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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญ 

ปัจจุบันโลกของการท าธุรกิจมีการแข่งขันสูงมาก ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดเล็กไปจนถึง

อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ในแต่ละ

ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ และจ าเป็นจะตอ้งมีกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นของตนเอง เพื่อท่ีจะ

ใชใ้นการขายสินคา้และบริการให้เกิดรายไดเ้พิ่มมากข้ึน และเพื่อดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้สนใจสินคา้มาก

ข้ึน รวมถึงมีการเตรียมรับมือกบัความเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ เพื่อท่ีจะผลิตสินคา้และบริการให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงใจ 

กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นเรียกไดว้า่เป็นอาวุธท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งหน่ึงในการประกอบธุรกิจ 

สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการต่อสู้แข่งขนักนัในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของบริษทัและตลาดคู่แข่ง  

ซ่ึงแต่ละธุรกิจจะมีการเลือกใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัธุรกิจของตนเอง ไม่ว่าจะเป็นหลกั 4P’s หรือ 

8P’s ท่ีเป็นกลยุทธ์พื้นฐานท่ีนักธุรกิจทัว่โลกให้การยอมรับ แต่อย่างใดก็ตามทุกกลยุทธ์ย่อมมีความ

ต้องการอย่างเดียวท่ีตรงกันคือ การตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้ริโภค ธุรกิจใดสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการไดม้ากท่ีสุด ก็สามารถขายสินคา้และบริการของตนเองไดม้ากท่ีสุดเช่นกนั 

 ดังนั้ นกลุ่มผูจ้ ัดท าจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษัท ธนพฒัน์ 

พลาสติก จ ากดั เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาไปประยุกตใ์ชก้บัการท าธุรกิจ และเพื่สร้างรายไดใ้ห้แก่

บริษทัเพิ่มมากข้ึนต่อไป 

 

1.2 วตัถุประสงค์โครงงำน 
 1.2.1 เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดใหแ้ก่บริษทั 
 1.2.2 เพื่อหาช่องทางในการสร้างรายไดใ้หแ้ก่บริษทัเพิ่มมากข้ึน 

1.3 ขอบเขตของโครงงำน 
ในการศึกษาโครงงานสหกิจศึกษาคร้ังน้ี มีขอบเขตของการศึกษาโครงงานได้แบ่งออกเป็น       

3 ส่วนดงัน้ี 
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 1.3.1 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มเกษตรกรผูท่ี้ปลูกดอกกลว้ยไมเ้พื่อ
ส่งออกไปขายทั้งในและต่างประเทศ 

1.3.2 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
 ระหวา่งวนัท่ี (ใส่วนัทีฝึ่กงำน วนัทีเ่ท่ำไหร่ถึงเท่ำไหร่) 
 1.3.3 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
 บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 
1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับต่อองค์กร 
 1.4.1 เป็นแนวทางในการสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดใหแ้ก่บริษทั 
 1.4.2 สร้างกลุ่มลูกคา้รายใหม่ใหแ้ก่บริษทัเพิ่มมากข้ึน 
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บทที ่2 

การทบทวนเอกสารและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 ในการศึกษาสหกิจเร่ืองการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 
ไดท้  าการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นกรอบและแนวทางส าหรับการศึกษา
โดยมีหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วข้องกบักลยุทธ์ทางการตลาด 
 กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง กลวิธีหรือแบบแผนส าคญัท่ีถูกวางไวส้ าหรับการด าเนินงานใดๆ 
เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการสร้างความส าเร็จ และส่งผลให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดท่ีตั้งไวซ่ึ้ง
กลยุทธ์ไม่ใช่หมายถึงเพียงแค่การจดัวางแผนการท างานเพื่อสร้างความส าเร็จเพียงเท่านั้น แต่ยงัถูกใช้
เป็นเคร่ืองมือส าหรับการต่อสู้แข่งขนักนัในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของบริษทัและตลาดคู่แข่งโดยกล
ยุทธ์เบ้ืองต้นท่ีผูผ้ลิตจะต้องมีคือการด าเนินงานท่ีมีขั้นตอน การตดัสินใจในเก่ียวกับงบประมาณ
ค่าใชจ่้ายทางการตลาดท่ีเหมาะสม รวมทั้งจะตอ้งสามารถจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยูม่าใชใ้ห้เกิดประโยชน์
และไดผ้ลงานท่ีมีคุณภาพสูงสุด 

กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางท่ีถูกก าหนด
ข้ึนส าหรับสร้างผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมายโดย
ผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัสรรทรัพยากรของประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อผลผลิต แบ่งใช้สัดส่วน
ต่างๆ ทางการตลาดให้เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงานในขั้นตอนต่างๆ โดย
ประกอบไปด้วย การตดัสินใจ การก าหนดระดบัค่าใช้จ่ายการตลาด การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์    
การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม และการก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่างชดัเจน จนสามารถ
บรรลุเป้าหมายทางเศรษฐกิจท่ีตั้งไวไ้ด ้(Amtobe, 1995, p.2) 
องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด 

1. ขอบเขต กลยุทธ์การทางการตลาดจะตอ้งมีขอบเขตของการด าเนินงานท่ีครอบคลุม รวมทั้ง
จะตอ้งมีการก าหนดสัดส่วนส าหรับการปฏิบติังานท่ีมีส่วนขอ้งเก่ียวกบัการใชก้ลยทุธ์อยา่งชดัเจน 

https://www.1belief.com/online-marketing/
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2. เป้าหมายและวตัถุประสงค ์กลยทุธ์ทางการตลาดจะตอ้งมีการก าหนดเป้าหมาย วตัถุประสงค ์
รวมทั้งก าหนดระดบัความส าเร็จของการด าเนินงานให้ชัดเจน ตวัอย่างเช่น การตั้งเป้าหมายก าไรท่ี
เพิ่มข้ึน เป้าหมายผลตอบแทนจากการลงทุน หรือเป้าหมายการเติบโตของยอดขาย เป็นตน้ 

3. การจดัสรรทรัพยากร กลยุทธ์ทางการตลาดจะตอ้งมีการจดัสรรทรัพยากรต่างๆ มาใชใ้ห้เกิด
ประโยชน์ได้อย่างสูงสุด ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรส าหรับการลงทุน รวมทั้ ง
ทรัพยากรบุคคล 

4. การไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั กลยุทธ์ทางการตลาดจะตอ้งมีการระบุการไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ ให้สามารถวางแผนการด าเนินงานในขั้นต่อไปได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

5. พลงัเสริมแรง กลยุทธ์ทางการตลาดจะตอ้งสามารถส่งเสริม และสนบัสนุนหน่วยธุรกิจของ
บริษทั ใหเ้ป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั ทั้งทางดา้นการตลาด การจดัสรรทรัพยากร และดา้นขีดความสามารถ
ในการแข่งขนัของบริษทั (Onebelief , 2015) 

กลยุทธ์ทางการตลาดทีนั่กธุรกจิ SME ต้องรู้ 
ธุรกิจ SME เป็นธุรกิจท่ีก าลงัได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั เพราะถึงแมจ้ะเป็น

ธุรกิจท่ีมีขนาดไม่ใหญ่มาก แต่ก็มีความยืดหยุ่นสูง และมีความคล่องในการปรับเปล่ียนหรือการ
ตดัสินใจมากกว่า แต่ในขณะเดียวกนัการท าธุรกิจ SME ก็มีข้อเสียอยู่บ้าง ไม่ว่าจะเป็นในด้านของ
ประสบการณ์ ทรัพยากร ความเช่ียวชาญ หรือเงินท่ีจะใชใ้นการลงทุน เพราะทุกอยา่งท่ีไดล้งทุนไปลว้น
เป็นตน้ทุนของธุรกิจทั้งส้ิน หากผิดพลาดก็จะเกิดการขาดทุนอย่างหนกัได ้ดงันั้นผูท่ี้ตอ้งการท าธุรกิจ 
SME จึงตอ้งเรียนรู้ถึงกลยุทธ์ในการท าการตลาดให้มีประสิทธิภาพ บนงบประมาณท่ีก ากดั โดยมี 4      
กลยทุธ์ท่ีตอ้งท าความเขา้ใจดงัน้ี 
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1. ท าการตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย การท าธุรกิจ SME เป็นเพียงธุรกิจเล็กๆ ท่ีมีตน้ทุนไม่
มาก ดงันั้นจึงตอ้งเนน้การท าธุรกิจกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อไม่ใหง้บประมาณบานปลายจนเกินไป 
ซ่ึงเป้าหมายหลกัของการท าธุรกิจ SME ก็เพื่อเพิ่มยอดขายให้เกิดข้ึน ณ ปัจจุบนั ดงันั้นไม่วา่จะเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ หรือการท าการตลาดใดๆ ควรเนน้ไปท่ีวตัถุประสงคห์รือท าการ
ส่ือสารให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนท่ีสุด และมุ่งเน้นไปท่ีการขายเป็นหลกั เพื่อให้ส าเร็จตาม
เป้าหมายและมีเงินทุนเพื่อใชห้มุนเวยีนต่อยอดธุรกิจต่อไป 

2. การสร้างแบรนดด์ว้ยเร่ืองราว การสร้างแบรนดถื์อเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใชง้บประมาณสูงมาก แต่ก็
ใช่วา่จะไม่มีวิธีในการสร้างแบรนด์เสมอไป โดยสามารถท าไดด้ว้ยการสร้างเร่ืองราวข้ึนมา เพื่อท าให้
เกิดแบรนด์ และท าให้ลูกคา้สามารถจดจ าแบรนด์ได้ง่ายข้ึน ตอ้งรู้ก่อนว่าจุดเด่นของสินคา้คืออะไร  
แลว้จึงน าจุดเด่นนั้นมาสร้างเร่ืองราวให้เกิดเป็นแบรนด์ข้ึนมา และเม่ือหากส าเร็จ จะมีการบอกต่อกนั
ปากต่อปากก็ท าใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางโดยไม่ตอ้งเสียงบประมาณ 

3. หาพนัธมิตรท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั การร่วมมือกบัพนัธมิตรท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั     
จะช่วยลดตน้ทุนให้กบัผูป้ระกอบการ SME ไดเ้ป็นอยา่งมาก และยงัไดป้ระโยชน์จากการท าการตลาด
มากข้ึน เพราะต่างฝ่ายต่างไดป้ระโยชน์ และท าให้ธุรกิจมีการเติบโตยิ่งข้ึนอย่างรวดเร็ว นอกจากน้ียงั
เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายดว้ย 

4. ลูกคา้ปัจจุบนัคือลูกคา้ชั้นดี การท าธุรกิจ SME มีตน้ทุนท่ีจ ากดั ไม่สามารถท่ีจะโปรโมทหรือ
ท าการตลาดออนไลน์แบบเต็มรูปแบบเหมือนกบัธุรกิจใหญ่ๆ ได ้ดงันั้นตอ้งอาศยัลูกคา้ปัจจุบนัให้เป็น
ตวัช่วยอย่างดี ท่ีจะกระจายและโปรโมทสินคา้ออกไปให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ด้วยการชักน าให้ลูกคา้
ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง จากนั้นสอบถามผลตอบรับจากลูกคา้กลุ่มน้ีวา่มีความเห็นอยา่งไรกบัสินคา้ท่ีได้
ลองใชบ้า้ง เพื่อจะไดน้ ามาปรับปรุงให้ดีข้ึนและสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูค้นส่วนใหญ่ได้
มากกว่าเดิม นอกจากน้ีหากสินคา้เป็นท่ีพึงพอใจ ก็จะมีการพูดแนะน าต่อๆ กนัไป ซ่ึงก็จะท าให้เกิด
ลูกคา้กลุ่มใหม่ข้ึนมาโดยท่ีไม่ตอ้งท าอะไรมากเลย ดงันั้นลูกคา้ปัจจุบนั จึงเป็นลูกคา้ท่ีส าคญัและควร
ค านึงถึงมากท่ีสุด 
การท าโปรโมช่ัน 

การท าโปรโมชัน่เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีจะช่วยกระตุน้ยอดขายให้สูงข้ึนได ้แต่ตอ้งมีการออกแบบ
โปรโมชัน่ใหมี้ความเหมาะสมกบัสินคา้และบริการดว้ย รวมถึงโปรโมชัน่จะตอ้งโดนใจลูกคา้เช่นกนั 

1. การแจกสินคา้ เป็นการแจกสินคา้ขนาดทดลองเพื่อให้ลูกคา้ได้ลองใช้ ซ่ึงหากสินคา้ใช้ดี  
โดนใจ ก็จะท าให้ลูกคา้อยากกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใช้บริการอีก เป็นการลงทุนเล็กๆ ท่ีไดผ้ลตอบรับ
คุม้ค่ามาก 
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2. การให้ส่วนลดกระตุน้ให้ซ้ือซ ้ า เป็นการจดัโปรโมชัน่ในช่วงเวลาจ ากดั ดว้ยการให้ส่วนลด
เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้เกิดความสนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึนหรือกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก ซ่ึงจะเหมาะกบั
กลุ่มลูกคา้ท่ีมีรสนิยมหรูหราและลูกคา้ผูห้ญิงท่ีสุด 

3. การให้ส่วนลดลูกคา้ เป็นโปรโมชั่นในรูปแบบของการตอบแทนลูกค้าเก่า และพยายาม
เอาชนะคู่แข่ง ดว้ยการคืนเงินกลบัไปใหก้บัลูกคา้ในรูปแบบของส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ในคร้ังถดัไป 

4. การแข่งขนัชิงโชค เป็นการจบัฉลากเพื่อมอบรางวลัใหก้บัผูโ้ชคดี และท าการถ่ายภาพลูกคา้คู่
กบัสินคา้ ท าป้ายประชาสัมพนัธ์ขนาดใหญ่ ก็จะช่วยกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เกิดความสนใจและอยากมา
ซ้ือสินคา้มากข้ึน 

5. การท าโปรโมชัน่โดยใชโ้ซเชียลมีเดียเพื่อสร้างกระแส เป็นรูปแบบการจดัโปรโมชัน่ท่ีก าลงั
ไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั เพราะสามารถประหยดังบประมาณ ค่าใชจ่้ายไดดี้ และยงัเขา้กลุ่มลูกคา้
ไดอ้ยา่งแพร่หลายมากข้ึน เหมาะกบัการสร้างกระแสใหก้บัสินคา้ใหม่ๆ ท่ีสุด 
การวจัิยการตลาด (Marketing Research) 

