
  

บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 ในการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษัท  เลิฟอีส 
จ ากดั” ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมี
ความสมบูรณ์อนัจะประกอบดว้ย 1) แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 2) แนวคิดเก่ียวกบักล
ยุทธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาด และ 3) แนวคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การด าเนินงานการส่ือสาร
การตลาด และ 4) งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 
 
 การตลาดในปัจจุบนัมีสภาพการแข่งขนัเพื่อแย่งชิงลูกค้าซ่ึงกนัและกันโดยมีความ
เขม้ขน้และรุนแรงมาก สาเหตุส าคญัประการหน่ึงอยูท่ี่วา่ ผูป้ระกอบการผลิตในยุคปัจจุบนัสามารถ
ผลิตสินคา้และบริการมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน เพราะใชเ้ทคโนโลยีทางดา้นการผลิตสมยัใหม่ ท าให้
สินคา้และบริการท่ีผลิตออกมามีมากเกินกวา่ความตอ้งการของตลาด 
 สภาวะดงักล่าว จึงเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายการตลาดท่ีจะตอ้งหาวธีิการวา่ท าอยา่งไรจึงจะท า
ให้ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ของตน และจะใช้วิธีการอย่างไรท่ีจะโน้มน้าวจิตใจของผูบ้ริโภคให้
ตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด จากเหตุผลดงักล่าว นกัการตลาดต่างหนัมาให้ความสนใจในเร่ือง การส่ือสาร
การตลาด (Integrated Marketing Communications) ทั้งน้ีมีกล่าวถึงความหมาย การส่ือสารการตลาด 
ไวม้ากมาย เช่น 
 ดีลอเซีย (Delozier, 1976 quoted in fill, 2002) ไดใ้ห้ค  านิยามไวว้่า การส่ือสาร
การตลาด เป็นกระบวนการน าเสนอส่ิงเร้าหลาย ๆ อย่างบูรณาการประสานกนัเป็นแผนชุดเพื่อส่ือ
ความหมายถ่ายทอดไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยมีความมุ่งหวงัเพื่อกระตุน้ให้ตลาดเป้าหมายเกิดการ
รับรู้ แปลความหมาย และตอบสนองตามท่ีตอ้งการ โดยส่งผ่านช่องทางต่าง ๆ ท่ีก าหนดข้ึน การ
ส่ือสารการตลาดยงัรวมถึงจุดมุ่งหมายเพื่อปรับปรุง และเสริมสร้างข่าวสารของบริษทัในปัจจุบนั 
ใหมี้ความชดัเจนมากข้ึน และเพื่อก าหนดโอกาสท่ีจะท าการส่ือสารใหม่ ๆ ในอนาคตอีกดว้ย 
 ฟิลล์ (Fill, 2002) ไดใ้ห้นิยามของการส่ือสารการตลาดไวว้า่ การส่ือสารการตลาดคือ
กระบวการจดัการ (management process) โดยองค์การจดัท าข่าวสารในรูปแบบเชิงสนทนา 
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(dialogue) กบักลุ่มตลาดเป้าหมายต่างๆ ซ่ึงมีลกัษณะแตกต่างกนั เพื่อให้บรรลุผลส าเร็จดงักล่าว 
องค์การจะต้องพฒันาและน าเสนอข่าวสารส าหรับแต่ละกลุ่มของผูมี้ส่วนได้เสียโดยเฉพาะ ซ่ึง
แตกต่างกนัดว้ย รวมทั้งจะตอ้งประเมินผลการรับข่าวสาร และพฤติกรรมผูรั้บ วา่มีการตอบสนอง
ตามความตอ้งการหรือไม่อีกดว้ย 
 ดนัแคน (Duncan, 2005) ไดใ้ห้นิยามการส่ือสารการตลาดไวว้า่ การส่ือสารการตลาด
หรือ “MC” เป็นค าท่ีเกิดจากการรวบรวมรูปแบบการน าเสนอข่าวสารชนิดต่าง ๆ ท่ีไดว้างแผนจดัท า
ข้ึน เพื่อน ามาใช้ในการสร้างแบรนด์ ประกอบดว้ย การโฆษณา (advertising) การประชาสัมพนัธ์ 
(public relations) การส่งเสริมการขาย (sales promotion) การตลาดทางตรง (direct marketing) การ
ขายโดยบุคคล (personal selling) การบรรจุภณัฑ์ (packaging) การจดักิจกรรมพิเศษ และการเป็นผู ้
อุปถมัภ ์(events and sponsorships) และการบริการลูกคา้ (customer service) 
 จากนิยามความหมายท่ีกล่าวมาข้างต้น ก็พอจะสรุปสาระส าคัญของการส่ือสาร
การตลาดได้ว่า การส่ือสารการตลาด เป็นกระบวนการจดัการท่ีองค์การจดัท าข้ึนเพื่อส่ือข่าวสาร
ถ่ายทอดไปยงักลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อโน้มน้าวจูงใจให้พวกเขาเกิดการรับรู้ 
(perception) เกิดความเขา้ใจ (understanding) และเกิดทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร และแสดงพฤติกรรม
ตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ หรือ บริการ ท่ีบริการ ท่ีบริษทัน าเสนอตามท่ีมุ่งหวงัไว ้ซ่ึงประกอบดว้ย
ผลิตภัณฑ์และการบรรจุภัณฑ์  การส่งเสริมการขายหรือการจัดจ าหน่าย การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง เป็นตน้ 

 

2.  แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาด 
 
 การวจิยัศึกษาวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลิฟอีส 
จ ากดั” ผูว้ิจยัได้ศึกษาแนวคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การวางแผนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย                  
1) การวเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด 2) ส่วนประสมการตลาดและการส่ือสารการตลาด 
3) การก าหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด และ 4) การจดัท าแผนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงสามารถ
จ าแนกไดด้งัน้ี 
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 2.1  การวเิคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด 
 การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์รทางการศึกษา เพื่อศึกษา

แนวโน้มการพฒันาการศึกษาให้มีความเหมาะสม สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของชุมชนทอ้งถ่ิน 
โดยแนวโนม้การพฒันาการศึกษาขององคก์รทางการศึกษาตอ้งมีความเป็นไปไดใ้นการพฒันาตาม
เง่ือนไขขอ้จ ากดัและองค์ประกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัการศึกษา ซ่ึงไดแ้ก่ นโยบายในการจดั
การศึกษาของหน่วยงานตน้สังกดั รูปแบบการบริหารงานขององค์กรทางการศึกษา และปัจจยัที
เก่ียวขอ้งอ่ืนการศึกษาความตอ้งการของชุมชน เป็นการส ารวจความตอ้งการขององค์กรชุมชนท่ี
องคก์รทางการศึกษาตั้งอยูค่วามตอ้งการของผูป้กครองนกัเรียน และความตอ้งการของชาวบา้นใน
ชุมชนสรุปมาเป็นแนวทางในการด าเนินงานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของชุมชนการวิเคราะห์
สภาพขององค์กรทางการศึกษาเพื่อก าหนดแนวทางในการพฒันาการศึกษา จะตอ้งวิเคราะห์
ผลกระทบท่ีเกิดจากปัจจยัต่างๆ ดว้ย เรียกวา่ SWOT Analysis ซ่ึงไดแ้ก่ 

1) Strengths - จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบ 
2) Weaknesses - จุดอ่อนหรือขอ้เสียเปรียบ 
3) Opportunities - โอกาสท่ีจะด าเนินการได ้
4) Threats - อุปสรรค หรือปัจจยัท่ีคุกคามการด าเนินงานขององคก์าร 

 การวิเคราะห์ SWOT อาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ เป็นการท า Situation Analysis เป็น
การวิเคราะห์สภาพองคก์าร หรือหน่วยงานในปัจจุบนั เพื่อคน้หาจุดแข็ง จุดเด่น จุดดอ้ย หรือส่ิงท่ี
อาจเป็นปัญหาส าคญัในการด าเนินงานสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคต การวิเคราะห์สภาพการณ์ 
(Situation Analysis) วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกัสภาพแวดลอ้ม (รู้เขา) 
ชดัเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค เพื่อประโยชน์ในการก าหนดวิสัยทศัน์ หรือเลือกกลยุทธ์
ระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมต่อไป ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบั การท า Strategic Decision ซ่ึงเป็นการตดัสินใจ
เลือกกลยทุธ์หรือวธีิด าเนินงานท่ีส าคญั ท่ีเป็นหลกัในการปฏิบติัไปสู่สภาพท่ีตอ้งการในอนาคตของ
องคก์าร เพื่อการบรรลุ Vision หรือสภาพในอนาคตตามท่ีไดก้ าหนดไว ้เป็นการเลือกโดยค านึงถึง
สภาพในอนาคต โดยค านึงถึงจุดท่ีตอ้งการ โดยรู้สถานการณ์ เห็นถึงโอกาสและรู้จุดดี  จุดเด่น
ตลอดจนจุดอ่อนในการด าเนินงานไปสู่จุดหมายท่ีตอ้งการขององค์การในอนาคต เป็นการคน้หา            
กลยุทธ์โดยหลกัการ มองกวา้ง เห็นไกล รอบคอบ ตามหลกัการก าหนดกลยุทธ์ในแบบต่าง ๆ เช่น 
กลยุทธ์ท่ีมุ่งหา S สูง – O สูง, S สูง – T ต ่า,W ต ่า – O สูง และ W ต ่า – T ต ่า กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์
เพื่อความเจริญกา้วหนา้ (Growth Strategy) กลยุทธ์แบบคงท่ี (Stability Strategy) กลยุทธ์แบบตดั
ทอนป้องกนั (Retrenchment and Defense Strategy) กลยุทธ์การตั้งราคา-การขาย กลยุทธ์การ
แข่งขนั    กลยุทธ์การเป็นผูน้ า กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และบริการกลยุทธ์
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การจ ากัดขอบเขตปฏิบติัการ เป็นต้น (SWOT) แผนภูมิแสดงการวิเคราะห์สภาพองค์กรทาง
การศึกษาเพื่อก าหนดแนวทางการจดัการศึกษาก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าประสงค์และ
ยุทธศาสตร์ขององคก์ารวิสัยทศัน์ (Vision) คือ ภาพในอนาคตขององคก์รท่ีผูน้ าและสมาชิกทุกคน
ร่วมกันวาดฝันหรือจินตนาการข้ึน โดยมีพื้นฐานอยู่บนความเป็นจริงในปัจจุบัน เช่ือมโยง
วตัถุประสงค์ ภารกิจ ค่านิยม และความเช่ือเขา้ดว้ยกนั พรรณนาให้เห็นทิศทางขององค์กรอย่าง
ชดัเจน มีพลงัทา้ทาย ทะเยอทะยาน และมีความเป็นไปได้ เนน้ถึงความมุ่งมัน่ท่ีจะท าส่ิงท่ียิ่งใหญ่ 
หรือดีท่ีสุดให้กบัลูกคา้และสังคมวิสัยทศัน์จะเก่ียวกบัการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ เป็นการตดัสินใจ
เก่ียวกบัการก าหนดทิศทางธุรกิจ เป็นการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอยูร่อดทางธุรกิจ ดงันั้นการ
วิเคราะห์สถานการณ์นั้ น ส่ิงท่ีต้องน ามาประกอบการวิ เคราะห์ ได้แก่ วิสัยทัศน์ พันธกิจ 
เป้าประสงค ์และยทุธศาสตร์ขององคก์าร 

 2.1.1 วิสัยทศัน์ (Vision) 
1) สาเหตุท่ีองค์กรต้องมีวิสัยทัศน์ 
 วิสัยทศัน์สร้างพลงัให้กบัองคก์ร การจะท าให้องคก์รมีการรวมพลงั

มุ่งไปในทิศทางเด่ียวกนัไดต้อ้งอาศยัองคป์ระกอบหลายอยา่ง ท่ีส าคญัประการหน่ึง คือ ภาวะผูน้ าท่ี
จะน าคนทั้งองคก์รได ้และวสิัยทศัน์ของหน่วยงานหรือองคก์ร 

 วิสัยทศัน์ท าให้ไดเ้ปรียบในแข่งขนั ในโลกของการแข่งขนัผูน้ าท่ีมี
วิสัยทศัน์ยอ่มไดเ้ปรียบเสมอ เพราะสามารถคะเนเหตุการณ์ในอนาคตได้ และวิสัยทศัน์ท าให้เกิด
ความทะเยอทะยานหาญกลา้ท่ีจะเป็นหน่ึง 

   วสิัยทศัน์ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงวิสัยทศัน์อาจจะเขียนในรูปของร้อย
แกว้แบบใดก็ได ้แต่ควรประกอบดว้ยคุณลกัษณะ 3 ประการ คือ 

 ท่านตอ้งการท าอะไรใหส้ าเร็จ (ภารกิจ) 
 ท าไมท่านจึงตอ้งการท าใหส้ าเร็จ (วตัถุประสงค)์ 
 ท่านคาดหวงัผล (Results) เช่นไร 
กระบวนการก าหนดวิสัยทศัน์นั้นท าได้หลายรูปแบบ แต่ส่ิงท่ีตอ้งมี

เหมือนกันก็คือวิสัยทศัน์ ก าหนดข้ึนโดยคณะผูน้ าขององค์กร ซ่ึงก าหนดร่วมกันโดยการ
ประชุมสัมมนาระดมความคิดเห็นวิสัยทศัน์ ตอ้งมีความชดัเจน ความยาวเหมาะสมกบัโครงสร้าง 
ขนาด และลกัษณะขององคก์ร บอกไดว้า่องคก์รจะเป็นอยา่งไร และท าอะไรในอนาคต รวมทั้งระบุ
ความเช่ือท่ีเป็นพื้นฐานน าไปสู่วิสัยทศัน์นั้น วิสัยทศัน์ของแต่ละองค์กร ควรมีเอกลกัษณ์พิเศษ
เฉพาะตวั เพื่อจ าแนกใหค้วามแตกต่างจากองคก์รอ่ืน ๆ ได ้นอกจากน้ีวิสัยทศัน์ของแต่ละหน่วยงาน
ยอ่ยในองคก์รจะตอ้งสอดคลอ้งหรือสนบัสนุนวสิัยทศัน์ขององคก์รดว้ย 
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2) กระบวนการสร้างวิสัยทัศน์ 
(1) การระบุวตัถุประสงคใ์หช้ดัเจน 

ขั้นท่ีหน่ึง  ประชุมคณะท างานออกแบบสร้างวิสัยทศัน์ให้แต่ละ
คนระบุเหตุการณ์ หรือการตดัสินใจในอดีต 4-8 อยา่งท่ีเคยข้ึนกบัองคก์ร 

ขั้นท่ีสอง  ให้สมาชิกแต่ละคนเขียนวตัถุประสงค์ของเขาในการ
ท างานใหก้บัองคก์ร โดยใหแ้สดงออกจากส่วนลึกของจิตใจและเพิ่มความหมายให้กบังานท่ีท า การ
เขียนวตัถุประสงคอ์าจน าดว้ยค าถาม 

ขั้นท่ีสาม  เป็นกิจกรรมกลุ่ม ให้จินตนาการวา่ในอนาคตอีก 20 ปี
ขา้งหน้า เม่ือวนันั้นมาถึงองค์กร ควรจะประสบความส าเร็จในด้านใด มีช่ือเสียงด้านใด บรรลุ
วตัถุประสงคข์อ้ใดบา้ง หรือยงับกพร่องดา้นใดบา้ง 

ขั้นท่ีส่ี  กลุ่มอธิบายว่า ลักษณะขององค์กรท่ีคาดหวังเป็น
อยา่งไร และสะทอ้นใหเ้ห็นถึงวตัถุประสงคข์ององค์กรเพียงใด 

