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บทคดัยอ่ 
 การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ แผ่นใยขดัท าความสะอาดในครัว
ก รณี ศึ กษ า  บ ริษัท  3M ปร ะ เ ทศ ไทย  มี
วตัถุประสงค์เพื่อศกึษาแนวทางการเลอืกใช้กล
ยุทธ์ที่มผีลต่อผลติภณัฑ์สนิค้า และ เพื่อให้ได้
แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การแข่งขันทาง
การตลาดของผลิตภัณฑ์สินค้าในครัวเรือน 
รวมถงึเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนั จาก
การศึกษาข้อมูลทุติยภูม ิ(Primary Data) โดย
การเก็บข้อมูลในรูปแบบใบสอบถามของเรื่อง 
ประสิทธิภาพและราคา ของสนิค้าแผ่นใยขดัหก
เหลี่ยมพลังเทอร์โบ ควบคู่การทดลองใช้สินค้า 
(Simulate & Consumer Test) รวมทัง้ทดลองการ
จดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขายและการทดสอบ
ตลาด (Market Testing) แล้วน ามาวิเคราะห์
เชิงกลยุทธ์ในส่วนข้อมูลปฐมภูม ิ (Secondary 
Data)  
 ผลของการศกึษาพบว่า กลยุทธร์ะดบั
องค์กร (Corporate Strategy) ที่เหมาะสมคือ 
กลยุทธ์การเจรญิเตบิโตแบบเข้มข้น เนื่องด้วย
ธุรกิจแผ่นใยขดัท าความสะอาด เป็นธุรกิจที่มี
กลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกันในความต้องการ
ของลูกค้า จึงควรเลือกใช้กลยุทธ์การพัฒนา
ตลาดและกลยุทธ์การเจาะตลาด ให้สอดคล้อง
กับองค์กรและแบรนด์สินค้า ที่ได้โชว์จุดแข็ง
ด้านเทคโนโลยทีี่มกีารพฒันาผลติภณัฑ์ควบคู่
กัน ส าหรับกลยุทธ์ระดับธุ รกิจ (Business 

Strategy) ที่ควรเลือกใช้คือ กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง  (Differentiation Strategy) ที่
ประกอบด้วย การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ ที่ ได้น า เอานวัตกรรมทางด้าน
เทคโนโลย ีด้านมาตรฐานการผลติที่มคีุณภาพ 
ดา้นรปูรา่ง และดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 
Abstract 
 The purposes of this research were 
to study strategies for selecting strategy that 
affect consumer purchasing decisions in 
buying and to develop strategies for 
marketing competition in kitchen cleaning 
products and increase competitiveness. The 
information from primary data which the 
questionnaires in topic of quality & pricing 
and the sample test by consumers. In case 
of distributors, we were created the trade of 
promotion 
 The results of this research were 
found Growth Strategy in part of Corporate 
Strategy that appropriate. Because the 
business of floor pads cleaning have 
different target. Corporate should to use the 
market development strategy and marketing 
strategy which conform to the organization 
and branding. That show has strength of the 
technology with the product development 
together. For the Business Strategy should 
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to use the Differentiation Strategy consist of 
a Technological Innovation, Quality produce 
standards, Brand appearance and Brand 
Image as to show a given differential. 
  
Keyworkds: 3M, Strategic Management, 
Marketing Strategy, Business Strategy 
 
 

