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	 ตามท่ีกระทรวงศึกษาธิการได้ประกาศใช้หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ	 พุทธศักราช	 2556	

ทั้งนี้เพื่อให้สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ	 ฉบับที่	 11	 (พ.ศ.	 2555-2559)	

แผนการศึกษาแห่งชาติ	ฉบับปรับปรุง		(พ.ศ.	2552-2559)		และแผนปฏิบัติการการเตรียมความพร้อม

พลเมืองเพื่อเข้าสู่ประชาคมอาเซียนในป	 พ.ศ.	 2558	 ทั้งนี้หลักสูตรดังกล่าวมุ่งผลิตและพัฒนากำาลังคน

ระดับฝมือให้มีสมรรถนะ	มีคุณธรรม	จริยธรรม	และจรรยาบรรณวิชาชีพ	สามารถประกอบอาชีพอิสระ

เปน็ผู้ประกอบการทีม่คีณุภาพ	หรอืประกอบอาชพีอืน่ๆ	ไดต้รงตามความตอ้งการของสถานประกอบการ

ทั้งในประเทศและในภูมิภาคอาเซียน	

	 บริษัท	 แม็คเอ็ดดูเคชั่น	 จำากัด	 ผู้ผลิตและจำาหน่ายหนังสือเรียน	 สื่อการเรียนรู้	 และวารสาร

ทางการศึกษา	ทัง้ในระดบัการศกึษาขัน้พืน้ฐาน	ระดับอาชวีศกึษา	ตระหนกัถงึภารกจิสำาคญัในการมส่ีวนร่วม

ในการสนับสนุนส่งเสริมการศึกษาระดับอาชีวศึกษาให้บรรลุผลสมดังเจตนารมณ์ที่ต้ังไว้	 จึงได้แต่งต้ัง

คณะทำางานซึ่งประกอบด้วยนักวิชาการ	 และผู้สอนทั้งในระดับอาชีวศึกษาและระดับอุดมศึกษาที่มี

ความเชีย่วชาญดา้นหลกัสตูรและการจดัการเรยีนรู	้ดำาเนนิการวเิคราะหห์ลกัสตูรประกาศนียบตัรวชิาชพี	

พุทธศักราช	2556	ในแต่ละสาขาวิชาเพื่อจัดทำาสื่อการเรียนรู้	อันประกอบด้วย

	 1.	 หนังสือเรียนที่จัดทำาให้ตรงกับจุดประสงค์รายวิชา	 สมรรถนะรายวิชา	 และคำาอธิบาย

รายวิชา	ทั้งนี้	โดยคำานึงถึงความสอดคล้องกับมาตรฐานการศึกษาวิชาชีพทั้ง	3	ด้าน	คือ	ด้านคุณลักษณะ

ที่พึงประสงค์	ด้านสมรรถนะหลักและสมรรถนะทั่วไป	และด้านสมรรถนะวิชาชีพ

	 2.	 แผนการจัดการเรยีนรูท่ี้มุง่เนน้การพฒันาสมรรถนะของผูเ้รยีนผา่นกจิกรรมเพือ่เปน็แนวทาง

ให้ผู้สอนนำาไปปรับให้เหมาะสมกับธรรมชาติของผู้เรียนและจุดเน้นของสถานศึกษา

	 3.	 คู่มือครูสำาหรับผู้สอนใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการจัดการเรียนรู้	และการฝึกประสบการณ์

ให้แก่ผู้เรียนให้สอดคล้องกับหลักสูตร	

	 	 จุดเด่นของหนังสือเรียนชุดใหม่มีดังนี้

	 1.	 นำาเสนอในรูปแบบหน่วยการเรียนรู้	 ที่มีเนื้อหาง่ายต่อการเรียนรู้	 แต่ยังคงไว้ซ่ึงความ

เขม้ขน้และทนัสมยั	ทัง้นีเ้นือ้หาในหนงัสอืเรียนมุง่เนน้ใหสั้มพันธก์บัจุดประสงคก์ารเรียนรู	้หลักการเรียนรู้

ตามสภาพจริง	(Authentic	Learning)	และการประเมินผลตามสภาพจริง	(Authentic	Assessment)

คํานํา



	 2.	 แทรกกิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ กิจกรรมการฝึกกระบวนการคิด (Thinking Skills)	

และกิจกรรมเตรียมความพร้อมสู่ประชาคมอาเซียนให้แก่ผู้เรียน

	 3.	 พัฒนาสมรรถนะหลักและสมรรถนะวิชาชีพผ่านกระบวนการปฏิบัติงานโดยใช้ใบช่วยสอน	

เป็นสื่อสำ�หรับการฝึกกระบวนการเรียนรู้ที่สำ�คัญ เช่น การเรียนรู้จากโครงงาน (Project–Based	

Learning) การพัฒนาเทคโนโลยีให้เป็นเทคโนโลยีสะอาด (Green Technology) และการสร้างสรรค์

นวัตกรรมหรือผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ (Creative Economy) เป็นต้น

	 4.	 มีแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน โดยจัดทำ�แบบทดสอบให้สอดคล้องกับ	

จุดประสงค์การเรียนรู้ประจำ�หน่วยการเรียนนั้นๆ ท้ายหน่วยการเรียนรู้ทุกหน่วย

	 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด ขอขอบพระคุณสถานศึกษา ผู้สอน ผู้เรียน และผู้ที่สนใจทุกท่าน

ที่ให้ความไว้วางใจในสื่อการเรียนรู้ของบริษัท บริษัทหวังเป็นอย่างยิ่งว่าสื่อการเรียนรู้ชุดนี้จะมีส่วนช่วย

ให้การจัดการเรียนรู้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณภาพทัดเทียมระดับสากล

ต่อไป

บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด



รหัส 2202-2005
วิชาการโฆษณา

ทฤษฎี 1 ชั่วโมง ปฏิบัติ 4 ชั่วโมง 3 หนวยกิต

จุดประสงค์ร�ยวิช�

 1.	เพื่อให้เข้าใจหลักการโฆษณาและการสร้างสรรค์งานโฆษณา

	 2.	เพื่อให้เข้าใจสื่อโฆษณา	การวัดผลและประเมินผลการโฆษณา

	 3.	เพื่อให้เข้าใจจรรยาบรรณการโฆษณา	กฎหมาย	และองค์การที่เกี่ยวข้องกับการโฆษณา

	 4.	เพื่อให้เข้าใจเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารการโฆษณา

	 5.	เพื่อให้มีทักษะในการสร้างสรรค์งานโฆษณาและเลือกสื่อโฆษณา

	 6.	เพื่อให้มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดีในการทำางานด้วยความคิดริเริ่มสร้างสรรค์	ความสนใจใฝรู้

ความประหยัด	และความรับผิดชอบ

สมรรถนะร�ยวิช�

 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับหลักการโฆษณาและการสร้างสรรค์งานโฆษณา

	 2.	แสดงความรู้เกี่ยวกับสื่อโฆษณา	การวัดผลและประเมินผลการโฆษณา

	 3.	แสดงความรูเ้กีย่วกบัจรรยาบรรณ	โฆษณา	กฎหมายและองคก์ารท่ีเกีย่วขอ้งกบัการโฆษณา

	 4.	สร้างสรรค์งานโฆษณา	เลือกสื่อโฆษณา	วัดผลและประเมินผลการโฆษณาตามหลักการ

	 5.	ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในงานโฆษณา

คำ�อธิบ�ยร�ยวิช�

 ศกึษาและปฏบัิตเิกีย่วกบัหลกัการโฆษณา	ประเภทของการโฆษณา	การสรา้งสรรค์งานโฆษณา	

สื่อโฆษณา	การวัดผลและประเมินผล	จรรยาบรรณการโฆษณา	กฎหมายและองค์การที่เกี่ยวข้อง

กับการโฆษณา	เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารการโฆษณา



ตารางวิเคราะหสมรรถนะประจําหนวย

หน่วย

ก�รเรียนรู้ที่
ชื่อหน่วยก�รเรียนรู้ สมรรถนะประจำ�หน่วย

1 การสื่อสารการตลาด -	มีความรู้ความเข้าใจการโฆษณาและการบริหารการตลาด

ต่างๆ	ไม่ว่าจะเป็นแนวความคิดการตลาด	ส่วนประสม

การตลาด	กระบวนการส่ือสารการตลาด	และการพัฒนา

การสื่อสารการตลาดให้มีประสิทธิภาพสำาหรับการวางแผน

การโฆษณา

2 เทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสารในการโฆษณา

-	มีความรู้ความเข้าใจเครื่องมือที่เป็นเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสาร	และระบบสารสนเทศการตลาด	สำาหรับ

นำามาใช้ในการสื่อสารการตลาดด้วยการโฆษณา	เพื่อให้

การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพสำาหรับการวางแผน

การโฆษณา

3 การส่งเสริมการตลาดและ

พฤติกรรมผู้บริโภค

-	มีความรู้ความเข้าใจการโฆษณาและพฤติกรรมผู้บริโภค

สำาหรับนำามาใช้ในการสื่อสารการตลาดด้วยการโฆษณา

เพื่อให้การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพสำาหรับ

การวางแผนการโฆษณา

4 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับ

การโฆษณา

-	มีความรู้ความเข้าใจความหมายและประเภท	บทบาทและ

ประวัติ	รวมถึงอุตสาหกรรมโฆษณา	ผู้โฆษณา	และตัวแทน

โฆษณา	เพื่อให้การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพสำาหรับ

การวางแผนการโฆษณา

5 การสร้างสรรค์งานโฆษณา -	มีความรู้ความเข้าใจการโฆษณาอย่างสร้างสรรค์	การคิด

อย่างสร้างสรรค์	กลยุทธ์และการดำาเนินงานสร้างสรรค์

และข้อสรุปการสร้างสรรค์	เพื่อให้การสื่อสารการตลาด

มีประสิทธิภาพสำาหรับการวางแผนการโฆษณา



หน่วย 

การเรียนรู้ที่
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ สมรรถนะประจำ�หน่วย

6 สื่อและการผลิตสื่อโฆษณา -	มีความรู้ความเข้าใจการใช้สื่อโฆษณาประเภทต่างๆ เช่น 

สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อกระจายเสียง และสื่อโต้ตอบออนไลน์ เพื่อ

ให้การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพสำ�หรับการวางแผน

การโฆษณา

7 การโฆษณาค้าปลีกและธุรกิจ -	มีความรู้ความเข้าใจวิธีการโฆษณาค้าปลีกและธุรกิจ	

และการซื้อขายสื่อโฆษณาการค้าปลีกและธุรกิจ เพื่อให้	

การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพสำ�หรับการวางแผน	

การโฆษณา

8 การวางแผนและการประเมินผล

โฆษณา

-	มีความรู้ความเข้าใจแผนการตลาดและแผนการโฆษณา	

การจัดสรรงบประมาณ และการประเมินประสิทธิผล

โฆษณา เพื่อให้การสื่อสารการตลาดมีประสิทธิภาพ	

สำ�หรับการวางแผนการโฆษณา

9 จริยธรรม กฎหมาย และองค์กร

โฆษณา

-	มีความรู้ความเข้าใจจริยธรรม กฎหมาย และองค์กรโฆษณา

ที่เกี่ยวข้องกับการโฆษณาต่างๆ เพื่อให้การสื่อสารการตลาด

มีประสิทธิภาพสำ�หรับการวางแผนการโฆษณา



สารบัญ

หน้�

หน่วยก�รเรียนรู้ที่ 1 ก�รสื่อส�รก�รตล�ด 1

1.	ความหมายและแนวความคิดการตลาด	 2

2.	ส่วนประสมการตลาด	 5
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หน่วยการเรียนรู้ที่				 1

