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บทคัดย่อ 

 
             ความตอ้งการและการด าเนินของธุรกิจงานจดัจ าหน่ายสินคา้ดา้นวิศวกรรมอุปกรณ์ NETWORK 
บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั 
  วตัถุประสงค์ของการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการ
ของธุรกิจ และ 4) การจดัการเชิงกลยทุธ์ การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผูป้ระกอบการหรือ
ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกิจ   
ผลการวจัิย  

ความต้องการของตลาดปัจจุบัน สินค้าด้านวิศวกรรมอุปกรณ์  NETWORK จ าเป็นต้องใช้ใน
ชีวิตประจ าวนัของทุกคนบนโลก เพราะมีการติดต่อส่ือสารถึงกนัอยูทุ่กเวลา และจะมีการปรับเปล่ียนใหม่ๆ
อยูเ่สมอ ยอดขายของบริษทัมากกวา่ 40 ลา้นบาท ต่อปี  การด าเนินการของธุรกิจคือ ท าการตลาดให้ตรงกบั
กลุ่มเป้าหมาย การท าธุรกิจเพียงธุรกิจเล็กๆ ท่ีมีต้นทุนไม่มาก เพื่อไม่ให้งบประมาณบานปลายการหา
พนัธมิตรท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั จะช่วยลดตน้ทุนให้กบัผูป้ระกอบการ SME ได้เป็นอย่างดีการจดัการ
เชิงกลยทุธ์ คือการใชลู้กคา้ปัจจุบนัคือลูกคา้ชั้นดีในการบอกต่อสร้างความสัมพนัธ์ ในการท าธุรกิจ มีตน้ทุน
ท่ีจ ากดั ไม่สามารถท่ีจะโปรโมทหรือท าการตลาดเหมือนกบัธุรกิจใหญ่ๆ ได ้ดงันั้นตอ้งอาศยัลูกคา้ปัจจุบนั
ให้เป็นตวัช่วย การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจจากกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค จ านวน 200 ตวัอย่าง 
พบวา่ กลุ่มธุรกิจท่ีมีผลต่อความตอ้งการช้ืออุปกรณ์ NETWORK คือกลุ่มธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของรายใหญ่
และรายย่อย รองลงมาเป็นธุรกิจส่วนเอกชน ตามล าดบัผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ NETWORK ท่ีมีผล
ต่อมีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P) มีผลส ารวจความเห็นคิดอยู่ในระดบัสูง ซ่ึงถือว่าสินคา้และ
การบริการ และการจดัการองคก์รในภาพรวม การสร้างความพึงพอใจในการบริหารของบริษทัและสามารถ
ช่วยใหบ้ริษทัมีแผนงานท่ีดีในการบริหารธุรกิจอยา่งราบร่ืนต่อไปในอนาคต 

 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน, วิศวกรรมอุปกรณ์ NETWORK,การตลาดออนไลน์,ส่วนประสมทาง
การตลาด(7P) 
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ABSTRACT 
 

Demand and operation of  the engineering product distribution business 
NETWORK Equipment, Access Work System Co., Ltd. 

Province The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business 
operation and 4) strategic management by collecting data from target customers and entrepreneurs or 
executive as well as the information related to business operations  
Results show that  

current market demand engineering products It is necessary to use in the daily life of everyone in 
the world. because there is communication with each other all the time and there will always be new 
adjustments The company's sales are more than 4 0  million baht per year. Marketing to meet the target 
audience Running a small business with not much cost In order not to escalate the budget to find partners 
with the same target group It will help reduce costs for SME entrepreneurs as well as strategic 
management. Is to use current customers are good customers to spread the word to build relationships. in 
business limited cost Unable to promote or market like big businesses, so rely on existing customers to 
help. Collecting data from target groups of businesses from a sample of 2 0 0  consumers found that the 
business group that affects the demand for NETWORK equipment is the construction business of large 
and small groups. Followed by private businesses. Respectively, the effect on the decision to buy 
NETWORK equipment that affects the service marketing mix factor (7 P) has a high level of opinion 
survey results. which assumes that the products and services and overall organizational management 
Satisfaction in the management of the company and can help the company have a good plan for smooth 
business management in the future. 

 
Keywords: operational needs, engineering, online marketing, marketing mix 
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บทน า 
 

บริษทั แอคเซส เวิร์ค  ซีสเต็ม จ ากดั (AWS) ก่อตั้งข้ึนเม่ือเดือน พฤษภาคม พ.ศ.2562 ตั้งอยู่ เลขท่ี 
22/2 ซอยนาวงประชาพัฒนา 1 ถนนนาวงประชาพัฒนา แขวงสีกัน เขตดอนเมือง กรุงเทพฯ ปัจจุบัน
ประกอบธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร (Information and Communication 
Technology: ICT) โดยด าเนินธุรกิจหลกัเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์เครือข่ายสายสัญญาณคอมพิวเตอร์และส่ือสาร
โทรคมนาคม (Cabling Business) 

เน่ืองจากบริษทัฯเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจในการท่ีจะสามารถท าให้ธุรกิจจดัจ าหน่ายสินคา้ด้าน
วศิวกรรม อุปกรณ์ NETWORKใหด้ าเนินรุดหนา้ไป โดยในปี 2563 บริษทัฯ ไดป้รับเปล่ียนโครงสร้างแผนก
วศิวกรรมจากเดิมท่ีเป็นแผนกจดัหาและติดตั้ง ให้เป็นธุรกิจท่ีมีโอกาสสร้างรายไดใ้หม่แก่องคก์รโดยเพิ่มจดั
จ าหน่ายเป็นสินคา้ดา้นวศิวกรรม ท่ีรับงานเก่ียวกบัการวางระบบเครือข่ายสายสัญญาณ ไฟเบอร์ออฟติก และ
การก่อสร้างสายเคเบิ้ล เพื่อรองรับการพฒันาและเติบโตของระบบเครือข่ายและโทรคมนาคมของประเทศ
ไทยนอกจากน้ี บริษทัฯ ยงัไดข้ยายการด าเนินงานของธุรกิจวิศวกรรมให้ครอบคลุมการวางระบบสายเคเบิ้ล
ทุกชนิด เช่นสายเคเบิ้ลใตท้ะเล (Submarine Cable) สายส่งไฟฟ้าแรงสูง (Transmission Line) และสายเคเบิ้ล
ใต้ดิน (Underground Cable) เป็นต้น ทั้งน้ี ยงัรวมถึงระบบวิศวกรรมอ่ืนๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องกับงานสาย
เคเบิ้ลต่างๆ เช่นงาน Substation เป็นตน้ 