 เป้าหมายของ 3M -Thailand ต้องมี
ยอดขาดมากกว่า 10,000 แผ่นในปี 2561 มี
อตัราการเตบิโตรอ้ยละ 5 และสามารถเตบิโตใน
ธุรกจิอุปกรณ์ท าความสะอาดในครวัเรอืน มผีล
ประกอบการทีด่อียา่งต่อเนื่อง  
 การเพิ่มยอดขายต้องอาศัยตัวแทน
จ าหน่ายที่แข็งแรง และพนักงานขายในการ
น าเสนอผลติภณัฑ ์อกีทัง้ต้องหาวธิแีละกลยุทธ์
ทางการตลาด เนื่องจากสนิค้าที่น าเขา้มายงัไม่
เ ป็นที่ร ับรู้ของผู้บริโภค ดังนั ้นจ าเ ป็นต้อง
การศกึษาตลาดที่มผีลต่อผลติภณัฑส์นิค้าแผ่น
ใยขดัท าความสะอาดในครวั เพื่อใหแ้นวทางแก่
ตัวแทนจ าหน่าย หรือพนักงานในการท า
ยอดขาย หากบริษัทไม่ให้ความส าคัญกับ
ตัวแทนจ าหน่าย จะท าให้บริษัทมียอดขายที่
ลดลงและมีก าไรที่ลดลง ซึ่งจะท าให้บริษัท
สูญเสียความสามารถในการแข่งขนัในการท า
ธุรกิจ และจะท าให้พนักงานสูญเสยีก าลงัใจใน
การท างาน ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อแผนกใน
บริษัท ดังนั ้นบริษัทจึงต้องคิดหากลยุทธ์  
ช่องทางใหม่ๆ  ในการเพิม่ยอดขายใหก้บับรษิทั 
การวิเคราะหแ์ละวางแผนกลยทุธ ์
การวเิคราะห ์TOWS Matrix   
 

 จดุแขง็ 

(STRENGT
H) 

จดุอ่อน 

(WEAKNES
S) 

- สนิคา้สามารถ
ตอบสนอง 
ผูบ้รโิภค ที่
ตอ้งการสนิคา้ทีม่ี
คุณภาพด ี
- เป็นสนิคา้ทีไ่ม่
เหมอืนใครใน 
ตลาด 
- มกีารวจิยัและ
พฒันาผลติภณัฑ์
อย่างต่อเนื่อง 
- มแีบรนด์ที่
แขง็แรง 

- ชอ่งทางการ
จ าหน่ายไม่ 
ครอบคลุมทุกพืน้ที่ 
- ชอ่งทางเขา้ถงึ
ลกูคา้น้อยกวา่กลุ่ม
สนิคา้เดมิ 
- เป็นผลติภณัฑท์ี่
ค่อนขา้งใหม่ยงัไม่
เป็นทีรู่จ้กั 
- มกีาร
ประชาสมัพนัธน้์อย 

โอกาส 

(OPPORTUNIT
Y) 

- การขยายตวัในสถาน 
ประกอบการรา้นอาหาร 
โรงแรม ทีม่เีพิม่มากขึน้ 
- พฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค 
เปลีย่นแปลงไป ที่
ตอ้งการความทนัสมยั 
ท าใหเ้พิม่โอกาส
ทางการขายมากขึน้ 
- แนวโน้มโลกในการ
พฒันา 
ของเทคโนโลยกีารผลติ 
ทีต่อ้งการกลุ่มธุรกจิทีม่ี
สมรรถนะเพิม่ขึน้และ
ตน้ทุนลดลง 

 
SO1: น าเสนอ

ขายสนิคา้
คุณภาพสงูที่
ตอ้งการความ
รวดเรว็ ท าความ
สะอาดง่าย ใหแ้ก่
กลุ่มลกูคา้
รา้นอาหารและ
โรงแรม 
SO2: ส่งเสรมิ
การตลาดร่วมกบั 
ตวัแทนจ าหน่าย

ของ 3M ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายใหม่ 
SO3: พฒันา

ผลติภณัฑท์ีเ่น้น
ความแตกต่าง 
โดยใชน้วตักรรมที่
มุ่งเน้นไปทีค่วาม
ตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคทีม่กีาร
เปลีย่นแปลงไป 
เพื่อสรา้งคุณค่า
ใหแ้ก่ตราสนิคา้ 

 
WO1: เพิม่ชอ่ง

ทางการขาย เพื่อ 
เขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ 
และการ
ประชาสมัพนัธ์ตอ้ง
เขา้ถงึ 
WO2: สรา้ง

