
บทที่  2

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ

ในการจัดทำแผนกลยุทธการใหบริการธุรกิจคารแคร จำเปนจะตองมีการวิเคราะหธุรกิจ
(C-PEST Analysis) คือ ทั้งภายใน  A-Space You Car และปจจัยสภาพแวดลอมตาง ๆ ที่
เกี่ยวของและมีผลกระทบตอธุรกิจการใหบริการ โดยทำการอาศัยกรอบความคิดของทฤษฎี แนว
ความคิด และงานวิจัยที่มีความเกี่ยวของมาเปนแนวทางในการวิเคราะหในตัวของธุรกิจการให
บริการคารแคร  โดยมีรายดังตอไปนี้

1.กกทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior)
2.กกทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis)
3.กกทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะหสภาพแวดลอม SWOT – Analysis
4.กกทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะห (TOWS Matrix)
5.กกทฤษฏีทางการตลาด (Marketing Concept)
6.กกแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ 

ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior)
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer  Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจและการก

ระทำของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการ
และความพึงพอใจของเขา (Solomon, 2002, p. 528)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ซึ่งสาเหตุที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคา และบริการ
อาจเปนเพราะสินคาและบริการนั้น  ๆ มีสิ่งจูงใจบางประการที่สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค
(องอาจ ปะทะวานิช, 2525, หนา 31)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกำหนด
ปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้  (อดุล จาตุรงคกุล, 2521, หนา 5)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทำการคนหา การซื้อ การใช การ
ประเมินผล และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา
หรืออาจหมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทำการประเมิน
ผลการจัดหา การใช และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 3)
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พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับ
การจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการ
กำหนดใหมีการกระทำ  (ปริณ ลักษิตานนท, 2536, หนา 27)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไป
เกี่ยวของเพื่อทำการเลือกสรร การซื้อ การใช การบริโภคอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการความคิดหรือ
ประสบการณเพื่อตอบสนองความตองการ และความปรารถนาตาง ๆ ใหไดความพอใจ (ดารา      
ทีปะปาล, 2542, หนา 3)

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ
และการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน  และที่
เปนตัวกำหนดใหเกิดการกระทำตาง ๆ ขึ้น (สมจิตร ลวนจำเริญ, 2546, หนา 6)

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ

ใชของผูบริโภคทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณที่จะทำใหผูบริโภคพึงพอใจ คำ
ตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกำหนดกลยุทธทางการตลาด (Market  Strategies) ที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน , 2546, 
หนา193)

คำถามที่ใชในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปดวย 
WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อหาคำตอบ 7Os อันประกอบ
ดวย Occupants Objects Objectives Organization Occasions และ Outlets Operations ซึ่ง
การใชคำถาม 7 คำถาม เพื่อหาคำตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งกลยุทธ
ทางการตลาดใหสอดคลองกับคำตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคไดดังนี้ 

1.กกใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคำถามเพื่อหาคำ
ตอบเกี่ยวกับกลุมเปาหมาย (Occupants) ดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา พฤติกรรม
ศาสตร

2.กกผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคำถามเพื่อหาคำตอบ
เกี่ยวกับสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขงขัน 

3.กกทำไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคำถามเพื่อหาคำตอบ
เกี่ยวกับวัตถุประสงคที่ตองการซื้อ เพื่อตอบสนองความตองการดานรางการและจิตวิทยา

4.กกใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคำถามเพื่อหาคำ
ตอบเกี่ยวกับบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Organizations) ประกอบดวย
ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อและผูใช
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5.กกผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคำถามเพื่อหาคำตอบ
เกี่ยวกับโอกาสในการซื้อสินคาและบริการอื่น ๆ (Occasions) 

6.กกผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the market buy?) เปนคำถามเพื่อหาคำตอบเกี่ยว
กับแหลงหรือชองทางที่ผูบริโภคจะไปซื้อ (Outlets) บะหมี่กึ่งสำเร็จรูป เชน  ซุปเปอรมารเก็ต ราน
สะดวกซื้อ 

7.กกผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) เปนคำถามที่ตองหาคำตอบ
เกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินคา (Operations) ประกอบดวยการรับรู

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค S-R Model เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทำใหเกิดการตัดสิน

ใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยเริ่มจากสิ่งกระตุน   (Stimulus) ที่ทำใหเกิดความตองการ  จากนั้นสิ่งกระตุน
จะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื ้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะที่แตกตางกันของผูซื ้อ  
(Buyer’s Characteristics) แลวจึงจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) และการ
ตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s  Purchase Decision) ดังแสดงดังรูป
^ ^ ^

สิ่งกระตุนภายนอก
(Stimulus = S)

สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด (Stimulus 

Marketing)

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
(Other Stimulus)

ผลิตภัณฑ
ราคา

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี

กลองดำหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อ
(Buyer’s Black)

การเลือกผลิตภัณฑ

การเลือกตรา

การเลือกผูขาย

เวลาในการซื้อ

ปริมาณการซื้อ

การตอบสนองของผูซื้อ
(Response =R)

Buyer’s Box

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural)

ปจจัยดานสังคม (Social)

ปจจัยสวนบุคคล (Personal)

ลักษณะของผูซื้อ
(Buyer’s Characteristics)

การรับรูปญหา (Problem Recognition)

การคนหาขอมูล (Information Search)

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ
(Buyer’s Decision Process)
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ภาพก1กกแสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) (Model of Buyer (Consumer) 
Behavior)

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2549, หนา 129

1.กกสิ่งกระตุน  (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุนภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งอาจใช
เหตุจงใจใหซื้อดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 
สวนคือ

1.กก1.1กกสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ ้นเปนสิ ่งกระตุ นที ่เกี ่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด  
(Marketing Mix)

1.กก1.1กก1.1.1กกสิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน  ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการซื้อ

1.กก1.1กก1.1.2กกสิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน  การกำหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย

1.กก1.1กก1.1.3กกสิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจำหนาย (Distribution) เชน  การจัด
จำหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ

1.กก1.1กก1.1.4กกสิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน  การโฆษณา
สม่ำเสมอ  การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธ
อันดีกับบุคคลทั่วไป  เหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

