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This research aims to study the awareness of online marketing strategies among 

business partners towards the chemical products of ABC Company and obstacles 
encountered in the implementation of the company's online marketing strategies. 
This qualitative study involved in-depth interviews with 6 business partners of ABC Company. 
The research findings revealed that in the overall awareness of the four marketing mix 
components, the highest perceived component was the product, followed by distribution 
channels, price, and marketing promotion in that order. The identified obstacles included 
issues related to customers due to high competition in the industry, lack of centralized customer 
data systems, and discrepancies between policies and operational practices. The policy directed 
sales staff to expand the customer base with new customers more than existing ones, but 
the challenge was that new customers already had existing business partners, resulting in 
difficulties for the sales department to close deals quickly. 

Guidelines for developing online marketing strategies of ABC Company, 
recommendations include improving product quality and focusing on attractive designs,  
setting prices appropriate to quality and quantity of products. Subsequently, enhancing product 
information through online advertising on various platforms via Facebook and website, 
organizing promotions, and deploying product demonstrators. Including, promoting socially 
beneficial activities along with online public relations about the company's achievements to 
make them visible to public, demonstrating that beyond business operations aimed at profits, 
the company alsocares about activities beneficial to society. 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 อุตสาหกรรมเคมีเป็นอุตสาหกรรมพื้นฐานท่ีส าคญัส าหรับโครงสร้างอุตสาหกรรม เพราะ
สารเคมีเป็นผลิตภัณฑ์ต้นน ้ า ท่ีน าไปใช้ต่อยอดในอุตสาหกรรมกลางน ้ าและปลายน ้ าต่าง ๆ  
ช่วยสร้างเสถียรภาพของอุตสาหกรรมของประเทศ (ปฏิภาณ สุคนธมาน, 2561) แต่ท่ีผ่านมา 
ส่วนใหญ่เป็นการผลิตเคมีภณัฑ์ขั้นพื้นฐานและเคมีภณัฑ์ท่ีใช้เป็นวตัถุดิบในอุตสาหกรรมอาหาร 
แต่มี เคมีภัณฑ์หลายชนิดท่ีย ังมีการผลิตในประเทศไม่ เพียงพอ จึงจ าเป็นในการน าเข้าจาก
ต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ เช่น เคมีภัณฑ์ส าหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ และอิเล็กทรอนิกส์ 

(ส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน, 2563) โดยเฉพาะอย่างยิ่งอุตสาหกรรมเคมีท่ีเป็นมิตร

ต่อส่ิงแวดล้อม ท่ีมีเทคโนโลยีกระบวนการผลิตเคมีชีวภาพหลายด้านท่ีแตกต่างน้ีส่งผลให ้
การพฒันาอุตสาหกรรมเคมีเพื่อส่ิงแวดลอ้มท่ีแตกต่างจากอุตสาหกรรมทัว่ไป และตอ้งการบทบาท
หลายภาคส่วนในการพฒันา (ปฏิภาณ สุคนธมาน, 2561) โดยผลิตภณัฑ์ปิโตรเคมี ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์
ในขั้นตน้น ้ า กลางน ้ า และปลายน ้ า อุตสาหกรรมปิโตรเคมีมีความแข็งแรงและรัฐไดล้งทุนในระบบ
สาธารณูปโภคไวร้องรับพอสมควรแลว้ แต่ยงัมีความจ าเป็นท่ีควรส่งเสริมเพื่อรองรับการขยายตวั
ของอุตสาหกรรมต่อเน่ือง และเน้นกระตุน้ให้มีการลงทุนผลิตเกรดพิเศษแทน เพื่อความสามารถ  
ในการแข่งขนัในระยะยาว โดยเฉพาะกลุ่มสีท่ีมีความส าคญัและเป็นวตัถุดิบส าหรับอุตสาหกรรมอ่ืน 
ได้แก่ สียอ้ม สารให้สีและหมึกพิมพ์ ยงัอยู่ในข่ายให้การส่งเสริมในกิจการประเภทน้ี (ส านักงาน

คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน, 2563)  
 การท าการตลาดในยุค Digital Disruption เป็นโจทย์ท่ีท้าทายนักการตลาดไม่น้อย  
ดว้ยวิธีการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีต่างไปจากการตลาดยุคก่อน ขอ้ดีของการตลาดแบบดิจิทลั (Digital 
Marketing) คือ สามารถเลือกท าการตลาดกับกลุ่มเป้าหมายได้ค่อนข้างชัดเจนและมีหลาย
แพลตฟอร์มให้เลือกใช ้โดยเฉพาะการตลาดออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมมาก เพราะเขา้ถึงกลุ่มผูซ้ื้อ
ไดต้ามความสนใจ แต่ในขณะเดียวกนัการตลาดแบบออฟไลน์ ยงัคงเป็นกลยุทธ์ส าคญัท่ียงัคงใชใ้น
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
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 บริษทัเอบีซี ได้จดัตั้ งส านักงานในประเทศไทยเม่ือปี พ.ศ. 2561 ในจงัหวดัชลบุรี และ 
มีบริษัทแม่ท่ีประเทศจีน โดยบริษัทมีความเช่ียวชาญด้านเคมีภัณฑ์กระดาษมานานกว่า 15 ปี  
และมุ่งเน้นจดัหาผลิตภณัฑ์เคมีท่ีดีท่ีสุด เพื่อท่ีจะเติบโตไปพร้อมกบัลูกคา้ของบริษทั นอกจากน้ี 
ยงัเป็นบริษทัท่ีให้ความส าคัญกับการสร้างสภาพแวดล้อมท่ีปราศจากมลภาวะ อีกทั้ งยงัมุ่งเน้น 
ในการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์และศึกษากลยุทธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน 
ในตลาดอุตสาหกรรมกระดาษ โดยบริษทัมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ดว้ยการจดังานแสดงสินคา้
ตามงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ และงานประชุมเชิงวิชาการ โดยการออกบูธในงานต่าง ๆ เพื่อท่ีจะได้  
มีโอกาสพบปะผูซ้ื้อ (Buyer) ทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมถึงการติดต่อเจรจาธุรกิจกบัลูกคา้
โดยเขา้ไปพบปะลูกคา้ท่ีบริษทั 
 จากสถานการณ์การเกิดโรคระบาดของไวรัสโคโรน่า (COVID-19) ท่ีผ่านมา ท าให้บริษทั
เห็นความส าคญักบัส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ในการประชาสัมพนัธ์ 
ติดต่อเจรจาราคาและน าเสนอคุณภาพของสินค้าเคมีทุกชนิด ทุกประเภท นอกจากกน้ีการใช้
ช่องทางออนไลน์ส่งผลให้บริษทั ฯ ไดล้ดตน้ทุนในการเดินทางไปต่างประเทศเพื่อแสดงสินคา้ได ้
ฉะนั้นการส่ือสารการตลาดออนไลน์จึงถือเป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนั เพื่อช่วย
แกไ้ขปัญหาทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
 ดงันั้นการศึกษาการรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีของคู่คา้ผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา 
บริษัท เอบีซี ตลอดจนศึกษาปัญหาอุปสรรคของการด าเนินกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ จะเป็น
ประโยชน์ต่อบริษัทในการได้มาซ่ึงข้อมูลส าหรับการปรับกลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างการรับรู้  
ของผลิตภณัฑ ์เพื่อเพิ่มยอดขายใหเ้พิ่มขึ้นในอนาคต 
 

ค าถามของการวิจัย 
 1. การรับรู้กลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ของคู่คา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
เคมีของบริษทั เอบีซี เป็นอยา่งไร 
 2. ปัญหาอุปสรรคของการด าเนินกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี มีอะไรบา้ง 
 3. แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี ท่ีตอบสนอง  
ต่อสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น ควรเป็นอยา่งไร 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาการรับรู้กลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ของคู่ค้าท่ีมี 
ต่อผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี 
 2. เพื่อศึกษาปัญหาอุปสรรคของการด าเนินกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี 
 3. เพื่อจดัท าแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การวิจยัคร้ังน้ี มุ่งเน้นศึกษาการรับรู้กลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
ของคู่ค้า และปัญหาอุปสรรคของการด าเนินกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ เพื่อน าเสนอแนวทาง  
ในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี  

 ขอบเขตของวิธีการเกบ็ข้อมูลและผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก บริษทัคู่คา้ของบริษทั เอบีซี 
จ านวน 6 คน และการสนทนากลุ่ม จ านวน 2 กลุ่ม ได้แก่  กลุ่มท่ี 1 ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการ
ทัว่ไป (ฝ่ายกลยุทธ์องค์กร) จ านวน 2 คน กลุ่มท่ี 2 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด และเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขาย 
ท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ จ านวน 2 คน รวมผูใ้หข้อ้มูลทั้งหมด 10 คน  

 ขอบเขตด้านเวลาในการเกบ็ข้อมูล 

 ผูว้ิจัยด าเนินการเก็บข้อมูล เป็นระยะเวลา 3 เดือน ตั้ งแต่ วนัท่ี 7 กรกฎาคม พ.ศ. 2565  
ถึงวนัท่ี 30 กนัยายน พ.ศ. 2565 
 

นิยามศัพท์ 
 การรับรู้ หมายถึง การท่ีคู่ค้าธุรกิจของบริษัท เอบีซี ได้พบเห็นหรือรับข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดจากส่ือออนไลน์ 
 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ (Online Marketing Strategy) หมายถึง การท าการตลาด 
ในส่ือออนไลน์ ผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก ตลอดจนการโฆษณาบน เว็บไซต์  โดยผ่านการใช้งาน  
บนอินเตอร์เน็ต 
 กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) หมายถึง การออกแบบสินคา้ คุณภาพสินค้า และ 
ตราสินคา้ ของบริษทั เอบีซี 
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 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) หมายถึง กลยุทธ์การตั้งราคาสินค้าเพื่อการดึงดูดลูกค้า 
ใหม้าซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั เอบีซี 
 กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) หมายถึง กลยุทธ์ช่องทางการน าเสนอ
สินคา้ การเลือกช่องทางเพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นคู่คา้ของบริษทัเอบีซี 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด และการขาย 
การท าโปรโมชนั เทคนิคดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั เอบีซี 
 คู่ค้าขององค์กร หมายถึง บุคคลภายนอกท่ีเป็นผูใ้ช้บริการ ผูซ้ื้อสินค้า คู่สัญญาท่ีมีนิติ
สัมพนัธ์กบับริษทั เอบีซี ทั้งท่ีเป็นนิติบุคคลและบุคคลธรรมดา 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาวิจัย เร่ือง การรับรู้ผลิตภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา 
บริษัท  เอบี ซี  ผู ้วิจัยได้ท าการศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัย ท่ี มีความสอดคล้องและ  
เป็นประโยชน์ ผูวิ้จยัไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีท าการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคิดเก่ียวกบัการรับรู้สินคา้ทางการตลาด 
 2. แนวคิดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) และส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)  
 3. แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดออนไลน์ 
 4. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคิดเกีย่วกบัการรับรู้สินค้าทางตลาด 
 ความหมายของการรับรู้ 

 การรับรู้ในความเขา้ใจของบุคคลทัว่ไปจะนึกถึงการรับรู้ การไดย้ิน การเห็น การไดก้ล่ิน 
และการสัมผสัจากอวยัวะทั้ง 5 ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้การรับรู้ไม่ไดเ้ป็นเพียงการรับรู้ผา่นประสาท
สัมผสัต่าง ๆ เท่านั้น หากแต่การรับรู้ทางสัมผสัต่าง ๆ เป็นจุดเร่ิมตน้ของการรับรู้และเขา้สู่ระบบ
ประสาทส่วนกลางเพื่อจดัเก็บขอ้มูลไวเ้ช่ือมโยงกบัส่ิงท่ีจะเกิดขึ้นจากการเรียนรู้และประสบการณ์ 
ท่ีผ่านมา จากนั้นจะประมวลผลออกมาเพื่อเช่ือมสู่ศูนย์กลางการควบคุมระบบประสาทต่าง ๆ  
ก่อนเกิดปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงนั้น ๆ (อฎัฐะรัชต ์สวนมาลี, 2554 อา้งถึงใน วีระชยั วุฒิพงศช์ยักิจ
, 2558) 
 การรับรู้ หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลแต่ละคนมีการเลือก จ าแนกและตีความของ  
ส่ิงกระตุน้ออกมาให้มีความหมายและเน้ือหา (Schiffman & Kanuk, 2004 อา้งถึงใน อนุชา ลงัสุ่ย, 
2560) 
 การรับรู้เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลมีการจัดการตีความจากส่ิงท่ี เคยสัมผัสมาเพื่อท่ีจะให้
ความหมายต่อส่ิงแวดลอ้ม โดยการรับรู้จะสามารถต่างไปจากความเป็นจริงได ้(Robbins, 2001 อา้ง
ถึงใน อนุชา ลงัสุ่ย, 2560) 
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 การรับรู้เป็นการท างานของระบบประสาทและสั่งการออกมาเป็นพฤติกรรมเพื่อท่ีจะให้
ความหมายต่อส่ิงแวดลอ้ม การรับรู้จะเป็นไปตามกระบวนการรับรู้ของบุคคลมากกว่าจะตีความ 
ตามความจริงของส่ิงท่ีเกิดขึ้น (Gray, 2004 อา้งถึงใน อนุชา ลงัสุ่ย, 2560) 
 การรับรู้เป็นกระบวนการแห่งการแปลความหมายจากการสัมผสัท่ีไดรั้บ ออกเป็นส่ิงหน่ึง
ส่ิงใดท่ีมีความหมาย คนเราตอ้งใชค้วามรู้เดิมหรือประสบการณ์ท่ีมีมาก่อนจึงจะเกิดการรับรู้ ดงันั้น
การรับรู้จึงเป็นกระบวนการท่ีเกิดแทรกระหว่าง พูดและการตอบสนอง (ปรียาพร วงศอ์นุตรโรจน์, 
2550 อา้งถึงใน กตญัญู คณิตศาตรานนท,์ 2558) 

 กระบวนการรับรู้ท่ีส าคัญ 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ี เก่ียวข้องกับการรับรู้ข่าวสารท่ีส าคัญ  ได้แก่  ทฤษฎีเก่ียวกับ
กระบวนการในการเลือกรับสาร (Selective processes) ซ่ึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคเกิดขึ้นอย่างเป็น
ระบบ โดยแต่ละบุคคลจะเลือกสรรส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถจ าได ้และจะจดัระเบียบส่ิงกระตุน้โดยใช้
จิตส านึกตามหลักจิตวิทยา และให้ความหมายต่อส่ิงกระตุ้นโดยปรับความคิดเห็นส่วนตัว 
ให้สอดคลอ้งกับความตอ้งการ การคาดหวงัและประสบการณ์ บุคคลรับรู้ตวักระตุน้ต่าง ๆ ผ่าน  
เขา้มาทางประสาทสัมผสัทั้งหา้ (วีระชยั วุฒิพงศช์ยักิจ, 2558) ซ่ึงไดก้ล่าวไวว้า่กระบวนการเลือกรับ
ข่ าวสารห รือ เปิด รับข่ าวสารเป รียบ เส มือน เค ร่ืองกรองข่ าวสารในการรับ รู้ของมนุษย ์  
ซ่ึงประกอบดว้ย การกลัน่กรอง 4 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี 
 1. การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure)  หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกรับขอ้มูลข่าวสาร
ท่ีเสนออยู่ทั่วไปหรือไม่ ทั้ งน้ีบุคคลมีแนวโน้มจะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจากแหล่งต่าง ๆ  
ตามความสนใจและความตอ้งการ แต่จะหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแยง้กบัความรู้สึกนึกคิดของตวัเอง 
เช่น ผูรั้บชมรายการทางโทรทัศน์อาจเปล่ียนช่องรับหรือเดินทางออกจากห้องไปในระหว่าง  
พกัโฆษณาเพื่อหลีกเล่ียงการรับฟังโฆษณา ดังนั้นการเลือกซ้ือหนังสือพิมพแ์ละการเลือกเปิดรับ
วิทย ุการเลือกเปิดรับข่าวสารขอ้มูลดงักล่าวน้ีเป็นขั้นแรกของกระบวนการรับรู้ 
 2. การเลือกตั้ งใจ (Selective Attention) เกิดขึ้ นเม่ือผูบ้ริโภคเลือกมุ่งเน้นความสนใจ 
ไปท่ีส่ิงเร้า หรือข่าวสารอย่างใดอย่างหน่ึง และในขณะเดียวกนัจะไม่สนใจต่อส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เพียงแต่
ผา่นหูผา่นตาไปเท่านั้น 
 3. การเลือกตีความเขา้ใจ (Selective Comprehension) หมายถึง เม่ือผูบ้ริโภคเลือกสนใจ 
ท่ีจะรับรู้ข่าวสารอย่างใดอย่างหน่ึงแลว้ ก็จะแปลความหมายหรือตีความเขา้ใจข่าวสารท่ีไดรั้บมา
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ตามทศันคติ ความเช่ือ แรงจูงใจ และประสบการณ์ของตนเป็นส าคญั ซ่ึงอาจจะผิดเพี้ ยนไม่ตรง 
ตามเจตนาของผูส่้งข่าวสารก็อาจเป็นได ้
 4. การเลือกจดจ า (Selective retention) หมายความถึงส่ิงโฆษณาหรือข่าวสารต่าง ๆ  
ท่ีได้ยิน ได้อ่านและผ่านกระบวนการรับรู้มาถึงขั้นตีความหมายท าความเข้าใจแล้ว แต่ไม่ได้
หมายความว่า ผูบ้ริโภคจะจดจ าข่าวสารทั้ งหมดตรงกันข้ามผูบ้ริโภคจะจดจ าเฉพาะข่าวสาร
บางอย่าง หรือบางส่วนท่ีมีลักษณะเด่นเฉพาะท าให้จดจ าได้ หรือข่าวสารท่ีตรงกับความสนใจ  
ความตอ้งการของตนเองเท่านั้น เพื่อท่ีจะน ามาใชใ้นโอกาสต่อไป และมกัเลือกจะลืมในส่วนท่ีตน
ไม่สนใจมากนัก (โจเซฟ ทีแคลเปอร์, 1960 และ ดารา ทีปะปาล, 2542 อา้งถึงในวีระชยั วุฒิพงศช์ยักิจ, 
2558) 

 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการรับรู้ 

 ตวัแปรแทรกท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการส่ือสารมวลชนระหว่างผูส่้งสารกบัผูรั้บสารโดย
เนน้ใหเ้ห็นวา่ข่าวสารไม่ไดไ้หลผา่นจากส่ือมวลชนถึงผูรั้บเกิดผลโดยตรงทนัที แต่มีปัจจยับางอยา่ง
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัผูรั้บสารแต่ละคน เช่น ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ข่าวสาร
นั้ น ท าให้เกิดผลไม่เหมือนกันหรือไม่เป็นไปตามเจตคติของผู ้ส่งสาร  ทฤษฎีส าคัญส าหรับ 
เดอเฟลลอร์ ท่ีเก่ียวขอ้งมี 3 ทฤษฎีดงัน้ี 
 1. ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual difference theory) ทฤษฎีท่ีช้ีให้เห็นว่า
ผูรั้บสารแต่ละคนนั้นมีความแตกต่างกันทางจิตวิทยา เช่น ทศันคติ ค่านิยม แลว้ความเช่ือ ท าให้
ความสนใจการเปิดรับข่าวสารหรือความหมายของข่าวสารจากส่ือมวลชนแตกต่างกนั หลกัการ
พื้นฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล มีดงัน้ี 
  1) มนุษยมี์ความแตกต่างกนัมากในองคป์ระกอบทางจิตวิทยาส่วนบุคคล 
  2) ความแตกต่างน้ีมีบางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชีวภาพหรือทางร่างกาย
ของแต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างท่ีเกิดจากการเรียนรู้ 
  3) มนุษย์ซ่ึ งถูกชุบเล้ียงภายใต้สภาพการณ์ ต่าง ๆ จะเปิดรับความคิดเห็น 
แตกต่างกนัไป 
  4) การเรียนรู้จากส่ิงแวดลอ้มท าให้เกิดทศันคติ ค่านิยม และความเช่ือท่ีรวมเป็น
ลกัษณะทางจิตวิทยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัไป 
 2. ทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social categories theory) ทฤษฎีน้ีกล่าวว่า บุคคลท่ีลกัษณะทางสังคม
คลา้ย ๆ กนัจะแสดงพฤติกรรมการส่ือสารคลา้ยคลึงกนั พฤติกรรมการส่ือสาร ไดแ้ก่ การเปิดรับส่ือ 
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ความพึงพอใจในส่ือ และอุปนิสัยการใช้ส่ือร่วมกัน เป็นต้น ส าหรับลักษณะทางสังคมท่ีส าคัญ 
ไดแ้ก่ การศึกษา อาชีพ รายได ้เช่ือชาติ ศาสนา อาย ุเพศ ภูมิล าเนา เป็นตน้ 
 3. ทฤษฎีความสัมพนัธ์ทางสังคม (Social relation theory) ทฤษฎีท่ีกล่าวถึงความสัมพนัธ์
ทางสังคมระหว่างผูรั้บสารกับบุคคลอ่ืนในสังคมลกัษณะของกลุ่มปฐมภูมิและกลุ่มทุติยภูมิ โดย
กลุ่มปฐมภูมิซ่ึงเป็นความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดในหมู่เพื่อนสนิท เพื่อนร่วมงาน หรือสมาชิกครอบครัว 
และวงศาคณาญาติน้ีจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารมากกว่ากลุ่มทุติยภูมิ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความสัมพนัธ์
ใกลชิ้ดนอ้ยกว่าข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดรั้บจากส่ือมวลชน มาถูกรับรู้หรือตีความโดยมีอิทธิพลของกลุ่ม
หรือบุคคลในกลุ่มเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยเสมอ เช่น การมีปัจเจกบุคคลจะเช่ือข่าวสารจากโฆษณาใด ๆ 
หรือไม่นั้ น มักจะได้รับอิทธิพลจากการปรึกษาหารือไต่ถามเพื่อนฝูงหรือผูค้นใกล้ชิดอิทธิพล 
ท่ีมีผลต่อการรับรู้ข่าวสารในลกัษณะน้ีเรียกวา่ “อิทธิพลของบุคคล” (เดอเฟลลอร์, 1966 และ สุรวดี 
สุระประเสริฐ, 2552 อา้งถึงใน วีระชยั วุฒิพงศช์ยักิจ, 2558) 
 ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการศึกษาการรับรู้ทางสังคมวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีส าคญั ดงัต่อไปน้ี 
(สิทธิโชค วรานุสันติกุล, 2546 และดวงพร ประเสริฐทรง, 2548 อา้งถึงใน วีระชยั วุฒิพงศ์ชยักิจ, 
2558) 
 1. ความตอ้งการ (Need) ของผูรั้บรู้เองจะท าให้ผูรั้บรู้ตีความส่ิงเร้าท่ีส่งมาเป็นส่ิงท่ีจะสนอง
ความต้องการของตัวเอง ความต้องการเป็นเหตุจูงใจให้รับรู้ส่ิงต่าง ๆ ต้องการได้รวดเร็ว เช่น 
 ขณะก าลงัหิว เราจะรับรู้ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารไดเ้ร็วกวา่ส่ิงอ่ืน 
 2. ประสบการณ์ (Experiences) เป็นส่ิงท่ีผูค้นพบเจอเหตุการณ์และสัมผสัตามภูมิหลัง 
ของแต่ละคน 
 3. การเตรียมตวัไวก่้อน (Preparatory Set) การมีประสบการณ์และเรียนรู้ส่ิงท่ีเคยเกิดขึ้น 
ในอดีต เพื่อเตรียมความพร้อมท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงนั้นในแนวทางเดียวกบัท่ีไดรั้บรู้มา 
 4. บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพมีความส าคัญกับการเรียนรู้ เช่น บุคคลท่ีมี
บุคลิกภาพแขง็กร้าว จะรับรู้ความเปล่ียนแปลงของส่ิงเร้าไดช้า้กวา่บุคคลท่ีมีบุคลิกภาพยดืหยุน่ 
 5. ทศันคติ (Attitude) การแสดงออกถึงความชอบหรือไม่ชอบต่อสถานท่ี ส่ิงของและบุคคล 
หรือเหตุการณ์ต่างๆ  
 6. ต าแหน่งทางสังคม (Social Position) มีผลท าใหค้นเรารับรู้ส่ิงต่าง ๆ ไม่เหมือนกนั 
 7. วฒันธรรม (Culture) ปัจจยัท่ีท าใหรั้บรู้ส่ิงต่าง ๆ แตกต่างกนัออกไป 
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 8. สภาพอารมณ์ (Emotion) ตอบสนองความต้องการด้านทัศนคติ หากเป็นทัศนคติ 
ดา้นบวกก็จะท าใหผู้รั้บสารเปิดรับขอ้มูลไดอ้ยา่งเต็มใจและพยายามจดจ าขอ้มูลข่าวสารนั้น แต่หาก
เป็นทัศนคติด้านลบจะท าให้ผู ้รับสารพยายามหลีกเล่ียงในการรับรู้ข่าวสารท่ีไม่สอดคล้อง  
ต่อความรู้สึก และความเช่ือของตนเอง นอกจากลักษณะปัจจัยด้านอารมณ์ของผูรั้บสารแล้ว
สภาพแวดลอ้มขนาดรับขอ้มูลสารก็เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการรับรู้เช่นกนั 
 

แนวคิดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) และ ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) 
 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) เปรียบเสมือนแผนท่ีท่ีใชใ้นการวางแผนเพื่อไปสู่
เป้าหมายท่ีตั้งไว ้ไม่ว่าธุรกิจจะมีเป้าหมายทางการตลาดแบบใดส่ิงแรกตอ้งคิด คือ “วิธีการ” หรือ 
“กลยุทธ์ทางการตลาด” เป็นเร่ืองของ “How” ท าอย่างไร เพื่อท่ีจะไปถึงเป้าหมายได ้และในการท า
การตลาดในยุคปัจจุบนั ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมากมาย พร้อมกบัความทา้ทายท่ีผูบ้ริโภคกระจายตวัอยู่
ในหลากหลายช่องทาง ธุรกิจจะท าอย่างไรเพื่อเขา้ถึงลูกคา้  กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) 
มาจากค าสองค า ไดแ้ก่ “กลยทุธ์ และ การตลาด 
 กลยุทธ์ (Strategy) คือ ชั้นเชิงในการท าส่ิง ๆ หน่ึงผ่านการเลือกวิธีการและการวางแผน
เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีง่ายหรือดีกวา่การท าโดยท่ีไม่ไดไ้ตร่ตรองถึงวิธีการ  
 กลยุทธ์การตลาด คือ การเลือกวิธีการ การวางแผน การล าดับขั้นตอนในการลงมือ 
ท าการตลาดอย่างมีชั้ นเชิง เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาดหรือเป้าหมายทางธุรกิจท่ีตั้ งไว ้ 
ซ่ึงกลยุทธ์ทางการตลาด มีอยู่หลากหลายวิธีการ เช่น การเลือกช่องทางการใช้ส่ือต่าง ๆ ร่วมกัน  
ในการน าเสนอ การวางแคมเปญ การเลือกวิธีโฆษณา ฯลฯ โดยกลยุทธ์การตลาด สามารถวางได้  
ทั้งกลยุทธ์ระยะสั้นและระยะยาว ซ่ึงก าหนดโดยเป้าหมายทางการตลาดและจุดประสงค์ทางธุรกิจ 
(Business Objective) 
 STP Marketing กลยทุธ์การตลาดก าหนดทิศทางโดยรวม ในการท าการตลาด 
 STP Marketing คือ กรอบการคิดหรือ Framework ในการท าการตลาด ประกอบไปด้วย 
การแบ่งส่วนการตลาด (S – Segmentation) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายท าการตลาด (T- Targeting) 
และก าหนดต าแหน่งของแบรนด์หรือสินค้า/บริการ (P – Positioning) ซ่ึงทั้ ง 3 ส่ิงน้ี เป็นแม่บท 
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ท่ีส าคญั ในการคิดกลยุทธ์การตลาด เช่น Traditional Marketing, Digital Marketing หรือการท า
การตลาดส าหรับธุรกิจแบบ B2B หรือ B2C 
 

 
 
ภาพท่ี 1 กลยทุธ์ในการวิเคราะห์ลูกคา้เป้าหมาย (Segmentation Targeting Positioning:  
STP Marketing) 
 