กระบวนการหน่ึงท่ีท าเพื่อ วิเคราะห์และวางแผนการตลาดให้ก้าวไปสู่ความส าเร็จได้อย่าง
รวดเร็วยิ่งข้ึน โดยกระบวนการน้ีจะเร่ิมจากการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ ตีความและรายงานผล
ทางด้านวิชาการออกมา จากนั้นก็น าเอาขอ้มูลท่ีได้มาวางแผนการท างานและการตลาดให้มีโอกาส
ประสบความส าเร็จ และบรรลุเป้าหมายสูงสุดท่ีตั้งไวไ้ดง่้ายข้ึน นอกจากน้ียงัสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดดี้ 
เหตุผลท่ีตอ้งท าการวิจยัการตลาดนั้น ก็เพราะในปัจจุบนัน้ีมีการแข่งขนัในทางธุรกิจเกิดข้ึนเป็นจ านวน
มาก จึงตอ้งท าการวิจยัการตลาด เพื่อวางแผนให้ธุรกิจของตนสามารถเอาชนะคู่แข่งได ้และยงัเป็นการ
วางแนวทางท่ีจะช่วยแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ท่ีอาจเกิดข้ึน นอกจากน้ีก็เป็นกลยทุธ์ท่ีจะช่วยเพิ่มยอดขายได ้
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นแผนปฎิบติัการท่ีอาศยักิจกรรมการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ 
ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายและสถานการณ์ปัจจุบนั ซ่ึงอาศยัการวางแผนและพฒันาเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายขององคก์าร กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 3 กลยทุธ์ คือ 
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กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาดโดยการโฆษณาและการส่งเสริม
การขาย เช่น การจดัแสดงสินคา้ การแลกซ้ือ การแจกของตวัอยา่ง เป็นตน้ ซ่ึงจะมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
เพื่อให้เกิดความสนใจและตอ้งการสินคา้ แลว้ไปถามหาหรือซ้ือสินคา้จากคนกลางท่ีเป็นผูค้า้ปลีกหรือ
ผูค้า้ส่ง ขณะเด่ียวกนัคนกลางก็เกิดความตอ้งการสินคา้จากผูผ้ลิต 

กลยทุธ์ผลกั (Push Strategy) เป็นการผลกัสินคา้ของผูผ้ลิตไปสู่คนกลาง โดยอาศยัพนกังานขาย
ให้เป็นผูผ้ลกัดนัสินคา้ไปตามช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจะตอ้งใชก้ารกระตุน้พนกังานขายโดยเสนอ
ผลตอบแทนต่าง ๆ เพื่อให้พนกังานขายเกิดความพยายามในการขายสินคา้ให้มากข้ึน เช่น การให้เงิน
รางวลัพิเศษกบัพนกังานขายท่ีท ายอดขายไดสู้ง การเล่ือนต าแหน่ง เป็นตน้ 

กลยุทธ์ผสม (Push and Pull Strategy) เป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก-ดึงรวมกันกล่าวคือใช้การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคร่วมกับการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางและพนักงานขาย เช่น          
การประกวดจดัร้านคูปอง หรือส่ิงจูงใจอ่ืน ๆ ผลกัให้ร้านคา้ปลีกน าสินคา้มาโชว ์ขณะเดียวกนัก็ใชก้าร
ชิงโชค ของแจก ของแถม เพื่อดึงใหลู้กคา้ มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน เป็นตน้ 
กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ในยุค Digital 

ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีในยคุดิจิทลัไดส่้งผลต่อวิธีคิด พฤติกรรมการแสดงออก และการ
ส่ือสารของคนในยุคปัจจุบนัให้เปล่ียนแปลงไปจากอดีตอย่างมาก ต่อไปน้ีเป็นกลยุทธ์ 5 ประการท่ีจะ
ช่วยใหก้ารด าเนินงานประชาสัมพนัธ์ประสบผลส าเร็จ 
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ส่ือสารเน้ือหาท่ีผูรั้บสารตอ้งการโดยเน้นการตอบค าถาม “ท าไม” เน้ือหานบัเป็นหัวใจส าคญั
ของการประชาสัมพนัธ์มาทุกยุคทุกสมยั เน้ือหาในการประชาสัมพนัธ์ท่ีดีจึงควรมาจากการหาจุดร่วม
ระหว่างส่ิงท่ีองค์กรอยากจะบอก กบัส่ิงท่ีประชาชนกลุ่มเป้าหมายสนใจหรืออยากจะรู้ ดงันั้นก่อน
น าเสนอข่าวสารใดออกไปนกัประชาสัมพนัธ์จึงควรตอบใหไ้ดว้า่เร่ืองดงักล่าวส าคญัอยา่งไร และเพราะ
เหตุใดกลุ่มเป้าหมายจึงอยากจะรู้หรือควรจะรู้ 

สร้างสรรค์เน้ือหาท่ีไม่ใช่การโฆษณา ผูบ้ริโภคยุคใหม่ มีทางเลือกมากข้ึนในการท่ีจะเขา้ถึง
เร่ืองราวท่ีพวกเขาต้องการและรู้สึกมีส่วนร่วม ดงันั้นการประชาสัมพนัธ์จึงควรเขา้มาท าหน้าท่ีอุด
ช่องวา่งท่ีการโฆษณาไม่สามารถท าได ้ดว้ยการน าเสนอเร่ืองราวของผลิตภณัฑ์ท่ีสอดคลอ้งกบัการให้
คุณค่า และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เช่น รายละเอียดเบ้ืองลึกเบ้ืองหลงัของสินคา้หรือ
บริการท่ีเก่ียวขอ้งหรือเป็นประโยชน์ต่อพวกเขาในฐานะผูใ้ช ้

สร้างความร่วมมือกบัผูมี้อิทธิพลทางความคิด การพดูปากต่อปาก และการใชบุ้คคลท่ีสามเป็นผู ้
กล่าวแทนเรา นบัเป็นกลยุทธ์การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ วิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีจะท าให้เร่ืองราวของเราเป็นท่ี
น่าเช่ือถือ คือการใช้บุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือเป็นผูบ้อกกล่าวกบัคนอ่ืน ว่าท าไมเขาจึงช่ืนชมสินค้า      
ของเรา 

เปิดโอกาสให้ผูรั้บสารมีส่วนร่วม แลว้สร้างความผกูพนัให้เกิดข้ึน ส่ือสังคมออนไลน์ท าใหทุ้ก
คนสามารถลุกข้ึนมาเป็นผูส้ร้างสาร และเผยแพร่ข่าวสาร แข่งกบันกัประชาสัมพนัธ์ขององค์กรต่างๆ 
ไดต้ลอดเวลา ดงันั้น จึงควรใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นช่องทางท่ีช่วยให้องคก์รไดเ้ป็นบุคคลแรกท่ี
จะทราบความคิดเห็น ขอ้กงัวล หรือความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย โดยเปิดให้พวก
เขามีโอกาสไดแ้สดงความคิดเห็นและส่ือสารแบบมีปฏิสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอเพื่อสร้างความใกลชิ้ด 

ให้ขอ้มูลเชิงลึกท่ีมีประเด็นโดดเด่น การส่งข่าวประชาสัมพนัธ์ท่ีมีเน้ือหาและรูปแบบเหมือนๆ 
กนัไปให้ส่ือแต่ละส านกัย่อมไม่ตอบสนองต่อกลยุทธ์การน าเสนอข่าวของส่ืออีกต่อไป การจะท าให้
เร่ืองราวขององค์กรได้รับการคดัเลือกจากบรรณาธิการ เพื่อน าไปเผยแพร่ต่อนั้นนักประชาสัมพนัธ์
จะตอ้งเนน้ไปท่ีข่าวเจาะไม่ใช่ข่าวแจกเหมือนเช่นในอดีต โดยน าเสนอเน้ือหาเชิงลึกท่ีมีประเด็นเฉียบ
คมและเฉพาะเจาะจงเป็นพิเศษส าหรับส่ือนั้น 
การส่งเสริมการขาย 

การส่งเสริมการขายคือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถกระตุน้ใหเ้กิดการขายไดใ้นทนัที ไม่วา่
จะในทางการโฆษณาหรือเคร่ืองมือการขาย ลกัษณะการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาแบบชัว่คราว
เพื่อเพิ่มยอดขายใหม้ากข้ึนเป็นการจูงใจท่ีมุ่งสู่เป้าหมาย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
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1.การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน ตดัสินใจซ้ือได้
รวดเร็วหรือเกิดความตอ้งการท่ีจะทดลองใชสิ้นคา้ 

2. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง ผูจ้ดั
จ  าหน่าย หรือผูข้าย เพื่อกระตุน้ให้คนกลางแนะน าผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ใหม่ๆ กระตุน้ให้คนกลางซ้ือ
และเก็บผลิตภณัฑไ์วเ้พื่อการจ าหน่ายในปริมาณท่ีมากข้ึน 

3. การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งใหพ้นกังาน หรือแผนกงาน
ขายใชค้วามพยายามในการขายสินคา้ใหไ้ดม้ากข้ึน หรือเป็นการกระตุน้ใหห้าลูกคา้รายใหม่หรือหาผูจ้ดั
จ  าหน่ายเพิ่มเติมใหก้บับริษทั 

การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีมกัจะใช้ร่วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยใช้พนกังาน
ขาย เช่นโฆษณาใหรู้้วา่มีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนกังานขายไปแจกสินคา้ตวัอยา่งตามบา้น 
เทคนิคในการส่งเสริมการขายทีนิ่ยมใช้ 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายท่ีนิยมน ามาใชใ้นการท าตลาดในปัจจุบนัมีหลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บั
วตัถุประสงค์ของผูป้ระกอบการ ซ่ึงผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีสามารถเลือกน ามาใช้ให้เหมาะกบัสินคา้ 
เช่น การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ลูกคา้โดยตรง เพื่อตอ้งการใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน 

1.การสาธิตคุณประโยชน์และวธีิการใชสิ้นคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความเขา้ใจในตวัสินคา้ ซ่ึงหาก
เป็นสินคา้ช้ินไม่ใหญ่มาก ผูข้ายสามารถน าไปสาธิตให้ลูกคา้ทราบตามจุดต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ 
หรือสถานท่ีท่ีสะดวกได ้แต่หากสินคา้มีช้ินใหญ่ ก็อาจใช้วิธีการเชิญชวนลูกคา้ให้เขา้มาชมสินคา้ใน
โรงงานแทน 

2. การจดัแสดงสินคา้ เป็นวธีิการส่งเสริมการขายวธีิหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมสูงในปัจจุบนั เพราะ
สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย และลูกคา้สามารถเลือกชมสินคา้ท่ีน ามาแสดงไดโ้ดยง่าย 

3. การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มกัใชก้รณีท่ีออกสินคา้ใหม่ เช่น ออกแชมพสูระผมตวัใหม่ 
,ครีมทาผิวกล่ินใหม่ ฯลฯ จุดประสงคใ์นการแจกสินคา้ตวัอยา่งเพื่อให้ผูบ้ริโภคทดลองใช ้แต่วิธีน้ีอาจ
ท าใหมี้ตน้ทุนสูง 

4. การใช้คูปอง เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช้แพร่หลายวิธีหน่ึง เพราะวิธีน้ี
ลูกคา้ท่ีได้รับจะถือว่าเป็นการให้ส่วนลดอย่างหน่ึง โดยลูกคา้สามารถน าคูปองท่ีแจกให้ไปแลกซ้ือ
สินคา้ในราคาพิเศษ วิธีน้ีจะท าให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้มากข้ึน เพราะไดร้าคาถูก โดยอาจท าให้
ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้อยูแ่ลว้ มีความตอ้งการสินคา้เพิ่ม หรืออาจไดลู้กคา้ใหม่ ๆ เขา้มาเพราะมองวา่เป็น
ราคาพิเศษได ้
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5. การให้ของแถม การให้ของแถม เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายท่ีตอ้งการให้ลูกคา้เกิด
การยอมรับในตวัสินคา้มากข้ึน ซ่ึงจะเห็นผลในเวลาอนัสั้ น โดยอาจเป็นลกัษณะการให้สินคา้อ่ืน ๆ       
ท่ีผูป้ระกอบการขายในร้าน หรือผลิตข้ึนฟรี  

6. การใช้แสตมป์การคา้ การส่งเสริมการขายวิธีน้ี จะกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการซ้ือซ ้ าได้ โดย
ลูกคา้อาจเกิดความตอ้งการสะสมแสตมป์ไวแ้ลกของท่ีตอ้งการ ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถขายของได้
มากข้ึน และอาจมีลูกคา้ประจ ากลุ่มหน่ึง โดยผูป้ระกอบการสามารถก าหนดเง่ือนไขสินค้าท่ีลูกคา้
สามารถแลกซ้ือไดต้ามความเหมาะสม 

7. การลดราคาสินคา้ การส่งเสริมการขายดว้ยการลดราคาสินคา้ เพื่อจูงใจให้ลูกคา้มาซ้ือสินคา้
ในช่วงเวลานั้ น เป็นกลยุทธ์การกระตุ้นความต้องการของลูกค้า ซ่ึงมักได้ผลในระยะเวลาสั้ น 
ผูป้ระกอบการสามารถน าสินคา้ท่ีตอ้งการมาจดัรายการพิเศษตามช่วงเวลา หรือวนั ให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ
ได้ แต่วิธีการน้ีหากน ามาใช้บ่อย อาจท าให้ลูกค้าเกิดความไม่แน่ใจในตวัสินค้าได้ ฯลฯ และหาก
ผู ้ประกอบการมีงบประมาณในการส่งเสริมการขายในระดับหน่ึงอาจเลือกใช้วิธีการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ โดยผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ส่ือโฆษณากลางแจง้ 
การใช ้Direct Mail การโฆษณาตามยานพาหนะ ฯลฯ 

อย่างไรก็ตามส่ิงส าคญัคืองบประมาณ เพราะการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในแต่ละคร้ัง
ผูป้ระกอบการตอ้งมีเงินทุนพอสมควร ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาอย่างละเอียดถ่ีถ้วนเพื่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะท าใหส้ามารถสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภคและความสามารถในการค้นหาทางแก้ไข พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคในสังคมได้ถูกตอ้งและสอดคล้องกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน       
ท่ีส าคญัจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ในตลาดปัจจุบนัถือว่าผูบ้ริโภคเป็น
ใหญ่ และมีความส าคญัท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีผูบ้ริหารการตลาด จะตอ้งศึกษากลุ่ม
ผูบ้ริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปล่ียนแปลงการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้
ผูบ้ริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผูบ้ริโภคของกิจการไดถู้กตอ้งว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้นตอ้งการอะไร      
มีพฤติกรรมการซ้ืออยา่งไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคน ามาตดัสินใจซ้ือ
คืออะไร รวมทั้ งกระบวนการตัดสินใจซ้ือข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทาง
การตลาด ซ่ึงจะขอกล่าวเป็นตอน ๆ ดงัน้ี 
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2.2.1  ความหมายและประเภทของผู้บริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 18) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการ

ตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อ
การซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรืออาการท่ี
แสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 

สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552 : 241) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
ความตอ้งการ ความคิด การกระท า การประเมินผล การตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้หรือ บริการของ
บุคคล เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลนั้น ๆ 

ธนกฤต วนัต๊ะเมล์ (2554 : 90) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกในการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 

ชูชยั สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช้ (Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ(Dispose) ของ
สินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน 

ปณิศา มีจินดา (2553:10) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้ง กบั
บุคคลหรือกลุ่มในการจดัหา การเลือกสรร การซ้ือ การใช ้และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์
บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาหน่ึง ๆ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการท่ีเก่ียวกบัการคน้หาขอ้มูล การซ้ือ การใชก้ารประเมินผล
ในสินคา้หรือบริการ จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ี สามารถแยก ไดด้งัน้ี 

1. มีการแสดงกิริยาอาการของบุคคล ดว้ยการเดินทางไปจบัจ่ายหาซ้ือและใชสิ้นคา้หรือบริการ
ตามความตอ้งการของบุคคล 

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ การพิสูจน์ความตอ้งการ การ
ตรวจสอบ การแสวงหาข่าวสาร การจบัจ่าย และการพดูคุยเพื่อคน้หาค ายนืยนั 

3. บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีเป็นครอบครัวแม่บา้น หรือซ้ือไปเป็น
ของขวญัใหบุ้คคลอ่ืน 

กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553 : 90) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค
วา่ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 
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1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคแปรเปล่ียนได ้(Dynamic) เน่ืองจากความเปล่ียนแปลง ของสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจยัดา้นความคิด ความรู้สึก
ของผูบ้ริโภคดว้ย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน และภายนอก จึงท าให้ 

2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยุดน่ิงอยู่เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวได้
ตลอดเวลา 

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและ
การกระท า กบัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดงันั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยัภายใน
และปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และท าไม 

พฤติกรรมบริโภคเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผู ้บริโภคมี
พฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ
(ผูบ้ริโภค) กบัผูข้าย(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

สุปัญญา ไชยชาญ (2550 : 51-57) ใหก้ล่าวเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ อาการท่ีแสดงออก
ในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

1.พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อ
จะตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด 

2.พฤติกรรมการซ้ือแล้วลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้ว่ามีความ
แตกต่างระหวา่งตรายีห่้อ นอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ เพราะเป็นประเภทท่ีมี
ราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

3.พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภัณฑ์ท่ี ผูบ้ริโภคมี
ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียว
ตลอดอายขุองผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมาก
เก่ียวกบัประเภทและตราผลิตภณัฑ ์เพื่อใหท้ราบถึงคุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น บริโภคท่ีจะลง
มือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 

4.พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความยุง่ยากนอ้ย ก็ยงัถือวา่ตราผลิตภณัฑมี์ความส าคญัอยู ่ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการ
เปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้ าซากอยากลองของใหม่ 
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จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ “การแสดงอาการท่ีเป็น
กระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การประเมินผลสินคา้หรือบริการ จากการไดม้าตามความ
ตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค”   โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
ประเภทของผู้บริโภค สามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มดงัน้ี 

1. ผู้บริโภคทีเ่ป็นบุคคลและองค์กร 
1.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลมกัจะซ้ือสินคา้ไปใชใ้นครัวเรือนของเขา เช่น ซ้ือแป้ง สบู่ ยา

สีฟัน ผงซกัฟอก หรือซ้ือไปเป็นของขวญัใหก้บัคนรัก การซ้ือและใชน้ี้ตอ้งเป็นบุคคลสุดทา้ย มิไดน้ าไป
ผลิตหรือขายต่อ 

1.2 องค์กรในท่ีน้ีคือ นิติบุคคลท่ีจดัตั้งโดยมีวตัถุประสงค์มุ่งแสวงหาก าไรหรือไม่
แสวงหาก าไร จดัซ้ือสินคา้หรือบริการไวใ้ชใ้นกิจการของตนเอง 

2. ผู้บริโภคทีเ่ป็นบุคคลทีแ่ท้จริง ผู้บริโภคทีม่ีศักยภาพและผู้บริโภคทีไ่ม่แท้จริง 
2.1   ผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการจากร้านคา้

ใดร้านคา้หน่ึงเป็นประจ าสม ่าเสมอ 
2.2 ผูบ้ริโภคมีศกัยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ยงั

ไดรั้บการจูงใจหรือขอ้มูลในสินคา้หรือบริการยงัไม่เพียงพอ 
2.3 ผูบ้ริโภคไม่แทจ้ริง หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ทั้งใน

ปัจจุบนัและในอนาคต 
3. ผู้บริโภคทีเ่ป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

3.1 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ธุรกิจท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการไปขายต่อหรือ
ผลิตต่ออีกทอดหน่ึงประกอบด้วยพ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก ตวัแทนจดัจ าหน่ายหรือเป็นหน่วยงานรัฐบาล 
ธุรกิจท่ีผลิตต่อประกอบดว้ย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ซ้ือวตัถุดิบน าไปผลิตเป็นสินคา้
ส าเร็จรูปอีกทอด 

3.2 ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอ านาจซ้ือสินค้าหรือบริการไวใ้ห้
สมาชิกในครอบครัวใช ้เช่น แม่บา้น 

4. ผู้บริโภคที่เป็นผู้คาดหวัง ในท่ีน้ีคือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีนกัการตลาดตอ้ง การจะเขา้ถึง 
ทั้งน้ีเพราะมีปัจจยัหลายประการท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ของเขา 
ลกัษณะการประเมินการซ้ือ การแลกเปลีย่นทรัพยากรของผู้บริโภค 

ลักษณะการประเมินการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ีนักการตลาดต้องประเมินในท่ีน้ีคือ 
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงมีพื้นฐานอยู ่5 ขอ้ดงัน้ี 



14 
 

 

1. ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ก่อนท าการผลิตและจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ นักธุรกิจต้อง
ส ารวจตลาดก่อนวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการมากนอ้ยเพียงใดก่อนผลิต การจดัจ าหน่ายตอ้งสร้างแรงกระตุน้ใน
การซ้ือ ทั้งน้ีอาจใชก้ารโฆษณาถึงเหตุผลของความจ าเป็นตอ้งใช ้คุณภาพและราคาเหมาะสมมากน้อย
เพียงใด สินคา้ท่ีเสนอควรเป็นสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะตวัของลูกคา้เท่านั้นจะช่วยกระตุน้ได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการอะไร นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม 
เพื่อให้ทราบถึงปัญหา ความตอ้งการให้แน่ชัดว่ามนัคืออะไร พร้อมกบัผลิตหรือสรรหาสินค้าหรือ
บริการมาเสนอขายให ้เพื่อใชแ้กไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งการ
ท าคือ สร้างความพึงพอใจและผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บใหม้ากท่ีสุด 

3. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการจากท่ีไหน นกัการตลาดตอ้งทราบพฤติกรรมของลูกคา้แต่ละ
ประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินคา้อย่างไร โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะหาซ้ือสินคา้ Convenience 
Goods ในบริเวณใกลท่ี้พกัอาศยั สินคา้ Shopping Goods ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบในคุณภาพ ราคา ก่อน
ตดัสินใจซ้ือ นกัการตลาดควรตั้งร้านคา้อยูใ่กล ้ๆ กนัเป็นกลุ่ม ส่วนสินคา้ Special Goods นกัการตลาด
ควรเนน้ท่ีความหายากหรือมีลกัษณะท่ีพิเศษไปจากสินคา้อ่ืนๆ โดยทัว่ๆ ไป จนผูบ้ริโภคยอมเสียเวลา
แสวงหาสถานท่ีซ้ือ 

4. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการเม่ือไร ส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งตดัสินใจให้ไดว้า่ สินคา้ท่ีขาย
อยูผู่บ้ริโภคซ้ือและใชเ้ม่ือไร ทั้งน้ีอาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือสินค้าหรือบริการโดยวิธีใด การซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคมกัข้ึนอยู่กับสภาพ
เศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินคา้ เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคมกัซ้ือดว้ยเงิน
ผอ่นมากกวา่เงินสด ส่วนความสะดวกสบายผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด และซ้ือในปริมาณมาก ๆ 
เพื่อใหไ้ดส่้วนลดและประหยดัค่าขนส่ง อีกทั้งไม่ตอ้งท าสัญญาใหยุ้ง่ยาก การซ้ือเพื่อ ใหไ้ดข้องใหม่สด
มกัซ้ือจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามกัจะถูกกวา่ผา่นพอ่คา้คนกลางอีกดว้ย 
การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนักธุรกิจต้องการจะขายสินค้าหรือ
บริการของตน ส่วนผูบ้ริโภคก็ต้องการสินค้าหรือบริการเพื่อมาใช้แก้ปัญหาหรือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง การแลกเปล่ียนของผูบ้ริโภคไม่ใช่ใช้เงินเพียงแต่อย่างเดียว แต่จะใช้เวลา 
ความรู้ความเขา้ใจดงัต่อไปน้ี 

1. เงินทีน่ ามาใช้จ่าย เพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคน้ี รวมถึงรายได ้ทรัพยส์มบติั เครดิต 
ความมัน่ใจในรายไดข้องผูบ้ริโภคดว้ย ดงัต่อไปน้ี 

1.1   ความมัน่ใจในรายได้ของผูบ้ริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได้อนัมาจาก
ความมัน่คงในอาชีพ 
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1.2   รายไดเ้ป็นตวัก าหนดอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค ถา้มีรายไดม้ากตอ้งการส่ิงอ านวย
ความสะดวกมากข้ึน และถา้มีรายไดน้อ้ย ผูบ้ริโภคตอ้งการเฉพาะส่ิงท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวติเท่านั้น 

1.3   ทรัพยส์มบติั เกิดจากทรัพยสิ์น หักด้วยหน้ีสินทั้งหมด ส่วนท่ีเหลือเป็นทรัพย์
สมบติั สามารถน าไปใช้จ่ายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใช้จ่ายไปกบัเคร่ืองตกแต่งบา้น เคร่ืองมือ 
เคร่ืองใช ้อุปกรณ์การบนัเทิง การท่องเท่ียว การใชจ่้ายประเภทน้ีจะมีมากกวา่บุคคลท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 

1.4   เครดิต เป็นหลักฐานท่ีเช่ือถือได้ท่ีใช้ทางการเงิน มักประกอบด้วยความท่ีมี
ช่ือเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีต าแหน่งท่ีสูงศกัด์ิ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี สามารถน ามาใช้ในการซ้ือหา
สินคา้ หรือบริการไดใ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีตน้ทุนท่ีจะตอ้งน ามาหกักบัทรัพยากร 

2. เวลา มีความส าคญัต่อการจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคมากข้ึน ทั้งน้ีเพราะเวลาส่วนใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคตอ้งไปใช้กบัการท างาน การเดินทาง ในครอบครัวปัจจุบนัสมาชิกทั้งครอบครัวตอ้งออกไป
ท างาน การมีเวลาจบัจ่ายใช้สอยก็ลดลงตามไปดว้ย ถา้พิจารณาเร่ืองเวลาแลว้ สามารถวิเคราะห์ไดว้่า
บุคคลตอ้งใชเ้วลาไปกบัการท างาน การนอน การพกัผอ่น เช่น การดูหนงัฟังเพลง ท่องเท่ียว ฯลฯ การใช้
ชีวิตน้ีเรียกวา่ การด าเนินชีวิตของมนุษย ์Life Style ปัจจุบนัค่าครองชีพสูงข้ึน ผูบ้ริโภคตอ้งท างานมาก
ข้ึน เวลาพกัผอ่นจึงนอ้ยลง นกัธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินคา้หรือบริการในช่วงเวลาสั้นๆ ดว้ยการปรับกล
ยทุธ์การใหข้่าวสาร หรือการโฆษณา ใหเ้ป็นเสมือนการใหค้วามบนัเทิงแก่ผูบ้ริโภคไปในตวัดว้ย สินคา้
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งใชเ้วลาในการซ้ือประกอบดว้ย 

2.1   ใช้เวลามากหรือใช้ตลอดเวลา กบัการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ส่วนใหญ่เป็น
การซ้ือบริการเพื่อการพกัผอ่นมากกวา่ เช่น ดูหนงั ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเท่ียว ฯลฯ มกัเป็นไปตามความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล 

2.2   ใชเ้วลานอ้ยกบัการซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่มเวลาพกัผ่อนของผูบ้ริโภคมากข้ึน ดว้ยการ
ซ้ือสินคา้จากพนกังานขายท่ีขายตามบา้น ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซ้ือสินคา้ท่ีอยู่
ใกลบ้า้น 

3. ความรู้ความเข้าใจ มกัเก่ียวขอ้งกบัข่าวสารของผูบ้ริโภคท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า หรือความ
เขา้ใจท่ีบรรจุไวใ้นความทรงจ า ความรู้จึงประกอบดว้ยขอ้เท็จจริงกบัความเขา้ใจท่ีจะน าขอ้เท็จจริงไป
ใช ้ขอ้เท็จจริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่นเช่ือวา่ คนท่ีมีการศึกษาสูงตอ้งเป็นคนดี 
จากความเช่ือน้ีนกัการตลาด น าไปใชก้บัผูบ้ริโภคดว้ยวธีิการดงัต่อไปน้ี 

3.1   การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของผูบ้ริโภค
เป็นตวัก าหนดภาพพจน์ของกิจการและสินคา้ นกัการตลาดจะวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการ มกัท าการ
ตรวจสอบความเช่ือของผูบ้ริโภค เป็นไปตามการวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการของกิจการหรือไม่    
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การตรวจสอบมกัตรวจสอบความรู้ในด้านคุณสมบติัทางวตัถุของผูบ้ริโภค การตรวจสอบและให้
ผูบ้ริโภคเป็นผูต้อบแบบสอบถามในคุณสมบัติท่ีผูบ้ริโภคสนใจ ทั้ งน้ีอาจเป็นการตรวจสอบการ
ใหบ้ริการหรือเก่ียวกบัตวัสินคา้ก็ได ้

3.2   วิเคราะห์ความรู้ตวัของผูบ้ริโภค โดยการสอบถามถึงการให้ผูบ้ริโภคหวนระลึก
ถึงสินคา้หรือตรายี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ท่ีผูบ้ริโภคจ าได้ เช่น ขอให้ท่านช่วยระบุตรายี่ห้อสินคา้ ท่ีใช้ใน
ชีวติประจ าวนัของท่านมีอะไรบา้ง 

3.3   วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินคา้ผิดของผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาขอ้บกพร่องของ
กิจการในการให้ข่าวสารขอ้มูล จนท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้ท่ีผิดไปจากขอ้เท็จจริง โดยหาทางแกไ้ขเพื่อ
ไม่ใหมี้ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

3.4   การวิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัสินค้าและราคาของผูบ้ริโภคดงัท่ีกล่าวมาแล้วว่า
ความรู้ความเช่ือกบัภาพพจน์ของสินคา้หรือบริการ มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ความรู้ท่ีนกัการตลาดควรตรวจสอบคือ ค าศพัทท่ี์เก่ียวกบั สินคา้ ตราสินคา้ ลกัษณะจ าพวก ขนาด และ
ราคาของสินคา้ โดยเฉพาะการตดัสินใจท่ีจะใช้ราคาแบบใดนั้น จะมีผลต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีความรู้เร่ือง
ราคาของสินคา้ในตรานั้นๆ เป็นอยา่งดี การเปล่ียนแปลงราคาของนกัการตลาดจึงจะเกิดผล 

3.5   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะตอ้งทราบว่า
ผูบ้ริโภคของตนซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ทั้งน้ีกิจการจะไดว้างแผนในการหาท าเลท่ีตั้ง
จ  าหน่ายสินคา้ได ้หรือสามารถก าหนดการส่งเสริมการตลาดได ้ในช่วงท่ีมีการซ้ือกนัมาก ๆ เช่นในช่วง
เทศกาล หรือฤดูกาล 

3.6   วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการใช้สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ความรู้ท่ีนกัการ
ตลาดควรทราบ คือใชสิ้นคา้อยา่งไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบา้ง ท่ีจะท าใหสิ้นคา้ท างานไดส้มบูรณ์ยิง่ข้ึน  
 พฤติกรรมผู้บริโภคเกีย่วพนักบัศาสตร์อืน่ๆ ดงัน้ี 

1. จิตวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกับการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทศันคติ บุคลิกภาพ             
ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีนกัการตลาดน ามาใช้สร้างความตอ้งการให้เกิดข้ึนในสินคา้หรือบริการของตนเองใน
อนาคต 

2. เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัวิธีการใชจ่้าย การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือเพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

3. มานุษยวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการอยูร่่วมกนัเป็นสังคม มีการเลียนแบบ มีค่านิยม 
มีวฒันธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู่บุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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4. สังคมวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิกภายใน
กลุ่ม ชั้นทางสังคม 

5.  จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่มเป็นอย่างไร 
ไดรั้บอิทธิพลจากใคร เช่น ผูน้ าทางความคิด ผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือ 
 ลกัษณะของการเกดิพฤติกรรมผู้บริโภค 

ลกัษณะของการเกิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีลกัษณะดงัน้ี 
1. เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มกัมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ สนองความ

ตอ้งการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ท างานดว้ยการซ้ือรถยนตน์ัง่ จะแสดงพฤติกรรมดว้ยการขยนัท างานเก็บเงินหรือสรรหาแหล่งเงินผอ่น
มาซ้ือ เพื่อใหไ้ดส่ิ้งของท่ีตอ้งการ ลกัษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี 

 -ท าหน้าท่ีให้เสร็จ เช่น ตอ้งการซ้ือช่อดอกไมเ้พื่อแสดงความยินดีเม่ือเพื่อนส าเร็จการศึกษา 
หรือซ้ือส่ิงของบ ารุงสุขภาพใหค้นไข ้เพื่อแสดงใหรู้้วา่เป็นห่วงเป็นใยเม่ือไปเยีย่ม 

 -มีจุดมุ่งหมายมากกว่าหน่ึง เช่น ต้องการซ้ือรถยนต์อเนกประสงค์ท่ีสามารถปรับเป็นห้อง
ส านกังานและใชบ้รรทุกส่ิงของได ้หรือตอ้งการเคร่ืองป่ันอาหารท่ีสามารถใชไ้ดใ้นหลายๆ ลกัษณะ 

-มีจุดมุ่งหมายสลับซับซ้อน เช่น นักศึกษาต้องการขอเงินผูป้กครองไปเท่ียวด้วยการช่วย
ผูป้กครองท างานบา้นแทน เพื่อให้ผูป้กครองเห็นใจและยินดีจ่ายเงินให้หรือ ร้านคา้หาบเร่แผงลอยยอม
จ่าย เงินค่าคุม้ครอง เพื่อใหเ้กิดความปลอดภยัในการท ามาหากิน 

2. เกดิจากบทบาทของผู้บริโภคในหลาย ๆ ลกัษณะดังนี ้
 -เป็นผูซ้ื้อ ในท่ีน้ีอาจซ้ือจากค าสั่งจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพื่อใช้เอง หรือซ้ือเพื่อใช้เป็นของขวญั

ใหแ้ก่คนรัก 
-เป็นผูใ้ช ้ในท่ีน้ีคือมีบุคคลอ่ืนซ้ือมาให ้เช่น พอ่-แม่ ซ้ือของมาใหลู้กใช ้ซ่ึงผูใ้ชอ้าจไม่มีอ านาจ

ซ้ือก็ได ้
-ผูริ้เร่ิม คือ ผูส้ร้างแนวคิดในสินคา้หรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยใหค้  าแนะน าหรือท าให้เกิด

ความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
-ผูน้  าหรือผูมี้อิทธิพลในการชกัจูงใจให้มีการตดัสินใจซ้ือ คือ ผูมี้อ  านาจหรือมีอิทธิพลจูงใจให้

ผูอ่ื้นไดป้ฏิบติัในการซ้ือตามผูน้ า โดยการแนะน าหรือใชข้อ้ความข่าวสาร หรือสร้างแรงกระตุน้ชกัจูง
ใหผู้ต้ามกลุ่มมีการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
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-ผูต้ดัสินใจซ้ือในระบบครอบครัว ผูมี้อ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีใช้ในบ้านมกัเป็น
แม่บา้น ไม่วา่จะเป็นของใชใ้นครัว ของใชส้ าหรับเด็กเล็กหรือแมแ้ต่เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายของพ่อบา้น
ดว้ยก็มี แต่ถา้เป็นสินคา้ใหญ่ๆ ราคาแพง 

3. เกดิจากกจิกรรมหลายอย่างจากการซ้ือดังนี้ 
-เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจดัแสดงสินคา้ หรือเพื่อนแนะน าให้ซ้ือ

และใช ้
-สรรหาขอ้มูลจากการเยีย่มร้านคา้ดว้ยการพูดคุย หรือถกปัญหากบัพนกังานขายในร้านคา้ หรือ

พดูคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากบัเพื่อนๆ 
-ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหวัขอ้ต่อไปน้ีคือ ซ้ือสินคา้อะไร ท่ีไหน เม่ือใด วิธีใด ใช้

ตราอะไร สินคา้ชนิดไหน จากผูข้ายรายใด และตอ้งจ่ายเงินอยา่งไร 
-ตดัสินใจซ้ือดว้ยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การช าระเงิน สถานท่ีส่งมอบสินคา้หรือ

บริการ 
-ปฏิบติัหลงัการซ้ือ ทดลองใช้สินคา้ จดัการเก่ียวกบัท่ีเก็บรักษาสินคา้ การบ ารุงรักษา จดัการ

เตรียมซ้ือในคร้ังต่อไป การจดัการกบัขยะมูลฝอยท่ีเกิดจากการใชสิ้นคา้ 
4. เกดิจากปัจจัยทีช่่วยในการตัดสินใจซ้ือให้ง่ายขึน้ ดังนี้ 
-เลือกสินคา้หรือบริการท่ีน่าพอใจมากกวา่เลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุด 
-เช่ือในค าแนะน าในการซ้ือสินคา้หรือบริการจากศูนยอิ์ทธิพล 
-เช่ือถือในตรายีห่อ้หรือซ่ือสัตยใ์นการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
5. เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในหลาย ๆ 

ลกัษณะ เช่น บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีจะมีผลต่อการ
แสดงพฤติกรรมของผู ้บริโภคแตกต่างกันด้วย เช่น บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝ่หาความ
สะดวกสบาย ท่ีมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนมากกวา่บุคคลอ่ืนๆ 

6. เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคมีลักษณะคล้าย ๆ กับนักธุรกิจคือ มี
วตัถุประสงคมุ์่งแสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดงัน้ี 

ลกัษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบด้วย 
1.ตอ้งใชเ้วลาในการเสาะแสวงหาสินคา้ท่ีตอ้งการ 
2.ตอ้งใชแ้รงกายในการเดินทาง 
3.ต้องการให้สังคมรับรู้ว่าซ้ือสินค้าจากร้านท่ีมีระดับ เช่น ซ้ือสินค้าในร้านค้าท่ีมีช่ือเสียง

มากกวา่ร้านหาบเร่แผงลอย ราคาแพงกวา่ทั้งๆ ท่ีสินคา้เหมือนกนั 
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4.ตอ้งใชจิ้ตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะแสวงหา ความอดกลั้น
ในการรอคอยสินคา้ 

มีวตัถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์ ดังนี ้
1.ความพึงพอใจท่ีไดรั้บสูงสุดจากการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
2.ความคุม้ค่า คุม้ราคาจากการตดัสินใจซ้ือ 
3.ความสะดวกสบายหลงัจากใชสิ้นคา้ หรือพึงพอใจมากกวา่ท่ีคาดหวงั 
4.ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินคา้ใหห้า้งท่ีมีความหรูหราและมีระดบั 
การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได ้คือลงทุนไปแลว้ แต่ไดผ้ลตอบแทน จากการลงทุน

ไม่คุม้ค่า การบริโภคของผูบ้ริโภคก็เหมือนกนั อาจไดรั้บการขาดทุนในลกัษณะต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. ซ้ือสินคา้หรือบริการมาแล้วได้ประโยชน์น้อย หรือไม่ไดป้ระโยชน์เลย ท าให้เสียเงินโดย

เปล่าประโยชน์ 
2. ไดรั้บอนัตรายจากการใชสิ้นคา้หรือบริการ เช่น มีสารพิษตกคา้งในร่างกายจากการบริโภค

สินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ หรือไดรั้บบรรจุภณัฑท่ี์ยากต่อการท าลาย หรือเป็นพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม 
3. ไดรั้บการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใช้สินคา้ หรือบริการ เช่น 

การซ้ือยาเสพติด หรือซ้ือบริการทางเพศกบัเด็ก ๆ 
4. เกิดความวิตกกงัวลในการใช้สินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ เช่นซ้ือบา้นมาหลงัหน่ึงมารู้ภายหลงัว่า

โครงสร้างฐานท่ีเป็นเสาเขม็ไม่มีคุณภาพ ตอ้งวติกกงัวลกลวัวา่หลงัคาจะหล่นมาทบัเม่ือไรก็ตายเม่ือนั้น 
 
 
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 รัฐพล สันสน และ เยาวภา ปฐมศิริกุล (2555) ไดท้  าการศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ ธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างประเทศไทยในการเตรียมความพร้อม เขา้สู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนการวิจยัน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อคน้หาโมเดลกลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความ  
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างประเทศไทยเพื่อรองรับการ เปล่ียนแปลงจาก
การเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน เป็นการวิจยัแบบผสมผสาน ทั้งการวิจยัเชิงคุณภาพและการวิจยั
เชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาได ้แก่ ผูบ้ริหารของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างแบบดั้งเดิมและแบบ
สมยัใหม่ 1,160 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม แบบสัมภาษณ์และแบบสนทนากลุ่ม โดยใช ้
สถิติวิเคราะห์   เส้ นทางอิทธิพลและสถิติการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง  ผลการวิจยัพบว่า กล
ยุทธ์การตลาดท่ี  ส าคญัต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิม คือ กลยุทธ์ การส่ือสารการตลาด ในขณะท่ีกลยทุธ์
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การตลาดท่ีส าคญัท่ีสุดต่อธุรกิจคา้ปลีกแบบ สมยัใหม่ คือกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัการด าเนินธุรกิจท่ี
มีอิทธิพลต่อ ผลสัมฤทธ์ิของธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างทั้งแบบดั้งเดิมและแบบสมยัใหม่ ประกอบดว้ย 

สภาวะอุปสงค ์สภาวะการแข่งขนั องคป์ระกอบของธุรกิจ กิจการท่ีเก่ียวขอ้ง 
 ขนิษฐ์ รัตนาวะไลและชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2561) ได้ท าการศึกษา กลยุทธ์ทางการตลาด        
ในการจ าหน่ายอุปกรณ์ยอ่ยของ EAS มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อ ศึกษา ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ืออุปกรณ์ย่อยของ EAS ส าหรับ Big C ใน เขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อ
ศึกษากระบวนการการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ย่อยของ EAS ส าหรับ Big C ในเขต กรุงเทพมหานคร (3) 
เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ยอ่ยของ EAS ส าหรับ Big C ในเขต กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (4) เพื่อศึกษาหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดกบั
การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ยอ่ยของ EAS ส าหรับ Big C ในเขตกรุงเทพมหานคร (5) เพื่อศึกษาปัจจยั ส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์ย่อยของ EAS ส าหรับ Big C ในเขต 
กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาผูท่ี้ซ้ืออุปกรณ์ย่อยของ EAS ส าหรับ Big C จ านวน 120 ราย โดยใช้
แบบสอบถาม และน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดป้ระมวลผล โดยใชส้ถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อย
ละ ค่า เฉล่ีย การทดสอบ  สมมติฐานด้วย t-test (One-Way ANOVA) Correlation และ Regression 
Analysis ผลการศึกษาพบว่าความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก ด้าน
ผลิตภณัฑ์อยู ่ในระดบัมาก ภาพรวมกระบวนการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ขอ้มูลส่วนบุคคล ดา้นอายุ 
รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ยอ่ยของ EAS ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กับกระบวนการ ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ย่อยของ EAS ภาพรวมอยู่ในระดับสูงทิศทาง
เดียวกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในเร่ือง สินคา้มีความแข็งแรงทนทาน มีใบรับรองคุณภาพ
มาตรฐานสินค้า การส่งสินค้าตรงตามก าหนดเวลา โฆษณาผ่าน นิตยสาร ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ยอ่ยของ EAS อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 พรพิมล ปิยะกุลด ารง (2553) ไดท้  าการศึกษา แนวทางการพฒันากลยุทธ์การบริหารการตลาด
ของร้านทองในห้างสรรพสินคา้  จงัหวดักรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาและ      
ก าหนดแนวทางกลยุทธ์การบริหารตลาดของ  ร้านทองในห้างสรรพสินคา้ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ตลอดจนศึกษาถึงปัจจยัส่วนบุคคลของ ผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองประดบัแท ้และความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อกลยุทธ์ทาง การตลาด โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง               
จ  านวน 400 คน จาก ห้างสรรพสินค้าจ านวน 5 แห่ง และการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านทองใน
ห้างสรรพสินคา้จ านวน 18 ร้าน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
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มาตราฐาน ค่าสถิติ การทดสอบไคสแควร์ การทดสอบค่าทีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว            
และการทดสอบ ความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวธีิ LSD ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สราลี ตงัตระกลูไพศาล และ จินตนา สมสวสัด์ิ (2558) ไดท้  าการศึกษา การวางแผนกลยทุธ์ทาง
การตลาดเพื่อพฒันาธุรกิจ ร้านคา้วสัดุก่อสร้าง กรณีศึกษา หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จงัหวดัหนองคาย 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาแนวทางการวางแผนกลยทุธ์ ทางการตลาด เพื่อพฒันาธุรกิจร้านคา้
วสัดุก่อสร้าง โดยท าการศึกษาพฤติกรรม การเลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการร้านคา้วสัดุ ก่อสร้างของผูบ้ริโภค โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากผูซ้ื้อหรือ 
ลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการซ้ือวสัดุก่อสร้าง จ านวน 400 ราย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองคาย และท า
การวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS เพื่อ หาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ประกอบกบัการวิเคราะห์ ส่ิงแวดลอ้มภายนอกของอุตสาหกรรม โดยใช ้PEST analysis และ 
Five force model เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ และวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายในของ อุตสาหกรรมดว้ย
การวิเคราะห์ SWOT ท าการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและ ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ เพื่อน าไปสู่การ
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านค้าวสัดุก่อสร้าง ในระดับมากถึงมากท่ีสุดในทุกด้าน               
ผูป้ระกอบ การร้านค้าวสัดุก่อสร้าง หจก.ส.เจริญไพศาลโลหะ จึงมีแนวคิดในการใช้กลยุทธ์ 3 ส.                
ซ่ึงได้แก่ กลยุทธ์เสนอ กลยุทธ์ส่งเสริม และกลยุทธ์ส่งมอบ เพื่อพฒันาธุรกิจ และตอบสนองความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดสู้งสุด 
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บทที ่3 
รายละเอยีดการปฏบิัติงาน 

 
3.1   ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 

 

ภาพท่ี 3.1 โลโกบ้ริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 

ช่ือสถานประกอบการ   :     บริษทั บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 
ทีต่ั้งสถานประกอบการ  : 228 ถนนมาเจริญ เขตหนองแขม ต าบลหนองแขม กรุงเทพ 10160 
3.2   ลกัษณะการให้บริการ 
 เป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายหลอดพลาสติกส าหรับใส่กลว้ยไมใ้หแ้ก่เกษตรกรผูป้ลูกดอกกลว้ยไม ้
3.3   รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานขององค์กร  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.2 แผนผงัองคก์รบริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 

