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ความหมายของการตลาด (Marketing)  

สมาคมการตลาดแห่งประเทศสหรัฐอเมริกา 

      (American Marketing Association)  

     การตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน
และบริหารแนวความคิด ราคา การจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์หรือบริการและการส่งเสริมทาง
การตลาด เพื่อการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์หรือ
บริการจากผู้ผลติไปสู่ผู้บริโภคขัน้สุดท้าย  
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 William Stanton  

       การตลาด หมายถึง ระบบกิจกรรมทาง
ธุรกิจที่ เกี่ยวกับการวางแผนงาน การก าหนด
ราคา การส่งเสริมการตลาดและการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์และบริการเพื่ อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคปัจจุบันและผู้บริโภค
คาดหวังในอนาคต  



12/23/2025 Free template from www.brainybetty.com 5 

 โดยมีความเก่ียวข้องกับเร่ืองต่อไปนี ้

 1. ความจ าเป็นและความต้องการ (Needs and 
Wants) 

 2. ผลิตภณัฑ์ (Products)  
 3. คุณค่า ต้นทุน และความพงึพอใจ (Value 

Costs and Satisfaction) 
 4. การแลกเปล่ียน ( Exchange) 
 5. ความสัมพันธ์ (Relationship) 



วิวัฒนาการของแนวความคิดทางการตลาด   
(Marketing  Concept) 
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ที่มา : Kotler Philip, Marketing Management, Prentice Hall, Inc. 1996. 
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ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด 
    (Marketing Mix) / 4’Ps  

  หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้
ซึ่งใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการ ความ
พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดเพื่อสร้างสรรค์คุณค่าให้กับลูกค้า
และเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดของ
องค์กร  



ส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

2. ด้านราคา (Price) 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) 
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องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
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ส่วนประสมทางการตลาด (8 P’s) 
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ประกอบด้วย 8P 

1. Product (ผลิตภณัฑ์) 
   ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility or Benefit)
และมีมูลค่า(Value) ในสายตาของผู้บริโภค 

  ผลิตภณัฑ์ แบ่งเป็น 2 ประเภท 

  1. ผลิตภัณฑ์เพื่ อการบริโภค(Consumer 
Goods) 

     1.1 ผลิตภณัฑ์สะดวกซือ้ (Convenience Goods) 
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    ผลิตภณัฑ์หลัก (Staple Goods) 
    ผลิตภัณฑ์ซือ้โดยแรงดลใจฉับพลัน

(Impulses Goods) 

    ผลิตภณัฑ์ซือ้ยามฉุกเฉิน (Emergency 
Goods) 

     1.2 ผลิตภณัฑ์เลือกซือ้(Shopping Goods) 
    ที่ มีความเหมือนกัน (Homogeneous 

goods) 

    ที่มีความแตกต่างกัน (Heterogeneous 
goods) 
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    1.3 ผลิตภณัฑ์ที่เจาะจงซือ้ (Specialty 
Goods) 
      1.4 ผลิตภณัฑ์ที่ไม่ได้แสวงหาซือ้

(Unsought Goods) 

 2. ผลิตภัณฑ์เพื่อการอุตสาหกรรม (Industrial 
Goods)  

   แบ่งเป็น 5 ประเภท 

  1. วัตถุดบิ (Raw Material) 

  2. ชิน้ส่วนประกอบ (Component parts) 
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     3. สิ่งก่อสร้าง/อุปกรณ์ตดิตัง้ (Installation) 

    4. อุปกรณ์เสริม (Accessory equipment) 

    5. เคร่ืองอ านวยความสะดวก (Supplies) 
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2. Price (ราคา) 

  หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่ งอื่น ๆ ที่มี
ความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ หรือหมายถึง อัตราการแลกเปล่ียน
ผลิตภัณฑ์ระหว่างกันในตลาด โดยใช้เงินเป็น
ส่ือกลาง 

    ราคาถือเป็นต้นทุน (cost) ของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการซึ่งผู้บริโภคจเปรียบเทียบ
ความ คุ้มค่าที่ ตนคาดหวั งจะไ ด้ รับเมื่ อใ ช้
ผลิตภณัฑ์ 



