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บทที ่1 

บทน ำ 
 

 การท างานในบริษทัจดัจ าหน่ายน ้ามนัหล่อล่ืนน าเขา้จากต่างประเทศ เพื่อจดัจ าหน่ายในประเทศไทย 

เขตการคา้ในสมุทรปราการ และภาคตะวนัออกทุกจงัหวดั ซ่ึงประเภทของธุรกิจเป็นแบบ B2B คือ Business 

to Business การคา้ขายระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจ และ B2C คือ Business to Customers การคา้ขายระหวา่งธุรกิจ

กบัลูกคา้ จ  าเป็นตอ้งมีการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดอย่างสม ่าเสมอ ทีมงานตอ้งใช้ความคิดสร้างสรรค์ 

และน าวิธีการนวตักรรมต่างๆทางการตลาดมาปรับใช้อยู่เสมอ การวางแผนการตลาดไปยงักลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย การออกแบบส่ือโฆษณาเพื่อใชใ้นการน าเสนอ รวมถึงส่งเสริมการขาย ให้มีความน่าเช่ือถือ และดู

เป็นมืออาชีพมากข้ึน 
 

โดยทัว่ไปในด้านการท างานภายในบริษทั ผูบ้ริหารไม่สามารถลงมาจดัการได้ทุกแผนก แต่ได้

มอบหมายให้แต่ละแผนกสามารถด าเนินการให้สอดคล้องกบันโยบายของบริษทั จึงเป็นท่ีมาท าให้ฝ่าย

การตลาดไดท้  าการปรับปรุงแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน เกิดการศึกษายทุธวธีิกระบวนการขายสินคา้และให้บริการ 

การด าเนินกลยุทธ์ทางการขายนั้น ตอ้งคงคุณภาพท่ีดีของสินคา้และบริการ บรรลุเป้าหมายท่ีบริษทัตั้งไว ้ 

รวมถึงการรักษาลูกค้าให้คงอยู่ เพื่อให้เกิดการซ้ือขายกันอย่างต่อเน่ือง รวมทั้งได้การด าเนินงานและ

ปฏิบติังานท่ีชดัเจน น ามาซ่ึงผลของการด าเนินงานออกจึงจะท าใหย้อดการขายสูงข้ึนบรรลุตามเป้าหมายของ

บริษทั เพิ่มความมัน่คงใหแ้ก่บริษทัในระยะยาว 
 

ในการแข่งขนัทางธุรกิจของผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืน การให้ความส าคญักบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริง

ของลูกคา้ รวมไปถึงการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อย่างครบวงจรดว้ยการบริการด้านวิศวกรรม

นบัเป็นยทุธศาสตร์สู่ความส าเร็จของบริษทั 
 

1.1 ควำมเป็นมำของปัญหำ 
 

 สภาวะส่ิงแวดล้อม และเศรษฐกิจในปัจจุบนั ก่อให้เกิดปัญหาการท างานทางด้านการตลาด ทั้ง

ภายในและภายนอกองคก์ร ส่งผลใหก้ารด าเนินงานไม่เป็นไปตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีวางไว ้จึงตอ้ง

มีการศึกษาวิธีการท างานในการก าจดัและลดปัญหาท่ีเป็นสาเหตุและอุปสรรค์ในการท างาน เพื่อก่อให้เกิด

การท างานท่ีมีประสิทธิภาพและประสบความส าเร็จ มุ่งสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

น ้ามนัหล่อล่ืน ท่ีจะท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 
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 ปัจจยัต่างๆท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วในทุก จ าเป็นตอ้งปรับการบริหารจดัการให้มีประสิทธิภาพ 

และมีประสิทธิผลมากข้ึน โดยใช้เคร่ืองมือทางการบริหารจดัการซ่ึงมีหลายประเภท การใช้ดชันีช้ีวดัผล

ส าเร็จของการด าเนินธุรกิจเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีประสิทธิภาพช่วยให้องคก์รมีทิศทางท่ีชดัเจน รวมทั้งช่วย

ใหพ้นกังานเขา้ใจทิศทางในการท างานของตนเอง นบัเป็นยุทธศาสตร์สู่ความส าเร็จทางธุรกิจ แต่เน่ืองจากผู ้

ซ้ือมีทางเลือกหลากหลายในการตดัสินใจเลือกซ้ือ ดงันั้นการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดจึงเป็นส่วนหลกั

ของยทุธศาสตร์ดงักล่าว 
 

 การแข่งขนัทางธุรกิจของผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนในระยะเวลาท่ีผา่นมามีความรุนแรงมากข้ึน จาก

ปัญหาภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต ่า เพื่อการอยู่รอดของธุรกิจ ผูแ้ข่งทางธุรกิจต่างตอ้งปรับตวัเพื่อให้สามารถ

ประคองธุรกิจใหมี้ผลด าเนินงานท่ีดีไม่ขาดทุนจนมีผลกระทบต่อธุรกิจ การให้ความส าคญักบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ ถือเป็นยทุธศาสตร์สู่ความส าเร็จทางธุรกิจ แต่เน่ืองจากผูซ้ื้อมีทางเลือกหลากหลายในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือ ดังนั้นการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดตามจึงเป็นส่วนส าคญัในหลักการของยุทธศาสตร์ทาง

การตลาด สภาวะทางเศรษฐกิจท่ีตกต ่าในยุคปัจจุบนัก่อให้เกิดปัญหามากมายในการด าเนินธุรกิจ ท าให้เกิด

การแข่งขนัดา้นการตลาดและคุณภาพสินคา้ในอุตสาหกรรมชนิดเดียวกนัสูงข้ึน ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้และบริการ

มีทางเลือกหลากหลายมากข้ึนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 

 การศึกษาการกลยุทธ์ทางการตลาด[1] ของบริษทัจ าหน่ายน ้ ามนัหล่อล่ืน ในปีพ.ศ.2559 ทางบริษทั

ไดมี้การปรับปรุงการปฏิบติังานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการท างานรวมถึงกระตุน้ยอดขาย

ใหม้ากข้ึน โดยการลดขอ้บกพร่องและปัญหาท่ีเกิดข้ึนเช่น 
 

1. การโฆษณาสินคา้ท่ีไม่กวา้งพอ 

2. ยงัเขา้ไม่ถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 

3. ไม่มีการปรับขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเป็นปัจจุบนัของสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

4. การส่ือสารกนัภายในองคก์รเกิดความผดิพลาด  

5. การส่ือสารระหวา่งพนกังานและลูกคา้ผดิพลาดท าใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจผดิ 

6. พนกังานขาดความรับผดิชอบต่อหนา้ท่ี 

7. บริการต่างๆรองรับลูกคา้ไดไ้ม่เพียงพอ 

8. การจดังานใหค้วามรู้ลูกคา้ไม่ประสบความส าเร็จ 

9. พนกังานไม่เก็บขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนการท างาน 
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ผลจากปัญหาการด าเนินการทางธุรกิจ และการเขา้สู่ภาวะความตกต ่าทางเศรษฐกิจ ท าให้ยอดขาย

ในช่วงปีท่ีผา่นมามีแนวโนม้ลดลง และไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ดงัแสดงในตารางท่ี 1, 2 และ 3 

 

ตำรำงที ่1.1 ตารางแสดงยอดขายแต่ละเดือนของปี พ.ศ.2556 

 

 

ตำรำงที ่1.2 ตารางแสดงยอดขายแต่ละเดือนของปี พ.ศ.2557 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

ยานยนต์ 82.31 49 68 89.62 70 65 60 48 75 90 100 64 860.93

อุตสาหกรรม 142 118 203.48 107.2 115 200.74 213 109 185 125 180 102.5 1800.92

รวม ลิตร(K) 
ต่อเดือน

224.31 167 271.48 196.82 185 265.74 273 157 260 215 280 166.5 2661.85

ประเภทสินคา้
ยอดขายรวมลิตร (K) 
ประจ าปี พ.ศ.2556

เดือน

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

ยานยนต์ 82.43 60 55 59.46 49 70 84 51 63 80 81.8 40.18 775.87

อุตสาหกรรม 82.37 107 150 241 170 200.37 198 205 147 130 150 84 1864.74

รวม ลิตร(K) 
ต่อเดือน

164.8 167 205 300.46 219 270.37 282 256 210 210 231.8 124.18 2640.61

ประเภทสินคา้
เดือน ยอดขายรวม ลิตร(K)

 ประจ าปีพ.ศ.2557
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ตำรำงที ่1.3 ตารางแสดงยอดขายแต่ละเดือนของปี พ.ศ.2558 

 

 

 
 

รูปที ่1.1 กราฟแสดงยอดขายปีพ.ศ.2556-2558 ของสินคา้ยานยนต ์และอุตสาหกรรม รวมลิตร(K) 
 

 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

ยานยนต์ 69.3 88 74 65 77 95 80 92 102 79 78 80 979.3

อุตสาหกรรม 139 142 150 169 129.38 222.14 200 199 175 169.8 132 129 1956.32

รวม ลิตร(K) ต่อ

เดือน
208.3 230 224 234 206.38 317.14 280 291 277 248.8 210 209 2935.62

ประเภทสินคา้
เดือน ยอดขายรวม ลิตร(K) 

ประจ าปีพ.ศ.2558
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รูปที ่1.2 กราฟแสดงยอดขายปี พ.ศ.2556-2558 

 

 จากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ น ามาจดัท าแสดงเป็นตารางยอดขายแต่ละปี และกราฟยอดขายของแต่

ละปี แสดงให้เห็นถึงแนวโน้มยอดขายท่ีลดลงในช่วงปีพ.ศ.2557 ซ่ึงถ้าดูจากกราฟเราอาจจะเห็นความ

แตกต่างมากในปีพ.ศ.2557กบั พ.ศ.2558 แต่เม่ือดูจ านวนลิตรท่ีขายไดน้ั้นแตกต่างกนัไม่มาก ซ่ึงในส่วนของ

ผลิตภัณฑ์ยานยนต์ไม่มีผลกระทบมากนัก แต่ส าหรับงานอุสาหรรมท่ีใช้น ้ ามนัหล่อล่ืนจ านวนมากมี

ผลกระทบอยา่งมาก 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

 วตัถุประสงคข์องการศึกษาน้ีคือ 
 

1. เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑน์ ้ามนัหล่อล่ืน 

2.   เพื่อน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดไปใช้ส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์หล่อล่ืนเพื่อให้ยอดขาย

เพิ่มข้ึน 
  

1.3 ขั้นตอนกำรศึกษำ 
 

 ขั้นตอนการศึกษามีดงัน้ี 
 

1. ศึกษาสภาพปัญหาและการด าเนินงานทางการตลาด 

2. สัมภาษณ์สอบถามพนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
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3. เฝ้าติดตามศึกษาการปฏิบติังานพนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. วเิคราะห์ขอ้มูลท่ีศึกษา 

5. สรุปขอ้มูลท่ีศึกษา 
 

1.4 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

 ขอบเขตของการศึกษา จะครอบคลุมการศึกษา ยอดขายรวมในปี พ.ศ.2556 – 2558 และศึกษาสภาพ

ปัญหาทางการตลาด กลยุทธ์ และยุทธวิธีท่ีใช้ในการปรับปรุงแก้ไขปัญหาทางการตลาดของผลิตภณัฑ์

น ้ามนัหล่อล่ืนในช่วง พ.ศ. 2559 รวมทั้งศึกษายอดขายรวมของปี พ.ศ. 2559 
 

1.5 ประโยชน์ของกำรศึกษำ 
 

 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการศึกษามีดงัน้ี 
 

1. บริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์น ้ ามันหล่อล่ืนมีแนวทางในการจดัการงานด้านการตลาด

เพื่อใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนและบรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

2. ด้านแนวทางการบริหารและการก าหนดยุทธวิธีทางการตลาดด าเนินงานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพเกิดประสิทธิผลและเป็นประโยชน์ต่อการจดัการของบริษทัอยา่งแทจ้ริง 

3. พนกังานมีความกระตือรือร้นในการปฏิบติังาน มีทศันคติท่ีดีในการปฏิบติังานรวมถึงมีการ

ส่งเสริมแนวทางในการสนบัสนุนการท างาน เพื่อใหบ้ริการท่ีดีแก่ลูกคา้ 

4. เป็นแนวทางในการก าหนดยทุธศาสตร์ทางการตลาดของธุรกิจน ้ามนัหล่อล่ืน 
 

1.6 นิยำมค ำศัพท์ 
 

 นิยามศพัทเ์ฉพาะมีดงัต่อไปน้ี 
 

1. ยุทธศาสตร์ หมายถึง ความคิด แผนงาน และการกระท าต่าง ๆ ท่ีองค์กรน ามาใช้เพื่อให้เกิด

ความส าเร็จเหนือคู่แข่งขนั และเกิดผลลพัธ์ตรงตามวตัถุประสงคท่ี์องคก์รก าหนดไว ้

2. ยุทธวิธี หมายถึง วิธีการในระดบัรายละเอียดท่ีน ามาใช้เพื่อด าเนินตามแผน ยุทธศาสตร์หรือ

แผนกลยทุธ์ท่ีวางไวแ้ลว้ 

3. กลยทุธ์ หมายถึง วธีิด าเนินการส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ หากเป็นกลยุทธ์ใน

การท าธุรกิจ เป้าหมายคือ ความส าเร็จของธุรกิจซ่ึงหมายความว่าตอ้งสามารถแยง่ส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่ง
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ในทอ้งตลาดได ้การจะวางกลยุทธ์เกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือผูบ้ริหารรู้วา่ ปัจจุบนัธุรกิจของตนเองอยู ่ณ จุดใด ใน

อนาคตตอ้งการใหไ้ปสู่จุดใด จากนั้นจึงหาวธีิการเพื่อท าใหไ้ปใหถึ้งเป้าหมายในอนาคตตามท่ีวางไว ้

4. กลวธีิ หมายถึง วธีิพลิกแพลง โดยอาศยัความรู้ความช านาญ 

    



บทที ่2 

ทฤษฎแีละงานศึกษาที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑน์ ้ามนัหล่อล่ืนผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสารและงานศึกษาท่ี

เก่ียวขอ้ง บทน้ีเป็นการน าทฤษฎีหรือหลกัการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งมาประยกุตห์รือปรับเปล่ียนใชเ้พื่อแกปั้ญหาท่ี

เกิดข้ึนในขั้นตอนการท างานเพื่อให้มีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากข้ึนการปรับปรุงวิธีการท างาน

และการจดัท าเวลามาตรฐานเป็นส่วนหน่ึงในการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานโดยเน้ือหาบทน้ีกล่าวถึง 

1. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 

แนวทางกลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทั ใชห้ลกัการและทฤษฎีดงัต่อไปน้ี 

1. การวเิคราะห์สวอต (SWOT Analysis) 

2. STP Model 

3. หลกัการ 8P 

4. การบริหารการตลาด (Marketing Management) 

5. ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 

6. พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

7. เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) 
 

2.1.1 การวเิคราะห์สวอต (SWOT Analysis) 
 

 วิเคราะห์สวอต (SWOT Analysis) หรือในช่ือไทยช่ืออ่ืนเช่น การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและ

ศกัยภาพ หรือ การวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้ม เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองคก์ร หรือ

โครงการ ซ่ึงช่วยผูบ้ริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก ตลอดจนผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการท างานขององคก์ร เทคนิค

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3
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น้ี อลัเบิร์ต ฮมัฟรี (Albert S. Humphrey) ไดช่ื้อวา่เป็นผูเ้ร่ิมแนวคิดน้ีโดยน าเทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนา

ท่ีมหาวทิยาลยัสแตนฟอร์ด ค าวา่ "สวอต" หรือ "SWOT" นั้นมาจากตวัยอ่ภาษาองักฤษ 4 ตวั ไดแ้ก่ 
 

1. S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็นขอ้ดีท่ี

เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษทั เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการ

ผลิต จุดแขง็ดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทัจะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแขง็ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 
 

2. W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจยัภายใน เป็น

ปัญหาหรือข้อบกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษทั ซ่ึงบริษทัจะต้องหาวิธีในการ

แกปั้ญหานั้น 
 

3. O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซ่ึงเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการท่ี

สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององคก์ร โอกาสแตกต่างจาก

จุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้ม

ภายใน นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยูเ่สมอ และใชป้ระโยชน์จากโอกาสนั้น 
 

4. T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซ่ึงเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดท่ีเกิดจาก

สภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงธุรกิจจ าเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคลอ้งและพยายามขจดัอุปสรรค

ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนใหไ้ดจ้ริง 

 

 

 

 

 

 

 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95_%E0%B8%AE%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9F%E0%B8%A3%E0%B8%B5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%AA%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B8%99%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84
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 ขอ้ดีของ SWOT Analysis 

 การวเิคราะห์ SWOT เป็นการวเิคราะห์ท่ีไม่ซบัซอ้นแต่ตอ้งอาศยัความละเอียดในการท าอีก

ทั้งยงัสามารถใชร่้วมกบัเคร่ืองมือวเิคราะห์อ่ืนไดอ้ยา่งหลากหลาย 

 ท าให้องค์กรไดรั้บทราบถึงสภาวการณ์ในปัจจุบนั   ทั้งปัจจยัภายนอกและภายในทั้งท่ีจะ

ช่วยส่งเสริมและขดัขวางการด าเนินการ 

 การได้รับทราบปัจจัยทั้งภายในและภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินการท าให้

สามารถก าหนดแผนและกลยทุธ์เพื่อใชใ้นการรับมือกบัปัจจยัเหล่านั้น  ดงัค ากล่าวของท่านซุนวท่ีูวา่ “รู้เขารู้

เรารบร้อยคร้ังชนะร้อยคร้ัง” 

 การก าหนดกลยุทธ์ได้อย่างถูกต้องและมีความยืดหยุ่นจะช่วยให้องค์กรรับมือกับการ

เปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา  ทั้งน้ีทั้งนั้นจะตอ้งมีการควบคุมและวดัผลอยูเ่สมอ 

ขอ้เสียของ SWOT Analysis 

 การวิเคราะห์ปัจจยัทั้งภายในและภายนอกจ าเป็นจะตอ้งได้รับความร่วมมือจากบุคลากร

หลายๆฝ่ายในองคก์ร ทั้งฝ่ายบริหารและฝ่ายปฏิบติัการ ท าให้บางคร้ังอาจจะเกิดความไม่สอดคลอ้งกนัของ

ความคิด 

 ถา้การวเิคราะห์เกิดความล าเอียง อาจจะท าให้ปัจจยับางอยา่งไม่ไดน้ าวิเคราะห์ร่วมแบะท า

ใหก้ารก าหนดแผนและกลยทุธ์ถูกบิดเบือน ตวัอยา่งเช่น ปัญหาของปัจจยัภายในบางอยา่งท่ีน่าจะควบคุมได้

ในตอนแรก แต่กลบัถูกปล่อยปะละเลยท าใหลุ้กลามเกิดเป็นปัจจยัภายนอกซ่ึงควบคุมไดย้าก 
 

2.1.2 STP Model 
 

 STP Model [2] คือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการแบ่งส่วนตลาด ก าหนด

กลุ่มเป้าหมาย และวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซ่ึงข้อมูลท่ีได้จากการวิเคราะห์จะน ามาใช้ในประกอบการ

วางแผนกลยทุธ์เพื่อใหธุ้รกิจบรรลุเป้าหมายตามท่ีตั้งไว ้ขั้นตอนของการใชเ้คร่ืองมือ STP จะมีอยู ่3 ส่วน คือ 

1. Segmentation หมายถึง การแบ่งส่วนตลาด โดยใชห้ลกัเกณฑ์การแบ่งเพื่อให้เห็นตลาดท่ี

ชัดเจนก่อนท่ีจะก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงสามารถใช้ปัจจัยในการแบ่งส่วนตลาดดังน้ีแบ่งตามหลัก

ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ซ่ึงมีตวัแปรในการก าหนดส่วนตลาดคือ เพศ อายุ อาชีพ 

รายได ้การศึกษา เช้ือชาติ ศาสนา ขนาดของครอบครัว ซ่ึงสามารถแบ่งไดต้ามน้ี 
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1) แบ่งตามหลกัภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เป็นการวิเคราะห์พื้นท่ีของ

กลุ่มเป้าหมายว่าพื้นท่ีในการท าการตลาดหรือขายผลิตภณัฑ์ควรเป็นท่ีใด โดยมีตวัแปรในการแบ่งคือ 

ประเทศ ภูมิภาค จงัหวดั พื้นท่ีในจงัหวดั เช่น ใจกลางเมือง หมู่บา้น ชนบท  

2) แบ่งตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) แบ่งส่วนตลาดจากกลุ่ม

ประชากรโดยใชห้ลกัจิตวิทยา มีตวัแปรท่ีใชใ้นการแบ่ง คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต ค่านิยม บุคลิกของผูใ้ช ้

ชนชั้นทางสังคม 

3) แบ่งตามหลกัพฤติกรรมศาสตร์ (Behavior Segmentation) ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้

ของตลาดเป้าหมาย โดยมีตวัแปรท่ีใช้ในการวดัผล คือ โอกาสของการใช้ ความถ่ีในการใช้ อตัราการใช ้

ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ ความภกัดีต่อสินคา้ 

 

2. Targeting หมายถึง การก าหนดตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่ตลาดเป้าหมายโดยมีขั้นตอน

ในการเลือกตลาดเป้าหมายดงัน้ี 
 

1) ประเมินสถานการณ์ตลาด โดยพิจาณาถึงขนาดของตลาด ความยากง่ายในการเข้า

ตลาด จ านวนคู่แข่งในตลาด ความรุนแรงทางการแข่งขนัในตลาด ผูน้ าตลาดคือใคร 

2) เลือกตลาดเป้าหมาย โดยการเลือกตลาดจะตอ้งมีความสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ์ โดยวิธี

เลือกตลาดจะมีดงัน้ี 

3) มุ่งตลาดเฉพาะส่วนโดยใชผ้ลิตภณัฑ์เดียว โดยมีสินคา้หรือบริการเพียงอยา่งเดียวเพื่อ

ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายเดียวเท่านั้น การด าเนินธุรกิจในตลาดเฉพาะส่วนจะใชต้น้ทุนต ่าแต่มีความเส่ียง

สูงดว้ยเช่นกนั 

4) มุ่งตลาดหลายส่วนโดยใช้หลายผลิตภณัฑ์ ธุรกิจจะมีสินคา้หรือบริการหลายอย่างท่ี

สามารถตอบสนองให้กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม โดยแต่ละตลาดจะมีความตอ้งการท่ีต่างกนั ดงันั้นกลยุทธ์ท่ี

ใชจ้ะตอ้งมีหลายกลยทุธ์เพื่อความสอดคลอ้งกบัแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

5) มุ่งตลาดหลายส่วนโดยใช้ผลิตภัณฑ์เดียว อาศัยจุดเด่นหรือความเช่ียวชาญใน

ผลิตภณัฑ์ชนิดเดียวแต่กระจายผลิตภณัฑ์ไปยงัหลายๆตลาด อยา่งไรก็ตามกลยุทธ์ในการด าเนินการก็ย่อม