1

การสื่อสารการตลาด

	 1.	ความหมายและแนวความคิดการตลาด

	 2.	ส่วนประสมการตลาด

	 3.	กระบวนการสื่อสารการตลาด

	 4.	การพัฒนาการสื่อสารให้มีประสิทธิภาพ

สาระการเรียนรู้

จุดประสงค์การเรียนรู้

สมรรถนะประจ�าหน่วย

	 1.	บอกความหมายและแนวความคิด

	 	 การตลาดและการโฆษณาได้

	 2.	อธิ บายการ ใช้ กลยุ ทธ์ ส่ วนประสม

	 	 การตลาดและการโฆษณาได้

	 3.	บอกกระบวนการสื่อสารการตลาดและ

	 	 การโฆษณาได้

	 4.	สามารถวางแผนและพัฒนาการสื่อสาร

	 	 การตลาดที่มีประสิทธิภาพได้

	 	 มีความรู้ความเข้าใจการโฆษณาและ

การบริหารการตลาดต่างๆ	 ไม่ว่าจะเป็นแนว

ความคิดการตลาด	 ส่วนประสมการตลาด	

กระบวนการสื่อสารการตลาด	 และการ

พฒันาการสือ่สารการตลาดให้มปีระสทิธภิาพ

ส�าหรับการวางแผนการโฆษณา

การสื่อสาร
การตลาด
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การโฆษณา หน่วยการเรียนรู้ที่

การสื่อสารการตลาด

	 การตลาดเป็นงานหน้าท่ีหลักขององค์กรธุรกิจที่มีความส�ำคัญและจ�ำเป็นต่อการเป็นอยู่ของผู้คน

ในสังคม องค์กรธุรกิจ ภาวะเศรษฐกิจ สังคม ประเทศชาติ และโลก เพราะว่าองค์กรธุรกิจที่ประสบ

ความส�ำเร็จในด้านการตลาดได้นั้นสามารถจะเพิ่มคุณภาพชีวิตที่ดีแก่ลูกค้า ท�ำให้สังคมน่าอยู่ มีสินค้า

หรือบริการใหม่ๆ ออกสู่ตลาดอย่างสม�่ำเสมอเพื่อสนองตอบความต้องการและสร้างประโยชน์ต่อลูกค้า

หรือผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชิกในครัวเรือนต่างๆ ได้เป็นอย่างดี

	 การโฆษณาเป็นหนึ่งของการสื่อสารทางการตลาดในส่วนประสมการตลาดที่น�ำมาใช้เป็น 

เครื่องมือในการบริหารงานการตลาด ท้ังตลาดธุรกิจและตลาดผู้บริโภค โดยเฉพาะการวางแผนด้าน 

การตลาดและการสื่อสารการตลาด การโฆษณาน�ำมาใช้ร่วมกับกิจกรรมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 

การเสนอขายสินค้าหรือบริการ และการออกผลิตภัณฑ์ใหม่ไปสู่ตลาด ดังนั้นการโฆษณาจึงมีความส�ำคัญ

ต่อการสร้างความเข้าใจแก่ลูกค้า และมีบทบาทในการสร้างรายได้ด้วยการส่งเสริมการตลาดให้กับสินค้า

หรือบริการ เพื่อให้มีการซื้อ การซื้อซ�้ำ และการซื้ออย่างต่อเนื่องในอนาคต

■	1.	 ความหมายและแนวความคิดการตลาด

	 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกาได้ก�ำหนดค�ำจ�ำกัดความของการตลาด คือ กิจกรรมกลุ่ม

ของสถาบันและกระบวนการต่างๆ ส�ำหรับการสร้างสรรค์ การสื่อสาร การส่งมอบ และการแลกเปลี่ยนสิ่ง 

ที่น�ำเสนอที่มีคุณค่าส�ำหรับลูกค้า ซึ่งเป็นผู้บริโภค ลูกค้ากิจการ หุ้นส่วน และสังคมที่มีขนาดใหญ่ ส่วน 

สถาบันความร่วมมือด้านการตลาดในประเทศอังกฤษก�ำหนดบทบาทการตลาดไว้ว่าโลกธุรกิจที่มี 

การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังนั้นการตลาดต้องมีกระบวนการบริหารจัดการท่ีต้องรับผิดชอบต่อ 

การก�ำหนดรายละเอยีด การมส่ีวนร่วม และการสร้างความพึงพอใจให้กบัความต้องการของลูกค้าอย่างมกี�ำไร

	 ฟิลิป คอทเลอร์ และคณะให้ความหมายการตลาดคือ กระบวนการที่บริษัทได้สร้างสรรค์สิ่งที่

เกิดจากความสนใจของลูกค้าในด้านสินค้าหรือบริการต่างๆ มีการสร้างกลยุทธ์ภายใต้เทคนิคการขาย 

การสื่อสาร และการพัฒนาธุรกิจ รวมถึงการบูรณาการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และสร้างคุณค่าให้แก่ 

ลูกค้าและบริษัทเป็นส�ำคัญ เพราะฉะนั้นแนวความคิดการตลาดจึงมีส่วนเกี่ยวข้องกับการสื่อสารการตลาด 

และการโฆษณาสินค้าหรือบริการระหว่างธุรกิจไปยังลูกค้าในตลาดด้วยเช่นกัน และวิธีการตลาดต้องน�ำ

มาประยุกต์ใช้กับการบริหารธุรกิจเพื่อให้เพิ่มยอดขายและสร้างผลก�ำไรให้แก่กิจการได้อย่างส�ำเร็จผล 

ตามแนวทางและเป้าหมายที่ต้องการ	 	
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หน่วยการเรียนรู้ที่ 1

1.1	 ความหมายการตลาด

	 ความหมายของการตลาดมีความส�ำคัญในประเด็นต่างๆ คือ เป็นกิจกรรมแลกเปล่ียนระหว่าง 

ผู้ผลิตสินค้าหรือผู้ขายที่เสนอขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภคหรือผู้ใช้ โดยที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ต้อง

จ่ายเงินเป็นการตอบแทนสินค้าหรือบริการตามท่ีต้องการ การแลกเปล่ียนต้องอาศัยกิจกรรมการตลาด

