทยของ หางสรรพสินคาโลตัส หางสรรพสินคาบิ๊กซี และรานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวน จึงทํา

ใหอํานาจในการตอรองดานราคารับซ้ือสินคาเพ่ือจําหนายมีมากกวาและสามารถซ้ือสินคาราคาต่ํากวา

หางสรรพสินคาทองถ่ิน  

 กลยุทธพลังท่ีถูกใชในธุรกิจอิเล็กทรอนิกส คือ การสรางและพัฒนาระบบปฏิบัติการ IOS ของ 

บริษัทแอปเปล ผูผลิตอุปกรณสื่อสารภายใตชื่อ Apple ท่ีหากผูบริโภคตองการใชระบบปฏิบัติการนี้ 

ตองซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัทฯ เทานั้น อีกท้ังหากมีการอัพเกรดระบบปฏิบัติการท่ีดีข้ึนโดยท่ีอุปกรณ

สื่อสารเริ่มไมรองรับกับการอัพเกรดเนื่องจากความสามารถของเครื่องไมรองรับเนื่องจากเปนรุนเกา 

บริโภคยอมตองเลือกซ้ือสินคาจากบริษัทฯ เพ่ือสามารถใชระบบปฏิบัติการท่ีมีความเสถียรนี้ไดตอไป 

จนกวาจะเลิกใชหรือระบบปฏิบัติการนี้จะเสื่อมความนิยมลง หรือมีระบบปฏิบัติการในรูปแบบใหมท่ี

เหนือกวามาแทนท่ี เปนตน    
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บทสรุป 

 การดําเนินธุรกิจในปจจุบันท่ีมีการแขงขนรุนแรง ผูประกอบการจึงตองศึกษาและทําความเขาใจ

ถึงกระบวนการในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยเฉพาะปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 8 

ประการ ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  ปจจัยดานราคา (Price)  ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนาย (Place) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Promotion) กลยุทธการบรรจุภัณฑ (Packaging 

Strategy)  กลยุทธการใชพนักงานขาย (Personal Strategy) กลยุทธการใหขาวสาร (Public Relation 

Strategy) และ กลยุทธพลัง (Power Strategy) ซ่ึงเปนปจจัยท่ีธุรกิจสามารถควบคุมและปรับใหสอดคลอง

กับสภาพแวดลอมทางการตลาด ทําใหผลิตภัณฑและบริการท่ีสรางสรรคข้ึน สามารถเขาถึงและตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด อีกท้ังการดําเนินงานดานการตลาดเก่ียวของกับการนําเอา

ทรัพยากรท้ังหมดท่ีกิจการมี โดยเฉพาะทรัพยากรดานเงินทุนท่ีใชในการจัดกิจกรรมทางการตลาด จึงตอง

มีการวางแผนการดําเนินงานอยางเหมาะสม ประหยัด คุมคา กระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคา 

เลือกซ้ือ นํามาซ่ึงยอดขายและผลกําไรไดจริง อันเปนเปาประสงคท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจในระยะยาว  
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คําถามทายบท 

1. จงอธิบายเหตุกลยุทธสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ประการ จึงมีความสําตอการดําเนินธุรกิจ  

2. เพราะเหตุปจจัยดานผลิตภัณฑจึงเปนจุดแรกท่ีผูประกอบการตองใหความสําคัญ   

3. วิธีการในการตั้งราคามีก่ีวิธีการ และนักศึกษาคิดวา วิธีการใดท่ีเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจ

มากท่ีสุด  

4. จงอธิบายถึงความสําคัญของชองทางการจัดจําหนายตอการประกอบการ และระบบของชอง

ทางการจัดจําหนายประกอบดวยอะไรบาง  

5. จงอธิบายความหมายของการสื่อสารแบบบูรณาการ และเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาด

ประกอบดวยอะไรบาง   
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บทท่ี 6 

 

กลยุทธสําหรับการแขงขันทางการตลาด 

 
 ความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ คือ กลยุทธทางการตลาดท่ีธุรกิจเลือกใชเพ่ือสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑและหนวยงานสนับสนุนทางการตลาด โดยตองมีการ

สํารวจ วิเคราะหขอมูล วางแผนกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมกับทุกสถานการณทางการแขงขันท่ีธุรกิจตอง

พบกับแรงกระทบอยางรอบดาน การวางแผนกลยุทธท่ีมีประสิทธิภาพจะชวยใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึง

กลุมผูบริโภคเปาหมาย สงเสริมผลิตภัณฑใหอยูในตําแหนงท่ีเหมาะสม ลดความเสี่ยงและสรางความ

ไดเปรียบเชิงแขงขัน เพ่ิมยอดขายและสวนแบงทางการตลาด นํามาซ่ึงผลประกอบการท่ีดีและความ

แข็งแกรงในธุรกิจ  

 เพ่ือใหเขาใจถึงกลยุทธสําหรับการแขงขันการตลาดท่ีสําคัญจึงขอนําเขาสูสวนเนื้อหาโดยแบง

ออกเปน 5 สวน ไดแก 1) กลยุทธเพ่ือการแขงขัน  2) แรงกดดันทางการแขงขัน 3) การวิเคราะหคู

แขงขัน 4) การออกแบบกลยุทธของการแขงขัน และ 5) กลยุทธการตลาดท่ัวโลก ซ่ึงแตละหัวขอมี

รายละเอียดในสวนเนื้อหาท่ีผูประกอบการตองศึกษาและทําความเขาใจเพ่ือสามารถนําความรูท่ีไดไปประ

ยุกติ์ใชเพ่ือสรางความไดเปรียบในการดําเนินงานดานการตลาดในธุรกิจของตน ดังนี้  

 

6.1 กลยุทธเพ่ือการแขงขัน  

จากการแขงขันทางการตลาดท่ีรุนแรงและการทําลายธุรกิจเกาแกโดยธุรกิจท่ีมีเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมท่ีเหนือกวาในยุคปจจุบันทําใหผูประกอบการธุรกิจตองรูเทาทันการเปลียนแปลงของเทคโนโลยี

ไปพรอมกับการสรางความพึงพอใจในผลิตภัณฑและการบริการของตนใหเหนือกวาคูแขงขันเพ่ือดึงดูด

และสามารถรักษาฐานลูกคาไวไดในระยะยาว การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขันและเทคโนโลยีท่ี

เปลี่ยนแปลงไป จะทําใหทราบถึงท่ีมาของความรุนแรงในการแขงขันและแนวทางในการรับมือกับปญหาท่ี

เกิดข้ึนเพ่ือสรางความไดเปรียบนําพาธุรกิจไปสูเปาหมายสําคัญ คือการดําเนินธุรกิจท่ียั่งยืน  

 กลยุทธท่ีจะชวยสรางความไดเปรียบทางการแขงขันมีอยูหลายกลยุทธ ผูประกอบการตองจึงตอง

แสวงหารูปแบบของกลยุทธเพ่ือนํามาปรับใชใหเหมาะสมกับธุรกิจและสภาพการณแขงขันท่ีธุรกิจกําลัง

เผชิญอยู เชน การใชกลยุทธราคาต่ําในชวงท่ีกําลังนําเสนอผลิตภัณฑใหมท่ีมีลักษณะเดียวกันเขาสูตลาด

เพ่ือชวงชิงสวนแบงทางการตลาดและสรางฐานลูกคารายใหม หรือกลยุทธปองกันตลาดดวยการลดราคา

สินคาในชวงระยะเวลาหนึ่งพรอมนําเสนอผลิตภัณฑรุนใหมเขาสูตลาดเพ่ือปองการการถูกแยงสวนแบง

ทางการตลาดของคูแขงขันรายใหมท่ีคาดวานาจะมีความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจสูง เปนตน ดังนั้น

กลยุทธแตละรูปแบบจึงมีความเหมาะสมกับชวงระยะเวลาและสถานการณท่ีแตกตางกันโดยข้ึนอยูกับ
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ความสามารถของผูบริหารและผูประกอบการในการตัดสินใจเลือกใชกลยุทธท่ีเหมาะสมกับตุการณทาง

การตลาด ณ ขณะนั้น  

  

6.2 แรงกดดันทางการแขงขัน (Compettitive Forces)  

 การวิเคราะหแรงกดดันทางการแขงขันสามารถวิเคราะหไดท้ังหมด 5 ดาน หรือเรียกวา การ

วิเคราะหแรงกระทบทางธุรกิจท้ัง 5 ประการ ของ Michael Porter โดยเนื่อหาของเอกสารประกอบการ

สอนเลมนี้ไดอธิบายเนื้อหาบางสวนไปในบทท่ี 2 แตเพ่ือใหเขาใจในเนื้อหาของบทนี้มากยิ่งข้ึน ผูเขียนจึง

ขออธิบายเพ่ิมเติมใหมีความเขาใจอยางลึกซ่ึงมากยิ่งข้ึน เพราะการวิเคราะหแรงกระทบทางธุรกิจท้ัง 5 

ประการท่ีถูกตองและแมนยํา จะทําใหผูประกอบการทราบถึงแรงกดดันท่ีมีในตลาด แรงดึงดูดในการเพ่ิม

จํานวนของคูแขงขันรายใหม อํานาจการตอรองของจากท้ังกลุมผูบริโภคเปาหมายและจากคูคาซ่ึงเปนผูสง

ปจจัยในการผลิตใหกับกิจการ รวมไปถึงสินคาหรือบริการอ่ืนๆ ท่ีอาจเขามาแทนท่ีผลิตภัณฑของธุรกิจได

ในอนาคต ท้ังหมดท่ีกลาวมาลวนสงผลตอการดําเนินงานในระยะยาวของธุรกิจแทบท้ังสิ้น (ไทยวินเนอร, 

2564 : หนา 1 ; แม็กซิเดียรสตัดดี้, 2564 : หนา 1 ; บลูบิ๊ค, 2563 : หนา 1; สุวิมล  แมนจริง, 2546 : 411)  
 เพ่ือคนหาความไดเปรียบทางการแขงขันผูประกอบการจึงควรวิเคราะหถึงแรงกระทบท้ัง 5 

ประการดังนี้  

  1) อุปสรรคของการเขาใหมของคูแขงขัน  

  ในอุตสาหกรรมท่ีมีผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจสูงยอมดึงดูดคูแขงขันรายใหมและนัก

ลงทุนเขามาสูตลาดจํานวนมากทําใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรง ท้ังดานของนวัตกรรมและการออกแบบ

ผลิตภัณฑ ดานเทคโนโลยีและตนทุนในการผลิต การแยงสวนแบงทางการตลาด และสงครามราคา 

อุปสรรคอีกประการหนึ่งของการเขามาสูตลาด คือ เงินและทรัพยากรท่ีใชลงทุนเริ่มแรกในอุตสาหกรรม 

หากตองใชเงินทุนเริ่มตนจํานวนมากคูแขงท่ีจะเขามาสูตลาดก็จะมีนอยราย แตหากเงินทุนเริ่มตนมีไมมาก

และสินคาสามารถเลียนแบบไดงาย จํานวนคูแขงก็สามารถเขาสูอุตสาหกรรมไดงาย เชน กรณีของธุรกิจ

บะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ถึงแมจะมีราคาสินคาตอหนวยถูกซ้ืองายขายคลอง แตการจะเริ่มตนในธุรกิจท่ีจะผลิต

เพ่ือใหไดตุนทุนตอหนวยต่ําจนสามารถจําหนายในราคาถูกไดนั้นตองใชเงินทุนและทรัพยากรในการ

กอสรางโรงงานโดยอาศัยเทคโนโลยีจํานวนมาก อีกท้ังยังตองซ้ือวัตถุดิบครั้งละมากๆ ผลิตจํานวนหนวยท่ี

มากเพ่ือใหไดการประหยัดจากขนาด การเขามาในอุตสาหกรรมบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป จึงมีอุปสรรคในการเขา

มาของคูแขงรายใหมคอนขางสูง การวิเคราะหในสวนนี้จึงทําใหผูประกอบการเขาใจถึงแนวโนมการเขามา

ของคูแขงขัน เพ่ือวางแผนกลยุทธเพ่ือสกัดและรับมือกับคูแขงขันรายใหมท่ีจะเขามาทําใหการแขงขัน

รุนแรงมากยิ่งข้ึน  
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  2) อุปสรรคจากความรุนแรงของการแขงขันภายในสวนตลาด 

  การแขงขันในอุตสาหกรรมจะรุนแรงหรือไม ข้ึนอยูกับจํานวนและความสามารถของคู

แขงขันท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกัน ยิ่งมีจํานวนคูแขงขันมากเทาใด การแขงขันก็ยิ่งทวีความรุนแรงมาก

ข้ึนเทานั้นเพ่ือแยงชิงสวนแบงทางการตลาดระหวางกัน การวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมทางการแขงขันจะ

ทําใหธุรกิจทราบถึงความสามารถ คุณสมบัติผลิตภัณฑ และขนาดของสวนครองตลาดของคูแขงแตละราย 

เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหและตัดสินใจกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางความไดเปรียบใหกับ

ผลิตภัณฑ และประเมินถึงความคุมคาในการเขาสูอุตสาหกรรมนั้น  

  3) อุปสรรคของผลิตภัณฑท่ีสามารถทดแทนกันได 

  สิ่งท่ีตองพิจารณานอกเหนือจากคูแขงโดยตรงในอุตสาหกรรม คือ ผลิตภัณฑอ่ืนท่ีมี

คุณสมบัติเหมือนกันหรือสามารถใชทดแทนกันได เพราะยิ่งผลิตภัณฑของธุรกิจมีผลิตภัณฑท่ีสามารถใช

ทดแทนกันมากเทาใด โอกาสในการตั้งราคาสูงก็จะลดลงเนื่องจากผูบริโภคจะหันไปเลือกซ้ือผลิตภัณฑอ่ืน

ทดแทน ยกตัวอยางเชน ขาวกลองสําเร็จรูปท่ีวางจําหนายในรานสะดวกซ้ือสวนใหญจะมีการตั้งราคาอยู

ในชวง 35 – 40 บาท ซ่ึงเปนชวงราคาท่ีใกลเคียงกับอาหารตามสั่ง ผูบริโภคอาจมีเหตุผลในการเลือกซ้ือ

เพราะความสะอาด สะดวก แตหากมีการกําหนดราคาข้ึนไปท่ี 50 – 60 บาท ผูบริโภคก็อาจพิจารณาเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑอ่ืน เชน โดนัท ไสกรอกรมควัน หรือ แซนวิซ แทนเนื่องจากอ่ิมทองเหมือนกันแตราคาถูกกวา 

แตท้ังนี้การตัดสินใจอาจถูกจํากัดดวยเงินท่ีมีอยู จากรายการสงเสริมการขายท่ีถูกกระตุน ณ จุดขายสินคา 

หรือจากความสะดวกและเรงรีบของผูคน ณ ขณะนั้นก็ได  

  4) อุปสรรคจากอํานาจตอรองของผูซ้ือ 

  หากในตลาดมีจํานวนคูแขงขันมากราย และแตละรายก็มีผลิตภัณฑท่ีผลิตเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของตลาดหลากหลายชนิด ยอมเปนผลดีตอผูบริโภคท่ีจะสามารถเปรียบเทียบและ

ตัดสินใจเลือกซ่ือสินคาท่ีเหมาะสมกับความตองการของตัวเองมากท่ีสุด แตเปนอุปสรรคตอการดําเนิน

ธุรกิจเนื่องจากผูบริโภคมีอํานาจตอรองหรือมีอิทธิพลในการกําหนดราคาของผลิตภัณฑ สามารถเรียกรอง

คุณภาพและการใหบริการท่ีสูงข้ึน สงผลตอตนทุนและความสามารถในการทํากําไรของธุรกิจ โดยอํานาจ

ตอรองของผูซ้ือจะมากข้ึนจากสาเหตุสําคัญดังนี้  

  1) ผลิตภัณฑของผูขายแตละรายมีความแตกตางกันนอย  

  2) ตนทุนในการเปลี่ยนสินคาต่ํา  

  3) สินคาในตลาดมีมากกวาความตองการซ้ือ  

  4) ผูซ้ือสามารถเลือกซ้ือสินคาชนิดเดียวกันไดจากผูคาหลายรายพรอมๆ กัน  

  5) อุปสรรคอํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ  

  สิ่งสําคัญท่ีสงผลตอตนทุน ราคา และผลกําไรของธุรกิจ คือ ตนทุนในการผลิตสินคาซ่ึง

ข้ึนอยูกับความสามารถของฝายจัดซ้ือในการเจรจาตอรองเพ่ือใหไดวัตถุดิบราคาต่ําและมีคุณภาพท่ี
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เหมาะสม ในบางอุตสาหกรรมท่ีมีจํานวนผูขายหรือจัดสงวัตถุดิบนอยรายจะทําใหอํานาจในการกําหนด

ราคาอยูท่ีผูขายหรือผูจัดสงวัตถุดิบ ทําธุรกิจไมสามารถควบคุมเสถียรภาพของตนทุนและผลกําไรได การ

พิจารณาคนหาแหลงในการจัดซ้ือวัตถุดิบ จํานวนผูคา และระดับราคาของตนทุน ใหละเอียด ลึกซ้ึง และ

ถูกตอง จะเปนขอมูลสําคัญเพ่ือใชพิจารณาถึงทางเลือกในการเขาสูธุรกิจ  

  การท่ีธุรกิจมีผูจัดสงวัตถุดิบมากรายจะชวยใหธุรกิจมีทางเลือกในการซ้ือสินคาประเภท

วัตถุดิบมากข้ึน เปนการลดอํานาจการตอรองจากคูคา และสามารถปองกันปญหาวัตถุดิบขาดแคลนจาก

การพ่ึงพาผูคาวัตถุดิบเพียงรายเดียวได  

    นอกเหนือจากการพิจาณาปจจัยแรงกระทบท้ัง 5 ประการ สิ่งสําคัญอีกประการหนึ่งท่ี

ผูประกอบการตองศึกษา ทําความเขาใจ และกาวตามใหทัน คือ การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและ

นวตักรรมยุคใหมท่ีอาจกลายเปนศัตรูสําคัญและสามารถทําลายรางรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบเดิมท่ีเคย

ประสบความสําเร็จในอดีต เชน การทดแทนกลองถายรูป วอรคแมน เครื่องเลนวิดิโอแบบพกพา และ

เครื่องคอมพิวเตอร โดยโทรศัพทมือถือสมารทโฟนรุนใหมท่ีมีคุณสมบัติเหนือกวา หรือในปจจุบันรถยนต

เครื่องยนตสันดาปภายในท่ีตองใชน้ํามันในการขับเคลื่อนจะถูกแทนท่ีดวยรถยนตไฟฟาพลังงานบริสุทธไร

มลภาวะและมีตนทุนพลังงานถูกกวา ซ่ึงอาจสงผลใหบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจน้ํามันอาจตองลมสลายหรือ

เปลี่ยนไปดําเนินธุรกิจรูปแบบอ่ืนในระยะเวลาไมนานนัก ดังจะเห็นไดจากการท่ี องคการปโตรเลียมแหง

ประเทศไทย หรือ ปตท. เริ่มเขามาดําเนินธุรกิจท่ีเก่ียวกับรานอาหารและภาคบริการมากยิ่งข้ึน ในปจจุบัน 

 

6.3 การวิเคราะหคูแขงขัน (Competitors Analysis) 

 การวิเคราะหคูแขงขันเปนข้ันตอนในการ กําหนด ประเมิน และคัดเลือกคูแขงท่ีมีความสําคัญ ซ่ึง

ตองศึกษารายละเอียดตางๆของคูแขงอยางรอบดาน โดยเฉพาะกลยุทธการตลาด และสวนประสมทาง

การตลาด เพ่ือใชขอมูลเหลานั้นในการตัดสินใจวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือสรางความไดเปรียบ

ดานการแขงขัน (บิสสิเนสนิวเดลี่, 2563 : หนา 1) 

 การวิเคราะหคูแขงขันจะประกอบไปดวย 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

  1) การกําหนดคูแขง (Identifying Competitors)  

  คือ ข้ันตอนในการมองตลาดของอุตสาหกรรมในภาพกวาง วามีจํานวนคูแขงก่ีราย แต

ละรายมีความสามารถและความเชี่ยวชาญในธุรกิจ สวนครองตลาด กลยุทธทางการตลาดและการเติบโต 

เปนอยางไร เพ่ือใหไดขอมูลเริ่มตนในภาพรวมการแขงขันในตลาด รวมถึงการวิเคราะหคูแขงขันทางออม

นอกอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพและสามารถเขาสูตลาดเพ่ือเปนคูแขงขัน แหลงขอมูลสําคัญในข้ันตอนนี้

อาจหาไดจากสํานักงานพาณิชย ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย ศูนยวิจัยท้ังภาครัฐและเอกชน หรือ

การลงพ้ืนท่ีเพ่ือสํารวจขอมูลดวยตนเอง โดยตองใหไดขอมูลท่ีมีความแมนยําสูงและมีความตรงตอการใช

งาน    
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  2) การประเมินคูแขงขัน (Evaluating Competitors) 

  เม่ือดําเนินการในข้ันตอนท่ี 1 เสร็จสิ้น ผูประกอบการจะไดรายละเอียดของสวนตลาด 

ความสามารถของคูแขง สวนครองตลาด และสภาพแวดลอมของการแขงขัน เพ่ือทําการประเมินเพ่ือให

ทราบถึงกลยุทธท่ีคูแขงขันใช วัตถุประสงคในการดําเนินธุรกิจ จุดออน จุดแข็ง และรูปแบบปฏิกริยา

ตอบสนองของคูแขงขันตอการเขาสูตลาดของคูแขงขันรายใหม หรือการปองกันสวนตลาด หลังจากนั้นจึง

ทําการกําหนดระดับของคูแขงตามระดับของความสามารถดังนี ้

  - คูแขงในกลุม A คือ คูแขงขนาดใหญท่ีมีความพรอมท้ังดานผลิตภัณฑ เทคโนโลยี 

ความเชี่ยวชาญในตลาด มีสวนครองตลาดเปนอันดับตนๆ ในอุตสาหกรรม มีความม่ันคงดานเงินทุน และ

มักจะมีรูปแบบปฏิกิริยาการโตตอบคูแขงขันอยางรวดเร็วและรุนแรง ท้ังการโฆษณา การพัฒนาผลิตภัณฑ 

การชิงออกผลิตภัณฑใหมตัดหนาผลิตภัณฑของคูแขงขันท่ีพ่ึงเขาสูตลาดอยูตลอดเวลา จึงถือเปนกลุม

คูแขงท่ีผูประกอบการตองศึกษาทําความเขาใจ เรียนรูเทคนิควิธีการ กลยุทธท่ีใชในการสรางความ

ไดเปรียบและปองกันตลาด พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและการดําเนินงานใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน สามารถ

วางแผนรับมือกับทุกรูปแบบการโจมตีท่ีอาจมีข้ึนหากธุรกิจนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด    

  - คูแขงในกลุม B คือ กลุมคูแขงขนาดกลาง ท่ีมีสวนครองตลาดในระดับกลางของตลาด 

ท่ีมีรูปแบบผลิตภัณฑท่ีใกลเคียงกับผลิตภัณฑสวนใหญในตลาด ขาดจุดเดนของผลิตภัณฑหรือการ

ใหบริการเปนพิเศษ มีความเฉือยชาตอปฏิกิริยาตอบโตคูแขงขัน หรือมีบางแตไมมากนัก มักพบในธุรกิจท่ี

มีการดําเนินการมายาวนานเชนธุรกิจครอบครัว มีแนวคิดวาลูกคามีความซ้ือสัตยกับตราสินคาของตน 

การศึกษาคูแขงในระดับนี้ จะทําใหทราบถึงสาเหตุของความเสื่อมลงของธุรกิจซ่ึงเปนผลจากการไมพัฒนา

ตนเอง  

  - คูแขงในกลุม C คือ กลุมคูแขงขนาดเล็ก ท่ีมีสวนครองตลาดนอย หรือมีเฉพาะสาย

ผลิตภัณฑท่ีตนมีความเชี่ยวชาญสูง อาศัยชวงโหวของสวนตลาดท่ีผูประกอบการรายใหญและรายกลางไม

สนใจ ปฏิกิริยาตอบโตคูแขงจะเปนไปในลักษณะเสือปนไว กลาวคือ มีความรวดเร็วและรุนแรงเม่ือ

เผชิญหนากับคูตอสู สวนมากเปนธุรกิจท่ีพ่ึงกอตั้งโดยผูประกอบการรายใหมท่ีมีเงินทุนและทรัพยากร

จํากัด จึงตองใชทุกวิธีการเพ่ือรักษาสวนตลาดขนาดเล็กของตนเอาไว  

  นอกเหนือจากการแบงคูแขงออกเปนกลุมๆแลว ตองพิจารณาตําแหนงผลิตภัณฑของ

คูแขงในแตละรายวาตําแหนงการแขงขันอยูในระดับใด โดยสามารถแบงออกไดเปน 3 ระดับ ดังนี้  

  - ระดับท่ี 1 ผลิตภัณฑมีความโดดเดน คือ ธุรกิจท่ีสามารถนําเสนอนวัตกรรม รูปแบบ

การใหบริการ หรือผลิตภัณฑในรูปแบบใหมท่ีมีคุณสมบัติพิเศษหรือโดดเดนกวาคูแขงขันรายอ่ืนใน

อุตสาหกรรม และมีกลยุทธการตลาดชวยสนับสนุนผลิตภัณฑท่ีดีเยี่ยม ซ่ึงเปนคูแขงท่ีอาจเปลี่ยนรูปแบบ

หรือคานิยมการเลือกใชสินคาในตลาดไปอยางสิ้นเชิงตลอดไป คูแขงประเภทนี้ ผูประกอบการตอง

ทําการศึกษาและปรับตามการเปลี่ยนแปลงนั้นเพ่ือรักษาสวนครองตลาดในระยะยาว 
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  - ระดับท่ี 2 ผลิตภัณฑมีความแขงแกรงและเปนท่ีนิยม คือ ธุรกิจท่ีมีผลิตภัณฑท่ี

เชื่อถือไดในคุณภาพ มีสายผลิตภัณฑกวางและครอบคลุมสวนตลาด มีตราสินคาท่ีนาเชื่อถือและดําเนิน

ธุรกิจมาอยางยาวนาน คูแขงประเภทนี้ ถึงแมคุณสมบัติผลิตภัณฑจะมีคุณภาพระดับปานกลาง แต

ผูบริโภคก็ยินดีท่ีจะเลือกซ้ือเนื่องจากความคุนเคยจากชื่อเสียงผลิตภัณฑท่ีมีมาอยางยาวนาน  

  - ระดับท่ี 4 ผลิตภัณฑออนแอ คือ ธุรกิจท่ีมีผลิตภัณฑคุณภาพระดับปานกลาง หรือ

ดอยกวาคูแขงขันในตลาด มีเทคโนโลยีท่ีลาสมัยในกระบวนการผลิต ขาดการพัฒนาปรับปรุงในดาน

เทคนิควิธีการ การพัฒนาผลิตภัณฑ เนนใชกลยุทธราคาต่ําเพ่ือชวยระบายสินคา มักเปนผูตามท่ีมีสวน

แบงตลาดนอยในอุตสาหกรรมและดําเนินธุรกิจมาอยางยาวนานในลักษณะครอบครัว สงท่ีตองพึงระวังคือ

โอกาสท่ีธุรกิจอาจเปลี่ยนมือมาสูผูบริหารรุนลูกหลานท่ีเปนคนรุนใหม อาจยกระดับตราสินคาใหกลายเปน

คูแขงระดับท่ี 1 ท่ีนากลัวได เชน กรณีของธุรกิจผงหอมศรีจันทร และธุรกิจชาตรามือ ท่ีพัฒนาธุรกิจจน

เปนท่ีรูจักในระดับสากลจากการบริหารงานของทายาทท่ีเปนคนรุนใหม  

  3) การเลือกคูแขงขัน (Seleting Competitors)  

  เม่ือแบงกลุมคูแขงออกเปน 3 กลุมแลว ข้ันตอนตอไป คือ การตัดสินใจเลือกคูแขงท่ี

กิจการสามารถแขงขันไดดวยความพรอม ศักยภาพ และทรัพยากรท่ีกิจการมี ซ่ึงสามารถแบงชั้นของคูแขง

ออกไดเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

  - คูแขงขันท่ีแข็งแกรงและออนแอ การเลือกตอสูกับคูแขงท่ีมีความออนแอกวาทําให

กิจการมีความไดเปรียบในหลายดานและใชทรัพยากรในการแขงขันนอย แตก็ทําใหกิจการไมไดพัฒนา

ศักยภาพทางการตลาด การแขงขันกับคูแขงท่ีแข็งแกรงจะทําใหเราทราบถึงจุดดอยและตองมีการปรับตัว

ใหกาวทันคูแขงขันอยูเสมอ  

  - คูแขงขันท่ีอยูใกลชิดหรือหางออกไป ธุรกิจสวนใหญจะเลือกแข็งขันกับคูแขงท่ีอยู

ใกลชิดเนื่องจากสามารถสืบหาขอมูลทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ และกลยุทธท่ีใชในการแขงขันไดงาย 

แตในบางครั้งคูแขงท่ีอยูไกลออกไป อาจกลายเปนคูแขงท่ีมีความสําคัญและสามารถแยงชิงสวนแบงตลาด

ของกิจการไปไดเชนกัน ดังเชนการเขามาทําตลาดในธุรกิจโรงแรมของทุนตางชาติท่ีมาพรอมศักยภาพ 

ความเชี่ยวชาญ และเงินทุนท่ีมากกวา  

  - คูแขงขันท่ีดีและเลว  การแขงขันในธุรกิจยอมมีท้ังคูแขงท่ีดี และคูแขงท่ีเลวปะปนกัน

ไป ท้ังการจําหนายสินคาท่ีไมไดคุณภาพ การลดราคาสินคาในอุตสาหกรรมจนทําใหระดับราคาเสียหาย 

การเลือกโจมตีคูแขงประเภทนี้ จะทําใหอุตสาหกรรมเกิดความสมดุลและยังสรางชื่อเสียงใหกิบธุรกิจใน

ระยะยาวอีกดวย สวนคูแขงขันท่ีดีในตลาด ก็ควรดําเนินการแขงขันและใหเปนไปตามกลไกตลาด การมี

คูแขงมีขอดีคือทําใหธุรกิจเกิดการปรับตัวและพัฒนาศักยภาพอยางตอเนื่อง  
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6.4 การออกแบบกลยทุธของการแขงขัน 

 หลังจากท่ีธุรกิจทราบถึงสภาวะการแขงขัน ความสามารถของคูแขง และตัดสินใจเลือกคูแขง

ท่ีจะทําการแขงขันแลว ข้ันตอนตอมาคือการออกแบบกลยุทธดานการตลาดเพ่ือสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขัน กลยุทธท่ีจะนํามาใชตองมีความเหมาะสมกับสภาพของการแขงขัน วัตถุประสงค 

โอกาส ทรัพยากร และตําแหนงของผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม ถึงแมจะเปนธุรกิจเดียวกันแตการ

กําหนดกลยุทธของการแขงขันก็จะแตกตางไปตามสายผลิตภัณฑ ดังนั้นผูประกอบการและผูท่ีทํา

หนาท่ีทางการตลาดจึงตองศึกษาและทําความเขาใจถึงกลยุทธทางการตลาดแบบกวางๆ โดยให

สอดคลองกับตําแหนงของการแขงขันนั้น (ปรีดี  นุกุลสมปรารถนา, 2563: หนา 1 ; ปุญชรัสม์ิ บริรักษ

เจริญกิจ และ สุวิต ศรีไหม, 2561 :หนา 296) 

   - กลยุทธการแขงขันข้ันพ้ืนฐาน 

   กลยุทธการแขงขันท่ีใชโดยท่ัวไปประกอบไปดวย 3 กลยุทธท่ีสําคัญดังนี้ 

   1) กลยุทธผูนําตนทุนต่ํา เปนกลยุทธท่ีมุงเนนความสนใจเก่ียวกับการลดตนทุนรวม

ในการผลิตสินคาและบริการใหมีตนทุนท่ีต่ําท่ีสุด เพ่ือประโยชนในการกําหนดราคาขายท่ีต่ํา หรือมี

ชวงวางของกําไรท่ีเพ่ิมมากข้ึน ทําใหธุรกิจสามารถนําเสนอราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขันได รวมถึงสามารถ

รับกับสภาพของการแขงขันดานราคาท่ีรุนแรงไดดีกวาคูแขงขันรายอ่ืน   

   2) กลยุทธสรางความแตกตาง เปนกลยุทธท่ีมุงเนนไปท่ีการสรางความแตกตาง

อยางสรางสรรคใหกับผลิตภัณฑหรือการบริการของตน หรือใชนวัตกรรมและนําเสนอเทคโนโลยีใหม

ลงสูตลาดโดยท่ีคูแขงขันรายอ่ืนยังไมสามารถทําได การใชกลยุทธนี้ธุรกิจจะตองใชทรัพยากรและ

ความพยายามไปกับการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเปนจํานวนมาก แตหากสามารถพัฒนาไดก็จะทําให

ธุรกิจกลายเปนผูกําหนดราคา และสามารถตั้งราคาสูงเนื่องจากเปนผูนําในดานเทคโนโลยีและ

นวัตกรรมใหม อีกท้ังยังเปนผูนําในกลุมอุตสาหกรรมนั้น  

   3) กลยุทธมุงตลาดเฉพาะสวน เปนกลยุทธท่ีธุรกิจจะเลือกสนองตอบความตองการ

ตอลูกคาเพียงบางกลุมท่ีตนมีความเชียวชาญ ความถนัดในอุตสาหกรรม หรือเปนชองวางของสวน

ตลาดท่ียังไมมีผูประกอบการรายใหญเขาถึง อาจแบงออกไปตามประเภทผลิตภัณฑ ภูมิศาสตร 

ประชากรศาสตร จิตวิทยา หรือพฤติกรรมของลูกคาแตละกลุม ขอดีของการใชกลยุทธนี้คือธุรกิจ

สามารถเขาถึงและตอบสนองความตองการของผูบริโภคในกลุมนี้ไดอยางท่ัวถึงและใกลชิด ใช

ทรัพยากรในการดําเนินการท้ังดานพัฒนาผลิตภัณฑและการสื่อสารทางการตลาดไดอยางคุมคาและ

ตรงกับสวนตลาดไดงาย แตจะมีขอเสียคือ เม่ือมีตัวเลขทางการตลาดท่ีสูงข้ึนอาจมีคูแขงท่ีมีขนาดใหญ

และมีความพรอมดานเงินทุนเขาสูตลาดและอาจกลายเปนคูแขงท่ีนากลัวของกิจการในอนาคต 

   4) กลยุทธการสงมอบส่ิงท่ียอดเย่ียมใหกับผูบริโภค เปนกลยุทธท่ีธุรกิจจะมุงเนน

ทําทุกวิถีทางเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุดในทุกดานท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ ท้ังความพึงพอใจ



130 
 

ดานผลิตภัณฑ ตําแหนง ภาพลักษณ การเขาถึง การสนับสนุนใหเกิดชุมชนผูใชงานในสังคมออนไลน 

เพ่ือใหเกิดการยอมรับในตราสินคาและทําใหผูบริโภคเหลานี้กลายเปนประบอกเสียงเชิญชวนใหผูท่ียัง

ไมรูจักเกิดความสนใจและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑในท่ีสุด หรือเรียกวา Promoter ใหกับธุรกิจ ซ่ึงจะ

มุงเนนไปท่ีการแกไขปญหาใหกับลูกคา เชน ลูกคาประสบกับปญหาในชีวิตประจําวันอยางไร และจะ

พัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือแกไขปญหานั้นใหกับผูบริโภคอยางไร ซ่ึงกลยุทธนี้กําลังเปนท่ีนิยมในปจจุบัน    

 - กลยุทธการแขงขันสําหรับในตําแหนงตางๆ  

 กลยุทธทางการแขงขันสามารถแบงออกตามตําแหนงทางการแขงขันของธุรกิจตนไดดังนี้     

 กลยุทธผูนําตลาด (Market Leader Strategies) 

 คือกลยุทธท่ีธุรกิจจะใชความพยายามสรางตําแหนงเพ่ือเปนผูนําอับดับหนึ่งในอุตสาหกรรม มี

ยอดขายสูงสุดหรือมีสวนแบงทางการตลาดท่ีมากท่ีสุดจากความแข็งแกรงดานสวนประสมทาง

การตลาด นวัตกรรมและแทคโนโลยี หรือแมแตการเปนผูนําในดานของการผลิตและตนทุนท่ีถูกกวา

คูแขง โดยตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑและกระบวนการผลิตสินคาอยูเสมอ  

 การจะเปนผูนําตลาดไดนั้น สิ่งสําคัญอีกประการหนึ่ง คือ การรักษาตําแหนงของความเปน

หนึ่งในตลาดจากผูทาชิงท่ีมีสวนแบงตลาดรองเอาไวใหได หรือเรียกวาการใชกลยุทธปองกันซ่ึงมี

รายละเอียดดังนี้  

  1) การขยายตลาดโดยรวม คือ กลยุทธท่ีมุงเนนการพัฒนาจากภายใน เชน การ

ออกแบบผลิตภัณฑใหมท่ีมีคุณสมบัติ นวัตกรรม วิธีการใชท่ีงายและดีกวาลงสูตลาดเดิม เพ่ือใหลูกคา

หันมาทดลองใช เชน การออกผลิตภัณฑรุนใหมท่ีมีคุณสมบัติดีข้ึนในชวงราคาเดิม การปรับโฉม

ผลิตภัณฑในอุตสาหกรรมรถยนต หรือเพ่ือสรางกลุมผูใชหนาใหมในตลาดใหมท่ียังไมมีคูแขงเขาถึง

เพ่ือเปนผูนําตลาดในสวนนั้น   

  2) กลยุทธปองกัน คือ กลยุทธปองกันคูแขงขันท่ีมีโอกาสแยงสวนแบงทางการตลาดใน

อุตสาหกรรม ประกอบดวย 6 กลยุทธยอยดังนี้ 

   - การปองกันตําแหนง คือการสรางผลิตภัณฑและตราสินคาใหเหนือกวาคูแขง การ

บริหารการตลาดและการขายใหมีทีมงานท่ีเข็มแข็งและมีความสัมพันธท่ีดีระหวางลูกคาและธุรกิจ มี

การพัฒนาผลิตภัณฑและการบริการอยางตอเนื่องเพ่ือหนีหางคูแขงขัน 

   - การปองกันโดยการรุกกอน ในบางครั้งท่ีธุรกิจคนพบตลาดใหมท่ีมีศักยภาพและ

พัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือเตรียมนําสูตลาด แตพบวามีคูแขงขันอีกรายหนึ่งท่ีสนใจตลาดเดียวกัน กลยุทธ

การปองกันท่ีดีท่ีสุด คือ การบุกเขาไปในตลาดหลักของคูแขงขันเพ่ือใหคูแขงตองกันมาสนใจและใช

ทรัพยากรมาปองกันสวนตลาดของตนแทนท่ีจะมุงสูสวนตลาดท่ีธุรกิจกําลังมุงไป ซ่ึงจะทําใหมีเวลาใน

การทดสอบและเรียนรูตลาดเพ่ือเปนผูนําในตลาดสวนนี้  

   - การปองกันโดยการรุกกลับ เปนกลยุทธท่ีมีไวเพ่ือตอบโตคูแขงในกรณีท่ีถูกโจมตี

กอน เชน การพัฒนาสินคาข้ึนเพ่ือทดแทนสินคาท่ีถูกลอกเลียนแบบโดยปรับใหมีคุณสมบัติท่ีดีกวาเดิม 
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การทุมงบประมาณไปกับการสงเสริมการขายและการตลาดอยางดุเดือด การกําหนดชวงระยะเวลา

สมนาคุณสินคาในชวงท่ีกําลังถูกโจมตี เปนตน  

   - การปองกันโดยการเคล่ือนท่ี คือ การปองกันการโจมตีของคูแขงดวยการ

เปลี่ยนแปลงกลยุทธทางการตลาดอยูเสมอ เพ่ือไมใหเกิดชองวางใหคูแขงโจมตีไดงาย เชน การขยาย

สายผลิตภัณฑลงสูตลาดใหมอยางตอเนื่องหรือการจําหนายไปยังตลาดสวนใหม  

   - การปองกันโดยการหดตัว คือ กลยุทธท่ีใชถอนตัวจากสวนตลาดท่ีคิดวามีคูแขงขัน

จํานวนมากและไมคุมคาท่ีจะลงทุนเพ่ือปองกันสวนตลาดตอไป โดยทําการยกเลิกผลิตภัณฑหรือทํา

การตลาดและการขายในพ้ืนท่ีท่ีมีความออนแอ แลวนําทรัพยากรท่ีมีท้ังหมดไปใชกับผลิตภัณฑหรือ

สวนตลาดท่ีมีความแข็งแกรงเพ่ือเสริมศักยภาพหรือปองกันสวนตลาดท่ีธุรกิจมีกําไรอยู  

   - การขยายสวนแบงตลาด ในตลาดท่ีมีมูลคาสูง การทุมทรัพยากรเพ่ือขยายสวน

แบงตลาดใหเพ่ิมข้ึนเพียงนอยนิดแตอาจหมายถึงยอดขายสินคาท่ีเพ่ิมข้ึนอยางมาก แตอยางไรก็ตาม

การมีสวนแบงตลาดสูงก็ไมไดหมายความวาธุรกิจจะมีความสามารถในการทํากําไรท่ีมากข้ึน เนื่องจาก

อาจพบวามีตนทุนคาใชจายของการไดมาซ่ึงสวนแบงตลาดในสัดสวนสูงกวาผลตอบแทนท่ีไดรับ และ

ในบางธุรกิจอาจพบวาถึงแมจะมีสวนแบงทางการตลาดต่ํา ก็อาจมีความสามารถในการทํากําไรสูงก็ได 

ท้ังนี้ข้ึนอยูกับปจจัยหลายดานท่ีเก่ียวกับตนทุนและคาดําเนินการในดานตางๆ ซ่ึงผูประกอบการเองก็

ตองวิเคราะหถึงโอกาส ความเสี่ยงและความคุมคาท่ีจะลงทุนเพ่ือใหไดมาซ่ึงสวนแบงตลาดนั้น   

 กลยุทธผูทาชิงตลาด (Market Challenger Strategies) นิยามของผูทาชิงตลาด หมายถึงผู

ท่ีมีสวนแบงตลาดรองจากผูนําตลาดหรือผูคารายใหมท่ีกําลังกาวเขาสูตลาด ซ่ึงมีความพยายามในการ

แขงขันเพ่ือชิงความเปนผูนํากับคูแขงขันรายอ่ืนๆ หรือตองการทําทุกวิถีทางเพ่ือเพ่ิมสัดสวนของ

ยอดขายสินคาใหมากท่ีสุดเทาท่ีจะมากไดเพ่ือกาวสูการเปนผูนําตลาด โดยสวนมากจะเปนไปใน

ลักษณะของการชิงโจมตีคูแขงขัน ซ่ึงสามารถจําแนกไดออกเปน 5 รูปแบบดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 

2549) 

   1) โจมตีดานหนา เปนลักษณาการโจมตีคูแขงท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดียวกันโดยเลือก

โจมตีในสวนท่ีแข็งแกรงท่ีสุดของคูตอสู เชน การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติท่ีเหนือกวาคูแขงขัน

และใชกลยุทธราคาต่ําในระยะสั้นเพ่ือโจมตีผลิตภัณฑของคูแขงท่ีกําลังเขาสูตลาดและมีแนวโนมท่ีจะมี

ยอดขายท่ีดี การใชกลยุทธนี้สิ่งสําคัญท่ีสุดตองม่ันใจวาผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาดมีความ

ไดเปรียบกวาคูแขงขัน 

   2) โจมตีดานขาง เปนกลยุทธการแขงขันท่ีมุงการโจมตีไปท่ีจุดออนหรือสวนตลาดท่ี

คูแขงขันมีผลิตภัณฑอยูแตไมมีความชํานาญเพ่ือแยงสวนตลาดนั้น รวมถึงการมุงเจาะไปในชองวาง

ทางการตลาดท่ีคูแขงยังเขาไมถึง ซ่ึงจะทําใหธุรกิจจะกลายเปนผูนําในตลาดสวนนี้  

   3) โจมตีแบบโอบลอม เปนกลยุทธท่ีใชโจมตีคูแขงในหลายดานพรอมกันอยาง

รวดเร็วและใชกลยุทธการแขงขันท่ีรุนแรงเพ่ือใหคูแขงเกิดความสับสนและวุนวายท่ีตองวางแผน
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ปองกันในหลายๆ ดานพรอมกัน เชน การพัฒนาผลิตภัณฑ่ีเหนือกวาคูแขงขันในราคาถูกกวาเพ่ือโจมตี

ในทุกสายผลิตภัณฑของคูแขง หรือการขยายตลาดและจัดรายการสงเสริมการขายเพ่ือแยงชิงฐาน

ลูกคาหลักของคูแขงหลายๆแหงพรอมกัน ธุรกิจท่ีจะใชกลยุทธนี้ได ตองมีทรักยากรท่ีมากพอและมี

ความพรอมในทุกดานมากกวาคูแขงขัน มักพบในธุรกิจขนาดใหญท่ีใชเพ่ือสกัดคูแขงรายใหมท่ีคาดวา