1.กก1.2กกสิ่งกระตุนอื่น  ๆ (Other Simulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ  ชื่อบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้  ไดแก
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1.กก1.1กก1.2.1กกสิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน  ภาวะเศรษฐกิจ รายได
ของผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

1.กก1.1กก1.2.2กกสิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน
ฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น

1.กก1.1กก1.2.3กกสิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน  กฎ 
หมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ

1.กก1.1กก1.2.4กกสิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 

2.กกกลองดำหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อเปรียบเสมือนกลองดำ (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อ

1.กก2.1กกลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา

1.กก2.2กกกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน
ไดแก การรับรูปญหา (Problem Recognition) การคนหาขอมูล (Information Searching) การ
ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior)

3.กกการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ไดแก การตัดสิน
ใจดานผลิตภัณฑ (Product Decision) การตัดสินใจดานรานคา (Store Decision) การตัดสินใจ
เกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision)

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน(2546, หนา 199) การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  

เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคดานตาง ๆ  และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการ
ตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซื้อไดรับสิ่งกระตุนอื่นๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบ
เสมือนกลองดำที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซื้อและ
ความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งไดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมี
ประโยชนสำหรับผูขาย คือ ทำใหทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อที่จะจัดสวน
ประสมทางการตลาดตาง ๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อที่เปนหมายไดถูกตอง

ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดาน  วัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวน
บุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังนี้

1.กกปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น  
เปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง  โดยเปนตัวกำหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
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หนึ่งคานิยมในวัฒนธรรมจะกำหนดลักษณะของสังคม  และกำหนดความแตกตางของสังคมหนึ่ง
จากสังคมอื่น วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กำหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล

1.กก1.1กกวัฒนธรรมพื้นฐาน  (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม  เชน  
ลักษณะนิสัยของคนไทย  ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทำใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน

1.กก1.2กกวัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะ
เฉพาะและแตกตางกัน   ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิดจาก
พื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวยกลุมเชื้อชาต ิกลุมศาสนา กลุม
ผิวสี  พี้นทีทางภูมิศาสตรหรือทองถิ่น  กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอาย ุกลุมยอยดานเพศ และชั้นทาง
สังคม

2.กกปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจำวัน  และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย

1.กก2.1กกกลุมอางอิงเปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย  ซึ่งจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับคือ 

1.กก2.1กก2.1.1กกกลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน
1.กก2.1กก2.1.2กกกลุมทุติยภูม ิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนำในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และ

รวมสถาบัน บุคคลในกลุมตาง ๆ ในสังคม
1.กก2.2กกครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามิอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ ความคิดเห็น 

และคานิยมของบุคคลเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว
1.กก2.3กกบทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน  ครอบครัว กลุม

อางอิง  องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม
3.กกปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตาง ๆ ไดแก
1.กก3.1กกอายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
1.กก3.2กกวงจรชีวิตครอบครัวเปนขั้นตอนการดำรงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมี

ครอบครัว  การดำรงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยม
ของบุคคลทำใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน

1.กก3.3กกอาชีพของแตละบุคคลจะนำไปสูความจำเปนและความตองการสินคาและ
บริการที่แตกตางกัน

1.กก3.4กกรายไดมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ  และยังเกี่ยวของกับอำนาจ
ในการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน

1.กก3.5กกรูปแบบการดำรงชีวิตขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และกลุมอาชีพของ
แตละบุคคล  การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดำรงชีวิต โดยรูปแบบ
การดำรงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น
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4.กกปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งถือไดวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อและการใชสินคาประกอบดวย

1.กก4.1กกการจูงใจ หมายถึง  สิ่งกระตุนที่อยูในตัวบุคคล  ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 
การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม

1.กก4.2กกการรับรูเปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และ
ตีความหมายขอมูล  เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับความเชื่อ 
ประสบการณ ความตองการ อารมณและสิ่งกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกลั่นกรอง  
การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น  การไดกลิ่น  การไดยิน  การ
ไดรสชาติ  และการไดความรูสึก

1.กก4.3กกการเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมแบะความโนมเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและ
เกิดการตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน  ทัศนคติ ความเชื่อ และ
ประสบการณในอดีต

1.กก4.4กกความนาเชื่อถือเปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผล
มากจากประสบการณในอดีต

1.กก4.5กกทัศนคต ิ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือ
ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

1.กก4.6กกบุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนำไป
สูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน

1.กก4.7กกแนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความ
คิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอื่น (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2546, หนา 199) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision 

Process) เปนลำดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งแบงได 5 ขั้นตอนดังนี้
1.กกการรับรูปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน  ซึ่งอาจเกิด

ขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก เชน  ความหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด  
ซึ่งรวมถึงความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) และความตองการที่เปนความ
ปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่ง
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กระตุน  บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทำใหเขารูวาจะ
ตอบสนองตอสิ่งกระตุนอยางไร

2.กกความตองการที่เกิดขึ้นไมสามารถสนองความการคนหาขอมูล ถาความตองการถูก
กระตุนมากพอ  และสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค ผูบริโภคจะ
ดำเนินการคนหาขอมูลที่เกี่ยวของมากขึ้น  ซึ่งในบางครั้งตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจำ
ไว เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง  เมื่อความตองการถูกกระตุน ไดถูกสะสมไวมากจะ
ทำใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่งคือ  ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ  เขาจะ
พยายามคนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน   โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค
ประกอบดวย 5  กลุมคือ

2.กก2.1กกแหลงบุคคล  ไดแก  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  คนรูจัก  เปนตน
2.กก2.2กกแหลงการคา  ไดแก  สื่อการโฆษณา  พนักงานขาย  ตัวแทนการคา บรรจุ

ภัณฑ  การจัดแสดงสินคา  เปนตน
2.กก2.3กกแหลงประสบการณ  ไดแก  การควบคุม  การตรวจสอบ  การใชสินคา 

เปนตน
2.กก2.4กกแหลงชุมชน  ไดแก  สื่อมวลชน  องคการคุมครองผูบริโภค  เปนตน
2.กก2.5กกแหลงทดลอง  ไดแก  หนวยงานที่สำรวจคุณภาพผลิตภัณฑ  หรือหนวยวิจัย 

ภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ  เปนตน
3.กกการประเมินผลการเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจ

และประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาดจำเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการ
ประเมินผลทางเลือก

4.กกการตัดสินใจซื้อ จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกำหนดความพึง
พอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่ว ๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่
ชอบมากที่สุด

5.กกพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  หลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว  ผูบริโภคจะ
มีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ซึ่งพฤติกรรมภายหลังการซื้อที่
นักการตลาดตองติดตามและใหความสนใจมีดังนี้

5.กก5.1กกความพึงพอใจภายหลังการซื้อเปนระดับความพึงพอใจของผุบริโภคภายหลัง
จากที่ไดซื้อสินคาไปแลว

5.กก5.2กกการกระทำภายหลังการซื้อ ความพึงพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑจะมีผล
ตอพฤติกรรมตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนมวาผูบริโภคจะกลับมาซื้อ
ผลิตภัณฑนั้นอีกครั้ง

5.กก5.3กกพฤติกรรมการใชและกำจัดภายหลังการซื้อ ซึ่งเปนหนาที่ของนักการตลาดที่
จะตองคอยติดตามวาผูบริโภคใชกำจัดสินคานั้นอยางไร

ทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis)
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เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในอุตสหกรรมที ่บริษัทดำเนินกิจการอยู การ
เปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายนอกของกิจการประกอบขึ้นดวยเหตุการณตาง ๆ ที่อยูนอกเหนือ
การครบคุมโยตรงของกิจการ (สมยศ นาวีการ, 2544)

สภาพแวดลอมภายนอกประกอบดวย สภาพแวดลอมมหภาค และสภาพแวดลอม
จุลภาค ในสวนของสภาพแวดลอมมหภาคไดแก เศรษฐกิจ การเมือง กฏหมาย วัฒนธรรม สังคม 
ประชาชน เทคโนโลย ี ทรพัยากรธรรมชาติ กายภาพ และสภาพแวดลอมจุลภาคไดแก คูแขงขัน 
ลูกคา  การจัดจำหนาย ผูขายปจจัยจากผลิต และกลุมผลประโยชนอื่น ๆ สภาพแวดลอมจุลภาค 
“ไมเคิล พอตเตอร” ไดยืนยันวา กิจการการแขงขันภายในอุตสาหกรรมจะถูกกำหนดโดยพลังการ
แขงขันทั้ง 5 (สมยศ นาวีการ, 2544) ดังภาพ

ภา
พก2กกแสดงการแขงขันภายในอุตสาหกรรมโดยพลังการแขงขันทั้ง 5

ที่มา: สมยศ นาวีการ, 2544
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พลังการแขงขันภายในอุตสาหกรรม
การวิเคราะหสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม เปนการพิจารณาปจจัยที่เปนตัวกำหนด

สภาพแวดลอมในการแขงขันและความเข็มแข็งของปจจัย 5 ประการจะเปนตัวบงบอกถึงโอกาสใน
การทำกำไรของธุรกิจภายในอุตสาหกรรมนั้น  ๆดังนั้นจึงมีความจำเปนที่จะตองเขาใจถึงสวน
ประกอบยอย ๆ ในแตละปจจัยอยางละเอียดเพื่อใหสามารถวิเคราะหถึงโอกาสและความเสี่ยงใน
อุตสาหกรรมนั้นได ซึ่งประกอบดวย 5 ปจจัยดังนี้

1.กกอุปสรรคจากคูแขงขันที่เขามาใหมในตลาด (The threat of new entrants to 
the market) คูแขงขันรายใหมในอุตสาหกรรมจะเปนอุปสรรคทางการแขงขันสำหรับธุรกิจเดิม
เนื่องจากการเพิ่มขึ้นของสมรรถภาพและศักยภาพที่จะแยงสวนครองตลาดของธุรกิจ คูแขงขันราย
ใหมจะทำใหธุคกิจตองใชทรัพยากรมากขึ้น  เชน  งบประมาณการโฆษณาและการวิจัย ผูบริหาร
ตองหาวิธีการแกไขปญหาจากการเขามาของคูแขงขันรายใหม และตองพิจารณาวาคูแขงขันราย
ใหมสามารถเขาสูอุตสาหกรรมไดมากนอยเพียงใด

2.กกอำนาจการตอรองของผูขายจากปจจัยการผลิต (The bargaining power of 
the firm’s suppliers) เปนแรงกดดันจากผูขายปจจัยการผลิตซึ่งสงผลกระทบตดศักยภาพดาน
กำไรของอุตสาหกรรมทำใหราคาปจจัยการผลิตและราคาสินคาสูงขึ้น  หรือธุรกิจตองลดคุณภาพ
สินคาและลดการใหบริการ

3.กกอำนาจการตอรองของผูซื้อ (The bargaining power of buyers) ผูซื้อผลิตภัณฑ
ของอุตสาหกรรมจะสรางอำนาจการตอรองดานราคาหรือตองการผลิตภัณฑและบริการที ่มี
คุณภาพมากขึ้นแตราคาเทาเดิม ผูซื้อสามารถมีอิทธิพลตอความสามารถในการทำกำไรของกิจการ
ได

4.กกอุปสรรคจากผลิตภัณฑหรือบริการที่ทดแทนกันได (The threat of substitute 
product or services) ความสามารถในการหาผลิตภัณฑที่ทดแทนกัน  จะทำใหเกิดขอจำกัดดาน
ราคาของผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม เมื่อราคาของอุตสาหกรรมที่อยูสูงกวาผลิตภัณฑที่ทดแทนกัน
ไดลูกคาจะเปลี่ยนแปลงไปใชผลิตภัณฑที่ทดแทนกันได ธุรกิจที่มีอุปสรรคจากผลิตภัณฑที่ทดแทน
กันไดตองพยายามสรางความแตกตางทางการแขงขัน  ทางเลือกหนึ่งก็คือ ธุรกิจตองชี้ใหเห็นถึง
ตนทุนที่เพิ่มขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงไปซื้อผลิตภัณฑใหมจากคูแขงขันนากจจากนี้ธุรกิจยังตอง
ปรับปรุงแบะพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความแตกตาง รวมทั้งการลดราคาลงเพื่อใหผูซื้อมีความออน
ไหวตอราคาไมเปลี่ยนไปซื้อยี่หออื่น