ส าหรับธุรกิจจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ NETWORKบนช่องทาง ออนไลน์ ในปัจจุบนัเทคโนโลยีมีการ
พฒันาไปเป็นอยา่งมาก การติดต่อส่ือสารก็เปล่ียนไปตาม มีการติดต่อส่ือสารกนัผา่นทาง Internet การจะขาย
สินคา้ใดๆ ก็สามารถท่ีจะทาการขายผ่านทางอินเตอร์เน็ตในรูปแบบของธุรกิจออนไลน์โดยมีเวบ็ไซต์เป็น
ส่ือกลาง แทนท่ีการคา้ขายแบบเดิมๆ ไดเ้ลยทีเดียว อีกทั้งการทาธุรกิจออนไลน์ยงัเป็นช่องทางใหม่ในการคา้
ขายส าหรับผูป้ระกอบการ ถือวา่เป็นช่องทางท่ีช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่องทางการคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน และ
ยงัเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ผูบ้ริโภคได้ง่ายและมากข้ึน ทั้งยงัเป็นวิธีท่ีดีในการสร้างช่ือแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกั 
เพราะในปัจจุบันธุรกิจออนไลน์จะใช้ส่ือเป็นหลักในการช่วยโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ ท าให้ธุรกิจ
ออนไลน์ใชท้ั้งตน้ทุนต ่า ไม่จ  าเป็นตอ้งจา้งพนกังานมากมาย เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดจ้  านวนมากในเวลาท่ีรวดเร็ว 
ท าให้ลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ไดง่้าย มีความสะดวกสบาย โดยเฉพาะจากฐานขอ้มูลกลุ่มลูกคา้ของผูว้ิจยั ลูกคา้
กลุ่มท่ีเป็นผูรั้บเหมารายยอ่ยขนาดเล็ก ท่ีมีจ  านวนคนงาน/พนกังานนอ้ย ท่ีไม่ใช่เป็นการสั่งซ้ือล็อตใหญ่ก็จะ
เป็นการเพิ่มความสะดวกในการจดัซ้ือ ลดทั้งค่าใชจ่้ายและเวลาในขั้นตอนการจดัซ้ือ ทางผูว้ิจยัจึงอยากเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์อุปกรณ์ NETWORK โดยท าในรูปแบบของธุรกิจออนไลน์ โดยท าเป็นเวบ็ไซด์ข้ึนและใชช่ื้อร้าน 
บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดั 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
วตัถุประสงค์ด้านผู้บริโภค 
1.เพื่อศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอุปกรณ์ NETWORK บริษทั แอคเซส เวร์ิค 

ซีสเตม็ จ  ากดั 
2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7P ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจการซ้ืออุปกรณ์ NETWORK

บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดั 
วตัถุประสงค์ด้านผู้ประกอบการ 
1.เพื่อศึกษาแนวทางการปรับปรุงการด าเนินงานในธุรกิจอุปกรณ์ NETWORKบริษทั แอคเซส เวิร์ค 

ซีสเตม็ จ  ากดั 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาความต้องการและการด าเนินงานของธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ 

NETWORKบริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดัก าหนดขอบเขต ดงัน้ี  
1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา การวิจยัน้ีมุ่งศึกษาถึงความตอ้งการและด าเนินงานของธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ 

NETWORKบริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดัโดยก าหนดตวัแปรท่ีศึกษา ดงัน้ี  
1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ลกัษณะกลุ่มธุรกิจ  
1.2 ตวัแปรตาม ( Dependent Variable) แบ่งเป็น  

1.2.1 ดา้นความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ NETWORKไดแ้ก่ ประเภท
ของอุปกรณ์ NETWORKท่ีใช้ในการติดตั้ ง ประเภทของอุปกรณ์ NETWORKท่ีใช้มาก
ท่ีสุด ช่วงราคา ช่วงเวลาและสถานท่ีท่ีมีความตอ้งการซ้ืออุปกรณ์ NETWORKและสาเหตุ
การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ NETWORK 

1.2.2 ด้านกลยุท ธ์ทางการตลาด (7P) ท่ี มีผลต่อความต้องการซ้ืออุปกรณ์ 
NETWORKออนไลน์  

๑. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
๒. ดา้นราคา (Price)  
๓. ดา้นสถานท่ี (Place)  
๔. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
๕. ดา้นบุคลากร (People)  
๖. ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ (Process)  
๗. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  
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1.3 ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัลกัษณะกลุ่มธุรกิจ ไดแ้ก่ กลุ่ม
ธุรกิจหมู่บา้นจดัสรร,กลุ่มธุรกิจรับเหมาก่อสร้างทั้งรายใหญ่,รายยอ่ย กลุ่มธุรกิจการเคหะ กลุ่มธุรกิจโรงแรม 
และส่วนราชการ จ านวน 200 ธุรกิจ 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

กลยุทธ์และการด าเนินของธุรกิจงานจดัจ าหน่ายสินคา้ดา้นวิศวกรรมอุปกรณ์ NETWORK บริษทั 
แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั 
1.กลยุทธ์ Purpose (เป้าหมาย) 

1. กลุ่มลูกค้ามีความต้องการหรือความคาดหวงัอะไรจากธุรกิจ ธุรกิจมีการเก็บข้อมูลเชิงสังคม
หรือไม่ เช่น เพศ ช่วงอายุ รายได ้ขอ้มูลธุรกิจลูกคา้เบ้ืองตน้ เป็นตน้ ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
เป็นอยา่งไรบา้ง เช่น ระยะเวลา การใหบ้ริการท่ีรวดเร็วข้ึน คุณภาพของสินคา้ท่ีไดต้ามมาตรฐาน เป็นตน้ 

2. ทรัพยากรหลกัของธุรกิจ อาทิ บุคลากร เงินทุน เคร่ืองจกัร และวตัถุดิบ เพียงพอต่อการด าเนิน
ธุรกิจอยา่งย ัง่ยนืหรือไม ่

3. ก าหนดเป้าหมายของธุรกิจให้ชัดเจนและวดัผลได้ เป้าหมายด้านรายได้ อาทิ การก าหนด % 
รายไดท่ี้เพิ่มข้ึนต่อปี เป้าหมายดา้นการขยายธุรกิจ อาทิ การลงทุนเคร่ืองจกัรเพื่อให ้ 
สอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้ เป้าหมายดา้นเพิ่มหรือพฒันาสินคา้หรือบริการ อาทิ การเพิ่มสินคา้
ใหม ่เพื่อเพิ่มความคุม้ค่าในการลงทุนดา้น Capacity 

4. ก าหนดกลยุทธ์เพื่อขบัเคล่ือนเป้าหมายของธุรกิจ เช่น กลยุทธ์ความเป็นผูน้ าด้านตน้ทุน (Cost 
Leadership) กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) 