 1. การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 การแบ่งส่วนตลาด หรือ Segmentation หมายถึง การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ 
ตามกรอบขอ้มูลดา้นต่าง ๆ เพื่อให้รู้ว่า ผูบ้ริโภคมีคนกลุ่มใดบา้งและเขาเหล่านั้นเป็นคนอย่างไร  
ซ่ึงสามารถวิเคราะห์จาก พฤติกรรม ความสนใจ ความช่ืนชอบ เพื่อท่ีทราบกลุ่มเป้าหมายของ  
กลุ่มลูกคา้ รวมถึงวิธีการวิเคราะห์และออกแบบกลยทุธ์การตลาดใหมี้ความเหมาะสม 
 ส าหรับกรอบในการท า Customer Segmentation แบ่งกลุ่มลูกคา้ตามขอ้มูลหลกั ๆ ดงัน้ี 
 - พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral) เช่น พฤติกรรมการซ้ือ พฤติกรรมการหาข้อมูล 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประเภทหน่ึง ๆ ช่วงเวลาในการซ้ือหรือใชบ้ริการ ฯลฯ 
 - ข้อมูลเชิงพื้นท่ี (Geographic) เช่น ท่ีอยู่อาศัย จังหวดั ภูมิภาค ส่ิงแวดล้อม รวมไปถึง 
สภาพอากาศ 
 - ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์ (Demographic) เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได ้สถานะการสมรส 
ครอบครัว ฯลฯ 
 - ขอ้มูลทางจิตวิทยา (Psychographic) เช่น ความสนใจ ค่านิยม ลกัษณะนิสัย ฯลฯ 
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 การจดักลุ่มผูบ้ริโภค หรือ ท า Segmentation จะช่วยให้ทราบถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกับ
ธุรกิจมากนอ้ยเพียงใดท่ีจะส่งผลลพัธ์ท่ีดีในการท าตลาด โดยขอ้มูลทั้ง 4 แกนขา้งตน้ ท าใหท้ราบถึง 
กลุ่มลูกคา้มีพฤติกรรมการบริโภคเป็นเช่นไร เพื่อใชใ้นการออกแบบการส่ือสารและการวางกลยทุธ์
การตลาด เพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด อาทิเช่น กลุ่มคนวยัท างานในเมือง สั่งซ้ือกาแฟในช่วงบ่ายโมง 
ถึง บ่าย 3 โมง มากกว่าช่วงเชา้ และกลุ่มคนท างานนอกเมืองจะสั่งกาแฟช่วง 8.00 น. ถึง 11.00 น. 
โดยข้อมูลพฤติกรรมและข้อมูลเชิงพื้นท่ีน้ีจะช่วยให้ทราบถึงการวางกลยุทธ์การจัดช่วงเวลา
โปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ในกลุ่มธุรกิจกาแฟ 
 2. คดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 การคดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย คือ ขั้นตอนท่ีจะเกิดขึ้นไดห้ลงัจากท่ีธุรกิจท าการแบ่งส่วนตลาด 
(Segmentation) โดยการคดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) คือ การประเมินและคดัเลือกว่า ธุรกิจ 
จะท าการตลาดกบักลุ่มเป้าหมายใด โดยมีเกณฑก์ารประเมินทั้งหมด 3 เร่ือง ไดแ้ก่ 
 - ขนาดของกลุ่มเป้าหมาย (Size) บ่งบอกถึงจ านวนและปริมาณของกลุ่มท่ีเพียงพอหรือ
คุม้ค่ากบัการท าการตลาดหรือไม่ รวมไปถึงแนวโนม้การเติบโตของกลุ่มเป้าหมาย 
 - มูลค่าตลาดของกลุ่มเป้าหมาย (Profitability) พิจารณาถึงความสามารถในการจ่าย 
ของกลุ่มเป้าหมาย ความถ่ีในการซ้ือ หรือมูลค่าตลอดอายุการใช้งานและการซ้ือซ ้ า (Customer 
Lifetime Value) 
 - ความยากง่ายในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ (Reachability) รวมถึงค่าใชจ่้ายเพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 
(Customer Acquisition Cost) 
 จากการวิเคราะห์ทั้ ง 3 เร่ือง จะท าให้ทราบถึงกลุ่มเป้าหมายของลูกค้าในท าการตลาด 
มากท่ีสุด ซ่ึงจะมีส่วนช่วยใหธุ้รกิจสามารถจดัล าดบัความส าคญัของกลุ่มเป้าหมายได ้
 3. ก าหนดต าแหน่งของสินคา้หรือบริการ (Positioning) 
 การก าหนดต าแหน่งสินคา้ (Product Positioning) คือ การกลยุทธ์การตลาดในการนิยาม
สินคา้ หรือบริการของธุรกิจว่าเหมาะสมกบัต าแหน่งใดในตลาด เพื่อเติมเต็มช่องว่างในตลาด และ
สร้างความแตกต่างให้มีจุดขายให้กบัลูกคา้เพื่อเลือกซ้ือสินคา้ โดยวิธีการก าหนดต าแหน่งสินคา้
สามารถใช้ Positioning Map ท่ีมี 2 แกน คือ คุณภาพ ราคา และแบรนด์คู่แข่งว่าสินค้าอยู่ใน 
ต าแหน่งใด จากนั้นจึงเลือก Position สินคา้ของสินคา้ท่ีแตกต่างจากแบรนด์ 
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ภาพท่ี 2 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning Map) 
 
 การก าหนดต าแหน่งสินคา้ (Product Positioning) จะเป็นพื้นฐานในการก าหนดวิธีการ
ส่ือสารและการท าการตลาดใหก้บัแบรนด ์โดยน ามาพิจารณาร่วมกบักลุ่มเป้าหมาย (Targeting 
Consumer) เพื่อออกแบบกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมและไดผ้ลดีท่ีสุด 
 

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) 
 กลยทุธ์การตลาด 4Ps หรือ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ กลยทุธ์ 
4 ปัจจยั ท่ีจะใชใ้นการวิเคราะห์และออกแบบเพื่อใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการท าการตลาด ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยปัจจัยเหล่าน้ี สามารถช่วยให้นักการตลาดวิเคราะห์ทิศทางความเป็นไปได ้
ของแบรนด ์เพื่อเป็นกลยทุธ์ในการจ าหน่ายสินคา้ โดยกลยุทธ์การตลาด 4Ps จะช่วยให้นกัการตลาด
ทราบถึงจุดในการต่อยอดวางกลยุทธ์การตลาดในอนาคต เพื่อใช้ผลักดันให้แบรนด์และสินค้า
รวมถึงการเขา้ถึงผูบ้ริโภคและโดดเด่นจากแบรนด์คู่แข่งในตลาด ส่วนประสมทั้ง 4Ps การตลาด 
Marketing Mix ประกอบดว้ย 
 1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) การออกแบบสินค้า การก าหนดต าแหน่ง
สินคา้ (Product Positioning) 
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 2. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) กลยุทธ์การตั้ งราคาสินค้า และกลยุทธ์ด้านราคา 
ในการดึงดูดลูกคา้  
 3. กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) กลยุทธ์ช่องทางการน าเสนอสินค้า  
การเลือกช่องทางเพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายถึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ 
 4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด และ 
การขาย การท าโปรโมชัน่ เทคนิคดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

 
 
ภาพท่ี 3 กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix-4Ps) 
  
 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) คือ การวิเคราะห์สินคา้และบริการของธุรกิจว่า 
มีจุดอ่อนและจุดแข็งอย่างไร และอะไรคือจุดขายของสินคา้ รวมถึงการออกแบบผลิตภณัฑอ์ย่างไร
เพื่อให้มีความโดดเด่นจากผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อ่ืน เพื่อให้ตอบโจทย์กับกลุ่มเป้าหมายท่ี  
นกัการตลาดจะใช้เป็นฐานในการคิด เช่น ความตอ้งการของลูกคา้ (Satisfying Needs) และปัญหา
ของลูกค้า (Pain Points) จุดขายของสินค้า (Unique selling point) คุณภาพของสินค้า (Product 
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Quality) ภาพลกัษณ์หรือ Branding ของสินคา้ บรรจุภณัฑ์ การให้บริการและบริการหลงัการขาย
(Services) การรับประกนั (Warranties) 
 2. กลยทุธ์ราคา (Price Strategy) 
 กลยุทธ์การตั้งราคา (Price Strategy) คือ กลยุทธ์การตลาดท่ีใช้การตั้ งราคาสินค้าและ 
กลยทุธ์ดา้นราคาในการดึงดูดลูกคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ 
 - กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) เช่น การมีสินค้าหลายราคาให้เลือกซ้ือ การตั้งราคา
แบบไดนามิก หรือมีการปรับขึ้น-ลง (Dynamic Pricing) การท าระบบจ่ายแบบ Subscription หรือ 
Membership ฯลฯ 
 - การตั้งราคาสินคา้ (Pricing) เช่น การตั้งราคาตามตน้ทุน การตั้งราคาตามคุณค่า การตั้ง
ราคาเป็นเลขกลมๆอ่านง่าย (Price Skimming) การตั้งราคาตามคู่แข่ง ตั้งราคาถูกแต่มีค่าใช้จ่ายแฝง
หรือการตั้งราคาเป็นล าดบัขั้น ฯลฯ 
 - ข้อเสนอยอมให้ (Allowances) เช่น น าเก่ามาแลกใหม่ ให้ค่าตอบแทน แทนส่วนลด 
เม่ือบอกต่อสินคา้ หรือช่วยค่าส่ง ฯลฯ 
 - ส่วนลด (Discount) เช่น ลดราคาสินคา้ลงจากราคาปกติ 
 - เง่ือนไขการช าระเงิน (Payment Term) เช่น สามารถแบ่งช าระได ้ใชเ้ครดิตได ้ฯลฯ 
 กลยุทธ์การตั้ งราคา (Price Strategy) สัมพันธ์กับเร่ืองของการก าหนดต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ของแบรนด ์หากใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาท่ีไม่สัมพนัธ์กบัการก าหนดต าแหน่ง
ของผลิตภณัฑข์องแบรนด ์ภาพลกัษณ์ท่ีลูกคา้มองมาจะเปล่ียนไป เช่น มองวา่แบรนดเ์ขา้ถึงยากขึ้น 
 3. กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
 กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การเลือกช่องทางในการน าเสนอสินคา้ใหลู้กคา้ใหเ้ป็น
ท่ีรู้จกั ซ่ึง “Place” คือช่องทางท่ีลูกคา้ใช้เวลาท ากิจกรรม เช่น โซเชียลมีเดีย ,Google, สมาร์ตโฟน 
หรือช่องทางออนไลน์อ่ืน ๆ 
 ช่องทางท าการตลาดและการขายในปัจจุบนัมีหลากหลาย ซ่ึงการเลือกช่องทางในการท า
การตลาดท่ีดีท่ีสุด คือ การเลือกช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) ซ่ึงนักการตลาด
ตอ้งศึกษาขอ้มูลจากการแบ่งส่วนทางการตลาดใหช้ดัเจนและศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 ตวัอยา่ง ช่องทางการตลาดออนไลน์ เช่น 
 - เวบ็ไซตแ์ละหนา้ Google (ทั้ง SEO และ Google My Business) 
 - E-commerce /Marketplace เช่น Shopee, Lazada 
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 - Social Media Marketing / Social commerce เช่น เฟซบุ๊ก, LINE, X, Youtube, TikTok 
 - Metaverse พื้นท่ีโฆษณาและร้านคา้บนโลกเสมือน 
 - Gaming Marketing พื้นท่ีโฆษณาในเกมและร้านคา้ในเกม 
 - Chatbot / Chat-commerce 
 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) คือ ส่ิงท่ีแบรนดห์รือธุรกิจท าเพื่อดึงดูด
ลูกคา้ให้เขา้มาสนใจแบรนด์และตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดและ
กลยทุธ์การขาย มีหลายกลยทุธ์ เช่น 
 - กลยทุธ์การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
 - กลยทุธ์การตลาดผา่นส่ือโซเชียล (Social Marketing) 
 - กลยทุธ์การใชผู้มี้อิทธิพล (Influencer Marketing)  
 - กลยทุธ์การตลาดแบบบอกต่อ หรือ Word-of-Mouth Marketing 
 - การบริการลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM: Customer Relationship Management) เช่น การสะสมแตม้  
 - กลยทุธ์การขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ฯลฯ 
 ในการท าการตลาดโดยการเลือกกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หน่ึงมาใช้ เพื่อการท าการตลาดท่ีให้ได้ 
ผลลพัธ์ท่ีดีต่อแบรนด์และธุรกิจ จะตอ้งท าการส่งเสริมการตลาดและการขายแบบประสม ท่ีเรียกว่า 
“ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด” (Promotional Mix) 
 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotional Mix) คือ การใชโ้ปรโมชัน่และใชก้ลยุทธ์
การตลาดหลาย ๆ กลยุทธ์เขา้ร่วมกนั เช่น การใช้โฆษณา (Advertising) การท าโปรโมชนัส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (PR) ฯลฯ ซ่ึงการคิดกลยุทธ์การออกแบบเป็น 
รายแคมเปญ กลยุทธ์การตลาดท่ีโฟกัสของทั้งปี หรือการท าโปรโมชั่นแบบเรียลไทม์ ฯลฯ และ 
การส่งเสริมการตลาด การวางแผน เพื่อให้ได้ผลลัพธ์ท่ีคาดการณ์จึงจ าเป็นต้องผ่านการท า  
STP Marketing และประยุกต์ใช้ Marketing Mix 4Ps ร่วมกนั รวมไปถึงการวางกลยุทธ์การตลาด
ตาม Sales Funnel ให้สอดคลอ้งไปกบัขั้นตอนการตดัสินใจของลูกคา้ เพื่อเขา้ถึงลูกคา้และกระตุน้
การตดัสินใจของลูกคา้ไดต้รงจุด (Customer Touch Points) 
 จากการทบทวนวรรณกรรม ได้มีนักวิชาการได้ให้ความหมายของส่วนประสม  
ทางการตลาด ดังน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  
ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ บริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค้า
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กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี ฉัตราพร เสมอใจและฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด เป็นการตอบสนองความความต้องการของลูกค้าโดยสร้างการความพึงพอใจ  
ของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงประกอบด้วยการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ตอ้งการ  
ในราคาท่ีเหมาะสม จัดจ าหน่ายในสถานท่ีและวิธีการท่ีลูกค้าจะเกิดความสะดวกสบายและ  
ใชส่ิ้งกระตุน้ใหลู้กคา้รับรู้ อยากใชแ้ละท าการซ้ือดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสม 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึงส่ิงท่ีสามารถเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสร้างความพึงพอใจ
แก่ลูกคา้โดยการอบสนองความตอ้งการผลิตภณัฑจ์ะมีตวัตนหรือไม่ก็ไดผ้ลิตภณัฑป์ระกอบไปดว้ย
สินคา้บริการและความคิดผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์และมีมูลค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะ  
ท าใหส้ามารถขายได ้
 2. ราคา (Price) หมายถึงมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินซ่ึงเป็นต้นทุนของสินค้า 
ในการตดัสินใจซ้ือโดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบผลิตภณัฑล์ะแต่ผลิตภณัฑ ์หากมูลค่าของผลิตภณัฑ์
ในสายตาหรือความรู้สึกของลูกค้าเห็นว่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกับราคาลูกค้าก็จะตัดสินใจซ้ือ 
การท่ีนักการตลาดสามารถก าหนดราคาไดเ้หมาะสมและการก าหนดราคาตอ้งค านึงถึงปัจจยัเร่ือง
ลูกค้าต้นทุนการแข่งขัน ในตลาดปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น สภาวะเศรษฐกิจนโยบายของธุรกิจและ
ขอ้ก าหนดของกฎหมาย 
 3. สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางจ าหน่าย 
ซ่ึงประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาดโดยสถาบัน  
ท่ีน า ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัทางการตลาดส่วนกิจกรรมในการกระจายสินคา้ 
ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงเหลือโดยสามารถแบ่ง
องคป์ระกอบ หลกัของการจดัจ าหน่ายออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
หรือ กรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดโดยเร่ิมจากแหล่งผลิตผ่านผูข้ายไปยงั
ผูบ้ริโภค ดังนั้ นระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปด้วยผูผ้ลิตคนกลางและผูบ้ริโภค 
การเลือกใช้จ านวนคนกลางหรือไม่นั้ นขึ้ นอยู่กับประเภทของสินค้าการกระจายตัวของ
กลุ่มเป้าหมายศกัยภาพของธุรกิจในการจดัจ าหน่ายและการเลือกช่องทางของคู่แข่งขนั 
  2) การกระจายสินค้า (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยการขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาและ 
การคลงัสินคา้ (Storage and Warehousing), การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
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  3) การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) เป็นปัจจยัท่ีตอ้งให้ความส าคญัมากล าดบัตน้ ๆ 
เน่ืองจาก ท าเลเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จของธุรกิจอย่างหน่ึงหากเลือกท าเลท่ีเหมาะสมก็ส่งผลลพัธ์
ท่ีดีต่อธุรกิจ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล ผลิตภณัฑ์
ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจใช ้พนกังานขาย
ท าการขายตรงหรือใช้ส่ือเป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารการส่งเสริมการตลาดสามารถ  
แบ่งออกเป็น 6 ประเภทใหญ่ ดงัน้ี 
  1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวสารเก่ียวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์  บุคลากรหรือองค์กรโดยสร้างสรรค์งานโฆษณาท่ีน่าสนใจและสามารถดึงดูด
กลุ่มเป้าหมายได้และท าการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เช่นโทรทัศน์วิทยุส่ือส่ิงพิมพ์ส่ือเคล่ือนท่ี 
และป้ายโฆษณา 
  2) การขายโดยใช้พนักงานขายตรง (Personal Selling) เป็นการแจ้งข่าวสารและ 
จูงใจโดยใช้บุคคลซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling Strategy)  
ในการติดต่อส่ือสารผา่นการพูด เพื่อให้ทราบถึงรายละเอียดของสินคา้ไดอ้ย่างลึกซ้ึง และหากลูกคา้
มีขอ้สงสัยในสินคา้สามารถสอบถามพนกังานเพื่อใหเ้ขา้ใจไดอ้ยา่งทนัถ่วงที 
  3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมกระตุน้ให้เกิดความสนใจ
และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ เช่น การลดราคา การชิงโชค การมอบส่วนลด การแถมผลิตภณัฑ ์และ
การมอบผลประโยชน์พิเศษเพื่อส่งเสริมการขาย 
  4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการให้
ขอ้มูล เก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์่านส่ืออาจท าไดห้ลายวิธี เช่น การฝากข่าวประชาสัมพนัธ์ไปกบัส่ือต่าง ๆ 
การโฆษณาสินคา้ผ่านป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ หรือการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่และเชิญส่ือเขา้ร่วม
เพื่อน าไปเผยแพร่ในช่องทางต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ สถานีวิทย ุเฟซบุ๊ก เป็นตน้ 
  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง
เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจทนัทีซ่ึงสามารถท าการตลาดทางตรงผ่านส่ือต่าง ๆ ไดห้ลายช่องทาง
เช่น การส่งส่ือโฆษณาแผ่นพบัไปยงัท่ีอยู่ของลูกค้าหรือบริษทัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ ์  
การโฆษณาสินคา้ผ่านช่องทางกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีสนใจในสินคา้นั้น ๆ ผ่านทางกลุ่มในเฟซบุ๊ก หรือ
กลุ่มหน่วยงานและสมาคมต่างๆท่ีมีสนใจและเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ 
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  6) การจัดกิจกรรมพิ เศษ (Event) เป็นกิจกรรมท่ีจัดขึ้ น เพื่อให้ลูกค้าเข้ามา 
มีประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์เน้นให้ข้อมูลผลิตภณัฑ์โดยใช้กิจกรรมท่ีหลากหลายในการดึงดูด
กลุ่มเป้าหมายให้เขา้มามีส่วนร่วมซ่ึงการจดักิจกรรมพิเศษสามารถท าไดห้ลากหลายรูปแบบ เช่น 
งานแสดงสินคา้การเปิดตวัสินคา้หรือการประชุมสัมมนา 
 การทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูว้ิจยัน ามาใชอ้อกแบบค าถาม 
ท่ีใช้ในการสอบถามผูใ้ห้ขอ้มูลส าคัญเพื่อศึกษาถึงการรับรู้ผลิตภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาด
ออนไลน์ กรณีศึกษาบริษทั เอบีซี 
 

แนวคิดเกีย่วกบัการตลาดออนไลน์ 
 ความหมายของการตลาดออนไลน์ 

 กระบวนการส่ือสารทางการตลาดเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกระบวนการส่ือสารและ
กระบวนการตลาดเขา้ไวด้ว้ยกนั มีองคป์ระกอบ ดงัน้ี (ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2556) 
 1. แหล่งสารหรือผู ้ส่งสาร คือ จะเป็นบริษัทของผู ้ผลิตหรือผู ้ขายท าหน้าท่ีเป็นแหล่ง 
ของข่าวสารและส่งข่าวสารให้สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ในการส่ือสารทางการตลาด การให้
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ก่ผูรั้บข่าวสาร 
 2. กระบวนการการตลาด คือ แหล่งข่าวสารหรือผูส่้งสารด าเนินกิจการทางการตลาด  
เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนการตลาด โดยมีผลลัพธ์จากขั้นตอนน้ีคือ โอกาสและปัญหา 
ทางการตลาด กลุ่มเป้าหมาย แนวทางในการด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาด 
 3. ข่าวสารและช่องทางข่าวสาร เป็นการวางแผนด าเนินกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด
เก่ียวกบัส่วนผสมการตลาดไดแ้ก่ 
  1) ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบหีบห่อ บรรจุภัณฑ์ ให้มีความหมายส่ือถึง
ผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 
  2) ดา้นราคา เป็นการก าหนดราคาของกิจการกบัคู่แข่ง โดยราคาท่ีตั้งจะเหมาะสม
กบัตวัผลิตภณัฑ ์
  3) ด้านการจัดจ าหน่ายสินค้า เป็นการเลือกผู ้แทนท่ีมีหน้าท่ี ส่ือข้อมูลของ 
ตวัผลิตภณัฑ ์โดยการเลือกวิธีส่งสินคา้และจดัเก็บสินคา้อยา่งเหมาะสม 
  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นการก าหนดส่ือความหมายให้ผูท่ี้จะรับรู้ถึง  
ตวัสินคา้ไดเ้ขา้ใจต่อภาพลกัษณ์ของกิจการ โดยการส่ือสารทางแผนการตลาด 
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 4. ผูรั้บสาร เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสาร ท าหนา้ท่ีถอดรหัสและแปลความของข่าวสาร
ท่ีส่งมาจากแหล่งสาร 

 ความส าคัญของการตลาดออนไลน์ 

 ในปัจจุบนัผูค้นเร่ิมหันมาใชส่ื้อสังคมออนไลน์แทนแบบเดิม ๆ กนัมากขึ้นในการส่ือสาร
ขอ้มูลถึงกัน ซ่ึงในช่วงแรกการส่ือสารสังคมออนไลน์มักใช้ลักษณะของงานอดิเรกส่ือสารกัน
ระหว่างตนเองกับคนรู้จักใกล้ตัว จากนั้ นได้มีการขยายการประยุกต์ใช้สู่ภาคธุรกิจ ซ่ึงได้รับ 
การตอบรับจากผูค้นอยา่งกวา้งขวาง 
 สาเหตุส าคญัท่ีท าให้ ส่ือสังคมออนไลน์ไดรั้บความนิยมขึ้นเร่ือย ๆ มาจากการใชง้านท่ีง่าย
เขา้ถึงกลุ่มคนไดร้วดเร็วมีการแสดงความคิดเห็นไปมาและส่ือท่ีน ามาแบ่งปันมีลกัษณะหลากหลาย 
รวมทั้งการพฒันาตลอดเวลาของเทคโนโลยีการส่ือสารและอินเทอร์เน็ต ท าให้มีแนวโนม้ค่อนขา้ง
ชดัเจนวา่ ส่ือสังคมออนไลน์จะเป็นส่ือหลกัของผูค้นในโลกอนาคตอยา่งแทจ้ริง 
 Bearden, Ingram, and LaForge (2007) จุดมุ่งหมายของการส่ือสารทางการตลาด คือ
ความสามารถในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อสร้างผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น การแจง้
ขอ้มูลข่าวสาร (To inform) การชักจูงใจ (To Persuade) หรือการเตือนความจ า (To remind) ของ 
กลุ่มผูบ้ริโภค 

 กระบวนการท าการตลาดออนไลน์ 

 ปัจจุบนัส่ือสังคมออนไลน์คือส่ือท่ีผูส่้งสารแบ่งปันสารซ่ึงอยูใ่นรูปแบบต่าง ๆ ท่ีตอบโตก้นั
ระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสาร หรือผูรั้บสารดว้ยกนัเอง ซ่ึงสามารถแบ่งส่ือสังคมออนไลน์ออกเป็น
ประเภทต่าง ๆ เช่น บล๊อค (blogging) ทวิตเตอร์และไมไครบล๊อค (Twitter and Microblogging) 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social networking) และการแบ่งปันส่ือทางออนไลน์ (Media Sharing) 
(พิชิต วิจิตรบุญยรักษ์, 2554) ส่ือโฆษณาออนไลน์มีความหลากหลาย และสามารถพลิกแพลงได้
มากในบางประเภท โดยสรุปและแบ่งประเภทของส่ือโฆษณาออนไลน์ตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และลกัษณะเฉพาะของส่ือนั้น ๆ (วิลาส ฉ ่าเลิศวฒัน์, 2559) ช่องทางการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ 
เป็นช่องทางการส่ือสารทางการตลาดช่องทางหลกั ท่ีท าให้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว
และกวา้งขวาง นักการตลาดในยุคน้ีจึงมีความจ าเป็นตอ้งเขา้ใจปัจจยัการท าการส่ือสารการตลาด
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือช่วยให้นักการตลาด
หรือผู ้ประกอบการสามารถน าแนวทางไปใช้เพื่อการพัฒนากลยุทธ์การส่ือสารให้ตรงกับ  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (ดวงใจ ธรรมนิภานนท,์ 2557) 
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 กลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ 

