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ความหมายของกลยุทธ์การตลาด

ชีวนั เจริญสขุ (2557) กลยทุธก์ารตลาด หมายถึง การประยกุตส์่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑส์ินคา้หรอืบรกิาร (product strategy) ราคา (price strategy) ช่องทางจดัจ าหน่าย 
(place strategy) การส่งเสรมิการตลาด (promotion strategy) มาใชเ้พื่อใหธุ้รกิจบรรลุ
วตัถปุระสงคท์างดา้นการตลาด โดยจดัสว่นประสม (mixture) ของสว่นประสมหลกัดงักลา่วใหมี้
ความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคข์ององคก์ารโดยดเูปา้หมายและสถานการณใ์นการน า
เครือ่งมือออกมาใชใ้นขณะนัน้วา่มีความเหมาะอยา่งไร



ความหมายของกลยุทธ์การตลาด

• Kotler and Keller (2016) กลยทุธก์ารตลาด หมายถึง การใชกิ้จกรรมทางการตลาดดว้ย
วิธีการต่าง ๆ ท่ีองคก์ารไดด้  าเนินการเพื่อสื่อสารและส่งเสริมสินคา้และบริการไปยังกลุ่ม
ผูบ้รโิภคเปา้หมาย ส าหรบัเครื่องมือท่ีใชใ้นการสื่อสาร ไดแ้ก่ การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย 
การประชาสมัพนัธ ์การใชพ้นกังานขาย และการตลาดทางตรง
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1. หนา้ท่ีหรอืภารกิจ (mission) เป็นพืน้ฐานของการก าหนดการจดัล าดบักลยทุธ ์แผนงาน 
และการออกแบบงาน
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2. วตัถปุระสงคท์างการตลาด (marketing objectives)
• ตอ้งมีความเฉพาะเจาะจง (be specific) มีเปา้หมายท่ีเนน้เฉพาะ 
• ตอ้งสามารถวดัได ้(measurable) โดยวดัไดเ้ป็นตวัเลขเชิงปรมิาณได้ สมัพนัธก์บัเง่ือนเวลา 

(relate to a specific time period) แผนการตลาดมกัมีการก าหนดเวลาท่ีชดัเจน เช่น ภายใน 
6 เดือน หรอื 1 ปีขา้งหนา้ เป็นตน้ 

• เนน้พฤติกรรมของตลาดเปา้หมาย (focus on affecting target market behavior) เช่น 
สง่เสรมิใหมี้การลองซือ้ครัง้แรกหรอืมีการซือ้ซ  า้ หรอืซือ้มากขึน้ 

• การก าหนดวตัถปุระสงคก์ารตลาดสามารถด าเนินการตามขัน้ตอนตา่ง ๆ ดงันี ้
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ขัน้ท่ี 1 ทบทวนยอดขาย (review sales objectives)
• วตัถปุระสงคท์างการตลาดจะมีผลต่อตลาดเปา้หมาย เพื่อใหบ้รรลวุตัถปุระสงคด์้านการขาย
และการตลาด ธุรกิจจงึตอ้งพิจารณาจากแนวโนม้ยอดขายท่ีผา่นมาวา่เป็นอยา่งไร 

• ตวัเลขต่าง ๆ ท่ีก าหนดไวใ้นเชิงปริมาณตอ้งมีขนาดใหญ่เพียงพอท่ีจะท าใหธุ้รกิจหรือองคก์ร
บรรลเุปา้หมายในดา้นการขายได้
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ขัน้ท่ี 2 ทบทวนตลาดเปา้หมาย (review target market)
• ดขูนาดและศกัยภาพของตลาดเปา้หมาย 
• พืน้ฐานของขอ้มลูผูบ้รโิภคหรอืลกูคา้ปัจจบุนั 
• การทบทวนตลาดเป้าหมายจะท าใหไ้ดท้ราบจ านวนหรือปริมาณของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ท่ี
เกิดขึน้ ซึง่ระดบัของการแบง่ส่วนการตลาด (levels of market segmentation) มี 4 ระดบั 
(Kotler, 2003) ดงันี ้
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1) การตลาดมวลชน (mass marketing)
• เป็นการตลาดท่ีมุ่งความส าคญัท่ีมีการผลิตสินคา้ในรูปแบบเดียวกนัเป็นจ านวนมาก (mass 

production) โดยน าออกวางตลาดใหท้ั่วถึง (mass distribution) และสง่เสรมิการตลาดอย่าง
มาก (mass promotion) 

• โดยมองตลาดวา่มีความตอ้งการคลา้ยคลงึกนั 
• เป็นแนวคิดท่ีมุ่งความส าคญัท่ีการผลิต (production-oriented) โดยมุ่งท่ีจะผลิตสินคา้ใน
รูปแบบเดียวกนัจ านวนมาก เพื่อลดตน้ทนุในการผลติ
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1) การตลาดมวลชน (mass marketing)
• มาม่า (MAMA Instant Noodles)
• กลุม่เปา้หมาย: คนทกุเพศทกุวยั โดยเฉพาะวยัเรยีน วยัท างาน
• การตลาด: โฆษณาในวงกวา้งและตอ่เน่ือง มีสินคา้ราคาเขา้ถึงได้
• จดุเดน่: เนน้การเป็น “อาหารของคนไทยทกุครวัเรอืน” แบบไม่เจาะเฉพาะกลุม่
• โลตัส (Lotus’s) – ค้าปลีกสมัยใหม่
• กลุม่เปา้หมาย: ผูบ้รโิภคทั่วไปทกุเพศทกุวยั
• การตลาด: โปรโมชนั “ลดราคา” ผ่านทีวี วิทย ุแผน่พบัโฆษณา
• จดุเดน่: ใชก้ารสื่อสารท่ีทกุคนเขา้ใจงา่ย เช่น “ลดแหลก” หรอื “โปรโมชั่นสดุคุม้” โดยไม่เจาะกลุม่
เฉพาะ
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2) การตลาดโดยมุง่ท่ีสว่นของตลาด (segment marketing)
• เป็นการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นส่วน ๆ ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน จะเป็น
การใชเ้ครือ่งมือการตลาดโดยมุง่ท่ีสว่นของตลาด (market segment) 

• แนวคิดนีอ้าจมองว่าตลาดมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน ธุรกิจตอ้งจัดผลิตภัณฑแ์ละส่วน
ประสมทางการตลาดใหแ้ตกตา่งกนัส าหรบัแตล่ะตลาดเปา้หมาย 

• ในกรณีนีจ้ะก่อใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรยีบกบัธุรกิจ เพราะผลิตภณัฑแ์ละสว่นประสมทางการตลาดจะ
สามารถสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ีขึน้
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2) การตลาดโดยมุ่งท่ีสว่นของตลาด (segment marketing)
• โออชิ ิกรุ๊ป
• แบง่กลุม่ตลาดในกลุม่ชาเขียว:

• วัยรุ่น→ โออิชิรสใหม ่กลิ่นพิเศษ
• คนรักสุขภาพ→ สตูรไมม่ีน า้ตาล
• คนท างาน→ ขวดใหญ่ ขายตามรา้นสะดวกซือ้

• AIS
• แบง่ตลาดโทรศพัทม์ือถือเป็นกลุม่ต่าง ๆ เช่น:

• กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา→ แพ็กเกจราคาถกู พรอ้มเน็ตไมอ่ัน้
• กลุ่มผู้สูงอายุ→ โปรโทรฟรเีบอรบ์า้น และเนน้บรกิารท่ีเขา้ใจง่าย
• กลุ่มคนท างาน→ แพ็กเกจธุรกิจ หรอือินเทอรเ์น็ตความเรว็สงู



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

3) การตลาดโดยมุง่ท่ีตลาดกลุม่เลก็ (niche marketing)
• เป็นการใชเ้ครื่องมือการตลาดโดยมุ่งท่ีตลาดกลุ่มเล็ก (niche market) ซึ่งมีความตอ้งการท่ี
เฉพาะเจาะจงเป็นกลุม่ท่ีแคบกวา่สว่นของตลาด (market segment) 

• ตลาดกลุม่เล็กนี ้(niche market) จะมีคู่แข่งขนัเพียงหนึ่งรายหรือไม่ก่ีรายเท่านัน้ ตลาดกลุ่ม
เลก็จงึเป็นท่ีน่าสนใจส าหรบับรษัิทเลก็ 

• ตลาดกลุม่เลก็สว่นใหญ่จะเป็นกลุม่ท่ีมีรายไดส้งู พรอ้มท่ีจะจ่ายเงินซือ้สินคา้ราคาแพง มีความ
ตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง เช่น มีคณุภาพดีเดน่เป็นพิเศษ
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3) การตลาดโดยมุง่ท่ีตลาดกลุม่เลก็ (niche marketing)
• ศรีจันทร ์(Srichand)
• แปง้ควบคมุความมนัส าหรบัสาวผิวมนัโดยเฉพาะ → เจาะกลุม่ “สาวไทยท่ีมีปัญหาผิวมนัใน
เมืองรอ้น”

• ตอบโจทยก์ลุม่เลก็แตมี่จ านวนเพียงพอท่ีจะสรา้งก าไร
• คราฟตเ์บยีรท์อ้งถิน่ (Local Craft Beer)
• เจาะกลุม่ผูบ้รโิภคท่ีช่ืนชอบเบียรร์สชาตแิปลกใหม ่และสนใจท่ีมาแบบเฉพาะถ่ิน
• กลุม่เปา้หมายคือ “นกัดื่มรุน่ใหม”่ ท่ีมองหาประสบการณไ์ม่เหมือนใคร
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4) การตลาดมุง่เฉพาะบคุคล (individual marketing)
• เป็นการแบง่สว่นตลาดท่ีมีความสมบรูณม์ากท่ีสดุ คือเป็นการแบง่สว่นตลาดออกเป็นสว่นย่อย 
ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเฉพาะบคุคล 

• เป็นการใชเ้ครือ่งมือการตลาดโดยมุง่ท่ีผูบ้รโิภครายใดรายหนึ่ง 
• ตวัอยา่งของธุรกิจท่ีใชก้ลยทุธนี์ค้ือ รา้นรบัตดัเสือ้สทูส าหรบัผูบ้ริโภคแตล่ะราย 
• กลยุทธนี์อ้าจจะเรียกว่า การตลาดมุ่งเฉพาะกลุ่มลกูคา้ (customized marketing) หรือ 
การตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล (one-to-one marketing) หรือ การตลาดหนึ่งส่วนตลาด 
(segments of one)
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4) การตลาดมุง่เฉพาะบคุคล (individual marketing)
• Lazada / Shopee
• ใช ้AI วิเคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้-การคน้หา ของผูใ้ช ้แลว้แสดงสินคา้ท่ี “คณุอาจสนใจ”
• เสนอโปรโมชั่นเฉพาะบคุคล เช่น คปูองประจ าวนั, Flash Deal ส  าหรบัคณุโดยเฉพาะ
• ธุรกิจออกแบบของขวัญหรือสินค้าส่ังท าเฉพาะบุคคล (Made-to-Order / Personalized 

Gifts)
• เช่น รา้นขายของขวญัท่ีลกูคา้เลือกขอ้ความ รูปภาพ หรอืดีไซนข์องตนเอง
• ตวัอยา่งเช่น กลอ่งของขวญัปีใหมท่ี่มีช่ือผูร้บั หรอืสบูก่ลิ่นเฉพาะส าหรบัลกูคา้
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ขัน้ท่ี 3 ทบทวนปัญหาและโอกาสทางการตลาด (review of problems and opportunities) เพื่อ
เป็นการแกไ้ขปัญหาและขานรบัต่อโอกาสทางการตลาดของธุรกิจ และฐานคิดในการก าหนด
วตัถปุระสงคท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณท่ี์เกิดขึน้ ณ ขณะนัน้
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• 1) การประเมินทรพัยากรท่ีมีอยู่ในธุรกิจ คือ การประเมินถึงจุดแข็งและสิ่ง ท่ีควรปรบัปรุง
หรือพฒันาของทรพัยากรท่ีมีอยู่ขององคก์ารโดยสรา้งประโยชนจ์ากขอ้ดีขององค์การ และ
ขณะเดียวกนัก็ลดขอ้จ ากดัท่ีเป็นขอ้บกพรอ่งใหเ้กิดขึน้นอ้ยท่ีสดุ 