เรื่องราวในสื่อ

Online เพื่อให้
รูจ้กักบัสนิคา้  มาก
ขึน้ 

อปุสรรค 

(THREAT) 
- ดว้ยนโยบายของ 3M 

ม ี
ขอ้จ ากดัในการเขา้ถงึ
ชอ่งทางการจ าหน่าย 
- คู่แขง่เพิม่มากขึน้ โดย
เน้นใชก้ลยุทธร์าคาต ่า 

 
ST1:  น าเสนอ

จุดเด่นเรื่อง
คุณภาพสนิคา้ที่
มากกวา่คู่แขง่ 
ตอกย ้าของตรา
สนิคา้ และ 

Brand 
Loyalty แก่
ผูบ้รโิภค 

 
WT1: วางกล
ยุทธก์ารเพิม่
ชอ่งทางในการ
เขา้ถงึลกูคา้ให้
ครอบคลุม และ
ความแขง็แกร่งของ
ชอ่งทางการ
จ าหน่ายในพืน้ทีท่ี่
ม ี
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ST2: Focus 
Premium 
Product 

รปูที ่1 การวเิคราะห ์TOWS Matrix 
 
การวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในผลิตภัณฑ์
กลุ่มสนิค้าแผ่นใยขดัท าความสะอาดด้วย Five 
Forces Model ซึง่วเิคราะหด์งันี้ 
 กลุ่มผลติภณัฑ์กลุ่มสนิค้าแผ่นใยขดั
ท าความสะอาดมทีัง้หมด 3 ประเภทคอื แผ่นใย
ขดัท าความสะอาดคราบที่รกัษาสภาพพื้นผิว 
แผ่นใยขดัท าความสะอาดคราบทัว่ไป และแผ่น
ใยขัดท าความสะอาดคราบหนัก  โดยทาง
ผลติภณัฑ์แผ่นใยขดัท าความสะอาด หกเหลี่ยม
พลงัเทอร์โบ อยู่ในประเภทคราบหนัก ผู้ศึกษา
จงึไดมุ้่งเน้นศกึษาโดยใชป้ระเภท แผ่นใยขดัท า
ความสะอาดคราบหนัก  เ ป็นตัวก าหนด
สภาพแวดลอ้มภายในอุตสาหกรรม ผ่านการใช้
เครื่องมือ Five Force Model ซึ่งประกอบไป
ด้วยปัจจยัที่กระทบต่อธุรกิจ ได้แก่ คู่แข่งขนั 
อ านาจต่อรองของลูกค้า อ านาจต่อรองของ
ผู้ขายวตัถุดบิ สนิค้าทดแทน และคู่แข่งขนัราย
ใหม ่ไดด้งันี้ 
 1. คู่แขง่ขนั (Rivalry) 
  สภาพการแข่งขันในผลิตภัณฑ์
กลุ่มสินค้าแผ่นใยขัดท าความสะอาดมีการ
แข่ งขันที่ปานกลาง  เนื่ อ งจากต้องอาศัย
เทคโนโลยีที่สมัยเข้ามาในกระบวนการผลิต 
ดงันัน้จงึมผีู้ผลติอยู่ไม่กี่ราย ซึ่งคู่แข่งที่ได้ผลติ
นัน้ได้มกีระบวนการผลติที่ต่างกนั เป็นสาเหตุ
ให้เห็นถึงความแตกต่างในด้านคุณภาพของ
สนิคา้อยา่งชดัเจน  
 
 2. อ า น า จ ต่ อ ร อ ง ข อ ง ลู ก ค้ า 
(Bargaining Power of Customer) 