 ในยุคท่ีผูบ้ริโภคต่างใช้ส่ือสังคมออนไลน์กันอย่างแพร่หลาย จึงท าให้การส่ือสารผ่าน
ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ได้ง่าย ซ่ึงหากธุรกิจเลือกท่ีเพิกเฉยต่อช่องทางส่ือสังคมออนไลน์  
อาจส่งผลท่ีดีให้กับคู่แข่งในทางออ้ม หากธุรกิจท่ีมีวตัถุประสด์และเป้าหมายท่ีชัดเจนในการท า
การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์แล้ว ย่อมมีโอกาสท่ีจะไม่ได้รับผลสัมฤทธ์ิท่ีดีในการส่ือสาร  
ผ่านช่องทางออนไลน์โดยการใช้กลยุทธ์ด้านการส่ือสารในส่ือออนไลน์ เพื่อวัตถุประสงค์  
ทางการตลาดดงัน้ี (มงคล โสภณ, 2557 อา้งถึงใน ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 
 1. สร้างทีมผูรั้บผิดชอบช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ของธุรกิจ บริษทัหรือองคก์รควรจดัตั้ง
ทีมเฉพาะกิจขึ้ นมาดูแลส่ือสังคมออนไลน์ของธุรกิจหรือองค์กร โดยอาจจะประกอบไปด้วย 
ฝ่ายการตลาด ฝ่าย IT ฝ่ายขาย ฝ่ายทรัพยกรบุคคล ฝ่ายกฎหมาย ฝ่ายประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 
เน่ืองจากในการส่ือสารกับผูบ้ริโภคนั้นอาจจ าเป็นตอ้งใช้ขอ้มูลท่ีหลากหลาย ซ่ึงการท่ีมีทีมงาน 
ท่ีรับผิดชอบส่ือสังคมออนไลน์จากทุก ๆ ฝ่ายของธุรกิจนั้ นจะท าให้ข้อมูลท่ีส่ือสารออกไป 
มีความถูกตอ้ง ครอบคลุม และสามารถท่ีจะให้ขอ้มูลกับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการขอ้มูลในด้านต่าง ๆ  
ไดอ้ยา่งครบถว้น 
 2. การวางแผนให้เหมาะสมกับผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องและการดูแลการส่ือสารออนไลน์  
ของธุรกิจนั้ นควรมีการวางแผนอย่างชัดเจน โดยก าหนดกรอบแนวความคิดและกลยุทธ์ 
ในการด าเนินการส่ือสารแต่ละวนัว่าจะลงเน้ือหาประเภทใด หรือเร่ืองท่ีจะใชใ้นการส่ือสารออกไป
เป็นเร่ืองใด และใชข้อ้ความแบบใด เพื่อวตัถุประสงคใ์ดและจะน าเสนอหรือลงเน้ือหาหรือขอ้ความ
ในช่วงเวลาใด เป็นตน้ โดยให้ทีมงานท่ีเก่ียวข้องตอ้งมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นและ  
ความเหมาะสมของเน้ือหาท่ีจะน าเสนอในแต่ละคร้ัง 
 3. สร้างความแตกต่างในแต่ละช่องทางให้เหมาะสมซ่ึงการใช้ส่ือสังคมออนไลน์  
จะมีหลากหลายช่องทาง เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ ไลน์ เป็นต้น ซ่ึงการน าเสนอจะต้องมีเน้ือหา 
ท่ีเหมือนกันในทุกช่องทาง ซ่ึงควรจะศึกษาและเข้าใจลักษณะเฉพาะของส่ือสังคมออนไลน์  
แต่ละชนิด เช่น เฟซบุ๊กสามารถโพสต์ข้อความพร้อมภาพประกอบได้ เป็นตัน จากนั้นจึงปรับ
รูปแบบการส่ือสารผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ให้มีความหมาะสม แมจ้ะเป็นการส่ือสาร
ในเร่ืองเดียวกันแต่ในช่องทางท่ีแตกต่างกัน ควรปรับรูปแบบขอ้ความ รูปภาพ หรือขอ้มูลอ่ืน ๆ  
ให้มีความเหมาะสมกับช่องทางนั้น ๆ และพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีบริษทัตอ้งการจะส่ือสาร
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ออกไป เพื่อให้เกิดความเหมาะสมต่อผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมายและสามารถดึความสนใจของ
ผูบ้ริโภคได ้
 4. เฝ้าติดตามลูกค้าท่ีต้องการจะส่ือสารกับธุรกิจของอย่างสม ่าเสมอ ในฐานะผู ้ดูแล  
ส่ือออนไลน์ขององคก์รท่ีจะตอ้งติดตาม คือ การแสดงความคิดเห็นของลูกคา้บนส่ือสังคมออนไลน์
ต่าง ๆ และการตอบสนองอย่างทนัท่วงที ไม่ว่าจะเป็นการแสดงความคิดเห็นในเชิงบวกหรือเชิงลบ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งความคิดเห็นเชิงลบนั้ นเป็นส่ิงท่ีบริษัทไม่ควรมองข้าม อีกทั้ งย ังควรให้
ความส าคญัเป็นอย่างมาก ดงันั้นควรก าหนดให้มีผูรั้บผิดชอบในแต่ละช่องทางส่ือสังคมออนไลน์
อย่างชัดเจน และมีการก าหนดมาตรการในการแก้ปัญหาให้กับลูกค้า เพื่อให้ผูดู้แลส่ือสังคม
ออนไลน์แต่ละคนมีการตอบสนองต่อลูกค้าเป็นไปในมาตรฐานเดียวกัน และส่ิงส าคัญท่ีสุด 
ท่ีควรพึงระลึกไวเ้สมอ คือ หา้มลบขอ้ความเชิงลบจากลูกคา้โดยเด็ดขาด 
 5. จดัการกับความผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นบนส่ือออนไลน์ ความผิดพลาดย่อมมีโอกาสเกิดขึ้น 
ไดเ้สมอ ดงันั้น การจดัการกบัความผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นบนช่องทางส่ีอออนไลน์ของบริษทันั้น จึงตอ้ง
มีความเป็นมืออาชีพ ซ่ึงความผิดพลาดสามารถแบ่งออกได้เป็นหลายระดับ ในกรณี เป็น  
ความผิดพลาดระดบัเล็กน้อย เช่น การสะกด าผิด หรือใชภ้าษาผิด พยายามอย่าลบขอ้ความนั้นและ
ลงขอ้ความใหม่ให้ถูกตอ้ง แต่หากเป็นความผิดพลาดระดบัร้ายแรง ควรท าการขอโทษอย่างเป็น
ทางการใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงความเอาใจใส่ของบริษทัท่ีมีต่อลูกคา้ 
 6. เก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงสถิติเพื่อการวิเคราะห์ ส่ือออนไลน์มีการเก็บขอ้มูลทางสถิติไวใ้ห้
ผูดู้แลส่ือออนไลน์ได้ใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ ประเมินผล คาดการณ์ เพื่อปรับปรุงหรือ
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการส่ือสารการตลาดออนไลน์กับผูบ้ริโภค  
ซ่ึงผูดู้แลส่ือออนไลน์ของบริษทัจะตอ้งติดตามขอ้มูลอยู่เสมอ พร้อมทั้งน าขอ้มูลมาสรุปให้ทุกคน
ในทีมรับทราบเพื่อท่ีจะได้หาแนวทางท่ีเหมาะสมในการใช้ส่ือสังคมออนไลน์เพื่อท าการตลาด  
อยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป (ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 

 หลกัการในการส่ือสารสังคมออนไลน์ให้ประสบความส าเร็จ 

 1. เน้นการส่ือสารท่ี เน้ือหาเก่ียวกับผู ้บ ริโภคมากกว่าเก่ียวกับแบรนด์ การส่ือสาร 
ในแบบเดิมนั้นจะเนน้ท่ีการท าให้เกิดการสร้างการจดจ าของแบรนด์ และการจูงใจผูบ้ริโภคให้เช่ือ
ในขอ้ความท่ีแบรนดต์อ้งการจะส่ือ ดว้ยการส่ือสารผ่านพื้นท่ีโฆษณาท่ีแทรกในรายการหรือเน้ือหา
ต่าง ๆ ดังนั้ นการส่ือสารจะเน้นเป้าหมายไปท่ีการเข้าถึง (Reach หรือ การเข้าถึงจ านวนคน 
ในกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเห็นขอ้ความ) และความถ่ีในการเห็น (Frequency หรือจ านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภค 
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มีโอกาสจะไดรั้บขอ้ความนั้น) เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าขอ้ความท่ีแบรนด์ตอ้งการท่ีจะส่ือสาร 
แต่ในการส่ือสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้น ผูบ้ริโภคจะให้ความสนใจเน้ือโฆษณาน้อยลง
เน่ืองจากเหตุผลหลกัท่ีคนใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะคนไทย คือการติดต่อส่ือสารกับ
เพื่อนหรือครอบครัว ดว้ยการไดรั้บอพัเดทข่าวสารต่าง ๆ และการแสดงความคิดเห็น ดงันั้นส่ิงท่ี 
แบรนดจ์ะใชใ้นการส่ือสารจะตอ้งเนน้ไปท่ีเน้ือหาเก่ียวขอ้งและอยูใ่นความสนใจของผูบ้ริโภคก่อน 
แล้วจึงค่อยสอดแทรกข้อความของแบรนด์เข้าไปในเน้ือหานั้น มากกว่าการเน้นไปท่ีข้อความ 
เพื่อขายสินคา้และบริการแบบตรงไปตรงมาอย่างท่ีเคยเป็นมา (สุธีรพนัธุ์ สักรวตัร, 2554 อา้งถึงใน
ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 
 2. การส่ือสารท่ีเน้นให้เกิดการมีส่วนร่วม (Engagement) เพื่อให้เกิดการแชร์และบอกต่อ
มากกว่าจะมุ่งเน้นการเขา้ถึงผูบ้ริโภค (Reach) หรือความถ่ีในการส่ือสาร (Frequency) จากท่ีได้
กล่าวไวใ้นขอ้ 1 ว่า การส่ือสารในแบบดั้งเดิมนั้นจะเนน้ท่ีการเขา้ถึงและความถ่ีในการเห็น เพื่อเนน้
ให้ผู ้บ ริโภคสามารถจดจ าข้อความท่ีแบรนด์ต้องการใช้ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ให้ มี
ประสิทธิภาพสูงสุดนั้ นจะต้องมุ่งเน้นให้เกิด Earned Media ซ่ึงเป็นการให้ความส าคัญกับ 
การส่ือสารท่ีคาดหวงัให้ผูบ้ริโภคน าเน้ือหาท่ีมาจาก Owned Media และ Paid Media ไปแชร์ต่อ 
เพื่อให้ขอ้ความเหล่านั้นไม่เพียงแต่ไปถึงตวัผูบ้ริโภคอย่างเดียว แต่ยงัจะใหก้ระจายไปถึงกลุ่มเพื่อน
ท่ีอยูใ่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ (กญัชลี ส าลีรัตน์, 2559 อา้งถึงใน ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 
 3. การส่ือสารแบบ 2 ทางและส่ือสารแบบเปิด ซ่ึงต่างจากการส่ือสารแบบดั้งเดิมท่ีเป็นแบบ
ทางเดียวและเป็นแบบปิด โซเชียลมีเดียท าให้ผู ้บริโภคสามารถส่ือสารไป -กลับแบบ 2 ทาง 
กับแบรนด์ได้ และเป็นการส่ือสารในแพลทฟอร์ม (Platform) เปิดท่ีผูบ้ริโภคทุกคนสามารถ 
เข้าถึงได้ ซ่ึงการมีเครือข่ายสังคมออนไลน์นั้ น เช่ือว่าท าให้เกิดวิวฒันาการใหม่ของยุคใหม่ 
ท่ีผูบ้ริโภคมีอิทธิพลทั้งต่อตัวสินค้าและบริการ และยงัสามารถส่ือข้อความเก่ียวกับสินค้าและ
บริการของแบรนด์ให้มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคคนอ่ืน  ๆ โดยสามารถบ่งบอกถึงทั้งตวัแบรนด์และ
ประสบการณ์ในการใช้สินค้า หรือบริการของแบรนด์นั้ นๆ ผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
ของตัวเอง เช่น เฟซบุ๊ก , ทวิตเตอร์ หรือ เว็บบอร์ดอย่าง Pantip.com ได้ ซ่ึงแบรนด์ไม่สามารถ
ควบคุมให้ผูบ้ริโภคแสดงความคิดเห็นเหล่าน้ีเฉพาะแง่ดีอย่างเดียวได ้และรวมทั้งไม่สามารถท าให้
ค  าวิจารณ์แบรนดใ์นแง่ลบหายไปได ้ถา้ผูบ้ริโภคคนนั้นไม่ยนิยอมท่ีจะลบความคิดเห็นออกไปเอง 
 4. การส่ือสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นแบบ Active Involvement คือ การส่ือสาร 
ท่ีมีปฏิสัมพันธ์กับผู ้บริโภคแบบต่อเน่ืองและตลอดเวลา (Always-on Engagement) มากกว่า 
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การส่ือสารแบบเดิมท่ีแบรนด์ส่วนมากจะเลือกพูดคุยกับผู ้บริโภคเฉพาะเม่ือมีแคมเปญใหม่  
ท่ีจะส่ือสารออกมาเท่านั้น 
 5. ส าหรับแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองกลยุทธ์เก่ียวกับส่ือออนไลน์น้ี จะเขา้มามีส่วนช่วยให ้
ผูท้  างานวิจยัได้ทราบถึงพฤติกรรม ความสนใจของผูบ้ริโภคต่อส่ือท่ีเปล่ียนไป รวมถึงหลกัการ
ส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ท่ีเปล่ียนไปตามพฤติกรรม และความสนใจของผูบ้ริโภค และน าขอ้มูล
ดงักล่าวมาประกอบกบัการท าวิจยั เพื่อหารูปแบบของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการมีส่วนร่วม
ของผูบ้ริโภคท่ีใช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงผูว้ิจัยได้เลือกเก็บข้อมูล วิเคราะห์ รวมรวบ  
โดยใช้ส่ือ เพจเฟซบุ๊ก ( Facebook page) เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงได้ง่าย และก่อให้เกิด 
การมีส่วนร่วมระหวา่งแบรนด ์และผูบ้ริโภคมากท่ีสุดในปัจจุบนั (ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 

 การใช้กลยุทธ์การตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

 เครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือท่ีเรียกกนัว่า Social Network เป็นเครือข่ายสังคมท่ีเช่ือมโยง
ผูค้นจากทัว่ทุกมุมโลกผ่านระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อการส่ือสารแลกเปล่ียนขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั หรือ
ท ากิจกรรมบางอย่างร่วมกนั โดยผูส่ื้อสารสามารถก าหนดเน้ือหาท่ีจะส่ือสารเองได ้สามารถแสดง
ความคิดเห็นโต้ตอบกันได้มากกว่าการส่ือสารแบบอ่ืน  ๆ  และสามารถส่ือสารไปยงับุคคล  
จ านวนมากโดยพร้อมๆกันได ้และเป็นการส่ือสารท่ีแสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมของผูท่ี้รับสารได ้  
(บณัฑิต รอดทศันา, 2554 อา้งถึงใน ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) ในปัจจุบนัเครือข่ายสังคมออนไลน์
เป็นสังคมเสมือนจริงท่ีไดรั้บความนิยมในการใชส่ื้อสารการตลาด และผูบ้ริโภคก็นิยมคน้หาขอ้มูล
ข่าวสารด้วยตนเอง เพราะสามารถติดต่อส่ือสารเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลกันได้อย่างง่ายดาย (ชูชัย 
สมิทธิไกร, 2556 อา้งถึงใน ดวงพร ธีรกุลวาณิช, 2559) 
 เครือข่ายสังคมออนไลน์นั้น สามารถแบ่งออกเป็น 7 ประเภท โดยแบ่งจากลกัษณะของ 
การใชง้าน และคุณลกัษณะต่าง ๆ ของเครือข่ายดงัน้ี (ปัทวรรณ แกว้เกตุ, 2556 อา้งถึงใน ดวงพร ธีร
กุลวาณิช, 2559) 
 1. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทการประกาศตวัตน (Identity Network) เป็นเครือข่าย 
ท่ีผูใ้ช้สามารถสร้างตัวตนท่ีตนเองต้องการได้ และบอกเล่าเร่ืองราวของตนเอง เช่น การเขียน
ขอ้ความน าเสนอรูปภาพภาพเคล่ือนไหวและวีดีโอ 
 2. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทท่ีชอบในส่ิงเดียวกนั (Passion Network) เป็นเครือข่าย 
ท่ีรวมคนท่ีมีความสนใจเร่ืองเดียวกนั หรือเร่ืองท่ีคลา้ยกนัไว ้โดยสามารถส่งต่อและบนัทึกเร่ืองราว
ท่ีสนใจเก็บเอาไวเ้พื่อดูภายหลงัได ้
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 3. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทสร้างและประกาศผลงาน (Creative Network)  
เป็นเครือข่ายท่ีใช้เพื่อน าเสนอแสดงผลงาน เช่น ข้อความ รูปภาพ และวีดีโอ โดยท่ีสามารถใช้  
จดัแสดงผลงานโชวไ์ดเ้หมือนแกลลอร่ี (Gallery) 
 4. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทเครือข่ายเช่ือมต่อระหว่างผูใ้ช้ (Peer to Peer: P2P)  
เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีผู ้ใช้สามารถเช่ือมต่อกันโดยตรง และส่ือสารโต้ตอบกันได้  
อยา่งรวดเร็วทนัที เช่น Skype, Google Meet เป็นตน้ 
 5. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทเวทีท างานร่วมกัน (Collaboration Network)  
เป็นเครือข่ายท่ีเน้นเร่ืองความรู้และการต่อยอดจากผูใ้ช้ท่ีเป็นผูรู้้ ผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อให้ความรู้ท่ีได้
ออกมาเพื่อมีการปรับปรุงอยา่งต่อเน่ือง และเกิดการพฒันาใหดี้ยิง่ขึ้นในท่ีสุด 
 6. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทประสบการณ์เหมือนจริง (Virtual Reality) เครือข่าย
สังคมในประเภทน้ี มีลกัษณะเป็นเกมส์ออนไลน์ (Online Games) สร้างความบนัเทิง เช่น Second 
Life, Audition, Ragnarok, Pangya และ World of Warcraft เป็นตน้ 
 7. เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทเครือข่ายเพื่อประกอบอาชีพ (Professional Network) 
เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีสร้างขึ้นเพื่อการงาน โดยจะเป็นการน าประโยชน์จากเครือข่ายสังคม
ออนไลน์นั้น มาใช้ในการเผยแพร่ประวติัผลงานของตนเอง และสร้างเครือข่ายเพื่อติดต่อเขา้กับ
ผูอ่ื้น เช่น LinkedIn 

 วิธีการใช้กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing Strategy) 

 1. กลยทุธ์การตลาดผา่นโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing) 
 ปัจจุบนัคนไทยมีบญัชีใชง้านโซเชียลมีเดียถึง 56.85 ลา้นบญัชี และใชเ้วลาบนโซเชียลมีเดีย
มากถึงวนัละเกือบ 3 ชัว่โมง ดงันั้นกลยุทธ์การตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing) 
จึงเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีส าคญัในการท าการตลาดบนช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก เอก็ซ์หรือ
ช่ือเดิม ทวิตเตอร์ ไลน์ ต๊ิกต็อก อินสตราแกรม และแพลตฟอร์มอ่ืนๆ ผ่านการสร้างคอนเทนต ์ 
การพูดคุยปฏิสัมพนัธ์การมีส่วนร่วมกบัผูติ้ดตาม รวมถึงการท าโฆษณาหรือยิงแอดดว้ยรายละเอียด
ตามรูปภาพ 
 จุดเด่นของกลยทุธ์การตลาดผา่นโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing: SMM) มีดงัน้ี 
 - เขา้ถึงคนจ านวนมาก ๆ ได ้ดว้ยตน้ทุนท่ีต ่า 
 - ผูค้นใชเ้วลาส่วนใหญ่บนโซเชียลมีเดีย 
 - ใชส้ าหรับสร้างโปรไฟลธุ์รกิจ ท า Branding  
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 - สามารถสร้างโฆษณาและยงิแอดลูกคา้ไดแ้บบเจาะจง  
 - เหมาะส าหรับการท าตลาดทั้ง Mass Marketing และ Niche Marketing 
 

 
 
ภาพท่ี 4 Social Media Marketing (Datareportal, 2023) 
 
 2. กลยทุธ์การตลาดผา่นวิดีโอ (Video Marketing) 
 ปัจจุบันเป็นยุคท่ีคลิปวิดีโอสั้ นได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะคลิปวิดีโอสั้ น 
บนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียต่าง ๆ อาทิเช่น ต๊ิกต็อก คลิปวิดีโอสั้นบนอินสตราแกรมหรือเฟซบุ๊ก 
(Reels) คลิปวิดีโอสั้นบนยูทูป (Shorts) โดยจุดเด่นของคลิปวิดีโอสั้นคือ สามารถดึงดูดความสนใจ
ได้มาก ส่ือสารง่าย ให้ความบันเทิงทั้ งภาพและเสียงในการเขา้ใจส่ิงต่างๆ ได้อย่างกระชับและ 
ไดใ้จความ โดยการใชก้ลยทุธ์การตลาดผา่นวิดีโอในการท าโฆษณาโปรโมตแบรนดห์รือสินคา้และ
วิดีโอท่ีสร้างคุณค่าให้กับแบรนด์ได้จริง ส่วนใหญ่จะเป็นวิดีโอท่ีให้ความบันเทิง ให้ความรู้  
ตอบโจทยค์วามตอ้งการและ Pain Point ของกลุ่มเป้าหมาย โดยท่ีคุณภาพของวิดีโอเทียบเท่ากับ
โฆษณาบนโทรทศัน์ 
 จุดเด่นของกลยทุธ์การตลาดผา่นวิดีโอ (Video Marketing) 
 - ผูค้นชอบเสพ เขา้ถึงง่าย เขา้ใจง่าย มีช่องทางหลากหลาย 
 - ท าไดง้่าย และไม่จ าเป็นตอ้งใชที้มงานผลิตถ่ายท าส่ือขนาดใหญ่ 
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 - พลิกแพลงใชไ้ดห้ลากหลาย เช่น ท ารายการ การวิดีโอใหค้วามรู้ ท าวิดีโอใหค้วามบนัเทิง 
การท าวิดีโอร่วมกบับุคคลท่ีมีผูติ้ดตามเป็นจ านวนมากบนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย และมีอิทธิพล
ต่อความคิดเห็นพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือของผูติ้ดตาม (Influencer) 
 - เหมาะใชส้ าหรับสร้างการตระหนกัรู้ หรือการรับรู้ (Awareness) ให้แบรนดแ์ละสินคา้  
 - เหมาะใชส้ าหรับการอธิบายใหค้วามรู้ ตอบสนองการตดัสินใจผูบ้ริโภคช่วงพิจารณา 
เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ (Consideration) 
 3. กลยทุธ์การตลาดผา่นบทความ (Blogging) 
 กลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ (Blogging) เป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ีช่วยให้แบรนด์เขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายได ้ผ่านการสร้างคอนเทนตห์รือบทความให้ความรู้ตอบโจทยค์วามตอ้งการ กลยุทธ์
การตลาดผ่านบทความ สามารถออกแบบเน้ือหาให้เหมาะสมกับกระบวนการตัดสินใจ (Sales 
Funnel) ของลูกคา้ในช่วงต่าง  ๆ  ได ้เช่น ธุรกิจขายเกา้อ้ีออฟฟิศเพื่อสุขภาพ ท าคอนเทนต์ 3 ช่วง 
ได้แก่ 1) บทความให้ความรู้เก่ียวกบัอาการปวดหลงัและออฟฟิศซินโดรม 2) บทความให้ความรู้
และวิธีเลือกเกา้อ้ีออฟฟิศเพื่อสุขภาพ และ 3) บทความสนบัสนุนการขายเกา้อ้ีออฟฟิศของแบรนด ์
 จุดเด่นของกลยทุธ์การตลาดผา่นบทความ (Blogging Marketing 
 - เหมาะกบัพฤติกรรมการหาขอ้มูลของผูค้น 
 - ตน้ทุนต ่า  
 - บทความสามารถใชง้านไดโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้งท าใหม่ 
 - สามารถออกแบบคอนเทนต์ให้เหมาะกับขั้นตอนการตดัสินใจของลูกคา้ได ้(Customer 
Journey) 
 - เป็นองคป์ระกอบส าคญัในการปรับแต่งเวบ็ไซตใ์ห้เหมาะสมกบัเคร่ืองมือคน้หา (Search 
Engine Optimization: SEO) และการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
 - เหมาะกับการท าการคา้ระหว่างธุรกิจท ากับธุรกิจดว้ยกนั (Business-to-Business: B2B) 
และการตลาดเฉพาะกลุ่มท่ีมีความตอ้งการเฉพาะเจาะจง (Niche Marketing) 
 4. กลยทุธ์ท าการตลาดออนไลน์ Search Engine Optimization (SEO marketing) 
 กลยุทธ์ท าการตลาดออนไลน์ท่ีใชก้ารปรับแต่ง และเพิ่มประสิทธิภาพให้กบัเวบ็ไซต ์หรือ
เน้ือหาของธุรกิจออนไลน์ (Search Engine Optimization: SEO Marketing) คือ กลยุทธ์การตลาด
ดิจิทลัในปัจจุบนัท่ีใชต้่อยอดจากการท าบทความ เพราะผูค้นส่วนใหญ่จะพบบทความบนเวบ็ไซต์
ของธุรกิจได้ตอ้งผ่านการท า SEO หรือ Search Engine Optimization โดยการท า SEO จะช่วยให้
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บทความ หนา้เพจ และเวบ็ไซตข์องธุรกิจไปปรากฏเป็นผลลพัธ์การคน้หาบน Google หรือ Search 
Engine เพื่อเพิ่มโอกาสให้มีคนเข้าเว็บไซต์ (Traffic) และเพิ่มโอกาสเปล่ียนผูเ้ข้าชมเว็บไซต ์
เป็นลูกคา้ 
 จุดเด่นของการท า SEO Marketing 
 - ช่วยใหมี้คนเขา้เวบ็ไซต ์เปรียบเสมือนหนา้ร้านของธุรกิจบนโลกออนไลน์ 
 - ช่วยใหค้นเขา้มาเจอบทความ ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลยทุธ์การตลาดผา่นบทความ 
 - การท า SEO ใหผ้ลลพัธ์ท่ีย ัง่ยนื  
 - เป็นหน่ึงในการใช้เว็บไซต์ท าการตลาด สามารถใช้ท า Retargeting และ Custom 
Audience ส าหรับการยงิโฆษณาบนโซเชียลมีเดีย เช่น โฆษณาบนเฟซบุ๊ก ได ้
 5. กลยทุธ์การตลาดผา่นผูมี้อิทธิพลบนส่ือ (Influencer Marketing) 
 กลยุทธ์การตลาดผ่านผูมี้อิทธิพลบนส่ือออนไลน์ (Influencer Marketing) คือ การท า
การตลาดโดยใช้บุคคลท่ีมี ช่ือเสียงหรือมีผู ้ติดตามให้ ‘ช่วยบอกต่อ’ แบรนด์หรือสินค้าให้  
คนท่ีติดตามไดรู้้จกักลยุทธ์การตลาดกลยุทธ์น้ีโดยใช้หลกัจิตวิทยา ท าให้ผูท่ี้เช่ือในตวั Influencer  
มีแนวโน้มท่ีจะเช่ือส่ิงท่ีเขาบอกหรือใช้ส่ิงของตาม ซ่ึงในปัจจุบนัการท าการตลาดผ่านผูมี้อิทธิพล
บนส่ือออนไลน์ (Influencer marketing) ส่วนใหญ่ใช้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียช่องทางต่าง ๆ  
ในหลายรูปแบบ เช่น การรีวิวสินคา้/บริการ การโฆษณา การท าคอนเทนต์ร่วมกบัตวัผูมี้อิทธิพล  
บนส่ือออนไลน์ (Influencer) 
 จุดเด่นของการใช ้Influencer Marketing 
 - ช่วยใหแ้บรนด/์ธุรกิจเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายและจ านวนมาก 
 - ช่วยเสริมสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัแบรนด ์รวมถึงส่งเสริมภาพลกัษณ์แบรนด์ 
 - ใชผู้มี้อิทธิพลบนส่ือออนไลน์ (Influencer) เพื่อใหแ้บรนดเ์ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ ได ้
 6. กลยทุธ์การยงิโฆษณา (Facebook Ads) 
 การยิงโฆษณาบนเฟซบุ๊ก เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีใช้ในการท าโฆษณาท่ีให้ผลลัพธ์  
ท่ีรวดเร็ว เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดแ้บบเจาะจง ใชง้บโฆษณาไดอ้ยา่งคุม้ค่าดว้ยงบขั้นต ่า 
 จุดเด่นของการใช ้Facebook Ads. 
 - เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดก้วา้งและจ านวนมาก 
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 - สามารถก าหนดคนกลุ่มใหญ่ท่ีธุรกิจตอบสนองความต้องการของกลุ่มคนโดยเฉพาะ 
(Target Audience) ได้แบบเจาะจง ทั้งตามขอ้มูลพฤติกรรม ความสนใจ โลเคชั่นและตามขอ้มูล 
เชิงประชากรศาสตร์ 
 - สามารถท าโฆษณาได้หลากหลายรูปแบบ เช่น รูปภาพเด่ียว (Single Image), อัลบั้ม 
รูปถ่าย (Photo Album) โพสต ์(Post) วิดีโอ (Video) ฯลฯ 
 7. กลยทุธ์การตลาดผา่นอีเมล (Email Marketing) 
 การใช้อีเมลในการท าการตลาด (Email Marketing) เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีใช้ในการท า
การคา้ระหว่างธุรกิจท ากบัธุรกิจดว้ยกนั (Business-to-Business: B2B) และเหมาะส าหรับแบรนด์ 
ท่ีใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดผา่นการสร้างเน้ือหา และแบ่งปันขอ้มูลท่ีให้ความรู้ (Content Marketing) 
ท่ีน่าสนใจใหก้บัลูกคา้โดยตรง 
 

 
 
ภาพท่ี 5 E mail Marketing (Adkuloo, 2023) 
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 จุดเด่นของการท ากลยทุธ์การตลาดผา่นอีเมล (Email Marketing) 
 - สามารถใชท้ ากลยทุธ์การท าการตลาดเฉพาะบุคคล (Personalized Marketing) ได ้
 - มีขอ้มูลและเห็นผลลพัธ์ของการท าการตลาดผา่นอีเมล ์(Email Marketing) ชดัเจน 
สามารถปรับปรุงได ้
 - สัดส่วนการตอบสนองต่อโฆษณา (Conversion Rate) ค่อนขา้งสูง เม่ือเทียบกบัการท า
การตลาดในช่องทางอ่ืน ๆ 
 - เป็นส่วนส าคญัของกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship 
Management: CRM) หรือกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 8. กลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Customer Relationship Management: CRM) 
 กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้(Customer Relationship Management: CRM) 
เป้าหมายของการท ากลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้(Customer Relationship Management: 
CRM) คือ การรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ให้อยูก่บัแบรนด์นานท่ีสุด โดยการท ากลยุทธ์การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship M anagement: CRM ) ในปัจจุบันจะท า 
ผา่นซอฟตแ์วร์ เช่น HubSpot, Active Campaign, Zendesk ฯลฯ รวมถึง Email Marketing Software 
ต่าง ๆ โดยรูปแบบการท างานของ CRM จะเช่ือมต่อกับ MarTech หรือเคร่ืองมือการตลาดต่าง ๆ  
เข้ากับเว็บไซต์ รวมไปถึงโซเชียลมีเดีย โดยน าข้อมูลด้านพฤติกรรมของลูกค้ามาวิเคราะห์  
และน าเสนอเป็นรายงาน เพื่อใหธุ้รกิจเขา้ใจถึงลูกคา้และน าเสนอขายไดถู้กจงัหวะ ไม่รบกวนลูกคา้ 
 จุดเด่นของการท ากลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship 
Management: CRM) 
 -  เป็นส่วนหน่ึงของการท าการตลาดด้วยการสร้างแรงดึงดูด (Inbound Marketing) หรือ
การตลาดแบบแรงดึงดูด 
 - ใชส้ าหรับการท าการตลาดแบบอตัโนมติั (Marketing Automation)  
 - สามารถท าการตลาดท่ีน าขอ้มูลมาปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด
ผ่านการเก็บข้อมูลจากผูบ้ริโภค (Data-driven Marketing) และการท าการตลาดเฉพาะบุคคล 
(Personalized Marketing) 
 - ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการหาลูกคา้ใหม่  
 - ช่วยสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ เพิ่มความพึงพอใจ ส่งเสริมประสบการณ์ลูกคา้ท่ีดี 
(Customer experience; CX) 
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 ประโยชน์ของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด 