จะเปนภัยคุกคามสําหรับธุรกิจในอนาคต   

   4) โจมตีทางออม เปนการขยายสวนตลาดไปยังตลาดใหมหรือผลิตภัณฑท่ีไม

เก่ียวของกับอุตสาหกรรมเดิม แตอาจมีความเก่ียวเนื่องกับปจจัยท่ีสําคัญในการผลิตหรือวัตถุดิบท่ีใช

ในการผลิตผลิตภัณฑของคูแขงขัน หรือการกาวเขาสูเทคโนโนยีใหมท่ีจะสามารถแทนท่ีผลิตภัณฑหรือ

เทคโนโลยีท่ีใชอยูเดิมในอุตสาหกรรมเดิม ซ่ึงอาจทําใหคูแขงขันตองประสบปญหาในการจัดซ้ือวัตถุดิบ

หรือสามารถทําลายธุรกิจในอุตสาหกรรมไดอยางสิ้นเชิงหรือท่ีเรียกวาการ disruption ท่ีบริษัทเล็กๆ 

มีทรัพยากรนอยกวาสามารถพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมหรือบริการรูปแบบใหมและกอใหเกิดความ

ตองการใหมข้ึนจนกระท่ังความตองการใหมนี้มาแทนท่ีสิ่งท่ีมีอยู เชน การเขามาของเทคโนโลยี

โทรศัพทสมารทโฟนท่ีทําใหบริษัทผูใหบริการตูโทรศัพทสาธารณะตองเสื่อมความนิยมและลมสลายไป 

การเขามาของกลองถายภาพดิจิทัลท่ีทําใหธุรกิจฟลมถายภาพขนาดใหญอยางโกดักท่ีมีประวัติ

ยาวนานตองลมสลายลงและอยางท่ีเห็นกันดีวาโทรศัพทมือถือสมารทโฟนก็สามารถทดแทนการ

ถายภาพจากกลุมดิจิตัลไดแลวในปจจุบัน  

 - กลยุทธผูตามทางการตลาด (Market Follower Strategies) 

 คูแขงขันท่ีอยูในอันดับรองของตลาดมีทรัพยากรนอยและมีสวนแบงตลาดท่ีไมมากนักจะนิยม

เลือกใชกลยุทธผูตามตลาดมากกวาเปนผูทาชิง โดยมักใชวิธีการเลียนแบบคุณสมบัติ รูปแบบ

ผลิตภัณฑ หรือนวัตกรรมตามแบบผูนําตลาด หรือนํามาพัฒนาใหผลิตภัณฑมีคุณสมบัติท่ีใกลเคียงกับ

ผูนําตลาด วิธีการนี้จะทําใหธุรกิจใชทรัพยากรในการพัฒนาผลิตภัณฑนอยกวาการคิดคนผลิตภัณฑ

ข้ึนมาใหม และมีผูนําตลาดเปนผูทดสอบความตองการของตลาดใหกอนหนาแลว ซ่ึงผูประกอบการท่ี

ตองการใชกลยุทธนี้ตองนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพใกลเคียงผลิตภัณฑของผูนําตลาดดวยคุณภาพท่ี

ทัดเทียมและมุงเนนการใหบริการท่ีดีกวา จึงจะสามารถรักษาสวนตลาดเดิมเอาไวได  

 - กลยุทธการเจาะตลาดสวนเล็ก (Market Nicher Strategies)  

 คือ ธุรกิจท่ีเนนสรางจุดเดนของตัวเองดวยความถนัดในตลาดภายใตทรัพยากรท่ีมีอยางจํากัด 

โดยเนนมุงไปสูสวนตลาดหนึ่งท่ีมีขนาดเล็กและมีโอกาสกลายเปนผูนําตลาดได สรางความแข็งแกรงใน

ผลิตภัณฑและตราสินคาใหเกิดข้ึนเพ่ือปองกันคูแขงขันท่ีจะเขาสูตลาด โดยตองมีความเชี่ยวชาญใน

ดานตางๆ เชน เชี่ยวชาญและเขาใจในความตองการของผูบริโภคกลุมนี้ เชี่ยวชาญในดานภูมิศาสตร 

เชี่ยวชาญในดานนวัตกรรมและเทคโนโลยีผลิตภัณฑ เชี่ยวชาญในดานการบริหารตนทุนการผลิต หรือ

เชี่ยวชาญในเรื่องของสวนประสมทางการตลาด การใชกลยุทธนี้เหมาะกับธุรกิจท่ีมีขนาดเล็กและมี
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ทรัพยากรท่ีมีอยางจํากัด แตอยางไรก็ตามเม่ือมูลคาของตลาดเริ่มสูงข้ึน อาจมีจํานวนคูแขงรายใหม

กระโจนเขาสูตลาดรวมถึงการเขามาของกลุมบริษัทใหญท่ีมีทรัพยากรและความพรอมมากกวาเขาสู

ตลาดไดเชนกัน  

 อยางไรก็ตามไมวาธุรกิจจะเลือกใชกลยุทธใดเพ่ือตอสูกับคูแขงท่ีอยูในอุตสาหกรรม สิ่งท่ี

สําคัญและไมควรมองขาม คือตองใหความสําคัญกับลูกคาโดยเฉพาะการมุงเนนในการแกไขปญหา

ดวยผลิตภัณฑท่ีมีเพ่ือใหลูกคามีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน เพราะเม่ือลูกคาเกิดความพึงพอใจในตัวสินคาหรือ

บริหารพวกเขาเหลานั้นก็จะกลายเปนผูสนับสนุนใหกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาและชวยผลักดันใหผูท่ี

อยูในระหวางการตัดสินใจเลือกซ้ือหันมาสนใจสินคาของกิจการในท่ีสุด  

 

6.5 กลยทุธการตลาดทั่วโลก 

 ในธุรกิจท่ีมีสวนครองตลาดสูงสุดและตลาดในประเทศเริ่มอยูในสภาวะอ่ิมตัว ทางเลือกถัดไป

ในการเพ่ิมยอดขายและสรางการเติบโตใหเกิดข้ึนใหกับธุรกิจ คือ การแสวงหาตลาดใหมนอกพ้ืนท่ี

หลัก ซ่ึงก็คือการขยายธุรกิจของตนไปยังประเทศตางๆ หรือการขยายเปาหมายไปสูตลาดระดับโลก 

ประกอบดวยข้ันตอนในการตัดสินใจเพ่ือรองรับความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนในระหวางดําเนินธรุกิจ ไดแก 

การสํารวจสภาพแวดลอมทางการตลาดของโลก การตัดสินใจวาจะทําตลาดในประเทศนั้น การ

ตัดสินใจเก่ียวกับตลาดท่ีจะเขาไปทําธุรกิจ การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีในการเขาสูตลาด โดยท้ังหมดตอง

สอดคลองกับสภาพแวดลอมและพฤติกรรมของผูบริโภคในประเทศนั้น รวมถึงทรัพยากรและศักยภาพ

ท่ีมีอยูของกิจการ  
  1) การสํารวจสภาพแวดลอมทางการตลาดโลก  

  คือ ข้ันตอนในการศึกษาและสํารวจสภาพแวดลอมทางการตลาดระหวางประเทศตางๆ 

สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจและอุตสาหกรรม สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรม ความเชื่อ คานิยม 

สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมายซ่ึงเก่ียวของกับเสถียรภาพและขอจํากัดดานกฎหมายตางๆ การ

กีดกันทางการคาและนโยบายเศรษฐกิจ และสภาพแวดลอมอ่ืนๆ เชน ความรุนแรงของการแขงขันใน

อุตสาหกรรม จํานวนคูแขง สัดสวนตลาด และผูนําตลาด การแลกเปลี่ยนเงินตราระหวางประเทศ 

เสถียรภาพของคางเงินในแตละประเทศซ่ึงมีผลทําใหสินคามีราคาท่ีสูงหรือต่ําลงในสายตาผูบริโภคตางชาติ 

  2) การตัดสินใจวาจะทําตลาดในประเทศนั้นหรือไม 

   เนื่องจากการนําธุรกิจเขาสูสนามแขงขันในตลาดตางประเทศ ธุรกิจจะตองเจอแรง

กระทบและปญหาจากสภาพแวดลอมตางๆ ดังท่ีกลาวมาแลวในขอท่ี 1 จึงตองศึกษาสภาพแวดลอมตลาด

และพิจารณาถึงปจจัยเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึน เชน รูปแบบวิถีชีวิต ธรรมเนียมปฏิบัติ คานิยมและความชื่นชอบ

ของคนในประเทศนั้น การเมืองและกฎหมาย โอกาสในการทําตลาดความรุนแรงของการแขงขันและ

จํานวนคูแขง มูลคาตลาดและเศรษฐกิจของประเทศ ความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยนคาเงิน รวมถึงการ
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วิเคราะหถึงความสามารถของธุรกิจและความคุมคาของผลตอบแทนจากการลงทุน และนําเอาขอมูล

ท้ังหมดมาประมวลผลเพ่ือตัดสินใจวาสมควรขยายการลงทุนไปยังตางประเทศหรือไม  

  3) การตัดสินใจเกี่ยวกับตลาดท่ีจะเขาไปทําธุรกิจ  

  เม่ือผูประกอบการไดตัดสินใจเลือกประเทศท่ีมีศักยภาพแลว ข้ันตอนตอมาคือการ

ตัดสินใจเลือกตลาดสวนยอยท่ีจะเขาไปทําธุรกิจ ซ่ึงหากทราบวาธุรกิจมีผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติและ

นวัตกรรมท่ีดีกวาผลิตภัณฑเดิมในประเทศ มีความพรอมดานทรัพยากรและเงินทุนก็อาจเลือกแขงขัน

ในตลาดหลักท่ีมีมูลคาตลาดสูงเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาดและกาวเขาสูผูนําตลาด แตในกรณีท่ีในตลาด

หลักมีคูแขงท่ีแข็งแกรงและตลาดในการแขงขันรุนแรงก็อาจตัดสินใจเลือกตลาดสวนยอยหรือชองวาง

ทางการตลาดท่ียังไมมีผูใดเขาถึงเพ่ือกาวสูการเปนผูนําตลาดสวนนั้นแลวคอยๆพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือ

ขยายไปในสวนตลาดอ่ืนใหครอบคลุมท้ังตลาดอุตสาหกรรมของประเทศนั้นๆ หรือเรียกวากลยุทธตี

โอบ 

4) การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีในการเขาสูตลาด (Deciding How to Enter the 

Market) 

เม่ือทําการเลือกประเทศและสวนตลาดเปาหมายท่ีจะเขาไปทําตลาดแลว ตอมาคือ

ข้ันตอนในการตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการในการพาธุรกิจเขาสูตลาดซ่ึงแบงออกเปนวิธีใหญๆ ดังนี้ 

- การสงออกทางออมและการสงออกทางตรง (Indirect and Direct Export) 

การสงออกผลิตภัณฑไปจําหนายยังตลาดตางประเทศเปนวิธีพ้ืนฐานท่ีทําไดงายท่ีสุด

ในการดําเนินธุรกิจระหวางประเทศ เพราะไมตองลงทุนโครงสรางพ้ืนฐาน ลดข้ันตอนการปฏิบัติลงไป

อยางมาก จึงทําใหมีความเสี่ยงและการลงทุนนอย และหากการทําตลาดไมเปนไปตามเปาหมายก็

สามารถถอนตัวจากตลาดไดงาย การสงออกแบงออกไดเปน 2 รูปแบบดังนี้ 

 1) การสงออกทางออม คือ การมอบหมายใหผูอ่ืนทําหนาท่ีในการสงออก

สินคาแทนซ่ึงมีความเชียวชาญในดานระเบียบวิธีการและปจจัยดานภูมิศาสตรท่ีมากกวา เชน ตัวแทน

สงออกในประเทศ องคกรสหกรณ หรือบริษัทจัดการสงออกซ่ึงไดรับธรรมเนียมเปนผลตอบแทนจาก

การดําเนินการนั้น  

 2) การสงออกโดยตรง คือ ธุรกิจทําหนาท่ีสงออกสินคาไปยังลูกคาท่ีอยู

ตางประเทศเอง เชน การตั้งสํานักงานขายในตางประเทศหรือบริษัทสาขา การตั้งแผนกสงออกท่ีอยูใน

ประเทศ หรือการตั้งตัวแทนจําหนายตางประเทศอยางเปนทางการ  

- การใหสัมปทานหรือการใหอนุญาต (Licensing) 

การใหสัมปทาน หรือการอนุญาต คือ การท่ีบริษัทหนึ่ง เรียกวา ผูใหอนุญาติ 

(Licensor) ยินยอมใหอีกบริษัทหนึ่ง เรียกวา ผูรับอนุญาต (Licensce) ใหทรัพยสินทางปญญาท่ีเปน

กรรมสิทธิ์ของตน อันไดแก สิทธิบัตร เครื่องหมายการคา เทคนิคการดําเนินงาน เทคโนโลยี และความ

เชี่ยวชาญเฉพาะทางธุรกิจ โดยผูไดรับอนุญาตจะไดรับผลประโยชนทางการคา และผูใหอนุญาติจะ

ไดรับสิทธิการใช (Royalty) เปนสิ่งตอบแทน (สุวิมล  แมนจริง, 2546  : 432) 



135 
 

การใหอนุญาตจัดเปนการสงออกทรัพสินยท่ีไมมีตัวตน (Intangible Asset) เปนการ

ขยายธุรกิจไปสูตางประเทศท่ีดีอีกวิธีการหนึ่ง เพราะสามารถเพ่ิมรายไดใหกับธุรกิจโดยท่ีไมตองแบก

รับความเสี่ยงลงทุนโดยตรงในประเทศนั้น ชวยใหธุรกิจสามารถขยายไปสูตลาดใหมท่ียังไมมีความ

เชี่ยวชาญไดท่ัวโลกโดยไมตองแบกรับความเสี่ยงจากการลมเหลวในการทําธุรกิจและสูญเสียเงินลงทุน

จํานวนมากหากธุรกิจไมประสบความสําเร็จ แตขอเสียของการดําเนินธุรกิจในลักษณะนี้ คือ ผูรับ

อนุญาตจะควบคุมผูรับอนุญาตไดนอยกวาการลงทุนเอง และอาจเปนการสรางคูแขงในระยะยาวได 

เชน กรณี ของ บริษัท เสริมสุข ซ่ึงเปนตัวแทนจําหนายสินคาใหกับ บริษัท แปบซ่ี ท่ีครั้งหนึ่งเคยเกิด

กรณีพิพาทจนถูกบริษัทเสริมสุขยกเลิกสัญญาและทําการถอดผลิตภัณฑ ปาย สัญลักษณ เครื่องหมาย

การคาแปบซ่ีออกแลวนําผลิตภัณฑน้ําอัดลม เอส เขาแทนท่ีท้ังหมดจนทําใหยอดจําหนายผลิตภัณฑ 

แปบซ่ีพายแพใหกับเครื่องดื่มโคกในชวงเวลาหนึ่ง เปนตน  

- กิจการรวมทุน (Joint Venture)  

คือการเขาไปทําธุรกิจในตลาดตางประเทศโดยการรวมลงทุนระหวางบริษัทท่ีอยู

นอกพ้ืนท่ีกับบริษัทท่ีอยูในทองถ่ินเพ่ือเปนเจาของรวมกัน การรวมลงทุนอาจมีสาเหตุมาจากความ

เชี่ยวชาญในพ้ืนท่ี ระบบเศรษฐกิจหรือนโยบายทางการเมืองของประเทศนั้นๆ ก็ได กลาวคือในบาง

ประเทศจะมีโนโยบายกีดกันธุรกิจจากตางระเทศโดยมีขอกําหนดวาตองมีสัดสวนของผูประกอบการท่ี

เปนคนในชาตินั้นมากกวา 50% เพ่ือปองกันการผูกขาดตลาดโดยทุนตางชาติ หรือในบางแหงชาว

ชาวตางชาติไมสามารถถือครองในกรรมสิทธิท่ีเก่ียวกับอสังหาริมทรัพยและท่ีดินได จึงตองอาศัย

หุนสวนท่ีเปนคนในชาตินั้นๆ เปนผูถือครอง เปนตน 

ขอดีของการลงทุนในลักษณะนี้ คือ ธุรกิจสามารถลดความเสี่ยงท่ีอาจเกิดจากความ

ลมเหลวทางธุรกิจไดครึ่งหนึ่งเพราะมีหุนสวนมาแบกรับภาระอีกครึ่งหนึ่งเอาไว และอาจไดเทคนิค 

วิธีการในการทําตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑของบริษัทรวมทุนเพ่ือเปนขอมูลในการทําตลาดใน

พ้ืนท่ีเองไดในอนาคต   

- การลงทุนโดยตรง (Direct Investment) 

คือการท่ีผูประกอบการของประเทศหนึ่งไดตัดสินใจนําเงิน เทคโนโลยีและทรัพยากร

ตางๆ เขามาลงทุนในอีกประเทศหนึ่ง รวมไปถึงการเขาซ้ือกิจการท่ีมีอยูเดิมในประเทศเปาหมายเพ่ือ

ขยายสวนตลาดเขามายังพ้ืนท่ีนี้ ผูลงทุนสามารถควบคุมการดําเนินธุรกิจไดอยางอิสระตามขอบเขต

และขอกําหนดของกฏหมายในประเทศนั้นๆ การลงทุนโดยตรงมีขอไดเปรียบคือ ภาพลักษณท่ีดีของ

ธุรกิจเพราะหมายถึงการเขามาของธุรกิจใหม เกิดการจางงาน สรางรายไดใหกับคนในทองถ่ิน 

สามารถควบคุมตนทุนท่ีใชในการลงทุนของธุรกิจจนไดและทําใหธุรกิจม่ันใจไดวาจะสามารถเขาถึง

ตลาด และปรับเปลี่ยนกระบวนการและมาตรฐานการผลิตตามขอกําหนดของประเทศนั้นๆได  

- กลยุทธอ่ืนๆ  

นอกเหนือจากกลยุทธในการขยายตลาดยังตางประเทศท่ีกลาวมายังพบกลยุทธกาง

ลงทนในรูปแบบอ่ืนท่ีใชกันดังนี้ 
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 1) การลงทุนเฉพาะโครงการ (Turnkey Project) 

 มักเกิดข้ึนกับโครงการขนาดใหญท่ีตองใชเงินลงทุนและทรัพยากรจํานวน

มากกวาท่ีธุรกิจในประเทศจะสามารถทําได ซ่ึงผูลงทุนจะไดรับสิทธิหรือสัญญาในการลงทุน/

ออกแบบ/จัดสรางตามโครงการใดโครงการหนึ่ง โดยรัฐบาลของประเทศนั้นเขามาเก่ียวของหรือ

รับผิดชอบดวย เชน โครงการกอสรางรถไฟความเร็วสูงของไทยตองตองใชบริษัทจากประเทศจีนใน

การดําเนินการ โครงการสรางเข่ือน โครงการสรางโรงไฟฟานิวเคลียร หรือระบบโทรคมนาคมของ

ประเทศ เปนตน โดยผูลงทุนจะเปนผูออกแบบ จัดหาทรัพยากร ดําเนินการจัดสรางตั้งแตเริ่มตน

กระบวนการจนเสร็จสิ้นแลวจึงสงมอบใหกับรัฐบาลหรือหนวยงานเอกชนในประเทศนั้นเปน

ผูดําเนินการตอไป โดยผูลงทุนจะไดรับผลกําไรจากสวนตางระหวางตนทุนการผลิตและราคาท่ีประมูล

ได หรือผลตอบแทนตามท่ีตกลงกัน  

 2) พันธมิตรทางธุรกิจ (business Allinces)  

 เปนการดําเนินธุรกิจโดยการสรางความรวมมือระหวางกันระหวางธุรกิจซ่ึง

อาจจะเปนคูแขงขันโดยตรงหรือไมก็ได เชน คูแขง ผูจัดหาวัตถุดิบ ลูกคา ผูจัดจําหนาย หรือธุรกิจ

อ่ืนๆ ท่ีดําเนินธุรกิจประเภทเดียวกันหรือแตกตางกัน  เพ่ือทําใหเกิดประโยชนในดานการพัฒนา

ผลิตภัณฑ การจัดจําหนายและการใหบริการในชวงเริ่มแรกของธุรกิจ เชน การเขามาของแบรนด

รถยนตเชฟโรเลตในประเทศไทยมีจุดเริ่มตนมาจากความรวมมือกับบริษัท อีซูสุ ในการพัฒนารถยนต

กระบะเชฟโลเลต โคโรลาโด ซ่ึงมีพ้ืนฐานท่ีใกลเคียงกับรถยนตรุนอีซูสุ ดีแม็กซ เพ่ือใหสามารถใชตัวถัง 

วัสดุ อุปกรณ อะไหล และไลนผลิตรวมกันได อีกท้ังยังไดผลิตภัณฑท่ีตรงกับความตองการของคนไทย

จากประสบการณในการพัฒนาผลิตภัณฑของบริษัท อีซูสุ เปนตน   
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บทสรุป 

 การท่ีธุรกิจสามารถวิเคราะหคูแขงขัน การพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขัน ลวนเปนสิ่งจําเปนท่ีจะทําใหธุรกิจสามารถดํารงอยูไดทางกลางการแขงขันทางเศรษฐกิจใน

ระบบทุนนิยมท่ีรุนแรง การตัดสินใจเลือกใชกลยุทธใดในการแขงขันทางการแขงขันข้ึนอยูกับความรุนแรง

ของการแขงขัน จํานวนคูแขง ระบบเศรษฐกิจและนโยบายภาครัฐ และปจจัยดานภูมิศาสตรและ

ประชากรศาสตรท่ีแตกตางกัน เม่ือผูประกอบการธุรกิจมีความเขาใจในกลยุทธเพ่ือการแขงขันตางๆ

สามารถวิเคราะหแรงกดดันทางการแขงขันท่ีมาจากคูแขงในอุตสาหกรรมรวมถึงปจจัยอ่ืนท่ีอาจเปน

อุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจ จะสามารถออกแบบกลยุทธของการแขงขันท่ีมีความเหมาะสมสําหรับ

ตําแหนงการแขงขันท่ีตนเองมีอยู และหากผูประกอบการทราบถึงขอจํากัดของตลาดในประเทศท่ีมี

ขนาดเล็กเกินไป หรือไมประสบความสําเร็จในประเทศเทาท่ีควรก็สามารถเปาหมายไปสูตลาดระดับ

โลกไดตอไป  
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คําถามทายบท 

 1. แรงกดดันในการแขงขันท้ัง 5 ประการ (Five Force Model) ประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย 

2. เพราะเหตุใดการวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรมจึงเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินธุรกิจ  

3. กลยุทธการปองกันคูแขงขันทางการตลาดประกอบดวยวิธีการใดบาง จงอธิบาย 

4. การกอสรางรถไฟฟาในประเทศไทยผูท่ีไดรับสิทธิในการกอสรางดําเนินธุรกิจในรูปแบบใด และ

เพราะเหตุใดรัฐบาลจึงตองดําเนินการในลักษณะนี้ จงอธิบาย  

5. วิธีการในการเขาสูตลาดตางประเทศมีอะไรบาง และนักศึกษาชื่นชอบวิธีการใด เพราะเหตุใด 

จงอธิบาย  
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บทท่ี 7 

 

การสรางแบรนดและการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

 
ในบทนี้จะเปนการศึกษาสวนประกอบทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการเริ่มตนธุรกิจเพราะ

เก่ียวเนื่องกับการสรางสิ่งท่ีจะทําใหผูบริโภคจดจํานั้นคือการสรางตราสินคาหรือแบรนด ซ่ึงเปนสิ่งแรกท่ี

ผูบริโภคจะมองเห็นผานตัวผลิตภัณฑและการสื่อสารกิจกรรมทางการตลาดแบบบูรณาการอ่ืนๆ โดยตอง

ทําความเขาใจเก่ียวกับความหมายของแบรนด ประเภทของแบรนด การบริหารแบรนดในแตละประเภทท่ี

มีรายละเอียดแตกตางกัน กลยุทธการสรางแบรนดจะชวยใหผูประกอบการสามารถสรางแบรนดของตนให

อยูในตําแหนงทางการตลาดท่ีเหมาะตรงตามวัตถุประสงคของธุรกิจ นอกจากการศึกษาเรื่องของแบรนด

แลวยังมีสวนท่ีผูประกอบการตองศึกษาและทําความเขาใจเก่ียวกับการพัฒนาผลิตภัณฑใหมและ

กระบวนการพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมเพ่ือสงเสริมประสิทธิภาพการสรางแบรนดเพราะแบรนดท่ี

แข็งแกรงยอมมาจากผลิตภัณฑท่ีมีความโดดเดน มีคุณสมบัติตรงความความตองการของผูบริโภคสอดรับ

กับรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนรุนใหมท่ีเปลี่ยนแปลงไป  

ในแตละหัวขอของบทนี้มีรายละเอียดในสวนเนื้อหาท่ีผูประกอบการตองศึกษาและทําความเขาใจ

เพ่ือสามารถนําความรูท่ีไดไปประยุกต์ิใชเพ่ือสรางแบรนดและพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมเพ่ือสนับสนุน

การดําเนินงานดานการตลาดในธุรกิจ ดังนี้  

 

7.1 การสรางแบรนด 

แบรนด (Brands)  

 แบรนด หรือ ตราสินคา ถือเปนสวนประกอบหนึ่งหนึ่งของปจจัยดานการตลาดจะชวย

สงเสริมใหเกิดความแพรหลายและกาวสูการจดจําในระดับสากลมากท่ีสุด แบรนดท่ีประสบ

ความสําเร็จและสามารถคงชื่อเสียงในปจจุบันมีคุณสมบัติเดนและองคประกอบท่ีสําคัญ คือ มี

เอกลักษณเฉพาะตัว มีชื่อแบรนดท่ีเหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจ งายตอการจดจํา และมีการสั่งสม

ชื่อเสียงดวยการพัฒนาและสรางภาพลักษณของแบรนดใหอยูในตําแหนงท่ีเหมาะสมและตรงกับกลุม

ลูกคาเปาหมายอยูตลอดเวลา ดังเชนแบรนดของบริษัท Cargrill ซ่ึงหากเปนประชาชนท่ัวไปอาจไม

คอยไดยินหรือคุนหูมากนัก แตกับในกลุมธุรกิจอาหาร ยา และเวชภัณฑเก่ียวกับปศุสัตว จะเปนท่ีรูจัก

ในแวดวงอุตสาหกรรมเปนอยางดี ในสวนของแบรนดท่ีเปนท่ีรูจักกันดีในหมูผูบริโภคเพราะเปนแบ

รนดของผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของกับชีวิตประจําวันของคนหมูมาก ไดแก Apple, Samsung, Toyota, 

Honda, Nestle, Panasonic, CP, Lotus เปนตน    

 อยางไรก็ตามคุณคาของแบรนดท่ีผูประกอบการสรางข้ึนใหกับผูบริโภคจะเปลี่ยนแปลงไปเม่ือ

รูปแบบการแขงขันในธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป (Kellogg on Marketing แปลและเรียบเรียงโดย ณัฐยา 
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สินตระการผล 2551 หนา 147) ในยุคท่ีการแขงขันทางการตลาดยังไมรุนแรงเชนในปจจุบัน มีการ

ผลิตสินคาและบริการเพ่ือตอบสนองความตองการใหกับคนหมูมากโดยเนนท่ีปริมาณเปนหลัก การ

สรางแบรนดจึงมุงเนนไปท่ีความพยายามรักษาคุณภาพผลิตภัณฑใหมีความสมํ่าเสมอตามความ

คาดหวังของผูบริโภค หรือเนนไปท่ีการสรางใหตราสินคาเปนท่ีจดจําไดคุณคุณภาพเปนอันดับหนึ่ง แต

ในปจจุบันท่ีตลาดมีการแขงขันท่ีรุนแรง คุณภาพและราคาสินคาถูกควบคุมดวยกลไกของตลาดและ

นโยบายภาครัฐ ประกอบกับยุคปจจุบันผูคนในสังคมสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารไดงายจึงทําใหการ

สรางแบรนดและการกําหนดคุณคาใหกับแบรนดตองมีรูปแบบท่ีมีความทันสมัยโดยทําใหเกิดความ

แตกตาง  

 ในยุคท่ีการแขงขันทางการตลาดยังไมรุนแรงเชนในปจจุบัน การผลิตสินคาและบริการยังมี

คุณภาพไมแนนอนและสมํ่าเสมอการสรางแบรนดจึงเนนไปท่ีการสรางคุณภาพผลิตภัณฑใหตรงตาม

ความคาดหวังของผูบริโภค แตในยุคปจจุบันท่ีตลาดมีการแขงขันรุนแรงคุณภาพของสินคาและบริการ

ถูกควบคุมดวยกลไกตลาดและนโยบายภาครัฐ คุณคาของแบรนดท่ีผูประกอบการจะตองสรางข้ึนจึง

ตองนําเสนอใหมีความแตกตางออกไปโดยตองพยายามสื่อสารใหลูกคาทราบถึงจุดเดนท่ีสําคัญของ

ผลิตภัณฑและคุณคาของแบรนดท่ีมีตอลูกคา และสามารถแกปญหาท่ีเกิดข้ึนในชีวิตประจําวันของ

ลูกคาได เชน  

  - มีคุณสมบัติท่ีเหนือกวาคูแขงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

  - ภาพลักษณท่ีดีกวาคูแขงในระดับเดียวกัน 

  - คุณคาท่ีไดรับจากการใชสินคา ประหยัดเวลา อํานวยสะดวก ประหยัดทรัพยากร 

  - ความทรงจําและเรื่องราวท่ีทรงคุณคาเม่ือใชแบรนดของกิจการ  

 เม่ือแบรนดของธุรกิจสามารถสรางอิทธิพลตอตลาดและเปนผูนําในดานคุณสมบัติ เทคโนโลยี 

และนวัตกรรมใหมๆได จะสงผลใหกลายเปนผูนําตลาด สามารถสรางรายไดจากผลิตภัณฑท่ีพัฒนาข้ึน

และกลายเปนจุดสนใจของผูบริโภคท่ีจะรอคอยผลิตภัณธท่ีธุรกิจจะนําเสนอสูตลาด และเม่ือเปนผูนํา

ตลาดก็สามารถสรางยอดขายเพ่ือแยงชิงสวนแบงตลาดและผลกําไรจากการขายสินคาไดกอนคูแขง  

 แบรนดท่ีมีชื่อเสียงจะคงอยูในใจของผูบริโภคไปอยางยาวนานและผูบริโภคจะจดจํา

ภาพลักษณของแบรนดนั้นเอาไวถึงแมวาแบรนดนั้นจะไมไดอยูในธุรกิจเดิมหรือเลิกกิจการไปแลวก็ 

เชน แบรนดของโทรศัพทเคลื่อนท่ี Nokia ท่ีเคยครองอันดับหนึ่งผูนําดานโทรศัพทเคลื่อนท่ีในประเทศ

ไทย มีภาพลักษณท่ีผูบริโภคจดจําไดในเรื่องความทนทานและเทคโนโลยีการสื่อสาร มีการออกแบบ

รูปทรงท่ีเปนท่ีนิยมของผูบริโภคจํานวนมากแตตองออกจากตลาดไปเนื่องจากไมปรับตัวใหทันกับ

เทคโนโลยีระบบปฏิบัติการใหมท่ีเขาแทนท่ีและมีประสิทธิภาพมากกวาจนเสื่อมความนิยมลงในท่ีสุด 

แตอยางไรก็ตามภาพลักษณของแบรนด Nokia ในสายตาผูบริโภคท่ียังจดจําไดคือคุณสมบัติเดนดาน

ความทนทานและหรูหราในยุคเฟองฟูของ Nokia  
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แบรนดท่ีมีมูลคาสูงท่ีสุดในโลก จัดอันดับโดย Interbrand ประจําป 2019 

1. Apple     มูลคาแบรนด 234,241 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

2. Google   มูลคาแบรนด 167,713 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

3. Amazon   มูลคาแบรนด 125,263 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

4. Microsoft   มูลคาแบรนด 108,847 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

5. Coca Cola   มูลคาแบรนด 63,365 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ 

6. Samsung   มูลคาแบรนด 61,098 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

7. Toyota   มูลคาแบรนด 56,246 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

8. Mercedez Benz มูลคาแบรนด 50,832 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

9. McDonald   มูลคาแบรนด 45,362 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

10. Disney    มูลคาแบรนด 44,352 ลานเหรียญดอลลาสหรัฐ  

ท่ีมา : Best Global Brands 2019, Interbrand (วิธีการประเมินและวิเคราะหมูลคาแบรนดวัดจาก

ประสิทธิภาพทางการเงิน บทบาทของแบรนดท่ีมีตอการตัดสินใจ และความสามารถในการแขงขัน

และความภัคดีตอแบรนด) 

 เปาหมายสําคัญของการสรางแบรนด คือ ทําอยางไรแบรนดจึงจะเกิดมูลคา แบรนดของเรา 

คือ อะไร และจะสรางแบรนดใหประสบความสําเร็จไดอยางไร เชน เหตุใดผูบริโภคตองซ้ือผลิตภัณฑ

ของธุรกิจ ภาพลักษณของแบรนดท่ีตองการใหผูบริโภคมองเห็นและจดจําคืออะไร คุณคาของแบรนด

ท่ีมีตอผูบริโภคคืออะไร เพราะแบรนดท่ีมีเพียงชื่อท่ีสวยหรูแตไมมีคุณคาใดใหกับผูบริโภคจดจําไดจะ

เปนเพียงชื่อท่ีติดอยูบนผลิตภัณฑเพียงเทานั้น ไมมีความหมาย เรื่องราว หรือสรางการจดจําใดๆ ให

เกิดข้ึนในใจของผูบริโภคไดเลย 

 ผลิตภัณฑ คือ สิ่งท่ีถูกผลิตข้ึนโดยฝายผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ แตแบรนดคือสิ่งท่ีผูบริโภค

ตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑสามารถถูกลอกเลียนแบบไดโดยเฉพาะเทคโนโลยีและนวัตกรรมท่ีถูกคิดคน

หรือพัฒนาข้ึนจากเทคโนโลยีท่ีกาวหนา แตแบรนดท่ีมีเอกลักษณเฉพาะนั้นไมสามารถเลียนแบบได 

ผลิตภัณฑอาจตกรุนหรือลาสมัยระยะเวลาอันใกล แตแบรนดท่ีประสบความสําเร็จจะคงอยูคูกับตลาด

ไดอยางยาวนาน  

 โฆษณา มีบทบาทในการสรางแบรนดหลาย ๆ แบรนด โดยเฉพาะใชเพ่ือสรางภาพลักษณและ

เสนอแบรนดออกสูตลาด แตแบรนดจะประสบความสําเร็จไดตองมีกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม

เพ่ือชวยสงเสริมภาพลักษณของแบรนดและตองสอดคลองกับโฆษณาท่ีสื่อออกไปดวย   
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7.2 วิธีการสรางแบรนด 

 1. กําหนดมาจากวิสัยทัศนหรือภาพในอนาคตท่ีแบรนดอยากจะเปน เชน เราจะเปนบริษัท

ท่ีผูบริโภคไววางใจในคุณภาพของผลิตภัณฑพรอมการบริการหลังการขายท่ีดีเลิศ วิสัยทัศนนี้จะทําให

ธุรกิจมีเปาหมายทางธุรกิจวาเราตองการจะเปนอะไรในสายตาผูบริโภคและทิศทางการผลิตสินคาและ

บริการในอนาคตท่ีธุรกิจตองตองมุงไปนั้นคืออะไร โดยตองเปนวิสัยทัศนท่ีมีความเปนไปได วัดผลได 

และสอดคลองกับทรัพยากรและความสามารถท่ีกิจการมีอยู  

 2. กําหนดสวนผสมทางการตลาดใหสอดคลองกับตําแหนงของแบรนด จากตัวอยางในขอ

ท่ี 1 เม่ือธุรกิจสามารถกําหนดวิสัยทัศนและภาพในอนาคตของแบรนดไดแลว ตอมาคือข้ันตอนของ

การกําหนดสวนผสมทางการตลาดในแตละดานใหสามารถสนับสนุนใหเกิดวิสัยทัศนนั้นได หมายถึง

กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะแปลงผลไปสูการปฏิบัติ เชน หากธุรกิจกําหนดวิสัยทัศน คือ เราจะเปน

บริษัทท่ีผูบริโภคไววางใจในคุณภาพของผลิตภัณฑพรอมการบริการหลังการขายท่ีดีเลิศ สวนผสมทาง

การตลาดดานผลิตภัณฑตองพัฒนาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติท่ีดีพรอมและมีคุณภาพตรงกับความตองการ

ของกลุมลูกคาเปาหมายโดยเปนหนาท่ีของแผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ฝายจัดซ้ือ และฝายผลิต 

ในดานของการบริการหลังการขายธุรกิจตองมุงเนนไปท่ีคุณภาพการใหบริการ มีการสอบถามความพึง

พอใจ มีการพัฒนารูปแบบการใหบริการหลังการขายอยางตอเนื่อง ในสวนของราคาตองมีการกําหนด

ราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพโดยอางอิงจากระดับราคาของผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตลาด ดานสถานท่ีจัด

จําหนายตองกําหนดใหจุดกระจายสินคาอยูในจุดท่ีผูบริโภคสามารถเขาถึงไดพรอมกับการนําเสนอ

ภาพลักษณในดานคุณภาพและบริการหลังการขายเพ่ือสรางความประทับใจใหเกิดข้ึนกับลูกคาใน

ระยะยาว อีกท้ังในดานการสงเสริมการขาย ธุรกิจตองมุงเนนไปท่ีการนําเสนอภาพลักษณของแบรนด

ใหผูบริโภครับรูถึงคุณสมบัติและคุณภาพของแบรนด ความสะดวกสบายลูกคาจะไดรับจากการบริการ

หลังการขาย  

 จากองคประกอบท่ีกลาวมาจะชวยสนับสนุนใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพการบริการท่ีดีเยี่ยม 

สงผลตอตําแหนงและภาพลักษณของแบรนดโดยตรง   

 3. การโฆษณาผานส่ือ และตัวผลิตภัณฑ เพ่ือสะทอนบุคลิกภาพของแบรนดและองคกร

ธุรกิจใหสาธารณชนรับทราบ ซ่ึงเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย สื่อท่ี

นําเสนอออกสูสาธารณะตองแสดงใหเห็นถึงการรวมแรงรวมใจของพนักงานทุกคน การวิจัยและการ

พัฒนาผลิตภัณฑโดยการรับฟงความเห็นและความตองการของลูกคา ความภาคภูมิใจเม่ือไดเห็น

ผลิตภัณฑท่ีเสร็จสมบูรณสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดและ

ความรูสึกแรงกลาท่ีตองการใหลูกคามีความสุข มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนหลังจากใชผลิตภัณฑ ผานการ

นําเสนอเรื่องราวตางๆ ในรานสาขา หนาเพจออนไลน คลิปวิดิโอ หรือแมกระท่ังบนตัวบรรจุภัณฑ 
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7.3 ประเภทของแบรนด  

 1) แบรนดท่ีเนนคุณประโยชนทางกายภาพ   

 แบรนดท่ีมุงเนนคุณประโยชนทางกายภาพจะมุงไปท่ีการสงมอบคุณประโยชนดานการใชงาน

ท่ีเหนือกวาผลิตภัณฑของคูแขงท่ีมีในตลาดเพ่ือตอบสนองความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติการใชงาน

และคุณลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑนั้น เชน ผงซักฟอกท่ีมีคุณประโยชนดานการทําความสะอาด

เสื้อผาแตอาจเหนือกวาคูแขงดวยการเติมสารปองกันกลิ่นอับและฆาเชื้อแบคทีเรียในถังซัก หรือน้ํายา

ปรับผานุมท่ีเพ่ิมเติมคุณสมบัติของการคงกลิ่นใหติดในใยผาเอาไวไดนาน รถจักรยานยนตท่ีมีไวใช

เดินทางแตเพ่ิมเติมคุณประโยชนในดานของการประหยัดน้ํามันเปนเยี่ยม เปนตน ซ่ึงเปนการ

ตอบสนองผูบริโภคดานคุณประโยชนใชสอยท่ัวไปในชีวิตประจําวัน (ณัฐยา สินตระการผล แปลและ

เรียบเรียงจาก Kellogg on Marketing โดย Dawn lacobucci and Philip, 2551, หนา 159 - 165) 

 โดยแบรนดประเภทนี้จะมุงเนนไปท่ีคุณประโยชนทางกายภาพโดยมุงสรางความแตกตางให

เ กิดข้ึนกับผลิตภัณฑของตน ถึงแมจะมีคุณสมบัติหรือคุณประโยชน ท่ีคลายคลึงกันแตจะมี

ประสิทธิภาพในการใชงานท่ีสูงกวา หรือประหยัดไดมากกวา เชน  

  - ประสิทธิภาพสูงกวา ถึงแมลักษณะการใชงานหรือประโยชนท่ีไดรับจะคลายคลึง

กันแตประสิทธิภาพในการทํางานของผลิตภัณฑจะสูงกวาสินคาท่ีจําหนายตามทองตลาดหรือ

ผลิตภัณฑข้ันตนของธุรกิจ เชน รถจักรยานยนตขนาด 100 ซีซี เหมือนกัน แต มีชองเก็บของ

เอนกประสงคใตเบาะ มีชองเสียบ USB มีระบบชวงลางท่ีดีกวาพรอมระบบเบรก ABS ท่ีเหนือกวาคู

แขงขันในตลาดเดียวกัน โดยมักเกิดกับแบรนดรอง เชน รถจักรยานยนต GPX ของไทย รุน โดรน ถึง

แมจะอยูในกลุมรถจักรยานยนตสกูตเตอรเหมือนแบรน Honda และ Yamaha แตจะออฟชั่นท่ีใหมา

จะมีมากกวาคูแขงท่ีเปนแบรนดแข็งแกรง เพ่ือจูงใจใหผูบริโภคสนใจและตัดสินใจซ้ือ  

  - ประหยัดไดมากกวา วิธีในการสรางคุณประโยชนทางกายภาพใหเกิดข้ึนในสายตา

ของผูบริโภค คือ ความประหยัดท่ีเกิดจากคุณสมบัติพิเศษของสินคานั้นๆ เชน ประหยัดคาใชจายลง

หรือประหยัดเวลา เชน สีทาภายนอกอาคารท่ีมีคุณสมบัติแหงไวกวาสี่ท่ัวไปถึง 3 เทา โดยคงคุณสมบัติ

ไดเหมือนเดิมชวยใหผูรับเหมาสามารถประหยัดตนทุนคาแรงคนงานรายวันลงไดถึง 50 % อีกท้ัง

สามารถสงมอบงานใหกับผูรับเหมาไดรวดเร็วข้ึน  

 แบรนดท่ีมุงเนนประโยชนทางกายภาพมักสรางความเชื่อมโยงและพยายามตอบสนองความ

ตองการทางกายภาพพ้ืนฐานของมนุษย เชน อาหาร ท่ีอยูอาศัย ยารักษาโรค และความปลอดภัย  

ถึงแมจะใหความสําคัญในดานประสิทธิภาพท่ีเหนือกวาหรือการประหยัดไดมากกวาก็สามารถประสบ

ความสําเร็จในสินคาชนิดนั้นๆ ได เนื่องจากสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดท้ัง 2 

วิธีการ เชน ในกรณีของสินคารถจักยานยนตท่ีลูกคาบางกลุมอาจตองการรถจักรยานยนตท่ีสมรรถนะ

สูงเครื่องยนตขนาดใหญเพ่ือตอบสนองความชื่นชอบและรสนิยมของตนแตก็ยังไดในเรื่องของ

เทคโนโลยีประหยัดน้ํามันเชื้อเพลิงไดดวย หรือผูบริโภคบางกลุมอาจเพียงตองการรถจักรยานยนตท่ี
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สมรรถนะปานกลางคันเล็กคลองตัวประหยัดน้ํามัน มีราคาถูก แตก็ตองการความแรงและสมรรถนะ

ในชวงคับขันบางเหตุการณก็ได  

  การบริหารแบรนดท่ีเนนคุณประโยชนทางกายภาพ  
  การบริหารแบรนดประเภทนี้ ผูประกอบการตองทุมเททรัพยากรไปกับการวิจัยเพ่ือ

คนหาความตองการของผูบริโภคและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสรางประสิทธิภาพใหเหนือกวาสินคาท่ัวไป

ในทองตลาด หรืออีกแนวทางหนึ่งคือการบริหารจัดการทางดานตนทุนสินคา การจัดการหวงโซ

อุปทาน การบริหารราคาและชองทางจัดจําหนายเพ่ือใหตนทุนสินคาต่ําลงเกิดการประหยัดไดมากกวา

ซ่ึงจะเปนประโยชนดานตนทุนและทําใหกิจการสามารถกําหนดราคาสินคาในระดับต่ําได สวนการ

โฆษณาและสงเสริมการขายผูประกอบการตองเนนย้ําใหเห็นความเชื่อมโยงทําใหใหผูบริโภครับรูวาแบ