5. การเลือกช่องทางในการส่ือสารให้เหมาะกบัพฤติกรรมของบุคลากรให้มี ความเขา้ใจเป้าหมาย
ตรงกนั ช่องทางการส่ือสาร เช่น การบอกปากต่อปาก การประชุม Workshop  
Social Media เป็นตน้ ประเมินความเขา้ใจของบุคลากร 
2.กลยุทธ์ People (บุคลากร) 

1. ก าหนดความรู้และทกัษะท่ีจ าเป็นในการท างานเพื่อให้บรรลุเป้าหมายธุรกิจ อาจเร่ิมตน้จากการ 
พูดคุยกบับุคลากรในส่วนงานต่างๆ  

2. ประเมินความรู้ ทกัษะ ความสามารถของบุคลากร ทั้งน้ี การประเมินความรู้ และทกัษะ ข้ึนอยูก่บั
ลกัษณะของงานในแต่ละธุรกิจ ความรู้ อาทิ การสัมภาษณ์ เพื่อประเมินความรู้เบ้ืองตน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั การ
ท างาน ทกัษะ อาทิ การมอบหมายงาน เพื่อทดสอบความสามารถเบ้ืองตน้ใน การท างาน 

3. หากผลการประเมิน ช้ีให้เห็นว่าบุคลากรมีความรู้ ทกัษะ และความสามารถไม่ เพียงพอธุรกิจ
จะตอ้งพิจารณาแนวทางการพฒันาบุคลากร เช่น การฝึก อบรม เป็นตน้ 
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4. ด าเนินการออกแบบการพฒันาบุคลากร อาจแบ่งการพฒันาเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี การพฒันาความรู้ท่ี
เก่ียวขอ้งกับการท างาน เช่น การฝึกอบรม การเรียนรู้ด้วยตนเอง ผ่านช่องทาง Social Media เป็นตน้ การ
พฒันาทกัษะ เช่น กิจกรรมแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหวา่งบุคลากรใน องคก์ร (เพื่อนสอนเพื่อน, พี่สอนนอ้ง) จดั
กิจกรรมฝึกปฏิบติังานจริง กบัผูเ้ช่ียวชาญ เป็นตน้ 

5. สร้างความผูกพนักบับุคลากร เพื่อร่วมมือกนัสร้างความส าเร็จในงาน เร่ิมตน้จากผูป้ระกอบการ
แลกเปล่ียนแนวคิดให้กบับุคลากร คอย สนับสนุนและช้ีแนะ มุ่งเน้นดา้นการส่ือสารระหว่างบุคคล สร้าง
มิตรภาพท่ีดีนอกเหนือจากการท างาน เช่น การรับประทาน อาหารหลงัเลิกงาน ออกก าลงักายหรือเล่นกีฬา 
เป็นตน้ ส่งเสริมการท างานเป็นทีม 
3.กลยุทธ์ Performance (ตัวช้ีวดั) 

1. หากคุณมีการก าหนดตวัช้ีวดั ธุรกิจมีการก าหนดตวัช้ีวดัในแต่ละกระบวนการท างานอยา่งไรบา้ง 
ตวัช้ีวดัท่ีออกแบบไวส้ามารถสะทอ้นเป้าหมาย รวมถึงครอบคลุมทุก กระบวนการหรือไม่ หากคุณยงัไม่มี
การก าหนดตวัช้ีวดั ก าหนดส่ิงท่ีตอ้งการประเมินผลในแต่กระบวนการ และก าหนดกลุ่มเป้าหมายใน การ
เก็บขอ้มูลทั้งภายในธุรกิจและภายนอกธุรกิจ เช่น ตอ้งการวดัความสามารถ ในการท าก าไรของพนกังานขาย 
ตวัช้ีวดัคือ % ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน กลุ่มเป้าหมาย ในการเก็บขอ้มูล คือ พนักงานขาย เป็นตน้ ก าหนดวิธีการ
ค านวณตวัช้ีวดั เช่น เปรียบเทียบความเพิ่มข้ึนของยอดขายกบัปี ท่ีผา่นมา (ยอดขายปีน้ี - ยอดขายปีท่ีแลว้) / 
ยอดขายปีท่ีแลว้ X 100 เป็นตน้ ก าหนดช่วงเกณฑก์ารใหค้ะแนน เช่น ดีมาก 4 คะแนน, ดี 3 คะแนน, พอใช ้ 

2 คะแนน, ปรับปรุง 1 คะแนน เป็นตน้ ก าหนดระยะเวลาท่ีใช้ในการประเมิน และด าเนินการเก็บ
ขอ้มูลเพื่อประเมินผล 

2. ธุรกิจมีการเก็บขอ้มูลตวัช้ีวดัในรูปแบบใดบา้ง หรือ ผ่านช่องทางใด เช่น Google Drive, Cloud 
หรือ Manual เป็นตน้ วธีิการเก็บขอ้มูลท่ีมีอยู ่สะดวกต่อการน ามาวเิคราะห์หรือไม่ 

3. ผูรั้บผิดชอบตวัช้ีวดัในแต่ละส่วนงาน เช่น หัวหน้าแผนก ผูจ้ดัการแผนก หรือ เจา้ของกิจการ 
ด าเนินการส่ือสารกบับุคลากร พร้อมทั้งประเมินความเขา้ใจ ของบุคลากร เป็นตน้ 

4. ผูป้ระกอบการใชป้ระโยชน์ของขอ้มูลท่ีไดจ้ากตวัช้ีวดั คน้หาโอกาสในการปรับปรุงและพฒันา 
น ามาใช้ในการวางแผน ก าหนดกลยุทธ์ในปีถดัไป น าไปใช้เป็นเกณฑ์การพิจารณาในการก าหนดตวัช้ีวดั
คร้ังต่อไป 
4.Process (กระบวนการ) 

1. ธุรกิจมีการออกแบบกระบวนการท างานหรือไม่ ธุรกิจมีการเก็บขอ้มูลวิธีการท างานหรือไม่ เช่น 
ระยะเวลาการท างาน จ านวนบุคลากร หรือ เคร่ืองจกัรในแต่ละกระบวนการ เป็นตน้ ในแต่ละกระบวนการ
ควรมีวิธีการอย่างไร ใครเป็นผูรั้บผิดชอบ เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีตอ้งใช้ในแต่ละกระบวนการมีอะไรบ้าง 
กระบวนการท างานสอดคลอ้งกบัเป้าหมายของธุรกิจหรือไม่ เม่ือเกิดปัญหาในกระบวนการท างาน แนวทาง
ในการแกไ้ขปัญหาเป็น อยา่งไร ย ัง่ยนืหรือไม่ 
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2. การวิเคราะห์ปัญหาในกระบวนการท างาน  ได้แก่ กระบวนการท่ีเกิดปัญหา ส่งผลกระทบต่อ
ธุรกิจอยา่งไรบา้ง เช่น กระบวนการผลิตท่ีล่าช้าท าให้ส่งผลต่อรายไดท้ั้งในเร่ืองความเช่ือมัน่ และการเสีย
โอกาสทางการขาย เป็นตน้ ปัจจยัหลกัท่ีท าให้เกิดปัญหามีอะไรบา้ง เช่น บุคลากร เงินทุน เคร่ืองจกัร และ
วตัถุดิบ เป็นตน้ 