เปล่ียนไปตามกลุ่มลูกคา้ดว้ย 

6) มุ่งตลาดส่วนเดียวโดยใชผ้ลิตภณัฑห์ลายชนิด เจาะตลาดกลุ่มเป้าหมายเพียงตลาดเดียว

โดยศึกษาความตอ้งการของตลาดนั้นและสินคา้หรือบริการตอบสนองความต่อความตอ้งการในนั้น 
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7) มุ่งตลาดรวม เป็นการขายสินคา้หรือบริการหลายประเภทให้กบักลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่ม 

ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในกลุ่มน้ีจะเป็นประเภทสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัท่ีไม่เฉพาะเจาะจงกบัคน

กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงตอ้งใชเ้งินทุนจ านวนมากในการจดัการและท าการตลาด 
 

3. Positioning หมายถึง การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ โดยจะตอ้งมีการพิจารณาเร่ืองจุดเด่นของ

ผลิตภณัฑ์ คุณภาพ ความทนทาน รูปลกัษณ์ รูปแบบ ราคาของผลิตภณัฑ์ การใช้งานไดต้ามวตัถุประสงค ์

การซ่อมแซมสามารถท าไดง่้าย ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะตอ้งเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัในตลาดวา่เรามีอะไรท่ีดีกวา่

หรือด้อยกว่า เม่ือวิเคราะห์เสร็จส้ินเราจะสามารถทราบไดว้่าผลิตภณัฑ์ของเราอยู่ในต าแหน่งใดในตลาด 

หรืออาจสร้างแผนภาพเพื่อให้เห็นต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ได้ชัดเจนยิ่งข้ึน ดังตวัอย่างด้านล่างแผนภาพ

ตวัอยา่งดงักล่าวเป็นแผนภาพท่ีแสดงให้เห็นวา่ผลิตภณัฑ์ของธุรกิจมีราคาและคุณภาพสูงกวา่คู่แข่งขนั โดย

ก าหนดให้แกน X เป็นระดบัราคา ส่วนแกน Y เป็นแกนท่ีแสดงถึงคุณภาพ อยา่งไรก็ตามเราสามารถน า

เกณฑข์อ้อ่ืนๆมาเป็นมาตรวดัของทั้งสองแกนได ้เช่น ความทนทาน การใชง้านไดห้ลากหลายเป็นตน้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.3 แผนภาพตวัอยา่งแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑข์องธุรกิจมีราคาและคุณภาพสูงกวา่คู่แข่งขนั โดย

ก าหนดใหแ้กน X เป็นระดบัราคา ส่วนแกน Y เป็นแกนท่ีแสดงถึงคุณภาพ 
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2.1.3 หลกัการ 8P 
 

หลกัการ 8P [3] คือ การบริหารธุรกิจซ่ึงมีอยูม่ากมายมาปรับใชใ้ห้เหมาะสมกบัธุรกิจแต่ละประเภท 

โดยเฉพาะธุรกิจออนไลน์ท่ีมีการแข่งขนักนัสูงเพราะปัจจุบนัเทคโนโลยีสารสนเทศมีส่วนเก่ียวขอ้งอยู่ใน

ชีวิตประจ าวนัของคนเราในทุกๆดา้น กลยุทธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเท่านั้นท่ีจะท าให้ธุรกิจออนไลน์ 

ประสบความส าเร็จไดง่้ายและเร็วข้ึน ดงันั้นเพื่อให้นกัธุรกิจออนไลน์มือใหม่หรือคนท่ีก าลงัคิดจะเร่ิมตน้ท า

ธุรกิจออนไลน์ไดเ้ลือกกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพเม่ือน ามาใช้แลว้สามารถเห็นผลไดอ้ยา่งชดัเจน แนะน าให้

ศึกษาความหมายของกลยทุธ์ 8P คือ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั้งหมด เร่ิมตั้งแต่

ขั้นตอนการผลิตการบรรจุหีบห่อใหสิ้นคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจากคู่แข่งท่ีจ  าหน่าย

สินคา้ประเภทเดียวกนั หากเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่ไดผ้ลิตสินคา้มาขายเอง การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

หรือผลิตภณัฑ์เพื่อน ามาจ าหน่ายตอ้งมีความชดัเจนรู้ขอ้ดี ขอ้ดว้ยของผลิตภณัฑ์นั้นๆจริงๆ เพราะนอกจาก

จะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกคา้ท าใหจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่ายไดต้รงตามความตอ้งการของ กลุ่มลูกคา้แลว้ยงัท า

ใหเ้รารู้วา่สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดม้าก-นอ้ยเพียงใดซ่ึงขอ้มูล

ท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาปรับปรุงสินคา้ท่ีจะผลิตต่อไป 
 

2. กลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategy) คือการก าหนดราคาสินคา้ท่ีค  านวณจากตน้ทุนในการ

ผลิตบวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะได ้ค าวา่ตน้ทุนการผลิตในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าธุรกิจแบบซ้ือมา

ขายไป โดยไม่ไดมี้การผลิตสินคา้ออกมาขายเองตน้ทุนคือราคาทุนของสินคา้บวกค่าใชจ่้ายและบวกดว้ยผล

ก าไรท่ีตอ้งการจะได้แลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย กลยุทธ์ส าคญัในการก าหนดราคาจะตั้งราคาสูงหรือ

ราคาต ่า หลกัส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณามีรายละเอียดดงัน้ี 1.ตั้งราคาตามคู่แข่ง หากสินคา้ท่ีผลิตหรือน ามา

จ าหน่ายไม่ไดมี้ความแตกต่างจากสินคา้ประเภท เดียวกนัทั้งในดา้นคุณภาพ รูปแบบ และลกัษณะการใชง้าน 

การตั้งราคาสูงหรือราคาต ่าอาจไม่มีผลต่อการตลาดเพราะสินคา้ไม่ไดมี้ความโดดเด่นแตกต่างไปจากคู่แข่ง

หรือสร้างความแตกต่างไดย้าก การก าหนด ราคาสินคา้จึงตอ้งตั้งราคาตามคู่แข่ง การตดัสินใจซ้ือให้ข้ึนอยู่

กบัความพอใจของลูกคา้ 2.ตั้งราคานอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนัใน

ทอ้งตลาดเพื่อดึงความสนใจของลูกคา้ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากราคาท่ีถูกกวา่ ส่วนผลก าไรท่ีร้านคา้

ออนไลน์จะไดรั้บเนน้ท่ีปริมาณการขาย 3.ตั้งราคาสูงกวา่ การตั้งราคาผลิตภณัฑ์หรือตั้งราคาสินคา้ให้สูงกวา่

สินคา้ประเภทเดียวกนัท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด 
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3. กลยทุธ์ดา้นการจ าหน่าย (Place Strategy)  ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมใชมี้อยู่

สองรูปแบบคือ ร้านคา้ขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ โดยตรง เช่น ร้านคา้ออนไลน์ขายสินคา้ให้กบัลูกคา้เม่ือมีการ

ติดต่อสั่งซ้ือผา่นเวบ็ไซต์หรือเวบ็เพจพร้อมการโอนเงิน เม่ือร้านคา้ออนไลน์ไดรั้บเงินแลว้ก็จะจดัส่งสินคา้

ให้ถึงมือลูกคา้โดยตรง ซ่ึงช่องทางการจ าหน่าย ดว้ยวิธีน้ีร้านคา้ออนไลน์จะไดก้ าไรมากกว่า ส่วนช่องทาง

การจ าหน่ายรูปแบบท่ีสอง คือการขายสินคา้ผ่านตวัแทนหรือคนกลางตวัอย่างเช่น ร้านขายสินคา้เปิดรับ

ตวัแทนขายสินคา้วิธีการก็คือให้ผูท่ี้สนใจเป็นตวัแทนน ารูปภาพสินคา้ไปขายจะขายทางเวบ็ไซต์ เวบ็เพจ 

Facebook หรือช่องทางอ่ืนๆซ่ึงข้ึนอยูก่บัตวัแทน เม่ือตวัแทนมียอดสั่งซ้ือเพียงโอนเงินพร้อมแจง้รายละเอียด

ท่ีอยูข่องลูกคา้ทางร้านคา้ออนไลน์ก็จะท าการจดัส่งสินคา้ในนามตวัแทนให้กบัลูกคา้โดยตรง วิธีน้ีเป็นการ

ขยายกลุ่มลูกคา้ท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึน ถึงแมช่้องทางการจ าหน่ายรูปแบบน้ีจะท าให้ไดก้  าไรนอ้ย

กวา่การขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรงแต่ก็จะท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึนจากเครือข่ายของตวัแทน 

 

4. กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การน ากลยุทธ์น้ีมาใชจุ้ดประสงค์

ก็เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้น โดยการเสนอผลประโยชน์ให้กบัลูกคา้เป็นคร้ัง

คราวอาทิเช่นการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือเลือกใชว้ิธีอ่ืนท่ีมีอยูห่ลายรูปแบบส่ิงส าคญัคือตอ้ง

น ามาใชใ้ห้เหมาะกบัตวัสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายและตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ดา้นอ่ืนๆดว้ยเทคนิคในการน า

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด มาใช้กับการขายสินค้าออนไลน์ ให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ด้านอ่ืนๆควร

ส่งเสริมการขายเป็น 2 ลกัษณะคือการมุ่งเนน้ไปท่ีลูกคา้โดยตรงเพื่อให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน เช่น ซ้ือสินคา้ 

3 ช้ินคิดราคาพิเศษหรือราคาส่ง และลกัษณะท่ี2 มุ่งเนน้ไปท่ีตวัแทนเพื่อสร้างแรงจูงใจในการขายโดยการให้

ส่วนลดสินคา้ แถมสินคา้ ก าหนดเป้าในการสั่งซ้ือสินคา้เพื่อให้ของขวญัพิเศษ เป็นการลด แลก แจก แถม ท่ี

ท าใหมี้ยอดขายเพิ่มมากข้ึน 
 

5. กลยุทธ์ดา้นบรรจุภณัฑ์ (Packaging Strategy)  หลกัส าคญัในการน ากลยุทธ์บรรจุภณัฑ์ มา

ใช้กับธุรกิจอ่ืนส่ิงท่ีต้องค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑ์ก็คือต้องมีความสวยงามโดดเด่นกว่า

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขายคู่ กนับนชั้นวางสินคา้ ในส่วนของร้านคา้ออนไลน์กลยุทธ์บรรจุภณัฑ์

อาจเป็นเร่ืองของการจดัส่งสินคา้รวมอยูด่ว้ย เพราะถึงแมจ้ะมีกล่องพสัดุ กล่องไปรษณียห์รือถุงบรรจุภณัฑ์ท่ี

ใชส้ าหรับการจดัส่งสินคา้ขายอยูแ่ลว้ก็ ตอ้งเลือกใหเ้หมาะสมกบัขนาดหรือประเภทของสินคา้มีการหีบห่อท่ี

เรียบร้อยสวยงาม เขียนรายละเอียดของผูรั้บและผูจ้ดัส่งอยา่งถูกตอ้งครบถว้น ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้างความ

ประทบัใจและท าใหลู้กคา้มีทศันคติท่ีดี ต่อร้านคา้ออนไลน์ท่ีสั่งซ้ือสินคา้จนท าใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าได ้
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6. กลยุทธ์ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) การขายโดยใชพ้นกังานนอกจากหวงั

ผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายแลว้ ในขณะเดียวกนัก็ยงัเป็นการสร้าง  สัมพนัธภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย กล

ยุทธ์การใชพ้นกังาน ไม่ไดห้มายความถึง การขายเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบัการจดัการทัว่ๆไปอาทิ

เช่น การจา้งพนกังานขายรวมถึงการบริหาร  การเตรียมการเสนอขาย และการบริการหลงัการขาย ในส่วน

ของร้านคา้ออนไลน์กลยุทธ์การใช้พนกังานขาย วิธีการอาจแตกต่างไปจากธุรกิจอ่ืนเน่ืองจากเป็นการขาย

สินคา้ท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายติดต่อซ้ือขายกนัผา่นโลกออนไลน์ พนกังานขายจึงเป็นคนท่ีท าหนา้ท่ีโพสตอบค าถาม

และให้ขอ้มูลสินคา้แก่ลูกคา้เป็นหลกั การสอบถามขอ้มูลสินคา้หากไดรั้บค าตอบชา้เกินไปก็เป็นอีกสาเหตุ

หน่ึงท่ีท าใหลู้กคา้ขาดความเช่ือมัน่ในการสั่งซ้ือสินคา้ 
 

7. กลยุทธ์ด้านการให้ข่าวสาร (Public Strategy) การให้ขอ้มูลข่าวสารเป็นกลยุทธ์ท่ีมี

ความส าคญัและเหมาะกบัยุคสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารถึงกนัไดอ้ย่างไร้พรมแดน สภาพแวดลอ้มและการใช้

ชีวิตของคนในสังคมมีเร่ืองของอินเทอร์เน็ตมาเก่ียวขอ้งดว้ยทั้งส้ินท าให้สามารถรับขอ้มูลข่าวสารต่างๆได้

อยา่งรวดเร็ว รูปแบบการน ากลยุทธ์มาใชโ้ดยเฉพาะการขายสินคา้ออนไลน์ การให้ข่าวสารเช่น การโพสป

ระกาศ ฝากขายสินคา้ตามเวบ็ลงประกาศฟรีซ่ึงมีใหบ้ริการอยูม่ากมาย หรือตอ้งการให้ขอ้มูลข่าวสารสินคา้ท่ี

ตรงกลุ่มเป้าหมายอาทิเช่นขายสินคา้แฟชัน่วยัรุ่น ขายผา้ห่มผา้ปูท่ีนอน อาจเลือกเวบ็บอร์ดของมหาวิทยาลยั

ต่างๆท่ีใหล้งประกาศฟรีเป็นการใชก้ลยทุธ์ท่ีไม่มีค่าใชจ่้ายใดๆ 
 

8. กลยุทธ์ด้านการใช้พลงั (Power Strategy) น ามาใช้กบัร้านขายสินคา้ออนไลน์มีหลาย

รูปแบบ ตวัอยา่งเช่นการใชอ้  านาจในการต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย โดยคนท่ีตอ้งการสั่งซ้ือสินคา้จากเราไป

จ าหน่ายตอ้งสมคัรเป็นตวัแทนเท่านั้นเพื่อท่ีจะไดส้ั่งซ้ือสินคา้ในราคาขายส่ง หรือตอ้งสมคัรเขา้กลุ่มตาม

ประเภทของสินคา้ในไลน์เพื่อน ารูปภาพของสินคา้แต่ละประเภทท่ีมีการอพัเดททุกวนัไปโพสขาย ในกรณีน้ี

เป็นการขายส่งสินคา้ ส่วนการขายปลีกให้กบัลูกคา้ทัว่ๆไปหนา้เวบ็เพจรูปแบบการใชก้ลยุทธ์พลงัอาจมีการ

ก าหนดราคาขายท่ีแตกต่างกนั เช่น สั่งซ้ือสินคา้ครบ 3 รายการคิดราคาพิเศษเป็นการต่อรองเพื่อแลกเปล่ียน

ผลประโยชน์  ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ร้านคา้ออนไลน์มียอดขายเพิ่มข้ึนส่วนของลูกคา้ไดสิ้นคา้ในราคาท่ีถูก

ลง 
 

2.1.4 การบริหารการตลาด (Marketing Management) 
  

 การบริหารการตลาด [4] หมายถึงกระบวนการวางแผนการตลาด (Marketing Planning) การ

ปฏิบติัการตามแผนการตลาด (Marketing Implementation) และการประเมินผลการท างานทางการตลาด 
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(Performance Evaluation) ให้บรรลุจุดมุ่งหมาย จะเห็นว่าความหมายของการบริหารการตลาดเป็นการน า

กระบวนการบริหาร 3 ขั้นตอนมาใชก้บัการตลาดนัน่เอง ขั้นตอนในการบริหารการตลาดก็จะใชห้ลกัเกณฑ์

เดียวกบัขั้นตอนในการบริหารทัว่ไป ซ่ึงประกอบดว้ย ขั้นท่ี 1 การวางแผนการตลาด ขั้นท่ี 2 การปฏิบติัการ

ทางการตลาด และขั้นท่ี 3 การประเมินผลการท างานทางการตลาด 
 

1. การวางแผนการตลาด กระบวนการวางแผนการตลาด (Marketing Planning Process)"

ประกอบด้วยขั้นตอน คือวิเคราะห์สถานการณ์การพิจารณาวตัถุประสงค์ทางการตลาดการเลือกตลาด

เป้าหมายและวดัขนาดความตอ้งการซ้ือของตลาดการออกแบบส่วนประสมทางการตลาด และ การจดัเตรียม

แผนการตลาดส าหรับปี" สามารถแบ่งการวางแผนไดด้งัต่อไปน้ี 
 

1) การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) หมายถึง การส ารวจโปรแกรม

การตลาดในปัจจุบนัของบริษทัเพื่อพิจารณาวา่โปรแกรมการตลาดในอนาคตควรจะเป็นอยา่งไร รวมทั้งตอ้ง

วเิคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายใน (ส่วนประสมทางการตลาดหรือปัจจยัทางการตลาด และส่ิงแวดลอ้มภายในอ่ืน

นอกเหนือจากปัจจยัทางการตลาด) และส่ิงแวดลอ้มภายนอก ( ส่ิงแวดลอ้มจุลภาคและส่ิงแวดลอ้มมหภาค ) 

ท่ีมีอิทธิพลต่อโปรแกรมการตลาด  

2) การพิจารณาวตัถุประสงคท์างการตลาด ( Determine the Marketing Objective ) เป็น

การก าหนดเป้าหมายทางการตลาดซ่ึงตอ้งเป็นจริง มีลกัษณะเฉพาะเจาะจงและวดัได ้

3) การเลือกตลาดเป้าหมายและวดัความตอ้งการซ้ือของตลาดเป็นการวิเคราะห์ตลาดใน

ปัจจุบนั เพื่อหาโอกาสในตลาดท่ีคาดหวงั ( Potential Market ) แลว้เลือกตลาดท่ีธุรกิจมีความสามารถท่ีจะ

ตอบสนองความพอใจในตลาดนั้นได ้การออกแบบส่วนประสมทางการตลาดและยุทธวิธีการตลาด เป็นงาน

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว ้กล่าวคือ สามารถสนองความ

ตอ้งการของตลาดเป้าหมายให้พึงพอใจและสามารถบรรลุจุดมุ่งหมายของตลาด โดยมีจุดเร่ิมต้นท่ีการ

ก าหนดและวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย ( Target Market ) แลว้จึงพฒันาโปรแกรมทางการตลาดและส่วน

ประสมการตลาดเพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายนั้น โดยมีวตัถุประสงคท์างการตลาดคือความ

พึงพอใจของลูกคา้  

4) การวางแผนการตลาดส าหรับปี ( Annual Marketing Plan ) เป็นแผนรวมกิจกรรม

การตลาดของทั้งปีส าหรับธุรกิจ หรือผลิตภณัฑห์น่ึงอยา่งในแผนประกอบดว้ย การก าหนดวตัถุประสงคก์าร

ก าหนดตลาดเป้าหมายกลยทุธ์และยทุธวธีิการตลาดขอ้มูลเก่ียวกบังบประมาณท่ีใชส้ าหรับกิจกรรมการตลาด 
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 การปฏิบติัการตามแผนทางการตลาด ( Marketing Implementation ) เป็นขั้นตอนท่ีสองในการ

บริหารการตลาดมีกิจกรรมท่ีส าคญั 3 ประการคือ 
 

1) การจดัองค์กรทางการตลาด ( Marketing Organization ) หมายถึง การก าหนด

ภาระหนา้ท่ีและโครงสร้างทางการตลาดขององคก์ร โดยถือเกณฑก์ารตลาด เป็นวธีิการการจดัองคก์รตลาดท่ี

ใชก้นัแพร่หลายมาก ต าแหน่งท่ีสูงสุดดา้นการตลาด คือรองประธานดา้นการตลาด และก าหนดหนา้ท่ีให้กบั

ผูจ้ดัการฝ่ายต่างๆ ตามหนา้ท่ี ประกอบดว้ย ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา ผูจ้ดัการฝ่ายส่งเสริมการขาย ผูจ้ดัการฝ่าย

วิจยัการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายการขาย ผูจ้ดัการฝ่ายกระจายตวัสินค้า ผูจ้ดัการฝ่ายกิจกรรมการตลาดอ่ืนๆ 

ผูจ้ดัการแต่ละฝ่ายจะควบคุมงานแต่ละฝ่าย เช่น ผูจ้ดัการฝ่ายการขายจะควบคุมแต่ละหน่วยงานการขาย

ภาคสนาม เป็นตน้ 

2) การจดัองคก์รตลาดตามภูมิศาสตร์ ( Geographical Organization ) เป็นการก าหนด

ภาระหน้าท่ีและโครงสร้างขององค์กรการตลาดตามอาณาเขตทางภูมิศาสตร์ ต าแหน่งสูงสุดคือ ผูบ้ริหาร

การตลาดระดบัสูง จะควบคุมผูจ้ดัการฝ่ายต่างๆ ซ่ึงมีการแบ่งองคก์รการตลาดตามหนา้ท่ีก่อน ในส่วนท่ีเป็น

ฝ่ายการขายทัว่ไป จะแยกงานความรับผิดชอบตามเขตภูมิศาสตร์ ตวัอย่างเช่น ผูจ้ดัการภาคเหนือ ผูจ้ดัการ

ภาคใต ้ผูจ้ดัการภาคตะวนัออก ผูจ้ดัการภาคตะวนัตก ผูจ้ดัการภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูจ้ดัการภาคก็จะ

ควบคุมดูแลพนกังานขายประจ าภาคของตน 

3) การจดัองคก์รการตลาดตามผลิตภณัฑ์หรือตรายี่ห้อ ( Product or Brand Organization )

เป็นการก าหนดภาระหนา้ท่ีและโครงสร้างขององคก์รการตลาด โดยแยกประเภทตามลกัษณะผลิตภณัฑ์หรือ

ตรายี่ห้อ ถือว่ามีการจดัโครงสร้างองค์กรตามผลิตภณัฑ์ กล่าวคือ ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑ์ ก ข ค อยู่ภายใต้

ผูจ้ดัการฝ่ายขายทัว่ไป หรือแยกเป็นผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑข้ึ์นตรงต่อผูบ้ริหาร 
 

 การจดัองคก์รการตลาดตามประเภทลูกคา้ ( Customer Organization ) เป็นการก าหนดภาระหนา้ท่ี

และโครงสร้างขององค์กรการตลาด โดยแยกตามกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ตวัอย่างผูจ้ดัการฝ่ายขายทัว่ไป

ส าหรับรถกระบะจะแยกภาระความรับผดิชอบตามประเภทลูกคา้ เช่น ผูจ้ดัการขายส าหรับผูบ้ริโภค ผูจ้ดัการ