รนดของธุรกิจเราเหนือกวาและแตกตางกวาคูแขงอยางไรเพ่ือการรักษาตําแหนงทางการตลาด แบ

รนดท่ีเนนคุณประโยชนดานนี้จะตองเอาชนะคูแขงขันดวยคุณสมบัติการใชงานท่ีดีท่ีสุด ราคา

สมเหตุสมผล คุมคา หรือนําเสนอคุณประโยชนท้ังสองอยาง  

  อยางไรก็ตาม การรักษาความแตกตางจากคูแขงในปจจุบันมีความยากข้ึน เนื่องจาก

ความกาวหนาดานเทคโนโลยีและความสามารถในการเขาถึงขอมูลขาวสาร การลอกเลียนแบบรูปแบบ

และคุณสมบัติเดนของผลิตภัณฑจากคูแขงแลวนําไปปรับปรุงใหมีคุณสมบัติดีข้ึนจึงเกิดข้ึนอยาง

รวดเร็วทําใหวัฏจักรของการสรางและพัฒนาผลิตภัณฑในปจจุบันสั้นลง  

  อีกกลยุทธหนึ่งท่ีสามารถสรางแบรนดท่ีเนนคุณประโยชนทางกายภาพใหเติบโต

ตอไปได คือการขยายแบรนดไปสูสินคาประเภทใหมท่ีมีความใกลชิดกับแบรนดหลัก (Core brand) 

เพ่ือสามารถใชทรัพยากรดานการผลิตท่ีมีอยูเดิมไดอยางคุมคาตอไป เชน การขยายธุรกิจประเภท

เครื่องดื่มโยเกิรตพรอมดื่มในธุรกิจนม การสรางและพัฒนารถยนตนั่งขนาดเล็ก หรือ รถ EV เพ่ือ

จําหนายในธุรกิจรถยนต โดยท่ียังสามารถใชโรงงานผลิต เทคโนโลยีบางสวน ไปกับการสรางผลิตภัณฑ

ใหมได    

   

2) แบรนดท่ีเนนภาพลักษณ (Image brands)  

 เปนการสรางมูลคาใหเกิดข้ึนกับแบรนดดวยการแสดงใหเห็นภาพลักษณและความพิเศษของ

แบรนดท่ีเหนือหรือแตกตางอยางชัดเจนจากแบรนดอ่ืน การสรางแบรนดประเภทนี้ท่ีมักสรางมาเพ่ือ

สินคาประเภทท่ีหาความแตกตางใฃดานของคุณสมบัติทางกายภาพ หรือประเมินคุณภาพของสินคา

และบริการโดยเปรียบเทียบกับคูแขงไดยาก เชน บริษัทใหคําปรึกษา การบริการการแพทย สถาน

บันเทิง ธุรกิจบริการขนสงและการทองเท่ียว หรือสินคาท่ีผูบริโภคจํานวนมากจะเห็นเม่ือใชสินคาหรือ

บริโภค เชน ยานพาหนะ เสื้อผาเครื่องแตงกาย เครื่องดื่มประเภทตางๆ ท้ัง NON Alcohol และ 

Alcohol (ณัฐยา สินตระการผล แปลและเรียบเรียงจาก Kellogg on Marketing โดย Dawn 

lacobucci and Philip, 2551, หนา 166 - 176) 
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   แบรนดท่ีเนนภาพลักษณจะมีความสําคัญอยางมากในอนาคตเม่ือความแตกตางของ

ผลิตภัณฑท่ีขายในทองตลาดนอยลงจนหมดความหมายตอผูบริโภค เชน โทรศัพทมือถือ รถยนต 

เครื่องใชไฟฟาอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงมีลักษณะการใชงาน คุณสมบัติ ความทนทานและราคา รวมท้ัง

รูปลักษณภายนอกคลายคลึงกันจนทําใหผูบริโภคไมสามารถแยกแยะความแตกตางระหวางแบรนดได 

จนทําใหราคาสินคาต่ําลง ดังเชน ผูใหบริการโครงขายอินเตอรเน็ตในประเทศไทยท้ัง AIS DTAC และ 

TRUE  

  การสรางภาพลักษณใหกับแบรนดดวยคุณลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑ  

  การสรางภาพลักษณใหกับแบรนดดวยคุณลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑมี 3 

แนวทางดังนี้  

   1) เพ่ิมคุณลักษณะบางอยางของผลิตภัณฑท่ีสงเสริมใหเกิดภาพลักษณ

ตามท่ีตองการ  

   การสรางภาพลักษณใหเกิดข้ึนในรูปแบบนี้จะมุงเนนไปท่ีการแสดงลักษณะ

บางอยางท่ีโดดเดนและเปนเอกลักษณใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑเพ่ือใหผูบริโภคเห็นถึงความแตกตางหรือ

ความพิเศษนั้น เชน การออกแบบพ้ืนผิวของผลิตภัณฑใหมีความเรียบหรูเงางามมีสวนประกอบของ

วัสดุท่ีมีราคาแพงคุณภาพสูง สามารถสะทอนรสนิยมของเจาของไดเปนอยางดี เชน เครื่องครัวและ

สุขภัณฑราคาสูง เครื่องใชไฟฟาท่ีออกแบบใหมีดีไซนท่ีโดดเดนและเรียบหรูแตแฝงดวยฟงกชั่นใชงาน 

การออกแบบรถยนตและดําเนินการผลิตดวยวัสดุคุณภาพสูงดวยความพิถีพิถันในจํานวนจํากัดเพ่ือ

จําหนายใหกับชนชั้นสูงหรือผูมีฐานะม่ังค่ังในแบรนดโรลสรอยส เปนตน  

  2) ภาพลักษณจากผูใช  

 เปนวิธีการสรางภาพลักษณของแบรนดโดยใชตัวบุคคลหรือผูใชแบรนดท่ีสามารถ

สะทอนภาพลักษณ คุณลักษณะของแบรนดและคุณคาในใจของผูซ้ือ เชน รถยนตขับเคลื่อนสี่ลอ หรือ

สินคาท่ีเก่ียวกับการทองเท่ียวผจญภัยท่ีมักใชดารานักแสดงหรือผูดําเนินรายการเก่ียวกับการผจญภัย

หรืออนุรักษธรรมชาติเปนนายแบบโฆษณาและเปนผูสนับสนุนผลิตภัณฑนั้นๆ ในการถายทํารายการ 

เพ่ือสื่อใหผูบริโภคเห็นถึงคุณสมบัติ รูปทรงท่ีสวยงาม ความทนทานของผลิตภัณฑจากแบรนดนั้น  
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ภาพท่ี 7.1  แสดงตัวแบรนดรถยนตมิตซูบิชิไตรตั้นท่ีใชพรีเซนเตอรคือ ต๊ิก เจษฏาพร  ผลดี ผูดําเนิน

รายการ Navigator เพ่ือสื่อภาพลักษณของตัวรถใหออกไปในทาง Adventure เปนตน  

 

ท่ีมาของภาพ : http://newtriton-club.com/board/index.php?topic=184.0 

 

  3. การโฆษณา  

   การโฆษณาเปนสื่อท่ีสามารถเชื่อมโยงผูบริโภคใหนึกถึงแบรนดไดอยางชัดเจน โดย

ไมตองอาศัยคุณลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑหรือผูใชแบรนดท่ีมีชื่อเสียง การโฆษณาสามารถคงอยู

ในใจผูบริโภคไดเปนเวลานานแตมีขอเสียในเรื่องของงบประมาณท่ีใชในการโฆษณามีมูลคาสูง แตใน

ปจจุบันการโฆษณาผานสื่อออนไลนเปนท่ีนิยม สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดมากและ

เจาะจงกวา แตก็มีตนทุนในการโฆษณาท่ีสูงข้ึนตามความนิยมในปจจุบัน  

  การบริหารแบรนดท่ีเนนภาพลักษณ 

  การสรางแบรนดท่ีเนนภาพลักษณจะประสบความสําเร็จไดก็ตอเม่ือสามารถ

เชื่อมโยงแบรนดหรือผลิตภัณฑกับความรูสึกของผูบริโภคได โดยผูบริโภคจะตีความหมายจากการใช

สินคาหรือบริการนั้นวาใหคุณคาอะไรและแสดงถึงอะไรในสายตาของพวกเขา หากแบรนดหรือ

ผลิตภัณฑนั้นไมมีคุณคาใดๆ เม่ือผูบริโภคมองเห็นก็จะรับรูเพียงวาเปนผลิตภัณฑอะไรเทานั้น แตไมมี

คุณคาหรือความหมายใดๆในความรูสึกของลูกคา แตหากแบรนดท่ีสรางภาพลักษณใหเกิดข้ึนไดในใจ

ของลูกคาสิ่งท่ีลูกคารับรูในใจเม่ือมองเห็นก็จะนึกถึงเรื่องราวตางๆและภาพลักษณของเบรนดท่ีเรา

สื่อสารออกไปใหผูบริโภครับรูผานการโฆษณา เชน เม่ือมองเห็นผลิตภัณฑน้ําแรออรา สิ่งท่ีผูบริโภคจะ

นึกถึงคือภาพของน้ําใสสะอาดท่ีไหลอยูบนภูเขาสูงแหลงตนน้ําธรรมชาติในจังหวัดเชียงใหม ทําใหรูสึก

ถึงความสดชื่นและคุณคาจากแรธาติธรรมชาติท่ีอยูในผลิตภัณฑ ในท่ีสุดจึงตัดสินใจเลือกหยิบใส

ตระกราเพ่ือชําระเงินถึงแมราคาจะแพงกวาน้ําดื่มท่ัวไป ซ่ึงกวาท่ีผลิตภัณฑน้ําดื่มออราจะเขาไปอยูใน

ใจผูบริโภค บริษัทฯ ตองใชความพยายาม ความทุมเท และงบประมาณในการโฆษณาเปนจํานวนมาก  
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 ในปจจุบันผูคนกําลังประสบภาวะขาดแคลนเวลาโดยเฉพาะคนท่ีตองทํางานในเมืองใหญและ

ในยานอุตสาหกรรม สิ่งท่ีแสดงความเปนตัวตนของเขาเหลานั้นจึงมีแนวโนมถายทอดมายังแบรนด

สินคาหรือผลิตภัณฑท่ีเลือกใชเพราะสามารถทําใหคนรอบขางมองเห็นถึงรสนิยมและความชื่นชอบ

ของคนๆนั้นออกมาได ดังเชน พนักงานบริษัทในกรุงเทพฯ ท่ีมีความชื่นชอบชีวิตแนวผจญภัย แตเนื่อง

ดวยขอจํากัดดานเวลาและขอจํากัดในพ้ืนท่ีจึงแสดงความชื่นชอบของตนผานผลิตภัณฑท่ีใชและสวม

ใส เชน นาฬิกา เสื้อผา ในแบรนดเสื้อผา Camel, รองเทา KEEN, Solomon, Adidas รน Terrex 

หรือแมกระท้ังรถยนตท่ีใชรุนขับเคลื่อนสี่ลอเสริมอุปกรณตกแตงแบบ OFF Road ครบครัน แตตลอด

ท้ังชวงอายุของการใชงาน (ตั้งแตซ้ือจนถึงขายออกไป) หรือในชีวิตประจําวันอาจไมเคยใชเพ่ือการ

ผจญภัยในถินทุรกันดารเลยในระหวางท่ีครอบครองอยู  

 การสรางแบรนดท่ีเนนภาพลักษณตองใชเวลาและทรัพยากรอยางมากโดยจะตองสราง

ภาพลักษณของแบรนดข้ึนในใจผูบริโภคใหได แบรนดท่ีมีภาพลักษณท่ีดีและเปนท่ีจดจําในสายตา

ผูบริโภคจะไดประโยชนมหาศาลจากการแขงขัน ถึงแมคูแขงจะพยายามลอกเลียนแบบสินคาของ

กิจการ แตแบรนดและภาพลักษณของแบรนดจะเปนเหมือนเกราะคุมกันเนื่องจากผูบรโิภคเห็นคุณคา

ของภาพลักษณของแบรนดและเต็มใจซ้ือถึงแมมีราคาสูงกวา  

 ปญหาของแบรนดท่ีเนนภาพลักษณ 

 เม่ือเวลาผานไปแตภาพลักษณของผูใชสินคายังอยูในจุดเดิมจะสงผลใหผลิตภัณฑของกิจการ

ดูลาสมัยหรือกลายเปนสินคาสําหรับคนสูงวัยในทันทีดังเชนรถยนตยี่หอ Volvo ในอดีตเปนรถท่ีสราง

ภาพลักษณใหรูสึกถึงความแข็งแรงทนทานและออกแบบมาในรูปทรงเหลี่ยม การโฆษณาก็เนนเจาะ

กลุมไปท่ีคนวัยทํางาน ผูบริหารระดับสูง ซ่ึงเปนกลุมคนท่ีมีกําลังซ้ือในยุคนั้น แตเม่ือเวลาผานไปแบ

รนดรถยนต Volvo กลับถูกกลุมผูบริโภคในยุคใหมมองวาเปนรถสําหรับคนมีอายุเพราะยังติดกับ

ภาพลักษณของคนขับข่ีในยุค 90 อีกท้ังยังจดจํารถยี่หอนี้ในรูปทรงเหลี่ยมสันจึงไมเปนท่ีนิยมในหมูคน

รุนใหมถึงแม Volvo จะมีการออกแบบและพัฒนารูปทรงและขนาดของตัวรถใหมีขนาดเล็กรูปทรง

ปราดเปรียว ประหยัดน้ํามันและดูทันสมัยข้ึนแลวก็ตาม แตกตางจากแบรนดรถ BMW ท่ีภาพลักษณ

ของแบรนดถูกสื่อออกมาในความสปอรตแฝงมาดวยความหรูหราพรอมการขับข่ีท่ีดีเยี่ยมจนถึงปจจุบัน    

 ดังนั้นการสรางแบรนดท่ีเนนภาพลักษณจึงตองคํานึงถึงแนวโนมของตลาดและกลุมลูกคาใน

อนาคตเพ่ือใหภาพลักษณของแบรนดยังคงทันสมัยและคงอยูในใจของผูบริโภคไดอยางยาวนาน  

 

 3) แบรนดที่เนนสรางประสบการณ (Experiential brands)  

 การสรางแบรนดท่ีเนนสรางประสบการณจะใหความสําคัญกับความรูสึกของผูบริโภคใน

ระหวางการใชผลิตภัณฑ สนใจถึงความรูสึกของผูบริโภคเปนอยางไรเม่ือมีปฏิสัมพันธกับแบรนดจน

เกิดเปนประสบการณเฉพาะบุคคลท่ีแตกตางกันไป ดังนั้นองคประกอบท่ีเก่ียวของท่ีทําใหเกิดเปน

ผลิตภัณฑหรือการบริการจึงเปนสิ่งสําคัญสําหรับการสรางแบรนดท่ีมุงเนนประสบการณ โดยธุรกิจท่ี
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สรางแบรนดในรูปแบบนี้ไดแก สวนสนุก สถานบันเทิง ธุรกิจขนสงมวลชนโดยเฉพาะสายการบิน 

ธุรกิจโรงแรมและรีสอรต ธุรกิจทองเท่ียว ซ่ึงจะอยูในหมวดของธุรกิจบริการและการทองเท่ียวเปน

หลัก องคประกอบท่ีสําคัญสําหรับการสรางแบรนดท่ีเนนสรางประสบการณ ไดแก สถานท่ี การ

ตกแตงภายในภายนอก และท่ีสําคัญท่ีสุดคือพนักงานผูใหบริการเพ่ือเปนผูท่ีเก่ียวของกับลูกคาโดยตรง 

(ณัฐยา สินตระการผล แปลและเรียบเรียงจาก Kellogg on Marketing โดย Dawn lacobucci and 

Philip, 2551, หนา 177 - 187)  

 การบริหารแบรนดท่ีเนนการสรางประสบการณ 

 แบรนดท่ีเนนสรางประสบการณ จะตองมีกระบวนการในการคัดกรองและคัดเลือกคนท่ีจะมา

เปนผูใหบริการสงมอบประสบการณท่ีดีใหกับลูกคาอยางดีท่ีสุด ท้ังกระบวนการสรรหา คัดเลือก 

ฝกอบรม การประเมินคุณภาพ พัฒนาทักษะความสามารถ และการจูงใจพนักงานใหพรอมสงมอบ

บริการท่ีดี รวมถึงการบริหารจัดการลักษณะทางการภาพภายนอกท่ีเก่ียวของกับการใหบริการโดย

คํานึงถึงความสะดวกสบาย ความสะอาดและสุขลักษณะ ความปลอดภัยของผูบริโภคเปนอันดับแรก 

ซ่ึงจะทําใหแบรนดสามารถสรางประสบการณท่ีดีแกลูกคาอยางสมํ่าเสมอและเปนมาตรฐานเดียวกัน

ทุกครั้งท่ีลูกคาเขารับการบริการ   

 ความทาทายอีกหนึ่งประการ คือ เม่ือลูกคากลับมาใชบริการเปนครั้งท่ี 2 ความพึงพอใจท่ี

ไดรับจะเทากับการมาครั้งแรกหรือไม บอยครั้งท่ีผูบริโภคมักเปรียบเทียบรูปแบบของการบริการกับ

การใชบริการครั้งกอน ผูประกอบการจึงตองใชความพยายามเพ่ือคงระดับมาตรฐานการใหบริการไว

ใหดีหรือใกลเคียงเดิมมากท่ีสุดท่ีสุด อยางไรก็ตามแบรนดท่ีเนนสรางประสบการณอาจไมสามารถ

เสนอภาพลักษณท่ีเหนือจากสิ่งท่ีเคยสรางเอาไวไดเพราะอาจโดนตอตานจากความรูสึกของผูบริโภคได 

เชน ผลิตภัณฑน้ําดื่มอัดลมยี่หอ โคก ท่ีเคยทดลองเสนอผลิตภัณฑโคกรสเชอรี่ออกมาชวงเวลาหนึ่งแต

ไมประสบความสําเร็จเนื่องจากผูบริโภคยังยึดติดและชื่นชอบรสชาติและความรูสึกของการดื่มโคกร

สชาติเดิม หรือในกรณีของ Disney ท่ีประสบความลมเหลวเม่ือนําเสนอภาพยนตรแนวผูใหญท่ีมีความ

โปเปลือย ถูกผูบริโภคตอตานจนตองสรางแบรนดภาพยนตอีกแบรนดหนึ่งเพ่ือรองรับกับตลาดในกลุม

ผูใหญ เปนตน   
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ตารางท่ี 7.1 สรุปแบรนดแตละประเภท 

ประเภทของแบรนด เกณฑที่ใชในการสราง

ความแตกตาง 

องคประกอบของ

สวนผสมทาง

การตลาดที่มุงเนน 

ความตองการและการ

มีสวนรวมของ

ผูบริโภค 

ความทาทายสาํหรับ

ผูบริหาร 

แบรนดทีเ่นน

คุณประโยชนทาง

กายภาพ 

ประสิทธิภาพเหนือกวา 

ประหยัดมากกวา 

ผลิตภัณฑ,ราคา, ชอง

ทางการจัดจําหนาย 

ความตองการทาง

กายภาพ ความมั่นคง 

ปลิดภัย ผูบริโภคมีสวน

รวมนอย 

การคงไวซ่ึงส่ิงที่

เหนือกวาคูแขง 

แบรนดทีเ่นน

ภาพลักษณ 

ภาพลักษณที่ตองการ

ใหผูบริโภครับรู 

การส่ือสาร ความตองการการ

ยอมรับจากสังคม การ

ยกยอง ผูบริโภคมีสวน

รวมปานกลาง - สูง 

รักษาความสมดุลที่ส่ัง

สมสืบทอดมายังแบ

รนด และการปรับแบ

รนดใหเขากับ

สภาพแวดลอม ความ

นิยมที่เปล่ียนแปลงไป 

แบรนดทีเ่นนสราง

ประสบการณ 

ประสบการณที่ไม

เหมือนใครและ

ผูบริโภคมีสวนรวม 

การใหบริการ (สถานที่, 

พนักงานผูใหบริการ) 

ความตองการประสบ

ความสําเร็จในชีวิต

ผูบริโภคมีสวนรวมปาน

กลางถึงสูง 

ใหบริการที่สม่ําเสมอ 

รักษาความพึงพอใจ

ของลูกคา  

 

ท่ีมา: ผูเขียน 

 

7.4 กลยุทธการสรางแบรนด 

 1. การสรางแบรนดระดับองคกร (Coporate branding)   

  การสรางแบรนดระดับองคกร หมายถึง การใชแบรนดท่ีองคกรสรางข้ึนกับทุกๆ ผลิตภัณฑ

ของบริษัท โดยมุงใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงคุณคาของแบรนดในรูปแบบขององคกร เปนกลยุทธท่ี

เหมาะสมกับแบรนดท่ีเนนการสรางประสบการณเนื่องจากแบรนดจะเปนตัวสื่อถึงความสัมพันธ

ระหวางผูบริโภคกับกิจการมากกวารูสึกถึงตัวผลิตภัณฑ เชน แบรนด โตโยตา ท่ีมีผลิตภัณฑรถยนต

หลายรุนท่ีออกแบบใหเหมาะสมกับการใชงานของผูคนหลายกลุม หลายชวงวัย แตใชเครื่องหมาย

การคาเดียว มีการโฆษณาโดยทําใหเห็นถึงความผูกพันของรถยนตโตโยตาท่ีมีตอคนไทยมายาวนานถึง 

60 ป เปนการมุงเนนใหผูบริโภคเห็นถึงความตั้งใจในการทําตลาดและการใหบริการของแบรนดท่ีมีมา

อยางยาวนานตอเนื่อง แตขอเสียของการสรางแบรนดประเภทนี้คือหากมีผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งท่ี

ประสบความลมเหลวจนถูกกลุมผูบริโภคโจมตีอาจสงผลดานลบใหกับทุกๆ ผลิตภัณฑ (ณัฐยา สิน

ตระการผล แปลและเรียบเรียงจาก Kellogg on Marketing โดย Dawn lacobucci and Philip, 

2551, หนา 191) 
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 สวนแบรนดท่ีเนนการสรางภาพลักษณ การผลิตสินคาหลายอยางภายในแบรนดเดียวอาจ

เสริมภาพลักษณของแบรนดใหมีความชัดเจนยิ่งข้ึน ทําใหผูบริโภคเห็นถึงความสามารถและความ

เชี่ยวชาญในกลุมผลิตภัณฑโดยมีทางเลือกท่ีหลากหลายใหกับลูกคา 

 2. การสรางแบรนดในเครือ (Family branding)  

 เปนกลยุทธในการสรางแบรนดโดยนําชื่อแบรนดของบริษัทในเครือแบรนดแมมารวมเขากับ

ชื่อแบรนดของผลิตภัณฑแตละอยาง เชน ผลิตภัณฑมีดโกนหนวด Gillette ท่ีถูกแยกออกเปนแบรนด

ยอย คือ Gillette Mach 3, Gillette Vector, Gillette Fusion ซ่ึงแตละแบรนดจะมีคุณสมบัติพิเศษ

ท่ีแตกตางกัน หรือแมกระท่ังแบรนด MK ท่ีคนไทยคุยเคยกันดีมากวา 33 ป มีแบรนดในเครือท่ีนําแบ

รนดแมมารวมในชื่อแบรนดผลิตภัณฑเสริมใน 3 แบรนด ไดแก MK Resttaurant สําหรับเจาะกลุม

ตลาดครอบครัว, MK Restaurant Gold เจาะกลุมตลาดพรีเม่ียม และ MK LIVE เจาะกลุมตลาดคน

วัยรุน คนรุนใหมและกลุมคนวัยทํางาน (ณัฐยา สินตระการผล แปลและเรียบเรียงจาก Kellogg on 

Marketing โดย Dawn lacobucci and Philip, 2551, หนา 193)     

 กลยุทธการสรางแบรนดในเครือจะไดผลดีก็ตอเม่ือกลุมลูกคามีโอกาสใชสินคาหรือบริการ

และมีความแตกตางอยางชัดเจน ตองไมเกิดการชิงสวนแบงตลาดกันเองระหวางแบรนดตางๆ ในเครือ 

โดยแบรนดของบริษัทแมตองสรางความม่ันใจดานคุณภาพและการบริการตอผูบริโภคไดในระดับหนึ่ง  

 3. การสรางแบรนดของผลิตภัณฑ 

 กลยุทธการสรางแบรนดของผลิตภัณฑจะเปนการทําตลาดใหกับแบรนดของสินคาตางๆ ของ

กิจการแยกเปนรายผลิตภัณฑโดยไมมีความเก่ียวของกับแบรนดของบริษัทแม เชน เครือสหพัฒน

พิบูลยท่ีไดสรางแบรนดสินคาหลากหลายแบรนดใหกับแตละผลิตภัณฑ ทําการแยกสวนของสายงาน

บริหารการตลาดและการขายออกจากกัน เชน แบรนดผงซักฟอกโอโม แบรนดผลซักฟอกบรีส แบ

รนดน่ํายาลางจานซันไลน แบรนดเครื่องดื่มลิบตั้น ซ่ึงแตละแบรนดจะมีเอกลักษณของผลิตภัณฑท่ี

แตกตางกันโดนสิ้นเชิง ขอดีของการสรางแบรนดในรูปแบบนี้ คือ เม่ือมีผลิตภัณฑหรือแบรนดใดท่ีเกิด

ความเสียหายในดานชื่อเสียงหรือไมประสบความสําเร็จในการทําตลาดจะไมกระทบกับชื่อเสียงของ

บริษัทแมโดยตรงหรือสงผลกระทบนอยเนื่องจากการรับรูแบรนดในสายตาของผูบริโภคจดจําอยูท่ีแบ

รนดของผลิตภัณฑเทานั้น (ณัฐยา สินตระการผล แปลและเรียบเรียงจาก Kellogg on Marketing 

โดย Dawn lacobucci and Philip, 2551, หนา 194) 

 กลยุทธการสรางแบรนดผลิตภัณฑสามารถดึงดูดผูบริโภคกลุมใหมท่ีมีความตองการแตกตาง

กันท้ังรสชาติและราคา เพราะธุรกิจสามารถสรางแบรนด กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑและภาพลักษณ

ของแบรนดไดอยางเปนอิสระโดยไมตองคํานึงถึงภาพลักษณของแบรนดบริษัทแมมากนัก  
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7.5 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) 

 การพัฒนาผลิตภัณฑใหม หรือ New Product Development หมายถึง สินคา บริการ หรือ

ความคิดท่ีไดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑท่ีมีอยู เดิมหรือพัฒนาข้ึนใหมใหมีคุณสมบัติ ท่ีดี ข้ึนให

คุณประโยชนท่ีแตกตางและมีคุณคาท่ีมากกวาเดิม ซ่ึงกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมถือเปน

สวนหนึ่งท่ีชวยสงเสริมและสนับสนุนใหเกิดความสําเร็จทางการตลาด แตในการพัฒนาผลิตภัณฑจะมี

ขอจํากัดอยูท่ีตนทุนและความคุมคาของรายไดท่ีจะไดรับหลังการพัฒนาผลิตภัณฑนั้น จึงตองมีการ

วิเคราะหความคุมคาของผลิตภัณฑใหมเจาะลึกถึงความเชียวชาญ ความสามารถ ประสบการณ และ

ทรัพยากรตางๆท่ีมี เพ่ือสะทอนใหเห็นถึงโอกาสในความสําเร็จกอนนําเสนอผลิตภัณฑนั้นออกสูตลาด 

(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2563) 

โดยปกติ ธุรกิจจะมีวิธีในการแสวงหาผลิตภัณฑใหม ๆ ไดสองวิธี คือ  

 1.  การซ้ือสิทธิของผู อ่ืน  (Acquisition)  เปนการซ้ือสิทธิในงานสรางสรรคหรือ

สิ่งประดิษฐประเภทตางๆ เชน ลิขสิทธิ์ (Copy Right) ไดแก งานวรรณกรรม นาฏกรรม ศิลปกรรม 

ดนตรีกรรม โสตทัศนวัสดุ ภาพยนตร สิ่งบันทึกเสียง งานเสียงแพรภาพ หรืองานอ่ืนใดในแผนก

วรรณคดี วิทยาศาสตร หรือศิลปะ หรือสิทธิบัตร (Patent) ไดแก สิ่งประดิษฐ ลักษณองคประกอบ 

โครงสรางหรือกลไลของผลิตภัณฑ รวมถึงกรรมวิธในการผลิตการรักษาหรือการปรับปรุงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑใหดีข้ึนหรือทําใหเกิดผลิตภัณฑข้ึนใหมท่ีมีความแตกตางไปจากเดิม เชน กลไกเครื่องยนต 

ยารักษาโรค วิธีในการเก็บรักษาอาหารและสินคาเกษตร โดยท่ีผูสรางสรรคมีสิทธิแตเพียงผูเดียวใน

การอนุญาติใหบุคคลอ่ืนสามารถใชงานสิทธิโดยการกระทําดังกลาวได โดยผูประกอบการตองวิเคราะห

ถึงแนวโนมความตองการของตลาดและความคุมคาตอตนทุนและทรัพยากรท่ีเสียไปจากการซ้ือสิทธิ

ดังกลาวและขอจํากัดท่ีอาจเกิดข้ึนจากเง่ือนไขหรือขอหามจากการใชสิทธิดังกลาว (กรมทรัพยสินทาง

ปญญา, 2563) 

  2. พัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development)  เปนกระบวนการในการวิจัย

เพ่ือศึกษาแนวโนมและความตองการของผูบริโภคแลวจึงนําความตองการนั้นมาคิดคน ปรับปรุงและ

พัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมๆ ดวยทีมงานวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑหรือเรียกวาแผนก R&D 

(Research and Development) เพ่ือใหไดผลิตภัณฑใหมท่ียังไมเคยมีวางจําหนายในตลาดหรือสราง

ผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติเดนแตกตางจากผลิตภัณฑของคูแขง  

 

7.6 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New Product Development) 

ความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจสิ่งสําคัญคือการมีผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภค สามารถสรางความสะดวกสบายในการดําเนินชีวิตใหกับผูบริโภคท่ีมากข้ึน ซ่ึง

ข้ึนอยูกับความสามารถของตัวผูประกอบการและทรัพยากรตางๆท่ีมี กระบวนการพัฒนานาผลิตภัณฑ

ใหมจะเก่ียวของกับทุกๆ แผนกและหนาท่ีงานในธุรกิจและเก่ียวของกับชื่อเสียง รายไดในอนาคต และ
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งบประมาณท่ีตองใชลงทุนไปกับการพัฒนาเปนจํานวนมาก จึงตองมีการการวางแผน ระบบปฏิบัติ 

ข้ันตอนการปฏิบัติงานตางๆ อยางละเอียดรอบคอบ โดยเฉพาะหากธุรกิจเปนองคกรท่ีมีขนาดใหญ แต

หากเปนธุรกิจขนาดยอม เม่ือผูประกอบการตองการคิดคนผลิตภัณฑใหมๆออกสูตลาด สามารถ

เปลี่ยนแปลงหรือออกแบบผลิตภัณฑเพ่ือทดลองตลาดไดทันทีเนื่องจากความคลองตัวในทางปฏิบัติ 

แตไมสามารถพัฒนาผลิตภัณฑหรือนวัตกรรมไดรวดเร็วกวาองคกรขนาดใหญเนื่องจากขอจํากัดดาน

เงินทุนและความพรอมของทรัพยากรในการวิจัย  

การพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมตองประสานความรวมมือกันระหวางแผนกวิจัยและพัฒนาซ่ึง

จะเปนผูคิดคนสูตร ทดลองผลิต ออกแบบผลิตภัณฑ และฝายการตลาดหรือฝายขายท่ีจะนําขอมูล

ความตองการท่ีแทจริงของตลาดมาวิเคราะหรวมกันเพ่ือหาแนวทางในการออกแบบผลิตภัณฑให

สามารถตอบสนองความตองการของตลาดได   

กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ 

กระบวนการพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหมประกอบดวย 8 ข้ันตอนดังตอไปนี้  

1. สรางความคิดใหม (Idea Generation) หมายถึง ข้ันตอนการทดลองกําหนดแนวคิดท่ี

เก่ียวของกับผลิตภัณฑ แนวทางในการปรับปรุงคุณสมบัติ นําไปสูกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑของ

ธุรกิจเม่ือตองการออกแบบผลิตภัณฑใหมตอยอดจากผลิตภัณฑเดิม หรือคนหาความเปนไปไดในการ

สรางผลิตภัณฑใหมนําเสนอไปยังตลาดใหมภายใตขอจํากัดดานทรัพยากรท่ีมี การสรางแนวความคิด

ผลิตภัณฑจะประกอบไปดวย 2 แนวคิดดังนี้ (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2563)    

  1) การคนหาแนวคิดจากแหลงภายในองคกร คือการคนหาแนวคิดจากแหลงขอมูล

ท่ีมีอยูในองคกร ไดแก การสอบถามขอมูลจากพนักงานฝายขายหรือพนักงานผูใหบริการซ่ึงถือเปน

บุคคลท่ีอยูใกลชิดและทราบถึงความตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด, ฝายวิจัยและพัฒนาซ่ึงเปนแผนก

ท่ีใกลชิดกับเทคโนโลยีและความตองการเชิงลึกจากการสํารวจและวิจัยถึงความตองการของผูบริโภค, 

ผูบริหารระดับสูงเปนบุคคลท่ีทราบถึงจุดออน จุดแข็งของบริษัทและเปนผูกําหนดทิศทางการพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมใหเกิดข้ึนไดจริง  

  2) การคนหาแนวคิดจากแหลงภายนอกองคกร คือการคนหาขอมูลความตองการ

ของผูบริโภคท่ีมีอยูจากแหลงภายนอกองคกร ไดแก ลูกคา ซ่ึงถือเปนแหลงขอมูลท่ีมีความสําคัญอยาง

มากเนื่องจากผลิตภัณฑท่ีธุรกิจจะเสนอขายจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองตอบสนองความตองการของลูกคา

ไดมากท่ีสุด, สมาชิกในชองทางจัดจําหนาย เปนอีกแหลงขอมูลหนึ่งท่ีทําใหทราบถึงความตองการของ

ลูกคาเนื่องจากเปนผูอยูระหวางผูผลิตและลูกคาข้ันสุดทายโดยตรง เชน พอคาสง พอคาปลีก ตัวแทน

จําหนายในรูปแบบธุรกิจหรือตัวแทนจําหนายบุคคล, คูแขงขัน การเคลื่อนไหวในการแขงขันรวมถึงกล

ยุทธทางการตลาดและการสงเสริมการขายของคูแขงเปนอีกแหลงขอมูลหนึ่งท่ีชวยในการคิดคน

ผลิตภัณฑใหมทําไดงายข้ึนจากขอมูลและแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑของคูแขงขัน 
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2. การเลือกสรรความคิด (Idea Screening) หลังจากข้ันตอนการสรางความคิดใหมและ

ไดแนวความคิดใหมๆ ท่ีเปนไปไดเกิดข้ึนมากมาย ข้ันตอนตอไปคือการเลือกสรรความคิดท่ีมีความ

เปนไปไดสูงในทางปฏิบัติ ซ่ึงการตัดสินใจเลือกความคิดใดตองคํานึงถึงตนทุนในการลงทุนดาน

เครื่องจักรอุปกรณ ความคุมคาในการผลิต และทรัพยากรพ้ืนฐานในธุรกิจ เพราะความคิดนั้นเปน

ความคิดท่ีดีแตตองใชเงินลงทุนและทรัพยากรท่ีมากเกินไปจะสงผลใหธุรกิจตองแสวงหาแหลงเงินทุน

ภายนอกตามมาดวยภาระหนี้สินและดอกเบี้ยท่ีตองเสียไปในระยะยาว  

3. การพัฒนาแนวความคิด (Concept development) เปนข้ันตอนในการพัฒนา

แนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑวาจะมุงไปในทิศทางใดท่ีมีแนวโนมประสบความสําเร็จภายใต

ความสามารถและทรัพยากรท่ีมีอยูของธุรกิจ ซ่ึงเก่ียวของกับคุณสมบัติและรูปแบบตางๆของ

ผลิตภัณฑ เชน การกําหนดรสชาติ สวนผสม คุณสมบัติเดน รสสัมผัส โลโก บรรจุภัณฑ ฉลากและหีบ

หอบรรจุ และในแตละชนิดจะผลิตเพ่ือขายไปยังกลุมตลาดใดเพ่ือเปนแนวทางนการกําหนดกลยุทธ

ทางการตลาดใหกับผลิตภัณฑตอไป  

4. กลยุทธทางการตลาด (Marketing strategy) หลังจากไดแนวคิดในการออกแบบและ

ผลิตภัณฑใหมแลว ข้ันตอนตอมาคือการกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองสัมพันธกันเพ่ือ

สงเสริมใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายและสรางการรับรูดานผลิตภัณฑในชองทาง

ท่ีถูกตองซ่ึงเปนกระบวนการพัฒนาเครื่องมือทางการตลาดเพ่ือใชในการแนะนําผลิตภัณฑใหมเขาสู

ตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายประกอบดวย 3 สวน ดังนี้ (กรมสงเสริม

อุตสาหกรรม, 2563)    

  สวนท่ี 1 การกําหนด ขนาด โครงสราง และพฤติกรรมของตลาดเปาหมาย เปนการ

วางแผนกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ ยอดขาย สวนแบงตลาด (Market Share) และเปาหมายกําไร 

(Profit) ในระยะเริ่มแรกของการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงมักเปนเปาหมายระยะ 1 – 3 ป ท่ีสามารถวัดผล

ประเมินผลถึงความกาวหนาขอยอดขาย   

  สวนท่ี 2 การพัฒนากลยุทธสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ประกอบดวย กล

ยุทธดานผลิตภัณฑ, กลยุทธดานราคา, กลยุทธดานการจัดจําหนาย และกลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด  

  สวนท่ี 3 ยอดขายและกําไรตามเปาหมายและกลยุทธทางการตลาดในระยะยาว เปน

การวางแผนกิจกรรมทางการตลาดในระยะยาว ซ่ึงเปนกิจกรรมในอนาคตท่ีจะทําใหบริษัทสามารถ

บรรลุวัตถุประสงคตามท่ีวางแผนไว  

5. การวิเคราะหธุรกิจ (Business analysis) เปนการวิเคราะหและพยากรณถึงโอกาสท่ีจะ

ประสบความสําเร็จเม่ือนําเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาด เชน ชวงเวลาท่ีเหมาะสมในการนําเสนอ

ผลิตภัณฑเขาสูตลาดคือชวงเวลาใด ความคุมคาและปริมาณการผลิตท่ีพอเหมาะเพ่ือใหเกิดการ

ประหยัดจากขนาด งบประมาณและทรัพยากรท่ีตองใชในการสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดๆ เพ่ือ

หาขอสรุปถึงความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 
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6. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เปนการนําแนวคิดทางการตลาดและ

แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีผานการวิเคราะหแลวเขาสูการปฏิบัติเพ่ือใหเกิดผลิตภัณฑจริง ซ่ึง

เก่ียวของกับหลายภาคสวน เชน ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑดําเนินการในสวนของการพัฒนา

คุณสมบัติ สวนประกอบ สวนผสมท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑ ฝายผลิตจะดําเนินการเพ่ือใหไดวัตถุดิบ

และกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพตรงตามมาตรฐานท่ีฝายพัฒนาผลิตภัณฑไดกําหนดข้ึน ฝายการเงิน

จะจัดเตรียมงบประมาณเพ่ือใหเพียงพอกับทรัพยากรท่ีใชในกระบวนการผลิตทุกข้ันตอน และฝาย

ทรัพยากรบุคคลก็จะปฏิบัติงานในสวนของการจัดหาบุคลากรเพ่ือใหเพียงพอตอการผลิตผลิตภัณฑ

ตามท่ีฝายผลิตรองขอ เปนตน  

7. การทดสอบตลาด (Test marketing) เปนข้ันตอนการนําผลิตภัณฑท่ีพัฒนาแลวออกสู

ตลาดดวยการทดลองกับกลุมท่ีคาดวาจะเปนผูบริโภคเปาหมายแทจริงของผลิตภัณฑนั้นๆ สามารถ

ทดลองไดในหลายรูปแบบ เชน การจัดบูธใหทดลองสินคากรณีท่ีเปนผลิตภัณฑอาหารเครื่องดิ่มและเบ

เกอรี่ การจัดบูธแสดงสินคาเพ่ือใหผูบริโภคไดเห็นถึงความสวยงามทันสมัยของผลิตภัณฑในกรณีท่ีเปน

ผลิตภัณฑเสื้อผา เครื่องแตงกาย หรือแมกระท่ังรถยนต รถจักรยานยนต เพ่ือใหทราบถึงผลตอบรับ

ของผลิตภัณฑท่ีมีตอผูบริโภความีความพึงพอใจมากนอยเพียงใดและมีขอเสนอแนะในการปรับปรุง

ผลิตภัณฑอยางไรเพ่ือนําผลท่ีไดเปนแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีความตรงกับความตองการ

ของผูบริโภคกลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึนกอนนําผลิตภัณฑเขาสูกระบวนการผลิตเพ่ือจําหนายจริงตอไป 

8. การทําตลาด (Commercialization) คือข้ันตอนของการนําสินคาท่ีผานทุกกระบวนการ

จนออกมาเปนผลิตภัณฑสําเร็จออกสูตลาดจริง พรอมกับการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดตาม

แผนงานท่ีไดกําหนดไว โดยผลิตภัณฑจะเขาสูวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product Life Cycle) ตั้งแต 

ข้ันแนะนําสินคาเขาสูตลาด (Introduction) ข้ันเจริญเติมโต (Growth) ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ีหรือจุด

อ่ิมตัว (Maturity) จนถึงข้ันทายสุดคือ ข้ันถดถอยหรือตกต่ํา (Decline) ในทายท่ีสุด  

ผูประกอบการท่ีมีความสามารถจะสามารถพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑใหคงความนิยมของ

ผูบริโภคตอไปอยางไมสิ้นสุดหรือการนําผลิตภัณฑท่ีใกลถึงจุดอ่ิมตัวพัฒนาตอยอดใหมีคุณคาหรือ

ความพิเศษท่ีเพ่ิมมากข้ึนจนสามารถนําผลิตภัณฑท่ีปรับปรุงใหมวนกลับสูวงจรผลิตภัณฑในข้ันแนะนํา

ผลิตภัณฑข้ันท่ี 1 ไดตอไป (4 วัฏจักรผลิตภัณฑ ไดแก ข้ันแนะนํา, เติบโต, คงท่ี, ตกต่ํา) เชน การ

นําเสนอผลิตภัณฑรูปแบบใหมท่ีพัฒนาปรับปรุงคุณสมบัติจากรุนกอน เชน มีดโกนหนวดรุน Mark 1 

พัฒนาจนกลายเปนรุน Mark 2 ตอเนื่องการพัฒนามาจนถึงรุน Mark 3 ในปจจุบันท่ีมีคุณสมบัติดีข้ึน

กวารุนกอนๆ  

9. การประเมินผลความสําเร็จของผลิตภัณฑใหม (Successful evaluation of new 

products) เปนข้ันตอนการประเมินผลความสําเร็จหรือประสิทธิภาพของผลิตภัณฑวาสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคและประสบความสําเร็จทางการตลาดไดจริงหรือไม โดยวัดจาก

ความพึงพอใจของผูบริโภคตอการใชสินคา ปริมาณของยอดขายผลิตภัณฑเปรียบเท่ียบกับคูแขงใน

อุตสาหกรรมหรือเปรียบเท่ียบกับเปาหมายท่ีกิจการไดกําหนดข้ึน หรือวัดจากปริมาณของสวนแบง
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ตลาดในภาพรวมของท้ังอุตสาหกรรมเพ่ือประเมินประสิทธิภาพและความคุมคาของผลิตภัณฑเพ่ือ

ประเมินความเปนไปไดและโอกาสในการทําตลาดตอไปหรือควรตัดสินใจยุติการทําตลาดและการผลิต

ในผลิตภัณฑดังกลาวเนื่องจากประเมินแลวอาจไมคุมคากับทรัพยากรท่ีสูญเสียไป  

เพ่ือใหเห็นภาพของกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีชัดเจนข้ึน ผูเขียนจึงไดยกตัวอยางการ

พัฒนาผลิตภัณฑกาแฟสําเร็จรูปชนิดซองดริฟ ของกลุมเกษตรกรผูปลูกกาแฟดอยหวาน ต.เทพเสด็จ 

อ.ดอยสะเก็ด จ.เชียงใหม ซ่ึงสามารถพัฒนาผลิตภัณฑจากผลิตภัณฑกาแฟค่ัวสําเร็จจนกลายมาเปน

ผลิตภัณฑรูปแบบใหมท่ีเกิดประโยชนเชิงพาณิชยไดสําเร็จ โดยมีกระบวนการดังนี้ (เสกสรรค  มณีธร, 

การวิจัยเพ่ือตอยอดภาคการเกษตรของชุมชนจังหวัดเชียงใหม ใหเกิดประโยชนเชิงพาณิชยและ

สาธารณะ ภายใตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ปท่ี 3, 2562, หนา 78 - 84) 

 

ตัวอยางรูปแบบการพัฒนาผลิตภัณฑคั่วบดกาแฟสําเร็จรูปชนิดซองดริฟของกลุมเกษตรกรผู

ปลูกกาแฟ ดอยหวาน ต.เทพเสด็จ อ.ดอยสะเก็ด จ.เชียงใหม  

1. ข้ันตอนการสรางความคิดใหม  

จากการวิเคราะหศักยภาพของกลุมเกษตรกรผูปลูกกาแฟหมูบานดอยหวาน ต.เทพเสด็จ อ.ดอย

สะเก็ด เปนกลุมท่ีมีความเชี่ยวชาญดานการเพาะปลูกเมล็ดกาแฟเปนอยางมาก อีกท้ังยังมีสภาพภูมิอากาศ