ขั้นท่ีหา้  น าข้อคิดท่ีได้ทั้ งหมดมารวมเข้าเป็นข้อความท่ีระบุ
วตัถุประสงค ์

ขั้นท่ีหก พิจารณาวา่จะวดัหรือประเมินวตัถุประสงคน์ั้นไดอ้ยา่งไร 
(2) การระบุภารกิจใหช้ดัเจน (Mission) 

   เป็นการพิจารณาว่าองค์กรของท่านควรจะท าอะไรท่ีพิเศษหรือ
ยิ่งใหญ่ให้สังคม เม่ือเปรียบเทียบกบัองคก์รอ่ืนท่ีมีวตัถุประสงค์อย่างเดียวกนัแลว้ พบว่าภารกิจ
องคก์รของท่านควรแตกต่างจากองคก์รเหล่านั้นอยา่งไร ใหเ้ขียนภารกิจลงไปใหช้ดัเจน 

(3) การวเิคราะห์องคก์ร 
     เน่ืองจากวิสัยทศัน์ตอ้งอยูบ่นพื้นฐานความเป็นจริง จึงจ าเป็นตอ้ง

วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององคก์ร เพื่อดูความเป็นไปได้ และดูว่าอะไรท าให้องค์กรของเรา
แตกต่างจากองค์กรอ่ืนในวงการเก่ียวกนั อะไรคือส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัจากเรา ขณะเดียวกนัก็ให้
วเิคราะห์ส่ิงแวดลอ้มขององคก์รดว้ย 

(4) การสร้างวสิัยทศัน์ 
   ยอ้นกลบัไปดูวตัถุประสงค์ (Purpose) และภารกิจ (Mission) ท่ี

เขียนไวแ้ลว้ น ามาก าหนดเป็นวิสัยทศัน์พิจารณาความเป็นไปไดจ้ากการวิเคราะห์องค์กร แล้ว
ปรับแก้ไขอีกคร้ัง จากนั้นทดสอบประสิทธิผลของวิสัยทศัน์ท่ีเขียนโดยตอบค าถามให้ได้ว่า
วสิัยทศัน์นั้นเป็นท่ีเขา้ใจของคนในองคก์ร หรือวงการเดียวกนัน้ีหรือไม่ เราไดดู้ความเป็นไปไดข้อง



13 
 

วิสัยทศัน์แลว้หรือยงั เป็นท่ีชัดเจนหรือไม่ว่าเม่ือบรรลุตามวิสัยทศัน์แล้วจะเกิดผลอะไรข้ึนกบั
องคก์ร 

  ลกัษณะของวิสัยทศัน์จะตอ้งค านึงถึงภารกิจและหน่วยงานท่ีรับผิดชอบ 
ความเตะตาประชาชน และสามารถปลุกระดมเจา้หนา้ท่ีให้เกิดความคิดความฝัน แรงจูงใจท่ีดี และ
ร่วมกนัท างานจุดท่ีต่อมาจากการก าหนดวิสัยทศัน์คือ กลยุทธ์ในการท างาน ซ่ึงหากน าเอา ผลของ 
SWOT มาขยายจะไดว้า่ 

S จุดท่ีจะตอ้งท า 
W จุดท่ีจะตอ้งหลีกเล่ียงหรือปรับปรุง 
O จุดท่ีจะน ามาใชป้ระโยชน์ หรือจุดเปิดสู่การปฏิบติัใหม่ ๆ 
T จุดท่ีจะหลีกเล่ียงในการปฏิบติั หรือปรับใหเ้ป็นโอกาส 
ดงันั้น วิสัยทศัน์ โดยปกติแลว้ จะเป็นตวับอกความคาดหวงัในอนาคต

ระยะ 10 – 15 ปีขา้งหนา้ วิสัยทศัน์จึงตอ้ง 1) แสดงจุดมุ่งมัน่ในระยะยาวท่ีค่อนขา้งแน่นอน (ระยะ
กลางเป็นหลกักลยุทธ์ ระยะยาวเป็นหลกัยุทธศาสตร์) 2) มีเจตนารมณ์ (ส่ิงท่ีตอ้งการให้เกิด) ท่ี
ชดัเจน และ 3) จ าไดง่้าย เพราะจะท าใหบุ้คลากรจ าไดแ้ละน าไปใชใ้นทางปฏิบติั 

 2.1.2 พนัธกจิ (Mission) 
 พนัธกิจมีค าท่ีใช้แทนกนัอยู่หลายค า เช่น ภารกิจหรือปณิธาน พนัธกิจคือ

จุดมุ่งหมายพื้นฐานซ่ึงแสดงเหตุผลหรืออธิบายวา่ท าไมองค์กรจึงถือก าเนิดข้ึนมาหรือด ารงอยู ่เป็น
หลกัการท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจ ก าหนดเป้าหมาย วตัถุประสงค ์และยทุธศาสตร์ 

 การวิเคราะห์ภารกิจหรือพนัธกิจขององค์กร (Mission Analysis) เพื่อ
ตรวจสอบวา่ งานหลกัขององคก์รท่ีท าอยูใ่นปัจจุบนั ยงัมีความเป็นอยูห่รือไม่ พนัธกิจใดควรยกเลิก
เพราะเหตุใด พนัธกิจใดควรด ารงอยูเ่พราะเหตุใด และพนัธกิจใดควรปรับเปล่ียนใหม่หรือเพิ่มข้ึน
ใหม่ เพราะเหตุใด บุคลากรในองคก์รตอ้งตระหนกัวา่ภารกิจใดคือภารกิจหลกั ภารกิจรอง ซ่ึงบาง
หน่วยงานหลงบทบาทหนา้ท่ี ไปท าภารกิจรองแทน ภารกิจหลกัก็จะท าใหอ้งคก์รนั้นมีปัญหาในการ
ด าเนินงานได ้ค าถามท่ีควรใชส้ าหรับพนัธกิจขององคก์รมีดงัน้ี 

1) เราควรอยูใ่นธุรกิจอะไร 
2) จุดประสงคท่ี์แทจ้ริงของเราคืออะไร นอกจากการท าก าไรแลว้ องคก์าร

ของเรายงัมีจุดมุ่งหมายอะไรอีก 
3) เอกลกัษณ์หรือจุดเด่นเฉพาะขององคก์ารของเราคืออะไร 
4) กลุ่มลูกคา้หลกัหรือผูใ้ชสิ้นคา้กลุ่มส าคญัคือใครบา้ง 
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5) ผลิตภณัฑ์หรือบริการตวัเอกของเราในปัจจุบนัคืออะไร และในอนาคต
ควรเป็นอะไร 

6) ส่วนตลาดท่ีส าคญัทั้งในปัจจุบนัและอนาคตคือส่วนไหนบา้ง 
7) ขอบข่ายการจดัจ าหน่ายและอาณาเขตตลาดกวา้งและครอบคลุมแค่ไหน

ในปัจจุบนั และในอนาคตจะเปล่ียนไปอยา่งไร 
8) ธุรกิจของเราไดเ้ปล่ียนแปลงไปอยา่งไรจากท่ีเคยเป็นมาเม่ือ 3-5 ปีท่ีผา่น

มา 
9) ในอนาคตขา้งหน้า 3-5 ปี ธุรกิจของเราจะเปล่ียนโฉมจากเดิมไปเป็น

อะไรอยา่งไร 
10)  ผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจท่ีมุ่งหวงัและตอ้งการมากท่ีสุดของเราคือ

อะไรและมีวธีิการวดัผลส าเร็จเหล่านั้นอยา่งไร 
11)  มีประเด็นแง่คิดเก่ียวกบัปรัชญาทางธุรกิจอะไรบา้งท่ีมีความส าคญัต่อ

อนาคตขององคก์าร เช่น เร่ืองภาพพจน์ขององคก์าร ความเป็นผูน้ าในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนั ใน
บรรดาผูร่้วมวิชาชีพหรือชุมชน ผลกระทบต่อสภาพแวดล้อม ความสามารถในการคิดคน้พฒันา 
ขนาดการเส่ียง คุณภาพ ประสิทธิภาพผลผลิต วธีิการจดัการ ฯลฯ 

12)  ควรตอ้งพิจารณาให้น ้ าหนกัความส าคญัต่อกลุ่มภายนอก เช่น ผูถื้อหุ้น
ลูกคา้ ชุมชน กลุ่มพนกังาน และอ่ืน ๆ ในเร่ืองอะไรบา้งหรือไม่ 

เม่ือไดมี้การถามค าถามแลว้น ามาร่วมกนัปรึกษาและพิจารณาออกควาเห็น
กนัแลว้ จากนั้นก็จะไดมี้การมอบหมายให้มีสมาชิกคนใดคนหน่ึงหรือ 2-3 คน น าไปประมวลและ
เขียนข้ึนเป็นขอ้ความเพื่อน ามาพิจารณาอนุมติัอีกคร้ัง 

 2.1.3 เป้าประสงค์ (Purpose) 
 เป้าประสงค์ คือ สภาพความส าเร็จของการด าเนินงานในขั้นตอนสุดทา้ย

ของแต่ละยทุธศาสตร์ การก าหนดอาจช่วงเวลาท่ีต่างกนั 5 ปี 3 ปี หรือ 10 ปีแลว้แต่กรณี การก าหนด
เป้าประสงคใ์นระยะยาว (Long term objective) อาจก าหนดสภาพความส าเร็จของการด าเนินงานท่ี
ตอ้งการใหเ้กิดข้ึนในแต่ละปีได ้หรืออาจเป็นเป้าประสงคล์กัษณะท่ีเป็นเป้าหมาย (Target) 

 ส่วนเป้าประสงคข์ององคก์ร หมายถึง การระบุหรือบอกใหท้ราบเก่ียวกบัส่ิง
ท่ีองคก์รจะท าใหไ้ด ้หรือส่ิงท่ีองคก์รตอ้งการจะเป็นส าหรับระยะเวลาใดเวลาหน่ึงท่ีอยูไ่กลออกไป 
เช่น อาจจะเป็น 3 ปีถึง 5 ปีก็ได ้เป้าประสงค์ท่ีก าหนดข้ึนมาน้ี ในทางปฏิบติัควรจะตอ้งสามารถ
วดัผลไดต้ามสมควร โดยเฉพาะอยา่งยิง่เป้าประสงคร์ะยะสั้น ซ่ึงเป็นเป้าประสงคจ์ากการด าเนินงาน
ท่ีเป็นผลงานประจ าปี หรือท่ีเรียกเป็นภาษาองักฤษวา่ “annual operational” นั้นการระบุออกมาเป็น
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จ านวนตวัเลขท่ีชดัเจนและวดัได้ นับว่าเป็นส่ิงจ าเป็นและส าคญัยิ่ง ท่ีจะช่วยให้การวางแผนมี
คุณภาพส าหรับท่ีจะน ามาใชบ้ริหารงานในทางปฏิบติั 

 แต่ส าหรับเป้าประสงคร์ะยะยาวนั้น โดยท่ีมีลกัษณะเป็นการพิจารณาในทาง
กลยุทธ์ และมุ่งท่ีจะระบุให้เห็นถึงต าแหน่งฐานะท่ีตอ้งการจะไดห้รือตอ้งการจะเป็น มากกวา่การ
ระบุถึงส่ิงท่ีจะท าให้เสร็จ การระบุเป้าประสงค์ระยะยาวจึงมีลกัษณะเป็นการบรรยายความเป็น
ขอ้ความกะทดัรัด สั้น ๆ แต่ชดัเจน แต่ในเวลาเดียวกนั ขณะท่ีมีการจดัท าแผนด าเนินงานท่ีท าควบคู่
ตามกนัมานั้นเอง การระบุเป้าประสงค์ออกเป็นเป้าหมายผลส าเร็จต่าง ๆ ท่ีแยกย่อยลงมาอย่าง
ครบถว้น และมีความชดัเจนในตวัเหล่าน้ี ยอ่มจะสามารถส่งผลสนบัสนุนให้องคก์รโดยส่วนรวม
ประสบผลส าเร็จเป็นไปตามท่ีตั้งไวไ้ด ้ตวัอยา่เช่น ในกรณีของกิจการท่ีท าธุรกิจดา้นการให้บริการ
นั้น เป้าประสงค์ระระยาวอาจระบุไวว้่า “ตอ้งการท่ีจะเป็นผูน้ าในดา้นการให้บริการในส่วนของ
ตลาดท่ีก าลงัแข่งขนักนัตอบสนองอยู”่ ดงัน้ี การจะท าไดย้อ่มจะตอ้งไดจ้ากการสามารถท าส าเร็จใน
หลาย ๆ ส่ิง คือ มีชนิดของบริการท่ีดีเยี่ยม มีคุณภาพการให้บริการท่ีดี สามารถเจาะเขา้ตลาดไดต้าม
ท่ีตั้งเป้าไว ้ตลอดจนการสามารถจดัหาทรัพยากรดา้นต่างๆ เขา้มาใช้เพื่อด าเนินงานตามแผนงาน
ดา้นต่าง ๆ อยา่งไดผ้ล รวมทั้งการระบุถึงการครอบคลุมกลุ่มลูกคา้และตลาดอย่างชดัเจนในแผน
ด าเนินงานทั้งหลายดว้ย 

ในทางปฏิบติั การก าหนดเป้าประสงคร์ะยะยาวนั้น ขั้นตอนการจดัท ามกัจะ
เร่ิมจากการก าหนดจุดมุ่งหมาย การวิเคราะห์ทางกลยุทธ์ และการจดัวางกลยุทธ์  โดยภายใต้
กระบวนการคิดและวเิคราะห์ทางกลยทุธ์ดงักล่าวน้ีเอง การแยกแยะพิจารณาเป้าประสงคร์ะยะยาวก็
จะกระท าพร้อมกนัไปแต่อย่างไรก็ตาม ก่อนท่ีจะมีการก าหนดเป้าประสงค์ระยะยาวออกมาจริง
นั้นๆ ในกระบวนการวางแผนและกระบวนการจดัท าแผน จะตอ้งมีการพิจารณาให้เห็นชดัเจน
แยกกนัระหวา่งการวางแผนกลยทุธ์กบัการวางแผนดา้นด าเนินงาน ตวัอยา่งเช่น กรณีของการตอ้งมี
การเปล่ียนแปลง “พลงัผลกัดนั” ขององคก์รนั้น นบัวา่เป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้งในทางกลยุทธ์โดยตรง 
แต่ในเวลาเดียวกนั ผลจากแผนกลยทุธ์ท่ีมีการเปล่ียนแปลงในพลงัผลกัดนัท่ีส าคญั ๆ นั้น อาจส่งผล
ท าให้ตอ้งมีการจดัหาพนกังานหรือก าลงัคนเขา้มารองรับหรือสนบัสนุนการเปล่ียนแปลงดงักล่าว
ดว้ย กรณีของการจดัเตรียมก าลงัคนน้ีเอง จะเป็นงานอีกดา้นหน่ึงท่ีจดัอยูใ่นดา้นการด าเนินงาน ท่ี
จะต้องท าในส่วนของการจดัท าแผนด าเนินงานตามความหมายท่ีกล่าวน้ีเอง ย่อมช้ีให้เห็นถึง
ความสัมพนัธ์และการเก่ียวขอ้งกนัตลอดเวลาของการวางแผนกลยุทธ์กบัการวางแผนด าเนินงาน 
และแมว้า่ในความเป็นจริงนั้น การวางแผนด าเนินงานจะตอ้งมีการพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ทางดา้น
การด าเนินงานโดยละเอียดเป็นดา้น ๆ ไปก็ตาม แต่การพิจารณาท าแผนด าเนินงานนั้นก็ยงัคงเป็น
งานท่ีกระท ามาจากอีกดา้นหน่ึงต่างหาก และเป็นการพิจารณาวางแผนดา้นปฏิบติัท่ีเป็นการวางแผน
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เก่ียวกบังานประจ า ท่ีกระท าแยกกนัมาจากอีกทางหน่ึงของการวางแผนประจ าปีหรือการวางแผน
งบประมาณ แต่ส าหรับการก าหนดเป้าประสงคน์ั้น ขั้นตอนท่ีส าคญั ๆ ท่ีตอ้งกระท าเป็นล าดบัแรก
ก่อนส่ิงใดทั้งหมดก็คือ การพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ทางกลยุทธ์ท่ีส าคญั ๆ ตามกลุ่มปัจจยัท่ีเป็นพลงั
ผลกัดนันัน่เองวธีิการก าหนดหรือเลือกเป้าประสงคข์ององคก์รการคดัเลือกหรือก าหนดเป้าประสงค์
ขององค์กรนั้น มกัจะท าโดยการประชุมพิจารณากนัในคณะกรรมการวางแผน ซ่ึงส่วนมากมกัจะ
ด าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1)  การร่วมพิจารณาถึงปัจจยัทางกลยทุธ์ทั้งหลาย ท่ีจะมีผลกระทบเก่ียวขอ้ง
และสัมพนัธ์กบัการพิจารณาเป้าประสงคร์ะยะยาว ทั้งน้ีโดยพยายามคดัเลือกจดัล าดบัปัจจยัทางกล
ยทุธ์ท่ีมีความส าคญัมากเป็นพิเศษจ านวนหน่ึง โดยพิจารณาจากปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากเป็นพิเศษ 
และส าคญัรองลงมาเป็นล าดบั 