ขายส าหรับกลุ่มเกษตรกร ผูจ้ดัการขายส าหรับกลุ่มธุรกิจ ผูจ้ดัการขายส าหรับกลุ่มขา้ราชการ เป็นตน้ 
  

 การจดัโครงสร้างการตลาดโดยอาศยัหลกัเกณฑห์ลายวิธีร่วมกนั ( Combination Organization Bases 

) มกัจะใชใ้นธุรกิจขนาดกลางและใหญ่ โครงสร้างขององคก์รการตลาดซ่ึงแยกตามหนา้ท่ีร่วมกบัผลิตภณัฑ ์

การจดัหาบุคคลเขา้ท างาน ( Staff ) ประกอบดว้ย การสรรหา ( Recruitment ) และคดัเลือกบุคคลเขา้ท างาน ( 
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Select ) ในองคก์ร ในกระบวนการคดัเลือกบุคคลเป็นส่ิงส าคญัมากโดยเฉพาะหน่วยงานขายเพราะหน่วยน้ี

เป็นหน่วยท่ีสร้างรายไดแ้ละก าไร โดยเหตุน้ีจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งมีโปรแกรมการคดัเลือกหน่วยงานขาย

ท่ีดีเน่ืองจาก พนกังานท่ีดียากท่ีจะสรรหาและท าให้เกิดความล าบากในการคดัเลือกดว้ย การท่ีไดพ้นกังานท่ี

ไม่มีคุณภาพเม่ือเล่ือนต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการก็จะกลายเป็นผูจ้ดัการไม่มีคุณภาพ การคดัเลือกท่ีดีจะท าให้งาน

การบริหารง่ายข้ึน พนกังานท่ีไดรั้บการคดัเลือกท่ีดีจะง่ายต่อการฝึกอบรม ควบคุมและจูงใจ การคดัเลือกท่ีดี 

โดยทัว่ไปจะลดอตัราการออกจากงานและลดตน้ทุนในการสรรหา การคดัเลือก และฝึกอบรมด้วย และ 

พนกังานขายท่ีไดรั้บการฝึกอบรมท่ีดีจะสามารถท างานใหบ้รรลุวตัถุประสงคไ์ด้ 
 

2. การปฏิบติัการทางการตลาด (Marketing Operating) ในขั้นน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการสั่งการและ

การปฏิบติัการทางการตลาดตามโปรแกรมท่ีวางไว ้งานท่ีเก่ียวขอ้งในขั้นน้ีจะประกอบดว้ย การมอบหมาย

งาน การประสานงาน การจูงใจและติดต่อส่ือสาร ดงัน้ี 
 

1) การมอบหมายงาน (Delegation) ในขั้นน้ีผูบ้ริหารจะมอบหมายหนา้ท่ีความรับผิดชอบ

ให้ผู ้ใต้บังคับบัญชา ความสามารถของผู ้บริหารอาจจะวัดจาคว ามสามารถของตัวเขา หรือวัดจาก

ความสามารถในการมอบหมายงานก็ได ้

2) การประสานงาน (Coordination) หมายถึงการจดัให้กลุ่มบุคคลระหว่างฝ่ายต่างๆ 

สามารถท างานร่วมกนัไดโ้ดยบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้

3) การจูงใจ (Motivation) หมายถึงการชักน า หรือโน้มน้าวคนให้มีทัศนคติและ

พฤติกรรมไปในทางท่ีผูจู้งใจตอ้งการ การท่ีจะจูงใจพนกังานไดส้ าเร็จนั้นตอ้งข้ึนอยูก่บัเทคนิคของผูบ้ริหาร

ท่ีจะเปล่ียนพฤติกรรมไปในทางท่ีผูจู้งใจของพนกังานใหเ้ป็นไปในทิศทางขององคก์ร 

4) การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง "การถ่ายทอดข่าวสารจากผูส่้งไปยงัผูรั้บ 

โดยท่ีผูส่้งข่าวสารและผูรั้บข่าวสารต่างก็มีความเขา้ใจในข่าวสารนั้น" การติดต่อส่ือสารเป็นส่ิงส าคญัมาก

ส าหรับการปฏิบติัการทางการตลาด เพราะท าใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั 
 

3. การประเมินผลการท างานทางการตลาด (Performance Evaluation) หมายถึง การตรวจสอบ

หรือวดัผลการปฏิบติังานทางการตลาดและแกไ้ขปัญหาขอ้ผิดพลาดเก่ียวกบัการปฏิบติังานท่ีผา่นมา เพื่อให้

งานเป็นไปตามแผนการตลาดท่ีวางไว ้การประเมินผลเป็นงานขั้นสุดทา้ย ในการบริหารการตลาด 
 

  

 



20 
 

กระบวนการประเมินผลการท างานทางการตลาดมีดงัน้ี 
 

1) การเปรียบเทียบผลการท างานกบัแผนการตลาด เพื่อดูว่าผลการท างานเป็นอย่างไร 

(What happened?) เสร็จแลว้ก็น าผลการท างานนั้นไปเปรียบเทียบกบัเป้าหมาย กลยุทธ์หรือยุทธวิธีหรือ

โปรแกรมการตลาดท่ีก าหนดไว ้ในขั้นน้ีคือการวางแผนการตลาด เช่น วดัผลยอดขายจริงได ้8 ลา้นบาทจะ

น าไปเปรียบเทียบกบัยอดขายท่ีก าหนดไว ้10 ลา้นบาท 

2) วิเคราะห์สาเหตุท่ีเกิดผลในการท างานนั้น (Why? it happened?) เป็นการคน้หาถึง

สาเหตุท่ีเกิดข้ึนจากผลการท างานท่ีแตกต่างจากแผนท่ีก าหนดไว ้เช่นวิเคราะห์ถึงสาเหตุท่ียอดขายต ่ากว่า

เป้าหมาย อาจเน่ืองมาจากผลิตภณัฑล์า้สมยั 

3) การแกไ้ขปรับปรุง เป็นการพิจารณาว่าจะท าอะไรกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึน (What to do?) 

แนวทางการแกไ้ขปรับปรุงจะน ามาใช้ในการวางแผนการตลาดต่อไปในอนาคต เช่น ถา้ทราบว่าสาเหตุท่ี

ยอดขายลดเน่ืองจากผลิตภณัฑ์ลา้สมยั บริษทัจะตอ้งคน้หาความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ 

รวมทั้งวางแผนโปรแกรมการตลาดส าหรับผลิตภณัฑใ์หม่ต่อไป 

4) การวิเคราะห์ยอดขาย (Analysis of Sales Volume) หมายถึง การเปรียบเทียบระหวา่ง

ยอดขายจริงกบัยอดขายตามเป้าหมายในรูปแบบของจ านวนหน่วย หรือจ านวนเงิน (รายไดจ้ากการขาย) การ

วเิคราะห์ยอดขายอาจจะถือเกณฑ์วิเคราะห์ยอดขายรวม ยอดขายส าหรับสายผลิตภณัฑ์หรือแต่ละผลิตภณัฑ์

หรือแต่ละตรายี่ห้อ ยอดขายตามอาณาเขตต่างๆ และยอดขายตามกลุ่มลูกคา้ เม่ือวดัยอดขายจริงไดแ้ลว้จะ

น ามาเปรียบเทียบกบัยอดขายตามเป้าหมายแลว้วเิคราะห์ปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนและสาเหตุของปัญหารวมทั้ง

เสนอแนะวธีิแกไ้ขปรับปรุงปัญหานั้นต่อไป 

5) การวิเคราะห์ส่วนครองตลาด (Market share Analysis) ค าว่าส่วนครองตลาด

หมายถึงอตัรายอดขายของบริษทัต่อยอดขายทั้งส้ินของอุตสาหกรรม หรือยอดขายของคู่แข่งขนั ในการ

วิเคราะห์ส่วนครองตลาดบริษทัจะหาส่วนครองตลาดท่ีเกิดข้ึนแล้วน าไปเปรียบเทียบกบัอตัราส่วนครอง

ตลาดท่ีไดก้ าหนดไว ้แล้ววิเคราะห์ถึงผลต่างท่ีเกิดข้ึนว่าเกิดจากสาเหตุอะไรแล้วจึงหาวิธีแก้ไขปรับปรุง

ต่อไป 
 

2.1.5 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) [5] คือ องคป์ระกอบท่ีสาคญัในการดาเนินงานการตลาด

เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวาง
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กลยทุธ์ทางการตลาด ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 ) ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 

ผลิตภณัฑ ์(Product) การจดัจาหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เรา

สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดไดอี้กอย่างหน่ึงว่า 4’Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 ตวัน้ี ทุกตวัมีความ

เก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความสาคญัเท่าเทียมกนัแต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดย

เนน้นา้หนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตวั

ผูบ้ริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่2.4 7Ps Marketing Mix 
 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกท่ีจะแสดงวา่กิจการพร้อมจะทาธุรกิจได ้กิจการนั้นจะตอ้งมี

ส่ิงท่ีจะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าท่ีมีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ท่ีจะตอบสนองความต้อง การได ้

การศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้น นักการตลาด มกัจะศึกษาผลิตภณัฑ์ในรูปของผลิต ภณัฑ์เบ็ดเสร็จ (Total 

Product) ซ่ึงหมายถึง ตวัสินคา้ บวกกบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้

นั้น ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งมีการปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีผลิตข้ึนมาให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้ถึงการสร้างความพอใจใหแ้ก่ผู ้บริโภคและสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็น

สาคญัในการศึกษาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ จะตอ้งศึกษาปัญหาต่างๆ ท่ีครอบคลุมถึงการเลือกตวัผลิตภณัฑ์ หรือ 

สายผลิตภณัฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินคา้ในสายผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ในเร่ืองคุณภาพ
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ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกนั ฯลฯ ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตออกมา

จ าหน่ายตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภณัฑ์ของสินคา้มีระยะเวลานานเท่าใด ใน

แต่ละช่วง เวลาของวงจรผลิตภณัฑ์นั้น นกับริหารการตลาดควรจะใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งไร และเม่ือ

ตอ้งการท่ีจะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่กิจการ ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ให้

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งไรปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถนัใน

การเลือกซ้ือสินคา้มากกวา่แต่ก่อน บทบาทของการบรรจุภณัฑ์จึงมีความสาคญัต่อตวัผลิตภณัฑ์อยา่งยิ่ง การ

บรรจุภณัฑจ์ะก่อให ้เกิดประโยชน์หลกัอยู ่2 ประการดว้ยกนั คือ เป็นการป้องกนัคุณภาพของสินคา้และช่วย

ส่งเสริมการจาหน่ายดงันั้น รูปร่างของภาชนะบรรจุหรือหีบห่อในปัจจุบนัจึงมีสีสันสะดุดตา และวสัดุท่ีใช้

ทาหีบห่อแปลกใหม่กว่าเดิม บ่อยคร้ังท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยคานึงถึงตวับรรจุภณัฑ์มากกว่าตวั

สินคา้ ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมาจาหน่ายในตลาดจะตอ้งมีการกาหนดตราสินคา้และเคร่ืองหมายการคา้ เพื่อเป็น

การแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงอยา่งชดัเจน ตราสินคา้เป็นส่ิงมีประโยชน์แก่

ผูบ้ริโภค ทาใหผู้บ้ริโภคทราบวา่สินคา้ชนิดนั้น เป็นของผูผ้ลิตรายใด ผูบ้ริโภคจะสามารถใชป้ระสบการใน

อดีตมาช่วยในการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน โดยมิตอ้งสอบถามขอ้มูลอยูต่ลอดเวลาและเกิดความมัน่ใจในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น 

2. การจดัจาหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภณัฑ์ท่ีผูผ้ลิตผลิตข้ึนมาไดน้ั้น ถึงแมว้า่จะมี

คุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถา้ผูบ้ริโภคไม่ทราบแหล่งซ้ือและไม่สามารถจะจดัหามาไดเ้ม่ือเกิดความตอ้งการ2

ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้ดงันั้น นกัการตลาดจึงจาเป็นตอ้ง

พิจารณาวา่ท่ีไหน เม่ือไร และโดยใครท่ีจะเสนอขายสินคา้ การจดัจาหน่ายเป็นเร่ืองท่ีซบัซ้อน แต่ก็เป็นส่ิงจา

เป็นท่ีตอ้งศึกษาการจดัจาหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ  

 ช่องทางจาหน่ายสินคา้ ( Channel of Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่อง

ทางการจาหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือการขายสินคา้ผ่านสถาบนัคนกลาง

ต่างๆ บทบาทของสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้ส่ง (Wholesalers ) พ่อคา้ปลีก (Retailers) และตวัแทน

คนกลาง (Agent Middleman) ท่ีมีต่อตลาด อีกส่วนหน่ึงของกิจกรรมการจดัจาหน่ายสินคา้ คือ การแจกจ่าย

ตัวสินค้า (Physical Distribution) การกระจายสินค้าเข้าสู่ตัวผู ้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง 

Transportation) ท่ีเหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินคา้ ส่ือการขนส่งไดแ้ก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต ์

ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผูบ้ริหารการตลาดจะตอ้งค านึงวา่จะเลือกใชส่ื้ออยา่งใดถึงจะดีท่ีสุด โดยเสีย
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ค่าใช้จ่ายต่าและสินคา้นั้นไปถึงลูกคา้ทนัเวลา ขั้นตอนท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงในการแจกจ่ายตวัสินคา้ คือ 

ขั้นตอนของการจดัเก็บรักษาสินคา้ (Storage) เพื่อรอการจ าหน่ายใหท้นัเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 การก าหนดราคา (Price) เม่ือธุรกิจไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์ข้ึนมา รวมทั้งหาช่องทาง

การจดัจ าหน่ายและวธีิการแจกจ่ายตวัสินคา้ไดแ้ลว้ ส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจจะตอ้งดาเนินการต่อไป คือ การกาหนด

ราคาท่ีเหมาะสมใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์จะนาไปเสนอขายก่อนท่ีจะกาหนดราคาสินคา้ ธุรกิจตอ้งมีเป้าหมายวา่จะ

ตั้งราคาเพื่อตอ้งการกาไร หรือเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพื่อเป้าหมายอยา่งอ่ืน อีกทั้ง

ตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาท่ีจะทาใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้า หมายและสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นการ

แข่งขนัในตลาด กลยทุธ์ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ีคู่แข่งขนันามาใชไ้ด ้ผลรวดเร็วกวา่ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การลดราคา 

หรืออาจตั้งราคาสินคา้ให้สูงสาหรับสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษในตวัของมนัเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ท่ีดี อาจใช้

ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินคา้อาจมีนโยบายการให้สินเช่ือหรือนโยบายการให้

ส่วนลดเงินสดส่วนลดการคา้ หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะตอ้งคานึงถึงกฎขอ้บงัคบัทาง

กฎหมายท่ีจะมีผลกระทบต่อราคาดว้ย ราคามูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ 

ดงันั้น ผูก้าหนดกลยุทธ์การตลาดดา้นราคาตอ้งคานึงถึงประเด็นต่างๆ ดงัน้ี3.1 คุณค่าท่ีรับรู้ ในสายตาของ

ลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภณัฑ์นั้น 

ตน้ทุนสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และ ปัจจยัอ่ืนๆ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อส่ือสารไปยงั

ตลาดเป้าหมาย การส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีการท่ีจะบอกให้ลูกค้าทราบเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย

วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด เพื่อบอกให้ลูกคา้ทราบวา่มีผลิตภณัฑ์ออกจาหน่ายในตลาดพยายาม

ชกัชวนให้ลูกคา้ซ้ือและเพื่อเตือนความทรงจากบัตวัผูบ้ริโภค3การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งมีการศึกษาถึง

กระบวนการติดต่อส่ือสาร (Communication Process) เพื่อเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูรั้บกบัผูส่้ง การ

ส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือสาคญัท่ีจะใชอ้ยู่ 4 ชนิดดว้ยกนั ท่ีเรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Mix) ไดแ้ก่ 

 การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหนา้

กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัผูซ้ื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา้ การส่งเสริมการตลาด

โดยวธีิน้ีเป็นวธีิท่ีดีท่ีสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
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 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริม

การตลาด โดยมิไดอ้าศยัตวับุคคลในการนาเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใชส่ื้อโฆษณาประเภทต่างๆ

เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เนท (Internet) ส่ือโฆษณาเหล่าน้ีจะสามารถ

เขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะสาหรับสินคา้ท่ีตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมท่ีทาหนา้ท่ีช่วยพนกังาน

ขายและการโฆษณาในการขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการใน

ตวัสินคา้ การส่งเสริมการขายจดัทาในรูปของการแสดงสินคา้ การแจกของตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การ

ใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้การชิงโชคแจกรางวลัต่างๆ ฯลฯ 

 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบนัธุรกิจ

มกัสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจไดใ้ชเ้งินจานวนมากเพื่อสร้างช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ ปัจจุบนั

องค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นท่ีการแสวงหากาไร (Maximize Profit) เพียงอย่างเดียว ต้องเน้นท่ี

วตัถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมดว้ย (Social Objective) เพราะความอยู่รอดขององค์การธุรกิจจะ

ข้ึนอยูก่บัการยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคม ถา้หากกลุ่มผูบ้ริโภคต่อ ตา้นหรือมีความคิดวา่องคก์ารธุรกิจ

แสวงหาผลประโยชน์ใหก้บัตนมากจนไม่คานึงถึงสังคม หรือผูบ้ริโภค เช่น การผลิตสินคา้ แลว้ปล่อยนา้เสีย

ลงแม่นา้ หรือทาใหอ้ากาศเป็นพิษ ก่อใหเ้กิดผลเสียแก่ส่วนรวม โดยมิไดห้าวธีิแกไ้ข จะสร้างภาพพจน์ท่ีไม่ดี

ขององคก์ารธุรกิจหรือตวัอยา่งของ บริษทับุญรอดบริเวอร่ี จากดั เป็นกิจการขายเบียร์ ซ่ึงมีส่วนในการเสนอ

ส่ิงท่ีเป็นพิษภยัต่อประชาชน จึงพยายามทาป้ายโฆษณาเพื่อเสริมสร้างภาพพจน์ ด้วยการเสนอเร่ืองการ

อนุรักษ์ธรรมชาติอนุรักษ์วฒันธรรมไทย เป็นการชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกต่อตา้นของสังคม หากกลุ่ม

ผูบ้ริโภคไม่พอใจและไม่ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการของผูผ้ลิต ยอ่มเป็นสาเหตุท่ีจะจากดัการเจริญเติบโต

ของธุรกิจได4้.5.กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์โดย

อาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยุทธ์ท่ีสาคญัสาหรับการบริการ คือ เวลาและประสิทธิภาพใน

การบริการ ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในกาส่งมอบรวมถึงตอ้ง

ง่ายต่อการปฏิบติัการ เพื่อท่ีพนกังานจะไดไ้ม่เกิดความสับสน ทางานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนั

และงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 

ส่วนประสมการตลาด7 อยา่ง หรือ Marketing Mix 7P's ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ (Service 

Industry) มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีจบั

ตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) เป็นสินคา้และบริการท่ีนา
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เสนอต่อลูกคา้หรือตลาด กลยทุธ์การตลาดท่ีนามาใชก้บัธุรกิจการบริการจาเป็นท่ีจะตอ้งจดัให้มีส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจท่ีมีการตอ้นรับขบัสู้ (Hospitality) 

เป็นหวัใจหลกัในการทาธุรกิจศาสตราจารย ์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler) กูรูดา้นการตลาดชั้นนาของ

โลก ไดใ้ห้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไวว้่าเป็น

แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป จาเป็นจะตอ้ง

ใช้ส่วนประสมการตลาด(Marketing Mix) 7 อย่าง หรือ 7P's ในการกาหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึง

ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ 

ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไป

แลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได(้Tangible Products) และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบั

ตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง

คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น 

การกาหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อการจาแนก

ระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มใน

การนาเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีนา

เสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการนาเสนอบริการ (Channels) 

4. ดา้นการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาคญัในการติดต่อส่ือสารให้

ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็น

กุญแจสาคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ดา้นบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การ

จูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่ง

เจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถ

ตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กบั

องคก์ร 
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6. ดา้นกายภาพและการนาเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็น

แสดงให้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพแลการนาเสนอให้กับลูกคา้ให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้าง

คุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้น

การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์

อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัใน

ดา้นการบริการ ท่ีนาเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาให้ผูใ้ชบ้ริการ

เกิดความประทบัใจส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างขา้งต้นเป็นส่ิงสาคญัต่อการกาหนดกลุยทธ์ต่างๆ 

ทางดา้นการตลาดของธุรกิจ ท่ีจะตอ้งมีการจดัส่วนประสมแต่ละอยา่งให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม

ของธุรกิจและของอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัไปไม่มีสูตรท่ีตายตวั 

 

 
 

รูปที ่2.5  แสดงใหเ้ห็นส่วนประกอบยอ่ยของแต่ละPในMarketing Mix 

2.1.6 พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค [6] ข้ึนสุดทา้ยท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อกินเองใชเ้อง หรือเพื่อ

กินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีซ้ือสินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นว่าน้ีรวมกัน

เรียกวา่ตลาดผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคทัว่โลกนั้น มีความแตกต่างกนัในลกัษณะประชากรอยูห่ลายประเด็น เช่น ใน
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เร่ืองของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณี ค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น ท าให้

พฤติกรรมการกินการใช ้การซ้ือ และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไป ท าให้มี

การซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลาย ๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากลกัษณะประชากรดงักล่าว

แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีท าให้มีการบริโภคแตกต่างกนั ตามทฤษฎีส่ิงเร้า (stimuli) และการตอบสนอง 

(response) หรือท่ีเรียกสั้ น ๆ ว่า S-R theory ทฤษฎีท่ีว่าน้ีไดม้าจากผลของการสังเกตและทดลองของ

นกัจิตวทิยาหลายท่าน เช่น Pavlov, John Watson, Clark Hull และ Edward Tolmen เป็นตน้ 

 ส่ิงเร้า (stimuli) ในทางการตลาดนั้น เราแบ่งส่ิงเร้าออกเป็น 2 ประเภท คือ ส่ิงเร้าทางการตลาดกบั

ส่ิงแวดล้อมอ่ืนๆทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่ิงเร้าทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ส่ิงท่ีเราเรียกวา่ ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps อนัไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ

จดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดนัน่เอง ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ทางการตลาด ท่ีอยูอ่ยูล่อ้มรอบผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง / กฎหมาย และวฒันธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

ส่ิงเร้าเหล่าน้ีนบัเป็นตวัน าเขา้หรือ input ท่ีจะเขา้ไปยงักล่องด าของผูบ้ริโภค และส่งผลให้มีการตอบสนอง

ออกมาเป็น output 

กล่องด า (black box) ค าค าน้ีเป็นนามธรรม โดยสมมติว่ากล่องด าเป็นท่ีรวมเอาปัจจยัต่างๆ ท่ีว่าน้ี

ไดแ้ก่ วฒันธรรม สังคม ลกัษณะ ส่วนบุคคล และลกัษณะทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคแต่ละคนเอาไว ้นอกไป