ท่ีเอ้ือตอการปลูกเมล็กกาแฟสายพันธอาราบิกาซ่ึงเปนสายพันธท่ีมีความนิยมอยางมากในประเทศไทย แต

จากการลงพ้ืนท่ีสํารวจและพูดคุยระหวางคณาจารย นักศึกษาในหลักสูตร ผูเชี่ยวชาญจากองคกรท้ัง

ภาครัฐและเอกชน พบวา ถึงแมจะมีความเชี่ยวชาญในการเพาะปลูก แตความสามารถในการพัฒนา

ผลิตภัณฑของกลุมยังจํากัดอยูเพียงกระบวนการเพาะปลูก สีเมล็ด กะเทาะเมล็ด และนําเขาสูกระบวนการ

ค่ัวเพ่ือใหไดเมล็ดกาแฟค่ัวสําเร็จเพ่ือจําหนายตอไปยังกลุมรานกาแฟหรือผูท่ีนิยมบริโภคกาแฟท่ีมีเครื่อง

บดและชงกาฟาสําเร็จรูปเปนของตัวเองเทานั้น ผูนํากลุมจึงมีแนวความคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีอยู

เดิมใหตอยอดไปสูผลิตภัณฑใหมท่ีสามารถเพ่ิมมูลคา สรางรายได และสงตอผลิตภัณฑไปยังตลาดของ

ผูบริโภคกลุมใหมไดมากข้ึน โดยมีความประสงคเขารวมประชุมเชิงปฏิบัติการเพ่ือสรางความเขาใจและ

แลกเปลี่ยนเรียนรูระหวางกลุมเกษตรกร 25 ชุมชนท่ี ซ่ึงมี ทีมวิจัย ผูเชี่ยวชาญในธุรกิจ หนวยงานท้ัง

ภาครัฐและเอกชน เขารวมโครงการเพ่ือหาแนวทางในการตอยอดภาคการเกษตรของชุมชนใหเกิด

ประโยชนเชิงพาณิชยและสาธารณะ ภายใตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนอยางสรางสรรค บนพ้ืนฐาน

ปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง ซ่ึงจัดข้ึนในวันท่ี 10 เมษายน 2562  

“ ในข้ันตอนนี้จะเห็นวา การพัฒนาผลิตภัณฑโดยชุมชนนั้นอาจมีขอจํากัดอยูเพียงแตการผลิต

ผลิตภัณฑข้ันตนเทานั้นเนื่องจากกลุมเกษตรกรยังขาดองคความรูท่ีเก่ียวของในการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือ

ตอยอดใหเกิดประโยชนเชิงพาณิชย การเขารวมโครงการเพ่ือใหองคกรภายนอกท่ีมีความเชี่ยวชาญเขามา

มีสวนรวมในการพัฒนาผลิตภัณฑจึงเปนวิธีการท่ีจะชวยใหการพัฒนาผลิตภัณฑทําไดรวดเร็วและเปนไป

ในทิศทางท่ีถูกตองเหมาะสมกับความตองการของตลาด ”   
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ผลจากการวิเคราะหศักยภาพของกลุมพบวามีจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคดังนี้   

 จุดแข็งและโอกาส ไดแก 

 1) กลุมมีสมาชิกท่ีมีความเชี่ยวชาญ ดานการผลิตในระบบเกษตรอินทรีย อีกท้ังยัง

สามารถถายทอดองคความรูในดานผลิตแกผูท่ีสนใจได 

 2) มีหนวยงานท่ีคอยใหความชวยเหลือดานความรูแกกลุมเกษตร 

 3) ตลาดของสินคามีความหลากหลาย  มีตลาดรองรับในการจัดสงสินคาเกษตรของ

กลุม  

 4) สินคาเกษตรของกลุมมีคุณภาพในการผลิต สมาชิกในกลุมมีระบบจัดการการผลิต

ท่ีดีและมีโรงค่ัวเมล็ดกาแฟเปนของตนเอง   

 5) สินคาเกษตรมีความตองการในระดับประเทศ 

  จุดออนและอุปสรรค ไดแก 

  1) กลุมยังไมสามารถควบคุมปริมาณการผลิตสินคาเกษตรไดตามความ

ตองการของผูบริโภค 

  2) ปริมาณผลผลิตท่ีไดยังมีปริมาณนอย ไมเพียงพอตอการผลิตในรูปแบบ

อุตสาหกรรมขนาดใหญ  

 จากการวิเคราะหถึงศักยภาพของกลุมและจากความเห็นของผูเชียวชาญจากหลาย

ภาคสวนพบวา กลุมเกษตรกรผูปลูกกาแฟดอยหวาน สามารถพัฒนาผลิตภัณฑกาแฟเพ่ือตอยอดให

เกิดประโยชนเชิงพาณิชยไดหลากหลายรูปแบบดังนี ้

 1) ผลิตภัณฑกาแฟสําเร็จรูป 3 in 1 ในรูปแบบซองผงสําเร็จรูปพรอมชง 

 2) ผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปบรรจุขวดพรอมจําหนาย 

 3) ผลิตภัณฑท่ีสามารถพัฒนาจากของเสียในกระบวนการผลิตเมล็ดกาแฟ เชน กาก

กาแฟ กะลากาแฟ เปลือกเชอรี่กาแฟ  

 4) ผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปชนิดซองดริป  

 5) ผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณจากเมล็ดกาแฟ 

 6) ชาอบแหงจากดอกกาแฟ  

2. ข้ันตอนการเลือกสรรความคิด 

ในข้ันตอนนี้ทางกลุมเกษตรกรและทุกภาคสวนท่ีเก่ียวของไดประชุมรวมกันเพ่ือหาแนวทางใน

การพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือใหตรงกับความตองการของตลาด โดยคํานึงถึงทรัพยากร เครื่องจักร อุปกรณ 

องคความรูและความเชี่ยวชาญเดิมท่ีทางกลุมมีอยู โดยไดแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑออกเปน 6 รูปแบบ 

ไดแก กาแฟบดชงสําเร็จพรอมดื่มชนิดขวดแกว, ชาดอกกาแฟสําเร็จรูปชนิดซอง, ชาผลเชอรี่กาแฟ, กาแฟ

คอมบูชา, กาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปชนิดซองดริป, และ ครีมทาผิวจากสารสกัดเมล็ดกาแฟ โดยมีขอสรุป
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รวมกัน และแนะนําใหกลุมเกษตรกรฯ ตัดสินใจเลือกพัฒนาผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปชนิดซองดริ

ปเนื่องจากเริ่มเปนท่ีนิยม เพ่ิมความสะดวกใหผูบริโภคสามารถดื่มกาแฟสดไดทุกท่ีทุกเวลา สราง

มูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑไดมากกวาผลิตภัณฑชนิดอ่ืนๆ อีกท้ังยังสามารถใหหนวยงานภาคนอกท่ี

เก่ียวของท้ังภาครัฐและเอกชนมีสวนรวมในการพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑรูปแบบใหมนี้ได ทางกลุมจึง

ตัดสินใจเลือกพัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑดังกลาว  

“ ในข้ันตอนนี้จะเห็นวา ข้ันตอนการเลือกสรรความคิดจะมีการคนหาทางเลือกในการสรางและ

พัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับฐานความรู ความเชี่ยวชาญ ทรัพยากรเครื่องจักรอุปกรณท่ีกลุมเกษตรกร

มีอยูเพ่ือไมใหตองลงทุนไปกับโครงสรางพ้ืนฐานมากจนเกินไป เปนการใชทรัพยากรท่ีมีอยางจํากัดให

คุมคา ”   

3. การพัฒนาแนวความคิด 

เพ่ือใหเกิดผลิตภัณฑตามแนวคิดท่ีกลุมกําหนดข้ึน จึงมีแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑโดยขอ

ความชวยเหลือไปยังหนวยงานภายนอกท้ังองคกรภาครัฐและเอกชนเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการผลิตลด

ขอจํากัดในดานของเครื่องจักร อุปกรณและงบประมาณท่ีใชในการลงทุน โดยมีข้ันตอนในการพัฒนา

ผลิตภัณฑและมีหนวยงานภายนอกท่ีเขามาชวยใหกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑประสบผลสําเร็จดังนี้  

(ภีมภณ  มณีธร, การวิจัยเพ่ือตอยอดภาคการเกษตรของชุมชนจังหวัดเชียงใหม ใหเกิดประโยชนเชิง

พาณิชยและสาธารณะ ภายใตประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ปท่ี 3, หนา 78 – 79) 

 ในสวนกระบวนการและวิธีการในการไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ จะมีข้ันตอนในการดําเนินการ 

ดังนี้  

   1) การรับซ้ือเมล็ดกาแฟท่ีผานกระบวนการค่ัวสําเร็จตามสูตรท่ีตองการจากกลุม

เกษตรกร  

   2) นําเมล็ดกาแฟค่ัวสําเร็จตรวจสอบคุณภาพจากผูเชี่ยวชาญดานกาแฟ  

   3) จัดสงเมล็ดพันธุท่ีผานการค่ัวและตรวจสอบรสชาติแลวไปยังโรงงานเอกชนเพ่ือ

จางบดและบรรจุ อัดกาซไนโตรเจนในซองเพ่ือรักษาคุณภาพของผงกาแฟจนไดผลิตภัณฑกาแฟ

สําเร็จรูปแบบซองพกพา หรือซองดริป  

   4) ดําเนินการขอข้ึนทะเบียน อย. 4   

   5) ขนสงกาแฟท่ีบรรจุแลวจัดเก็บในคลังเพ่ือรอจําหนายตอไป   

 ในสวนข้ันตอนท่ีเก่ียวของเพ่ือใหไดรูปแบบบรรจุภัณฑท่ีสวยงามจะมีข้ันตอนในการ

ดําเนินการดังนี้  

   1) ประชุมกลุมเพ่ือออกแบบตราสินคาและภาพพ้ืนหลัง รายละเอียดท่ีจําเปนตาง ๆ 

ในซองบรรจุภัณฑ  
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   2) หลังจากนั้นสงมอบขอสรุปถึงรูปแบบบรรจุภัณฑท่ีตองการไปยังบริษัทรับ

ออกแบบ  

   3) เม่ือไดแบบท่ีตองการแลวจัดสงแบบไปยังโรงพิมพซองบรรจุภัณฑเพ่ือใหไดซอง

บรรจุภัณฑท่ีมีรูปแบบลวดลายบนซองตามท่ีตองการ  

   4) หลังจากมวนฟรอยลบรรจุภัณฑผลิตเสร็จแลวทางโรงงานผูผลิตจัดสงมวนฟรอยล

บรรจุภัณฑไปยังโรงงานรับบดและบรรจุผงกาแฟใหเปนซองสําเร็จรูปตอไป ซ่ึงท้ัง 4 ข้ันตอนท่ี

เก่ียวของเพ่ือใหไดรูปแบบบรรจุภัณฑจะนําเนินการควบคูไปกับกระบวนการใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ 

และเสร็จสิ้นในกระบวนการ 3 คือ กระบวนการจัดสงเมล็ดพันธุท่ีผานการค่ัวแลวไปยังโรงงานเอกชน

เพ่ือจางบดและบรรจุ อัดกาซไนโตรเจนในซองเพ่ือรักษาคุณภาพของผงกาแฟจนไดผลิตภัณฑกาแฟ

สําเร็จรูปแบบซองพกพา หรือซองดริป 

“ ในข้ันตอนนี้จะเห็นวา การท่ีกลุมเกษตรกรจะสามารถพัฒนาผลิตภัณฑได มาจากการเปดใจ

ยอมรับสิ่งใหมและวิธีการใหมๆ ใหหนวยงานภายนอกท้ังองคกรภาครัฐและเอกชนเขามามีสวนรวมในการ

เพ่ิมศักยภาพในการผลิต ลดขอจํากัดในดานของเครื่องจักร อุปกรณและงบประมาณท่ีใชในการลงทุน เปน

แนวทางท่ีชวยใหการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถตอยอดไปสูเชิงพาณิชยไดอยางรวดเร็ว ”   

4. กลยุทธการตลาด 

เม่ือทางกลุมเกษตรกรไดแนวทางในการสรางผลิตภัณฑ และสามารถสรางและพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหเกิดข้ึนไดจริงแลว ตอมาคือการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือชวยใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุม

ผูบริโภคเปาหมายโดยแบงออกเปนสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ประการ ดังนี้ 

 1) ดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปชนิดซองดริป จะแบงออกเปน 3 

รสชาติตามระดับของการค่ัว คือ แบบค่ัวเข็ม ค่ัวกลาง และค่ัวออน ซ่ึงแตละรูปแบบจะมีรสชาติและความ

เขมขนของกลิ่นกาแฟท่ีแตกตางกันเพ่ือใหตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคกาแฟท่ีหลากหลาย ใน

ดานของบรรจุภัณฑจะมีการจัดทํากลองบรรจุขนาด 5 ซองในรูปแบบสี่เหลี่ยมพิมพลวดลายเพ่ือดึงดูด

ความสนใจของผูบริโภคและเพ่ือใหงายตอการขนสงและการเก็บรักษา 

 2) ดานการกําหนดราคา จากการสํารวจผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบดสําเร็จรูปชนิดซองดริฟท่ี

วางจําหนายในทองตลาดพบวามีราคาเฉลี่ยอยูท่ีซองละ 35 บาท โดยสวนมากเปนกาแฟออแกนิค ซ่ึง

ผลิตภัณฑของกลุมเปนผลิตภัณฑท่ีผานการตรวจวิเคราะหคุณภาพเพ่ือรับรองผลิตภัณฑอาหาร

ปลอดภัยจึงจัดอยูในหมวดของกาแฟเพ่ือสุขภาพ ดังนั้นราคาท่ีเหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑจึงควรมี

ราคาขายเทากับ 35 บาท ตอ 1 ซอง อัตราสวนในการกําหนดกําไรท่ีเหมาะสมจึงอยูท่ี 57.7315 % 

จะไดกําไรจากการขายสินคาเทากับ 12.8104 บาท 
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 3) ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ทางกลุมไดวางแนวทางการจําหนายในรูปแบบของตัวแทน

เพ่ือใหผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายและการขายดวยบุคคลจะชวยใหผูบริโภครับทราบ

ถึงคุณสมบัติเดนของผลิตภัณฑไดมากกวาการขายสินคาโดยวิธีการอ่ืน 

 4) ดานการสงเสริมการขาย เนื่องจากเปนการขายโดยอาศัยตัวแทนในการกระจาย

สินคา การสงเสริมการขายจึงมุงเนนไปท่ีการกําหนดคาตอบแทนการขายจากปริมาณของยอดขายใน 3 

ระดับ คือ ตัวแทนรายเล็ก ตัวแทนรายกลาง และตัวแทนรายใหญ แบงระดับชั้นของตัวแทนดวยยอด

สั่งซ้ือตามชวงระยะเวลาท่ีกําหนด การขายผานชองทางตัวแทนจะสามารถเพ่ิมยอดขายและทําให

ผลิตภัณฑสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดมากยิ่งข้ึน 

“ เม่ือกลุมเกษตรกรสามารถพัฒนาจนเกิดผลิตภัณฑใหมไดแลว ข้ันตอนสําคัญท่ีสุดคือการ

วิเคราะหสวนประสมทางการตลาดเพ่ือคนหาแนวทางในการนําผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายให

ได โดยแบงออกเปน ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด และชองทางการจัดจําหนาย ท้ัง 4 สวนตองมี

ความสอดคลองกันเพ่ือใหตําแหนงของผลิตภัณฑอยูในจุดท่ีเหมาะสม สามารถขายได ” 

  “ บอยครั้งท่ีพบวาผลิตภัณฑท่ีกลุมเกษตรกรสามารถพัฒนาไดจากความชวยเหลือของ

หนวยงานภายนอกไมสามารถจําหนายไดจริงเนื่องจากขาดความเชี่ยวชาญดานการตลาด ไมสามารถสง

มอบผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ” 

5. การวิเคราะหธุรกิจ 

 เม่ือทางกลุมสามารถผลิตกาแฟชนิดใหมไดแลว สิ่งสําคัญคือตองสามารถวิเคราะห

กระบวนการ การไดมาซ่ึงผลิตภัณฑท่ีสามารถจําหนายไดในเชิงพาณิชย วิเคราะหตนทุน ระดับราคาท่ี

เหมาะสมในตลาด และอัตราผลกําไรมุงหวัง โดยกลุมเกษตรกรผูปลูกกาแฟดอยหวานไดมีข้ันตอน 

วิธีการ และการวิเคราะหตนทุนของผลิตภัณฑดังตอไปนี้   

   1) การวิเคราะหตนทุนเมล็ดกาแฟ กลุมเกษตรผูปลูกกาแฟดอยหวานไดทําการค่ัว

เมล็ดกาแฟตามสูตรท่ีผูเชี่ยวชาญดานกาแฟกําหนด ทําการแพ็คบรรจุเมล็ดกาแฟท่ีผานการค่ัวแลว 

จําหนายในราคา กิโลกรัมละ 1,000 บาท เม่ือหารตนทุนตอกรัม คิดเปนตนทุนกรัมละ 1 บาท  

   2) ในสวนของการจางบรรจุตนทุนคาบรรจุ บริษัท เดอะ คอฟฟ บีน โรสต้ิง จํากัด 

จะมีคาบริการบดเมล็ดกาแฟ และบรรจุผงกาแฟท่ีผานการบดแลวบรรจุลงในถุง อัดกาซไนโตรเจนเพ่ือ

คงคุณภาพของผงกาแฟ ซิลปดถุง โดยคิดคาบริการตอถุง เทากับ 7.5 บาท เม่ือรวมภาษีมูลคาเพ่ิม 

7% จะมีตนทุนคาบดและบรรจุเทากับ 8.02 บาท ในสวนของคาบริการข้ึนทะเบียนอาหารและยา 

หรือ อย. บริษัทฯ คิดคาบริการจํานวน 2,000 บาท เม่ือรวมภาษีมูลคาเพ่ิม 7% จะมีคาใชจายเทากับ 

2,140 บาท ตอ 1 ผลิตภัณฑ  ใชเวลาดําเนินการประมาณ 14 วัน ในสวนของคาใชจายในการยื่นจด

ทะเบียนอาหาร หรือ อย. เปนตนทุนในสวนของการดําเนินการจึงไมสามารถปนสวนเขาไปในตนทุน
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สินคาขายได  (บริษัท ฯ ไดกําหนดจํานวนข้ันต่ําท่ีตองผลิตตอรอบเทากับ 50 กิโลกรัม บรรจุซองละ 8 

กรัม จํานวนข้ันต่ําท่ีตองผลิต 7,000 ซอง) 

   3) คาซองฟรอยสบรรจุ บริษัท ทีพีบีไอ จํากัด (มหาชน) คิดคาบริการผลิต มวนละ 

23,000 บาท โดย 1 มวน สามารถผลิตกาแฟบรรจุซองสําเร็จรูปได เทากับ 4,000 ซอง ผลิตข้ันต่ําท่ี 2 

มวนข้ึนไป รวมเปนตนทุนเทากับ 46,000 บาท รวมภาษีมูลคาเพ่ิม 7% จะมีตนทุนเทากับ 49,220 

คิดเปนตนทุนตอซองเทากับ 6.15 บาท (ซองฟรอยสท่ีเหลือสามารถนําไปบรรจุตอได) 

   4) คาออกแบบบรรจุภัณฑ บริษัท เอ แปด สอง ครีเอชั่น จํากัด  คิดคาบริการ

ออกแบบ บรรจุภัณฑ ดานหนาและดานหลัง จํานวน 3,000 บาท ตอ 1 งาน เม่ือรวมภาษีมูลคาเพ่ิม

จะมีคาใชจายเทากับ 3,210 บาท  ตนทุนในสวนนี้เปนตนทุนในสวนของการดําเนินการ จึงไมสามารถ

ปนสวนเขาไปในตนทุนสินคาขายได   

   5) ในสวนของคาขนสงท่ีใชในการดําเนินการ จะแบงออกเปนสองสวนดังนี้ 

    - สวนท่ี 1 คือคาขนสงเมล็ดกาแฟท่ีค่ัวสําเร็จแลว ไปยัง บริษัท เดอะ คอฟฟ บีน โร

สติ้ง จํากัด กรุงเทพมหานครฯ คิดคาบริการ 1 เท่ียว ตอ น้ําหนัก 50 กิโลกรัม ตองทําการแบงบรรจุ

กลองละ 25 กิโลกรัม จํานวน 2 กลอง มีคาบริการจัดสง ขามภาคเทากับ 200 บาท ตอกลอง ตอเท่ียว 

คิดเปน 400 บาท ราคากลองท่ีใชในการบรรจุเพ่ือขนสงเมล็ดกาแฟค่ัวสําเร็จใชจํานวน 2 กลอง กลอง

ละ 45 บาท คิดเปนเงินเทากับ 90  รวมตนทุนคาขนสงเท่ียวไป เทากับ 490 บาท เม่ือทําการเฉลี่ย

ตนทุน คิดเปนตนทุนคาขนสงเท่ียวไปตอกิโลกรัมเทากับ 9.8 บาท คิดเปนตนทุนตอกรัม เทากับ 

0.0098 บาท  

   - ในสวนท่ี 2 คือ คาจัดสงกาแฟสําเร็จรูปแบบซองพกพาท่ีผานกระบวนการบรรจุ

แลว กลับมายังสถานท่ีจัดเก็บสินคาในจังหวัดเชียงใหมเพ่ือรอจําหนาย คิดคาบริการ 1 เท่ียว ตอ 

น้ําหนัก 50 กิโลกรัม ตองทําการแบงบรรจุกลองละ 25 กิโลกรัม จํานวน 2 กลอง มีคาบริการจัดสง 

ขามภาคเทากับ 200 บาท ตอกลอง ตอเท่ียว คิดเปน 400 บาท ราคากลองท่ีใชในการบรรจุเพ่ือขนสง

เมล็ดกาแฟค่ัวสําเร็จใชจํานวน 2 กลอง กลองละ 45 บาท คิดเปนเงินเทากับ 90  รวมตนทุนคาขนสง

เท่ียวกลับ เทากับ 490 บาท เม่ือทําการเฉลี่ยตนทุน คิดเปนตนทุนคาขนสงเท่ียวกลับตอกิโลกรัม

เทากับ 9.8 บาท คิดเปนตนทุนตอกรัม เทากับ 0.0098 บาท  

 เม่ือรวมคาขนสงท้ังเท่ียวไป และเท่ียวกลับ จะมีตนทุนคาขนสงกรัมละ 0.0196 บาท (คา

ขนสงเปนตนทุนท่ีรวมภาษีมูลคาเพ่ิมแลว และในสวนของคาบริการจัดสงอางอิงจาก บริษัท นิ่มเอ็กซ

เพลส จํากัด ท่ีเปดเผยคาบริการขนสง) 

 เม่ือดําเนินการท้ังกระบวนการแลวเสร็จกาแฟผงสําเร็จรูปแบบซองพกพา ขนาด ซอง 8 

กรัม จํานวน 7,000 ซอง ตอหนึ่งรอบการผลิต เม่ือรวมตนทุนในการผลิตสินคาท้ังหมดเขาดวยกัน จะ

มีตนทุนอยูท่ี  22.1896 บาท ตอ 1 ซอง และมีคาใชจายท่ีใชในการดําเนินการรวมท้ังสิ้น 5,350 บาท 

(คาบริการข้ึนทะเบียนอาหารและยา และ คาออกแบบบรรจุภัณฑ, เปนราคารวมภาษีมูลคาเพ่ิมแลว)  
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 เม่ือรวมเงินลงทุนท่ีเกษตรกรตองใชในการพัฒนาผลิตภัณฑกาแฟสําเร็จรูปในรูปแบบซอง

พกพา หรือ ซองดริป ขนาด 8 กรัม จํานวนการผลิตข้ันต่ําท่ี 7,000 ซอง จะมียอดเงินท่ีใชในการลงทุน

รวมท้ังสิ้น  160,677.2 บาท ซ่ึงเปนคาใชจายท่ีรวมภาษีมูลคาเพ่ิมแลว 

การกําหนดอัตราสวนกําไรข้ันตนเพ่ือใหเพียงพอตอคาใชจายในการขายและการบริหาร จะกําหนด

โดยคิดจากตนทุนของสินคา (Markup on Cost) และทําการกําหนดราคาขายสินคาโดยอางอิงจาก

ราคาขายสินคาชนิดเดียวกันในทองตลาด (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558 : 189) จากการสํารวจตลาด 

พบกาแฟสําเร็จรูปแบบซองพกพาหรือแบบซองดริปท่ีไมไดเปนกาแฟออแกนิค จํานวน 4 ผลิตภัณฑ 

ดังนี้ 

 

   1) กาแฟคาเฟอเมซอน จําหนายซองละ 24 บาท  

   2) ดิโอโร คอฟฟ ดริฟ มิเดียมเฮาส เบลนด จําหนาย ซองละ 24 บาท 

   3) กาแฟ VINZ DRIP COFFEE จากดอยชาง จําหนายซองละ 30 บาท  

   4) กาแฟแบล็คแคนยอนดริป จําหนายซองละ 24 บาท,  

 ในสวนของกาแฟออแกนิคผงสําเร็จรูปแบบซองพกพา พบจํานวน 2 ผลิตภัณฑ ดังนี้  

   1) กาแฟ SOD Coffee จําหนายซองละ 35 บาท 

   2) กาแฟดอยตุงคอฟฟ จําหนายซองละ 45 บาท  

 เนื่องจากกาแฟท่ีผลิตจากกลุมเกษตรกรผูปลูกกาแฟดอยหวาน ต.เทพเสด็จ เปน

กาแฟท่ีผานการตรวจวิเคราะหคุณภาพเพ่ือรับรองผลิตภัณฑอาหารปลอดภัย จึงจัดอยูในหมวดของ

กาแฟเพ่ือสุขภาพ ดังนั้นราคาท่ีเหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑ จึงควรมีราคาขายเทากับ 35 บาท ตอ 1 

ซอง อัตราสวนในการกําหนดกําไรท่ีเหมาะสมจึงอยูท่ี 57.7315 % จะไดกําไรจากการขายสินคา

เทากับ 12.8104 บาท 

  “ ข้ันตอนการวิเคราะหธุรกิจจะทําใหกลุมเกษตรกรทราบถึงตนทุนรวมท่ีใชในการสรางและ

พัฒนาใหเกิดผลิตภัณฑใหม สามารถคํานวณเปนตนทุนตอหนวย (ซอง) ทําการเปรียบเทียบระดับราคากับ

คูแขงในตลาด เพ่ือใชในการการกําหนดอัตราผลกําไรมุงหวังและราคาขายท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑได

ตอไป  ” 

6. การพัฒนาผลิตภัณฑ 

ในข้ันตอนการพัฒนาเพ่ือใหเกิดผลิตภัณฑพบวาการท่ีกลุมเกษตรกรยอมเปดใจรับฟงความเห็น

ของผูเชี่ยวชาญในหลายภาคสวน โดยใหหนวยงานภายนอกท้ังภาครัฐและเอกชนชวยสงเสริมและ

สนับสนุนในดานองความรู เทคนิค วิธีการตางๆ สามารถทําใหกลุมเกษตรกรสามารถสรางผลิตภัณฑใหม

ไดสําเร็จจนกลายเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีบรรจุภัณฑท่ีมีความสวยงามพรอมจําหนายไปยังกลุม

ผูบริโภคเปาหมายตอไป ในสวนของปญหาท่ีพบอาจมีอุปสรรคในดานการติดตอประสานงานและการจัดสง
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สงคาเนื่องจากท่ีตั้งของกลุมเกษตรกรและโรงงานท่ีใชในการผลิตสินคาหางไกลกัน แตปญหานี้ก็สามารถ

แกไขไดดวยเทคโนโลยีการติดตอสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพในปจจุบัน  

7. การทดสอบตลาด 

ทางกลุมเกษตรกรไดนําผลิตภัณฑเขาทดลองกับกลุมผูบริโภคกาแฟในเขตจังหวัดเชียงใหม โดย

เจาะกลุมเปาหมายไปยังผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน พนักงานของรัฐ กลุมผูประกอบการธุรกิจ 

กลุมผูประกอบการรานกาแฟ และทดสอบรสชาติโดยผูเชี่ยวชาญดานกาแฟโดยตรง ผลการทดสอบพบวา

กลุมตัวอยางท่ีทําการทดสอบกลิ่นและรสชาติสวนใหญมีความพึงพอใจกับรสชาติผลิตภัณฑ แตพบ

ขอเสนอแนะในสวนของรสชาติท่ีอาจยังไมเข็มขนเทียบเทากับการชงโดยใชเครื่องชงกาแฟเนื่องจากเปน

การชงกาแฟในรูปแบบดริปหรือการชงโดยกรองผานน้ํารอน แตผลการทดสอบตลาดท่ีไดก็เปนท่ีนาพอใจ

และพบวาภายหลังจากการทดสอบ ผูทําการทดสอบหลายคนตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว 

8. การทําตลาด   

จากความรวมมือจากหลายภาคสวนไดแก กลุมเกษตรกร คณะทีมงานวิจัยและผูเชี่ยวชาญท้ัง

ภาครัฐและเอกชน และบริษัท โอ เค อาร ดี จํากัด ท่ีใหการสนับสนุนดานงบประมาณในการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาดใหกับกลุม โดยไดรับความรวมมือจากหลักสูตรการเปนผูประกอบการ มหาวิทยาลัย

ราชภัฏเชียงใหม ในการสงนักศึกษาชั้นปท่ี 2 เขารวมโครงการตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑดังกลาว โดย

กําหนดระยะเวลาทําตลาดท่ี 1 ภาคการศึกษา จากการดําเนินโครงการในครั้งนี้ นักศึกษาสามารถสราง

ยอดจําหนายผลิตภัณฑไดถึง 809 ซอง เปนเงิน 28,315 บาท จึงทําใหทราบวาผลิตภัณฑทางการ

เกษตรท่ีพัฒนาข้ึนนี้มีโอกาสในการจําหนายไปสูตลาดไดจริง 

9. การประเมินผลความสําเร็จของผลิตภัณฑใหม 

การประเมินความสําเร็จของผลิตภัณฑใหมในครั้งนี้สามารถวัดไดจากปริมาณของผลิตภัณฑท่ี

สามารถขายไดจริงโดยเปรียบเทียบกับเปาหมายท่ีตั้งไวในการดําเนินโครงการจําหนายผลิตภัณฑในรูปบบ

ตัวแทนจําหนาย ซ่ึงพบวาตลอดระยะเวลา 1 ภาคการศึกษา นักศึกษาสามารถจําหนายผลิตภัณฑไดถึง 

809 ซอง เปนเงิน 28,315 บาท แตหากเท่ียบกับเปาหมายท่ีตองไว พบวามีนักศึกษาเพียงกลุมเดียวท่ีมี

ยอดขายสูงสุดท่ีมียอดขายถึง 418 ซอง โดยความสําเร็จในครั้งนี้เนื่องจากสมาชิกในกลุมมีคนรูจักหรือ

ลูกคาแวดลอมท่ีมีฐานะและมีตําแหนงงานสูง แตกลุมท่ีไดอันดับ 2 และ อันดับ 3 มียอดขายเพียง 

144 และ 94 ซอง เทานั้น เนื่องจากลูกคาแวดลอมสวนใหญไมมีกําลังซ้ือมากนักจึงตองใชความ

พยายามดานการขายดวยการนําสินคาไปเสนอขายในหนวยงานภาครัฐและเอกชนในพ้ืนท่ีเทานั้นและ

จากบุคคลท่ัวไป ซ่ึงเปนการนําสินคาไปเสนอขายใหกับกลุมลูกคาผิดประเภท จึงทําใหยอดขายท่ีได

แตกตางกับกลุมท่ีมียอดขายอับดับ 1 อยางชัดเจน 

 โดยสรุป แนวทางในการดําเนินการทางตลาดท่ีสามารถทําใหผลิตภัณฑกาแฟค่ัวบด

สําเร็จรูปสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายและสามารถสรางยอดขายสินคาไดจริง คือ ชองทางขาย
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ตรงนําเสนอผลิตภัณฑไปยังกลุมลูกคาท่ีมีกําลังซ้ือสูง เชน กลุมผูท่ีรักในการบริโภคกาแฟ กลุมผูท่ีรัก

ในสุขภาพ และกลุมของผูบริหารหรือนักธุรกิจท่ีมีรายไดสูง โดยตองมีการ นําเสนอเรื่องราวและ

คุณสมบัติเดนของผลิตภัณฑใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายใหมากท่ีสุดโดยการใชสื่อสังคมออนไลนเปน

ชองทางในการดําเนินการดังกลาว พรอมการนําสินคาออกรานประสัมพันธเพ่ือใหลูกคาไดรับรูถึง

คุณภาพและรสชาติท่ีดีของผลิตภัณฑ เปนการเพ่ิมโอกาสในการขายสินคาไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย

ตอไป   
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บทสรุป 

 การสรางตราสินคาใหเปนท่ีจดจําไปพรอมกับการสรางและพัฒนาผลิตภัณฑในรูปแบบใหมลวน

เปนสิ่งท่ีชวยสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดของธุรกิจใหมีความม่ันคงและเข็มแข็ง การศึกษาและทํา

ความเขาใจเก่ียวกับ การสรางแบรนด การบริการแบรนดประเภทตางๆ การพัฒนาผลิตภัณฑ และ

กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑ จะชวยเพ่ิมศักยภาพดานการตลาดของธุรกิจใหกาวทันความกาวหนา

ของเทคโนโลยีและความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะในยุคท่ีสิ่งตางๆเริ่มถูกพัฒนาข้ึน

ถึงขีดสุด ผลิตภัณฑเตางๆเริ่มมีคุณสมบัติและเทคโนโลยีท่ีแตกตางกันนอยลง สิ่งท่ีจะชวยปองกันการ

โจมตีจากคูแขงและทําใหธุรกิจสามารถยืนหยัดอยูไดทามกลางสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงคือความเข็มแข็ง

ของแบรนดสินคาและคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการพัฒนาใหกาวทันกับยุคสมัยและความตองการของ

ผูบริโภคอยูตลอดเวลา  
 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



167 
 

คําถามทายบท 

 1. แรงกดดันในการแขงขันท้ัง 5 ประการ (Five Force Model) ประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย 

2. เพราะเหตุใดการวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรมจึงเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินธุรกิจ  

3. กลยุทธการปองกันคูแขงขันทางการตลาดประกอบดวยวิธีการใดบาง จงอธิบาย 

4. การกอสรางรถไฟฟาในประเทศไทยผูท่ีไดรับสิทธิในการกอสรางดําเนินธุรกิจในรูปแบบใด และ

เพราะเหตุใดรัฐบาลจึงตองดําเนินการในลักษณะนี้ จงอธิบาย  

5. วิธีการในการเขาสูตลาดตางประเทศมีอะไรบาง และนักศึกษาชื่นชอบวิธีการใด เพราะเหตุใด 

จงอธิบาย  
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บทท่ี 8 

 

การบริหารการขาย การบริหารทีมขาย และการตลาดออนไลน 
 

  งานขายถือเปนงานท่ีมีความสําคัญสูงสุดตอองคกรท่ีมุงหวังผลกําไรเพราะเปนหนวยงานท่ี

เก่ียวของกับการหารายไดเขาสูธุรกิจ มีความใกลชิดกับลูกคาโดยตรง เปรียบเสมือนนักรบของอาณาจักร

ธุรกิจท่ีตองตอสูกับคูแขงทางธุรกิจในพ้ืนท่ีตางๆ เพ่ือสรางอาณาเขตการขาย สามารถนําผลิตภัณฑไปถึง

ชองทางท่ีผูบริโภคเปาหมายสามารถเลือกซ้ือได ดังนั้นผูประกอบการจึงควรศึกษาและทําความเขาใจถึง

ระบบในการจัดการการขาย การบริหารทีมขาย เพ่ือใหธุรกิจสามารถจัดต้ังและออกแบบโครงสรางการขาย

และการจัดองคการการขายท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑในแตละพ้ืนท่ี สามารถสรางองคกรแหงการขายท่ี

แข็งแกรงโดยมีพนักงานขายท่ีมีความเขาใจในวิธีการขายสินคา มีความสามารถในการปดการขาย กระตุน

พนักงานขายใหสามารถขายสินคาไดตามเปาหมายท่ีองคกรกําหนดไดอยางมีประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผล กลาวคือ สามารถเพ่ิมอาณาเขตการขาย เพ่ิมฐานลูกคา สรางยอดขาย โดยท่ียังสามารถรักษา

ฐานลูกคาเดิมเอาไวไดอยางเหนียวแนน อีกท้ังในเนื้อหาของบทนี้ผูเรียนจะไดเขาใจถึงรูปแบบของการขาย

สินคาและการตลาดชองทางออนไลนซ่ึงเปนรูปแบบการทําตลาดยุคใหมท่ีใชเงินลงทุนเริ่มแรกในการจัดตั้ง

กิจการต่ําแตเปนชองทางขายท่ีกําลังไดรับความนิยมสูง สามารถสรางการมองเห็นและเพ่ิมโอกาสในการ

ขายสินคาใหกับกลุมเปาหมายไดในปจจุบัน 

ในแตละหัวขอของบทนี้มีรายละเอียดในสวนเนื้อหาท่ีผูประกอบการตองศึกษาและทําความเขาใจ

เพ่ือสามารถนําความรูท่ีไดไปประยุกติ์ใชกับการประกอบธุรกิจ สามารถสรางและพัฒนาทีมขายเพ่ือ

สงเสริมความสําเร็จในดานการตลาดดังนี้   

 

8.1 การบริหารการขาย  

 ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จทางการตลาดสวนสําคัญมาจากท่ีการท่ีธุรกิจมีทีมขายท่ีแข็งแกรง 

มีโครงสรางการบริหารทีมขายท่ีชัดเจน เหมาะสมกับแตละผลิตภัณฑและพ้ืนท่ีในการทําตลาด 

สามารถสรางความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับลูกคา นํามาซ่ึงยอดขายสินคาใหกับองคกรไดในระยะยาว การ

ขายในยุคปจจุบันจึงมุงเนนไปท่ีการสรางและการรักษาความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับลูกคาในระยะยาวไป

พรอมกับการทําใหลูกคารูสึกวาพนักงานขายเปรียบเสมือนเพ่ือนคูคิดและท่ีปรึกษาท่ีสามารถให

คําแนะนําและปรึกษาในทุกปญหาจากการดําเนินธุรกิจได (สืบชาติ อันทะไชย, 2556, หนา 450)    

นิยามของพนักงานขาย 

 พนักงานขาย คือ บุคคลท่ีทําหนาท่ีแสวงหาลูกคารายใหม ดําเนินการเสนอขายสินคา สง

มอบขอมูลผลิตภัณฑสรางความจําเปนในการใชสินคาใหเกิดข้ึนกับลูกคาเปาหมาย  เพ่ือใหเกิดการ
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ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาของกิจการ คําวาพนักงานขายมาจากคําวา Salesman   หรือ Sales Person 

แตปจจุบันนิยมใช Sales representative ซ่ึงหมายถึง ผูแทนขาย  

 หนวยงานขาย คือ กลุมบุคคลต้ังแตหนึ่งคนข้ึนไปท่ีรับผิดชอบงานดานการขาย แสวงหา

ลูกคารายใหม รักษากลุมลูกคาเดิม  ดําเนินการเสนอขายสินคา พรอมสงมอบบริการหลังการขายท่ีดี

เพ่ือสรางความประทับใจใหเกิดข้ึนกับผูซ้ือสินคา  

 การขายโดยใชพนักงานขาย คือรูปแบบการขายโดยใชบุคคลเปนผูสงขอมูลขาวสารเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคเปาหมายโดยตรง ผูบริโภคจะไดรับขอมูลขาวสารและประเมินผลจากขอมูล

ขาวสาร ตอรองราคาและรายการสงเสริมการขายไดทันที  

 

8.2 การบริหารทีมขาย  

 การบริหารทีมขายจะมีกระบวนการในการพัฒนาเพ่ือใหเกิดโครงสรางการขายสินคาของ

ธุรกิจดังนี้ (สืบชาติ อันทะไชย, 2556, หนา 451)  

  1. การออกแบบหนวยงานขาย  

  การออกแบบหนวยงานขายเปนข้ันตอนแรกของการบริหารการขายซ่ึงประกอบดวย 

วัตถุประสงคของหนวยงานขายวาตองการมุงความพยายามในการขายและสรางยอดขายไปในกลุม

ผูบริโภคกลุมใด การกําหนดกลยทุธของหนวยงานขายถึงรูปแบบกลยุทธท่ีจะชวยสงเสริมใหผลิตภัณฑ

สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางไร การวางโครงสรางของหนวยงานขายวาจะมีรูปแบบ

ของโครงสรางในรูปแบบใดท่ีเหมาะสมกับผลิตภัณฑและการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภค เชน 

โครงสรางหนวยงานขายตามลักษณะทางภูมิศาสตร โครงสรางหนวยงานขายตามผลิตภัณฑ หรือ

โครงสรางกลุมงานขายอุตสาหกรรม การกําหนดขนาดของหนวยงานขายวาควรมีจํานวนของทีมงาน

ขายและระดับข้ันของการบังคับบัญชาเทาใดเพ่ือใหการติดตอประสานงานในทีมงานขายมี

ประสิทธิภาพสูงสุดและการกําหนดคาตอบแทนของหนวยงานขายเพ่ือจูงใจใหพนักงานขายทุมเทกับ

การขายและใหบริการกลุมลูกคาเปาหมายไดดียิ่งข้ึน 

  2. การบริหารหนวยงานขาย  

    เปนข้ันตอนท่ีเก่ียวของกับการบริหารทรัพยากรบุคคลในหนวยงานขายเริ่มตั้งแต

กระบวนการในการสรรหา คัดเลือก การฝกอบรม การอํานวยการ การจูงใจ และการประเมินผล

พนักงานขายเพ่ือทราบถึงความสามารถและแนวทางในการพัฒนาศักยภาพของพนักงานขายใหดี

ยิ่งข้ึน  

  3. การปรับปรุงประสิทธิผลในการขายของหนวยงานขาย เปนข้ันตอนดําเนินการ

ภายหลังจากการประเมินผลพนักงานขายเพ่ือใหทราบถึงความสามารถ ปญหาท่ีพบจากการ

ปฏิบัติงาน โครงสรางของการบริหารงานขาย และผลการประเมินทางดานยอดขายสินคาเทียบกับ
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เปาหมายเพ่ือนํามาวางแผนในการกระตุนใหพนักงานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการขายท่ี

สูงข้ึน   

 

ขั้นตอนการบริหารทีมขาย 

 ข้ันตอนในการสรางและบริหารทีมขายจะประกอบไปดวย 4 ข้ันตอนดังนี้ (สืบชาติ อันทะไชย

, 2556, หนา 451)  

  1. การกําหนดวัตถุประสงคของหนวยงานขาย  

 วัตถุประสงคของหนวยงานขาย คือ จุดมุงหมายในการขายและการบริหารหนวยงานขาย

ข้ึนอยูกับตลาดเปาหมายและตําแหนงทางการตลาดท่ีผลิตภัณฑจะมุงไป โดยการกําหนดวัตถุประสงค

ตองทําใหเกิดการขาย ยกระดับคุณภาพและพัฒนาการทํางานของหนวยงานขายใหดีข้ึน สามารถ

สรางคําสั่งซ้ือจากกลุมลูกคาใหมพรอมไปกับการรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไวไดอยางเหนียวแนน  

 วัตถุประสงคของการขายอาจแสดงไดท้ังในรูปแบบของการขายโดยบุคคลหรือท้ังหนวยขาย

โดยมีจุดมุงหมายคือการแสวงหากําไรสูงสุด เชน การไดมาซ่ึงยอดขายในปริมาณและผลกําไรท่ี

เหมาะสม สามารถนําผลกําไรนั้นมาชวยสรางสรรคความเจริญรุงเรืองใหกับธุรกิจ  

 การกําหนดวัตถุประสงคการขายของแนวคิดแบบเกาจะเนนไปการขาย ยอดขายสินคาและ

ผลกําไรสูงสุดแตในปจจุบันธุรกิจตางๆเริ่มปรับเปลี่ยนวิธีในการกําหนดวัตถุประสงคโดยพยายามสราง

ใหพนักงานขายสามารถแกไขปญหาของลูกคาพรอมเสนอแนวทางแกไขปญหาท่ีเหมาะสม ดําเนินการ

ขายในรูปแบบของหุนสวนธุรกิจเพ่ือสรางผลกําไรรวมกัน หรือ Partner of Profit ซ่ึงจะทําใหเกิด

ยอดขายสินคาในระยะยาวมากกวา 

 วัตถุประสงคของหนวยงานขายควรเปนวัตถุประสงคท่ีสามารถวัดไดในเชิงปริมาณและ

กําหนดระยะเวลาท่ีชัดเจนเพ่ือใชในข้ันตอนของควบคุมทางการตลาดไดโดยมีตัวอยางดังนี้ 

 - เพ่ิมจํานวนลูกคารายใหมอยางนอย 10 รายตอเดือน  

 - เพ่ิมปริมาณของผูซ้ือแฟรนไชสอยางนอย 30 รายตอเดือน 

 - เพ่ิมปริมาณคําสั่งซ้ือสินคาจาก 100,000 ชิ้น เปน 200,000 ชิ้น ในไตรมาสท่ี 2 

 - เพ่ิมยอดขายสินคาจาก 15  เปน 20 ลานบาทในปถัดไป  

 - เพ่ิมสวนแบงตลาดในอุตสาหกรรมจาก 10 % เปน 20 % ของตลาดภายในป 2025  

  