คุณธนิศร อุดมเลิศ  

บญัชีและการเงิน 

คุณสุภาวฒัน์ เจริญจินดามาตร  
ผูบ้ริหาร 

คุณสินธร วริิยะ  
ฝ่ายเคร่ืองจกัร 

คุณโสรยา จ านงคพ์รรณ 
  ฝ่ายขายและการตลาด 
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3.4    ต าแหน่งและลกัษณะงานทีไ่ด้รับมอบหมาย 

 

ภาพท่ี 3.3   นกัศึกษาฝึกงาน นายบรรพต อุดมปิยะจินดา 

ช่ือนักศึกษา     นายบรรพต อุดมปิยะจินดา 
ต าแหน่งงาน   พนกังานทัว่ไป  
รายละเอยีดในการท างาน 

1. ศึกษาการท างานของ ฝ่ายขาย 
2. ศึกษาวธีิการผลิตสินคา้ 
3. รับออเดอร์สินคา้จากลูกคา้ 
4. น าสินคา้ไปส่งใหลู้กคา้ 
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ภาพท่ี 3.4 นกัศึกษาฝึกงาน นางสาวปวณีา  ตระกลูดุสิตพร 

ช่ือนักศึกษา  นางสาวปวณีา  ตระกลูดุสิตพร 
ต าแหน่งงาน พนกังานทัว่ไป 
รายละเอยีดในการท างาน 

1. ศึกษาการท างานของฝ่ายขาย 
2. ศึกษาวธีิการผลิตสินคา้ 
3. รับออเดอร์สินคา้จากลูกคา้ 
4. น าสินคา้ไปส่งใหลู้กคา้ 
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3.5 ช่ือและต าแหน่งของพนักงานทีป่รึกษา 

 

ภาพท่ี 3.5 พนกังานท่ีปรึกษา นายสุภาวฒัน์ เจริญจินดามาตร 

ช่ือพนักงานทีป่รึกษา   นายสุภาวฒัน์ เจริญจินดามาตร 
ต าแหน่ง  ผูบ้ริหารสถานประกอบการ  
 
3.6 ระยะเวลาทีป่ฏิบัติงาน 

ตั้งแต่วนัท่ี ..... ถึง ...... 2561  
3.7 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงาน 
 3.7.1 คิดหัวข้อโครงงาน  
 โดยพิจารณาจากปัญหาท่ีพบขณะปฏิบติังานและส่ิงท่ีอยากน ามาประยุกต์ใช้กบัการปฏิบติั     
สหกิจศึกษา 
 3.7.2 น าเสนอหัวข้อโครงงาน 
 น าหวัขอ้โครงงานท่ีคิดเสนอแก่อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงงาน เพื่อรับฟังค าแนะน าและด าเนินการ
แกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
 3.7.3 ด าเนินการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด 
 โดยเร่ิมจากการหาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตวา่มีกลยุทธ์ทางการตลาดกลยุทธ์ใดท่ีเหมาะสมและ
สามารถน ามาประยกุตใ์ชก้บับริษทัได ้
 3.7.4 น าผลทีไ่ด้จากการศึกษาเสนอแก่บริษัท  
 เพื่อใหท้างบริษทัไดพ้ิจารณาและน ามาประยกุตใ์ชก้บับริษทัต่อไปตามความเหมาะสม  
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 3.7.5 สรุปผลทีไ่ด้จากการด าเนินโครงงาน 
 รวบรวมขอ้มูลและผลท่ีไดจ้ากการด าเนินโครงงาน มาท าการสรุป และเรียบเรียงใหถู้กตอ้งตาม
หวัขอ้ของโครงงาน  
 3.7.6 จัดท าเอกสาร  
 จดัท าเอกสารเพื่อน าเสนอโครงงาน โดยจดัท าเป็นรูปเล่มรายงานเรียงตามล าดับทั้ง 5 บท  
รวมถึงเอกสารอ่ืนๆ พร้อมงานน าเสนอในรูปแบบ Power point (เดือนให้ใส่เป็นช่วงที่ฝึกงานไปจนถึง
เดือนทีพ่รีเซ้น) 
 

ขั้นตอนการด าเนินงาน พ.ค.61 มิ.ย.61 ก.ค.61 ส.ค.61 ก.ย.61 

1.คิดหวัขอ้โครงงาน      

2.น าเสนอหวัขอ้โครงงาน      

3.ด าเนินการศึกษากลยทุธ์ทาง

การตลาด 

     

4.น าผลท่ีไดจ้ากการศึกษาเสนอแก่

บริษทั 

     

5.สรุปผลท่ีไดจ้ากการด าเนินโครงงาน      

6.จดัท าเอกสาร      

ตารางท่ี 3.1   แสดงระยะเวลาในการด าเนินงานของโครงงาน 

 
3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

ฮาร์ดแวร์ 
-เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

ซอฟตแ์วร์ 
-โปรแกรม Microsoft Office word 
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-โปรแกรม Microsoft Office PowerPoint 
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บทที ่4 
ผลการปฏบิัติงานตามโครงงาน 

 การจดัท าโครงงานเร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก 
จ ากดั มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั และเพื่อหาช่องทางในการสร้าง
รายไดใ้หแ้ก่บริษทัเพิ่มมากข้ึน ผูจ้ดัท าจึงไดท้  าการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด ดงัน้ี 

4.1 กลยทุธ์ 7Ps 
4.2 กลยทุธ์การใชพ้ลงัของอินเตอร์เน็ต 
4.3 กลยทุธ์ส่วนลดและโปรโมชัน่ 

 4.4 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงงาน 
 4.5 สรุปผลการด าเนินโครงงาน 
 
4.1 กลยุทธ์ 7Ps 

7Ps เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี Philip Kotler ได้วางไวเ้ป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ
บริการ ซ่ึงใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ท่ีต่อยอดมาจาก 4Ps มาใช้ก าหนด
กลยุทธ์การตลาด ซ่ึงประกอบด้วย Product, Price, Place, Promotion, People, Physical Evidence 
และ Process ซ่ึงน ามาวเิคราะห์ธุรกิจต่อได ้

1.ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ส าหรับธุรกิจบริการจะอยูใ่นประเภทผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้
ซ่ึงจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์หรือลูกคา้ได ้เรียกง่ายๆ วา่เป็นการวิเคราะห์จากส่ิงท่ี
ผูข้ายตอ้งการจะมอบใหผู้ซ้ื้อนัน่เอง ถือเป็นส่ิงแรกท่ีตอ้งเอามาเป็นตวัก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
หากจะเจาะในส่วนของโรงแรมก็คงตอ้งเลือกก่อนว่าคุณจะท าโรงแรมประเภทไหน มาตรฐาน
ระดบัดาวเท่าไหร่ คุณตอ้งรู้จกัโรงแรมของคุณเองใหดี้ก่อน 

2.ด้านราคา (Price) คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ท่ีจะไดก้ลบัมาในรูปแบบของเงิน ลูกคา้จะท า
การไตร่ตรองระหว่างประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และราคาท่ีตอ้งจ่ายของบริการเสมอ และอาจจะมีการ
เปรียบเทียบกบับริการของท่ีอ่ืนด้วย ในด้านน้ีคุณตอ้งค านึงถึงความเหมาะสม และส ารวจคู่แข่ง
ก่อนท่ีจะปล่อยการบริการนั้นออกสู่ตลาดเต็มตวั หรือจะมีหลายระดบัราคาเพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ลือก ก็
เป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีนกัการตลาดน ามาใชก้นั ราคาถือวา่มีความส าคญัมาก เพราะลูกคา้ สามารถหา
ขอ้มูล และเปรียบเทียบราคาออนไลน์ไดส้ะดวก และรวดเร็วมากข้ึน เง่ือนไขการช าระเงินก็เป็นอีก
เร่ืองท่ีตอ้งบริหารใหดี้ เพราะมีเร่ืองของการช าระล่วงหนา้ การท าสัญญากบัเอเยน่ต ์ท่ีท าใหซ้บัซอ้น
ยิ่งข้ึน ส่ิงท่ีจะช่วยให้หลีกเล่ียงได ้เช่น เรียกชนิดของห้องให้แตกต่างกนั และให้ส่ิงอ านวยความ
สะดวกแตกต่างกนั เช่น รวมอาหารเชา้แลว้, รวมรถรับ-ส่งจากสนามบิน เป็นตน้ เพื่อให้ยากต่อการ
เปรียบเทียมราคาของลูกคา้ 
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3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นส่ือกลางในการส่งสินคา้ หรือบริการให้ลูกคา้ 
กลยุทธ์ในด้านน้ีก็จะตอ้งพิจารณาด้านท าเลท่ีให้คนมาใช้บริการ (Location) และช่องทางในการ
น า เสนอบริการ(Channels) ในท่ี น้ี  ช่องทางหลักๆ ของโรงแรมประกอบด้วย 5 ช่องทาง 
              1.การจองผา่น Agent เช่น Agoda.com, HotelsThailand.com, Booking.com เป็นตน้ 

2.การจองผา่นเอเยน่ต ์หรือบริษทัน าเท่ียว 
3.การจองผา่นระบบออนไลน์ของโรงแรม(Booking Engine)  
4.การขายตรงของโรงแรมผา่นทีมขาย 
5.การขายหนา้เคาน์เตอร์โรงแรมท่ีรับลูกคา้ 

การใช้ช่องทางทั้งหมดน้ีก็ใช่ว่าจะเหมาะกบัทุกโรงแรม การใช้ทุกช่องทางโดยไม่มีการวิเคราะห์
ก่อนจะท าให้โรงแรมมีค่าใช้จ่ายสูงอย่างไม่มีประสิทธิภาพ อย่างโรงแรมประเภท Budget Hotel 
หรือท่ีมีห้องพกัไม่มาก เน้นไปท่ีลูกค้าประจ า ช่องทางการจองออนไลน์ และผ่านทีมขายของ
โรงแรมจะช่วยประหยัดต้นทุนกว่า  ส าหรับโรงแรมขนาดใหญ่ มีทั้ ง ลูกค้าในประเทศ                             
และต่างประเทศ ควรจะใช้ช่องทางเอเย่นต์ และบริษทัน าเท่ียวในต่างประเทศเป็นช่องทางหลกั   
ส่วนลูกคา้ Walk-In นั้นใช้เป็นช่องทางเสริม เพราะเป็นช่องทางท่ีคาดการณ์ยาก แล้วพฤติกรรม
นกัท่องเท่ียวท่ีนิยมหาขอ้มูลออนไลน์ และวางแผนการเท่ียวเอง ก็ท  าให้แนวโนม้การจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์ เอเยน่ต ์เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ 

4.ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) กลยุทธ์เบสิคท่ีไม่มีไม่ได ้แต่การคิดกลยุทธ์ไม่ง่าย
เพราะจ าเป็นตอ้งวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค แลว้ยงัตอ้งส่ือสารชกัจูง เพื่อใหผู้ท่ี้สนใจมาใชบ้ริการ 
ถือเป็นดา้นท่ีจะตอ้งท าความเขา้ใจ และมีความละเอียดอ่อนในการท างานให้ประสบความส าเร็จ 
อย่างโรงแรมท่ีเป็นเชน เช่น B2 ก็ใช้กลยุทธ์ระบบสมาชิกโดยมีแพ็คเกจห้องพกั และห้องอาหาร
ของโรงแรมดว้ยการซ้ือสมาชิก เพื่อใหไ้ดร้าคาพิเศษ และส่วนลด 

5.ด้านบุคคล (People) อย่าเพิ่งเขา้ใจว่าเป็นเร่ืองของลูกคา้ เพราะเร่ืองน้ีเป็นเร่ืองภายในท่ี
ตอ้งใหค้วามใส่ใจไม่แพก้นั จึงเป็นเร่ืองแรงท่ีถูกเพิ่มข้ึนมาจาก 4Ps กลยทุธ์น้ีตอ้งใหค้วามส าคญัไป
ท่ีการคดัเลือก การฝึกอบรม และให้ผลตอบแทนหรือรางวลัเพื่อจูงใจ สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างดี สามารถแข่งขนัทางดา้นบริการกบัคู่แข่งได ้ เจา้หน้าท่ีท่ีให้บริการจะต้องมี
ทศันคติ และไหวพริบท่ีดี ตอบสนองความตอ้งการของผู ้ใชบ้ริการไดอ้ยา่งทนัท่วงที แกไ้ขปัญหา
ภายใตน้โยบายของโรงแรม สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กบัแขกท่ีเขา้พกัได ้เพราะโรงแรมยิ่งมี
ช่ือเสียง ลูกค้ายิ่งคาดหวงักับการบริการของพนักงาน xxxส่วนของพนักงานต่อห้องพักต้อง
เหมาะสม 

6.ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้างคุณภาพด้านรูปแบบการ
ให้บริการให้สามารถจบัตอ้งได ้เช่น พนกังานตอ้งแต่งตวัให้เรียบร้อย เส้ือผา้สะอาดสะอา้น ค าพูด
ตอ้งสุภาพ การใหบ้ริการรวดเร็ว และค านึงถึงคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ หรืออุปกรณ์ต่างๆ ท่ีมีคุณภาพ 
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รวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ีมียี่ห้อท่ีโรงแรมใช้ ก็เป็นอีกหน่ึงหลกัฐานท่ีแสดงให้ลูกคา้เห็นถึงระดบัของ
โรงแรม กลยทุธ์ดา้นน้ีจะช่วยสร้างความประทบัใจตั้งแต่คร้ังแรกท่ีลูกคา้เดินเขา้มาในโรงแรม 

7.ด้านกระบวนการ (Process) 
เป็นส่ิงท่ีเก่ียวกบัระเบียบการท างานดา้นบริการ เสนอให้ผูใ้ช้บริการ เพื่อมอบความประทบัใจให้
ลูกคา้ ในท่ีน้ีจะขอยกตวัอยา่ง U-hotel ท่ีเชียงใหม่ ท่ีตั้งค  าถามวา่ “ท าไมตอ้งลงมารับประทานอาหาร
เชา้ก่อน 10.00 น.” จึงท าให้ U-Hotel ให้บริการอาหารฟรี 1 ม้ือกบัแขกท่ีเขา้พกั โดยเลือกอาหารชุด
ตามนูล่วงหนา้ และระบุเวลาท่ีตอ้งการรับประทาน โดยจะน าอาหารไปส่งใหถึ้งหอ้งพกั 
น่ีเป็นตวัอย่างของการใช้กลยุทธ์ Process มาให้บริการใหม่ เพื่อสร้างความแตกต่าง และท าให้
โรงแรมโดดเด่น 
 
4.2 กลยุทธ์การใช้พลงัของอนิเตอร์เน็ต 
  ปัจจุบันส่ือทางด้านไอทีเป็นส่ือท่ีมาแรงมากและมีแนวโน้มว่าส่ือประเภทน้ี ก าลัง
เจริญเติบโตมากข้ึนทุกวนัๆ โดยคนไทยส่วนใหญ่มกัใช ้Internet มากข้ึนไม่วา่จะเป็นบริษทั นกัการ
ตลาด การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ รวมถึงธุรกิจการบริการต่างๆ ก็มีการน าส่ือประเภทน้ีเขา้มาเป็น
ส่วนหน่ึงของการท าตลาด และถ้าบริษทัใดไม่ปรับตวัตามยุคไอทีดิจิตอลแล้ว ความส าเร็จและ
โอกาสในการด าเนินธุรกิจคงเป็นไปไดย้าก แมแ้ต่ธุรกิจขายตรงก็หลีกหนีไม่พน้ท่ีจะตอ้งเจอกระแส
ไอทีดิจิตอล เห็นไดว้า่บริษทัขายตรงหลายแห่งเร่ิมมีการใหลู้กคา้สั่งซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต มีการ
จัดประชุมผ่านระบบ Online , สามารถดาวน์โหลด MP3 เก่ียวกับแผนการจ่าย ผลตอบแทน 
รายละเอียดของสินคา้ ท่ีสามารถน าไปนัง่ฟังบนรถประจ าทางไดโ้ดยท่ีไม่ตอ้งเร่งรีบมาท่ีบริษทัเพื่อ
รับฟังรายละเอียดของสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีก าลงัเป็นตวับ่งบอกถึงความเปล่ียนแปลงท่ีเร่ิมมีให้เห็นมาก
ข้ึน ดงันั้น การท ากลยุทธ์ทางการตลาดบนส่ืออินเตอร์เน็ตจึงเป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจในการด าเนิน
ธุรกิจเพราะเป็นการดึงดูดลูกคา้ไดห้ลายกลุ่มนอกจากลูกคา้ในประเทศแลว้การใชส่ื้อออนไลน์น้ียงั
เป็นประโยชน์ในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้จากต่างประเทศให้เขา้มาสนใจธุรกิจของเรา แลว้ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของเราและหากลูกคา้เกิดความประทบัใจก็จะน าสินคา้ของเราไปบอกต่อกบัลูกคา้รายอ่ืนๆ 
แลว้กลบัมาใชบ้ริการธุรกิจของเราอีก 
ลกัษณะเด่นหรือข้อดีของการท าการตลาดทางอนิเทอร์เน็ต 

1. สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง เพราะขอ้มูลชดัเจนเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ท าให้ลด
ก า ร สู ญ เ ป ล่ า ใ น ก า ร ใ ช้ ส่ื อ แ ล ะ ส่ื อ ส า ร ไ ด้ อ ย่ า ง มี    ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ สู ง 
              2. สามารถส่งขอ้มูลไปยงักลุ่มเป้าหมายได ้

3. ส าม า รถป รับ เ ป ล่ี ย น ให้ เ ห ม า ะสมกับ ก ลุ่ ม เ ป้ า หม า ย แ ต่ ล ะป ระ เ ภท ได้   
           4. ประหยดัเวลา หมายถึง สามารถใชเ้วลาไม่มากนกัในการผลิตส่ือต่าง ๆ และจดัส่งใหก้ลุ่ม 
เป้าหมาย 
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 5. มีลกัษณะส่วนบุคคลท าให้ผูรั้บสารรู้สึกดีท่ีมีข่าวสารส่งถึงเฉพาะเน่ืองจากมีการระบุช่ือ 
นามสกุล 

 6. ตน้ทุนกิจกรรมค่าเฉล่ียของการตลาดโดยตรงจะต ่าเพราะส่งขอ้มูลไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ไ ด้ ชั ด เ จ น แ ล ะ ส า ม า ร ถ ท ร า บ ถึ ง ก า ร ต อ บ รั บ ด้ ว ย ว่ า จ ะ มี ก า ร ซ้ื อ สิ น ค้ า ห รื อ ไ ม่ 
           7. สามารถท ารูปแบบให้ดูสวยงามสะดุดตา และสามารถสร้างด้วยภาษา html ให้มีความ
สวยงาม และยงัมีฟังกช์ัน่อ่ืน ๆ 
10 เคร่ืองมือทีนั่กการตลาดออนไลน์ต้องมีในปี 2011 

ปี 2010 นั้นมีเหตุการณ์และความเคล่ือนไหวหลายอย่างเก่ียวกบัโลกออนไลน์ เช่น การท่ี 
Facebook มีผูใ้ช้งานมากกว่า 590 ล้านคนทั่วโลกและเป็นเว็บไซต์ท่ีคนเข้าใช้บริการมากกว่า 
Google.com ไปแลว้ ตลอดไปจนถึงการเติบโตแบบกา้วกระโดดของตลาดSmartphone ไม่วา่จะเป็น
ระบบปฏิบติัการ iOS หรือ Androidประเทศไทยก็เป็นหน่ึงในประเทศท่ีมีความต่ืนตวัตามกระแส
โลกออนไลน์อยูไ่ม่นอ้ย ตั้งแต่การมีผูใ้ชบ้ริการ Facebook มากถึง 7 ลา้นคน ตลอดจนความนิยมใน
การเป็นเจา้ของโทรศพัทมื์อถือ Smartphone ต่างๆ ท่ีมากข้ึนอย่างต่อเน่ืองตามจ านวนรุ่นท่ีมากข้ึน
และราคาท่ีไม่ได้สูงมากทั้งหมดน้ีล้วนเป็นปัจจยัท่ีแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคชาวไทยจ านวนมาก
ก าลังก้าวเข้า สู่  Digital Lifestyle โดยเ ร่ิมมีโลกออนไลน์มาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตมาก ข้ึน 
เร่ือยๆเม่ือตลาดออนไลน์กลายเป็นตลาดท่ีนกัการตลาดตอ้งหนัมาสนใจอยา่งจริงจงัแลว้ ส่ิงท่ีส าคญั
คือการรู้จักเคร่ืองมือทางการตลาด (Marketing Tools) ในการเข้าถึงผูบ้ริโภคได้อย่างถูกวิธีซ่ึง
เคร่ืองมือบนโลกออนไลน์นั้นมีมากมายและมีการปรับปรุงพฒันาแทบจะตลอดเวลา หากนกัการ
ตลาดออนไลน์ตามไม่ทนัแลว้แทนท่ีการตลาดจะเป็นตวัน าเทรนดใ์หก้บัผูบ้ริโภค ก็อาจจะกลายเป็น
ตามหลงัผูบ้ริโภคไปเสียเอง 

ตลาดออนไลน์ในปี 2011 น้ีอุดมไปดว้ยเคร่ืองมือทางการตลาดหลายอย่างท่ีนกัการตลาด
ออนไลน์ไม่ควรพลาดท่ีจะศึกษาและเลือกน ามาใช้อย่างถูกวิธีและถูกเวลา เพื่อท่ีจะสามารถท า
การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและท าใหแ้บรนดสิ์นคา้สามารถช่วงชิงยึดพื้นท่ีในโลกดิจิตอลน้ีไว้
ได ้ประกอบดว้ย 

1.Facebook Page 
ณ เวลาน้ีคงไม่มีใครกลา้ปฏิเสธเวบ็ไซต์สังคมออนไลน์อย่างFacebook.com ไดเ้พราะมนั

ได้กลายเป็นหน่ึงในกิจกรรมหลักของชาวออนไลน์ในปัจจุบันผู ้คนมากมายเข้าไปเช่ือมต่อ
แลกเปล่ียนขอ้มูลและข่าวสารต่างๆ ตั้งแต่ขอ้ความ รูปภาพ วีดีโอเพื่อท าการอพัเดทเร่ืองราวต่างๆ 
จากบุคคลในเครือข่ายเพื่อนของตนโดยนอกเหนือจากนั้นแลว้Facebook ยงัสามารถสร้างหนา้เพจ 
(Page) ใหก้บับุคคล แบรนดสิ์นคา้ ธุรกิจฯลฯ เพื่อใหผู้ใ้ช ้Facebook ไดเ้ขา้ไปท าการเช่ือมโยงตวัเอง
เขา้กบัเพจดงักล่าวซ่ึงจะท าให้สามารถไดรั้บข่าวสารหรือร่วมกิจกรรมต่างๆท่ีเกิดข้ึนบนหน้าเพจ
นั้นๆจนไม่แปลกท่ีธุรกิจมากมายจึงสร้างหนา้เพจของตวัเองบน Facebook เพื่อเป็นช่องทางให้ผูใ้ช ้
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Facebook ไดท้  าการติดต่อและปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์สินคา้ตลอดไปจนถึงการประชาสัมพนัธ์และ
สร้างโอกาสท ายอดขายไดจ้ากกิจกรรมในเพจของตนไดอี้กดว้ยนอกจากน้ีแลว้ เจา้ของธุรกิจบางราย
ยงัประยุกต์หน้า Pageตวัเองให้กลายเป็นเหมือนแคตตาล็อคสินคา้และผลิตภณัฑ์ต่างๆ ของตวัเอง 
ให้ลูกคา้เขา้มาเลือกชมสั่งจองและสั่งซ้ือกนัทางออนไลน์ได้ทนัที เช่นธุรกิจขายเส้ือผา้ กระเป๋า 
รองเทา้ต่างๆ ฯลฯ 
  2. Facebook Application 

นอกเหนือจากท่ี Facebookจะสามารถสร้างหน้าเพจเพื่อเป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสาร
กบัผูใ้ชง้านแลว้นั้น อีกหน่ึงกิจกรรมซ่ึงเป็นท่ีนิยมของผูใ้ชง้าน Facebook คือการใชง้าน Facebook 
Application ต่างๆ เช่นเกมอยา่ง Farmville Mafia War ฯลฯ ซ่ึงก็เป็นหน่ึงในโอกาสของบางธุรกิจท่ี
คิดจะสร้างแบรนด์ของตวัเองผ่านทาง Application รูปแบบต่างๆ ดงัตวัอย่างท่ีเห็นไดจ้าก K-SME 
Start-Up City ของ K-Bankท่ีเอาบริการของตวัเองมาดดัแปลงให้กลายเป็นเกมส์ หรือกรณีของ dtac 
one D.I.Y. ท่ีสร้าง Application น่ารักๆ ในการสร้างรูป Avatar จนฮิตถล่มทลายมีผูใ้ชง้านหลายแสน
คนไปแลว้ตวัอยา่งเหล่าน้ีท าให้เห็นรูปแบบใหม่ๆในการสร้างแบรนดบ์นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ี
หากท าไดถู้กใจผูใ้ชง้านแลว้ล่ะก็จะเกิดการบอกต่อและแนะน าให้กบัเพื่อนๆอยา่งรวดเร็วโดยพ่วง
สารและ Brand Awareness ของสินคา้หรือบริการ ไปพร้อมๆ กนั 

3. Twitter Account 
Twitter กลายเป็นหน่ึงในเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีโดดเด่นในช่วงปีท่ีผ่านมาไม่

แพF้acebook โดยแมว้า่อาจจะไม่มีผูใ้ชง้านท่ีมากเท่า หรือความสามารถต่างๆ จะค่อนขา้งแตกต่าง
กนัแต่ดว้ยความเรียบง่ายของขอ้ความเพียง 140 ตวัอกัษร ท าให ้Twitter เป็นเครือข่ายท่ีเหมาะกบัใน
การเผยแพร่และติดตามข่าวสารต่างๆ ท่ีโดดเด่นในเร่ืองความ“สด”และ “ใหม่” ชนิดนาทีต่อนาที
และการบอกต่ออยา่งรวดเร็วกลายเป็นหน่ึงในแหล่งข่าวท่ีส่ือหลกัอยา่งโทรทศัน์และส่ิงพิมพน์ าไป
อ้างอิงอยู่บ่อยคร้ังท่ีผ่านมา ธุรกิจมากมายประยุกต์ใช้ Twitter เป็นช่องทางในการประกาศการ
จ าหน่ายสินคา้ราคาพิเศษการขายแบบจ ากดัจ านวน การให้สิทธิพิเศษต่างๆ ฯลฯ ท าให้กลุ่มคน
ออนไลน์เกิดการติดตามตัวสินค้าอย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็นอีกหน่ึงในช่องทางในการพา 
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในท่ีสุด 

4. Klout.com  
ในขณะท่ี Twitter กลายเป็นหน่ึงในเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีฮิต ผูมี้อิทธิพลออนไลน์ 

(Influencer) ก็เกิดข้ึนพร้อมกนัไปดว้ยซ่ึงผูมี้อิทธิพลเหล่าน้ีอาจจะไม่ใช่ดาราหรือคนดงัแต่อย่างใด 
หากแต่เป็นคนท่ีมีผูติ้ดตามและให้ความ “เช่ือถือ”ซ่ึงน าไปการมีอิทธิพลในดา้นความเช่ือ ความคิด 
และพฤติกรรมของคนในเครือข่ายของผูมี้อิทธิพลนั้นๆในสมยัก่อนอาจจะมีพยายามวดัท่ีจ  านวน
ของผูติ้ดตาม (Follower) แต่ในระยะเวลาต่อมาก็ไดมี้การเพิ่มแง่มุมว่าการมีอิทธิพลจริงๆนั้นไม่ได้
วดัแค่จ  านวนผูติ้ดตามเพียงอยา่งเดียว หากแต่รวมถึงพฤติกรรมต่างๆ ของทั้งตวัผูมี้อิทธิพลเองและ
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เครือข่ายท่ีติดตาม ซ่ึงKlout.com นั้นเป็นหน่ึงในเวบ็ไซตท่ี์ใหบ้ริการตรวจสอบและประเมินผลของ
ความ“มีอิทธิพลท่ีแทจ้ริง” ของแต่ละ Twitter Accountหากแบรนด์สินคา้ใดเลือกท่ีจะท าการตลาด
ผ่านผูมี้อิทธิพลออนไลน์เหล่าน้ีแลว้ล่ะก็ Klout.com ก็เป็นหน่ึงในเคร่ืองมือท่ีจะตรวจสอบเพื่อน า
ขอ้มูลมาประกอบการเลือกผูมี้อิทธิพลเหล่านั้นเพื่อท่ีจะมาช่วยโปรโมตสินคา้ต่างๆ ไดถู้กตอ้งและ
เหมาะสม 

5. Viral Video 
ข่าวสารในรูปแบบภาพเคล่ือนไหวหรือคลิปวีดีโอนั้นกลายเป็นส่ิงท่ีนิยมมากข้ึนเร่ือยๆ

เน่ืองจากโทรศพัท์รุ่นใหม่สามารถเปิดดูและส่งต่อกันได้ง่ายมากข้ึนเช่นเดียวกับความเร็วของ
อินเตอร์เนตท่ีท าให้การดาว์นโหลดไฟล์วีดีโอต่างๆ ท าได้เร็วกว่าสมยัก่อนนั่นหมายความว่า
ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลท่ีเป็นวีดีโอของผูบ้ริโภคนั้นมากข้ึนเร่ือยๆจึงไม่แปลกท่ีคลิปวีดีโอ
ท่ีมีเน้ือหาน่าสนใจหรือโดนใจคนบางกลุ่มจะเกิดการส่งต่ออย่างรวดเร็วผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ถา้นกัการตลาดสามารถสร้างคลิปโฆษณาดีๆและน่าสนใจแลว้ล่ะก็คนบนโลกออนไลน์
จ านวนมากก็พร้อมจะท าหนา้ท่ีเป็นส่ือโปรโมตวดีีโอดงักล่าวไดท้นัที 

6. Mobile Application 
การเติบโตของ Smartphone และ Mobile Device อ่ืนๆ อยา่ง Tablet เป็นท่ีจบัตามองของนกั

ธุรกิจทัว่โลกเพราะนั่นแสดงให้เห็นพฤติกรรมในการเขา้โลกออนไลน์ท่ีก าลงัจะเปล่ียนไปของ
ผูบ้ริโภค นอกจากน้ีระบบปฏิบติัการของอุปกรณ์พกพาต่างๆไม่ไดแ้ค่ให้ผูใ้ชเ้ขา้โลกออนไลน์ผา่น 
Web Browser เท่านั้น แต่ยงัเปิดใหมี้การสร้าง Application ต่างๆ เพื่อตอบโจทยก์ารใชง้านต่างๆ ใน
แทบจะทุกกิจกรรมของชีวิตเช่นการจดบนัทึก อ่านข่าว เล่นเกมส์ ดูแผนท่ี ฯลฯMobile Application 
น้ีเองท่ีหลายแบรนดสิ์นคา้กระโดดเขา้มาสร้าง Brand Application ของตวัเองเพื่อท่ีผูใ้ชง้านอุปกรณ์
ต่างๆ สามารถเข้า ถึงข้อมูลและบริการต่างๆ ของตัว เองด้วยประสบการณ์แบบใหม่ ท่ี
นอกเหนือไปจากการใชผ้า่นหนา้จอ Web Browser ทัว่ๆ ไป เช่นการดูรอบหนงัและท าการซ้ือตัว๋ได้
ทนัทีผ่าน App ของ SF Cinema จึงอาจบอกได้ว่า Mobile Application น้ีจะเป็นหน่ึงในการสร้าง 
Brand Experience ตลอดไปจนการได้รับบริการรูปแบบใหม่ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีไม่อาจมองขา้มได้
นัน่เอง 

7.Location Base Service 
บริการเครือข่ายสังคมท่ีมีการใช้ข้อมูลของสถานท่ีและพิกัดบนแผนท่ีนั้นเป็นหน่ึงใน

บริการยอดนิยมของผูท่ี้พก Smartphoneเน่ืองจากความสนุกในการไดบ้อกเล่าเร่ืองราวของตวัเอง
ให้กบัเพื่อนในเครือข่ายของตนเก่ียวกบักิจกรรมในแต่ละวนัของตวัเองวา่ไปสถานท่ีใดมาบา้ง การ 
Check-in ผ่าน Foursquare หรือ Gowalla กลายเป็นเสมือนเกมสนุกบนโลกออนไลน์ แต่ใน
ขณะเดียวกนัมนัคือการท่ีผูบ้ริโภคโปรโมตสินคา้ ร้านคา้ และสถานท่ีต่างๆ ให้กบัธุรกิจไปพร้อมๆ 
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กนัท าให้เกิดกิจกรรมท่ีน าบริการออนไลน์น้ีมาต่อยอดเป็นกิจกรรมทางการตลาดเช่นการ Check-in 
ท่ีร้านคา้เพื่อรับส่วนลดพิเศษ หรือรับสินคา้ฟรี 

8. QR Code 
ภาพขนาดส่ีเหล่ียมท่ีท าหน้าท่ีเสมือน Barcodeน้ีก าลงักลายเป็นท่ีนิยมมากข้ึนตามการเติบโตของ 
Smartphoneซ่ึงเป็นเหมือนอุปกรณ์ในการแสกนและเขา้ถึงขอ้มูลบนโลกออนไลน์วิธีใหม่ เพราะ
นอกจากท่ี QR Code จะพาผูใ้ชไ้ปสู่ URL ของเวบ็ไซตต่์างๆ ไดห้ลงัจากท าการ Scan ไดแ้ลว้นั้น ยงั
สามารถประยุกต์ในการพาผูใ้ช้เข้าถึงข้อมูลรูปแบบอ่ืนๆ เช่นไฟล์เสียง คลิปวีดีโอ หรือลิงค์
ดาวน์โหลดต่างๆ ไดด้งัตวัอยา่งท่ีมกัเห็นในส่ือต่างประเทศแมใ้นปัจจุบนัเราจะเห็นการใช ้QR Code 
ส่วนใหญ่อยู่กบัการให้ Information แต่ถ้ามีการประยุกต์ใช้อย่างชาญฉลาดแลว้นั้น QR Code จะ
ก ล า ย เ ป็ น  Gimmick ท่ี น่ า ส น ใ จ ส า ห รั บ ค น อ อ น ไ ล น์ ไ ม่ น้ อ ย ที เ ดี ย ว 
              9. Dynamic Website 
แมว้า่ Facebook หรือ Twitter จะเป็นท่ีนิยมมากเพียงใดแต่เวบ็ไซตซ่ึ์งเป็นเหมือนออฟฟิศหลกัของ
แบรนด์สินคา้นั้นก็ยงัคงมีความจ าเป็นอยูเ่พราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็ยงัมีการคน้หาขอ้มูล
สินคา้และบริการต่างๆ ผา่นทาง Search Engine อยา่ง Googleรวมทั้งเวบ็ไซตท่ี์ให้ขอ้มูลต่างๆนั้นจะ
กลายเป็นแหล่งข้อมูลท่ีถูกน าไปบอกต่อทางเครือข่ายสังคมออนไลน์อีกด้วยฉะนั้นการสร้าง
เวบ็ไซตท่ี์ท าใหผู้ใ้ชง้านออนไลน์สามารถเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ บริการข่าวสารต่างๆ นั้นรวมทั้งการท า 
Search Engine Optimization (SEO) ก็ยงัมีความส าคญัมากอยูดี่อีกทั้งรูปแบบของเวบ็ไซตใ์นปัจจุบนั
ไม่ควรจ ากดัตวัเองอยู่ท่ีการเป็นเพียงการส่ือสารเพียงดา้นเดียวกบัผูท่ี้เขา้มาเยี่ยมชมหากแต่ต้องมี
ความสามารถในการสร้างปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูใ้ช้งานกับตัวเว็บเอง ไม่ว่าจะเป็นการแสดง
ความเห็น โหวตตลอดจนความสะดวกในการแบ่งปันเน้ือหาของเว็บเขา้สู่เครือข่ายสังคมอย่าง 
Facebook และ Twitter และการเปิดให้ผูใ้ชง้านสามารถเลือกรับข่าวสารของเวบ็ผา่น RSS Feed ได ้
              10. Email Subscription 

การใชง้าน Email ยงัคงเป็นหน่ึงในการรับขอ้มูลและติดต่อส่ือสารบนโลกออนไลน์อยู่แม้
จะมีการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์มากข้ึนแต่ถ้าหากพิจารณาแล้วทั้งสองช่องทางก็ยงัมีความ
แตกต่างและจุดเด่นจุดดอ้ยท่ีต่างกนัออกไป โดย Email จะมีความไดเ้ปรียบในเร่ืองการส่งขอ้มูลท่ีมี
เน้ือหามากระดบัหน่ึง และเขา้ถึงผูท่ี้สนใจโดยตรงผา่นการ Subscription ดงัท่ีเห็นเวบ็ไซต์ท่ีเป็นท่ี
นิยมมกัเปิดบริการรับข่าวสารหรือโปรโมชัน่พิเศษผ่านทาง Email เพื่อไม่ให้พลาดกิจกรรมพิเศษ
ต่างๆ ในแต่ละวนัส าหรับเคร่ืองมือทางการตลาด 10 อย่างตามท่ีกล่าวมานั้นจะเห็นไดว้่าบางอยา่ง
อาจจะไม่ใช่ของใหม่ท่ีเพิ่งมีการคิดค้นข้ึนแต่อย่างใดหากแต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคบนโลก
ออนไลน์ก าลงัมีการพฒันาและปรับเปล่ียนเร่ือยๆ จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งท าเคร่ืองมือต่างๆมาประยุกต์
และปรับเปล่ียนตามสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป 
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4.3 กลยุทธ์ส่วนลดและโปรโมช่ัน 
 ปฏิเสธไม่ไดว้่า โปรโมชัน่ ถือเป็นหน่ึงในกลยุทธ์กระตุน้ยอดขายท่ีดีวิธีหน่ึง แต่บางคร้ัง
การออกโปรโมชัน่อาจไม่ปังอยา่งท่ีคิด เราจึงมีเทคนิคดีๆ ในการ ออกโปรโมชัน่ ท่ีผูป้ระกอบการ
ส่วนใหญ่ท าแลว้ประสบความส าเร็จ ทั้งช่วยกระตุน้ยอดขาย และดึงลูกคา้ใหม่ๆ ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ
ไดต่้อเน่ืองมาแนะน า 

1.จ ากดัเวลาโปรโมช่ัน 
แน่นอนวา่ค าวา่ “ลดราคา” ยอ่มดึงดูดใหลู้กคา้สนใจได ้แต่ถา้ลูกคา้เห็นบ่อยๆ จะกลายเป็น

ความเคยชินจนไม่รู้สึกต่ืนเตน้อีกต่อไป และเขาจะคิดวา่ ซ้ือเม่ือไรก็ได ้อยา่งไรก็ไดส่้วนลด กลบักนั 
หากคุณเดินเขา้ร้านๆ หน่ึงแลว้เห็นป้าย “นาทีทอง ลด 40% ตั้งแต่ 10.00-11.30 เท่านั้น” หากของช้ิน
นั้นถูกใจคุณ ก็จะรีบตดัสินใจซ้ือทนัที เพราะกลวัหมดเวลาโปรโมชั่น ดงันั้น ถ้าผูป้ระกอบการ
วางแผนจะท าโปรโมชั่น ตอ้งก าหนดช่วงเวลาให้ชัดเจน และควรปรับเปล่ียนโปรโมชั่นใหม่ๆ         
ไปเร่ือยๆ เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกร้านของคุณมีโปรโมชัน่ดีๆ และน่าสนใจอยูเ่สมอ 

2.โปรโมช่ัน ≠ ลดราคา 
เม่ือพูดถึงค าว่าออกโปรโมชัน่ ผูป้ระกอบการหลายคนอาจนึกถึงค าว่าลดราคา แต่จริงๆ 

แลว้ การลดราคาอาจไม่ตอบโจทยเ์สมอไป เพราะการลดราคาอาจดึงดูดเฉพาะลูกคา้ท่ี “อ่อนไหว” 
เร่ืองราคาใหเ้ขา้มาใชบ้ริการมากข้ึน ขณะท่ีลูกคา้กลุ่มเดิมท่ีเป็นลูกคา้ประจ าก็อาจกงัวลเร่ืองคุณภาพ
วา่จะดอ้ยลง ยกตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดัคือ แบรนด์ฟาสตฟ์ู้ ดช่ือดงัจากฝ่ังอเมริกา ท่ีมกัออกโปรโมชัน่
ลดราคา เฟรนช์ฟราย 50% เพื่อกระตุน้ยอดขาย แน่นอนวา่ช่วงท่ีมีโปรโมชัน่ลูกคา้ก็มีมาก ยอดขาย
พุ่งสูง จนเกิดเสียงวิพากษ์วิจารณ์ตามมาว่าคุณภาพด้อยลง ซ ้ าเม่ือเลิกลดราคาลูกคา้ท่ีเคยมีมาก ก็
หายไปดว้ย (ยิง่ตอนน้ีออกโปรโมชัน่บ่อยๆ ลดราคาบ่อยๆ ลูกคา้ก็เร่ิมคุน้ชินจนไม่ต่ืนเตน้อีกต่อไป
แลว้) ดงันั้นการลดราคาจึงไม่ใช่ค าตอบสุดทา้ยของการกระตุน้ยอดขาย ยกตวัอยา่งเช่น หากคุณเปิด
ร้านอาหาร แทนท่ีจะออกโปรโมชั่นลดราคาอาหาร ก็ใช้การออกเมนูใหม่ๆ ตามวตัถุดิบแต่ละ
ฤดูกาล เช่น หน้าหนาวอาจออกเมนูสตอเบอร์ร่ี หน้าร้อนเมนูมะม่วง หรือเมนูผลไมไ้ทย เป็นตน้ 
หรืออีกโปรโมชั่นหน่ึงท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่นนิยมใช้คือ การคดัสรรวตัถุดิบ “พิเศษ” เขา้มาจ าหน่าย
ช่วงเวลาเฉพาะ และจดัเป็นเทศกาล เช่น เทศกาลปูอลาสกา้ เทศกาลไข่หอยเม่น เทศกาลมนัญ่ีปุ่น 
เป็นต้น นอกเหนือจากการออกเมนูใหม่ๆ แล้ว อีกวิธีหน่ึงท่ีน่าสนใจคือ การเชิญเชฟดังๆ มา
ออกแบบเมนูพิเศษ ท่ีจ  าหน่ายในช่วงเวลาจ ากดั ก็ถือเป็นการดึงดูดลูกคา้ และเพิ่มยอดขายให้ร้านได้
เช่นกนั เพราะนอกจากลูกคา้เก่าจะรู้สึกต่ืนเตน้กบัการเปล่ียนแปลงแลว้ ยงัไดฐ้านลูกคา้กลุ่มใหม่ท่ี
เป็นแฟนของเชฟช่ือดังอีกด้วย แต่วิธีน้ีอาจเสียค่าใช้จ่ายมากกว่าวิธีอ่ืนๆ เจ้าของร้านต้องลอง
พิจารณาความคุม้ค่าดว้ย 
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3.Co-Branding  
วิธีน้ีก าลงัเร่ิมเป็นท่ีนิยมมากข้ึนเร่ือยๆ นัน่คือการร่วมมือกนัระหวา่งธุรกิจ ซ่ึงอาจเป็นกลุ่ม

ธุรกิจเดียวกนั หรือต่างกลุ่มธุรกิจก็ได ้เพื่อออกโปรเจกค์พิเศษร่วมกนั เช่น Class Cafe ร่วมมือกบั
ภาพยนตร์เร่ือง ศรีอโยธยา ออกแบบรสชาติกาแฟตามคาแรคเตอร์ตวัละคร พร้อมวางจ าหน่าย
เฉพาะช่วยเวลาท่ีออกอากาศเท่านั้น หรือร้านไอศกรีม Guss damn good ก็เคยออกแบบรสชาติ
ไอศกรีมให้ แพร์ร่ีพาย (แพร-อมตา จิตตะเสนีย)์ เมกอพั อาร์ทิสต ์ช่ือดงัทั้งในไทยและต่างประเทศ 
เป็นตน้ ถือเป็นการท าการตลาดรูปแบบใหม่ท่ีเกิดจากร่วมมือกนัของ 2 ธุรกิจ ท่ีแทบจะไม่มีความ
เก่ียวขอ้งกนัไดเ้ลย แต่สามารถท าไดอ้ยา่งกลมกลืนสร้างความน่าสนใจใหโ้ปรโมชัน่ไดม้ากทีเดียว 

4.เพิม่ความภักดี ด้วยข้อเสนอสุดพเิศษ 
อยา่งท่ีทราบดีวา่ทุกวนัน้ีแทบทุกธุรกิจมีการแข่งขนักนัสูงมาก ฉะนั้นธุรกิจไหนท่ีสามารถสร้างฐาน
ลูกคา้ประจ าไดม้ากก็ถือวา่ไดเ้ปรียบกวา่เจา้อ่ืนๆ แน่นอน โดยการออกโปรโมชัน่ก็ถือเป็นหน่ึงใน
วิธีท่ีช่วยสร้างฐานลูกคา้ประจ าได้เช่นกนั โดยเฉพาะการสมคัรสมาชิก วิธีน้ีถือว่าเป็นท่ีนิยมมาก 
แถมยงัสร้างฐานลูกคา้ไดม้ากอีกดว้ยคือการให้ลูกคา้สมคัรสมาชิก เพื่อรับสิทธิพิเศษต่างๆ ไม่วา่จะ
เป็นส่วนลดพิเศษในวนัเกิด ของแถมเม่ือซ้ือสินคา้ตามยอดท่ีก าหนด หรือไดรั้บของสมมนาคุณตาม
เทศกาลต่างๆ กลยุทธ์น้ีจะช่วยกระตุน้ให้เกิดการใช้จ่ายภายในร้านมากข้ึน และลูกคา้จะรู้สึกว่า
ตวัเองเป็นคนพิเศษกวา่ลูกคา้ทัว่ไป และมกักลบัมาใชบ้ริการเราซ ้ าเพื่อแลกกบัสิทธิพิเศษต่างๆ 

