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บทคดัย่อ 

รายงานฝึกงานฉบบัน้ีเป็นการศึกษาการศึกษาการวางแผนการตลาดผลิตภณัฑ ์BB Bounce 

Beauty Balm เพื่อนาํไปใชใ้นการวางแผนการตลาดเน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ของบริษทัท่ีนาํเขา้

จากประเทศเกาหลี รวมไปถึงการศึกษาวิธีการส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communication) 

เพื่อมาใชใ้นการส่ือสารข่าวสารหรือขอ้มูลทั้งกบักลุ่มลูกคา้โดยตรง ศึกษาหลกัในการทาํการตลาด

ในรูปแบบออนไลน์เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุดซ่ึงจะส่งผล

ใหก้ารส่ือสารมีประสิทธิภาพและบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

จากการปฏิบติังานจริงและจดัทาํรายงานทาํให้มีความเขา้ใจในระบบการทาํงานภายใน

องคก์ร ภายในแผนก ความรู้ดา้นการตลาด และความรู้ดา้นอ่ืนๆในทางปฏิบติั ไดป้ระสบการณ์การ

ทาํงาน รู้ถึงสภาพปัญหาและวิธีแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอย่างมีเหตุผล และยงัได้พฒันาทกัษะการ

ทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้นอยา่งมีประสิทธิภาพ     
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Abstract 

        This report is the study about marketing plan of BB Bounce Beauty Balm products to be 

used in the planning of marketing. Because it is they are new products that were imported from 

Korea. Including learn how to communicate of marketing communication. The Study of 

marketing communication in online to send information to customers. The purposes of report are 

make workers  understand and work more efficiently leading to the achievement ment their goals. 

        The result of working on this report make us understand about the working process in an 

organization and marketing departments. And knowledge of others in practice. Have a lot of 

experience while working  like facing with a problems and learn how to solve it. And have 

improved many kind of skills and can work with the others efficiently. 
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บุคคลภายนอกองคก์ร ซ่ึงทาํใหไ้ดน้บัประโยชนจ์ากการทาํงานท่ีหลากหลายและสามารถนาํไป
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        สุดทา้ยน้ีขา้พเจา้ขอขอบพระคุณผูท่ี้ส่วนเก่ียวขอ้งทุกๆท่าน ท่ีส่วนร่วมและค่อยช่วยเหลือให้

คาํปรึกษาและคาํแนะนาํดีๆ ให้การสนบัสนุนและดูแลตลอดการฝึกงาน 2 เดือน ขอขอบพระคุณท่ี

ให้แนวคิดต่างๆในการทาํรายงาน จนทาํให้รายงานฉบบัน้ีเสร็จส้ินและสมบูรณ์ และขอขอบคุณ

ครอบครัวของขา้พเจา้ท่ีคอยเป็นกาํลงัใจและสนบัสนุนมาตลอด 
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บทนํา 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 เคร่ืองหมายการคา้ของบริษทั แปซิฟิก คอสเมติก จาํกดั 

 

 
 

ภาพท่ี 1.2 เคร่ืองหมายการคา้ของบริษทั วศุภ จาํกดั 
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        ช่ือสถานประกอบการ : บริษทั แปซิฟิก คอสเมติก จาํกดั /  บริษทั วศุภ จาํกดั  

        ท่ีตั้งสาํนกังาน : 251 ซอยรามคาํแพง21 แขวงพลบัพลา เขตวงัทองหลาง กรุงเทพมหานคร 

10310 

 
ภาพท่ี 1.3 แผนท่ีประกอบการ 

 

1.2 ลกัษณะธุรกจิของสถานประกอบการหรือการให้บริการหลกัขององค์กร 

        ประวติัของบริษทั แปซิฟิก คอสเมติก จาํกดั 

        บริษทั แปซิฟิก คอสเมติก จาํกดั หรือ ดร.จาร์ท+เป็นบริษทัเวชสาํอางชั้นนาํจากประเทศเกาหลี 

ก่อตั้งข้ึนในปี ค.ศ. 2004 ดร.จาร์ท+ ก่อตั้งข้ึนโดยกลุ่มแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผวิพรรณถึง 21 คน

ซ่ึง ดร.จาร์ท+ มุ่งมัน่ในการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพสูงสุด ท่ีมา

ของคาํวา่ Dr.Jart+ มีท่ีมาจากตวัยอ่ “J” มาจากช่ือของแพทยผ์วิหนงัซ่ึงเป็นผูก่้อตั้งบริษทั Dr.Jung's 

และ "Art" ท่ีแสดงถึงจิตวิญญาณของผูเ้ช่ียวชาญทางผวิหนงัท่ีเหมือนดัง่งานศิลปะ ดร.จาร์ท+ มี

จุดเด่นท่ีการคดัสรรสารสกดัจากธรรมชาตินาํมาปรับเขา้กบัขบวนการทางการแพทยใ์นการดูแล

รักษาผวิพรรณเช่นเดียวกบัท่ีแพทยผ์วิหนงัดูแลผวิคุณอยา่งใกลชิ้ดโดยดร.จาร์ท+สร้างผลิตภณัฑท่ี์ดี
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เพื่อ “ปรับปรุง บาํรุงและซ่อมสร้างผวิ” จากผวิชั้นในสุด ใหผ้วิกระชบั แขง็แรงตามปรัชญาการดูแล

ผวิของ ดร.จาร์ท+ Doctor Makes the Difference ดว้ยช่ือและดีไซน์ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ ประกอบกบั

คุณภาพท่ีผูใ้ชบ้อกต่อๆกนัจากผูใ้ช ้ทาํใหแ้บรนด ์ดร.จาร์ท+ ไดรั้บความนิยมอยา่งสูงและประสบ

ความสาํเร็จอยา่งรวดเร็วจนไดข้ยายสาขาไปในหลายประเทศ อาทิ สหรัฐอเมริกา แคนาดา ญ่ีปุ่น 

ฟิลิปปินส์ มาเลเซีย ฮ่องกง ภายในระยะเวลาเพียง 6 ปี นบัจากเร่ิมก่อตั้งในประเทศเกาหลี       

        เม่ือตน้ปี 2010 ดร.จาร์ท+ ไดเ้ขา้มาขยายตลาดในเมืองไทย โดยคุณหนิง ปณิตา พฒันาหิรัญ 

และ คุณอลิสรา ปูริซีม่า เป็นผูน้าํเขา้และจดัจาํหน่ายสินคา้ลิขสิทธ์ิแบรนด ์“ดร.จาร์ท+ 

(DR.JART+) แต่เพยีงผูเ้ดียวในประเทศไทย โดยไดเ้ร่ิมวางจาํหน่ายท่ีร้านวตัสนัทุกสาขาทัว่ประเทศ

และไดเ้ปิดหนา้ร้านแรกท่ี ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลเวิลด ์แต่ในปัจจุบนั ดร.จาร์ท+ ไดมี้การปรับเปล่ียน

สถานท่ีจาํหน่ายเป็นท่ี เดอะมอลลง์ามวงศว์าน เดอะมอลลบ์างแคและท่ี ศูนยก์ารคา้พาราไดซ์ พาร์ค 

ซ่ึงดร.จาร์ท+ ทัว่โลกมีการตกแต่งในโทนสีดาํและสีโอค๊ เพื่อท่ีจะใหดู้หรูหรา โดดเด่นและ

น่าเช่ือถือ  

        ผลิตภณัฑข์องบริษทั แปซิฟิก คอสเมติก จาํกดั เป็นบริษทันาํเขา้ผลิตภณัฑเ์วชสาํอางใน 

แบรนดสิ์นคา้ ดร.จาร์ท+ จากประเทศเกาหลี 

 

        Product of Dr.Jart+ 

BB cream  
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Multi action line  

 
                              

Acne-X line 

 
 

 

Pore-Medic line   
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Most Moist     

 
Whitening        

 
 

Product For Men 

 

แหล่งท่ีมา : http://www.drjartonline.com/ 
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Dr.Jart+ สาขาเดอะมอลล ์บางแค 

 
Dr.Jart+ สาขาเดอะมอลล ์งามวงศว์าน 

   
Dr.Jart+ สาขาพาราไดซ์ ศรีนครินทร์ 
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เป้าหมายของบริษทั 

        เป้าหมายหลกัของดร.จาร์ท+ คือการรักษาลูกคา้เฉพาะบุคคล โดยการรับฟังปัญหาอยา่งเขา้ใจ

และเขา้ถึงปัญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง มีความปลอดภยัและแกไ้ขปัญหาผวิหนา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง

คือเป้าหมายสูงสุดของเรา ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผวิหนงัของเราจะทาํการวิเคราะห์อยา่งเคร่งครัด 

เพื่อท่ีลูกคา้จะไดรั้บความพึงพอใจจากเราอยา่งสูงสุดและมากกวา่ 55% ลูกคา้จะกลบัมาเพื่อรับการ

รักษาในขั้นต่อไป 

 

ปรัชญาของบริษทั 

        1. เราคือผูเ้ช่ียวชาญความรู้เฉพาะทางดา้น Dermatology (ตจวิทยา)โดยแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญอยา่ง

แทจ้ริง 

        2. การฟ้ืนฟแูละบาํรุง เป้าหมายของเราคือบาํรุงและรักษาความงามของผวิหนา้ใหดู้เปล่งปลัง่

อยูเ่สมอ  

        3. ความปลอดภยั ส่วนประกอบของเคร่ืองสาํอางไดผ้า่นการพิสูจน์และรับรองจากแพทย์

ผูเ้ช่ียวชาญวา่ ปลอดภยัต่อทุกสภาพผวิหนา้ 

        4. การรักษาอยา่งมีประสิทธิผล ผา่นการพิสูจน์จากแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผวิหนงัแลว้ วา่มี

ประสิทธิภาพและเห็นผลไดจ้ริง 

       5.  การยอมรับจากผูใ้ช ้เปอร์เซ็นตข์องผูท่ี้กลบัมาซ้ือสินคา้ มากกวา่ 85 เปอร์เซ็นต ์,  

เปอร์เซ็นตข์องผูท่ี้กลบัมาใชสิ้นคา้ 2 เปอร์เซ็นต ์ 

 

(ขอ้มูลจาก http://www.drjartthailand.com/global/tha/about.php ) 
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        ประวติัของบริษทั วศุภ จาํกดั 

        ร้านอาหารเกาหลี School Food ก่อตั้งข้ึนในปี 2002 โดย คุณ Sang Yoon Lee  ร้านอาหาร

เกาหลี School Food ไดถื้อนิยามอาหารของร้านวา่ อาหารหลกัของSchool Food คือ ขนม และมี

คอนเซ็ปตใ์นการเสิร์ฟอาหารคือ “Made To Order”  หมายถึงอาหารทุกๆจานท่ีถูกเสิร์ฟออกไปจะ

ถูกทาํข้ึนใหม่ทุกๆคร้ังและยงัใส่ใจในทุกรายละเอียด รสชาติอาหารทุกจานจะถูกปรุงแต่งมาเป็น

อยา่งดี ซ่ึง School Food ยดึถือคอนเซ็ปตด์า้นรสชาติคือ “Dreamy Taste in Your Mouth” ดว้ยการ

ใส่ใจลูกคา้และการพฒันาผา่นศิลปะการปรุงอาหารท่ีผสมผสานดา้นวฒันธรรม สร้างความแปลก

ใหม่กบัรสชาติท่ีไม่ซํ้ าใครไดอ้ยา่งมีเอกลกัษณ์ ใหค้วามอร่อยแบบขา้มยคุท่ีลงตวั ท่ามกลาง

บรรยากาศโมเดิร์นของเกาหลีในยคุปัจจุบนั School food มีสาขามากกวา่ 100 สาขาทัว่โลก โดยนาํ

ความสุขพร้อมเสิร์ฟมาเปิดใหบ้ริการสาขาแรกในประเทศไทย ท่ีอาคารเมอร์คิวร่ีวิลล ์ชั้น 3 ตรงขา้ม

หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล ชิดลม 

        และในปี 2013 ร้านอาหาร School Food ไดน้าํความสุขพร้อมเสิร์ฟมาเปิดใหบ้ริการสาขาแรก

ในประเทศไทย ท่ีอาคารเมอร์คิวร่ีวิลล ์ชั้น 3 ตรงขา้มหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล ชิดลมแลว้  

 

Product of School Food 

Mari 
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Topkki 

 

 
 

 

 

 

Noodle 

 

 
 

 

 

Rice&Etc 
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Drink 

 

 
 

 

 

 

 

 

ร้าน School Food @ อาคารเมอร์คิวร่ีวิลล ์ชั้น 3 
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1.3 รูปแบบการจดัองค์กรและการบริหารองค์กร  

        1.3.1 แผนผงัองค์กร 

 
ภาพท่ี 1.4 แผนผงัองคก์ร 
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1.3.2 แผนผงัตําแหน่งในแผนก 

 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 

คุณอินทช์ลิตา พงศธ์นศิริกลุ 
 

 

                                                                               
เจา้หนา้ท่ีกราฟฟิก 

คุณอิสรี เอ้ือเจริญวงศ ์
   

                                                                                                  
นกัศึกษาฝึกงาน 

นางสาวศศิธร กองกลัยา 
 

   ภาพท่ี 1.5 แผนผงัแผนก 

 

 

เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 
คุณสุดคะนึง ศรีสาํราญ 
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1.4 ตาํแหน่งและหน้าทีง่านทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย 

         ตาํแหน่งงานท่ีไดรั้บมอบหมายคือ งานดา้นการตลาดของบริษทั มีหนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

ดงัน้ี 
- จดัพิมพร์ายช่ือลูกคา้ท่ีใชบ้ตัร Promotion ของร้าน School Food  

- หาขอ้มูลเก่ียวกบั BB Bounce Beauty Balm ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ของ Dr.Jart+  

- ทาํ Marketing Online โดยการลง Content ต่างๆ ในFacebook ของ Dr.Jart+ 

www.facebook.com/drjart.thai 

- ช่วยงานดา้นเอกสารต่างๆตามท่ีพนกังานท่ีปรึกษามอบหมายให ้

1.5 พนักงานทีป่รึกษาและตาํแหน่งงานของพนักงานทีป่รึกษา 

        คุณอินทช์ลิตา พงศธ์นศิริกลุ ตาํแหน่ง Marketing Supervisor 

1.6 ระยะเวลาทีป่ฏิบัตงิาน 

        เร่ิมปฏิบติังานตั้งแต่วนัจนัทร์ท่ี 17 มีนาคม 2557 ถึงวนัศุกร์ท่ี 16 พฤษภาคม 2557  

รวม 9 สปัดาห์ ตั้งแต่เวลา 9.00 น. ถึง 18.00 น. ปฏิบติังานในวนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ 

1.7 วตัถุประสงค์และจุดมุ่งหมายของการปฏิบัตงิาน  

1.7.1 วตัถุประสงคข์องการปฏิบติังาน 1.7.2 วตัถุประสงคข์องการทาํรายงาน 
- เพื่อเรียนรู้และไดป้ระสบการณ์จากการทาํงาน
ในสถานประกอบการณ์จริง 
- เพื่อเรียนรู้และสร้างประสบการณ์ในการ
ทาํงานร่วมกบับุคคลอ่ืน 
- เพื่อพฒันาและปรับปรุงตนเองใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการขององคก์ร 
- ฝึกความมีระเบียบวนิยั การตรงต่อเวลาและ
ความรับผดิชอบในการทาํงาน 

- เพื่อเรียนรู้การวางแผนทางการตลาดของสินคา้
ท่ีเปิดตวัใหม่ วา่ควรมีแผนการตลาดแบบใด 
 - เพื่อเรียนรู้แนวโนม้ทางการตลาดของตลาด
เคร่ืองสาํอางในปีท่ีผา่นมาและแนวโนม้ใน
อนาคตได ้
 - เพื่อเรียนรู้โอกาสทางการตลาดของ
เคร่ืองสาํอางเกาหลีในประเทศไทย 
 - เพื่อเรียนรู้องคป์ระกอบและการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ 

ตารางท่ี 1.1 วตัถุประสงคแ์ละจุดมุ่งหมายของการปฏิบติังานและทาํรายงาน 
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1.8 ผลทีค่าดว่าจะได้รับจากการปฏิบตังิาน 

1.8.1 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการปฏิบติังาน 1.8.2 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการทาํรายงาน 
- สามารถปรับตวัใหเ้ขา้กบัการทาํงานจริงได ้
เพื่อการทาํงานอยา่งมีประสิทธิภาพ 
- สามารถปรับตวัเพื่อทาํงานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
-มีความรับผดิชอบในการทาํงานตามท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

- สามารถวางแผนทางการตลาดท่ีสามารถ
นาํไปใชจ้ริงได ้
 - สามารถทาํใหสิ้นคา้ใหม่ของบริษทัเป็นท่ีรู้จกั
และสามารถเพ่ิมยอดขายได ้
 - สามารถวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาด 
แนวโนม้ทางการตลาดและโอกาสทางการตลาด
ของผลิตภณัฑไ์ด ้

ตารางท่ี 1.2 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการปฏิบติังานและทาํรายงาน 
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บทที2่  

ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน 

        2.1 ทฤษฏีทีเ่กีย่วข้อง 

        การศึกษาเร่ือง การวางแผนการตลาดและการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑ์

BB Bounce Beauty Balm ซ่ึงเป็นสินคา้ใหม่ของแบรนด ์ดร.จาร์ท+ การปฏิบติังานน้ีไดศึ้กษาความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ ศึกษาดา้นการส่ือสารผา่นส่ือต่างๆ ร่วมถึงโอกาสของตลาดเคร่ืองสาํอาง

เกาหลีในประเทศไทยและแนวโนม้ของยอดขายของสินคา้ เพื่อใหเ้ขา้ใจและสามารถนาํขอ้มูลท่ี

ไดม้าประกอบการวางแผนทางการตลาด ร่วมถึงการวางแผนดา้นการส่ือสารและรู้แนวโนม้ตลาด

ในอนาคต โดยมีการนาํแนวคิดและทฤษฏีมาประยกุตใ์ชใ้นการปฏิบติังานน้ี ดงัต่อไปน้ี 

        - แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

        - แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

        - ทฤษฏีการวางแผนการตลาดเชิงกลยทุธ์  

        - แนวคิดและทฤษฏีการส่ือสารในรูปแบบ Marketing Communication    

        - แนวคิดและทฤษฎี Social media marketing 

 

แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

        ผูบ้ริโภค คือ บุคคลต่างๆท่ีมีความสามารถในการซ้ือโดยใชเ้งินเป็นส่ือกลาง เพราะทุกคนท่ีมี

เงินจะตอ้งมีความเตม็ใจในการซ้ือสินคา้และบริการ ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้ไปเพื่อประโยชน์

ส่วนตวัหรือบางคนกซ้ื็อไปเพื่อขายต่อหรือใชใ้นการผลิต (ฐานิสา สรรควทิ์ยากลุ, 2549) 

        พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ การใชสิ้นคา้หรือ

บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา โดยผา่นการแลกเปล่ียนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งมี

การตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระทาํนั้นๆ ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจ

และความตอ้งการส่วนบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงสาํคญัท่ีนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและ

ทาํความเขา้ใจ เพื่อตอบคาํถามหลกัเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ใคร อะไร 

เม่ือไร  ท่ีไหน อยา่งไรและทาํไม เช่น ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ทาํไมผูบ้ริโภคจึง

ซ้ือ ใครท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร ซ่ึงคาํถาม
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เหล่าน้ีทาํใหน้กัการตลาดทราบถึงคาํตอบและสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งตรงประเดน็

และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้(ดร.วฒิุ สุขเจริญ , 2556 ) 

        โดยแบบจาํลองส่ิงกระตุน้และการตอบสนองหรือแบบลาํลองกล่องดาํของ Smith & Taylor 

(2004) นั้นสนใจปัจจยัท่ีกาํหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในรูปแบบส่ิงเร้า กล่าวคือพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคจะเกิดจากการมีปัจจยันาํเขา้ ปัจจยัคั้นกลางและผลลพัธ์ ซ่ึงปัจจยัคัน่กลางจะเป็น

กระบวนการภายในท่ีสงัเกตไดย้าก ส่วนผลลพัธ์คือการตอบสนองของผูบ้ริโภค 

        ส่วนแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Schiffman และ Kanuk (2010) ไดเ้สนอไวว้า่ผูบ้ริโภค

จะแสดงพฤติกรรมการซ้ืออกมาในรูปแบบกระบวนการ 3 ขั้น คือ  

        1. ขั้นปัจจยันาํเขา้ ซ่ึงเป็นอิทธิพลภายนอกต่างๆ ไม่วา่จะเป็นอิทธิพลจากดา้นการตลาดของ

ธุรกิจ เช่น สินคา้ ราคา การส่งเสริมทางการตลาด ร่วมถึงช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ และอิทธิพล

จากสภาพแวดลอ้มทางสงัคมและวฒันธรรม เช่น ครอบครัว กลุ่มคนรอบขา้ง เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี

ต่างส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดการรับรู้และตระหนกัถึงความตอ้งการในสินคา้และบริการ 

        2. ขั้นกระบวนการหรือขั้นการตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ เม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความ

ตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือและประเมินทางเลือก 

โดยการตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะไดน้บัอิทธิพลจากภายในของผูบ้ริโภคทางดา้นจิตวทิยา      

         แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีมีการกระทาํหรือมี

พฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน แรงจูงใจทาํใหเ้รารู้ถึงความตอ้งการของตวัเราเองและเป็นการให้

เหตุผลสาํหรับการกระทาํท่ีแสดงออกอนัเน่ืองมาจากความตอ้งการ 

        การรับรู้ หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการกาํหนดความหมายและความเขา้ใจ เกิดจากการไดรั้บ

ขอ้มูลข่าวสารและการจดจาํ เม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นส่ิงต่างๆจะใชข้อ้มูลท่ีมีทาํใหเ้กิดการรับรู้ข้ึน 

        การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงใดๆในความนึกคิดของผูบ้ริโภค การตอบสนองหรือ

พฤติกรรมท่ีเป็นผลมาจากการไดป้ฏิบติัและมีประสบการณ์ นกัการตลาดควรศึกษาและเขา้ไปมี

ส่วนในการกาํหนดกระบวนการการเรียนรู้ของผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรม 

        บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะพิเศษหรืออุปนิสยัท่ีไดส้ร้างข้ึนในตวับุคคลท่ีทาํใหแ้ต่ละบุคคล

แตกต่างกนัออกไป แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีทาํใหบุ้คคลมีการกระทาํตามท่ีเขาตอ้งการ แต่บุคลิกภาพ
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เป็นส่ิงท่ีทาํใหบุ้คคลมีลกัษณะเฉพาะตวั ทาํใหเ้ราสามารถระบุไดว้า่ เราคือใคร อะไรท่ีชอบหรือไม่

ชอบ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งพยายามพฒันาสินคา้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของแต่ละ

บุคคลใหไ้ด ้

        ทศันคติ คือ การประกอบดว้ยความรู้ ความรู้สึกและพฤติกรรมท่ีตั้งใจ อาจหมายถึงการท่ี

ผูบ้ริโภคมีการเอนเอียงท่ีจะกระทาํพฤติกรรมบางอยา่งในการตองสนองความตอ้งการและมี

แนวโนม้ในการทาํพฤติกรรมนั้นซํ้า ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อ

สินคา้ของตนเอง  

        นอกจากน้ีแลว้ประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภคยงัเขา้มามีส่วนในกระบวนการการตดัสินใจ

อีกดว้ย ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นส่ิงท่ีระบุไดว้า่ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆหรือไม่ 

       3. ขั้นผลลพัธ์หรือพฤติกรรมหลงัการตดัสินใจ เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ

นั้นๆแลว้ จะเกิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือข้ึน หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจะส่งผลใหเ้กิด

ประสบการณ์และความทรงจาํท่ีดีเป็นผลใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการอีกในคร้ังต่อไป 

       อาจสรุปไดว้า่ แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะประกอบไปดว้ย ส่ิง

กระตุน้ในเกิดความตอ้งการท่ีตอ้งการการตอบสนอง โดยมีปัจจยัและอิทธิพลต่างๆมาเป็นส่ิง

ประกอบการตดัสินใจต่างๆของผูบ้ริโภค จนสุดทา้ยจึงแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

        แหล่งท่ีมา : 

        - คณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร. (2551) . พฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภค 

        - ดร.วฒิุ สุขเจริญ. (2556 ). หนงัสือประกอบการสอน พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

        Schiffman and Kanuk (1994) ไดใ้หค้วามหมายของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไว้
วา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือก

ข้ึนไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ

(ความรู้สึกนึกคิด)และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึน

ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
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          ศิริวรรณ เสรีรัตน์ , ปริญ ลกัษิตานนท ์, ศุภร เสรีรัตน์และองอาจ ปทะวานิช (2538)  ได้

กล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (decision process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั

กระบวนการตดัสินใจทั้ง ดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด)และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น

กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการ

ซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีสาํคญั 

คือ การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

          ศิริวรรณ เสรีรัตน ์, ชวลิต ประภวานนท ์, สมชาย หิรัญกิตติ, สมศกัด์ิ วานิชยาภรณ์และสุดา 

สุวรรณาภิรมย ์(2539)  ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือหรือปฏิเสธ

ผลิตภณัฑ ์เป็นช่วงขอ้เทจ็จริงขอ้สุดทา้ยสาํหรับนกัการตลาดซ่ึงช้ีความสาํคญัวา่ กลยทุธ์การตลาด

ฉลาด มองการณ์ไกลและมีประสิทธิผลหรือช้ีวา่มีการวางแผนท่ีเลวและผดิพลาด ดงันั้น นกัการ

ตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเม่ือผูบ้ริโภคตดัสินใจมากกวา่หน่ึง

ทางเลือกข้ึนไป การตดัสินใจวา่จะไม่ซ้ือกเ็ป็นทางเลือกเช่นเดียวกนั 

          เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการท่ีผูบ้ริโภคจะ

ซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ช้

สินคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายใน การ

แสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ 

        Kotler (1983) ไดน้าํเสนอกระบวนการตดัสินใจแบบ 5 ขั้นตอน ขั้นท่ี 1 คือการตระหนกัถึง

ปัญหาและความตอ้งการ ขั้นท่ี 2 คือ การหาขอ้มูล ขั้นท่ี 3 คือ การประเมินทางเลือก ขั้นท่ี 4 คือการ