3. น าขอ้เสนอแนะของลูกคา้มาปรับปรุงกระบวนการท างาน  เพื่อตอบสนอง ความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด และไม่กระทบต่อผลประโยชน์ของธุรกิจ 

4. บูรณาการความคิดสร้างสรรค์เพื่อเพิ่มโอกาสให้กบัธุรกิจโดยการประยุกต์ใช้ ขอ้มูลท่ีมีอยู่ เช่น 
กระบวนการท างานท่ีแตกต่างจากคู่แข่งและสอดคลอ้งกบั ความตอ้งการของลูกคา้ เป็นตน้ 
5.Partner (พนัธมิตรทางธุรกจิ) 

1. ท าความเขา้ใจจุดแข็งจุดอ่อนของของพนัธมิตรทางธุรกิจ รวมถึงจุดแข็งจุดอ่อน ของธุรกิจ เพื่อ
ทราบถึงความสามารถและข้อจ ากัดในการท างานร่วมกันกับ พนัธมิตรทางธุรกิจแต่ละราย น าไปสู่การ
คดัเลือกพนัธมิตร 

2. เลือกพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีช่วยเสริมจุดแข็งและก าจดัจุดอ่อน สามารถท างาน ร่วมกนับนขอ้จ ากดั
ท่ีมีได ้และเสริมความเช่ียวชาญท่ีแตกต่างใหก้บัธุรกิจ 

3. ส่ือสารกนัอยา่งสม ่าเสมอ ทั้งเป้าหมายของธุรกิจ ความตอ้งการของลูกคา้ ปัญหาท่ีพบ และการ
ตดัสินใจต่างๆ หากมีการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึน ควรมีเอกสารเป็นลายลกัษณ์อกัษร ประกอบกบัการส่ือสาร 
นอกจากน้ีการส่ือสารยงัรวมไปถึงเร่ืองอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากการท างานดว้ย เช่น สถานการณ์ของพนัธมิตร
ทางธุรกิจ ปริมาณงานของพันธมิตรทาง  ธุรกิจ ความเป็นอยู่ทั่วไป เป็นต้น  เพื่อการพยากรณ์ในการ
มอบหมายงาน ต่างๆ รวมถึงสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีใหก้บัคู่คา้อีกดว้ย 

4. หากพันธมิตรมีข้อเสนอแนะเก่ียวข้องกับการด าเนินงาน หรือผลประโยชน์ ของธุรกิจ ควร
พิจารณาวา่ขอ้เสนอแนะเหล่านั้น ส่งผลอยา่งไรกบัธุรกิจบา้ง เปิดใจรับฟังขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์และ
พิจารณาปรับเปล่ียนโดยค านึงถึง ความอยูร่อดของธุรกิจและพนัธมิตรเป็นหลกั 
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
เพื่อสอบถามขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวกบัหวัขอ้วิจยั โดยแบบสอบถามไดส้ร้างจากความหมายและแนวคิดทฤษฎี
ส่วนประสมทางการตลาด โดยแบ่งเน้ือหาและโครงสร้างของแบบสอบถามเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนที ่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที่  2  แบบสอบถามข้อมูลความต้องการและการตดัสินใจซ้ือสินค้าด้านวิศวกรรม อุปกรณ์ 
NETWORK บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั 
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  ส่วนที่  3  แบบสอบถามปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์ NETWORK บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดั 
ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ผูว้จิยัไดก้  าหนดการเลือกตวัอยา่ง คือ กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการและประชาชนท่ีใชบ้ริการ จ านวน 
200 คน ช่วงระยะเวลาท่ีท าการเก็บขอ้มูล เร่ิมตั้งแต่วนัท่ี วนัท่ี 1กรกฎาคม พ.ศ.2565 ถึง  30 กรกฎาคม พ.ศ. 
2565  รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 30 วนั 

1.ประชากร : ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการท่ีใชบ้ริการ 
2.การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง : การวจิยัน้ีมีประชากรเป้าหมายเป็น ขอ้มูลทัว่ไปของลกัษณะกลุ่ม

ธุรกิจ  ซ่ึงมีประชากรจ านวนมากและไม่ทราบจ านวนของประชากรทั้งหมดท่ีแน่นอนท าให้งานวิจยัคร้ังน้ี
ตอ้งก าหนดกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างด้วยวิธีกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนของ
ประชากรทั้งหมดท่ีแทจ้ริง เพื่อประมาณสัดส่วนของจ านวนประชากร ซ่ึงจากการค านวณก าหนดให้มีค่า
ความปรวนแปรสูงสุด คือ p เท่ากบั ร้อยละ 50 และ q เท่ากบั ร้อยละ 50 รวมถึงค่าความคลาดเคล่ือนของการ
สุ่มตวัอย่างท่ียอมรับได ้คือ ร้อยละ 7.0 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 กลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมได้เท่ากบั 
200 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ใช้หลกัการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยายคุณสมบติั
ของกลุ่มตวัอย่างหรือประชากรท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลมาได้ โดยขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมน้ี จะตอ้งเป็นไปตาม
กรอบแนวความคิดของงานวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะตอ้งสามารถตอบค าถาม หรือประเด็นปัญหาท่ี
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยั 
การตรวจสอบความเทีย่งของเคร่ืองมือ (Reliability) 

1.การหาค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
การหาค่า IOC ของผูเ้ช่ียวชาญจากการให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามการวิจยั  IOC คือ ค่า

ความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์ หรือเน้ือหา (IOC : 
Index of item objective congruence)  ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม IOC จากการให้ผู ้เช่ียวชาญ
ตรวจสอบแบบสอบถาม มีค่าเท่ากบั 0.80 สรุปไดว้า่ ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถามอยูใ่นระดบัใช่ได ้