ต่างๆ เข้ามาช่วยในการวางแผนด้านผลิตภัณฑ์ การก�ำหนดราคา การจัดช่องทางการจ�ำหน่าย และ 

การส่งเสรมิการตลาด โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่สนองตอบความต้องการของลกูค้าให้ได้รบัความพงึพอใจ และ

สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยคุณค่าเพิ่มได้

		  1.1.1	บทบาทการสื่อสารการตลาดที่มีต่อแผนการตลาด เพราะการสื่อสารการตลาดเป็น 

หนึ่งในหลายๆ กลยุทธ์การตลาดที่น�ำมาใช้ในการวางแผนการตลาดที่ผู้บริหารได้จัดท�ำขึ้น มีการใช้กลยุทธ์

ส่วนประสมการตลาด เช่น กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ ตราสินค้า และบรรจุภณัฑ์ กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์การจัดจ�ำหน่าย 

และกลยทุธ์การส่งเสรมิการตลาดเพือ่ให้ลกูค้าได้ทราบถงึผลติภณัฑ์ของกจิการ การใช้ส่วนประสมการตลาด

จึงเป็นเครื่องมือในการเข้าถึงตลาดเป้าหมาย การโฆษณามีจุดประสงค์เพื่อสร้างอิทธิพล การแจ้งข่าวสาร 

และการชักจูงใจให้ผู้ซื้อได้ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ

		  1.1.2	ประเภทของตลาด การแบ่งตลาดจะใช้คุณลักษณะของตลาดมาเป็นตัวก�ำหนดว่า 

เป็นตลาดผู้บริโภคหรือตลาดธุรกิจที่มีความแตกต่างกันตามรูปแบบพฤติกรรมการซื้อต่างๆ ที่ไม่เหมือนกัน 

ความแตกต่างของตลาดท่ีเกิดข้ึนท้ังหมดน้ีคือ รูปแบบหรือลักษณะการซื้อ จุดประสงค์ในการซื้อ ปริมาณ

การซื้อ และวิธีการซ้ือ ส่วนใหญ่มักจะมีคุณลักษณะที่แตกต่างกันตามวัตถุประสงค์ของการซื้อและการใช้

งานสินค้าเป็นส�ำคัญ

				    1)	 ตลาดผู้บริโภค คือ ตลาดที่ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อสินค้าและบริการของกิจการเพื่อน�ำไป

ใช้ในการอุปโภคบรโิภคของตนเอง โดยสนองตอบต่อความต้องการส่วนบคุคล หรอืใช้ภายในครอบครวั และ 

ไม่ได้น�ำไปใช้ประโยชน์ในการผลิตหรือขายต่อให้แก่ผู้อื่น ส่วนใหญ่มักจะเป็นลูกค้ารายย่อย มีการซ้ือ

สินค้าหรือบริการจากร้านค้าปลีกในลักษณะต่างๆ กัน เช่น สินค้าสะดวกซื้อ สินค้าเลือกซื้อ สินค้าเจาะจง 

ซื้อสินค้าไม่แสวงซื้อ เป็นต้น

			   	 2)	 ตลาดธุรกิจ คือ ตลาดอุตสาหกรรมท่ีมีองค์กรธุรกิจต่างๆ น�ำปัจจัยการผลิตสินค้า

หรือบริการมาก�ำหนดการซื้อ เช่น วัตถุดิบ ชิ้นส่วนประกอบ อุปกรณ์ เครื่องจักร วัสดุ และบริการต่างๆ 

เพื่อประโยชน์ต่อการด�ำเนินกิจการของตนเอง ตลาดธุรกิจจึงเน้นซื้อสินค้าหรือบริการมาใช้ประโยชน์ต่อ 

การผลิตของตนเองหรือเพื่อน�ำไปขายต่อแก่ผู้อ่ืนเป็นส�ำคัญ เช่น สินค้าเกษตร ป่าไม้ ประมง เหมืองแร ่

การผลิต การก่อสร้าง การขนส่ง การสื่อสาร การธนาคาร การจัดจ�ำหน่าย เป็นต้น 
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		  1.1.3	การเข้าถึงตลาด การบริหารการตลาดต้องพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพื่อให้เข้าถึงตลาด 

เป้าหมาย โดยประเมนิความต้องการของตลาดและความสามารถของกจิการทีจ่ะสนองตอบต่อความต้องการ

ที่มีอยู่ในตลาดได้ เพื่อให้ธุรกิจมีก�ำไรจากการขายสินค้าหรือบริการแก่ลูกค้า ดังนั้นการแบ่งส่วนตลาด 

การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต�ำแหน่งการตลาดจึงมีความส�ำคัญต่อการวางแผนงานโฆษณา

				    1)	 การแบ่งส่วนตลาด เป็นวิธีการออกแบบลักษณะตลาดเพ่ือเสนอขายสินค้าหรือ 

บริการที่สามารถเรียกร้องและดึงดูดให้บางส่วนของตลาดหรือกลุ่มลูกค้ามีความต้องการซื้อที่เหมือนกัน 

มีอ�ำนาจซื้อเช่นเดียวกัน มีสภาพที่อยู่อาศัยบริเวณเดียวกัน มีทัศนคติต่อการซ้ือที่คล้ายกัน และมีวิธีการ 

จัดซื้อเป็นแบบเดียวกัน ตัวแปรที่น�ำมาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดประกอบด้วยตลาดผู้บริโภคและตลาดธุรกิจ 

ซึ่งทั้งสองตลาดมีความผันแปรไปตามวิธีทางด้านธุรกิจและการบริหารการตลาด

				    2)	 การก�ำหนดตลาดเป้าหมาย เป็นการเลือกตลาดที่แบ่งส่วนมาแล้วมาเป็นเป้าหมาย

การตลาดเพื่อน�ำมาใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด การก�ำหนดตลาดเป้าหมายสามารถก�ำหนดได้ใน 

5 ลักษณะ คือ ตลาดส่วนเดียวหรือมุ่งเฉพาะส่วนใดส่วนหนึ่ง ตลาดท่ีแตกต่างกันตามผลิตภัณฑ์หรือ 