5.กกการเพิ่มขึ ้นของการแขงขันระหวางธุรกิจที่มีความรุนแรงมากขึ้น (The 
intensity of the rivalry among competing firms) อุตสาหกรรมจำนวนมากในระบบเศรษฐกิจ
แบบเสรีนิยมจะมีระดับการแขงขันที่รุนแรงมากขึ้น  ทั้งการแขงขันดานราคา ความแตกตางของตัว
ผลิตภัณฑโดยผูบริหารจะตองมีความระลึกวาธุรกิจในรูปแบบการแขงขันเหลานี้ไมสามารถแยก
จากกันได

ทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะหสภาพแวดลอม SWOT – Analysis 
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เปนการประเมินและควิเคราะห็จุดแข็ง (Strengths) จุดออน  (Weaknesses) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรคหรือภัยคุกคาม (Threats) ของกิจการเปนเครื่องมือในการวิเคราะห
สถานการณ ทำใหเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการดำเนินงานของกิจการ เรียกยอ ๆ วา (SWOT 
Analysis) การวิเคราะห SWOT ไดแบงออกเปน  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (สมยศ นาวีการ, 2544)

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (วิเคราะหโอกาสและภัยคุกคาม External 
Environment Analysis) โดยทั่วไปหนวยธุรกิจตองดูแลปจจัยสภาพแวดลอมระดับมหภาคเชน 
คุณลักษณะประชากร เศรษฐกิจ เทคโนโลย ี การเมือง กฏหมายและสังคมวัฒนธรรม และกลุม
ตางๆ ที่สำคัญในสภาพแวดลอมระดับจุลภาค เชน  ลูกคา คูแขง ผูจัดจำหนาย ผูขาย ซึ่งมีผลตอ
ความสามารถของบริษัทที่จะเพิ่มกำไร

การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกของกิจการ ประกอบดวยเหตุการณที่อยู
นอกเหนือการควบคุมโดยตรงของกิจการวัตถุประสงคของกิจการในการวิเคราะหสภาพแวดลอม
ภายนอกเพื่อกิจการจะไดปรับกลยุทธใหสามารถแสดงหาผลประโยชนจากโอกาสและหลีกเลี่ยง
อุปสรรคไปได

โอกาส (Opportunities) เปนปจจัยที่เอื้ออำนวยใหเกิดกำไรแกกิจการ เชน  อัตราการ
เติบโตทางดานเศรษฐกิจสูง การขยายตัวของตลาดทั่วโลก กฏหมายที่เอื้อตอการแขงขัน เปนตน

อุปสรรค (Threats) เปนปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกที่ขัดขวางเปาหมายกิจการ เชน 
การแขงขันที่รุนแรง ตนทุนของวัตถุดิบที่สูงขึ้น  การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลย ี แรงกดดันจากลูกคา 
เปนตน

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (วิเคราะหจุดแข็งและจุดออน Internal 
Environment Analysis) เปนการคนหาความดึงดูดใจจากโอกาสและเปนการฉกฉวยความได
เปรียบจากโอกาส กิจการแตละชนิดจำเปนตองประเมินจุดแข็งและจุดออนของกิจการ

จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง ลักษณะเดน  ศักยภาพ หรือความสามารถที่กิจการมีขอได
เปรียบทางการแขงขันเมื่อเปรียบเทียบกับความสามารถของคูแขง เชน มีตราสินคาเปนที่รูจัก เปน
ผูนำดานตนทุน มีพนักงานที่มากความสามารถ เปนตน

จุดออน (Weaknesses) หมายถึง ขอเสียเปรียบ ปยหาของกิจการ หรือสิ่งที่กิจการไม
สามารถทำไดดีเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน  เชน  ฐานะทางการเงินไมดี มีพัฒนาการสินคาต่ำ 
เปนตน

ทฤษฏีเกี่ยวกับการวิเคราะห (TOWS Matrix)
แมททริกซอุปสรรค โอกาส จุดออน  จุดแข็ง (Threats – Opportunities – Weaknesses 

– Strengths) เปนแมททริกซที่แสดงถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกบริษัทที่สัมพันธกับจุดแข็ง 
จุดออนภายในบริษัท โดยการนำเอาปจจัยตางๆ ทั้ง 4 มาจับคูกันเพื่อความเขาใจสามารถดูตาราง 
SWOT /TOWS Matrix
^
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ภาพก3กกแสดง โมเดล SWOT / 
TOWS Matrix

ที่มา: http://www.excelsia.ch/htmlgb/blog/images/swot-analysis-image.png

ขั้นตอนในการจัดทำประกอบดวย 8 ขั้นดังนี้
1.กกเขียนรายการปจจัยภายนอกที่เปนโอกาส (O) ที่สำคัญของบริษัท
2.กกเขียนรายการปจจัยภายนอกที่เปนอุปสรรค (T) ที่สำคัญของบริษัท
3.กกเขียนรายการปจจัยภายในที่เปนจุดแข็ง (S) ที่สำคัญของบริษัท
4.กกเขียนรายการปจจัยภายในที่เปนจุดออน (W) ที่สำคัญของบริษัท
5.กกจับคูจุดแข็งภายใน (S) กับโอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมเปนกลยุทธ SO
6.กกจับคูจุดออนภายใน (W) กับโอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมเปนกลยุทธ WO
7.กกจับคูจุดแข็งภายใน (S) กับอุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมเปนกลยุทธ ST
8.กกจับคูจุดออนภายใน (W) กับอุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมเปนกลยุทธ WT
1.กกกลยุทธ SO (SO Strategy) เปนตำแหนงหรือสถานการณที่เปนเปาหมายของทุก