จากน้ีในกล่องด ายงัมีกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยูอี่กดว้ย ส่ิงเร้าเม่ือมาถึงกล่องด าจะถูกปัจจยัต่าง ๆ ดงักล่าว

ตกแต่งขดัเกลาแปรรูปออกมาเป็นการตอบสนอง ถ้าการตอบสนองเป็นไปในทางบวก กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือท างาน จนกระทัง่มีการซ้ือเกิดข้ึนตามมา ถา้ตอบสนองเป็นไปในทางลบ ผูบ้ริโภคคงไม่ลงมือ

ซ้ือ 

การตอบสนอง (response) เป็นผลลพัธ์จากอิทธิพลของปัจจยัและกลไกการท างานของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่ในกล่องด าของผูบ้ริโภค ถา้การตอบสนองเป็นไปในทางบวก จะสังเกตเห็นผูบ้ริโภคไป

เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือ เลือกตราผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือเลือกร้านคา้ท่ีจะซ้ือ เลือกจงัหวะเวลาท่ีจะซ้ือ และเลือก

จ านวนท่ีจะซ้ือ เป็นตน้ 

ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัทางวฒันธรรม (cultural factors) เป็นปัจจยัท่ี

อิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้กวา้งขวางท่ีสุด ลึกล ้ าท่ีสุด ซ่ึงแบ่งย่อยออกเป็น
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วฒันธรรมหลกั (core culture) แลว้ก็อนุวฒันธรรม (subculture) และชั้นทางสังคม (social class) วฒันธรรม

หลกั เป็นส่ิงท่ีมีอยูใ่นทุกกลุ่มหรือในทุกสังคมของมนุษย ์และเป็นตวัก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความอยาก

ได ้ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย ์ส่ิงเหล่าน้ีเม่ือเกิดข้ึนแลว้ก็ถ่ายทอดให้แก่กนัและกนัมา และดว้ยเหตุท่ีแต่

ละสังคมก็มีวฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรมการซ้ือของมนุษยใ์นแต่ละสังคมก็จะผิดแผก

แตกต่างกนัไป อนุวฒันธรรม หมายถึง วฒันธรรมของคนกลุ่มยอ่ยท่ีรวมกนัเขา้เป็นสังคมกลุ่มใหญ่ จ าแนก

อนุวฒันธรรมออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ อนุวฒันธรรมทางเช้ือชาติ (ethnic subculture) อนุวฒันธรรมตาม

ท้องถ่ิน (regional subculture) อนุวฒันธรรมทางอายุ (age subculture) อนุวฒันธรรมทางอาชีพ 

(occupational subculture) ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหน่ึงท่ีมีรายได้ อาชีพ การศึกษา หรือชาติ

ตระกูลอย่างใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอย่างเหมือนกนั ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในสังคมเม่ือแบ่งออก

แลว้จะมีลกัษณะ ดงัน้ี  

1) ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 

2) สถานภาพของผูบ้ริโภคจะสูงหรือต ่า ส่วนหน่ึงข้ึนอยู่กับว่าจะถูกจดักลุ่มอยู่ในชั้นทาง

สังคมระดบัใด 

3) ชั้นทางสังคมของผูบ้ริโภคถูกจดักลุ่มและล าดบัความสูงต ่าโดยตวัแปรหลายตวั เช่น อาชีพ 

รายได ้ความมัง่คัง่ร ่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นตน้ 

4) บุคคลอาจมีการเคล่ือนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหน่ึงหน่ึงไปยงัชั้นอ่ืน ๆ ได ้ทั้งเล่ือนข้ึน

และเล่ือนลง 

ปัจจยัทางสังคม (social factors) ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

มีมากมาย เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม เป็นต้น กลุ่มอ้างอิง (reference 

group) กลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคคนใด หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึงผูบ้ริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็น

แบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภคตาม โดยท่ีผูบ้ริโภคคนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได ้

ครอบครัว (family) สมาชิกในครอบครัวหน่ึง ๆ ประกอบดว้ยพอ่แม่ และลูก สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมี

อิทธิพลอยา่งส าคญัในพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และยงัมีผลการวิจยัท่ียืนยนัว่าครอบครัวเป็นองค์กร

ซ้ือท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคม บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ 

ต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลท่ีปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหนา้ท่ีท่ีสังคมก าหนด
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ไว ้ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนย่อมมีสถานภาพไดห้ลายอย่าง มากบา้งน้อย

บา้ง เช่น เป็นพอ่ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนกัการเมือง เป็นปลดักระทรวง เป็นนายต ารวจ เป็นนาย

ธนาคาร เป็นนกัศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นส่ิงท่ีสมาชิกในสังคมหน่ึง ๆ ก าหนดข้ึนเป็นบรรทดัฐานส าหรับ

กระจายอ านาจ หนา้ท่ี ความรับผดิชอบ และสิทธิต่าง ๆ ใหแ้ก่สมาชิก 

ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ อายุ วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได ้รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและ

มโนทศัน์ท่ีมีต่อตนเอง เช่น อายุ (age) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือตดัสินใจบริโภคของบุคคลย่อม

แปรเปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ียงัมีชีวิตอยู่ ขณะอยู่ในวยัทารกหรือวยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑม์าใหบ้ริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูใ่นวยัรุ่นบุคคลจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดว้นตนเองในบางอยา่ง 

โดยเฉพาะเม่ืออยู่ลบัหลงัพ่อแม่เขา้สู่วยัผูใ้หญ่มีรายไดเ้ป็นของตนเอง อ านาจในการตดัสินใจซ้ือจะมีมาก

ท่ีสุด ต่อเม่ือเขา้สู่วยัชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เช่น ญาติพี่นอ้ง บุตรหลาน จะหวนกลบัเขา้มาอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ืออีก 

วฏัจกัรชีวติครอบครัว (family life cycle) หมายถึง รอบแห่งชีวติครอบครัว นบัตั้งแต่การเร่ิมตน้ชีวิต

ครอบครัวไปจบลงท่ีการส้ินสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิตครอบครัวผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบ

และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัออกไป  

อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลกัษณะเฉพาะบางประการท่ีท าให้ตอ้งบริโภคผลิตภณัฑ์

แตกต่างไปจากผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัธุรกิจท่ีตอ้งใช้ความคิดอยู่ตลอดเวลา หากขบัรถดว้ยตนเอง

อาจเกิดอุบติัเหตุได้ง่าย ท าให้ตอ้งบริโภคบริการของพนักงานขบัรถ พนักงานส่งเอกสารตอ้งการความ

คล่องตวัในการปฏิบติังานหากใช้รถยนต์ย่อมบงัเกิดความล่าช้าเพราะการจราจรติดขดั จึงต้องบริโภค

รถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 

รายไดส่้วนบุคคล (Personal income) รายไดส่้วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ ไดแ้ก่ รายไดส่้วนบุคคลท่ีถูกหกัภาษีแลว้ (Disposable income) หลงัจากถูกหกัภาษี 

ผูบ้ริโภคจะน าเอารายไดส่้วนหน่ึงไปเก็บออมไวแ้ละอีกส่วนหน่ึงไปซ้ือผลิตภณัฑ์อนัจ าเป็นแก่การครองชีพ

เรียกวา่ Disposable income และรายไดส่้วนน้ีน่ีเองท่ีผูบ้ริโภคจะน าไปซ้ือสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย 
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รูปแบบการด าเนินชีวติ (life styles) รูปแบบการด าเนินชีวติของบุคคลใด หมายถึง พฤติกรรมการใช้

ชีวิต ใช้เงิน และใช้เวลา ของบุคคลคนนั้น ซ่ึงแสดงออกมาให้ปรากฏซ ้ า ๆ กนั ในส่ีมิติต่อไปน้ี คือ มิติ

ทางดา้นลกัษณะประชากรท่ีประกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนั้น (demographics) กิจกรรมท่ีเขาเขา้ไปมีส่วน

ร่วม (activities) ความสนใจท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (interest) และความคิดเห็นท่ีเขามีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

(opinion) มิติทั้ง 3 อยา่งหลงัน้ี มกันิยมรียกวา่ AIO Demographics 

ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Psychological factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การจูงใจ (motivation) การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ (learning) ความเช่ือและทศันคติ 

(beliefs and attitudes) การจูงใจ โดยทัว่ไป หมายถึง การชกัน าหรือการเกล้ียกล่อมเพื่อให้บุคคลเห็นคลอ้ย

ตาม ส่ิงท่ีใช้ชกัน าหรือเกล้ียกล่อมเรียกว่าแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึงพลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคลแลว้ และ

พร้อมท่ีจะกระตุน้หรือช้ีทางใหบุ้คคลกระท าการอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของบุคคลนั้นการ

รับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเร้าเขา้มาจดัระเบียบและท าความเขา้ใจ 

โดยอาศยัประสบการณ์เป็นเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง การท่ีผูบ้ริโภคสองคนได้รับส่ิงเร้า

อยา่งเดียวกนั และตกอยูภ่ายใตส้ถานการณ์เดียวกนั แต่มีปฏิกิริยาตอบสนองแตกต่างกนั เป็นเพราะการรับรู้

น่ีเอง นกัการตลาดพึงเขา้ใจวา่ในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคจะตกอยูท่่ามกลางส่ิงเร้ามากมาย และผูบ้ริโภค

สามารถจะเลือกรับได ้สามารถจะบิดเบือนได ้และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไวไ้ด ้การส่งส่ิงเร้า (เช่น การ

โฆษณา) ออกไป จึงตอ้งโดดเด่น ชดัเจน และจ าง่าย จึงจะท าให้ผูบ้ริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางท่ี

ประสงค ์การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากการไดมี้ประสบการณ์ ไม่วา่จะ

โดยทางตรงหรือทางออ้มผูบ้ริโภคหากมีประสบการณ์มาแล้วว่าผลิตภณัฑ์ใดสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากไดข้องเขาไดดี้ เม่ือตกอยูใ่นภาวะท่ีความตอ้งการหรือความ

อยากได้อย่างเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภัณฑ์เดิมไปบริโภคอีก ความเช่ือและ

ทัศนคติ  ความเช่ือเป็นลักษณะท่ีแสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะเป็นไปได้ อันเป็นจุดมุ่งหมายท่ีมี

ลกัษณะเฉพาะ ซ่ึงจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได ้ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา 

ก็ได้ และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ เข้ามาเก่ียวข้องหรือไม่ก็ได้ความเช่ือ เป็นตัว

ก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภณัฑ์ข้ึนในหมู่ผูบ้ริโภค ถา้หากปรากฏว่าผูบ้ริโภคมีความเช่ือผิด ๆ เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ ยอ่มเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งท าการรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือให้ถูกตอ้งดว้ยกลวิธี

ต่างๆ ทศันคติ หมายถึง ความคิด ความเขา้ใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิง

หน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยก็ได ้
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ทศันคติท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น มีธรรมชาติท่ีค่อนขา้งเปล่ียนแปลงยาก แทนท่ีจะเปล่ียนทศันคติ 

นกัการตลาดจึงควรใชว้ธีิปรับขอ้เสนอใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติแทน 

กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี 

1) การยอมรับปัญหา (problem recognition) หมายถึง สภาวะท่ีผูบ้ริโภครู้และประจกัษ์ชดัว่า 

ความปรารถนาของเขากบัความเป็นจริงท่ีด ารงอยู ่ยงัมีขอ้แตกต่างกนัทั้งระดบัความเป็นจริงท่ีด ารงอยูน่ั้นยงั

ต ่ากวา่ระดบัความปรารถนาเสียอีกดว้ย เช่น ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจา้ของรถยนตค์นัหน่ึง ยอ่มมีความปรารถนาจะ

ให้เคร่ืองยนต์ท างานทุกคร้ังท่ีท าการติดเคร่ืองในเวลาเช้า เพื่อขบัข่ีออกไปท างาน แต่ถา้ปรากฏว่าในหน่ึง

สัปดาห์ต้องท าการเข็นเพื่อให้เคร่ืองยนต์ท างานถึงห้าวนั ผูบ้ริโภคคนนั้นย่อมรู้ประจกัษ์ชัดว่า มีความ

แตกต่างเกิดข้ึนระหว่างระดบัของความปรารถนากับระดับของความเป็นจริง นั่นคือการยอมรับปัญหา

นัน่เองเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจหาทางแกไ้ขปัญหา ยอ่มหมายความวา่เขาจะตอ้งด าเนินการตามขั้นตอนต่อไป 

คือ การเสาะแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกบัวธีิแกปั้ญหา 

2) การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (information search) สารสนเทศเก่ียวกับวิธีแก้ปัญหาท่ี

ผูบ้ริโภคเสาะแสวงหาก็คือ ส่วนประสมการตลาดท่ีนักการตลาดจ านวนมากมายจากหลายบริษทัพฒันา

ออกมาเสนอนัน่เอง ส่วนประสมการตลาดเหล่าน้ี ผูบ้ริโภคจะไปแสวงหามาจากส่ีแหล่งดว้ยกนัคือ แหล่ง

บุคคล (personal source) แหล่งการค้า (commercial source) แหล่งสาธารณะ (public source) แหล่ง

ประสบการณ์ (experience source) 

ผลจากการเสาะแสวงหาสารสนเทศ จะท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บส่วนประสมการตลาดมาจ านวนหน่ึง ส่วน

ประสมการตลาดเหล่าน้ีจะถูกวเิคราะห์และพฒันาข้ึนเป็นทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคนั้น ๆ แลว้จึงประเมิน

ทางเลือกต่อไป  

การประเมินทางเลือก (alternatives evaluation) เม่ือถึงขั้นตอนน้ี ผูบ้ริโภคจะก าหนดเกณฑ์ต่าง ๆ 

ข้ึนมา เพื่อวดัและเปรียบเทียบคุณค่าของส่วนประสมการตลาดท่ีจดัเก็บรวบรวมมานั้น เกณฑ์เหล่าน้ีไดแ้ก่

รายละเอียดของส่วนประสมการตลาดท่ีพึงประสงคห์รือไม่พึงประสงคน์ัน่เอง 
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การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกท่ีแลว้มา ผูบ้ริโภคได้

เรียงล าดบัคะแนนของทางเลือกต่าง ๆ ไวแ้ลว้ ความตั้งใจซ้ือก็เกิดข้ึนแลว้ พอมาถึงการตดัสินใจซ้ือ จะเป็น

การเลือกเอาทางใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย ๆ ทางเลือกนั้น โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตรา

ท่ีผา่นเกณฑม์าดว้ยคะแนนดีท่ีสุด 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (postpurchase behavior) หลงัจากการท่ีไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์มา และไดบ้ริโภค

แลว้ ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นสามารถแกปั้ญหาไดจ้ริงหรือไม่ สร้างความพอใจใหม้ากนอ้ยเพียงใด

เม่ือลูกคา้ไดรั้บความพอใจหรือพอใจมากจากการไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ ลูกคา้มกัจะซ้ือผลิตภณัฑ์จากบริษทั

มากข้ึน มีความภกัดียาวนาน ซ้ือผลิตภณัฑ์ซ ้ าอีกเม่ือบริษทัออกผลิตภณัฑ์ใหม่หรือปรับปรุงผลิตภณัฑ์ใหม่ 

กล่าวถึงผลิตภณัฑแ์ละบริษทัไปในทางบวก สนใจขอ้เสนอของคู่แข่งนอ้ยลง มีความไวต่อการเปล่ียนแปลง

ราคา เสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้บริษทัทราบ เป็นลูกคา้ประจ าของบริษทั ในกรณีผูบ้ริโภค

ไดรั้บความไม่พอใจจากการไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคอาจเก็บง าความรู้สึกไม่พอใจนั้นเอาไวเ้งียบ ๆ ก็

ได ้หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตก้็ได ้เป้าหมายของการตอบโตอ้าจเป็นตวัผลิตภณัฑห์รือผูข้ายก็ได ้

กระบวนการยอมรับผลิตภณัฑ์ใหม่ (adoption process) หมายถึง กระบวนการทางจิตท่ีเร่ิมตน้ตั้งแต่

การเรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ ผ่านขั้นตอนต่าง ๆ เร่ือยมาจนถึงการยอมรับมาใช ้ขั้นตอนต่าง ๆ เหล่าน้ี 

ได้แก่ การตระหนักในผลิตภณัฑ์ (awareness) ความสนใจในผลิตภณัฑ์ (interest) การประเมินผลิตภณัฑ ์

(evaluation) การทดลองบริโภค (trial) การยอมรับผลิตภณัฑ ์(adoption) 

2.1.6 เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) 

การวิจยัดว้ยเทคนิคเดลฟาย [7] เร่ิมตน้เม่ือปี ค.ศ. 1944 เม่ือมีก่อตั้งองค์กรวิจยัและพฒันาเพื่อ

คาดการณ์ขีดความสามารถของเทคโนโลยีในอนาคตทางการทหาร โดยหน่วยงานท่ีมีช่ือวา่แรนด์ (RAND 

เป็นอกัษรยอ่ของ (Research and Development) ต่อมาในปี ค.ศ. 1959 นกัวิจยัจากบริษทัแรนด์ คือ โอลาฟ 

เฮลเมอร์ (Olaf Helmer)และ นอร์แมน ดาลก้ี (Norman Dalkey)ไดพ้ฒันาวธีิการท่ีใชใ้นการพยากรณ์ความรู้ท่ี

เกิดจากการรวบรวมขอ้คิดเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นผูร้อบรู้ในเร่ืองนั้นๆข้ึน โดยในช่วงตน้เป็นการพยากรณ์

ทางดา้น 

วทิยาศาสตร์และเทคโนโลยใีนอนาคต ซ่ึงคา้วา่ “เดลฟาย” ท่ีใชเ้ป็นช่ือเรียกของกระบวนการวิจยัน้ีเป็นคา้พูด

ในทา้นองติดตลกของนกัวจิยับางคนในบริษทัแรนดท่ี์เปรียบเปรยวา่วธีิการน้ีคลา้ยการพยากรณ์ในเทวสถาน
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เทพอพอลโล เมืองเดลฟาย ประเทศกรีก ซ่ึงเม่ือ 800 ปีก่อนคริสตกาล ในยคุท่ีผูค้นนิยมมาสักการะเทพเจา้ใน

วิหารแห่งน้ีเพื่อขอค้าท้านายซ่ึงจะท้านายประกาศิตของเทพอพอลโลผ่านการดูเคร่ืองในสัตว์ท่ีใช้เป็น

เคร่ืองเซ่นไหวท้า้ให้คา้ว่า “เดลฟาย”ถูกใช้เรียกวิธีการดงักล่าวอยา่งแพร่หลายจนเป็นภาษาท่ีใช้เรียกอย่าง

เป็นทางการมาจนถึงปัจจุบนั 

ความหมายของการวิจยัดว้ยเทคนิคเดลฟายนกัวิชาการจา้นวนมากไดนิ้ยามความหมายของเทคนิค

เดลฟายไว ้ซ่ึงจากการรวบรวมของมนตช์ยัเทียนทอง (2548) พบวา่ โอลาฟ เฮลเมอร์ และ นิโคลสั เรชเชอร์ 

(Olaf Helmer and Nicholas Rescher) ไดนิ้ยามเทคนิคเดลฟายว่า เป็นการรวบรวมความคิดเห็นจาก

ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อการพิจารณาการตดัสินใจเก่ียวกบัสภาพการณ์ในอนาคต ในขณะท่ีอเล็กซ์ เจ ดูแคนิส (Alex J. 

Ducanis, 1970) ไดนิ้ยามวา่ เทคนิคเดลฟายเป็นการทา้นายเร่ืองราวในอนาคต โดยการมุ่งลดผลกระทบท่ีเกิด

จากการเผชิญหนา้กนัของผูเ้ช่ียวชาญเพื่อให้คา้ตอบท่ีไดมี้ความสอดคลอ้งและถูกตอ้งมากท่ีสุด ซ่ึงอลัเฟรด 

รัสป์จูเนียร์ (Alfred Rasp Jr., 1973) ไดใ้ห้ความหมายของเทคนิคเดลฟายว่า เป็นการรวบรวมผลของการ

พิจารณาและตดัสินใจเก่ียวกบัคา้ตอบท่ีเป็นมติของกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ 

เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เป็นขบวนการท่ีจะเสาะแสวงหาความคิดเห็นท่ีเป็นอนัหน่ึงอนั

เดียวกนัของกลุ่มคนท่ีเก่ียวกบัความเป็นไปในอนาคต ในเร่ืองท่ีเก่ียวกับเวลา ปริมาณ และหรือสภาพท่ี

ตอ้งการจะใหเ้ป็น ทั้งน้ีโดยวิธีการเสาะแสวงหาความคิดเห็นดว้ยการใชแ้บบสอบถามแทนการเรียกประชุม 

เป็นวธีิการท่ีจะทาใหไ้ดข้อ้มูลจากความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญในสาขาท่ีตอ้งการวิจยัอยา่งมีระบบ เน่ืองจาก

บางคร้ังการตดัสินใจใดๆ อาจไม่มีขอ้มูลหรือไม่มีความรู้ท่ีไดมี้การพิสูจน์แลว้ จึงมีความจาเป็นท่ีจะตอ้งใช้

ความคิดเห็นของผูท้รงคุณวฒิุ ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์ในเร่ืองนั้นๆ มาช่วยพิจารณาให้ความคิดเห็น

เก่ียวกับคุณภาพของเคร่ืองมือ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีสอดคล้องเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกันและมีความถูกต้อง

น่าเช่ือถือ ซ่ึงนามาเป็นหลกัฐานในการคน้หาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 

ดงันั้นเทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) จึงหมายถึงกระบวนการรวบรวมทศันะความคิดเห็น

อย่างเป็นอิสระท่ีมีความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัและมีความถูกตอ้งน่าเช่ือถือมากท่ีสุดจากกลุ่ม

ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์ในสาขาท่ีตอ้งการศึกษาหรือวจิยัเก่ียวกบัอนาคต โดยใชแ้บบสอบถาม 

ลกัษณะส าคญัของเทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) 
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1. เป็นกระบวนการและวธีิการแสวงหาขอ้มูลของนกัวจิยั โดยการรับฟังความคิดเห็น การคาดการณ์

การพยากรณ์ สถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง จากผูเ้ช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิในศาสตร์สาขานั้น โดยให้

ผูเ้ช่ียวชาญตามคาถามจากแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาวจิยักาหนดข้ึน 

2. ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิท่ีผูศึ้กษาวิจยัเลือกให้เป็นผูต้อบแบบสอบถาม หรือให้แสดงความ

คิดเห็น ไม่มีโอกาสได้รู้ว่าในงานวิจยัน้ีมีผูเ้ช่ียวชาญคนใดบา้งเป็นผูต้อบแบบสอบถามหรือแสดงความ

คิดเห็น ซ่ึงลกัษณะน้ีสามารถลดความขดัแยง้ในทางวชิาการระหวา่งผูเ้ช่ียวชาญ 

ประเภทของการวจิยัท่ีอาจใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) 