ตลาดทีมุ่ง่เฉพาะผลติภัณฑ์ใดผลติภณัฑ์หนึง่ ตลาดทีมุ่่งเฉพาะตลาดใดตลาดหนึง่ และตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั

หรือในทุกๆ ตลาด เป็นต้น

				    3)	 การวางต�ำแหน่งการตลาด เป็นการเสนอขายผลิตภัณฑ์ไปสู่ลูกค้าเป้าหมายเพ่ือ 

หลีกเลี่ยงการแข่งขันท่ีมีอยู่ในตลาด และสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขันโดยวางต�ำแหน่งจากการสร้าง

ความแตกต่างให้กับตัวสินค้าหรือบริการ การใช้พนักงาน และการสร้างภาพลักษณ์องค์กรเพื่อช่วยสร้าง 

การดึงดูดให้แก่ลูกค้าได้เข้ามาซื้อและใช้อยู่อย่างต่อเนื่อง การสร้างความแตกต่างสามารถท�ำได้ด้วย 

การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ บริการ บุคลากร และภาพลักษณ์องค์กร เช่น รูปแบบสินค้า 

มีความแตกต่าง บุคลากรให้บริการที่ดีและรวดเร็ว หรือองค์กรมีความรับผิดชอบต่อสังคมที่ดี เป็นต้น

1.2	 แนวความคิดการตลาด

	 การตลาดยุคใหม่จะเน้นการเสนอขายผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าที่

เป็นผูซ้ือ้และผูบ้รโิภคเป็นส�ำคญั มกีารก�ำหนดตลาดเป้าหมาย และท�ำการสือ่สารการตลาดด้วยการโฆษณา 

ให้ลูกค้าได้รู้จักหรือรับรู้ผลิตภัณฑ์จนเกิดการซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้แนวความคิดการตลาดยังเน้น

การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อให้มีการซื้อผลิตภัณฑ์อยู่อย่างต่อเนื่องกันไปในอนาคต

		  1.2.1	แนวความคิดหลักการตลาด เป็นแนวความคิดที่เริ่มจากความจ�ำเป็นและความ

ต้องการของลูกค้า แล้วเสนอขายผลิตภัณฑ์เพื่อสนองตอบต่อความต้องการของลูกค้าที่มีอยู่ ลูกค้าท�ำ 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เม่ือได้รับคุณค่าจากผลิตภัณฑ์ เกิดความพึงพอใจในการซ้ือและการใช้

ผลิตภัณฑ์ มีการแลกเปลี่ยนด้วยการซื้อขายจนเกิดเป็นตลาดขึ้นมา และมีการน�ำวิธีการตลาดต่างๆ 

มาประยุกต์กับการบริหารตลาดดังกล่าวเพื่อบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ได้
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			   1.2.2	 การตลาดเพื่อสร้างความสัมพันธ์ เน้นกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ หรือการสร้าง 

ความสัมพันธ์กับลูกค้าทั้งที่เป็นลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ ด้วยการพัฒนาลูกค้าให้มีการซื้อเพิ่ม ซื้อซ�้ำ 

เกิดความจงรักภักดี มีความสัมพันธ์กับกิจการ รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์กับผู้ขายปัจจัยการผลิต 

คนกลางการตลาด และพนักงานบริษัท โดยอาศัยระบบการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์เพื่อให้ลูกค้าเกิด 

ความพึงพอใจผสมผสานกับอุปกรณ์ที่ใช้เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ มีฐานข้อมูลลูกค้า สร้างการตอบรับ 

ทีร่วดเรว็ และตรงต่อเวลาในการใช้งาน โดยผูบ้รหิารการตลาดสามารถน�ำมาใช้ในการแบ่งกลุม่ลกูค้าในตลาด 

พนักงานบริการ พนักงานขาย และกลยุทธ์การตลาดต่างๆ ดังนี้

				    1)	 กิจกรรมการตลาดเพื่อสร้างความสัมพันธ์ จะใช้การสื่อสารการตลาดแบบ 

บูรณาการที่ประกอบด้วยเครื่องมือ 5 ชนิด ได้แก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน 

การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง

			   	 2)	 การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์แบบบูรณาการ ส่วนใหญ่จะใช้ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

เข้ามาประยุกต์ใช้กับการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ เช่น โทรศัพท์ที่มีศูนย์ให้บริการลูกค้า หรือฝ่ายลูกค้า

สัมพันธ์ หรือระบบโทรศัพท์อัตโนมัติ เช่น ระบบการรับฝากข้อความเสียง มีการกดหมายเลขท�ำรายการ 

ได้ตามที่ลูกค้าต้องการ และข้อมูลรายละเอียดของสินค้าหรือบริการต่างๆ เป็นต้น

กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจที่ 1.1

จงเขียนเครื่องหมาย ✓ หน้าข้อความที่ถูก และเขียนเครื่องหมาย ✗ หน้าข้อความที่ผิด

..........1.	 การสื่อสารการตลาดและแผนการตลาดมีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

..........2.	 ตลาดสามารถแบ่งได้เป็นตลาดผู้บริโภคและตลาดธุรกิจ

..........3.	 การแบ่งส่วนตลาดสามารถแบ่งส่วนได้เป็นตลาดผู้บริโภค ตลาดธุรกิจ และตลาดสด

..........4.	 ตลาดเป้าหมายก�ำหนดได้ใน 2 ลักษณะ คือ ตลาดส่วนเดียว และตลาดในหลายๆ ส่วน

..........5.	 การสร้างความแตกต่างท�ำได้โดยใช้ผลิตภัณฑ์ บริการ บุคลากร และภาพลักษณ์องค์กร

■	2.	ส่วนประสมการตลาด

	 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดที่น�ำมาใช้ในการบริหารการตลาดต่างๆ ภายในองค์กรธุรกิจ โดย

ทั่วไปประกอบไปด้วย 4 Ps กล่าวคือ กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product) กลยุทธ์ราคา (Price) กลยุทธ์ช่องทาง 