 กลยุทธ์การตลาดช่วยให้การท าการตลาดของธุรกิจมีทิศทางท่ีชดัเจนและหวงัผลลพัธ์ได้
ดงัน้ี 
 - ช่วยใหธุ้รกิจไดท้บทวนกลุ่มเป้าหมาย ตลาด และประเมินธุรกิจอีกรอบ 
 - ช่วยใหจ้ดัสรรงบประมาณและเวลาในการท าการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด ล าดบัความส าคญัได ้
 - ช่วยใหง้บประมาณถูกใชไ้ปอยา่งคุม้ค่าท่ีสุด 
 - ช่วยใหก้ารส่ือสารการตลาด (Marketing Message) อยา่งมีทิศทาง ยงัคงเป็นการแสดงออก
ท่ีสอดคล้องกันของข้อความท่ีจะส่ือสาร (Brand Voice) ของแบรนด์อยู่ ไม่ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด 
ความสับสน 
 - ช่วยก าหนดเป้าหมายและการวดัผลการท าการตลาด 
 - มีไกดไ์ลน์ในการท าแผนการตลาดท่ีมีคุณภาพ ช่วยคุมไทมไ์ลน์และงบประมาณ 
 - ใชเ้ป็นแนวคิดหลกั (Core Idea) หรือแหล่งอา้งอิงในการท าการตลาดกลยทุธ์ต่าง ๆ 
 

งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 ปริญญา นิลรัตนคุณ และไพโรจน์  วิไลนุช (2566) ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การสร้าง
ความส าเร็จในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจออนไลน์ เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความส าเร็จ  
ในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจออนไลน์ ผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผูป้ระกอบการและ
ผูเ้ช่ียวชาญด้านการตลาดออนไลน์ เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้การวิเคราะห์เชิงเน้ือหา ผลการวิจยั
พบว่า กลยุทธ์ส าคัญประกอบด้วย CAP FC ซ่ึงมีส่วนประกอบดังน้ี: 1) C: Commerce Cost  
ใช้งบประมาณโฆษณาอย่างมีประสิทธิภาพ 2) A: Admin Com munication ใช้  Chatbot  
เพื่อการตอบค าถามพื้นฐาน 3) P: Platform Marketing Mix พัฒนาช่องทางออนไลน์และ 
ใช้แพลตฟอร์มท่ีมีช่ือเสียง 4) F: Follower Consumer สร้างผูติ้ดตาม และ 5) C: Communication 
Social เลือกช่องทางการส่ือสารออนไลน์ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
 พิทยุช  ญาณพิทักษ์  (2566) ได้ศึกษาการส ร้างคุณค่ าของแบรนด์ของธุรกิจบน 
ตลาดออนไลน์ มีวตัถุประสงค์ 1) ศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างแบรนด์บนตลาดออนไลน์  
2) การสร้างคุณค่าแบรนด์หรือตราสินคา้ของธุรกิจบนตลาดออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า 1) กลยุทธ์
การตลาดเพื่อสร้างแบรนด์บนตลาดออนไลน์  คือ การท างานเพื่อส่งเสริมธุรกิจหรือบริษัท  
ใน ส่ื อออนไลน์  ในฐานะ เค ร่ืองมือท างการตลาดการโต้ตอบผ่ าน ส่ื อ อิ เล็กทรอนิก ส์  



 31 

สร้างระบบส่ือสารแบบสองทางระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย การส่ือสารโต้ตอบทางการตลาดแบบ 
บูรณาการ สร้างบทสนทนาและการส่ือสารกบัลูกคา้เฉพาะบางกลุ่มท่ีเหมาะกบัโครงการการท าให้
เกิดไวรัล มาร์เก็ตต้ิง โฆษณารูปแบบใหม่ คลิปเสียง บทความรีวิวสินคา้หรือบริการของตราสินคา้ 
2) การสร้างคุณค่าแบรนด์หรือตราสินคา้ โดยการน าความคิดสร้างสรรค์ผสมผสานเขา้กบัแบรนด ์
เป็นเอกลกัษณ์ ความซาบซ้ึงให้คุณภาพของแบรนด์ สร้างปัจจยัเช่ือมโยงแบรนด์กบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
การมีส่วนร่วมท่ีเป็นเฉพาะการสร้างระดับความสัมพันธ์รับรู้ความต้องการของผู ้ใช้บริการ  
สร้างความซ่ือสัตยต์่อแบรนด์ และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีท าให้แบรนด์มีคุณค่า เช่น ความไดเ้ปรียบในเชิง
การแข่งขนัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งการสร้างมาตรฐานสินคา้ การไดรั้บรางวลัของสินคา้ ฯลฯ 
 วนัทนา ปาวณา (2565) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และพฤติกรรม
ผู ้บริโภคท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ท าการวิจัย 
เชิงปริมาณ ใช้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คนท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ การเก็บขอ้มูลใช้วิธีสุ่มและ
สอบถามผ่านแบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพื่อหาค่าความถ่ี  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความแปรปรวน และการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัในการตลาดออนไลน์มีความส าคญัมาก ๆ โดยมีอ านาจในการท านายการตดัสินใจในการซ้ือ
สินคา้ 22.80% ซ่ึงมีความน่าจะเป็นสูงมาก โดยสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมคืออาหารเสริม เคร่ืองส าอาง 
และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า ลูกค้ามักตัดสินใจซ้ือเม่ือมีบริการขนส่งถึงบ้านและช่องทางการช าระเงิน
หลากหลาย บุคคลท่ีมีอิทธิพลมีพ่อแม่ ญาติ เพื่อนร่วมงาน และนักรีวิว ช่องทางการซ้ือสินค้า 
ท่ีได้รับความนิยมคือ Shopee Lazada Facebook Line Instagram และ Twitter โดยเง่ือนไขท่ีมีผล 
ในการตดัสินใจคือการบริการหลงัการขาย การรับประกันสินคา้ และการคืนสินคา้อย่างรวดเร็ว  
ซ่ึงมีความน่าจะเป็นสูงมากทางสถิติ 
 ธีรวุฒิ ชูประเสริฐสุข , ชัชชัย สุจริตและกุลยา อุปพงษ์ (2565) ได้ศึกษาส่วนประสม 
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของร้านโชคเจริญทรัพย ์มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ร้านโชคเจริญทรัพย ์โดยมี
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยเป็นลูกค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ จ านวน 385 ราย ผลการวิจัยพบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือชุดเคร่ืองนอนหน้าร้าน เหตุผลส าคัญคือมีสินค้าหลากหลาย  
ซ้ือไม่บ่อยและตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง มีผูซ้ื้อท่ีไม่เคยใช้ช่องทางออนไลน์ในการซ้ือสินคา้มาก ๆ 
ซ่ึงช่องทางท่ีไดรั้บความนิยมส าหรับการซ้ือออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook page โดยใชโ้ทรศพัทมื์อถือ 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์และการตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความส าคญัระดับสูงและระดับ 
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ปานกลางตามล าดบั และการวิเคราะห์พบว่าพฤติกรรมของลูกคา้ในการซ้ือและปัจจยัทางการตลาด
ออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของร้านโชคเจริญทรัพย ์
 วิศนันท์ อุปรมัย และอภิรดี สราญรมย์ (2563) ได้ศึกษาเร่ืองการตลาดออนไลน์เพื่อ 
การพฒันาส่วนประสมการตลาดของ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จงัหวดั
นนทบุรี โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพการณ์ของ SMEs ในจงัหวดันนทบุรี ความตอ้งการ 
ในการพฒันากลยุทธ์การตลาดและการตลาดออนไลน์ และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือ
ของลูกคา้ การวิจยัผสมผสานระหว่างเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดยการส ารวจผูป้ระกอบการ 
SMEs และผู ้บริโภคในจังหวดันนทบุรี ผู ้ประกอบการ SMEs จ านวน 30 รายถูกส ารวจด้วย 
การสัมภาษณ์เชิงลึก และผูบ้ริโภคจ านวน 400 รายถูกสุ่มเพื่อส ารวจผ่านแบบสอบถาม ผลการวิจยั
พบว่า SMEs ในจงัหวดันนทบุรีมีการแข่งขนัสูงแต่ประสบปัญหาด้านการตลาดและการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการตอ้งการใช้การตลาดออนไลน์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของการตลาด ลูกคา้
ให้ความส าคญักบัปัจจยัการตลาดทั้งเจ็ดดา้น โดยให้ความส าคญัสูงสุดกบัการตลาดออนไลน์ และ
ปัจจยัด้านการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือของลูกคา้ การวิจยัแนะน าแนวทาง 
ในการใช้การตลาดออนไลน์เพื่อพัฒนาส่วนประสมการตลาดให้ตอบสนองต่อความต้องการ  
ของลูกคา้และเพิ่มความสามารถในการตลาดของ SMEs ในจงัหวดันนทบุรี ท่ีการซ้ือขายออนไลน์ 
มีบทบาทส าคญัในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค 
 ธนกฤต เงินอินต๊ะ แคทลียา ชาปะวงั และประทานพร จนัทร์อินทร์ (2563) ไดท้ าการศึกษา
เร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างการบริหารการตลาดออนไลน์กบัความส าเร็จของการตลาดออนไลน์ของ
ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง  
การบริหารการตลาดออนไลน์กับความส าเร็จของการตลาดออนไลน์ของธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริหารธุรกิจ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย จ านวน 124 คน ผลการวิจยั พบว่า การบริหารการตลาด
ออนไลน์ ด้านการจดัการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ และด้านเทคโนโลยีการส่ือสาร  
ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัความส าเร็จของการตลาดออนไลน์โดยรวม 
ดังนั้ น ผูบ้ริหารธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ควรให้ความส าคัญเก่ียวกับการบริหารการตลาด
ออนไลน์ในดา้นการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ และด้านเทคโนโลยีการส่ือสาร  
ทางการตลาด เพื่อให้ธุรกิจเกิดความได้เปรียบในการแข่งขันทางการตลาดออนไลน์  และ  
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ลดความเส่ียงจากการด าเนินงาน เพื่อให้เกิดประสิทธิผล และประสบความส าเร็จของธุรกิจ  
ในการด าเนินงาน 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินงานวจิัย 

 
 การด าเนินการวิจยัเร่ือง การรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา 
บริษทั เอบีซี” ผูวิ้จยัออกแบบการด าเนินการวิจยัมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. รูปแบบการวิจยั 
 2. ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
  1) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
  2) การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 4. ขั้นตอนในการรวบรวมขอ้มูล 
 5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

รูปแบบการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-depth Interview) 
 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 3 กลุ่ม รวมทั้งหมด 10 คน ดงัน้ี 
 กลุ่มท่ี  1 บริษัทคู่ค้าภายในประเทศของบริษัท เอบีซี  จ านวน 6 แห่ง แห่งละ 1 คน  
รวมจ านวน 6 คน  
 กลุ่มท่ี  2 ผู ้บริหารสูงสุดและผู ้จัดการทั่วไป (ฝ่ายกลยุทธ์องค์กร) ของบริษัท เอบีซี  
จ านวน 2 คน  
 กลุ่มท่ี 3 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและเจา้หน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ 
ของบริษทั เอบีซี จ านวน 2 คน 
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพจึงใช้รูปแบบการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยการใช้เกณฑ์คัดเข้าและคัดออกอย่างเจาะจง ทั้ งน้ีกลุ่มตัวอย่างในแต่ละกลุ่ม  
มีจ านวนตวัอยา่งและเกณฑค์ดัเลือกและเกณฑก์ารคดัออก ดงัน้ี 
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 กลุ่มท่ี 1 คดัเลือกจากบริษทัคู่ค้าภายในประเทศของบริษทั เอบีซี จ านวน 6 แห่ง โดยใช้ 
การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling) ก าหนดคุณสมบัติคือเป็นบริษัทคู่ค้าภายในประเทศ 
ท่ีมีการด าเนินธุรกิจซ้ือขายผลิตภณัฑ์เคมีกบับริษทั เอบีซี มาในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา โดยผูใ้ห้ขอ้มูล
ส าคญัของการวิจยั (Key informant) ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือหรือต าแหน่งท่ีเป็นไป
ในลกัษณะเดียวกนั แห่งละ 1 คน รวมจ านวน 6 คน 

 เกณฑ์การคัดเข้าของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Inclusion criteria) 

 - เป็นบริษทัคู่คา้ภายในประเทศท่ีมีการด าเนินธุรกิจซ้ือขายผลิตภณัฑ์เคมีกบับริษทั เอบีซี 
มาในช่วง 1 ปีท่ีผา่นมาและยงัคงด าเนินธุรกิจร่วมกนัในปัจจุบนั 
 - ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริหารระดบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือหรือต าแหน่งท่ีเป็นไปในลกัษณะ
เดียวกนัมาแลว้ไม่ต ่ากวา่ 1 ปี 

 เกณฑ์การคัดออกของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Exclusion criteria) 

 - ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริหารระดบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือหรือต าแหน่งท่ีเป็นไปในลกัษณะ
เดียวกนัโยกยา้ยหรือลาออกจากบริษทัในระหวา่งเก็บขอ้มูล 
 - ผูใ้หข้อ้มูลไม่ประสงคท่ี์จะใหส้ัมภาษณ์ 

 กลุ่มท่ี 2 ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยุทธ์องค์กร) ของบริษทั เอบีซี ทุกคน 
จ านวน 2 คน 

 เกณฑ์การคัดเข้าของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Inclusion criteria) 

 - ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยุทธ์องคก์ร) หรือต าแหน่ง
ท่ีเป็นไปในลกัษณะเดียวกนัมาแลว้ไม่ต ่ากวา่ 1 ปี 

 เกณฑ์การคัดออกของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Exclusion criteria) 

 - ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั คือ ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยุทธ์องคก์ร) หรือต าแหน่ง
ท่ีเป็นไปในลกัษณะเดียวกนัโยกยา้ยหรือลาออกจากบริษทัในระหวา่งเก็บขอ้มูล 
 - ผูใ้หข้อ้มูลไม่ประสงคท่ี์จะใหส้ัมภาษณ์ 

 กลุ่มท่ี 3 ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและเจา้หน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ 
ของบริษทั เอบีซี ทุกคน จ านวน 2 คน 

 เกณฑ์การคัดเข้าของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Inclusion criteria) 

 - ผู ้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู ้จัดการฝ่ายการตลาดและเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแล
การตลาดออนไลน์ มาแลว้ไม่ต ่ากวา่ 1 ปี 
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 เกณฑ์การคัดออกของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล (Exclusion criteria) 

 - ผู ้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู ้จัดการฝ่ายการตลาดและเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแล
การตลาดออนไลน์ โยกยา้ยหรือลาออกจากบริษทัในระหวา่งเก็บขอ้มูล 
 - ผูใ้หข้อ้มูลไม่ประสงคท่ี์จะใหส้ัมภาษณ์ 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยั เร่ืองการรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์
การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา บริษทั เอบีซี ถูกออกแบบให้เหมาะสมตามกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั  
ในการเก็บขอ้มูล โดยจ าแนกไดด้งัน้ี 

 กลุ่ ม ผู้ ให้ ข้อ มู ล ท่ี  1  การสั มภาษ ณ์ เชิ งลึก  (In -depth  In terv iew ) การวิจัยค ร้ัง น้ี  
ใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) โดยผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลโดยการสร้าง
แนวค าถามอย่างกวา้ง ๆ เพื่อเป็นแนวทางการสัมภาษณ์ไวล้่วงหน้า ส าหรับกลุ่มตวัอย่าง จ านวน  
6 คน ซ่ึงข้อค าถามต่าง ๆ สามารถปรับเปล่ียนได้ตามสถานการณ์และความเหมาะสมผูว้ิจัยใช้  
การซักถาม พูดคุยสนทนาแบบเป็นกันเองมากท่ีสุด เพื่อป้องกันมิให้บุคคลท่ีเป็นแหล่งข้อมูล  
เกิดความกงัวลใจในการตอบค าถามซ่ึงอาจมีผลต่อความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
 ประเด็นค าถามส าคญั ประกอบดว้ย 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลคุณลกัษณะทางประชากรของผูใ้หข้อ้มูล 
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นการรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี  
 ส่วนท่ี 3 ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 

 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลท่ี 2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการ
ทัว่ไป (ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร) ของบริษทั เอบีซี ประเด็นค าถามส าคญั ประกอบดว้ย3 
 ส่วนท่ี1 ข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วยค าถามเก่ียวกับอายุ เพศ ระยะเวลาการท างาน 
ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบค าถามปลายเปิด โดยอธิบายกระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ์ด้าน
การตลาด การด าเนินงานตามกลยทุธ์ การติดตามประเมินผล 
 ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามปลายเปิด เก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะส าหรับการพฒันา
ปรับปรุงการด าเนินการตามกลยทุธ์ 
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 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลท่ี 3 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและ
เจ้าหน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ ของบริษทั เอบีซี ประเด็นค าถามส าคัญ 
ประกอบดว้ย 
 ส่วนท่ี1 ข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วยค าถามเก่ียวกับอายุ เพศ ระยะเวลาการท างาน 
ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบค าถามปลายเปิด โดยอธิบายกระบวนการวางแผนการตลาดออนไลน์ 
การสนบัสนุน การด าเนินงานตามแผน การติดตามประเมินผลการด าเนินงาน 
 ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามปลายเปิด เก่ียวกบัปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะส าหรับการพฒันา
ปรับปรุงการด าเนินการตามกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ 

 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีการน าค าถามท่ีจะใช้ในการเก็บข้อมูลมาตรวจสอบความตรงและ 
ความน่าเช่ือถือ ดงัน้ี 
 การตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (IOC) ใช้วิธีการตรวจสอบขอ้มูลโดยการตรวจสอบ
เคร่ืองมือจากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน 
 1. ผศ. รณภูมิ สามคัคีคารมย ์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 2. ดร.พีระพล รัตนะ  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
 3. นายชาญชยั ภูวงศ ์  นกัวิเคราะห์นโยบายและแผนช านาญการพิเศษ 
 จากนั้นท าการปรับปรุงขอ้ค าถามของแบบสัมภาษณ์ ตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ  
แลว้น าค าถามท่ีจะใช้ในการเก็บขอ้มูลเสนอต่อคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจยัในมนุษย ์
มหาวิทยาลัยบูรพา โดยงานวิจยัผ่านการพิจารณาจากคณะกรรมการพิจารณาจริยธรรมการวิจัย  
ในมนุษย ์มหาวิทยาลยับูรพา รหสัโครงการวิจยั G-HU110/2564 (E3 ) 
 1. ผูว้ิจยัน าเสนอโครงร่างงานวิจยัต่อคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยัในคนของมหาวิทยาลยั
บูรพาเพื่อขออนุมติัด าเนินการท าการเก็บขอ้มูล  
 2. ในการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัได้อธิบายถึงวตัถุประสงค์ของการวิจยั ประโยชน์ท่ีจะได้รับ  
จากการวิจัยในคร้ังน้ี และขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยเป็นไปตามสมัครใจ  
ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัสามารถปฏิเสธได้ และสามารถถอนตวัจากการให้ขอ้มูลได้ทุกเม่ือ นอกจากน้ี 
ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูใ้ห้ขอ้มูลจะเก็บเป็นความลบั การเขา้ถึงขอ้มูลมีเพียงผูว้ิจยั อาจารยท่ี์ปรึกษา
และกรรมการสอบปากเปล่างานนิพนธ์เท่านั้น ท่ีสามารถเขา้ถึงขอ้มูลเพื่อการตรวจสอบขอ้มูลได ้



 38 

การเสนอผลการวิจยั ขอ้มูลจะถูกน าเสนอในภาพรวม ขอ้มูลใดท่ีสามารถระบุถึงตวัผูต้อบค าถาม  
จะไม่ปรากฏในงานวิจยั ผูว้ิจยัจะไม่เปิดเผยช่ือ และจะมีการท าลายขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบค าถาม
และการบนัทึกเสียงเม่ือการวิจยัเสร็จส้ิน 
 3. การศึกษาน้ีมีความเส่ียงต ่า (Minimal Risk) กลุ่มตัวอย่างสามารถท่ีจะตัดสินใจได้ 
ด้วยตัวเอง ในการท่ีจะให้ความร่วมมือในการเก็บข้อมูล การวิจัยคร้ังน้ีจะไม่ส่งผลกระทบต่อ 
ความเป็นอยูแ่ละภาวะเศรษฐกิจของผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 4. ในการรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัขออนุญาตการเก็บขอ้มูลท่ีจะสัมภาษณ์โดยใช้ระยะเวลา  
การสัมภาษณ์รวมประมาณ 50 นาที/คน ซ่ึงผูว้ิจยัตอ้งเคารพในความเป็นส่วนตวั สิทธิส่วนบุคคล 
ตลอดจนสภาวะทางจิตใจและอารมณ์ของผูถู้กสัมภาษณ์ สภาพแวดล้อมรวมถึงสถานท่ีท่ีใช้ใ  
นการเก็บขอ้มูลจะเป็นสถานท่ีท่ีท าให้ผูถู้กสัมภาษณ์รู้สึกสะดวกสบายท่ีจะพูดคุยกนัไดอ้ย่างเต็มท่ี 
ส าหรับการวิจัยคร้ังน้ีผู ้วิจัยไม่มีการจ่ายค่าชดเชยการเสียเวลาให้ผู ้สัมภาษณ์ โดยผู ้วิจัยมอบ 
ของท่ีระลึกประเภทสมุดบนัทึก 
 

ข้ันตอนในการรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในขั้นตอนน้ี ผูวิ้จยัด าเนินการ ดงัน้ี 
 1. ก าหนดและเลือกสถานท่ีท่ีเหมาะสมส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่ม 
โดยพิจารณาจากความสะดวกของกลุ่มตวัอยา่งหรือผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 2. จดัท าจดหมายและประสานงานหน่วยงานเพื่อขอความร่วมมือในการเขา้ศึกษา ช้ีแจง
รายละเอียดและขั้นตอนของการศึกษาในเชิงประโยชน์ท่ีจะได้รับ โดยช้ีแจงวตัถุประสงค์ และ
กระบวนการสนทนาพร้อมนดัหมาย วนั เวลา สถานท่ี ในการจดัสนทนากบัผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 3. ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่มโดยผู ้วิจัยเป็นผู ้ด าเนินการและ  
เป็นผูจ้ดบนัทึก (Note taker) ควบคุมเคร่ืองบนัทึกเสียง และสังเกตการณ์ตลอดเวลาการสนทนา  
 4. หลงัเสร็จส้ินการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่ม ผูวิ้จยัด าเนินการจดัระบบขอ้มูล
และสรุปขอ้มูลเพื่อน าเขา้สู่ขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ี ใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ผูวิ้จยัวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บ
ขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview and Focus group discussion) 
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ในประเด็นต่าง ๆ  ข้อมูลเหล่าน้ีถูกบันทึกเป็นข้อความ (Text) จากนั้ นเก็บข้อมูลท่ีได้มาท า 
การวิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic analysis) เน้นการค้นหาความหมายของค าพูดส าคัญ ๆ  
มาจัดกลุ่มเป็นกลุ่มหลัก (Theme) และกลุ่มย่อย (Sub-theme) โดยใช้การอ้างอิงค าพูดส าคัญ 
(Quotation) ของผูใ้หข้อ้มูลประกอบการเขียนรายงานวิจยั 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเร่ือง การรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา บริษทั  
เอบีซี เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-Depth Interview) โดยมีแนวค าถามการวิจยั ท่ีมีรายละเอียดของค าถามเก่ียวกับรูปแบบและ  
การด าเนินธุรกิจของของบริษทั เอบีซี ซ่ึงค าถามประกอบด้วยประเด็นทางด้านการด าเนินธุรกิจ  
กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ รวมถึงปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจพร้อมทั้งวิธีการแกปั้ญหา 
น าเสนอขอ้มูลในการศึกษาแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การด าเนินธุรกิจบริษทั เอบีซี  
  1.1 ประวติัความเป็นมาของการด าเนินธุรกิจ  
  1.2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ  
  1.3 กลยทุธ์การด าเนินธุรกิจ  
 ส่วนท่ี 2 การรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีผา่นกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ 
 ส่วนท่ี 3 ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแกไ้ขปัญหาจากการด าเนินธุรกิจ 
 ส่วนท่ี 4 แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี 
 โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 ผูใ้ห้ข้อมูลส าคญัมีทั้งหมด 10 คน ซ่ึงประกอบไปด้วยผูใ้ห้ขอ้มูลส าคัญของบริษทัคู่ค้า
ภายในประเทศของบริษทั เอบีซี จ านวน 6 คน ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ ัดการทั่วไป (ฝ่ายกลยุทธ์
องค์กร) ของบริษัท เอบีซี  จ านวน 2 คน และผู ้จัดการฝ่ายการตลาดและเจ้าหน้าท่ี ฝ่ายขาย 
ท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ ของบริษทั เอบีซี จ านวน 2 คน จ าแนกเป็นเพศหญิง 6 คน  
เพศชาย 4 คน มีอายุเฉล่ีย 34.6 ปี ส่วนมากมีถ่ินฐานอยู่ในเขตภาคตะวนัออกและมีประสบการณ์ 
ในการท างานระหวา่ง 3-10 ปี 
 

 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

 ผูศึ้กษาได้อธิบายขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้ห้ขอ้มูลทั้ง 10 คน โดยแสดงในรูปของตารางท่ี 1 
ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 1 ขอ้มูลพื้นฐานของผูใ้หข้อ้มูล 
 

นามสมมติ อาย ุ เพศ ต าแหน่ง 
กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอ 26 หญิง กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้

(บริษทัคู่คา้ เอ) 
กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี 45 หญิง กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้ 

(บริษทัคู่คา้ บี) 
ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ซี 25 ชาย ฝ่ายจดัซ้ือ (บริษทัคู่คา้ ซี) 
กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ดี 27 หญิง กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้

(บริษทัคู่คา้ ดี) 
กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: อี 37 หญิง กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้

(บริษทัคู่คา้ อี) 
กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอฟ 33 หญิง กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้

(บริษทัคู่คา้ เอฟ) 
กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี 45 ชาย กรรมการผูจ้ดัการ เอบีซี 
ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: 
เอบีซี 

34 ชาย ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร 
เอบีซี 

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด: เอบีซี 36 ชาย ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด เอบีซี 
เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาด
ออนไลน์: เอบีซี 

38 หญิง เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาด
ออนไลน์ เอบีซี 

 

ส่วนที่ 1 การด าเนินธุรกจิของบริษัท เอบีซี 
 ประวัติความเป็นมาของการด าเนินธุรกจิ 