1. การวจิยัเพื่อคาดการณ์ส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต 

2. การตรวจสอบกลวิธีในการปฏิบติั (Strategy Probe) ในการวิจยัท่ีมุ่งหวงัผลเช่นน้ี แบบสอบถาม

จะตอ้งเป็นท่ีมีขอ้เสนอให้เลือกหลายๆ ทางตลอดจนแนวทางท่ีจะทาให้โครงการนั้นๆ ประสบความสาเร็จ

ได ้โดยพิจารณาจากประสิทธิภาพของโครงการ ค่าใชจ่้ายความเป็นไปได ้เป็นตน้ แบบสอบถามประเภทน้ี

จะตอ้งเปิดโอกาสใหผู้เ้ช่ียวชาญแสดงเหตุผลในการตอบ 

3. การตรวจสอบความนิยม (Preference Probe) ในกรณีน้ีผูว้ิจยัจะตอ้งพยายามตั้งคาถามเพื่อให้

ผูเ้ช่ียวชาญตอบในส่ิงท่ีเห็นวา่ควรจะเป็นมากกวา่ส่ิงท่ีจะเป็นจริงๆ 

คุณลกัษณะของเทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) 

1. เพื่อแสวงหาความคิดเห็นของกลุ่มดว้ยแบบสอบถาม ดงันั้นผูเ้ขา้ร่วมโครงการจึงจาเป็นตอ้งตอบ

แบบสอบถามท่ีผูท้าการวจิยัไดก้าหนดข้ึนในแต่ละขั้นตอน 

2. เทคนิคน้ีไม่ตอ้งการให้ความคิดเห็นของผูอ่ื้นมีอิทธิพลต่อการพิจารณาตดัสินใจของผูต้อบ

แบบสอบถามแต่ละคน จึงไม่ทราบว่ามีผูใ้ดบา้งท่ีได้รับการคดัเลือกเขา้ร่วมโครงการและจะไม่ทราบว่า

ผูเ้ขา้ร่วมโครงการแต่ละคนมีความคิดเห็นแต่ละขอ้อยา่งไร ผูต้อบแบบสอบถามจะมีความคิดเห็นโดยอิสระ 

3. เพื่อให้ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนตอบแบบสอบถามด้วยความคิดเห็นท่ีกลั่นกรองอย่างละเอียด

รอบคอบ และเพื่อให้คาตอบท่ีไดรั้บเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัยิ่งข้ึน ผูท้าการวิจยัจะแสดงตาแหน่งของความ

คิดเห็นผูเ้ช่ียวชาญสอดคลอ้งกนัในคาตอบแต่ละขอ้ของแบบสอบถามท่ีตอบไปในคร้ังก่อนในรูปสถิติ และ
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ผูว้ิจยัจะส่งกลับไปให้ผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคนทราบ เพื่อจะได้พิจารณาตดัสิน ว่าจะคงคาตอบเดิมหรือจะ

ปรับปรุงเปล่ียนคาตอบจากเดิมอย่างไรบา้ง ซ่ึงการเปล่ียนแปลงคาตอบจากเดิมน้ีควรจะบอกเหตุผล ให้

ทราบดว้ย ดงันั้นในการตอบแบบสอบถามแต่ละคร้ังของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละคน เขาจะทราบว่าความคิดเห็น

ของเขาเป็นอยา่งไร ต่างกบัคนอ่ืนหรือไม่ อยา่งไร 

4. ในสถิติวิเคราะห์การทานายของกลุ่มทุกๆ คร้ัง สถิติท่ีนามาใช้ในการพิจารณาคาตอบจาก

แบบสอบถามรอบท่ี 2 และรอบท่ี 3 ก็คือสถิติการวดัแนวโนม้เขา้สู่ส่วนกลาง อนัไดแ้ก่ ฐานนิยม มธัยฐาน

หรือค่าเฉล่ีย เพื่อแสดงตาแหน่งของความคิดเห็นเร่ืองเวลา ปริมาณ ส่วนใหญ่โดยทัว่ไปแลว้มกัจะใชค้่ามธัย

ฐานหรือสถิติเบ้ืองตน้ท่ีง่ายต่อการคานวณ คือ ฐานนิยม มธัยฐานและค่าเฉล่ีย 

2.2   การศึกษางานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงรวมรวมขอ้มูลไดด้งัต่อไปน้ี 
 

 2.2.1 สิริพร อปริมาณ (2548) ได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการส่ือสารผ่าน Mobile 

Marketing เป็นการใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นส่ือกลางการติดต่อส่ือสารและช่องทางระหว่างตราสินคา้กบั

ผูบ้ริโภคปลายทาง การทาการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นช่องทางส่วนตวัท่ีเกิดข้ึนดว้ยตวัเองเพื่อตรง

เขา้สู่กลุ่มเป้าหมาย และมีปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายไดทุ้กท่ี และทุกเวลาโดยพื้นฐานแลว้การทาการตลาด

ผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นกระบวนการของการวางแผนและการปฏิบติัตามแผน การส่งเสริมการขาย การจดั

จาหน่ายสินคา้และบริการผา่นช่องทางของโทรศพัทเ์คล่ือนทการตลาดผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นช่องทางท่ี

ช่วยส่งเสริม และเพิ่มศกัยภาพทางการตลาดในรูปแบบเดิม เน่ืองจากการตลาดในลกัษณะน้ีสามารถบอกการ

ตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ยกตวัอย่างเช่น การตอบสนองต่อการ

โฆษณาผา่น SMS สามารถเป็นตวับ่งบอกถึงปริมาณการซ้ือได ้เป็นตน้ 

2.2.2 ปิยะ วราบุญทวีสุข (2553)  การท าการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ คือ การท าให้สังคม

ออนไลน์มีหนา้ท่ีเป็นส่ือทางการตลาด (Social Media) ไดอ้ยา่งมี ประสิทธิภาพดว้ยเหตุผลต่างๆ ดงัน้ี เป็น

ส่ือท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความเช่ือถือในโฆษณา

สินคา้นอ้ยลง เน่ืองจากเห็นวา่ โฆษณามกัจะน าเสนอแต่ดา้นดีท่ีเป็นประโยชน์ต่อสินคา้และ/หรือภาพลกัษณ์

ท่ีดีของบริษทัเท่านั้น ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภค สนใจสินคา้ประเภทใด มกัจะหาขอ้มูลสินคา้เพิ่มเติมผา่นเวบ็ไซต ์

ทั้งเว็บไซต์หลกัของบริษทัเจา้ของสินคา้ และเวบ็ไซต์อ่ืนๆท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาให้ความคิดเห็นหลงัจากใช้
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ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ซ่ึงเป็นข้อมูลท่ีน่าเช่ือถือมากกว่าสามารถส่ือสารได้เป็นวงกวา้ง และยงัสามารถเจาะ

กลุ่มเป้าหมายไดด้ว้ยตน้ทุนต ่า เป็นการส่ือสารสองทาง (Two-way Communication) นอกจากการแนะน า

สินคา้ใหม่ หรือเสนอรายการส่งเสริมการขายเพื่อดึงดูดใจผูบ้ริโภค สามารถส่ือสารไดต้ลอดเวลา และมี

ความยดืหยุน่ใน การปรับเปล่ียนไดม้ากกวา่ช่องทางปกติ ธุรกิจขนาดกลางและ ขนาดยอ่ม 

เน่ืองจากสังคมออนไลน์ เช่ือมโยงผูค้นไดจ้ากทัว่ทุกมุมโลก ดงันั้นธุรกิจรูปแบบต่างๆ 

จึง สามารถเขา้ถึงตลาดต่างประเทศไดง่้ายข้ึน เพียงแค่ใส่ขอ้มูลหรือ รายละเอียดต่างๆ ของสินคา้เป็น

ภาษาองักฤษ ซ่ึงถือเป็นช่องทาง ท่ีน่าจะสร้างโอกาสขยายฐานลูกคา้ให้กบัธุรกิจไดเ้ป็นอย่างดี แนว

ทางการท าการตลาดในสังคมออนไลน์ และขอ้ดีของสังคมออนไลน์ท่ีท าใหก้ารท าการตลาดนั้นไดผ้ลอยา่งมี

ประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัน าเสนอสถิติผูใ้ชง้านของสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมในปัจจุบนัและสถิติการ

ใช้งานโปรแกรม ค้นหา อย่างไรก็ตามส่ิงท่ีตอ้งตระหนักในการใช้สังคมออนไลน์ ท าการตลาด คือ ไม่

สามารถควบคุมการแสดงความคิด เห็นในแง่ลบต่อสินคา้หรือบริการได ้โดยอาจมาจากความ คิดเห็นของ

ผูบ้ริโภคเอง หรือจากธุรกิจคู่แข่งก็ได ้ซ่ึงอาจมี ผลต่อภาพลกัษณ์ของกิจการได ้นอกจากน้ีควรใชก้าร ส่ือสาร

ระมดัระวงัเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากเป็นการส่ือสาร ท่ีสามารถส่งสารถึงผูรั้บไดอ้ยา่งรวดเร็ว หากส่ือสารผิด 

พลาดจนสร้างความเขา้ใจท่ี คลาดเคล่ือนใหก้บัผูบ้ริโภคแลว้อาจแกไ้ขไดย้าก 

 2.2.3 ณัฐา ฉางชูโต (2553) กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ภายใตก้ระแส Social Network

พฤติกรรมการส่ือสารผา่น “เครือข่ายสังคม” (Social Network) ของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มมากข้ึนท าให้หลายองคก์ร

ธุระกิจในประเทศไทยหันมาใช้เครือข่ายสังคมเป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์ท่ีจะช่วยเสริมส่ือ

ประชาสัมพนัธ์แบบออฟไลน์ (Offline) ใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ส าหรับกลยทุธ์ประชาสัมพนัธ์ผา่น Social 

Network ประเด็นเน้ือหาส่วนใหญ่ ได้แก่ ความเคล่ือนไหวขององค์กร เร่ืองราวของธุรกิจวิสัยทศัน์ของ

ผูบ้ริหาร คุณค่าของสินคา้หรือบริการ และกิจกรรมต่างๆ โดยรูปแบบ Social Network ท่ีนิยมในประเทศ

ไทยประกอบดว้ยบล๊อก (Blog) ทวิตเตอร์ (Twitter) วิกิพีเดีย (Wikipedia) เฟซบุค (Facebook) และ เวบ็ยทููบ 

(Youtube) ซ่ึงเคร่ืองมือดงักล่าวท่ีสามารถให้ขอ้มูลข่าวสาร สร้างการมีส่วนร่วมสร้างความผกูพนัระหวา่ง

องคก์รกบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งอนัน ามาช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ และการสนบัสนุนองคก์รและสินคา้ในท่ีสุด 

กลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ภายใตก้ระแส Social Network ขององคก์รในปัจจุบนั องคก์รตอ้ง

ปรับตวัโดยการน าเสนอเน้ือหาผา่นเคร่ืองมือส่ือสารทั้งท่ีเป็นส่ือออนไลน์ (Online Media) และส่ือออฟไลน์ 

(Offline Media) ทั้งน้ีองค์กรจะตอ้งรู้จกัปรับสภาพเน้ือหาท่ีตอ้งการประชาสัมพนัธ์ให้สอดคล้องกับ
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เคร่ืองมือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น บล๊อก ทวิตเตอร์ เฟซบุค เว็บยูทูบ และเคร่ืองมือใหม่ๆ ท่ีก าลังจะเกิดข้ึน 

อย่างไรก็ดีหัวใจของการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Social Network ไม่ว่าจะน าเสนอผ่านเคร่ืองมือใดองค์กร

จะตอ้งน าเสนอเน้ือหาท่ีผูรั้บสารตอ้งการ เปิดโอกาสให้ผูรั้บสารมีส่วนร่วม กระตุน้ให้เกิดการมีปฏิสัมพนัธ์ 

(Interactive) รวมทั้งสร้างความผูกพนั (Engagement) ให้เกิดข้ึนในชุมชนออนไลน์นั้น เพื่อน ามาซ่ึง

ความสัมพนัธ์ ช่ือเสียง และภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์รและสินคา้ในท่ีสุด 

2.2.4 ผศ.ดร.ระพีพร ศรีจ าปา (2552) 9 กลยทุธ์การตลาด เพื่อความอยูร่อด กลยุทธ์ส าคญั

ในยามท่ีเศรษฐกิจทัว่โลกอยูใ่นช่วงชะลอตวั ถดถอย ส่ิงท่ีส าคญัท่ีทุกคนในองคก์ารคงตอ้งเตรียมตวั เตรียม

ใจวา่ "เราตอ้งร่วมกนัเสริมสร้างความแข็งแกร่งในทุกๆ ดา้น" หมัน่ตรวจสอบผลการด าเนินงานของตนเอง

ในแต่ละฝ่ายตลอดเวลา ขยนัติดตามและตรวจสอบ ประเมินผลการด าเนินงาน ยอดขาย และตอ้งศึกษาให้

เขา้ใจถึงความรู้สึกความตอ้งการ และพฤติกรรมของลูกคา้ตลอดจนผลกระทบท่ีมีต่อลูกคา้ประจ าของเรา 

และอยา่ละเลยท่ีตอ้งขยนัคิด ขยนัสร้างสรรค ์ขยนัคน้หาแนวทางใหม่ๆ แต่ไม่ใช่เปล่ียนทุกส่ิงทุกอยา่งใหม่

หมดโดยไม่ได้พิจารณาอย่างรอบคอบและควรรักษาส่ิงดีๆ ท่ีเคยท าแล้วส าเร็จไว ้และพฒันาส่ิงท่ีดีๆ 

เหล่านั้นใหแ้ขง็แกร่งมาก กลยทุธ์ทั้ง 9 ไดแ้ก่ 

1) กลยุทธ์ราคา ขอให้ใช้อย่างเขา้ใจและใช้กลยุทธ์ราคาน้ีบนพื้นฐานของการศึกษา

มากกวา่การใชต้ามความรู้สึกท่ีวา่ใครๆ เขาก็ใชก้ลยุทธ์ราคากนั แน่นอนกลยุทธ์ราคาช่วยกระตุน้การใชจ่้าย

ในสินคา้โดยเฉพาะสินคา้ประเภท commodity ท่ีลูกคา้ไม่ยึดติดในตราสินคา้ ดงันั้น กลยุทธ์ราคามกัจะ

เหมาะสมกบัสินคา้ประเภทท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่มีความภกัดีในตราสินคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใช้กล

ยทุธ์ราคาอยา่งสร้างสรรคเ์ช่น ควรลดราคาส าหรับสมาชิก หรือการลดราคาในช่วงส้ินเดือนท่ีลูกคา้เพิ่งไดรั้บ

เงินเดือน และการลดราคาให้ผูมี้ก าลงัซ้ือน้อยเช่นขา้ราชการ หรือผูใ้ช้แรงงานของบริษทัท่ีท าสัญญากบั

กิจการ แมใ้นภาวะวิกฤตเช่นน้ีการจะใช้กลยุทธ์การลดราคาควรมีเป้าหมายด้วยและควรเจาะจงมากกว่า

กระท าไปโดยไม่มีเป้าหมาย 

2) กลยุทธ์การสร้างคุณค่าท่ีแตกต่าง กลยุทธ์น้ีควรสร้างความยอมรับให้ผูมี้ส่วนได้

ส่วนเสียโดยรวมดว้ยเพื่อความอยูร่อดร่วมกนั ถา้ให้ดีควรเน้นขายสินคา้ หรือให้บริการท่ีมากคุณค่า คุม้ค่า 

และจ่ายในราคาท่ีประหยดักว่าแต่หาซ้ือท่ีไหนไม่ได ้หรือซ้ือไดแ้ต่ถา้ซ้ือท่ีเราให้ความคุม้ค่า และให้คุณค่า

กบัผูซ้ื้อและสังคมส่วนร่วมเป็นอยา่งมาก เช่นกลยุทธ์การขายสินคา้แบบน าสินคา้ท่ีใชแ้ลว้มาแลกซ้ือสินคา้

ใหม่ในราคาท่ีถูกกวา่ หรือกลยทุธ์การเพิ่มเติมบริการเสริมในเร่ืองการรับซ้ือของเก่าท่ีใชแ้ลว้ เพื่อน าไปแลก
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ช้ือสินคา้ใหม่ถึงบา้น หรือแมแ้ต่การรับซ้ือบรรจุภณัฑเ์ก่าเพื่อแลกซ้ือสินคา้ใหม่ของเรา จะเห็นวา่ถา้แตกต่าง

แบบน้ีทุกคนไดป้ระโยชน์ทั้งนั้น สังคมส่วนรวมก็ไดด้ว้ย 

3) กลยทุธ์สร้างความผกูพนัในตราสินคา้ กิจการควรใชก้ลยุทธ์การสร้างความผกูผนั

ในคุณภาพ ความคุม้ค่า และท าใหลู้กคา้เกิดความผกูพนัในทุกส่ิงทุกอยา่งของสินคา้และบริการซ่ึงตอ้งท าให้

มากข้ึนกวา่เดิมท่ีเนน้แค่ความผกูพนัในความรู้สึกแต่เพียงอยา่งเดียว เช่น กลยุทธ์การให้ลูกคา้มีส่วนร่วมใน

การเสนอแนะวิธีพฒันาคุณภาพสินค้าในช่วงวิกฤตเพื่อสร้างความอยู่รอดให้สินค้า เพราะลูกค้าเคยมี

ประสบการณ์ในการใช้เป็นอย่างดี ซ่ึงกลยุทธ์สร้างความผูกพนัแบบน้ีตอ้งมีวิธีการแสดงความขอบคุณท่ี

ลูกคา้ร่วมแสดงความคิดเห็นติชมโดยอาจใชช่ื้อลูกคา้ในรุ่นสินคา้นั้นๆ หรือแสดงความขอบคุณในส่ือต่างๆ 

4) กลยุทธ์การวางแผนเลือกใช้ส่ือ ในอดีตเม่ือยอดขายไม่ ดีทุกกิจการมักตัด

งบประมาณการส่ือสารการตลาดก่อน แต่ในปัจจุบนักิจการต่างๆ ใช้กลยุทธ์การส่ือสารกนัอยา่งเต็มท่ีแต่ท่ี

ตอ้งระมดัระวงั คือควรเลือกการวางแผนการใชส่ื้อให้ดีและเจาะจงมีเป้าหมายชดัเจน นัน่คือ การเลือกใชส่ื้อ

ควรมุ่งเนน้การส่ือสารท่ีส่งเสริมและสร้างความสัมพนัธ์โดยตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เนน้การสร้างความ

ไวว้างใจ เน้นการสร้างความเป็นกนัเอง และยงัเน้นความเป็นส่วนตวักบัลูกคา้ โดยตอ้งมีการคิดวางแผน

เลือกใชส่ื้ออยา่งสร้างสรรค ์แบบท่ีเรียกวา่ innovative idea เช่น การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแต่ตอ้งส่ือสารใน

ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์กบัลูกคา้จริงๆ การใช้ส่ือ internet และการใช้ส่ือควรเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงวิถีชีวิตท่ีเรียบง่าย

ของลูกคา้ช่วยให้ลูกคา้รับรู้ดว้ยความไม่ยุง่ยาก นอกจากน้ีการสร้างเลือกส่ือควรค านึงถึงการความสัมพนัธ์

แบบญาติพี่นอ้งกบัลูกคา้ หรือใชก้ลยุทธ์การเลือกใชส่ื้อท่ีตอ้งมุ่งสร้าง social network มากกวา่การให้เพียง

ขอ้มูลข่าวสารแก่ลูกคา้เท่านั้น 

5) กลยุทธ์การวิจยัทศันคติและพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีต่อตราสินค้าของตน หาก

กิจการใดยอมเสียเวลาท าการวิจยัย่อมรู้และเขา้ใจลูกคา้มากข้ึน แต่การกระท าวิจยัควรท าให้ลูกคา้รับรู้ว่า

กิจการมีความสนใจและตระหนกัถึงทุกความคิดและความรู้สึกของลูกคา้อยู่เสมอ หมายความว่ายิงปืนนดั

เดียวไดค้วามเขา้ใจอนัดีกบัลูกคา้ดว้ย และท่ีส าคญัปัจจุบนัน้ีลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะสนใจเร่ืองความรับผิดชอบ

ต่อสังคมส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน ดงันั้นกิจการควรเร่ิมสนใจและศึกษาว่าลูกคา้ของเราเปล่ียนไปตามกระแส

สังคมโลกหรือไม ่

6) กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ (CRM) ยงัคงเป็นเร่ืองส าคญัอย่าง

ต่อเน่ืองโดยเฉพาะการสร้างสินคา้และบริการท่ีตรงต่อความตอ้งการแต่ละรายบุคคล (customized products) 
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มุ่งเนน้น าเสนอสินคา้บริการท่ีสร้างความสุข สร้างให้เกิดการช่ืนชอบและชอบใช้อยา่งสม ่าเสมอ และบอก

ใหค้นอ่ืนใช ้ซ่ึงเรียกวา่ลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้ (Brand loyalty) และเกิดความผกูพนัอยา่งลึกซ้ึงใน

ตราสินคา้ กลยทุธ์ท่ีควรใชแ้ละใชอ้ยา่งต่อเน่ืองก็คือการบริหารการจดัเก็บและใชป้ระโยชน์ขอ้มูลการใชจ่้าย

ของลูกคา้ น าเสนอสินคา้ท่ีลูกคา้ช่ืนชอบ แน่นอนกิจการตอ้งเน้นเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้

และตอ้งท าอยา่งจริงใจ จริงจงั ต่อเน่ืองและตลอดเวลา 

7) กลยทุธ์การวจิยัพฤติกรรมการซ้ือ ควรคน้หาขอ้เท็จจริงจากลูกคา้มากข้ึน และควร

วิจยัถึงเหตุผลในการซ้ือมากกวา่การวิจยัทศันคติ ความรู้สึก การรับรู้เท่านั้น เพราะในสภาพเศรษฐกิจเช่นน้ี

การรับรู้ว่าลูกคา้มีความรู้สึกอย่างไรเพื่อมาท ากลยุทธ์การตลาดให้ลูกคา้รู้จกัผลิตภณัฑ์เราอย่างเดียวนั้นไม่

เพียงพอ ตอ้งรู้ขอ้เทจ็จริงใหไ้ดม้ากท่ีสุดวา่อะไรกนัแน่ท่ีจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ เช่น กลยุทธ์วิจยัจากการ

จดัเก็บขอ้มูลการใช้จ่ายของลูกคา้ประจ าจากบตัรสมาชิก มากกว่าการท าวิจยัส ารวจความช่ืนชอบในตรา

สินคา้ 

8) กลยุทธ์สร้างความโดดเด่นในการบริการอยา่งเฉพาะเจาะจง เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนในเร่ืองคุณค่า ความคุม้ค่าในการใช้จ่าย เช่น กลยุทธ์การติดต่อกบัลูกคา้ประจ า และให้

ความส าคญัในการให้บริการเสริมท่ีตามลูกคา้แนะน า ท าให้ลูกคา้รับรู้วา่กิจการให้ความส าคญัและยอมรับ