การจัดจ�ำหน่าย (Place) และกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดังต่อไปนี้
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2.1	 ผลิตภัณฑ์ (Product)

	 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ หมายถึง การใช้ตัวสินค้าหรือบริการที่มีไว้เพื่อเสนอขายแก่ผู้ซื้อและผู้บริโภค 

ในตลาดหนึง่ๆ ทีป่ระกอบด้วยการวางแผนด้านสายผลิตภณัฑ์หรือการเสนอขายสินค้าทีม่คีวามหลากหลาย

แก่ลูกค้าที่มีความต้องการแตกต่างกันตามระดับความชอบและประโยชน์ที่จะได้รับ คุณภาพผลิตภัณฑ์ 

การออกแบบผลิตภัณฑ์ โครงสร้างและรูปแบบผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ขนาด บริการ 

การรับประกัน การรับคืน เป็นต้น

		  2.1.1	การใช้ตราสินค้า เป็นตัวก�ำหนดถึงผลิตภัณฑ์ คุณภาพ ระดับราคา รสนิยม และอื่นๆ 

ที่เป็นสัญลักษณ์ต่อผู้ซื้อและผู้บริโภคในการตัดสินใจว่ามีความเชื่อถือในผลิตภัณฑ์ที่ได้ซื้อ ตราสินค้านี ้

มีความหมายรวมถึงชื่อผลิตภัณฑ์ การออกแบบ สัญลักษณ์ โลโก้ และยังสามารถอ่านออกเสียงได้ หรือ 

เป็นค�ำอักษรที่เขียนไว้ หรือตัวเลข และเป็นเครื่องหมายการค้า เป็นต้น

		  2.1.2	การบรรจุภัณฑ์ เป็นส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ที่ต้องให้ความส�ำคัญไม่เพียงแต่การห่อหุ้ม 

ตัวสินค้าเท่านั้น แต่ต้องน�ำมาใช้ส�ำหรับการสื่อสารการตลาดด้วยการโฆษณาด้วย เพราะบรรจุภัณฑ์จะ 

ท�ำให้ผู้ซื้อได้ทราบถึงตราสินค้า ส่วนประกอบ ระดับราคา และรายละเอียดหรือคุณสมบัติของสินค้า 

บรรจภุณัฑ์นีส้ามารถส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บรโิภคได้เมือ่ผู้ซ้ือได้มกีารเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์

บนชั้นวางสินค้าก่อนที่จะท�ำการซื้อ เป็นต้น

•	มีผลิตภัณฑ์

	 หลายชนิด

•	คุณภาพ

•	การออกแบบ

•	รูปทรง รูปแบบ

•	ตราสินค้า

•	การบรรจุภัณฑ์

•	ขนาด

•	การรับประกัน

•	การรับคืน

P1 = ผลิตภัณฑ์

•	รายการราคา

•	การให้ส่วนลด

•	ส่วนยอมให้

•	การชำ�ระเงิน

•	สินเชื่อ

P2 = ราคา

•	ช่องทาง

•	การครอบคลุม

•	การจัดสินค้า

•	สถานที่ตั้ง

•	สินค้าคงเหลือ

•	โกดังเก็บสินค้า

•	การขนส่ง

P3 = ช่องทางการจัดจำ�หน่าย

•	การโฆษณา

•	การส่งเสริมการขาย

•	การขายโดยพนักงาน

•	การประชาสัมพันธ์

•	การให้ข่าว

•	การตลาดทางตรง

P4 = การส่งเสริมการตลาด

ตลาดเป้าหมาย

(Target Market)

ส่วนประสมการตลาด

(Marketing Mix)

ภาพที่ 1.1 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด หรือ 4 Ps
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2.2	ราคา (Price)

	 กลยุทธ์ราคา คือ การตั้งราคาที่จะเสนอขายสินค้าหรือบริการไปยังตลาดเป้าหมาย โดยจะค�ำนึง

ถึงลูกค้าที่จะซื้อว่าจ�ำนวนเงินที่เป็นราคาควรก�ำหนดไว้ในระดับสูงหรือต�่ำ  เท่ากับตลาด มากหรือน้อยกว่า

ตลาดเท่าใดจึงจะคุ้มค่ากับคุณภาพหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย การตัดสินใจซื้อในระดับราคา

ที่แตกต่างกัน เช่น คนกลางการตลาดที่เป็นผู้ค้าส่ง ตัวแทนขาย นายหน้า และผู้ค้าปลีกต่างๆ ควรจะเสนอ

ให้ส่วนลดเป็นอย่างไร ส่วนยอมให้แก่ร้านค้าปลกีกรณท่ีีขายสนิค้าได้จ�ำนวนมาก ระยะเวลาการช�ำระเงนิคนื 

และการจูงใจต่างๆ เพื่อให้มีการซื้อสินค้าเพิ่มมากกว่าเดิม เช่น สินเชื่อ 15 วัน 1 เดือน และ 2 เดือน เป็นต้น

2.3	ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place)

	 กลยุทธ์ช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้าหรือบริการ เป็นการเลือกใช้ช่องทางการจ�ำหน่ายในระดับ

ต่างๆ คนกลางการตลาดมีจ�ำนวนมากน้อยกี่รายที่จะเพียงพอต่อการกระจายสินค้าหรือบริการให้เข้าไปถึง 

กลุม่ลกูค้าในตลาด สถานทีจ่ดัจ�ำหน่ายควรต้ังอยูใ่นบริเวณใด โกดังสินค้าส�ำหรับการกระจายทีร่วดเร็ว และ

วิธีการขนส่งสินค้าเพื่อให้ผู้ซื้อได้รับความสะดวก รวดเร็ว ปลอดภัย ประหยัดค่าใช้จ่าย และมีประสิทธิภาพ

ของต้นทุนดี เป็นต้น

2.4	การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

	 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด คือ วิธีการสื่อสารการตลาดจากผู้ผลิตไปยังผู้ซ้ือรายย่อยต่างๆ 