 บริษัท เอบีซี ได้ก่อก าเนิดจากความสนใจของเจ้าของธุรกิจเคมีภัณฑ์ส าหรับกระดาษ 
รายใหญ่ท่ีให้บริการและมีประสบการณ์มากกว่า 20 ปี ในประเทศจีนท่ีสนใจในการลงทุนใช้ 
ฐานท่ีตั้งในประเทศไทยเป็นศูนยก์ระจายสินคา้ธุรกิจเคมีภณัฑ์ส าหรับกระดาษ ในการเปิดตลาด 
ในต่างประเทศ เพื่อเป็นศูนยก์ระจายสินคา้และการบริการทางดา้นเทคนิคในโซนเอเชียตะวนัตก
เฉียงใต ้รวมถึงลูกคา้หลกัในประเทศไทย ภายใตเ้ง่ือนไขการส่งเสริมการลงทุนของบีโอไอ (BOI) 
ประเภทกิจการการคา้ระหว่างประเทศ เพื่อใชสิ้ทธิพิเศษในการยกเวน้ภาษีอากร น าเขา้และส่งออก
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ธุรกิจเคมีภณัฑ์ส าหรับกระดาษ โดยมีส านักงานใหญ่ในประเทศไทย อยู่ท่ีจงัหวดัชลบุรี ประกอบ
ไปด้วยอาคารส านักงานและโกดังเก็บสินค้า  เพื่อใช้ในการด าเนินกิจการและให้บริการลูกค้า  
พร้อมทั้งรองรับการจดัเก็บสินคา้จากบริษทัแม่ท่ีเป็นผูผ้ลิตจากประเทศจีนส่งมาเก็บไวใ้นประเทศ
ไทย เพื่อศูนยก์ลางในการกระจายสินคา้ในประเทศไทยและในโซนเอเชียตะวนัตกเฉียงใต ้ดงัแสดง
จากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ดงัน้ี 
 
 “เม่ือก่อนน้ีผมท างานกับบริษทัท่ีเก่ียวกับการขายสียอ้มส าหรับกระดาษและได้พบกับ
เจา้ของบริษทั เอบีซี ท่ีอยู่ประเทศจีน ซ่ึงมีความสนใจท่ีจะลงทุนในประเทศไทยเพื่อเปิดตลาดและ
กระจายสินค้าเคมีภัณฑ์ส าหรับกระดาษในประเทศไทยและในโซนเอเชียตะวันตกเฉียงใต ้  
จากความสนใจนั้น เจา้ของบริษทัเสนอชกัชวนให้ผมมาช่วยเปิดบริษทัใหม่ในประเทศไทยภายใต้
เงินลงทุนจากบริษัทแม่ โดยมอบหน้าท่ีให้ผมเป็นกรรมการผูจ้ดัการของบริษัท เอบีซี โดยผม  
จะรับผิดชอบในการบริหารและจดัการทั้งหมดของบริษทัในประเทศไทย” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
 
 “การก่อตั้งบริษทั เอบีซี จึงเกิดขึ้นเพื่อตอบสนองต่อความสนใจในการลงทุนและการเปิด
ตลาดในประเทศไทย และเป็นการขยายฐานธุรกิจของบริษัท เอบีซี ในภูมิภาคเอเชียตะวนัตก  
เฉียงใต”้ 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 
 “บริษทั เอบีซี ให้บริการท่ีครอบคลุมเพื่อตอบสนองลูกคา้ตามวตัถุประสงคห์ลกัของบริษทั 
โดยไม่เพียงแต่จ าหน่ายสารเคมีเท่านั้น แต่ยงัมีผลิตภณัฑส์ าหรับยอ้มสี ซ่ึงเป็นการใหบ้ริการโซลูชัน่
ทั้ งหมด เพื่อให้ลูกค้าได้รับ One-Stop Service ท่ีครบวงจร ทั้ งน้ีเพื่อให้ลูกค้าได้รับประโยชน์ 
มากท่ีสุดและเพื่อความสะดวกสบายในการท าธุรกิจ” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
 
 “นอกจากน้ีบริษทัยงัมีแผนในการขยายธุรกิจไปยงัภูมิภาคเอเชียตะวนัตกเฉียงใต ้เน่ืองจาก
เศรษฐกิจในภูมิภาคน้ีก าลงัพฒันาอย่างรวดเร็ว โดยมีแผนการถ่ายทอดเทคโนโลยีและการวางแผน
ระยะยาวเพื่อให้ธุรกิจขยายตวัและเติบโตอย่างย ัง่ยืน อีกทั้งยงัมีการเตรียมพร้อมส าหรับการก่อตั้ง
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ศูนย์ R&D (Research and Development) เพื่อให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ  
ตามความตอ้งการและแนวโนม้ของตลาดอย่างต่อเน่ือง น าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการพฒันา
ผลิตภณัฑแ์ละบริการใหก้บัลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและเป็นระยะเวลายาวนาน” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 

 รูปแบบการด าเนินธุรกจิของบริษัท 

 จากการสัมภาษณ์กรรมการผูจ้ดัการและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร) พบวา่ลกัษณะ
การให้บริการของบริษทั เอบีซี ครอบคลุมการด าเนินธุรกิจแบบครบวงจรทั้งการน าเขา้และส่งออก 
เพื่อรองรับความตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ในตลาด 
 บริษัท เอบีซี มุ่งเน้นให้บริการด้านเคมีภัณฑ์ส าหรับอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษ  
โดยมุ่งเนน้การพฒันาผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของอุตสาหกรรม โดยมี
การน าเสนอเคมีภณัฑ์และสียอ้มประเภทต่าง ๆ เพื่อให้ลูกคา้ได้รับสินคา้ท่ีตรงกับความตอ้งการ  
ของกลุ่มลูกคา้ในอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนั 
 นอกจากน้ี บริษทัยงัให้บริการกบับริษทัคู่คา้ทางธุรกิจและเสนอโซลูชั่นท่ีมีคุณภาพและ
ความเช่ือถือได ้โดยมีการใหบ้ริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในทุก ๆ ดา้น 
 บริษัทมีโครงสร้างองค์กรและรูปแบบในการบริหารแบบแบ่งตามสายงานหลัก คือ  
มีการจัดระบบการบริหารแบ่งแยกเป็นแผนกให้มีหน้าท่ีความรับผิดชอบกันในแต่ละแผนก  
มีหัวหน้าควบคุมงานในแต่ละแผนกซ่ึงหัวหน้าในแต่ละแผนกขึ้นตรงกับผูบ้ริหาร โดยสามารถ 
แบ่งออกเป็น 4 แผนก ดงัน้ี 
 1. ฝ่ายบริหารหรือผูจ้ดัการ ผูบ้ริหารมีหน้าท่ีเก่ียวกับการก าหนดนโยบายในการบริการ  
การติดต่อเพื่อท าสัญญา การเจรจาเก่ียวกับค่าตอบแทน การพิจารณารับพนักงานเขา้ท างานและ  
การพิจารณาเก่ียวกับค่าใช้จ่ายของบริษัท โดยต้องได้รับการอนุมัติจากบริษัทแม่ท่ีประเทศจีน 
รวมทั้ งมีหน้าท่ีรับผิดชอบการปฏิบัติงานของบริษัทเพื่อให้ได้ก าไร ติดตามความเคล่ือนไหว 
ในโครงการต่าง ๆ ซ่ึงอาจมีผลต่อการด าเนินของบริษทั 
 2. ฝ่ายขาย ฝ่ายน้ีเป็นฝ่ายท่ีมีความส าคญัในการสร้างรายไดส้ าหรับบริษทั โดยมีการติดต่อ
กับลูกคา้และน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการของบริษทั รวมถึงการดูแลลูกคา้ในทุกขั้นตอนของ
กระบวนการการขาย เสนอการบริการและเสนอราคาค่าขนส่งให้กับลูกค้าท่ีมีธุรกิจการผลิต
กระดาษ รวมทั้งการสร้างความไวว้างใจให้กบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการของบริษทั ประกอบดว้ย การขาย
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สินคา้และบริการของบริษทัให้กบัทั้งลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ใหม่ จดัเตรียมขอ้มูลลูกคา้ท่ีจะไป
เสนอขายสินคา้และบริการของบริษทั จดัเตรียมส่ือส าหรับน าเสนอขายสินคา้และบริการ ใบเสนอ
ราคาและสัญญาในการซ้ือชายและประสานงานเร่ืองการจดัส่งสินคา้กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งเพื่อให้ลูกคา้
ไดรั้บสินคา้ตรงเวลา โดยมีผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ท าหน้าท่ีควบคุม ดูแลบริหารงานดา้นการตลาด
และการขาย บริหารทีมงานขาย ให้เป็นไปตามแผนงานท่ีก าหนดไว ้บริหารจดัการ ติดตามและ
ประเมินผลการปฏิบติังาน ตลอดจนวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อนและโอกาสการขาย รวมไปถึงวิเคราะห์
คู่แข่งขนัเพื่อปรับกลยทุธ์การขายใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนด 
 3. ฝ่ายน าเขา้และส่งออก มีหน้าท่ีจดัท าเอกสารใบตราส่งสินคา้ (B/L Fee) จองระวางเรือ 
(Booking) ติดตามตารางการขนส่ง เก็บรวบรวมรายละเอียด เช่น ช่ือผูส่้งออกและผูรั้บปลายทาง  
ในการขนส่ง วนัท่ีสินคา้พร้อมส่งมอบรวมทั้งการส่งเอกสารใบตราส่งสินคา้ (B/L Fee) และจดัท า
เอกสารสินคา้ขาเขา้ หรือใบสั่งปล่อยสินคา้ (D/O Fee) เป็นตน้ 
 4. ฝ่ายบญัชีและการเงิน คือ ฝ่ายการเงินมีหน้าท่ีจดัท าเร่ืองการส่งจ่ายเช็คท่ีตอ้งจ่ายให้กบั
ตัวแทนและคอยดูแลเร่ืองการช าระเงินของลูกค้าของฝ่ายขาย รวมทั้ งจัดท าเอกสารรายงาน 
ทางด้านการเงินให้กบัผูจ้ดัการทราบ ส่วนฝ่ายบญัชีมีหน้าท่ีจดัท างบการเงิน เช่น งบดุล งบก าไร
ขาดทุน จดัท าและบนัทึกขอ้มูลทางบญัชี 
  
 โดยการแบ่งแผนกตามสายงานหลกัจะช่วยให้การบริหารงานเป็นไปอย่างมีระบบและ  
เต็มประสิทธิภาพ และช่วยให้ทุกฝ่ายสามารถท างานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพและ  
เป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทั เอบีซี อย่างมีประสิทธิภาพและความส าเร็จ ผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกัใหข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ีวา่ 
 
 “บริษทัมีโครงสร้างองค์กรและรูปแบบในการบริหารแบบแบ่งตามสายงานหลกัท่ีชดัเจน  
มีการจัดระบบการบริหารแบ่งแยกเป็นแผนกให้มีหน้าท่ีความรับผิดชอบกันในแต่ละแผนก  
มีหัวหน้าควบคุมงานในแต่ละแผนกซ่ึงหัวหน้าในแต่ละแผนกขึ้นตรงกบัผูบ้ริหาร จึงท าให้ระบบ
การท างานค่อนขา้งเป็นระบบ” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
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 “บริษัทมีความยืดหยุ่นและมีประสิทธิภาพ มุ่งมั่นในการให้บริการท่ีมีคุณภาพสูงสุด 
แก่ลูกค้า โดยการแบ่งแผนกตามสายงานหลักเป็นดังน้ีฝ่ายบริหารหรือผูจ้ ัดการ: มีความส าคัญ 
ในการก าหนดนโยบายและยทุธศาสตร์ของบริษทั เพื่อให้บริษทัมีการพฒันาและเติบโตอย่างย ัง่ยืน
ในตลาด ท าใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และสร้างก าไรไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
ฝ่ายขาย: มีหน้าท่ีส าคญัในการสร้างรายได้ส าหรับบริษทั โดยมีการติดต่อกับลูกคา้และน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์และบริการของบริษทั รวมถึงการดูแลลูกค้าในทุกขั้นตอนของกระบวนการการขาย 
ฝ่ายน าเขา้และส่งออก: มีหน้าท่ีในการจดัการเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกับการน าเขา้และส่งออกสินคา้ 
รวมถึงการจัดการการขนส่งเพื่อให้สินค้ามาถึงลูกค้าท่ีต้องการในเวลาท่ีก าหนดฝ่ายบัญชีและ
การเงิน: มีหน้าท่ีในการจดัการเร่ืองการเงินของบริษทั รวมถึงการจดัท างบการเงินและการบัญชี 
รวมถึงการตรวจสอบและสรุปขอ้มูลทางการเงินส าหรับการตดัสินใจทางธุรกิจ” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
 
 “ดว้ยโครงสร้างองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพและการจดัท างานท่ีชดัเจน มุ่งมัน่ท่ีจะท าให้ธุรกิจ
ของเติบโตและประสบความส าเร็จอย่างย ัง่ยืนในอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษและสารเคมี 
ในตลาดภูมิภาคและโลกอย่างย ัง่ยืนและเติบโตอย่างย ัง่ยืนในตลาดท่ีท้าทายและเปล่ียนแปลง 
อยา่งรวดเร็ว” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 
 “บริษทัมีการแบ่งหนา้ท่ีเป็นส่วน ๆ เพื่อให้งานด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อให้
ทุกฝ่ายสามารถท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งเป็นระบบ” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 
 “บริษทัมีการแบ่งหนา้ท่ีของแต่ละฝ่าย: ฝ่ายขายมีหนา้ท่ีในการติดต่อกบัลูกคา้และสร้างฐาน
ลูกคา้ใหม่ ในขณะท่ีฝ่ายบญัชีรับผิดชอบในการจดัการเร่ืองการเงินและบญัชีของบริษทั แต่ละฝ่าย  
มีความรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัอยา่งชดัเจน” 

(ผูจ้ดัการ ฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
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 “การท างานมีการเช่ือมโยงและการท างานร่วมกัน แม้แต่ละฝ่ายจะมีหน้าท่ีและ  
ความรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัออกไป แต่การท างานของทุกฝ่ายจะตอ้งเช่ือมโยงและประสานงาน
กนัอยา่งเป็นระบบ เพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ” 

(ผูจ้ดัการ ฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 “เม่ือมีปัญหาเกิดขึ้นในฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง อาจมีผลกระทบต่อฝ่ายอ่ืนๆ ด้วย เช่น ปัญหา 
ในการจดัส่งสินค้าอาจส่งผลกระทบต่อฝ่ายขาย ดังนั้ น การท างานร่วมกันเพื่อแก้ไขปัญหาเป็น 
ส่ิงส าคญั ดงันั้นความพยายามในการท างานของทุกคนในบริษทัจะตอ้งมุ่งมัน่ท่ีจะท างานของตนเอง
อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้ทุกฝ่ายสามารถด าเนินงานไปอย่างมีประสิทธิภาพโดยไม่มีปัญหา  
ท่ีเกิดขึ้นจากความผิดพลาดหรือการขาดทุนในงาน” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร:เอบีซี) 
 
 “ฝ่ายขาย งานหลกั ๆ ของพี่ ก็จะเป็นการออกหาลูกคา้ในประเทศและต่างประเทศ แลว้ก็
ติดต่อลูกค้าเก่า ๆ เพื่อน าเสนอสินค้า โดยแต่ละเดือนพี่จะต้องมียอดท่ีพี่ต้องท าให้ได้ตามเป้า 
ตามท่ีผู ้บริหารได้วางไว้ ส่วนในการท างานมีความกดดันบ้างในบางช่วง ส่วนใหญ่เกิดจาก  
การแข่งขนักนัในเร่ืองของราคาของบริษทัคู่แข่ง หากบริษทัคู่แข่งลดราคาให้ต ่ากวา่ราคาของสินคา้
บริษทั จะท าให้ในเดือนนั้น ๆ ยอดการสั่งซ้ือสินค้าจากลูกค้าลดลง ท าให้ไม่ถึงเป้าหมายตามท่ี
ผูบ้ริหารไดว้างไวบ้า้ง”  

(ผูจ้ดัการ ฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 “ลักษณะการท างาน ฝ่ายขายจะต้องประสานงานกับฝ่ายน าเข้าและส่งออกครับ โดย  
ตอ้งแจง้รายละเอียดค าสั่งซ้ือให้ฝ่ายน าเขา้จดัเตรียมเอกสารเกือบทั้งหมด โดยเอกสารจะแบ่งเป็น 
ขาเข้ากับขาออก เช่น ขาเข้าต้องติดต่อสายเรือเพื่อน าสินค้าเข้าโดยจะต้องน าเอกสารต่าง ๆ  
จากผูผ้ลิตและใบสั่งซ้ือของบริษทัเข้าแจ้งรายละเอียดต่าง ๆ กับกรมศุลกากรของประเทศไทย 
ก่อนน าสินคา้เขา้มา และในส่วนขาออก Export เราตอ้งติดต่อสายเรือเหมือนกนัพร้อมทั้งแจง้กรม
ศุลกากรเพื่อน าสินคา้ออกภายใตก้ารยกเวน้ภาษีขาออก และแจง้เอกสารต่าง ๆ ของบริษทัให้กับ  
สายเรือ ดงันั้นหากไม่ประสานงานจะน าใหเ้กิดความล่าชา้ในการส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
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 กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกจิของบริษัท ฯ 

 การวางแผนกลยุทธ์ของบริษทัฯ เป็นการวางแผนระยะยาวขององค์กรบนรากฐานทาง  
การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของกิจการจากการประเมินสภาวะแวดลอ้มภายในประกอบกับ  
การแสวงหาโอกาสและอุปสรรคจากการประเมินสภาวะแวดล้อมภายนอก ทั้ งน้ี การวางแผน 
กลยุทธ์ในแต่ละระดับของบริษทัฯ จะมีขั้นตอนรายละเอียดแตกต่างกนัออกไปตามวตัถุประสงค์
และขอบเขตความรับผิดชอบของผูบ้ริหารในแต่ละระดับ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อก าหนดทิศทาง
และภารกิจหลักขององค์กรธุรกิจโดยส่วนรวม และเพื่อเป็นแนวทางในการจัดสรรทรัพยากร  
ในระดับบริษทั กลยุทธ์พื้นฐานของบริษทัใช้รูปแบบ กลยุทธ์ผสมผสาน ประกอบด้วยกลยุทธ์
เสถียรภาพ กลยทุธ์การเจริญเติบโตและกลยทุธ์การตดัทอน 
 กลยทุธ์การด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ ไดน้ าแนวคิดกลยทุธ์การตลาดก าหนดทิศทางโดยรวม 
ในการท าการตลาดประกอบไปด้วยการแบ่งส่วนการตลาด (S: Segmentation) การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายท าการตลาด (T: Targeting) และก าหนดต าแหน่งของแบรนด์หรือสินคา้/บริการ (P: 
Positioning) ของผลิตภณัฑ์ การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ ตามกรอบขอ้มูลดา้นต่าง ๆ  
เพื่อให้รู้วา่ ลูกคา้เป็นกลุ่มใดบา้งและเขาเหล่านั้นเป็นอย่างไร สามารถท านายพฤติกรรม ความสนใจ 
เพื่อจะไดรู้้ว่าควรโฟกสักบักลุ่มลูกคา้กลุ่มไหน ตลอดจนเลือกออกแบบกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะ 
จดัสรรเวลาและล าดบัความส าคญัในการเลือก Action ท่ีเหมาะกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม โดยขอ้มูล
เหล่าน้ีจะเอามาค านวณเป็นคะแนนเพื่อแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกมาดูว่า ลูกคา้กลุ่มไหนคือคนท่ีส าคญั 
กลุ่มไหนท่ีส าคญัรองลงมา จนไปถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีไม่คุม้ค่าท่ีจะท าการตลาดดว้ย จากขอ้มูลท่ีไดม้าจะ
ท าให้รู้ว่า ลูกคา้เหล่านั้นเป็นอย่างไร เพื่อท่ีบริษทัฯจะไดอ้อกแบบการส่ือสารได้เหมาะกับลูกคา้ 
และทราบถึงการวางกลยทุธ์การท าการตลาดช่วงไหนถึงจะไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด 
 หลังจากได้ด าเนินการคัดเลือกกลุ่มเป้าหมายหลังจากท่ีบริษัทฯ ได้ท าการแบ่งส่วน
การตลาด โดยการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย คือ การประเมินและคดัเลือกธุรกิจท่ีท าการตลาดกบัลูกคา้
กลุ่มใด โดยพิจารณาจากขนาดของลูกค้ากับความคุ ้มค่าในการท าการตลาด รวมทั้ งโอกาส 
ในการเติบโตในอนาคต ประกอบกับการวิเคราะห์ ท่ีความสามารถในการซ้ือสินค้าของ
กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงความถ่ีและการซ้ือซ ้ า ซ่ึงเป็นประเด็นส าคญัในการวิเคราะห์ความยากง่าย 
ในการเขา้ถึงลูกคา้ หากลูกคา้มีช่องทางในการติดต่อหรือเข้าถึงได้ง่ายก็จะเป็นโอกาสในการท า
การตลาดเชิงรุกและประหยดัค่าใช้จ่ายในการประชาสัมพนัธ์และป้องกนัการสูญเสียงบประมาณ 
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ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัทางการตลาดของบริษทั ผูวิ้จยัไดวิ้เคราะห์กลยทุธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจของบริษทัฯ ตามกรอบกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
 ผลจากการสัมภาษณ์พบวา่ผูบ้ริหารใหค้วามส าคญักบัการใหบ้ริการในหลายรูปแบบอยา่งมี
คุณภาพ โดยให้บริการน าเสนอเคมีภัณฑ์ส าหรับอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษ เพื่อรองรับกับ  
ความตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ตั้งแต่การให้บริการท่ีครอบคลุม คือ การวางแผน น าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ การขาย การด าเนินการจดัส่งสินคา้ การจดัท าเอกสารต่าง ๆ  การดา้นพิธีการศุลกากร  
ทั้งตน้ทางและปลายทาง การจดัท าเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่ง การจดัหา รถบรรทุกเพื่อรับส่ง
สินคา้ อีกทั้งยงัให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้ ดูแลและติดตามสถานะสินคา้จนถึงปลายทาง ตลอดจน
ประสานงานกบัตวัแทนต่างประเทศในการด าเนินการจดัการเพื่อให้สินคา้ถึงผูรั้บอย่างถูกตอ้งและ
ไม่ช ารุดเสียหาย และจดัส่งตรงตามเวลาท่ีก าหนดไว ้ซ่ึงถือว่าเป็นการให้บริการแบบครบวงจร  
ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “ผูบ้ริหารให้ความส าคัญกับการให้บริการอย่างมีคุณภาพในหลายรูปแบบ ไม่เพียงแค่  
ขายสินคา้เคมีภณัฑส์ าหรับอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษเท่านั้น แต่ยงัให้บริการท่ีครอบคลุมตั้งแต่
การวางแผน น าเสนอผลิตภณัฑอ่ื์นๆ เช่น สารเคมีท่ีใชใ้นกระบวนปรับปรุงน ้าเสีย” 

(ผูจ้ดัการ ฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 “ในบริษทัมุ่งมั่นท่ีจะให้บริการแบบครบวงจรท่ีตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
ทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็นการจัดส่งสินค้า หรือการให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับสินค้าเคมีภัณฑ์ส าหรับ
อุตสาหกรรมการผลิตกระดาษต่างๆ ท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑก์ระดาษ” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 
 “การท างานเป็นการประสานงานท่ีต่อเน่ืองกนัทั้งภายในบริษทัและกบัตวัแทนต่างประเทศ 
เพื่อให้สินคา้ถึงผูรั้บอย่างปลอดภยัตามเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงถือเป็นการให้บริการแบบครบวงจรท่ีมี
ผลิตภณัฑเ์คมีท่ีทนัสมยัและมีคุณภาพสูงในอุตสาหกรรมกระดาษ” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
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 “บริษัทจะให้บริการแบบครบวงจรเพื่อความสะดวกของลูกค้าและความปลอดภัย  
ของสินคา้โดยจะให้บริการทั้งทางเรือและก็ทางอากาศ บริษทัจะเน้นท่ีความรวดเร็วและตรงตาม
ก าหนดท่ีไดต้กลงกนัไว ้แต่ถา้หากมีความผิดพลาดเกิดขึ้นระหว่างการด าเนินงานจะตอ้งรีบแกไ้ข 
ใหเ้ร็วท่ีสุด เพื่อไม่ใหเ้กิดผลกระทบกบัลูกคา้และตวับริษทัเอง” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
  
 2. กลยทุธ์ดา้นราคา 
 ผลจากการสัมภาษณ์พบว่าผูป้ระกอบการไดเ้สนอราคาให้กบัลูกคา้ซ่ึงพิจารณา จากรูปแบบ
การให้บ ริการและเง่ือนไขของบริการให้ มีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า  
อย่างเหมาะสม โดยมีปัจจยัท่ีน ามาพิจารณาในการคิดค่าบริการ ได้แก่ ชนิด ประเภทของสินค้า 
ปริมาณสินคา้ เส้นทางการขนส่ง เป็นตน้ ผูป้ระกอบการมีนโยบายในการก าหนดราคาดงัน้ี 
 2.1 ก าหนดราคาตามราคาตน้ทุนบริการรวมกับอตัราก าไรขั้นตน้ท่ีเหมาะสมและเป็นไป
ตามอุปสงคแ์ละอุปทานในตลาด 
 2.2 ก าหนดราคาเทียบกบัคู่แข่ง โดยค านึงถึงตน้ทุนท่ีแทจ้ริงและโอกาสทางธุรกิจท่ีจะได้
ลูกคา้ใหม่เป็นปัจจยัในการตดัสินใจ ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัไดใ้ห้ขอ้มูล
สอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “การตั้งราคาของบริษทัจะเป็นการติดต่อผ่านทางฝ่ายขาย คือ ถา้หากมีลูกคา้ติดต่อเขา้มา 
ฝ่ายขายจะตอ้งตรวจสอบราคาสินค้ากับฝ่ายก าหนดราคาเพื่อน าเสนอราคา เม่ือได้ราคาจะบวก
ค่าบริการตามความเหมาะสมของราคาตลาดโดยท่ีไม่มากหรือนอ้ยจนเกินไป” 

(ผูจ้ดัการ ฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 “การตั้ งราคาของเราเน้นการติดต่อผ่านทางฝ่ายขาย เม่ือมีลูกค้าติดต่อเข้ามา ฝ่ายขาย 
จะตรวจสอบราคากับฝ่ายก าหนดราคาเพื่อหาแนวทางท่ี ดี ท่ี สุดให้กับลูกค้า โดยพิจารณา  
ความต้องการของลูกคา้ และเม่ือได้รับราคามาแลว้ จะเพิ่มค่าบริการให้เหมาะสมกับราคาตลาด  
แต่ตอ้งไม่สูงกวา่ราคาของบริษทัคู่แข่ง” 

(เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาดออนไลน์: เอบีซี) 
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 3. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ผลจากการสัมภาษณ์พบว่าผูป้ระกอบการมีช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การติดต่อ ลูกคา้
โดยตรง เป็นการติดต่อโดยผ่านทางทีมขายของบริษทัท่ีมีหนา้ท่ีติดต่อและเขา้พบลูกคา้เพื่อน าเสนอ
บริการท่ีเหมาะสมใหก้บัลูกคา้ ฝ่ายขายของบริษทัมีหนา้ท่ีความรับผิดชอบหลกั 
 3.1 การดูแลลูกค้าปัจจุบัน คือ ทีมขายต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้ารวมถึง  
การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีและพยายามท่ีจะน าเสนอบริการให้กบัลูกคา้ไดใ้ช้บริการเพิ่มมากขึ้น
เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดในฐานลูกคา้เก่า 
 3.2 การมุ่งเนน้ขยายฐานลูกคา้ใหม่ในกลุ่มตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ในแต่ละอุตสาหกรรมท่ีมีความแตกต่างกนั ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั
ไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “ในการดูแลลูกค้าทั้ งลูกค้าใหม่และลูกค้าเก่า ถ้าเป็นลูกค้าใหม่ต้องแนะน าบริษัทว่า 
มีบริการอะไรยงัไงบา้ง ขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัสินคา้พี่ตอ้งทราบ เพื่อท่ีลูกคา้อยากรู้ขอ้มูลตรงไหน  
แต่ถา้เป็นลูกคา้เก่า ตอ้งรักษา Connection เพราะการแข่งขนัมนัสูง ตอ้งรักษาลูกคา้เก่า ๆ เอาไว ้
ใหใ้ชบ้ริการของบริษทัอยู”่  

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 4. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการจดัจ าหน่าย 
 ผลจากการสั มภาษ ณ์ พบว่า  ผู ้ป ระกอบการมีการส่ ง เส ริมการจัดจ าห น่ าย  คื อ  
การประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาผ่านทางเวบ็ไซตบ์ริษทัและเฟซบุ๊ก โดยมีพนกังานท่ีคอยติดต่อ  
หาลูกค้ารายใหม่ จากนั้นจึงส่งรายละเอียดแนะน าบริษัทเข้าไปก่อน เพื่อเปิดโอกาสให้บริษัท
เหล่านั้นไดรู้้จกัและนดัเขา้ไปพบเพื่อเสนอบริการของทางบริษทัต่อไป 
 