ฟังลูกคา้น าเสนอบริการตามท่ีลูกคา้แนะน าแน่นอนลูกคา้ก็จะไม่ไปใชบ้ริการของคู่แข่งขนั 

9) กลยทุธ์สร้างความสะดวกสบาย ง่ายๆ ไม่สลบัซบัซอ้นในการซ้ือสินคา้หรือในการ

เขา้รับบริการ กลยุทธ์ท่ี 9 น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัมาก ขณะท่ีลูกคา้ตอ้งใช้เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน 

กิจการควรน าเสนอรูปแบบการบริการท่ีช่วยให้การตดัสินใจของลูกคา้กระท าได้ง่ายข้ึน ไม่ล าบาก โดย

มุ่งเนน้การสร้างสินคา้และบริการท่ีอ านวยความสะดวก เนน้ความสบายให้ลูกคา้มากข้ึน เพื่อกระตุน้ความ

อยากใช ้อยากซ้ือ 

2.2.5 ดร.ธนวุฒิ นัยโกวิท และ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พรพรหม ชมงาม (2544) การ

ส่ือสารการมีส่วนร่วมรับผิดชอบต่อสังคม: กลยุทธ์การแข่งขนัเพื่อความย ัง่ยืนขององค์การ การมีส่วนร่วม

รับผดิชอบต่อสังคมขององคก์าร (Corporate Social Responsibility หรือ CSR) เป็นแนวทางการด าเนินการท่ี

มุ่งเน้นผลประโยชน์ระยะยาวมากกว่าระยะสั้น และเป็นกระบวนการท่ีส่งเสริมการพฒันาและการเติบโต

แบบยัง่ยืนให้กบัองคก์ารในโลกการคา้แบบไร้พรมแดนเช่นท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั อยา่งไรก็ตาม ปัญหาหน่ึง

ของการสนบัสนุนการด าเนินการกิจกรรม CSR ขององคก์ารคือการขาดความเขา้ใจเก่ียวกบัผลของ CSR ท่ีมี
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ต่อความสามารถในการแข่งขนัขององคก์าร และวิธีการส่ือสารกิจกรรม CSR ไปยงักลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย

ขององคก์ารใหเ้ห็นถึงประโยชน์และความส าคญั บทความน้ีไดเ้สนอแนะกลยุทธ์การส่ือสารการมีส่วนร่วม

รับผิดชอบต่อสังคมและกระบวนการในการสร้างความเขา้ใจเก่ียวกบัโครงการ CSR เพื่อสร้างความย ัง่ยืน

ให้แก่องค์การ ซ่ึงหากองค์การใดเรียนรู้ท่ีจะน าเอากิจกรรม CSR มาผนวกเขา้กบัพนัธกิจและวิสัยทศัน์

ภายในองคก์าร อยา่งเป็นระบบและมีการปลูกฝังการสร้างการมีส่วนร่วมรับผิดชอบต่อสังคมให้กบับุคลากร

ภายในองคก์ารอย่างมีประสิทธิภาพ ผลดีก็จะตกกบัองคก์ารในแง่ของการสร้างอตัลกัษณ์ท่ีเด่นชดัในเร่ือง

ความรับผดิชอบต่อสังคม และประทบัตรานั้นไวใ้นใจของสาธารณชน  

โครงการ CSR ควรจดัได้ว่าเป็นการลงทุนมากกว่าเป็นค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนภายในองค์การ 

(Linfei & Qingliang, 2009; McWilliams & Siegel, 2001) องคก์ารท่ีมีการส่ือสารกิจกรรมCSR อยา่งต่อเน่ือง

มีส่วนสร้างความสามารถในการแข่งขนัใหมี้ความแตกต่างเหนือคู่แข่งไดน้กัวิชาการดา้น CSR ไดเ้สนอแนะ

หลกัของการท า CSR ยุคใหม่ คือการทิ้งวิธีการทท า CSR แบบไร้ทิศทาง และให้เปล่ียนมาบูรณาการ

กิจกรรม CSR โดยผสมผสานให้มีความสอดคลอ้งกบัพนัธกิจและวิสัยทศัน์ขององคก์าร กอปรกบัการสร้าง

วฒันธรรมองคก์ารของการมีจิตส านึกรับผิดชอบต่อสังคมให้เกิดข้ึนกบับุคลากรภายในองคก์าร นบัแต่วนัน้ี

กิจกรรมCSR ถือเป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัในแผนกลยทุธ์ของการสร้างความสามารถในการแข่งขนัขององคก์าร 

และการส่ือสารกิจกรรมCSR ไปสู่สาธารณชนจะเป็นหวัขอ้ใหม่ท่ีจะเร่ิมไดรั้บความนิยมนการศึกษาวิจยัมาก

ข้ึน และน่ีถือเป็นกา้วส าคญัท่ีผูน้  าขององค์การท่ีมองหาความย ัง่ยืนขององค์การตนตอ้งกลบัมาวิเคราะห์

โครงการ แผนงาน และกิจกรรมขององค์การอีกคร้ังว่าได้มีการปรับปรุงให้สอดคล้องกบัทิศทางความ

ตอ้งการของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียขององคก์ารในอนาคตแลว้หรือยงั 

2.5.6 น้าผึ้ ง มีศิล (2559) การวิจยัด้วยเทคนิคเดลฟาย : การหลีกเล่ียงมโนทศัน์ท่ีไม่

ถูกตอ้ง การวจิยัดว้ยเทคนิคเดลฟายเป็นวธีิการรวบรวมความรู้ของผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อมุ่งศึกษาและวเิคราะห์องค ์

ความรู้ท่ียงัไม่มีคา้ตอบแน่ชัด โดยการรวบรวบและกลัน่กรองความรู้จากผูเ้ช่ียวชาญในสาขานั้นๆ ทั้งน้ี

จะต้องมีการเปิดโอกาสให้ผูเ้ช่ียวชาญได้ใคร่ครวญความคิดเห็นโดยการให้ข้อมูลยอ้นกลับไปยงักลุ่ม

ผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลในรอบถัดไป ทั้ งน้ีองค์ความรู้ใหม่ท่ีได้รับจะเกิดจากการพิจารณามติ

สอดคล้องโดยเสียงข้างมากลักษณะส าคัญของการวิจัยด้วยวิธีเดลฟาย คือ 1) การไม่เปิดเผยรายช่ือ

ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อใหน้า้เสนอเป็นไปอยา่งอิสระ ไม่ถูกครอบง าดว้ยกระบวนการกลุ่ม 2) การให้ขอ้มูลยอ้นกลบั

ไปยงัผูเ้ช่ียวชาญไดท้บทวนความคิดเห็น และ 3) การวินิจฉยัความคิดเห็นของกลุ่มอยา่งเป็นทางการ นกัวิจยั

ส่วนใหญ่มกัตกหลุมพรางในเร่ืองจา้นวนท่ีเหมาะสมของผูเ้ช่ียวชาญวา่ควรมีจา้นวนท่ีแน่นอนและเกณฑ์ท่ี
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ใชใ้นการพิจารณาความสอดคลอ้งของเสียงขา้งมาก โดยมากมกัพิจารณาจากความเห็นท่ีสอดคลอ้งกนัเกิน

ร้อยละ 60 ซ่ึงบทความน้ีจะช้ีให้เห็นถึงมโนทศัท่ีไม่ถูกตอ้งจนทา้ให้ไม่สามารถน้าเทคนิคเดลฟายมาใช้

ประโยชน์ไดอ้ยา่งแทจ้ริง การนา้เสนอมุมมองใหม่ในเร่ืองจา้นวนผูเ้ช่ียวชาญซ่ึงควรพิจารณาจากบริบทของ

งานวจิยันั้นๆและเกณฑก์ารพิจารณาความสอดคลอ้งของเสียงขา้งมากในกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญซ่ึงควรพิจารณาจาก

เคร่ืองมือท่ีใชป้ระเมินค่าความคิดเห็น จา้นวนและมาตรวดัความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 



บทที ่3 

วธีิการด าเนินการศึกษา 

ผูท้  ำกำรศึกษำได้ท ำกำรศึกษำถึงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดภำยในบริษทัแห่งหน่ึงซ่ึงน ำเข้ำ และจดั

จ ำหน่ำยผลิตภณัฑน์ ้ำมนัหล่อล่ืน โดยด ำเนินตำมขั้นตอนต่อไปน้ี 
 

1. ศึกษำสภำพปัญหำและกำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำด 

2. สัมภำษณ์สอบถำมพนกังำนฝ่ำยท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. เฝ้ำติดตำมศึกษำกำรปฏิบติังำนพนกังำนฝ่ำยท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. วเิครำะห์ขอ้มูลท่ีศึกษำ 

5. สรุปขอ้มูลท่ีศึกษำ 
 

3.1 ศึกษาปัญหาและการด าเนินงานทางการตลาดของบริษทั 
 

กำรศึกษำในคร้ังน้ี ผูศึ้กษำไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล [8] โดยใชรู้ปแบบในกำรคน้ควำ้ขอ้มูลและเอกสำร

ท่ีเก่ียวขอ้ง ศึกษำปัญหำทำงกำรตลำดของผลิตภณัฑน์ ้ำมนัหล่อล่ืน ในท่ีน้ีจะรวมถึงผลิตภณัฑ์น ำมนัหล่อล่ืน

อุตสำหกรรม และน ้ำมนัหล่อล่ืนยำนยนต ์โดยแบ่งหวัขอ้ไดด้งัน้ี 
 

1. กำรโฆษณำสินคำ้ ทำงบริษทัมีกำรจดังบประมำณในกำรผลิตส่ือโฆษณำสินคำ้ท่ีค่อนขำ้งนอ้ย  

2. ยงัเขำ้ไม่ถึงควำมตอ้งกำรท่ีแทจ้ริงของลูกคำ้ 

3. ไม่มีกำรปรับขอ้มูลหนำ้เวบ็ไซตข์องบริษทัใหเ้ป็นปัจจุบนั  

4. กำรส่ือสำรกนัภำยในองคก์รเกิดควำมผดิพลำด  

5. กำรส่ือสำรระหวำ่งพนกังำนขำยและลูกคำ้ผดิพลำดท ำใหลู้กคำ้เกิดควำมเขำ้ใจ 

6. พนกังำนขำดควำมรับผดิชอบต่อหนำ้ท่ี  

7. บริกำรต่ำงๆรองรับลูกคำ้ไดไ้ม่เพียงพอ  

8. กำรจดังำนใหค้วำมรู้ลูกคำ้ไม่ประสบควำมส ำเร็จ  

9. พนกังำนไม่เก็บขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนกำรท ำงำน  
 

กำรศึกษำในคร้ังน้ี ผูศึ้กษำได้ออกปฏิบติังำนจริง รวมทั้ งสังเกตกำรท ำงำนของพนักงำนฝ่ำยท่ี

เก่ียวขอ้ง โดยแบ่งหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 
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1. กำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรตลำดแบบเชิงรุก โดยทำงบริษทัมีนโยบำยใหก้ลยทุธ์กำรแข่งขนัใน

ดำ้นรำคำน ้ำมนัหล่อล่ืนท่ีต ่ำกวำ่ คู่แข่งบำงรำย 

2. มีกำรเพิ่มบริกำร และรับพนกังำนฝ่ำยวศิวกรบริกำรเพิ่มเพื่อให้ครอบคลุมถึงควำมตอ้งกำรของ

ลูกคำ้ในหลำยๆดำ้น  สนบัสนุนกำรแข่งขนักบัคู่แข่งในดำ้นกำรบริกำร 

3. กำรจดัให้ลูกคำ้รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ทั้งดำ้นคุณภำพ ดว้ยส่ิงจูงใจ และช่วยเร่งเร้ำให้

ลูกคำ้ตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

4. มีกำรจดักิจกรรมส่งเสริมกำรขำยผลิตภณัฑ์ดว้ยกำรจดังำนสัมมนำให้ควำมรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์น ้ ำมนัหล่อล่ืน ตำมสถำนท่ีท่ีลูกคำ้เดินทำงมำไดส้ะดวกโดยเชิญลูกคำ้มำเขำ้ร่วมงำนโดยไม่เสีย

ค่ำใชจ่้ำย 

5. ร่วมงำนกิจกรรมออกบูทส่งเสริมสินค้ำ โปรโมทบริษัทตำมงำนของสมำคม และนิคม

อุตสำหกรรมต่ำงๆ มีกำรจดัท ำโปรโมชัน่พิเศษภำยในงำน โดยมีกำรใชพ้ิธีกรท่ีเก่ง หน้ำตำดี บุคลิกดี เป็น

แม่เหล็กในกำรดึงดูดควำมสนใจแก่ลูกคำ้ 

6. กำรสร้ำงควำมพึงพอใจดำ้นมำตรฐำนผลิตภณัฑ์ และบริกำรน ้ ำมนัหล่อล่ืนของบริษทัอย่ำง

ต่อเน่ือง โดยเนน้ควำม เป็นน ้ำมนัหล่อล่ืนคุณภำพสูงเป็นท่ียอมรับจำกทัว่โลก 

7. เนน้กำรใหก้ำรบริกำรก่อนกำรขำย คือกำรให้ขอ้มูลควำมเหมำะสมของประเภทน ้ ำมนัหล่อล่ืน

แก่ลูกคำ้ท่ีเพื่อกำรตดัสินใจทีถูกตอ้งในโอกำสท่ีจะซ้ือสินคำ้  

8. ให้ขอ้มูลวิธีกำรใชร้ำยละเอียดต่ำงๆของน ้ ำมนัหล่อล่ืนเป็นกำรบริกำรระหวำ่งกำรขำย โดยมี

กำรจดัส่งสินคำ้ยงับริษทัของลูกคำ้ อ ำนวยควำมสะดวกด้ำนกำรติดตั้งสินคำ้หรือถงัน ้ ำมนั ด้วยมำตรกำร

รักษำควำมปลอดภยัอยำ่งเขม้งวด รวมถึงกำรออกไปพบลูกคำ้อยำ่งต่อเน่ือง และเอำใจใส่ต่อกำรท ำงำนของ

ลูกคำ้ 

9. ใหค้  ำปรึกษำเป็นกำรบริกำรหลงักำรขำย มีบริกำรเก่ียวกบัน ้ ำมนัหล่อล่ืนโดยทีมวิศวกรบริกำร

และพนกังำนประจ ำห้องทดลองท่ีมีเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั มีควำมถูกตอ้งแม่นย  ำ มีกำรท ำรำยงำนคุณภำพท่ี

เกิดข้ึนจริงแก่ลูกคำ้ 

10. ส่งเสริมกำรส่ือสำรกบัลูกคำ้ท่ีมีประสิทธิภำพมำก โดยเน้นเป็นส่ิงท่ีจ  ำเป็นอย่ำงมำก มีกำร
พฒันำกำรจดัท ำส่ือโฆษณำ เช่นโบชวัร์ เอกสำรขอ้มูลสินคำ้แต่ละประเภท ท่ีออกแบบให้มีควำมเหมำะสม

น่ำสนใจเขำ้ใจง่ำย 

11. มีกำรให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ ข่ำวสำร และกิจกรรม ท่ีเป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ ทำงหนำ้เวบ็ไซต์ของ

บริษทั และทำงเพจเฟซบุค๊ เพื่อใหลู้กคำ้สำมำรถเขำ้ถึงไดง่้ำย 
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12. ส่งพนกังำนฝ่ำยกำรตลำด และพนกังำนฝ่ำยขำย รวมถึงวิศวกรบริกำรไปอบรมควำมรู้เก่ียวกบั

ผลิตภัณฑ์น ้ ำมันหล่อล่ืนอุตสำหกรรม และยำนยนต์ ท่ีบริษัทใหญ่โดยมีวิทยำกรเป็นผูเ้ช่ียวชำญด้ำน

น ้ำมนัหล่อล่ืนมำใหค้วำมรู้ เป็นกำรพฒันำบุคลำกรทำงกำรตลำดอยำ่งต่อเน่ือง 

13. ส่งเสริมควำมรู้แก่พนกังำนทำงดำ้นนวตักรรมเชิงกำรตลำดใหม่ๆ โดยกำรจดัฝึกอบรมนอก

สถำนท่ี เป็นกิจกรรมเพื่อสร้ำงทศันคติท่ีดีในกำรท ำงำน เพื่อให้กำรส่ือสำรและสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีกบั

ลูกคำ้เป็นไปอยำ่งมีประสิทธิภำพและประสิทธิผล 
 

3.2  สัมภาษณ์สอบถามพนักงานฝ่ายทีเ่กีย่วข้อง 

กำรสัมภำษณ์ในคร้ังน้ีใชก้ำรส ำรวจควำมคิดเห็นจำกฝ้ำยต่ำงๆท่ีเก่ียวขอ้งโดยผูเ้ขียนไดน้ ำบำงส่วน

ของเทคนิคเดลฟำยมำใช ้ซ่ึงเทคนิคเดลฟำยเป็นเทคนิคท่ีตอ้งใชแ้บบส ำรวจให้กลุ่มคนท่ีเรำตอ้งกำรควำมคิด

เห็นตอบแบบสอบถำม แต่ทำงผูศึ้กษำเห็นควำมเหมำะสมว่ำไม่ตอ้งใช้แบบสอบถำมแต่เป็นกำรให้ผูท่ี้ถูก

สัมภำษณ์ออกควำมคิดเห็นมำไดอ้ยำ่งอิสระ โดยสำมำรถแบ่งหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ก ำหนดกลุ่มผูเ้ช่ียวชำญ ผูว้จิยัตอ้งทำกำรคดัเลือกกลุ่มผูเ้ช่ียวชำญท่ีมีควำมรู้ควำมสำมำรถ ในเร่ือง

ท่ีจะศึกษำ ควรมีกลุ่มผูเ้ช่ียวชำญตั้งแต่ 10 คนข้ึนไป ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัจุดมุ่งหมำยของกำรศึกษำวิจยั และตรง

ตำมตวัแปรท่ีทำกำรศึกษำ ควำมซบัซอ้นของเร่ืองท่ีศึกษำ เวลำและงบประมำณในกำรวจิยั 

2. สร้ำงเคร่ืองมือกำรวิจยั โดยทัว่ไปเป็นกำรสัมภำษณ์แบบมีโครงสร้ำงซ่ึงมีกำรเตรียมค ำถำมไว้

หลำกหลำยในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรด ำเนินงำนทำงกำรตลำด  

3. ท ำกำรสอบถำมผูเ้ช่ียวชำญดว้ยแบบสัมภำษณ์ ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัลกัษณะของค ำถำม ซ่ึงค ำถำมก็จะ

เป็นไปตำมค ำตอบท่ีท่ีผูถู้กสัมภำษณ์ตอบมำแต่จะขยำยวงค ำถำมต่อไปเร่ือยๆ ใหมี้ควำมสอดคลอ้งกบัปัญหำ

ทำงกำรตลำดท่ีเกิดมำดงัท่ีไดก้ล่ำวมำขำ้งตน้ 
 

3.3 เฝ้าติดตามศึกษาการปฏบิัติงานพนักงานฝ่ายทีเ่กีย่วข้อง 
 

  ผูศึ้กษำไดมี้กำรวำงแผนกำรติดตำมพนกังำนฝ่ำยขำย และฝ่ำยวศิวกร ไปปฏิบติังำนนอกสถำนท่ีโดย

กำร ขอขอ้มูลตำรำงกำรท ำงำนของฝ่ำยขำย และฝ่ำยวศิวกรทุกท่ำน ทั้งรำยสัปดำห์และรำยเดือน มำพิจำรณำ

กบัหัวหน้ำฝ่ำย ว่ำควรท่ีจะไปพบลูกคำ้บริษทัใด ในวนัใด และเวลำใด จดัท ำรำยงำนส่งไปยงัพนกังำนขำย 

และหนกังำนวิศวกรคนนั้นๆเพื่อขออนุญำตติดตำมปฏิบติังำน และเม่ืออยู่ระหว่ำงกำรปฏิบติังำนก็จะมีกำร

เฝ้ำสังเกต ศึกษำวิธีกำรเขำ้พบลูกคำ้ กำรขำยสินคำ้ และกำรบริกำร โดยกำรจดบนัทึกและถ่ำยภำพ โดยกำร

ท ำงำนแต่ละคร้ังจะมีกำรสรุปผลกำรปฏิบติังำนโดยมีกำรดูแลและสรุปผลงำนอย่ำงเคร่งครัด มีกำรรับรู้
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ปัญหำและมีกำรด ำเนินกำรแกไ้ขปัญหำอยำ่งรีบด่วน มีกำรเสนอแนะเพื่อกำรปรับปรุงกำรปฏิบติักำรทุกคร้ัง
ท่ีออกตลำด รวมถึงกำรสรุปยอดขำย เสนอแนวทำงกิจกรรมทำงกำรตลำด เป็นรำยสัปดำห์ และรำยเดือน 
 

3.4 วเิคราะห์ข้อมูลทีศึ่กษา 
 

 ในกำรวเิครำะห์กำรศึกษำจะแบ่งส่วนงำนเป็น กำรวิเครำะห์ปัญหำทำงกำรตลำด และ กำรวิเครำะห์

กลยุทธ์ทำงกำรตลำด และกำรวิเครำะห์ส่วนท่ีเป็นกำรน ำกลยุทธ์ออกสู่กำรปฏิบติักำร กำรสังเกตกำร
ปฏิบติังำนของผูป้ฏิบติังำน พนกังำนฝ่ำยขำย และพนกังำนฝ่ำยวิศวกรบริกำร โดยติดตำมพนกังำนไปพบ

ลูกคำ้ตำม บริษทั นิคมอุตสำหกรรม และห้ำงร้ำนต่ำงๆ เพื่อเก็บขอ้มูลวิธีกำรจำกพนกังำนขำยท่ีใชพู้ดคุยกบั

ลูกคำ้ รวมถึงกำรบริกำรทำงเทคนิคจำกวศิวกรผลิตภณัฑห์ล่อล่ืน 
 

3.5 สรุปข้อมูลทีศึ่กษา 
 

 กำรสรุปแนวคิดดำ้นกลยทุธ์กำรท ำงำนทำงกำรตลำด (Performance Evaluation) ประกอบดว้ย 
 

1. กำรเปรียบเทียบผลกำรท ำงำนกบัแผนกำรตลำด เพื่อดูวำ่ผลกำรท ำงำนเป็นอยำ่งไร เสร็จแลว้ก็

น ำผลกำรท ำงำนนั้นไปเปรียบเทียบกบัเป้ำหมำย กลยทุธ์หรือยทุธวธีิหรือโปรแกรมกำรตลำดท่ีก ำหนดไว ้ใน

ขั้นน้ีคือกำรวำงแผนกำรตลำด 

2. วเิครำะห์สำเหตุท่ีเกิดผลในกำรท ำงำนนั้น เป็นกำรคน้หำถึงสำเหตุท่ีเกิดข้ึนจำกผลกำรท ำงำนท่ี