  เนื่องจากในตลาดมจี านวนแบรนด์
สินค้าที่เป็นแผ่นใยขดัท าความสะอาดอยู่ไม่กี่
ราย ท าใหลู้กคา้มตีวัเลอืกที่ไม่เยอะ ซึง่ปัจจุบนั
พฤตกิรรมการซื้อของผู้บรโิภคมกีารเปลี่ยนไป
ตามสภาพเศรษฐกจิ สิง่ทีเ่หน็ไดช้ดัเจนคอืราคา 
เป็นปัจจยัต้นๆในการเลอืกซื้อสนิค้า ดงันัน้ใน
ส่วนของอ านาจต่อรองจากผูซ้ือ้จะสงูทีสุ่ด แต่ถา้
แรงกระตุ้น การรบัรูใ้นสนิค้าในด้านให้คุณภาพ
ที่ดี ราคาเหมาะสม และตอบโจทย์ตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า  ก็จะท าให้ลูกค้า
ตดัสนิใจซือ้ไดอ้ยา่งไมย่าก  
 3. อ านาจต่อรองจากผู้ขายวตัถุดิบ 
(Bargaining Power of Suppliers) 
      ผู้ขายปัจจยัในการผลติแผ่นใยขดั
ท าความสะอาดมีอ านาจต่อรองที่สามารถ
อธบิายไดด้งันี้ ผูส้่งมอบวตัถุในการผลติคอื 3M-
USA ที่ผลิตแผ่นใยขัดที่ชุบเม็ดแร่เรียบร้อย 
(Finish Good) จากนัน้ก็น าเข้ามาในประเทศ
ไทย เขา้สู่กระบวนการตดัและบรรจภุณัฑท์ี ่3M-
Thailand โรงงานลาดกระบงั ด้วยที่ 3M-USA 
ได้สมัปทานเม็ดแร่จากรฐับาล ท าให้ต้นทุนใน
กระบวนการชุบเมด็แร่ต ่าจงึผูกขาดการน าเขา้
วัต ถุ ดิบ นี้  ส่ ว น เ รื่ อ ง เ ค รื่ อ ง จัก ร ที่ ใ ช้ ใ น
กระบวนการตดัจะน าเขา้จากต่างประเทศและไม่
มกีารผกูขาดการน าเขา้แต่อย่างใด เช่นเดยีวกบั
เครื่องจกัรที่ใช้วดัและตรวจสอบคุณภาพสินค้า 
กส็ามารถน าเขา้จากต่างประเทศดว้ยเช่นกนั  
 4. คู่แขง่ขนัรายใหม ่(New Entrant) 
  ปัจจุบนัมกีารเกดิใหม่ของแบรนด์
ผลติภณัฑแ์ผ่นใยขดัท าความสะอาดเพิม่ขึน้ อนั
เนื่องจากการลงทุนและแรงงานที่ไม่สูงมากนัก 
และให้ผลตอบแทนสูง แต่สินค้าชนิดนี้ต้องใช้
เทคโนโลยสีูงเข้ามาในกระบวนการผลติ ไม่ว่า
จะเป็นเมด็แร ่คุณสมบตัขิองแผ่นใยขดั ดงันัน้จงึ
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ไม่มคีวามกงัวลว่าผูป้ระกอบการรายใหม่จะเข้า
มาแยง่ส่วนแบ่งของตลาดไดใ้นเวลาอนัสัน้  
 5. สิ น ค้ า ท ด แ ท น  ( Substitute 
Product) 
  แผ่นใยขดัท าความสะอาดแต่ละ
แบรนดม์เีป้าหมายเดยีวกนัคอืความสะอาด แต่
ประสทิธภิาพและคุณสมบตัต่ิางกนัอย่างชดัเจน 
ซึ่งแผ่นใยขดัท าความสะอาดนัน้เป็นสนิค้ามกัมี
การยดึตดิกบัสนิคา้แบรนดเ์ดมิทีใ่ชแ้ลว้ว่าดแีลว้ 
มกัจะไม่ค่อยจะเปลี่ยนหรอืใชแ้บบเดมิๆ ดงันัน้
หากผลติภณัฑท์ี่ดใีนราคาที่ท าให้รูส้กึคุ้มค่าได้ 
ลูกค้าก็มีโอกาสน้อยที่เปลี่ยนจาก 3M ไปใช้    
แบรนดอ์ื่น 
 จากการวิเคราะห์สรุปได้ว่า ด้าน
อ านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบดีที่สุด
เนื่องจากเป็นผู้สมัปทานเมด็แร่ ซึ่งเป็นวตัถุดบิ
ในการผลิตแผ่นใยขัดท าความสะอาด ท าให้
ต้นทุนในกระบวนการผลติทีไ่ม่สูง รองลงมาคอื 
ดา้นสนิคา้ทดแทน จากทีจุ่ดยนืของผลติภณัฑท์ี่
เน้นด้านคุณภาพและคุณสมบัติอย่างชัดเจน  
ส่วนน้อยที่ผู้บริโภคจะเปลี่ยนไปใช้สินค้าอื่น
แทน ดงันัน้ผูป้ระกอบการรายใหม่จงึต้องหนัมา
เลยีนแบบสนิคา้ และใชก้ลยทุธท์างดา้นราคามา
แข่งขนั เพื่อที่จะแบ่งมูลค่าการตลาด ดงันัน้ภยั
คุกคามจากผู้แข่งขนัรายใหม่และการแข่งขนั
ภายในอุตสาหกรรมเดยีวกนัจงึน่ากงัวล และเท
รนด์พฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคเป็นปัจจยั
หนึ่ง ที่มผีลต่อการเปลี่ยนการตดัสนิใจ คอืการ
ค านึงถึงราคามาเป็นปัจจัยแรก จะส่งผลให้
อ านาจต่อรองจากผูซ้ือ้สนิคา้มสีงู  
 