2.การตรวจสอบความเทีย่งของเคร่ืองมือ (Reliability) 
 การตรวจสอบความเท่ียงของเคร่ืองมือเป็นการหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ตรวจสอบ
ขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม แลว้ท าการแกไ้ขให้สมบูรณ์ก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง โดยใชค้่าดว้ย
การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา มากกวา่ 0.90 ข้ึนไป แปลวา่ค่าค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม อยูร่ะดบัดีมาก 
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เคร่ืองมือการเกบ็รวบรวมข้อมูล (Tools for data collection) 
ใช้แบบสอบถาม ความต้องการและการด าเนินของธุรกิจงานจดัจ าหน่ายสินค้าด้านวิศวกรรม

อุปกรณ์ NETWORK บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั  โดยแบ่งเป็น 2 ตอนดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ขอ้มูลความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นวิศวกรรม อุปกรณ์ NETWORK บริษทั 
แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ 
NETWORK บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ  ากดั 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดน้ าเคร่ืองมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยวางแผนและปฏิบติัดงัต่อไปน้ี  

1.น าแบบสอบถาม ท่ีสมบูรณ์แลว้ ซ่ึงผ่านความเห็นชอบจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอย่าง
ผูป้ระกอบการและประชาชนท่ีใชบ้ริการธุรกิจก่อสร้างและตกแต่งภายใน 
  2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมือ จากลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีสุ่มเลือกมาจ านวน 
200 คน  

3.เก็บรวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้ความท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งไดก้รอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 

4.น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย สรุปผลเป็นค่าเฉล่ีย และอตัรา
ร้อยละ  ใชก้ารพรรณนาเพื่ออธิบายขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจ 
สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ใช้หลกัการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Analysis)  จะเน้นการบรรยายคุณสมบติั
ของกลุ่มตวัอย่างหรือประชากรท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลมาได้ และการวิเคราะห์ขอ้มูลจะตอ้งสามารถตอบ
ค าถาม หรือประเด็นปัญหาท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัซ่ึงไดแ้ก่ 

1.แบบสอบถามปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล  ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage)  
2.แบบสอบถามขอ้มูลความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นวิศวกรรม อุปกรณ์ NETWORK 

บริษทั แอคเซส เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั ใชส้ถิติร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย,ค่าเบ่ียงเบนมาตราฐาน (SD) 
 3.แบบสอบถามปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P)ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ์ 
NETWORK บริษัท แอคเซส เวิร์ค ซีสเต็ม จ ากัด   ใช้สถิติร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย ,ค่าเบ่ียงเบน
มาตราฐาน (SD) 
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ผลการวจัิย 
 
ลกัษณะกลุ่มธุรกิจ พบวา่ กลุ่มธุรกิจท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นอุปกรณ์ NETWORK 

บริษทั แอคเซส เวิร์ค ซีสเต็ม จ ากดั คือกลุ่มธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของรายใหญ่และรายย่อย รองลงมาเป็น
ธุรกิจส่วนเอกชน ตามล าดบั  

ขอ้มูลความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นวศิวกรรม อุปกรณ์ NETWORK บริษทั แอคเซส 
เวร์ิค ซีสเตม็ จ ากดั 

1.ประเภทของอุปกรณ์ท่ีใช ้ อนัดบัท่ี  1.เคร่ืองทวนสัญญาณ (repeater)  2.การ์ดแลน (LAN Card) 
2.ราคาท่ีตอ้งการซ้ือ  อนัดบัท่ี 1.นอ้ยกวา่ 1,000 บาท  อนัดบัท่ี 2 อยูร่ะหวา่ง 2,001 –3,000 บาท  
3.ช่วงเวลาท่ีตอ้งการซ้ือ คือ 12.01 –15.00 น. และ 18.01 –21.00 น. ตามล าดบั 
4.สถานท่ีในการสั่งซ้ือ อยัดบัท่ี 1 คือ สั่งช้ือโดยตรงจากบริษทั 2. สั่งสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซด ์3.สั่ง

สินคา้ทางตวัแทนขายหรือพนกังานขาย ตามล าดบั 
5.สาเหตุในการตดัสินใจซ้ือ อนัดบัท่ี 1 คือ ราคาเหมาะสม 2.มีช่ือเสียง 3.ค าแนะน าจากคนรู้จกั  
ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ NETWORK บริษทั 

แอคเซส เวิร์ค ซีสเต็ม จ ากดั ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค แสดงความ
คิดเห็นวา่ ทางบริษทัตอ้งมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือในการบริหารงาน และบริษทัมีช่างท่ีมีความเช่ียวชาญ
เฉพาะดา้น Network เพื่อสร้างความเช่ือถือให้กบัลูกคา้ รวมทั้งมีบริการหลงัการซ่อม เช่น มีการรับประกนั
งานซ่อม และการรับรับประกนัสินคา้ ร่วมทั้งส่วนมีการอบรมหรือให้ความรู้ลูกคา้ในผลิตภณัฑต่์างๆท่ีลูกคา้
ไดซ้ื้อจากบริษทัดว้ย 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านราคา กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค แสดงความคิดเห็นว่า  ราคาสินคา้
สามารถต่อรองราคาส่วนลดได ้โดยมีเง่ือนไขการช าระเงินท่ีชดัเจนหลากหลาย และมีการให้เครดิตสินเช่ือ 
หรือการผอ่นช าระได ้รวมทั้ง มีการคืนเงินใหก้รณีสินคา้ช ารุดเสียหาย 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค แสดงความคิดเห็น
ว่า  บริษทัสามารถบริการหลงัการขายท่ีให้ค  าปรึกษาปัญหาของลูกค้าได้ตลอด อีกทั้ง ท าเลท่ีตั้ง มีความ
สะดวกสบายในการเดินทาง มีบริเวณท่ีจอดรถเพียงพอส าหรับการรอรับ สินคา้และการขนถ่ายสินคา้ และ
บริษทัควรมีการขายสินคา้ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้และตอ้งการให้
มีมีช่างบริการให้กบัลูกคา้ตลอด และสามารถเรียกช่างได้รวดเร็วท่ีส าคญัเลย คือ ลูกคา้สามารถติดต่อแจง้
ปัญหากบัทางบริษทัไดห้ลายหลากช่องทางเช่น ทาง Line โทรศพัทส์ายตรง หรือระบบท่ีทนัสมยัอ่ืนๆ 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นการตลาดและส่งเสริมการขาย กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค แสดงความ
คิดเห็นว่า  บริษทัควรมีการจดัการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาเม่ือแนะน าเพื่อน หรือคนรู้จกัให้มาใช้
บริการ รับส่วนลด10 %  พร้อมทั้งควรมีการใชส่ื้อโฆษณา พนกังานขาย ประชาสัมพนัธ์ เพื่อดึงดูด ลูกคา้ให้
มาใช้บริการและท่ีส าคญัเลยคือ ทางบริษทัมีนโยบายการรับประกนั และยินดีคืนเงินให้ลูกคา้และการให้
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ขอ้มูลเก่ียวกบัการดูแลอุปกรณ์ NETWORK โดยการแจก เอกสารให้กบัลูกคา้ และ ลงขอ้มูลในเวบ็ไซดข์อง
บริษทั 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านปัจจยัด้านบุคคล กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค แสดงความคิดเห็นว่า 
พนักงานของบริษัทควรมีความรู้ และประสบการณ์  ความเช่ียวชาญในการซ่อม คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์ 
NETWORKและทางบริษทัควรมีการจดัผกึอบรบพนกังานเก่ียวกบัอุปกรณ์ NETWORK บริษทัอยูส่ม  ่าเสมอ 
โดยเฉพาะช่างตอ้งผา่นการฝึกอบรมและมีใบประกาศรับรอง เพื่อความมัน่ใจของลูกคา้ และพนกังานบริษทั
ตอ้งแสดงกิริยามารยาทในการใหบ้ริการท่ีดีและมีการยิม้แยม้ของพนกังาน  