• 2) การพิจารณาทางเลือกกลยทุธ ์หมายถึง การรวบรวมน าเอาขอ้มลูท่ีเก่ียวกบัโอกาสและ
ขอ้จ ากดัของสภาพแวดลอ้มพิจารณารว่มกบัขอ้มลูท่ีเก่ียวขอ้งกบัทรพัยากรท่ีมีอยู่ เพื่อท าใหมี้
การใชป้ระโยชนจ์ากขอ้ดีท่ีส่งผลต่อการปฏิบัติงานมากท่ีสุด ซึ่งจะส่งผลให้การปฏิบตัิงาน
บรรลวุตัถปุระสงคไ์ดโ้ดยมีระดบัความเสี่ยงนอ้ยท่ีสดุ ณ ระดบัท่ียอมรบัได้
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ขัน้ท่ี 4 การก าหนดเกณฑห์รอืหลกัการท่ีสอดคลอ้งกนั (formulate a rationale) เป็นเกณฑห์รอื
หลกัการท่ีธุรกิจก าหนดขึน้เพื่อจะไดป้ระเมินวา่
• วตัถปุระสงคท์างการตลาดท่ีตัง้ไวน้ัน้ สามารถบรรลเุปา้หมายของการขายหรอืไม่
• มีความสอดคลอ้งและความเป็นไปไดใ้นดา้นเป็นเหตเุป็นผลมากนอ้ยเพียงใด
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3. วตัถุประสงคท์างการเงิน (financial objectives) เป็นวตัถุประสงคท่ี์เก่ียวขอ้งกับงบ
การเงินในดา้นการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัสถานะทางการเงินของธุรกิจ เงินทนุหมนุเวียน และผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจในลกัษณะโครงสรา้งทางการเงินและโครงสรา้งเงินทนุของธุรกิจ 
• ขอ้มลูเหลา่นีจ้ะช่วยสนบัสนนุใหผู้ป้ระกอบการในการประกอบการตดัสินใจทางดา้นการเงินได้
ง่ายขึน้ วตัถปุระสงคพ์ืน้ฐานของงบการเงิน คือการใหต้วัเลขท่ีแทจ้ริงทางดา้นการเงิน เพื่อดู
ผลลพัธท์างการเงินและสขุภาพทางการเงินของธุรกิจ 
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4. ตลาดเปา้หมาย (target markets) จากการท่ีมีการก าหนดตลาดเปา้หมายอย่างชดัเจน 
เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง ธุรกิจจะตอ้งมีการพิจารณาว่าจะเข้าถึงหรือ
มุ่งเน้นตลาดเป้าหมายเหล่านีไ้ดอ้ย่างไร โดยมีกลยุทธ์การเลือกตลาดเป้าหมาย 3 กลยุทธ ์
(Kotler, 2003) ดงันี ้
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4.1 การตลาดท่ีไม่แตกตา่งหรอืการตลาดท่ีเหมือนกนั (undifferentiated marketing) 
• เป็นกลยทุธก์ารตลาดท่ีเสนอสนิคา้หนึ่งรูปแบบโดยมองวา่ตลาดมีความตอ้งการเหมือน ๆ กนั 
• ธุรกิจจะพยายามออกแบบสินคา้และวางโครงการทางการตลาดท่ีดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้มาก
ท่ีสดุ ทัง้นี ้ขึน้กบัการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายและการโฆษณาเพื่อท าใหเ้กิดภาพพจนท่ี์ดี
ตอ่สินคา้

• การตลาดท่ีเหมือนกันนีจ้ะประหยัดตน้ทุนต่าง ๆ เน่ืองจากยึดหลกัการผลิตให้เป็นรูปแบบ
มาตรฐานเดียวกนั (standardization) และการผลิตจ านวนมาก ๆ  (mass production) จงึท า
ใหล้ดตน้ทุนการผลิต ลดสินคา้คงเหลือ ลดค่าขนส่ง ลดค่าโฆษณา ลดค่าใชจ้่ายในการวิจยั
หรอืวางแผนการตลาด 
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4.2 การตลาดท่ีตา่งกนัหรอืการตลาดท่ีมุง่ตา่งสว่น (differentiated marketing) 
• ธุรกิจจะเลือกด าเนินการในส่วนตลาดท่ีมากกว่าหนึ่งส่วนและออกแบบผลิตภณัฑ์และส่วน
ประสมทางการตลาดใหแ้ตกตา่งกนัตามความเหมาะสมกบัแตล่ะสว่นตลาดนัน้ 

• ธุรกิจสว่นใหญ่นิยมใชก้ลยทุธนี์มี้รายละเอียดดงันี ้
ก) ธุรกิจสามารถสรา้งยอดขายไดม้ากกว่าวิธีแรก โดยทั่วไปยอดขายของธุรกิจจะ

เพิ่มขึน้ถา้มีผลติภณัฑเ์พิ่มขึน้และการผา่นสื่อโฆษณาหลายประเภทเพิ่มขึน้
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ข) ตน้ทนุทางดา้นตา่ง ๆ เพิ่มขึน้ดงันี ้

(1) ตน้ทนุในการปรบัปรุงผลิตภณัฑ ์(product modification cost) จะท าใหต้น้ทนุ
ในการขยายผลติภณัฑเ์พิ่มขึน้เน่ืองจากตอ้งเสียตน้ทนุในการวิจยัและการพฒันาผลติภณัฑ์

(2) ตน้ทนุการผลิต (production cost) ประกอบดว้ยตน้ทนุในการติดตัง้เครื่องจกัร
และอปุกรณต์า่ง ๆ รวมทัง้ตน้ทนุตอ่หน่วยจะค่อนขา้งสงูเน่ืองมาจากผลิตภณัฑห์ลายชนิดท าให้
ไมเ่กิดการประหยดัภายในเท่ากรณีผลติสินคา้ชนิดเดียวจ านวนมาก
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(3) ต้นทุนในการบริหาร (administrative cost) ตลาดท่ีต่างกันการวางแผนการตลาด
ส าหรบัแต่ละผลิตภัณฑก็์จะแตกต่างกัน ท าใหธุ้รกิจตอ้งเสียค่าใชจ้่ายในการวิจัยตลาด การ
คาดคะเนอุปสงค ์การวิเคราะหย์อดขาย การส่งเสริมการตลาด และการหาช่องทางการจัด
จ าหน่าย
(4) ตน้ทุนเก่ียวกับสินคา้คงคลัง (inventory cost) ตลาดท่ีต่างกันมีสินคา้หลายประเภท 
ตน้ทนุสนิคา้คงเหลือส าหรบัสนิคา้หลายประเภทจะมากกวา่สนิคา้ประเภทเดียวกนั
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(5) ตน้ทนุในการส่งเสรมิการตลาด (promotion cost) การท่ีธุรกิจมีสินคา้หลายประเภทจะ
ท าใหต้อ้งใชส้ื่อโฆษณาใหเ้หมาะสมในแต่ละตลาด ดงันัน้งบประมาณการส่งเสรมิการตลาดจะ
เพิ่มขึน้
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4.3 การตลาดแบบมุ่งตลาดส่วนเดียวหรือการตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (concentrated 
marketing) 
• เป็นกลยทุธท่ี์มุง่ตลาดสว่นเลก็หนึ่งสว่น 
• กรณีท่ีธุรกิจมีทรพัยากรจ ากดั จงึเลือกด าเนินกิจการในฐานะเป็นสว่นใหญ่ในตลาดเล็ก
• การเลือกตลาดแบบมุ่งตลาดส่วนเดียวนี ้ธุรกิจจะพบกับความเสี่ยงสูง เ น่ืองจา กมี
กลุม่เปา้หมายเพียงสว่นเดียว
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5. การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(product positioning) 
• เป็นการจดัสินคา้ใหมี้ความแตกตา่ง ชดัเจน และตรงตามความตอ้งการ โดยเปรยีบเทียบ
สนิคา้ของธุรกิจกบัสินคา้ของคูแ่ข่งขนัใหอ้ยูใ่นจิตใจของผูบ้รโิภค