การสรปุประมวลผลการวิจยั ตาม
กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ ์

 ปั จ จุ บั น ที่ เ ท ค โ น โ ล ยี เ ข้ า ม า
เปลี่ยนแปลงวถิชีวีติ เทรนของผู้บรโิภคที่มกีาร
เปลีย่นจาก การเชื่อโฆษณา เชื่อรวีวิ เลอืกทีจ่ะ
เชื่อข้อมูลผ่าน Online เพิม่ขึ้นยกตวัอย่างเช่น 
Application Instagram, Twister แ ล ะ 
Facebook ซึ่งเป็นกระแสที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่อง ในปีทีผ่่านมาบรษิทัยงัคงไม่ไดใ้ห้
ความสนใจมากเท่าที่ควร ภายใต้กลุ่มแบรนด์
เดยีวกนัคอื Scotch-Brite ต้องน าสาระความรูท้ี่
มปีระโยชน์ไปสู่ผู้บรโิภค )Content Provider (
จุดประสงค์คือ ต้องการให้สินค้าในแบรนด์ 
Scotch-Brite ไดร้บัความสนใจเพิม่ขึน้ สรา้งการ
รับรู้ในตราสินค้า ผู้บริโภคยุคนี้ ชอบในเรื่อง
ประสบการณ์ที่ได้รบัจากแบรนด์มากกว่า เช่น 
การต่อแถวซื้อไอโฟนในแต่ละปี การทานอาหาร
ในโรงแรม อาจมองว่ายอมที่จ่ายเงินมากขึ้น
เพื่อใหไ้ดร้บัประสบการณ์ทีด่ ีท าใหแ้บรนดต์้อง
พฒันาในการสรา้งประสบการณ์ของตนเอง ตอ้ง
มีก า ร  Design Thinking เ ข้ า ใ จค ว าม รู้ สึ ก
ผูบ้รโิภค แลว้ดูว่าแบรนดส์ามารถไปตอบโจทย์
ตรงไหนได้บ้าง เพื่อให้มีประสบการณ์ที่ดีขึ้น 
กล่ า วถึงการตัดสิน ใจซื้ อของยุคนี้ พบว่ า 
ผู้บรโิภคใช้เหตุผลการตดัสนิใจซื้อของเพยีงแค่ 
5  %อีก 95  %คืออารมณ์แล้วหาเหตุผลต่างๆ 
มาสนับสนุนเท่านัน้ ขอ้มูลขา้งต้นเป็นส่วนหนึ่ง
ของเทรนในยุค 2018 ที่ทางบริษัทต้องท ามา
ปรบัใช้ อย่างที่กล่าวจากข้างต้น Experience 
Marketing คือการจัดแคมเปญหรือการจัด
กจิกรรมพเิศษน าผูโ้ชคด ีรวมถงึการจดักจิกรรม
ผ่านสื่อต่างๆ ในฐานะทีเ่ราเป็นผูเ้ชีย่วชาญด้าน
ผลติภณัฑท์ าความสะอาดเครือ่งครวั เป็นตน้ 
 จากการศึกษาสภาพแวดล้อมทัง้
ภายในและภายนอกบรษิทั 3M-Thailand พบว่า 