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกระบวนการการท างานของบริษทั กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค แสดง
ความคิดเห็นว่า  ความรวดเร็วในการให้บริการซ่อม และการนัดหมายติดตั้งอุปกรณ์ NETWORK เป็นส่ิง
ส าคญัในการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ โดยเฉพาะการส่งมอบผลิตภณัฑ์และท าการติดตั้งสินคา้ท่ี
รวดเร็วทนัใจลูกคา้ มีการระบุระยะเวลาท่ีรับบริการอยา่งชดัเจน สามารถแจง้ลูกคา้ไดต้รงเวลา รวมทั้งบริษทั
ตอ้งมีการปรับปรุงและพฒันากระบวนการให้บริการอยู่เสมอไม่ให้มีขอ้บกพร่อง และลูกคา้สามารถแจง้
ปัญหาการใชง้านเก่ียวกบัอุปกรณ์ NETWORK ไดทุ้กช่องทาง 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นกายภาพ ของบริษทั กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค แสดงความคิดเห็นว่า  
ควรมีการให้เอกสารแสดงรายละเอียดการบริการของบริษทัท่ีชดัเจน  ท่ีตอ้งปฎิบติัต่อลูกคา้และตอ้งมีความ
ทนัสมยัของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ และบริษทัต้องมีผลงานท่ีผ่านมาและเป็นท่ียอมรับ
รวมทั้งการเก็บขอ้มูลลูกคา้ใหถู้กตอ้งตามกฎหมายท่ีก าหนด ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก 

 
สรุปและวจิารณ์ผล 

ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ NETWORK ของ บริษทั แอคเซส เวิร์ค ซีสเต็ม จ ากดั มี

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการ (7P) มีผลส ารวจความเห็นคิดอยู่ในระดบัสูง ซ่ึงถือว่าสินคา้และการ

บริการ และการจดัการองคก์รในภาพรวม สร้างความพึงพอใจในการบริหารของบริษทัและสามารถช่วยให้

บริษทัมีแผนงานท่ีดีในการบริหารธุรกิจอยา่งราบร่ืนต่อไปในอนาคต ซ่ึงจากตารางนั้น ปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดบริการ (7P) ท่ีมีค่า เฉล่ีย เรียงล าดบัจากมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุด ดงัต่อไปน้ี 1.ปัจจยัดา้นกระบวนการ

2.ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.ปัจจยัด้านกายภาพ 4.ปัจจยัด้านบุคคล 5.ปัจจยัด้านการตลาดและ

ส่งเสริมการขาย6.ปัจจยัดา้นราคา 7.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

การอภิปรายผล 
ส่ิงท่ีผูว้ิจยัไดม้องเห็นในการท าวจิยัพบวา่การท าธุรกิจส่ิงท่ีตอ้งเรียนรู้ถึงกลยทุธ์ในการท าการตลาด

ใหมี้ประสิทธิภาพ บนงบประมาณท่ีจ ากดั โดยผูว้จิยัไดมี้ 4 กลยทุธ์ท่ีตอ้งท าความเขา้ใจดงัน้ี 
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1. ท าการตลาดให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย การท าธุรกิจเพียงธุรกิจเล็กๆ ท่ีมีตน้ทุนไม่มาก ดงันั้นจึง
ตอ้งเนน้การท าธุรกิจกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อไม่ให้งบประมาณบานปลายจนเกินไป ซ่ึงเป้าหมายหลกั
ของการท าธุรกิจ ก็เพื่อเพิ่มยอดขายให้เกิดข้ึน ณ ปัจจุบนั ดงันั้นไม่ว่าจะเป็นการประชาสัมพนัธ์ การจดั
โปรโมชั่นต่างๆ หรือการท าการตลาดใดๆ ควรเน้นไปท่ีวตัถุประสงค์หรือท าการส่ือสารให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนท่ีสุด และมุ่งเน้นไปท่ีการขายเป็นหลกั เพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายและมีเงินทุน
เพื่อใชห้มุนเวยีนต่อยอดธุรกิจต่อไป 

2. การสร้างแบรนด์ด้วยเร่ืองราว การสร้างแบรนด์ถือเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใช้งบประมาณสูงมาก แต่ก็ใช่
วา่จะไม่มีวิธีในการสร้างแบรนด์เสมอไป โดยสามารถท าไดด้ว้ยการสร้างเร่ืองราวข้ึนมา เพื่อท าให้เกิดแบ
รนด์ และท าให้ลูกค้าสามารถจดจ าแบรนด์ได้ง่ายข้ึน ตอ้งรู้ก่อนว่าจุดเด่นของสินค้าคืออะไร แล้วจึงน า
จุดเด่นนั้นมาสร้างเร่ืองราวให้เกิดเป็นแบรนด์ข้ึนมา และเม่ือหากส าเร็จ จะมีการบอกต่อกนัปากต่อปากก็ท า
ใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางโดยไม่ตอ้งเสียงบประมาณ 

3. หาพันธมิตรที่มีกลุ่มเป้าหมายเดียวกัน การร่วมมือกบัพนัธมิตรท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั จะช่วย
ลดตน้ทุนให้กับผูป้ระกอบการ SME ได้เป็นอย่างมาก และยงัได้ประโยชน์จากการท าการตลาดมากข้ึน 
เพราะต่างฝ่ายต่างไดป้ระโยชน์ และท าให้ธุรกิจมีการเติบโตยิ่งข้ึนอยา่งรวดเร็ว นอกจากน้ียงัเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายดว้ย 