2. การกําหนดโครงสรางและขนาดของหนวยขาย  

 ชนิดของหนวยขายมี 2 รูปแบบ คือ หนวยขายตรง หมายถึง หนวยหรือทีมขายสินคาหรือ

บริการท่ีนําเสนอสินคาตอผูบริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอาศัยหรือสถานท่ีจําหนายสินคาของลูกคา และ 

หนวยขายตามสัญญา ท่ีมีรูปแบบการทําตลาดผานตัวแทนท่ีรับสินคาจากของธุรกิจไปเพ่ือจําหนายตอ 

(สืบชาติ อันทะไชย, 2556, หนา 453)       
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 การจดัโครงสรางของหนวยขายคือรูปแบบของการจัดระบบการทํางานภายในหนวยขายท่ีจะ

กําหนดงานท่ีพนักงานขายแตละคนตองทําหรือตองดูแลงานในสวนท่ีตนรับผิดชอบ นอกจากนั้นยังมี

การกําหนดอํานาจหนาท่ีและความรับผิดชอบใหกับผูจัดการการขายหรือผูอํานายการฝายขายและ

การตลาดเพ่ือทราบสายการบังคับบัญชาวาพนักงานขายคนใดสังกัดหรือข้ันตรงกับหัวหนางานในสาย

งานขายสวนใด ซ่ึงจะทําใหเกิดความชัดเจนในการบริหารจัดการและการอํานวยการขายมากยิ่งข้ึน  

 การจัดโครงสรางการทํางานของหนวยขายจะออกมาในรูปแบบของแผนภูมิเพ่ือใหเกิดความ

ชัดเจนและเขาใจงายสําหรับทุกคนในองคกร 

 ประโยชนของการจัดโครงสรางการทํางานของหนวยขาย 

 1. เพ่ือกําหนดอํานาจหนาท่ีความรับผิดชอบท่ีชัดเจนใหกับทุกคนในหนวยงานขาย 

 2. เพ่ือใหรูปแบบของโครงสรางการขายมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑและการเขาถึงกลุม

ผูบริโภคเปาหมาย 

 3. ทําใหการประสานงานระหวางภายในหนวยขายและจากภายนอกมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

 4. ผูบริหารสามารถติดตามและประเมินผลพนักงานไดงายสงผลใหการบริหารหนวยขายมี

ประสิทธิภาพ  

 โครงสรางของหนวยขายมี 4 ชนิด ดังนี้  

  1) โครงสรางหนวยขายตามภูมิศาสตร   

  การจัดโครงสรางหนวยขายในรูปแบบนี้มักใชกับธุรกิจขนาดใหญหรือมีขอบเขตการ

ขายสินคาท่ีกวางขวาง มีความตองการใหผลิตภัณฑสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีใหไดอยางท่ัวถึง มักพบ

ปญหาความตองการของผูบริโภคมีความแตกตางกันไปในแตละพ้ืนท่ี การบริหารทีมขายจึงมีการแขง

เขตพ้ืนท่ีและมอบหมายใหพนักงานขายแตละคนเขาไปอยูในพ้ืนท่ีตางๆ เพ่ือขายสินคาหรือบริหาร

พ้ืนท่ีเขตการขายไปพรอมกับใหความดูแลลูกคาอยางใกลชิด โดยมีผูบังคับบัญชาท่ีคอยดูแลเขตพ้ืนท่ี

การขายนั้นๆ ในภาพรวมอีกข้ันหนึ่งเพ่ือคอยติดตาม สนับสนุน ใหคําปรึกษาพนักงานขาย และ

รวบรวมขอมูลท่ีไดรายงานตอผูบริหารระดับสูงตอไป บริษัทท่ีมีโครงสรางหนวยขายรูปแบบนี้ ไดแก 

เครื่อเจริญโภคภัณฑอาหาร เครือสหพัฒนพิบูล และเครือเบทาโกร ท่ีมีทีมงานขายแยกสวนไปตาม

ภูมิภาคตางๆ  

ตัวอยางการจัดโครงสรางหนวยขายตามภูมิศาสตรแสดงใหเห็นตามรูปภาพท่ี 8.1   
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ภาพท่ี 8.1  แสดงตัวอยางการจัดผังองคกรโครงสรางหนวยขายตามภูมิศาสตร   

 
ท่ีมาของภาพ : ผูเขียน 

 

  ขอดีของการจัดโครงสรางหนวยขายตามภูมิศาสตร   

  1. เนื่องจากพนักงานประจําอยูในพ้ืนท่ีใชเวลาในการเดินทางเพ่ือพบลูกคานอย 

ประหยัดตนทุนคายานพาหนะในการเดินทาง 

  2. การดูแลลูกคาและพ้ืนท่ีการขายมีความชัดเจนเพราะพนักงานขาย 1 คนจะมี

พ้ืนท่ีรับผิดชอบท่ีมีอาณาเขตบงบอกไวชัดเจนจึงสามารถดูแลลูกคาไดอยางท่ัวถึง 

  3. พนักงานขายมีความเขาใจในความตองการและพฤติกรรมของลูกคาอยางแทจริง

เนื่องจากอยูใกลชิดกับลูกคา 

  ขอเสียของการจัดโครงสรางหนวยขายตามภูมิศาสตร   

  1.  พนักงานขายอาจไมมีความเขาใจในตัวผลิตภัณฑท้ังหมดเนื่องจากอาจตองขาย

ในทุกผลิตภัณฑท่ีบริษัทมีในพ้ืนท่ีนั้นๆ (ไมสามารถจดจําขอมูลในทุกผลิตภัณฑไดอยางละเอียด 

เนื่องจากมีจํานวนผลิตภัณฑท่ีตองขายจํานวนมาก)  

  2. สินคาท่ีมีความซับซอนจะขายไดยากเนื่องจากพนักงานขาย 1 คน ไมสามารถ

จดจํารายละเอียดของทุกผลิตภัณฑท่ีมีในบริษัทไดท้ังหมด   

  3. พนักงานจะเนนขายสินคาท่ีขายงายเนื่องจากใชความพยายามในการขายต่ําแต 

สินคาขายยากหรือเปนสินคาท่ีตองเรงระบายจากคลังสินคาจะไมใหความสําคัญ 

 

 

 

ผูอํานวยการฝายขาย
และการตลาด

ผูจัดการฝายขายภาค
ตะวันออก

ผูแทนขายจังหวัด
ชลบุรี

ผูจัดการฝายขาย
ภาคเหนือ

ผูแทนขายจังหวัด
ลําปาง

ผูจัดการฝายขายภาค
อีสาน

ผูแทนขายจังหวัด
ขอนแกน

ผูจัดการฝายขาย
ภาคใต

ผูแทนขายจังหวัดสตูล
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 2) โครงสรางหนวยขายตามตามผลิตภัณฑ  

  มักพบในบริษัทขนาดใหญท่ีมีสายของผลิตภัณฑท่ีกวาง มีผลิตภัณฑในเครือธุรกิจจํานวนมาก 

การจัดโครงสรางหนวยขายจึงตองจัดใหมีหนวยขายแยกยอยลงไปตามประเภทสินคาหรือตามสาย

ผลิตภัณฑเพ่ือใหงายตอการบริหารจัดการ เชน หนวยขายผลิตภัณฑเครื่องใชไฟฟาภายในบาน  หนวย

ขายอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและหนวยขายผลิตภัณฑเวชสําอาง เปนตน   

ตัวอยางการจัดโครงสรางหนวยขายตามตามผลิตภัณฑแสดงใหเห็นตามรูปภาพท่ี 8.2   

 

ภาพท่ี 8.2 แสดงตัวอยางการจัดผังองคกรโครงสรางหนวยขายตามสินคา   

 
ท่ีมาของภาพ : ผูเขียน 

 

  ขอดีของการจัดโครงสรางหนวยขายตามผลิตภัณฑ 

  1.  พนักงานชํานาญในสินคาและข้ันตอนการขายเนื่องจากพนักงานขาย 1 คน 

รับผิดชอบขายสินคา 1 ชนิด หรือในหมวดหมูเดียวกันจึงสามารถจดจํารายละเอียดสินคาไดงาย 

  2. ควบคุมและบริหารการขายไดดี เนื่องจากมีการกําหนดผลิตภัณฑในการขาย

ใหกับพนักงานขายชัดเจนและในหมวดหมูเดียวกัน  

  ขอเสียของการจัดโครงสรางหนวยขายตามสินคา  

  1.  มีคาใชจายในการเดินทางในการพบลูกคามากเนื่องจากพนักงานขายหนึ่งคนดูแล

พ้ืนการขายสินคากวาง อาจพบปญหาการดูแลลูกคาไมท่ัวถึง  

  2. มีความซํ้าซอนในการเยี่ยมลูกคามักพบในกรณีบริษัทขนาดใหญมีผลิตภัณฑ

หลากหลายชนิดขายใหกับกลุมลูกคาเปาหมายใกลเคียงกัน เชน ในเครือเบทาโกร ท่ีมีการกําหนด

พนักงานขายแยกไปตามผลิตภัณฑ คือ ผูแทนขายไกสดเชียงใหม ผูแทนขายสุกรตัดแตงเชียงใหม ท่ี

ตองขายสินคาใหกับกลุมลูกคาตลาดสด แตมักเขาพบลูกคารายเดียวกันจากพนักงานท้ัง 2 คนในเวลา

ใกลเคียงกันเสมอ  

ผูอํานวยการฝายขาย
และการตลาด

ผูจัดการฝายขาย
เคมีภัณฑ

ผูแทนขายภาคเหนือ

ผูจัดการฝายขาย
อาหารสัตวบก

ผูแทนขายภาค
ตะวันออก

ผูจัดการฝายขาย
อาหารสัตวน้ํา

ผูแทนขายภาค
ตะวันตก

ผูจัดการฝายขาย
อาหารสด

ผูแทนขายภาคกลาง
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 3) โครงสรางหนวยขายตามลูกคา  

เปนการจัดหนวยขายแยกไปตามประเภทของลูกคาท่ีมีความตองการสินคาและบริการท่ี

แตกตางกัน เชน หนวยงานขายกลุม Food service หนวยขายคาสง หนวยขายคาปลีก ซ่ึงถึงแม

ลูกคาท้ัง 3 กลุม จะมีความตองการสินคาประเภทเดียวกันแตมีวัตถุประสงคของการซ้ือสินคา

พฤติกรรมและความตองการในการซ้ือแตกตางกัน เชน ในกรณีของกลุมลูกคาท่ีซ้ือเพ่ือไปดําเนินธุรกิจ

ตอ รูปแบบการเสนอขายก็ตองมีลักษณะเปนทางการ พนักงานขายตองมีความรูในตัวผลิตภัณฑและมี

อํานาจในการเสนอรายการสงเสริมการขายใหกับกลุมลูกคาประเภทนี้ในเบื้องตนรวมไปถึงรูปแบบของ

การวางบิลรับชําระคาสินคาก็เปนไปในลักษณะของบริษัทท่ีตองมีการวางบิล รับเช็คหรือเงินสด การ

เขาพบลูกคาก็เปนไปในลักษณะทางการซ่ึงตองมีการจัดทําใบเสนอราคาและหนังสือสัญญาซ้ือขาย

สินคาระหวางกัน แตกตางจากกลุมลูกคาคาสงและคาปลีกท่ีจะมีความเปนทางการนอยรูปแบบการ

เสนอราคาและการซ้ือขายเปนไปอยางเรียบงายและการเขาพบลูกคาสามารถนัดพบทางโทรศัพทหรือ

ผานระบบออนไลนลวงหนาแลวเขาพบเพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑหรือรายการสงเสริมการขายไดในทันที  

ตัวอยางการจัดโครงสรางหนวยขายตามตามผลิตภัณฑแสดงใหเห็นตามรูปภาพท่ี 8.3 

 

ภาพท่ี 8.3  แสดงตัวอยางการจัดผังองคกรโครงสรางหนวยขายตามลูกคา   

 
ท่ีมาของภาพ : ผูเขียน 

 

  ขอดีของการจัดโครงสรางหนวย ขายตามลูกคา  

  1.  พนักงายขายเขาใจพฤติกรรมและความตองการของลูกคาเปนอยางดี เนื่องจาก

พนักงาน 1 คน มีหนาท่ีดูแลลูกคาประเภทเดียวกันท่ีมีลักษณะความตองการท่ีคลายคลึงกันจึงมีความ

ใกลชิด รูถึงความตองการและปญหาท่ีเกิดกับลูกคาไดเปนอยางดี  

ผูอํานวยการฝายขาย
และการตลาด

ผูจัดการฝายขายคา
สง

ผูแทนขาย

ผูจัดการฝายขายคา
ปลีก

ผูแทนขาย

ผูจัดการฝายขาย 
Food service

ผูแทนขาย

ผูจัดการฝายขาย
อุตสาหกรรม

ผูแทนขาย
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  2.  มีความเขาใจพฤติกรรมของลูกคาในกลุมท่ีดูแล สามารถตอบสนองความตองการ 

ไปพรอมกับการสรางความสัมพันธใกลชิดใหเกิดกับลูกคาเปาหมายโดยใชเวลาไมนาน   

  ขอเสียของการจัดโครงสรางหนวย ขายตามลูกคา  

  1.  ตนทุนการบริหารหนวยขายสูงเนื่องจากตองใชจํานวนพนักงานขายมากแบงตาม

กลุมลูกคาท่ีมีความหลากหลาย  

  2. พนักงานขายอาจมีความสนิทสนมกับลูกคามากเกินไปจนเอ้ือประโยชนใหกับ

ลูกคามากกวาคํานึงถึงผลประโยชนของและความสําคัญของบริษัท (เอาใจลูกคารายใหญมากจน

บริษัทเสียประโยชนท่ีควรได) 

 

 4) โครงสรางหนวยขายในลักษณะผสม  

เปนการจัดโครงสรางของหนวยงานขายของบริษัทโดยใชหลายวิธีรวมกัน เชน จัดโครงสราง

ตามพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตรรวมกับการแบงตามผลิตภัณฑหรือประเภทของลูกคาเพ่ือใหเกิดความ

เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑและงายตอการจัดการหนวยขาย 

 

ภาพท่ี 8.4  แสดงตัวอยางการจัดผังองคกรโครงสรางหนวยขายในลักษณะผสม   

 

 
 

ท่ีมาของภาพ : ผูเขียน 

 

 

ผูอํานวยการฝายขายและ
การตลาด

ผูจัดการภาคเหนือ

หนวยขายคาสง

หนวยขายคาปลีก

หนวยขาย
รานอาหาร

ผูจัดการภาคใต

หนวยขายคาสง

หนวยขายคาปลีก

หนวยขาย
รานอาหาร

ผูจัดการภาค
ตะวันออก

หนวยขายคาสง

หนวยขายคาปลีก

หนวยขาย
รานอาหาร
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8.3 การจัดการทีมขาย 
 1) การสรรหาและคัดเลือกพนักงานขาย   

 กระบวนการสรรหาและคัดเลือกพนักงานขายเปนปจจัยหลักท่ีทําใหไดคนท่ีมีศักยภาพเพ่ือมา

ปฏิบัติงานดานการขายใหกับองคกรธุรกิจ ระบบคัดเลือกพนักงานขายท่ีมีประสิทธิภาพจะทําใหไดคน

ท่ีมีทักษะประสบการณ มีคุณลักษณะพึงประสงคท่ีเหมาะกับงานขายสามารถสรางความสัมพันธท่ีดีให

เกิดข้ึนกับลูกคาไดในระยะยาวนํามาซ่ึงยอดขายและความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ  

 คุณลักษณะเดนท่ีพนักงานขายควรตองมี ไดแก  

  1. แรงจูงใจภายในดี มีความมุงม่ันตั้งใจทุมเทความสามารถใหกับการขายและการ

บริการลูกคาดวยใจท่ีรักในการบริการ มีความมุงม่ัน ทะเยอทะยานท่ีจะกาวสู เปาหมายแหง

ความสําเร็จ 

  2. วินัยในการทํางานดี มีความสมํ่าเสมอในการเขาพบลูกคา มีระเบียบ วินัย จัดสรร

เวลาในการเขาพบลูกคา ติดตามยอดและการเรียกเก็บเงินลูกคาอยางสมํ่าเสมอ บริหารเวลาไดอยาง

เหมาะสม  

  3. ความสามารถในการปดการขายดี นอกจากความสามารถในการนําเสนอขอมูล

ผลิตภัณฑใหกับลูกคาทราบไดโดยละเอียดแลว พนักงานขายตองสามารถปดการขายใหไดภายหลัง

จากการนําเสนอขายเพราะหากลูกคาทราบขอมูลแตไมตัดสินใจซ้ือในขณะนั้น เม่ือมีตัวแปรอ่ืนมาประ

ทบและเง่ือนไขการขายดีกวาลูกคาอาจเปลี่ยนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนท่ีอาจมีคุณสมบัติหรือ

คุณประโยชนท่ีเหนือกวาของธุรกิจได  

  4. ความสามารถในการสรางความสัมพันธ ยอดขายท่ีเกิดข้ึนในระยะยาวเกิดจาก

ความสามารถของพนักงานขายในการดูแลรักษาฐานลูกคาเดิมใหคงอยูกับธุรกิจ พนักงานขายท่ีดีจะ

ทุมเทความพยายามเพ่ือรักษาฐานลูกคาทีมีเอาไวอยางเหนียวแนน  

 สิ่งท่ีผูประกอบการควรพึงระวังคือ ตองทําใหพนักงานขายอยูกับองคกรใหยาวนานท่ีสุด 

เนื่องจากการลาออกของพนักงานขายอาจนํามาซ่ึงความเสียหายทางธุรกิจซ่ึงมีไดดังตอไปนี้  

  1. ขอมูลความลับของบริษัทรั่วไหลจนอาจเกิดความเสียหายรายแรงตอผลิตภัณฑท่ี

กําลังทดลองตลาด  

  2. เสียฐานลูกคาเดิมบางสวนเนื่องจากลูกคาอาจยายไปซ้ือผลิตภัณฑเดิมในตรา

สินคาใหมกับพนักงานเดิมท่ีลาออกไป 

 การคัดเลือกพนักงานขายนอกจากการคัดเลือกคุณสมบัติข้ันตนสิ่งสําคัญท่ีสุดคือคุณธรรม

ประจําตัวของบุคคลนั้นๆ วามีพฤติกรรมท่ีเสี่ยงตอการทุจริตในหนาท่ีหรือไม ข้ันตอนการตรวจสอบ

ภูมิหลังของพนักงานกอนการบรรจุถือเปนข้ันตอนท่ีมีความสําคัญอยางยิ่งและตองมีประสิทธิภาพใน

การตรวจสอบท่ีมีประสิทธิภาพอยางมาก   
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 2) การฝกอบรมพนักงานขาย   

        การฝกอบรมพนักงานขายจะชวยใหพนักงานมีความรูและเขาใจในตัวสินคามากยิ่งข้ึน

โดยเฉพาะสินคาท่ีตองใชความพยายามในการขายสูงหรือเทคโนโลยีสูง อีกท้ังการอบรมจะมีเนื้อหา

ตางๆ ท่ีเปนประโยชนตอพนักงานขายในดานของเทคนิควิธีการขายสินคาใหประสบความสําเร็จ 

เทคนิคการปดการขาย ประเภทของลูกคาและขอมูลเก่ียวกับคูแขง เพ่ือเตรียมความพรอมใหกับ

พนักงานขายกอนลงพ้ืนท่ีจริง เพ่ิมพูนทักษะดานการขายใหมีความทันสมัยอยูตลอดเวลา  

  วิธีการในการฝกอบรมสามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี้   

    - การฝกอบรมภาคทฤษฏี เปนการฝกอบรมในเรื่องท่ีเปนความรู ทฤษฏี กฎ 

ระเบียบ ขอบังคับ เทคนิควิธีการตางๆท่ีสามารถสอนในหองเรียนหรือโดยใขหองประชุมโดยจัดใหมี

ผูเขารวมรับฟงคราวละมากๆได โดยสวนมากจะเนนไปท่ีการแนะนําวิธีการ เทคนิคการขายโดย

ผูเชี่ยวชาญหรือพนักงานงานอาวุโสในบริษัท เพ่ือใหพนักงานมีความพรอมกอนการลงพ้ืนท่ีปฏิบัติงาน

ขายจริง หรือเปนการฝกอบรมเพ่ือเพ่ิมพูนความรู  

   - การปฏิบัติภาคสนาม เปนการนําพนักงานขายลงปฏิบัติงานรวมกับพนักงานขาย

ในพ้ืนท่ีโดยใหกําหนดพนักงานขายพ่ีเลี้ยงลงพ้ืนท่ีปฏิบัติงานรวมกันในพ้ืนท่ีจริง โดยใหพนักงานขายพ่ี

เลี่ยงมีสวนรวมในการประเมินผลการปฏิบัติงานและสอนงาน ซ่ึงวิธีการนี้พนักงานใหมจะไดเรียนรู

เทคนิควิธีการและขอควรระวังตางๆในการปฏิบัติงานจากคําแนะนําของพนักงานขายรุนพ่ีและจาก

การปฏิบัติงานในสถานการณจริง 

 

 3) การจูงใจทีมขาย 

 สิ่งจูงใจท่ีทําใหพนักงานขายสามารถขายสินคาไดตามเปาหมายและคงอยูกับองคกรไดอยาง

ยาวนานประกอบไปดวย 2 สวน คือ    

         - การจายคาตอบแทนพนักงานขาย การจายคาตอบแทนของผูปฏิบัติงานดานการ

ขายโดยสวนมากมักมีการจายเปนจํานวนคงท่ี บวกสวนผันแปรคิดเปนเปอรเซนตตามยอดสินคาหรือ

ปริมาณสินคาตอหนวยท่ีขายได และยังมีในสวนท่ีเปนการจายคาตอบแทนท่ีไมไดจายเปนตัวเงินอาทิ 

การประกันชีวิต การประกันภัย สวัสดิการณตางๆ และสิทธิการลา โดยการกําหนดคาตอบแทนในการ

ขายควรคํานึงความสามารถในการดํารงชีพของพนักงาน  

  - การอํานวยการพนักงานขาย พนักงานขายใหมมีความตองการท่ีจะเรียนรูในเรื่อง

ของลักษณะงาน เทคนิค วิธีการในการปฏิบัติงาน เนื่องจากยังใหมตอลักษณะงานและความเชี่ยวชาญ

ในการทํางานยังไมมากพอ จึงตองการการอํานวยการอยางใกลชิดจากหัวหนาหนวยขาย  แตเม่ือ

พนักงานขายใหมไดรับการสอนงานและมีความเชี่ยวชาญในการปฏิบัติงานมากยิ่งข้ึน ความตองการ

ดานนี้จะลดลงเม่ือประสบการณจากการลงพ้ืนท่ีปฏิบัติงานจริงมีมากเพียงพอ  

  อยางไรก็ตามการอํานวยการพนักงานขายตองคํานึงถึงประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

ดานการปฏิบัติงานเพ่ือใหการดําเนินงานของหนวยงานขายบรรลุวัตถุประสงคดังตอไปนี้   
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   ประสิทธิภาพในการใชเวลา  คือ พนักงานขายสามารถวางแผนใชเวลาใน

การลงพ้ืนท่ีตอครั้งไดประหยัดประสบความสําเร็จ กลาวคือ สามารถเขาพบลูกคาเพ่ือทําการเสนอขาย

สินคาติดตามยอดขายไดตามเปาหมายท่ีกําหนดไวในแตละเดือน 

   ประสิทธิผล คือ เม่ือพนักงานขายเขาพบลูกคาแลวตองสามารถโนมนาว

ลูกคาเพ่ือปดการขายสินคาได หรือตองพยายามรักษาระดับของยอดขายและจํานวนฐานลูกคาเอาไว

ใหไดอยางเหนียวแนน   

 ปจจุบันความทันสมัยของเทคโนโลยีดานการสื่อสารทําใหพนักงานขายสามารถเขาถึงลูกคาได

งายและสะดวกมากยิ่งข้ึนดวยการใชแอพพลิเคชั้น Line  ในการสั่งซ้ือ ดูแลแกไขปญหาลูกคาเบื้องตน

ผานการพิมพขอความสนทนาหรือหากมีการจัดงานกิจกรรมตางๆ ของรานคาลูกคา พนักงานขายก็

สามารถทราบขอมูลการจัดกิจกรรมตางๆ ผานชองทาง Facebook Fanpage ของทางรานเพ่ือ

ดําเนินการขอสนับสนุนกิจกรรมตางๆของรานลูกคาไดทันที 

 

4) การประเมินผลพนักงานขาย 

 เปนการเปรียบเทียบการปฏิบัติงานของพนักงานขายกับเปาหมายท่ีธุรกิจไดกําหนดข้ึน วาผล

การปฏิบัติงานของพนักงานขายมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากนอยเพียงใด เพ่ือนําผลการ

ปฏิบัติงานภายหลังจากการวิเคราะหท่ีได เปนแนวทางในการปรังปรุงรูปแบบการดําเนินงานของ

พนักงานใหมีศักยภาพท่ีเพ่ิมสูงข้ึนโดยมีปจจัยท่ีใชในการประเมินผลดังตอไปนี้ 

  1. ประเมินผลจากยอดขายสินคาท่ีทําไดเปรียบเทียบกับเปาหมาย 

  2. จํานวนลูกคารายใหมและการบุกตลาดใหม 

  3. ความพยายามในการการรักษาฐานลูกคาเดิม 

  4. ระดับการควบคุมสินเชื่อของลูกคา ขายสินคาแลวตองเก็บเงินได 

  5. ความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงาน องคกร ผูบริหาร โดยการใชแบบประเมินเพ่ือ

วัดผลการดําเนินการ 

  6. ความสัมพันธและความพึงพอใจท่ีลูกคามี ผานการโทรสอบถามความพึงพอใจกับ

ลูกคาถึงการบริการและขอบกพรองจาการใหบริการเพ่ือนําขอเสนอแนะท่ีไดไปปรับปรุงกระบวนการ

ใหบริการของพนักงานขายตอไป  
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8.4 ข้ันตอนการขาย 

 ข้ันตอนการขายของพนักงานขายตั้งแตเริ่มตนจนเสร็จสิ้นกระบวนการประกอบดวย 7 

ข้ันตอน ดังตอไปนี้  

 1. การแสวงหาลูกคาและการกําหนดคุณสมบัติของลูกคา เปนข้ันตอนในการคนหากลุม

ลูกคาเปาหมายโดยใชเกณฑการแบงสวนตลาด การลงพ้ืนท่ีสํารวจตลาด การบอกตอและแนะนําจาก

เพ่ือนพนักงานขาย การสือคนขอมูลดวยโทรศัพท หรือการสอบถามขอมูลในงานนิทรรศการตางๆ 

เพ่ือใหไดผูท่ีอาจเปนลูกคาในอนาคต ทําการคนหาและจัดเตรียมขอมูลสําคัญกอนนัดหมายเขาพบ 

 2. การเตรียมการกอนเขาพบลูกคา เม่ือไดรายชื่อและขอมูลเบื้องตนของลูกคา ข้ันตอน

ตอไปคือการคนหาขอมูลความตองการและการใชสินคา ขอมูลท่ีสําคัญของผลิตภัณฑ สถานท่ีตั้งของ

รานลูกคา อุปนิสัยและความชื่นชอบสวนบุคคลของลูกคา เพ่ือใหมีความพรอมในดานขอมูลเพ่ือใช

สรางความสัมพันธและสรางความประทับใจใหเกิดข้ึนกับลูกคา 

 3. การเขาพบลูกคา เปนข้ันตอนการติดตอเพ่ือขอเขาพบลูกคา ณ ท่ีต้ังรานหรือนัดหมาย

ตามความสะดวกของลูกคา ซ่ึงมีตั้งแตการโทรศัพทเพ่ือพูดคุยเบื้องตนและขอนัดหมายวันเขาพบ การ

เขาพบตามวัน เวลา และสถานท่ีนัดหมาย กลาวทักทายดวยรอยยิ้ม มอบนามบัตรพรอมการแนะนํา

ตัว  

 4. การเสนอขาย คือข้ันตอนการนําเสนอและใหขอมูลผลิตภัณฑใหแกลูกคาท้ัง คุณสมบัติ 

ขนาด สี กลิ่น ขอมูลทางเทคนิค ราคาและรายการสงเสริมการขาย เพ่ือใหลูกคาไดรับทราบ

ประกอบการพิจารณาโดยละเอียด ในข้ันตอนนี้พนักงานขายตองมีความรูรอบในขอมูลผลิตภัณฑท่ีตน

จําหนายอยางแทจริง พยายามขายสินคาโดยใชไหวพริบและเทคนิคการขายท่ีมีประสิทธิภาพ  

 5. การขจัดขอโตแยง เปนการตอบขอสงสัยของลูกคาท่ีมีในผลิตภัณฑเพ่ือขจัดขอโตแยงโดย

ตองใชเทคนิคในการเจรจาเพ่ือเปลี่ยนการคัดคานในสินคาใหกลายเปนการยอมรับในตัวสินคา ซ่ึง

ทักษะดานนี้ตองไดรับการฝกฝนจนเกิดความชํานาญในการเจรจาซ้ือขาย หากลูกคามีขอสงสัยใน

คุณสมบัติของสินคาหรือปจจัยท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและการบริการ พนักงานขายตองสามารถ

อธิบายและหาเหตุผลท่ีดีเพ่ือปรับทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑใหไปในดานบวกดวยความ

ระมัดระวัง 

 6. การปดการขาย เปนการหาชองวางท่ีเหมาะสมระหวางการสนทนาเพ่ือปดการขายใน

ข้ันตอนนี้ พนักงานตองมีความม่ันใจและเชื่อม่ันในตนเอง กลาขอใหลูกคาซ้ือสินคา เพราะบอยครั้งท่ี

พนักงานขายสามารถสรางความสัมพันธใหเกิดข้ึนกับลูกคาในระยะเวลาอันสั้น แตกลับไมปดการขาย

ในจังหวะท่ีเหมาะสมทําใหเสียโอกาสการขายไปอยางนาเสียดาย  

 เทคนิคการปดการขายมีท้ังหมด 5 วิธีการดังตอไปนี้  

  1) การปดการขายโดยรวบรัดเพ่ือขอคําสั่งซ้ือโดยทันทีภายหลังท่ีลูกคาเริ่มคลอยตาม

เพ่ือปองกันลูกคาเปลี่ยนใจในภายหลัง  
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  2) การปดการขายโดยแจงจํานวนโควตาสินคาราคาพิเศษท่ีมีจํานวนจํากัด ใกลหมด 

หรืออาจปรับราคาสูงข้ึนในรอบถัดไป  

  3) การปดการขายโดยการชักจูงดวยโบนัสยอดขายสิ้นป ของรางวัลจากการสะสม

แตม และการทองเท่ียวตางประเทศ 

    

เทคนิคการกระตุนพนักงานขายและการจูงใจ 

 การบริหารงานขายตองมีการวิเคราะหถึงความสามารถของพนักงานขายโดยใชวิธีกระตุน

หรือจูงใจพนักงานขายใหเกิดความพยายามในการเสนอขายสินคาใหมากข้ึนตามระดับและ

ความสามารถของพนักงานขายซ่ึงสามารถจําแนกออกเปน 3 ระดับ ดังนี้  

  - พนักงานขายระดับยอดฝมือ 

  คือ พนักงานขายความสามารถสูงท่ีสามารถทํายอดขายไดสูงกวาเปาหมายมาโดย

ตลอด การกระตุนพนักงานขายประเภทนี้ ควรสนองความตองการดวยแรงจูงใจภายใน ไดแก การ

ปรับเลื่อนตําแหนง การเพ่ิมอัตราเงินเดือน การเพ่ิมสวัสดิการ การใหรางวัลยกยองชมเชย สวน

สิ่งจูงใจภายนอกควรสนองโดยการสงอบรมศึกษาดูงานยังตางประเทศ สงเสริมการเปนวิทยากร

บรรยายวิธีการใหกับพนักงานขายรุนนอง ซ่ึงจะสามารถสรางความพึงพอใจและกระตุนพนักงานขาย

ใหสรางผลงานท่ีดีไดอยางตอเนื่อง สรางความรูสึกเปนหนึ่งเดียวกับองคกร  

- พนักงานขายระดับปานกลาง 

   คือ พนักงานขายท่ีมีผลงานขายตามเปาหมายหรือใกลเคียงกับเปาหมาย วิธีการใน

การกระตุนและจูงใจใหเกิดความพยายามในการขายคือการใหสิ่งจูงใจทางบวก ไดแก ผลตอบแทน

รางวัลพิเศษ การจัดการแขงขันทํายอดเพ่ือรับโบนัสเปนตัวเงินหรือการทองเท่ียวประจําป การยกยอง

ชมเชย ประกาศเกียรติคุณ การสงเสริมเพ่ือใหเกิดการพัฒนาตนเองโดยการสงฝกอบรมเพ่ิมเติมความรู

หรือจูงใจดวยการเลื่อนตําแหนงงาน  

   - พนักงานขายผลงานตกต่ํา 

   คือ กลุมพนักงานขายท่ีมีผลงานต่ํากวาเปาหมายอยางตอเนื่อง มักไมสนใจหรือยินดี

ยินรายกับสิ่งจูงใจท่ีธุรกิจเสนอให การกระตุนพนักงานขายประเภทนี้ ผูประกอบการตองคนหาความ

ตองการท่ีแทจริงของพวกเขา ใหกําลังใจ ฝกการวางแผนสรางยอดขายและเทคนิคการขายเพ่ือเพ่ิม

ความม่ันใจในการขายใหมากข้ึนดวยการสงฝกอบรม แตหากดําเนินการทุกอยางขางตนแตผลการ

ปฏิบัติงานยังไมดีข้ึน ตองกระตุนใหเกิดความกลัวโดยการวางเง่ือนไขของยอดขายซ่ึงมีผลตอการปรับ

เงินเดือน โบนัส หรือรุนแรงท่ีสุดคือมีผลตอการตอสัญญาจางงานในปตอไปซ่ึงเปนวิธีการท่ีควร

นํามาใชเปนอันดับสุดทาย   
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การคนหาความตองการเพ่ือกระตุนยอดขาย  

 เพ่ือใหพนักงานขายมีแรงจูงใจในการขายสินคา ฝายบริหารงานขายจึงตองใหความสนใจ เอา

ใจใส และติดตามผลพนักงานชายใหสามารถปฏิบัติงานขายไดอยางตอเนื่องดวยวิธีการดังตอไปนี้  

  - การใหความใกลชิด คือการใหความใกลชิดพนักงานขายดวยการหม่ันสังเกต

พฤติกรรมการปฏิบัติงาน สีหนา ทาทาง คําพูดและการกระทําท่ีใหบริการกับลูกคาและผลตอบรับจาก

ลูกคาดานความพึงพอใจ เพ่ือทราบถึงความชื่นชอบและความพึงพอใจตองานท่ีทํา ขวัญและกําลังใจ

ของพนักงานท่ีมีในขณะนั้น โดยผูบริหารงานขายตองสามารถสรางความไวใจและเปนผูใหคําปรึกษา

แนะนําแนวทางท่ีดีใหกับพนักงานขาย  

   - การติดตามผลงานของพนักงานขาย ผูบริหารงานขายควรติดตามผลงานของ

พนักงานขายเพ่ือเปรียบเทียบผลงานกับเปาหมายท่ีทําไดเพ่ือคนหาสิ่งท่ีตองแกไขจากการปฏิบัติ เชน 

ปญหาจากรายการสงเสริมการขายท่ีไมเอ้ือตอการขายในสถานการณจริง  คุณภาพสินคาท่ีอาจไม

เหมาะสมกับกลุมลูกคาคาบางกลุมหรือบางพ้ืนท่ี เพ่ือคนหาความตองการและวิธีการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาเพ่ือชวยกระตุนใหเกิดการขาย  

การติดตามผลงานของพนักงานขายติดตามไดจากรายงานยอดขายรายวัน รายสัปดาห หรือ

ยอดขาย ณ สิ้นเดือน แตไมควรติดตามถ่ีมากเกินไปเพราะพนักงานขายจะเกิดความเครียดและกดดัน

มากเกินไป สงผลเสียตอขวัญและกําลังใจในการทํางาน  

   - การคนหาจุดกระตุนของพนักงานขาย เปนการคนหาความตองการท่ีแทจริงท่ีชวย

กระตุนใหพนักงานขายมีขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานขายไดมากยิ่งข้ึน เชน ความตองการดาน

ชื่อเสียงตําแหนงหนาท่ีการงาน การไดรับการยอมรับ ความตองการดานสวัสดิการและคาตอบแทน

ตางๆท้ังท่ีเปนตัวเงินและไมเปนตัวเงิน การใหความรูสึกภูมิใจในองคกรและความม่ันคงท่ีธุรกิจมอบให 

รวมถึงการเพ่ิมพูนความรูความเชื่อม่ันใหกับพนักงานขายเพ่ือใหตรงกับความตองการของพนักงาน

ขายนั้น  

 

  ประเภทของลูกคา 

 1. ลูกคาในรูปแบบนักธุรกิจ 

 ลูกคาในลักษณะนี้จะมองเรื่องความคุมคาเปนหลัก มองหาผลลัพธท่ีเกิดข้ึนในทันทีท่ีตัดสินใจ

ซ้ือสินคา สิ่งสําคัญท่ีผูประกอบการจําเปนตองทําเม่ือเจอลูกคาลักษณะนี้คือ ตองพยายามทําใหลูกคา

เห็นวาสินคาหรือบริการของธุรกิจมีความคุมคาคุมราคา เห็นถึงความสําคัญของการเปนเจาของ  

 คําถามท่ีมักจะไดยินจากลูกคากลุมนี้คือ “แลวฉันจะไดอะไร” หรือ “สินคาหรือบริการนี้

ความคุมคาอยูตรงไหน” เปนตน 
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 รูปแบบการขายสําหรับลูกคาประเภทนี้จึงควรชี้แจงถึงจุดเดนและคุณประโยชนท่ีจะไดรับ

หากซ้ือสินคาของบริษัท โดยเฉพาะตองแสดงคุณประโยชนท่ีเหนือกวาผลิตภัณฑของคูแขงเพ่ือให

ลูกคามองเห็นคุณคาและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  

 2. ลูกคาในรูปแบบนักประชาสัมพันธ 

 เปนกลุมลูกคาท่ีชื่นชอบในการพูดคุยอัธยาศัยดี พนักงานขายตองพยายามสรางความสัมพันธ

ใหเสมือนเปนเพ่ือนคูคิดทางธุรกิจท่ีสามารถพูดคุยปรึกษาได ลูกคากลุมนี้เม่ือเกิดความรูสึกท่ีดีจะ

ตัดสินใจซ้ือสินคาทันทีโดยไมสนใจวาสินคาหรือบริการของบริษัทจะแพงกวาคูแขงหรือไม ลูกคากลุมนี้

จะใชความรูสึกผูกพันในการตัดสินใจซ้ือสินคาเปนหลัก 

 3. ลูกคาในรูปแบบนักวิชาการ 

 การขายสินคาหรือบริการใหกับลูกคากลุมนี้ พนักงานขายตองใชเวลาและพยายามในขาย

คอนอยางมาก ลูกคากลุมนี้จะไมตัดสินใจซ้ือสินคาโดยทันทีจากขอมูลท่ีไดรับจากพนักงานขายเพียง

ดานเดียว แตจะคนหาขอมูลดวยตัวเองเพ่ือประกอบการพิจารณาอีกครั้งท้ังจากกลุมผูใชจริง คนรอบ

ขางและชุมชนผูใชงานผลิตภัณฑในสื่อสังคมออนไลน  

  เทคนิคการขายเม่ือตองเจอลูกคาในกลุมนี้คือ นําเสนอความจริงและใหขอมูลเชิงลึกเก่ียวกับ

สินคาตามท่ีเขาตองการเพ่ือใชประกอบการวิเคราะหขอมูลผลิตภัณฑเทียบกับคูแขง โดยอาจนําเสนอ

ตัวเลขตางๆ ท่ีนาสนใจ หากมีขอมูลจากผูใชจริงก็อาจจะทําใหลูกคากลุมนี้มองเห็นคุณประโยชนท่ีจะ

ไดรับงายข้ึนโดยท่ีไมตองไปสืบคนขอมูลเอง ซ่ึงจะชวยยนระยะเวลาในการตัดสินใจซ้ือไดเร็วข้ึน 

โดยมากมักพบในกลุมสินคาเทนโนโลนี รถยนต และสินคาอ่ืนท่ีมีมูลคาสูง 

 4. ลูกคาในรูปแบบนักกิจกรรม 

 ฐานลูกคากลุมนี้ เปนกลุมใหญในปจจุบัน พ้ืนฐานลูกคากลุมนี้จะมีไลฟสไตลรักความ

สนุกสนาน รักอิสระ ซ่ึงสวนมากจึงอยูในกลุมวัยรุนท่ัวไป การทําสินคาและบริการใหโดนใจคนกลุมนี้

จึงตองเนนไปท่ีสีสันและฟงกชั่นการใชงานโดยท่ีควรใชรวมกันเปนกลุมไดจะชวยเพ่ิมความนาสนใจ

ของสินคาและบริการไดมากข้ึน ความคาดหวังของคนซ้ือในกลุมนี้เนนท่ีความสุขทางใจ ความบันเทิง 

หรือทําใหตัวเองไมตกกระแสความนิยม แปลกใหมไมเหมือนใคร และเม่ือคนเหลานี้รูสึกดีกับสินคา

หรือบริการนั้นๆ ก็พรอมจะกระบอกเสียงสงตอสรรพคุณของสินคาและบริการผานทางเครือขาย

ออนไลนประเภทตางๆ ซ่ึงจะเปนการขยายฐานลูกคาใหกิจการไดเปนอยางดี การเสนอขายผลิตภัณฑ

ใหกับลุกคากลุมนี้จึงควรนําเสนอดวยสีสันเรื่องราวของผลิตภัณฑท่ีไมเหมือนใครและมุงความสนใจ

ของลูกคาไปท่ีความสนุกสนานเพลิดเพลินท่ีไดรับจากการใชผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑประเภทนี้ไดแก

ผลิตภัณฑในหมวดธุรกิจทองเท่ียว เชน ธุรกิจทองเท่ียว โรงแรม สวนสนุก สถานบันเทิง เปนตน   
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8.5 การตลาดออนไลน  

ปจจุบันการเปลี่ยนแปลงดานเทคโนโลยีการสื่อสารในยุคการตลาด 4.0 ซ่ึงสงผลใหการ

ดําเนินชีวิตของคนรุนใหมเปลี่ยนแปลงไป สื่อออนไลนไดเขามามีบทบาทสําคัญและมีอิทธิพลตอการ

ดํารงชีวิตของผูคนอยางมากในปจจุบัน โดยเริ่มตั้งแตเชาตรูของวันไปจนถึงเขานอน ความสะดวก

รวดเร็วในการเขาถึงขอมูลขาวสารของโลกออนไลนถูกนํามาใชประโยชนทางธุรกิจ กอใหเกิดตลาด

ออนไลน (Online Marketing) ท่ีกําลังเปนท่ีนิยมและอาจกลายเปนชองทางหลักในการจําหนาย

สินคาใหกับหลายธุรกิจอีกดวย  

นิยามของตลาดออนไลน 

การตลาดออนไลน หรือ Online Marketing คือรูปแบบการทําตลาดในสื่อออนไลนทุก

ประเภท ไดแก การโฆษณาบน Facebook, การโฆษณาบน Google, การโฆษณาบน Youtube, การ

โฆษณาบน Instagram มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางการรูจักในสินคา นําสินคาไปเผยแพรยังสื่อออนไลน

เพ่ือใหเกิดการรับรูในตราสินคาและคุณสมบัติเดนของผลิตภัณฑ กระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา

หรือบริการของธุรกิจในท่ีสุด (บริษัท นิภา เทคโนโลยี จํากัด, 2564, หนา 1) 

 

ชองทางในการทําตลาดออนไลน 

 การตลาดออนไลน (Online Marketing) สามารถทําไดในหลายชองทาง ดังนี้ (บริษัท อาอุน 

ไทย จํากัด, 2564, หนา 1 ; บริษัท นิภา เทคโนโลยี จํากัด, 2564, หนา 1) 

 1. การตลาดออนไลนบน Search Engine  

 เปนการทําใหสินคาหรือบริการของธุรกิจติดอันดับการคนหาเปนอันดับแรกๆ ซ่ึงทําใหถูก

คนพบไดงาย ถูกคลิกบอยกวาเวปไซดท่ีอยูดานลางหรืออยูในหนาถัดไป แบงออกเปน 2 รูปแบบ คือ 

  1) การทํา SEO หรือ Search engine optimization คือ กระบวนการพยายาม

เพ่ิม Traffic ท่ีมีคุณภาพในการเขาสูเวปไซดของธุรกิจโดยการปรับแตงเวบไซดใหมีเนื้อหาท่ีนาสนใจ 