แตกต่ำงจำกแผนท่ีก ำหนดไว ้เช่นวเิครำะห์ถึงสำเหตุท่ียอดขำยต ่ำกวำ่เป้ำหมำย อำจเน่ืองมำจำกอะไร 

3. กำรแก้ไขปรับปรุง เป็นกำรพิจำรณำว่ำจะท ำอะไรกับปัญหำท่ีเกิดข้ึน แนวทำงกำรแก้ไข

ปรับปรุงจะน ำมำใชใ้นกำรวำงแผนกำรตลำดต่อไปในอนำคต  



บทที ่4 

ผลการศึกษา 

จากการด าเนินการศึกษากระบวนการปฏิบติังาน และกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจน ้ ามนัหล่อล่ืน
ส าหรับยานยนต์ และอุตสาหกรรม โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลงานตามขั้นตอนการศึกษาในบทท่ี 3 ซ่ึงได้
แสดงรายละเอียดวธีิการด าเนินการและแนวทางการแกไ้ข จากการด าเนินการศึกษาคร้ังน้ี ผลการศึกษาท่ีไดมี้
ดงัต่อไปน้ี 

 

1. ผลการศึกษาปัญหาและสภาพการด าเนินงานทางการตลาด 

2. ผลการสัมภาษณ์สอบถามจากพนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. ผลการเฝ้าติดตามศึกษาการปฏิบติังานพนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีศึกษา 

5. ผลสรุปขอ้มูลท่ีศึกษา 
 

4.1 ผลการศึกษาปัญหาและสภาพการด าเนินงานทางการตลาด 
 

 จากการศึกษาปัญหาทางการตลาดของบริษทัไดผ้ลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 

1. การโฆษณาสินคา้ ทางบริษทัมีการจดังบประมาณในการผลิตส่ือโฆษณาสินคา้ท่ีค่อนขา้งนอ้ย

ท าใหก้ารด าเนินการท าส่ือท่ีจะส่ือสารกบัลูกคา้ไม่กวา้งขวางเพียงพอ อีกทั้งยงัไม่ค่อยให้ความส าคญักบัส่ือ

สังคมออนไลน์ ท่ีจะเป็นช่องทางในการขายและบริการสินคา้ 

2. ยงัเขา้ไม่ถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ การเขา้ถึงลูกคา้ของพนกังานขายยงัเป็นไปอยา่ง

ไม่แทจ้ริงไม่สามารถคน้หาความตอ้งการอยา่งท่องแทข้องลูกคา้ได ้และไม่สามารถรักษาลูกคา้ใหค้งอยูไ่ด ้

3. ไม่มีการปรับขอ้มูลหน้าเว็บไซต์ของบริษทัให้เป็นปัจจุบนัอย่างเช่น ขอ้มูลของสินคา้ และ

ข่าวสารกิจกรรมของบริษทั 

4. การส่ือสารกันภายในองค์กรเกิดความผิดพลาด ระบบการติดต่อส่ือสารภายในองค์กรมี

ขอ้บกพร่องจากพนกังานฝ่ายขาย และพนกังานฝ่ายวศิวกรบริการ ในการร่วมกนัท างาน 

5. การส่ือสารระหว่างพนกังานขายและลูกคา้ผิดพลาดท าให้ลูกคา้เกิดความเขา้ใจผิด เช่นลูกคา้

ตอ้งการขอค าแนะน าจากบริษทัในหวัขอ้หน่ึง แต่พนกังานขายไม่มีความรู้อยา่งแทจ้ริงเม่ือตอบค าถามลูกคา้

ไปก็ท าใหลู้กคา้เกิดความเขา้ใจผดิ 
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6. พนกังานขาดความรับผดิชอบต่อหนา้ท่ี พนกังานขายขาดความรับผิดชอบในหนา้ท่ีของตน ใน

การออกไปพบลูกคา้แต่ละคร้ังพบวา่ บางโอกาสพนกังานขายจะเอาเวลาไปท าธุระส่วนตวั 

7. บริการต่างๆรองรับลูกคา้ไดไ้ม่เพียงพอ บริการเก่ียวกบัน ้ ามนัหล่อล่ืนมีไม่เพียงพอต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้ ลูกคา้บางรายตอ้งการใหมี้บริการเพื่อตอบสนองการท างานใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

8. การจดังานให้ความรู้ลูกคา้ไม่ประสบความส าเร็จ ลูกคา้ไม่เล็งเห็นถึงความส าคญัในตวัสินคา้ 

เน่ืองจากวิทยากรท่ีพูดให้ความรู้ไม่มีคามเช่ียวชาญพอ และไม่มีเอกสารหรือหลกัฐานท่ีแสดงให้เห็นถึง

คุณภาพท่ีดีในการช่วยลดตน้ทุนในการผลิตได ้

9. พนักงานไม่เก็บข้อมูลเพื่อสนับสนุนการท างาน พนักงานฝ่ายการตลาด พนักงานฝ่ายขาย 

รวมถึง พนกังานฝ่ายวิศวกรบริการ ไม่ไดเ้ก็บขอ้มูลลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้เม่ือจะติดต่อหรือท าการคา้

ขายตอ้งมีการคน้ควา้ขอ้มูลใหม่ซ่ึงท าใหเ้สียเวลาในการด าเนินงานอยา่งมาก 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

รูปที ่4.1 บรรยากาศในการจดับูท แต่ไดรั้บความสนใจไม่มากเท่าท่ีควร 

การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล ไดอ้อกปฏิบติังานจริง รวมทั้งสังเกตการท างาน

ของพนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง โดยผลท่ีไดแ้บ่งหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

1. การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดแบบเชิงรุก โดยทางบริษทัมีนโยบายใหก้ลยทุธ์การแข่งขนัใน

ดา้นราคาน ้ ามนัหล่อล่ืนท่ีต ่ากว่า คู่แข่งบางราย ในดา้นการเสนอราคาสินคา้ท่ีมีความ ถูกตอ้ง และรวดเร็ว 

ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
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2. มีการเพิ่มบริการ เพิ่มเคร่ืองมือในดา้นวศิวกรรม ให้มากข้ึน และรับพนกังานฝ่ายวิศวกรบริการ

ท่ีมีประสบการณ์ดา้นผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนเพิ่มข้ึนอีก 2 ต าแหน่ง เพื่อให้ครอบคลุมถึงความตอ้งการของ

ลูกคา้ในหลายๆดา้น  ทั้งในภาคอุตสาหกรรม และภาคยานยนต ์สนบัสนุนการแข่งขนักบัคู่แข่งในดา้นการ

บริการ 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่4.2 วศิวกรบริการตรวจสอบน ้ามนัหล่อล่ืน 

3. การจดัฝึกอบรมให้ลูกคา้รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในดา้นคุณภาพและการลดตน้ทุนให้แก่

ลูกคา้ไดจ้ริง ดว้ยส่ิงจูงใจ จากมาตรฐานของบริษทัท่ีไดรั้บการยอมรับในระดบัสากล จึงช่วยเร่งเร้าให้ลูกคา้

ตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่4.3 บรรยากาศในการจดัอบรมใหค้วามรู้แก่ลูกคา้ 
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รูปที ่4.4 บรรยากาศในการใหค้วามรู้ดา้นน ้ามนัหล่อล่ืนท่ีบริษทัลูกคา้ 

4. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ด้วยการจดังานสัมมนา ก่อนงานสัมมนาทางทีม

การจดังานไดมี้การวางแผนและการด าเนินดงัน้ี 
 

 วางแผนงานการท างาน ในขั้นตอนการวางแผนตอ้งค านึงถึงว่า งบประมาณในการ

จดังานมีจ านวนมากนอ้ยเท่าไร จากนั้นน างบประมาณท่ีไดม้าจดัสรรวา่จะใชจ่้ายในส่วนไหน ราคาเท่าไหร่

และถา้มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเบิกเงินเพิ่ม จะตอ้งเบิกเพิ่มอีกจ านวนเท่าไหร่ 

 ก าหนดวนัท่ี วา่ควรเป็นวนัท่ีเท่าไหร่ เดือนอะไร วนัอะไร ซ่ึงตอ้งค านึงถึงวา่ไม่ควร

ตรงกบัวนัหยดุสุดสัปดาห์ และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์รวมไปถึงตอ้งดูสภาพการณ์โดยรอบสถานท่ีท่ีจะจดัวา่ไม่

มีการจดังานในลกัษณะเดียวกนัหรือคลา้ยคลึง เพราะมีผลต่อการมาร่วมงานของลูกคา้ 

 ก าหนดเขตพื้นท่ี ท่ีจะจดังานจดังานสัมมนาซ่ึงเขตการคา้ของบริษทั จะครอบคลุม

พื้นท่ีจงัหวดั สมุทรปราการ, กรุงเทพมหานครฯ, ฉะเชิงเทรา, ชลบุรี, ระยอง, ตราด, จนัทบุรี, ปราจีนบุรี, 

สระแกว้ และหาสถานท่ี เช่นห้องจดัเล้ียงใน หรือห้องประชุมในโรงแรม ห้องอาหาร หรือห้องประชุมตาม

นิคมอุตสาหกรรมและตอ้งค านึงถึงสถานท่ี ท่ีลูกคา้สามารถเดินทางไดส้ะดวก และตอ้งตกลงการใชส้ถานท่ี 

และค่าใชจ่้าย ใหค้รบถว้นและถูกตอ้ง 

 ก าหนดหัวขอ้ในการจดังานสัมมนา เช่นหัวขอ้การบ ารุงรักษาเชิงป้องกนั, พื้นฐาน

การใชง้านน ้ามนัหล่อล่ืน, การวางแผนการบ ารุงรักษา, วธีิช่วยลดตน้ทุนในการบริหารจดัการ 
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 ก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะเชิญมาร่วมงานสัมมนาวา่เป็นภาคอุตสาหกรรม หรือ 

ภาคยานยนต์ รวมถึงก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีเชิญมางานตอ้งมีอ านาจในการตดัสินใจงานได ้เช่นฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่าย

ซ่อมบ ารุง ฝ่ายวศิวกร หวัหนา้งาน หรือผูจ้ดัการฝ่าย 

 ออกเอกสารเชิญลูกคา้เขา้ร่วมงานสัมมนา ท าการออกแบบโดยทีมงานออกแบบ

ศิลปะของฝ่ายการตลาด ขอ้ความในเอกสารเชิญลูกคา้มาสัมมนาน้ีจะประกอบไปดว้ย วนัท่ี สถานท่ี หวัขอ้

เร่ือง ประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บคร่าวๆ เม่ือแบบบตัรเชิญถูกอนุมติัโดยผูจ้ดัการฝ่ายก็จะท าการผลิตเอกสาร

เป็นทั้งส่ือส่ิงพิมพ ์และจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 

 การเชิญลูกคา้ เม่ือเอกสารเชิญเสร็จสมบูรณ์แลว้ ก็จะท าการแจกจ่ายให้แก่พนกังาน

ฝ่ายขาย เพื่อให้พนักงานขายไปท าการส่งให้ลูกคา้ท่ีตนเองรับผิดชอบ ในเอกสารน้ีจะแนบรายละเอียดท่ี

จ าเป็นเช่นแผน่ท่ีสถานท่ีจดังาน โดยผูท่ี้เขา้ร่วมงานสัมมนาไม่เสียค่าใชจ่้ายใดๆ ในขั้นตอนการออกบตัรเชิญ 

ตอ้งส่งบตัรเชิญใหลู้กคา้รับทราบ 1 เดือน ก่อนการจดังานสัมมนา ในกรณีมีการเปล่ียนแปลงกะทนัหนัจะได้

สามารถแจง้ลูกคา้ไดท้นัเวลา เม่ือบตัรเชิญถึงมือลูกคา้จะมีเอกสารตอบรับเขา้ร่วมงานสัมมนาซ่ึงในขั้นตอน

น้ีจะมีพนักงานฝ่ายขาย คอยรวบรวมรายช่ือผูเ้ขา้ร่วมงานสัมมนา เพราะในงานมีการแจกใบรับรองการ

ฝึกอบรมใหแ้ก่ลูกคา้ จึงจ าเป็นตอ้งพิมพ ์ช่ือ-นามสกุล ใหถู้กตอ้ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่4.5 การ์ดเชิญงานสัมมนา 
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 การจดัเตรียมงาน ขั้นแรกต้องท าการตรวจสอบอุปกรณ์ท่ีจะใช้ในงานก่อนว่ามี

อะไรบา้ง เช่นป้ายแบ็คดรอป, ป้ายโรลอพั, สแตนดี, ป้ายโลโกข้องบริษทั, เคร่ืองมือต่างทางวิศวกรรม และ

เอกสารอุปกรณ์ต่างๆ ว่าใช้ก่ีช้ิน ทางบริษทัได้เชิญและนัดหมายกับท่านอาจารยท่ี์มีความเช่ียวชาญด้าน

ผลิตภณัฑ์หล่อล่ืน มาให้ความรู้ในงาน และเชิญพิธีกรท่ีเก่งไหวพริบดีมาเป็นผูด้  าเนินรายการในงาน เม่ือ

ยืนยนัทุอย่างพร้อมแล้ว ท าการจ าลองแบบห้องสัมมนาเพื่อลองวางอุปกรณ์ตามจุดต่างๆลงในห้องและ

โดยรอบหอ้ง เม่ือมีส่วนใดขาดหรือเกินก็จะท าการแกไ้ข 

 การก าหนดทีมงานข้ึนมาร่วมดว้ยฝ่ายการตลาดเป็นหวัหนา้ทีม ในทีมน้ีจะประกอบ

ไปดว้ย พนกังานฝ่ายการตลาด พนกังานฝ่ายขาย และพนกังานฝ่ายวิศวกรบริการมีการประชุมทีมซ่ึงหวัหนา้

ทีมจะท าการแบ่งหน้าท่ีการท างานให้ตามความเหมาะสมและตามความถนัดของแต่ละคน มีการช้ีแจง

รายละเอียดการจดังานเวลารวมถึงล าดบัขั้นตอนในการด าเนินงานสัมมนา 

 การปฏิบติังานภายในงาน ทุกคนในทีมท าหนา้ท่ีของตนเอง มีจุดลงทะเบียนก่อนเขา้

งานให้ลูกคา้เขียนช่ือและนามสกุล รับคูปองลุน้รางวลั รับเอกสารการอบรม รวมทั้งหนา้งานมีการแนะน า

และเสนองานบริการต่างๆทางดา้นวิศวกรรมให้ลูกคา้ชมและเลือกใช ้มีช่างภาพในการถ่ายภาพน่ิง และการ

ถ่ายภาพเคล่ือนไหว เม่ือถึงเวลาเปิดงานพิธีกร และพนกังานก็จะท าหนา้ท่ีตามล าดบัท่ีวางไว ้มีการจบัฉลาก

รายช่ือลูกคา้ท่ีเขา้ร่วมงานสัมมนาเพื่อแจกของรางวลัทา้ยงาน เพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกคา้อยูร่่วมกิจกรรมใน

งานจนงานจบ 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่4.6 บรรยากาศในการจดังานสัมมนาตอนกลางวนั 
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รูปที ่4.7 บรรยากาศในการจดังานสัมมนาตอนกลางคืน 
 

5. ร่วมงานกิจกรรมออกบูทแสดงสินคา้ ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของบริษทัแสดงให้เห็นถึงศกัยภาพ
ในดา้นการขายสินคา้ และงานบริการ ตามงานของสมาคมต่างๆท่ีจดัข้ึน รวมถึงตามงานนิทศัการ งานแสดง
สินคา้ต่างๆท่ีจดัข้ึน มีการจดัท าโปรโมชั่นพิเศษภายในงาน เช่นการจดัโปรโมชั่นลดราคาพิเศษ การจดั
โปรโมชัน่แถมสินคา้ ซ่ึงในงานมีการใชพ้ิธีกรท่ีสามารถพดูเชิญชวนลูกคา้ไดดี้ มีไหวพริบดี หนา้ตาดี บุคลิก
ดี เป็นแม่เหล็กในการดึงดูดความสนใจแก่ลูกคา้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที ่4.8 บรรยากาศในการร่วมกิจกรรมออกบูทแสดงสินคา้ 
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6. การสร้างความพึงพอใจดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ์ และบริการน ้ ามนัหล่อล่ืนของบริษทัอย่าง

ต่อเน่ือง โดยเนน้ความเป็นน ้ ามนัหล่อล่ืนคุณภาพสูงท่ีมีมาตรฐานเป็นท่ียอมรับจากทัว่โลก ทางบริษทัไดมี้

การจดัท าระบบเพื่อให้ลูกคา้เช่ือมนัมากข้ึนโดยการท าเอกสารยืนยนัการลดตน้ทุนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ

ใหก้บัลูกคา้ไดจ้ริง และน าเอกสารนั้นไปใชอ้า้งอิงท่ีลูกคา้รายอ่ืนเพื่อเป็นช่องทางในการจดัจ าหน่าย 

7. เน้นการให้การบริการก่อนการขาย คือการให้ขอ้มูลประเภทน ้ ามนั ว่าชนิดใดเหมาะสมกบั

เคร่ืองจกัรประเภทใด หรือเคร่ืองยนตแ์บบใด เพื่อใหลุ้กคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

8. ให้ขอ้มูลวิธีการใชร้ายละเอียดต่างๆของน ้ ามนัหล่อล่ืน เป็นการบริการระหวา่งการขายดูแล

ลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด โดยมีบริการจดัส่งสินคา้ไปถึงยงับริษทัและจุดเก็บของลูกคา้ อ านวยความสะดวกดา้นการ

ติดตั้งสินคา้หรือถงัน ้ ามนั ดว้ยมาตรฐานและมาตรการรักษาความปลอดภยัอยา่งเขม้งวด รวมถึงการออกไป

พบลูกคา้ของฝ่ายขายอยา่งต่อเน่ือง และเอาใจใส่ต่อการท างานของลูกคา้ 

9. ให้ค  าปรึกษาเป็นการบริการหลงัการขาย มีบริการเก่ียวกับน ้ ามนัหล่อล่ืนโดยทีมวิศวกร

บริการและพนกังานประจ าห้องทดลอง มีเคร่ืองมือท่ีไดม้าตรฐานแม่นย  ามีความทนัสมยั เม่ือทดสอบหรือ

บริการเสร็จจะมีการท ารายงานเอกสารคุณภาพท่ีเกิดข้ึนจริงแก่ลูกคา้ทุกคร้ัง 

10. ส่งเสริมการส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมาก โดยเน้นส่ิงน้ีเพราะจ าเป็นอยา่งมาก ฝ่าย
การออกแบบงานศิลปะ จ าได้มีการพฒันาการจดัท าส่ือโฆษณา เช่นโบชัวร์ เอกสารข้อมูลสินคา้แต่ละ

ประเภท ท่ีออกแบบใหมี้ความเหมาะสม มีเน้ือหาท่ีลูกคา้ตอ้งการครบถว้นน่าสนใจ และเขา้ใจง่าย 

11. มีการให้ขอ้มูลทางหนา้เวบ็ไซตข์องบริษทั และทางเพจเฟซบุ๊ค ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ใหม่ทางดา้น

การตลาดของบริษทั โดยในเวบ็ไซต์จะประกอบไปดว้ยขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืน การบริการ

ทางดา้นวิศวกรรม รวมถึงข่าวสาร และกิจกรรม ท่ีเป็นปัจจุบนัอยู่เสมอ ทาง เพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึง

ขอ้มูลสินคา้และบริการของบริษทัสะดวกและง่ายข้ึน 

12. บริษทัมีการส่งพนักงานฝ่ายการตลาด และพนักงานฝ่ายขาย รวมถึงพนักงานฝ่ายวิศวกร

บริการไปอบรมความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ ้ามนัหล่อล่ืนอุตสาหกรรม และผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนยานยนต ์

โดยมีวิทยากรเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นน ้ ามนัหล่อล่ืน และดา้นกลยุทธ์การขายน ้ ามนัหล่อล่ืนมาให้ความรู้ เป็น

การพฒันาบุคลากรทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

13. ส่งเสริมความรู้แก่พนักงานทางด้านนวตักรรมเชิงการตลาดใหม่ๆ โดยการจดักิจกรรมท่ี

ต่างจงัหวดั หรือนอกสถานท่ี เป็นกิจกรรมเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีในการท างาน สอดแทรกความรู้ดา้นกลยุทธ์

ทางการตลาดใหม่ๆ เพื่อใหพ้นกังานน าไปปรับใชเ้พื่อการส่ือสารและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เป็นไป

อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 



54 
 

4.2 ผลการสัมภาษณ์สอบถามจากพนักงานฝ่ายทีเ่กีย่วข้อง 
จากการสัมภาษณ์พนักงานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ฝ่ายไดแ้ก่ ฝ่ายบริหาร, ฝ่าย

วศิวกร, ฝ่ายการตลาด, ฝ่ายขาย 

1. ฝ่ายบริหาร ไดผ้ลการสัมภาษณ์ในดา้นต่างๆ การท างานของฝ่ายบริหารพยายามผลกัดนั ทั้ง

ดา้นราคา การบริการ รวมถึงการตลาดอย่างชดัเจน มีนโยบายอย่างชดัเจนในการท างานแต่ละเดือน มีการ

สรุปผลการท างานในแต่ละสัปดาห์เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถใช้ในการรวบรวมหาความสอดคลอ้งของ

ความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ โดยไม่ตอ้งจดัให้มาพบกนัหรือประชุมกนัความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละ

คน เป็นอิสระและไม่มีอิทธิพลหรือผลกระทบจากผูอ่ื้นจะรู้เฉพาะค าตอบของตนเองเท่านั้น  

2. ฝ่ายวศิวกร วศิวกรในท่ีน้ีเป็นทีมงานการบริการลูกคา้ดา้นน ้ ามนัหล่อล่ืนท่ีใชใ้นเคร่ืองจกัร 

และยานยนต ์ไม่วา่จะเป็นการเก็บน ้ ามนัหล่อล่ืนมาตรวจสอบวิเคราะห์ค่าต่างๆ รวมไปถึงบ ารุงรักษาดูแล

ระบบหล่อล่ืนใหแ้ก่ลูกคา้ เพื่อท าใหบ้ริษทัของลูกคา้สามารถท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและลดตน้ทุนใน

การด าเนินงานผลิต แต่การบริการท่ีกล่าวมาขา้งตน้ พบวา่ เกิดปัญหาขณะปฏิบติังานในโรงงานลูกคา้จ านวน

มาก เช่น เคร่ืองมือมีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ งบประมาณท่ีจดัสรรให้ในแต่คร้ังท่ีออกไป

บริการลูกคา้ไม่เพียงพอ การติดต่องานกบัลูกคา้หน้างานเกิดความคลาดเคล่ือนท าให้เสียเวลาในการรอ

เพื่อท่ีจะสามารถน าอุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆเขา้ไปท างานได ้ปัญหาท่ีเกิดเหล่าน้ีมาจากทั้งฝ่ายบริหารท่ีจดัสรร

งบประมาณไม่เพียงพอ รวมถึงมาจากหวัหนา้ทีมฝ่ายวิศวกรท่ีไม่มีการติดต่อกบัลูกคา้อยา่งชดัเจนว่าจะท า