 3. Place or Distribution  
(ช่องทางการจัดจ าหน่าย) 

  หมายถึง ช่องทางในการเคล่ือนย้าย
สินค้า+บริการจากองค์การไปตลาด รวมถึง
กิจกรรมที่ ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ได้แก่ 
การขนส่ง การคลังสินค้า การบริหารสินค้า
คงเหลือ หรือเส้นทางการจ าหน่ายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และไม่ก่อให้เกิดปัญหาต่อการหา
ซือ้ผลติภณัฑ์ของผู้บริโภค 
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การจัดระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย 

   มี 2 ลักษณะ 

 1. แบบขายตรง (Direct Marketing) 

 2. ผ่านพ่อค้าคนกลาง (Middle Man) 

   ประเภทของร้านค้า 

 - ร้านค้าส่ง   -ร้านค้าขายสินค้าราคาถูก 

 - ห้างสรรพสินค้า  - ซูปเปอร์มาร์เกต็ที่อยู่เดี่ยว 

 - ร้านค้าสะดวกซือ้  - Minimart 

 – เคร่ืองขายอัตโนมัต ิ - ขายทางโทรทศัน์ เป็นต้น 
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4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) 
 
  หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารซึ่ งใช้เพื่ อ
สร้างความพึงพอใจต่อตราผลิตภัณฑ์ บริการ 
ความคิด หรือบุคคล เป็นการติดต่อข้อมูล
ข่าวสารระห ว่าง ผู้ขาย กับ ลูก ค้าในตลาด
เป้าหมายได้เกิดการรับรู้ในสิ่งที่น าเสนอ โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อ กระตุ้น เร่งเร้า จูงใจหรือเชิญ
ชวนให้ลูกค้าตดัสนิใจซือ้ 
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เคร่ืองมือของการส่งเสริมการตลาด  

 
 1. การโฆษณา (Advertising) 

 2. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 

 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

 4. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) 

 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
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5. Packaging (บรรจุภณัฑ์) 
 

  บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญเปรียบเสมือนเป็น
หน้าตาของสินค้า การออกแบบดีไซน์รูปลักษณ์
บรรจุภัณฑ์ให้สวยงาม และโดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์ 
ของคู่แข่งเป็นสิ่ งส าคัญ ส่วนในด้านของร้านค้า
ออนไลน์กลยุทธ์บรรจุภณัฑ์จะรวมไปถงึเร่ืองความ
ปลอดภัยของสินค้าในส่วนของการจัดส่งรวมอยู่
ด้วย 
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6. Personal (พนักงานขาย) 
  พนักงานขายที่ มี ความ รู้  ความสามารถและ มี
ประสบการณ์ในการขายจะมีวิธีการจูงใจลูกค้าให้มา
สนใจสินค้าและน าไปสู่การตัดสินใจซือ้   

 เป็นการใช้คนในการเพิ่ม User Experience ที่ดีให้กับ
ลูกค้าในทุกช่องทางที่บริษัทและลูกค้ามาเจอกัน ผ่าน  
3 บริบทหลัก คือ การส่ือสารผ่านข้อความ Chat หรือ E-
Mail การส่ือสารทางโทรศัพท์ การส่ือสารแบบเหน็หน้า 
เช่น การสัมมนา, การสอน, หรือการสอบถามข้อมูลที่
พนักงานประจ าร้านมักเจอกันเป็นประจ า  
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7. Public Relations (การประชาสัมพันธ์) 
  เป็นส่วนหน่ึงในการท าการตลาดสมัยใหม่ ช่วยในการ

สร้างภาพลักษณ์และทัศนคติในเชิงบวกให้เกิดกับ
ผลิตภัณฑ์ อาทิ ผลิตและเผยแพร่ข่าวสารที่ เป็นบวก
เ กี่ ย ว กั บ อ ง ค์ ก ร  >> ข่ า ว ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ 
บทความ PR เป็นต้น  