4. ลูกค้าปัจจุบันคือลูกค้าช้ันดี การท าธุรกิจ มีต้นทุนท่ีจ ากัด ไม่สามารถท่ีจะโปรโมทหรือท า
การตลาดออนไลน์แบบเต็มรูปแบบเหมือนกบัธุรกิจใหญ่ๆ ได ้ดงันั้นตอ้งอาศยัลูกคา้ปัจจุบนัให้เป็นตวัช่วย
อย่างดี ท่ีจะกระจายและโปรโมทสินคา้ออกไปให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ดว้ยการชกัน าให้ลูกคา้ทดลองสินคา้
ตวัอยา่ง จากนั้นสอบถามผลตอบรับจากลูกคา้กลุ่มน้ีวา่มีความเห็นอยา่งไรกบัสินคา้ท่ีไดล้องใช้บา้ง เพื่อจะ
ไดน้ ามาปรับปรุงให้ดีข้ึนและสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูค้นส่วนใหญ่ไดม้ากกวา่เดิม นอกจากน้ี
หากสินคา้เป็นท่ีพึงพอใจ ก็จะมีการพูดแนะน าต่อๆ กนัไป ซ่ึงก็จะท าให้เกิดลูกคา้กลุ่มใหม่ข้ึนมาโดยท่ีไม่
ตอ้งท าอะไรมากเลย ดงันั้นลูกคา้ปัจจุบนั จึงเป็นลูกคา้ท่ีส าคญัและควรค านึงถึงมากท่ีสุด 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นแผนปฎิบติัการท่ีอาศยักิจกรรมการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ ให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายและสถานการณ์ปัจจุบนั ซ่ึงอาศยัการวางแผนและพฒันาเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
ขององคก์าร กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 3 กลยทุธ์ คือ 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาดโดยการโฆษณาและการส่งเสริมการ
ขาย เช่น การจดัแสดงสินคา้ การแลกซ้ือ การแจกของตวัอยา่ง เป็นตน้ ซ่ึงจะมุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อให้
เกิดความสนใจและตอ้งการสินคา้ แลว้ไปถามหาหรือซ้ือสินคา้จากคนกลางท่ีเป็นผูค้า้ปลีกหรือผูค้า้ส่ง ขณะ
เด่ียวกนัคนกลางก็เกิดความตอ้งการสินคา้จากผูผ้ลิต 

กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นการผลกัสินคา้ของผูผ้ลิตไปสู่คนกลาง โดยอาศยัพนกังานขายให้
เป็นผู ้ผลักดันสินค้าไปตามช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ่ึงจะต้องใช้การกระตุ้นพนักงานขายโดยเสนอ
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ผลตอบแทนต่าง ๆ เพื่อให้พนกังานขายเกิดความพยายามในการขายสินคา้ให้มากข้ึน เช่น การให้เงินรางวลั
พิเศษกบัพนกังานขายท่ีท ายอดขายไดสู้ง การเล่ือนต าแหน่ง เป็นตน้ 

กลยุทธ์ผสม (Push and Pull Strategy)เป็นการใช้กลยุทธ์ผลกั-ดึงรวมกนักล่าวคือใช้การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภคร่วมกบัการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางและพนกังานขาย เช่น การประกวดจดัร้าน
คูปอง หรือส่ิงจูงใจอ่ืน ๆ ผลกัใหร้้านคา้ปลีกน าสินคา้มาโชว ์ขณะเดียวกนัก็ใชก้ารชิงโชค ของแจก ของแถม 
เพือ่ดึงใหลู้กคา้ มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน เป็นตน้ 

ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในยุคดิจิทลัได้ส่งผลต่อวิธีคิด พฤติกรรมการแสดงออก และการ
ส่ือสารของคนในยคุปัจจุบนัใหเ้ปล่ียนแปลงไปจากอดีตอยา่งมาก ต่อไปน้ีเป็นกลยทุธ์ 5 ประการท่ีจะช่วยให้
การด าเนินงานประชาสัมพนัธ์ประสบผลส าเร็จส่ือสารเน้ือหาท่ีผูรั้บสารตอ้งการโดยเน้นการตอบค าถาม 
“ท าไม”เน้ือหานบัเป็นหวัใจส าคญัของการประชาสัมพนัธ์มาทุกยคุทุกสมยั เน้ือหาในการประชาสัมพนัธ์ท่ีดี
จึงควรมาจากการหาจุดร่วมระหว่างส่ิงท่ีองค์กรอยากจะบอก กบัส่ิงท่ีประชาชนกลุ่มเป้าหมายสนใจหรือ
อยากจะรู้ ดงันั้นก่อนน าเสนอข่าวสารใดออกไปนกัประชาสัมพนัธ์จึงควรตอบให้ไดว้า่เร่ืองดงักล่าวส าคญั
อยา่งไร และเพราะเหตุใดกลุ่มเป้าหมายจึงอยากจะรู้หรือควรจะรู้ 

สร้างสรรค์เน้ือหาที่ไม่ใช่การโฆษณา ผูบ้ริโภคยคุใหม่ มีทางเลือกมากข้ึนในการท่ีจะเขา้ถึงเร่ืองราว
ท่ีพวกเขาต้องการและรู้สึกมีส่วนร่วม ดงันั้นการประชาสัมพนัธ์จึงควรเขา้มาท าหน้าท่ีอุดช่องว่างท่ีการ
โฆษณาไม่สามารถท าได ้ดว้ยการน าเสนอเร่ืองราวของผลิตภณัฑท่ี์สอดคลอ้งกบัการใหคุ้ณค่า และมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เช่น รายละเอียดเบ้ืองลึกเบ้ืองหลงัของสินคา้หรือบริการท่ีเก่ียวขอ้งหรือเป็น
ประโยชน์ต่อพวกเขาในฐานะผูใ้ช ้

สร้างความร่วมมือกับผู้มีอิทธิพลทางความคิดการพูดปากต่อปาก และการใช้บุคคลท่ีสามเป็นผู ้
กล่าวแทนเรา นับเป็นกลยุทธ์การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ วิธีท่ีดีท่ีสุดท่ีจะท าให้เร่ืองราวของเราเป็นท่ี
น่าเช่ือถือ คือการใชบุ้คคลท่ีมีความน่าเช่ือถือเป็นผูบ้อกกล่าวกบัคนอ่ืนๆ วา่ท าไมเขาจึงช่ืนชมสินคา้ของเรา
เปิดโอกาสใหผู้รั้บสารมีส่วนร่วม แลว้สร้างความผกูพนัใหเ้กิดข้ึนส่ือสังคมออนไลน์ท าใหทุ้กคนสามารถลุก
ข้ึนมาเป็นผูส้ร้างสาร และเผยแพร่ข่าวสาร แข่งกบันกัประชาสัมพนัธ์ขององคก์รต่างๆ ไดต้ลอดเวลา ดงันั้น 
จึงควรใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นช่องทางท่ีช่วยให้องคก์รไดเ้ป็นบุคคลแรกท่ีจะทราบความคิดเห็น ขอ้
กงัวล หรือความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของกลุ่มผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย โดยเปิดให้พวกเขามีโอกาสไดแ้สดงความ
คิดเห็นและส่ือสารแบบมีปฏิสัมพนัธ์อยา่งสม ่าเสมอเพื่อสร้างความใกลชิ้ดผกูพนั 