ดา้นกลยุทธข์องแบรนด ์Scotch-Brite ทางกลุ่ม
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ธุรกิจใช้เครื่องมอืการตลาด ด้านการส่งเสริม
การขายแบบเดิมผ่านตัวแทนจ าหน่าย แต่ก็
ไม่ได้เป็นผลเสียแต่ด้วยศักยภาพขององค์กร
ควรจะใช้เครื่องมอืการตลาดทัง้ทางออฟไลน์ และ
ออนไลน์ เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้าไปยัง
กลุ่มเป้าหมาย  ทุกกลุ่ม ควบคู่กับการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีต่อคู่ค้าและผู้บริโภคอย่าง
ต่อเนื่อง อีกทัง้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง จุด
แขง็ในเรื่องคุณภาพของสนิคา้ที่ม ีกระบวนการ
ผลติทีน่ าเอานวตักรรมมาใช้สรา้งความแตกต่าง
รูปลักษณ์แบบหกเหลี่ยม มีข้อดีอย่างไรซึ่ง
เรื่องราวกลุ่มงานแผ่นใยขดัท าความสะอาดต้อง
มกีารปรบัการสื่อสารให้เปลีย่นไปจากเดมิ โดย
น าผ่ านออกมา เ ป็น  Consumer Experience 
Marketing ในเชงิ Functional สอดคล้องเชื่อมโยง
ไปกับแนวคิดโดยรวมของแบรนด์   ให้เข้าถึง
สินค้า ผ่านเคมเปญ Digital Marketing ในเชิง 
Emotional ทัง้กลุ่ม Online-Offline ให้เกิดเป็น 
Key Massage สามารถตอบโจทยไ์ดเ้ป็นอย่างด ี
ในขณะเดียวกันการส่งเสริมการตลาดของ
ตวัแทนการจ าหน่าย (พจิารณาจาก Customer 
Data Management และยอด Sale Out ในกลุ่ม
ผลติภณัฑ์สนิค้าแผ่นใยขดั) ช่วงปีแรกต้องจดั 
Trade Promotion เชิงรุกพร้อมกับ Incentive 
program ใหก้บัทมีขาย เพื่อใหเ้กดิแรงจูงใจ ใน
การหาตลาดกลุ่มลกูคา้  
 สรปุไดว้่าควรจะมแีผนไว ้3 ระยะ คอื 
 ระยะสัน้ 
 - Trade Promotion คงเดมิ เพิม่เติม
คอื Volume Purchase เช่น ซื้อในจ านวน 500 
ชิน้ในราคาพเิศษ เพื่อเป็นการกระจายสนิคา้ 
 - ขยายร้านค้าเพิ่มขึ้น ท าได้โดย
มอบหมายใหต้วัแทนจ าหน่าย  