  การสร้างและรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับส่ือมวลชน 
เพื่อเพิ่มโอกาสในการเผยแพร่ข้อมูล การจัดกิจกรรม 
หรือแคมเปญ ที่ มีเป้าหมาย เพื่ อสร้างการรับรู้ และ
สนับสนุนภาพลักษณ์ขององค์กร  
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8. Power Strategy (อ านาจการต่อรอง) 
   หมายถึง การใช้อ านาจในการควบคุมการเจรจา
ต่อรอง รวมถงึการแลกเปล่ียนผลประโยชน์กับคู่ค้าของตน 
เพื่อให้ธุรกิจได้ข้อเสนอที่ดีที่สุดในแต่ละสถานการณ์  

  เช่น การใช้อ านาจในการต่อรองเพื่อสร้างเครือข่าย 
โดยคนที่ต้องการส่ังซือ้สินค้าจากเราไปจ าหน่ายต้องสมัคร
เป็นตัวแทนเท่านัน้ เพื่อที่จะได้ส่ังซือ้สินค้าในราคาขายส่ง 
หรือต้องสมัครเข้ากลุ่มตามประเภทของสินค้าในไลน์เพื่อ
น ารูปภาพของสินค้าแต่ละประเภทที่มีการอัพเดททุกวันไป
โพสขาย 
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การตลาดในการจัดงานอีเวนต์ 

มี  2 แนวคิด คือ 

 1. การท าการตลาดส าหรับงานอีเว้นท์ 

 2. การใช้อีเว้นท์เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด 
(การตลาดเชิงกิจกรรม) 
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“ขัน้ตอนของผู้จัดการอีเวนต์และนักการตลาดที่มี
ความเข้าใจในลักษณะเฉพาะและความต้องการ
ของกลุ่มผู้บริโภค  ท าให้สามารถผลิต ตัง้ราคา 
ประชาสัมพันธ์ และสร้างสรรค์ประสบการณ์ของ
งานอีเวนต์ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
และวัตถุประสงค์ของการจัดงานอีเวนต์”  
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5 P’s of Marketing  

12/23/2025 Free template from www.brainybetty.com 26 



 
 
P-Product ผลิตภณัฑ์ = งานอีเวนต์ (น่าดงึดดู) 
 

 

แบ่งได้  3 ระดับ 

1. ผลิตภัณฑ์หลัก (Core product) คือ ประสบการณ์ที่
ผู้เข้าร่วมงานได้รับจากอีเวนต์ 

2. ผลิตภณัฑ์ที่เป็นรูปธรรม (Psysical product) คือ สิ่งที่
จับต้องได้ของงานอีเวนต์  >> สถานที่ การตกแต่ง อาหาร
และเคร่ืองดื่ม 

3. ผลิตภณัฑ์เสริม (Augmented product) จับต้องไม่ได้แต่
เพิ่มมูลค่าให้งาน >> ศิลปิน นักแสดง การบริการที่ มี
คุณภาพ 
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P-Price ราคา = ค่าใช้จ่าย/มูลค่าที่ใช้แลกเปล่ียน
กับประสบการณ์ในงานอีเวนต์ 

 
 

 

มีค่าเข้าชม เช่น เทศกาลดนตรี คอนเสิร์ต  
    ราคาบตัรเป็นหน่ึงในแรงจงูใจ / กลยุทธ์ในการตัง้ราคา 

    การขายเป็นแพ็กเกจ / ขายล่วงหน้าราคาพิเศษ / จับคู่
กับผลิตภัณฑ์ที่ เกี่ยวข้องกับงานอีเวนต์ (ซือ้บัตรและที่กาง
เตน็ท์) 

ไม่คิดค่าเข้าชม เช่น เปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ของ 
Apple 
 

12/23/2025 Free template from www.brainybetty.com 28 



 
P-Place สถานที่  
 มี 2 ประเดน็ 

1. สถานที่ตัง้ทางกายภาพ >>> ที่ที่จัดอีเวนต์และ
คุณ ลักษณะของสถานที่   เ ช่น  การ เ ข้ าถึ ง  
ภาพลักษณ์  