• การวางต าแหน่งสินคา้หรอืบรกิารของธุรกิจนัน้จะตอ้ง 1) มีความส าคญั (important) 2) มี
ความโดดเดน่ (distinctive) 3) เหนือกวา่คูแ่ข่ง (superior) 4) สามารถสื่อสารได ้
(communication) และ 5) มีสทิธิพิเศษ (preemptive) ซึง่พิจารณาไดจ้ากคณุลกัษณะตา่ง ๆ 
(Kotler, 2003) ดงันี ้
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• 5.1 ความแตกตา่งดา้นผลิตภณัฑ ์(product differentiation) เป็นการพิจารณาคณุลกัษณะ
เด่นของตวัผลิตภณัฑท่ี์เหนือกว่าคู่แข่งขนั ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้ากคณุลกัษณะตา่ง ๆ เช่น 
รูปแบบ ราคา คณุสมบตัิ ความน่าเช่ือถือ ความคงทน และคณุภาพ เป็นตน้

• 5.2 ความแตกต่างดา้นบรกิาร (service differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่งทางการ
ตลาดใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์โดยเนน้ท่ีการใหบ้รกิารเหนือกว่าคู่แข่งขนั ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้าก
คณุลกัษณะตา่ง ๆ เช่น ความรวดเรว็ การบรกิารจดัสง่สินคา้ การรบัประกนั การฝึกอบรมหรือ
ใหค้  าปรกึษาแก่ลกูคา้ การบรกิารติดตัง้ และการบรกิารบ ารุงรกัษาและซอ่มแซม เป็นตน้
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• 5.3 ความแตกตา่งดา้นบคุคล (personnel differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่งทางการ
ตลาดโดยพิจารณาจากความสามารถของบุคลากรในองคก์รธุรกิจ โดยทั่วไปนิยมใช้กับ
ผลิตภัณฑ์ประเภทบริการ ซึ่งสามารถพิจารณาได้จากคุณลักษณะต่าง ๆ เช่น ความรู ้
ความสามารถของบคุลากร ความซื่อสตัยส์ามารถไวว้างใจได ้ประสบการณแ์ละความช านาญ 
การดแูลเอาใจใสล่กูคา้ ความน่าเช่ือถือ และการติดตอ่สื่อสารกบัลกูคา้ เป็นตน้

• 5.4 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ ์(image differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่ง
ทางการตลาดโดยน าเอาภาพลกัษณข์องผลิตภัณฑห์รือธุรกิจมาเป็นเครื่องมือในการสรา้ง
ความแตกตา่งทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้ากคณุลกัษณะต่าง ๆ เช่น สญัลกัษณ ์
การจดัเหตกุารณพ์ิเศษ สื่อ ท่ีมาของผลติภณัฑ ์และบรรยากาศ เป็นตน้
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6. กลยทุธ ์(strategies) การสรา้งตลาดเป็นสิ่งท่ีตอ้งใชเ้วลา เงินตรา และความพยายาม 
• เริม่ตัง้แตก่ารพฒันาความตอ้งการของผูบ้รโิภคและความพยายามท าใหเ้กิดการซื ้อสินคา้หรือ
บรกิาร 

• กลยทุธก์ารตลาดจะตอ้งมีความเฉพาะ ก าหนดขอบเขตตา่ง ๆ อย่างชดัเจน และเก่ียวเน่ืองกบั
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

• กลยทุธก์ารตลาดจะเป็นตวัก าหนดทิศทางของแผนการตลาด การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ ์
ธุรกิจสามารถก าหนดกลยทุธต์่าง ๆ ไดม้ากกว่า 1 กลยทุธ ์โดยกลยุทธท์างการตลาดในการ
แข่งขนั (competitive marketing strategies) ของธุรกิจจะประกอบดว้ย (สวุิมล แมน้จรงิ,
2546; ปรดีี นกุลุสมปรารถนา, 2563; Kotler & Keller, 2016)
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6.1 กลยทุธข์องผูน้  าตลาด (market leader strategies) 
• ในทกุอตุสาหกรรมจะตอ้งมีผูน้  าตลาด 
• บรษัิทท่ีเป็นผูน้  าในตลาดจะมีสว่นครองตลาดมากท่ีสดุในตลาดผลติภณัฑน์ั่น ๆ 
• เช่น โทรศพัทมื์อถือ I-Phone เป็นผูน้  าตลาดโทรศพัทส์มารท์โฟน (smartphone) ท่ีมีลกูเล่น
และแอปพลเิคชนัท่ีสามารถท าใหผู้บ้รโิภคประทบัใจ 

• วตัถปุระสงคท์างการตลาดของผูน้  าก็เพื่อรกัษาความเป็นผูน้  านัน้ไว ้โดยมีกลยทุธท่ี์ใชด้งันี ้
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6.1.1 การขยายตลาดรวม (expending total market) การท่ีจะเป็นผูน้  าในตลาดตอ้งพยายาม
หาสิ่งที่ลกูคา้ตอ้งการและน าเสนอเพื่อสรา้งใหเ้กิดการซือ้ขาย 
• อาจจะเป็นการน าเสนอจดุขายอ่ืน ๆ เพื่อเพิ่มความตอ้งการในการซือ้สินคา้ 
• เช่น McDonald’s ท่ีสามารถขึน้มาเป็นผูน้  าธุรกิจประเภทฟ้าสต์ฟู๊ ดไดน้ัน้ ไม่ใช่แค่การขาย
สนิคา้ท่ีดีแตย่งัจงูใจลกูคา้ดว้ยการน าเสนอทางเลือกการกินฟา้สตฟ์ู๊ ดนอกบา้น

• ท าใหส้ามารถน าคูแ่ข่งอยา่ง Subway และ Burger King ไดด้ว้ยการขยายสาขาอยา่งมากมาย 
• นอกจากนั้นการเลือกกลุ่มตลาดใหม่ ๆ ก็นับเป็นกลยุทธ์ท่ีผูน้  าตลาดเลือกใชเ้พื่อเพิ่มฐาน
ลกูคา้กลุม่ใหม ่ๆ มีรายละเอียดดงันี ้
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• 6.1.1.1 ผูใ้ชร้ายใหม่ (new users) เช่น การเพิ่มกลุม่เปา้หมายส าหรบักลุม่ท่ีธุรกิจยงัไม่
เคยท าตลาดมาก่อน 