ตดัสินใจซ้ือ ขั้นท่ี 5 คือพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 

   
 

        แหล่งท่ีมา : 

        - ผศ.ดารา ทีประปา. (2554). กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การส่ือสารการตลาด 

        - ดร.วฒิุ สุขเจริญ. (2556). หนงัสือประกอบการสอน พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

การตระหนกั

ถงึปัญหา 

การหาข้อมลู  การประเมิน

ทางเลือก 

การตดัสนิใจซือ้  พฤติกรรม

หลงัการซือ้ 
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ทฤษฏีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ์ 

        ดร. สมยั เหมมัน่ (2555) กลยทุธ์การตลาด 8P ความรู้พื้นฐานสาํหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี

ประสบความสาํเร็จไดม้กัจะเกิดข้ึนจากการวางแผนกลยทุธ์ท่ีลํ้าเลิศของผูบ้ริหาร 8P’s คือหน่ึงใน  

กลยทุธ์ท่ีเป็นตน้แบบในการพฒันาการตลาดท่ีผูป้ระกอบการไม่ควรจะมองขา้มเป็นอนัขาด  

        ไซมอน โชติอนนัต ์พลต้ือ (2554) กล่าววา่แนวคิดทางการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช ้

8P’s ประกอบไปดว้ยส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี  

1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ 

         กลยทุธ์ผลิตภณัฑน์ั้น จะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจเก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ส่วน

ประสมผลิตภณัฑแ์ละสายผลิตภณัฑ ์ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์คือ แนวความคิดดา้น

ผลิตภณัฑ ์เป็นคุณสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

ตอ้งมีความชดัเจนในตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ คุณสมบติัผลิตภณัฑจ์ะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑน์ั้นผลิตมา

จากอะไร มีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ขนาด ความดี ความงาม ความคงทนทานดา้น

รูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง ลกัษณะเด่นของสินคา้ การนาํสินคา้ของ

บริษทัไปเปรียบเทียบกบัสินคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนัและจะตอ้งรู้วา่สินคา้เรามี

อะไรเด่นกวา่ ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ พจิารณาวา่สินคา้มีลกัษณะเด่นอยา่งไรบา้งและสินคา้ให้

ประโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง ระหวา่งการใหส้ญัญากบัลูกคา้กบัการพสูิจน์ดว้ยลกัษณะเด่นของ

สินคา้  

        ตวัอยา่งกลยทุธ์ 

        ขยายวิธีการใชใ้หม่ๆ ของผลิตภณัฑเ์รา เพื่อกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ กลุ่มผูใ้หญ่ท่ี อายตุั้งแต่ 55 

ปี ข้ึนไป หรือละท้ิงผลิตภณัฑซ่ึ์งยงัไม่สามารถทาํกาํไรนบัตั้งแต่เม่ือนาํผลิตภณัฑน์ั้นๆสู่ตลาดแลว้

เป็นเวลา 5 ปี 

2. กลยทุธ์ราคา  

        เป็นการกาํหนดวา่เราจะตั้งราคาแบบใด กลยทุธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่า ส่ิงท่ีจะตอ้งตระหนกัคือ 

ราคาท่ีไดก้าํหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนัหรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้นั้น

หรือไม่ ในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีประเดน็สาํคญัท่ีจะตอ้งพจิารณาดงัน้ี   

        2.1 ตั้งราคาตามตลาดหรือตั้งราคาตามความพอใจ  
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        - ตั้งราคาตามตามตลาด เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างไดย้ากจึงไม่สามารถจะตั้ง

ราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขนั  

        - ตั้งราคาตามความพอใจ  เป็นการตั้งราคาตามความพอใจโดยไม่คาํนึงถึงคู่แข่งขนั เหมาะ

สาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ส่วนตวัมีภาพพจน์ท่ีดี จะตั้ง

ราคาเท่าไรกไ็ม่มีใครเปรียบเทียบ  

        2.2 สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ีเหนือกวา่และการยอมรับในราคา

ของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนัหรือตราสินคา้

เพื่อการแข่งขนั เป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเลก็นอ้ยจะลงตลาดล่าง  

        2.3 การตั้งราคาเท่ากนัหมด  คือสินคา้หลายอยา่งท่ีมีราคาติดอยูบ่นกล่อง หมายถึง ไม่วา่จะขาย

อยูท่ี่ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคากเ็ท่ากนัหมด 

        2. 4 การขยายสายผลิตภณัฑ ์ในกรณีน้ีการนาํเสนอสินคา้เร่ิมตน้ดว้ยราคาหน่ึงแลว้มีกลยทุธ์

เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบนหรือตลาดล่าง  

         2.5  การขยบัซ้ือสูงข้ึน เป็นการปรับราคาสูงข้ึนทาํใหไ้ดก้าํไรมากข้ึน จึงพยายามขายให้

ปริมาณมากข้ึนหรือการขยบัซ้ือตํ่าลง เป็นการผลิตสินคา้ท่ีมีราคาแพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ท่ีราคา

ถูกเลก็นอ้ยแต่ ตั้งราคาสูงกวา่เพื่อใหค้นซ้ือส้ินท่ีรองลงมา  

        2.6 การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด คือไม่ทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ เช่น ตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่ง

ร้อยละ 30 เพือ่แสดงภาพลกัษณ์ของตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัสูงหรือตั้งราคาตํ่า

สาํหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ยและตั้งราคาตํ่ากวา่ผูน้าํเลก็นอ้ยในช่วงฤดูกาลท่ียอดขายดี 

        ตวัอยา่งกลยทุธ์  

        ตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งร้อยละ 30 เพื่อแสดงภาพลกัษณ์ของตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้ท่ีอยูใ่น

ระดบัสูง เช่น สินคา้สกินแคร์หรือเคร่ืองสาํอาง ท่ีเม่ือมีราคาท่ีสูงจะไดรั้บความเช่ือถือจากผูบ้ริโภค  

        ตั้งราคาตํ่าสาํหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ยและตั้งราคาตํ่ากวา่ผูน้าํเลก็นอ้ยในช่วงฤดูกาลท่ี

ยอดขายดี เช่น สินคา้ท่ีเป็นผลไม ้ท่ีจาํเป็นตอ้งปรับเปล่ียนราคาตามฤดูกาล 

3. กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย  

        ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นหน่ึงในยทุธศาสตร์สาํคญั ของการวางกลยทุธ์ทางการตลาด เพราะ

ถา้สามารถหาช่องทางการกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลกาํไรกจ็ะเพิ่มสูงข้ึนมาก
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เท่านั้น โดยช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยูด่ว้ยกนัสองรูปแบบ คือ การขาย

ไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรงและการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง ซ่ึงสองวิธีน้ีจะมีขอ้แตกต่างอยูต่รงท่ี

การขายตรงไปสู่มือผูใ้ชสิ้นคา้จะไดก้าํไรท่ีมากกวา่ ในขณะท่ีการขายผา่นพอ่คา้คนกลางจะช่วยใน

เร่ืองของยอด การจาํหน่ายท่ีสูงข้ึนอนัมีผลมาจากเครือข่ายท่ีพอ่คา้คนกลางไดว้างเอาไว ้

4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  

        กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและควรกาํหนด

แผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลประโยชน์

สูงสุดกบัคู่คา้เพื่อใหคู้่คา้สนบัสนุนตราสินคา้ของเรา ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลสูงสุด

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ของเราในช่วงท่ียอดขายตกตํ่าของปี 

         ตวัอยา่งกลยทุธ์ 

        ใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้ เพื่อใหคู้่คา้สนบัสนุนตรา

สินคา้ของเรา 

        ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ของเราในช่วงท่ี

ยอดขายตกตํ่าของปี 

5. กลยทุธ์ การบรรจุภณัฑ ์  

         การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑแ์ละประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑม์กัจะใชก้บัสินคา้

อุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่หรือเม่ือมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคา้ใหม่ กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์

มีหลกัในการพิจารณาดงัน้ี  

        1. บรรจุภณัฑน์ั้นเหมาะสมท่ีจะบรรจุสินคา้หรือไม่  

        2. สินคา้เม่ือวางบนชั้นแลว้ไดเ้ปรียบหรือไม่  

        3. สินคา้เม่ือนาํเอามาใชแ้ลว้เกบ็สะดวกหรือไม่  

        4. บรรจุภณัฑส์วยงามหรือไม่  

        5. สามารถเชิญชวนใหใ้ชไ้ดห้รือไม่  

        6. บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นตาํแหน่งครองใจของสินคา้ไดห้รือไม่  

        7. บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นบุคลิกภาพของสินคา้ไดห้รือไม่  

        8. บรรจุภณัฑส์ามารถปกป้องสินคา้ไดห้รือไม่  
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        9. บรรจุภณัฑมี์ความสะดวกต่อการใชง้านหรือไม่  

        10. บรรจุภณัฑท่ี์เลือกนั้นสามารถทาํกาํไรไดม้ากข้ึนไดห้รือไม่  

        11. บรรจุภณัฑน์ั้นสามารถนาํมาใชใ้นการส่งเสริมการตลาดไดห้รือไม่  

        12. เป็นการบอกถึงวิธีการใชสิ้นคา้ไดห้รือไม่  

        13. สามารถดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้มไดห้รือไม่  

        ตวัอยา่งกลยทุธ์    

        เปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่ดว้ยสีสนัท่ีสดใสเพ่ือใหผู้บ้ริโภคเห็นอยา่งชดัเจน ณ จุดขาย เช่น สินคา้

ท่ีเป็นเคร่ืองด่ืม เคร่ืองสาํอาง สกินแคร์ รวมถึงของใชต่้างๆ สินคา้ในเกือบทุกประเภทจาํเป็นตอ้ง

อาศยับรรจุภณัฑเ์พื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคและทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํตวัสินคา้ได ้

6. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย  

         การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ ทั้งน้ี

เพื่อมุ่งหวงัคาํสัง่ซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั การขายโดยพนกังานขายนั้นเก่ียวขอ้งกบัการ

จา้งพนกังานขายการจดัการทัว่ๆไปเก่ียวกบัพนกังานขายตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงั การ

เตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแต่

การตั้งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ 

จากนั้นจึงกาํหนดกลยทุธ์การขายและการดาํเนินงานการขายโดยใชพ้นกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์

เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกนักเ็พื่อสร้างสมัพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย  

        ตวัอยา่งกลยทุธ์   

        กาํหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย เช่น จาํนวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั ( Prospect ) เม่ือเทียบกบัจาํนวน

ท่ีกลายเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ของเราในท่ีสุดหรือจาํนวนลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เม่ือเทียบกบัลูกคา้ท่ีเขา้มา

ในหา้ง ทั้งน้ีเพื่อการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนกังานขาย 

         คิดคน้โปรแกรมการใหผ้ลตอบแทนการขาย ( Incentive Program ) ใหม่ๆ เพื่อเป็นรางวลัแก่

พนกังานขายท่ีทาํยอดขายตามเป้า  

7. กลยทุธ์การใหข้่าวสาร  

                  การใหข้่าวสารนั้น คือ รูปแบบหน่ึงของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือส่ือ 

ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกต่อสินคา้และกิจการของเรา แต่ปัจจุบนัการส่ือสารโดยวิธีดงักล่าว
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อาจมีค่าใชจ่้ายอ่ืนๆรวมทั้งค่าใชจ่้ายทางออ้มเก่ียวกบัส่ืออีกดว้ย การใหข่้าวสารแก่สาธารณะชนนั้น

เป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ การใหข้่าวสารจดัวา่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาว

แก่องคก์รและตอ้งการใหผ้ลลพัธ์น้ีออกมาในเชิงบวกแก่องคก์ร ส่ิงท่ีเราตอ้งพิจารณาอยา่งยิง่ในการ

ใหข้่าวสารคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการใหไ้ดรั้บข่าวสารและส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อใหก้ารส่ือสาร

ข่าวนั้นส่งถึงกลุ่มเป้าหมาย  

        ตวัอยา่งกลยทุธ์    

         กาํหนดโปรแกรมการเปิดตวัการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจ เช่น หา้งสรรพสินคา้หรือ

สินคา้ท่ีตอ้งการการโปรโมทท่ีค่อนขา้งมาก ตวัอยา่งเช่น เปิดตวั Siam Center เป็นตน้  

8. กลยทุธ์การใชพ้ลงั 

         พลงัในท่ีน้ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุดในการ

เนรมิตใหเ้กิดข้ึน แต่กเ็ป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ไดใ้นองคป์ระกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี เพราะ

อาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ใหบ้ริษทัไดรั้บ

ขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั 

        กลยทุธ์การตลาด 8P ท่ีไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนกัธุรกิจส่วนใหญ่นาํไปใชเ้ป็น

บรรทดัฐานในการทาํการตลาด โดยอาจแตกต่างตรงท่ีบางบริษทัประสบความสาํเร็จ แต่บางบริษทั

กลบัลม้เหลวอยา่งไม่เป็นท่า เหตุผลท่ีเป็นเช่นนั้นกเ็พราะบริษทัท่ีลม้เหลวไม่อาจสร้างองคป์ระกอบ

ทางกลยทุธ์ 8P ไดค้รบตามวงจร ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีสนใจจะใชก้ลยทุธ์ 8P น้ีทาํการตลาดให้