มีการจัดกิจกรรมท่ีน�ำมาใช้ในการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ ที่เรียกว่าส่วนประสมการส่งเสริม 

การตลาด หรือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น การโฆษณาตามส่ือวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ 

และนิตยสาร หรือใช้การส่งเสริมการขายโดยการลด แลก แจก แถม ชิงโชค ประกวดแข่งขัน และคูปอง 

หรือใช้วิธีการขายโดยพนักงานขาย การประชาสัมพันธ์และการให้ข่าว และการตลาดทางตรง เช่น 

การขายผ่านอินเทอร์เน็ต ทางโทรทัศน์ การส่งจดหมายเสนอขาย เป็นต้น
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กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจที่ 1.2

จงน�ำตัวอักษรหน้าข้อความที่ก�ำหนดให้เติมลงในช่องว่างหน้าข้อความที่มีความสัมพันธ์กัน

     	  

	 	 ก.	 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด	 ข.	กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 	 ค.	 การโฆษณา 	 ง.	กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์

	 	 จ.	 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

..........1.	กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด

..........2.	ประกอบด้วยตัวสินค้า ตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ และป้ายฉลาก

..........3.	ประกอบด้วยคนกลางการตลาด เช่น ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง ตัวแทน และนายหน้า

..........4.	ประกอบด้วยการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน การประชาสัมพันธ์ และ 

	 การตลาดทางตรง

..........5.	ประกอบด้วยกิจกรรมการใช้สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อกระจายเสียง และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ

■	3.	กระบวนการสื่อสารการตลาด

	 การส่งเสริมการตลาดที่น�ำมาใช้ในกระบวนการส่ือสารการตลาดเป็นสิ่งส�ำคัญต่อการน�ำเครื่องมือ 

ที่เป็นส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดมาใช้ในกระบวนการส่ือสารในรูปแบบต่างๆ เช่น การโฆษณา 

การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน การประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง เพื่อสื่อสารไปยัง 

สื่อต่างๆ ซึ่งเป็นช่องทางของข่าวสารที่กิจการน�ำไปสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กระบวนการส่ือสารการตลาด 

มีองค์ประกอบที่ส�ำคัญ 4 ประการ คือ ข้อความข่าวสาร ผู้ส่งข่าวสารหรือแหล่งข่าวสาร สื่อหรือช่องทาง 

และผู้รับสาร มีรายละเอียดดังต่อไปนี้

3.1	 ผู้ส่งข่าวสาร (Sender)

	 ผูส่้งข่าวสาร คอื แหล่งข้อมลูข่าวสารท่ีน�ำมาเสนอผ่านส่ือหรือช่องทางข่าวสารต่างๆ หรือเป็นกจิการ 

ผูผ้ลติสนิค้า ผูข้ายสนิค้า และผูบ้รหิารการตลาดทีต้่องการจะให้ผูร้บัข่าวสารทีเ่ป็นผูซ้ื้อหรือผูบ้รโิภคได้ทราบ

ข้อมูลการตลาดแล้วแสดงพฤติกรรมต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ แนวคิดการสร้างสรรค์งาน 

การจัดท�ำโฆษณา หรอืวธิกีารตลาดต่างๆ ทีไ่ด้วางแผนไว้ต้องน�ำมาเสนอต่อตลาดตามทีไ่ด้ก�ำหนดกลุม่ลกูค้า

เป้าหมายไว้ มิฉะนั้นแล้วการส่งข่าวสารของกิจการอาจไม่บรรลุผลการสื่อสารการตลาดได้ในทางปฏิบัติ
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ผู้ส่งข่าวสาร

(Sender)

การใส่รหัส

(Encoding)

สิ่งรบกวน

(Noise)

ข้อมูลย้อนกลับ

(Feedback)

การตอบสนอง

(Response)

การถอดรหัส

(Decoding)

ผู้รับข่าวสาร

(Receiver)

สื่อ

(Media)

ข่าวสาร

ภาพที่ 1.2 กระบวนการสื่อสารทางการตลาด

3.2	การใส่รหัส (Encoding)

	 เม่ือมกีารน�ำเสนอผลติภณัฑ์ด้วยการวางต�ำแหน่งการตลาดให้ตรงกบัผูซ้ือ้ท่ีเป็นเป้าหมายการตลาด

แล้ว แนวความคิดและการสร้างสรรค์ข้อความข่าวสารการโฆษณาที่น�ำเสนอผ่านสื่อหรือช่องทางต่างๆ 

เพื่อให้ลูกค้าได้เกิดการจดจ�ำ ได้รู้จัก และได้รับทราบ เช่น ระบบภาพ แสง สี เสียง เรื่องราว บรรยากาศ

ภาษา และท่าทาง การสื่อสารข้อความเหล่านี้มีการถอดรหัสหรือแปลความหมายได้ง่ายขึ้น โดยผู้ที่ท�ำ 

การใส่รหัสส่วนใหญ่มักจะเป็นบริษัทตัวแทนโฆษณาท่ีเป็นผู้เชี่ยวชาญในด้านการสร้างสรรค์ส่ือหรือชิ้นงาน

โฆษณาทั้งหลาย

3.3	ข้อความข่าวสารและสื่อ (Message and Media) 

	 ข้อความข่าวสารและสื่อเป็นการน�ำมาเสนอผ่านสื่อและช่องทางต่างๆ เหล่านี้จะเกี่ยวข้องกับ 

รายละเอียดของสินค้าหรือบริการ ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ 

ที่ต ้องออกแบบมาเพื่อสร้างให้เกิดแรงดึงดูด ความสนใจ กระตุ ้นเร ้า และจูงใจให้ผู ้รับข่าวสาร 

มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเมื่อได้รับข้อความข่าวสารนี้ไปแล้ว เช่น การสอบถามและหาซื้อสินค้าหรือ
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บริการ และทราบรายละเอียดของการส่งเสริมการขาย เป็นต้น ตัวอย่างของสื่อเหล่านี้ ได้แก่ สื่อวิทยุ 