• เช่น ยาสระผมแพนทีน กลุ่มเป้าหมายหลักคือ ผู้หญิงวัยท างานอาจสามารถเพิ่ม
กลุ่มเป้าหมายใหม่ได ้เช่น กลุ่มวัยรุ่น หรือการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ตามภูมิศาสตร ์เช่น 
อปุกรณท์ าความรอ้น ไดส้ง่คณะพนกังานขายไปท าตลาดโซนอตุสาหกรรมภาคตะวนัออก เป็น
ตน้

• นมถั่วเหลือง Vitamilk ท าตลาดในกลุ่มวยัรุน่ ทัง้ท่ีเดิมทีมีฐานลกูคา้เป็นวยัท างานและ
ผูส้งูอาย ุดว้ยการออกสินคา้ใหม ่รสใหม ่และการสื่อสารแนววยัรุน่
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• 6.1.1.2 วิธีการใชใ้หม่ (new uses) ตลาดสามารถขยายตวัโดย การคิดคน้วิธีการใช้
ผลิตภณัฑแ์บบใหม่ ๆ และน าเสนอแก่ลกูคา้ 

• เช่น น า้ยาอทุยัทิพยท่ี์ใชผ้สมน า้ดื่มเพิ่มความสดช่ืนดว้ยการดดัแปลงของลกูคา้ท่ีน ามาทาริม
ฝีปาก ท าใหบ้รษัิทโอสถสภาไดป้รบัปรุงผลิตภณัฑน์ า้ยาอทุยัทิพย ์เป็นตรายทูิพยล์ิปสีแบบน า้
ขายดีในกลุม่วยัรุน่ เป็นตน้

• Baking soda (เบกกิง้โซดา) ถกูโปรโมตในฐานะ ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด หรอื ระงบักลิ่น 
ทัง้ท่ีเดิมใชใ้นครวัเท่านัน้
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• 6.1.1.3 การเพิ่มประโยชนใ์ชส้อย (more usage) โดยการเพิ่มประโยชนใ์ชส้อยหรือ
อตัราการใชใ้หบ้อ่ยขึน้หรอืถ่ีขึน้ 

• เช่น น า้ยาบว้นปากจะมีการสื่อโฆษณาบอกถึงประโยชนข์องการบว้นปากหลงัแปรงฟันทกุครัง้ 
เม่ือมีความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑม์ากขึน้ยอ่มท าใหส้ินคา้ขายไดเ้พิ่มขึน้

• ซอสปรุงรส Maggi หรอืคนอร ์แนะน าสตูรอาหารท่ีใสซ่อสในหลายขัน้ตอน
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6.1.2 การปอ้งกนัสว่นครองตลาด (defending market share) 
• นอกเหนือจากการพยายามขยายตลาดเพ่ือการเป็นผูน้  าแลว้ สิ่งท่ีส  าคญัไม่ยิ่งหย่อนกว่ากนัคือ
การรกัษาสว่นแบง่ทางการตลาดเดิมใหไ้ด ้

• ดงันัน้ ธุรกิจตอ้งรกัษาจุดยืน คณุค่าและค ามั่นสญัญาใหค้งเสน้คงวาอยู่ตลอดดว้ยการรกัษา
ความสมัพนัธอ์นัดีกบัลกูคา้อยูต่ลอดเวลา 

• โดยการตัง้ราคาในระดับปานกลางท่ีทุกคนมีก าลังพอท่ีจะซือ้ได ้ผูน้  าในตลาดจ าเป็นตอ้ง
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ปรับปรุงการให้บริการ ช่องทางการจัดจ าหน่าย โปรโมชั่ น และ
ควบคมุตน้ทนุตา่ง ๆ อยูเ่สมอ มีรายละเอียดดงันี ้
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• 6.1.2.1 การป้องกันต าแหน่ง (position defense) ท าไดโ้ดยการสรา้งตราสินคา้ให้
เหนือกว่าในทุกดา้น รวมถึงการซือ้และท าโฆษณาผ่านสื่อหลกั (Above the Line) เช่น 
โทรทัศน ์วิทยุ นิตยสาร และการสื่อสารสองทางกับผูบ้ริโภคในรูปแบบของการจัดกิจกรรม
ตลาดเพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม (Below the Line) เช่น การจดักิจกรรมพิเศษทาง
การตลาด การส่งเสริมการขาย การจัดโรดโชว์สรา้งความสัมพันธ์กับลูกค้า (customer
relationship management)

• ตัวอย่าง AIS ย า้ภาพ “เครอืข่ายอนัดบั 1 ของไทย” อยา่งตอ่เน่ือง
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• 6.1.2.2 การปอ้งกนัดา้นขา้ง (flank defense) โดยเพิ่มพืน้ท่ีขายในหา้งโดยการเพิ่มสาย
ผลิตภณัฑ ์เช่น การเพิ่มรสชาติ เพิ่มลกัษณะบรรจภุณัฑห์ลากหลายรูปทรง เพิ่มขนาดบรรจใุห้
มีหลายทางเลือก เป็นตน้

• ตวัอยา่ง: ธนาคารพาณิชยพ์ฒันาแอปมือถือเพ่ือดงึลกูคา้ก่อนท่ีฟินเทคจะเขา้มาแทน
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• 6.1.2.3 การปอ้งกนัโดยการรุกก่อน (preemptive defense) ตอ้งรูจ้ดุแข็งของคูแ่ข่งขนั
และท าการตลาดเชิงรุกก่อนคูแ่ข่งขนั

• ตวัอยา่ง: โออิชิ เปิดตวัรสใหมก่่อนคูแ่ข่งในตลาดชาเขียว
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• 6.1.2.4 การปอ้งกนัโดยการรุกกลบั (counteroffensive defense) เหมือนกบักลยทุธต์า
ตอ่ตาฟันตอ่ฟัน เม่ือถกูโจมตี ตอ้งตอบโต ้เช่น เปิดตวัแคมเปญแรง ๆ

• ตวัอยา่ง: Coke vs Pepsi ออกโฆษณาตอบโตก้นัอยา่งตอ่เน่ือง
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• 6.1.2.5 การป้องกนัแบบเคลื่อนท่ี (mobile defense) เป็นการป้องกนัการโจมตีของ
คู่แข่งขันโดยการเปลี่ยนแปลงหรือเคลื่อนไหวกลยุทธ์ต่าง ๆ ทางการตลาดอยู่เสมอ โดย
เคลื่อนท่ีแบบ 360 องศา 

• ตวัอยา่ง: SCG กระจายธุรกิจจากปนูซีเมนตไ์ปสูโ่ซลชูนับา้นและวสัดอุจัฉรยิะ
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• 6.1.2.6 การป้องกนัโดยการหดตวั (contraction defense) เป็นการถอนทนุ คือการ
ยกเลกิสนิคา้ท่ีออ่นแอท่ียอดขายมีแนวโนม้ลดลงอยา่งตอ่เน่ือง