ไดผ้ล ตอ้งเอาใจใส่ทุกรายละเอียดของกลยทุธ์แต่ละขอ้ เพื่อสร้างสรรคต์วั P ทั้งแปดใหเ้กิดข้ึนมาให้

ได ้

        แหล่งท่ีมา : 

        - ไซมอน โชติอนนัต ์พลต้ือ. (2554). การวางแผนกลยทุธ์การตลาดสมยัใหม่ 

        - ดร. สมยั เหมมัน่. (2555). กลยทุธ์การตลาด 4P-8P 

 

แนวคดิและทฤษฏีการส่ือสารในรูปแบบ Marketing Communication   

        การส่ือสารหรือ Communication ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวต่้างๆกนัมากมายดงัน้ี  
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        1. แลมบ ์แฮร์ และ แมค็แดเนียล (Lamb , Hair and McDaniel. 1992: 424) ไดใ้หค้วามหมายไว้

วา่ “การส่ือสาร คือ กระบวนการแลกเปล่ียนความหมายหรือสร้างความหมายร่วมกนัของบุคคล 

โดยอาศยัสญัลกัษณ์ต่างๆท่ีเขา้ใจกนัทัว่ไปเป็นส่ือกลาง บุคคลสร้างความหมายร่วมกนัเพื่อแสดง

ความรู้สึก ความคิด ขอ้เทจ็จริง และทศันคติ”  

        2. ชแรมม ์(Schramm , quoted in Belch.1993:188) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ “การส่ือสาร คือ 

กระบวนการสร้างความคิดร่วมกนัหรือความคิดท่ีเป็นหน่ึงเดียวระหวา่งผูส่้งข่าวและผูรั้บข่าวสาร” 

การส่ือสารจะเกิดข้ึนได ้จาํเป็นจะตอ้งมีความคิดร่วมกนับางอยา่งระหวา่งบุคคลสองฝ่าย โดยมี

ข่าวสารหรือขอ้มูลส่งผา่นไป จากฝ่ายหน่ึงไปยงัอีกฝ่ายหน่ึง  

        การส่ือสารการตลาดหรือ Marketing Communication บางคร้ังเรียกสั้นๆวา่ Marcom  

(Bovee , Houston and Thill. 1995: 526) สรุปเป็นความคิดรวบยอดไวว้า่ คือ กิจกรรมทั้งมวลท่ี

นกัการตลาดไดก้ระทาํข้ึน เพื่อใหเ้ป็นข่าวสารกระตุน้ จูงใจ เพื่อส่ือความหมายถ่ายทอดความคิด

ผา่นส่ือต่าง ๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการหรือส่ิงอ่ืนได ้เพื่อใหเ้กิดการ

ยอมรับและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด หรือแสดงพฤติกรรมตอบสนองอยา่ใดอยา่งหน่ึงตามมุ่งหวงัไว ้

        ไซม่อน โชติอนนัต ์พฤทธ์ิพรชนนั. (2556) ไดเ้รียบเรียงขอ้มูลไวว้า่ ส่วนผสมการส่ือสาร

การตลาด(Marketing Communication Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารการตลาด เพื่อแจง้

ข่าวสารจูงใจตลาด สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของตลาด องคป์ระกอบเคร่ืองมือส่งเสริม

การส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย 

        1. การประชาสมัพนัธ์ 

        เป็นเคร่ืองมือส่ือสารในการสร้างและแกไ้ขภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และเป็นเคร่ืองมือท่ีนิยม

ในยคุปัจจุบนั เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจตกตํ่า การประชาสมัพนัธ์ถือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชง้บประมาณท่ี

นอ้ย หากเทียบกบัการทาํโฆษณาท่ีตอ้งใชง้บประมาณสูง การประชาสมัพนัธ์เป็นหนา้ท่ีของ

ผูบ้ริหาร ซ่ึงตอ้งประเมินทศันคติของประชาชนกาํหนดนโยบายในการดาํเนินกิจกรรมเพื่อสร้างให้

ประชาชนเขา้ใจ และรับรู้เก่ียวกบับริษทั การประชาสมัพนัธ์และการใหข่้าวมีความน่าเช่ือถือในการ

นาํเสนอข่าวหรือบทความท่ีดูน่าเช่ือถือกวา่งานโฆษณา อีกทั้งยงัมีความสามารถเจาะเขา้ถึงกลุ่ม

ลูกคา้ท่ีหลีกเล่ียงการพบกบัพนกังานขายและกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่สนใจการโฆษณา 
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        2. การโฆษณา  
        รูปแบบการส่ือสารแบบท่ีไม่ใช่เฉพาะบุคคลเก่ียวกบัองคก์ร สินคา้ บริการหรือแนวคิด ดงันั้น

การโฆษณาทัว่ไปมกัมีค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งสูงและมกัเป็นการส่ือสารโดยใชส่ื้อmedia ต่างๆ เช่น การ

ใชส่ื้อออนไลน์ โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสารหรือหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ การโฆษณาจะเป็นการส่ือสาร

ใหก้บัคนกลุ่มใหญ่ในเวลาเดียวกนั การโฆษณาเป็นการนาํเสนอต่อสาธารณชน การโฆษณาจึง

เหมาะท่ีจะนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และขอ้เสนอท่ีเป็นมาตรฐาน การแพร่กระจายของการ

โฆษณาเปิดโอกาสใหผู้ข้ายสินคา้ส่งข่าวสารซํ้าๆหลายคร้ัง ขณะเดียวกนักเ็ปิดโอกาสใหผู้รั้บ

ข่าวสารเปรียบเทียบข่าวสารกบัโฆษณาของคู่แข่งขนั โฆษณาท่ียิง่ใหญ่บอกถึงขนาด อาํนาจ และ

ความสาํเร็จของผูข้ายสินคา้ การโฆษณาเปิดโอกาสใหส้ร้างเร่ืองราวเก่ียวกบับริษทัและสินคา้ โดย

การใชศิ้ลปะทางดา้นการพิมพ ์เสียงและสี ผูรั้บข่าวสารไม่รู้สึกวา่บีบบงัคบัใหต้อ้งใส่ใจหรือตอ้ง

ตอบสนอง การโฆษณา เป็นการพดูขา้งเดียวไม่ใช่สนทนาโตต้อบ  

        3. การส่งเสริมการขาย  

        ถือเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีเป็นส่ิงจูงใจใหก้บัพนกังานขาย ร้านคา้หรือแมแ้ต่ผูบ้ริโภค เช่น 

คูปอง การประกวดหรือของแถม มีองคป์ระกอบ 3  ประการคือ ส่ือสารดึงความสนใจผูบ้ริโภคเขา้

ไปสู่ตวัสินคา้ จูงใจโดยการมอบสิทธิเป็นพิเศษ เป็นส่ิงจูงใจซ่ึงมีคุณค่าต่อผูบ้ริโภคและเชิญชวน

โดยเป็นการเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ บริษทัใชเ้คร่ืองมือส่งเสริมการขายกระตุน้ให้

เกิดความแรงและเร็วในการตอบสนองของผูบ้ริโภค 

        4. การขายโดยพนกังานขาย 

        การใชพ้นกังานขายเป็นเคร่ืองมือจะไดผ้ลดีเม่ือผูบ้ริโภคอยูใ่นขั้นสุดทา้ยของกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะอยา่งยิง่เพื่อสร้างความชอบ การโนม้นา้วและการตดัสินใจซ้ือ การใช้

พนกังานขายท่ีมีคุณสมบติัดงัน้ี เป็นการเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคล การใชพ้นกังานขายเป็นการ

ปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป แต่ละคนสามารถสงัเกตปฏิกิริยาของอีกคนหน่ึงได้

ในทนัที เป็นการหวา่นพืชเพือ่หวงัผล การใชพ้นกังานขายก่อใหเ้กิดความสมัพนัธ์กนัในหลายละดบั

เพื่อการนาํเสนอขอ้มูลเพื่อขายเพื่อสร้างมิตรภาพส่วนบุคคลอนัลึกซ้ึง การตอบสนอง การใช้

พนกังานขายทาํใหผู้ซ้ื้อมีความรู้สึกถึงความรับผดิชอบท่ีจะตอ้งรับฟังการนาํเสนอการขาย 
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        5. การตลาดทางตรง 

        การท่ีบริษทัส่ือสารตรงไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อสร้างใหเ้กิดการตอบสนอง มีหลายรูปแบบ เช่น 

จดหมายตรง การตลาดทางโทรศพัท ์การตลาดทางอินเตอร์เน็ต การตลาดทางตรงจะไม่มีความเป็น

สาธารณะ เน่ืองจากข่าวสารถูกส่งโดยตรงไปยงับุคคลท่ีเจาะจง เป็นการออกแบบเฉพาะตวั ข่าวสาร

จดัเตรียมไวเ้ฉพาะตวับุคคลท่ีจดัส่งไปใหเ้ท่านั้น มีทนัสมยั  ข่าวสารจดัเตรียมอยา่งรวดเร็ว ทนัสมยั

เสมอและเป็นส่ือสารสองทาง ข่าวสารสามารถแลกเปล่ียนกนัไดข้ึ้นอยูก่บัการตอบสนองของบุคคล 

จึงเป็นการส่ือสารสองทาง 

         6. การตลาดแบบปากต่อปาก  

         Belch and Belch (2012) ไดบ้อกไวว้า่ ช่องทางการส่ือสารมี 2 รูปแบบ คือ ช่องทางท่ีไม่มีการ

ติดต่อระหวา่งบุคคลหรือกลุ่มบุคคลกบัช่องทางท่ีส่ือสารโดยตรงระหวา่งบุคคล หลายบริษทัสร้าง

การบอกต่อเชิงบวกเพื่อใหเ้กิดการแพร่กระจายข่าวหรือใหผู้บ้ริโภคเป็นผูส้ร้างการตลาดหรือสร้าง

ใหเ้กิดการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ต ในปัจจุบนัส่ือออนไลน์หรือท่ีเราเรียกกนัอยา่งคุน้เคยวา่ Social 

Network เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัมากพอสมควร ซ่ึงกเ็ขา้ทางการตลาดแบบ Viral ท่ีอาศยั

การบอกต่อโดยใชส่ื้อ Social Network น้ีเองในการเป็นส่ือกลาง จะกล่าวไดว้า่การตลาดแบบ Viral 

นัน่คือ การท่ีผูส่้งสารไดไ้ปประสบพบเจอแลว้เกิดอยากบอกต่อหรือแชร์ใหก้บัคนอ่ืนทราบ 

การตลาดแบบบอกต่อสามารถทาํไดท้ั้งแบบออนไลน์และไม่ออนไลน์ การตลาดแบบบอกต่อมี

อิทธิพล เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในผูท่ี้รู้จกั การบอกต่อเป็นการแสดงความเห็นและ

ประสบการณ์  

        แหล่งท่ีมา : 

        ‐ บริษทั ซิมแอนดซ์นั คอมมิวนิเคชัน่(ประเทศไทย)จาํกดั. (2554). หลกั IMC Tool 

        ‐ ดร. พจน์ ใจชาญสุขกิจ . (2555). เปิดประเดน็ มุมมอง ความคิด 

        - ไซม่อน โชติอนนัต ์พฤทธ์ิพรชนนั. (2556) การส่ือสารการตลากครบวงจร (Integrated 

Marketing Communication-IMC) 
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แนวคดิและทฤษฎ ีSocial media marketing 

        Social Media Marketing หรือ SMM คือ การทาํการตลาดบนสงัคมออนไลน์ ซ่ึงปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคต่างใชก้ารส่ือสารทางอินเตอร์เน็ตกนัมากข้ึน ในการ พดูคุย ส่งข่าวสาร และ บริษทัต่างๆ 

เร่ิมหนัมาใหค้วามสนใจในการทาํการตลาดออนไลน์เป็นจาํนวนมากข้ึนและการทาํ Social Media 

Marketing หรือการตลาดทางออนไลน์กมี็กาํลงัตน้ทุนการผลิตค่อนขา้งตํ่าแต่มีศกัยภาพค่อนขา้งสูง

จึงสามารถตอบโจทยใ์หแ้ก่บริษทัหา้งร้านท่ีทาํการตลาดทางอินเตอร์เน็ตไดอ้ยา่งตรงเป้าหมาย ขอ้ดี

ของการทาํ Social Media Marketing ท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนนั้นกคื็อการเขา้ถึงกลุ่มบุคคลท่ีสนใจใน

ตวัสินคา้ของเราแบบตวัต่อตวัเพราะเราสามารถ พดูคุย หรือ ถามตอบ กบัลูกคา้ของเราผา่นระบบ

ของ Social Media ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัไดแ้บบปัจจุบนัทนัด่วน เหมือนผูซ้ื้อไดคุ้ยสอบถามกบัเจา้ของ

ร้านเหมือนผา่นหนา้ร้านและเจา้ของร้านโดยตรง ยกตวัอยา่งเช่น True ใช ้Twitter ในการ 

กระจายข่าวสาร ของแบรนด ์รวมถึง โปรโมชัน่ ส่วนลด หรือ กิจกรรมต่างๆ เป็นตน้ 

(http://icat.co.th/our_solutions_social.php) 

        สิทธิศกัด์ิ บุญมาก (2556) กลยทุธ์การทาํการตลาดทางอินเทอร์เน็ต ปัจจุบนัส่ือทางดา้นไอที