 - การใช้เครื่องมือการตลาดทัง้ทาง
ออฟไลน์ และออนไลน์ ภายใต้แบรนด์ Scotch-
Brite  
 ระยะกลาง 
 - ก า ร ห า ตั ว แ ท น จ า ห น่ า ย ที่ มี
ศกัยภาพ ในกลุ่มเครือ่งครวั  
 - Incentive Program แ ร ง จู ง ใ จ
ส าหรบัทมีขาย เพื่อหาตลาดและมุ่งเน้นการขาย
ในระดบักลางใหม้ากยิง่ขึน้ 
 ระยะยาว 
 - การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
Experience Marketing, Content Provider ผ่าน
เครือ่งมอืออนไลน์ ของส่วนการจดัเคมเปญ โดย
ใช้กลยุทธ์การสรา้งความแตกต่างประกอบดว้ย 
รปูร่างผลติภณัฑ ์นวตักรรมทางดา้นเทคโนโลย ี
มาตรฐานการผลติ และชื่อเสยีงของแบรนด ์
 ปัจจยัความส าเร็จที่จะสามารถเพิ่ม
ยอดขาย ครอบครองมูลค่าทางการตลาดของ
เครือ่งครวัคอื        
 -  นวตักรรม ด้านการวจิยัและพฒันา
ของสินค้า 3 เอ็ม คือการสร้างแบรนด์ ผ่าน
นวตักรรมและถูกปลดล็อก ด้วยวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลย ีเป็นสิง่ทีใ่หเ้หน็ถงึผลติภณัฑท์ีม่ ี
คุณภาพ สรา้งความแตกต่างไดอ้ยา่งชดัเจน นัน่
คือ สิ่ ง ที่ บ ริษัท ได้ เ ห็นคว ามส าคัญแล ะมี
เป้าหมายทีช่ดัเจนมาตลอด เพราะวทิยาศาสตร์
เป็นส่วนหนึ่งของการด าเนินชวีติของเรา 
 - อุตสาหกรรม เ ป็นปัจจัยหนึ่ งที่
แสดงใหเ้หน็ถงึตน้ทุนในการผลติทีค่วบคุมได ้มี
วตัถุดบิเป็นของตน้เอง  
 - การเขา้ใจผูบ้รโิภคอย่างลกึซึง้ ดว้ย
ไลฟ์สไตล์ของผู้บรโิภคที่เปลี่ยนไป และภาวะ
เศรษฐกิจ ถ้ามองในมุมของแบรนด์ผู้บริโภค
มไีลฟ์สไตลท์ีเ่ปลีย่นไป เลอืกสนิคา้จากแบรนด์
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ลดลง มองฟังค์ชัน่ของสนิค้าและราคา มาเป็น
ปัจจยัในการเลอืกซื้อสนิค้า ดงันัน้บรษิทัต้องมี
การท าการตลาดใหเ้ขา้ใจผูบ้รโิภค ไม่ว่าจะเป็น
การออกเคมเปญ การเข้าถึงสินค้าจากการ
ทดลองใช้  การกระตุ้นด้วยโปรโมชัน่ การรบัรู้
ของสินค้าที่ไม่เหมือนใครในตลาด เพื่อที่จะ
แสดงถงึจดุแขง็คอื คุณภาพสงู ราคาไมแ่พง 
 - ภ า พ ใ ต้ แ บ ร น ด์  Scotch- Brite 
ผู้บริโภคยังมีความเชื่อมัน่และการรับรู้ใน
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์3M และมัน่ใจว่าภายใต้
เครือข่ายแบรด์ พร้อมให้บริการเสมอและ
น าเสนอสนิคา้อยา่งเหมาะสม 
 - ล อ จิ ส ติ ก ส์  ไ ด้ ร ว ม ศู น ย์ ก า ร
ด าเนินงานกบัเครอืข่ายตวัแทนจ าหน่าย ทัว่โลก
และทัว่ประเทศไทย เพื่อปรบัปรุงการบริการ
ลกูคา้ 
 - การตลาด ไดม้คีวามหลากหลายกล
ยุทธ์เพื่อให้บรรลุ การท างานให้ง่ายขึ้นเพื่อให้
สินค้าเป็นที่รบัรู้ การตลาดแบบดิจติอลคือสิ่ง
ส าคญัทีท่างบรษิทั ไดป้รบัปรงุและพฒันาเชงิรุก 
เพื่อลดกระบวนการในการตดัสนิใจ และรวมถงึ
ช่องทางในการสัง่ซื้อในทุกช่องทาง ตัง้แต่
ซเูปอรม์ารเ์กต็ ถงึอี -คอมเมริช์  
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