 “ในส่วนงานการหาลูกค้า โดยบริษัทจะมีฐานข้อมูลบริษัทคู่ค้าของกระทรวงพาณิชย ์
พนกังานจะพิมพร์ายช่ือออกมาแลว้จึงโทรหาลูกคา้ สอบถามว่าลูกคา้มีความตอ้งการผลิตภณัฑเ์คมี
หรือไม่ ในการโทรแต่ละคร้ังท่ี ตอ้งเก็บขอ้มูลให้ได้มากท่ีสุด ก่อนจะวางสายต้องท าการขอนัด 
เข้าไปพบ หรืออย่างน้อยเราต้องขออีเมลเพื่อท่ีจะได้ส่งแนะน าบริษัทและราคาเข้าไปก่อนแล้ว 
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ค่อยโทรไปคุยอีกคร้ัง และบริษทัให้ความส าคญักับการส่งเสริมการจดัจ าหน่ายผ่านทางเว็บไซต์
บริษทัและเฟซบุ๊ก เพื่อเพิ่มโอกาสใหบ้ริษทัเหล่านั้นรู้จกัและสนใจในบริการ” 

(เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาดออนไลน์: เอบีซี) 
 
 “ความส าคัญกับการส่งเสริมการจัดจ าหน่ายผ่านทางเว็บไซต์และเฟซบุ๊ก เพื่อเป็น  
ช่องทางการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ และมีทีมพนักงานท่ีมีหน้าท่ีติดต่อ
ลูกคา้ใหม่ ๆ โดยเฉพาะ จะส่งรายละเอียดแนะน าเก่ียวกบับริษทัให้กับลูกคา้ท่ีเป็นตวัแทนบริษทั 
โดยจะเขา้ไปพบเพื่อเสนอบริการต่อไป” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 

ส่วนที่ 2 การรับรู้ผลติภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และการสนทนากลุ่มของกลุ่มตวัอยา่งในประเด็น
การรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ของบริษทั เอบีซี สามารถจ าแนกตามปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดใน 4 ปัจจยั ในภาพรวมพบว่าการรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีผา่นกลยทุธ์การตลาด
ออนไลน์ของบริษทัฯ พบวา่กลุ่มคู่คา้ภายในประเทศ ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยทุธ์
องค์กร) และผูจ้ัดการฝ่ายการตลาดและเจ้าหน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์  
เม่ือพิจารณาในภาพรวมของการรับรู้ผลิตภณัฑ์ตามส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัฯ พบว่า
ลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่ม มีการรับรู้ผลิตภณัฑส่์วนประสมทางการตลาดของของบริษทัฯในระดบัค่อนขา้งสูง 
และเม่ือจ าแนกรายด้านตามปัจจัย 4 ด้าน พบว่าด้านท่ีมีการรับรู้มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ ์
รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยท่ีสุด 
ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดแต่ละดา้น ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “คน้หาเจอสินคา้ของบริษทัในเว็บไซต์ หารายละเอียดสินคา้ตามท่ีตอ้งการ จึงตดัสินใจ
ติดต่อส่งอีเมลเพื่อขอราคาสินค้าพร้อมกับเอกสารเก่ียวกับความปลอดภัยของสินค้า เน่ืองจาก
ปัจจุบันบริษัทใช้สินค้าตัวน้ีอยู่แล้ว แต่ราคาท่ีทางผูจ้  าหน่ายให้ปัจจุบันราคาขึ้ นสูงขึ้นเร่ือย ๆ  
จึงจ าเป็นต้องหาผู ้จ  าหน่ายใหม่ เพื่อมาเทียบราคากับผู ้จ  าหน่ายเก่า หรือค้นหาบริษัทผู ้ผลิต 
โดยตรงเลย ท่ีราคาตอ้งถูกกวา่ผูจ้  าหน่ายปัจจุบนั”  

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอ) 
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 “รับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีในอุตสาหกรรมกระดาษท่ีบริษทั เอบีซี จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์
ของบริษัท คือ เพจเฟสบุ๊ค ซ่ึงเพิ่มความสะดวกในการติดต่อ และเป็นวิธีท่ีง่ายและรวดเร็ว 
ในการติดต่อและเสริมสร้างความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑข์องบริษทั” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี) 
 
 “มีความเห็นวา่ การใชก้ลยุทธ์การตลาดออนไลน์เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการเพิ่ม
การรับรู้ของผลิตภณัฑ์เคมีในอุตสาหกรรมกระดาษ โดยช่องทางออนไลน์ช่วยให้สามารถเขา้ถึง
ขอ้มูลสินคา้และท าใหลู้กคา้ไดรั้บขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งรวดเร็วและสะดวก” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 การรับรู้ของบริษทัคู่คา้ต่อผลิตภณัฑเ์คมีของผลิตภณัฑเ์คมีบริษทั เอบีซี พบวา่ 
 - ผลิตภณัฑ ์สินคา้มีการออกแบบและมีสีสันสวยงาม  
 - สินคา้มีคุณภาพสามารถใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและมีความปลอดภยั 
 - มีสัญลกัษณ์การรักษาส่ิงแวดลอ้ม ท าใหม้ัน่ใจวา่เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ  
 - สินคา้ผลิตจากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มหรือมีผลกระทบ 
ในระดบัต ่า 
 - มีเคร่ืองหมายมาตรฐานทางส่ิงแวดลอ้มรับรอง  
 - ตราสินคา้หรือยีห่อ้มีความน่าเช่ือถือ 
 ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 “จากท่ีไดน้ าตวัอย่างผลิตภณัฑ์ของบริษทั เอบีซี มาทดสอบในห้อง Lab เพื่อเทียบคุณภาพ
กับผูผ้ลิตอ่ืนอีก 3 แห่ง พบว่า สินค้าของบริษัท เอบีซี มีคุณสมบัติเด่นกว่าอีกเจ้าในเร่ืองของ  
ความเพิ่มความแข็งแรงให้กับกระดาษสูงขึ้ น ถึง 30%  และจากการตรวจสอบโลหะหนัก 
ในผลิตภัณฑ์ไม่พบ จึงเร่ิมสั่งซ้ือสินค้าจากบริษัท เอบีซี เข้ามาใช้ ท่ีส าคัญผลิตภัณฑ์ สินค้า 
มีคุณภาพและไม่ส่งผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม”  

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
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 “จากท่ีไดมี้การติดต่อซ้ือขายสินคา้ของบริษทั เอบีซี ผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี พบว่า
แพก็เกจมีมาตราฐานและมีความสะอาดอีกทั้งคุณภาพหลงัจากไดใ้ชก้บัสินคา้แลว้ตรงตามเป้าหมาย
ท่ีตั้งไว ้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: อี) 
 
 “ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพท่ีดีและมีความปลอดภัยในการใช้งาน และท่ีส าคัญมีสัญลักษณ์  
การรักษาส่ิงแวดลอ้มเดียวกนัช่วยสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอยา่งดี” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอฟ) 
 
 “มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับมามีคุณภาพและผลิตจากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยติดตรา
เคร่ืองหมายมาตรฐานทางส่ิงแวดลอ้มรับรองเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญั” 

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
 
 “สินคา้ท่ีทางบริษทัซ้ือจากเอบีซี มีตราสินคา้หรือยีห่อ้ สร้างความน่าเช่ือถือไดม้ากแลว้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี) 
 
 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
 การรับรู้ของบริษัทคู่ค้าต่อราคาของผลิตภัณฑ์เคมีบริษัท เอบีซี ผ่านกลยุทธ์การตลาด
ออนไลน์ พบวา่ 
 - สินคา้มีราคาใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนัในตลาด 
 - สินคา้มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
 - สินคา้มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 
 - สามารถเลือกวิธีช าระเงินไดห้ลากหลาย ทั้งเงินสดหรือบตัรเครดิต วางบิลล่วงหนา้ 
  
 “เน่ืองจากไตรมาสท่ี 2 น้ีทางผูจ้ ัดการแผนกจัดซ้ือของพี่ให้หาผูผ้ลิตเคมีภัณฑ์ ส าหรับ
กระดาษโดยตรงเพื่อหาราคาท่ี เหมาะสม มาลดต้นทุนในการผลิต เพราะจากไตรมาสแรก  
ผูจ้ดัจ าหน่ายรายปัจจุบนัราคาขึ้นสูงมากทั้ง 3 บริษทั จึงท าให้ตน้ทุนการผลิตสูงขึ้น แต่ราคาขาย
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กระดาษยงัคงราคาเดิม ทางผูบ้ริหารจึงสั่งการให้ผูจ้ดัการติดต่อผูผ้ลิตโดยตรง เพราะว่าถา้ซ้ือสินคา้
จากผูผ้ลิตโดยตรงจะไดร้าคาท่ีถูกกวา่” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 “รับรู้เก่ียวรายละเอียดของสินคา้และราคาของผลิตภณัฑเ์คมีจากบริษทัเอบีซี ผ่านช่องทาง
เฟซบุ๊ค พบว่า ราคาถูกกว่าและคุณภาพมีความใกลเ้คียงกับผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกันในตลาด  
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีช่วยสร้างความไวว้างใจในการซ้ือขาย” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 “ราคาของสินคา้เคมีเหมาะสมกบัคุณภาพ” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอฟ) 
 
 “ราคาท่ีไดรั้บจากฝ่ายขายของบริษทั เอบีซี มีความเหมาะสม และมีการจดัเก็บสินคา้ไวท่ี้
ประเทศไทย ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมัน่ใจว่าสินคา้จะไม่ขาดแคลน ในกรณีท่ีมีการสั่งซ้ือเพิ่มขึ้นจากจ านวน 
ท่ีสั่งในปัจจุบนั และการส่งมอบสินคา้ตรงเวลาตลอดระยะเวลาท่ีเป็นคู่คา้ธุรกิจ” 

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
 
 “บริษทั เอบีซี มีความยืดหยุ่นในการเลือกวิธีการช าระเงิน เช่น การช าระดว้ยเงินสดหรือ
บัตรเครดิต และยงัมีตัวเลือกในการวางบิลล่วงหน้า เพื่อให้ลูกคา้สามารถเลือกวิธีการช าระเงิน  
ท่ีสะดวกและเหมาะสมตรงตามความตอ้งการ” 

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
 
 “เช่ือมั่นในความสม ่าเสมอของราคาได้รับสินค้าจาก บริษัท เอบีซี มีความคุ ้มค่าของ
ผลิตภณัฑ์ต่อตน้ทุนท่ีใช้จ่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกับทิศทางและความมุ่งมัน่ท่ีจะให้บริการท่ีมีคุณภาพ 
และความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี) 
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 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 การรับรู้ของบริษทัคู่คา้ต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑเ์คมีบริษทั เอบีซี 
 - สินคา้หาซ้ือไดง้่าย แต่ไม่สามารถหาซ้ือไดท้ัว่ไปในทอ้งตลาด 
 - สถานท่ีจดัจ าหน่ายตั้งอยูห่่างไกลจากโรงงาน 
 ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “ไดย้ินช่ือมานานมากแลว้เก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้เคมีภณัฑ์ส าหรับกระดาษของบริษทั 
เอบีซี  ท่ีประเทศจีน เพราะผลิตให้กับบริษัทผลิตกระดาษรายใหญ่ในจีน และบริษัท เอบีซี  
มีส านักงานและท่ีจัดเก็บสินค้าในประเทศไทย ท าให้ใช้เวลาจัดส่งวนัเดียว ไม่ต้องมาเสียเวลา  
น าเขา้เอง ท่ีตอ้งจา้งบริษทัน าเขา้และเคลียร์กบัสายเรือและกรมศุลกากรต่าง ๆ ท าใหยุ้ง่ยาก” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี) 
 
 “ยอมรับว่าสินค้าหาซ้ือได้ง่าย แต่ไม่สามารถหาซ้ือในท้องตลาดได้ทั่วไป ส่ิงส าคัญ 
ตอ้งรู้จกับริษทัท่ีจดัจ าหน่าย และติดต่อเซลล์เพื่อขอรายละเอียดสินคา้และราคา หลงัจากไดพู้ดคุย
กันแล้ว การซ้ือขายก็ท าได้เร็วขึ้น แต่ยงัต้องรอสินค้า แต่ก็ไม่ได้เป็นปัญหาในการส่งของล่าช้า 
ท่ีจะส่งผลกระทบต่อกระบวนการผลิต” 

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
 
 “สินค้ามีความพร้อมให้บริการและสามารถหาซ้ือได้ง่าย แต่ย ังไม่ได้การกระจาย 
อยา่งแพร่หลายในทอ้งตลาด ควรเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายเพื่อเพิ่มความรู้จกัจากลูกคา้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 “สถานท่ีจดัจ าหน่ายตั้งอยูห่่างไกลจากโรงงาน ซ่ึงอาจท าให้มีความล่าชา้ในการจดัส่งสินคา้ 
จึงอาจตอ้งคิดนวตักรรมหรือแผนการจดัส่งท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อลดเวลาในการส่งถึงลูกคา้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอฟ) 
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 “สินค้ามีความพร้อมให้บริการและสามารถหาซ้ือได้ง่าย แต่ความห่างไกลของสถานท่ี 
จดัจ าหน่ายกับโรงงานอาจเป็นอุปสรรคบ้างในการจดัส่งสินค้า การใช้เทคโนโลยีในการจัดส่ง  
อาจช่วยลดเวลาและความล่าชา้ในการส่งสินคา้ลง” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 การรับรู้ของบริษทัคู่คา้ต่อการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑเ์คมีบริษทั เอบีซี พบวา่ 
 - มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโฆษณาต่าง ๆ อยา่งหลากหลาย ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ก เวบ็ไซต ์
 - มีโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้เก่าหรือสิทธิพิเศษเพิ่มเติม 
 - มีพนกังานแนะน าสินคา้และใหค้วามรู้ เก่ียวกบัสินคา้ไดดี้ 
 ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “บริษทั เอบีซี โปรโมทสินคา้ไวใ้นเฟซบุ๊กของกลุ่มเคมีอุตสาหกรรม จึงเขา้ศึกษาดูว่ามีเคมี
ท่ีตอ้งการหรือไม่ ซ่ึงปรากฏว่ามีเคมีท่ีตอ้งการ จึงติดต่อส่งขอ้ความไปทางเฟซบุ๊ก และทางแอดมิน
ก็ใหฝ้ากเบอร์เพื่อใหฝ่้ายขายติดต่อกลบัมา” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: อี) 
 
 “ต้องการค้นหาสินค้าช่ือ Dry strength agent จึงใช้คีย์เวิร์ดน้ีเข้าไปค้นหาใน Google  
แต่พบว่าส่วนมากมีแต่ผูจ้  าหน่ายอยู่ประเทศจีน จึงเปล่ียนใช้คียเ์วิร์ด Dry strength agent Thailand  
จึงคน้พบเวบ็ไซตข์องบริษทั เอบีซี จึงท าการดาวน์โหลดขอ้มูลของสารเคมีจากนั้นไดติ้ดต่อบริษทั 
เพื่อขอรายละเอียดเพิ่มเติม” 

(ฝ่ายจดัซ้ือบริษทัคู่คา้: ดี) 
 
 “บริษัทคู่ค้าได้ท าการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางส่ือโฆษณาต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก และ
เวบ็ไซตอ์ยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อเพิ่มการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั โดยในการโฆษณา
นั้นมักเน้นการส่ือสารเก่ียวกับคุณค่าและคุณสมบัติพิเศษของผลิตภัณฑ์เพื่อดึงดูดความสนใจ 
ของลูกคา้” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอ) 
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 “บริษทัมีโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจส าหรับลูกคา้เก่าและมีสิทธิพิเศษเพิ่มเติม เช่น โปรโมชั่น
ส่วนลดพิเศษหรือสิทธิประโยชน์เพิ่มเติมท่ีเฉพาะลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบับริษทัคู่คา้มาก่อน” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: บี) 
 
 “รับรู้วา่บริษทัคู่คา้มีความคืบหนา้ดา้นบริการลูกคา้โดยมีพนกังานท่ีใหค้  าแนะน าและขอ้มูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์อย่างเป็นทางการ ซ่ึงการให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและชัดเจนจะช่วยให้ลูกค้า  
มีความเขา้ใจและมัน่ใจในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ”์ 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: ซี) 
 
 “เห็นความคุม้ค่าในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัเน่ืองจากมีการให้บริการท่ีครอบคลุม
และมีสิทธิประโยชน์ท่ีน่าสนใจส าหรับลูกคา้ เช่น การสนับสนุนหลงัการขายหรือการรับประกนั
สินคา้ท่ีดี” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอฟ) 
 
 “การพฒันาการตลาดของบริษทัมีความคืบหน้าอย่างชัดเจนโดยมีการสร้างโอกาสและ
บริการท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างเหมาะสม ซ่ึงสร้างความพึงพอใจและ  
ความพึงพอใจจากลูกคา้ท่ีสูงขึ้น” 

(กรรมการผูจ้ดัการบริษทัคู่คา้: เอ) 
 

ส่วนท่ี 3 ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหาจากการด าเนินธุรกจิ 
 ผลจากการสัมภาษณ์พบว่าในกระบวนการท างานทุกสถานประกอบการต้องพบกับ
ขอ้บกพร่องในธุรกิจท่ีตนเองไดด้ าเนินการมาทั้งส้ินขึ้นอยู่กบัผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริหารในองคก์ร 
สามารถมองให้ เห็นถึงปัญหาท่ีเกิดขึ้ นและแก้ปัญหาเหล่านั้ นได้มากน้อยแค่ไหน ปัญหา 
ในการประกอบการและแนวทางการแกไ้ขปัญหาของธุรกิจของบริษทั ฯ 

 ปัญหาและอุปสรรค 

 1. ปัญหาเร่ืองลูกคา้ เม่ือพูดถึงปัญหาเก่ียวกบัการเขา้ถึงลูกคา้ บริษทัพบว่า แมจ้ะมีผูน้ าเขา้
เคมีภณัฑ์ส าหรับอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษมากมายหลายราย แต่ยงัพบว่า บริษทัมกัมีปัญหา
เร่ืองการเขา้ถึงลูกคา้ท่ีมีลกัษณะคลา้ยกันภายในทีมขาย ซ่ึงเกิดจากขาดขอ้มูลส่วนกลางเก่ียวกับ
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ลูกคา้แต่ละรายการพฒันากลยุทธ์ใหม่เพื่อเขา้สู่ตลาดอย่างมีประสิทธิภาพและเติมเตม็ความตอ้งการ
ของลูกคา้ ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัได้ให้ขอ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี 
ดงัน้ี 
 
 “ปัญหาท่ีจะเจอบ่อย ๆ จะเป็นเร่ืองท่ีฝ่ายขายแต่ละคนบงัเอิญติดต่อลูกคา้รายเดียวกนั” 

(เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาดออนไลน์: เอบีซี) 
 
 “การเขา้ถึงลูกคา้ยงัคงเป็นท่ีท้าทายอยู่ แมว้่าจะมีผูน้ าเขา้เคมีภัณฑ์ส าหรับอุตสาหกรรม  
การผลิตกระดาษมากมาย อย่างไรก็ตาม บริษทัต้องการหาทางเพิ่มการเช่ือมโยงและการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีแขง็แกร่งกบัลูกคา้เพิ่มเติม” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไป ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
 
 “การเข้าถึงลูกค้าเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการสร้างฐานลูกค้าท่ีแข็งแกร่งและยัง่ยืน ดังนั้ น 
จึงตอ้งมุ่งเนน้ในการพฒันากลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้การเขา้ถึงลูกคา้อยา่งเป็นระบบและเป็นประจ า” 

(กรรมการผูจ้ดัการ: เอบีซี) 
 
 2. ปัญหาเร่ืองการแบ่งภาระงานของฝ่ายเอกสาร พบว่ามีปัญหาเก่ียวกบัการแบ่งภาระงาน
ของฝ่ายเอกสาร โดยบางคร้ังมีการแบ่งหน้าท่ีให้กบัพนักงานไม่เท่าเทียมกนั ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีท าให้
เกิดความขัดแยง้ภายในทีม การแบ่งงานท่ีไม่เท่าเทียมอาจท าให้บางคนรับผิดชอบงานมากกว่า  
คนอ่ืน ซ่ึงอาจส่งผลให้เกิดความไม่พอใจและขอ้โตแ้ยง้ในการท างาน นอกจากน้ี การไม่แบ่งงาน 
เท่าเทียมยงัส่งผลต่อความสมดุลและความพึงพอใจของพนกังานท่ีไม่ไดรั้บหนา้ท่ีมากเท่ากนัไดรั้บ 
ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้หข้อ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้งกบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “ปัญหาในการแบ่งงานของฝ่ายเอกสารก าลงัเกิดขึ้นอย่างแตกต่างกันมาก บางคร้ังมีคนท่ี
ตอ้งรับผิดชอบงานมากกว่าคนอ่ืน ท าให้เกิดความไม่พอใจและทะเลาะหรือโต้แยง้ในทีม เม่ือมี  
คนท่ีตอ้งการรับผิดชอบงานมากกวา่คนอ่ืน อาจส่งผลใหรู้้สึกไม่พอใจ” 

(เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาดออนไลน์: เอบีซี) 
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 “ส่ิงท่ีแสดงให้เห็นถึงความไม่พอใจในการแบ่งงานท่ีไม่เท่าเทียม ส่งผลให้คนบางคน 
ต้องท างานหนักมากขึ้ นและรู้สึกไม่พอใจเม่ือต้องเผชิญกับความกดดันและความเร่งรีบ 
ในการท างาน ส่งผลต่อประสิทธิภาพและความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 3. ปัญหาเร่ืองความสอดคล้องระหว่างนโยบายและการปฏิบัติงาน เน่ืองจากนโยบาย  
ของทางฝ่ายบริหารได้ก าหนดให้พนักงานขายขยายฐานลูกค้ารายใหม่มากกว่ารายเดิมท่ีใช้อยู ่  
แต่ปัญหาคือลูกคา้รายใหม่นั้นมีคู่คา้รายเดิมท่ีด าเนินธุรกิจมาก่อนแลว้ท่ี ท าให้สามารถต่อรองราคา
ท่ีต ่ากว่ารายเดิมค่อนขา้งมากจึงส่งผลต่อการปฏิบัติงานของฝ่ายขายท่ีไม่สามารถปิดงานขายได้  
อย่างรวดเร็ว อีกทั้งลูกคา้ยงัมีแนวโนม้ลดนอ้ยลงเน่ืองจากราคาค่าบริการท่ีสูงขึ้นและการลดตน้ทุน
ในการด าเนินธุรกิจของคู่คา้ ดงัแสดงจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัไดใ้หข้อ้มูลสอดคลอ้ง
กบัประเด็นน้ี ดงัน้ี 
 
 “ผูบ้ริหารตอ้งการให้หาลูกคา้รายใหม่เพราะดีต่อการขยายตลาด และการเติบโตของธุรกิจ
ในอนาคต แต่ปัญหาคือราคาเพราะลูกค้ามีอ านาจต่อรองสูงกว่า พอเสนอเอาราคาไปท าให้  
ไม่สามารถขายสินคา้ได ้ส่งผลต่อยอดขายแต่ละเดือน”  

(เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขาย การตลาดออนไลน์: เอบีซี) 
 
 “ขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นในการปฏิบติัตามนโยบายเหล่าน้ีเป็นปัญหาท่ีตอ้งด าเนินการแกไ้ข
อย่างเร่งด่วน เพราะไม่สามารถให้บริการตามความต้องการของลูกค้าในระดับท่ีควรจะเป็น 
นอกจากน้ียงัท าใหฝ่้ายขายตอ้งเผชิญกบัความยากล าบากในการท าธุรกิจ” 

(ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด: เอบีซี) 
 
 “ปัญหาเร่ืองความสอดคลอ้งระหว่างนโยบายและการปฏิบติังานท าให้เราสูญเสียโอกาส
ทางธุรกิจและมีผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของบริษทัในตลาด การแกไ้ขปัญหาน้ีจึงเป็นเร่ืองส าคญั 
ท่ีต้องได้รับการพิจารณาอย่างเคร่งครัดเพื่อไม่ให้เกิดผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของลูกค้าและ 
ความเช่ือถือของผูล้งทุน” 

(ผูจ้ดัการทัว่ไปฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร: เอบีซี) 
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 แนวทางการแก้ไข 

 1. ปัญหาเร่ืองลูกค้า ทางบริษทัจะจดัท าระบบข้อมูลส่วนกลางท่ีทีมขายทุกคนสามารถ  
เขา้ไปอพัเดตรายช่ือลูกคา้ของตวัเองและสามารถดูรายช่ือลูกคา้ของคนอ่ืนเพื่อป้องกันการเขา้ถึง
ลูกคา้ซ ้ากนั 
 2. ปัญหาเร่ืองการแบ่งงานภาระงานของฝ่ายเอกสาร ทางฝ่ายเอกสารจะมีการประชุมและ  
ท าขอ้ตกลงเพื่อรับมอบหมายหน้าท่ีการท างานของแต่ละคนในสัดส่วนท่ีเท่าเทียมกนัเพื่อป้องกนั
ปัญหาและความขดัแยง้ท่ีอาจจะเกิดขึ้น 
 3. ปัญหาเร่ืองความสอดคล้องระหว่างนโยบายและการปฏิบัติงาน ทางฝ่ายขายจะต้อง  
มีการรวบรวมปัญหาท่ีพบจากการเปล่ียนแปลงท่ีพบของแต่ละคน แลว้น ามาวิเคราะห์ สรุปปัญหา
หลกัและน าปัญหาดงักล่าวเสนอต่อผูบ้ริหาร จากนั้นท าการประชุมแลกเปล่ียนความคิดเห็นเพื่อหา
จุดเหมาะสมระหวา่งนโยบายของบริษทักบัการด าเนินงานของฝ่ายขายใหเ้ป็นไปอยา่งราบร่ืน 
 