การบริการไดใ้นเวลาช่วงใด 

3. ฝ่ายการตลาด ทีมงานไดมี้การออกตลาดเพื่อส ารวจการตลาดของตนเองและคู่แข่งทางการ

ตลาด เน่ืองจากบริษทัส านักงานใหญ่ให้งบประมาณทางด้านการตลาดไม่มากนัก จึงจ าเป็นตอ้งควบคุม

งบประมาณในการจดักิจกรรมทางการตลาดไม่ใหบ้านปลาย อุปสรรคห์ลกัๆในการท าการตลาดคือคู่แข่งราย

ใหญ่ท่ีมีมากข้ึนในเขตการคา้ของบริษทั ในภาคกลางและภาคตะวนัออก รวมทั้งการแข่งขนัทางดา้นราคา

ของสินคา้ ท่ีสินคา้ของบริษทัราคาค่อนขา้งสูงกวา่ยีห่อ้อ่ืน ท าให้ลูกคา้เกิดทางเลือกมากข้ึน การท าการตลาด

ของบริษทัจึงตอ้งมีการคิดหาวิธีใหม่ๆอยู่ตลอดเวลา มีการพฒันาต่อยอดการตลาดเดิมๆ ให้มีความแปลก

ใหม่ข้ึนโดยการใชก้ลยทุธ์ในดา้นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ และดา้นการบริการท่ีครบวงจร 

4. ฝ่ายขาย ฝ่ายท่ีตอ้งออกไปลูกคา้อย่างต่อเน่ือง เพื่ออิบายคุณสมบติัของสินคา้แต่ละชนิด 

และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ อุปสรรค์ท่ีเจอบ่อยคือ คู่แข่ง และ ราคาสินคา้ของบริษทัสูงกว่าของ

บริษทัน ้ ามนัหล่อล่ืนอ่ืน ฝ่ายจดัซ้ือบางท่านเห็นราคาจึงไม่ตดัสินใจซ้ือสินค้าของบริษทั บางบริษทัไม่

สามารถเปล่ียนมาใชน้ ้ ามนัหล่อล่ืนของบริษทัไดเ้น่ืองจากติดสัญญาการซ้ือขายของบริษทัอ่ืนอยู ่บางบริษทั
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เคร่ืองจกัรท่ีใชมี้การแนะน าให้ใชข้องยี่ห้ออ่ืนๆ จึงท าให้การเปิดลูกคา้เจา้ใหม่เป็นไปไดย้ากข้ึน แต่ฝ่ายขาย

บริษทัก็มีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูคา้จึงท าใหส้ามารถคงลูกคา้รายเก่าไวไ้ด ้
  

4.3 ผลที่ได้จากการออกไปพบลูกค้าตามบริษัท และ ห้างร้านต่างๆกับพนักงานฝ่ายขาย เพื่อ

ศึกษาข้อมูลการปฏบัิติงาน 
 

  การเดินทางไปกบัฝ่ายขายเพื่อไปพบลูกคา้ น าเสนอสินคา้น ้ ามนัหล่อล่ืนและบริการต่างๆทางดา้น

วศิวกรรม ตอ้งมีการจดัท ารายงานผลการปฏิบติังานโดยมีการดูแลและสรุปผลงานอยา่งเคร่งครัด มีการรับรู้

ปัญหาและมีการด าเนินการแกไ้ขปัญหาอยา่งรีบด่วน มีการเสนอแนะเพื่อการปรับปรุงการปฏิบติัการทุกคร้ัง
ท่ีออกตลาด รวมถึงการสรุปยอดขายเสนอแนวทางการปรับตวัเลขยอดขายท่ีดีข้ึนเป็นรายสัปดาห์ 
 

4.4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทีศึ่กษา 
 

 ในส่วนของผลการวิเคราะห์การศึกษาการด าเนินงานกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์

น ้ามนัหล่อล่ืนจะแบ่งผลการวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 

1. ผลของการวเิคราะห์ปัญหาทางการตลาด 
 

ผลของการวเิคราะห์ปัญหาทางการตลาดมีดงัน้ี 
 

 เกิดความสูญเปล่าจากการท างานท่ีบกพร่อง 

 เกิดความสูญเปล่าในงบประมาณท่ีเสียไป 
 

ซ่ึงส่งผลกระทบต่อภาคธุรกิจดงัน้ี 
 

 เกิดความเขา้ใจผดิในการส่ือสารขอ้มูลสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ 

 ลูกคา้ประจ าเร่ิมลดนอ้ยลง 

 ลูกคา้ใหม่ไม่ใหค้วามเช่ือถือแก่บริษทั 

 ยอดขายลดลง ผลก าไรลดลง 
 

2. ผลของการวเิคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาด ส่วนท่ีเป็นการน ากลยทุธ์ออกสู่การปฏิบติัการ  
จากการวเิคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัไดผ้ลดงัน้ี  



56 
 

 จากการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดแบบเชิงรุก มีการเพิ่มบริการ เพิ่มเคร่ืองมือในดา้น

วศิวกรรม ใหม้ากข้ึน การจดัใหลู้กคา้รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นดา้นคุณภาพ และบริการ 

  มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ดว้ยการจดังานสัมมนา ร่วมงานกิจกรรมออก

บูทแสดงสินคา้ ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของบริษทัแสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพในดา้นการขายสินคา้ และงานบริการ 

ตามงานของสมาคมต่างๆ การสร้างความพึงพอใจดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ์ และบริการน ้ ามนัหล่อล่ืนของ

บริษทัอยา่งต่อเน่ือง โดยเนน้ความเป็นน ้ามนัหล่อล่ืนคุณภาพสูงท่ีมีมาตรฐานเป็นท่ียอมรับจากทัว่โลก  

 ทางบริษทัไดมี้การจดัท าระบบเพื่อให้ลูกคา้เช่ือมนัมากข้ึนโดยการท าเอกสารยืนยนัการลด

ตน้ทุนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพให้กับลูกคา้ได้จริง และน าเอกสารนั้นไปใช้อา้งอิงท่ีลูกค้ารายอ่ืนเพื่อเป็น

ช่องทางในการจดัจ าหน่าย  

 เนน้การใหก้ารบริการก่อนการขาย การบริการระหวา่งการขายดูแลลูกคา้อยา่งใกลชิ้ด และ

การบริการหลังการขาย มีบริการเก่ียวกับน ้ ามันหล่อล่ืนโดยทีมวิศวกรบริการและพนักงานประจ า

ห้องทดลอง มีเคร่ืองมือท่ีได้มาตรฐานแม่นย  ามีความทนัสมยั เม่ือทดสอบหรือบริการเสร็จจะมีการท า

รายงานเอกสารคุณภาพท่ีเกิดข้ึนจริงแก่ลูกคา้ทุกคร้ัง  

 ส่งเสริมการส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ไดมี้การพฒันาการจดัท าส่ือโฆษณา เช่นโบ

ชวัร์ เอกสารขอ้มูลสินคา้แต่ละประเภท ท่ีออกแบบให้มีความเหมาะสม มีเน้ือหาท่ีลูกคา้ตอ้งการครบถว้น

น่าสนใจ และเขา้ใจง่าย  

 การน าเทคโนโลยีมาปรับใช ้ให้ขอ้มูลทางหนา้เวบ็ไซตข์องบริษทั และทางเพจเฟซบุ๊ค ซ่ึง

เป็นกลยุทธ์ใหม่ทางดา้นการตลาดของบริษทั โดยในเวบ็ไซต์จะประกอบไปดว้ยขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

น ้ามนัหล่อล่ืน การบริการทางดา้นวศิวกรรม รวมถึงข่าวสาร และกิจกรรม  

 บริษทัมีการส่งพนักงานฝ่ายการตลาด และพนกังานฝ่ายขาย รวมถึงพนักงานฝ่ายวิศวกร

บริการไปอบรมความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ ้ามนัหล่อล่ืนอุตสาหกรรม และผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนยานยนต ์

ส่งเสริมความรู้แก่พนักงานทางด้านนวตักรรมเชิงการตลาดใหม่ๆ เพื่อให้พนกังานน าไปปรับใช้เพื่อการ

ส่ือสารและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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4.5 ผลสรุปข้อมูลทีศึ่กษา 
 

 จากการศึกษาได้ผลการสรุปแนวคิดดา้นกลยุทธ์การท างานทางการตลาดของบริษทั จากการศึกษา

ขอ้มูลต่างๆ ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ รวมถึงศึกษาขอ้มูลยอดขายภายในเดือนมกราคม - เดือนมิถุนายน ปี พ.ศ. 2559 

ก่อนการปรับปรุงแกแ้กไ้ข ดงัตารางท่ี 4  และรูปท่ี14 แลว้น ามาเปรียบเทียบผลการท างานหลงัจากแกไ้ข

ปัญหาไปบา้งในบางส่วน จนสามารถแกไ้ขปรับปรุงปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดท้ั้งหมด ท าให้ยอดขายในช่วงเดือน

คร่ึงปีหลงัในเดือนกรกฎาคม – เดือนธนัวาคม มียอดขายท่ีสูงข้ึน ดงัตารางท่ี 5 และรูปท่ี15 เม่ือเปรียบเทียบ

กบัแผนการตลาดท่ีวางไวน้ั้น มีความสอดคลอ้งกนั และท าให้การด าเนินงานทางการตลาดมีประสิทธิภาพ

สูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง จากนั้นน าผลการท างานนั้นไปเปรียบเทียบกับเป้าหมาย กลยุทธ์ หรือโปรแกรม

การตลาดท่ีก าหนดไว ้จึงเห็นไดว้า่ประสิทธิผลท่ีไดอ้อกมาเป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนด แลว้จึงรวบรวม

ขอ้มูลยอดขายท่ีจากฝ่ายบญัชี ผลปรากฏวา่ยอดขายรวมของแต่ละเดือนในช่วง ปี พ.ศ. 2559 มีแนวโนม้การ

เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ การวิเคราะห์สาเหตุท่ีท าให้เกิดผลในการท างานนั้น เป็นเพราะการก าหนดกลยุทธ์ทางดา้น

การตลาดใหม่ โดยเนน้ไปท่ีความน่าเช่ือถือของมาตรฐานสินคา้ และเนน้ไปท่ีบริการดา้นวิศวกรรมน ามาซ่ึง

ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ น ามาซ่ึงการแกไ้ขปรับปรุงปัญหา โดยเนน้ไปท่ีบริการดา้นวิศวกรรม ทางบริษทัได้

มีการปฏิบติัการอยา่งต่อเน่ืองเพื่อน าไปใชต่้อยอดในอนาคตต่อไป 

 

ตารางที่ 4.1 ยอดขายรวมในเดือนมกราคม – เดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทสินคา้ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย.

ยานยนต์ 95 40.39 41.94 87 89 110

อุตสาหกรรม 115 75 136 113.39 101 142

รวม ลิตร(K) ต่อ

เดือน
210 115.39 177.94 200.39 190 252
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รูปที่ 4.9 กราฟเปรียบเทียบยอดขายรวมในเดือนมกราคม – เดือนมิถุนายน พ.ศ.2559 

 

ตารางที ่4.2 ยอดขายรวมของเดือนกรกฎาคม – เดือนธนัวาคมในปี พ.ศ. 2559 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทสินคา้ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

ยานยนต์ 150 109 118 172 154 150

อุตสาหกรรม 180 246.19 209 218.18 220 245

รวม ลิตร(K) ต่อ

เดือน
330 355.19 327 390.18 374 395
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รูปที่ 4.10 กราฟเปรียบเทียบยอดขายรวมในเดือนกรกฎาคม – เดือนธนัวาคม พ.ศ.2559 

 



บทที ่5 

บทสรุป 
 

 จากการด าเนินการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืน เป็นการศึกษาสาเหตุท่ี

ท าให้ยอดขายลดลง น าไปสู่การด าเนินการศึกษาการก าหนดแนวทางปรับปรุงแก้ไขขอ้บกพร่อง รวมถึง

ประยุกต์ใช้กลยุทธ์ทางการตาดใหม่ๆของบริษทัจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืน ตั้งแต่ขั้นตอนการ

วางแผนการตลาด ไปจนถึงขั้นตอนการปฏิบติังาน ท่ีมีความแตกต่าง และโดดเด่นเหนือคู่แข่งทางธุรกิจราย

อ่ืน น ามาซ่ึงการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ สามารถเพิ่มลูกคา้รายใหม่

ได ้และคงลูกคา้เก่าไวไ้ด ้บริษทัผูแ้ทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนมีแนวทางในการจดัการงานดา้น

การตลาดเพื่อใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึนและบรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
 

5.1  สรุปผลการศึกษา 
 

 จากการด าเนินการศึกษาตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวพ้บวา่ ยอดขายรวมในปี พ.ศ.2556 – พ.ศ. 2558 

พบวา่ยอดขายน ้ ามนัหล่อล่ืนจ านวนลิตรน้อยลงอย่างต่อเน่ือง อนัเน่ืองมาจากปีพ.ศ.2558 สภาวะเศรษฐกิจ

ของประเทศไทยตกต ่า กลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนในช่วงตน้ปี พ.ศ. 2559 มี

ขอ้บกพร่องน ามาซ่ึงขอ้มูลปัญหาทางการตลาด การโฆษณาสินคา้ท่ีไม่กวา้งขวางพอให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ ยงัเขา้

ไม่ถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ไม่มีการปรับขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเป็นปัจจุบนัของสินคา้อยา่งต่อเน่ือง การ

ส่ือสารกนัภายในองคก์รเกิดความผิดพลาด การส่ือสารระหวา่งพนกังานและลูกคา้ผิดพลาดท าให้ลูกคา้เกิด

ความเขา้ใจผิด พนกังานขาดความรับผิดชอบต่อหนา้ท่ี บริการต่างๆรองรับลูกคา้ไดไ้ม่เพียงพอไม่สามารถ

คลอบคลุมความต้องการลูกค้าได้ทั้ งหมด การจดังานให้ความรู้ลูกค้าไม่ประสบความส าเร็จเน่ืองจาก

พนักงานไม่มีประสบการณ์และไม่เคยจดักิจกรรมงานใหญ่ๆ พนักงานไม่เก็บข้อมูลเพื่อสนับสนุนการ

ท างานในคร้ังต่อๆไป 
 

 การศึกษาไดผ้ลการสรุปแนวคิดดา้นการแกปั้ญหาต่างๆ โดยการน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั เช่นการ

เปิดเพจเฟซบุค๊ และส่ือออนไลน์ เพื่อใหก้ารโฆษณาสินคา้ไดก้วา่งข้ึน มีการให้ขอ้มูลข่าวสาร กิจกรรม และ

ผลิตภณัฑต่์างๆท่ีเป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ มีการอบรมให้ความรู้แก่พนกังานฝ่ายการขาย ฝ่ายการตลาด และฝ่าย

วิศวกรอยู่เสมอ จดักิจกรรมนนัทนาการเท่ียวพกัผ่อนเพื่อละลายพฤติกรรม ท าให้เกิดมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อ

เพื่อนร่วมงานและลูกคา้ จดักิจกรรมดูงานตามสถานท่ีจดังานแสดงสินคา้เพื่อน าความรู้ท่ีไดม้าปรับใชใ้นการ
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จดักิจกรรมของบริษัท การก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาดใหม่ๆ โดยเน้นไปท่ีความน่าเช่ือถือของ

มาตรฐานสินคา้ และเนน้ไปท่ีบริการดา้นวศิวกรรมน ามาซ่ึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนเร่ือยๆในช่วงปลายปีพ.ศ. 2559 

ซ่ึงจะเห็นขอ้มูลเปรียบเทียบยอดขายรวมในแต่ละเดือนอย่างเห็นไดช้ัดดงัตารางท่ี6 ทางบริษทัได้มีการ

ปฏิบติัการและพฒันาอย่างต่อเน่ืองเพื่อน าไปใชต่้อยอดในอนาคตต่อไป น ามาซ่ึงยอดขายน ้ ามนัหล่อล่ืนท่ี

เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จึงส่งผลใหย้อดขายเป็นจ านวนลิตรในปีพ.ศ.2559 เพิ่มข้ึนจากปีพ.ศ.2558 คิดเป็น 11.5 

% ดงัแสดงใหเ้ห็นในรูปท่ี16 
 

ดา้นแนวทางการบริหารและการก าหนดยทุธวธีิทางการตลาดด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเกิด

ประสิทธิผลและเป็นประโยชน์ต่อการจดัการของบริษทัอยา่งแทจ้ริง มีการน าเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดไป

ใชส่้งเสริมการขายผลิตภณัฑห์ล่อล่ืนเพื่อใหย้อดขายเพิ่มข้ึน พนกังานมีความกระตือรือร้นในการปฏิบติังาน 

มีทศันคติท่ีดีในการปฏิบติังานรวมถึงมีการส่งเสริมแนวทางในการสนบัสนุนการท างาน เพื่อให้บริการท่ีดี

แก่ลูกคา้ เป็นแนวทางในการก าหนดยทุธศาสตร์ทางการตลาดของธุรกิจน ้ามนัหล่อล่ืน 

 

ตารางที่ 5.1 ตารางยอดขายรวมของแต่ละเดือนในปี พ.ศ.2559 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทสินคา้ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
ยอดขายรวม ลิตร(K) 

ประจ าปีพ.ศ.2559

ยานยนต์ 95 40.39 41.94 87 89 110 150 109 118 172 154 150 1316.33

อุตสาหกรรม 115 75 136 113.39 101 142 180 246.19 209 218.18 220 245 2000.76

รวม ลิตร(K) ต่อ

เดือน
210 115.39 177.94 200.39 190 252 330 355.19 327 390.18 374 395 3317.09
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รูปที่ 5.1 กราฟยอดขายรวมของแต่ละเดือนในปี พ.ศ.2559 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 5.2 กราฟยอดขายรวมเปรียบเทียบยานยนตแ์ละอุตสาหกรรมของแต่ละเดือนในปี พ.ศ.2559 
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ตารางที่ 5.2 ตารางยอดขายรวมเม่ือเปรียบเทียบก่อนและหลงัการแกไ้ขปัญหาในปีพ.ศ.2556-พ.ศ.2559 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปที่ 5.3 กราฟยอดขายรวมยานยนตแ์ละอุตสาหกรรมก่อนและหลงัการแกไ้ขปัญหาในปีพ.ศ.2556-พ.ศ.

2559 หน่วยลิตร(K) 

 

 

 

 

 

 

ยานยนต์ 860.93 775.87 979.3 1316.33 3932.43

อตุสาหกรรม 1800.92 1864.74 1956.32 2000.76 7622.74

รวม ลติร(K) ตอ่ปี
2661.85 2640.61 2935.62 3317.09 11555.17

ยอดขายเปรยีบเทยีบแตล่ะปี
ประเภทสนิคา้

ยอดขายรวม

ลติร (K)
ปี2556 ปี2557 ปี2558 ปี2559
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รูปที่ 5.4 กราฟยอดขายรวมเม่ือเปรียบเทียบก่อนและหลงัการแกไ้ขปัญหาในปีพ.ศ.2556-พ.ศ.2559 หน่วย

ลิตร(K) 
 

5.2 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 

 จากผลท่ีไดข้อ้มูลจากบทความการก าหนดยทุธศาสตร์ทางการตลาดมีขอ้เสนอแนะในการน าผล

การศึกษาไปใชด้งัน้ี 
 

 ขอ้เสนอแนะทางดา้นการด าเนินงาน 

 ฝ่ายการตลาดควรน านวตักรรมทางการตลาดใหม่ๆมาปรับใช ้หรือพฒันาต่อยอดในการ

ขายสินคา้และบริการ 
 

 ขอ้เสนอแนะทางดา้นการบริหาร  

 ผูบ้ริหารควรใหค้วามส าคญักบัส่ือสังคมออนไลน์ และน าเคร่ืองมือทางการตลาดมาช่วยใน

การคน้หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ 
 

 ขอ้เสนอแนะในการศึกษางานวจิยัคร้ังต่อไป 
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 บริษทัจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์น ้ ามนัหล่อล่ืนทุกบริษทั ควรมีการก าหนดยุทธศาสตร์ในการ

จดัการดา้นการตลาดอยา่งทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 



66 
 

บรรณานุกรม 
 

[1] ชีวรรณ เจริญสุข. (2557). กลยุทธ์ทางการตลาด. บณัฑิตวิทยาลยั. กรุงเทพมหานคร, มหาวิทยาลยัศรีปทุม. 

บริหารธุรกิจ การตลาด. 

[2] นรภัทร จันทร์ผ่อง. (2541). STP การตลาดตามเป้าหมาย. หวัหนา้หลกัสูตรการจดัการ วิทยาลยับริหารธุรกิจ

นวตักรรมและการบญัชี (CIBA) 

[3] ไซมอน โชติอนันต์ พฤทธ์ิพรชนัน. (2552). การวางแผนกลยทุธ์การตลาดสมยัใหม่. บทความวชิาการ 

[4] ธนัสถ์ เกษมไชยานันท์ และ ปิยพงษ์ สุเมตติกุล.. (2556). กลยุทธ์การบริหารการตลาด. วารสารวิชาการ

มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชียท่ี 3 :ฉบบัท่ี 2 ประจ าเดือน กรกฎาคม-ธนัวาคม 2556 

[5] ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541). ส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix ).  

[6] ชีวรรณ เจริญสุข. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (CONSUMER BEHAVIOR). บทความวิชาการ,

บริหารธุรกิจการตลาด 

[7] วทิยาลยันวตักรรม (2556). เทคนิคเดลฟาย. มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลรัตนโกสินทร์ 

[8] วันชัย  ริจิรวนิช. (2551). การศึกษาการท างานหลกัการและกรณีศึกษา. พิมพค์ร้ังท่ี6,กรุงเทพมหานคร:โรง

พิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

 

 

 

             

 
 

 



67 

 

ประวตัผู้ิวจิยั 

 

ช่ือ-สกุล   นางสาวกมลวรรณ เทพสุวรรณ 
  

วนั เดือน ปี เกดิ วนัท่ี 10 เดือน เมษายน พ.ศ. 2534 
   
ที่อยู่  889/223 หมู่ 9  ถนนสุขสวสัด์ิ 78  ต าบลในคลองบางปลากด อ าเภอพระสมุทรเจดีย ์จงัหวดั

สมุทรปราการ รหสัไปรษณีย ์10290 
      
ประวตัิการศึกษา  มธัยมปลาย โรงเรียนป้อมนาคราชสวาทยานนท ์

              วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต คณะวิศวกรรมศาสตร์  สาขาวิศวกรรมเคร่ืองกล 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรุงเทพ 
   ปัจจุบนั วิศวกรรมศาสตรมหาบณัฑิต คณะบณัฑิตวิทยาลยั สาขาวิชา การจดัการ
งานวศิวกรรม มหาวทิยาลยัสยาม 
    
ประวตัิการท างาน ปี 2556 - 2558 หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ศรีทอง อีเล็กโทรเคมีเคิ้ล 
                              ปี 2558 – 2560 บริษทั สุไทโย ลูป้ ดิสทริบิวเตอร์ จ  ากดั 
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