บริษัทโดยบริษัทจะใชจุดแข็งและขอไดเปรียบจาดโอกาส ถามีจุดออนก็พยายามแกไขเพื่อให
เปลี่ยนเปนจุดแข็ง ถาเผชิญอุปสรรคก็ตองพยายามเปลี่ยนใหเปนโอกาส กลยุทธที่นำมาใช คือ การ
เจาะตลาด การพัฒนาตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ การรวมตัวไปขางหลัง การรวมตัวไปขางหนา 
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การรวมตัวในแนวนอน  การกระจายธุรกิจที่แตกตางไปจากเดิม การกระจายธุรกิจจากจุดศูนยกลาง 
กระกระจายธุรกิจในแนวนอน และกลยุทธผสม

2.กกกลยุทธ WO (WO Strategy) เปนสถานการณที่ธุรกิจพยายามใหมีจุดออนต่ำสุด
และมีโอกาสสูงสุด ดังนั้นธุรกิจที่มีจุดออนในบางกรณีจะตองพยายามหาวิธีการแกไข โดยการใช
ขอไดเปรียบจากเทคโนโลยีหรือบุคลากรที่มีทักษะจากภายนอกในการพัฒนาองคกร กลยุทธที่ควร
นำมาใชคือ การเจาะตลาด การพัฒนาตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ การกระจายธุรกิจจาก
จุดศูนยกลาง

3.กกกลยุทธ ST (ST Strategy) เปนสถานการณที่ธุรกิจมีจุดแข็งและมีอุปสรรคจาก
สภาพแวดลอมภายนอก เปาหมายของบริษัทคือ พยายามใหมีจุดแข็งสูงสุดและมีอุปสรรคต่ำสุด 
ดังนั้นบริษัทอาจใชจุดแข็งทางดานเทคโนโลยี การเงิน การบริหารจัดการหรือการตลาด เพื่อขจัด
อุปสรรคจากคูแขง กลยุทธที่ควรนำมาใชคือ การเจาะตลาด การพัฒนาตลาด การพัฒนา
ผลิตภัณฑ การรวมตัวไปขางหลัง การรวมตัวไปขางหนา การรวมตัวในแนวนอน และการรวมลงทุน

4.กกกลยุทธ WT (WT Strategy) เปนสถานการณที่ธุรกิจมีจุดออนและอุปสรรค โดยมี
เปาหมายเพื่อสรางจุดแข็งและขจัดอุปสรรคใหต่ำที่สุด กลยุทธที่นำมาใชคือ กลยุทธการตัดทอน 
ประกอบดวย การไมลงทุน การเลิกดำเนินงาน  การเก็บเกี่ยวผลประโยชน การปรับเปลี่ยน  การลม
ละลาย และอาจใชกลยุทธการกระจายธุรกิจจากจุดศูนยกลาง 

ทฤษฏีทางการตลาด (Marketing Concept) 
สวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่

ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 
2546, หนา 53  อางอิงใน  Kotler, 2003, p. 16)

ผลิตภัณฑ
ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจำเปนหรือ

ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสได และสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา
บริการ สถานที ่บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) คุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทำใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกำหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคำนึงถึงปจจัยตอไปนี้

1.กกความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)

2.กกองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา

3.กกการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัท เพื่อแสดงตำแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย
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4.กกการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น  (New and Improved) ซึ่งตองคำนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

5.กกกลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ  
(Product line) 

ราคา
ราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินหรือสิ่งอื่น  ๆ ที่มีความจำเปนตองจาย เพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือ หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา   
(Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น  ดังนั้นผูกำหนดกลยุทธดานราคาจึงตอง
คำนึงถึงคุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา  ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  
และการแขงขัน

การสงเสริมทางการตลาด
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสาร เพื่อสรางความพึงพอใจตอ

ตราสินคาหรือบริการหรือความคิดหรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือน
ความทรงจำในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ 
หรือเปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซื้อกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทำการขาย และการติดตอสื่อสาร
โดยไมใชคน  (Non-personal selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการ องคการอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ  ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเครื่องการสื่อสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน  (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา  ผลิตภัณฑ คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สำคัญ
มีดังนี้

1.กกการโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายโดยผูอุปถัมภรายการ

2.กกการขายโดยใชพนังงานขาย (Personal selling) เปนการสื่อสารระหวางบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการหรือมีปฏิกิริยาตอ
ความคิดหรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดี
กับลูกคา

3.กกการสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนสิ่งจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน
หนวยงานขาย (Sale Forces) ผูจัดจำหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Utimate 
Consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด เปนเครื่องมือกระตุนความตองการ
ซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงาน  ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การ
ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการจัดจำหนาย การสงเสริม
การขายมี 3 รูปแบบคือ
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3.กก3.1กกการกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer   
Promotion)

3.กก3.2กกการกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade 
Promotion)

3.กก3.3กกการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Forces Promotion)

4.กกการใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations : PR) มีความ
หมายดังนี้

3.กก4.1กกการใหขาว (Publicity) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ หรือ
ตราสินคาหรือบริษัทที่ไมตองมีการจายเงิน โดยผานสื่อการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ โดยการให
ขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ

3.กก4.2กกการประชาสัมพันธ (Public Relations : PR) หมายถึง ความพยายามในการ
สื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ ตอผลิตภัณฑ  หรือตอ
นโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง มีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑ
ของบริษัท

5.กกการตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง  
(Online Marketing) มีความหมายตางกันดังนี้

3.กก5.1กกการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับ กลุมเปา
หมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและทำใหเกิดการตอนสนองในทันที ทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและ
การใชสื่อตาง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสื่อโฆษณาและแคตตาล็อก

3.กก5.2กกการโฆษณาเพื ่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เปนขาวสารการโฆษณา ซึ่งถามผูอาน  ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรงหรือสื่ออื่น เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน   

3.กก5.3กกการตลาดเชื่อมทางตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Marketing) หรือ 
การตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิคส (Electronic Marketing) เปนการโฆษณาผานระบบเครือขาย
คอมพิวเตอรหรืออินเตอรเน็ต เพื่อสื่อสาร สงเสริม และการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยมุงหวัง
กำไรและการคา  เครื่องมือที่สำคัญประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง 
การขายโดยใชแคตตาล็อก การขายทางโทรศัพท วิทย ุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคากิจกรรม
การตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ

การจัดจำหนาย
การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบ

ดวยสถาบัน  และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด        
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระ
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จายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจํา
หนาย จึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้    

ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ 
และ /หรือกรรมสิทธิที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม

1.กกการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Marketing Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  หรือผูใชทาง 
อุตสาหกรรม ซึ่งการกระจายตัวสินคาจะประกอบดวยงานที่สําคัญ  ดังนี้   

1.กก1.1กกการขนสง (Transportation)   
1.กก1.2กกการเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)   
1.กก1.3กกการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)  
1.กกจากความหมายของ การจัดจําหนาย ที่กลาวมาพอสรุปไดวา ชองทางการจัดจํา

หนาย (Place) หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาหรือบริการจากผูผลิตไปยังผูขายและไปยังผูบริโภค 
หรือ สถานที่เก็บรักษาสินคา หรือผลิตภัณฑที่ตองการจําหนายซึ่งสามารถที่จะทําใหผูบริโภคเลือก
ซื้อไดตรงกับความตองการตลาดตามแนวคิดและพื้นฐานทางการตลาดของ (Kotler, 1994, p. 6) 
หมายถึง “เปนกระบวนการทางสังคม และการบริหาร (Social and Managerial Process) ซึ่ง
บุคคลและกลุมไดรับสิ่งที่สนองความจําเปน และความตองการของเขาจากการสราง (Creating) 
การเสนอ (Offering) และแลกเปลี่ยน  (Exchange) ผลิตภัณฑที่มีมูลคากับบุคคลอื่น  จากความ
หมายนี้จะเห็นประเด็นสําคัญวา  

1.กกเปนกระบวนการทางสังคมและการบริหาร  
2.กกวัตถุประสงคของการตลาด คือ ทําใหบุคคลอื่น  และกลุมบุคคล ไดรับผลิตภัณฑที่ 

สามารถสนองความตองการของเขา 
3.กกเครื่องมือที่ใชคือ การสราง การเสนอ และการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีมูลคากับ 

บุคคลอื่น  

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกระบวนการการจัดการเชิงกลยุทธ
1.กกกลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy)
1.กกเปนกลยุทธที่พิจารณาถึงภาพรวมขององคกรตลอดจนแนวโนมการดำเนินงานในอ

นาครเพื่อบรรลุเปาหมายที่องคกรตองการ การขยายตัว หรือดำเนินการในรูปแบบตางๆ ของ
ลักษณะองคกร ถาตองการเติบโตหรือขยายตัวควรใชการพัฒนาจากภายในหรือภายนอก เชน การ
ซื้อบริษัท การรวมบริษัท หรือการรวมทุน  เราควรใหความสำคัญกับการดำเนินการในอุตสาหกรรม
หรือขยายตัวสูอุตสาหกรรมอื่น  ซึ่งโยทั่วไปกลยุทธองคกรแบงออกเปน  3 ประเภท (lreland, Duane 
and Hoskisson, Robert, 2005)

1.กก1.1กกกลยุทธการเติบโต (Growth Strategy) เมื่อการดำเนินงานขององคกรบรรลุ
ผลสำเร็จมาไดระดับหนึ่ง ผูบริหารจะพิจารณาใชกลยุทธนื้ในการดำเนินงานเพื่อสรางการเจริญ
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เติบโตใหกับธุรกิจ เชน  การเพิ่มสวนแบงทางการตลาด การเพิ่มยอดขาย การลดตนทุนและการเพิ่ม
กำไร เปนตน  โดยเฉพาะการลดตนทุนมีความสำคัญสำหรับอุตสาหกรรมที่เติบโตอยางรวดเร็วและ
คูแขงขันใชกลยุทธทางดานราคาเพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาด โดยกลยุทธการเติบโตที่ 2 
ลักษณะดังตอไปนี้

1.กก1.3กก1.1.1กกกลยุทธการเติบโตที่มุงเนนดานความเชี่ยวชาญ (Concentration 
Growth Strategy) องคกรจะใหความสำคัญกับการดำเนินงานที่ตนชำนาญในแตละธุรกิจ โย
องคกรจะทุ มเททรัพยากรทางธุรกิจไปในการดำเนินงานภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน สาย
ผลิตภัณฑเดียว ตลาดเดียว เทคโนโลยีเดียว เพื่อใหเกิดความเปนเลิศในดานนั้น ๆ โดยสามารถ
จำแนกออกเปน 2 กลยุทธ

1.กก1.3กก1.1.1กก-กกกลยุทธการเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth 
Strategy) เปนการขยายธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิม โดยการขยายสูตลาดเดิมดวยผลิตภัณฑเดิมการ
ขยายสาขาไปพื้นที่อื่นหรือประเทศอื่น  การควบรวมกิจการกับธุรกิจอื่น  หรือซื้อกิจการอื่นใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน  หรือที่เรียกวา “กลยุทธการรวมธุรกิจตามแนวนอน" (Horizontal Growth 
Strategy)

1.กก1.3กก1.1.1กก-กกกลยุทธการเจริญเติบโตตามแนวดิ่ง (Vertical Growth Strategy) 
เปนการขยายธุรกิจไปสู การจัดหาวัตถุดิบเองที ่เรยกวา “กลยุทธการรวมธุรกิจไปดานหลัง 
(Backward Integration Strategy) หรือการขยายธุรกิจไปสูการจัดจำหนายผลิตภัณฑขององคืกร
ใหกับลูกคาที่เรยกวา “กลยุทธการรวมธุรกิจไปขางหนา” (Forward Integration Strategy) โดย
กลยุทธนี้จะชวยลดตนทุนในระยะยาวได และชวยใหองคกรควบคุมการดำเนินงานไดดี

1.กก1.3กก1.1.2กกกลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงเนนการกระจายธุรกิจ (Diversification 
Growth Strategy) องคกรกระจายการลงทุนไปในหลายธุรกิจ สรางความหลากหลายและความ
แตกตางในการดำเนินงาน  ซึ่งอาจจะเกี่ยวพันกับผลิตภัณฑเดิมของเดิมขององคกรก็ไดโดยสามารถ
จำแนกออกเปน 2 กลยุทธดังตอไปนี้