เป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากและมีแนวโนม้วา่ส่ือประเภทน้ีกาํลงัเจริบเติบโตมากข้ึนทุกวนัๆ 

จึงมีการนาํส่ือประเภทน้ีเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการทาํตลาด การทาํกลยทุธ์ทางการตลาดบนส่ือ

อินเตอร์เน็ตจึงเป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจในการดาํเนินธุรกิจเพราะเป็นการดึงดูดลูกคา้ไดห้ลายกลุ่ม

นอกจากลูกคา้ในประเทศแลว้การใชส่ื้อออนไลน์น้ียงัเป็นประโยชนใ์นการดึงดูดกลุ่มลูกคา้จาก

ต่างประเทศใหเ้ขา้มาสนใจธุรกิจของเราอีกดว้ย 

        ลกัษณะเด่นหรือขอ้ดีของการทาํการตลาดทางอินเทอร์เน็ต 

        1. สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง เพราะขอ้มูลชดัเจนเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ทาํใหล้ดการ

สูญเปล่าในการใชส่ื้อและส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูง 

        2. สามารถส่งขอ้มูลไปยงักลุ่มเป้าหมายได ้ 

        3. สามารถปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภทได ้ 

        4. ประหยดัเวลา หมายถึง สามารถใชเ้วลาไม่มากนกัในการผลิตส่ือต่างๆและจดัส่งใหก้ลุ่ม 

เป้าหมาย  

        5. มีลกัษณะส่วนบุคคลทาํใหผู้รั้บสารรู้สึกดีท่ีมีข่าวสารส่งถึง  
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        6. ตน้ทุนกิจกรรมค่าเฉล่ียของการตลาดโดยตรงจะตํ่าเพราะส่งขอ้มูลไปยงักลุ่มเป้าหมายได้

ชดัเจนและสามารถทราบถึงการตอบรับดว้ยวา่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่ 

           7. สามารถทาํรูปแบบใหดู้สวยงามสะดุดตาและสามารถสร้างดว้ยภาษา ใหมี้ความสวยงาม 

และยงัมีฟังกช์ัน่อ่ืน ๆ 

          เหตุการณ์และความเคล่ือนไหวหลายอยา่งเก่ียวกบัโลกออนไลน์ เช่น การท่ี Facebook มีผูใ้ช้

ในไทยปี 2013 (22 ก.พ.) 18.20 ลา้นราย   มีผูใ้ชง้านมากกวา่ 1,150 ลา้นคนทัว่โลกและเป็นเวบ็ไซต์

ท่ีคนเขา้ใชบ้ริการมากกวา่ Google ไปแลว้ และการเติบโตแบบอยา่งรวดเร็วของตลาด Smart phone 

ไม่วา่จะเป็นระบบปฏิบติัการ iOS หรือ Android จึงทาํใหโ้ลกออนไลน์กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวติ

มากข้ึน 

       ภาวธุ พงษวิทยภานุ , สุธน โรจน์อนุสรณ์. (2552).  เทคนิคการตลาดและกลยทุธ์การตลาด

ออนไลน์นั้น มีดงัต่อไปน้ีซ่ึงเป็นองคป์ระกอบสาํคญัของการทาํตลาดออนไลน์เลยกว็า่ไดน้ัน่กคื็อ 

การเลือกโดเมนท่ีเหมาะสม การใช ้Keywords ท่ีตรงใจกบัลูกคา้และสินคา้ การวางแผนงานต่างๆ 

เพื่อใหเ้ป็นไปตามขั้นตอน การทาํ Search Engine Optimization (SEO) ท่ีดี  

        6 C’s กบัความสาํเร็จของการจดัทาํการตลาดออนไลน์ 

        1. Content “Content is the King” เป็นคาํท่ีบ่งบอกถึงความสาํคญัของเน้ือหาท่ีไดถู้กนาํออกไป

ส่ือสาร ซ่ึงบนโลกอินเตอร์เน็ตจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบั Content เช่นเดียวกบัการใหค้วามสาํคญักบั 

Customer บนโลกการตลาด ลกัษณะสาํคญัของ content ท่ีนาํเสนอจะตอ้งมีเป็นขอ้มูลท่ีใหม่ ถูกตอ้ง

แม่นยาํ และจะตอ้งมีความน่าสนใจสามารถดึงดูดคนท่ีพบเห็นได ้รวมถึงตอ้งมีการอา้งอิงแหล่งท่ีมา

ของขอ้มูลเพื่อทาํใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจและเช่ือถือขอ้มูลนั้น 

        2. Community การท่ีคนจาํนวนหน่ึงรวมตวักนับนเวบ็ไซตก์ถื็อเป็นชุมชนหรือสงัคมเช่นกนั มี

การพดูคุยหรือทาํกิจกรรมร่วมกนั ซ่ึงถือเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีสาํคญั รวมถึงสามารถรับฟังความ

คิดเห็นจากลูกคา้โดยการสร้าง Communication ใหเ้กิดข้ึนกายใน Webboard , Blog หรือ Chat 

Room เป็นตน้ 

        3. Commerce หรือการคา้ขาย การทาํการขายผา่นเวบ็ไซต ์จะตอ้งประกอบไป ขอ้มูลเน้ือหา 

ระบบการคน้หาขอ้มูล ระบบการชาํระเงิน ระบบการบนัทึกคาํสัง่ซ้ือและการหาสินคา้มาขาย 
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        4. Customization คือรูปแบบการใหข่้าวสารท่ีปรับแต่งการใชง้าน การแสดงสินคา้ ให้

เหมาะสมกบัผูใ้ชบ้ริการภายในเวบ็ไซต ์

        5. Communication คือการส่ือสารติดต่อไปยงัผูใ้ชบ้ริการในเวบ็ไซต ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย การ

ส่ือสารระหวา่งร้านคา้กบัลูกคา้ การส่ือสารระหวา่งร้านคา้กบัร้านคา้และการซ่ึงสารระหวา่งลูกคา้

กบัลูกคา้ดว้ยกนัเอง ซ่ึงการส่ือสารระหวา่งลูกคา้กบัลูกคา้นั้นจะเป็นการแชร์ความรู้สึก ซ่ึงส่งผลใน

การเกิด Viral Marketing หรือการพดูกนัปากต่อปาก 

        6. Convenience คือความสะดวกสบายท่ีเกิดข้ึนในการใชง้าน เช่น ใชง้านง่าย ไม่ซบัซอ้น หา

ขอ้มูลไดง่้าย ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีทาํใหผู้ใ้ชง้านเวบ็ไซตเ์กิดความสะดวกสบายซ่ึงประกอบไปดว้ย 

เวบ็ไซตดู์ง่ายดูไม่รกเกินไป ข้ึนอยูก่บัการวางรูปแบบ รูปภาพ ขนาดตวัอกัษรและการจดัหนา้ 

รวมถึงหากลูกคา้สามารถจดจาํการใชไ้ดลู้กคา้จะเกิดความคุน้เคย ซ่ึงส่งผลใหส้ามารถเขา้ถึงไดง่้าย

เช่นกนั      

แหล่งท่ีมา 

        - ภาวธุ พงษวิทยภานุ , สุธน โรจน์อนุสรณ์. (2552). หนงัสือ E-Marketing เจาะเทคนิค

การตลาดออนไลน์ 

        - ดร. ภิเษก ชยันิรันดร์. (2553). Presentation Social Media Marketing 

        - บริษทั แอดวานช ์อินโฟ มีเดีย จาํกดั. (2555). Social Media Marketing   

        - สถิติผูใ้ช ้facebook http://forum.banrasdr.com/showthread.php?tid=21708 (2556).  

        - สิทธิศกัด์ิ บุญมาก. (2556). กลยทุธ์การตลาดออนไลน์ 
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บทที3่  

แผนงานการปฏิบัตงิานและขั้นตอนการดาํเนินงาน 

3.1 แผนการปฏิบัตงิาน 

หวัขอ้งาน มีนาคม เมษายน พฤษภาคม 
เรียนรู้เก่ียวกบัแผนผงัองคก์รและหน่วยงานท่ีมีทั้งหมดในเครือของ
บริษทั 

            

เรียนรู้ระบบงานดา้นการตลาดของบริษทัและศึกษาผลิตภณัฑต่์างๆ 
ทั้งของ Dr.Jart+ และ Schoolfood 

            

ศึกษางานในการเปิดตวัสินคา้ใหม่ BB Bounce Beauty Balm             
เขา้ร่วมและศึกษาการถ่ายทาํการขายสินคา้ในรูปแบบ  
Home Shopping 

            

เตรียมขอ้มูลและPresent BB Bounce Beauty Balm              
เรียนรู้เร่ืองเอกาสาร Food and Drug Administration (FDA)               
ศึกษาการทาํการตลาดแบบ Marketing Communication (Marcom) 
และทดลองการวางแผนการส่ือสารใหก้บัสินคา้ตวัใหม่ 

            

ทาํ Marketing Online ผา่น Facebook             
ตารางท่ี 3.1 แผนการปฏิบติังาน 

 

3.2 รายระเอยีดของงานทีนั่กศึกษาปฏิบัตใินการฝึกงาน 

        รายละเอียดงานท่ีไดรั้บมอบหมายคือ ช่วยเหลืองานดา้นการตลาดของบริษทัท่ีเก่ียวขอ้งกบั

สินคา้ของดร.จาร์ท+ จดัเตรียมเอกสาร Food and Drug Administration (FDA)ของสินคา้ท่ีขายใน

ช่อง True Select   ไดมี้ส่วนร่วมในการทดสอบสินคา้ตวัใหม่ BB Bounce Beauty Balm  

ท่ีดร.จาร์ท+พึ่งนาํเขา้มาขายในประเทศไทย เพื่อหาจุดเด่นของตวัผลิตภณัฑท่ี์สามารถนาํไปใชใ้น

การวางแผนการตลาดและเพื่อใชใ้นการโปรโมทสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ไดเ้ขา้ไปเรียนรู้งานดา้นการ

ถ่ายทาํการขายสินคา้ในรูปแบบ Home Shopping ของช่อง True Select ศึกษาการติดต่อ
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ประสานงานจากพนกังานท่ีปรึกษา อีกทั้งยงัไดเ้รียนรู้การทาํการตลาดในรูปแบบออนไลน์ผา่น

ช่องทาง Facebook ของดร.จาร์ท+ ท่ี www.facebook.com/drjart.thai  

3.3 ขั้นตอนการดาํเนินงานทีนั่กศึกษาปฏิบัตงิาน 

1. การเตรียมการ 
        1.1 ศึกษางานท่ีไดรั้บมอบหมาย ร่างหวัขอ้ในการทาํรายงานฝึกงาน 

        ศึกษาตาํแหน่งงานและหนา้ท่ีในการทาํงานจากพนกังานผูท้าํหนา้ท่ีอบรมและใหข้อ้มูล

โดยตรง ศึกษาหาขอ้มูลของสินคา้ท่ีไดรั้บมอบหมายและเลือกหวัขอ้ในการทาํรายงานฝึกงาน 

ปรึกษาพนกังานท่ีปรึกษาเก่ียวกบัหวัขอ้ในการทาํรายงาน 

        1.2 ทดสอบสินคา้และเปรียบเทียบสินคา้กบัแบรนดคู่์แข่ง 

       ศึกษาการทดสอบผลิตภณัฑใ์นรูปแบบต่างๆ หาจุดเด่นของตวัสินคา้เพื่อเป็นการสร้างความ

น่าสนใจใหก้บัตวัสินคา้ ซ่ึงมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

        1.3 ติดต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เร่ืองหวัขอ้ในการทาํรายงาน 

        ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเก่ียวกบัหวัขอ้ในการทาํรายงานฝึกงานและปรึกษาแนวทางในการทาํ

รายงานการฝึกงาน  

        1.4 ศึกษาทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งในการทาํรายงาน 

        หาขอ้มูลท่ีจะนาํมาใชใ้นการทาํรายงานฝึกงานเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง โดยการศึกษา

หลกัการในการวางแผนการตลาด ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ศึกษาปัจจยัในหารตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ศึกษาหลกัการส่ือสาร ศึกษาการทาํการตลาดแบบออนไลน์และศึกษาการวางแผน

การตลาดของสินคา้แบรนดอ่ื์นๆ เพื่อนาํมาใชป้ระกอบในการทาํรายงานฝึกงาน 

2. การลงมือปฏิบติั 

        2.1 สุ่มลูกคา้จากกลุ่มเป้าหมายในการทดลองสินคา้ 

        นาํผลิตภณัฑข์องดร.จาร์ท+กบัผลิตภณัฑท่ี์มาจากประเทศเกาหลีแบรนดอ่ื์นๆ เพือ่ทาํการ 

Blind Test เพื่อศึกษาวา่สินคา้แบบไหนท่ีกลุ่มลูกคา้ตอ้งการและสินคา้ของเราสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดห้รือไม่ 
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        2.2 โพสแบบสอบถามเก่ียวกบัการเลือกซ้ือสินคา้ 

        โพสผา่นเวบ็ไซคต่์างๆเพื่อสอบถามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ เพื่อใหไ้ดค้วามตอ้งการของ

ลูกคา้ในมุมท่ีกวา้งข้ึน ศึกษาวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการสินคา้แบบใดมากท่ีสุด  

        2.3 วางแผนการตลาดของผลิตภณัฑ ์

        ใชห้ลกัการการวางแผนการตลาดมาใชใ้นการวางแผนการตลาดของสินคา้ โดยการนาํความ

ตอ้งการของลูกคา้ท่ีไดศึ้กษาและสอบถามมาใชใ้นการประกอบวางแผน  

        2.4 วิเคราะห์ยอดขายของผลิตภณัฑ ์

        นาํยอดขายของตวัสินคา้มาวิเคราะห์แนวโนม้ยอดขายในอนาคต ทิศทางการขายสินคา้วา่ควร

ขายสินคา้แบบใดจึงจะทาํใหย้อดขายเพิ่มข้ึน รวมถึงวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลท่ีจะทาํใหย้อดขายของ

สินคา้เพิ่มข้ึนหรือลดลง  

3. ประมวลผลและสรุปผลการทาํรายงานฝึกงาน 

        3.1 ประมวลผลในการดาํเนินงาน 

        นาํขอ้มูลท่ีวิเคราะห์มาประมวลผลการดาํเนินงานทั้งหมด เพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีตอ้งการและตรงตาม

วตัถุประสงคข์องการดาํเนินงานท่ีตั้งไว ้

         3.2 สรุปผลการดาํเนินงาน 

        สรุปผลการดาํเนินและแนวทางการแกปั้ญหา รวมถึงขอ้เสนอแนะจากการฝึกงาน  
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บทที ่4 

ผลการดาํเนินงาน การวเิคราะห์และสรุปผลต่างๆ 

4.1 ขั้นตอนและผลการดาํเนินงาน 

        4.1.1 วางแผนการตลาด  

 

 
รูปท่ี 4.1 ภาพสินคา้ BB Bounce Beauty Balm 

 

Potential Market (โอกาสทางการตลาด) 

 ตลาดเคร่ืองสาํอางกาํลงัเติบโตอยา่งมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมาและมีแนวโนม้จะเพิ่มข้ึน

เร่ือยๆ โดยเฉพาะเคร่ืองสาํอางท่ีมาจากแบรนดเ์กาหลีและตลาดเคร่ืองสาํอางในประเทศไทยก็

ขยายตวัเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งมูลคา้ตลาดเคร่ืองสาํอางในปี 2556 มีมูลค่าถึง 210,000 ลา้นบาท คิดเป็น

ในประเทศโดยประมาณ 120,000 ลา้นบาทและต่างประเทศโดยประมาณ 90,000 ลา้นบาท โดยกลุ่ม 

สกินแคร์มีสดัส่วนตลาดเป็นอนัดนั 1 ซ่ึงมีสดัส่วนเป็น 45% และกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์เป็นเมคอพัยงัมี

อตัราการเจริญเติบโตถึง 14% ซ่ึงผลิตภณัฑ ์Bounce Beauty Balm นั้นเป็นทั้งกลุ่มสกินแคร์และเมท

อพั จึงถือเป็นโอกาสทางการตลาดท่ีน่าสนใจ ร่วมถึงอตัราเฉล่ียส่วนใหญ่ของผูท่ี้อายใุนช่วง 20 – 

30 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายของดร.จาร์ท+ มีพฤติกรรมท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางเป็นประจาํทุกวนัอีกดว้ย 
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วิเคราะห์ STP Analysis 

Segmentation  

         BB Bounce Beauty Balm เป็นบีบีแบบตลบัในแบรนดด์ร.จาร์ท+ วิเคราะห์กลุ่มทางการตลาด

ตามเกณฑ ์ต่อไปน้ี 

        Geographic : กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ประชาชนท่ีอาศยัอยูภ่ายในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เน่ืองจากดร.จาร์ท+ มีหนา้ร้านขายเพียงแค่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น  

        Demographic : เพศหญิง ท่ีมีอาย ุ25-45 ปี ท่ีรายไดใ้นระดบั C (24,000 – 35,000) ข้ึนไป ท่ีชอบ

แต่งหนา้เป็นประจาํทุกวนั  

        Psychographic : กลุ่มคนท่ีชอบการแต่งหนา้และใส่ใจในการดูแลผวิ แต่มี Lifestyle ท่ีเร่งรีบ 

ไม่มีเวลามากนกัในการท่ีจะตอ้งแต่งหนา้และบาํรุงผวิทุกๆเชา้  

        Behavioral : กลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมท่ีชอบการแต่งหนา้แต่ตอ้งการความบางเบาโดยการเลือกใช้

บีบีครีม ไม่ชอบบีบีท่ีมีความมนัวาวและมีพฤติกรรมท่ีชอบเขา้สงัคม  

 

Targeting  

        ตลาดเป้าหมายของสินคา้ BB Bounce Beauty Balm คือตลาดเคร่ืองสาํอางระดบับน ท่ีผูใ้ช้

ตอ้งการใชสิ้นคา้ในระดบัพรีเมียม ดร.จาร์ท+เลือกตลาดเป้าหมายในรูปแบบตลาดแบบแตกต่าง 

(Differentiated Marketing) เน่ืองจาก BB Bounce Beauty Balm เป็นสินคา้ท่ีผลิตภณัฑแ์ละ

ออกแบบมาเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนองจาก BB Cushion 

ของแบรนดอ่ื์นๆท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด  
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Positioning 

 

                                        ราคา 

 

 

 

 

 

 

 

คุณภาพ 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.1 ตาราง Positioning ของ BB Bounce Beauty Balm 

 

วิเคราะห์ 8P’s 

Product 

        BB Bounce Beauty Balm เป็นบีบีในรูปแบบตลบั ซ่ึงเป็นนวตักรรมใหม่ของบีบีหรือท่ีเรียกกนั

วา่ BB Cushion ดร.จาร์ท+ไดคิ้ดคน้และออกแบบใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

มากท่ีสุดและผลิตผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการไดอ้ยา่งครบถว้น เหมาะกบัทุกสภาพ

ผวิของคนทัว่โลก ดร.จาร์ท+ไดท้าํการวจิยัระหวา่งการทาํงานร่วมกนัของเคร่ืองสาํอางและเวช

สาํอางในการแต่งหนา้ของผูห้ญิง ซ่ึงเช่ือวา่ผูห้ญิงทุกคนมีผวิท่ีสวยในแบบของตวัเองอยูแ่ลว้ จึง

คิดคน้ผลิตภณัฑท่ี์เพิ่มความกระจ่างใสโดยการดึงเมด็สีผวิท่ีกระจ่างของผูห้ญิงใหอ้อกมาภายนอก

และยงัเติมความชุ่มช้ืนใหผ้วิดูมีนํ้ ามีนวลอยา่งท่ีสุด สูตรลบัเฉพาะของ BB Bounce คือ ใหค้วาม
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กระจ่างใส ท่ีไดใ้ชก้บัผวิหนา้ของนางแบบบนเวที 2014 New York Fashion Week อีกดว้ย โดยมี 

Concept คือ การติดทนนาน ไม่เปล่ียนสีระหวา่งวนั มีส่วนผสมท่ีใหค้วามชุ่มช้ืนมากกวา่ 40% 

รวมถึงมีทั้ง Whitening , Anti-Wrinkle และ Sun Protection เป็นการรวม 3 คุณค่าภายใน 1 เดียว        

        ความพิเศษของ BB Bounce Beauty Balm 

        1. SPF30++ กนันํ้า  

        2. SMART FINGER PUFF มีขนาดสายคาดท่ีใหญ่กวา่พฟัของแบรนดอ่ื์นๆ ทาํใหส้ามารถจบั

ไดถ้นดักวา่และควบคุมไดง่้ายกวา่พฟัอ่ืนๆ 

        3. SMART NET ตาข่ายท่ีใชใ้นการเกบ็เน้ือบีบี ซ่ึงเป็นจุดเด่นของ BB Bounce เน่ืองจาก

ผลิตภณัฑบี์บีในรูปแบบตลบัหรือท่ีเรียนกวา่ BB Cushion นั้น มีลกัษณะการเกบ็เน้ือบีบีโดยการใช้

ฟองนํ้าชุบเน้ือบีบีแลว้ใส่ไวใ้นตลบั แต่ BB Bounce ใชต้าข่ายในการกนัเน้ือบีบีไม่ใหไ้หลออกมา 

ซ่ึงทาํใหบ้ริเวณใตต้าข่ายเป็นเน้ือบีบีทั้งหมด ซ่ึง1ตลบั BB Bounce จะมีเน้ือบีบีมากกวา่แบรนด์

อ่ืนๆ และดว้ย SMART NET ทาํใหส้ามารถควบคุมปริมาณเน้ือบีบีท่ีจะออกมาได ้เพราะการ 

Bounce 1 คร้ัง ปริมาณเน้ือบีบีจะออกมาเท่าๆกนัทุกคร้ังและทาํใหเ้น้ือบีบีไม่หกเลอะออกมาดา้น

นอก 

        4. คุณสมบติัพิเศษจากส่วนผสมในเน้ือบีบี BB Bounce จาก Dr.Jart+ ไม่ใชเ้พยีงเมคอพัเท่านั้น 

แต่เป็นทั้ง เมคอพั , กนัแดด และรวมถึงการบาํรุงอีกดว้ย 

        - Nordenau Water : เป็นนํ้าจากประเทศเยอรมนั Nordenau Water ถูกคน้พบในถํ้าภายใน

หมู่บา้น Nordenau ในประเทศเยอรมนั ซ่ึงนํ้ าน้ีมีเร่ืองเล่าวา่คนท่ีป่วยเป็นโรคมะเร็งเม่ือด่ืมนํ้าน้ีก็

หายหรือทหารท่ีโดนระเบิดแผลกห็ายเร็วข้ึน จน Nordenau Water ถูกขนานนามวา่เป็น Healing 

Water of Nordenau หรือนํ้าแห่งการรักษา 

        - Hydrolyzed Collagen : คือคอลลาเจนจากปลาทะเลนํ้าลึก เป็นคอลลาเจนชนิดเดียวกนักบัท่ี

พบในผวิหนงัของมนุษย ์ จึงสามารถดูดซึมไปใชไ้ดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูงกวา่คอลลา

เจนชนิดอ่ืนๆ เม่ือนาํมาทาบนผวิ Hydrolyzed Collagen จะเขา้ไปประกอบกบัคอลลาเจนในผวิของ

เรา ทาํใหผ้วิตึงข้ึน เน่ืองจากเป็นการเติมอาหารใหก้บัผวิ 

        - Punica granatum : เป็นช่ือทางวิทยาศาตร์ของทบัทิม ช่วยชะลอความแก่ ต่อตา้นอนุมูลอิสระ 

ช่วยใหอิ้ลาสตินกบัคอลลาเจนทาํงานไดดี้ข้ึน ลดเลือนร้ิวรอย 
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        - Grape Seed Oil : นํ้ามนัองุ่น มีสารอาหารท่ีดีต่อร่างกาย ทาํใหผ้วิอ่อนเยาวล์ง ช่วยปกป้องผวิ

จากการโดนเผาจากแดด  

        5. ความแตกต่างของ BB Bounce Beauty Balm กบั BB Cushion ทัว่ไป 

        -  BB จากเกาหลี ข้ึนช่ือในการทาํใหผ้วิชุ่มช้ืนและมนัวาว ซ่ึงไม่เหมาะกบัสภาพผวิของคนไทย 

Dr.Jart+ จึงออกแบบเน้ือบีบีใหเ้หมาะกบัทุกสภาพผวิ เพราะBB Bounce มีมอยเจอร์ไรเซอร์  

40 เปอร์เซ็นต ์แต่มีลกัษณะเน้ือเป็นแบบเน้ือแมท 

        -  การทาํงานของ BB Bounce จะทาํใหผ้วิดูอ่ิมนํ้า ทาํใหผ้วิดูเรียบเนียน การกระจายแสงบน

หนา้ดีข้ึนเหมือนมีแฟลชติดตวั  

        - BB Bounce ใชเ้บสสีเหลือง เน่ืองจากเบสสีเหลืองสามารถใชไ้ดก้บัทุกสภาพสีผวิและเหมาะ

กบัสีผวิคนไทยดว้ย 

        - BB Bounceไม่ใส่สารอนัตรายใดๆ ต่อผวิ จึงทาํใหมี้อตัราการแพน้อ้ยมาก 

        เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งดา้นผลิตภณัฑ ์BB Bounce จะมีความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์นๆ 

จุดเด่นคือการท่ีเป็น BB แบบตลบัท่ีถูกทาํออกมาในเน้ือแมทซ่ึงไม่มีในแบรนดอ่ื์นๆของเกาหลี แต่

บีบีเน้ือแมทกลบัเป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนมาก เน่ืองจากสภาพอากาศของประเทศต่างๆ 

เช่น ประเทศไทยท่ีมีอากาศร้อน อีกทั้งสภาพผวิของคนไทยยงัมีสภาพผวิท่ีหลากหลาย ซ่ึงเน้ือแม

ทสามารถตอบโจทยส์าํหรับคนผวิมนัและ BB Bounce ยงัมีมอยเจอร์ไรเซอร์ 40 เปอร์เซ็นต ์สาํหรับ

คนท่ีมีผวิแหง้ อีกทั้งดร.จาร์ท+ เป็นแบรนดเ์ดียวท่ีมีการใส่สารบาํรุงเขา้ไปในเน้ือบีบีอีกดว้ย 

 