2)  พิจารณาลึกลงไปในแต่ละปัจจยัทางกลยุทธ์ เพื่อให้เห็นชดัวา่ปัจจยักล
ยทุธ์อนัใดท่ีจะสามารถส่งผลกระทบหรือส่งผลต่อองคก์ร ให้สามารถเคล่ือนตวัเขา้ไปสู่จุดมุ่งหมาย
และสนบัสนุนต่อกลยุทธ์ท่ีก าหนดไว ้ผลกระทบหรือผลส าเร็จต่าง ๆ เหล่าน้ี ควรจะตอ้งมีลกัษณะ
ขอบเขตกวา้ง และมองเห็นไดค้่อนขา้งชดั 

ในการจดัท าเป้าประสงคน้ี์ บางคร้ังเป้าประสงคท่ี์คดัเลือกมาอาจมีจ านวน
ค่อนขา้งมาก และแต่ละขอ้ต่างก็มีความส าคญัต่ออนาคตขององค์กรทั้งส้ิน ในกรณีเช่นน้ี การ
พิจารณาตดัออก ควรตอ้งมีการยึดถือตามแนวทางดงัน้ี คือ เป้าประสงคท่ี์มีความส าคญัจริง ๆ ควร
จะมีจ านวนนอ้ย เหลือเฉพาะท่ีมีความส าคญัมากจริง ๆ และควรเป็นเป้าประสงคท่ี์มีคุณค่ามากท่ีสุด
ต่อการสนบัสนุนองคก์รใหบ้รรลุผลในจุดมุ่งหมายและกลยทุธ์ท่ีตั้งไวม้ากท่ีสุด เป้าประสงคท่ี์จะตก
ลงยอมรับกนัน้ี ควรได้มาจากการลงมติโดยทุกฝ่ายเห็นชอบตรงกนั นอกเหนือจากนั้น ส าหรับ
เป้าประสงคอ่ื์นท่ีเหลือหรือไดเ้พิ่มเติมเขา้มานั้น หากเห็นวา่ยงัมีคุณค่าความส าคญัท่ีควรพิจารณารับ
ไว ้ในทางปฏิบติัก็ควรจะน าไปพิจารณาก าหนดเป็นเป้าประสงคข์องฝ่าย แผนก หรือหน่วยงานยอ่ย
ท่ีอยู่ต  ่าลงมาก็ได้คุณลักษณะของเป้าประสงค์ระยะยาวท่ีดีในสภาพทั่วไปนั้น การก าหนด
เป้าประสงคร์ะยะยาว มกัจะกระท าโดยการเร่ิมตน้ดว้ยการร่างขอ้ความข้ึนมาก่อนวา่ตอ้งการจะให้
ไดอ้ะไร หรือตอ้งการจะเป็นอะไร มากกวา่ท่ีจะมาจากการคิดอยา่งรอบคอบ และมัน่ใจวา่จะเป็นส่ิง
ท่ีสามารถจะท าให้ส าเร็จลงไดจ้ริงตามท่ีคาดคิด ดงันั้น จึงเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูบ้ริหารทุกคนจะตอ้งมี
การตรวจสอบขอ้ความแต่ละขั้นหรือทั้งหมดตามเกณฑ์ต่าง ๆ ดงัน้ี คือ 

1)  การตอ้งสามารถวดัไดห้รือตรวจนบัได้ ความหมายก็คือ เป้าประสงค์
จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีเม่ือมีการปฏิบติัหรือท าไปแลว้ ท่านหรือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งทั้งหลายสามารถวดัหรือ
ตรวจสอบได ้ตวัอยา่งเช่น ขอ้ความเป้าประสงคท่ี์วา่ “เป็นผูน้ าในการตอบสนองตลาด” ก็ยอ่มตอ้ง
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วดัไดด้ว้ย “ส่วนแบ่งตลาด (Market share)” หรือเกณฑ์การวดัอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีคลา้ยกนั พร้อม
กนันั้นก็จะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัภาวการณ์แข่งขนัใหส้ามารถพิจารณาประกอบควบคู่พร้อมกนัไปได้
ดว้ย 

2)  การพิจารณาถึงความเป็นไปไดห้รือโอกาสท่ีจะท าให้ส าเร็จผลได้ ทั้งน้ีก็
คือ การตอ้งพยายามหลีกเล่ียงมิใหเ้ป้าประสงคก์ลายเป็นส่ิงท่ีสุดเอ้ือม หรือเป็นไปไม่ไดน้ัน่เอง การ
พิจารณาจึงต้องดูให้เห็นชัดว่า ความพยายามหรือการทุ่มเทท่ีส าคัญมีอะไรบ้าง หรือการ
เปล่ียนแปลงท่ีมีความหมาย ความส าคญัมากๆ ในการท าให้บรรลุเป้าประสงค์ไดน้ั้นมีอะไรบา้ง 
และส่ิงต่าง ๆ เหล่านั้นมีโอกาสจะเป็นไปไดเ้พียงใด ซ่ึงในการประเมินความเป็นไปไดน้ั้น ในทาง
ปฏิบติัก็คงตอ้งติดตามดูให้ลึกลงไปถึงประเด็นปัจจยัท่ีส าคญัๆ คือ ความสามารถของทรัพยากร
บุคคลท่ีมีอยู่ ความพร้อมของทรัพยากรทางการเงิน ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญั ตลอดจนสภาพ
ผลกระทบจากการแข่งขนั รวมทั้งอิทธิพลของปัจจยัภายนอกท่ีมีอยู ่ทั้งน้ีการท่ีจะพิจารณาให้เห็นได้
ชดัเจตามแนวทางน้ี ส่ิงจ าเป็นท่ีตอ้งท าให้ไดก่้อนก็คือ การตอ้งสามารถจดัแผนงานหลกัต่าง ๆ ให้
ชดัเจนออดกมาไดก่้อน ทั้งน้ีก็เพื่อใหส้ามารถมีพื้นฐานงานท่ีแบ่งชดัเจนออกมาส าหรับท่ีจะใชน้ ามา
จดัท าวตัถุประสงค์ให้ไดอ้อกมาก่อน จากนั้นการประเมินความเป็นไปไดข้องเป้าประสงค์จึงจะ
สามารถกระท าได ้

3)  การตอ้งมีความคล่องตวัหรือปรับตวัได ้ ความจ าเป็นในขอ้น้ีก็เพราะ
สาเหตุสืบเน่ืองจากเหตุผลท่ีว่า ในการก าหนดเป้าประสงค์นั้นมีปัจจยัหลายประการท่ีมีความไม่
แน่นอน โดยอาจเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ดงันั้น เป้าประสงคท่ี์ก าหนดไวจึ้งตอ้งมีความคล่องตวั
พอท่ีจะสามารถปรับตามทนักบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง รวมทั้งตอ้งสอดคลอ้งเขา้กนัไดก้บั
โอกาสใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึน ตวัอยา่งเช่น ในการก าหนดวตัถุประสงคบ์างอยา่งท่ีจะท าไกใ้นเวลา 5 ปีนั้น 
เม่ือปฏิบติัจริงผลท่ีท าไดอ้าจไม่เหมือนอยา่งท่ีก าหนดไวก้็ได ้ทั้งน้ีเพราะขณะท่ีมีการด าเนินการผา่น
ไปปีต่อปีนั้น เม่ือเหตุการณ์เปล่ียนแปลงไปความจ าเป็นท่ีจะตอ้งทบทวนและปรับเปล่ียนแผนกล
ยุทธ์ก็จะด าเนินการเป็นระยะๆ ดงัน้ี เป้าประสงค์ก็ตอ้งมีการปรับตามให้สอดคลอ้งกบัขอ้มูลตาม
สถานการณ์ใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนดว้ย 

4)  การต้องให้ความสอดคล้องเข้ากันได้กับแผนงานอ่ืน ๆ นั่นคือ การ
พิจารณาวา่ เป้าประสงคท่ี์ก าหนดไวน้ั้นจะมีส่วนช่วยน าให้ท่านเขา้ไปสู่ฐานะท่ีตั้ง ตามท่ีไดมี้การ
ระบุหรือก าหนดเอาไวใ้นขณะก าหนดจุดมุ่งหมาย การวิเคราะห์ทางกลยุทธ์ และกลยุทธ์ท่ีไดจ้ดัท า
ไวแ้ลว้หรือเปล่า 

ขอ้พิจารณาเก่ียวกบัสมมติฐานในการวางแผนเชิงกลยุทธ์นั้น ในทางปฏิบติั
ท่ีเป็นจริงนั้น ในการวางแผนเชิงกลยุทธ์มกัจะตอ้งมีการก าหนดขอ้สมมติฐานข้ึนมา เพื่อใช้
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ประกอบในการวางแผนเสมอ แต่อย่างไรก็ตาม การตั้งข้อสมมติฐานข้ึนมาใช้นั้นนับว่าเป็น
ส่ิงจ าเป็น และเหมาะสมท่ีจะตอ้งกระท าควบคู่กนักบัการก าหนดเป้าประสงค์ระยะยาวท่ีคาบ
เก่ียวกบัระยะเวลาท่ียาวนานออกไป ซ่ึงไม่อาจพิจารณาวิเคราะห์หรือคาดคะเนส่ิงต่าง ๆ ไดช้ดัเจน
นกั โดยเหตุผลความจ าเป็นดงักล่าวน้ีเอง จึงท าใหเ้ป้าประสงคท์ั้งหลายต่างมีพื้นฐานผกูติดอยูก่บัขอ้
สมมติฐานต่าง ๆ ท่ีองค์กรจะไม่สามารถมีอ านาจเหนือหรือควบคุมไดแ้ต่ประการใด ตวัอย่างเช่น 
ในเป้าประสงคท่ี์ก าหนดวา่ “จะเป็นผูน้ าในการตอบสนองตลาด” นั้น อาจจะเป็นการก าหนดข้ึนมา
ภายใตข้อ้สมมติฐานดงัน้ีก็ได ้เช่น 

1) เช่ือว่าความตอ้งการบริการเหล่านั้นในส่วนแบ่งตลาดต่าง ๆ จะยงัคง
ขยายตวัต่อไปตามสถิติการเติบโตของอุตสาหกรรมนั้น ๆ 

2) เช่ือว่าไม่น่าจะมีการเปล่ียนแปลงท่ีส าคญั ๆ ทางเทคโนโลยีเกิดข้ึนมา 
จนมีผลกระทบท าใหค้วามตอ้งการบริการนั้น ๆ หดหายไป 

ดงันั้น หากไดท้ราบว่า เป้าประสงค์ระยะยาวท่ีก าหนดข้ึน ไดก้ าหนดข้ึน
ภายใตข้อ้สมมติฐานดงักล่าว การวางแผนท่ีถูกตอ้งนั้นก็ควรจะได้ครอบคลุมถึงส่วนของการ
ก าหนดขอ้สมมติฐานดงักล่าวน้ีไว ้ ให้เป็นส่วนหน่ึงของเป้าประสงค์ท่ีก าหนดข้ึนนั้นดว้ย เพื่อว่า
ต่อมาภายหลงั ถา้หากการเปล่ียนแปลงต่างๆ ผิดไปจากขอ้สมมติฐานท่ีก าหนดเอาไว ้ดงัน้ี การ
ทบทวนเป้าประสงคก์็จะตอ้งกระท าพร้อมกบัการวิเคราะห์ทบทวน ภายใตข้อ้มูลใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บมา
ในภายหลงั 

 2.1.4 ยทุธศาสตร์ขององค์กร (Strategic) 
การก าหนดวิสัยทศัน์ท่ีกล่าวขา้งตน้ มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเชิงกล

ยุทธ์ ถือเป็นหวัใจของการก าหนดทิศทางองค์กร เป็นการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการอยู่รอดของ
ธุรกิจ การตดัสินใจน้ีก็คือยุทธศาสตร์ขององค์กรนัน่เอง ตวัอย่างของการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ท่ี
ส าคญัคือ ในกรณีของบริษทัไอบีเอ็มในสหรัฐอเมริกา และบริษทัไมโครซอฟทใ์นอดีตนั้นบริษทั
ไอบีเอ็มได้เน้นการพฒันาคอมพิวเตอร์ระบบเมนเฟรมโดยมองว่าจะมีทิศทางขยายตัวได้ดีใน
อนาคต นอกจากนั้นก็ไดก้  าหนดราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร์อยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่คู่แข่งขนั ทั้งน้ี โดยมี
สมมติฐานวา่ ไอบีเอ็มนั้นมีเทคโนโลยีท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนัทัว่ไปอาจกล่าวไดว้า่ การตดัสินใจใน
การเนน้การพฒันาคอมพิวเตอร์เมนเฟรมแทนการเน้นการพฒันาคอมพิวเตอร์พีซี  และการเนน้จุด
ขายในความเหนือกว่าทางเทคโนโลยีโดยมองขา้มกลยุทธ์ในดา้นราคาคือการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ 
เพราะเป็นการตดัสินใจท่ีซ้ืออนาคตของบริษทัผลปรากฏวา่ทิศทางของคอมพิวเตอร์นั้นขยายตวัมาก
ในระบบพีซี นอกจากนั้นพฒันาการในด้านเทคโนโลยีในประเทศต่าง ๆ และระหว่างบริษทั
คอมพิวเตอร์ต่างๆ นั้นลดลง ในขณะเดียวกัน คู่แข่งขนัของไอบีเอ็มก็ได้เน้นกลยุทธ์ด้านราคา 
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(Pricing) ท่ีต  ่าเป็นเกณฑ์ในการแข่งขนั ผลพวงดงักล่าวท าให้ไอบีเอ็มในสหรัฐอเมริกาตอ้งมีอนั
ประสบปัญหาจากบริษทัท่ีท าก าไรในอดีตอยา่งมหาศาลมาเป็นการขาดทุนและอยูใ่นช่วงของการ
ปรับตวัในอีกกรณีหน่ึงคือ ไมโครซอฟทซ่ึ์งไดเ้นน้การพฒันาซอฟตแ์วร์ โดยมองวา่ตลาดแห่งการ
ขยายตวันั้นจะอยู่ท่ีซอฟต์แวร์มากกว่า นอกจากนั้น เคร่ืองคอมพิวเตอร์จะกลายเป็นผลิตภณัฑ์
มวลชน (Mass Product) ในอนาคต ฉะนั้น พฒันาการต่อไปก็คือเล็กลง และสะดวกต่อการ
ด าเนินการในสภาพการณ์ดงักล่าว พฒันาการของซอฟตแ์วร์จะมีแนวโนม้การขยายตัวท่ีมีขอบเขต
กวา้งขวาง และทิศทางของซอฟตแ์วร์ท่ีจะติดตามมวลชน จะตอ้งง่ายต่อการอ่านและการปฏิบติังาน
แนวนโยบายดงักล่าวนับว่าสอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมในส่วนท่ีเก่ียวกบั
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ และเป็นเหตุผลส าคญัท่ีท าให้บริษทัไมโครซอฟต์สามารถขยายตวั
กลายเป็นบริษทัยกัษ์ใหญ่ท่ีมีก าไรมหาศาลในปัจจุบนั การตดัสินใจในเชิงนโยบายดงักล่าวของ
บริษทัไมโครซอฟตใ์นอดีตท่ีส่งผลต่อความรุ่งเรืองในปัจจุบนัคือการตดัสินใจในเชิงกลยุทธ์ เพราะ
ถือว่าเป็นการตดัสินใจท่ีมีผลต่อทิศทางของธุรกิจตลอดจนก าไรขาดทุนของบริษทัจากตวัอย่างท่ี
พจิารณาไดจ้าก “การตดัสินใจเชิงกลยทุธ์” นั้น จะพบวา่องคป์ระกอบของ “กลยทุธ์” จึงหมายถึงการ
ตดัสินใจท่ีสัมพนัธ์กบัการคาดการณ์การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม เป็นการตดัสินใจบนฐาน
ของสมมติฐานการปรับตวัให้เขา้กบัการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มในอนาคต ค าวา่ “กลยุทธ์ 
(Strategic)” ในองคป์ระกอบแรกจึงหมายถึงความสัมพนัธ์กบัการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มท่ี
มีผลต่อธุรกิจในเชิงของโอกาส (Opportunities) และภยนัตราย (Threat) นัน่เององคป์ระกอบอีก
ประการหน่ึงของแนวคิดว่าด้วย “กลยุทธ์ (Strategic)” ก็คือ ความสัมพนัธ์การวิเคราะห์การ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมภายในบริษทัหรือในธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์องค์กรในด้าน
โครงสร้าง ระบบบุคลากร ระบบการเงิน และอ่ืน ๆ  เพื่อท่ีจะหาจุดอ่อน (Weakness) และจุดแข็ง 
(Strength) ของธุรกิจ ธุรกิจท่ีมีจุดแข็งและอยู่ในส่วนท่ีจะไดป้ระโยชน์จากการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มก็จะด าเนินนโยบายเชิงรุกและรักษาจุดแข็งเอาไว้ ในกรณีท่ีมีจุดอ่อนก็อาจตอ้ง
ด าเนินนโยบายปรับจุดอ่อนหรือแก้จุดอ่อนให้เป็นจุดแข็ง เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดล้อมภายนอก ในกรณีท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงจุดอ่อนไดก้็ตอ้งด าเนินนโยบายไปสู่
ธุรกิจท่ีสามารถแข่งไดแ้ทนการความไวใ้นธุรกิจเดิมอาจกล่าวไดว้า่ เม่ือพูดถึงความหมายของ “กล
ยทุธ์” นั้น จะเก่ียวขอ้งกบัการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกเพื่อพิจารณาหาโอกาสและภยนัตราย
ต่อธุรกิจ ตลอดจนการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในเพื่อหาจุดอ่อนจุดแข็งการบริหารเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic Management) จึงหมายถึงการบริหารหรือการจดัการธุรกิจในลกัษณะท่ีมีการวิเคราะห์
การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม และธุรกิจ ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
โดยทั้งน้ีจะเป็นการด าเนินการหรือด าเนินนโยบายให้มีความสอดคลอ้งกบัโอกาสท่ีเปิดกวา้งทาง
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ธุรกิจจากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มและสอดคลอ้งกบัจุดอ่อนจุดแข็งของตวัองค์กรของ
ธุรกิจเองการบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) จึงเป็นการบริหารอยา่งมีระบบ เป็นการ
บริหารท่ีตอ้งอาศยัวสิัยทศัน์ของผูน้ าธุรกิจ เป็นการบริหารอยา่งมีการวางแผนอยา่งเป็นขั้นตอน และ
มีการวิเคราะห์อย่างมีหลกัเกณฑ์ในโลกแห่งการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้ม อาจกล่าวไดว้่า 
การบริหารเชิงกลยุทธ์ไดก้ลายเป็นหวัใจส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจสมยัใหม่ โดยเฉพาะธุรกิจ
ไทยท่ีก าลงัเผชิญการทา้ทายจากการแข่งขนัท่ีไร้พรมแดน 

 ในสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงดงักล่าว ประกอบกบัความพยายามเพื่อให้
ธุรกิจอยูร่อดรวมทั้งเพื่อใหผ้ลิตภณัฑป์ระสบผลส าเร็จเหนือคู่แขง็ นกัการตลาดปัจจุบนัจึงไดเ้ปล่ียน
แนวความคิดการบริหารการตลาด จากแนวความคิดเดิมท่ีมุ่งเน้นท่ีการผลิตหรือตวัผลิตภณัฑ ์
(product-oriented) เพื่อผลิตสินคา้และบริการใหท้นักบัความตอ้งการของลูกคา้ มาใชแ้นวความคิดท่ี
มุ่งเนน้ท่ีลูกคา้ (customer-oriented) หรือตลาดเป็นส่ิงส าคญัโดยมีความมุ่งหวงัเพื่อผลิตสินคา้และ
บริการให้สามารถขายได ้ซ่ึงแนวความคิดดงักล่าวน้ีคือ “แนวความคิดมุ่งการตลาด” (marketing 
concept) นัน่เอง อนัเป็นการบริหารงานการตลาดท่ียึดหลกัปรัชญาส าคญั 3 ประการคือ (Bovee, et 
al. 1995: 12) 

1) การตอบสนองความต้องการของลูกค้า (meeting customer needs) 
 ตามแนวความคิดมุ่งการตลาดนั้น สมาชิกทุกคนในองค์การนับตั้งแต่

ผูบ้ริหารระดบัสูงจนถึงพนกังานตอ้นรับ จ าเป็นตอ้งเขา้มามีส่วนร่วมในกระบวนการสร้างความ
พอใจให้กบัลูกคา้ โดยยึดถือหลกัเป็นแนวทางปฏิบติั 2 ขั้นตอนคือ (1) จะตอ้งเขา้ใจวา่ส่ิงท่ีลูกคา้
คาดหวงัหรือตอ้งการคืออะไร และ (2) จะมีวิธีการอย่างไร เพื่อตอบสนองความตอ้งการ ในส่ิงท่ี
ลูกคา้คาดหวงันั้น ใหไ้ดรั้บความพอใจเหนือคู่แขง็ขนั 

2) การใช้ความพยายามทางการตลาดทุกฝ่ายท้ังองค์การให้เกิดการประสาน
สัมพันธ์กัน (coordinating marketing efforts across the organization) 

 ตามแนวความคิดมุ่งการตลาดนั้น การตอบสนองความตอ้งการและการ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไม่ใช่เป็นหนา้ท่ีของฝ่ายการตลาดเพียงแผนกเดียว แต่เป็นหนา้ของ
ทุกแผนกในองคก์าร เช่น แผนกวิจยัและพฒันา (research and development : R&D) แผนกการผลิต 
(manufacturing) แผนกการเงิน (finance) และแผนกอ่ืน ๆ ต่างก็มีความส าคญัเช่นเดียวกนั ดงันั้น จึง
ควรเข้ามาร่วมมือประสานสัมพนัธ์กัน ร่วมกับฝ่ายการตลาดอย่างใกล้ชิด จึงจะเพิ่มโอกาส
ความส าเร็จมาสู่องคก์ารไดม้ากกวา่ 
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3) การด าเนินงานเพ่ือหวังผลก าไรระยะยาว (working for long-term 
profits)  

 นัน่คือการด าเนินงานธุรกิจนั้นจ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงความรับผิดชอบใน
ดา้นท าผลก าไรในระยะยาว ซ่ึงการด าเนินการดงักล่าวให้บรรลุผลส าเร็จ ธุรกิจจ าเป็นจะตอ้งสร้าง
ความพอใจให้กบัผูบ้ริโภคดว้ย (customer satisfaction) เช่น ท าการวิจยัตลาด เพื่อหาความตอ้งการ
ของลูกคา้ การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการ การผลิตสินคา้เอ้ืออ านวยความสะดวก
ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ทั้งในแง่การเพิ่มประสิทธิภาพและคุณภาพ การส่งเสริมการตลาดเพื่อแจง้บอก
ให้ลูกคา้ทราบผลิตภณัฑ์ท่ีออกใหม่ รวมทั้งหาวิธีการอ่ืนๆ เพื่อเอ้ืออ านวยความสะดวกและการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ใหม้ากข้ึน การลงทุนในส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะท าให้ลูกคา้ไดรั้บความพอใจ และจะ
เป็นลูกคา้ขาประจ าของบริษทั อนัจะท าใหบ้ริษทัสามารถรักษายอดขายและก าไรในระยะยาวได ้
 2.2  ส่วนประสมการตลาดและการส่ือสารการตลาด 

 ความพยายามของธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บ
ความพอใจ และเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ของบริษทัประสบความส าเร็จเหนือคู่แข็งขนัอนัเป็นเป้าหมาย
ส าคญันั้นนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งใชห้ลกั 4P’s หรือ “ส่วนประสมการตลาด” (marketing mix) อนั
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 อยา่ง คือ  

1) ผลิตภณัฑ ์(product) 
2) ราคา (price) 
3) การจดัจ าหน่าย (place or distribution) 
4) การส่งเสริมการตลาด (promotion) 
องค์ประกอบทั้ง 4 ประการดงักล่าวน้ี นกัการตลาดจะตอ้งพฒันาให้สอดคลอ้ง

เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย น ามาประสมกนัเป็นแผนชุดเพื่อสร้างความพอใจแก่ลูกคา้มาก
ท่ีสุดกล่าวโดยสรุป คือ จะตอ้งปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ก าหนด
ราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม จดัระบบการจดัจ าหน่ายให้ลูกคา้ซ้ือหาไดโ้ดยสะดวก โดยค านึงถึง
เวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ รวมตลอดทั้งการด าเนินการส่งเสริมการตลาดโดยใช้เทคนิคและ
วธีิการต่าง ๆ เพื่อแจง้บอกหรือส่ือสารใหลู้กคา้ขาประจ า และลูกคา้ในอนาคต (potential customers) 
ไดรั้บรู้รับทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีเสนอขาย รวมทั้งเพื่อเป็นการกระตุน้เร่งเร้า เชิญชวน
ใหเ้กิดการซ้ืออีกดว้ย 

จากท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ “การส่งเสริมการตลาด” เป็นองคป์ระกอบ
ส่วนหน่ึงของ “ส่วนประสมการตลาด” มีบทบาทส าคญัคือ “การติดต่อส่ือสาร” (communication) 
ไปยงักลุ่มตลาดเป้าหมาย (target market) เพื่อใหเ้กิดการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีบริษทั
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มีเสนอขาย รวมทั้งแจง้บอกคุณค่า และลกัษณะส าคญัอนัเป็นจุดเด่นหรือจุดต่างเหนือคู่แข็งขนั 
(differential advantage) เพื่อเชิญชวนให้เกิดการซ้ือ จุดเด่นเหนือคู่แข็งดงักล่าว เช่น คุณภาพท่ี
เหนือกว่า การส่งมอบผลิตภณัฑ์ท่ีรวดเร็วกว่า ราคาถูกกว่า หรือบริการเป็นเลิศ เป็นตน้ ส่ิงต่างๆ 
เหล่าน้ีจะเป็นจุดขายส าคัญท่ีนักการตลาดจะน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือส่ือสารเพื่อจูงใจเร่งเร้าให้
ตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด บทบาทและความส าคญัของการส่งเสริมการตลาดในฐานะท าหน้าท่ีการ
ส่ือสารการตลาด จึงเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัอย่างยิ่งต่อความส าเร็จของแผนงานการตลาด ซ่ึง
สอดคลอ้งตามแนวความคิดของนกัการตลาดสมยัใหม่ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ “หากปราศจากการส่งเสริม
การตลาดท่ีดีมีประสิทธิผลแลว้ ผลิตภณัฑ์หรือบริการจ านวนนอ้ยเหลือเกินในปัจจุบนัท่ีจะสามารถ
ยืนหยดัอยู่ได้ในทอ้งตลาด ไม่ว่าผลิตภณัฑ์นั้นจะพฒันาดีอย่างไรก าหนดราคาเหมาะสมแค่ไหน
หรือวธีิการจ าหน่ายท่ีดีอยา่งไรก็ตาม” (Lamb, hair and McDaniel, 1992 : 424) 

แต่อย่างไรก็ตาม แม้ว่ากิจกรรมการส่งเสริมการตลาดจะมีส่วนส าคัญต่อ
ความส าเร็จของแผนงานการตลาด โดยท าหนา้ท่ีในฐานะท าการติดต่อส่ือสารทางการตลาด ตามท่ี
กล่าวมาแลว้ในตอนตน้ แต่การอาศยักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดทั้งหมดให้แก่ลูกคา้ให้ครบถว้น 
ตามแนวความคิดการตลาดสมยัใหม่ถือว่า องค์ประกอบอ่ืนท่ีเหลืออีก 3 ตวัในส่วนประสม
การตลาดอนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา และการจดัจ าหน่าย ก็มีส่วนส าคญัอย่างมากในการท าหน้าท่ี
ส่ือสารการตลาด กล่าวคือ ตัวผลิตภณัฑ์จะท าหน้าท่ีส่ือสารให้ผูบ้ริโภคท่ีพบเห็นได้ทราบถึง
ลกัษณะ รูปร่าง การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ สีสันและขนาด เป็นตน้ ราคาของผลิตภณัฑ์จะท าหนา้ท่ี
ส่ือสารเพื่อบ่งบอกระดบัคุณภาพและฐานะของผลิตภณัฑ์แก่ลูกคา้ และองคป์ระกอบตวัสุดทา้ยคือ 
การจดัจ าหน่ายก็ท าหนา้ท่ีดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีส าคญั เช่น ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ท่ีผลิตภณัฑ์
วางจ าหน่ายเป็นการส่ือความหมายถึงระดบัของผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี (Belch and 
Belch, 1993: 10) ดงันั้นจึงกล่าวโดยสรุปไดว้่าองคป์ระกอบทุกตวัในส่วนประสมการตลาดจะมี
บทบาทและหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือสารการตลาด จึงจะอ านวยความส าเร็จในการด าเนินงานการ
ส่ือสารของธุรกิจ (พรรณพิมล  กา้นกนก, 2534: 182) 
 กล่าวโดยสรุปแล้ว จากแนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห์สถานการณ์การส่ือสาร
การตลาด  ซ่ึงประกอบด้วย การวิเคราะห์สถานการณ์โดยวิเคราะห์ถึง วิสัยทัศน์  พนัธกิจ  
เป้าประสงค์  และยุทธศาสตร์ขององคก์ร เพื่อน ามาวิเคราะห์ถึงนโยบายการสร้างแบรนด์หรือตรา
สินคา้ขององค์กรโดยใช้ส่วนประสมการตลาดและการส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา  
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เขา้มามีส่วนในการช่วยพิจารณา 
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 2.3  การก าหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 