โทรทศัน์ หนงัสอืพมิพ์ นติยสาร พนกังานขาย ป้ายโฆษณากลางแจ้ง ฯลฯ สือ่ท่ีน�ำมาใช้ต้องตรงกับกลุม่ลกูค้า 

เป้าหมายการตลาดที่จะซ้ือสินค้าหรือบริการ และกลุ่มเป้าหมายที่จะเลือกดู ชม หรือฟังส่ือและรายการ

ต่างๆ ที่ได้น�ำเสนอ

3.4	การถอดรหัส (Decoding)

	 การถอดรหัสเป็นการที่ผู้ซื้อหรือผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายการตลาดที่จะท�ำการซื้อสินค้าหรือ

บริการของกิจการ เมื่อได้รับข้อความข่าวสารจากสื่อหรือช่องทางข่าวสารต่างๆ แล้วจะท�ำการแปลรหัส 

จากภาพ แสง สี เสียง สัมผัส และเรื่องราวที่ได้รับจนท�ำให้เกิดความเข้าใจ ได้รู้ ได้เห็น ได้รับทราบ 

มีความรู้สึก เกิดอารมณ์ ทัศนคติ มีความต้องการ และไม่ต้องการในตัวสินค้าหรือบริการที่กิจการได้น�ำ

ไปเสนอขายไปสู่ตลาด เช่น ผู้ซื้อรายหนึ่งได้ดูชิ้นงานโฆษณาแล้วพบว่าเกิดความต้องการซ้ือสินค้าเพราะ 

ได้รับรู้ว่าสินค้านั้นสามารถแก้ปัญหาของตนเองได้ เช่น ยาสระผม ยาบรรเทาปวด เป็นต้น

3.5	ผู้รับข่าวสาร (Receiver) 

	 ผู้รับข่าวสาร คือ กลุ่มผู้ชม ผู้ฟัง และผู้อ่านเป้าหมายท่ีได้เลือกชมและฟังรายการ หรือการอ่าน 

จากสื่อต่างๆ และเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายการตลาดที่จะซื้อสินค้าหรือบริการของกิจการหลังจากที่ได้ 

ทราบถึงข้อมูลข่าวสารที่ได้น�ำเสนอผ่านสื่อต่างๆ ไปแล้ว ผู้รับข่าวสารนี้มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมต่างๆ 

ต่อการซื้อหรือไม่ซื้อสินค้าหรือบริการก็ได้ ถ้ามีความสนใจก็มีการตอบรับด้วยการซ้ือสินค้าหรือบริการ 

แต่ถ้าไม่มีความสนใจก็จะไม่ซื้อ แต่อย่างน้อยก็จะได้รับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ของบริษัทไว้ในความทรงจ�ำเพื่อ 

จะน�ำไปใช้ในการตัดสินใจซื้อในคราวต่อไป

3.6	การตอบสนองและข้อมูลย้อนกลับ (Response and Feedback)

	 เมือ่ผูร้บัข่าวสารทีเ่ป็นกลุม่ลกูค้าเป้าหมายของกจิการทีจ่ะซ้ือสินค้าหรือบริการได้รับข้อมลูข่าวสาร

ต่างๆ จากส่ือหรือช่องทางท่ีน�ำพาข่าวสารไปสู่ผู้รับข่าวสารแล้ว ก็จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองออกมา 

ในด้านความคิดเห็น ความเช่ือ ความชอบ และทัศนคติที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจซื้อหรือปฏิเสธ 

การซ้ือก็ได้ ทั้งนี้จะขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับตัวผู้รับข่าวสารเอง หากผู้รับข่าวสารเห็นดีด้วย 

กับข้อมูลข่าวสารท่ีได้รับก็จะตอบสนองมายังกิจการโดยการถามหาซ้ือสินค้าหรือบริการ แต่ถ้าหาก 

ผู้รับข่าวสารได้เห็นข่าวสารที่เสนอผ่านสื่อมาแล้วไม่มีความชอบก็จะตอบสนองโดยการไม่ซื้อสินค้าหรือ

บริการของกิจการมาใช้ประโยชน์ของตนเอง
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3.7	สิ่งรบกวน (Noise)

	 สิ่งรบกวนเป็นตัวท่ีกระท�ำให้กระบวนการส่ือสารไม่เป็นไปตามความต้องการหรือวัตถุประสงค์

ของการสื่อสารการตลาดดังกล่าว เป็นสิ่งรบกวนท่ีแทรกเข้ามาจากการส่ือสารไม่ว่าจะผ่านกระบวนการ

ใดก็ตาม สิ่งนี้ท�ำให้เกิดอุปสรรคต่อการส่ือสาร ท�ำให้เกิดความคลาดเคล่ือนต่อการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร 

การตลาดจากกิจการไปยังผู้รับข่าวสาร และเกิดความผิดพลาดขึ้นมา เช่น การที่ลูกค้านั่งชมโทรทัศน์

ช่วงเวลาที่มีการโฆษณาสินค้าของกิจการและบังเอิญมีโทรศัพท์ดังเข้ามา หรือมีใครมาเคาะประตูที่บ้าน 

หรือเกิดเครื่องบินๆ ผ่านบ้านของลูกค้า หรือเกิดไฟฟ้าดับ เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีจะท�ำให้ข้อมูลข่าวสาร 

ที่เสนอออกไปเกิดความผิดพลาดจากสิ่งที่ควรจะได้รับ เป็นต้น

กิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจที่ 1.3

จงตอบค�ำถามต่อไปนี้ให้ถูกต้อง

1.	สื่อที่น�ำมาใช้เป็นสื่อกลางในกระบวนการสื่อสารการตลาดด้วยการโฆษณามีอะไรบ้าง

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 แหล่งข้อมูลจาก....................................................................วันที่ค้นข้อมูล..............................................

2.	ชิ้นงานโฆษณาที่มีอยู่ในการตลาดและธุรกิจของประเทศไทยที่ชื่นชอบคืออะไร

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 ................................................................................................................................................................

	 แหล่งข้อมูลจาก....................................................................วันที่ค้นข้อมูล..............................................
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