1.กก1.3กก1.1.2กก-กกกลย ุทธ กระจายธ ุรก ิจแบบเกาะกล ุ ม (Concentr ic 
Diversification Strategy) เปนการขยายธุรกิจไปสูผลิตภัณฑอื่นที่มีความเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ
เดิม กลยุทธนี้เหมาะสำหรับองคกรที่มีตำแหนงทางการแขงขันที่เขมแข็ง ซึ่งการใชกลยุทธการกระ
จายแบบเกาะกลุมจะสรางผลกำไรไดมากกวากลยุทธการกระจายธุรกิจแบบไมเกาะกลุม

1.กก1.3กก1.1.1กก-กกกลยุทธการกระจายธุรกิจแบบไมเกาะกลุม (Conglomerate 
Diversification Strategy) เปนการขยายธุกิจไปสูธุรกิจอื่นที่มีมีความเกี่ยวของกับผลิตภัณฑใน
ธุรกิจเดิม องคกรที่เลือกใชกลยุทธนี้เนื่องจากธุรกิจมีแนวโนมของการเจริญเติบโตที่ลดลงจึงตอง
มองหาธุรกิจที่มีโอกาสในการเจริญเติบโตไดมากกวาหรือองคกรที่มียอดขายตามฤดูกาลจึงตองหา
ธุรกิจที่สรางยอดขายตามฤดูกาลใหสอดคลองกับผลิตภัณฑเดิม

1.กก1.3กก1.1.1กก-กกกลยุทธการเจริญเติบโตสามารถขยายธุรกิจทั้งจากภายในองค 
กร ดานการพัฒนาผลิตภัณฑบริการใหม พัฒนาตลาดใหม และขยายตลาดใหม และภายนอก
องคกรสามารถทำกำไรไดโดยการ ซื้อธุรกิจอื่น  (Acquisition) การรวมธุรกิจกับองคกรอื่น 
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(Mergers) และการรวมลงทุน  (Joint Venture) ซึ่งกลยุทธการเจริญเติบโตเปนกลยุทธที่นิยมใชกัน
มากเนื่องจากองคกรสวนใหญมีความคิดเห็นวาเปนการแสดงใหเห็นถึงความสำเร็จ และเปนเสน
ทางนำไปสูความสำเร็จยิ่งขึ้น (lreland, R.Duane and Hoskisson, Robert E, 2005)

1.กก1.2กกกลยุทธการรักษาเสถียรภาพ (Stability Strategy) องคกรที่มีการเจริญเติบโต
ระดับปานกลางอยูในอุตสาหกรรมที่มีการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมปานกลางมีความดึงดูดของ
อุตสาหกรรมปานกลางและสภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงนอย สามารถคาดคะเนสถานการณลวง
หนาได โดยที่กลยุทธการรักษาเสถียรภาพแบงออกเปน 3 กลยุทธดังนี้

1.กก1.3กก1.2.1กกกลยุทธการยับยั้งหรือการดำเนินการดวยความระมัดระวัง (Pause or 
Proceed with Caution Strategy) ภายหลังที่องคกรไดใชกลยุทธการเจริญเติบโต โดยการเพิ่ม
หนวยธุรกิจ ทำใหองคกรขาดทรัพยากรหรือเกิดการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมที่มีผลกระทบตอ
การดำเนินงานขององคกร เชน  การเปลี่ยนแปลงนโยบายรัฐบาล การแปลี่ยนแปลงของกฏหมายขอ
บังคับ สภาพเศรษฐกิจตกต่ำ หรือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภค เปนตน ดังนั้นองคกรควรใช
กลยุทธการยับยั้งการเจริญเติบโตหรือการดำเนินการดวยความระมัดระวัง

1.กก1.3กก1.2.2กกกลยุทธการไมเปลี่ยนแปลง (No Change Strategy) เปนการดำเนิน
งานตามกลยุทธเดิม เนื่องจากกลยุทธเดิมที่วางแผนไวประสบความสำเร็จดี และสภาพแวดลอม
ขององคกรไมเปลี่ยนแปลง องคกรอาจจะปรับเปาหมายขององคกรตามอัตราเงินเฟอเทานั้น

1.กก1.3กก1.2.3กกกลยุทธการทำกำไร (Profit Strategy) เปนกลยุทธที่องคกรจะ
พยายามลดคาใชจายตาง ๆ เชน  คาใชจายในการทำวิจัยและพัฒนา คาบำรุงรักษา คาโฆษณา 
และคาใชจายในการบริการลูกคา เปนตน  การพยายามลดคาใชจายลง สงผลใหกำไรขององคกรสูง
ขึ้น เงินปนผลของผูถือหุนสูงขึ้นในระยะสั้น แตการเติบโตระยะยาวจะหยุด

1.กก1.3กกกลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) เปนทางออกของการแก
ปญหาขององคกรที่ไมประสบความสำเร็จ หรือสำหรับนักธุรกิจที่เขาสูชวงตกต่ำของชีวิต กลยุทธ
การตัดทอนจึงเปนทางเลือกสุดทายขององคกร ซึ่งแบงออกเปน 3 กลยุทธ

1.กก1.3กก1.3.1กกกลยุทธการฟนฟู (Full resilience strategy) เปนกลยุทธที่มุง
ปรับปรุงการดำเนินงานใหกลับสูสภาพปกต ิ โดยการแกปญหาตองพยายามลดคาใชจายตางๆ ลง 
เชน  การไมรับพนักงกานเพิ่ม การลดคาใชจายในการวิจัยและพัฒนา การควบคุมคาใชจาย
สำนักงาน  และการลดโฆษณา เปนตน กลยุทธการฟนฟูสามารถทำไดโดยการพยายามลดคาใช
จายลงและทำการปรับโครงสรางองคกร (Reengineering) โดยการปรับปรุงประสิทธิภาพในการ
ดำเนินงานระยะยาว

1.กก1.3กก1.3.2กกกลยุทธการขายทิ้งหรือถอนการลงทุน  (Sell – Out or Divestment 
Strategy) เปนการแกไขปญหาองคกรที่มีธุรกิจไมสอดคลองกับองคกรโดยรวม หรือธุรกิจมีความ
ออนแอหรือมีทรัพยากรไมเพียงพอ จึงถอนการลงทุนจากการรวมลงทุนกับธุรกิจอื่นหรือขายธุรกิจ
นั้นทิ้งไป