Price  

        1,890 บาท 

        เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง BB Bounce มีราคาท่ีค่อนขา้งสูงกวา่แบรนดบี์บีตลบัในทอ้งตลาด

ทัว่ไปและราคาสูงกวา่แบรนดเ์กาหลีดว้ยกนั แต่เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพและประสิทธิภาพ 

รวมถึงดร.จาร์ท+เป็นเวชสาํอางดว้ยนั้น จึงส่งผลใหมี้ราคาสูงตามไปดว้ย 

  

Place 

        1. ช่องทางหนา้ร้านหรือเคาน์เตอร์ ดร.จาร์ท+ 
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        - The Mall งามวงศว์าน 

        - The Mall บางแค 

        - Paradise Park 

        2. ช่องทาง Home Shopping ( True Select ) 

        3. ช่องทางออนไลน์ http://www.drjartonline.com/ 

        ความแตกต่างในแต่ละช่องทาง ดร.จาร์ท+จะมีหนา้ร้านแค่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล จึงได้

เพิ่มช่องทางการจาํหน่ายเพือ่ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน ผา่นช่องทาง Home Shopping เพื่อกลุ่มลูกคา้

ท่ีเป็นแม่บา้น และช่องทางออนไลน์เพื่อกลุ่มลูกคา้วยัทาํงานท่ีไม่มีเวลามากนกั  

 

 

Promotion  

        เน่ืองจาก BB Bounce Beauty Balm เป็นสินคา้ใหม่จึงตอ้งอาศยัการโปรโมทสินคา้มาก  BB 

Bounce Beauty Balm เปิดตวัคร้ังแรกในวนัท่ี 28 มีนาคม 2557 ผา่นช่องทาง Home Shopping ทาง

ช่อง True Select ในวนัเปิดตวัดร.จาร์ท+ไดจ้ดัโปรโมทชัน่เพื่อการโปรโมทสินคา้ใหม่โดยการจดั

เซตคู่กบัผลิตภณัฑ ์V7 ซ่ึงกาํลงัเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในปัจจุบนั ร่วมถึงมี

กิจกรรมการร่วมสนุกกบัคุณหนิง ปณิตาอีกดว้ย 

 
รูปท่ี 4.2 รูปการขายสินคา้ผา่นช่องทาง Home Shopping 
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รูปท่ี 4.3 รูปกิจกรรมการร่วมสนุกสินคา้ BB Bounce Beauty Balm 

 

และในเดือนพฤษภาคมกไ็ดมี้การจดัโปรโมชัน่ข้ึนอีกคร้ังกบัทางช่อง True Select อีกคร้ัง ร่วมถึง 

ดร.จาร์ทไดร่้วมมือกบัหา้งสรรพสินคา้ The Mall จดัโปรโมชัน่ลดราคาสินคา้เม่ือยืน่บตัร M Card 

และร่วมมือกบั Paradise Park ลดราคา BB Bounce Beauty Balm เม่ือยืน่บตัร Viz Card 

 

 
รูปท่ี 4.4 รูปการขายสินคา้ผา่นช่องทาง Home Shopping 
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รูปท่ี 4.5 รูปโปรโมชัน่ท่ีดร.จาร์ทร่วมกบั The Mall 

 
รูปท่ี 4.6 รูปโปรโมชัน่ท่ีดร.จาร์ท+ร่วมกบั Paradise Park 

 

และงานคร้ังยิง่ใหญ่ของดร.จาร์ท+ในเดือนพฤษภาคมคือ Dr.Jart+ Whole-Sale Festival ซ่ึง BB 

Bounce Beauty Balm กร่็วมลดราคาดว้ยเช่นกนั 
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รูปท่ี 4.7 รูปงาน Dr.Jart+ Whole-Sale Festival 

 

ช่องทางการโปรโมทสินคา้หรือการทาํโปรโมชัน่ต่างๆ ดร.จาร์ท+ไดเ้ลือกการใช ้Facebook เป็น

ช่องทางหลกั เน่ืองจากปัจจุบนัคนใช ้Facebook เป็นจาํนวนมากข้ึน อีกทั้งยงัมีสะดวกรวดเร็วกบั

การส่ือสารและการพดูคุยตอบคาํถามกบัลูกคา้ และการมีกิจกรรมต่างๆท่ีมีการใหลู้กคา้กดแชร์

ขอ้มูลออกไปทาํใหเ้ป็น Viral Marketing ท่ีดี 

 

Packaging 

        บรรจุภณัฑข์อง BB Bounce ถูกออกแบบใหอ้อกมาใหดู้สะอาดดว้ยสีขาวและออกแบบมา

เพื่อใหง่้ายต่อการใชง้านมากท่ีสุด ซ่ึงดร.จาร์ท+ไดศึ้กษาข่อบกพร่องต่างๆจากแบรนดอ่ื์นๆแลว้

นาํมาปรับปรุง โดยปัญหาท่ีผูบ้ริโภคพบคือเน้ือบีบีหกออกจากตลบัทาํใหเ้ลอะและสกปรก  

ดร.จาร์ท+ จึงออกแบบ SMART NET เพื่อป้องกนัการหกและแหง้ของเน้ือบีบี 

 

Personal Selling 

        พนกังานขายเป็นอีกส่วนสาํคญัในการขายสินคา้และใหข้อ้มูลต่างๆกบัลูกคา้ ดร.จาร์ท+จึงมี

การอบรบพนกังานขายทุกคร้ังดม่ือมีสินคา้ใหม่เขา้มา รวมถึง BB Bounce ดว้ย ท่ีพนกังานขาย

จะตอ้งอบรบเพื่อเรียนรู้ส่วนผสม คุณสมบติัต่างๆของ BB Bounce จนสามารถจดจาํและอธิบายได้

เป็นอยา่งดี 



42 
 

Public Relation  

        ดร.จาร์ท+ไดมี้การใหข้อ้มูลเร่ือง BB Bounce ผา่น Facebook ก่อนท่ีจะมีการขายสินคา้ เพื่อให้

ผูบ้ริโภคไดท้าํความเขา้ใจและศึกษาตวัสินคา้ก่อน มีการบอกถึงประสิทธิภาพต่างๆ เพื่อกระตุน้

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน  

 

Power  

        กลยทุธ์การใชพ้ลงัหรือการมีอาํนาจต่อรอง เป็นส่ิงท่ีสาํคญัในการจาํหน่ายสินคา้ในส่วนของ

การแลกเปล่ียนผลประโยชน์ ซ่ึงดร.จาร์ท+ไดมี้การต่อรองระหวา่งทางประเทศเกาหลีและช่อง

ทางการจาํหน่ายผา่น Home Shopping ( ขอ้มูลส่วนน้ีเป็นส่วนของทางบริษทัในการต่อรองและ

ดาํเนินการ ) 

 

วิเคราะห์ SWOT 

       Strength ( จุดแขง็ ) 

        เน่ืองจาก BB Bounce Beauty Balm  ของดร.จาร์ท เป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นกลุ่มเวชสาํอางและ

ถูกคิดคน้จากผูเ้ช่ียวชาญดา้นผวิพรรณแลว้และลูกคา้สามารถวางใจไดว้า่จะไม่เกิดอาการแพ ้จึง

ไดรั้บความน่าเช่ือถือเป็นอยา่งมาก ร่วมถึง BB Bounce Beauty Balm มีความแตกต่างและโดดเด่น

จากบีบีแบบตลบัทัว่ไป ไม่วา่จะแพคเกจสินคา้ตลอดจนส่วนผสมในเน้ือบีบี ซ่ึงถูกคิดคน้มาใหต้อบ

โจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีท่ีสุด            

        Weakness  ( จุดอ่อน )  

        เน่ืองจากเป็นสินคา้นาํเขา้ทาํใหมี้ตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายท่ีสูง ซ่ึงราคากเ็ป็นอีกหน่ึงปัจจยั

หลกัท่ีลูกคา้จะเลือกใชสิ้นคา้ รวมถึงดร.จาร์ทยงัมีการกระจายการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ียงัไม่ทัว่ถึง

มากนกั ทาํใหสิ้นคา้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดย้าก เม่ือเทียบกบัสินคา้แบรนดอ่ื์นๆ   

        Opportunity ( โอกาส )  

        ปัจจุบนัเคร่ืองสาํอางท่ีมาจากธรรมชาติกาํลงัเป็นท่ีนิยมเป็นอยา่งมากและสินคา้ท่ีเป็น 
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เวชสาํอางกก็าํลงัเป็นท่ีสนใจเช่นกนั ซ่ึงดร.จาร์ท+กข้ึ็นช่ือวา่เป็นเวชสาํอาง และส่วนผสมในตวั BB 

Bounce Beauty Balm กมี็ส่วนผสมจากธรรมชาติเช่นกนั ร่วมถึงในปี 2014 ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มของ

เมคอพัยงัมีอตัราการเจริญเติบโตถึง14% ถือเป็นโอกาสสาํคญัท่ีจะทาํการตลาดดา้นน้ี 

        Threat ( อุปสรรค )  

        ถึงแมต้ลาดสกินแคร์และตลาดเคร่ืองสาํอางจะมีอตัราการเจริญเติบโตท่ีค่อนขา้งสูง แต่กมี็

อตัราการเพ่ิมข้ึนของคู่แข่งสูงข้ึนไปดว้ยเช่นกนั ทาํใหมี้การแข่งขนัท่ีสูงข้ึน รวมถึงสภาวะเศรษฐกิจ

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคบางกลุ่มกเ็ลือกกลบัไปใชสิ้นคา้ตามทอ้งตลาดท่ีมีราคาท่ีถูกกวา่ อีกทั้งมีการห้ิว

ของเขา้มาขายในประเทศไทยมากข้ึน ซ่ึงเป็นอุปสรรคในการขายสินคา้ท่ีสาํคญัเช่นกนั 

 

4.1.2 วเิคราะห์ปัจจัยทีมี่ผลต่อการเลอืกซ้ือบีบีครีมของผู้บริโภค 

        จากการทาํแบบสอบถามถึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือบีบีครีมคืออะไร โดยส่วนใหญ่จะเลือก

อนัดบั 1 คือบีบีท่ีผสมสารกนัแดด อนัดบั 2 คือสามารถปกปิดไดดี้ และอนัดบั 3 คือเลือกบีบีท่ีเป็น

เน้ือแมท  

 
รูปท่ี 4.8 แผนภูมิปัจจยัการเลือกซ้ือบีบีครีมของผูบ้ริโภค 

        จากงานวจิยัการศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสาํอางประเภทผลิตภณัฑร์องพื้นของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของ ผศ. ดร. รุจาภา แพง่เกสร ( 2556 ) ไดผ้ลสรุปวา่ส่วนใหญ่

ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ ส่วนในดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้

ความสาํคญักบัการท่ีรองพื้นไม่เปล่ียนสีระหวา่งวนั ส่วนในดา้นราคาผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบ

ราคากบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ส่วนในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญัใน

การใหสิ้นคา้ตวัอยา่งเพ่ือการทดลองใช ้ในดา้นการแสวงหาขอ้มูล ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะหาขอ้มูล
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จากแหล่งต่างๆ เช่น นิตยสาร Internet การรีวิวต่างๆ เพื่อประเมินทางเลือก โดยผูบ้ริโภคจะมีการ

ประเมินผลหลงัการซ้ือและส่วนใหญ่จะกลบัไปซ้ือซํ้าถา้เกิดความพึงพอใจ 

 

4.1.3 การเปรียบเทยีบ BB Bounce Beauty Balm จาก Dr.Jart+ กบัแบรนด์อืน่ๆ 

        1. นาํ BB Bounce Beauty Balm และ บีบีแบบตลบัจากแบรนดอ่ื์นมาทาบนหลอดไฟ เม่ือเปิด

ไปจะเห็นไดช้ดัวา่ BB Bounce Beauty Balm มีเน้ือท่ีละเอียดกวา่และเนียนกวา่ 

 

 
รูปท่ี 4.9 เปรียบเทียบ BB Bounce Beauty Balm จาก Dr.Jart+ กบัแบรนดอ่ื์นๆ 

        2. นาํ BB Bounce Beauty Balm และ บีบีแบบตลบัจากแบรนดอ่ื์นมาทาบนฝ่ามือ จากนั้นกาํ

และแบมือสลบัไปมา ผลท่ีไดคื้อ ขา้งท่ีทาบีบีจากแบรนดอ่ื์นมีการตกล่องลายมากกวา่ขา้งท่ีทา BB 

Bounce Beauty Balm 

 

 
รูปท่ี 4.10 เปรียบเทียบ BB Bounce Beauty Balm จาก Dr.Jart+ กบัแบรนดอ่ื์นๆ 
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         3. นาํ BB Bounce Beauty Balm และ บีบีแบบตลบัจากแบรนดอ่ื์นมาทาบนผา้ยาง ท้ิงไว ้10

นาที เม่ือดึงผา้ยางปรากฏวา่ขา้งท่ีทาบีบีจากแบรนดอ่ื์นแหง้และแตกออกจากกนั ในขณะท่ีขา้งท่ีทา

ดว้ย BB Bounce Beauty Balm มีความแน่นของเน้ือบีบีและไม่แตกออกจากกนั 

 

 
รูปท่ี 4.11 เปรียบเทียบ BB Bounce Beauty Balm จาก Dr.Jart+ กบัแบรนดอ่ื์นๆ 

 