เปนประโยชน ครบถวน และมีการเพ่ิมลิงคท่ีมีคุณภาพ เพ่ือรองรับการติดอันดับบน Google 

  การทํา SEO นั้นเหมาะกับการทําตลาดในระยะยาวเนื่องจากตองอาศัยระยะเวลา

หนึ่งกวาเวบไซดจะติดอันดับในหนาแรก และเปนวิธีการท่ีไมมีคาใชจาย (กรณีจัดทําเอง) 

  2) การซ้ือโฆษณาบน Google คือ การโปรโมทเวบไซตใหเปนท่ีรูจักและเพ่ิมความ

นาเชื่อถือ ซ่ึงเปนการโฆษณาผาน Google โดยมีคาใชจาย ในชองทางโฆษณานี้ผูประกอบการสามารถ

กําหนดกลุมลูกคาเปาหมายท่ีจะทําการโฆษณา ขอบเขตพ้ืนท่ี และงบประมาณในการโฆษณาไดตาม

ความตองการซ่ึงคาใชจายจะผันแปรไปตามความสามารถในการเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายและจํานวน

คูแขงท่ีมีใน Google  
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 2. การตลาดออนไลนผานส่ือสังคมออนไลน Social Marketing 

 เปนการทําตลาดออนไลนผาน Social Network ในชองทางตางๆ เชน Facebook,  

Google, Youtube, Instagram,  Twitter, Pinterest, Tiktok และ  อ่ื นๆ  ซ่ึ ง  ช อ งทา ง  Social 

Marketing กําลังไดรับความนิยมอยางมาก เพราะมีสถิติการใชงานสูงกวาแหลงออนไลนประเภทอ่ืนๆ 

แตก็มีคาใชจายในการโฆษณาสูงเชนกัน  

 3. การตลาดออนไลนผานชองทาง E - Marketplace  

 เปนการนําสินคาลงจําหนายยังแพลตฟอรมสําหรับซ้ือขายของบนโลกออนไลน เชน Lazada, 

Shopee, Zilingo หรือเรียกวาการนําสินคาไปฝากขายยังหางสรรพสินคาบนโลกออนไลน ซ่ึงเปนการ

เพ่ิมชองทางจําหนายและเพ่ิมโอกาสการขายสินคาใหมากยิ่งข้ึน ทําใหสินคาสามารถเขาถึงกลุมลูกคา

เปาหมายไดท่ัวโลก 

 การตัดสินใจเลือกชองทาง E – Markeplace ในชองทางใดนั้น ผูประกอบการควรเลือกจาก 

Platform ท่ีมีบุคลิคใกลเคียงกับผลิตภัณฑของธุรกิจใหมากท่ีสุด เพราะการมีอัตลักษณท่ีใกลเคียงกัน

ยอมสงผลตอการดึงดูดกลุมลูกคาในแบบท่ีตองการไดมากกวา  

ลักษณะพิเศษของการคาในรูปแบบออนไลน 

1. เปนตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market) เพราะกลุมลูกคาจะเขาไปคนหาขอมูลและ

เลือกดูสินคาเฉพาะในผลิตภัณฑท่ีตนอยากไดและมีความสนใจเทานั้น  

  2. เปนการแบงสวนตลาดเชิงพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) เพราะในโลก

ออนไลนจะมีการรวมกลุมของผูใชงานท่ีมีความชื่นชอบท่ีใกลเคียงกันมาอยูรวมกันจนเกิดเปนกลุม

ชุมชนออนไลน กลุมผูใชงานผลิตภัณฑ หรือกลุมผูท่ีมีความชื่นชอบหรือมีรูปแบบการดําเนินชีวิต กลุม

งานอาชีพ ท่ีเหมือนกันมาอยูรวมกัน ซ่ึงกลุมนี้จะเปนไดท้ังผูสนับสนุนท่ีสงเสริมผลิตภัณฑและแบรนด

ใหมีความเข็มแข็งหรือในทางกลับกันอาจกลายเปนกลุมท่ีสรางผลกระทบเชิงลบไดเชนเดียวกันในกรณี

ท่ีผลิตภัณฑหรือบริการท่ีพวกเขาไดรับมีความพึงพอใจท่ีต่ํากวาความคาดหวังท่ีตั้งไว เชน กลุมท่ีตั้งข้ึน

เพ่ือโจมตีบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือกลุมท่ีสรางข้ึนเพ่ือโจมตีแบรนดสินคาท่ีพบปญหาจากการใชงาน

เพ่ือเรียกรองความยุติธรรมและความรับผิดชอบ เปนตน  

  3. มีลูกคากระจายอยูท่ัวโลก เพราะการสื่อสารดวยระบบอินเตอรเน็ตท่ีมีโครงขายเชื่อมโยง

ไดทุกพ้ืนท่ีท่ัวโลกในปจจุบันทําใหนิยามของคําวาตลาดไมไดจํากัดอยูแคตลาดสด ชุมชนรานคาหรือ

หางสรรพสินคาเทานั้น แตหมายรวมถึงการเขาถึงในทุกพ้ืนท่ีทีอินเตอรเน็ตไปถึง และสามารถแสดง

สินคาและขายสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมงเวลาในทุกสถานท่ี ทุกเวลา ผานหนาเวปไซดหรือ Fanpage 

บนสื่อสังคมไลน  

 4. ขอมูลของสินคาและบริการเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค การขาย

สินคาออนไลนผูขายสินคาตองแสดงขอมูลผลิตภัณฑอยางครบถวนเพ่ือใหผูบริโภครับทราบถึง

คุณสมบัติและใชประกอบการตัดสินใจเนื่องจากผูบริโภคในตลาดออนไลนนิยมคนหาขอมูลของตัว
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สินคาจากหลายผลิตภัณฑหลายตราสินคา และชุมชนผูใชงานผลิตภัณฑจริงในแตละแบรนดเพ่ือ

เปรียบเทียบกอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ   

 5. ธุรกิจออนไลนเปนกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม เนื่องจากมีกิจกรรมตางๆ ท้ังการจัด

แสดงสินคา การรับจองสินคา รับชําระคาธรรมเนียมและการจัดสงสินคา การรับฟงและแกไขปญหา

การใชผลิตภัณฑใหกับลูกคาผานสื่อออนไลน ซ่ึงตองเชื่อมโยงกับผูใหบริการบนสื่อสังคมออนไลน

หลายผูใหบริการ และในหลายชองทางเพ่ือใหการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดมีความสมบูรณ  

 6. เปนการส่ือสาร 2 ทาง ชองทางสื่อสารออนไลนทําใหผูขายสินคาสามารถติดตอสื่อสารกับ

ลูกคาไดทันทีเม่ือเกิดปญหาการใชผลิตภัณฑในดานตางๆ เชน การรับทราบปญหาปญหาการใชงาน

ผลิตภัณฑจากลุกคาผาน Facebook Fanpage ของธุรกิจ การเขาไปคนหาคําติชมหรือปญหาจาก

ผูใชงานในชุมชนออนไลนพันทิพยดอดคอม เพ่ือใหความชวยเหลือแกลูกคาไดดวยความรวดเร็วเพ่ือ

แสงความรับผิดชอบและสรางภาพลักษณท่ีดีใหกับแบรนด  

  7. เปนการดําเนินธุรกิจดวยตนทุนต่ํา  การทําธุรกิจในรูปแบบออนไลนใชทรัพยากรตั้งตนใน

การเริ่มธุรกิจต่ํา เพราะไมตองแบกรับกับตนทุนดานบุคลากร คาดําเนินงานและตนทุนท่ีใชในการตั้ง

รานมากเหม่ือนธุรกิจประเภทอ่ืน มีความคลองตัวสูงเนื่องจากองคกรมีขนาดเล็กและลมเลิกธุรกิจได

งาย  

 9. สินคาบางประเภทจะถูกจัดสงใหลูกคาไดในระยะเวลาอันรวดเร็ว  เชน การดาวนโหลด

แอพพลิเคชั่นเพ่ือชวยในการดําเนินธุรกิจ การเงินการธนาคาร การสั่งซ้ือสินคาพรอมบริการสง การ

เดินทางทองเท่ียว ความบันเทิง สุขภาพ หรือแมกระท้ังเกมสออนไลน สามารถทําไดงาย รวดเร็ว 

ผูบริโภคไมตองเขามาติดตอเพ่ือขอซ้ือผานชองทางหนารานอีกตอไป   

 

  ความแตกตางระหวางการตลาดแบบดั้งเดิม (Traditional Marketing) กับ

การตลาดออนไลน (Online Marketing)  

 จากธุรกิจท่ีมีรูปแบบการดําเนินการซับซอนกลายเปนหนวยธุรกิจท่ีมีความคลองตัว ใช

ทรัพยากรตางๆท่ีเก่ียวของกับการดําเนินธุรกิจนอยลง เชน แรงงาน เครื่องจักรอุปกรณ และ

งบประมาณท่ีใชในการลงทุนกับสิ่งปลูกสรางถาวร เพราะในธุรกิจออนไลนผูประกอบการเพียงแคคน

เดียวก็สามารถทําหนาท่ีทุกอยางในธุรกิจไดอยางเบ็ดเสร็จ ท้ังการลงโฆษณา ยิงโฆษณาสินคาไปยัง

แหลงชุนชนลูกคาเปาหมาย การรับคําสั่งซ้ือ การประสานงานคําสั่งซ้ือไปยังโรงงานผูผลิต (กรณีท่ีไมได

ผลิตสินคาเอง) การรับชําระเงินผานแอพพลิเคชั่นท่ีสนับสนุนดานการเงิน ไปจนถึงกระบวนการในการ

จัดสงสินคาโดยใชบริการสงสินคาเอกชน ซ่ึงกระบวนการทํางานในเกือบทุกข้ันตอนใชเพียงแคเครื่อง

คอมพิวเตอร เครือขายอินเตอรเน็ตคุณภาพสูว และโทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟนเทานั้น   
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 8.6 ประเภทของสินคาและบริการในรูปแบบออนไลน  

 การทําตลาดในรูปแบบออนไลนจะเปนสินคาท่ีตองมีการจัดสงและสามารถแบงประเภท

สินคาออกเปน 3 ประเภท ดังนี้  

 - สินคาท่ีจับตองได (Hard Goods) 

 เปนสินคาท่ีสามารถจับตองไดและตองมีการบรรจุหีบหอจัดสงไปใหกับลูกคาดวยบริการสง

สินคาเอกชน ตนทุนของสินคาจะผันแปรไปกับคาขนสงท่ีคิดจากน้ําหนักสินคาและระยะทางในการ

ขนสง ซ่ึงผูประกอบการตองศึกษารายละเอียดและเง่ือนไขของการจัดสงในแตละบริษัทเพ่ือสามารถ

กําหนดราคาขายท่ีเหมาะสม ขอควรระวังคือ สินคาประเภทของสดโดยเฉพาะผลไมมักพบปญหา

สินคาเนาเสีย ช้ําจากการกระแทก และน้ําหนักสินคาสูญหายจาการขนสง 

 - สินคาท่ีจับตองไมได (Soft Goods) 

 เปนสินคาท่ีลูกคาไมสามารถจับตองไดแตสามารถสั่งซ้ือสินคาดวยการดาวนโหลดมาติดตั้งใน

เครื่องคอมพิวเตอรขององคกร หรือในโทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโพนเพ่ือความบันเทิง สุขภาพ บริการ

สั่งอาหารและเครื่องด่ืม การเดินทาง หรือโปรแกรมท่ีชวยใหการดําเนินธุรกิจมีความสะดวกยิ่งข้ึน 

สินคากลุมนี้ ไดแก แอพพลิเคชั่นชวยเหลืองานธุรกิจตางๆ โปรแกรมคอมพิวเตอร ขอมูลรูปภาพ เพลง 

หรือชองสําหรับดูภาพยนตร บริการสั่งอาหารพรอมสง หรือบริการรับสงลูกคาไปยังจุดหมาย

ปลายทาง เปนตน  

 

8.7 ข้ันตอนของการตลาดออนไลน 

เม่ือพฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันเปลี่ยนแปลงไปโดยมุงเขาสูโลกออนไลนมากยิ่งข้ึน

การตลาดออนไลนจึงเปนสิ่งจําเปนสําหรับทุกธุรกิจ โดยมี 7 ข้ันตอนสําคัญสําหรับผูประกอบการท่ี

เรียนรูและทําความเขาใจกอนเริ่มตนธุรกิจในชองทางออนไลน ดังนี้ (ธนาคารไทยพาณิชย, 2564, 

หนา 1 ; อีคอมเมิรชแพลตฟอรม, 2564, หนา 1) 

ข้ันตอนท่ี 1 การทํา Market Research 

ผูประกอบการตองทําการสํารวจตลาดเพ่ือใหทราบความตองการท่ีแทจริงของลูกคา เขาใจ

คูแขงวาคูแขงของเราคือใคร มีจุดเดน ความแข็งแกรง และจุดออนสําคัญในดานใด เพ่ือสามารถรับรู

จุดท่ีเราสามารถเอาชนะ หรือ Winning Zone ซ่ึงเปนจุดท่ีเราแตกตางจากคูแขงแตเปนจุดท่ีลูกคามี

ความตองการและทําใหลูกคาตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑในทายท่ีสุด 

ข้ันตอนท่ี 2 การทําความเขาใจลูกคาใหลึกซ่ึง 

ในข้ันตอนนี้ผูประกอบการตองสามารถแบงกลุมเพ่ือคนหากลุมลูกคาเปาหมายท่ีธุรกิจ

ตองการนําเสนอผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความตองการในสวนตลาดนั้นได โดยพิจารณาจากจุดท่ีเรา

สามารถเอาชนะ หรือ Winning Zone วาลูกคากลุมใดท่ีเราสามารถเขาถึงความตองการและ
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ตอบสนองความตองการไดดีท่ีสุด เปนการตัดสินใจเลือกสวนตลาดท่ีตนเองมีความถนัด เชี่ยวชาญ 

สอดคลองกับศักยภาพขององคกร  

ข้ันตอนท่ี 3 การเลือกชองทางในการโปรโมท 

เปนข้ันตอนการพิจารณาชองทางในการโปรโมทสินคา โดยดูจากเสนทางการเดินทางของ

ลูกคา หรือ Costomer Journer โดยเขาไปสํารวจวาชองทางใดท่ีธุรกิจจะสามารถนําเสนอขอมูล

ผลิตภัณฑและรายการสงเสริมการขายไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย และชองทางใดท่ีผูบริโภค

เปาหมายใชเปนชองทางหลักในการติดตอสื่อสารเปนประจํา เชน Facebook, Line Official 

Account, Instagram, Twitter หรือชองทาง Marketing Place อ่ืนๆ เพ่ือใหทรัพยากรและเงินทุนท่ี

ใชในการสงเสริมการตลาดใหเกิดความคุมคาสูงสุด  

ข้ันตอนท่ี 4 การสรางคอนเทนต (เนื้อหา) 

เม่ือสามารถทราบกลุมลุกคาเปาหมาย ความตองการท่ีแทจริงของลูกคา ชองทางหลักในการ

ติดตอและการเขาถึงขอมูลขาวสารของลูกคาแลว ตอมาคือการออกแบบคอนเทนตหรือเนื้อหาในการ

ดึงดูดความสนใจเพ่ือใหลูกคาเขามาเสพ รูจัก ติดตามคนหา และศึกษาขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือชวยใหการ

ตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑทําไดงายข้ึน โดยเนื้อหาตองตรงกับความสนใจ อยูในกระแสความนิยม 

และสามารถทําใหผูบริโภคหยุดการเลื่อนผานเพ่ือกดเปดดูตอในทันที เชน การทําคลิปโฆษณาสั้นๆท่ี 

มีความสนุกสนาน อยูในกระแสความนิยม เพ่ือทําใหผูบริโภครับรูและสนใจในผลิตภัณฑทันทีท่ี

มองเห็น การสรางคลิปโฆษณารีวิวสินคาโดยดาราและศิลปนท่ีคาดวาจะเปนท่ีนิยมของกลุมลูกคา

เปาหมายเพ่ือกระตุนความสนใจและสรางยอดขาย เปนตน   

ข้ันตอนท่ี 5 การลงโฆษณา 

เปนข้ันตอนดําเนินการเก่ียวกับการโฆษณาผลิตภัณฑไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายได โดยตอง

คํานึงถึงชองทางในการโฆษณา ชวงเวลา การตัดสินใจเลือกกลุมลูกคาเปาหมายและรัศมีของการ

โฆษณาในแอพพลิเคชั่น โดยตองสามารถวัดผลประเมินผลถึงประสิทธิภาพการโฆษณาในสื่อชนิดตางๆ 

เปรียบเทียบกับผลท่ีไดวามีความคุมคาหรือไม เปนขอมูลในการพิจารณา เพ่ิม/ลด งบประมาณ 

ปรับเปลี่ยนแนวทางการโฆษณา หรือปรับเครื่องมือใหกิจกรรมทางการตลาดดําเนินไปในแนวทางท่ี

เหมาะสม 

ข้ันตอนท่ี 6 การวัดผลประเมินผล 

หลังจากดําเนินกิจกรรมทางการตลาดไปในชองทางสงเสริมการขายท่ีกําหนดไว ตอมาคือการ

กําหนดข้ันตอน วิธีการ กระบวนการในการวัดผลและประเมินผลการปฏิบัติดังกลาวเพ่ือใหทราบถึง

ความกาวหนาของแผนงานเปรียบเทียบกับเปาหมายทางการตลาดออนไลนท่ีกําหนดไว วามีความ

คุมคาหรือไม จํานวนคนมองเห็นและการกดดูสินคา จํานวนยอดกดติดตาม การแชร และยอดไลค 

จํานวนยอดขาย ซ่ึงจะวัดผลในรูปแบบใดข้ึนอยูกับวัตถุประสงคของแตละธุรกิจ 
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ข้ันตอนท่ี 7 การจัดเก็บกุญแจสําคัญสูความสําเร็จ (Key Leaning) 

หลังจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเสร็จสิ้น เม่ือกิจกรรมทางการตลาดนั้นประสบ

ความสําเร็จ สามารถสรางยอดขาย เพ่ิมจํานวนยอดไลค ยอดแชร และการกดติดตามเพจ ไดตาม

เปาหมายท่ีกําหนด หรืออาจประสบกับความลมเหลว ไมสามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดท่ี

กําหนดไว ในข้ันตอนนี้ผูประกอบการตองศึกษา วิเคราะห เรียนรูประสบการณและทําความเขาใจถึง

ปจจัยตางๆท่ีสงผลตอความสําเร็จและความลมเหลวดานการตลาดออนไลนเพ่ือจัดเก็บเปนองคความรู

ท่ีมีคาในการพัฒนารูปแบบกิจกรรมทางการตลาดจะเกิดข้ึนในอนาคตตอไป  

 การคาแบบออนไลนประกอบดวยกระบวนการตั้งแตเริ่มตนไปจนสิ้นสุดกระบวนการใน 9 

ข้ันตอน ดังนี้   

 ข้ันตอนท่ี 1   ผูขายจัดหาสินคากําหนดรายการสงเสริมการขาย สรางโพสโฆษณาแลวยิง

โฆษณาเพ่ือเสนอขายใหกับผูบริโภคผานสื่อสังคมออนไลน 

 ข้ันตอนท่ี  2   ผูบริโภคใชอินเตอรเน็ตเห็นขอมูลและรายการสงเสริมการขายสินคา 

 ข้ันตอนท่ี 3   เม่ือผูบริโภคทําการคนหาขอมูลผลิตภัณฑ เปรียบเทียบขอมูลตางๆ ของ

ผลิตภัณฑท่ีตนสนใจในตลาด ทําการตัดสินใจซ้ือ สงคําสั่งซ้ือมายังผูขาย 

 ข้ันตอนท่ี 4   ผูขายรับคําสั่งซ้ือพรอมสงชองทางการรับชําระเงินใหกับผูซ้ือผานระบบ

ออนไลนอินเตอรเน็ตแบงคก่ิง หรือบัตรเครดิต 

 ข้ันตอนท่ี 5   ธนาคารตรวจสอบเครดิตของผูซ้ือแลวก็จะสงขอมูลเขามาในอินเตอรเน็ตพรอม

แสดงหลักฐานการชําระเงินใหกับผูขายผานระบบ SMS หรือ LINE  

 ข้ันตอนท่ี 6   ผูขายไดรับทราบขอมูลการรับชําระคาสินคาจากธนาคาร จัดเตรียมสินคาตาม

คําสั่งซ้ือของผูซ้ือ 

 ข้ันตอนท่ี 7   ผูขายนําสินคาท่ีบรรจุหีบหอแลวไปยังบริษัทขนสงหรือใหบริษัทขนสงมารับ

สินคาเพ่ือไปจัดสงใหกับลูกคาแลวแตกรณี 

 ข้ันตอนท่ี 8   บริษัทขนสงจัดสงสินคาไปยังผูซ้ือพรอมเก็บคาธรรมเนียม / ภาษีแลวแตกรณี 

(กรณีเรียกเก็บเงินคาสินคาปลายทาง) 

 ข้ันตอนท่ี 9   ผูขายตรวจสอบการสงสินคาเม่ือผูซ้ือไดรับสินคาแลว สอบถามความพึงพอใจ 

หรือหากพบปญหาสินคารับผิดชอบดวยการรับเคลมสินคา แตหากไมพบถือวาจบข้ันตอนการขาย

สินคาในระบบออนไลน  

 

เคร่ืองมือหลักที่ใชในการทําตลาดออนไลน 

 1. อุปกรณและเครื่องมือสื่อสารอิเล็กทรอนิกส เชน เครื่องคอมพิวเตอร โทรศัพทเคลื่อนท่ี

สมารทโฟน ไฟฉายสองสินคา ขาตั้งกลอง กลองถายภาพสินคา ไมโครโฟน เปนตน 

 2. โครงขายอินเตอรเนตคุณภาพสูง 
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 3. เวิลด ไวด เว็บ (www) คือ การจัดทําเว็บไซตเพ่ือวัตถุประสงคทางการตลาดเชน เพ่ือขาย

สินคา เพ่ือประชาสัมพันธบริษัท 

 4. อีเมล (E-mail) หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกสซ่ึงใชเปนเครื่องมือในการสงขอมูลขาวสารไป

ยังลูกคา รับทราบขอรองเรียน หรือใชประสานงานไปยังหนวยธุรกิจอ่ืน  

 5. เครือขายสังคมออนไลนหรือรานคาออนไลน เชน Facebook, Instragram, Shopee, 

Line, Pantip เปนตน   

 

  กลยุทธการตลาดที่สําคัญในการทําธุรกิจออนไลน 

 1. การกําหนดตลาดเปาหมาย การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายตองชัดเจนและสอดคลองกับ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑเพ่ือสามารถยิงโฆษณาไปยังกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางถูกตอง  

 2. การตั้งชื่อ (Branding) การตั้งชื่อแบรนดและผลิตภัณฑตองงายตอการคนหาและจดจํางาย  

 3. ตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา (Interactivity) ตองเปนการขายสินคาท่ีผูขายและลูกคา

สามารถติดตอสื่อสารกันได 2 ทาง ท้ังการสงขอมูลขาวสารไปยังผูบริโภค และการรับฟงปญหาและข

เสนอแนะจากการใชผลิตภัณฑของผูบริโภคเพ่ือสามารถแกไขปญหาไดอยางรวดเร็ว  

 4. ขอมูลของสินคา (Product information) เนื่องจากการขายสินคาออนไลนไมมีโชวรูม

เพราะแสดงสินคา ไมมีพนักงานขายท่ีชวยใหคําอธิบายและใหบริการลูกคา ลูกคาไมสามารถสัมผัส

หรือมองเห็นสินคาจริง การใหขอมูลท่ีครบถวนโดยเฉพาะ ขอมูลคุณสมบัติ รูปภาพประกอบ คลิปวิดิ

โอแนะนําผลิตภัณฑ และการสนับสนุนจากผูใชงานจริง จึงเปนสิ่งสําคัญมากตอการตัดสินใจของลูกคา  

 5. สรางจุดเดน การโฆษณาสินคาออนไลนตองมีจุดดึงดูดท่ีสําคัญท่ีทําใหเกิดความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑโดยทันที ท้ังรูปภาพ คําพูดท่ีใชในการโฆษณา บุคคลท่ีมาเปนนายแบบนางแบบใหกับสินคา 

ตองสามารถสรางความสนใจใหกับสินคาไดในทันที กระตุนใหเกิดการติดตามหรือเขาเยี่ยมชมบอยๆ   

 

  ประโยชนของการตลาดออนไลน 

 1. ประหยัดทรัพยากรท่ีใชในการลงทุนธุรกิจ สามารถลดคาใชจายดานแรงงาน อาคารและ

สถานท่ี มีความคลองตัวในทางปฏิบัติ  

 2. ลดข้ันตอนทางการตลาด ท้ังการสื่อสารขอมูลผลิตภัณฑไปยังลูกคาสามารถทําไดงาย 

รวดเร็ว เสนอขอมูลผลิตภัณฑใหกับลูกคาไดในทันทีและถูกตอง  

 3. มีตลาดกวางใหญ เพราะสามารถเสนอขายสินคาใหกับลูกคาท่ัวโลก ระยะทางและเวลาจึง

ไมเปนอุปสรรคสําหรับการขาย และยังสามารถขายสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง ในทุกๆวัน  

 4. ผูประกอบการสามารถสืบหาขอมูลเก่ียวกับกลยุทธการตลาดของคูแขงขันได โดยการเขา

ไปในเว็บไซด หรือหนาแฟนเพจผลิตภัณฑของคูแขงก็สามารถทราบกลยุทธการตลาด นํามาปรับใชกับ

การแผนการตลาดของธุรกิจเพ่ือตอบโตไดอยางรวดเร็ว 
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  ประโยชนของตลาดออนไลนสําหรับลูกคา 

 1. ลูกคาสามารถคนหาขอมูลผลิตภัณฑเปรียบเทียบคุณสมบัติและตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑท่ี

เหมาะสมกับตนไดมากท่ีสุดจากแหลงขอมูลออนไลนหลายแหลง   

 2. ผูซ้ือประหยัดเงินมากข้ึน เนื่องจากราคาสินคาท่ีขายเปนราคาสินคาท่ีไมผานการบวกราคา

จากคนกลางหรือคาโฆษณาสินคา อีกท้ังผูซ้ือสามารถเปรียบเทียบราคาสินคาไดงาย ผูซ้ือจึงตองขาย

สินคาในราคาท่ีใกลเคียงกับคูแขงขัน  

 3. ผูซ้ือประหยัดเวลา เพราะสามารถหาขอมูลไดอยางรวดเร็วและใกลเคียงกับความเปนจริง 

ในการตลาดแบบด้ังเดิมผูซ้ือตองเดินทางหลายแหง หรือตองเดินทางออกจากบานเพ่ือไปยังสถานท่ี

ขายสินคาแมวาถึงสถานท่ีขายก็อาจมีสินคาใหเปรียบเทียบไดไมครบ แตการเลือกซ้ือบนเว็บสามารถ

เปรียบเทียบสินคาไดครบและดวยเทคโนโลยีสามารถทําใหสินคาใกลเคียงความจริงมากท่ีสุด 
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สรุป   

 การศึกษาในบทนี้จะทําใหผูอานเขาใจถึงความสําคัญของหนวยงานขาย ท้ังการจัดการการ

ขาย การบริหารทีมขาย การวิเคราะหและควบคุมพนักงานขาย และการจูงใจพนักงานขาย ซ่ึงจะชวย

ใหธุรกิจมีโครงสรางงานขายและองคกรการขายท่ีมีความแข็งแกรง เพราะพนักงานขาย และหนวยงาน

ขาย เปนหนวยงานท่ีสรางยอดขายและรายไดเขาสูธุรกิจ อีกท้ังการศึกษาและทําความเขาใจรูปแบบ

ของการทําตลาดออนไลน ลักษณะพิเศษของการคาในรูปแบบออนไลน ความแตกตางระหวาง

การตลาดแบบดั้ ง เ ดิม (Traditional Marketing) กับการตลาดออนไลน  (Online Marketing)  

ประเภทของสินคาและบริการในรูปแบบออนไลน ข้ันตอนของการคาออนไลน กลยุทธการตลาดท่ี

สําคัญในการทําธุรกิจออนไลน ประโยชนของการตลาดออนไลนตอธุรกิจและลูกคา จะชวยให

ผูประกอบการเขาใจถึงรูปแบบการทําตลาดยุคใหมท่ีใชเงินลงทุนตํ่าแตสามารถสรางการมองเห็นและเพ่ิม

โอกาสในการขายสินคาใหกับกลุมเปาหมายไดจํานวนมากและชองทางตลาดออนไลนนี้ยังเปนชองทาง

การตลาดท่ีสําคัญและเปนชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสารของคนในยุคปจจุบัน   
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คําถามทายบท 

 1. เพราะเหตุใด การบริหารงานขายจึงมีความสําคัญตอการดําเนินธุรกิจ จงอธิบาย 

2. เพราะเหตุใด จึงตองมีการจูงใจพนักงานขาย จงอธิบาย 

3. กระบวนการในการขายสินคา มีก่ีข้ันตอน ประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย 

4. ประโยชนของตลาดออนไลนท่ีมีตอการประกอบธุรกิจมีอะไรบาง   

5. หากคุณเปนผูประกอบการธุรกิจ SME จําหนายสินคาเสื้อผาจากผาฝายมัดยอม คุณจะใช

ชองทางออนไลนใดมาชวยใหสามารถขายสินคาไปยังผูบริโภคเปาหมาย และใชอยางไร จงอธิบาย  
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บทท่ี 9 

 

การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด 

 
  ธุรกิจจะทราบถึงผลการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดขององคกรวามีความคุมคากับทรัพยากรท่ี

ใชลงทุนไปกับกิจกรรมตางๆ มากนอยเพียงใด ตองอาศัยกระบวนการตรวจสอบเพ่ือชวยใหธุรกิจทราบถึง

ความกาวหนาในการปฏิบัติวาเปนไปตามเปาประสงคหรือจุดมุงหมายท่ีองคกรกําหนดข้ึน เรียกวาข้ันตอน

การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด ซ่ึงเปนข้ันตอนท่ีเก่ียวของกับการตรวจสอบแผนการปฏิบัติงาน

ดานการตลาดท่ีกําลังดําเนินอยูแลวประเมินวามีความสอดคลองตรงกันกับแผนงาน หรือคลาดเคลื่อนจาก

แผนงานท่ีกําหนดไวหรือไม หากไมเปนไปตามกําหนดผูบริหารและทีมงานดานการตลาดตองหาวิธีการใน

การแกไขปญหาเพ่ือควบคุมใหแผนงานท่ีคลาดเคลื่อนนั้นกลับสูทิศทางท่ีถูกตองโดยเร็วท่ีสุด  

 ธุรกิจท่ีมีการควบคุมและประเมินผลทางการตลาดท่ีเหมาะสมจะเปนสวนสําคัญท่ีชวยใหการ

ดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ เนื่องจากทําใหผูปฏิบัติงานทราบถึงศักยภาพ ความสามารถของทีมขาย

และการตลาด ปญหา อุปสรรคสําคัญ ความคุมคาของกิจกรรมการตลาดท่ีจัดข้ึนและผลตอบรับภายหลัง

กิจกรรม รวมถึงปญหาอ่ืน ๆ ท่ีอาจกระทบกับการดําเนินการดานการตลาดของธุรกิจในอนาคต  

  ข้ันตอนหรือกระบวนการในการควบคุมและประเมินผลทางการตลาด ประกอบไปดวยเนื้อหา

เก่ียวกับความหมายและความสําคัญของการควบคุมทางการตลาด หลักในการควบคุมและประเมินผล 

รวมถึงเครื่องมือท่ีใชในการควบคุมและประเมินผล โดยมีเนื้อหาท่ีเจาะลึกลงไปในเครื่องมือและการใช

ประโยชนแตละดานเพ่ือใหผูอานมีความเขาใจและสามารถนําไปประยุกต์ิใชกับการควบคุมธุรกิจของตนได

ในอนาคตตอไป  

 

9.1 ความหมายและความสําคัญของการควบคุมและประเมินผล 

 การควบคุมและการประเมินผล หมายถึง กระบวนการในการตรวจสอบ วัดผล ประเมินผล ให

ทราบถึงประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และผลลัพภ ของการดําเนินการดานการตลาดวากิจกรรมท่ีสรางข้ึน

เปนไปตามแผนงาน วัตถุประสงค และเปาหมายท่ีองคกรไดกําหนดข้ึนหรือไม หรือมีการดําเนินงานท่ี

ผลลัพธแตกตางไปจากเปาหมายหรือวัตถุประสงคอยางไร เพราะสาเหตุใด ทําใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชน

ตอการปรับปรุงแผนงานและกลยุทธทางการตลาดท่ีดําเนินอยูใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

 วัตถุประสงคของการควบคุมและประเมินผล มีดังนี้ 

 1. เพ่ือควบคุมและดูแลใหแผนงานหรือการดําเนินงานดานการตลาดเปนไปตามแผนงาน หรือ

เปาหมายท่ีไดกําหนดไว 

 2. เพ่ือเปนเครื่องมือเตือนภัยใหทราบถึงสภาพแวดลอม ปญหา และอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนกอน หรือ

พ่ึงเกิดข้ึน เพ่ือสามารถแกไขปญหาไดอยางทันทวงทีสอดคลองกับสถานการณ 
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ภาพท่ี 9.1 แสดงกระบวนการวางแผนและควบคุมทางการตลาด 

 

ท่ีมา ดัดแปลงจาก หลักการตลาด, วิทวัส รุงเรืองผล, 2556 หนา 338 

 

 การควบคุมและการประเมินผลทางการตลาดจะเปนงานท่ีทําควบคูกันไป ซ่ึงการควบคุมจะเนนท่ี

การตรวจสอบในทางปฏิบัติของหนวยงานและตัวบุคคลใหปฏิบัติงานตามแผนงานและเปาหมายท่ีกําหนด

ข้ึน สวนการประเมินผลทางการตลาดจะเนนท่ีการวัดผลประเมินผลจากผลลัพธท่ีทําไดเปรียบเทียบกับ

เปาหมาย และสาเหตุของการแตกตางจากเปาหมาย ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของกระบวนการวางแผนทางการ

ตลาดประกอบไปดวย การวางแผน การดําเนนิงาน และการควบคุมและประเมินผล  

 (1) การวางแผน เปนข้ันตอนแรกของการดําเนินงานเก่ียวของกับการคาดการณสิ่งท่ีเปนไปได

และอาจเกิดข้ึนในอนาคต โดยคํานึงถึงสภาพแวดลอมท่ีอาจกระทบกับการดําเนินงานดานการตลาด  

(2) การดําเนินงาน คือ การนําเอาแผนงานท่ีกําหนดข้ึนในเชิงนโยบายแปรเปลี่ยนเปนการลงมือ

ปฏิบัติเพ่ือใหเกิดผลลัพธตามวัตถุประสงคท่ีกําหนดข้ึน  

(3) กระบวนการควบคุมและประเมินผล ข้ันตอนสุดทายของแผนการตลาด เปนเครื่องมือท่ีชวย

ใหธุรกิจทราบถึงสถานการณและปญหาท่ีเกิดข้ึน สามารถนําขอมูลท่ีไดไปใชในการหารือกับทีมงาน

การตลาดเพ่ือหาวิธีการแกไขปญหาหรือทําใหสถานการณท่ีเกิดข้ึนบรรเทาลง เชน การออกแบบคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑท่ีไมตรงกับความตองการของตลาด การใชงบประมาณไปกับการสื่อสารการตลาดไมตรงกับกลุม

ผูบริโภคเปาหมาย งบประมาณท่ีใชไปในกิจกรรมสงเสริมการขายไมสามารถเพ่ิมยอดขายใหกับสินคาได 

เปนตน  

 

 

การวางแผน (Planing) 
- การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด 
- การกําหนดเปาหมายทางการตลาด 
- การพัฒนากลยุทธทางการตลาด 
- การกําหนดแผนปฏิบัติงานดานการตลาด 

การดําเนินงาน 
(Implementation) 

- การจัดองคกรดานการตลาด 
- การกําหนดหนาที่รับผิดชอบ 
- การดําเนินงานดานการตลาด 

การควบคุมและประเมินผล 
(Control and Valuation) 
- การตรวจสอบการดําเนินงาน 
- การเปรียบเทียบผลการดําเนินงาน
กับเปาหมาย 
- คนหาสาเหตุของปญหาที่ เปน
อุปสรรคตอการดําเนินงาน 
-  หาแนวทางแก ไขปญหาและ
ปรับปรุงกระบวนการ กลยุทธทาง
การตลาด 

ขอมูลยอนกลับ (Feedback) 
- ขอมูลสาเหตุของปญหาและแนวทางแกไขสําหรับการปรับเปล่ียนแผนงาน หรือนําไปใชในการพิจารณากําหนดแผนงานในอนาคต 
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9.2 หลักในการควบคุมและประเมินผล (Principles of Control and Evaluation) 

 เครื่องมือท่ีใชในการควบคุมและประเมินผลควรประกอบดวยหลักสําคัญ ดังนี้  

 1. เปาหมายท่ีกําหนดข้ึนตองมีความชัดเจน สามารถวัดผลประเมินผลไดท้ังในเชิงตัวเลข สถิติ 

ยอดขาย หรือสวนครองตลาด เพ่ือใหงายตอการควบคุมและประเมินผลทางการตลาด  

 2. ควรมีการตรวจสอบและติดตามผลการดําเนินงานเปรียบเทียบกับแผนงานท่ีกําหนดข้ึนอยาง

ตอเนื่องเพ่ือควบคุมใหการดําเนินงานเปนไปตามเปาหมาย กระบวนการตรวจสอบควรมีความยืดหยุน

สามารถปรับเปลี่ยนวิธีการและแนวทางการปฏิบัติไดทันกับสถานการณท่ีเกิดข้ึน  

 3. ตองสามารถวิเคราะหใหเห็นถึงสาเหตุของปญหาเม่ือพบวาผลการดําเนินงานไมเปนไปตาม

แผนงานหรือเปาหมาย เชน หากยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายมีสาเหตุมาจากการตัดราคาหรือกิจกรรม

สงเสริมการตลาดของคูแขงหรือไม ความนิยมในสินคาเริ่มตกต่ําเนื่องจากมีนวัตกรรมหรือเทคโนโลยีใหม

เขามาแทนท่ีหรือไม หรือเปนเพราะประสิทธิภาพและประสิทธิผลการปฏิบัติงานของพนักงานขายตกต่ําลง 

เปนตน  

 4. ภายหลังจากทราบถึงปญหาและอุปสรรคท่ีสงผลใหการดําเนินงานไมเปนไปตามเปาหมาย 

ผูบริหารตองกําหนดแนวทางการแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนใหสอดคลองกับสถานการณทางการตลาดท่ี

เปลี่ยนแปลงไป เชน หากยอดขายตกต่ําเนื่องจากผลิตภัณฑของคูแขงมีคุณสมบัติเหนือกวาตองแกไข

สถานการณโดยนําผลิตภัณฑของคูแขงมาตรวจวิเคราะหและพัฒนาใหผลิตภัณฑของธุรกิจมีคุณสมบัติท่ี

เทาเทียมกันในราคายอมเยากวา หรือมีคุณสมบัติเหนือกวาในราคาเทากัน วิธีการนี้จะทําใหธุรกิจใช

ทรัพยากรไปกับการคิดคนผลิตภัณฑใหมต่ํา การพัฒนาผลิตภัณธหรือการบริการทําไดรวดเร็ว เนื่องจากไม

ตองเสียเวลาในการวิจัยตลาดเพ่ือคนหาความตองการของผูบริโภคเปาหมาย    
 

9.3 เคร่ืองมือที่ใชในการควบคุมและประเมินผล (Control and Evaluation Tools) 

 ธุรกิจจะทราบถึงขอมูลเก่ียวกับประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และปญหาตางๆท่ีเกิดจากการ

ดําเนินงานดานการตลาด ตองอาศัยเครื่องมือท่ีมีประสิทธิภาพสามารถวัดผลประเมินผลไดแมนยํา 

เหมาะสมกับรูปแบบผลิตภัณฑและขนาดของธุรกิจซ่ึงมีโครงสรางการบริหารจัดการท่ีแตกตางกัน   

 เครื่องมือท่ีนิยมใชในการควบคุมและประเมินผลทางการตลาด มี 3 ประเภท ไดแก 

 1) การควบคุมและประเมินผลตามแผนงานประจําป  (Annual-Plan Control and 

Evaluation) 

 เปนเครื่องมือท่ีใชในการควบคุมและประเมินผลทางการตลาดโดยวัดผลจากแผนการปฏิบัติงาน

ประจําปวามีผลการดําเนินงานตรงตามแผนงาน วัตถุประสงค และเปาหมายท่ีกําหนดหรือไม รวมถึงใน

ระหวางปฏิบัติงานตามแผนงานไดมีเหตุการณอ่ืนนอกเหนือจากความคาดหมาย โดยตองมีการแกไข

รูปแบบการดําเนินงาน ปรับเปลี่ยนกลยุทธ เพ่ือชวยใหการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดสอดคลองกับ

สถานการณท่ีเผชิญอยูหรือไม ดวยวิธีการใด  
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 การควบคุมและประเมินผลจากแผนงานประจําป สามารถพิจารณาไดดังนี้  

  - การควบคุมและประเมินผลจากยอดขาย (Sales Control and Evaluation) 

  เปนการตรวจสอบผลการดําเนินงานโดยวัดจากยอดขายท่ีทําไดจริงเปรียบเทียบกับ

เปาหมายในแผนงาน เพ่ือใหทราบถึงประสิทธิภาพของหนวยงานขายและสิ่งผิดปกติท่ีเกิดข้ึนกับยอดขาย 

อาจมีสาเหตุมาจาก แนวโนมความตองการของตลาดเปลี่ยนแปลงไป ผลิตภัณฑของคูแขงมีประสิทธิภาพ

เหนือกวา การเขามาของเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม หรือเกิดจากตัวหนวยงานขายและพนักงานขายท่ี

ดอยประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทําใหธุรกิจทราบถึงท่ีมาและปญหาท่ีเกิดข้ึนเพ่ือหาทางแกไขและปรับเปลี่ยนกล

ยุทธใหสอดคลองกับสถานการณท่ีเปลียนแปลงไป  

  - การควบคุมและประเมินผลจากสวนครองตลาด (Market Share Control and 

Evaluation)  

  เปนการวัดประสิทธิภาพการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเปรียบเทียบกับคูแขงขันและ

ขนาดของตลาดวาผลิตภัณฑของธุรกิจมีมูลคาสวนแบงการตลาดจากยอดขายหรือสวนครองตลาดท้ัง

อุตสาหกรรมจํานวนเทาใดและเปนลําดับท่ีเทาไหรของตลาด เพ่ือทราบถึงขอมูลคูแขงขัน ปญหาและ

โอกาสในการเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดของธุรกิจ  
 

ภาพท่ี 9.2 แสดงตัวอยางสวนครองตลาดน้ําอัดลมป 2557  

 

 
 

ท่ีมา positioningmag (2563)  
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   1) การวิเคราะหจากฐานตลาดโดยรวม (Total Market Share) เปนการ

วิเคราะหสวนแบงตลาดท่ีธุรกิจทําไดเปรียบเทียบกับสวนแบงทางการตลาดรวมในอุตสาหกรรมเพ่ือทราบ

ตําแหนงของผูนําตลาด ผูทาชิง สามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธหรือแนวทางการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด

ใหสอดคลองกับสถานการณ เพ่ิมศักยภาพในการแขงขัน  

   2) การวิเคราะหจากฐานตลาดสวนยอย (Segment Market Share) เปนการ

วิเคราะหสวนแบงตลาดแบบเฉพาะเจาะจงไปในผลิตภัณฑหนึ่ง หรือมุงไปในตลาดเปาหมายเฉพาะสวนท่ีมี

ความชัดเจนเพ่ือใหทราบถึงสวนครองตลาดท่ีแทจริงของธุรกิจ เชน บริษัท ฮอนดาออโตโมบิล (ประเทศ

ไทย) จํากัด ท่ีมุงขายรถยนตนั่งสวนบุคคลเพียงตลาดเดียว ควรวิเคราะหสวนครองตลาดเฉพาะในสวน

ตลาดรถยนตนั่งสวนบุคคลในประเทศไทยเทานั้น ไมควรวิเคราะหจากยอดรวมท้ังตลาดท่ีมีรถยนตเพ่ือการ

พาณิชยรวมอยูดวยซ่ึงจะทําใหตัวเลขสวนครองตลาดของบริษัทไมตรงกับความเปนจริง  เปนตน  

   3) วิเคราะหโดยเปรียบเทียบกับคูแขงหลัก (Relative Market Share) เปน

การเปรียบเทียบผลการดําเนินงานหรือสวนครองตลาดจากคูแขงขันหลักในตลาดโดยตรง เหมาะกับธุรกิจ

ท่ีมีคูแข็งนอยรายแตเปนคูแขงขันท่ีมีขนาดของธุรกิจใกลเคียงกัน เชน การวิเคราะหจากสวนแบงตลาด

ผลิตภัณฑน้ําอัดลม โคก และ เปปซ่ี เปนสองผลิตภัณฑท่ีมีสวนแบงตลาดสูงสุดในตลาดเครื่องดื่มโคลา  