• ตวัอยา่ง: รา้นคา้ปลีกขนาดกลางยบุสาขาท่ีไม่ท าก าไร แลว้โฟกสัเฉพาะเมืองใหญ่
• Tesco Lotus Express (ก่อนเปลี่ยนเป็น Lotus's)
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• 6.1.3 การขยายสว่นครองตลาด (expanding market share) ผูป้ระกอบการจะตอ้งพยายาม
ขยายสว่นครองตลาดใหเ้พิ่มขึน้เพื่อใหอ้ตัราผลตอบแทนจากเงินทนุเพิ่มขึน้

• Grab (ประเทศไทย) – กลุ่มบริการเรียกรถและส่งอาหาร
• กลยุทธท์ีใ่ช้:

• การเพิ่มโปรโมชั่น เช่น แจกสว่นลด, คา่สง่ฟร,ี ใชค้ะแนนสะสม

• ขยายบรกิาร GrabMart, GrabPay, GrabExpress เพื่อเพิ่มการใชง้านในระบบ
• จบัมือพนัธมิตรรา้นอาหารและรา้นคา้ในแตล่ะพืน้ท่ี
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• 6.2 กลยุทธ์ของผูท้า้ชิง (market challenger strategies) เป็นกลยุทธ์ของธุรกิจท่ีน า
สินคา้เขา้สู่ตลาดโดยเป็นรองผูน้  า และตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากขึน้ โดยใช้
กลยทุธด์งัตอ่ไปนี้

• 6.2.1 การโจมตีดา้นหนา้ (frontal attack) เป็นการเขา้โจมตีผูน้  าตลาดโดยตรง ดว้ยผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาดท่ีใกลเ้คียงกนั ผูท้า้ชิงท่ีเลือกใชก้ลยทุธนี์ ้
ตอ้งเป็นแบรนดท่ี์ใหญ่ มีทุน มีทรัพยากรท่ีเพียงพอ และจะเป็นการต่อสูก้ั นอย่างดุเดือด
ลกัษณะวิธีการโจมตีซึง่หนา้ ตัวอย่าง: Pepsi เคยใชก้ลยทุธนี์ใ้นการสูก้บั Coca-Cola 
โดยใชโ้ฆษณาท่ีเทียบรสชาติกนัแบบตรง ๆ
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• 6.2.2 การโจมตีดา้นขา้ง (flank attack) การท่ีผูท้า้ชิงมองเห็นช่องว่างหรือโอกาสท่ีผูน้  าใน
ตลาดนัน้มองไม่เห็นหรือมองขา้มไป และใชช้่องว่างตรงนัน้ในการท าการตลาด เช่น การเพิ่ม
สาขาท่ีจ าหน่ายหรอืเพิ่มผลติภณัฑท่ี์ผูน้  าไม่ช านาญ

• ตัวอย่าง: Xiaomi โจมตีตลาดกลุ่มวยัรุน่ท่ีตอ้งการสมารท์โฟนฟีเจอรส์งูราคาย่อมเยา ซึ่ง
เป็นช่องวา่งของ Samsung และ Apple
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• 6.2.3 การโจมตีแบบตีโอบ (encirclement attack) ใชผ้ลิตภณัฑห์ลากหลายเพื่อปิดลอ้มคูแ่ข่ง 
ทั้งดา้นราคา คุณภาพ และช่องทาง แต่วิธีการแบบนีจ้ะใช้ไดผ้ลดีในกรณีท่ีต้องมีทุนและ
ทรพัยากรเพียงพอ

• ตัวอย่าง: Huawei วางสินคา้ทัง้ระดบักลาง-ลา่ง-บน ท าใหคู้แ่ขง่ตอบโตไ้ดย้าก
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• 6.2.4 การโจมตีทางออ้ม (bypass attack) ไม่สูต้รง ๆ แตเ่ลือกไปเปิดตลาดใหม่ หรอืน าเสนอ
เทคโนโลยีใหมท่ี่ตา่งจากเดิม

• เช่น การท่ี True เปิด True coffee มิไดข้ายกาแฟและเครื่องดื่มอย่างเดียวยงัมีการใหบ้รกิาร
จ่ายคา่โทรศพัทแ์ละอ่ืน ๆ รวมถึงการซือ้อปุกรณเ์สรมิตา่ง ๆ เป็นตน้ 

• ตัวอย่าง: LINE เปิดบริการ LINE Pay ท่ีไม่ไดสู้ก้ับธนาคารโดยตรง แต่สรา้ง 
Ecosystem ใหมผ่า่นแอป
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• 6.2.5 การโจมตีแบบกองโจร (guerrilla attack) การท่ีผูท้า้ชิงโจมตีแบบเป็นระยะ ไม่ไดเ้นน้
โจมตีแบบยิ่งใหญ่อาจเนน้เป็นช่วงเวลา 

• ใชก้ลยทุธก์ารตลาดท่ีรวดเรว็ ลงทนุนอ้ย เช่น การตลาดไวรลั โปรโมชั่นเฉพาะกิจ
• เป็นกลยุทธ์ท่ีน ามาใชใ้นธุรกิจเล็กเพื่อปะทะกับธุรกิจใหญ่ เช่น การใชเ้ครือข่ายทางสังคม 

(social network) เช่น เว็บบลอ็ก หรอืพนัทิป

• ตัวอย่าง: ธุรกิจ SME หรอืแบรนดเ์ครื่องส าอางไทยบางรายท่ีใช ้TikTok ในการเจาะกลุม่
วยัรุน่แบบเนน้ไวรลัโดยไมต่อ้งทุ่มงบโฆษณา
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• 6.3 กลยทุธข์องผูต้าม (market follower strategies) เป็นกลยทุธข์องผูต้ามท่ีเขา้สู่ตลาดใน
ฐานะท่ีเป็นรองทัง้ผูน้  าและผูท้า้ชิง ซึ่งผูต้ามตอ้งพยายามเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและรกัษาครอง
ตลาดนัน้ไว ้โดยใชก้ลยทุธด์งัตอ่ไปนี้

• 6.3.1 การลอกเลียน (cloner) การพยายามลอกเลียนแบบใหเ้ท่าเทียม หรือดีกว่าสินคา้ของ
ผูน้  าตลาด ใชช่ื้อและการบรรจุหีบห่อท่ีต่างกันเพียงเล็กนอ้ย การท่ีผูต้ามเลียนแบบแนวทาง
หรอืวิธีการในการโฆษณา การผลิตสนิคา้หรอืบรกิาร รวมไปถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย

• ยาสีฟันแบรนดร์องทีใ่ช้บรรจุภณัฑค์ล้าย Colgate แตต่ัง้ช่ือแบรนดต์า่งกนัเลก็นอ้ย
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• 6.3.2 การเลียนแบบแบบมีเอกลกัษณบ์างส่วน (imitator) การท่ีผูล้อกเลียนแบบลอกเลียน
บางอย่างจากผูน้  าตลาด แต่ก็มีองคป์ระกอบของความแตกต่างในตวัเองอยู่ ส่วนใหญ่จะเห็น
กบัแบรนดท่ี์มีสนิคา้อยูต่ามชัน้วางของในซูเปอรม์ารเ์ก็ต 

• เ ช่ น  น ้ า อั ด ล ม  น ้ า ดื่ ม ต่ า ง  ๆ  ห รื อ ก า ร ท่ี ซู เ ป อ ร์ ม า ร์ เ ก็ ต บ า ง แ ห่ ง ท า
แบรนดส์นิคา้ของตวัเองขึน้มาเป็นทางเลือกใหก้บัลกูคา้ในตลาดในราคาท่ีต ่ากวา่

• Lactasoy เลียนแบบตลาดนมถั่วเหลืองของ V-Soy แตเ่นน้ความหลากหลายของรสชาติ
ขนาด และราคาท่ีเขา้ถึงง่ายกวา่
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• 6.3.3 การปรบัเปลี่ยน (adapter) การน าสินคา้ของผูน้  าตลาดมาดดัแปลง ปรบัปรุงเสียใหม่
หรอืท าใหด้ีขึน้กวา่เดมิ

• เรยีนรูจ้ากผูน้  า แลว้พฒันาสนิคา้หรอืบรกิารใหด้ีกวา่ ปรบัเขา้กบักลุม่เปา้หมายเฉพาะ
• ศรีจันทร ์(Srichand) เริ่มจากแบรนดแ์ป้งเก่าแก่ ปรบัสตูรและภาพลกัษณใ์ห้ทนัสมยั
ส าหรบัสาวรุน่ใหม ่แข่งกบัแบรนดน์ าเขา้
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• 6.4 กลยทุธข์องผูเ้จาะตลาดสว่นเล็ก (market nicher strategies) เป็นกลยทุธข์องธุรกิจราย
ยอ่ยท่ีไม่ตอ้งการเผชิญการแข่งขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ แต่จะใชค้วามพยายามคน้หาตลาดเล็ก 
ๆ แลว้ใชค้วามช านาญเพาะดา้นเพื่อเขา้ถือครองสว่นตลาด 

• เช่น Ebay ใชว้ิธีประมลูสินคา้ผา่นทางออนไลน ์เป็นตน้
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• 6.4.1 กลยทุธผ์ูน้  าดา้นความแตกต่าง (differentiation strategies) กลยทุธก์ารสรา้งความ
แตกตา่งนีเ้พื่อดงึดดูผูบ้รโิภค และเพิ่มยอดขายใหก้บัธุรกิจ 

• วิธีการสรา้งความแตกต่างของสินคา้มีหลายวิธีโดยจะเก่ียวกับภาพพจนส์ินคา้ทางดา้นตรา
ยี่หอ้ การออกแบบ เทคโนโลยี คุณภาพ คุณลกัษณะการบริการลูกคา้ และช่องทางการจัด
จ าหน่าย ซึง่ประโยชนใ์นการสรา้งความแตกตา่งมีดงันี ้
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• 6.4.1.1 กลยทุธเ์ช่ียวชาญเฉพาะดา้น (Specialization) เช่น เจาะเฉพาะลกูคา้ท่ีตอ้งการสินคา้
เพื่อสขุภาพแบบออรแ์กนิก

• ตวัอยา่ง: รา้น เลมอนฟารม์ (Lemon Farm) ท่ีขายสนิคา้ออรแ์กนิกและปลอดสารพิษ
• 6.4.1.2 กลยทุธบ์ริการเฉพาะกลุ่ม (Tailored Service) ใหบ้รกิารท่ีเฉพาะกบักลุ่มเป้าหมาย 
เช่น บรกิารจดัสง่อาหารคลีนถึงบา้น

• ตวัอยา่ง: Fit Meal Delivery ท่ีเจาะกลุม่คนรกัสขุภาพท่ีตอ้งการควบคมุน า้หนกั



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

• 6.4.1.3 ความสมัพนัธแ์น่นแฟ้นกบัลกูคา้ (Strong Customer Bond) มุ่งเนน้ความใกลชิ้ด 
ความไวว้างใจ และประสบการณเ์ฉพาะ

• ตวัอยา่ง: Pawmise ขายขนมและของเลน่สตัวเ์ลีย้งส  าหรบักลุม่คนรกัแมวโดยเฉพาะ
• 6.4.1.4 นวตักรรมเฉพาะทาง (Niche Innovation) คิดคน้สินคา้ใหมเ่พื่อเจาะตลาดยอ่ย
• ตวัอยา่ง: แบรนดส์มูทอ ี(Smooth E) ท่ีมุง่พฒันาผลิตภณัฑส์  าหรบัคนท่ีมีปัญหาผิวแพง้่าย



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

• 1) ช่วยลดการแข่งขนั เน่ืองจากผูบ้รโิภคซื่อสตัยต์่อการคา้ถึงแมว้่าราคาสินคา้จะสงูขึน้แต่
ยงัคงซือ้สินคา้มาบรโิภค

• 2) ช่วยเพิ่มผลก าไรจากการท่ีสามารถก าหนดราคาท่ีสงูกวา่ได้
• 3) ช่วยเป็นอปุสรรคกีดขวางการเขา้สูต่ลาดของคูแ่ข่งขนัรายใหม่
• 4) สรา้งความซื่อสตัยภ์กัดีต่อสินคา้ของผูบ้ริโภคและป้องกันผูบ้ริโภคจากสินคา้ทดแทน
ของคูแ่ข่งขนั

• 5) ลดอ านาจตอ่รองของลกูคา้
• 6) สรา้งความยืดหยุน่ในการตอ่รองกบัผูข้ายวตัถดุิบท าใหข้ึน้ราคาวตัถดุิบยาก



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

• 7. การวางแผนการตลาด (marketing program/plan) เป็นโปรแกรมทางการตลาด
หลงัจากประเมินสว่นของตลาดท่ีเหมาะสมแลว้ ธุรกิจอาจเลือกหนึ่งส่วนตลาดหรือหลายส่วน
ตลาดเป็นเปา้หมาย โดยมีวิธีเลือกคือ 