4.2 ผลการดาํเนินงาน 

        BB Bounce Beauty Balm ไดถู้กเปิดตวัคร้ังแรกในวนัท่ี 28 มีนาคม 2557 ผา่นช่องทางการขาย

แบบ Home Shopping ทางช่อง True Select ซ่ึงไดมี้การทาํโปรโมชัน่ขายคู่กบัผลิตภณัฑก์ลุ่ม V7 ซ่ึง

เป็นสินคา้ท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่งมาก ในราคาชุดละ 2,590 บาท ซ่ึงไดรั้บการตอบรับท่ีดีจาก

กลุ่มลูกคา้ โดยยอดขายเดือนแรกตั้งแต่วนัท่ี 1 – 24 เมษายน 2557 รวม 24 วนั มียอดขายถึง 800 ชุด 

หรือมียอดขายถึง 2,072,000 บาท และการโปรโมทผา่นช่องทางต่างๆ ส่งผลใหย้อดขายในเดือนท่ี

สองตั้งแต่วนัท่ี 1- 11 พฤษภาคม 2557  รวมเป็น 11 วนั มียอดขายถึง 525 ชุด หรือ 1,359,750 บาท 

ซ่ึงมีอตัราเพิ่มข้ึนจากเดือนแรกถึง 43.2 % และมีแนวโนม้ท่ีจะมีอดขายสูงมากข้ึน เน่ืองจากในเดือน

พฤษภาคม ดร.จาร์ทไดจ้ดัโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการตลาดท่ีมากข้ึน  
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         จากการวิเคราะห์การตลาดต่างๆนั้น BB Bounce ถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความน่าสนใจและมี

แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภค เพราะจากการวิเคราะห์ 8P นั้น BB Bounce ไดมี้

การศึกษาผูบ้ริโภคอยา่งดีและไดอ้อกแบบทุกๆ ขั้นตอนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ไดม้ากท่ีสุด ทั้งในเร่ืองเน้ือบีบีท่ีเป็นเน้ือแมทซ่ึงตรงกบัความตอ้งการของคนส่วนใหญ่ทัว่โลก 

ส่วนผสมท่ีมีการใส่สารบาํรุงต่างๆ และบรรจุภณัฑท่ี์ไดอ้อกแบบใหค้งทนแขง็แรง สะอาดและ

สะดวกในการใชง้านมากท่ีสุด นอกจากน้ีจากการวิเคราะห์ SWOT แลว้นั้น จุดแขง็และโอกาสใน

การทาํการตลาดของ BB Bounce มีมากกวา่อุปสรรคและจุดอ่อน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ความน่าสนใจ

ในการทาํการตลาดค่อนขา้งสูงและสามารถคาดการณ์ไดว้า่ BB Bounce สามารถสร้างยอดขายไดดี้ 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
        จากการดาํเนินงาน การวางแผนทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์BB 

Bounce Beauty Balm ของ Dr.Jart+ โดยใชห้ลกัการทางการตลาดและการส่ือสารมาใชใ้นการศึกษา 

ซ่ึงมีวตัถุประสงคใ์นการท่ีจะทราบกลุ่มเป้าหมายและศึกษาพฤติกรรมเพื่อใชใ้นการวางแผนและ

ส่ือสารอยา่งถูกตอ้ง 

5.1 สรุปผลการดาํเนินงาน 

        จากการวางแผนการตลาดผลิตภณัฑ ์BB Bounce Beauty Balm ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมการ

ใชร้องพื้นและบีบีครีมของกลุ่มผูบ้ริโภค รวมถึงปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค รวมถึง

หลกัการการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคอีกดว้ย ทาํใหส้ามารถวางแผนการทาํการตลาดไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพมากข้ึน  

        สรุปไดคื้อ พฤติกรรมการใชบี้บีครีมหรือรองพื้นของผูบ้ริโภคมกัใชเ้คร่ืองสาํอางเพ่ือเพิ่มความ

มัน่ใจใหก้บัตนเอง โดยมีปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้จาก คุณภาพสินคา้ท่ีตอ้งตรงกบัความตอ้งการ

ของแต่ละบุคคล ราคาท่ีผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบราคากบัคุณภาพตวัสินคา้และยงัให้

ความสาํคญักบัการไดท้ดลองสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ มีการส่งเสริมทางการตลาดท่ีดี อีกปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคคือ การหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆซ่ึงอาจจะหาขอ้มูลจาก

นิตยสาร Internet หรือแมแ้ต่การบอกเล่าหรือการรีวิวจากผูอ่ื้น ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่การส่ือสารเป็นอีก

ปัจจยัสาํคญัอีกอยา่งหน่ึงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลมาเพื่อ

ประเมินทางเลือกก่อนการตดัสินใจซ้ือ และหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคกจ็ะมีการตดัสินใจอีกคร้ังถึงความ

พึงพอใจในตวัสินคา้ หากผูบ้ริโภคพึงพอใจกจ็ะเกิดการกลบัไปซ้ือซํ้าอีก 

        เม่ือไดศึ้กษาหลกัการส่ือสารทางการตลาดแลว้ ไดน้าํหลกัการส่ือสารมาประยกุตใ์ชก้บั

ช่องทางการส่ือสารใน Facebook ของ Dr.Jart+ และไดพ้บปัญหาคือ เพจของ Dr.Jart+ ไม่เป็นท่ี

นิยมและยงัเขา้ไม่ถึงกลุ่มลูกคา้มากนกั ทาํใหก้ารส่ือสารไม่ไดรั้บการตอบสนองจากกลุ่มลูกคา้ จึง

ไดมี้การศึกษาเพิ่มเติมเพื่อหาส่ิงท่ีสามารถดึงดูดใหก้ลุ่มลูกคา้หนัมาสนใจมากข้ึน 

 



48 
 

5.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

        5.2.1 ปัญหาและอุปสรรค 

        1. การส่ือสารกบัลูกคา้ยงัไม่มีความน่าสนใจมากนกั 

        2. Facebook ซ่ึงเป็นช่องทางการส่ือสาร ยงัไม่ไดรั้บความสนใจจากกลุ่มลูกคา้ ทาํใหก้าร

ส่ือสารยงัคงไปไม่ถึงกลุ่มลูกคา้ 

         5.2.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

        1. ปรับเปล่ียนลกัษณะการใชค้าํในการส่ือสารใหม่ เน่ืองจากสินคา้ของ Dr.Jart+ เป็นเวชสาํอาง

และค่อนขา้งมีความอ่อนไหวในขอ้มูล รวมถึงกลุ่มลูกคา้ตอ้งการความน่าเช่ือถือและปรับเปล่ียน

การใหข้อ้มูลของผลิตภณัฑ ์ใหมี้ความละเอียดทั้งส่วนผสมและคุณสมบติัของผลิตภณัฑม์ากข้ึน มี

การใชถ้อ้ยคาํท่ีอ่อนนอ้มและยกยอ่งลูกคา้มากข้ึน เพื่อใหต้รงกบัภาพลกัษณ์ของ Dr.Jart+ ท่ีดูดี 

หรูหรา และยงัทาํใหก้ลุ่มลูกคา้รู้สึกวา่ไดรั้บการยกยอ่งมากข้ึน 

        2. เน่ืองจากช่องทางการส่ือสารหลกัของ Dr.Jart+ คือ Facebook Dr.jart+ Thailand นั้น ยงั

ไม่ไดรั้บการตอบสนองท่ีดีจากกลุ่มลูกคา้ จึงมีการคิดแนวทางการแกไ้ขปัญหาคือ การจดักิจกรรม

ร่วมสนุกกบัลูกคา้ เพื่อสร้างความสมัพนัธ์และทาํใหลู้กคา้รู้สึกวา่ตนมีส่วนร่วมกบั Dr.Jart+มากข้ึน 

ซ่ึงไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากกลุ่มลูกคา้อยา่งมาก 

 
รูปท่ี 5.1 รูปกิจกรรมของ Dr.Jart+ 
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รูปท่ี5.2 รูปการกดไลคแ์ละกดแชร์ของกิจกรรมร่วมสนุก 

 

จากการทาํกิจกรรมร่วมสนุกกบัลูกคา้ท่ีเขา้มากดไลคเ์พจ ส่งผลใหเ้ลขกดไลคเ์พจเพิม่ข้ึนอยา่ง

รวดเร็วจาก 30,675 เป็น 30,919 เพิ่มข้ึน 0.79 เปอร์เซ็นต ์และยงัมีการกระจายข่าวสารขอ้มูลการเล่น

กิจกรรมไปยงัภายนอกอีกดว้ย เกิดเป็น Viral Marketing เลก็ๆข้ึน ซ่ึงจากกิจกรรมต่างๆ ไดผ้ลตอบ

รับท่ีดี สงัเกตไดจ้ากการท่ีลูกคา้เขา้มาสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้มากข้ึนทั้งในเพจท่ีมีขอ้ความ

สอบถามประมาณ 5 ขอ้ความต่อ 1 วนั และจากหนา้ร้าน (ขอ้มูลจากการสอบถามพนกังานขาย) 

รวมถึงการโทรเขา้มาสอบถามเก่ียวกบั BB Bounce มากข้ึนดว้ย 

 
รูปท่ี 5.3 ภาพเปรียบเทียบอตัราการเพ่ิมข้ึนของยอดไลค ์
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รูปท่ี 5.3 ภาพอตัราการเพ่ิมข้ึนของคนกดไลคเ์พจ 

 

นอกจากกิจกรรมต่างๆท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจากลูกคา้แลว้ วนัและเวลาในการโพสขอ้ความ

ต่างๆกมี็ผลในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้อีกดว้ย ซ่ึงเวลาส่วนใหญ่ท่ีลูกคา้มีการเขา้มาในเพจมากท่ีสุดคือ

ช่วงเวลา 20.00 น. ถึง 22.00 น. 

 

 
รูปท่ี 5.4 ภาพแสดงช่วงเวลาการกดไลค ์
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ปัจจยัท่ีจะสามารถทาํใหก้ลุ่มคนเขา้ถึงขอ้มูลท่ีเราตอ้งการส่ือสารไดน้ั้น จะตอ้งคาํนึงถึงวนัและเวลา

เป็นส่ิงสาํคญั เน่ืองจาก Facebook จะมีการรันขอ้มูลอยูต่ลอดเวลา ทาํใหห้ากเราส่ือสารออกไปผดิ

เวลา กลุ่มลูกคา้กอ็าจจะไม่เห็นส่ิงท่ีเราตอ้งการส่ือสารได ้และจากการสาํรวจและทดสอบ เวลาท่ี

ควรโพสมากท่ีสูงคือช่างเวลา 11.00 น. – 14.00 น. และช่วงเวลา 20.00 น. – 23.00 น. เน่ืองจากเวลา

ทั้ง 2 ช่วงน้ี เป็นช่วงเวลาท่ีคนเปิด Facebook มากท่ีสุด 

 

        5.2.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

        1. ไดค้วามรู้ในการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชใ้นงานอ่ืนๆใน

อนาคตได ้

        2. ไดป้ระสบการณ์ไดก้ารวิเคราะห์หาเหตุผลในหลกัการส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์ บน

Facebook และไดเ้รียนรู้ช่วงเวลาท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคจะสามารถเห็นส่ิงท่ีเราตอ้งการท่ีจะส่ือสารไดแ้ละ

เกิดการตอบสนองจากกลุ่มผูบ้ริโภคอีกดว้ย 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการฝึกงาน  

        จากการฝึกงานเป็นการนาํความรู้ท่ีไดศึ้กษาบรรยากาศในการทาํงานภายในบริษทั ไดเ้รียนรู้

เก่ียวกบัองคก์ร ไดม้าทดสอบการทาํงานเพื่อนาํไปประยกุตใ์ชจ้ริงในการทาํงานจริงๆในอนาคต อีก

ทั้งยงัเป็นการเรียนรู้ระบบขั้นตอนการทาํงานท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละองคก์ร ไดเ้รียนรู้การ

ติดต่อส่ือสารกบัทั้งคนภายในองคก์รและภายนอกองคก์ร ไดป้รับตวัใหเ้ขา้กบัการทาํงานร่วมกบั

ผูอ่ื้น และเรียนรู้การแกไ้ขปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึน ร่วมถึงไดห้ดัคิดวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ไดห้ลกัในการมองส่ิงต่างๆในมุมมองท่ีกวา้งข้ึน การฝึกงาน 2 เดือนน้ี ถือเป็นโอกาสและเป็น

ประสบการณ์ท่ีดี เป็นการเรียนรู้ภายนอกหอ้งเรียนและยงัเป็นการพฒันาตนเองใหส้ามารถทาํงาน

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนในอนาคตอีกดว้ย 
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ประวตัผู้ิจัดทาํ 

 

 

ช่ือ – สกลุ    นางสาวศศิธร กองกลัยา 

 

คณะ    บริหารธุรกิจ 

 

สาขา    บริหารธุรกิจญ่ีปุ่น 

 

ช่ือปริญญา   บริหารธุรกิจบณัฑิต 

 

วนั เดือน ปีเกิด    12 กมุภาพนัธ์ 2536 

 

ประวติัการศึกษา 

ระดบัประถมศึกษา   โรงเรียนมีนบุรีศึกษา 

ระดบัมธัยมศึกษา   โรงเรียนสตรีเศณษฐบุตรบาํเพญ็  

ระดบัอุดมศึกษา    สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญ่ีปุ่น 
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