หรือ การเปรียบเทียบสวนแบงยอดขายระหวาง เดอะพิซซาคอมปะนี และพิซซาฮัท ในประเทศไทย เปน

ตน  

  การวิเคราะหยอดขายและสวนครองตลาด ทําใหผูประกอบการทราบถึงประสิทธิภาพ

และประสิทธิผลของการดําเนินงานธุรกิจในหลายดาน เชน การบริหารจัดการภายใน การดําเนินงานดาน

การตลาด การจัดการหนวยขาย สิ่งแวดลอมทางการตลาด ทราบถึงสาเหตุท่ีทําใหยอดขายหรือสวนครอง

ตลาดไมเปนไปตามแผนงานหรือเปาหมายท่ีกําหนด สามารถนําขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการปรับเปลี่ยน

แผนงานและกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางความแข็งแกรงใหกับธุรกิจไดตอไป  

  - การควบคุมและประเมินผลจากคาใชจาย (Expense Control and Evaluation) 

  เปนการวิเคราะหถึงความคุมคาของงบประมาณและคาใชจายท่ีใชไปในกิจกรรมทาง

การตลาดเปรียบเทียบกับยอดขายท่ีไดรับในรูปของรอยละ รวมถึงการเปรียบเทียบคาใชจายท่ีประมาณ

การในแผนงานกับยอดคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการปฏิบัติงานและยอดขายหรือความคุมคาท่ีเกิดข้ึนใน

กิจกรรมดังกลาว วิธีการนี้จะทําใหนักการตลาดทราบถึงประสิทธิภาพและประสิทธิผลของกิจกรรมทาง

การตลาดและงบประมาณท่ีใชไปเพ่ือคงไวซ่ึงกิจกรรมหากเปนกิจกรรมท่ีมีความคุมคา หรือลดทอน

กิจกรรมลงเม่ือกิจกรรมนั้นไมมีความคุมคาในการปฏิบัติ  
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  - การควบคุมและประเมินผลจากการวิเคราะหทางการเงิน (Finance Control and 

Evaluation)   

  เปนวิธีการนําเอาเครื่องมือทางการเงินประเภทตางๆ มาใชในการควบคุมและ

ประเมินผลทางการตลาด เชน อัตราสวนทางการเงิน (Financial ratio) ไดแก อัตราสวนสภาพคลอง 

(Current ratio, Quick ratio), อัตราส วนโครงสร า งทางการเ งิ น  (Debt ratio, D/E ratio, Interest 

coverage ratio), อัตราสวนความสามารถในการทํากําไร, อัตราสวนประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพย 

และอัตราสวนมูลคาทางการตลาด ซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีชวยใหนักการตลาดทราบถึงปญหาและสาเหตุของ

ปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินงานในแตละดานแบบเจาะลึกซ่ึงจะเปนขอมูลในเชิงตัวเลขเพ่ือการวิเคราะห

และใชตัดสินใจในการปรับเปลี่ยนแผนงานและกลยุทธทางการตลาด  

  - การควบคุมและประเมินผลจากความพึงพอใจของผูบริ โภค (Customer 

Satisfaction Control and Evaluation)  

  เปนวิธีการควบคุมการดําเนินงานดานการตลาดโดยวัดจากความพึงพอใจและทัศนคติ

ของผูบริโภคท่ีมีตอการใชผลิตภัณฑหรือการรับบริการเปนสําคัญ สามารถวัดผลไดท้ังเชิงปริมาณไดแก 

คาเฉลี่ยผลคะแนนความพึงพอใจในดานตางๆ หรือวัดผลในเชิงคุณภาพจากทัศคติ ความชื่นชอบ 

ความรูสึก และประสบการณท่ีมีตอการใชผลิตภัณฑหรือการบริการเพ่ือนําผลการประเมินท่ีไดเปน

แนวทางในการปรับปรุงแผนงานหรือกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางความพึงพอใจและเปนท่ียอมรับของ

ผูบริโภค  

  ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคในยุคการสื่อสารออนไลนเปนสิ่งท่ีผูประกอบการ

ไมควรมองขามเพราะหากผูบริโภคมีทัศนคติท่ีไมดีตอผลิตภัณฑและหากปญหาการใชผลิตภัณฑถูกละเลย 

ผูบริโภคอาจนําประสบการณท่ีไมประทับใจนั้นไปเผยแพรสงตอไปยังกลุมคนในสื่อออนไลนเปนวงกวาง 

สรางความเสียหายใหกับภาพลักษณและยอดขายของธุรกิจจนยากท่ีจะแกไข  

  กระบวนการควบคุมและประเมินผลจากความพึงพอใจ มีวิธีการในการวัดผลดังนี้ 

   1) การวิจัยผูบริโภค (Consumer Research) เปนการเก็บรวบรวมขอมูล

ความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภคตอผลิตภัณฑหรือการเขารับบริการจากพนักงานผูใหบริการ

เพ่ือนําไปใชในการประเมินผลการปฏิบัติงาน ปรับปรุง แกไขรูปแบบของผลิตภัณฑหรือการใหบริการให

ตรงกับความตองการของลูกคาเปาหมายมากยิ่งข้ึน  

   2) การสุมตรวจสอบโดยลูกคานิรนาม (Ghost Shopping) เปนการสงทีมงาน

ท่ีมาจากสวนกลาง หรือวาจางหนวยงานภายนอกเพ่ือสงบุคคลเขามาสวมบทบาทเปนลูกคาท่ีมาเลือกซ้ือ

สินคาหรือเขาใชบริการในหนวยงานขายและการบริการของธุรกิจเพ่ือตรวจสอบคุณภาพของสินคาและ

บริการท่ีไดรับจากแตละหนวยงานยอยและนําผลท่ีไดประมวลผลเปนคาคะแนนและสงกลับใหกับฝาย

บริหารเพ่ือปรับปรุงไข เพ่ิมเติม เพ่ือใหสินคาและบริการสามารถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโถคมาก

ท่ีสุด  
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   3) การรับฟงความคิดเห็นและขอเสนอแนะจากผูบริโภค (Complaint and 

Suggestion) เปนการตั้งทีมงานเพ่ือเขาติดตอกับลูกคาภายหลังการใชผลิตภัณฑหรือการบริการของหนวย

ธุรกิจวามีความพึงพอใจ ความรูสึก และขอเสนอแนะแกไขปรับปรุงอยางไร โดยการติดตอตรงไปยังลูกคา

เปาหมาย วิธีการนี้จะทําใหไดขอมูลเชิงลึกจากผูท่ีเปนลูกคาแทจริง แตขอเสียคือขอเสนอแนะอาจมี

อารมณสวนตัว ความรูสึก และทัศนคติของผูใหขอมูลแผงอยู จึงทําใหขอมูลท่ีไดรับอาจไมสามารถเชื้อถือ

ได 100 % 

   4) การวิเคราะหอัตราการสูญเสียลูกคา (Lost Customer Analysis) เปนการ

วิเคราะหอัตราของผูบริโภคท่ีเขาใชบริการ ความถ่ีในการเขาใช และการหายไปของลูกคา เพ่ือวัดผล

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑและหนวยงานการตลาดและการขายในดานการรักษาฐานลูกคา เพราะหากไม

สามารถรักษาฐานลูกคาเดิมเอาไวไดก็ยากท่ีจะดําเนินธุรกิจดวยความยั่งยืน 

 

ภาพท่ี 9.3 การควบคุมผลงานประจําป (Annual-Plan) 

 

 

ท่ีมา ดัดแปลงจาก วิทวัส  รุงเรืองผล, หลักการตลาด, หนา 344 

 

 2) การควบคุมและประเมินผลดานกําไร (Profit Ability Control and Evaluation) 

 การควบคุมและประเมินผลดานกําไร เปนวิธีการท่ีมุงเนนไปท่ีความสามารถในการทํากําไรของ

กิจการ ตองอาศัยขอมูลจากหนวยงานภายในไดแก ฝายการตลาดและฝายขาย ฝายการเงินและบัญชี และ

อ่ืนๆ เพ่ือนําขอมูลท่ีเก่ียวกับความสามารถในการทํากําไรของแตละหนวยงาน แสดงออกมาในเชิงตัวเลข

เพ่ือใชประกอบการพิจารณาถึงความคุมคาและประสิทธิผลดานการทํากําไรของกิจการ  

การควบคุมและประเมินผลจากยอดขาย 

การควบคุมและประเมินผล 
จากสวนครองตลาด 

การควบคุมและประเมินผลจาก 
คาใชจายกับผลลัพธท่ีได 

การควบคุมและประเมินผลจากการ
วิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

การควบคุมและประเมินผลจากความพึง
พอใจของผูบริโภค 

ฐานตลาดรวมท้ังอุตสาหกรรม 

ฐานตลาดสวนยอย 

เปรียบเทียบกับสัดสวนตลาดคูแขงหลัก 

การวิจัยผูบริโภค 

การสุมตรวจสอบโดยลูกคานิรนาม 

การรับฟงความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

การวิเคราะหอัตราสูญเสียลูกคา 
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 การวิเคราะหและประเมินผลดานกําไรประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

  - การวิเคราะหผลกําไรของกลุมสินคา (Prosuct Group Analysis)  

    ในบริษัทหนึ่งจะมีผลิตภัณฑอยูหลากหลาย แตไมใชทุกผลิตภัณฑจะสามารถเอาชนะคู

แขงขันจนสามารถครองสวนแบงตลาดจํานวนมากเอาไวได จึงมีโอกาสสูงท่ีจะมีสัดสวนของผลิตภัณฑท่ีทํา

กําไรสูงสุดใหกิจการ ประมาณ 20 % สวนท่ีเหลืออีก 80 % คือผลิตภัณฑท่ีทํากําไรใหกิจการไดในระดับ

ปานกลางถึงระดับนอย การวิเคราะหผลกําไรจากกลุมลูกคานี้จะทําใหเจาของธรุกิจและทีมบริหารทราบ

กลุมสินคาท่ีทํากําไรและกลุมสินคาท่ีทํากําไรนอยจนเกือบไมคุมกับการลงทุนหรือดําเนินกิจการตอ เพ่ือ

พิจารณายกเลิกการทําตลาดผลิตภัณฑนั้นและนําทรัพยากรและงบประมาณไปใชสรางผลิตภัณฑใหมหรือ

สนับสนุนผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพในอนาคตตอไป  

  - การวิเคราะหผลกําไรของแตละชองทางการจัดจําหนาย (Trade Channel 

Analysis)  

   วิธีการนี้จะเปนการวิเคราะหถึงผลตอบแทนจากการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดและ

การขายในแตละชองทางวามีความคุมคาเม่ือเทียบกับทรัพยากรท่ีเสียไปไดหรือไม เพราะชองทางการจัด

จําหนายแตละชองทางมีลําดับข้ันตอน วิธีการ คาใชจาย และระดับผลตอบแทบท่ีไมเทากัน เชน หากเปน

ชองทางการจัดจําหนายท่ีพ่ึงพาคนกลางหลายระดับ ผลกําไรท่ีกิจการไดรับก็อาจนอยเพราะตองแบงสวน

ตางกําไรเพ่ือเปนคาตอบแทนใหกับตัวแทนจําหนายสินคาแตละระดับ เปนตน  

  - การิเคราะหผลกําไรของรานคาหลัก (Key Account Analysis) 

  เปนการวิคราะหโดยวัดผลและประเมินผลจากผลกําไรจากรานคาท่ีมียอดสั่งซ้ือสินคา

ของธุรกิจในปริมาณท่ีสูง ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงหรือการหายไปของรานคาหลักเหลานี้สงผลกระทบตอ

ยอดขายโดยรวมของกิจการเปนอยางมาก ตัวอยางรานคาหลักท่ีมีปริมาณการสั่งซ้ือสูง ไดแก  

หางสรรพสินคาเทสโกโลตัส แม็คโคร บิ๊กซีซุปเปอรเซนเตอร และรานสะดวกซ้ือเซเวนอีเลฟเวน เปนตน  

  - การวิเคราะหผลกําไรของเขตการขาย (Sale – Territory Analysis)  

  บริษัทท่ีมีระบบการขายท่ีดี จะมีการแบงความรับผิดชอบในการดูแลพ้ืนท่ีการขายใหกับ

หนวยงานขายเพ่ือไมใหพ้ืนท่ีหรืออาณาเขตการขายทับซอนกัน และทําใหพนักงานขายทราบถึงเขตพ้ืนท่ี

รับผิดชอบในการดูแลลูกคา ทําใหสามารถวิเคราะหผลการขายสินคาของแตละเขตเปรียบเทียบระหวาง

หนวยงานขาย ชวงเวลาในอดีต และเปาหมายในการขายเพ่ือทราบถึงประสิทธิผลและความสามารถในการ

ทําไรของหนวยขายแตละหนวย เพ่ือนํามาปรับปรุงแผลงานหรือกลยุทธทางการตลาดใหแกเขตท่ีประสบ

ปญหาในการปฏิบัตงิานหรือมียอดขายสินคาต่ํากวาเปาหมาย  

  - การวิเคราะหผลกําไรของกลุมลูกคาหรือสวนตลาด (Customer Group of 

Segment Analysis)  

  เปนการวิเคราะหผลกําไรท่ีไดรับจากกลุมลูกคาหรือสวนตลาดท่ีธุรกิจกําลังดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาดอยูวาในตลาดแตละสวนนั้นมีผลกําไรคุมคากับการลงทุนหรือไม หลังจากนั้นจึงนํา
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ผลการวิเคราะหไปใชในการสงเสริมการขายใหกับกลุมตลาดท่ีมีศักยภาพ และพิจารณาถอนการลงทุนใน

ตลาดท่ีไมสามารถทํากําไรใหกับกิจการในลําดับตอไป  

 

 3) การควบคุมและประเมินผลดานประสิทธิภาพ (Efficiency Control and Evaluation)  

 การควบคุมและประเมินผลดานประสิทธิภาพ เปนการควบคุมโดยเนนท่ีความคุมคาตอการใช

ทรัพยากรตาง ๆ ในธุรกิจเปรียบเทียบกับการเพ่ิมข้ึนของยอดขาย การกระจายสินคา การเขาถึงของการ

สงเสริมการขายและการโฆษณา สวนแบงทางการตลาด และผลกําไร ซ่ึงผูประกอบการหรือผูบริหารดาน

การตลาดตองสามารถควบคุมและประเมินผลประสิทธิภาพอยางสมํ่าเสมอเพ่ือชวยใหธุรกิจสามารถรักษา

ระดับของการดําเนินงานเอาไวไดอยางตอเนื่องและเติบโต  

 วิธีการในการควบคุมและประเมินผลดานประสิทธภาพจะมีการวัดผล ประเมินผลประสิทธิภาพใน

ดานตาง ๆ ดังนี้  

 - การประเมินผลประสิทธิภาพดานการขาย (Sales Effciency) 

 เปนการสรางกรอบและตัวชี้วัดเพ่ือประเมินผลประสิทธิภาพดานการขายท้ังจากแผนกการขาย 

หนวยการขาย ลงไปถึงตัวของพนักงานขายแตละคนเพ่ือใหทราบผลงานดานการขายเปรียบเทียบกับ

เปาหมายของแผนงานวาสามารถทําไดตามเปาหมายท่ีกําหนดไวไดหรือไม ในระหวางการปฏิบัติงานพบ

อุปสรรคใดท่ีทําใหไมเปนไปตามแผนงาน เพ่ือนําผลการวิเคราะหท่ีไดมาใชพัฒนากลยุทธการขายและ

การตลาด  

 ประเด็นท่ีใชในการประเมินประสิทธิภาพดานการขาย มีดังนี้ 

    1. อัตราการเยี่ยมลูกคาเฉลี่ยตอวัน เดือน รายไตรมาส หรือรายป 

  2. ความสําเร็จจากการเยี่ยมลูกคา อัตราการเกิดยอดขาย หรือการเพ่ิมข้ึนของยอดขาย 

  3. ยอดขายเฉลี่ยตอการเยี่ยมลูกคา 

  4. ปริมาณลูกคารายใหมท่ีเพ่ิมข้ึน  

  5. การรักษาฐานลูกคารายเดิม อัตราการสูญเสียลูกคา 

  6. อัตราคาใชจายตอการเยี่ยมลูกคาเปรียบเทียบกับความคุมคาของยอดขาย 

  7. ตัวเลขของสวนแบงทางการตลาดจากท้ังอุตสาหกรรม 

 

 - การประเมินประสิทธิภาพดานการกระจายสินคา (Distribution Efficiency) 

 เปนการประเมินประสิทธิภาพโดยวัดจากการเขาถึงสินคาของผูบริโภคในแตละชองทางท่ีใชจัด

จําหนายของธุรกิจ ทําใหทราบถึงโอกาสท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคา ความเหมาะสมของชองทางจัด

จําหนาย ความยากงายตอการเขาถึงสินคา และความคุมคาของทรัพยากรท่ีใชไป  

 การประเมินประสิทธิภาพดานการกระจายสินคาสามารถทําไดโดยกระบวนการวิจัยและสํารวจ

ตลาด เชน การเขาสํารวจและสังเกตจุดขายของรานคาในชองทางตางๆ การสอบถามความคิดเห็นของ
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ผูบริโภคโดยตรง การวิเคราะหเปรียบเทียบผลิตภัณฑของธุรกิจกับผลิตภัณฑของคูแขง ซ่ึงจะทําใหทราบ

ประสทิธิผลท่ีแทจริงของชองทางท่ีใชในการกระจายสินคาในแตละชองทาง 

 

 - การประเมินประสิทธิภาพดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Effiency) 

  เปนการพิจารณาถึงประสิทธิผลของการสงเสริมการขายเปรียบเทียบกับยอดขาย จํานวนลูกคา 

และผลตอบรับของผลิตภัณฑท่ีเกิดข้ึนในระหวางการดําเนินกิจกรรมสงเสริมการขายเปรียบเทียบกับ

เปาหมายท่ีกําหนดข้ึน โดยตองเปรียบเทียบกับยอดขายท่ีเกิดข้ึนในสภาวะปกติ และพิจารณาถึงคาใชจาย

ท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมสงเสริมการขายนั้นๆ เพ่ือทราบถึงความคุมคาของการจัดกิจกรรม  

 ขอควรระวังของการสงเสริมการขาย คือ หากพบวายอดขายภายหลังกิจกรรมสงเสริมการขายมี

แนมโนมท่ีจะลดลงอยางตอเนื่องเปนเวลายาวนานยอมหมายถึงกิจกรรมการสงเสริมการขายนั้นไร

ประสิทธิภาพ เพราะความสําเร็จท่ีเกิดข้ึนจากยอดขายในระหวางกิจกรรมสงเสริมการขายเปนเพียง

ความสําเร็จท่ีเกิดจากการดึงเอายอดขายในอนาคตมาใชในชวงระยะเวลาดังกลาวเพราะลูกคาถูกกระตุนให

ซ้ือสินคามากกวาปกติ ทําใหระยะเวลาการซ้ือสินคาในชวงเวลาปกติถูกขยายออกไป ยอดขายท่ีไดรับ

ในขณะทํากิจกรรมทางการตลาดจึงไมไดเกิดจากความตองการซ้ือของลูกคารายใหมแตอยางใด การ

สงเสริมการขายท่ีทําใหเกิดเหตุการณลักษณะนี้ไดแก รายการสงเสริมการขายดวยการลดราคาสินคา การ

สงเสริมการขายซ้ือ 1 ชิ้น แถมฟรี 1 ชิ้น เปนตน  

 

 - การประเมินประสิทธิภาพดานการโฆษณา (Advertising Efficiency)  

 เปนการประเมินใน 2 ดานหลัก ไดแก ประสิทธิภาพของการโฆษณาในแตละชองทางตอการ

เขาถึงขอมูลผลิตภัณฑ การจดจํา การยอมรับและสนับสนุน เชน จํานวนของผูติดตามเพจรานคาออนไลน

ท่ีเพ่ิมมากข้ึน ยอดไลค ยอดติดตาม เปนตน อีกดานหนึ่งเปนการวัดประสิทธิภาพของการโฆษณาใน

ชองทางตาง ๆ เปรียบเทียบกับยอดขายและคาใชจายท่ีเกิดข้ึน ตามเปาหมายท่ีกําหนดไว  

 ปจจุบันการโฆษณาในสื่อออนไลนสามารถทําไดงายและสะดวกเนื่องจากในบางแอพพลิเคชั่นจะ

สามารถแสดงผลการเขาถึงผูบริโภคในรูปแบบตัวเลขและกราฟท่ีสามารถเขาใจไดงาย สามารถกําหนดการ

มองเห็นใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย ประเภท รูปแบบ อาชีพ และปจจัยสวนบุคคลดานอ่ืนๆ ไดอยาง

เฉพาะเจาะจง สงผลใหงบประมาณท่ีใชไปในการโฆษณาสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยาง

แทจริง  

 

9.4 การปรับปรุงประสิทธิผลดานการตลาดผานการตรวจสอบดานการตลาด  

 ผลของขอมูลท่ีไดจากข้ันตอนการควบคุมและประเมินผลทางการตลาด จะทําใหผูบริหาร

การตลาดสามารถประเมินผลการดําเนินงานจากขอมูลท่ีมีอยูและจากขอมูลในอดีตเปรียบเทียบ เพ่ือ

ปรับเปลี่ยนแผนงานในการรักษาไวซ่ึงยอดขายใหสอดคลองกับสถานการณและความเปนไปของตลาดใน
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อนาคต การดําเนินงานดานการตลาดเปนหนึ่งในภารกิจท่ีตองไดรับการตรวจสอบอยางตอเนื่องเปนระยะๆ 

เปรียบเทียบกับแผนงานท่ีกําหนดข้ึนเพ่ือควบคุมและสงเสริมใหการดําเนินกิจกรรมตางๆ เปนไปตาม

เปาหมาย หากผิดพลาดหรือไมเปนไปตามแผนงานสามารถแกไขปญหาไดทันกอนเกิดความสูญเสียจนมิ

อาจควบคุมได  

 การตรวจสอบทางการตลาดจะประกอบดวยชุดคําถามท่ีไดรับการกําหนดข้ึนเพ่ือใหเห็นวา

กิจกรรมทางการตลาดท่ีหนวยธุรกิจกําลังดําเนินการอยูไดรับการจัดการ การปฏิบัติ และสงผลกระทบ

อยางไร โดยมีทีมงานบริหารการตลาดเปนผูกําหนดแนวทางการตรวจสอบและประเมินผล ซ่ึงแตละบริษัท

จะมีรูปแบบและเนื้อหาในการประเมินผลท่ีแตกตางกันไปตามประเภทและรูปแบบธุรกิจ  

 องคประกอบของการตรวจสอบทางการตลาดเพ่ือนําผลไปใชในการปรับปรุงประสิทธิภาพของ

การดําเนินงาน มีดังนี้  

  1) การตรวจสอบสภาพแวดลอมทางการตลาด  

  ก. สภาพแวดลอมระดับมหภาค  

   เปนการตรวจสอบปจจัยดานประชากรศาสตร เศรษฐกิจ สภาพแวดลอม เทคโนโลยี 

การเมือง และวัฒนธรรม วาสิ่งใดบางเปนโอกาสและสิ่งใดคือความเสี่ยงในธุรกิจ เปนการตรวจสอบและ

วิเคราะหปจจัยกระทบจากภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารถควบคุมได แตอาจสงผลกระทบเลวรายตอการ

ดําเนินธุรกิจได จึงเปนสิ่งสําคัญท่ีธุรกิจหรือหนวยงานดานการตลาดและการขายตองสามารถตรวจสอบ 

วิเคราะหและประเมินในทุกๆเหตุการณอยางรอบดาน สามารถวิเคราะหถึงความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึน พรอม

กับกําหนดแนวทางปองกันเพ่ือตอบสนองตอความเปลี่ยนแปลงในระดับมหภาค เชน การเปลี่ยนแปลง

สําคัญทางเทคโนโลยีใดบางท่ีอาจทดแทนผลิตภัณฑหรือรูปแบบการใหบริการในธุรกิจ ประชาชนใน

ทองถ่ินมีทัศนคติตอธุรกิจและผลิตภัณฑอยางไร สภาพเศรษฐกิจและนโยบายภาครัฐใดท่ีอาจสงผลกระทบ

ตอการดําเนินงาน เพ่ือปรับปรุงรูปแบบการดําเนินงาน กลยุทธท่ีใชในการตลาด หลีกเลี่ยงแรงกระทบท่ี

อาจสรางความเสียหายรุนแรงใหกับธุรกิจไดในอนาคต  

  ข. สภาพแวดลอมดานภารกิจ  

   เปนการตรวจสอบสภาพแวดลอมดานการตลาด ลูกคา คูแขงขัน การจัดจําหนายและดิล

เลอร ซัพพลายเออร บริษัทผูอํานวยความสะดวกทางดานการตลาด และสาธารณชนแวดลอม วามีปจจัย

ใดท่ีสงผลตอการแขงขันภายในอุตสาหกรรมในอนาคต เชน การเติบโตของตลาด การเขามาของคูแขงขัน

รายใหม กลยุทธทางการตลาดของคูแขงขัน ระดับของความมีประสิทธิภาพดานการขายผานชองทางตางๆ 

การแสวงหาทรัพยากรท่ีใชในการผลิตและสงเสริมการขายในอนาคต และปญหาการจัดการขอรองเรียนท่ี

เกิดข้ึนกับสาธารณชนท่ีอาจสงผลเสียตอชื่อเสียงของธุรกิจ เพ่ือสามารถจัดการปญหา กําหนดแนวทางใน

การรับมือกับปญหาตางๆ ท่ีเกิดข้ึนไดอยางเทาทัน  

  ค. การตรวจสอบกลยุทธการตลาด  

  เปนการตรวจสอบกลยุทธทางการตลาดท่ีธุรกิจกําหนดข้ึนและสงผลตอทิศทางใน

อนาคตท่ีธุรกิจจะมุงไป เชน วิสัยทัศน วัตถุประสงค เปาหมายทางการตลาด กลยุทธท่ีใชในการเขาสูตลาด 
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วามีความเปนไปไดทางปฏิบัติ สามารถวัดผลประเมินผลกิจกรรมและกลยุทธทางการตลาดเพ่ือทราบถึง

ความเหมาะสมสอดคลองกับสถานการณการเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึน ณ ขณะนั้นหรือไม รวมไปถึงการ

ประเมินผลดานทรัพยากรท่ีใชไปในกิจกรรมวาสามารถอํานวยการใหกิจกรรมทางการตลาดดําเนินไดอยาง

เหมาะสมเพียงพอ มากหรือนอยอยางไร เพ่ือนําผลขอมูลท่ีไดเปนแนวทางในการปรับเปลี่ยนกลยุทธทาง

การตลาดใหเหมาะสม สอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย สถานการณและทิศทางการตลาดตอไป  

  ง. การตรวจสอบองคกรการตลาด 

  เปนการตรวจสอบในระดับของโครงสรางการบริหารงานดานการตลาด ท้ังโครงสรางงาน

หลักและสายการบังคับบัญชา ประสิทธิภาพในการปฏิบัติหนาท่ี และประสิทธิภาพของความสัมพันธและ

การติดตอประสานงานรวมกัน วามีโครงสราง กิจกรรม หนาท่ีในสวนตลาดและการบริการลูกคาท่ี

เหมาะสมกับสภาพทางภูมิศาสตรหรือไม มีการติดตอประสานงานและความสัมพันธท่ีดีระหวางสายงาน

ดานการตลาด สายงานขาย สายงานผลิต สายงานคลังสินคาและการจัดสง จนถึงสายงานการเงินและ

บัญชีลูกหนี้วามีระบบการจัดการท่ีมีประสิทธิภาพหรือไมอยางไร เพ่ือวัดประสิทธิผลและความเหมาะสม

ของการกําหนดผังองคกร มองหาจุดวิกฤติท่ีลดทอนประสิทธิภาพ ทําการปรับปรุงระบบเพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพของการดําเนินงานใหเหมาะสม  

  จ. การตรวจสอบระบบการตลาด  

  เปนการตรวจสอบระบบสารสนเทศทุกๆ สวนท่ีเก่ียวของทางการตลาด เชน แผนการ

ตลาด แผนการควบคุมทางการตลาด ระบบของการพัฒนาผลิตภัณฑใหม ระบบการกระจายสินคาและ

ชองทางการขาย วาระบบทุกระบบทางการตลาดท่ีสรางข้ึนสามารถสรางคุณคาใหเกิดข้ึนกับหวงโซ

กิจกรรมทางการตลาดไดหรือไม เชน ระบบสามารถสงตอขอมูลในดานความตองการผลิตภัณฑจาก

ผูบริโภคใหแกฝายพัฒนาผลิตภัณฑจนเกิดเปนผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีตองการของตลาด สามารถนําผลิตภัณฑ

ไปอยูในจุดท่ีกลุมลูกคาเปาหมายสามารถมองเห็นและเลือกซ้ือดวยความสะดวกมากเพียงใด เพ่ือ

ตรวจสอบประสิทธิภาพและความเหมาะสมของระบบตลาดท่ัวท้ังองคกร  

  ฉ. การตรวจสอบประสิทธิภาพดานการตลาด 

  เปนการตรวจสอบและวิเคราะหถึงความสามารถในดานกําไรในแตละสายผลิตภัณฑ

เปรียบเทียบกับทรัพยากรท่ีใชไปตอผลตอบแทนท่ีไดรับในรูปของกําไร วามีความคุมคากับสิ่งท่ีเสียไป

หรือไม เพ่ือพิจารณาปรับลดทรัพยากรการลงทุนท่ีใชในสวนตลาดท่ีดอยประสิทธิภาพและไมกอใหเกิดผล

กําไรไปสูการพิจารณานําทรัพยากรท่ีไดจากการปรับลดนั้นเพ่ิมเขาไปในสวนตลาดท่ีมีโอกาสเติบโตสูง เพ่ือ

โอกาสในการสรางรายไดและผลกําไรเขาสูธุรกิจ   

     ช. การตรวจสอบการทําหนาท่ีตลาด  

  เปนการตรวจสอบประสิทธิภาพจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตละดาน ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการโฆษณาและการสงเสริมการขาย ดานการ

จัดการหนวยงานขาย วาในแตละปจจัยสามารถบรรลุวัตถุประสงคดานการตลาดของธุรกิจไดหรือไม มี

ปจจัยใดท่ีดอยประสิทธิภาพหรือกําลังเผชิญปญหาดานการดําเนินงานจนอาจไมสามารถบรรลุเปาหมายได
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ตามกําหนด เพ่ือพิจารณาปรับกลยุทธทางการตลาดในหนวยท่ีเปนเปนปญหานั้นใหกลับสูทิศทางท่ีธุรกิจ

มุงหวังและเปนไปในทิศทางเดียวกัน ท้ังหมดท่ีกลาวมาลวนเก่ียวของกับการกําหนดตําแหนงของ

ผลิตภัณฑและการเขาสงมอบผลิตภัณฑใหถึงมือของผูบริโภค  

 การตรวจสอบตลาดจะทําใหผูประกอบการและผูบริหารงานดานการตลาดทราบถึง

สภาพแวดลอมทางการตลาด วัตถุประสงค กลยุทธ กิจกรรมของธุรกิจและหนวยยอย วามีระบบการ

ปฏิบัติท่ีสอดคลองกับสถานการณหรือไม มีปจจัยใดท่ีดอยประสิทธิภาพ ไมมีความคุมคาในการปฏิบัติ 

เพ่ือคนหาปญหา โอกาส วิธีจัดการกับปญหา เสนอแผนการปรับปรุงประสิทธิภาพของการปฏิบัติงานดาน

การตลาดกับหนวยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของกับสายงานการตลาดและการขายเพ่ือการพัฒนากระบวนการ

ตลาดแบบองครวมใหเปนไปในทิศทางเดียวกันตามเปาหมายท่ีองคกรกําหนดข้ึนตอไป  
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บทสรุป 

 การควบคุมและประเมินผลทางการตลาดเปนเครื่องมือท่ีชวยใหผูประกอบการทราบถึง

ประสิทธิภาพของการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ดานการตลาดของธุรกิจ ชวยใหการดําเนินกิจกรรมดาน

การตลาดไปในทิศทางท่ีถูกตอง คุมคา ตรงตามเปาหมายท่ีกําหนด สามารถนําเอาขอมูลท่ีไดจาก

กระบวนการนี้ไปใชในการพิจารณาปรับเปลี่ยนแผนงาน กลยุทธทางการตลาด พัฒนาคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑและการบริการใหมีความเหมาะสม สอดคลองกับสถานการณทางการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

นํามาซ่ึงความสําเร็จของการประกอบการ 

 การควบคุมทางการตลาดจะสามารถกระทําไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ ตองอาศัยความ

รวมมือจากหลายแผนกงานในองคกร เพราะอาจเก่ียวของและสงผลกระทบตอบุคลากรทุกสายงานท่ี

เก่ียวของกับผลิตภัณฑ การอํานวยการขาย และชองทางการจัดจําหนาย เกณฑในการควบคุมและ

ประเมินผลจึงจําเปนตองประกอบดวยศาสตรและศิลป มีความเท่ียงธรรม โปรงใส ตรวจสอบได สามารถ

อธิบายใหแกผูท่ีถูกตรวจสอบใหมองเห็นถึงประโยชนเพ่ือการบรรลุผลสําเร็จรวมกันท้ังองคกร    
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คําถามทายบท 

 1. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาดมีความสําคัญกับการดําเนินธุรกิจอยางไร จงอธิบาย 

2. เครื่องมือท่ีใชในการควบคุมและประเมินผลทางการตลาดประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย  

3. การประเมินผลประสิทธิภาพดานการขายประกอบดวยอะไรบาง จงอธิบาย 

4. เพราะเหตุใดการควบคุมทางการตลาดจะสามารถกระทําไดอยางถูกตองและมีประสิทธิภาพ 

จึงตองอาศัยความรวมมือจากหลายแผนกงานในองคกร จงอธิบาย  

5. เพราะเหตุใดการควบคุมและประเมินผลทางการตลาดผูประเมินจึงตองมีท้ังศาสตรและศิลปใน

การดําเนินการตรวจสอบ จงอธิบาย  
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ตัวอยางแผนการตลาดธุรกิจนํ้าผลไม At Fresh 
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แผนการตลาดธุรกิจน้ําผลไม At Fresh 
 

 แผนการตลาดนี้ถือเปนองคประกอบสวนสําคัญสวนหนึ่งในแผนธุรกิจ โดยเนื้อหาในเอกสาร
เลมนี้จะยกเอาเฉพาะสวนของแผนการตลาดมาเพ่ือเปนตัวอยางประกอบเนื้อหาเทานั้น หากนักศึกษา
มีความสนใจศึกษาเพ่ิมเติม สามารถสงขอความเพ่ือติดตอขอแผนธุรกิจนี้ฉบับเต็มไดท่ี อาจารยภีมภณ 
มณีธร ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม E-Mail 
S.maneetorn@gmail.com  
 
การวิจัยตลาด 

จากท่ีกลาวในวัตถุประสงคของแผนธุรกิจเก่ียวกับพฤติกรรมการดื่มน้ําผักผลไมตาง ๆ ไมวา
จะในรูปแบบไหน แตกระแสการดื่มน้าํผักผลไมท่ีหันมาใสใจสุขภาพนั้นมีมากข้ึน รูปแบบธุรกิจรานน้ํา
ผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ  “AtFresh” จึงถือเปนการเขาสูโอกาสท่ีจะตอบสนองตอความตองการของ
ผูบริโภคอีกทางหนึ่ง ดังนั้นเพ่ือใหธุรกิจสามารถตอบสนองไดตรงกับความตองการของผูบริโภคท่ีเปน
กลุมเปาหมายอยางแทจริงนั้น  จึงจําเปนตองทําการวิจัยตลาดเพ่ือใหทราบถึงพฤติกรรม การรับรู 
และการยอมรับของกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะนําไปใชในการวางแผนการตลาดและทราบถึงความเปนไปได
ของแผนธุรกิจรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ “AtFresh”  ดังกลาว 
 
วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1.  ศึกษาพฤติกรรมการดื่มน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพของกลุมเปาหมายท่ีกําหนดไว 
2.  ศึกษาการรับรูและพฤติกรรมการดื่มน้ําผักผลไมของกลุมเปาหมายสําหรับธุรกิจรานน้ําผัก
ผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ เพ่ือนําไปใชในการวางแผนการตลาด 
3.  ศึกษาการยอมรับของกลุมเปาหมายตอรูปแบบของผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ เพ่ือประเมิน
ความเปนไปไดของแผนธุรกิจดังกลาว และนําไปใชในการประมาณการรายได 

 
ขอบเขตการศึกษา 

• ชวงเวลาท่ีศึกษา พ้ืนท่ี และประชากรเปาหมาย 

1.  ระยะเวลาในการทําการศึกษาวิจัย 
- ระยะเวลาท่ีทํางานวิจัย ตั้งแตวันท่ี 19 กรกฎาคม ถึง 20 กันยายน 2563 
- ระยะเวลาในการเก็บขอมูลตั้งแตวันท่ี 20 สิงหาคม ถึง 30 สิงหาคม 2563 

2. พ้ืนท่ีทําการศึกษาวิจัย และประชากรเปาหมาย ไดแก เชียงใหม บิสสิเนส พารค (ChiangMai 
Business Park) ดานหลัง Big-C Extra เปนยานท่ีมีคนพลุกพลาน เชนอาคารสํานักงาน 
หางสรรพสินคา แหลงทองเท่ียว โรงพยาบาล หรือแหลงชุมชนท่ีอยูอาศัยขนาดใหญ  
 

วิธีการวิจัย 

• การหาขอมูล งานวิจัยนี้ เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research) เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย  ดังนั้นจึงหาขอมูลปฐมภูมิจากกลุมเปาหมายโดยตรง 

mailto:S.maneetorn@gmail.com
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• การเก็บขอมูล  เครื่องมือท่ีจะนํามาใชในการเก็บขอมูล  คือ แบบสอบถาม (ภาคผนวก ข) 
โดยแบงแบบสอบถามเปน 4 สวน ดังนี้  
 
สวนท่ี 1 ขอมูลของผูกรอกแบบสอบถาม เชน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และ
รายไดตอเดือน 
สวนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูพฤติกรรมการบริโภคน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ  
สวนท่ี 3  ความคิดเห็นตอรูปแบบของรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ 
สวนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูบริโภค  

• ตัวอยาง และวิธีการสุมตัวอยาง กลุมประชากรในการวิจัยนี้ คือ สุมตัวอยางคนท่ีไปออกกําลัง
กายตามสถานท่ีออกกําลังกายแหงหนึ่ง วาหลังจากการกําลังกายแลว มีความตองการดื่ม
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพหลังจากการสูญเสียเหง่ือ และตองการดื่มเครื่องดื่มสุขภาพเพ่ือ
เสริมสรางวิตามิน และเกลือแรท่ีรางกายไดสูญเสียไปไหม ถาใช เครื่องดื่มสุขภาพประเภทใด
ท่ีตองการซ้ือมาดื่มนอกเหนือจากน้ําสะอาด อะไรเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซ้ือเครื่องดื่ม
สุขภาพมาดื่ม ตัวอยางเชน เปนเครื่องด่ืมท่ีค้ันสดวันตอวัน หรือ เปนเครื่องดื่มท่ีสามารถเก็บ
เ อ า ไ ว ไ ด ห ล า ย วั น  แต มี ส ว นผสมข อ ง วิ ต า มิ น สั ง เ ค ร า ะ ห ท่ี ร า ง ก า ย ต อ ง ก า ร  
ตราสินคา คุณสมบัติ และคุณประโยชนจากสวนผสมภายในเครื่องดื่ม ราคา หรือสถานท่ีใน
การจัดจําหนาย มีสวนสําคัญในการเลือกซ้ือเครื่องดื่มสุขภาพมาดื่มไหม ถาใช คุณสมบัติ
ประเภทไหนท่ีผูบริโภคตองการ และสวนผสมอะไรภายในเครื่องด่ืมท่ีผูบริโภคคาดหวังจะ
ไดรับจากการดื่มเครื่องดื่มสุขภาพท่ีผลิตมาจากผักผลไมสดในครั้งนี้ สุดทายในแบบสํารวจ
ความคิดเห็น จะตองถามวาภายในหนึ่งสัปดาหมีความถ่ีแคไหนในการด่ืมเครื่องดื่มสุขภาพ 
เพ่ือใชเปนแนวทางในการคํานวณหาความเปนไปไดในการคัดสรรวัตถุดิบ และผลิตเครื่องดื่ม
สุขภาพท่ีผลิตมาจากผักผลไมสดท่ีรานไดทําการผลิต 
 

สรุปผลการวิจัย  
จากการวิจัยดังกลาว สรุปผลออกมาดังนี้ 
1.  ผูท่ีมาออกกําลังกายไดมีความสนใจในเครื่องดื่มน้ําสุขภาพท่ีทํามาจากผลไมสด และ
ปราศจากน้ําตาล 
2. ผูท่ีมาออกกําลังกายมีความสนใจผูผลิตในรายใหมๆ ไมไดเนนวาจะตองเปนแบรนดดัง แต
เนนท่ีความสะอาด รสชาด และสวนผสมท่ีมีคุณภาพ มีความลงตัวในทุกดาน ไมวาเรื่อง
รสชาด หรือคุณภาพของผลิตภัณฑ 
3. เรื่องสถานท่ีตั้งไมมีผลตอการสั่งซ้ือสินคา เพราะเนื่องจากชวงนี้ผูบริโภคสามารถสั่งซ้ือ
สินคาผานสื่อออนไลนทาง Application ในการจัดซ้ือจัดหาสินคาไดอยางงายดาย 
4. สวนในเรื่องของราคาท่ีไดตั้งเอาไวมีความเหมาะสม และกลุมผูบริโภค หรือผูท่ีรักในเรื่อง
สุขภาพ ตองการท่ีจะไดบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม 
5. กลุมผูออกกําลังกายดังกลาวมีความสามารถในการซ้ือน้ําเพ่ือสุขภาพท่ีผลิดจากผลไมสดมา
ดื่มอยางนอยสัปดาหละ 5 วันเปนอยางต่ํา หรือเกือบทุกวันถามีการออกกําลังกาย 
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ขอจํากัดในการวิจัย 
1. เนื่องจากกลุมผูออกกําลังกายเปนกลุมมีเวลานอยในการใหสัมภาษณ บางครั้งขอมูลท่ี
ไดรับอาจจะไมครบถวนตามท่ีตองการ 
2. เนื่องจากการสัมภาษณตองใชเวลานาน เครื่องดื่มท่ีนําไปเปนตัวอยางแตละครั้งไมสามารถ
อยูในอากาศรอนไดนาน เพราะอาจจะทําใหคุณภาพของสินคาดอยคุณภาพ บางครั้งผูบริโภค
จึงไมสามารถทดลองดื่มน้ําสุขภาพท่ีผลิตมาจากผลไมสดไดจริง 
3. สถานท่ีออกกําลังกายบางแหงไมอนุญาตใหเขาไปทําการสัมภาษณผูไปใชบริการ เนื่องจาก
กลัววาจะไปรบกวน และทําความไมพอใจใหกับผูไปใชบริการดังกลาว 

 
แผนการตลาด 

ผลิตภัณฑเดิม                                  ผลิตภัณฑใหม 

 
หากประเมินการขยายตัวของตลาดและผลิตภัณฑโดยใช  Strategic for Diversification  

ของ Ansoff  จะเห็นไดวา ธุรกิจรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ “AtFresh”  เปนผลิตภัณฑใหมท่ีมี
ในตลาดปจจุบัน ซ่ึงควรใชกลยุทธทางการตลาดแบบ การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development
) เนนการสรางความแตกตางจากรานน้ําผักผลไมท่ัวไป โดยการใหขอมูลทางผัก - ผลไมและขอมูลดาน
สุขภาพเพ่ือสงเสริมใหเกิดการบริโภคอาหารอยางถูกหลักโภชนาการ 
 
 การแบงสวนตลาด การกําหนดเปาหมาย และ 

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (STP – Segmentation, Targeting, and Positioning) 
 
การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
 การแบงสวนตลาดทางภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) แบงเปน 

- ประชากรท่ีอาศัยในเขตเชียงใหม 

- ประชากรท่ีอาศัยในตางจังหวัด 
 การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)  ใชรายไดเปน

เกณฑในการ แบงกลุม  เนื่องจากรายไดนาจะเปนตัวแปรสําคัญของพฤติกรรมการเลือก
ประเภท  ลักษณะ  และ สถานท่ีจําหนายอาหารของคนเชียงใหมฯ  โดยสามารถแบงเปนกลุม
ไดดังนี้ 

- ประชากรท่ีมีรายไดตอเดือนต่ํากวา  10,000.00 บาท 

- ประชากรท่ีมีรายไดตอเดือนตั้งแต 10,000.00 ถึง 50,000.00  บาท 

- ประชากรท่ีมีรายไดตอเดือนสูงกวา  50,000.00  บาท 

การเจาะตลาด 
(Market Penetration) 

การพัฒนาผลิตภัณฑ 
(Product Development) 

การพัฒนาตลาด 

(Market Development) 
การแพรกระจายผลิตภัณฑ  
(Product Proliferation) 

ตลาดเดิม 

ตลาดใหม 
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 การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา  (Psychographic Segmentation) ใชรูปแบบการใช
ชีวิต (Lifestyle)  เปนเกณฑในการแบง  โดยสามารถแบงเปนกลุมไดดังนี้ 