• 8. การวิจยัการตลาด (marketing research) เป็นกระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มลู วิเคราะห์
ตีความ และรายงานผลทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกับการขายสินคา้หรือบริการ เพื่อน ามาใช้
ประกอบการวางแผนการท างานและการตดัสินใจทางการตลาดของธุรกิจ ทัง้นีเ้พื่อให้บรรลุ
เป้าหมายสงูสดุในการท าใหส้ินคา้หรือบริการของตนสามารถตอบสนองความตอ้งการ และ
สรา้งความพงึพอใจแก่ลกูคา้เปา้หมายไดม้ากท่ีสดุ



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

• 6.4.2 กลยทุธผ์ูน้  าดา้นตน้ทนุ (cost leadership strategies) การเป็นผูน้  าในการลดตน้ทนุการ
ผลิตและการตลาดเพ่ือจะไดมี้ตน้ทนุสนิคา้ท่ีต ่ากวา่คูแ่ข่งขนั 

• ผูป้ระกอบการตอ้งท าการวิจยัและพฒันาเพื่อลดตน้ทนุในการผลิตทัง้ดา้นการปรบัปรุงหาสิ่ง
ทดแทนวตัถดุิบและสิ่งน าเขา้ 

• ปรับปรุงกรรมวิธีและกระบวนการในการผลิต ลดค่าใช้จ่ายในการผลิตและการปรับปรุง
ผลิตภณัฑส์  าเรจ็รูป 

• นอกจากนั้นยังตอ้งลดค่าใชจ้่ายในการด าเนินงานทั้งการตลาดและการบริหารอีกด้วย ซึ่ง
สาเหตขุองการใชก้ลยทุธก์ารเป็นผูน้  าทางดา้นตน้ทนุ มีดงันี ้



องค์ประกอบของกลยุทธ์ทางการตลาด

• ธุรกิจสามารถป้องกันตัวจากคู่แข่งขัน ท าให้คู่แข่งขันไม่สามารถใช้กลยุทธ์ตัดราคาได ้
นอกเหนือจากป้องกนัตวัจากสินคา้ทดแทนของคู่แข่งขนั และสรา้งอปุสรรคในการเข้าตลาด
ของคูแ่ขง่ขนัรายใหม่

• ธุรกิจสามารถรบัมือกบัผูจ้  าหน่ายวตัถดุิบรายใหญ่ เม่ือผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบขึน้ราคาแต่ธุรกิจยงั
อยูร่อดได้

• ธุรกิจจะปอ้งกนัตวัและรกัษาตวัรอดไดจ้ากการท่ีถกูลกูคา้รายใหญ่กดราคาสินคา้ใหต้  ่าเท่ากบั
ของคูแ่ข่งขนัรายอื่น ๆ 



ปัจจัยทีพ่จิารณาในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด

• 1. คณุคา่ท่ีผูบ้รโิภคจะไดร้บั (customers value) เม่ือเปรยีบเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป 
• 2. ตน้ทนุ (cost to customer) เงินทนุท่ีผูบ้รโิภคยินดีจะจ่ายส าหรบัสินคา้หรอืบรกิารตอ้ง
คุม้คา่กบัสิ่งท่ีไดร้บั ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีผูบ้รโิภคมีก าลงัความสามารถหรอืยินดีท่ีจะจ่ายได้

• 3. ความสะดวก (convenience) ธุรกิจจะตอ้งสรา้งสิ่งอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค
ทัง้ในดา้นการติดตอ่สอบถามขอ้มลู การติดตอ่ขอใชบ้รกิาร เป็นตน้ การติดตามผลบรกิารหลงั
การขายท่ีมีระยะเวลาท่ีแน่นอนในการด าเนินการดว้ยเทคนิคความช านาญและความรวดเร็ว 
รวมถึงการใหค้วามส าคญักบัการนดัหมาย 



ปัจจัยทีพ่จิารณาในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด

• 4. การติดต่อสื่อสาร (communication) ผูบ้ริโภคมีความความตอ้งการข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ขณะเดียวกันผูบ้ริโภคมีความคาดหวังท่ีจะติดต่อธุรกิจเพื่ อให้ขอ้มูล
ข่าวสาร ความเห็นหรือขอ้รอ้งเรียนและการเสนอแนะ ธุรกิจจะตอ้งจัดหาสื่อท่ีเหมาะสมกับ
ผูบ้รโิภคเปา้หมายกลุม่ตา่ง ๆ เพื่อการใหแ้ละไดร้บัขอ้มลูความคดิเห็นทัง้สองทาง



ปัจจัยทีพ่จิารณาในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด

• 5. การเอาใจใสด่แูล (caring) สิ่งท่ีผูบ้รโิภคมีความตอ้งการเป็นพิเศษจากธุรกิจ คือการให้
ความส าคญัในการเอาใจใส่ดแูลเป็นอย่างดี เริ่มตัง้แต่ตน้ทางของการบริการ ได้แก่ สถานท่ี
ส าหรบัใหบ้รกิาร พนกังานผูใ้หบ้รกิาร การสอบถาม การติดตามในการจดัการกบัขอ้รอ้งขอ ขอ้
รอ้งเรียน หรือค าแนะน าต่าง ๆ การติดตามหลังการใหบ้ริการ การใหค้  าแนะน าต่า ง ๆ แก่
ผูบ้รโิภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รอืการใชบ้รกิาร เป็นตน้ 

• 6. ความส าเรจ็ในการตอบสนองความตอ้งการ (completion) ผูบ้รโิภคมีความคาดหวงัให้
ไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการจากธุรกิจ หรอืพนกังานผูใ้หบ้รกิารอย่างสมบรูณ์แบบทัง้ใน
ดา้นการใหบ้รกิารท่ีส  านกังานหรอืท่ีอยูข่องผูบ้รโิภค



ปัจจัยทีพ่จิารณาในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด

• 7. ความสบาย (comfort) สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ในการใหบ้รกิาร เช่น อาคาร เคานเ์ตอร์
บริการ จุดช าระเงิน รา้นจ าหน่ายอาหาร หอ้งน า้ สถานท่ีจอดรถ ทางเดิน สิ่งอ านวยความ
สะดวกขัน้พืน้ฐานอ่ืน ๆ เช่น ป้ายบอกทิศทาง ตูบ้ริการเงินสด จุดบริการร่วมแบบเบ็ดเสร็จ 
คอมพิวเตอร์หรือการบริการสัญญาณอินเทอร์เน็ต ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีจะตอบสนองความ
สะดวกสบายใหแ้ก่ผูบ้รโิภคจากการใชบ้รกิารธุรกิจนัน้ ๆ คูข่นานกนัไป โดยเฉพาะในปัจจบุนัท่ี
มีการน าเทคโนโลยีดจิิทลัเขา้มาสนบัสนนุหรอืเป็นองคป์ระกอบในการจดับรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค


