
 

บทที ่4 
กลยุทธก์ารตลาดค้าปลีก 

 
การแข่งขนัทางธุรกิจมีเพิ่มมากขึน้ ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งใหค้วามส าคญักับการสรา้ง

แนวคิด กลยุทธ์ หรือวิธีการท่ีจะอยู่รอดในการท าธุรกิจไม่ว่าจะเป็นการสรา้งความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันหรือการพัฒนาอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของ 
ผูบ้ริโภค ความเขา้ใจในกลยทุธท์างการแข่งขนัของธุรกิจเป็นท่ีสนใจของผูป้ระกอบการและนกัการ
ตลาดซึ่งไดมี้ความพยายามในการเจาะลึกเขา้ไปในรูปแบบกลยทุธก์ารแข่งขนั และผลกระทบของ
กลยุทธก์ารแข่งขนัท่ีมีต่อผลการด าเนินงาน การวิเคราะหก์ลยุทธ์การตลาดจะเป็นการออกแบบ
กระบวนการไปยังการแปลงปัจจัยน าเขา้จนกระทั่ งการออกแบบผลลัพธ์ของธุรกิจหรือผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจนั่นเอง การปรบักลยุทธ์เก่ียวข้องกับการเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบหรือ
ส่วนประกอบของส่วนผสมการตลาดเพ่ือให้มีความเหมาะสมกับทรัพยากรและสถานการณ์
สิ่งแวดลอ้มท่ีเผชิญอยูอ่าจจะเหมือนหรือแตกตา่งกบักลยทุธข์องคูแ่ขง่ขนัก็ได ้
 
ความหมายของกลยุทธก์ารตลาด 

 
จากการศึกษาเอกสารและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การตลาด มีนักวิชาการไดใ้ห้

ความหมายของกลยทุธก์ารตลาดไวด้งันี ้
ชีวัน เจริญสุข (2557) ไดอ้ธิบายความหมายของกลยุทธ์การตลาดไวส้รุปไดว้่า กลยุทธ์

การตลาด หมายถึง การประยุกต์ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ 
(product strategy) ราคา (price strategy) ช่องทางจัดจ าหน่าย (place strategy) การส่งเสริมการตลาด 
(promotion strategy) มาใชเ้พ่ือใหธุ้รกิจบรรลวุตัถปุระสงคท์างดา้นการตลาด โดยจดัส่วนประสม 
(mixture) ของส่วนประสมหลักดังกล่าวให้มีความเหมาะสมสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของ
องคก์ารโดยดเูปา้หมายและสถานการณใ์นการน าเครื่องมือออกมาใชใ้นขณะนัน้วา่มีความเหมาะ
อย่างไร เพ่ือให้กลยุทธ์ทางด้านการตลาดท่ีน ามาใช้ให้มีประสิทธิภาพประสิทธิผล และเกิด
ประโยชนส์งูสดุตอ่องคก์าร 

Kotler and Keller (2016) ได้อธิบายความหมายของกลยุทธ์การตลาดไว้สรุปได้ว่า  
กลยทุธก์ารตลาด หมายถึง การใชกิ้จกรรมทางการตลาดดว้ยวิธีการตา่ง ๆ ท่ีองคก์ารไดด้  าเนินการ
เพ่ือส่ือสารและส่งเสรมิสินคา้และบริการไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเปา้หมาย ส าหรบัเครื่องมือท่ีใชใ้นการ
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ส่ือสาร ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขาย และ
การตลาดทางตรง 

จากความหมายข้างตน้สามารถสรุปความหมายของกลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง 
วิธีการท่ีองคก์ารน าแนวคดิเก่ียวกบัการด าเนินงานดา้นการตลาด เชน่ ผลิตภณัฑส์ินคา้หรือบรกิาร 
ราคา ช่องทางจดัจ าหนา่ย การสง่เสริมการตลาด มาผสมผสานใหเ้กิดการปฏิบตัิท่ีจะไปสูก่ารบรรลุ
เป้าหมายโดยค านึงถึงสภาพปัจจุบนั ไดแ้ก่ คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย สภาพแวดลอ้มทาง
เศรษฐกิจและสงัคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป 
 
องคป์ระกอบของกลยุทธท์างการตลาด 
 
  กลยุทธ์การตลาดเป็นแนวทางท่ีถูกก าหนดขึน้ส าหรับสร้างสินค้าหรือบริการเพ่ือ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมายโดยผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัสรร
ทรพัยากรของธุรกิจมาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์ูงสดุและท าการแบง่ใชส้ดัส่วนตา่ง ๆ ทางการตลาดให้
เหมาะสมส าหรับการด าเนินงานท่ีมุ่งเนน้การน าไปสู่ผลส าเร็จตามวตัถปุระสงคท์างการตลาด 
ซึ่งประกอบด้วยการเลือกเป้าหมายตลาดหนึ่งหรือหลายตลาดจากนั้นจึงพัฒนาส่วนประสม
การตลาด (4 P’s) เพ่ือใหส้อดคลอ้งกับตลาดเป้าหมายนัน้ โดยท าใหค้วามตอ้งการของลูกคา้ใน
ตลาดนั้นได้รับการตอบสนองและได้รับความพึงพอใจ ดังนั้น องค์ประกอบของกลยุทธ์ทาง
การตลาดจะประกอบดว้ย 8 องคป์ระกอบ ดังนี ้ (ณฐาพัชร ์วรพงศพ์ัชร,์ 2558; Kolter & Keller, 
2016)  

1. หน้าท่ีหรือภารกิจ (mission) เป็นพื ้นฐานของการก าหนดการจัดล าดับกลยุทธ ์
แผนงาน และการออกแบบงาน ในจุดเริ่มต้นของการออกแบบงานการบริหาร  การออกแบบ
โครงสรา้งการบรหิารไมมี่สิ่งใดง่าย หรือปรากฏชดัเจนท่ีจะทราบวา่ธุรกิจของบริษัทคืออะไร  

2. วัตถุประสงค์การตลาด (marketing objectives) ต้องมีความเฉพาะเจาะจง (be 
specific) มีเป้าหมายท่ีเน้นเฉพาะ วตัถุประสงคท่ี์ดีตอ้งสามารถวัดได ้(measurable) โดยวัดได้
เป็นตวัเลขเชิงปริมาณได ้สมัพนัธก์บัเง่ือนเวลา (relate to a specific time period) แผนการตลาดมกั
มีการก าหนดเวลาท่ีชดัเจน เช่น ภายใน 6 เดือน หรือ 1 ปีขา้งหนา้ เป็นตน้ เนน้พฤตกิรรมของตลาด
เป้าหมาย (focus on affecting target market behavior) เช่น ส่งเสริมให้มีการลองซือ้ครัง้แรกหรือมี
การซือ้ซ  า้ หรือซือ้มากขึน้ การก าหนดวตัถปุระสงคก์ารตลาดสามารถด าเนินการตามขัน้ตอนตา่ง ๆ 
ดงันี ้ 
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 ขัน้ท่ี 1 ทบทวนยอดขาย (review sales objectives) เน่ืองจากวตัถุประสงคท์างการตลาด
จะมีผลต่อตลาดเป้าหมาย เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงคด์า้นการขายและการตลาด ธุรกิจจึงตอ้ง
พิจารณาจากแนวโนม้ยอดขายท่ีผ่านมาวา่เป็นอยา่งไร เพ่ือจะไดก้ าหนดวตัถปุระสงคท์างการขาย
และการตลาดไดถู้กตอ้งเหมาะสมและสอดคล้องกับความเป็นจริง ซึ่งตอ้งเป็นสิ่งท่ีวัดได ้และ
ตวัเลขตา่ง ๆ ท่ีก าหนดไวใ้นเชิงปรมิาณตอ้งมีขนาดใหญ่เพียงพอท่ีจะท าใหธุ้รกิจหรือองคก์รบรรลุ
เปา้หมายในดา้นการขายได ้

 ขัน้ท่ี 2 ทบทวนตลาดเป้าหมาย (review target market) เป็นขนาดและศกัยภาพของ
ตลาดเปา้หมาย ตลอดจนพืน้ฐานของขอ้มลูผูบ้รโิภคหรือลกูคา้ปัจจบุนั เป็นสิ่งท่ีธุรกิจตอ้งสามารถ
คาดคะเนได ้ขอ้มลูเหล่านีจ้งึเป็นสิ่งจ  าเป็นตอ่ธุรกิจเพราะวตัถปุระสงคท์างการตลาดแตล่ะขัน้ลว้น
มีผลกระทบตอ่พฤติกรรมทางการตลาดเปา้หมายแทบทัง้สิน้ ดงันัน้ การทบทวนตลาดเปา้หมายจะ
ท าให้ได้ทราบจ านวนหรือปริมาณของผู้บริโภคหรือลูกค้าท่ีเกิดขึน้ ซึ่งระดับของการแบ่งส่วน
การตลาด (levels of market segmentation) มี 4 ระดบั (Kotler, 2003) ดงันี ้

 1) การตลาดมวลชน (mass marketing) เป็นการตลาดท่ีมุ่งความส าคญัท่ีมีการผลิต
สินค้าในรูปแบบเดียวกันเป็นจ านวนมาก (mass production) โดยน าออกวางตลาดให้ทั่ วถึง 
(mass distribution) และส่งเสริมการตลาดอย่างมาก (mass promotion) โดยมองตลาดว่ามี
ความต้องการคล้ายคลึงกัน เป็นแนวคิดท่ีมุ่งความส าคญัท่ีการผลิต (production-oriented) 
โดยมุง่ท่ีจะผลิตภณัฑส์ินคา้ในรูปแบบเดียวกนัจ านวนมาก เพ่ือลดตน้ทนุในการผลิต 

 2) การตลาดโดยมุ่งท่ีส่วนของตลาด (segment marketing) เป็นการแบ่งส่วนตลาด
ออกเป็นส่วน ๆ ตามความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน จะเป็นการใชเ้ครื่องมือการตลาด
โดยมุ่งท่ีส่วนของตลาด (market segment) แนวคิดนีอ้าจมองว่าตลาดมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน 
ธุรกิจตอ้งจดัผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาดใหแ้ตกตา่งกนัส าหรบัแตล่ะตลาดเปา้หมาย 
ในกรณีนีจ้ะก่อใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบกับธุรกิจ เพราะผลิตภัณฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาดจะ
สามารถสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้ขึน้ 

 3) การตลาดโดยมุ่ ง ท่ีตลาดกลุ่ม เล็ก  (niche marketing) เป็นการใช้เครื่องมือ
การตลาดโดยมุ่งท่ีตลาดกลุ่มเล็ก (niche market) ซึ่งมีความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงเป็นกลุ่มท่ี
แคบกวา่สว่นของตลาด (market segment) เน่ืองจากส่วนของตลาดมีขนาดใหญ่จึงมีคูแ่ขง่ขนัมาก 
แตต่ลาดกลุม่เล็กนี ้(niche market) จะมีคูแ่ข่งขนัเพียงหนึ่งรายหรือไมก่ี่รายเทา่นัน้ ตลาดกลุ่มเล็ก
จึงเป็นท่ีน่าสนใจส าหรบับริษัทเล็ก แต่อย่างไรก็ตามบริษัทใหญ่ก็สามารถใชก้ลยุทธนี์ไ้ด้เช่นกัน 
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ตลาดกลุ่มเล็กส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดสู้ง พรอ้มท่ีจะจ่ายเงินซือ้สินคา้ราคาแพง มีความ
ตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง เชน่ มีคณุภาพดีเดน่เป็นพิเศษ 

 4)  การตลาดมุ่งเฉพาะบคุคล (individual marketing) เป็นการแบง่ส่วนตลาดท่ีมีความ
สมบรูณม์ากท่ีสดุ คือเป็นการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นสว่นย่อย ๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเฉพาะบคุคล จะเป็นการใชเ้ครื่องมือการตลาดโดยมุ่งท่ีผูบ้ริโภครายใดรายหนึ่ง ตวัอย่าง
ของธุรกิจท่ีใชก้ลยุทธ์นีคื้อ รา้นรบัตดัเสือ้สูทส าหรบัผูบ้ริโภคแต่ละราย กลยุทธ์นีอ้าจจะเรียกว่า 
การตลาดมุง่เฉพาะกลุ่มลกูคา้ (customized marketing) หรือ การตลาดมุ่งเฉพาะบคุคล (one-to-
one marketing) หรือ การตลาดหนึ่งสว่นตลาด (segments of one) 

 ขัน้ท่ี 3 ทบทวนปัญหาและโอกาสทางการตลาด (review of problems and opportunities) เพ่ือ
เป็นการแก้ไขปัญหาและขานรบัต่อโอกาสทางการตลาดของธุรกิจ และฐานคิดในการก าหนด
วตัถปุระสงคท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณท่ี์เกิดขึน้ ณ ขณะนัน้ การพิจารณาโอกาส
และขอ้จ ากดัจะท าใหท้ราบถึงโอกาสและขอ้จ ากดัตา่ง ๆ ทัง้ในดา้นสภาพแวดลอ้ม ความเป็นไปได้
ของเหตกุารณ ์และผลกระทบหรือการคาดการณก์บัสิ่งท่ีจะเกิดขึน้โดยค านงึถึง  

 1) การประเมินทรัพยากรท่ีมีอยู่ ในธุรกิจ คือ การประเมินถึงจุดแข็งและสิ่งท่ีควร
ปรับปรุงหรือพัฒนาของทรพัยากรท่ีมีอยู่ขององคก์ารโดยสรา้งประโยชนจ์ากขอ้ดีขององคก์าร 
และขณะเดียวกนัก็ลดขอ้จ ากดัท่ีเป็นขอ้บกพรอ่งใหเ้กิดขึน้นอ้ยท่ีสดุ  

 2)  การพิจารณาทางเลือกกลยทุธ ์หมายถึง การรวบรวมน าเอาขอ้มลูท่ีเก่ียวกบัโอกาส
และขอ้จ ากัดของสภาพแวดลอ้มพิจารณาร่วมกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกับทรพัยากรท่ีมีอยู่  เพ่ือท าให้
ใหมี้การใชป้ระโยชนจ์ากขอ้ดีท่ีส่งผลต่อการปฏิบัติงานมากท่ีสุด ซึ่งจะส่งผลใหก้ารปฏิบัติงาน
บรรลวุตัถปุระสงคไ์ดโ้ดยมีระดบัความเส่ียงนอ้ยท่ีสดุ ณ ระดบัท่ียอมรบัได ้

 ขัน้ท่ี 4 การก าหนดเกณฑ์หรือหลักการท่ีสอดคลอ้งกัน (formulate a rationale) เป็นเกณฑ์
หรือหลกัการท่ีธุรกิจก าหนดขึน้เพ่ือจะไดป้ระเมินว่าวตัถปุระสงคท์างการตลาดท่ีตัง้ไวน้ัน้ สามารถ
บรรลเุปา้ของการขายหรือไม ่มีความสอดคลอ้งและความเป็นไปไดใ้นดา้นเป็นเหตเุป็นผลมากนอ้ย
เพียงใด วตัถุประสงคอ์ย่างใดอย่างหนึ่งจะสอดคลอ้งหรือสนบัสนุนวตัถปุระสงคข์องธุรกิจดา้นอ่ืน ๆ 
หรือเปา้หมายรวมหรือไม ่

3. วัตถุประสงคท์างการเงิน (financial objectives) เป็นวัตถุประสงคท่ี์เก่ียวขอ้งกับงบ
การเงินในดา้นการใหข้อ้มูลเก่ียวกับสถานะทางการเงินของธุรกิจ เงินทุนหมุนเวียน และผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจในลกัษณะโครงสรา้งทางการเงินและโครงสรา้งเงินทนุของธุรกิจ ขอ้มลูเหลา่นี ้
จะช่วยสนับสนุนให้ผู้ประกอบการในการประกอบการตัดสินใจทางด้านการเงินได้ง่ายขึน้ 
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วตัถุประสงคพื์น้ฐานของงบการเงินคือการใหต้วัเลขท่ีแทจ้ริงทางดา้นการเงิน เพ่ือดูผลลัพธ์ทาง
การเงินและสขุภาพทางการเงินของธุรกิจ  

4. ตลาดเปา้หมาย (target markets) จากการท่ีมีการก าหนดตลาดเปา้หมายอยา่งชดัเจน 
เป็นกลุ่มเปา้หมายหลกัและกลุ่มเปา้หมายรอง ธุรกิจจะตอ้งมีการพิจารณาว่าจะเขา้ถึงหรือมุ่งเนน้
ตลาดเปา้หมายเหลา่นีไ้ดอ้ยา่งไร โดยมีกลยทุธก์ารเลือกตลาดเปา้หมาย 3 กลยทุธ ์(Kotler, 2003) 
ดงันี ้

 4.1 การตลาดท่ีไม่แตกต่างหรือการตลาดท่ีเหมือนกัน (undifferentiated marketing) 
เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีเสนอสินคา้หนึ่งรูปแบบโดยมองว่าตลาดมีความตอ้งการเหมือน ๆ กัน 
ธุรกิจจะพยายามออกแบบสินคา้และวางโครงการทางการตลาดท่ีดึงดดูใจผู้บริโภคใหม้ากท่ีสุด
ทั้งนี ้ขึน้กับการเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายและการโฆษณาเพ่ือท าให้เกิดภาพพจน์ท่ีดีต่อ
สินคา้ แมว้่าสินคา้จะมีความแตกต่างกันจริงหรือไม่ก็ตามจะท าใหส้ินคา้ของธุรกิจแตกต่างจาก
สินคา้ของคู่แข่งขัน เช่น สปอนเซอร ์เกเตอรเ์ร็ต น า้ด่ืมสิงห์ สบู่ตรานกแก้ว เป็นตน้ การตลาดท่ี
เหมือนกันนีจ้ะประหยดัตน้ทุนต่าง ๆ เน่ืองจากยึดหลกัการผลิตใหเ้ป็นรูปแบบมาตรฐานเดียวกัน 
(standardization) และการผลิตจ านวนมาก ๆ  (mass  production) จึงท าใหล้ดตน้ทุนการผลิต 
ลดสินคา้คงเหลือ ลดคา่ขนสง่ ลดคา่โฆษณา ลดคา่ใชจ้า่ยในการวิจยัหรือวางแผนการตลาด  

 4.2 การตลาดท่ีต่างกันหรือการตลาดท่ีมุ่งต่างส่วน (differentiated marketing) ใน
กรณี นี ้ธุรกิจจะเลือกด าเนินการในส่วนตลาดท่ีมากกว่าหนึ่งส่วนและออกแบบผลิตภณัฑแ์ละ
ส่วนประสมทางการตลาดใหแ้ตกต่างกันตามความเหมาะสมกับแต่ละส่วนตลาดนัน้ ธุรกิจส่วนใหญ่
นิยมใชก้ลยทุธนี์มี้รายละเอียดดงันี ้

  ก) ธุรกิจสามารถสรา้งยอดขายไดม้ากกว่าวิธีแรก โดยทั่วไปยอดขายของธุรกิจจะ
เพิ่มขึน้ถา้มีผลิตภณัฑเ์พิ่มขึน้และการผา่นส่ือโฆษณาหลายประเภทเพิ่มขึน้ 

  ข) ตน้ทนุทางดา้นตา่ง ๆ เพิ่มขึน้ดงันี ้
   (1) ตน้ทุนในการปรบัปรุงผลิตภัณฑ์ (product modification cost) จะท าให้

ตน้ทนุในการขยายผลิตภณัฑเ์พิ่มขึน้เน่ืองจากตอ้งเสียตน้ทนุในการวิจยัและการพฒันาผลิตภณัฑ ์
   (2) ต้นทุนการผลิต (production cost) ประกอบด้วยต้นทุนในการติดตั้ง

เครื่องจกัรและอุปกรณต์่าง ๆ รวมทัง้ตน้ทุนต่อหน่วยจะค่อนขา้งสูงเน่ืองมาจากผลิตภัณฑห์ลายชนิด
ท าใหไ้มเ่กิดการประหยดัภายในเทา่กรณีผลิตสินคา้ชนิดเดียวจ านวนมาก 

   (3) ตน้ทุนในการบริหาร (administrative cost) ตลาดท่ีต่างกันการวางแผน
การตลาดส าหรบัแต่ละผลิตภัณฑ์ก็จะแตกต่างกัน ท าใหธุ้รกิจตอ้งเสียค่าใชจ้่ายในการวิจัยตลาด 
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การคาดคะเนอุปสงค ์การวิเคราะหย์อดขาย การส่งเสริมการตลาด และการหาช่องทางการจัด
จ าหนา่ย 

   (4) ต ้นทุน เ กี่ ย วกับ สินคา้คงคลัง (inventory cost) ตลาดท่ีต่างกันมีสินค้า
หลายประเภท ตน้ทนุสินคา้คงเหลือส าหรบัสินคา้หลายประเภทจะมากกว่าสินคา้ประเภทเดียวกนั
เพราะตอ้งมีการบันทึกทางบัญชีและการตรวจสอบทางบัญชีเพิ่มขึน้  นอกจากนีต้น้ทุนการเก็บ
รกัษาสินคา้คงคลังส าหรบัสินคา้หลายชนิดรวมกันแล้วจะตอ้งมากกว่าตน้ทุนในการเก็บรกัษา
สินคา้คงคลงัส าหรบัสินคา้ประเภทเดียว 

   (5) ต้นทุนในการส่งเสริมการตลาด (promotion cost) การท่ีธุรกิจมีสินค้า
หลายประเภทจะท าใหต้อ้งใชส่ื้อโฆษณาใหเ้หมาะสมในแตล่ะตลาดส่งผลตอ่อตัราการใชส่ื้อแตล่ะชนิด
ลดลงจึงท าใหไ้ม่ไดส้่วนลดในการโฆษณา นอกจากนีแ้ต่ละส่วนตอ้งการการวางแผนโฆษณาท่ี
แตกตา่งกนั ดงันัน้งบประมาณการสง่เสรมิการตลาดจะเพิ่มขึน้ 

 4.3 การตลาดแบบมุ่งตลาดส่วนเดียวหรือการตลาดมุ่งเฉพาะส่วน (concentrated 
marketing) เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งตลาดส่วนเล็กหนึ่งส่วน ในกรณีท่ีธุรกิจมีทรพัยากรจ ากัดจึงเลือก
ด าเนินกิจการในฐานะเป็นส่วนใหญ่ในตลาดเล็ก กล่าวคือแทนท่ีจะมีเป้าหมายในส่วนตลาดหลายแห่ง
และมีส่วนตลาดส่วนนอ้ยในแตล่ะแห่ง ธุรกิจจะรวมก าลงัเพ่ือใหไ้ดม้าซึ่งส่วนครองตลาดใหญ่ใน
ตลาดเล็ก เช่น รถยนตม์ินิคูเปอร ์ท่ีมุ่งตลาดรถยนตข์นาดเล็ก ราคาประหยัด เป็นตน้ การเลือก
ตลาดแบบมุ่งตลาดส่วนเดียวนีธุ้รกิจจะพบกับความเส่ียงสูง เน่ืองจากมีกลุ่มเป้าหมายเพียงส่วนเดียว 
เช่น มีบริษัทอ่ืนท่ีมีความเข้มแข็งทางด้านการเงินและมีความสามารถท่ีจะทุ่มการส่งเสริม
การตลาดเขา้มาเป็นคูแ่ข่งขนั หากธุรกิจมีขอ้จ ากดัทางดา้นเงินทนุอาจตอ้งเป็นฝ่ายเสียส่วนครอง
ตลาดไปได ้เป็นตน้  

5. การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ ์(product positioning) เป็นการจัดสินคา้ใหมี้ความแตกต่าง 
ชดัเจน และตรงตามความตอ้งการ โดยเปรียบเทียบสินคา้ของธุรกิจกบัสินคา้ของคูแ่ขง่ขนัใหอ้ยู่ใน
จิตใจของผูบ้ริโภค โดยจะตอ้งระบคุวามไดเ้ปรียบหรือความแตกตา่งทางการแขง่ขนัซึ่งเป็นการรบัรู ้
ของผู้บริโภคในเชิงความรู้สึกนึกคิดหรือทัศนคติต่อสินค้าหรือบริการของธุรกิจ หรือเป็น
กระบวนการทางการตลาดเพ่ือสรา้งและรกัษาแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการของธุรกิจให้
เกิดขึน้ในจิตใจของผูบ้ริโภคเม่ือเทียบกบัตราสินคา้ของคูแ่ข่งขนั ซึ่งตอ้งอาศยักระบวนการส่ือสาร
ทางการตลาด โดยการดึงจุดเด่นท่ีเป็นเอกลักษณ์ (unique selling proposition: USP) มาใชใ้น
การสื่อสารทางการตลาด เพ่ือตอกย า้ใหเ้กิดเป็นภาพลกัษณท่ี์เป็นท่ีจ าจดและมีความโดดเด่น 
เม่ือผูบ้ริโภคนึกถึงสินคา้หรือบริการของธุรกิจ การวางต าแหน่งสินคา้หรือบริการของธุรกิจนั้น
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จะตอ้ง 1) มีความส าคัญ (important) 2) มีความโดดเด่น (distinctive) 3) เหนือกว่าคู่แข่ง (superior)  
4) สามารถส่ือสารได ้(communication) และ 5) มีสิทธิพิเศษ (preemptive) ซึ่งพิจารณาไดจ้าก
คณุลกัษณะตา่ง ๆ (Kotler, 2003) ดงันี ้

 5.1 ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์  (product differentiation) เป็นการพิจารณา
คณุลกัษณะเดน่ของตวัผลิตภณัฑท่ี์เหนือกว่าคูแ่ขง่ขนั ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้ากคณุลกัษณะตา่ง ๆ 
เชน่ รูปแบบ ราคา คณุสมบตั ิความนา่เช่ือถือ ความคงทน และคณุภาพ เป็นตน้ 

 5.2 ความแตกต่างด้านบริการ (service differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่ง
ทางการตลาดใหแ้ก่ผลิตภัณฑ ์โดยเนน้ท่ีการใหบ้ริการเหนือกว่าคูแ่ข่งขนั ซึ่งสามารถพิจารณาได้
จากคณุลกัษณะตา่ง ๆ เช่น ความรวดเรว็ การบรกิารจดัส่งสินคา้ การรบัประกนั การฝึกอบรมหรือ
ใหค้  าปรกึษาแก่ลกูคา้ การบรกิารตดิตัง้ และการบรกิารบ ารุงรกัษาและซอ่มแซม เป็นตน้ 

 5.3 ความแตกต่างดา้นบุคคล (personnel differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่ง
ทางการตลาดโดยพิจารณาจากความสามารถของบุคลากรในองคก์รธุรกิจ โดยทั่วไปนิยมใชก้ับ
ผลิตภัณฑป์ระเภทบริการ ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้ากคุณลกัษณะต่าง ๆ เช่น ความรูค้วามสามารถ
ของบคุลากร ความซ่ือสตัยส์ามารถไวว้างใจได ้ประสบการณแ์ละความช านาญ การดแูลเอาใจใส่
ลกูคา้ ความนา่เช่ือถือ และการตดิตอ่ส่ือสารกบัลกูคา้ เป็นตน้ 

 5.4 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ ์(image differentiation) เป็นการก าหนดต าแหน่ง
ทางการตลาดโดยน าเอาภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑห์รือธุรกิจมาเป็นเครื่องมือในการสรา้งความ
แตกต่างทางการแข่งขนั ซึ่งสามารถพิจารณาไดจ้ากคุณลกัษณะต่าง ๆ เช่น สญัลักษณ์ การจัด
เหตกุารณพ์ิเศษ ส่ือ ท่ีมาของผลิตภณัฑ ์และบรรยากาศ เป็นตน้ 

6. กลยุทธ ์(strategies) การสรา้งตลาดเป็นสิ่งท่ีตอ้งใชเ้วลา เงินตรา และความพยายาม 
โดยเริ่มตัง้แตก่ารพฒันาความตอ้งการของผูบ้ริโภคและความพยายามท าให้เกิดการซือ้สินคา้หรือ
บริการ กลยทุธก์ารตลาดจะตอ้งมีความเฉพาะ ก าหนดขอบเขตตา่ง ๆ อย่างชดัเจน และเก่ียวเน่ือง
กับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยกลยุทธ์การตลาดจะเป็นตวัก าหนดทิศทางของแผนการตลาด 
การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ ์ธุรกิจสามารถก าหนดกลยทุธต์า่ง ๆ ไดม้ากกวา่ 1 กลยทุธ ์โดยกลยทุธ์
ทางการตลาดในการแข่งขัน (competitive marketing strategies) ของธุรกิจจะประกอบด้วย 
(สวุิมล แมน้จรงิ, 2546; ปรีดี นกุลุสมปรารถนา, 2563; Kotler & Keller, 2016) 

 6.1 กลยุทธ์ของผู้น  าตลาด (market leader strategies) โ ด ย ทั่ ว ไ ป แ ล ้ว ใ น ทุก
อุตสาหกรรมจะตอ้งมีผูน้  าตลาด และบริษัทท่ีเป็นผูน้  าในตลาดจะมีส่วนครองตลาดมากท่ีสุดใน
ตลาดผลิตภัณฑ์นั่ น  ๆ เช่น โทรศัพท์มือถือ I-Phone เป็นผู้น  าตลาดโทรศัพท์สมาร์ทโฟน
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(smartphone) ท่ีมีลูกเล่นและแอปพลิเคชนัท่ีสามารถท าใหผู้บ้ริโภคประทับใจ วตัถุประสงคท์าง
การตลาดของผูน้  าก็เพ่ือรกัษาความเป็นผูน้  านัน้ไว ้โดยมีกลยทุธท่ี์ใชด้งันี ้

  6.1.1 การขยายตลาดรวม (expending total market) การท่ีจะเป็นผูน้  าในตลาด
ตอ้งพยายามหาสิ่งท่ีลูกคา้ตอ้งการและน าเสนอเพ่ือสรา้งใหเ้กิดการซือ้ขาย โดยอาจจะเป็นการ
น าเสนอจุดขายอ่ืน ๆ เพ่ือเพิ่มความตอ้งการในการซือ้สินคา้ เช่น McDonald’s ท่ีสามารถขึน้มา
เป็นผูน้  าธุรกิจประเภทฟ้าสตฟ์ู๊ ดไดน้ัน้ ไมใ่ชแ่คก่ารขายสินคา้ท่ีดีแตย่งัจงูใจลกูคา้ดว้ยการน าเสนอ
ทางเลือกการกินฟ้าสตฟ์ู๊ ดนอกบา้นท าให้สามารถน าคู่แข่งอย่าง Subway และ Burger King ได้
ดว้ยการขยายสาขาอย่างมากมาย นอกจากนัน้การเลือกกลุ่มตลาดใหม่ ๆ ก็นบัเป็นกลยุทธท่ี์ผูน้  าตลาด
เลือกใชเ้พ่ือเพิ่มฐานลกูคา้กลุม่ใหม่ ๆ มีรายละเอียดดงันี ้

    6.1.1.1 ผูใ้ชร้ายใหม่ (new users) เชน่ การเพิ่มกลุ่มเปา้หมายส าหรบักลุ่ม
ท่ีธุรกิจยงัไม่เคยท าตลาดมาก่อน เช่น ยาสระผมแพนทีน กลุ่มเป้าหมายหลกัคือ ผูห้ญิงวยัท างาน
อาจสามารถเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ได้ เช่น กลุ่มวัยรุ่น หรือการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายใหม่ตาม
ภูมิศาสตร ์เช่น อุปกรณ์ท าความร้อน  ได้ส่งคณะพนักงานขายไปท าตลาดโซนอุตสาหกรรม
ภาคตะวนัออก เป็นตน้ 

    6.1.1.2 วิธีการใชใ้หม่ (new uses) ตลาดสามารถขยายตวัโดย การคิดคน้
วิธีการใชผ้ลิตภัณฑแ์บบใหม่ ๆ และน าเสนอแก่ลูกคา้ เช่น น า้ยาอุทัยทิพยท่ี์ใช้ผสมน า้ด่ืมเพิ่ม
ความสดช่ืนดว้ยการดัดแปลงของลูกคา้ท่ีน ามาทาริมฝีปาก ท าให้บริษัทโอสถสภาไดป้รบัปรุง
ผลิตภณัฑน์ า้ยาอทุยัทิพย ์เป็นตรายทูิพยล์ิปสีแบบน า้ขายดีในกลุม่วยัรุน่ เป็นตน้ 

    6.1.1.3 การเพิ่มประโยชน์ใชส้อย (more usage) โดยการเพิ่มประโยชน์
ใช้สอยหรืออัตราการใช้ให้บ่อยขึน้หรือถ่ีขึน้ เช่น น ้ายาบ้วนปากจะมีการส่ือโฆษณาบอกถึง
ประโยชนข์องการบว้นปากหลงัแปรงฟันทกุครัง้ เม่ือมีความถ่ีในการใชผ้ลิตภณัฑม์ากขึน้ยอ่มท าให้
สินคา้ขายไดเ้พิ่มขึน้ 

  6.1.2 การป้องกันส่วนครองตลาด (defending market share) นอกเหนือจาก
การพยายามขยายตลาดเพ่ือการเป็นผูน้  าแลว้ สิ่งท่ีส  าคญัไม่ยิ่งหย่อนกว่ากนัคือการรกัษาส่วนแบง่
ทางการตลาดเดิมใหไ้ด ้และก็จ าเป็นตอ้งปิดจุดอ่อนของตวัเองด้วยเช่นกันเพ่ือไม่เปิดโอกาสให้
คูแ่ข่งกดดนัได ้ดงันัน้ ธุรกิจตอ้งรกัษาจดุยืน คณุคา่และค ามั่นสญัญาใหค้งเสน้คงวาอยู่ตลอดดว้ย
การรกัษาความสมัพนัธอ์นัดีกบัลูกคา้อยู่ตลอดเวลา โดยการตัง้ราคาในระดบัปานกลางท่ีทกุคนมี
ก าลังพอท่ีจะซื ้อได้ ผู ้น  าในตลาดจ าเป็นต้องพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ปรบัปรุงการใหบ้ริการ 
ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย โปรโมชั่น และควบคมุตน้ทนุตา่ง ๆ อยูเ่สมอ มีรายละเอียดดงันี ้
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    6.1.2.1 กา รป้อ งกันต าแหน่ง  (position defense) ท าไดโ้ดยการสรา้ง
ตราสินคา้ให้เหนือกว่าในทุกดา้น รวมถึงการซือ้และท าโฆษณาผ่านส่ือหลัก (Above the Line) 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร และการส่ือสารสองทางกับผูบ้ริโภคในรูปแบบของการจัดกิจกรรม
ตลาดเ พื ่อ เ ข ้า ถึง ผู ้บ ร ิโภ ค เฉพ า ะ กลุ่ม (Below the Line) เช่น การจัดกิจกรรมพิเศษทาง
การตลาด การส่งเสริมการขาย  การจัดโรดโชว์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ( customer 
relationship management)  

    6.1.2.2 การป้องกันด้านข้าง (flank defense) เช่น  หากเป็นสินค้า ท่ี
จ  าหนา่ยผา่นชอ่งทางรา้นคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) หรือหา้งสรรพสินคา้ตา่ง ๆ ธุรกิจอาจ
ท าตลาดดว้ยการปอ้งกนัดา้นขา้งโดยเพิ่มพืน้ท่ีขายในหา้งโดยการเพิ่มสายผลิตภณัฑ ์เชน่ การเพิ่ม
รสชาต ิเพิ่มลกัษณะบรรจภุณัฑห์ลากหลายรูปทรง เพิ่มขนาดบรรจใุหมี้หลายทางเลือก เป็นตน้ 

    6.1.2.3 การป้องกันโดยการรุกก่อน (preemptive defense) เป็นวิธีการ
วางแผนล่วงหนา้ดว้ยการสรา้งความเขม้แข็งทางการตลาด คือตอ้งรูจุ้ดแข็งของคู่แข่งขนัและท า
การตลาดเชิงรุกก่อนคูแ่ขง่ขนั 

    6.1.2.4 การป้องกันโดยการรุกกลับ (counteroffensive defense) วิธีการ
ป้องกันโดยการรุกกลับเหมือนกับกลยุทธ์ตาต่อตาฟันต่อฟัน ผู้ประกอบการตอ้งประเมินจุดยืน 
(positioning) ของตราสินคา้ของธุรกิจก่อนเพราะหากธุรกิจมีลูกคา้ท่ีภักดีกับธุรกิจอยู่อย่างเขม้แข็งแลว้ 
และประเมินไดว้่าการลด แลก แจก แถม ของคู่แข่งขันจะไม่มีผลกระทบต่อยอดขาย ธุรกิจก็
ไมจ่  าเป็นตอ้งโตต้อบกลบัคูแ่ขง่ขนั เพราะจะท าใหค้ณุคา่ตราสินคา้ดดูอ้ยคา่ลง ในทางกลบักนัหาก
ประเมินแลว้ยงัไมส่ามารถท าใหล้กูคา้ภกัดีตอ่ธุรกิจ หรือประเมินแลว้พบว่าลกูคา้มาซือ้ซ า้กบัธุรกิจ
เพราะการส่งเสริมการจ าหน่าย ในสถานการณ์เช่นนีก็้ตอ้งใชก้ลยุทธก์ารป้องกันโดยการรุกกลับ
แบบสงครามราคา (red ocean) 

    6.1.2.5 การป้องกันแบบเคล่ือนท่ี (mobile defense) เป็นการ ป้องกนัการ
โจมตีของคู่แข่งขัน โดยการเปล่ียนแปลงหรือเคล่ือนไหวกลยุทธต์่าง ๆ ทางการตลาดอยู่เสมอ 
โดยเคล่ือนท่ีแบบ 360 องศา เช่น การแข่งขนัระหว่างเครือข่ายโทรศพัท ์AIS, DTAC และ True จะ
เห็นว่าไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การส่งเสริมการจดัจ าหน่าย การบริการลกูคา้ แมก้ระทั่งการขาย 
ทัง้ 3 ค่ายยกัษ์ขา้งตน้มีการป้องกันตวัเองแบบเคล่ือนท่ี โดยท าอย่างมิใหคู้่แข่งขนัคาดการณแ์ผน
ในการครองใจผูบ้รโิภค เพราะหากเกิดความไม่พงึพอใจในบริการของธุรกิจนีผู้บ้รโิภคมีสิทธิเปล่ียน
เครือขา่ยไดต้ลอดเวลา 
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    6.1.2.6 การป้องกันโดยการหดตวั (contraction defense) เป็นการถอนทนุคือ
การยกเลิกสินคา้ท่ีออ่นแอท่ียอดขายมีแนวโนม้ลดลงอย่างตอ่เน่ือง 

  6.1.3 การขยายส่วนครองตลาด (expanding market share) การเพิ่มส่วนแบ่ง
ทางการตลาดถือเป็นวิธีการคงความเป็นผูน้  าในตลาดได ้โดยหากส่วนแบง่ทางการตลาดมีมากขึน้
โอกาสของยอดขายก็ตอ้งมีมากยิ่งขึน้ดว้ย ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจะตอ้งพยายามขยายส่วนครองตลาด
ใหเ้พิ่มขึน้เพ่ือใหอ้ตัราผลตอบแทนจากเงินทนุเพิ่มขึน้ 

 6.2 กลยุทธ์ของผู้ท้าชิง (market challenger strategies) เป็นกลยุทธ์ของธุรกิจท่ีน า
สินคา้เขา้สู่ตลาดโดยเป็นรองผูน้  า และตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากขึน้ โดยใชก้ลยุทธ์
ดงัตอ่ไปนี ้

  6.2.1 การโจมตีดา้นหน้า (frontal attack) การ ที่ผู ้ท ้า ชิงหวังช่วงชิงผู้น  าตลาด 
โดยทุ่มเททรัพยากรทกุอย่างท่ีมีทัง้ตวัผลิตภณัฑ ์การตัง้ราคาขาย และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูท้า้ชิงท่ีเลือกใชก้ลยทุธนี์ต้อ้งเป็นแบรนดท่ี์ใหญ่ มีทนุ มีทรพัยากรท่ีเพียงพอ และจะเป็นการตอ่สู้
กนัอยา่งดเุดือดลกัษณะวธีิการโจมตีซึ่งหนา้ 

  6.2.2 การโจมตีดา้นขา้ง (flank attack) การท่ีผูท้า้ชิงมองเห็นช่องว่างหรือโอกาส
ท่ีผู้น  าในตลาดนั้นมองไม่เห็นหรือมองขา้มไป และใชช้่องว่างตรงนัน้ในการท าการตลาด เช่น 
การเพิ่มสาขาท่ีจ าหนา่ยหรือเพิ่มผลิตภณัฑท่ี์ผูน้  าไมช่  านาญ 

  6.2.3 การโจมตีแบบตีโอบ (encirclement attack) เป็นการโจมตีรวมทัง้ดา้นหนา้
และดา้นขา้ง ทัง้ 2 วิธีใหคู้แ่ข่งขนัสบัสนและตามไม่ทนั แตว่ิธีการแบบนีจ้ะใชไ้ดผ้ลดีในกรณีท่ีตอ้ง
มีทนุและทรพัยากรเพียงพอ 

  6.2.4 การโจมตีทางออ้ม (bypass attack) การท่ีผูท้า้ชิงไม่เผชิญหนา้กับผูน้  าตลาด
โดยตรง แต่จะโจมตีตลาดอ่ืน ๆ ท่ีมีแนวโนม้และโอกาสท่ีง่ายมากกว่า โดยอาจเป็นการเลือกตาม
ภูมิศาสตร ์(Geographic) อาทิ ตลาดต่างจังหวัด หรือตามภูมิภาคต่าง ๆ เช่น การท่ี True เปิด 
True coffee มิไดข้ายกาแฟและเครื่องด่ืมอย่างเดียวยังมีการใหบ้ริการจ่ายค่าโทรศพัทแ์ละอ่ืน ๆ 
รวมถึงการซือ้อปุกรณเ์สรมิตา่ง ๆ เป็นตน้  

  6.2.5 การโจมตีแบบกองโจร (guerrilla attack) การท่ีผูท้า้ชิงโจมตีแบบเป็นระยะ 
ไม่ไดเ้นน้โจมตีแบบยิ่งใหญ่อาจเนน้เป็นช่วงเวลา ซึ่งเป็นเพียงแคก่ารก่อกวนผูน้  าในตลาดเท่านัน้  
เป็นกลยทุธท่ี์น ามาใชใ้นธุรกิจเล็กเพ่ือปะทะกบัธุรกิจใหญ่ เช่น การใชเ้ครือข่ายทางสงัคม (social 
network) เช่น เว็บบล็อก หรือพันทิป กองโจรในอินเทอรเ์น็ตแบบนีมี้ผลต่อการโจมตีคู่แข่งขัน

https://www.popticles.com/marketing/stp-strategy/
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พอสมควร การใชเ้ครือข่ายทางสงัคมในลกัษณะนีแ้ม้แต่เสียงเดียวก็มีผลมากต่อทศันคติของคน
สว่นใหญ่ เพราะใชก้ารเขียนแบบบรรยายความรูส้กึส่วนตวัท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ ๆ 

 6.3 กลยุทธ์ของผู้ตาม (market follower strategies) เป็นกลยุทธ์ของผู้ตามท่ีเข้าสู่
ตลาดในฐานะท่ีเป็นรองทัง้ผูน้  าและผู้ทา้ชิง ซึ่งผูต้ามตอ้งพยายามเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและรกัษา
ครองตลาดนัน้ไว ้โดยใชก้ลยทุธด์งัตอ่ไปนี ้

  6.3.1 การลอกเลียน (cloner) การพยายามลอกเลียนแบบใหเ้ท่าเทียม หรือดีกว่า
สินคา้ของผู้น  าตลาด ใชช่ื้อและการบรรจุหีบห่อท่ีต่างกันเพียงเล็กน้อย การท่ีผู้ตามเลียนแบบ
แนวทางหรือวิธีการในการโฆษณา การผลิตสินคา้หรือบรกิาร รวมไปถึงชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

  6.3.2 การเลียนแบบ (imitate) การท่ีผู้ลอกเลียนแบบลอกเลียนบางอย่างจาก
ผูน้  าตลาด แตก็่มีองคป์ระกอบของความแตกตา่งในตวัเองอยู่ สว่นใหญ่จะเห็นกบัแบรนดท่ี์มีสินคา้
อยู่ตามชัน้วางของในซูเปอรม์ารเ์ก็ต เช่น น า้อดัลม น า้ด่ืมต่าง ๆ หรือการท่ีซูเปอรม์ารเ์ก็ตบางแห่งท า
แบรนดส์ินคา้ของตวัเองขึน้มาเป็นทางเลือกใหก้บัลกูคา้ในตลาดในราคาท่ีต ่ากว่า 

  6.3.3 การปรบัเปล่ียน (adapter) การน าสินคา้ของผูน้  าตลาดมาดดัแปลง ปรบัปรุง
เสียใหมห่รือท าใหดี้ขึน้กวา่เดมิ 

 6.4 กลยุทธ์ของผู้เจาะตลาดส่วนเล็ก (market nicher strategies) เป็นกลยุทธ์ของ
ธุรกิจรายย่อยท่ีไม่ตอ้งการเผชิญการแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่แต่จะใช้ความพยายามคน้หา
ตลาดเล็ก ๆ แล้วใช้ความช านาญเพาะด้านเพ่ือเข้าถือครองส่วนตลาดโดยเลือกใช้กลยุทธ์ให้
เหมาะสมกับสถานการณแ์ละการวางต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม และการใหค้วามส าคญักับ
การใชท้รพัยากรต่าง ๆ ใหมี้ประสิทธิภาพกับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเฉพาะเจาะจงเพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีแทจ้รงิ เชน่ Ebay ใชว้ิธีประมลูสินคา้ผา่นทางออนไลน ์เป็นตน้ 

  6.4.1 กลยุทธผ์ูน้  าดา้นตน้ทุน (cost leadership strategies) การเป็นผูน้  าในการ
ลดตน้ทุนการผลิตและการตลาดเพ่ือจะไดมี้ตน้ทุนสินคา้ท่ีต  ่ากว่าคู่แข่งขนั ผูป้ระกอบการตอ้งท า
การวิจ ัยและพัฒนา เพ่ือลดตน้ทุนในการผลิตทัง้ดา้นการปรับปรุงหาสิ่ งทดแทนวัตถุดิบ
และสิ่งน าเขา้ ปรบัปรุงกรรมวิธีและกระบวนการในการผลิต ลดค่าใช้จ่ายในการผลิตและการ
ปรบัปรุงผลิตภัณฑส์ าเร็จรูป นอกจากนัน้ยงัตอ้งลดค่าใชจ้่ายในการด าเนินงานทัง้การตลาดและ
การบรหิารอีกดว้ย ซึ่งสาเหตขุองการใชก้ลยทุธก์ารเป็นผูน้  าทางดา้นตน้ทนุ มีดงันี ้

    6.4.1.1 ธุรกิจสามารถปอ้งกนัตวัจากคูแ่ข่งขนั ท าใหคู้แ่ข่งขนัไม่สามารถใช้
กลยทุธต์ดัราคาได ้นอกเหนือจากป้องกนัตวัจากสินคา้ทดแทนของคูแ่ข่งขนั และสรา้งอปุสรรคใน
การเขา้ตลาดของคูแ่ขง่ขนัรายใหม่ 
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    6.4.1.2 ธุรกิจสามารถรบัมือกบัผูจ้  าหน่ายวตัถดุิบรายใหญ่ เม่ือผูจ้  าหน่าย
วตัถดุบิขึน้ราคาแตธุ่รกิจยงัอยูร่อดได ้

    6.4.1.3 ธุรกิจจะปอ้งกนัตวัและรกัษาตวัรอดไดจ้ากการท่ีถกูลกูคา้รายใหญ่
กดราคาสินคา้ใหต้  ่าเทา่กบัของคูแ่ขง่ขนัรายอ่ืน ๆ  

    โดยเฉพาะธุรกิจท่ีมีตลาดคอ่นขา้งกวา้ง และสินคา้ไม่มีความแตกต่างมากนัก 
เช่น เสือ้ผา้ ของใชป้ระจ าวนัต่าง ๆ ธุรกิจเหล่านีน้ิยมท่ีจะเลือกใชก้ลยุทธ์การเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนต ่า 
คือ การลดตน้ทุน หรือค่าใชจ้่าย ซึ่งผู้ประกอบการจะตอ้งพยายามลดค่าใช้จ่ายในส่วนท่ีลดได้
เพ่ือใหเ้กิดการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทนุ (cost leadership) ไดแ้ก่ 

    1) การลดขนาดขององคก์รใหก้ะทัดรดั จ  านวนของบุคลากรเหมาะสมกับ
ธุรกิจไมม่ากเกินไปจนท าใหไ้ม่เกิดความคล่องตวัในการด าเนินงาน ธุรกิจอาจจะใชว้ิธีการเพิ่มหรือ
ลดพนกังานใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ ์

    2) ลดของเสียในการผลิตให้น้อยลงหรือจนเป็นศูนย์ โดยการพัฒนา
บคุลากรใหเ้กิดความช านาญในการผลิต 

    3) การพฒันาเทคโนโลยีในการผลิตและจดัจ าหน่ายเพ่ือเป็นการลดตน้ทุน
ในการจ าหนา่ยใหน้อ้ยลง 

    4) การสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีกบัผูจ้  าหนา่ยปัจจยัการผลิต เพ่ือสรา้งอ านาจ
ตอ่รองในการจดัหาวตัถดุิบ 

    ผูป้ระกอบการจะทราบไดอ้ย่างไรว่าธุรกิจควรจะใชก้ลยุทธ์การเป็นผู้น  า
ดา้นตน้ทุนเม่ือใด ค าตอบคือ ก็ต่อเม่ือการแข่งขนัดา้นราคาดุเดือด สินคา้ไม่แตกต่างจากคู่แข่ง 
หรือสรา้งใหเ้กิดความแตกตา่งในสินคา้และบรกิารไดย้าก คา่ใชจ้า่ยในการเปล่ียนสินคา้ต ่าก็จะท า
ใหลู้กคา้ไม่จงรกัภักดีตอ่ธุรกิจ ผูซื้อ้มีอ านาจในการต่อรองราคาสูงและเม่ือคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีเขา้
มาใช้กลยุทธ์ราคาต ่าเพ่ือดึงลูกค้า ผู้ประกอบการต้องวิเคราะห์ในประเด็นต่าง ๆ เหล่านีแ้ล้ว
เลือกใชก้ลยุทธก์ารเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนท่ีเหมาะสม ซึ่งอาจจะท าใหคู้่แข่งขันไม่เขา้มาสู่สงคราม
ราคาและสามารถลดราคา “Survival price” ไดต้  ่ากว่าคู่แข่งขนัแต่ตอ้งเป็นราคาท่ีมีก าไรพอท่ีจะ
ใหกิ้จการอยูไ่ด ้(อจัฉรา จนัทรฉ์าย, 2558; Wheelen, & Hunger, 2006) 

  6.4.2 กลยุทธ์ผู้น  าดา้นความแตกต่าง (differentiation strategies) กลยุทธ์การ
สรา้งความแตกตา่งนีเ้พ่ือดงึดดูผูบ้ริโภค และเพิ่มยอดขายใหก้ับธุรกิจ วิธีการสรา้งความแตกตา่ง
ของสินคา้มีหลายวิธีโดยจะเก่ียวกับภาพพจนส์ินคา้ทางดา้นตราย่ีหอ้ การออกแบบ เทคโนโลยี 
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คณุภาพ คณุลกัษณะการบรกิารลกูคา้ และชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ซึ่งประโยชนใ์นการสรา้งความ
แตกตา่งมีดงันี ้

   1) ช่วยลดการแข่งขนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคซ่ือสตัยต์อ่การคา้ถึงแมว้่าราคาสินคา้
จะสงูขึน้แตย่งัคงซือ้สินคา้มาบรโิภค 

   2) ชว่ยเพิ่มผลก าไรจากการท่ีสามารถก าหนดราคาท่ีสงูกวา่ได ้

   3) ชว่ยเป็นอปุสรรคกีดขวางการเขา้สู่ตลาดของคูแ่ขง่ขนัรายใหม ่

   4) สรา้งความซ่ือสตัยภ์กัดีตอ่สินคา้ของผูบ้รโิภคและปอ้งกนัผูบ้ริโภคจากสินคา้
ทดแทนของคูแ่ขง่ขนั 

   5) ลดอ านาจตอ่รองของลกูคา้ 
   6) สรา้งความยืดหยุน่ในการตอ่รองกบัผูข้ายวตัถดุบิท าใหข้ึน้ราคาวตัถดุิบยาก 

   การสรา้งความแตกตา่งในสายตาของลกูคา้ เพ่ือเปรียบเทียบสินคา้ของคูแ่ข่งขนัใน
แง่ของการสรา้งมูลคา่เพิ่มใหก้ับลูกคา้มีผลต่อการเลือกซือ้สินคา้และบริการของลูกคา้ และความ
พึงพอใจของลูกคา้ ความส าเร็จในการสรา้งความแตกต่างจะตอ้งสรา้งคณุคา่ใหลู้กคา้และลูกคา้
เห็นถึงคุณค่านั้น อีกทั้งตอ้งเป็นสิ่งท่ียากท่ีคู่แข่งขันจะลอกเลียนแบบ เช่น การผลิตสินคา้และ
บริการท่ีมีคุณภาพ ช่ือเสียงดา้นคุณภาพจะสามารถสรา้งความสามารถในการแข่งขันท่ียั่ งยืน 
นอกจากนัน้ยงัสามารถสรา้งความแตกต่างไดโ้ดยการสรา้งความจงรกัภักดีต่อตราย่ีหอ้ (Brand 
loyalty) ซึ่งจะก่อใหเ้กิดการตระหนักถึงการมีเอกลักษณ์และความจงรกัภักดี วิธีการสรา้งความ
แตกตา่ง ไดแ้ก่ 

   1) ดา้นสินคา้ มีการใชง้านท่ีเฉพาะ ความคงทน น่าเช่ือถือไดแ้ละมีการออกแบบ
ท่ีเป็นเอกลกัษณ ์ 

   2) ดา้นบริการ มีการอ านวยความสะดวกในการจดัซือ้ การจดัส่งถึงท่ี การจัด
อบรมการใชง้านใหแ้ก่ลกูคา้ และการใหค้  าปรกึษาตา่ง ๆ 

   3) ดา้นพนกังาน มีความรูค้วามสามารถ มีจิตส านกึในการใหบ้รกิารท่ีดี 

   4) ดา้นองคก์รและภาพลกัษณ ์เช่น การเป็นผูน้  าดา้นเทคโนโลยี หรือนวตักรรม
ตา่ง ๆ การสรา้งบรรยากาศท่ีดีภายในรา้น 

   การสรา้งใหกิ้จการเกิดความแตกต่าง ผูป้ระกอบการสามารถสรา้งไดโ้ดยหา
กระบวนการพฒันาระบบใหมอ่ยา่งตอ่เน่ืองจากความสามารถดา้นการวิจยัและพฒันา (R&D) เพ่ือ
มุ่งเนน้คุณภาพให้เป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์จากเทคโนโลยีใหม่ ๆ สรา้งบรรยากาศในการ
ท างานและสรา้งแรงจูงใจแก่บุคลากร ซึ่งทั้งหมดตอ้งให้ลูกคา้รบัรูถ้ึงความแตกต่างได ้ซึ่งหาก
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ผูป้ระกอบการปฏิบตัิไดจ้ะท าใหเ้กิดการแข่งขนันอ้ยลงและคู่แข่งขนัรายใหม่ก็จะเขา้ตลาดไดย้าก
เน่ืองจากลูกคา้เกิดความจงรกัภักดีต่อกิจการแล้ว ในการเลือกใช้กลยุทธ์สรา้งความแตกต่าง  
ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาถึงลกูคา้ว่าเขาตอ้งการความหลากหลายหรือไม ่การเปล่ียนแปลงของ
เทคโนโลยีรวดเร็วและสามารถน าเสนอแก่ลูกคา้ไดห้รือไม่ และท่ีส าคญัคือลูกคา้จะสามารถรบัรู ้
คุณค่าของความแตกต่างท่ีกิจการสร้างได้หรือไม่ (อัจฉรา  จันทรฉ์าย, 2558; Wheelen, & 
Hunger, 2006) 

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

8. การวิจัยการตลาด (marketing research) เป็นกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
วิเคราะห ์ตีความ และรายงานผลทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกับการขายสินคา้หรือบริการ เพ่ือน ามาใช้
ประกอบการวางแผนการท างานและการตัดสินใจทางการตลาดของธุรกิจ ทั้งนี ้เพ่ือให้บรรลุ
เป้าหมายสงูสดุในการท าใหส้ินคา้หรือบริการของตนสามารถตอบสนองความตอ้งการ และสรา้ง
ความพงึพอใจแก่ลกูคา้เปา้หมายไดม้ากท่ีสดุ 

 
ปัจจัยทีพ่จิารณาในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด 
 

การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
หรือท่ีเรียนกนัว่า “ส่วนประสมทางการตลาดในมมุมองของลกูคา้” ไดอ้ย่างตรงจดุนัน้ ธุรกิจไม่ควร
มุง่วิเคราะหม์มุมองจากธุรกิจออกไปสู่ผูบ้ริโภคเทา่นัน้แตธุ่รกิจควรจะตอ้งวิเคราะหท์ิศทางหรือมอง
ยอ้นกลบัจากผูบ้ริโภคมายงัองคก์ารดว้ย เพ่ือคน้หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคอนัจะสรา้ง
ความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในระยะยาว โดยสิ่งท่ีควรพิจารณา ประกอบดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 
2541; ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ, 2546; Kotler & Keller, 2016) 

1. คุณค่าท่ีผู้บริโภคจะไดร้บั (customers value) ผู้บริโภคจะเลือกใช้สินคา้หรือบริการ
อะไรหรือกบัใคร สิ่งท่ีผูบ้รโิภคใชพ้ิจารณาเป็นหลกั คือ คณุคา่หรือคณุประโยชนต์า่ง ๆ ท่ีไดร้บัเม่ือ
เปรียบเทียบกบัเงินท่ีจ่ายไป ดงันัน้ ธุรกิจตอ้งเสนอบรกิารท่ีสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดต้รงตาม
จดุท่ีผูบ้รโิภคตอ้งการอยา่งลงตวั  

2. ตน้ทุน (cost to customer) เงินทนุท่ีผูบ้ริโภคยินดีจะจ่ายส าหรบัสินคา้หรือบริการตอ้ง
คุม้คา่กบัสิ่งท่ีไดร้บั หากผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจา่ยในราคาสูงสะทอ้นใหเ้ห็นว่าความคาดหวงัในการใช้
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สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคย่อมสงูตามระดบัราคาดว้ย ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีผูบ้ริโภคมีก าลงั
ความสามารถหรือยินดีท่ีจะจ่ายได ้ดงันัน้ ปัจจยัเรื่องการก าหนดราคาจงึเป็นปัจจยัหนึ่งในการระบุ
ความสามารถท่ีจะซือ้และความคุม้คา่ท่ีผูบ้ริโภคจะไดร้บัจากสินคา้หรือบริการ การตัง้ราคาสินคา้
หรือคา่บรกิารควรตัง้ราคาท่ีลกูคา้ยินดีท่ีจะจ่ายและยอมรบัได ้

3. ความสะดวก (convenience) การท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกใช้สินคา้หรือบริการกับธุรกิจใด 
ธุรกิจนัน้จะตอ้งสรา้งสิ่งอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภคทัง้ในดา้นการติดต่อสอบถามขอ้มูล 
การติดต่อขอใชบ้ริการ เป็นตน้ การติดตามผลบริการหลงัการขายท่ีมีระยะเวลาท่ีแน่นอนในการ
ด าเนินการดว้ยเทคนิคความช านาญและความรวดเร็ว รวมถึงการใหค้วามส าคญักบัการนดัหมาย  

4. การติดต่อส่ือสาร (communication) ผู้บริโภคมีความความต้องการข่าวสารท่ีเป็น
ประโยชนจ์ากธุรกิจ ขณะเดียวกันผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัท่ีจะติดต่อธุรกิจเพ่ือใหข้อ้มูลข่าวสาร 
ความเห็นหรือข้อรอ้งเรียนและการเสนอแนะ ธุรกิจจะต้องจัดหาส่ือท่ีเหมาะสมกับผู้บริโภค
เป้าหมายกลุ่มต่าง ๆ เพ่ือการให้และไดร้ับข้อมูลความคิดเห็นทั้งสองทาง ดังนั้น กลยุทธ์การ
สง่เสรมิการตลาดท่ีดีจงึขึน้อยูก่บัการส่ือสารท่ีดีตามไปดว้ย 

5. การเอาใจใสด่แูล (caring) สิ่งท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเป็นพิเศษจากธุรกิจ คือการให้
ความส าคญัในการเอาใจใส่ดแูลเป็นอย่างดี เริ่มตัง้แตต่น้ทางของการบรกิาร ไดแ้ก่ สถานท่ีส าหรบั
ใหบ้ริการ พนกังานผูใ้หบ้ริการ การสอบถาม การติดตามในการจดัการกับขอ้รอ้งขอ ขอ้รอ้งเรียน 
หรือค าแนะน าต่าง ๆ การติดตามหลังการใหบ้ริการ การให้ค  าแนะน าต่าง ๆ แก่ผูบ้ริโภคเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑห์รือการใชบ้รกิาร เป็นตน้  

6. ความส าเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (completion) ผูบ้รโิภคมีความคาดหวงัให้
ไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการจากธุรกิจ หรือพนกังานผูใ้หบ้รกิารอย่างสมบรูณแ์บบทัง้ในดา้น
การใหบ้รกิารท่ีส านกังานหรือท่ีอยู่ของผูบ้ริโภค  

7. ความสบาย (comfort) สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ในการใหบ้ริการ เช่น อาคาร เคานเ์ตอร์
บริการ จดุช าระเงิน รา้นจ าหน่ายอาหาร หอ้งน า้ สถานท่ีจอดรถ ทางเดิน สิ่งอ านวยความสะดวก
ขัน้พืน้ฐานอ่ืน ๆ เช่น ป้ายบอกทิศทาง ตูบ้ริการเงินสด จุดบริการร่วมแบบเบ็ดเสร็จ คอมพิวเตอร์
หรือการบริการสัญญาณอินเทอรเ์น็ต ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีจะตอบสนองความสะดวกสบายให้แก่
ผูบ้ริโภคจากการใชบ้ริการธุรกิจนั้น ๆ คู่ขนานกันไป โดยเฉพาะในปัจจุบนัท่ีมีการน าเทคโนโลยี
ดจิิทลัเขา้มาสนบัสนนุหรือเป็นองคป์ระกอบในการจดับรกิารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 
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ส่วนประสมการค้าปลีก 
 

การด าเนินธุรกิจคา้ปลีกใหป้ระสบความส าเร็จนัน้จะตอ้งมีการบริหารจดัการท่ีสอดคลอ้ง
กบัอิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดท่ีเกิดขึน้ในแต่ละสถานการณ ์ซึ่งผูป้ระกอบการจะตอ้งศึกษา
และเขา้ใจความตอ้งการของตลาดเพ่ือการวางแผนธุรกิจและแผนทางการตลาดเพ่ือตอบโจทย์
ความต้องการของลูกค้า เป้าหมาย ใหม้ากท่ีสุดโดยอาศัยกลยุทธท์างการตลาดท่ีเรียกว่า 
ส่วนประสมการคา้ปลีก (retailing mix) ท่ีเป็นกิจกรรมและหนา้ท่ีตา่ง ๆ ของรา้นคา้ปลีกท่ีเกิดจาก
การผสมผสานระหว่างปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับรา้นคา้ปลีกในหลายมิติ ดงันี ้1) ท าเลท่ีตัง้ (location)  
2) ความหลากหลายของประเภทสินคา้ (merchandise assortments) 3) นโยบายราคา (pricing 
policy) 4) ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (communication mix) 5) การออกแบบรา้นและการ
จดัวางสินคา้ (store design and display) และ 6) การบริการลูกคา้ (customer services) (Levy 
& Weitz, 2007; วารุณี ตนัตวิงศว์าณิช, 2558) มีรายละเอียดดงันี ้

1. ท าเลท่ีตัง้ (location) คือ การพิจารณาการคดัเลือกท าเลท่ีตัง้ของรา้นคา้ปลีกใหเ้หมาะ
กบัสภาพธุรกิจโดยค านึงถึงความหนาแน่นของประชากรในชมุชน อ านาจการซือ้  การแข่งขนัของ
ธุรกิจประเภทเดียวกัน สิ่งอ านวยความสะดวก เพ่ือก่อให้เกิดประโยชนโ์ดยรวมสูงสุดและเสีย
คา่ใชจ้่ายต ่าสุด (วิไลวรรณ ศรีจนัทรอ์โนทยั, 2011) หากท าเลท่ีตัง้ของธุรกิจอยู่ในชุมชน ใจกลาง
เมืองใหญ่อย่างกรุงเทพมหานครปัญหาเรื่องการจราจรและท่ีจอดรถถือว่าเป็นปัญหาใหญ่ท่ีตอ้ง
พิจารณา อย่างไรก็ตามประเภทของธุรกิจท่ีด  าเนินการก็เป็นตวัแปรส าคญัในการพิจารณาเลือก
ท าเลท่ีตัง้เพ่ือความเหมาะสม เช่น ธุรกิจคา้ปลีกรายใหญ่ในปัจจบุนัส่วนใหญ่จะเลือกท าเลท่ีตัง้ท่ี
เป็นแบบตัง้อยูอิ่สระ (stand alone) ซึ่งมีพืน้ท่ีเหลือมากส าหรบับรเิวณท่ีจอดรถและพืน้ท่ีในการจดั
เสน้ทางการจราจรการเขา้ออกของหา้งตลอดจนบริเวณพืน้ท่ีของคนเดิน หากเป็นธุรกิจรา้นอาหาร 
รา้นเฟอรน์ิเจอร ์หรือซูเปอรม์ารเ์ก็ตตา่งก็เลือกท าเลท่ีตัง้แบบนีด้ว้ยกนัทัง้สิน้  

2. ความหลากหลายของประเภทสินคา้ (merchandise assortment) คือ ประเภทของ 
สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายในรา้นมีความหลากหลายในประเภทของสินคา้ขนาดราคาและคณุภาพเพ่ือให้
ลกูคา้มีทางเลือกและสามารถเลือกซือ้ตามความตอ้งการ ในปัจจบุนัผูบ้ริโภคตอ้งการซือ้สินคา้ใน
รา้นคา้ท่ีมีสินคา้ครบวงจร (one stop shopping) ซึ่งแนวคิดรูปแบบรา้นครบวงจรนีไ้ดร้บัความนิยมใน
เมืองไทย ปัจจุบนัจึงมีรา้นคา้เฉพาะอย่างท่ีมุ่งเนน้ขายสินคา้ในหมวดนัน้ ๆ หรือประเภทนัน้ ๆ ครบวงจร 
(category killer) อยู่เป็นจ านวนมาก รา้นเฟอรน์ิเจอรจ์ะมีสินคา้ประเภทเฟอรน์ิเจอรค์รบทกุหมวด 
รา้นเครื่องใชไ้ฟฟ้าตอ้งมีเครื่องใชไ้ฟฟ้าครบทุกประเภท รา้นเครื่องเขียนอาจมีสินคา้เครื่อง เขียน
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รวมอุปกรณ์เครื่องใช้ส  านักงานด้วย รา้นอุปกรณ์ตกแต่งบ้านมีสินค้าครบถ้วนตั้งแต่ห้องน ้า 
หอ้งครวั ห้องนอน หรือหอ้งนั่งเล่น รา้นหนังสือมีรวมทุกหมวดหมู่ของประเภทหนังสือนิตยสาร
ต าราทัง้ในและตา่งประเทศ เป็นตน้ ในมมุของผูบ้ริโภครา้นคา้ครบวงจรท่ีมีความหลากหลายของ
สินคา้ในการใหบ้ริการถือเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดค้รบถ้วนเพราะลูกคา้
ย่อมตอ้งการความหลากหลายของสินคา้ซึ่งสะดวกในการเลือกหาหรือเลือกซือ้มากกว่าท่ีจะตอ้ง
เดนิทางไปหลาย ๆ รา้นเพ่ือใหไ้ดส้ินคา้ครบตามความตอ้งการ สินคา้ท่ีจะขายในรา้นตอ้งพิจารณา
ถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลัก สินคา้ประเภทเดียวกันอาจมีตวัเลือกของสี ขนาด ย่ีหอ้ให้
ลกูคา้ไดเ้ปรียบเทียบหรือความหลากหลายของแบบท่ีมีจดัจ าหนา่ยตอ้งมีอย่างเหมาะสม เพราะจะ
ท าใหลู้กคา้สามารถเลือกซือ้และตดัสินใจไดส้ะดวกและรวดเร็วยิ่งขึน้ อย่างไรก็ตามการด าเนิน
ธุรกิจท่ีมีความหลากหลายของสินคา้และบริการอาจท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจมีปัญหาในการ
จดัเก็บและการบริหารคลงัสินคา้มากขึน้แต่ในปัจจุบันเทคโนโลยีและระบบการบริหารสินคา้คงคลัง
สามารถชว่ยใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจด าเนินการไดส้ะดวกและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้  

3. ราคา (price) คือ จ านวนเงินท่ีตอ้งจา่ยไปเพ่ือใหไ้ดม้าซึ่งสินคา้หรือบรกิารหรือหมายถึง 
ผลรวมของมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคใชแ้ลกเปล่ียนเพ่ือผลประโยชนใ์นการมีหรือการใชส้ินคา้หรือบริการ 
ราคาถือเป็นปัจจยัการตลาดท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถเปล่ียนแปลงปรบัเปล่ียนและควบคมุได้
ง่ายท่ีสดุ แตข่ณะเดียวกันราคาถือว่าเป็นเรื่องละเอียดอ่อนท่ีสดุในการตลาดเช่นกนัเพราะกลยทุธ์
ดา้นราคาเป็นหวัใจส าคญัในการแข่งขนัทางธุรกิจ ธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่ใชน้โยบายความคุม้คา่
ดา้นราคา โดยมีนโยบายในการขายสินคา้ราคาถกูทกุวนั (every day low price) ซึ่งถือว่าเป็นกลยทุธ์
ของหา้งในการแข่งขนัโดยสรา้งความมั่นใจใหก้บัผูบ้ริโภคไม่ตอ้งรอสินคา้ลดราคาเพราะว่าท่ีหา้ง
ขายสินคา้ในราคาประหยัดและถูกท่ีสุดแล้ว แต่ขณะเดียวกันรา้นคา้สะดวกซือ้ (convenience 
store) ท่ีเปิดขายตลอด 24 ชั่วโมง อย่างรา้นเซเว่นอีเลเว่น อาจมีนโยบายดา้นราคาท่ีไม่ไดมุ้่งเนน้
ราคาถกูแต่ราคาอาจกลบัสูงกว่าคูแ่ข่งหรือธุรกิจคา้ปลีกอ่ืน ๆ เน่ืองจากนโยบายมุ่งเนน้ เรื่องความ
สะดวกสบายและสามารถ หาซือ้ง่ายไดต้ลอด 24 ชั่วโมงมากกวา่ ดงันัน้ราคาอาจจะสูงกว่าแตผู่บ้ริโภค
ยอมรบัไดเ้พ่ือแลกกบัความสะดวกท่ีรา้นคา้อยู่ใกลบ้า้น ดงันัน้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกจ าเป็นตอ้ง
มีนโยบายความชัดเจนดา้นราคา ถ้าผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถมีอ านาจการต่อรองจากผูจ้ัด
จ าหน่ายหรือจากผูผ้ลิตไดน้โยบายดา้นราคาน่าจะสามารถท าใหผู้้ประกอบการธุรกิจสามารถ
แข่งขนักบัธุรกิจหลายอ่ืน ๆ ได ้ลกูคา้บางรายอาจไม่ค  านึงถึงเรื่องราคาสินคา้ถกูเป็นหลกัแตล่กูคา้
อาจตอ้งการเรื่องของการบริการมากกว่าขณะท่ีลูกคา้บางรายอาจยอมจ่ายสินคา้ราคาแพงกว่า
เพ่ือแลกกับความพึงพอใจในบริการท่ีไดร้บั สิ่งท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้งค านึงถึงก็คือการสรา้ง
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นโยบายในการลดต้นทุนสินค้า ทั้งนี ้เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (competitive 
advantage) อย่างยั่ งยืน ซึ่งถ้าต้นทุนสินคา้ของเราต ่ากว่าคู่แข่งขันจะท าให้ได้เปรียบทางการ
แข่งขนั กลยุทธก์ารสรา้งตน้ทุนต ่าหรือการเป็นผูน้  าดา้นตน้ทุนสินคา้ (cost leadership) จะท าให้
คูแ่ข่งท่ีมีตน้ทนุสินคา้สงูกว่าไม่สามารถแข่งขนัไดน้โยบายในการขายสินคา้ราคาถกูอาจตอ้งท าให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจเนน้ท่ีปริมาณการขายใหเ้พิ่มมากขึน้เพ่ือชดเชยกับก าไรต่อหน่วยท่ีอาจจะมี
นอ้ยลงแตก็่มีผลดีในเรื่องการหมนุเวียนสต๊อกสินคา้ในรา้นไดอ้ยา่งรวดเรว็ขึน้  

4. ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (communication Mix) คือ การวางแผนภายใต้
แนวความคิดเดียวโดยใช้กิจกรรมการส่ือสารหลายรูปแบบร่วมกัน  ส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาดเป็นปัจจัยทางการตลาดในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายผ่านช่องทางการส่ือสาร
ประเภทต่าง ๆ การเลือกส่ือทางการตลาดท่ีจะน ามาใช้กับธุรกิจคา้ปลีกจะตอ้งค านึงถึงความ
เหมาะสมเป็นหลกั กล่าวคือ ตอ้งศกึษากลุม่ลกูคา้ของเราเป็นใครและช่องทางส่ือสารประเภทใดท่ี
จะเขา้ถึงลูกคา้ไดดี้ ปัจจุบนัมีส่ือท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยอาจจะใชต้น้ทุนเพียงเล็กนอ้ย 
ธุรกิจขนาดเล็กอาจไม่มีงบประมาณในการส่ือสารทางการตลาดมากนกัช่องทางอินเทอรเ์น็ตหรื อ
ช่องทางเครือข่ายทางสังคม (social network) อาจเป็นค าตอบท่ีดีส าหรบัผู้ประกอบการธุรกิจ 
ปัจจุบนัธุรกิจขนาดเล็กนิยมใชช้่องทางดงักล่าวสรา้งเครือข่ายการรบัรูแ้ละบอกต่อในโลกสังคม
ออนไลน ์(viral marketing) ท าใหเ้กิดการแพรข่ยายดว้ยการบอกตอ่อย่างรวดเร็วโดยใชต้น้ทุนท่ีมี
คา่ใชจ้า่ยนอ้ยมาก ๆ  

5. การออกแบบรา้นและการจัดวางสินคา้ (store design and display) บรรยากาศใน
รา้นคา้ (store atmosphere) คือ การผสมผสานลักษณะทางกายภาพของรา้นใหล้งตวัเพ่ือสรา้ง
ภาพลกัษณ์ของรา้นในใจผูบ้ริโภคลักษณะทางกายภาพประกอบดว้ย สถาปัตยกรรมโครงสรา้ง 
แผนผงัการจดัวางสินคา้ป้าย แสง สี เสียงและอุณหภูมิของรา้น การออกแบบรา้นและการจดัวาง
สินคา้ภายในรา้นเป็นการสรา้งบรรยากาศภายในรา้น ใหน้่าสนใจและเป็นท่ีดึงดดูใหลู้กคา้อยาก
เดินเขา้มาใชบ้ริการในรา้นความสวยงามความสะอาดและการออกแบบตกแต่งรา้นท่ีลงตวัเป็น
ศิลปะอีกด้านท่ีผู้ประกอบการธุรกิจต้องให้ความส าคัญผู้ประกอบการ ธุรกิจอาจต้องพึ่งพา
มณัฑนากร นกัออกแบบ ท่ีสามารถออกแบบแผนผงัของรา้นการจดัวางรูปแบบ และแนวคิดการ
ตกแต่งท่ีทันสมัยและเหมาะสมกับประเภทของธุรกิจ  ปัจจุบันร้านค้าปลีกในเมืองไทยเห็น
ความส าคญัของการออกแบบมากขึน้ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องแนวคิดหรือการสรา้งทีมของรา้นการเลือก 
สีอปุกรณต์กแตง่หรือแสงสว่างภายในรา้นลว้นสามารถสรา้งความน่าสนใจใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีเดินผ่าน
ไปผ่าน มาหนา้รา้นไดเ้ป็นอย่างดีธุรกิจบางประเภท อาทิ สปา รา้นเสริมสวย รา้นอาหาร อาจมุ่งเนน้
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สรา้งบรรยากาศ ของรา้นดว้ยสีสนั ตามแนวคิดแสงไฟและเสียงเพลง สามารถเป็นองคป์ระกอบศิลป์ใน
การเพิ่มอารมณ ์ความรูส้ึกและประสบการณท่ี์ลกูคา้จะไดร้บัในระหว่างการเขา้มาใชบ้ริการลกูคา้
ท่ีเขา้มาในรา้นจะเกิด ความรูส้ึกประทบัใจโดยพนักงานยงัไม่ไดเ้ริ่มใหบ้ริการดว้ยซ า้ นอกจากนี้
การจดัแสดงสินคา้และการจดัวางสินคา้บนชัน้แสดงสินคา้ภายในรา้นควรมีการแบง่หมวดหมู่ของ
สินคา้ใหช้ัดเจนและลงตวัจะท าลูกคา้สะดวกในการเดินเลือกซือ้สินคา้มากขึน้ การจัดวางสินคา้
หากมีการปรบัเปล่ียนทุก ๆ 6 เดือนก็จะสามารถเปล่ียนบรรยากาศใหลู้กคา้เกิดความตื่นตาต่ืนใจได ้
ผูป้ระกอบการธุรกิจอาจเลือกใช้อุปกรณ์ตกแต่งรา้นท่ีสามารถปรบัเปล่ียนเคล่ือนย้ายได ้ก็จะ
สามารถท าใหล้ดตน้ทนุในเรื่องการออกแบบและการตกแตง่ได ้ 

6. การบริการลูกคา้ (customer service) คือ การกระท าท่ีหน่วยงานแห่งหนึ่งหรือบุคคล
คนหนึ่งน าเสนอตอ่หนว่ยงานอีกแหง่หนึ่งหรือบคุคลอีกคนหนึ่ง ซึ่งเป็นสิ่งท่ีไมส่ามารถสมัผสัไดแ้ละ
ไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจ้าของในสิ่งใด ผลิตผลของการบริการอาจเก่ียวข้องหรืออาจไม่
เก่ียวขอ้งกับการผลิตภัณฑ ์เป็นกิจกรรม ผลประโยชน ์หรือความพึงพอใจท่ีสนองตอบต่อความ
ต้องการแก่ลูกค้าทางกายภาพ คือ การบริการลูกค้าด้วยรอยยิม้และการมีอัธยาศัยท่ีดีเป็น
จดุเริ่มตน้ท่ีส าคญัของการใหบ้รกิารภายในรา้นพนกังานหนา้รา้นทกุคนจะตอ้ง ไดร้บัการฝึกอบรม
เรื่องกิริยามารยาทการพูดจาตลอดจนการแก้ปัญหาเฉพาะหนา้ รูปแบบการฝึกอบรม เรื่อง 
การใหบ้ริการผูป้ระกอบการธุรกิจ อาจใชก้ารฝึกอบรมเชิงปฏิบตัิท่ีเนน้การปฏิบตัิจริง อาทิ การใช ้
วิธีการแสดงบทบาทสมมติ การก าหนดสถานการณใ์นรา้นในกรณีท่ีลูกคา้มีปัญหา วิธีการแกไ้ข
ปัญหา วิธีการเจรจาพดูคยุกบัลกูคา้วา่จะตอ้งท าอย่างไรจะท าใหพ้นกังานหนา้รา้นไดฝึ้กปฏิบตัิใน
การแกปั้ญหา เฉพาะจริง โดยผูป้ระกอบการธุรกิจอาจสมมติบทบาทตนเองเป็นลูกคา้ท่ีมีปัญหา
และใหพ้นกังานหนา้รา้น แกปั้ญหาเฉพาะหนา้โดยสงัเกตดกูารปฏิบตัิของพนักงานว่าเป็นเช่นไร 
หากมีข้อบกพร่องต้องมีค าแนะน าและเสนอแนะวิธีการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ให้พนักงานดูเป็น
ตวัอยา่ง  

ส่วนประสมการคา้ปลีกขา้งตน้สอดคลอ้งกับการศึกษาของ ภาวิณี กาญจนาภา (2554) 
เรื่องการบริหารส่วนประสมการคา้ปลีกและการจดัการเชิงกลยุทธก์ารตลาดของรา้นคา้ปลีกแบบ
ดัง้เดิม พบว่าผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จจะมีมมุมองท่ีชดัเจนเชิงกลยทุธก์ารตลาด มีการ
ใชก้ลยทุธก์ารตลาดจดัการรา้นคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใหค้วามใสใ่จกบัการดแูลสินค้าภายใน
รา้นค้า การบริหารการจัดวางและการจัดแสดงสินค้าอย่างสม ่าเสมอ และมีมุมมองท่ีชัดเจน
เก่ียวกับต าแหน่งท่ีตัง้ของรา้นคา้เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับลูกคา้ ซึ่งสอดคลอ้งกับผลการ  
ศกึษาวิจยัผูบ้ริโภคในเชิงปริมาณท่ีพบว่าปัจจยั 3 ประการ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
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ซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคจากรา้นคา้ปลีกแบบดัง้เดิมมากท่ีสุด คือ ชนิดของสินคา้และบริการ การจดั
วางแผนผังรา้นคา้ การออกแบบรา้นคา้และการจัดแสดงสินคา้ภายในรา้นคา้ และความสะดวก
ของท าเลท่ีตั้งของรา้นค้า เช่นเดียวกับงานวิจัยของ Phansawat Fongkam (2015) ศึกษาเรื่อง
ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขันของรา้นคา้ปลีกดัง้เดิมในจังหวัดเชียงใหม ่  
พบว่าปัจจัยต่าง ๆ เหล่านีมี้ผลกระทบต่อความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่ พนักงาน สินค้า 
คณุคา่ ท าเลท่ีตัง้ การจดัวางชัน้ในรา้น และการจดัสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้และบริการ 
ความรบัผิดชอบขององคก์ร ความสมัพนัธก์บัธุรกิจคูแ่ข่งขนั ราคาและก าไร การตกแตง่รา้น สินคา้
คงคลงั การสง่เสรมิการขายและการกระจายสินคา้  

 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

นอกจากส่วนประสมทางการตลาดด้านสินค้าทั่ วไป  ท่ีประกอบไปด้วย 4Ps นั่ นคือ 
ผลิตภัณฑ ์(product) ราคา (price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด 
(promotion) แล้ว ส่วนประสมทางการตลาดบริการยังมีส่วนประกอบเพิ่มมาอีก  3 ส่วน คือ 
บุคลากร (people) กระบวนการการให้บริการ (process) และการสรา้งน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (physical evidence) เรียกว่า 7Ps เป็นลกัษณะส่วนประสมการตลาดบรกิาร โดยแตล่ะ
ปัจจยัเป็นตวัแปรท่ีส าคญัในการจัดการการตลาดเชิงบูรณาการของธุรกิจบริการ (ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 
2550; Kotler & Keller, 2016) ดงันี ้ 

1. ผลิตภัณฑ ์(product) เป็นสิ่งใชใ้นการสนบัสนุนการสรา้งคณุค่าใหก้บัลูกคา้ อาจเป็น
สินคา้ท่ีสามารถจบัตอ้งไดห้รือเป็นการใหบ้รกิารดว้ยตวับคุคล สถานท่ี หน่วยงานในรูปแบบบริษัท 
ซึ่งบรกิารดงักลา่วจะตอ้งสง่มอบคณุประโยชนท่ี์ลกูคา้ตอ้งการ เช่น ผลิตภณัฑห์รือสินคา้ท่ีสามารถ
จบัตอ้งไดมี้ความทนทานตอ่การใชป้ระโยชน์ และสินคา้ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได้ นัน้คือการบริการ 
(services) ซึ่งผลิตภัณฑใ์นปัจจุบนัมีการผสมผสานระหว่างสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดก้ับสินคา้ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได ้หรืออาจกล่าวไดว้่า เม่ือลูกคา้ซือ้สินคา้จากธุรกิจ ลูกคา้ย่อมคาดหวังหรือมีความตอ้งการ
บรกิารจากธุรกิจดว้ย เช่น โรงพยาบาลแหง่หนึ่งซือ้เครื่องวดัเบาหวาน ซึ่งเป็นสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ละ
เก็บรกัษาไวไ้ด้ นอกจากทางโรงพยาบาลจะตอ้งการใชป้ระโยชนจ์ากเครื่องวัดเบาหวานให้กับ
ผูป่้วยไดน้านแลว้ ยงัตอ้งการมีการรบัประกนัท่ีดี การบรกิารท่ีรวดเรว็ดว้ย 

2. ราคา (price) เป็นคณุค่าของผลิตภัณฑท่ี์ประเมินค่าออกมาเป็นตวัเงินท่ีมีผลท าใหผู้ซื้อ้
เกิดการตดัสินใจซือ้โดยจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า (value) กับราคา (price) ว่าสอดคลอ้งกัน
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หรือไม่ ดงันัน้การจดัการกลยทุธด์า้นราคาจะตอ้งค านึงถึงคณุคา่ท่ีลกูคา้ไดร้บั (perceived value) 
วา่ลกูคา้ยอมรบัความสมัพนัธร์ะหวา่งคณุคา่ของสินคา้กบัราคาท่ีก าหนดขึน้มาหรือไม ่

3. ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย (place) เป็นชอ่งทางการตลาดเป็นกลุ่มคนหรือองคก์รธุรกิจท่ี
ทาหนา้ท่ีกระจายสินคา้หรือส่งสินคา้ ไปยงัลกูคา้กลุม่เปา้หมาย หรือเป็นหน่วยงานภายนอกท่ีช่วย
ด าเนินการใหบ้รรลวุตัถปุระสงคข์องการจดัจ าหน่าย การส่งมอบเป็นสว่นท่ีมีความส าคญัในการน า
สินคา้และบริการไปใหใ้กลลู้กคา้มากท่ีสุด ใหลู้กคา้สามารถซือ้สินคา้ไดส้ะดวกท่ีสุด เพ่ืออ านวย
ความสะดวกใหก้บักระบวนการสรา้งคณุคา่ใหก้บัลกูคา้โดยผา่นคนกลาง ผูแ้ทนการใหบ้รกิารดา้น
ข้อ มู ล  (information–based services) ส าม ารถส่ งม อบ ผ่ าน ช่ อ งท างก ารจัด จ า ห น่ า ย
อิเลคทรอนิกส ์(electronics channel) กลยุทธ์ส  าคญัซึ่งตอ้งค านึงถึงคือความรวดเร็วและความ
สะดวกในการใหบ้รกิาร 

4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการส่งเสริมการขายเป็นเครื่องมือท่ีใชใ้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีหวงัผลระยะสัน้ เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการใหเ้พิ่มขึน้อย่างรวดเร็ว การส่งเสริม
การขายสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การส่งเสริมทางด้านผู้บริโภค การส่งเสริมทางด้านผู้จัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขายทางพนกังาน เป็นตน้ การเลือกใชว้ิธีไหนขึน้อยู่กบัวตัถปุระสงค์
ว่าตอ้งการตอบสนองในลกัษณะใด เน่ืองจากเป็นการติดตอ่ส่ือสาร เพราะการส่งเสริมการขายจะ
กระตุน้ความสนใจและผลกัดนัใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือ้สินคา้นัน้  และเป็นการใหส้ิ่งจูงใจ คือ เป็น
การกระตุน้ แนะน า หรือเสนอแนะถึงคณุคา่ของสินคา้ท่ีผูบ้รโิภคจะไดร้บัเม่ือซือ้สินคา้ เพ่ือเป็นการ
เชิญชวนใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้สินคา้นัน้จากการโฆษณา การเผยแพรข่า่วและการประชาสมัพนัธ์
ผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน ์หนังสือพิมพ์ วารสาร ป้ายโฆษณา ฯลฯ การโฆษณาจึงเป็น
กิจกรรมหนึ่งของการส่งเสริมการขายในรูปของการเห็นค าพูด ซึ่งเผยแพรผ่่านส่ือมีเป้าหมายเพ่ือ
การสื่อความเพื่อการขาย เพ่ือแจง้ขอ้มูล ข่าวสาร เพ่ือการจูงใจ และเพื่อการ เตือนความจ า 
การส่งเสริมการขาย  หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา  การ
ประชาสมัพนัธแ์ละการขายโดยการใชพ้นกังาน กิจกรรมทางการตลาดท่ีใชใ้นการส่งเสรมิการขาย
นัน้ท าเพ่ือพิจารณากระตุน้การซือ้ของผูบ้รโิภค หรือเพิ่มยอดขาย  

5. บคุลากร (people) เป็นบคุคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ พนกังานบริการลกูคา้
ท่ีมาใชบ้ริการท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกันหรือปฏิสัมพันธ ์(interaction) ทัง้ทางตรงและทางออ้ม ลูกคา้
มักจะประเมินคุณภาพของบริการจากพนักงานหรือบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการให้บริการ  เช่น 
พนักงานจะตอ้งมีความน่าเช่ือถือ พนักงานมีความรูใ้นตวัสินคา้หรือบริการเป็นอย่างดี สามารถ
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ชีแ้จงในการแกปั้ญหาตา่ง ๆ ใหก้บัลกูคา้เขา้ใจ ดงันัน้ ธุรกิจบริการจึงตอ้งใหค้วามส าคญัเก่ียวกับ
การคดัเลือก การฝึกอบรมพนกังาน รวมถึงการสรา้งสิ่งจงูใจเพ่ือใหพ้นกังานมีบรกิารท่ีดี 

6. กระบวนการ (process) เป็นกระบวนการหรือวิธีการล าดบัขัน้ตอนในการใหบ้ริการตอ้ง
มีการออกแบบกระบวนการให้มีประสิทธิภาพสนองตอบความต้องการของลูกค้า  เช่น มีการ
ตรวจเช็คตามระยะช่วงเวลารับประกันสินค้า  ความสะดวกในการเปล่ียนอะไหล่หรือเปล่ียน
อุปกรณ์เสริม มีผลท าให้พนักงานบริการส่วนหน้า (fron-line staff) บริการไดดี้ขึน้ เพราะจะลด
ขัน้ตอนท่ีซ า้ซอ้นลงและท าใหก้ารสง่มอบบรกิารท าไดร้วดเรว็ และลดความผิดพลาดในการบรกิาร 

7. สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (physical evidence) เป็นสิ่งท่ีประจักษ์มองเห็นดว้ย
สายตา ไดแ้ก่ รูปภาพผลิตภัณฑมี์ความสวยงามน่าสนใจ มีการจดัแบ่งหมวดหมู่ของผลิตภัณฑ์
ง่ายต่อการเลือกซือ้ มีโลโกท่ี้เป็นเอกลกัษณแ์ละจดจ าไดง้่าย สิ่งพิมพป์ระกอบรบัรองสินคา้ ธุรกิจ
จ าหน่ายสินคา้หรือบริการหลังการขายจะตอ้งระมัดระวงัในเรื่องการจัดเตรียมสิ่งต่าง  ๆ เหล่านี ้
เพราะวา่เป็นสิ่งท่ีลกูคา้ใชเ้ป็นปัจจยัในการประเมินคณุภาพของการบรกิารก่อนตดัสินใจซือ้ 

แนวคิดกลยุทธท์างการตลาดขา้งตน้ สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ อวสัดา กิจสวน (2561) 
ศึกษากลยุทธ์การตลาดของร้านโชห่วยในยุคไทยแลนด์ 4.0 เพ่ือความอยู่รอด: กรณีศึกษา 
รา้นโชห่วยในเขตอ าเภอบา้นค่าย จงัหวดัระยอง พบว่ารูปแบบกลยุทธก์ารขายของร้านโชห่วยนัน้
เป็นไปตามกลยุทธ ์4Ps, 8Ps และ 4Cs เขา้ไปช่วยในการจดัการระบบของรา้นคา้เพ่ือใหส้ามารถ
ดึงดดูกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีมีความจ าเพาะต่อพืน้ท่ีอีกดว้ย โดยจะเนน้หลกัการท่ียึดความตอ้งการ
ของลกูคา้เป็นหลกั ในอนาคตผูบ้รโิภคตอ้งการรา้นคา้ปลีกท่ีมีความทนัสมยั มีสินคา้ตรงกบัความ
ตอ้งการมากขึน้ กลยุทธก์ารตลาด คือ การสรา้งความคุน้เคยอันดีต่อกันระหว่างผูค้า้และลูกคา้ 
เพ่ือใหลู้กคา้เกิดความประทับใจท าใหมี้การตดัสินใจซือ้สินคา้หรือใชบ้ริการอย่างต่อเน่ือง โดยอาศยั
หลกัการของ 4Ps มาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งการตลาดใหก้บัสินคา้และบริการ โดยสามารถน า
กลยทุธเ์หลา่นีม้าประยกุตใ์ชด้งันี ้ 

1. กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(product strategy) โดยก าหนดจดุเดน่ของการเลือกผลิตภณัฑ ์
ซึ่งมีผลดีตอ่ผูบ้รโิภคไดม้ากกวา่คูแ่ขง่  

2. กลยทุธด์า้นราคา (pricing strategy) มีการก าหนดราคาเหมาะสมกบัตวัสินคา้ ลกูคา้ 
ซึ่งลกูคา้มองวา่มีความเหมาะสมกนัและยินดีท่ีจะจา่ยตามราคาท่ีก าหนดนัน้  

3. กลยุทธด์า้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (place strategy) หมายถึง สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ มี 
ความการเอือ้อ านวยความสะดวกแก่ผูซื้อ้ มีการจดัเรียงเป็นหมวดหมูอ่ยา่งเหมาะสมซึ่งสง่ผลท าให้
มียอดขายท่ีเพิ่มขึน้อีกดว้ย  
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4. กลยทุธด์า้นการส่งเสริมการขาย (promotion strategy) หมายถึง สิ่งท่ีจะช่วยดงึดดูให ้
ลกูคา้อยากซือ้สินคา้มากขึน้ เชน่ การ ลด แลก แจก แถม เพ่ือท าใหเ้กิดการบอกปากตอ่ปาก  

หรือกลยทุธก์ารตลาดแบบ 8Ps โดยเพิ่มจากกลยทุธ ์4Ps อีก 4 ขอ้ ไดแ้ก่  
1. กลยุทธ์ดา้นบรรจุภัณฑ์ (packaging strategy) หน้าตาของสินคา้เป็นด่านแรกท่ีจะ

ดึงดูดใหลู้กคา้ตดัสินใจท่ีจะซือ้หรือไม่ซือ้สินคา้ ซึ่งการมีบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามและโดดเด่นกว่า
คูแ่ขง่ก็จะยิ่งท าใหส้ินคา้ของธุรกิจไดเ้ปรียบทางดา้นการตลาดมากขึน้  

2. กลยุทธ์การใชพ้นกังานขาย (personal strategy) การขายนัน้พนักงานขายถือว่าเป็น 
ส่วนหนึ่งในการจูงใจผู้บริโภคเช่นกัน เช่น ศิลปะในการพูดท่ีสามารถจูงใจลูกคา้ให้สนใจในตัว  
ผลิตภณัฑห์รือตดิใจในการใหบ้รกิารและตดัสินใจซือ้ไดใ้นท่ีสดุ  

3. กลยุทธก์ารใหข้่าวสาร (public relation strategy) การส่ือสารท่ีดีคือการสรา้งภาพลกัษณท่ี์ดี
ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละองคก์รอีกดว้ยโดยค าพดู การส่ือสารทางดา้นตา่ง ๆ ท่ีส่งสารถึงผูบ้รโิภคท าให้
มีการเลือกบรโิภคสินคา้รวมถึงการเขา้ถึงสินคา้ไดม้กขึน้ดว้ย  

4. กลยุทธ์การใช้พลัง (power strategy) หมายถึง พลังอ านาจในการต่อรอง และการ 
แลกเปล่ียนผลประโยชนท์างดา้นการคา้ เพ่ือใหเ้กิดผลประโยชนส์งูสดุส าหรบัการท าธุรกิจ  

รวมถึงการน าอินเทอรเ์น็ตท่ีเป็นเครื่องมือทางการส่ือสารท่ีส าคญัในยุคนีเ้พ่ือท าให้เกิด 
การตลาดท่ีมีความกวา้งขวางมากยิ่งขึน้นัน้คือการใชก้ลยุทธ์ 4Cs ซึ่งสามารถท า 4Ps ควบคู่ไป
ดว้ยได ้โดยกลยทุธ ์4Cs มีดงันี ้ 

1. กลยุทธท่ี์เนน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั (consumer strategy) เพ่ือสามารถ 
ท าการจดัสรรสินคา้ท่ีน ามาวางขายใหมี้ความเหมาะสมและเพียงพอกบัผูบ้ริโภค  

2. การเลือกกลุ่มสินค้าท่ีมีมีต้นทุนต ่า (cost strategy) คือ การวางแผนการซือ้สินค้า 
อย่างชาญฉลาดท าใหมี้อ านาจในการก าหนดราคาสินคา้ท่ีมากขึน้และเหมาะสมกับกลุ่มผูบ้ริโภค
นัน้ ๆ  

3. การเพิ่มช่องทางการขายท่ีมากขึน้ (convenience strategy) โดยในท่ีนีอ้าจหมายถึง 
การเขา้ถึงลกูคา้โดยการใชช้อ่งทางอินเตอรเ์น็ต  

4. การส่ือสารกับลูกคา้ (communications strategy) เพ่ืออ านวยความสะดวก ง่าย รวดเร็ว 
และสามารถสรา้งการรบัรูใ้หแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ย่างตรงจุด อาจจะรวมถึงการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์
การสง่เสรมิการขาย เป็นตน้ 

เช่นเดียวกับการศึกษาของ จิรารตัน ์จนัทวชัรากร (2559) ท่ีกล่าวว่าผูป้ระกอบการตอ้งมี
กลยทุธท่ี์หลากหลายในการสรา้งความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนัท่ีประกอบดว้ยปัจจยัตา่ง ๆ ดงันี ้
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1. ท าเลท่ีตัง้ ตอ้งเป็นย่านท่ีมีประชากรมาก เช่น เมืองใหญ่ เขตชุมชน ความสะดวกใน
การเดินทาง รา้นคา้มีการตกแตง่ทนัสมยัสวยงามสะดดุตาทัง้ภายนอกและภายใน ตลอดจนการตัง้ช่ือ
รา้นและการจดัรา้นเพ่ือดงึดดูลกูคา้ 

2. สินคา้มีคณุภาพ ราคาถกู การมีจดุเดน่ของสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณข์องรา้น มีระบบการ
จดัการรา้นท่ีดี 

3. การให้บริการท่ีสะดวกและรวดเร็วเพ่ือให้ลูกค้ามีความรูส้ึกพึงพอใจเม่ือเปรียบกับ
รา้นคา้อ่ืน ๆ 

4. พนกังานในรา้นไดร้บัการอบรมใหรู้บ้ทบาทหนา้ท่ี มีมารยาทในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ 
5. การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์เพ่ือใหล้กูคา้ทราบว่ามีสินคา้ใหม ่มีการจดัรายการส่งเสริม

การขาย เชน่ การลดราคา การแลกซือ้ การแจกของสมนาคณุ  
6. ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีทนัสมยั ช่วยในการจดัการขอ้มูลใหมี้ความทนัสมยัและ

ถูกต้องเพื่อประโยชน์ในการตดัสินใจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การก าหนดราคาสินคา้ท่ีต  ่า
กวา่คูแ่ขง่ขนั การวิเคราะหเ์พ่ือใหท้ราบถึงรายการสินคา้ท่ีขายดีและขายไมดี่ เป็นตน้ 

7. ระบบการกระจายสินคา้รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ สามารถกระจายสินคา้ใหก้ับรา้น
ในเครือขา่ยไดอ้ยา่งรวดเรว็เพ่ือไมใ่หส้ินคา้ขาดโอกาสในการวางจ าหนา่ยหนา้รา้ 

8. ความสมัพนัธอ์นัดีกับคูค่า้ เพ่ือจะไดส้ินคา้จากผูจ้ดัจ  าหน่ายทนัตามความตอ้งการทัง้
ในเรื่องปริมาณและคุณภาพโดยใชร้ะบบส่ือสารขอ้มูลทางอินเตอรเ์น็ตช่วยในการลดตน้ทุนค่า
ด าเนินการตา่ง ๆ เชน่ การสั่งซือ้สินคา้ การเก็บรกัษาสินคา้ เป็นตน้ 
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สรุป 
 

กลยทุธท์างการตลาด เป็นวิธีการท่ีธุรกิจน าแนวคิดเก่ียวกบัการด าเนินงานดา้นการตลาด 
เช่น สินคา้หรือบริการ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มาผสมผสานให้
เกิดการปฏิบัติท่ีจะไปสู่การบรรลุเป้าหมายโดยค านึงถึงสภาพปัจจุบัน ไดแ้ก่ คุณลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสงัคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไป โดยองคป์ระกอบ
ของกลยุทธ์ทางการตลาดจะประกอบด้วย 8 องค์ประกอบ  ได้แก่  1) หน้าท่ีหรือภารกิจ  
2) วัตถุประสงค์การตลาด 3) วัตถุประสงค์การเงิน 4) ตลาดเป้าหมาย 5) การวางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์6) กลยุทธ ์7) การวางแผนการตลาด และ 8) การวิจยัการตลาด ซึ่งการก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักับความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือท่ีเรียกกันว่า 
“ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้” หรือ 4Cs ประกอบดว้ย 1) คณุค่าท่ีผูบ้ริโภคจะ
ได้รับ (customers value) 2)  ต้นทุน (cost to customer) 3) ความสะดวก (convenience) 4) การ
ติดต่อส่ือสาร (communication) 5) การเอาใจใส่ดูแล (caring) 6) ความส าเร็จในการตอบสนอง
ความตอ้งการ (completion) และ 7) ความสบาย (comfort) โดยผูป้ระกอบการคา้ปลีกจะอาศยั
กลยทุธท์างการตลาดท่ีเรียกวา่ สว่นประสมการคา้ปลีกเป็นตวัขบัเคล่ือนกิจกรรมและหนา้ท่ีตา่ง ๆ 
ของรา้นคา้ปลีกท่ีเกิดจากการผสมผสานระหว่างปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรา้นคา้ปลีกในหลายมิติ ดงันี ้
1) ท าเลท่ีตัง้ 2) ความหลากหลายของประเภทสินคา้ 3) นโยบายราคา 4) ส่วนประสมการส่ือสาร
การตลาด 5) การออกแบบรา้นและการจดัวางสินคา้ และ 6) การบริการลกูคา้ ขณะท่ีธุรกิจดา้นบริการ
จะใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ ์2) ราคา 
3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด 5) บุคลากร 6) กระบวนการ และ 7) 
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  
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ค าถามทา้ยบท 

 
1. กลยทุธก์ารตลาดหมายถึงอะไร จงอธิบาย 
2. องคป์ระกอบของกลยทุธท์างการตลาดจะประกอบดว้ยอะไรบา้ง จงอธิบายพอสงัเขป 
3. วตัถปุระสงคก์ารตลาดท่ีดีควรมีลกัษณะอย่างไร 
4. จงวิเคราะหก์ารวางต าแหนง่ผลิตภณัฑข์องเครื่องดื่มโคก้มาตามความเขา้ใจพอสงัเขป 
5. สาหรา่ยเถา้แก่นอ้ย วางแผนการตลาดแบบใด จงอธิบาย 
6. ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วยอะไรบ้าง จงอธิบายพร้อม
ยกตวัอยา่งประกอบ 
7. สว่นประสมการคา้ปลีก ประกอบดว้ยอะไรบา้ง จงอธิบายพรอ้มยกตวัอย่างประกอบ 
8. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) กับส่วนประสมการค้าปลีก (Retailing Mix) 
เหมือนหรือแตกตา่งกนัอยา่งไร จงอธิบาย 
9. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีส่วนใดเพิ่มเติมมาจากส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
จงอธิบาย 
10. จงยกตวัอย่างรา้นคา้ปลีกท่ีประยกุตใ์ชส้่วนประสมการคา้ปลีก (Retailing Mix) ในการบรหิารจดัการ
มาพอสงัเขปวา่แตล่ะดา้นด าเนินการอยา่งไร 
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