 2.3.1  ด้านผลิตภัณฑ์  
  ผลิตภัณฑ์ต้องมีการแบ่งให้มีความชัดเจนเพื่อสามารถก าหนดกลยุทธ์
การตลาดท่ีมีความชดัเจน เหมาะสม สอดคลอ้ง และประสบความส าเร็จ 
  การแบ่งชนิดของผลิตภณัฑแ์บ่งไดค้ร่าวๆ ดงัน้ี 
  1)  แบ่งตามลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ์ทางกายภาพ เช่น 
   (1)  Durable Good (สินคา้ทนทาน) เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า คอมพิวเตอร์ 
รถยนต ์
   (2)  Non Durable Good (สินคา้ไม่ทนทาน) หรือมกัจะเรียกวา่ สินคา้
อุปโภค บริโภค 
   (3)  Service (การบริการ) เช่นธนาคาร โรงแรม การบิน การขนส่ง 
  2)  แบ่งชนิดตามวตัถปุระสงค์การใช้ 
   (1)  Consumer Goods (สินคา้อุปโภคบริโภค) เช่น อาหาร 
   (2)  Industrial Good (สินคา้อุตสาหกรรม) เช่น เคร่ืองจกัรเคร่ืองกล 
  3)  แบ่งชนิดตามพฤติกรรมการซ้ือ 
   กลยทุธ์ผลิตภณัฑเ์พื่อครอบครองการตลาด 
  ดงันั้น ในขั้นตอนการก าหนดกลยุทธ์ของผลิตภณัฑ์ นกักการตลาดจะตอ้ง
เอาใจใส่องค์ประกอบต่อไปน้ีเป็นอย่างมาก ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์ รูปแบบ และตราสินคา้ การสร้าง
ความหลากหลายแก่ผลิตภณัฑ ์
 2.3.2  ด้านราคา 
  ในความหมายตามทฤษฎีการตลาด ราคา หมายถึง ส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกเป็นรูปของเงิน ราคา เป็นเคร่ืองมือหน่ึงในส่วนผสมทางการตลาด ใน
ขณะเดียวกนัราคาเป็นตวัสร้างให้เกิดรายไดจ้ากการขาย การท่ีธุรกิจจะมีก าไรหรือไม่ ก็จะอยู่ท่ีกล
ยทุธ์การตั้งราคา การตั้งราคา มี 3 ประเภทซ่ึงไดแ้ก่ 
  1) การตั้งราคาท่ีมุ่งตน้ทุน 
  2) การตั้งราคาโดยมุ่งท่ีอุปสงคห์รือตามคุณค่าของการรับรู้ของผูบ้ริโภค 
  3) การตั้งราคาโดยเนน้การแข่งขนั 
 2.3.3  ด้านการจัดจ าหน่าย 
  ช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น มีความหมายอยา่งมากใน การไดเ้ปรียบในการ
แข่งขันของบริษัท กลไกพื้นฐานนั้นคือ การน าส่งผลิตภัณฑ์ของผูข้ายไปให้ถึงตลาดอย่างมี
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ประสิทธิภาพ พร้อมกบัเก็บรวบรวมสารสนเทศจากตลาดให้มีประสิทธิภาพ บริษทัตอ้งเลือกสรร
และสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมท่ีสุด 
ลกัษณะของช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  1) ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ียาว เร่ิมจาก ผูผ้ลิต > ผูจ้ดัจ  าหน่าย > ร้าน
ยีป๊ั่ว > ร้านซาป๊ัว > ร้านคา้ปลีก > ผูบ้ริโภค 
  2) ช่องทางการจดัจ าหน่ายปานกลาง เร่ิมจาก ผูผ้ลิต > ผูจ้ดัจ  าหน่าย > 
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ > ผูบ้ริโภค 
  3) ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีสั้น เร่ิมจาก ผูผ้ลิต > ผูบ้ริโภค (ทั้งท่ีมีร้านคา้
และไม่มีร้านคา้) 
 2.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ต้องใช้หลักการ
เลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication :IMC) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได ้
เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

 1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องคก์รและ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์
ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับ ก. กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy)  
ข.ยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) และ ค. กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

 2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมแจ้ง
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานในข้อน้ีจะเก่ียวข้องกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Managements) 

 3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม 
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย  และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์  
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ ก. การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  ข. การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
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(Trade Promotion)  และ ค. การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales Force Promotion) 

 4)  การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รให้เกิดกบักลุ่มใด
กลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

 5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing or Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาด ใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย ก. การขายทางโทรศพัท ์ข. 
การขายโดยใชจ้ดหมายตรง ค. การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และ ง. การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 2.4  การจัดท าแผนการส่ือสารการตลาด 
  การจัดท าแผนการส่ือสารการตลาดนั้นประกอบด้วย 1) ความส าคัญของการ
วางแผนกลยุทธ์2) โครงสร้างของแผนกลยุทธ์ 3) ความสัมพนัธ์ของส่วนประกอบของแผนกลยุทธ์ 
และ 4) วธีิการจดัท าแผนกลยทุธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

 2.4.1  ความส าคัญของการวางแผนกลยทุธ์  
  1)  การวางแผนกลยุทธ์เป็นรูปแบบการวางแผนท่ีช่วยให้หน่วยงานพฒันา

ตนเองไดท้นักบัสภาพการเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งเหมาะสม เพราะการวางแผนกลยุทธ์ให้ความส าคญั
กบัการศึกษาวเิคราะห์บริบทและสภาพแวดลอ้มภายนอกหน่วยงานเป็นประเด็นส าคญั 

 2)  การวางแผนกลยทุธ์ เป็นรูปแบบการวางแผนท่ีช่วยให้หน่วยงานภาครัฐ
ในทุกระดบั มีความเป็นตวัเองมากข้ึน รับผิดชอบต่อความส าเร็จและความลม้เหลวของตนเองมาก
ข้ึน ทั้งน้ี เพราะการวางแผนกลยทุธ์เป็นการวางแผนขององคก์าร โดยองคก์ารและเพื่อองคก์ารไม่ใช่
เป็นการวางแผนท่ีตอ้งกระท าตามท่ีหน่วยเหนือสั่งการ 

 3)  การวางแผนกลยุทธ์ เป็นรูปแบบการวางแผนท่ีสอดรับกบัการกระจาย
อ านาจ ซ่ึงเป็นกระแสหลกัในการบริหารภาครัฐในปัจจุบนั  และสอดคล้องกับท่ีส านักงาน
คณะกรรมการขา้ราชการพลเรือน ไดเ้ตรียมออกระเบียบก าหนดให้หน่วยงานภาครัฐทุกระดบัมีการ
จดัท าแผนกลยทุธ์ใชเ้ป็นเคร่ืองมือ ในการพฒันางานสู่มิติใหม่ของการปฏิรูประบบราชการ 

 4)  การวางแผนกลยุทธ์ เป็นเง่ือนไขหน่ึงของการจดัท าระบบงบประมาณ
แบบมุ่งเนน้ผลงาน (Performance Base Budgeting) ซ่ึงส านกังบประมาณก าหนดให้ส่วนราชการ
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และหน่วยงานในสังกดั จดัท าก่อนท่ีจะกระจายอ านาจดา้นงบประมาณโดยการจดัสรรงบประมาณ
เป็นเงินกอ้นลงไปใหห้น่วยงาน 

 5)  การวางแผนกลยุทธ์ เป็นการวางแผนท่ีให้ความส าคญัต่อการก าหนด 
“กลยทุธ์” ท่ีไดม้าจากการคิดวเิคราะห์แบบใหม่ ๆ ท่ีไม่ผกูติดอยูก่บัปัญหาเก่าในอดีตไม่เอาขอ้จ ากดั
ทางดา้นทรัพยากร และงบประมาณมาเป็นขอ้อา้ง ดงันั้น การวางแผนกลยุทธ์จึงเป็นการวางแผน
แบบทา้ทายความสามารถ เป็นรูปแบบการวางแผนท่ีช่วยให้เกิดการริเร่ิมสร้างสรรคท์างเลือกใหม่ 
ไดด้ว้ยตนเอง จึงเป็นการวางแผนพฒันาท่ีย ัง่ยนื 

 2.4.2  โครงสร้างของแผนกลยทุธ์ 
  การจดัท าแผนกลยทุธ์นั้น อาจจะสรุปเป็นขั้นตอนของการจดัท าแผนกลยุทธ์

ในอีกแนวหน่ึง เพื่อช่วยให้ขั้นตอนชดัเจน และเป็นทางเลือกในกระบวนการจดัท าแผน ภายหลงั
จากท่ีไดท้ราบถึงแนวคิดพื้นฐานขั้นตน้แลว้ไดว้า่ การวางแผนกลยทุธ์ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

1) การวเิคราะห์ภารกิจหรือพนัธกิจ (Mission Analysis) 
2) การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มในอนาคต (Environmental Analysis) 
3) การวเิคราะห์องคก์าร (SWOT หรือ Situation Analysis) 
4) การก าหนดวสิัยทศัน์ (Vision) 
5) การคน้หาอุปสรรคและปัญหาในการด าเนินงาน (Obstacles) 
6) การก าหนดกลยทุธ์ (Strategy Decision) 
7) การก าหนดนโยบาย (Policy Decision) 
8) การก าหนดกิจกรรม (Activity) ส าคญัตามกลยทุธ์และนโยบาย 
9) การจดัท าเป็นแผนกลยทุธ์ (Strategic Planning) 

  การด าเนินการเพื่อให้ไดแ้ผนกลยุทธ์ทั้ง 9 กระบวนการแลว้เราอาจจดัท า
รูปเล่ม 
 แผนประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1   บทน า 
ส่วนท่ี 2  สภาพปัจจุบนั ปัญหา และความตอ้งการ 
ส่วนท่ี 3  วสิัยทศัน์ ยทุธศาสตร์ นโยบาย เป้าหมาย มาตรการ 
ส่วนท่ี 4   รายละเอียดแผนงาน/โครงการ 
  (อาจเขียนแยกเป็นรายยทุธศาสตร์ท่ีก าหนดไว)้ 
ส่วนท่ี 5  แผนการควบคุม ก ากบั ติดตาม 
ส่วนท่ี 6  ภาคผนวก 
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 2.4.3  ความสัมพนัธ์ของส่วนประกอบของแผนกลยทุธ์ 
 ส่วนประกอบของแผนกลยุทธ์ ต่างมีความส าคญัในตวัของมนัเอง โดยแต่

ละส่วนต่างก็มีความส าคญัต่อการจดัท าแผนและการปฏิบติัตามแผนไม่แพก้นั การมองขา้มหรือมิได้
ท าส่วนใดส่วนหน่ึงอยา่งจริงจงั ยอ่มจะมีผลกระทบท าให้คุณภาพของการวางแผนทั้งหมดเสียหาย
ไดจ้ะเห็นไดว้่าแผนจะเร่ิมตน้ท่ีการก าหนดจุดมุ่งหมายขององค์การ ซ่ึงจะพิจารณาในขอบเขตท่ี
กวา้งโดยผูบ้ริหารจะเปิดความคิดไวก้วา้ง แลว้จะพยายามสรุปเขียนเป็นขอ้ความท่ีสามารถช้ีให้เห็น
ถึงจุดมุ่งหมายต่างๆ เป็นล าดบัแรกก่อน ต่อจากนั้นการพิจารณาวางแผนก็จะแคบเขา้ ขั้นต่อไปก็คือ 
การวิเคราะห์ทางกลยุทธ์ โดยครอบคลุมถึงปัญหาและเร่ืองราวต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งและท่ีมีโอกาสส่ง
ผลกระทบต่อการท างานตามจุดมุ่งหมายขององคก์ารท่ีก าหนดไว ้จากนั้นก็จะเป็นการจ ากดัแคบเขา้
มา โดยจะท าการก าหนดกลยุทธ์เฉพาะอย่างข้ึนมา เพื่อท่ีจะใช้ปฏิบติัให้เป็นไปตามจุดมุ่งหมายท่ี
ก าหนดไว ้ทั้ง 3 ขั้นตอนขา้งตน้น้ี ส่วนใหญ่จะทุ่มเทความสนใจเก่ียวกบัการคิดในทางกลยุทธ์ 
(Strategic thinking) ซ่ึงจะตอ้งท าให้ครบถ้วนก่อน ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะให้การวางแผนของทั้งระบบ
สามารถด าเนินต่อจนประสบผลส าเร็จไดใ้นท่ีสุดจากนั้นในขั้นตอนต่อไปน้ีคือ การพิจารณาเลือก
หรือก าหนดวตัถุประสงคร์ะยะยาวต่างๆ และใหก้ลยุทธ์ท่ีก าหนดไวส้ าเร็จผลลงได ้ตามภาพจะเห็น
ไดว้่า การพิจารณาก าหนดวตัถุประสงคร์ะยะยาวน้ี จะเป็นขั้นตอนท่ีอยูค่าบเก่ียวกนัระหว่างช่วง
สุดทา้ยของการคิดในทางกลยทุธ์และช่วงแรกเร่ิมของการวางแผนระยะยาว และจะเห็นควบคู่กนัอีก
ดว้ย จุดประสงคห์ลกัของการคิดในทางกลยทุธ์ก็คือ การช่วยใหเ้กิดความมัน่ใจวา่ การเลือกและการ
ก าหนดวตัถุประสงค์ระยะยาวจะสามารถท าไดถู้กตอ้งและดีท่ีสุด ซ่ึงจะน าองคก์ารไปสู่ผลส าเร็จ
ตามจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไว ้ และมีการปฏิบติัตามกลยุทธ์ท่ีได้เลือกไวอ้ย่างครบครันภายหลงัจากท่ี
วตัถุประสงคร์ะยะยาวไดมี้การก าหนดข้ึนมาแลว้ จากนั้นการคิดคน้แผนงานหลกัท่ีส าคญัต่าง ๆ ท่ี
จะน ามาใชด้ าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุตามวตัถุประสงคต์่างๆ เหล่านั้น ก็จะตอ้งกระท าให้ยุติออกมาจน
ไดเ้ป็นแผนงานหลกัชุดหน่ึงท่ีจะใชง้านต่อไป ขั้นตอนต่อจากนั้นก็จะเป็นการพยากรณ์ทางการเงิน 
ซ่ึงจะมีการคาดคะเนตวัเลขทางการเงินต่างๆ ท่ีจะสนบัสนุนใหไ้ปในทิศทางเด่ียวกนักบัแผนกลยุทธ์ 
และในเวลาเด่ียวกันก็จะเป็นกรอบพื้นฐานของการวางแผนกลยุทธ์ไปในตวัด้วยจะเห็นได้ว่า
ขั้นตอนทั้งสาม คือ การก าหนดวตัถุประสงคร์ะยะยาว การก าหนดแผนงานหลกัและการพยากรณ์
ทางการเงินน้ี แทจ้ริงก็คือ ขั้นตอนของการวางแผนระยะยาวท่ีเคยทราบกนัมานานแลว้นัน่เอง แต่
อยา่งไรก็ตาม ถา้หากปราศจากขั้นตอน 3 ขั้นของการคิดในทางกลยุทธ์แลว้ การวางแผนระยะยาวก็
จะมีคุณภาพไม่ดีเท่าท่ีควร และอาจมีผลท าให้การด าเนินงานผิดพลาดเสียหายผิดทิศทางไปก็ได้
ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการวางแผนกลยุทธ์ก็คือ การจดัท าบทสรุปส าหรับผูบ้ริหารในส่วนท่ี
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เป็นเน้ือหาสาระและส่ิงส าคญัต่างๆ ของแผนกลยุทธ์ ท่ีจะให้ผูบ้ริหารระดับสูงได้ทราบและ
น าไปใชง้านต่อไป 

 2.4.4  วิธีการจัดท าแผนกลยทุธ์ทีม่ีประสิทธิภาพ 
 การจดัท าแผนกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ  จะสามารถท าไดโ้ดยวิธีการจดั

ประชุมคณะกรรมการวางแผนของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายบริหาร ทั้งน้ีโดยตอ้งให้เป็นการประชุมท่ีมีจ านวน
คร้ังมากพอ และลกัษณะการประชุมจะตอ้งเปิดกวา้งโดยมีการขยายขอบเขตทัว่ถึงทุกจุดงานท่ีมี
ความส าคญั พร้อมกบัตอ้งเป็นการประชุมท่ีมีคุณภาพ ท่ีผูบ้ริหารทุกคนต่างก็ทุ่มเทเอาใจใส่ใน
ผลส าเร็จต่าง ๆ ท่ีจะท าไดด้ว้ย ในการจดัประชุมวางแผนน้ี จะมีการจดัการประชุมเพื่อพิจารณา
ส่วนประกอบของการวางแผนแต่ละส่วนหรือหลายส่วนรวมกนัได ้ทั้งน้ีส าหรับจ านวนคร้ังของการ
ประชุมจะมีมากคร้ังเพียงใดนั้ น ย่อมข้ึนอยู่กับความยากง่ายของแผนงานท่ีต้องพิจารณา 
(ตวัอยา่งเช่น กรณีการวางแผนขนาดใหญ่ของธนาคารแห่งหน่ึงในประเทศไทย การประชุมวางแผน
โดยคณะกรรมการวางแผนของธนาคาร ซ่ึงประกอบดว้ยผูจ้ดัการใหญ่ และผูบ้ริหารทุกต าแหน่งลง
มาถึงผูจ้ดัการฝ่ายนั้น ไดใ้ชเ้วลาประชุมแผนกลยุทธ์ติอดต่อกนั 4-6 วนั และเป็นการประชุมแผน
ด าเนินงานของฝ่ายต่าง ๆ ต่อเน่ืองกนัอีก 10-15 วนั โดยจะมีการสรุปแผนเม่ือการประชุมแผน
ส้ินสุดลงในเดือนธนัวาคมของทุกปี จากนั้นแผนงานก็จะถูกแจกจ่ายไปยงัหน่วยต่าง ๆ เพื่อปฏิบติั 
และการติดตามผลการปฏิบติังานตามแผนก็จะกระท าในทุก 5 วนัและไม่เกิน 10 วนัของเดือนถดัไป 
หลกัจากท่ีการปฏิบติังานไดเ้สร็จส้ินลงในทุกปลายเดือน)การให้ความส าคญัต่อการประชุมวางแผน
ในกระบวนการวางแผนน้ี นบัวา่มีความส าคญัต่อความส าเร็จของการวางแผนไดไ้ม่แพเ้น้ือหาของ
ตวัแผนกลยุทธ์ท่ีจดัท าข้ึนมา ทั้งน้ีเพราะตามกระบวนการวางแผนท่ีมีการพฒันาจดัท าแผนนั้น การ
คดัเลือกคณะกรรมการวางแผน การก าหนดบทบาทหนา้ท่ีของคณะกรรมการ บทบาทหนา้ท่ีของ
สมาชิก ตลอดจนการก าหนดลกัษณะการประชุมและการก ากบัการวางแผนตามขั้นตอนต่าง ๆ 
เหล่าน้ีนบัวา่มีความส าคญัเป็นพิเศษ เพราะการร่วมกนัคิด การร่วมปรึกษากนั ตลอดจนการโตแ้ยง้
เหตุผลกนั และการปรับแก้ไขบางอย่าง รวมทั้งการหาขอ้สรุปท่ีตอ้งกระท าภายในกระบวนการ
วางแผน หากท าไดดี้แลว้ คุณค่าของแผนงานก็จะมีมากข้ึนได ้แต่อยา่งไรก็ตาม เน้ือหาของแผนกล
ยุทธ์ท่ีจดัท าข้ึนมาก็มีความส าคญัในตวัของมนัเอง ซ่ึงควรจะตอ้งจดัท าข้ึนมาอย่างเหมาะสมและ
เป็นระเบียบครบครันตามกรอบของการวางแผนทางกลยทุธ์ท่ีกล่าวมาแลว้ดว้ย 
 กล่าวโดยสรุปแล้วการจัดท าแผนการส่ือสารการตลาดนั้ นประกอบด้วย                   
1) ความส าคญัของการวางแผนกลยุทธ์ เป็นการวางแผนกลยุทธ์เป็นรูปแบบการวางแผนท่ีช่วยให้
หน่วยงานพฒันาตนเองไดท้นักบัสภาพการเปล่ียนแปลง ช่วยให้หน่วยงานภาครัฐในทุกระดบั มี
ความเป็นตวัเองมากข้ึน รูปแบบการวางแผนท่ีสอดรับกบัการกระจายอ านาจ  2) โครงสร้างของแผน
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กลยุทธ์ เป็นขั้นตอนของการจดัท าแผนกลยุทธ์ในอีกแนวหน่ึง เพื่อช่วยให้ขั้นตอนชดัเจน และเป็น
ทางเลือกในกระบวนการจดัท าแผน ได้แก่ การวิเคราะห์ภารกิจหรือพนัธกิจ สภาพแวดลอ้มใน
อนาคต องคก์าร วิสัยทศัน์ อุปสรรคและปัญหาในการด าเนินงาน การก าหนดกลยุทธ์ การก าหนด
นโยบาย การก าหนดกิจกรรม  และการจดัท าเป็นแผนกลยุทธ์ 3) ความสัมพนัธ์ของส่วนประกอบ
ของแผนกลยุทธ์ ส่วนประกอบของแผนกลยุทธ์ ต่างมีความส าคญัในตวัของมนัเอง โดยแต่ละส่วน
ต่างก็มีความส าคญัต่อการจดัท าแผนและการปฏิบติัตามแผนไม่แพก้นั การมองขา้มหรือมิไดท้  าส่วน
ใดส่วนหน่ึงอยา่งจริงจงั ยอ่มจะมีผลกระทบท าให้คุณภาพของการวางแผนทั้งหมดเสียหายได ้และ 
4) วธีิการจดัท าแผนกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ จะสามารถท าไดโ้ดยวิธีการจดัประชุมคณะกรรมการ
วางแผนของเจา้หนา้ท่ีฝ่ายบริหาร ดงันั้นในการวิจยัในคร้ังน้ีจะเห็นไดว้า่การจดัท าแผนการส่ือสาร
การตลาดมีความส าคญั และมีความสัมพนัธ์ของส่วนประกอบของแผนกลยุทธ์ส่วนต่างๆ จึงตอ้ง
มุ่งเนน้ในการศึกษา กระบวนการจดัท า องคป์ระกอบ และสาระส าคญัของแผนการส่ือสารการตลาด 
 

3.  แนวคดิเกีย่วกบัการด าเนินงานการส่ือสารการตลาด  
 
 แนวคิดเก่ียวกบัการด าเนินงานการส่ือสารการตลาดประกอบดว้ย 1) การจดัองคก์ารการ
ส่ือสารการตลาด 2) การจดัก าลงัคนการส่ือสารการตลาด 3) การปฏิบติัการส่ือสารการตลาด และ   
4) การควบคุมการส่ือสารการตลาด ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

       3.1  การจัดองค์การการส่ือสารการตลาด 
        องคก์ารทุกองค์การไม่ว่าเป็นองคก์ารประเภทใดต่างมีการท างานในลกัษณะเป็น

กลุ่มหรือท างานร่วมกนั จึงจ าเป็นจะตอ้งมีการจดัแบ่งงาน (organization) หรือแบ่งอ านาจหน้าท่ี
รับผิดชอบ และมีการด าเนินการท่ีเรียกกนั การจดัการ (management) เป็นเคร่ืองมือช่วยให้เกิดการ
ท างานร่วมกนัและใชท้รัพยากรร่วมกนั ใหเ้กิดผลส าเร็จตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีก าหนดไว้
ซ่ึงไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของการจดัการองคก์ารไวด้งัน้ี 

  Weihrich และ Koontz (1993: 4) ไดใ้ห้ความหมายของการจดัการ (management) 
หมายถึงกระบวนการในการท างาน โดยการสั่งการและการท างานร่วมกับบุคคลอ่ืนอย่างมี
ประสิทธิภาพ (efficient) เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้ง 

  บรรยงค ์โตจินดา (2545: 20) ไดส้รุปความหมายขององคก์ารไวว้า่ เป็นกลุ่มบุคคล
ตั้งแต่สองคนข้ึนไป มีการรวมตวักนั เขา้เป็นหน่ึงเดียวกนั และร่วมกนัท าในลกัษณะกลุ่มท่ีมีการ
รวบทรัพยากรและความพยายามของทุกฝ่ายมาด าเนินการร่วมกนั โดยมุ่งท่ีจะด าเนินการให้บรรลุถึง
ผลส าเร็จในเป้าหมายท่ีสูงข้ึน ซ่ึงไม่อาจท าใหส้ าเร็จลงไดด้ว้ยการกระท าโดยล าพงัหรืออิสระ 
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  มลัลิกา  ตน้สอน (2544: 115-116) การจดัองคก์าร หมายถึง การก าหนดรูปแบบ
กฎเกณฑ์ ระเบียบแบบแผนในการปฏิบติังาน และการอยู่ร่วมกันของสมาชิกในองค์การ โดย
ตดัสินใจจดักลุ่มงานและกิจกรรมต่างๆ เขา้ดว้ยกนั จดัต าแหน่งงาน ขอบเขตของอ านาจหน้าและ
ความรับผิดชอบ ในการตดัสินใจและแกปั้ญหาเร่ืองต่างๆ ณ ระดบัใดภายในองค์การ การจดัสาย
งานและสายการบงัคบับญัชา ตลอดจนการจดัสรรทรัพยากรทางการจดัการให้สนบัสนุนต่อการ
ท างานใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

  จากนิยามและความหมายการจดัการองคก์ารดงักล่าวขา้งตน้ ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ 
การจดัการองคก์าร เป็นกระบวนการด าเนินงาน กิจกรรมต่างๆ ขององคก์ารไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนด
ไวโ้ดยผา่นกระบวนการท่ีเป็นระบบ มีการประสานงาน และความร่วมมือร่วมใจจากทรัพยากรจาก
มนุษย ์

 3.2  การจัดก าลงัคนการส่ือสารการตลาด 
 การจดัคนเขา้ท างาน การจดัการทรัพยากรบุคคล การบริหารงานบุคคล การบริหาร

ทรัพยากรมนุษยแ์ปลมาจากภาษาองักฤษหลายค า คือ Personnel Administration หรือ Modern 
Personnel Management หรือ Management of Human Resources คือการจดัการท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคล
ตั้งแต่ก่อนบรรจุเข้าท างานจนออกจากงาน มีนักวิชาการหลายท่านได้ให้ความหมายของการ
บริหารงานบุคคลไวด้งัน้ี 

  เสนาะ ติเยาว ์(2532: 10) กล่าววา่ การบริหารงานบุคคลเป็น กระบวนการท่ีท าให้
ได้คน ใช้คนและบ ารุงรักษาคนท่ีมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานในจ านวนท่ีเพียงพอและ
เหมาะสม นั้นคือ หน้าท่ีทางด้านการรับสมคัร การคดัเลือก การฝึกอบรม การพฒันาบุคคล การ
รักษาระเบียบวนิยั การใหส้วสัดิการ และการโยกยา้ยเปล่ียนแปลงต าแหน่ง 

  พยอม วงศ์สารศรี (2534: 153) กล่าวว่า การบริหารงานบุคคล หมายถึง 
กระบวนการท่ีผูบ้ริหารใช้ศิลปะและกลยุทธ์ต่างๆ พิจารณาบุคคลท่ีอยู่ในสังคม เพื่อด าเนินการ
พิจารณาสรรหาคดัเลือกและบรรจุบุคคล ท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมเขา้มาอยู่ในองค์การ และขณะท่ี
บุคคลเขา้มาปฏิบติังานในองคก์าร ไดมี้ การจดักิจกรรมพฒันาธ ารงรักษา ให้บุคคลท่ีคดัเลือกเขา้มา
เพิ่มพนูความรู้ความสามารถ 

 ธงชยั  สันติวงษ ์(2536: 67) กล่าววา่ การจดัคนเขา้ท างานเป็นขั้นตอนท่ีต่อเน่ือง
จากการจัดหน่วยงาน เพราะการจดัหน่วยงานต าแหน่งต่างๆ ถูกระบุและก าหนดไวใ้ห้เห็นถึง
ขอบเขตความรับผดิชอบของแต่ต าแหน่งเหล่านั้นดว้ย 

 จากแนวความคิดนกัวชิาการหลายท่าน ไดใ้ห้ลกัษณะของการบริหารงานบุคคลวา่ 
เป็นกระบวนการท่ีไดค้น และบ ารุงรักษาคน โดยมีขอบเขต ตั้งแต่เร่ิมตน้จนออกจากงานจึงขอสรุป
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ความของการจดัก าลงัคนว่า เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคล ตั้งแต่ก่อนการบรรจุจนพน้จาก
หนา้ท่ีอยา่งมีประสิทธิภาพและประสารประโยชน์ระหวา่งบุคคลและองคก์าร 

 3.3  การปฏิบัติการส่ือสารการตลาด 
การปฏิบติัเป็นหัวใจสําคญัต่อความสําเร็จ หรือความล้มเหลวของกิจการธุรกิจ 

หลกัการพื้นฐานของการบริหารจดัการ (เช่น ภาวะผูน้าํ การสร้างทีม และการมอบหมายงาน) จะ
ช่วยในขั้นตอนการปฏิบติังาน ผูจ้ดัการตลาดตอ้งประเมินความกา้วหนา้ของการปฏิบติังาน และใช้
เทคนิคการบริหารโครงการเพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององค์การ นอกจากนั้น การตลาดภายในยงัถือ
เป็นส่ิงท่ีใชใ้นขั้นตอนการปฏิบติังาน  

กุญแจสําคญัของธุรกิจคือ ไม่ซ้ือธุรกิจท่ีตนเองไม่เขา้ใจวิธีการดาํเนินงานธุรกิจ
หรือไม่ยอมรับกลยุทธ์ท่ีท่านไม่เขา้ใจวิธีการดาํเนินงาน/การปฏิบติังาน ส่วนท่ีง่ายท่ีสุดเก่ียวกบั                  
กลยุทธ์คือ การวางแผนกลยุทธ์ ซ่ึงเพียงแต่มีพื้นฐานความรู้การตลาด พร้อมดว้ยกระดาษเปล่าและ
ปากกาก็สามารถร่างแผนตลาดไดโ้ดยเขียนความสัมพนัธ์ของความคิด การเจาะตลาด การแบ่งส่วน
ตลาดโลกาภิวตัน์และความได้เปรียบเชิงการแข่งขนั ถึงอย่างไรก็ตาม มนัไม่ใช่เร่ืองง่ายแม้ว่า
ผูบ้ริหารสามารถร่างแผนตลาดได้แต่ในทางปฏิบติัจะทาํไดเ้ท่าไร มิฉะนั้น แผนตลาดก็เป็นเพียง
ความคิดเท่านั้น มิติท่ีกาํหนดความสําเร็จของกลยุทธ์คือ ตวักลยุทธ์และความสามารถขององค์การ
ในการปฏิบติังานกลยุทธ์ Bonoma (1984) ตรวจสอบความเหมาะสมของกลยุทธ์และประสิทธิผล
ของความชาํนาญดา้นการบริหารจดัได ้4 ชนิด คือ ความสําเร็จ (Success) เป็นสถานการณ์ท่ีกลยุทธ์
มีความเหมาะและองค์การมีความชํานาญในการปฏิบัติงานกลยุทธ์  โอกาส (Chance) เป็น
สถานการณ์ท่ีกลยุทธ์ไม่มีความเหมาะแต่องค์การมีความชาํนาญในการปฏิบติังานกลยุทธ์ปัญหา 
(Problem) เป็นสถานการณ์ท่ีกลยุทธ์มีความเหมาะ แต่องคก์ารไม่มีความชาํนาญในการปฏิบติังาน
กลยุทธ์และลม้เหลว (Failure) เป็นสถานการณ์ท่ีกลยุทธ์ไม่มีความเหมาะและองค์การไม่มีความ
ชาํนาญในการปฏิบติังานกลยทุธ์ 