ให้ข้อมูลเชิงลึกที่มีประเด็นโดดเด่นการส่งข่าวประชาสัมพนัธ์ท่ีมีเน้ือหาและรูปแบบเหมือนๆ กนั
ไปให้ส่ือแต่ละส านักยอ่มไม่ตอบสนองต่อกลยุทธ์การน าเสนอข่าวของส่ืออีกต่อไป การจะท าให้เร่ืองราว
ขององคก์รไดรั้บการคดัเลือกจากบรรณาธิการ เพื่อน าไปเผยแพร่ต่อนั้นนกัประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเนน้ไปท่ี
ข่าวเจาะไม่ใช่ข่าวแจกเหมือนเช่นในอดีต โดยน าเสนอเน้ือหาเชิงลึกท่ีมีประเด็นเฉียบคมและเฉพาะเจาะจง
เป็นพิเศษส าหรับส่ือนั้น 
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การส่งเสริมการขายการส่งเสริมการขายคือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถกระตุน้ให้เกิดการขาย
ไดใ้นทนัที ไม่วา่จะในทางการโฆษณาหรือเคร่ืองมือการขาย ลกัษณะการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา
แบบชัว่คราวเพื่อเพิ่มยอดขายใหม้ากข้ึนเป็นการจูงใจท่ีมุ่งสู่เป้าหมาย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็ว
หรือเกิดความตอ้งการท่ีจะทดลองใชสิ้นคา้ 

การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พอ่คา้คนกลาง ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือ
ผูข้าย เพื่อกระตุน้ใหค้นกลางแนะน าผลิตภณัฑห์รือสินคา้ใหม่ๆ กระตุน้ใหค้นกลางซ้ือและเก็บผลิตภณัฑไ์ว้
เพื่อการจ าหน่ายในปริมาณท่ีมากข้ึน 

การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่พนักงาน เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งให้พนกังาน หรือแผนกงานขายใช้
ความพยายามในการขายสินคา้ให้ไดม้ากข้ึน หรือเป็นการกระตุน้ให้หาลูกคา้รายใหม่หรือหาผูจ้ดัจ  าหน่าย
เพิ่มเติมให้กบับริษทัการส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีมกัจะใช้ร่วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยใช้
พนักงานขาย เช่นโฆษณาให้รู้ว่ามีการลด แลก แจก แถม หรือ ส่งพนักงานขายไปแจกสินคา้ตวัอย่างตาม
บา้นเทคนิคในการส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช้ กลยุทธ์การส่งเสริมการขายท่ีนิยมน ามาใช้ในการท าตลาดใน
ปัจจุบนัมีหลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องผูป้ระกอบการ ซ่ึงผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีสามารถเลือก
น ามาใชใ้ห้เหมาะกบัสินคา้ เช่น การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ลูกคา้โดยตรง เพื่อตอ้งการให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้มาก
ข้ึน 

การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า: เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความเขา้ใจในตวัสินคา้ ซ่ึงหากเป็น
สินคา้ช้ินไม่ใหญ่มาก ผูข้ายสามารถน าไปสาธิตให้ลูกคา้ทราบตามจุดต่าง ๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ หรือ
สถานท่ีท่ีสะดวกได ้แต่หากสินคา้มีช้ินใหญ่ ก็อาจใชว้ธีิการเชิญชวนลูกคา้ใหเ้ขา้มาชมสินคา้ในโรงงานแทน 

การจัดแสดงสินค้า: เป็นวิธีการส่งเสริมการขายวิธีหน่ึงท่ีได้รับความนิยมสูงในปัจจุบนั เพราะ
สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย และลูกคา้สามารถเลือกชมสินคา้ท่ีน ามาแสดงไดโ้ดยง่าย 
 

ข้อเสนอแนะ  
 

ในอนาคต ผูว้ิจยัคิดวา่การเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว และความกดดนัจากการแข่งขนัท่ีเขม้ขน้เป็นเหตุ
ให้งานต่างๆขององค์กรกลายเป็นงานในลกัษณะเดิมท่ีปฏิบติักนัในสายงานปกติขององค์กรมาเป็นงานใน
ลกัษณะโครงการมากข้ึนเร่ือยๆ การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ีและความตอ้งการของลูกคา้ท าใหง้านต่างๆ 
ท่ีมีลกัษณะเป็นงานประจ าและงานท่ีตอ้งท าซ ้ า ลดนอ้ยลง นัน่ก็หมายถึงจะเป็นงานท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวัมาก
ยิ่งข้ึน และมีความเป็นไปได้น้อยลงท่ีเราจะท างานให้ส าเร็จได้ด้วยฝ่ายงานต่างๆในองค์กร ซ่ึงมุ่งการ
ด าเนินงานประจ าวนัแบบวนัต่อวนั ในขณะเดียวกนัความกดดนัจากการแข่งขนั ก็ไดบ้งัคบัให้ทุกหน่วยงาน
ต่างตอ้งท างานของตนให้รวดเร็วยิ่งข้ึน จะเห็นไดว้า่โดยเฉพาะผูบ้ริหารหรือหวัหน้าจ าเป็นท่ีจะตอ้งใช ้การ
บริหารโครงการ ของ บริษทั แอคเซส เวิร์ค ซีสเต็ม จ ากดั ท่ีท าธุรกิจจ าหน่ายสินคา้ดา้นวิศวกรรมอุปกรณ์ 
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NETWORK มาเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงของการบริหาร เพื่อให้บรรลุเป้าหมายหลกัคือ เวลา, ตน้ทุน 
หรืองบประมาณ และขอบเขตของเป้าหมาย ให้ไดอ้ยา่งมีคุณภาพหรือมีประสิทธิภาพ โดยท่ีมีปัจจยัต่างๆท่ี
ท าให้เกิดความเส่ียงไม่มากก็น้อย จึงจ าเป็นท่ีจะต้องมีการวางแผน การติดตามควบคุมอย่างเป็นระบบ 
รวมถึงมีการติดตามประเมินผลการปฏิบติั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางปรับปรุงใหก้ารด าเนินงานดียิง่ๆ ข้ึนไป 
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