ส่วนที่ 4 แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษัท เอบีซี 
 ผลการศึกษาในคร้ังน้ีสามารถใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานเพื่อน ามาพัฒนากลยุทธ์การตลาด 
เพื่อเพิ่มการรับรู้ภาพลกัษณ์ต่อผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัฯ ซ่ึงสามารถ
จ าแนกรายขอ้ได ้ดงัต่อไปน้ี 
 4.1 การศึกษาพบว่าบริษัทมีการโฆษณาผ่านหลายช่องทางเช่น ป้ายโฆษณาท่ีติดหน้า
โรงงาน การโฆษณาผ่านเวบ็ไซต ์และการโฆษณาผ่านทางเฟซบุ๊ก การใชช่้องทางการตลาดเหล่าน้ี
ช่วยให้บริษทัมีการส่ือสารและสร้างความรับรู้ในส่วนต่าง ๆ ของทางการตลาดได้ในระดับหน่ึง  
ซ่ึงการใช้วิธีการโฆษณาแบบน้ีมีประโยชน์ในการสร้างความรู้และความตระหนักของผูบ้ริโภคต่อ
ผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทั และช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือและความเขา้ใจในสินคา้และบริการ
ของบริษทั 
 ซ่ึงการใช้ช่องทางการตลาดแบบน้ีมีขอ้จ ากัด เช่น การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้จ ากัดเพียงกลุ่มท่ี 
เข้ามาติดต่อท่ีบริษัทเท่านั้ น ซ่ึงการโฆษณาผ่านช่องทางแบบเดิม ๆ ยงัไม่สามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการและความสนใจของลูกคา้ในสมยัปัจจุบนัไดอ้ยา่งแทจ้ริง เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มและ
วิถีชีวิตของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ดว้ยเหตุน้ี การพฒันากลยุทธ์การตลาดใหม่ 
เป็นส่ิงจ าเป็น เพื่อท าใหบ้ริษทัสามารถปรับตวัและตอบสนองต่อความตอ้งการและความสนใจของ
ลูกคา้ในสมยัปัจจุบนัไดอ้ย่างเหมาะสม โดยเฉพาะในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีการแพร่ระบาดของ
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ไวรัสโคโรนา-19 ท าให้การติดต่อและการส่ือสารมีการเปล่ียนแปลงมากขึ้น จึงควรพิจารณาใช ้
ส่ือออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์แพลตฟอร์มส่ือสังคมออนไลน์ หรือการจดักิจกรรมออนไลน์ การจดัการ
นิทรรศการและบูธเสมือน เพื่อสร้างการรับรู้และความน่าสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการอย่างมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และช่วยขยายกลุ่มเป้าหมายในวงกวา้งได ้ ในการออกแบบกลยุทธ์ใหม่น้ี 
เราควรพิจารณาถึงความสอดคลอ้งกบันโยบายและวิสัยทศัน์ของบริษทั ตลอดจนการใชท้รัพยากร  
ท่ีมีอยูข่องบริษทัอย่างมีประสิทธิภาพและเป็นเหตุให้เกิดผลการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น
ในอนาคต 
 4.2 ผลการศึกษาพบว่า การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก และเว็บไซต์  
ของบริษทั เป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างการรับรู้และการตอบสนองจากลูกคา้มากกว่า
การโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพอ่ื์น ๆ ซ่ึงการน าเสนอขอ้มูลผ่านส่ือออนไลน์ช่วยสร้างความสนใจและ
ความตั้งใจในการเรียนรู้เก่ียวกบัองคก์รและผลิตภณัฑ ์การโฆษณาในส่ือออนไลน์ยงัสามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและมีการปรับปรุงและปรับใช้ขอ้มูลได้รวดเร็วตามความตอ้งการของ
ตลาดไดใ้นทนัที 
 ดังนั้ น ในการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มการรับรู้ในส่วนต่าง ๆ ของทางการตลาด  
ควรเลือกใช้ส่ือโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เป็นช่องทางหลักท่ีจะสร้างการรับรู้ได้อย่างกวา้งขวางและ  
อยา่งรวดเร็วและช่วยให้เกิดประสิทธิภาพต่อผูรั้บบริโภคในดา้นการรับรู้เก่ียวกบัองคก์ร สินคา้ และ
การบริการ รวมถึงช่วยเสริมสร้างความศรัทธาและความเช่ือมัน่ในภาพลกัษณ์ขององคก์รอยา่งย ัง่ยืน 
และควรใช้งบประมาณอย่างมีประสิทธิภาพ ตรงกับการสร้างความตั้งใจและการประชาสัมพนัธ์
องค์กรในเชิงรุก โดยพิจารณาเลือกใช้ส่ือและการซ้ือส่ือท่ี เหมาะสม เพื่อให้สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและมีผลสัมพันธ์ ท่ี ดีกับตลาดขององค์กรได้อย่างเหมาะสมและ  
มีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรนา -19 ท าให ้
มีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค การใช้ส่ือออนไลน์เพื่อสร้างการรับรู้  
และความสนใจต่อผลิตภัณฑ์และบริการของบริษัทจึงเป็นส่ิงท่ีส าคัญอย่างมากในการปรับตัว 
และเขา้ร่วมในสังคมออนไลน์ในยคุปัจจุบนั 
 4.3 บริษทั เอบีซี ควรเสนอกิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคมโดยส่วนรวมอย่างเพิ่มมาก
และเพื่อเพิ่มการรับรู้ภายในสังคม การประชาสัมพันธ์เช่นน้ีเป็นการสร้างความตระหนักว่า
นอกเหนือจากการด าเนินธุรกิจเพื่อผลก าไรอย่างเดียว บริษทัยงัมุ่งท ากิจกรรมท่ีมีประโยชน์ส าหรับ
สังคม 
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 4.4 บริษทั เอบีซี ควรมีการประเมินการรับรู้ทั้งดา้นภาพลกัษณ์และส่วนประสมการตลาด
จากกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีตนได้ด าเนินการ การประเมินน้ีควรครอบคลุมตั้งแต่ขั้นตอนการรวบรวม
ข้อมูลการปฏิบัติงาน ปัญหาท่ีเกิดขึ้ น การจัดการอุปสรรค และการเปรียบเทียบกับเป้าหมาย 
ท่ีก าหนดไวใ้นแผนภาพ เพื่อให้มัน่ใจว่างบประมาณท่ีใช้มีคุณค่าและมีผลท่ีเห็นไดต่้อภาพลกัษณ์
และการตลาดของบริษทั 
 4.5 การรับรู้ผลิตภัณฑ์ในด้านคุณภาพการบริการของบริษทัควรปรับปรุงกระบวนการ
ให้บริการเพื่อให้พนักงานของบริษัทมอบการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกค้าอย่างเท่าเทียมกันและ
สามารถถ่ายทอดข้อมูลท่ีมีประโยชน์แก่ลูกค้าได้อย่างเพียงพอ ซ่ึงจะช่วยให้ลูกค้าสามารถน า
ผลิตภณัฑข์องบริษทัไปใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 4.6 การรับรู้ในดา้นความสะดวกของบริษทัควรปรับปรุงการส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้ โดยเพิ่ม
ความรวดเร็วและตรงต่อเวลาทุกคร้ังตามความเร่งด่วนของลูกค้าในแต่ละราย และควรเพิ่ม 
ความสะดวกในการติดต่อกับบริษทัผ่านช่องทางท่ีสามารถติดต่อไดอ้ย่างสะดวก เช่น การติดต่อ  
ทางอีเมล และการให้บริการข้อมูลผลิตภัณฑ์แก่ลูกค้า ทั้ งน้ีควรมีการจัดท าแผนท่ีจุดลงสินค้า 
และกระจายสินคา้ รวมถึงขั้นตอนและความคืบหนา้ในการจดัส่งสินคา้เพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึง
ขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวก 
 4.7 การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทั ฯ ต่างรับรู้
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาดของบริษัทฯ ต ่ ามากเม่ือเทียบกับ  
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นอ่ืน ๆ ดงันั้นบริษทั ฯ จึงควรเร่งปรับปรุงดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยการโฆษณาผลิตภณัฑ์ ของบริษทัผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือโฆษณาในแพลทฟอร์ม ป้ายโฆษณา
ดิจิตอลขนาดใหญ่ หรือป้ายโฆษณาตามรถขนส่งมวลชน เป็นต้น เพื่อเพิ่มความรู้สึกและ 
ความติดตามในสินค้าของบริษทั รวมทั้ งการสร้างภาพลกัษณ์ผ่านการประชาสัมพนัธ์กิจกรรม 
ท่ีเก่ียวข้องกับการช่วยเหลือสังคมและส่งเสริมความสัมพันธ์ท่ีดีกับชุมชน (CSR) เพื่อสร้าง
ความรู้สึกและความเช่ือมัน่ในสินคา้ใหก้บัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ียงัควรจดักิจกรรมส่งเสริม
การขายหรือสร้างระบบสมาชิกเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บสิทธิพิเศษ และแจกของท่ีระลึกในช่วงเทศกาล
หรือโอกาสพิเศษต่าง ๆ 
 4.8 ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับความคุ ้มค่าของผลิตภัณฑ์ เพราะถึงแม้จะใช้
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและผ่านกระบวนการท่ีพฒันาขึ้นมาเพื่อรักษาส่ิงแวดลอ้ม แต่การตั้งราคาควรให้
มีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมจะมีผลต่อการตัดสินใจ  
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ของลูกค้า เพราะสินค้ามีการเลือกมากน้อยแต่ต้องอาศัยการขายจ านวนมาก จึงควรท าให้ราคา  
มีความเหมาะสม ไม่สูงเกินไปและก็ไม่ต ่าเกินไป เพราะหากราคาต ่าเกินไปแล้ว ผลิตภัณฑ์  
อาจสูญเสียความน่าสนใจในตลาด 
 4.9 ผู ้ประกอบการควรพัฒนาระบบของการผลิตสินค้าท่ีออกแบบเพื่อส่ิงแวดล้อม  
ให้กลายเป็นระบบการบริหารจัดการกรีนซัพพลายเซ็นหรือการจัดการห่วงโซ่อุปทานสีเขียว  
ซ่ึงจะเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัผูผ้ลิตในขั้นตน้และการขนส่งผลิตภณัฑ์ในทุกขั้นตอน เป็นการเพิ่มคุณค่า
และความเช่ือมัน่ให้กับผูบ้ริโภค ให้มัน่ใจในการพยายามรักษาส่ิงแวดลอ้มอย่างเต็มท่ีของผูผ้ลิต 
และจะท าใหส้ามารถสร้างระบบการบริหารจดัการท่ีดีได ้
 



บทที ่5 
สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาน้ี เป็นการศึกษาเร่ือง การรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีผา่นกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ โดยมี
การใช้กรณีศึกษาใน บริษทั เอบีซี เพื่อวิเคราะห์แนวโน้มและปัญหาท่ีเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ 
เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)  
เพื่อศึกษาและท าความเขา้ใจความคิดเห็นและประสบการณ์ของผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 การวิจยัน้ีมีการจดัท าแนวค าถามท่ีครอบคลุมประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกับรูปแบบและกลยุทธ์ 
ในการด าเนินธุรกิจของบริษทั เอบีซี ทั้งระบบการด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจ รวมถึง 
การพิจารณาปัญหาและอุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ พร้อมทั้งวิธีการแก้ไขปัญหา 
อย่างเหมาะสมท่ีจะน ามาใช้ในการปรับปรุงและพฒันาในอนาคตของบริษทัในแง่มุมของการท า
ความเขา้ใจและตอบสนองต่อความตอ้งการของตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพในอุตสาหกรรมเคมี 
 

สรุปผลการศึกษา 
 ส่วนท่ี 1 การด าเนินธุรกจิบริษัท เอบีซี 

 บริษัท เอบีซี  ซ่ึงเป็นกรณีศึกษาท่ีตั้ งอยู่ ท่ี  จังหวัดชลบุ รี ได้จดทะเบียนการค้าในปี  
พ.ศ. 2561 ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของเครือของบริษทั เอบีซีในประเทศจีน 
 การให้บริการของบริษทั เอบีซี เป็นการด าเนินธุรกิจแบบครบวงจรทั้งในด้านการน าเขา้
และส่งออก เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ โดยบริษทัน าเสนอเคมีภณัฑ์ท่ีใช้
ในอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษ 
 โครงสร้างและการบริหารของบริษัทถูกแบ่งออกเป็นหลายสาขาสายงานหลัก ซ่ึงมี  
การจดัเรียงแผนกต่าง ๆ ให้มีหนา้ท่ีและความรับผิดชอบท่ีชดัเจนภายใตแ้ต่ละสาขา มีหัวหนา้แผนก
ควบคุมงานในแต่ละสาขาเพื่อให้การบริหารงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและควบคุม  
การด าเนินงานในแต่ละส่วนอยา่งเหมาะสมในแง่ของภาระงานและความสามารถในการตดัสินใจ 

 ส่วนท่ี 2 การรับรู้ผลติภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 

 จากการวิจัยพบว่าการรับรู้ผลิตภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ของบริษัท ฯ  
มีระดับความส าคญัและการเข้าใจท่ีสูงสุดในกลุ่มคู่คา้ ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทั่วไปท่ีเป็น 
ผูต้ดัสินใจหลกั (ฝ่ายกลยุทธ์องค์กร) และผูบ้ริหารฝ่ายการตลาดและเจา้หน้าท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบ
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ดูแลการตลาดออนไลน์ เป็นการท าให้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัฯ ได้รับความเขา้ใจและการยอมรับ  
ท่ีสูงขึ้นในตลาด 
 เม่ือพิจารณาในมุมมองทั้ งหมดของการรับรู้ผลิตภัณฑ์ตามส่วนประสมทางการตลาด 
ของบริษทั ฯ พบว่าลูกคา้ทั้ง 3 กลุ่มมีการรับรู้ผลิตภณัฑ์ในระดบัค่อนขา้งสูง โดยท่ีมีการค านึงถึง
ด้านต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์อย่างครบถ้วน ซ่ึงในรายละเอียดของการรับรู้แต่ละด้าน พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์ มีการรับ รู้มาก ท่ี สุด  ตามด้วยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา  
ดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยท่ีสุดตามล าดบั 
 ดังนั้น ส าหรับบริษทัฯ ควรให้ความส าคัญกับการพฒันาและปรับปรุงด้านการส่งเสริม
การตลาด เพื่อเสริมสร้างความไว้วางใจและความสัมพันธ์ท่ีแข็งแกร่งกับลูกค้า และควรให้
ความส าคญักบัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการเพิ่มความรู้สึกในการรับรู้ของลูกคา้อย่างเพิ่มเติม 
นอกจาก น้ี  ควรพิจารณาวิ เคราะห์และปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดเพื่ อให้ เหมาะสมและ 
มีประสิทธิภาพอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต ผลการวิเคราะห์มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 - ผลิตภณัฑมี์การออกแบบท่ีสวยงามและเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
 - มีคุณภาพท่ีดีและปลอดภยัต่อผูใ้ชง้าน 
 - มีการใช้สัญลกัษณ์ท่ีชัดเจนเก่ียวกับการรักษาส่ิงแวดล้อม เพื่อสร้างความมัน่ใจให้กับ
ลูกคา้ในเร่ืองคุณภาพของสินคา้ 
 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
 - มีราคาท่ีเป็นไปตามตลาดและเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 - มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณและคุณค่าของผลิตภณัฑ ์
 - มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลายเช่นเงินสดหรือบตัรเครดิต และมีการวางบิลล่วงหนา้ 
 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
 - สินค้ามีความพร้อมในการซ้ือหรือการเข้าถึงง่าย โดยมีจุดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมและ 
สะดวกต่อการเขา้ถึง 
 - การจัดจ าหน่ายอาจมีการเลือกสถานท่ีท่ีตั้ งอยู่ห่างจากโรงงาน เพื่อความต่อเน่ืองของ 
การส่งสินคา้ไปยงัตลาด 
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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 - มีกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก และเว็บไซต์ เพื่อสร้างการรับรู้  
และสร้างความสนใจในสินคา้ 
 - มีโปรโมชั่นและสิทธิพิเศษส าหรับลูกคา้เก่า ๆ หรือสมาชิกใหม่เพื่อสร้างความผูกพนั 
และสร้างความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ 
 - มีการให้ค  าแนะน าและข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีชัดเจน โดยมีพนักงานท่ีมีความรู้  
และประสบการณ์ในการใหบ้ริการลูกคา้ 

 ส่วนท่ี 3 ปัญหา อุปสรรคและแนวทางการแก้ไขปัญหาจากการด าเนินธุรกจิ 

 1. ปัญหาท่ีเกิดขึ้นเก่ียวกบัการเขา้ถึงลูกคา้และการจดัการขอ้มูล จากการส ารวจพบวา่บริษทั
มีปัญหาในการเขา้ถึงลูกคา้รายเดียวกนัท่ีมีการน าเขา้เคมีภณัฑส์ าหรับอุตสาหกรรมการผลิตกระดาษ
มากมาย แต่ไม่ มีระบบข้อมูลท่ี เป็นส่วนกลางท่ี ช่วยในการจัดการลูกค้าแต่ละรายอย่างมี
ประสิทธิภาพ น าไปสู่ความไม่สามารถให้บริการลูกคา้อย่างเต็มประสิทธิภาพและเป็นสัดส่วน 
ดงันั้นจึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพฒันาระบบขอ้มูลเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจดัการลูกคา้ 
 2. ปัญหาในการแบ่งภาระงานของฝ่ายเอกสาร การส ารวจพบว่าฝ่ายเอกสารมีนโยบาย  
ในการแบ่งภาระงานให้กบัพนักงานท่ีไม่เท่าเทียมกนั ท่ีมีการมอบหมายหน้าท่ีให้กบับางพนักงาน
มากกวา่คนอ่ืน ท าให้เกิดความขดัแยง้ภายในทีมงาน ซ่ึงสามารถส่งผลกระทบต่อความสัมพนัธ์และ
ประสิทธิภาพในการท างานภายในบริษทั ดังนั้นจึงจ าเป็นตอ้งปรับปรุงและเรียนรู้วิธีการจดัการ
ภาระงานใหมี้ประสิทธิภาพและเป็นไปตามหลกัการท่ีเป็นธรรม 
 3. ปัญหาเร่ืองความสอดคลอ้งระหว่างนโยบายและการปฏิบติังาน นโยบายของฝ่ายบริหาร
ได้ก าหนดให้พนักงานขายขยายฐานลูกคา้รายใหม่มากกว่ารายเดิม อย่างไรก็ตาม ปัญหาเกิดขึ้น 
เม่ือลูกคา้รายใหม่นั้นมีคู่คา้รายเดิมท่ีมีราคาต ่ากวา่ ซ่ึงท าให้ฝ่ายขายไม่สามารถปิดการขายไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ ดงันั้นจึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับปรุงนโยบายเพื่อให้สอดคลอ้งกบัสภาพการตลาด
และความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้หมาะสม 

 แนวทางแก้ไข 

 1. ปัญหาท่ีเกิดขึ้นเก่ียวกับลูกค้าจะได้รับการแก้ไขโดยการสร้างระบบขอ้มูลส่วนกลาง 
ซ่ึงทุกคนในทีมขายสามารถอพัเดตรายช่ือลูกคา้ของตนเองและเขา้ถึงรายช่ือลูกคา้ของคนอ่ืนได้  
เพื่อป้องกนัการเกิดความซ ้าซอ้นในการเขา้ถึงลูกคา้ 
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 2. เพื่อแกไ้ขปัญหาเร่ืองการแบ่งงานภาระงานของฝ่ายเอกสาร จะมีการจดัประชุม เพื่อเสนอ
และรับมอบหมายหน้าท่ีการท างานของแต่ละคนให้เท่าเทียมกัน เพื่อป้องกันความขัดแยง้และ  
ความไม่เท่าเทียมในการท างาน 
 3. เพื่อแก้ไขปัญหาเร่ืองความสอดคล้องระหว่างนโยบายและการปฏิบัติงาน ฝ่ายขาย  
จะรวบรวมปัญหาท่ีเกิดขึ้นจากการเปล่ียนแปลงท่ีพบของแต่ละบุคคล และน าขอ้มูลดังกล่าวมา
วิเคราะห์และสรุปปัญหาหลกั เพื่อน าเสนอต่อผูบ้ริหาร เน่ืองจากนั้นจะมีการประชุมเพื่อแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นเพื่อหาวิธีการแก้ไขท่ีเหมาะสมระหว่างนโยบายของบริษทัและการด าเนินงานของ  
ฝ่ายขายใหเ้ป็นไปอยา่งราบร่ืนและเป็นประโยชน์ท่ีสุด 

 ส่วนท่ี 4 แนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษัท เอบีซี 

 เพื่อเพิ่มการรับรู้ของบริษทั ควรออกแบบส่ือกลุ่มให้สะดุดตาและน่าสนใจมากยิ่งขึ้น หรือ
อาศัยการจัดกิจกรรมพิเศษร่วมด้วย เช่น การจัดนิทรรศการหรือออกบูธ เพื่อเสนอและส่ือสาร  
ความเคล่ือนไหวขององค์กรอย่างชัดเจน ท าให้เกิดการรับรู้และเข้าใจข้อมูลข่าวสารได้มากขึ้น  
ทั้งยงัช่วยเพิ่มการสร้างความรู้และความเช่ือมัน่ในผูใ้ชบ้ริการ 
 1. การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก และ เว็บไซต ์บริษทัควรใช้ส่ือโทรทศัน์เป็น
ช่องทางส าคญัในการสร้างการรับรู้ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มการเขา้ใจและความสนใจของผูรั้บสารในวงกวา้ง 
และช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2. ส่งเสริมกิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์แก่สังคมและประชาสัมพันธ์กิจกรรมขององค์กร 
ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งขึ้นในสังคม ควรให้ความส าคญักบักิจกรรมท่ีมีประโยชน์ต่อสังคม และสร้าง
การเช่ือมโยงและความเขา้ใจในการด าเนินงานขององคก์ร 
 3. ควรมีการประเมินการรับรู้ทั้งด้านภาพลกัษณ์และส่วนประสมการตลาดจากกิจกรรม 
ต่าง ๆ ท่ีบริษทัด าเนินการ ตั้งแต่ขั้นตอนการรวบรวมขอ้มูล การปฏิบติังาน การจดักิจกรรม และ 
การส่ือสาร โดยมีการประเมินผลอย่างต่อเน่ืองเพื่อปรับปรุงและพฒันากิจกรรมให้มีประสิทธิภาพ
มากยิง่ขึ้น 
 4. เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความเร่งด่วนของลูกคา้ ควรมีการส่ือสารและการติดต่อ
กับบริษัทผ่านช่องทางท่ีสะดวกและรวดเร็ว เช่น การตอบกลับทางอีเมล และการเข้าถึงข้อมูล  
ผ่านแผนท่ีจุดลงสินค้า ทั้ งยงัควรมีการวางแผนการจัดส่งสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อสร้าง 
ความสะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้ 
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 5. ผูป้ระกอบการควรพฒันาระบบการผลิตสินคา้ใหเ้ป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มและการจดัการ
กรีนซัพพลายเชนหรือการจัดการห่วงโซ่อุปทานสีเขียว เพื่อเพิ่มคุณค่าและความเช่ือมั่นให้กับ
ผูบ้ริโภคในการรักษาส่ิงแวดลอ้มและสร้างระบบการบริหารจดัการท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสูงขึ้น 
 

การอภิปรายผลการวิจัย 
 ผลจากการวิเคราะห์ ปัจจยัมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. การบริหารการตลาดออนไลน์ และการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 
มีผลต่อความส าเร็จของการตลาดออนไลน์โดยรวม ดังนั้น เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนั 
ในตลาดออนไลน์ และลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ ธุรกิจควรให้ความส าคญัต่อการบริหาร
การตลาดออนไลน์ โดยเฉพาะในด้านการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์  และ  
ด้านเทคโนโลยีการส่ือสารทางการตลาด ผลการวิจยัน้ีสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ธนกฤต  
เงินอินต๊ะ แคทลียา ชาปะวงั และประทานพร จนัทร์อินทร์ (2563) ซ่ึงช้ีชดัว่าปัจจยัดา้นความคุม้ค่า
และการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคญัต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ท่ีออกแบบ
เพื่อส่ิงแวดลอ้ม โดยเน้นไปท่ีปัจจยัเช่น ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของผลิตภณัฑ ์
ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ และการติดต่อเขา้ถึงสถานท่ีจ าหน่าย ลูกค้ายินดีท่ีจะจ่ายราคา 
สูงกวา่ส าหรับผลิตภณัฑท่ี์มีการออกแบบส าหรับส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากลูกคา้เห็นคุณค่าและคุณภาพ
ท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์เหล่านั้ น โดยเฉพาะเม่ือเทียบกับราคาท่ีต้องจ่าย อีกทั้ งยงัสอดคล้องกับ
การศึกษาของ วิศนันท์ อุปรมัยและอภิรดี สราญรมย ์(2563) ท่ีเน้นการศึกษาเก่ียวกับการตลาด
ออนไลน์เพื่อการพฒันาส่วนประสมการตลาดของ SMEs ในจงัหวดันนทบุรี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการแข่งขนัในตลาดออนไลน์และลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ ผลการวิจยัเป็นประโยชน์  
ต่อธุรกิจโดยท าให้เข้าใจถึงสภาพการณ์ของ SMEs ในด้านการตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ ์
ดังนั้ นผู ้ประกอบการต้องการใช้การตลาดออนไลน์ เพื่ อเพิ่มประสิทธิภาพของการตลาด  
ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการสร้างยอดขายและเพิ่มก าไรในยุคท่ีการซ้ือขายออนไลน์มีบทบาท
ส าคญัมากขึ้น 
 2. ปัจจัยด้านความสะดวกในการเข้าถึงสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ  
ในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ในธุรกิจออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่ิงจ าเป็นเน่ืองจากความตอ้งการความสะดวก
และความรวดเร็วในการท าธุรกิจออนไลน์ในสภาวะการแข่งขนัอย่างเขม้ขน้ในปัจจุบนั ขอ้สรุปน้ี
สอดคลอ้งกบัศึกษาของ ปริญญา นิลรัตนคุณและไพโรจน์ วิไลนุช (2566) เก่ียวกบักลยทุธ์การสร้าง
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ความส าเร็จในการส่ือสารการตลาดของธุรกิจออนไลน์ ซ่ึงพบว่าปัจจยัดา้นความสะดวกในการซ้ือ
สินค้ามีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าอย่างมีนัยส าคัญ โดยมุ่งเน้นไปท่ีความสะดวก 
ในการเขา้ถึงสินคา้ การเดินทางท่ีสะดวก และการมีจุดจ าหน่ายเฉพาะผลิตภณัฑ ์การมีความสะดวก
ในการหาซ้ือสินคา้ถือเป็นส่ิงส าคญั เน่ืองจากส่ิงน้ีช่วยใหลู้กคา้สามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น 
พวกเขาสามารถรู้ว่าสินคา้สามารถหาซ้ือหรือติดต่อไดท่ี้ไหน และสามารถซ้ือหลาย ๆ ผลิตภณัฑ ์
ไดพ้ร้อมกนั โดยไม่จ าเป็นตอ้งไปหาซ้ือจากหลายแหล่งในเวลาเดียวกนั 
 3. การตอบสนองต่อการรับรู้ของลูกค้ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในธุรกิจ
ออนไลน์ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจดงักล่าวประกอบดว้ยการออกแบบและสีสันท่ีสวยงามและ  
มีคุณภาพ การท่ีสินคา้มีรูปลกัษณ์และสีสันท่ีสวยงามสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคไดดี้ ในสภาพแวดลอ้ม
ออนไลน์ ท่ี มีการแข่งขันอย่างมาก ความส าคัญของความสวยงามและคุณภาพของสินค้า  
เป็นส่ิงจ าเป็น เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัจะเลือกสินคา้ท่ีมีการออกแบบและสีสันท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด 
การมีคุณภาพในสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ การท่ีสินคา้  
มีคุณภาพจะช่วยใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการใชง้านและไม่มีความกงัวลเก่ียวกบัความปลอดภยั ซ่ึงเป็น
ความคาดหวงัพื้นฐานท่ีส าคญัของลูกคา้ทุกคน การสร้างคุณค่าแบรนด์บนแพลตฟอร์มออนไลน์
อาจท าได้โดยการให้ความส าคญักับการสร้างสรรค์แบรนด์ให้เป็นเอกลักษณ์และความซ่ือสัตย ์  
ผ่านการมีส่วนร่วมกบัลูกคา้และการโตต้อบท่ีดีระหว่างธุรกิจกบัลูกคา้ ทั้งน้ีการศึกษาของ พิทยุช 
ญาณพิทักษ์ (2566) ได้น าเสนอประเด็นการสร้างคุณค่าของแบรนด์ในธุรกิจบนแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ โดยเน้นท่ีการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดและกระบวนการสร้างคุณค่าแบรนด์  
บนแพลตฟอร์มดงักล่าว ซ่ึงพบว่า การสร้างคุณค่าแบรนด์บนแพลตฟอร์มออนไลน์เน้นการสร้าง
ส่ือสารและโตต้อบกบัลูกคา้อย่างเช่ือถือได ้โดยใชส่ื้อต่าง ๆ เช่น โฆษณาแบบใหม่ คลิปวีดีโอ และ
บทความรีวิวสินค้า เพื่อสร้างการติดต่อและสร้างความสนใจจากลูกคา้ การสร้างคุณค่าแบรนด์  
บนแพลตฟอร์มออนไลน์ยงัเน้นการสร้างสรรค์แบรนด์ให้เป็นเอกลกัษณ์และความซ่ือสัตย ์ผ่าน  
การมีส่วนร่วมกับลูกค้าและการโต้ตอบท่ีดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า การสร้างคุณค่าแบรนด์  
บนแพลตฟอร์มออนไลน์เป็นส่ิงส าคญัท่ีช่วยเพิ่มความเช่ือมัน่และความสนใจจากลูกคา้ในสินคา้
หรือบริการ การศึกษาดังกล่าวยงัเน้นถึงความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  
ซ้ือสินคา้ ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการเพิ่มประสิทธิภาพของการแข่งขนัในตลาดออนไลน์ 
 4. ปัจจยัด้านการตอบสนองต่อการรับรู้ของลูกค้าท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
ในธุรกิจออนไลน์เก่ียวขอ้งกบัการใชป้ระสิทธิภาพของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดในระบบ 
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การบูรณาการทุกดา้นของธุรกิจเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อใหไ้ดป้ระโยชน์สูงสุดและการใชก้ลยทุธ์การตลาด
กบัลูกคา้อย่างครบถว้น ฝ่ายผลิต การตลาด การพฒันาผลิตภณัฑ ์การขาย การเงิน และบญัชี รวมถึง
ฝ่ายอ่ืน ๆ จ าเป็นต้องท างานร่วมกันอย่างเป็นระบบ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ธีรวุฒิ  
ชูประเสริฐสุข, ชชัชยั สุจริต และกุลยา อุปพงษ ์(2565) เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของร้านโชคเจริญทรัพย์ พบว่าความหลากหลายของสินค้าและ 
การตดัสินใจของลูกคา้เป็นส าคญั และยงัมีผูซ้ื้อท่ีไม่ค่อยใช้ช่องทางการซ้ือของออนไลน์มาก่อน 
มีจ านวนมาก โดย Facebook page เป็นช่องทางท่ีได้รับความนิยมสูงสุด และพฤติกรรมการซ้ือ 
ของลูกคา้และปัจจยัดา้นการตลาดออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงเป็นไปตามการศึกษา
ของ วนัทนา ปาวณา (2565) เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดออนไลน์และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ซ่ึงผลการศึกษาเหล่าน้ีรองรับและ 
สรุปขอ้มูลต่าง ๆ ในเชิงวิชาการอย่างสมบูรณ์แบบ และท าให้เห็นภาพรวมของปัจจยัท่ีมีผลต่อ  
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในสภาพแวดลอ้มออนไลน์ไดอ้ย่างชดัเจน นอกจากน้ีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับ 
การตอบสนองต่อการรับรู้ของลูกค้าและมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในธุรกิจออนไลน์นั้ น  
มีความส าคญัอย่างมากในการใช้ประสิทธิภาพของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดในระบบ 
การบูรณาการทุกดา้นของธุรกิจเป็นส่ิงจ าเป็นเพื่อให้ไดป้ระโยชน์สูงสุด และควรมีการสอดคลอ้ง
และบูรณาการของกลยุทธ์การตลาดกบัลูกคา้อย่างครบถว้น โดยควรมีการท างานร่วมกนัของฝ่าย
ผลิต การตลาด การพฒันาผลิตภณัฑ ์การขาย การเงิน และบญัชี รวมถึงฝ่ายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้
ไดก้ลยทุธ์การตลาดท่ีสมบูรณ์ 
 5. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคุม้ค่าและการเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ท่ีออกแบบเพื่อส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยั
เหล่าน้ีประกอบด้วยราคาท่ีเหมาะสมกับปริมาณของผลิตภัณฑ์ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ 
ของผลิตภณัฑ์ ราคาท่ีใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัในตลาด ความสะดวกในการหาซ้ือ 
และสถานท่ีจ าหน่ายท่ีอยูใ่กลส้ถานประกอบการหรือสะดวกในการเขา้ถึง นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัมี
ความยินดีท่ีจะจ่ายเงินมากขึ้นเม่ือมีการออกแบบสินค้าเพื่อส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจากคุณค่าท่ีได้รับ 
จากผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบเพื่อส่ิงแวดลอ้มมีความคุม้ค่ามากขึ้น ในดา้นคุณภาพและปริมาณ เม่ือเทียบ
กบัจ านวนเงินท่ีตอ้งจ่าย ดังนั้น ถา้ผลิตภณัฑ์ท่ีออกแบบเพื่อส่ิงแวดลอ้มมีราคาท่ีสูงกว่าเล็กน้อย 
ผูบ้ริโภคก็ยินดีท่ีจะจ่ายมากขึ้น เน่ืองจากคุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบเพื่อส่ิงแวดลอ้มนั้น
มีความคุ ้มค่ามากกว่าสินค้าประเภทเดียวกันในท้องตลาด ในทางปฏิบัติ การออกแบบสินค้า  
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เพื่อส่ิงแวดลอ้มไม่เพียงแต่มีประโยชน์ต่อส่ิงแวดลอ้มเท่านั้น แต่ยงัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคในดา้นความคุม้ค่าและคุณค่าท่ีได้รับจากผลิตภณัฑ์ดว้ย ดงันั้น การออกแบบสินคา้ 
ท่ีให้ความส าคัญกับส่ิงแวดล้อมอาจเป็นกลไกลท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้างความเช่ือมัน่และ 
ความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคในตลาดออนไลน์ 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัย 
 การตอบสนองต่อการรับรู้ของลูกคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในธุรกิจออนไลน์ 
ดังนั้ นบริษัทต้องให้ความส าคัญกับปัจจัย ท่ี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า ผู ้วิจัยจึงมี
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 1. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) บริษทัควรมีการออกแบบท่ีสวยงามและเหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณภาพท่ีดีและปลอดภยัต่อผูใ้ช้งาน มีการใช้สัญลกัษณ์ท่ีชัดเจน
เก่ียวกบัการรักษาส่ิงแวดลอ้ม เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ในเร่ืองคุณภาพของสินคา้ 
 2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) บริษทัตอ้งมีการก าหนดราคาท่ีเป็นไปตามตลาดและเหมาะสม
กับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีวิธีการช าระเงินท่ีหลากหลายเช่นเงินสดหรือบัตรเครดิต และ  
มีการวางบิลล่วงหนา้ 
 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) สินคา้มีความพร้อมในการซ้ือหรือการเขา้ถึง
ง่าย โดยมีจุดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมและสะดวกต่อการเขา้ถึง การจดัจ าหน่ายอาจมีการเลือกสถานท่ี  
ท่ีตั้งอยูห่่างจากโรงงาน เพื่อความต่อเน่ืองของการส่งสินคา้ไปยงัตลาด 
 4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรมีการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ 
ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น เฟซบุ๊ก และเว็บไซต์ เพื่อสร้างการรับรู้และสร้างความสนใจในสินค้า  
มีโปรโมชั่นและสิทธิพิเศษส าหรับลูกค้าเก่า ๆ หรือสมาชิกใหม่เพื่อสร้างความผูกพันและ 
สร้างความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ และมีการให้ค  าแนะน าและขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีชดัเจน 
โดยมีพนกังานท่ีมีความรู้และประสบการณ์ในการใหบ้ริการลูกคา้ 
 นอกจากน้ีการบริหารการตลาดออนไลน์ และการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์มีผลต่อความส าเร็จ ดงันั้น เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนัในตลาดออนไลน์และ 
ลดความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ ผูวิ้จยัจึงมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
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 1. การโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก และ เว็บไซต์ บริษัทควรใช้ส่ือโทรทัศน์  
เป็นองทางส าคัญในการสร้างการรับรู้ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มการเข้าใจและความสนใจของผูรั้บสาร 
ในวงกวา้ง และช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อองคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2. ส่งเสริมกิจกรรมท่ีเป็นประโยชน์แก่สังคมและประชาสัมพันธ์กิจกรรมขององค์กร 
ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้นในสังคม  
 3. ควรมีการประเมินการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์และส่วนประสมการตลาดจากกิจกรรมต่าง ๆ 
ท่ีบริษัทด าเนินการ โดยมีการประเมินผลอย่างต่อเน่ืองเพื่อปรับปรุงและพัฒนากิจกรรมให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 
 4. ควรมีการส่ือสารและการติดต่อกับบริษัทผ่านช่องทางท่ีสะดวกและรวดเร็ว เช่น  
การตอบกลับทางอีเมล และการเข้าถึงข้อมูลผ่านแผนท่ีจุดลงสินค้า ทั้ งยงัควรมีการวางแผน 
การจดัส่งสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพเพื่อสร้างความสะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้ 
 5. ควรพัฒนาระบบการผลิตสินค้าให้ เป็น มิตรต่อ ส่ิ งแวดล้อมและการจัดการ 
กรีนซัพพลายเชนหรือการจัดการห่วงโซ่อุปทานสีเขียว เพื่อเพิ่มคุณค่าและความเช่ือมั่นให้กับ
ผูบ้ริโภคในการรักษาส่ิงแวดลอ้มและสร้างระบบการบริหารจดัการท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสูงขึ้น 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 1. การท าวิจยัศึกษาปัญหาและอุปสรรคท่ีอาจส่งผลต่อการรับรู้ผลิตภณัฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์
การตลาดออนไลน์และส่วนประสมทางการตลาด เพื่อช่วยให้เกิดความเขา้ใจในการสะทอ้นผลต่อ
กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมมากขึ้น 
 2. การศึกษาคร้ังน้ีให้ความส าคัญกับการวิเคราะห์เฉพาะกลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดตามปัจจยั 4 ด้าน (4Ps) เท่านั้น ซ่ึงอาจท าให้ขาดครอบคลุมในการพิจารณาปัจจัย 
ดา้นอ่ืน ๆ เช่น การพฒันาคุณภาพการบริการ และ การสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้ลูกคา้ จึงควรศึกษา
ประเด็นท่ีเสนอแนะเพิ่มเติม 
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วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