1.กก1.3กก1.3.3กกกลยุทธการลมละลายหรือการเลิกกิจการ (Bankruptcy or 
Liquidation Strategy) กลยุทธนี้เปนกลยุทธสุดทายขององคกรที่ประสบความลมเหลวในการ
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ดำเนินงาน  การเลิกดำเนินงานจะเปนหนทางที่ทำใหธุรกิจขาดทุนนอยที่สุด และยังสามารถรักษา
ผลประโยชนของผูถือหุนไดดีกวาการปลอยลมละลาย กลยุทธนี้เหมาะสำหรับองคกรที่อยูใน
ตำแหนงการแขงขันที่ออนแอและอยูในอุตสาหกรรมที่ไมมีความดึงดูด

2.กกกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy)
กลยุทธการแขงขัน (Competitive Strategy) ใชในการดำเนินงานที่มุงปรับปรุงฐานะการ

แขงขันของผลิตภัณฑหรือบริการในแตละองคกรภายในอุตสาหกรรมหรือสวนของตลาดที่องคกรมี
สวนรวมอยู ซึ่งแบงออกเปนกลยุทธตาง ๆ ดังตอไปนี้

Competitive Advantage

ภา พก4กก
แสดงCompetitive Advantage

ที่มา: Michael E. Porter, 1990

Michael E. Porter ไดพัฒนาเครื่องมือใชในการศึกษาระดับความสามารถในการแขงขัน
ของอุตสาหกรรมโดยมีแนวความคิดวา สถานการณการแขงขันในการคาโลก ประเทศทุกประเทศ
ยอมยายายามเลือกยุทธวิถีที่ดีที่สุด ที่จะทำใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันในอุตสาหกรรม
ของประเทศตนจึงจำเปนจะตองมีการประเมินจุดแข็งจุดออนทั้งอุตสาหกรรมและคูแขงขัน เพื่อให
สามารถหาแนวทางปรับตัวใหการแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพในตลาดโลกที่มีการแขงขันรุนแรง
ขึ้นทุกขณะ นอกจากนี้ Porter ไดแบงกลยุทธการแขงขันออกตามขอบเขตรุนแรงขึ้นทุกขณะ 
นอกจากนี้ Porter ไดแบงกลยุทธการแขงขันออกตามขอบเขตของการแขงขันที่เปาหมายกวาง 
(Broad Target) หรือการมีตลาดเปาหมายเปนตลาดมวลชน  (Mass market) และเปาหมายแคบ 
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(Narrow Target) หรือตลาดมุงเฉพาะสวน  (Niche Market) ซึ่งสามารถแบงออกเปน 4 กลยุทธได
ดังนี้ (อางอิงใน สมยศ นาวีการ, 2544)

1.กกกลยุทธการเปนผูนำดานตนทุน  (Overall Cost Leadership) เปนกลยุทธการแขงขัง
ขององคกรที่มีเปาหมายกวาง โดยการสรางประสิทธิภาพในการดำเนินงานในขณะที่ควบคุมตนทุน
การผลิตและการจัดจำหนายที่ต่ำที่สุด เพื่อสามารถกำหนดราคาขายต่ำกวาคูแขงและไดสวนแบง
ทางการตลาดที่ใหญกวาทำใหองคกรมีกำไรสูงขึ้นและสามารถอยูรอดไดในสถานการณการแขงขัน
ที่รุนแรง และการมีตนทุนต่ำจะเปนการกีดกันการเขาสูอุตสาหกรรมของผูเขาตลาดรายใหม

2.กกกลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiate Strategy) เปนกลยุทธการแขงขัน
ขององคกรที่มุงตลาดเปาหมายกวาง โดยการสรางมูลคาตาง ๆ ใหโดดเดนเหนือคูแขง เชน 
คุณภาพ ตราสินคา เทคโนโลยี การบริการ เปนตน  ในอดีตสินคามีการผลิตเปนจำนวนมาก (Mass 
Production) ตามความตองการของผูขายแตปจจุบันทำเชนนั้นไมไดลาเพราะกลุมลูกคามีความ
ตองการที่หลากหลาย ทำใหตองมีการสรางความแตกตางมากกวารายอื่นๆ การมีความตากตางที่
โดดเดนจะสรางความภักดีของลูกคาตอตราผลิตภัณฑ ซึ่งจะลดความไวตอราคาของลูกคาลง
สามารถสรางผลกำไรที่สูงใหแกองคกร และปองกันการเขาสูอุตสาหกรรมของผูเขามารายใหมได 
เนื่องจากผูเขามารายใหมตองใชตนทุนสูงในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑที่ดีกวาเพื่อดึงดูดความ
ภักดีตอตราผลิตภัณฑของลูกคาจากองคกรที่ใชกลยุทธนี้

3.กกกลยุทธการมุงที่ตนทุน (Cost Focus Strategy) เปนการใชความสามารถในการลด
ตนทุน ณ ระดับการผลิตหนึ่งขององคกร ที่มุงสูตลาดสวนแคบดวยคุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาร
ตรฐานและสามารถเชื่อถือไดในราคาที่ถูกกวาคูแขงขัน

4.กกกลยุทธการมุงที่ความแตกตาง (Focused Differentiation Strategy) เปนการมุงที่
ความตองการของลูกคาในตลาดยอยที่มีความแตกตางจากตลาดรวม การสรางผลิตภัณฑหรือ
บริการที่มีความแตกตางที่สามารถตอบสนองความตองการของตลาดเฉพาะได และสามารถสราง
ผลกำไรสูงใหแกองคกรทั้งในระยะสั้นและระยะยาว เนื่องจากองคกรจะไดความนาเชื่อถือจาก
ลูกคา มีฐานขอมูลในการคนควาวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับตลาดไดดีกวา

กลยุทธระดับธุรกิจจะถูกพัฒนาระหวางพิจารณาและการประเมินทางธุรกิจระดับโลก
(Global Business Condition) และศักยภาพเฉพาะ (Distinctive Competence) ตลอดจนจุดแข็ง
และจุดออนของแตละหนวยธุรกิจ โดยที่สภาพทางธุรกิจระดับโลกจะรวมถึงการวิเคราะหตลาด
สภาพแขงขัน เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี และพัฒนาการของสังคม