กล่าวโดยสรุปแลว้การปฏิบติัเป็นหัวใจส าคญัต่อความส าเร็จ หรือความล้มเหลว
ของกิจการธุรกิจ ซ่ึงกุญแจส าคญัของธุรกิจคือ ไม่ซ้ือธุรกิจท่ีตนเองไม่เขา้ใจวิธีการด าเนินงานธุรกิจ
หรือไม่ยอมรับกลยุทธ์ท่ีท่านไม่เขา้ใจวิธีการด าเนินงาน/การปฏิบติังาน ซ่ึงการตรวจสอบความ
เหมาะสมของกลยุทธ์และประสิทธิผลของความช านาญด้านการบริหารจัดได้ 4 ชนิด คือ 
ความส าเร็จ (Success) โอกาส (Chance) ปัญหา (Problem) ลม้เหลว (Failure)  
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ภาพท่ี 2.1 กลยทุธ์และการบริหาร (Strategy and Executive) 
 
 3.4 การควบคุมการส่ือสารการตลาด 
 Mockler (1970: 14) ไดใ้ห้ความหมายของการควบคุม คือ ความพยายามอยา่งมี

ระบบเพื่อก าหนดมาตรฐานของการปฏิบติังาน การออกแบบระบบขอ้มูลยอ้นกลบั การเปรียบเทียบ
ผลการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริงกบัมาตรฐานท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้ พิจารณาวา่มีขอ้แตกต่างหรือไม่
และท าการแกไ้ขใดๆ ท่ีตอ้งการ 

 กาญจนา ศรีพงษ์ (2540: 4) ได้ให้ความหมายของการควบคุม (controlling) 
หมายถึง กระบวนการหาเคร่ืองบ่งช้ีหรือวิธีการต่างๆ เพื่อเปรียบเทียบผลการปฏิบติังานจริงกับ
แผนงานท่ีก าหนดไวว้่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ซ่ึงเน้นย  ้ าว่าในการท างานให้ได้ผลตาม
เป้าหมายจะยึดหลกัการบริหาร โดยยึดขอ้แตกต่าง (management by expectation) โดยเปรียบเทียบ
รายงานผลการปฏิบติังานกบัแผนท่ีวางไว ้ถา้รายงานแตกต่างไปจากแผนจะตอ้งส ารวจหาสาเหตุ
และแกไ้ขต่อไป 

 จากความหมายของการควบคุมนั้น สรุปไดว้า่ การควบคุม หมายถึง การตรวจตรา
การปฏิบติังานวา่เป็นไปตามการวางแผน วิธีการ ตลอดจนมาตรฐานของผลงานบรรลุผลส าเร็จตาม
เป้าหมายอยา่งไร เพียงใด ซ่ึงการติดตามหรือการประเมินผลการปฏิบติังานน้ี จะสามารถช่วยแกไ้ข
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แนะน าขอ้บกพร่องต่างๆ ท่ีไดพ้บ ช่วยให้การปฏิบติังานมีประสิทธิภาพดียิ่งข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการ
ป้องกนัความผดิพลาด ขอ้บกพร่องไม่ใหเ้กิดซ ้ าซอ้นไดอี้กดว้ย  

 กล่าวโดยสรุปแล้วแนวคิดเ ก่ียวกับการด า เ นินงานการส่ือสารการตลาด
ประกอบดว้ย 1) การจดัองคก์ารการส่ือสารการตลาดซ่ึงเป็นกระบวนการด าเนินงาน กิจกรรมต่างๆ 
ขององค์การไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไวโ้ดยผ่านกระบวนการท่ีเป็นระบบ มีการประสานงาน และ
ความร่วมมือร่วมใจจากทรัพยากรจากมนุษย  ์ 2) การจดัก าลงัคนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคล ตั้งแต่ก่อนการบรรจุจนพน้จากหน้าท่ีอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสารประโยชน์ระหว่างบุคคลและองค์การ 3) การปฏิบติัการส่ือสารการตลาด ซ่ึงเป็นหัวใจ
ส าคญัต่อความส าเร็จ และการตรวจสอบความเหมาะสมของกลยุทธ์และประสิทธิผลของความ
ช านาญดา้นการบริหารจดัได้ 4 ชนิด คือ ความส าเร็จ (Success) โอกาส (Chance) ปัญหา (Problem) 
ลม้เหลว (Failure) 4) การควบคุมการส่ือสารการตลาด ซ่ึงหมายถึง การตรวจตราการปฏิบติังานวา่
เป็นไปตามการวางแผน วธีิการ ตลอดจนมาตรฐานของผลงานบรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายอยา่งไร 
เพียงใด  

 

4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
 

 จากการศึกษาเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพลงไทยสากล
ของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั มีงานวจิยัท่ีสอดคลอ้งเท่าท่ีรวบรวมไว ้ดงัน้ี 

ศมกมล  ลิมป์ชยั (2532) ศึกษาเร่ืองระบบธุรกิจเทปเพลงไทยสากลต่อการสร้างสรรค์
ผลงานเพลง พบวา่เม่ือการผลิตเพลงเป็นระบบธุรกิจส่งผลให้กระบวนการผลิตเทปเพลงมีผูเ้ขา้มา
เก่ียวขอ้งมากข้ึน โดยส่วนท่ีเก่ียวขอ้งนั้นมีการเปล่ียนแปลงไป กล่าวคือ ฝ่ายผูผ้ลิตประกอบดว้ยคน 
2 กลุ่ม คือเจา้ของเงินทุน และศิลปิน ส าหรับเจา้ของเงินทุนนั้นมูลค่าแลกเปล่ียนของเทปเพลงนั้น 
ยอ่มส าคญักวา่มูลค่าการใช ้(หรือสุนทรียะ) กล่าวคือ ค านึงถึงก าไรขาดทุนมากกวา่ศิลปะและมีผล
ท าให้ศิลปินไม่ว่าจะเป็นผูแ้ต่งเพลงหรือนักร้องถูกจ ากัดเสรีภาพในการสร้างสรรค์ตามไปด้วย 
ผลงานท่ีออกมาคือเพลงมีลกัษณะซ ้ าซาก ทั้งน้ีเพราะคุณภาพเพลงไม่ไดอ้ยูท่ี่สาระของเพลง หากแต่
อยู่ท่ีตลาดผูฟั้งเพลงแบบใดก็ตาม ถา้ผูฟั้งชอบก็ถือว่าเป็นเพลงท่ีใช้ได ้ด้านผูฟั้งเน่ืองจากรสนิยม
ของผูฟั้งถูกดึงใหต้ ่าลงเพราะแทนท่ีเพลงจะท าหนา้ท่ีในการยกระดบัรสนิยมของผูฟั้งกลบักลายเป็น
รสนิยมของผูฟั้งดึงมาตรฐานเพลงให้ต ่าลงมาทุกทีเช่น ผูฟั้งจะดูนักร้องมากกว่าดนตรี เป็นต้น 
เทคโนโลยีในการผลิต จะมีความส าคญัมากกว่าศิลปิน แมว้่านกัร้องจะร้องเพลงไม่ดีแต่ถา้เคร่ือง
มิกซ์เสียงดีก็สามารถท าใหเ้พลงออกมาเพราะได ้
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โศภิน ช่วงพงศ์พนัธ์ (2532) ได้ศึกษาเร่ือง ธุรกิจเทปเพลงไทยสากล พบว่า ในขณะท่ี
ท าการศึกษาธุรกิจเพลงประเทศไทยยงัใชต้ลบัเทป สภาพการแข่งขนัของธุรกิจน้ีค่อนขา้งบีบรัดเอา
จริงเอาจงัแยง่ชิงตลาดผูบ้ริโภคสูง ส่ือต่างๆ ถูกน ามาใช้ในการประชาสัมพนัธ์เพื่อส่งเสริมการขาย
อยา่งเตม็ท่ี เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยเร็ว ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของเทปเพลงข้ึนอยูก่บัตวั
นกัร้อง ตวัเพลง/ผลงาน การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

ยุคลรัตน์ เจตนธรรมจกัร (2536) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ของการสร้างภาพลกัษณ์นักร้อง
ไทยกบัสังกดับริษทัคีตา เรคคอร์ดส จ ากดั ในช่วงระยะ พ.ศ.2531-2534 พบว่า องค์ประกอบท่ีมี
ส่วนอยา่งส าคญัในความส าเร็จของผลงานการสร้างภาพลกัษณ์นกัร้องคือ 1) ความเป็นดารา 2) การ
เลือกใชบุ้คลิกเด่นมาเสริมข้ึนเป็นภาพลกัษณ์ 3) เพลงดี 4) จบักลุ่มเป้าหมายไดต้รง ส่วนแนวกล
ยุทธ์ท่ีน ามาใช้ก็มีพื้นฐานจาก 1) ตวันกัร้องเอง 2) ความคิดสร้างสรรค์ของครีเอทีฟ 3) สินคา้
สปอนเซอร์ นอกจากนั้นยงัพบความแตกต่างในการท าโปรโมชั่นผ่านส่ือ ท่ีเน้นหนักการใช้ส่ือ
โทรทศัน์และส่ือส่ิงพิมพเ์ฉพาะนกัร้องท่ีมีรูปร่างหนา้ตาดีเป็นจุดขายส่วนนกัร้องท่ีใชค้วามสามารถ
ในการร้องเพลงเป็นจุดเด่นส าคญัก็จะใช้ส่ือวิทยุโดยสรุปแลว้ บริษทั คีตาฯ นับว่าเป็นแบบฉบบั
เฉพาะในการสร้างภาพลกัษณ์นกัร้องดว้ยการเสนอความแปลกใหม่ มกัหลีกเล่ียงการลอกเลียนแบบ
ค่ายเพลงอ่ืนๆ 

ชนะบุญ พึ่งคุณพระ (2543) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การใช้ส่ือสารมวลชนเพื่อส่งเสริม การ
ขายของบริษทัเทปเพลงไทยอิสระ พบว่า บริษทัเทปเพลงไทยอิสระมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
เพื่อส่งเสริมการขายดงัน้ี 1) การใชhศิลปินท่ีมีความสามารถเพื่อผลิตงานเพลงท่ีมีคุณภาพ 2) การใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม 3) การก าหนดราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม และการควบคุมต้นทุน
การผลิต 4) การใช้ส่ือมวลชน และกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริมการขาย โดยในการใช้
ส่ือมวลชนเพื่อส่งเสริมการขายนั้นเป็นการเลือกใช้ส่ือภายใต้งบประมาณท่ีจ ากดั โดยค านึงถึง
ความสัมพนัธ์ส่วนตวัเป็นล าดบัแรก ซ่ึงส่ือส่ิงพิมพถื์อไดว้า่เป็นส่ือท่ีบริษทัเทปเพลงไทยอิสระใช้
มากท่ีสุดรองลงมา ได้แก่ ส่ือวิทยุและส่ือโทรทศัน์ ตามล าดบั นอกจากน้ียงัไดมี้การใช้กิจกรรม
พิเศษอ่ืนๆเพื่อเป็นส่วนช่วยในการส่งเสริม การขายดว้ยซ่ึงไดแ้ก่ การจดังานแถลงข่าว การจดัแสดง
คอนเสิร์ต  การจดักิจกรรมทางดนตรีร่วมกบัสถาบนัการศึกษา และการผลิตซีดีแจกตามสถานีวิทยุ
และสถานเริงรมยต่์างๆ 

พิชญ์สินี  บ ารุงนคร (2543) ศึกษาเร่ือง ลกัษณะความเป็นอมตะของเพลงสุนทราภรณ์ 
พบว่า คุณลักษณะความเป็นอมตะของเพลงสุนทราภรณ์เก่ียวข้องกับเน้ือหาของเพลงซ่ึง
ประกอบด้วยความสอดคล้องระหว่างเน้ือร้องกบัท านอง ความหมายของเพลงซ่ึงมีสาระ และ
รูปแบบการประพนัธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัฉันทลกัษณ์ การใช้โวหาร ท านองและจงัหวะท่ีส่ือความหมาย
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ของบทเพลงอย่างสอดคลอ้งกบัอารมณ์ในท านองและจงัหวะประเภทนั้นๆ รวมทั้งการมีพื้นฐาน
จากดนตรีท่ีไดรั้บความนิยม นอกจากนั้นยงัเก่ียวขอ้งกบัการท่ีเพลงสุนทราภรณ์มีความลงตวัของ
สุนทรียภาพ หรือความงามซ่ึงประกอบด้วยความไพเราะ ลกัษณะซ่ึงท าให้ผูฟั้งติดหูได้ง่าย และ
ลกัษณะผลงานเพลงในระดบัยอดเยี่ยมเป็นส าคญั ปัจจยัส าคญัท่ีมีส่วนสร้างหรือสนบัสนุนความ
เป็นอมตะของเพลงสุนทราภรณ์คือ นกัร้องซ่ึงมีลกัษณะลีลาการขบัร้องละเมียดละไม ลกัษณะของ
น ้าเสียงท่ีเขา้กบัอารมณ์เพลง การใชท้่วงท่าบนเวทีท่ีเรียบร้อย และการฝึกซอ้ม นกัดนตรีซ่ึงมีความรู้
เฉพาะ พรสวรรค์ และประสบการณ์ทางดนตรีรวมทั้งความสามารถในการท างานร่วมกบัศิลปิน
ท่านอ่ืนในวงสุนทราภรณ์ ผูป้ระพนัธ์เน้ือร้องซ่ึงมีความรู้ทางภาษาไทย ประสบการณ์ทางการ
ประพนัธ์เน้ือร้องและความคุ้นเคยกับตวัโน้ต ผูส้ร้างท านองซ่ึงมีความรู้ทางการสร้างท านอง 
ความคิดและจินตนาการรวมทั้งความสามารถในการท างานกบัผูเ้รียบเรียงเสียงประสาน ผูเ้รียบเรียง
เสียงประสานซ่ึงมีความรู้ทางการเรียบเรียงเสียงประสาน ความคิดและจินตนาการรวมทั้ ง
ความสามารถในการท างานร่วมกบัผูส้ร้างท านอง ครูเพลงซ่ึงมีความเช่ียวชาญทางดนตรีและการขบั
ร้องรวมทั้งความสามารถในการท างานร่วมกบันกัร้องและนกัดนตรี ส่ือท่ีเป็นช่องทางการส่ือสาร 
และการผลิตซ ้ า ผลของการวจิยัช้ีใหเ้ห็นวา่ ความเป็นอมตะมีลกัษณะเป็นผลงานทรงคุณค่าท่ีศิลปิน
ทิ้งไวใ้ห้ผูอ่ื้นจดจ า เพื่อให้ผลงานคงอยูต่่อไป และเก่ียวขอ้งกบัมิติเวลา กล่าวคือ ผูอ่ื้นจดจ าไดน้าน 
และผลงานตอ้งไดรั้บการยอมรับจากคนอยา่งนอ้ย 2-3 รุ่น 