Graduate school of Commerce Burapha University 
169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 
ประเด็นค าถามการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) 

การวิจยัเร่ือง การรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีผา่นกลยทุธ์การตลาดออนไลน์  
กรณีศึกษา บริษทั เอบีซี 

Chemical Product Awareness through Online Marketing Strategies.  
A Case Study of ABC Company  

ส าหรับกลุ่มคู่คา้: ผูบ้ริหารระดบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือหรือต าแหน่งท่ีเป็นไปในลกัษณะเดียวกนั  
ค าชี้แจง 
แบบสัมภาษณ์ประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วนดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลคุณลกัษณะทางประชากรของผูใ้หข้อ้มูล 
ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลดา้นการรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี  
ส่วนท่ี 3: ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบค าถามจนครบ

ทุกข้อ ผูว้ิจัยขอรับรองว่าข้อมูลและความคิดเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับและจะไม่มี
ผลกระทบต่อตวัท่านและกิจการของท่านแต่ประการใด ผลวิจยัท่ีไดจ้ากการศึกษาจะถูกน าไปใชเ้พื่อ
ประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 

 
ผูว้ิจยั 
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ประเด็นค าถามการสัมภาษณ์เจาะลกึ (In-depth interview) 

 
ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลคุณลกัษณะทางประชากรของผูใ้หข้อ้มูล 
1. ต าแหน่งงานปัจจุบนั 
2. ประสบการณ์การท างานในหน่วยงานปัจจุบนั 
3. หนา้ท่ีความรับผิดชอบในงาน 
4. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี ประเภทใดบา้ง  
5. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี ผา่นช่องทางใดบา้ง 
6. อะไรเป็นส่ิงท่ีท าใหท้่านทราบวา่ผลิตภณัฑน์ั้น เป็นผลิตภณัฑข์องบริษทั เอบีซี 
ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลดา้นการรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
 1) ท่านทราบว่าสินค้าของบริษัท เอบีซี มีประเภทใดบ้าง  และสินค้าเหล่านั้ นตรงตาม 
ความตอ้งการของบริษทัหรือไม่ (Product Variety) 
 2) ท่านรับทราบวา่คุณภาพของสินคา้ของบริษทั เอบีซี เป็นอยา่งไร (Quality) 
 3) ท่านทราบหรือไม่ว่าสินคา้ของ บริษทั เอบีซี มีคุณลกัษณะการใชง้านเป็นอย่างไร และ 
มีขอ้จ ากดัหรือจุดอ่อนอะไรบา้ง (Feature) 
 4) ท่านคิดวา่การออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละตวัสินคา้น่าสนใจหรือไม่ อยา่งไร (Design) 
 5) ท่านทราบหรือไม่วา่ตราสินคา้หรือแบรนดข์องสินคา้เป็นอยา่งไร (Brand name) 
 6) ขนาดของสินค้าและการบรรจุหีบห่อสินค้าในการขนส่งเป็นอย่างไร ((Size and 
Packaging) 
 7) ท่านรู้สึกอยา่งไรต่อการบริการลูกคา้ของ บริษทั เอบีซี ในระยะเวลาท่ีผา่นมา 
 8) ท่านทราบหรือไม่วา่สินคา้มีการรับประกนัความเสียหาย อยา่งไร (Warranties) 
 9) ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาบริษทั เอบีซี มีการรับคืนสินคา้กรณีท่ีมีปัญหาหรือไม่ และ
ขั้นตอนเป็นอยา่งไร(Returns) 
2. การจดัจ าหน่าย (Place) 
 1) ท่านทราบช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ของบริษทั เอบีซี วา่มีช่องทางใดบา้ง (Channel) 
 2) ท่านทราบหรือไม่ว่าการจดัจ าหน่ายสินคา้ของ บริษทั เอบีซี มีความครอบคลุมในพื้นท่ี
ใดบา้ง (Coverage) 
 3) ท่านทราบท าเลท่ีตั้งของส านกังานและโรงงานผลิต บริษทั เอบีซี หรือไม่ (Location) 
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 4) การขนส่งสินคา้ไปยงับริษทัของท่านใชรู้ปแบบใดและระยะเวลาเป็นท่ีพึงพอใจหรือไม่ 
(Transportation) 
 5) การส่งสินคา้ให้ลูกคา้ทนัเวลาหรือไม่และเคยมีกรณีส่งล่าชา้หรือส่งไม่ครบตามค าสั่งซ้ือ
หรือไม่ (Warehousing) 
3. ราคา (Price) 
 1) ท่านรับทราบราคาสินคา้ทุกประเภทในรายการก่อนการจดัซ้ือหรือไม่ (List Price) 
 2) ท่านรับทราบส่วนลดสินคา้ก่อนการสั่งซ้ือล่วงหนา้หรือไม่ (Discounts) 
 3) ระยะเวลาการช าระเงินเป็นอยา่งไร มีขั้นตอนเป็นอยา่งไร (Payment Period) 
 4) ท่านรับทราบรายละเอียดเร่ืองระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือหรือไม่ (Credit Term) 
 5) ท่านรับทราบเร่ืองราคา ส่วนลด การช าระเงินจากช่องทางใด 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 1) ท่ านทราบหรือไม่ว่า บริษัท เอบีซี  มีการส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทางใดบ้าง  
(การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Seling) หรือการใช้หน่วยงาน
ขาย (Sales force) 
 2) ท่านรับทราบการส่งเสริมการขายจากช่องทางใด และกิจกรรมดงักล่าวน่าสนใจหรือจูง
ใจใหซ้ื้อสินคา้จากบริษทั เอบีซี หรือไม่  (Sales Promotion) 
 3) ท่านรับทราบการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ของ บริษทั เอบีซี ต่อลูกคา้เป็นอย่างไร 
(Publicity and Public Relations) 
 4) ท่านรับทราบว่าทางบริษทั เอบีซี มีการท าการตลาดทางตรง (Direct Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) หรือไม่ อยา่งไร 
ส่วนท่ี 3: ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
 1) จากการท าธุรกิจร่วมกับ บริษัท เอบีซี ท่านพบปัญหาอุปสรรคในเร่ืองใดบ้าง และ 
ท่านแกไ้ขปัญหาอุปสรรคดงักล่าวอยา่งไร 
 2) จุดเด่นหรือปัจจยัท่ีท าใหบ้ริษทัของท่านท าธุรกิจกบั บริษทั เอบีซี คืออะไร 
 3) ท่านมีขอ้เสนอแนะต่อ บริษทั เอบีซี ในการปรับปรุงการท าการตลาดออนไลน์อยา่งไรบา้ง 
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วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 

Graduate school of Commerce Burapha University 
169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 
ประเด็นค าถามการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth interview) 

การวิจยัเร่ือง การรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีผา่นกลยทุธ์การตลาดออนไลน์  
กรณีศึกษา บริษทั เอบีซี  

Chemical Product Awareness through Online Marketing Strategies.  
A Case Study of ABC Company  

ส าหรับ ผูบ้ริหารสูงสุดและผูจ้ดัการทัว่ไป (ฝ่ายกลยทุธ์องคก์ร) และ 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและเจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายท่ีรับผิดชอบดูแลการตลาดออนไลน์ 

บริษทั เอบีซี 
 
ค าชี้แจง 

แบบสัมภาษณ์ประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วนดงัน้ี  
ส่วนท่ี  1: ข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วยค าถามเก่ียวกับอายุ เพศ ระยะเวลาการท างาน 

ประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต 
ส่วนท่ี 2: กระบวนการวางแผนเชิงกลยุทธ์ด้านการตลาด การด าเนินงานตามกลยุทธ์  

การติดตามประเมินผล 
ส่วนท่ี 3: ปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะส าหรับการพฒันาปรับปรุงการด าเนินการ  

ตามกลยทุธ์      
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบค าถามจนครบ

ทุกข้อ ผูว้ิจัยขอรับรองว่าข้อมูลและความคิดเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับและจะไม่มี
ผลกระทบต่อตวัท่านและกิจการของท่านแต่ประการใด ผลวิจยัท่ีได้จากการศึกษาจะถูกน าไปใช้  
เพื่อประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น 
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ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลคุณลกัษณะทางประชากรของผูใ้หข้อ้มูล 
1. ต าแหน่งงานปัจจุบนั 
2. ประสบการณ์การท างานในหน่วยงานปัจจุบนั 
3. หนา้ท่ีความรับผิดชอบในงาน 
ส่วนท่ี 2: กระบวนการวางแผนเชิงกลยทุธ์ดา้นการตลาด การด าเนินงานตามกลยทุธ์และการติดตาม
ประเมินผลการด าเนินงาน 
1. ดา้นการวางแผน (Planning) 
 1) บริษทั เอบีซี มีกระบวนการวางแผนการตลาดเชิงกลยทุธ์อยา่งไรบา้ง 
 2) บริษทั เอบีซี มีปัญหาอุปสรรคในดา้นการวางแผนและขยัเคล่ือนอยา่งไรบา้ง  
 3) บริษัท เอบีซี  มีแนวทางในการแก้ไขปรับปรุงเพื่อลดปัญหาและอุปสรรค ในด้าน 
การวางแผนเพื่อการพฒันาคุณภาพอยา่งต่อเน่ืองอยา่งไรบา้ง 
2. ดา้นการจดัองคก์าร (Organizing) 
 1) บริษทั เอบีซี มีรูปแบบการจดัองค์กร เพื่อการด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาด
อยา่งไรบา้ง 
 2) บริษัท เอบีซี  มีปัญหาอุปสรรค ในด้านการจัดองค์การเพื่อการด าเนินงานตาม  
แผนกลยทุธ์ดา้นการตลาดอยา่งต่อเน่ืองอยา่งไรบา้ง 
 3) บริษทั เอบีซี มีแนวทางในการลดปัญหาอุปสรรคและแกไ้ขปัญหาเก่ียวกบัการจดัองคก์ร
อยา่งไรบา้ง 
3. ดา้นการน า (Leading) 
 1) บริษทั เอบีซี ไดน้ าเอาหลกัการบริหารเขา้มาใช้ในการบริหารงานเพื่อการพฒันาอย่างไร
บา้ง 
 2) บริษทั เอบีซี มีปัญหาอุปสรรคในการน าเอาหลักการบริหารมาใช้ในการบริหารงาน
เพื่อให ้บริษทั เอบีซี มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองอยา่งไรบา้ง 
 3) บริษทั เอบีซี มีนโยบายและทิศทางในการด าเนินงานเก่ียวกบัการน าองคก์รอยา่งไร 
4. การติดตาม ควบคุม (Controlling) 
 1) บริษทั เอบีซี มีรูปแบบการติดตามและควบคุมการด าเนินงานอยา่งต่อเน่ืองอยา่งไรบา้ง 
 2) บริษทั เอบีซี มีการใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการติดตามประเมินเพื่อพฒันาอยา่งไรบา้ง 
 3) บริษทั เอบีซี มีปัญหาอุปสรรคในด้านการติดตามและควบคุมการด าเนินงานหรือไม่ 
อยา่งไรบา้ง  
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 4) บริษทั เอบีซี มีแนวทางในการแกไ้ขปรับปรุงเพื่อลดปัญหาอุปสรรค ในการติดตาม และ
ควบคุมการอยา่งไรบา้ง 
ส่วนท่ี 3: ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
1. บริษทั เอบีซี มีปัญหาอุปสรรคในเร่ืองใดบ้างท่ีขดัขวางการเติบโตของบริษทั และท่านแก้ไข
ปัญหาอุปสรรคดงักล่าวอยา่งไร 
2. จุดเด่นหรือปัจจยัท่ีท าให ้บริษทั เอบีซี เติบโตในอนาคตในธุรกิจเคมี คืออะไร 
3. ท่านมีขอ้เสนอแนะต่อ บริษทั เอบีซี ในการปรับปรุงการท าการตลาดออนไลน์อยา่งไรบา้ง 

 
ผูว้ิจยั 
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ภาคผนวก ข ผลสรุปการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือวิจัย 
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ผลการวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้องตามวัตถุประสงค์ของแบบสอบถามจากผู้ทรงคุณวุฒิ 

(Internal Objective Congruency: IOC) 

 
ช่ือเร่ือง: การรับรู้ผลติภัณฑ์เคมีผ่านกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ กรณีศึกษา บริษัท เอบีซี 

 
การตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Internal Objective Congruency IOC) ใช้วิ ธีการ

ตรวจสอบขอ้มูลโดยการตรวจสอบเคร่ืองมือจากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน  
1. ผศ. รณภูมิ สามคัคีคารมย ์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
2. ดร.พีระพล รัตนะ  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
3. นายชาญชยั ภูวงศ ์  นกัวิเคราะห์นโยบายและแผนช านาญการพิเศษ 
ผลการวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้องตามวตัถุประสงค์ของแบบสอบถาม ผูว้ิจัยได้

ก าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของค าถามกบัวตัถุประสงค์แต่ละขอ้ไม่น้อยกว่า 0.5 โดยใช้เกณฑ์
ในการใหค้ะแนน ดงัต่อไปน้ี 

คะแนน 1 หมายถึง เม่ือแน่ใจว่าขอ้นั้น มีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงค ์
ท่ีตอ้งการศึกษา 

คะแนน 0 หมายถึง เม่ือไม่แน่ใจว่าขอ้นั้น มีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงค์
ท่ีตอ้งการศึกษา 

คะแนน -1 หมายถึง เม่ือแน่ใจวา่ขอ้นั้น มีเน้ือหาไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงค์
ท่ีตอ้งการศึกษา 

ดงัตารางสรุปคะแนนเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 
1. ประเด็นค าถามการสัมภาษณ์เจาะลกึ (In-depth interview) 

 

ค าถาม 
ผูท้รงคุณวุฒิ 

สรุปผล 
1 2 3 IOC 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลคุณลกัษณะของผูใ้หข้อ้มูล 
1) ต าแหน่งงานปัจจุบนั +1 +1 +1 1.00 ผา่น 
2) ประสบการณ์การท างาน 
ในหน่วยงานปัจจุบนั 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

3) หนา้ท่ีความรับผิดชอบในงาน +1 +1 +1 1.00 ผา่น 
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ค าถาม 
ผูท้รงคุณวุฒิ 

สรุปผล 
1 2 3 IOC 

4) ท่านรู้จกัผลิตภณัฑเ์คมีของ
บริษทั เอบีซี ประเภทใดบา้ง  

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

5) ท่านรู้จกัผลิตภณัฑเ์คมีของ
บริษทั เอบีซี ผา่นช่องทางใดบา้ง 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

6) อะไรเป็นส่ิงท่ีท าให้ท่านทราบว่า
ผลิตภัณฑ์นั้ น เป็นผลิตภัณฑ์ของ
บริษทั เอบีซี 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลดา้นการรับรู้ผลิตภณัฑเ์คมีของบริษทั เอบีซี 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์      
1) ท่านทราบวา่สินคา้ของบริษทั  
เอบีซี มีประเภทใดบา้ง  และสินคา้
เหล่านั้นตรงตามความตอ้งการของ
บริษทัหรือไม่ (Product Variety) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2) ท่านรับทราบวา่คุณภาพของ
สินคา้ของบริษทั เอบีซี เป็นอยา่งไร 
(Quality) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

3) ท่านทราบหรือไม่วา่สินคา้ของ 
บริษทั เอบีซี มีคุณลกัษณะการใช้
งานเป็นอยา่งไร และมีขอ้จ ากดัหรือ
จุดอ่อนอะไรบา้ง (Feature) 

+1 +1 0 0.66 ผา่น 

4) ท่านคิดวา่การออกแบบบรรจุ
ภณัฑแ์ละตวัสินคา้น่าสนใจหรือไม่ 
อยา่งไร (Design) 
5) ท่านทราบหรือไม่วา่ตราสินคา้
หรือแบรนดข์องสินคา้เป็นอยา่งไร 
(Brand name) 

+1 +1 0 0.66 ผา่น 

6) ขนาดของสินคา้และการบรรจุ
หีบห่อสินคา้ในการขนส่งเป็น
อยา่งไร ((Size and Packaging) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 
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ค าถาม 
ผูท้รงคุณวุฒิ 

สรุปผล 
1 2 3 IOC 

7) ท่านรู้สึกอยา่งไรต่อการบริการ
ลูกคา้ของ บริษทั เอบีซี ใน
ระยะเวลาท่ีผา่นมา 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

8) ท่านทราบหรือไม่วา่สินคา้ 
มีการรับประกนัความเสียหาย 
อยา่งไร (Warranties) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

9) ตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมาบริษทั 
เอบีซี มีการรับคืนสินคา้กรณีท่ีมี
ปัญหาหรือไม่ และขั้นตอนเป็น
อยา่งไร(Returns) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)      
1) ท่านทราบช่องทางการจดั
จ าหน่ายสินคา้ของบริษทั เอบีซี  
วา่มีช่องทางใดบา้ง (Channel) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2) ท่านทราบหรือไม่วา่การจดั
จ าหน่ายสินคา้ของ บริษทั เอบีซี  
มีความครอบคลุมในพื้นท่ีใดบา้ง 
(Coverage) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

3) ท่านทราบท าเลท่ีตั้งของ
ส านกังานและโรงงานผลิต บริษทั 
เอบีซี หรือไม่ (Location) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

4) การขนส่งสินคา้ไปยงับริษทัของ
ท่านใชรู้ปแบบใดและระยะเวลา
เป็นท่ีพึงพอใจหรือไม่ 
(Transportation) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

5) การส่งสินคา้ใหลู้กคา้ทนัเวลา
หรือไม่และเคยมีกรณีส่งล่าชา้หรือ
ส่งไม่ครบตามค าสั่งซ้ือหรือไม่ 
(Warehousing) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 
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ค าถาม 
ผูท้รงคุณวุฒิ 

สรุปผล 
1 2 3 IOC 

3. ปัจจยัดา้นราคา (Price)      
1) ท่านรับทราบราคาสินคา้ 
ทุกประเภทในรายการก่อนการ
จดัซ้ือหรือไม่ (List Price) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2) ท่านรับทราบส่วนลดสินคา้ 
ก่อนการสั่งซ้ือล่วงหนา้หรือไม่ 
(Discounts) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

3) ระยะเวลาการช าระเงินเป็น
อยา่งไร มีขั้นตอนเป็นอยา่งไร 
(Payment Period) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

4) ท่านรับทราบรายละเอียด 
เร่ืองระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ
หรือไม่ (Credit Term) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

5) ท่านรับทราบเร่ืองราคา ส่วนลด 
การช าระเงินจากช่องทางใด 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

     

1) ท่านทราบหรือไม่วา่ บริษทั  
เอบีซี มีการส่งเสริมการตลาด 
ผา่นช่องทางใดบา้ง (การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Seling) 
หรือการใชห้น่วยงานขาย (Sales 
force) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2) ท่านรับทราบการส่งเสริมการขาย
จากช่องทางใด และกิจกรรม

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 
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ค าถาม 
ผูท้รงคุณวุฒิ 

สรุปผล 
1 2 3 IOC 

ดงักล่าวน่าสนใจหรือจูงใจใหซ้ื้อ
สินคา้จากบริษทั เอบีซี หรือไม่  
(Sales Promotion) 
3) ท่านรับทราบการใหข้่าวและ 
การประชาสัมพนัธ์ของ บริษทั  
เอบีซี ต่อลูกคา้เป็นอยา่งไร 
(Publicity and Public Relations) 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

4) ท่านรับทราบวา่ทางบริษทั เอบีซี 
มีการท าการตลาดทางตรง Direct 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง 
(Online Marketing) หรือไม่ 
อยา่งไร 

+1 0 +1 0.66 ผา่น 

ส่วนท่ี 3: ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ 
1) จากการท าธุรกิจร่วมกบั บริษทั 
เอบีซี ท่านพบปัญหาอุปสรรคใน
เร่ืองใดบา้ง และท่านแกไ้ขปัญหา
อุปสรรคดงักล่าวอยา่งไร 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

2) จุดเด่นหรือปัจจยัท่ีท าใหบ้ริษทั
ของท่านท าธุรกิจกบั บริษทั เอบีซี 
คืออะไร 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

3) ท่านมีขอ้เสนอแนะต่อ บริษทั  
เอบีซี ในการปรับปรุงการท า
การตลาดออนไลน์อยา่งไรบา้ง 

+1 +1 +1 1.00 ผา่น 

รวม    0.97 ผา่น 
 
 



 89 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค เอกสารรับรองจริยธรรมในการวิจัยในมนุษย์ 
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ภาคผนวก ง ผลการตรวจการคัดลอกวรรณกรรม 
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ผลการตรวจอกัขราวิสุทธิ์ 

 

 

 

 

 

 

 

โดยมีผลรวมการตรวจอกัขราวิสุทธ์ิทั้ง 5 บท ร้อยละ 4.9 

 



ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 

ช่ือ-สกุล นายพลฏัฐ์  โชติอคัรธนธชั 
วัน เดือน ปี เกดิ 8 กุมภาพนัธ์ 2532 
สถานท่ีเกดิ จงัหวดัชลบุรี 
สถานท่ีอยู่ปัจจุบัน 114/91 หมู่ 4 ต าบลเสมด็ อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
ต าแหน่งและประวัติการ
ท างาน 

พ.ศ. 2566 - ปัจจุบนั  บริษทั เจ๋อ อา้ว เคมิคอล (ประเทศไทย) จ ากดั 

ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2550 - 2553   วิศวกรรมศาสตรบณัฑิต สาขาวิศวกรรมพลาสติก                                         
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี   
พ.ศ. 2562 - 2566  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   
(บริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร)    
วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา   
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