5.โปรฯ คู่บัตร เสริมพลงัซ้ือ 
ทุกวนัน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัใช้บตัรเครดิตในการใช้จ่ายมากข้ึน แน่นอนว่าธุรกิจต้อง

ปรับตวัตามเพื่อให้เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ฉะนั้นนอกจากตอ้งเพิ่มทางเลือกในการช าระเงิน
ดว้ยเคร่ืองรูดบตัรแลว้ การท าโปรโมชัน่คู่บตัรเครดิตก็ถือเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจไม่แพก้นั เช่น ร้าน
บุฟเฟตอ์าจออกโปรโมชัน่มา 4 จ่าย 3 เม่ือจ่ายผา่นบตัรเครดิตหรือร้านเส้ือผา้ ท่ีมอบส่วนลดพิเศษ
ให้ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้มากกว่า 3,000 บาทข้ึนไป และจ่ายผ่านบตัร ขอ้ดีส าคญัของการท าโปรโมชัน่
ร่วมกบับตัรเครดิตคือ เราไม่ตอ้งประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่เพียงล าพงั เพราะบตัรเครดิตต่างๆ จะเขา้
มาสนบัสนุนดา้นการประชาสัมพนัธ์ให ้ช่วยใหโ้ปรโมชัน่ของเราเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดก้วา้งข้ึน (เพราะ
ฐานลูกคา้บตัรเครดิตมีค่อนขา้งมาก) ประหยดัค่าใชจ่้าย เพราะป้ายประชาสัมพนัธ์ท่ีตั้งหนา้ร้านหรือ
บนโตะ๊ ก็มกัมาจากบริษทับตัรเครดิต นอกจากน้ีอีกวธีิท่ีนิยมท าไม่แพก้นัคือ ออกโปรโมชัน่ร่วมกบั
ค่ายโทรศพัทมื์อถือ ซ่ึงถือวา่มีประสิทธิภาพเช่นเดียวกนั 
 
4.4 ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงงาน 
 จากการศึกษาโครงงานเร่ืองการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก 
จ ากดั พบว่ามีปัญหาในเร่ืองของรูปแบบการขายของบริษทั เน่ืองจากทางบริษทัเน้นขายให้เพียง
ลูกคา้เดิม ไม่มีการหาลูกคา้ใหม่ และไม่มีแนวคิดท่ีจะท าการตลาดหรือใช้กลยุทธ์ใหม่เพื่อดึงดูด

http://amarinacademy.com/1430/interview-review/class-cafe/
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ความสนใจของผูซ้ื้อรายใหม่เลย จึงค่อนขา้งยากท่ีจะโน้มน้าวจิตใจให้ผูบ้ริหารสนใจกลยุทธ์ท่ี
ผูจ้ดัท าไดศึ้กษาและน าเสนอไป 

4.5 สรุปผลการด าเนินโครงงาน 
 จากการศึกษาโครงงานเร่ืองการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก 
จ ากัด ผลการศึกษาพบว่ามีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับบริษัทได้ เช่น         
กลยทุธ์ 7Ps กลยทุธ์การใชพ้ลงัของอินเทอร์เน็ต และกลยทุธ์ส่วนลดและโปรโมชัน่ ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีได้
น าเสนอแก่บริษทั มีผลตอบรับท่ีดี มีการให้ความสนใจจากเจ้าของบริษทั และจะมีการน ามา
ประยกุตใ์ชจ้ริงกบัธุรกิจในอนาคต 
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บทที ่5 
สรุปผลและข้อแนะน ำ 

5.1 สรุปผลโครงงำน 
 5.1.1 สรุปผลโครงงำน 
 จากการศึกษาโครงงานเร่ืองการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก 
จ ากัด ผลการศึกษาพบว่ามีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับบริษัทได้ เช่น         
กลยทุธ์ 7Ps กลยทุธ์การใชพ้ลงัของอินเทอร์เน็ต และกลยทุธ์ส่วนลดและโปรโมชัน่ ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีได้
น าเสนอแก่บริษทั มีผลตอบรับท่ีดี มีการให้ความสนใจจากเจ้าของบริษทั และจะมีการน ามา
ประยกุตใ์ชจ้ริงกบัธุรกิจในอนาคต 
 5.1.2 ข้อจ ำกดัหรือปัญหำของโครงงำน 
 เน่ืองจากทางบริษทัไม่เคยมีการท าการตลาดหรือการใช้กลยุทธ์ใดๆในการกระตุน้ให้เกิด
ความตอ้งการซ้ือจากผูซ้ื้อรายใหม่ มีเพียงการซ้ือขายกบัผูซ้ื้อรายเก่าเท่านั้น จึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะ  
โนม้นา้วใหผู้บ้ริหารสนใจและน ากลยทุธ์ท่ีผูจ้ดัท าไดท้  าการศึกษาไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจจริง 
 
5.2 สรุปผลกำรปฏิบัติงำนสหกจิศึกษำ 
 5.2.1 ข้อดีของกำรปฏิบัติงำนสหกจิศึกษำ 
 ท าให้ผู ้จ ัดท าได้มีโอกาสเรียนรู้ประสบการณ์การท างานจริงในสถานประกอบการ                 
ไดเ้รียนรู้ส่ิงใหม่ท่ีมากกว่าในห้องเรียน เรียนรู้ระเบียบวินยัในการท างานทั้งเร่ืองความรับผิดชอบ
และตรงต่อเวลา เรียนรู้ในการปรับตวัใหส้ามารถเขา้กบัผูอ่ื้นได ้และฝึกใหมี้ความขยนัและอดทน 
 5.2.2 ปัญหำทีพ่บของกำรปฏิบัติงำนสหกจิศึกษำ 
 ในบางคร้ังงานท่ีไดรั้บมอบหมายคือการน าสินคา้ไปส่งใหก้บัลูกคา้ จึงมีปัญหาในเร่ืองของ
การเดินทาง เน่ืองจากสินคา้ท่ีไปส่งต่อคร้ังมีจ านวนเยอะ สถานท่ีท่ีตอ้งไปส่งอยูไ่กล อาจท าให้การ
ส่งสินคา้มีความล่าชา้และอาจหลงทางได ้ 
 5.2.3 ข้อเสนอแนะ 
  5.2.3.1 การน าเสนอความคิดใดๆ แก่บริษทั ควรหาขอ้มูลมาใหค้รบถว้นและศึกษา
ส่ิงท่ีจะท ามาใหล้ะเอียด เพื่อความมัน่ใจวา่ส่ิงท่ีจะท านั้นมีความเป็นไปไดจ้ริงๆ 

5.2.3.2 ควรมีการด าเนินการใช้กลยุทธ์อย่างต่อเน่ือง เพื่อเปิดโอกาสให้เกิดผูซ้ื้อ 
รายใหม่และก่อใหเ้กิดรายไดเ้ขา้สู่ธุรกิจของตนเองเพิ่มมากยิง่ข้ึน 
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บทคดัย่อ 
โครงงานเร่ืองการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั 
ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากัด จัดท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์คือ 
เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดให้แก่บริษทั และเพ่ือหา
ช่องทางในการสร้างรายได้ให้แก่บริษัทเ พ่ิมมากข้ึน 
เน่ืองจากบริษทัมีการผลิตและจดัจ าหน่ายหลอดพลาสติก
ส าหรับใส่กลว้ยไมใ้หแ้ต่ลูกคา้รายเดิมไม่มีการท าการตลาด
ใดๆ เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกคา้ใหม่หรือเพ่ือเพ่ิมให้มียอดขายเพ่ิม
มากข้ึน จึงจ าเป็นต้องมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด               
เขา้มาช่วย 
ผลจากการศึกษาพบว่ามีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ
น ามาประยกุตใ์ชก้บับริษทัได ้เช่น กลยทุธ์ 7P’s กลยทุธ์การ
ใชพ้ลงัของอินเทอร์เน็ต และกลยทุธ์ส่วนลดและโปรโมชัน่ 
ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีไดน้ าเสนอแก่บริษทั มีผลตอบรับท่ีดี มีการให้

ความสนใจจากเจา้ของบริษทั และจะมีการน ามาประยกุตใ์ช้
จริงกบัธุรกิจในอนาคต 
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Abstract 
The cooperative project studies the marketing strategy for 
Thanapat Plastic Company Limited has the purpose on 
studying the marketing strategy and finds more opportunity 
to increase the revenue. The company produces and sells the 
plastic straw for orchid for the existing customers without the 
marketing plan, which could cause problem for 
revenue.Therefire, it needs marketing strategy. 
The result showed that the marketing strategies can be 
applied for this company like 7P’s, the power of internet, 
discount and promotion and all of these strategies has the 
good response and interest the company’s owner. They could 
be applied for the future work in a very producjtive manner. 
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โครงงานเร่ืองการศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดใหแ้ก่
บริษัท ธนพัฒน์ พลาสติก จ ากัด จัดท าข้ึนโดยมี
วตัถุประสงค์คือ เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด
ให้แก่บริษทั และเพ่ือหาช่องทางในการสร้างรายได้
ให้แก่บริษทัเพ่ิมมากข้ึน เน่ืองจากบริษทัมีการผลิต
และจดัจ าหน่ายหลอดพลาสติกส าหรับใส่กลว้ยไม้
ให้แต่ลูกคา้รายเดิมไม่มีการท าการตลาดใดๆ เพ่ือ
เพ่ิมกลุ่มลูกคา้ใหม่หรือเพ่ือเพ่ิมให้มียอดขายเพ่ิม
มากข้ึน จึงจ าเป็นตอ้งมีการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด               
เขา้มาช่วย 
ผลจากการศึกษาพบว่ามีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
สามารถน ามาประยกุตใ์ชก้บับริษทัได ้เช่น กลยทุธ์ 
7P’s กลยุทธ์การใช้พลงัของอินเทอร์เน็ต และกล
ยทุธ์ส่วนลดและโปรโมชัน่ ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีไดน้ าเสนอ
แก่บริษทั มีผลตอบรับท่ีดี มีการให้ความสนใจจาก
เจา้ของบริษทั และจะมีการน ามาประยกุตใ์ชจ้ริงกบั
ธุรกิจในอนาคต 
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ช่ือสถานประกอบการ 

บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 

พนักงานทีป่รึกษา 
คุณสภุาวฒัน์ เจริญจินดามาตร 

อาจารย์ทีป่รึกษา 
อาจารย ์   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก จ 

ประวตัิผู้จัดท า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประวตัิผู้จัดท า 

 
ช่ือ    นายบรรพต อุดมปิยะจินดา 

รหัสนักศึกษา  5604300285 

คณะ  บริหารธุรกิจ ภาควชิาการตลาด 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  26/82 หมู่บ้านเกษมทอง เพชรเกษม 114 ถนนเพชรเกษม แขวงหนองแขม                   

เขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร 10160 

วนั/เดือน/ปีเกดิ 3  ตุลาคม 2536 

เบอร์ติดต่อ 087-817-1472 

E-mail  Book_bad-minton@hotmail.com 

ประวตัิการศึกษา 

ประถมศึกษา โรงเรียนอสัสัมชนัธนบุรี 

มัธยมศึกษา โรงเรียนสารสาสน์วเิทศบางบอน (ม.ตน้) 

  โรงเรียนยอแซฟอุปถมัป์ (ม.ปลาย) 

ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัสยาม   คณะบริหารธุรกิจ   สาขาการตลาด 

ผลงานที่ท า         การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดใหแ้ก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 

 



 

 

 

ช่ือ    นางสาวปวณีา ตระกลูดุสิตพร 

รหัสนักศึกษา  59115000001 

คณะ  บริหารธุรกิจ ภาควชิาการตลาด 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  101/236 หมู่ 4 ถนนบางกรวย-ไทรนอ้ย ต าบลบางกร่าง อ าเภอเมือง นนทบุรี 11000 

วนั/เดือน/ปีเกดิ 2 สิงหาคม 2537 

เบอร์ติดต่อ 094-983-9884 

E-mail  paweena.trag@siam.edu 

ประวตัิการศึกษา 

ประถมศึกษา โรงเรียนอุดมศึกษานนทบุรี 

มัธยมศึกษา โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษาพฒันาการนนทบุรี (ม.ตน้) 

                            โรงเรียนพณิชยการจรัลสนิทวงศ ์(ปวส. 

ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัสยาม   คณะบริหารธุรกิจ   สาขาการตลาด 

ผลงานที่ท า         การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดใหแ้ก่บริษทั ธนพฒัน์ พลาสติก จ ากดั 

 

 



 

 

ประวัตผู้ิจัดท ำ 

 
ช่ือ    นายบรรพต อดุมปิยะจินดา 

รหัสนักศึกษำ  5604300285 

คณะ  บริหารธุรกิจ ภาควิชาการตลาด 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน  26/82 หมูบ้่านเกษมทอง เพชรเกษม 114 ถนนเพชรเกษม แขวงหนองแขม                   

 เขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร 10160 

วัน/เดือน/ปีเกิด 3  ตลุาคม 2536 

เบอร์ตดิต่อ 087-817-1472 

E-mail  Book_bad-minton@hotmail.com 

ประวัตกิำรศึกษำ 

ประถมศึกษำ โรงเรียนอสัสมัชนัธนบรีุ 

มัธยมศึกษำ โรงเรียนสารสาสน์วิเทศบางบอน (ม.ต้น) 

  โรงเรียนยอแซฟอปุถมัป์ (ม.ปลาย) 

ปริญญำตรี มหาวิทยาลยัสยาม   คณะบริหารธุรกิจ   สาขาการตลาด 

ผลงำนท่ีท ำ     การศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดให้แก่บริษัท ธนพฒัน์ พลาสตกิ จ ากดั 

 



 

 

 

ช่ือ    นางสาวปวีณา ตระกลูดสุิตพร 

รหัสนักศึกษำ  59115000001 

คณะ  บริหารธุรกิจ ภาควิชาการตลาด 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน  101/236 หมู ่4 ถนนบางกรวย-ไทรน้อย ต าบลบางกร่าง อ าเภอเมือง นนทบรีุ 11000 

วัน/เดือน/ปีเกิด 2 สิงหาคม 2537 

เบอร์ตดิต่อ 094-983-9884 

E-mail  paweena.trag@siam.edu 

ประวัตกิำรศึกษำ 

ประถมศึกษำ โรงเรียนอดุมศกึษานนทบรีุ 

มัธยมศึกษำ โรงเรียนเตรียมอดุมศกึษาพฒันาการนนทบรีุ (ม.ต้น) 

                         โรงเรียนพณิชยการจรัลสนิทวงศ์ (ปวส. 

ปริญญำตรี มหาวิทยาลยัสยาม   คณะบริหารธุรกิจ   สาขาการตลาด 

ผลงำนท่ีท ำ     การศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดให้แก่บริษัท ธนพฒัน์ พลาสตกิ จ ากดั 
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