2. สถานที่แจกจ่าย >>> สถานที่หรือช่องทางการ
จัดจ าหน่ายบัตรเข้างาน เช่น ทางเว็บไซต์  ร้าน
สะดวกซือ้ 
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P-Promotion กิจกรรมส่งเสริมการตลาด 

  คื อ  ส่ื อ และ เ ค ร่ื อ งมื อ อื่ น  ๆ  ที่ ใ ช้ ใ น
การตลาดของการจัดงานอีเวนต์ สร้างความตื่นตัว 
การ รับ รู้  และการตัดสินใจเ ข้า ร่วมงานของ
กลุ่มเป้าหมาย  ได้แก่ ส่ือสิ่ งพิมพ์ ส่ือโฆษณา 
โซเชียลมีเดีย บลิบอร์ด โฆษณาทางโทรทศัน์  
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P-People คน = ศูนย์กลางของการจดังานอีเวนต์ 
 
 งานอีเวนต์ที่ปราศจากคนจะไม่ถือว่าเป็นงานอีเวนต์ 
เพราะคนคือศูนย์กลางของการจัดงานและจุดประสงค์ใน
การท าการตลาด  

 อี เวนต์ เ ป็นผลิตภัณฑ์ที่ ถูกส ร้างสรร ค์จาก”คน”  
มีจุดมุ่งหมายจัดงานเพื่อ”คน” ราคาถูกก าหนดขึน้มาเพื่อ
ดึงดูด”คน” เลือกสถานที่ เพื่อกระตุ้น”คน” และส่งเสริม
การตลาดช่วยสร้างการรับรู้ของ”คน”ต่อผลิตภัณฑ์ ราคา 
และสถานที่ 
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The end  



กลุ่มเป้าหมายของโค้กคือวัยรุ่น ที่มีไลฟสไตล์เกี่ยวข้องกับ
โซเชียลมีเดยีและมีการแชร์ความรู้สึกต่าง ๆ บนโซเชียลมีเดยี  

โค้กใช้ กลยุทธ์ Emotional Marketing และ Lifestyle มีทศันคติ
ด้านบวกและมองโลกในแง่ดี  

หรือ ดื่มโค้กแล้วรู้สึกมีความสุข เพื่อต้องการสร้างความรู้สึกขึน้
ในใจของให้ผู้บริโภค และใช้อารมณ์ความรู้สึกในการตัดสินใจซือ้  
ผ่านแคมเปญ เช่น “แชร์โค้ก แชร์ความรู้สึก” (Share a Coke, 
Share a Feeling) 
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แชร์โค้ก แชร์ความรู้สึก 
https://www.youtube.com/watch?v=myYvkQNR800 

Share a Coke 

https://www.facebook.com/watch/?v=584180942444778 

ถอดรหัส การตลาด Coca-Cola 2024 น า้อัดลมระดับต านาน 

https://everydaymarketing.co/knowledge/coca-cola-marketing-
strategy-2024/ 
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หลักการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 6W 1H 

Who - ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา 
ข้อมูลทั่วไป เช่น  เพศ, อายุ, ที่อยู่ , พฤติกรรม, สังคม ของ
กลุ่มเป้าหมายที่คิดว่าเป็นกลุ่มเป้าหมายที่สินค้าหรือบริการ
ของเราจะเข้าไปตอบสนองความต้องการของเขาได้ 
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What – อะไรคือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ 
ลูกค้าต้องการอะไรจากสินค้าหรือการบริการ และอะไรคือ
ส่ิงที่แบรนด์ของเราจะสามารถดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ได้ อาทิ ราคา, คุณภาพ, โปรโมช่ัน, เร่ืองราว, เอกลักษณ์ของ
แบรนด์ เป็นต้น 



Where - สามารถซือ้หรือใช้บริการได้จากที่ไหน 
ลูกค้าของเราใช้บริการผ่านช่องทางไหน (หน้าร้านที่ เป็น 
Offline หรือการเข้าถึงการบริการผ่าน Online) เราจะต้องมี
ช่องทางที่สนับสนุนการเข้าถงึการใช้งานให้กับลูกค้า 
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When - จะใช้บริการเมื่อไหร่ 