นันทสิทธ์ิ กิตติวรากูล (2544) ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์ลกัษณะการสร้างสรรค์ของ
ศิลปินเพลงแนวดนตรีโปรเกรสสีฟร็อคพบว่า 1) ศิลปินทุกคนมีภูมิหลงัด้านดนตรีท่ีแตกต่างกนั 
โดยไดรั้บอิทธิพลดนตรีจากครอบครัวเป็นพื้นฐาน แนวดนตรีท่ีฟังมีหลากหลายแนว เช่น ป๊อปร็อค 
คลาสสิค เพลงลูกทุ่ง และไทยสากล แต่ดนตรีท่ีก่อใหเ้กิดจุดหกัเหมาสู่การสร้างสรรคง์านโปรเกรส
สีฟร็อค คือ แนวร็อค และโปรเกรสสีฟร็อคตะวนัตกในช่วง ค.ศ.1960-1970 2) การสร้างสรรคง์าน
ดนตรีของศิลปินโปรเกรสสีฟร็อค มีลกัษณะท่ีส าคญัๆ คือ ศิลปินส่วนใหญ่มีประสบการณ์ด้าน
ดนตรีมานาน ก่อนท่ีจะผลิตงานเผยแพร่สู่สังคม ศิลปินมีเจตนาและความตั้งใจในการแสวงหา
ความรู้และประสบการณ์ดนตรีท่ีหลากหลาย และน ามาผสมผสานเป็นแนวโปรเกรสสีฟร็อคท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ของตนเองท าให้ดนตรีโปรเกรสสีฟร็อคของศิลปินกลุ่มน้ีมีกล่ินอายของดนตรีตะวนัตก
และตะวนัออกอยูใ่นผลงานนอกจากน้ีศิลปินทุกคนยงัมีบุคลิกพิเศษท่ีคล้ายคลึงกนั คือเป็นผูท่ี้ช่าง
อ่าน ช่างสังเกตเก่ียวกบัชีวิตและสังคมรอบตวัรักในงานศิลปะหลายแขนงอยา่งไรก็ดีศิลปินทุกคน
พบวา่ อุปสรรคใหญ่ในการสร้างสรรคง์านคือ เร่ืองเงินทุนในการผลิตและระบบการเผยแพร่ดนตรี
ท่ีกีดกั้นศิลปินอิสระ 3)  ศิลปินมีแนวทางในการสร้างสรรค์งาน 2 รูปแบบ คือกลุ่มท่ีมุ่งเน้นดา้น
สุนทรียภาพของดนตรีในแนวศิลปะเพื่อศิลปะและกลุ่มท่ีมุ่งเน้นดา้นสะทอ้นและปลุกจิตส านึกใน
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แนวศิลปะเพื่อชีวิต 4) ดนตรีโปรเกรสสีฟร็อคในสังคมไทยขาดความต่อเน่ืองเพราะศิลปินมี
อุปสรรคในดา้นเงินทุน จนไม่อาจออกผลงานอยา่งต่อเน่ืองไดส่้งผลให้คนฟังส่วนมากไม่รู้จกัและ
ไม่สนใจจนกลายเป็นกลุ่มตลาดขนาดเล็ก ในสายตาของบริษทัผลิตเพลง ท าให้บริษทัผลิตเพลงไม่
สนใจท่ีจะสนับสนุนศิลปิน แนวโน้มของดนตรีโปรเกรสสีฟร็อคในอนาคตจะข้ึนอยู่กับปัจจยั 
ดงัต่อไปน้ี 1) สังคมให้การยอมรับอาชีพดนตรีและคนรุ่นใหม่มุ่งสู่การศึกษาและสร้างอาชีพดนตรี
อยา่งจริงจงัมากข้ึน 2) เทคโนโลยีการผลิตดนตรีระบบดิจิตอลและการเผยแพร่ผา่นอินเตอร์เน็ต ซ่ึง
ท าให้ศิลปินหน้าใหม่แจ้งเกิดได้และศิลปินสามารถท างานอย่างอิสระบนพื้นท่ีของตน และ                     
3) กลุ่มผูฟั้งดนตรีท่ีเปิดใจกวา้งและแสวงหาแนวดนตรีใหม่ๆ อยูเ่สมอ 

เพิ่มเกียรติ เรืองสกุล (2544) การศึกษาวิจัย เ ร่ืองกระบวนการผลิตนักร้องของ
อุตสาหกรรมเพลงไทย ได้แก่ แนวเพลงไทยสากลแนวเพลงลูกทุ่งและแนวเพลงเพื่อชีวิต พบว่า
บุคคลท่ีก่อนจะกา้วเขา้มาเป็นนกัร้องในอุตสาหกรรมเพลงไทยนั้นมีอยู ่2 ลกัษณะคือ 1) เป็นบุคคล
ท่ีมีความมุ่งมัน่ใฝ่ฝันท่ีอยากจะเป็นนักร้องจนถึงบุคคลท่ีไม่เคยคิดฝันมาก่อน 2) เป็นบุคคลท่ีมี
พรสวรรค์และมีทกัษะของการร้องเพลงมาแล้วจนถึงบุคคลไม่มีส่ิงเหล่าน้ีเลย ในกระบวนการ
คดัเลือกนกัร้อง พบวา่ทั้ง 3 แนวเพลงมีขั้นตอนหลกัๆ ท่ีคลา้ยคลึงกนั 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การเสาะหา
นกัร้องการทดสอบ และการรับเข้าสังกดั แต่ละแนวเพลงมีเกณฑ์ท่ีใช้ในการคดัเลือกคล้ายคลึงกนั 
คือความสามารถอุปนิสัยและรูปลกัษณ์ของนกัร้อง แต่ขอ้แตกต่างท่ีส าคญั คือ แนวเพลงไทยสากล
ใหค้วามส าคญัในเกณฑรู์ปลกัษณ์ของนกัร้องมากท่ีสุดในขณะท่ีแนวเพลงไทยลูกทุ่งให้ความส าคญั
ในเกณฑ์ความสามารถในการร้องเพลงของนกัร้องและแนวเพลงเพื่อชีวิตให้ความส าคญัในเกณฑ์
ความสามารถทางดา้นการแต่งเพลงเป็นหลกั ส่วนปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการคดัเลือกนั้นพบวา่ มี 
3 ปัจจยั ไดแ้ก่ กระแสของตลาดผูฟั้งเพลงกลุ่มบุคคลท่ีท าหนา้ท่ีในการคดัเลือกนกัร้องและระบบ
อุปถัมภ์ส าหรับกระบวนการสร้างนักร้องนั้น พบว่าทั้ ง 3 แนวเพลง มีขั้นตอนหลักท่ีส าคัญๆ 
เหมือนกัน 2 ขั้นตอนคือขั้นตอนการสร้างผลงานเพลงให้กับนักร้องและขั้นตอนในการสร้าง
บุคลิกลกัษณะให้กบันกัร้องแต่ใน 3 แนวเพลงมีวิธีการสร้างนกัร้องท่ีแตกต่างกนั กล่าวคือ เพลง
ไทยสากลเน้นการสร้างรูปลกัษณ์ของนกัร้องมากท่ีสุด ส่วนแนวเพลงลูกทุ่งและเพลงเพื่อชีวิตเน้น
การสร้างบทเพลงและความสามารถของตวันกัร้องอย่างไรก็ตามแนวทางของกระบวนการสร้าง
นกัร้องจะข้ึนอยูทิ่ศทางความตอ้งการของตลาดผูฟั้งมากท่ีสุด 

จุลวิทย ์ปัตเมฆ (2548) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของบริษทัแอดวานซ์ 
อินโฟร์ เซอร์วสิ จ  ากดั (มหาชน) พบวา่  

1)  ขั้นตอนการวางแผนส่ือสารการตลาดของบริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ ากดั 
หรือ AIS มีความสัมพนัธ์กบัการวางแผนการตลาดอย่างใกลชิ้ดทุกขั้นตอน ทั้งน้ีเน่ืองจากการวาง
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แผนการส่ือสารนั้น เป็นการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่ือความหมาย สร้างความรู้ความ
เข้าใจ สร้างการยอมรับระหว่างสินค้ากับลูกค้า เพื่อท าให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองตาม
วตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีวางไว ้ดงันั้นในขั้นตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดของ AIS จึง
จะพิจารณาแผนงานด้านการตลาดควบคู่กันไปด้วย ขั้นตอนกระบวนการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดตามหลักฐานศูนย์ (Zero Base) ซ่ึงเก่ียวข้องกับ 1.1) การวิเคราะห์สถานการณ์ทาง
การตลาด เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ทั่วไปท่ีเกิดข้ึนในตลาด ประกอบด้วยการวิเคราะห์
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และสภาพการแข่งขนัในตลาด 1.2) การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกถึงส่ิงท่ีจะเป็นส่วนสนบัสนุน หรือ
ขดัขวางการด าเนินงานของ AIS 1.3) ส่วนประสมทางการตลาด เป็นกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการด าเนินงาน
ทางการตลาดท่ี AIS ค  านึงถึงความต้องการของผู ้บริโภคเป็นหลักมากข้ึน 1.4) การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด เป็นการให้ความส าคญักบัการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) เพื่อตอบ
สอนงพฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ตามประเภทกลุ่มต่างๆ โดยการใช้ตราสินคา้ย่อยมา
รองรับ 1.5) วตัถุประสงค์ของ AIS ค  านึงถึง 2 ส่วนคือ ลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการ และนกัลงทุนในตลาดหุ้น 
ดงันั้นวตัถุประสงคท์างการตลาดจึงเป็นการรักษาฐานลูกคา้ และสร้างสรรค์วิธีการต่างๆ เพื่อเพิ่ม
ยอดรายรับจากการด าเนินงานในบริษทั 1.6) การวางกลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด การวางกล
ยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดของ AIS จะสอดคลอ้งกบักลยทุธ์การตลาด คือ เพื่อให้ลูกคา้แต่ละการ
แบ่งส่วนของตลาดมีความเขา้ใจในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั และ
เพื่อให้ลูกคา้ในตลาดมีพฤติกรรมการใชง้านในระบบเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ AIS ดว้ยการ
ส่ือสารเร่ืองคุณภาพเครือข่ายคุณภาพบริการ และภาพลกัษณ์ของ AIS 1.7) การก าหนดงบประมาณ
ในแต่ละปีไปยงัแต่ละส่วนงานจะข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงคก์ารใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดโดยส่วน
งานการส่ือสารการตลาดจะเป็นผูดู้แลรับผิดชอบการพิจารณาใช้งบประมาณการส่ือสารการตลาด
ทั้งหมด 1.8) การประเมินผลกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การประเมินผลกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดของ AIS ท าเป็น 2 ลกัษณะและตอ้งพิจารณาประกอบกนั คือ การประเมินผลแผนรณรงค์
การส่ือสารการตลาด และการประเมินผลการส่ือสารการตลาดจากส่วนงานวจิยั  

2)  เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของบริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จ ากดั หรือ AIS 
การด าเนินงานส่ือสารการตลาดเพื่อประโยชน์ในการรักษาฐานลูกคา้ ตอ้งท าการส่งข่าวสารทางการ
ตลาดท่ีชดัเจนไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายดว้ยช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ โดยค านึงถึงผูรั้บสารเป็น
ส าคญัและตอ้งค านึงถึงวตัถุประสงคข์องการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารชนิดนั้นๆ วา่ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
อยา่งแน่นอน เพื่อความคุม้ค่าและไม่ให้เสียประโยชน์จากการใชง้บประมาณ การด าเนินงานในการ
เลือกเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ AIS จะมีการประชุมร่วมกนัจากส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งถึงความ
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เหมาะสมในการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด เช่น ส่วนงานการส่ือสารการตลาด ส่วนงาน
การตลาด และ SC MatchBox เป็นตน้ เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีเห็นเด่นชดัอยา่งสม ่าเสมอตลอด
ปี 2547 มีดงัน้ี 2.1) การโฆษณา (Advertise) ลกัษณะการโฆษณาจะแบ่งกลุ่มชดัเจนตามตราสินคา้
ย่อย และบริการพิเศษของ AIS เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถเข้าถึงลูกค้าได้จ  านวนมาก 2.2) การ
ประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) AIS ให้ความส าคญักบัการประชาสัมพนัธ์มาก โดยเห็นว่าเป็น
เคร่ืองมือส่ือสารท่ีให้ความน่าเช่ือถือ และสามารถให้ขอ้มูลรายละเอียดไดม้ากกว่า 2.3) พนกังาน 
(Employee) การแสดงออกของพนกังานในบริษทัถือเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีสามารถส่งผ่านไปยงั
ลูกคา้ได ้ซ่ึง AIS มีการลงทุนฝึกฝนพนกังานให้มีคุณภาพเพื่อการให้การสัมผสักบัพนักงานของ 
AIS สร้างความรู้สึกเชิงบวกได ้2.4) การให้บริการ (Services) การให้บริการท่ีเป็นส่วนส าคญัของ 
AIS คืองานใหบ้ริการค าปรึกษาทางโทรศพัท ์(Call Center) ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสะดวกท่ีสุดในการให้
ค  าแนะน าปรึกษาและประสานการท างานร่วมกบัเคร่ืองมือส่ือสารชนิดอ่ืน 2.5) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) ใชเ้จาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ เพื่อใหร้ายละเอียดในประเด็นท่ีตอ้งการน าเสนอแก่
กลุ่มเป้าหมายเฉพาะนั้น 2.6) การตลาดกิจกรรม (Event Marketing) ใชใ้นการกระตุน้ยอดขายจาก
ลูกคา้เป้าหมาย และตอ้งการท าการส่ือสารอยา่งชดัเจนให้กบักลุ่มลูกคา้นั้น 2.7) การจดัแสดงสินคา้ 
(Display) AIS ใชก้ารจดัตกแต่งร้านคา้ เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดอยา่งหน่ึง ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีกระจายไปตามสถานท่ีต่างๆ ช่วยให้ลูกค้าเขา้มาสัมผสับริการจากช่องทางการจดั
จ าหน่ายนั้นมากข้ึน 2.8) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) การจัดท าของท่ีระลึกเพื่อ
แจกจ่ายแก่ลูกค้า สามารถกระตุ้นความสนใจและส่ือความเป็นตราสินค้าออกมาให้เห็นได้ง่าย 
เคร่ืองมือชนิดน้ีใช้ในโอกาสท่ีส าคญัหรืองานแสดงสินคา้ เป็นตน้ เพื่อใช้สร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 2.9) เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิคส์ (Internet) ใช้ในการน าเสนอ
เน้ือหาสารไปยงักลุม้เป้าหมายในระดบัปัจเจกบุคคล เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรงและวดัผล
ไดท้นัที 2.10) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือกระตุน้
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ในระยะสั้ น AIS มีการสร้างสรรค์กลยุทธ์และวิธีการน าเสนอในการ
ส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง  

จากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องดงักล่าวข้างตน้ พบว่ากลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดเพลงไทยสากลของบริษทั เลิฟอีส จ ากดั ไดแ้ก่ 1) การวางแผนการส่ือสารการตลาด คือ 
การวิเคราะห์สถานการณ์การส่ือสารการตลาด การก าหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การจดัท า
แผนการส่ือสารการตลาด และ 2) การด าเนินงานการส่ือสารการตลาด นอกจากน้ียงัพบว่ากลยุทธ์
การส่ือสารการตลาดยงัประกอบด้วย ขั้นตอนการวางแผนส่ือสารการตลาดตั้งแต่การวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาด การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ส่วนประสมทาง
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การตลาด การก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด วตัถุประสงคข์องการด าเนินงาน การวางกลยุทธ์
การส่ือสารทางการตลาด การก าหนดงบประมาณ การประเมินผลกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด การ
ประเมินผลกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของ รวมทั้งเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา 
(Advertise) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) พนกังาน (Employee) การให้บริการ (Services) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดกิจกรรม (Event Marketing) การจดัแสดงสินคา้ 
(Display) การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ือ (Merchandising) เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิคส์ 
(Internet) และการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

 
 