- กลุมท่ีรับประทานหรือเลือกซ้ือน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพนอกบาน  ไมวาจะเปนการซ้ือมา
รับประทานท่ีบาน  หรือ  รับประทานท่ีราน 

- กลุมท่ีทําน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพรับประทานรเอง  ไมวาจะรับประทานท่ีบาน  หรือนําไป
รับประทานนอกบาน 

 การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรม  และการแสวงผลประโยชน  (Behavioral and Benefit      
Segmentation)  ใชพฤติกรรมของผูบริโภคเปนเกณฑ โดยสามารถแบงเปนกลุมไดดังนี้ 

- กลุมท่ีใหความสําคัญกับสุขภาพ (Health - Conscious) 

- กลุมท่ีไมใหความสําคัญกับสุขภาพ (Non - Health - Conscious) 
 

การกําหนดตลาเปาหมาย (Targeting) 
จากการแบงสวนตลาดสามารถสรุปเปนตารางไดดังนี้ 
 
แผนภาพท่ี 1 แสดงการแบงสวนตลาดสําหรับราน “AtFresh” 

ลักษณะ
ทาง 

ภูมิศาสตร 

รายไดตอ
เดือน 

(พันบาท) 

รับประทานน้ําผักผลไมนอก
บาน 

ทําน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือ
สุขภาพเอง 

Health - 
Conscious 

Non - 
Health - 

Conscious 

Health - 
Conscious 

Non - 
Health - 

Conscious 
เชียงใหมฯ สูงกวา 50 ราน 

AtFresh 
   

10-50    
ต่ํากวา 50     

ตางจังหวัด สูงกวา 50     
10-50     

ต่ํากวา 50     
 

ราน “AtFresh” จะเลือกกลุมเปาหมายท่ีเปนประชากรซ่ึงอยูอาศัยภายในเขตเชียงใหม โดย
มีรายไดตอเดือนตั้งแต 10,000  บาท ข้ึนไป  เนนกลุมท่ีรับประทานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ
นอกบานเปนสวนใหญและเปนกลุมท่ีใหความสําคัญกับสุขภาพ (Health - Conscious) 
 

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 
ราน  “AtFresh”  เลือกวางตนเองในรูปแบบรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ ซ่ึงจะเนน

ใหบริการเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพและเปนเครื่องดื่มท่ีมีคุณคาครบตามหลักโภชนาการ ตรงกับความ
ตองการของแตละบุคคล ภายใตการดูแล ของโภชนาการท่ีมีประสบการณโดยตรงในดานเครื่องดื่ม 
และใหความสําคัญในดานการคัดสรรวัตถุดิบ กระบวนการในการปรุงรสชาติ รวมท้ังการใหบริการท่ี
เปนเลิศ นอกจากนี้ทางรานไดจัด ประเภทรายการเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพตามความเหมาะสมสําหรับ
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ผูบริโภคแตละกลุม และระบุพลังงานท่ีจะไดรับจาก เครื่องดื่มน้ําผักผลไมแตละรายการ อีกท้ังมีการ
สื่อสารความรูดานโภชนาการใหผูบริโภครับทราบ โดยแทรกเกร็ด ความรูลงในสิ่งพิมพ ตาง ๆ ท่ีใชใน
ราน  และสรางความม่ันใจวาผูบริโภคจะไดรับน้ําผักผลไมท่ีสะอาด ถูกสุขลักษณะ ราน “AtFresh”  
จะดําเนินงานตามท่ีกําหนดไวเพ่ือสรางความแตกตาง และมีความเดนชัดกวารานเครื่องดื่มมน้ําผัก
ผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพรานอ่ืน ๆ 

 
กลยุทธทางการตลาด 

จากการประเมินตลาดและผลิตภัณฑดังกลาว พบวา ธุรกิจรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ 
“AtFresh”   เปนผลิตภัณฑใหมท่ีมีตลาดปจจุบัน ดังนั้นนโยบายดานกลยุทธจึงจะเนนใหผลิตภัณฑมี
ความแตกตาง (Product Differentiation) โดยสรางความเหนือกวาไมวาจะเปนในเรื่องการสราง
ผลประโยชนใหผูบริโภคกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะเปนแนวทางเดียวกับกลยุทธในระดับปฏิบัติการท่ีเนนให
เห็นถึงความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศทางดานการตอบสนอง
ตอความตองการของผูบริโภค (Superior Customer Responsiveness) 

 
เปาหมายทางการตลาด 
 เปาหมาย 4 ป 

1. รานจะมีชื่อเปนหนึ่งในใจ (Top of mind) ของลูกคา เม่ือนึกถึงรานน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือ
สุขภาพท่ีแทจริง ซ่ึงไวใจไดท้ังในดานคุณคาทางโภชนาการ คุณคาทางดานคุณภาพ 
กระบวนการผลิต และการบริการ  

2. รายได 8 ลานบาท สําหรับปท่ี 1 และมีอัตราการเติบโตของรายไดเทากับ 10% ตั้งแต 
ปท่ี 2 - ปท่ี 4  

3. อัตรากําไรสุทธิเพ่ิมข้ึน 10% ของรายไดในแตละป 
 เปาหมาย 1 ป 

1. ทําใหรานเปนท่ีรูจักในดานความแปลกใหม และโดดเดนในเรื่องของความเปนเลิศ          
ทางดานคุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศดานการตอบสนองตอความตองการของ
ลูกคา (Superior Customer Responsiveness) 
2. กอใหเกิดการทดลองใชบริการภายในราน 

 
 การกําหนดสวนผสมทางการตลาด  
 ผลิตภัณฑ (Product) 

- ผลิตภัณฑ (Product) 
ผูบริโภคยุคใหม ท่ีมีอิทธิพลและมีกําลังซ้ือมากท่ีสุดในตอนนี้ซ่ึงมีความตองการท่ี

เพ่ิมเติมมากข้ึนอีกท้ังผูบริโภคกลุมนี้มักมองหาการสังสรรค ชอบความแปลกใหม แตก็ยัง
สนใจเรื่องสุขภาพดวย ผูบริโภคใหความสําคัญกับภาพลักษณการมีสุขภาพท่ีดีโดยมองวาเปน
วิธีการแสดงออกทางสังคมและความสําเร็จในการใชชีวิตอยางหนึ่ง ดังนั้น ธุรกิจท่ีเกิดข้ึนจึง
สามารถนําประโยชนจาก  Lifestyles ของผูบริโภคกลุมนี้ มาพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือตอบโจทย
และเปนสวนหนึ่งในชีวิตของพวกเขาไดไมยาก จะเห็นไดวาน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพ 
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100% นั้น สามารถตอบโจทยเทรนในใจของผูบริโภคไดคอนขางมาก ท้ังในเรื่องสุขภาพ
เพราะเปนเครื่องดื่มหวานนอยท่ีทดแทนผักและผลไมได และยังใหความสะดวกสบายในการ
พกพาไปไดงายในทุก ๆ ท่ี รวมไปถึงภาพลักษณในสังคมท่ีตองแสดงออกของผูบริโภคดาน
ความใสใจในเรื่องสุขภาพและความเปนอยูท่ีดีใหทุกคนเห็นผานผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ืออีกดวย
ในทองตลาด น้ําผลไมเพ่ือสุขภาพสามารถแบงได 2 ประเภท คือ น้ําดื่มในภาชนะท่ีเปน
พลาสติกใสและพลาสติกขุน ซ่ึงธุรกิจเราจะบรรจุน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพในภาชนะ
พลาสติกใส ผูบริโภคจะนิยมดื่มน้ําภาชนะบรรจุท่ีเปนพลาสติกใสมากกวา เพราะมีความเชื่อ
ตอความสะอาดและปลอดภัย การท่ีผูบริโภคหันมานิยมด่ืมน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพบรรจุขวด 
เนื่องจากเห็นวาหาซ้ืองาย อีกท้ังพกพาสะดวกและท่ีสําคัญคือมีประโยชนตอรางกาย 

 
ลักษณะท่ีดีของน้ําผักผลไมสกัดเพ่ือสุขภาพบรรจุขวด 

1. สภาพภายนอกและสภาพภายในของขวดท่ีใชบรรจุตองสะอาด บริเวณฝาปดตองไม
มีคราบปนเปอน ฝาตองปดสนิท  

2. ลักษณะของน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพจะไมมีตะกอนสี กลิ่น รสท่ีผิดปกติ 
3. ฉลากตองระบุชื่อ ตราสินคา ท่ีตั้งของผูผลิต ปริมาสุทธิ เลขทะเบียน อย.  อยาง

ชัดเจน 
 

 บุคลากร (People) 
- บุคลากร (People) 

บุคลากรทุกคนจะรับทราบหนาท่ีและความรับผิดชอบของตนเองจากรายละเอียด
งาน (Job Description) รูปแบบการแตงกายเปนไปตามท่ีทางรานกําหนดไว (ดูตัวอยาง
เครื่องแตงกายของ พนักงานตามภาคผนวก ก) ซ่ึงพนักงานจะตองรักษาความสะอาดของ
เครื่องแตงกาย ทําความสะอาดรางกาย อยางถูกสุขลักษณะ และจะตองมีความคลองแคลว
ในการใหบริการ การปฏิบัติงานในทุกข้ันตอนจะมี มาตรฐานกําหนดไวโดยพนักงานจะตอง
ศึกษาจากคูมือของงานท่ีตนเองมีสวนเก่ียวของ เชน ข้ันตอน การใหบริการลูกคาจะมีการ
เรียงตามลําดับข้ันตอนอยางชัดเจนต้ังแตลูกคาเดินเขารานจนกระท่ังชําระเงินและออกจาก
ราน 

 
 การบวนการ (Process) 

- การบวนการ (Process) 
  ใหความสําคัญตั้งแตกระบวนการคัดเลือกพนักงาน ผูจัดจําหนายวัตถุดิบ และ
วัตถุดิบในการประกอบน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพ การทําความสะอาด และการใหบริการ เพ่ือให
ลูกคาไดเห็นถึงความเปนเลิศทางดาน คุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศ
ทางดานการตอบสนองความตองการของลูกคา (Superior Customer Responsiveness) 
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 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
- ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

รูปแบบการตกแตงของรานเนนความทันสมัย ใหความรูสึกอบอุนและโปรงสบาย 
เปดเพลงบรรเลงตลอดเวลาท่ีรานเปดบริการ เพ่ือใหลูกคารูสึกผอนคลายภายใตบรรยากาศ 
รวมท้ังจะมีการดูแลรักษาความสะอาดเรียบรอยท้ังภายนอกและภายในรานเปน ประจําเพ่ือ
ตอกย้ําใหลูกคารับรูถึงความสะอาด ปลอดสารพิษอยางแทจริง 

 
 ราคา (Price) 

- ราคา (Price) 

Pr
od

uc
t Q

ua
lit

y 

 Price 
High Medium Low 

High Premium Strategy High-Value Strategy Super-
Value 

Strategy 
Medium Overcharging 

Strategy 
Medium-Value 

Strategy 
Good-Value 

Strategy 
Low Rip-off Strategy False Economy 

Strategy 
Economy 
Strategy 

 
ราน “AtFresh” จะใชกลยุทธการต้ังราคาแบบ High-Value Strategy เนื่องจากตองการ

กลุมเปาหมายท่ีมีรายไดระดับกลางข้ึนไป และตองการเครื่องดื่มท่ีดีมีประโยชนเหมาะสมกับตนเอง
และม่ันใจในความสะอาด 
 
 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

- ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
ไมวาจะทําธุรกิจประเภทใดก็ตาม ผูประกอบการตองสํารวจตลาดหรือชองทางการ

จัดจําหนายสินคากอน เพ่ือเปนแนวทางในการวางแผนการผลิตตอไป โดยธุรกิจ ราน 
“AtFresh”  มีชองทางการจําหนาย ดังนี้ 

ติดตอตัวแทนจําหนายน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพในเขตพ้ืนท่ีนั้น ๆ โดยทําการกําหนดเง่ือนไข
ระหวางผูประกอบการน้ําดื่มและตัวแทนจําหนาย เชน รานคา รานมินิมารท เปนตน โดย
ธุรกิจการสรางพันธมิตรเม่ือสั่งซ้ือหรือซ้ือน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพบรรจุขวดขนาดใดก็ไดเม่ือซ้ือ
ครบ 5 แพ็ค ทางเราก็จะแถมใหอีก 1 แพ็ค สวนตัวแทนจําหนายถาสามารถขายไดปริมาณ
มาก ทางเราก็จะมีการคิดเปนเปอรเซ็นตใหอีกดวย เพ่ือเปนการดึงดูดลูกคา แลวสรางสวน
ครองตลาดนั่นเอง 

การติดตอกับลูกคาโดยตรง เชน การวางจําหนายสินคาตามท่ีพักอาศัย สํานักงาน 
รานอาหาร โรงเรียนหรือมหาวิทยาลัย เปนตน  
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การมีสวนรวมในการสนับสนุนกิจกรรมของนักศึกษาหรือชุมชน เชน กิจกรรมการ
แขงขันกีฬา ก็สนับสนุนโดยการเปนสปอนเซอรแจกน้ําหรือจัดบูทเพ่ือเปนการเปดโอกาสให
ลุกคาไดทอดลองดื่มน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพของเรา และเพ่ิมโอกาสในการขายตอไปในอนาคต 
 

 การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 
- การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

แบงเปนการสงเสริมการตลาดในชวงเปดตัว 3 เดือนแรก และการสงเสริมการตลาด
ใน ระยะหลัง 3 เดอืนแรก 
  1) การสงเสริมการตลาดในชวง 3 เดือนแรก มีจุดประสงคเพ่ือสรางการรูจักและเรง
การทดลองใช 
  - ฉลองเปดตัว รับน้ําผลไมเพ่ือสุขภาพ (แกวเล็ก) ฟรี 1 แกว ตอ 1 ทาน สําหรับ
ลูกคาท่ีเขามาใชบริการของ ราน  
  - แจกแผนพับโฆษณาท่ีมีการใหความรูเก่ียวกับการบริโภคน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพท่ี
ถูกตอง โดย แผนพับมีหลายรูปแบบ เชน ความจําเปนของผลไม วัตถุประสงค พรอมท้ัง
ประโยชนท่ีไดรับ 

2) การสงเสริมการตลาดในระยะหลัง 3 เดือนแรก มีจุดประสงคเพ่ือเพ่ิมรายไดอยาง
ตอเนื่องและ เพ่ือเพ่ิมอัตราการซ้ือซํ้า 

- แจกคูปองเพ่ือรับสวนลดเม่ือซ่ือน้ําครบ 10 ขวด โดยจะไดรับสวนลด 10% ในการ
ซ้ือน้ําครั้งตอไป และคูปองมีอายุ 1 เดือน 

   

การสื่อสารทางการตลาด 
จากผลการวิจัยจะเห็นไดวา กลุมเปาหมายบางสวนมีความตองการสินคาท่ียังไมมีในตลาด

หรือความตองการท่ียังไมมีสินคาท่ีสามารถตอบสนองไดครบถวนและผูบริโภคบางกลุมมีความตองการ
เครื่องดื่มดานสุขภาพอยางแทจริงในบางเวลา เชน เม่ือมีกระแสความนิยมเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพก็จะ
คํานึงถึงประเภทนี้เครื่องด่ืมประเภทนี้ข้ึนมา การทําการสื่อสารการตลาดจึงจําเปนตองคํานึงถึง
ลักษณะความตองการของกลุมเปาหมายแตละประเภท 
ดังนั้นการสื่อสารเพ่ือการตลาดท้ังหมดจะทําเพ่ือสนับสนุนวัตถุประสงค ดังนี้ 

1. สื่อสารเพ่ือใหผูบริโภคทราบวามีบริการเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพท่ีเต็มรูปแบบ ซ่ึงเปนทางเลือก
สําหรับผูท่ีรักสุขภาพอยางแทจริง 

2. สื่อสารเพ่ือใหผูบริโภคทราบถึงประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Benefit) 
3. สื่อสารเพ่ือกอใหเกิดการทดลองดื่ม 
4. สื่อสารเพ่ือกอใหเกิดการยอมรับความโดดเดนในดานความเปนเลิศทางดานคุณภาพ 

(Superior Quality) และความเปนเลิศทางดานการตอบสนองตอความตองการของลูกคา 
(Superior Customer Responsiveness) 
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แผนปฏิบัติการการส่ือสารทางการตลาด 
1. ส่ือสารเพ่ือใหผูบริโภคทราบวามีบริการเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพท่ีเต็มรูปแบบ 

 การใหขาว (Publicity) โดยเขียนบทความแฝงโฆษณา (Advertorial) ในนิตยสารชีว
จิต และ Health & Cuisine โดยเนนใหเห็นถึงประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับจากการ
ดื่มเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพจากราน AtFresh ท่ีแตกตางจากเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพยี่หอ
อ่ืน เมนูเครื่องดื่มแนะนํา และบรรยากาศในราน 

 สัมภาษผูนําทางความคิด (Exclusive Interview) ในดานการรักษาสุขภาพโดย
นําเสนอรูปแบบของรานประกอบสัมภาษณ เนนใหเห็นถึงประโยชนท่ีผูบริโภคจะ
ไดรับจากราน AtFresh ท่ีแตกตางไปจากรานอ่ืน เมนูเครื่องดื่มท่ีแนะนํา และ
บรรยากาศของราน ในนิตยสารท่ีเก่ียวกับสุขภาพ เชน นิตยสารชีวจิต (ชีวจิตชวน
ชิม) Health & Cuisine (H & C Recommend) 

 โฆษณาทางวิทยุคลื่น FM 98.75 MHz (Modern 9875) โดยเนนใหเห็นถึงประโยชน
ท่ีผูบริโภคจะไดรับจากเครื่องดื่มน้ําสุขภาพราน AtFresh ท่ีแตกตางไปจากรานอ่ืน 

 ทํา Pop-up Banner ใน Web site เก่ียวกับเครื่องดื่มน้ําสุขภาพ เชน www.a-
rai.com ระบุหัวเรื่องวา “เครื่องดื่มน้ําสุขภาพจริง ๆ เปนเครื่องดื่มแบบไหน?” , 
“หลังจากคุณดื่มแลวไดรับวิตามินอะไรบาง”, “เสนอภาพบรรยากาศภายในรานและ
ความแตกตางของรานเครื่องดื่มท่ีแตกตางจากรานอ่ืน 
 

2. ส่ือสารเพ่ือใหผูบริโภคทราบถึงประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ (Customer Benefit) 
 แผนพับโฆษณา มีการใหความรูเก่ียวกับการบริโภคน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพท่ีถูกตอง แจก

ตามโรงพยาบาลเอกชน และรัฐบาลเพ่ือใหผูปวย ญาติผูปวย หรือผูท่ีไปเยี่ยมผูปวย
ไดอาน โดยแผนพับมีหลายรูปแบบ เชน ความจําเปนของเครื่องดื่มประเภทตางๆ 
อันตรายของการดื่มน้ําอัดลม และน้ําท่ีมีความหวานมาก 

 ภายในราน จัดใหมีการสื่อสารเก่ียวกับคุณคาสารอาหารจากผลไมประเภทตางๆ บน
กระดาษรองแกว หรือกระดาษทิชชู และเสนอแนะวาสารอาหารดังกลาวมีมากใน
เมนูอะไร โดยจัดใหสวยงาม นําเสนอดวยภาษางายๆ และไมนาเบื่อ 
 

3. ส่ือสารเพ่ือใหเกิดการทดลองดื่ม 
 กอนถึงรานใหติดปายริมถนน หรือริมฝาผนังวา “สดชื่นเม่ือดื่มน้ําจาก AtFresh” 
 ชวงเปดราน แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ 
 ชวงท่ีทําการตกแตงราน ใหทําปายผืนใหญดานหนารานท้ังหมด และเขียนขอความ

ดังนี้ 
“วันนี้ คุณดื่มน้ําผลไมแลวหรือยัง” รอพบกับรานน้ําดื่มสุขภาพท่ีแทจริง... ท่ีนี่”, 
“อีก 30 วัน (ติดตัวเลขนับยอนหลังทุกวัน) รานน้ําดื่ม AtFresh รานน้ําดื่มสุขภาพ 
รอบริการทานอยู “หยุดทํารายรางกายทานดวยการดื่มน้ําตาลเสียที” 
 

http://www.a-rai.com/
http://www.a-rai.com/
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4. ส่ือสารเพ่ือกอใหเกิดการยอมรับความโดดเดนในความเปนเลิศทางดานคุณภาพ 
(Superior Quality) และความเปนเลิศทางดานการตอบสนองตอความตองการของ
ลูกคา (Superior Customer Responsiveness) 
 จัดใหมีมุมสําหรับขายผลไมปลอดสารพิษ เพ่ือเสริมสรางภาพลักษณความเปนผูนํา

ทางดานคุณภาพของรานน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพ 
 ท่ีโตะมีแบบสอบถามเล็ก ๆ ใหตอบและเสนอแนะ พรอมรับรางวัลหากขอเสนอได

นําไปปฏิบัติจริง 
 สามารถฝากคําถามหรือขอสงสัยเก่ียวกับอาหารและสุขภาพ ซ่ึงทางรานจะนําไป

สอบถามโภชนากร และมารับคําตอบไดเม่ือมาสั่งเครื่องดื่มในครั้งตอไป (ใช
ระยะเวลาในการหาคําตอบหนึ่งวัน) 

 หองผลิตเครื่องดื่มเปนกระจก ลูกคาสามารถมองเห็นกระบวนการทําเครื่องด่ืม
ท้ังหมด เพ่ือสรางความม่ันใจวาไดรับเครื่องดื่มท่ีสะอาก ถูกสุขลักษณะอยางแทจริง 
 

ตารางท่ี 2 แสดงแผนดําเนินการทางการตลาด 
เดือน กิจกรรม งบประมาณ (บาท) 

มกราคม - ชวงตกแตงราน ทําปายผืนใหญปดดานหนาราน
ท้ังหมด “หยุดทํารายรางกายทานดวยการดื่มน้ําตาล
เสียที” 

3,000 บาท 

กุมภาพันธ - ชวงตกแตงราน ทําปายผาผืนใหญปดดานหนาราน
ท้ังหมด “รอพบกับรานน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพท่ีแทจริง 
ท่ีนี่” 

3,000 บาท 

มีนาคม - ชวงตกแตงราน ทําปายผืนใหญปดดานหนาราน
ท้ังหมด “อีก 30 วัน (ติดตัวเลขนับยอนหลังทุกวัน) 
AtFresh รอบริการทานอยู” 

3,000 บาท 

เมษายน - กอนถึงราน ติดปายริมทางเดิน และฝาผนัง “สดชื่น
เม่ือดื่มน้ําจาก AtFresh จํานวน 5 ปาย 

- แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของแตละเดือน 5,000 ชุด 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- แผนพับโฆษณาวางแผนตามโรงพยาบาลเอกชน 
โรงพยาบาลรัฐบาล สถานท่ีออกกําลัง งานแสดง
สินคาเก่ียวกับสุขภาพ 

- โฆษณาในนิตยสารชีวจิตและ Health & Cuisine 

- โฆษณาทางวิทยุคลื่น  FM 98.75 MHz (Modern 
9875)  ออกอากาศ 10 วัน วันละ 3 ครั้ง 

1,000 บาท 
 

5,000 บาท 
 

10,000 บาท 
 
 
 

2,000 บาท 
 
 

30,000 บาท 
5,000 บาท 
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ตารางท่ี 2 (ตอ) 
เดือน กิจกรรม งบประมาณ (บาท) 

เมษายน - ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 3,000 บาท 

พฤษภาคม - กอนถึงราน ติดปายฝาผนังวา “สดชื่นเม่ือดื่มน้ําจาก 
AtFresh โทร...” 

- แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 

 
5,000 บาท 

 
10,000 บาท 

 
 

3,000 บาท 

มิถุนายน - กอนถึงราน ติดปายฝาผนังวา “สดชื่นเม่ือดื่มน้ําจาก 
AtFresh โทร...” 

- แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 

 
5,000 บาท 

 
10,000 บาท 

 
 
 

3,000 บาท 
กรกฎาคม - กอนถึงราน ติดปายฝาผนังวา “สดชื่นเม่ือดื่มน้ําจาก 

AtFresh โทร...” 

- แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- สัมภาษณผูนําทางความคิดในดานการรักษาสุขภาพ 
(Exclusive Interview) ในนิตยสารแพรว 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 

 
5,000 บาท 

 
10,000 บาท 

 
 
 

3,000 บาท 
 

3,000 บาท 

สิงหาคม - แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- แผนพับโฆษณาวางตามสถานศึกษา มหาวิทยาลัย 
 

- 

 
10,000 บาท 
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ตารางท่ี 2 (ตอ) 
เดือน กิจกรรม งบประมาณ (บาท) 

สิงหาคม - แผนพับโฆษณาวางตามสถานศึกษา มหาวิทยาลัย
ตางๆ, โรงพยาบาลเอกชน, รัฐบาล, สถานออกกําลัง, 
งานแสดงสินคาเก่ียวกับสุขภาพ 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

2,000 บาท 
 
 

3,000 บาท 

กันยายน - แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- แผนพับโฆษณาวางตามสถานศึกษา มหาวิทยาลัย
ตางๆ, โรงพยาบาลเอกชน, รัฐบาล, สถานออกกําลัง, 
งานแสดงสินคาเก่ียวกับสุขภาพ 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 

 
10,000 บาท 

 
 
 

2,000 บาท 
 
 

3,000 บาท 
ตุลาคม - แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก

ของเดือน 

- แผนพับโฆษณาวางตามสถานศึกษา มหาวิทยาลัย
ตางๆ, โรงพยาบาลเอกชน, รัฐบาล, สถานออกกําลัง, 
งานแสดงสินคาเก่ียวกับสุขภาพ 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 
 

2,000 บาท 
 
 

3,000 บาท 

พฤศจกิายน - แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก
ของเดือน 

- แจกปากกาลูกลื่น พรอมนามบัตรรานเปน ท่ี ค่ัน
หนังสือ ตามมหาวิทยาลัย และโรงพยาบาลตางๆ ใน
วันแรกของเดือน 5,000 ชุด คาใชจายชุดละ 2 บาท 

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 
 

10,000 บาท 
 
 
 

3,000 บาท 
ธันวาคม - แจกแผนพับแนะนํารานตามสถานท่ีตางๆ ในวันแรก

ของเดือน 

- โฆษณาในนิตยสารชีวจิตและ Health & Cuisine 

- โฆษณาในนิตยสารการทองเท่ียวไทย 

- โฆษณาทางวิทยุคลื่น FM106.5 MHz (Green Wave)  

- ลงโฆษณาใน web site (2 web site) 

- 

 
30,000 บาท 
30,000 บาท 
5,000 บาท 
3,000 บาท 

รวม กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดปแรก 238,000 บาท 
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นอกจากนี้ยังมีคาใชจายสําหรับการฝกอบรมพนักงานจํานวน 20,000 บาท และคา

จัดเตรียมหนังสือ และนิตยสารสําหรับมุมสุขภาพอีกจํานวน 10,000 บาท รวมคาใชจายทางการ
ตลาดสําหรับปท่ี 1 ท้ังสิน 268,000 บาท 

 
ตารางท่ี 3 แสดงงบประมาณสําหรับกิจกรรมส่ือสารทางการตลาด 
กิจกรรม ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 
แผนพับ และนิตยสาร 20,000 20,000 20,000 20,000 
การสงเสริมการขายภายในราน 20,000 20,000 20,000 20,000 
อบรมบุคลากร 10,000 10,000 10,000 10,000 
โฆษณาใน web site 20,000 20,000 20,000 20,000 
โฆษณาในนิตยสาร 100,000 100,000 100,000 100,000 
โฆษณาทางวิทยุ 100,000 100,000 100,000 100,000 
การประชาสัมพันธ* 50,000 50,000 50,000 50,000 
รวม 320,000 320,000 320,000 320,000 

 
*การประชาสัมพันธ ไดแก การสัมภาษณผูนําทางดานความคิด (Exclusive Interview) การจัดทํา
แผนพับแทรก (Supplementary) เปนตน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



234 
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ภาคผนวก ข 

ตัวอยาง การวิจัยเร่ือง ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกใชบริการราน
กาแฟของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 

(เฉพาะวัตถุประสงค เคร่ืองมือในการวิจัย และแบบสอบถามเพ่ือการวิจัย) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



236 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



237 
 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ 
ของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 

 

 ตัวอยางงานวิจัยนี้ ผูเขียนจะขอยกมาเฉพาะสวนสําคัญท่ีเก่ียวกับวัตถุประสงค เครื่องมือในการ
วิจัย แบบสอบถาม เพ่ือเปนตัวอยางในการทําวิจัยตลาดในเนื้อหาบทท่ี 4 หัวขอ การวิจัยตลาด  
 
1. วัตถุประสงคของงานวิจัย 
 1.1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการใชบริการรานกาแฟ ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
 1.2 เพ่ือนําผลการวิจัยท่ีไดไปเปนแนวทางในการออกแบบผลิตภัณฑ พัฒนากลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดเพ่ือใหธุรกิจสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  
 
2. ขอบเขตของงานวิจัย 
 งานวิจัยนี้จะเปนการศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ
รานกาแฟของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว โดยแบงออกเปน 3 สวนท่ี
ทําการศึกษา คือ สวนประสมทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ชองทางจัดจําหนาย และปจจัยสงเสริมทางการตลาด สวนท่ี 2 จะทําการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผูบริโภคตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ เพ่ือใหทราบพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของกลุมลูกคา
เปาหมาย เพ่ือการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากท่ีสุด และ
สวนท่ี 3 จะเปนการศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามเพ่ือทราบขอมูลทางดาน
ประชากรศาสตรและนําขอมูลเพ่ือสนับสนุนผลการวิจัย โดยทําการศึกษาจากกลุมนักศึกษาใน
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว ในชวงเวลา 1 เดือน โดยทําการศึกษาเก่ียวกับเครื่องดื่ม 
เบอรี่ และองคประกอบภายในรานเทานั้น โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล เริ่มเก็บขอมูล
ตั้งแตเดือน กรกฎาคม ถึง ตุลาคม 2564   
 
3. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 3.1 ทราบถึงปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการใชบริการรานกาแฟ ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
 3.2 ไดขอมูลทางการตลาดท่ีเปนประโยชนในการออกแบบผลิตภัณฑ พัฒนากลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดเพ่ือใหธุรกิจสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  
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4. กลุมตัวอยางของประชากรท่ีทําการศึกษาและการเลือกกลุมตัวอยาง  
 4.1 กลุมตัวอยางของประชากร 
 ประชากรท่ีทําการศึกษาในครั้งนี้ คือ นักศึกษาท่ีศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยา
เขตเวียงบัว จํานวนประชากรท่ีทําการศึกษาโดยใชสูตรของทาโร ยามาเน (n = [ N / (1 + Ne2) ] 

 เม่ือ  n = จํานวนตัวอยางท่ีตองการ 
  N = จํานวนประชากร ( สมมุติท่ีนักศึกษาท่ีจะศึกษาเทากับ 5,500 คน) 
  e = คาคลาดเคลื่อนของการประมาณคา (สมมุติคาความคลาดเคลื่อน 0.05) 

  ดังนั้น n จึงเทากับ 372.88 หรือ เทากับประชากรท่ีตองเก็บรวบรวมขอมูล เทากับ 373 
คน ตอประชากรรวม 5,500 คน  และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง ( Purposive  sampling ) จาก
นักศึกษาท่ีเขาใชบริการรานกาแฟภายในมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม ท้ัง 3 ราน ไดแก รานกาแฟสาว
เชียงใหม รานกาแฟคาเฟอเมซอนสาขามหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม และรานกาแฟมวลชนสาขา
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม  
 
5. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ลําดับข้ันตอนของการสรางเครื่องมือในการวิจัย มีดังนี้ 
 5.1 ศึกษาทฤษฏีและแนวคิดท่ีเก่ียวของจากเอกสาร ตํารา และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวจองกับ
พฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
 5.2 ศึกษาลักษณะของกลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษา 
 5.3 สรางแบบสอบถามฉบับรางเพ่ือใหอาจารยท่ีปรึกษาโครงการ และกรรมการท่ีปรึกษาโครงการ 
พิจารณาความครอบคลุมของเนื้อหาท่ีตองการศึกษา และนํามาปรับปรุงแกไข 
 5.4 การทดสอบความเท่ียงตรง (Vakidity) โดยแบบสอบถามสวนของพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานกาแฟ 
 5.5 นําแบบสอบถามท่ีสมบูรณแลวไปดําเนินการเก็บขอมูล โดยการสรางแบบสอบถามแบง
ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
  สวนท่ี 1 นําขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จะใชคําถามแบบปด (Close-ended 
Questions) ท่ีมีใหเลือกจํานวนหลายตัว 

  สวนท่ี 2 ขอมูลท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟของผูตอบ
แบบสอบถาม ซ่ึงจะเปนคําถามแบบปด (Close – ended Questions) ท่ีมีใหเลือกจํานวนหลายตัว 
  สวนท่ี 3 ขอมูลท่ีเก่ียวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟของผูตอบแบบสอบถาม จะใชคําถามแบบเลือกตอบ (Checklist) 
ทําการวัดขอมูลแบบมาตรประมาณคาแบบลิเคิรท (Likert Scales) โดยชวิธีแบงระดับของการเลือกตอบมี 
5 ระดับ ดังนี้ 
  คะแนน 5 หมายถึง  ระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 
  คะแนน 4 หมายถึง  ระดับเห็นดวยมาก 
  คะแนน  3  หมายถึง  ระดับเห็นดวยปานกลาง 
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  คะแนน  2 หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอย 
  คะแนน 1 หมายถึง  ระดับเห็นดวยนอยท่ีสุด 
 
  สําหรับการหาคาเฉลี่ยในการวิเคราะหผลระดับของการประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การเลือกใชบริการรานกาแฟ ซ่ึงมีการปฏิบัติหาคาจริงกับคําถามตางๆ ท่ีมีลักษณะเปนคําถามแบบมาตร
ประมาณคา (Rating Scale) มีเกณฑในการแบงความกวางของระดับคะแนนในแตละชวงคํานวณ (มัลลิกา 
ตนฉบับ, 2543, หนา 29) และจะใชวิธการวัดระดับ โดยใชสูตรคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้นมีดังนี้ 
  สูตรความกวางของแตละอันตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนต้ําสุด) / จํานวนชั้น 
  = (5 – 1) / 5  
  = 0.8 

 การแปลผลมีความหมายกับคะแนนเฉลี่ยท่ีไดมาจากการวัดระดับความสําคัญเปน 5 ระดับ คือ
คาเฉลี่ยของคะแนนดังนี้ 

 คาเฉลี่ย   4.21 – 5.00  อยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 
 คาเฉลี่ย  3.41 – 4.20 อยูในระดับเห็นดวยมาก 
 คาเฉลี่ย  2.61 – 3.40 อยูในระดับปานกลาง 
 คาเฉลี่ย  1.81 – 2.60  อยูในระดับนอย 
 คาเฉลี่ย  1.00 – 1.80 อยูในระดับนอยท่ีสุด 
 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟของ
นักศึกษาในมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว ซ่ึงจะเปนคําถามปลายเปด (Open – ended 
Questions) 
 
 
 วิธีการท่ีใชในการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปหาคุณภาพของเครื่องมือดวยวิธีการหาความเท่ียงตรง (Content 
Validity) โดยนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาตรวจสอบวามีความ
ครบถวนตรงตามเนื้อหาของแตละคําถามและความเหมาะสมของการใชภาษา ตอมาจึงนําแบบสอบถาม
กลับมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะเพ่ือใหแบบสอบถามมีความเท่ียงตรงและใชเปนเครื่องมือในการ
เก็บแบบสอบถามไดตอไป 
 
6. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูล สามารถรวบรวมไดจากแหลงท่ีมาเปนขอมูลไดดวยกัน 2 แบบ คือ 
 6.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเพ่ือ
เก็บ ขอมูลจากตัวอยางจํานวน 373 คน มีวิธีในการดําเนินการดังนี้  
 - ผูวิจัยทําการแจก แบบสอบถาม คือการกระจาย แบบสอบถามไปตามสถานท่ีท่ีสุมตัวอยาง 
โดยจะขอความรวมมือกับนักศึกษาท่ีเขาใชบริการในรานกาแฟท้ัง 3 รานในมหาวิทยาลัยราชภัฏ 
วิทยาเขตเวียงบัวเปนผูตอบแบบสอบถามและดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง  
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 6.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลท่ีมีผู 
รวบรวมดังนี้ 
 - การรวบรวมเอกสารงานวิจัย หนังสือพิมพวารสารและสิ่งพิมพตางๆ ท่ีเก่ียวกับงานวิจัย 
ทางดานการตัดสินใจเลือกใชกาแฟ พฤติกรรมการบริโภคและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล
ตอการบริโภคกาแฟท่ีพบเห็นในปจจุบันและยังมีขอมูลท่ีคนควาไดจากสื่อสังคมออนไลนในรูปแบบ
ตางๆ รวมถึงขอมูลท่ีจะไดจากผลวิเคราะหปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ
รานกาแฟของนักศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
 
7. การวิเคราะหขอมูล  
  เม่ือผูวิจัยไดรับขอมูลแบบสอบถามตอบกลับมาแลวนั้น จะตองนาขอมูลมาทําการวิเคราะหโดย
จะใชคอมพิวเตอรเปนการตั้งโปรแกรมสาเร็จรูป ในการใชคํานวณทางสถิติเชิงพรรณนา เปนอธิบาย
เบื้องตนในการวิเคราะหจากกลุมตัวอยางดังนี้ 
 7.1 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ
รานกาแฟ โดยนํามาแจกแจงจานวนความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
 7.2 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนท่ี 2 ขอเก่ียวกับการรับรูตอการสื่อสารตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ โดยท่ีใชคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
 7.3 วิเคราะหขอมูลความคิดเห็น จากขอเสนอแนะท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟใน
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว  
 
 
8. ตัวอยางเครื่องมือในการเก็บแบบสอบถาม  

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟของนักศึกษา 
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 

 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการเรียนการสอนในรายวิชา กลยุทธการตลาดสําหรับ
ผูประกอบการ รหัสวิชา EP 2107 เรื่อง ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการราน
กาแฟของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
 แบบสอบถามนี้มีท้ังหมด 3 สวน ขอความกรุณาโปรดตอบแบบสอบถามตรงตามสภาพท่ีเปนจริง 
การนําเสนอจะเสนอผลในภาพรวม การตอบแบบสอบถามจะไมเกิดผลเสียหายแกทานแตอยางใด 
 ผศึกษาขอขอบคุณทานเปนอยางยิ่งท่ีใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้เปน
อยางดี 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย (√) ลงในชองวางท่ีตรงกับคําตอบของคุณเพียงคําตอบเดียว 
 
1.1 เพศ  (  ) ชาย    (  ) หญิง 
1.2 อายุ  (  ) ต่ํากวา 18 ป   (  ) 19 – 20 ป 
  (  ) 21 – 22 ป   (  ) มากกวา 23 ปข้ึนไป 
 
1.3 ระดับชั้นปการศึกษา 
  (  ) ชั้นปท่ี 1   (  ) ชั้นปท่ี 2 
  (  ) ชั้นปท่ี 3   (  ) ชั้นปท่ี 4 
1.4 รายรับ (รายได) เฉลี่ยตอเดือน 
  (  ) ต่ํากวา 5,000 บาท  (  ) 5,001 – 7,000 บาท 
  (  ) 7,001 – 9,000 บาท  (  ) 9,001 – 12,000 บาท 
  (  ) มากกวา 12,001 บาท ข้ึนไป 
1.5 สังกัดคณะ 
  (  ) คณะครุศาสตร  (  ) คณะวิทยาการจัดการ 
  (  ) คณะมนุษยและสังคมศาสตร (  ) วทิยาลัยนานาชาติ 
  (  ) คณะวิทยาศาสตร  (  ) คณะเทคโนโลยีการเกษตร 
  (  ) บัณฑิตวิทยาลัย 
 
สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟของกลุมผูบริโภค  
คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย ( / ) ลงในชองวางท่ีตรงกับคําตอบของคุณเพียงคําตอบเดียว 
 
2.1 ความถ่ีในการเขาใชบริการรานกาแฟ โดยเฉลี่ยอาทิตยละก่ีครั้ง 
  (  ) 1 ครั้ง   (  ) 2 – 3 ครั้ง 
  (  ) 4 – 5 ครั้ง   (  ) มากกวา 5 ครั้ง 
2.2 ปกติทานเขาใชบริการรานกาแฟชวงเวลาใดมากท่ีสุด 
  (  ) กอนเวลา 8.00 น.  (  ) 8.00 น. – 11.00 น. 
  (  ) 11.00 น. – 13.00 น.  (  ) 13.00 น. – 15.00 น.  
  (  ) หลัง 15.00 น. เปนตนไป 
2.3 เมนูเครื่องดื่มชนิดใดท่ีทานบริโภคบอยท่ีสุดเม่ือเขาใชบริการรานกาแฟ  
  (  ) เอสเปรสโซ   (  ) คาปูชิโน 
  (  ) มอคคา   (  ) อเมริกาโน 
  (  ) โกโกเช็ค   (  ) ชอคโกแลตเช็ค 
  (  ) ชาแดงนม   (  ) ชาเขียวนม 
  (  ) น้ําผลไม   (  ) เครื่องดื่มโยเกิรตสมูตตี้ผลไม 
  (  )  อ่ืนๆ ระบุ................................\ 
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2.4 เมนูของวางและเบเกอรี่ท่ีทานบริโภคบอยท่ีสุดเม่ือเขาใชบริการรานกาแฟ 
  (  )  ขนมปงเนยสด  (  ) คุกก้ีผลไมรวม 
  (  )  เมนูเคกผลไมรสชาติตางๆ (  ) เครปเคก 
  (  )  อ่ืนๆ ระบุ................................. 
 
2.5 เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟมากท่ีสุด 
  (  ) ราคาของผลิตภัณฑ  (  ) การบริการของพนักงานและเจาของราน 
  (  ) รสชาติของผลิตภัณฑ  (  ) การตกแตงราน บรรยากาศภายในราน 
  (  ) ท่ีตั้งทําเลสะดวก  (  ) อ่ืนๆ ระบุ .............................................. 
 
2.6 คาใชจายในการใชบริการรานกาแฟตอครั้ง 
  (  ) นอยกวา 50 บาท  (  ) 51 – 100 บาท 
   (  ) 101 – 150 บาท  (  ) 151 – 200 บาท 
  (  )  มากกวา 201 บาทข้ึนไป  
2.7 รานกาแฟในท่ีทานนิยมเขาใชบริการมากท่ีสุดในมหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
  (  ) รานกาแฟสาวเชียงใหม  (  ) รานคาเฟอเมซอนสาขาราชภัฏเชียงใหม 
  (  ) รานกาแฟมวลชน สาขามหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม 
  (  )  อ่ืนๆ ระบุ......................................................................... 
2.8 บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ 
  (  )  ตัวทานเอง   (  )  คนรัก 
  (  )  ครอบครัว   (  )  เพ่ือนรวมชั้นเรียน 
  (  )  อ่ืนๆ ................................................................................. 
2.9 ปกติทานนิยมทํากิจกรรมใดเวลาอยูรานกาแฟ 
  (  )  เปนสถานท่ีนัดพบ  (  )  พูดคุยธุรกิจ 
  (  )  พูดคุยเรื่องการเรียน  (  ) อานหนังสือ 
  (  )  เลนเกมส    (  )  ทองโลกออนไลน 
  (  )  อ่ืนๆ ระบุ ......................................................................... 
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สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม วิทยาเขตเวียงบัว 
คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย ( / ) ลงในชองท่ีทานคิดวามีความสําคัญและเห็นดวยตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการรานกาแฟ 

ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ 

ระดับความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ท่ีสุด 
ดานผลิตภัณฑ 
1. รสชาติของเครื่องดื่ม ของวาง และ เบ
เกอรี่ 

     

2. คุณภาพของวัตถุดิบท่ีใช คุณภาพ
เมล็ดกาแฟ สวนผสมในเบเกอรี่ 

     

3. เทคโนโลยี อุปกรณท่ีใชภายในราน 
ความสะดวกในการชําระเงินออนไลน 

     

4. การตกแตงราน บรรยากาศภายใน
ราน 

     

5. ความสุภาพ มารยาท และการบริการ
ท่ีดีของพนักงาน 

     

6. การเขารวมสิทธิคนละครึ่ง ของ
ภาครัฐ 

     

ดานราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      
3. มีราคาถูกหากเปรียบเทียบกับรานอ่ืน      
4. การแสดงปายราคาท่ีชัดเจน      
ดานชองทางการจัดจําหนาย 
1. อยูใกลอาคารเรียน จุดพักนักศึกษา      
2. มีบริการสงผานระบบออนไลน      
ดานการสงเสริมการตลาด 
1. มีการใชคูปองสะสมแตมแลกสินคา
หรือลดราคา 

     

2. มีการใชสื่อโฆษณานาดึงดูดใจท้ัง
ออฟไลน และออนไลน 

     

3. มีกิจกรรมพิเศษในชวงเทศกาล       
4. มีการแจกของแถม      
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สวนท่ี 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ 
..................................................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................................................... 
..................................................................................................................................................................................... 
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