เราต้องรู้ว่าลูกค้ามักจะใช้งานสินค้าหรือการบริการของเรา
ตอนไหน ซือ้ตอนไหน เข้ามาดูตอนไหน ซึ่ งจะท าให้เรา
สามารถก าหนดการน าเสนอข้อมูลสินค้า ส่งเสริมการขายได้
ตรงกับช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการ 



Why - ท าไมต้องซือ้ 
ไม่ว่าจะด้วยเหตุผล ซือ้มาใช้งาน, ซือ้มาขายต่อ, ซือ้มา
สะสม, ซือ้มาส ารอง เป็นต้น รวมถึงแบรนด์ของเรามีจุดเด่น
อะไรที่แตกต่างจากแบรนด์อื่นที่มีสินค้าคล้ายๆ กัน 
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Whom - ใครเป็นผู้ตดัสนิใจซือ้ 
ผู้ตัดสินใจอาจไม่ใช่ผู้ที่ท าการซือ้เสมอไป หากเรารู้ว่าใคร
คือคนตัดสินใจจะท าให้เรารู้ว่า ควรจะส่ือสารอย่างไรให้ตรง
กับคนที่มีอ านาจตัดสินใจที่แท้จริงน่ันเอง  



How - ซือ้อย่างไร 
เ ร า ต้ อ ง รู้ ว่ า ก่ อนกา รตั ด สิ น ใ จ ซื ้อ ลู ก ค้ า คิ ด อ ะ ไ ร 
เปรียบเทียบอะไร หรือเกิดความลังเลต่อสินค้าเพราะอะไร 
หากเรารู้เราก็สามารถส่งคอนเทนต์หรือการส่ือสารที่ ช่วย 
ตอกย า้ให้ลูกค้าตดัสินใจในเร่ืองที่คดิอยู่ได้ง่ายขึน้  

12/23/2025 Free template from www.brainybetty.com 37 



12/23/2025 Free template from www.brainybetty.com 38 



 
6W1H Coca-Cola Cherry 
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WHO กลุ่มเป้าหมาย?  

 - วัยรุ่น อายุตัง้แต่ 13-25 ทุกเพศ  เน้นที่กลุ่มซึ่งให้
ความสนใจกับโซเชียลมีเดียเป็นหลัก โดยเฉพาะ application 
ใหม่ ๆ อย่าง Instagram TikTok 
 

WHAT ส่ิงที่ผู้บริโภคต้องการ? 

 - รสชาตใิหม่  โค้กรสเชอร์ร่ี เตมิเชอร์ร่ีไซรัปที่ท าให้
รู้สึกสดช่ืนและกระปรีก้ระเปร่ามากขึน้ 

 - สีสันและลวดลายบนบรรจุภณัฑ์  รวมถงึการแทรก
เร่ืองของโซเชียลมีเดียไว้บนบรรจุภณัฑ์ 
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WHERE ซือ้ได้ที่ไหน?  

 - ร้านสะดวกซือ้ทุกแห่ง  ซูปเปอร์มาร์เก็ต ร้านค้า
ทั่วไป  
 

WHEN ซือ้เวลาไหน?  

 - หน้าร้อน เพื่อทดลองตลาด หากไปได้ดีก็จะวางขาย
ทุกช่วงเวลา 
 

WHY ซือ้เพราะ? 

 - ตอบสนองความต้องการพืน้ฐาน กระหายน า้ สดช่ืน 
 - ตอบสนองความต้องการทางสังคม ลองของใหม่ 
ใครไม่ดื่มแปลว่าตกรุ่น 
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WHOM  ผู้ตัดสินใจซือ้คือ? 

 - มุ่งเน้นไปที่การผลักดันให้กลุ่มวัยรุ่นเป็นผู้ซือ้ อาจมี
การใช้ผู้ที่แนะน าบ้าง เช่น กลุ่มเพื่อน เป็นต้น 
 

How – ซือ้อย่างไร 

 - การเปรียบเทยีบรสชาตทิี่มีอยู่  ข้อความที่ส่ือสาร 
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หลัก 8 P’s กับ Coca-Cola Cherry 
1.Product Strategy 
  1.1 แนวความคิดด้านผลิตภณัฑ์ (Product Concept) เป็นเคร่ืองดื่ม
ประเภทน า้อัดลมที่ให้ความสดช่ืน ดับกระหาย ฯลฯ 

  1.2 คุณสมบัตผิลิตภณัฑ์ (Product attribute) ประกอบไปด้วย น า้ 
…% น า้ต าล …% น า้เช่ือมกลิ่นเชอร์ร่ี …% ก า๊ซ ….% 

  1.3 ลักษณะเด่นของสินค้า (Product Feature) คู่แข่ง Pepsi และ 
Est  ไม่เคยผลิตรสชาตนีิ ้ท าให้ Coke เป็นเจ้าเดียวที่ถือครองตลาด
เคร่ืองดื่มน้าอัดลมรสชาตนีิ ้และเป็นรายแรก 

1.4 ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (Product Benefit) ให้ความสดช่ืน แก้
กระหาย คลายร้อน และสะท้อนให้เห็นความแปลกใหม่ ทันสมัย 
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2. Price Strategy  ผลิตภณัฑ์หาซือ้ได้ทั่วไป และมีการ
แข่งขันทางการตลาดสูง  จึงไม่มีความจ าเป็นต้องใช้กล
ยุทธ์ราคาสูงหรือราคาต ่าแต่อย่างใด 

3. Place Strategy หาซือ้ได้ที่ร้านสะดวกซือ้และ
ซุปเปอร์มาร์เก็ตทุกสาขา ห้างสรรพสินค้าทั่ วประเทศ 
หาซือ้ง่าย และเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายได้สะดวก 

4. Promotion Strategy  
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5. Packaging Strategy โลโก้ของโค้กตัวเดมิ ปรับเปลี่ยน
สีของบรรจุภัณฑ์เป็นสีแดงเชอร์ร่ี (แดงอมม่วง) เน้นลวดลาย
บนบรรจุภัณฑ์ที่ เช่ือมโยงกับโซเชียลมีเดีย ตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มวัยรุ่น 

6. Personal Strategy  เน้นกรณีออกบูธและอีเว้นท์ 
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7. Public Relations Strategy  ให้ข่าวสารผ่านระบบ
โซเชียลมีเดีย ทัง้ของโค้ก และพันธมิตรต่าง ๆ  โฆษณาเน้น
ความสดใส และความทันสมัย เข้ากันกับยุคโซเชียลมีเดีย และ
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นวัยรุ่น  การใช้พรีเซนเตอร์ อาเล็ก ธีรเดช
กับนนท์ ธนน เก๋ไก๋ สไลเดอร์กับเค เลิศสิทธิชัย และสามหนุ่ม
เกาหลี คัลแลน พี่จอง และน้องแดน 

8. กลยุทธ์พลัง ( Power Strategy/Positioning) ดื่ม
โค้กกลิ่นเชอร์ร่ีแล้วแชร์ผ่าน Instagram Story หรือ TikTok ของ
ตัวเองติดแฮชแท็ก #CherryCoke ร่วมลุ้นรับบัตรเข้าชมการ
เปิดตัวพรีเซนเตอร์ และงานปาร์ตี ้
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อีเวนต์ของ Coca-Cola Cherry 
รูปแบบ  ปาร์ตี ้ส าหรับกลุ่มวัยรุ่น  

ธีม    เน้นความสดใส  ซาบซ่าแบบวัยรุ่น 

สถานที่จัดงาน   ลานกลางแจ้งสยามสแควร์ 

กิจกรรม ประกอบไปด้วย 

1. เปิดตัวพรีเซนเตอร์ทัง้ 7 คนพร้อมสินค้า 

2. งานปาร์ตีแ้บบจ ากัดจ านวนคน  มีบธูให้ทดลองชมิทัง้
ด้านในและด้านนอกงาน 

3. กิจกรรมร่วมสนุก ฯลฯ 
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