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บทที่ 5 
แผนการตลาด 

5  

5.1 การแบงสวนตลาด 
เนื่องจากลกัษณะธุรกิจของบริษัท น้าํมันตะวันตก จาํกัด มุงเนนการทําธุรกิจแบบ B2B 

(Business to Business) เปนหลัก การแบงสวนการตลาดจึงเลือกใชปจจัยดานภูมิศาสตรและ

พฤติกรรมศาสตรประกอบกัน ซึ่งในดานภูมิศาสตรแบงเปนจังหวัดตางๆในภาคตะวันตก ซึง่เปน

ที่ต้ังของบริษทัและโรงงานตางๆ ที่มีความตองการใชน้าํมันดเีซล สวนในดานพฤตกิรรมศาสตร ใช

เพื่อแบงกลุมของลูกคาตามปริมาณความตองการใชน้าํมัน 

 
ปจจัยทางภมูิศาสตร 

บริษัทน้าํมนัตะวันตก ใชปจจัยดานภูมศิาสตรในการแบงสวนการตลาด โดยพจิารณา

ตลาดน้ํามนัดเีซลในภาคตะวันตกโดยแยกรายจังหวัด 
ตารางที่ 5-1 ปริมาณการจําหนายน้ํามนัดีเซลหมุนเร็ว 

จังหวัด  2547 2548 2549 2550*  

ราชบุรี  186,864 147,197 148,594 162,704 11% 

กาญจนบุรี  199,238 240,522 231,795 210,623 14% 

สุพรรณบุรี  172,414 174,846 169,591 142,459 10% 

นครปฐม  396,101 383,175 371,211 317,792 22% 

สมุทรสาคร  221,563 232,496 221,164 207,463 14% 

สมุทรสงคราม  252,878 191,680 87,285 97,753 7% 

เพชรบุรี  223,662 195,854 173,840 168,233 11% 

ประจวบคีรีขันธ  184,919 179,828 183,039 156,149 11% 

รวมทัง้สิ้น  1,837,640 1,745,598 1,586,518 1,463,177   

เฉลี่ยตอเดือน  153,137 145,466 132,210 133,016   

(ตัวเลขป 2550 ประกอบดวยยอดขายเดือน ม.ค. - พ.ย.) 

ที่มา: กรมธุรกจิพลังงาน 
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ปจจัยดานพฤติกรรมศาสตร 
โดยแบงกลุมลูกคาตามปรมิาณความตองการน้ํามนัดีเซลของบริษัท  

- ความตองการในปริมาณมาก (Heavy Users) 

เปนกลุมลูกคาที่เปนผูประกอบการขนสงหรือกิจการอื่นๆ ที่มีรถขนสงของตนเองเปน

จํานวนมาก 

- ความตองการในปริมาณปานกลาง (Moderate Users) 

เปนกลุมผูประกอบการขนาดกลางหรือขนาดยอม สหกรณ หนวยงานราชการใน

ทองถิน่ที่มีการใชรถยนตหรือรถบรรทุกขนาดเล็กในการดําเนนิธุรกิจหรือการ

ปฏิบัติงาน 

- ความตองการในปรมิาณนอย (Light Users) 

คือผูบริโภคทั่วไปที่ใชน้าํมนัดีเซลในชีวิตประจําวนั เชนยานพาหนะสวนตัว 

 
5.2 การเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย 

กลุมเปาหมายหลัก 

เปนกลุมลูกคาที่เปนผูประกอบการธุรกิจขนสง เชนผูประกอบการรถบรรทุกขนสงสนิคาใน

ทองถิน่ขามจังหวัด ซึง่จะมีปริมาณการใชงานน้ํามนัดีเซลที่สูง และคอนขางสม่าํเสมอ 

 

กลุมเปาหมายรอง 

เปนกลุมลูกคาที่เปนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือหนวยงานราชการ และสหกรณ

ตางๆ ที่มกีารใชรถบรรทุกขนาดเล็กเชนรถกระบะหรือรถบรรทุก 6 ลอ หรือเรือรับสงสินคาขนาด

เล็กในการดําเนินธุรกิจหรือการปฏิบัติงานประจําวนั 

 

5.3 การวางตําแหนงผลิตภณัฑ 
บริษัท น้ํามนัตะวันตก จํากดั ไดวางตําแหนงผลิตภัณฑของบริษทั ซึง่เปนน้ํามันไบโอดีเซล 

โดยเปรียบเทยีบตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัท กับผลิตภัณฑของคูแขงทั้งทางตรงและทางออมใน

ตลาดทั่วไป ทัง้ในดานพฤตกิรรมศาสตรและภูมิศาสตร โดยพิจารณาคูแขงเปน 3 กลุมหลักคือ 

1) บริษัทคาน้าํมันขนาดใหญที่มีสถานีบริการจํานวนมาก เชน ปตท. หรือบางจาก 

2) บริษัทผูผลิตน้ํามนัไบโอดีเซลทองถิ่นขนาดใหญซึ่งมีกาํลังการผลิตตั้งแต 10,000 ลิตรตอวนัขึ้น

ไป 
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3) บริษัทผูผลิตน้ํามนัไบโอดีเซลทองถิ่นซึง่ขนาดเล็กซึง่มกีําลังการผลิตไมเกิน 10,000 ลิตรตอวัน 

 
ภาพที่ 5-1 การวางตําแหนงผลิตภัณฑไบโอดีเซล 

 ของบริษทั น้ํามันตะวนัตก จํากัด 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5.4 วัตถุประสงคทางการตลาด 
บริษัท น้ํามันตะวันตก จํากดัไดมีการกําหนดวัตถปุระสงคทางการตลาดที่สําคัญไว ดังนี ้

1. มียอดขาย (Sales Target) ไบโอดีเซลปริมาณ 1.5 ลานลิตรตอป ในปแรก (2551) 

2. รักษาระดับการเติบโตของยอดขาย ที ่5% ตอป ในปตอๆไป (2552 ถึง 2555)  

 
ตารางที ่5-2 เปาหมายทางการตลาด ของ บริษัท น้ํามันตะวันตก จํากัด 

ป 2551 2552 2553 2554 2555 

ยอดขาย 

(ลานลิตรตอป) 
1.50 1.58 1.65 1.74 1.82 

การเติบโตของ

ยอดขาย 
 5% 5% 5% 5% 

 

บริการ

ราคา 

นอย มาก 

ตํ่า 

สูง 

ผูผลิต
ไบโอดีเซล
ทองถิ่นราย

ใหญ 

ผูผลิตน้ํามันราย
ใหญ 

 (ปตท. บางจาก) 

ผูผลิต
ไบโอดีเซล
ทองถิ่นราย

เล็ก
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5.5 สวนผสมทางการตลาด  
5.5.1 ผลิตภัณฑ ( Product ) 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ 
1. สามารถตอบสนองความตองการเบื้องตนของลูกคาไดในการใชงาน 

2. มีผลประโยชนหรือคุณสมบัติสวนเพิ่ม (Value Added) มากกวาผลิตภัณฑของคูแขง 

ในดานที่ลูกคาจะสามารถรบัรูได 

3. มีความโดดเดนทางดานตราผลิตภัณฑในดานน้ํามนัไบโอดีเซลนะดับทองถิน่ ที่

เหนือกวาคูแขงทัง้ทองถิน่และรายใหญ 

 
สวนผสมผลติภัณฑ 

สําหรับรูปแบบผลิตภัณฑของบริษัทน้ํามนัตะวนัตก จํากัดนัน้ จะเปนน้ํามนัไบโอดีเซล

บริสุทธิ์ 100% หรือที่เรียกกันในวงการน้าํมันวา B100 (Bio Diesel 100%) ซึ่งจะตางจากบริษทั

น้ํามนัรายใหญเชน ปตท. หรือ บางจาก ที่จําหนายน้ํามันไบโอดีเซล 5% (B5) โดยที่วัตถุดิบสําหรับ

การผลิตเพื่อใหไดมาซึ่งน้าํมนัไบโอดีเซลนัน้ บริษทัน้ํามันตะวนัตก จํากัด ใชน้ํามนัพืชใชแลวที่

รับมาจากผูประกอบการแปรรูปอาหารทั้งรายยอยและรายใหญ 

 
ชื่อผลิตภัณฑ ( ตราสินคา ) 

บริษัทน้าํมนัตะวันตก จํากดั จะกาํหนดชื่อตราสินคา เพื่อใชในการเรียกขานและการ

โฆษณา เพื่อใหจํางาย โดยเนนความเขาใจในตัวสนิคา คุณสมบัติเบื้องตน และการจดจําไดงาย 

เหมาะกบักลุมลูกคาเปาหมายในทองที ่ จึงเลือกใชชื่อตราสินคาเปนอังกฤษวา “BioPure by 

Western Oil” ตามลักษณะผลิตภัณฑของบริษัท ที่เปนน้ํามนัไบโอดีเซลบริสุทธิ์ 100% และคนไทย

ทั่วไปจะคุนเคยกับคําวา Pure (เพียว) กนัดีอยูแลว และสรางการจดจําและเสริมใหภาพลกัษณดู

ทันสมยัชื่อบริษัทดวยการเรยีกภาษาอังกฤษวา Western Oil 

 
คุณสมบัติ ( Feature ) 

ดานคุณสมบติัข้ันพื้นฐานของน้าํมันไบโอดีเซลของบริษัทน้าํมนัตะวนัตกนั้น จะเปน

น้ํามนัไบโอดีเซลที่ผลิตจากน้ํามนัพืชที่ใชแลว ที่ผานกระบวนการกลั่นดวยเทคโนโลยทีี่เปน

มาตรฐานระดับสากล จนทาํใหไดเปนน้ํามนัไบโอดีเซลที่สามารถใชเติมหรือผสมกับน้าํมันดีเซล

เพื่อเติมในรถเครื่องยนตดีเซลทั่วไปไดทนัท ี
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ประโยชน ( Benefit ) 

นอกจากผูบริโภคจะไดใชน้ํามันไบโอดีเซลซึ่งสามารถทดแทนน้ํามนัดีเซลไดทันทโีดยที่มี

ราคาต่ํากวาน้าํมันดีเซลทัว่ไปแลว การใชน้ํามนัไบโอดีเซลจะทาํใหผูบริโภคมีสวนรวมในการลด

การเผาไหมเชือ้เพลิงประเภทฟอสซิล ซึ่งเปนที่มาของการปลอยกาซเรือนกระจก เปนมิตรกบั

ส่ิงแวดลอม และยังชวยลดการสูญเปลาของน้าํมนัพืชโดยการนาํมา Recycle ใหกลายเปน

น้ํามนัไบโอดีเซล โดยเฉพาะในชวงนี้ทีก่ระแสการอนุรักษพลังงานและรณรงคปญหาโลกรอน ผูใช

น้ํามนัไบโอดีเซลของบริษัทน้ํามนัตะวันตก จาํกัด จงึจะไดรับประโยชนในการรูสึกมีสวนรวมในการ

ชวยแกปญหาโลกรอนดวย 

 
จุดเดน ( Advantage ) 

ส่ิงที่ลูกคาของบริษัทน้าํมนัตะวันตก จะไดรับเหนือกวาที่คูแขงของบริษัทเสนอให คือ

คุณภาพของน้าํมันไบโอดีเซลที่มีมาตรฐานสูงกวาคูแขงในทองถิน่เจาอื่นๆ ดวยการควบคุม

คุณภาพและเสาะหาเทคโนโลยีการผลิตใหมๆ ที่มีประสิทธิภาพและคุณภาพมากขึ้นอยางตอเนื่อง 

การบริการที่ลูกคาจะไดรับอยางสม่ําเสมอ ไมวาจะเปนการยืนยันปริมาณการสงมอบที่แนนอน

ตรวจสอบได การตรวจสอบคุณภาพถังน้าํมันของลูกคา หรือบริการแนะนําใหความรูและ

คําแนะนําในการใชงานไบโอดีเซลใหแกลูกคา 

 
5.5.2 ราคา ( Price ) 

วัตถุประสงคการต้ังราคา 
1. เพื่อใหเหมาะสมและสอดคลองกับการวางตําแหนงผลติภัณฑ 
2. เพื่อใหเหมาะสมกับสภาวะการแขงขันในตลาด 

3. เพื่อใหไดผลตอบแทนที่คุมคาจากการลงทนุ 

สําหรับการตั้งราคาน้าํมันไบโอดีเซลของบริษัทน้าํมนัตะวันตกจะเปนวธิี Flexible 

Premium Price โดยอยางไรก็ตาม ระดับราคาจะใชวธิี Relative Price Strategy โดยอางองิตาม

ราคาน้าํมันดีเซลในตลาดทองถิ่นและเปนไปตามเงื่อนไขการตั้งราคาไบโอดีเซล ของกรมธุรกิจ

พลังงานโดยมรีายละเอียดดงันี ้
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สูตรราคาไบโอดีเซลจากน้ํามันปาลมดิบ น้ํามนัปาลมกึง่บริสุทธิ ์(RBD PO) และไขปาลม 

(29 มกราคม 2550) 

สูตรราคาไบโอดีเซล 
B100 = 0.97 CPO + 0.15 MtoH + 3.32 

B100  คือ  ราคาขายไบโอดเีซล (B100) ในกรุงเทพมหานคร หนวย บาท/ลิตร 

CPO   คือ  ราคาขายน้ํามนัปาลมดิบในเขตกรุงเทพมหานคร หนวย บาท/ กิโลกรัม 

MtOH คือ  ราคาขายเมทานอลในกรุงเทพมหานคร หนวย บาท/กิโลกรมั  
หมายเหตุ/ 

1. CPO หรือราคาขายน้ํามันปาลมดิบในเขตกรุงเทพมหานคร ใชราคาขายสงสินคาเกษตร น้ํามัน

ปาลมดิบชนิดสกัดแยก (เกรดเอ) ตามที่กรมการคาภายในประกาศ แตไมสูงกวาราคาน้ํามันปาลมดิบใน

ตลาดโลก (ตลาดมาเลเซีย) บวก 1 บาท/กิโลกรัม โดยราคาขายน้ํามันปาลมดิบเฉล่ียในสัปดาหที่แลวจะ

นํามาใชกําหนดราคาในสัปดาหหนา เชน ราคาขายน้ํามันปาลมดิบเฉลี่ยในสัปดาหที่ 1 จะนํามาแทนคาเพื่อ

กําหนดราคาไบโอดีเซลในสัปดาหที่ 3 เปนตน 

***ยกเวนกรณีราคาน้ํามันปาลมดิบในประเทศสูงกวาราคาตลาดโลกมาก จะนํามาพิจารณารวมกันอีก

ครั้งหนึ่ง 

2. MtOH หรือราคาขายเมทานอลในกรุงเทพมหานคร ใชราคาเมทานอลเฉลี่ยจากผูคาเมทานอลใน

ประเทศจํานวน 3 ราย เชน Thai M.C., I.C.P. Chemicals และ Itochu (Thailand) โดยราคาขายเมทานอล

เฉล่ียในสัปดาหที่แลวจะนํามาใชกําหนดราคาในสัปดาหหนา เชน ราคาขายเมทานอลเฉลี่ยในสัปดาหที่ 1 

จะนํามาแทนคาเพื่อกําหนดราคาไบโอดีเซลในสัปดาหที่ 3 เปนตน  
ป ราคาน้ํามันดีเซลหมุนเร็ว ณ ตนป ( บาท / ลิตร ) การเปลี่ยนแปลง 

พ.ศ. 2540 9.46 16.07% 

พ.ศ. 2541 11.36 20.08% 

พ.ศ. 2542 7.59 -33.19% 

พ.ศ. 2543 11.02 45.19% 

พ.ศ. 2544 13.44 21.96% 

พ.ศ. 2545 11.59 -13.76% 

พ.ศ. 2546 14.59 25.88% 

พ.ศ. 2547 14.69 0.69% 

พ.ศ. 2548 14.59 -0.68% 

พ.ศ. 2549 23.89 63.74% 

พ.ศ. 2550 22.94 -3.98% 

พ.ศ. 2551 29.47 28.47% 

( ที่มา : กรมธรุกิจพลังงาน ) 
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 โดยจะกําหนดราคาต่ํากวาราคาตลาดของน้าํมนัดีเซลประมาณ 4 บาทตอลิตร เพื่อจูงใจ

ใหผูบริโภคทั่วไป ซึ่งที่ระดับราคาดังกลาว ลูกคาที่ซื้อน้ํามนัไบโอดีเซลจากบริษทัน้ํามนัตะวันตก 

จํากัด จะมีตนทุนรวมที่ตํ่ากวาเมื่อเปรียบเทียบกับการซือ้ผลิตภัณฑจากคูแขงทัง้ระดับประเทศและ

ระดับทองถิน่ เนื่องจากมกีารประกันคุณภาพการใชงาน ลูกคาจะสามารถลดคาใชจายในการซอม

บํารุงเครื่องยนต เปลีย่นไสกรองน้ํามันเชื้อเพลิง เมื่อเปรียบเทยีบกับการใชน้ํามันไบโอดีเซลที่

คุณภาพต่ํา ซึง่บริษัทน้ํามันตะวันตกไดมข้ัีนตอนการผลิตน้ํามนัไบโอดีเซลที่มีคุณภาพสงู ทําใหได

น้ํามนัไบโอดีเซลที่มีความบริสุทธิ์สูง ไมมตีะกอนที่ทาํใหเกิดการอุดตันของไสกรอง นอกจากนี้ยงัมี

บริการตรวจสอบถังน้ํามนัและขั้นตอนการผสมน้ํามนัไบโอดีเซลของลูกคา ทําใหลูกคาสามารถลด

ความกงัวลใจ และตนทุนโดยรวมลงไปไดพอสมควร 

 
5.5.3 ชองทางการจัดจําหนาย ( Place ) 

สําหรับการจําหนายน้ํามนัไบโอดีเซลของบริษัทน้าํมนัตะวันตก จาํกัด จะเนนการขาย

ใหแกผูประกอบการขนสงซึ่งมักจะมีแทงกน้ํามนัที่สถานประกอบการอยูแลว โดยดําเนนิการผาน

ตัวแทนการจดัจําหนายน้าํมันไบโอดีเซลในพืน้ที่ซึง่มีความชาํนาญในการหาลกูคาและดําเนนิธุรกจิ 

เพื่อเปนหนึ่งในบริการที่ลูกคาจะไดรับจากบริษัท นอกจากนี้สําหรับลูกคาที่ไมมีแทงกน้าํมันที่สถาน

ประกอบการ หรือไมสะดวกจะใหไปสง ยงัสามารถใชบริการตัวแทนของบริษัทในการจัดหา

รถบรรทุกมาเติมน้ํามนัไบโอดีเซลชนิด B100 ไดที่โรงงานของ บริษทั น้ํามนัตะวันตก จํากัด อีกดวย 

และนอกจากนี้ บริษัทน้ํามนัตะวนัตก จาํกัด ยงัเพิ่มความสะดวกในการบริการใหแกลูกคาทั่วไป 

ดวยการเปดใหบริการสายดวนใหบริการปรึกษาขอมูลและสั่งน้าํมนัไดตลอด 24 ชั่วโมง และ

สําหรับขอมูลทั่วไปของน้ํามนัไบโอดีเซล และความรูดานเครื่องยนตและการบํารุงรักษารถยนตที่ใช

น้ํามนัไบโอดีเซล บริษัทน้ํามันตะวนัตก จํากัด ยังไดจดัทําเว็บไซท สําหรับเผยแพรขอมูลเหลานี้ 

เพื่อใหลูกคาสามารถสืบคนและศึกษาไดดวยตนเอง 

 
5.5.4 Physical Aspects 

เนนความเปนมืออาชีพดานการผลิตน้ํามนัไบโอดีเซล เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม และทําให

ผูบริโภคจดจําบริษัทและตราสินคาไดจากการไดสัมผัสกบัสถานที ่ พาหนะ การแตงกายของ

พนกังานและอุปกรณการดําเนนิงานของบริษัท 

 
5.5.5 บุคลากร ( People ) 



 

82 

พนกังานของบริษัทตองเปนพนักงานทีม่ใีจรักการบริการทั้งกับลูกคาภายนอกองคกรและ

ผูรวมงานในองคกร มีความเปนมืออาชีพสูง สุภาพ เรียบรอย โดยเฉพาะพนกังานผูปฏิบัติการ

โดยตรงกับลูกคา ควรมีความรูความสามารถในดานเครื่องยนตและน้าํมันเชื้อเพลงิทุกประเภทเปน

อยางด ี 

 
5.5.6 กระบวนการ ( Process ) 

เนนกระบวนการทํางานที่ไมซับซอน สะดวกในการควบคุมและพัฒนาข้ันตอนการทํางาน 

เอื้อใหการใหบริการลูกคาเปนไปอยางรวดเร็ว แตมี Value คํานึงถึงลูกคาเปนสาํคญั (Customer 

Centric) โดยในแงของการผลิตนั้น บริษทัน้าํมนัตะวนัตก จํากัด จะไดพัฒนากระบวนการผลิตที่มี 

Cost Advantage และในแงของการใหบริการนัน้ จะพฒันาใหมีข้ันตอนการบริการที่รวดเร็ว มกีาร

ใหอํานาจแกพนกังานผูปฏิบัติงานบริการใหสามารถทาํการตัดสินใจแกไขปญหาเบือ้งตนหรือ

เงื่อนไขในการบริการแกลูกคาเฉพาะหนาไดทันที และที่สําคัญยงัเปนกระบวนการที่งายตอการ

ตรวจสอบแตละขั้นตอน และงายตอการปรับปรุงพัฒนาตอไป  

 
5.5.6 การสงเสริมการขาย ( Promotion ) 

สําหรับการทาํ Promotion และสื่อสารการตลาดนั้น บริษัทน้าํมนัตะวันตก จาํกัดจะเริ่ม

ดําเนนิการสื่อสารการตลาดจากการทาํใหตัวบริษัทและขอมูลผลิตภัณฑของบริษทัเปนที่รูจักใน

ทองที่กอน เพื่อทําใหผูบริโภคทั่วไปไดรูจักบริษัทและเปดใจในการรับผลิตภัณฑของบริษัท 

หลังจากนั้นจงึเริ่มนําเสนอสนิคาและบริการของบริษัทใหแกผูประกอบการที่เปนกลุมลูกคา

เปาหมายโดยตรง เพื่อเร่ิมสรางลูกคาของบริษัทโดยเนนการทําการตลาดโดยตรง (Direct 

Marketing) และนําเสนอรายการสงเสริมการขายทั่วไปใหแกลูกคา และจะไดเสนอสินคาทดลองใช

ใหแกลูกคาทีม่ีศักยภาพและมีความเปนไปไดสูงในการเลือกใชน้ํามันไบโอดีเซล เพื่อใหเกิดการ

ทดลองใช พิสูจนคุณภาพและเกิดการสั่งซื้อตอไป เพื่อนาํมาเปนลูกคาอางอิงเพื่อสรางความ

นาเชื่อถือแกบริษัทตอไป หลังจากนั้นจะไดทําแผนการตลาดเพื่อรักษาความสัมพนัธกับลูกคาทีม่ี

อยูใหเปนลูกคารายสาํคัญตอไปในอนาคตและเพิ่มสวนแบงการตลาด และจะกระตุนยอดขาย

โดยรวมทัว่ไป และสรางลูกคาใหมๆ ดวยการใช Sales Promotion และโดยรวมแลวบริษัทน้ํามัน

ตะวันตก จํากดั ยังจะใช Online Media เพื่อเผยแพรขอมูลผลิตภัณฑและรายการสงเสริมการขาย

ในปจจบัุนใหแกลูกคา 
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5.6 การสื่อสารทางการตลาด ( IMC ) 
สําหรับเครื่องมือการสื่อสารการตลาดครบวงจรที ่บริษทั น้าํมนัตะวนัตก จาํกัด ใชนั้น จะ

คัดเลือกเครื่องมือที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมายและสื่อที่มีอยูในทองถิ่น 
5.6.1 การประชาสมัพันธ ( Public Relations ) 

บริษัทน้าํมนัตะวันตกจะใชการประชาสัมพนัธ (Public Relations) ในการใหความรูแก

ผูบริโภคเกี่ยวกับน้าํมันไบโอดีเซล เนื่องจากเปนวธิีที่สามารถใหขอมูลรายละเอียดในเชิง

เทคนิคไดเปนอยางดีและแลดูเปนทีน่าเชื่อกวาวิธีอ่ืน โดยขอมูล (Content) ที่จะนาํเสนอคือ

ประวัติความเปนมาของน้าํมันไบโอดีเซล ขอมูลเทคนิคเชิงเปรยีบเทียบกับน้าํมันดีเซล เชน

อัตราการสิ้นเปลืองน้าํมัน ราคา และความคุมคาในการใชงาน และการบํารุงรักษาเครื่องยนต

และกรองน้าํมนัเมื่อใชน้ํามนัไบโอดีเซล รวมถงึประโยชนของการใชน้าํมันไบโอดีเซลในแงของ

การลดมลภาวะทางอากาศซึ่งเปนที่มาของปญหาโลกรอนในปจจุบัน สําหรับส่ือที่เลือกใชใน

การประชาสมัพันธมีทัง้หนงัสือพิมพทองถิน่ วิทยุ และการทําใบปลวิหรือแผนพับไปวางตาม

หนวยงานราชการตางๆ การทําบอรดนทิรรศการประชาสัมพนัธในงานตางๆ ทัง้นี้อาจมทีั้ง

กรณีที่เสียคาใชจายหรือไมเสียคาใชจาย และครอบคลุมในเขตพืน้ที่เปาหมาย คือจังหวัด

นครปฐม ราชบรีุ กาญจนบรีุ และสมุทรสงคราม 

 
5.6.2   การโฆษณา ( Advertising ) 

สําหรับการโฆษณาแนะนําบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัท จะเปนการโฆษณาในระดับ

ทองถิน่ คือส่ือที่ครอบคลุมในเขตพื้นที่จงัหวัด นครปฐม ราชบุรี กาญจนบุรี สมทุรสงคราม 

เทานัน้ โดยทีจ่ะมีเนื้อหาที่กระชับ โดดเดน และมีขอความที่เขากับลูกคากลุมเปาหมาย โดย

ยังคงมีขอความหรือภาพกราฟคที่แสดงถงึผลิตภณัฑและบริการทีม่คุีณภาพไดมาตรฐาน 

 

สําหรับส่ือทีเ่ลอืกใช จะเปนสื่อที่มีศักยภาพสูงสาํหรบัพื้นที่ทองถิน่ และเหมาะสมกับ

กลุมเปาหมายซึ่งเปนผูประกอบการขนสงเปนหลกัและยังตองการใหบุคคลทั่วไปไดมี Brand 

Exposure ดวย โดยเลือกใชส่ือดังตอไปนี้ 

 

1) หนังสือพิมพทองถิ่น 
หนงัสือพมิพทองถิ่นมักมีจาํนวนยอดพมิพที่สูงพอสมควรในระดับราคาที่ไมแพงมากนัก และ

สํานักพิมพจะใชการกระจายหนังสือพิมพโดยการแจกจายไปตามสถานประกอบการ บริษัท หาง

รานทัว่ไปทีม่คีนผานไปมาหรือใชบริการเยอะ โดยเฉพาะหางรานที่ลงโฆษณาในหนงัสือพมิพ 
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บริษัทที่ลงสื่อโฆษณาในหนงัสือพิมพทองถิ่น จงึจะไดผูอานหรือผูพบเหน็โฆษณาเปนกลุมธุรกจิ

และบุคคลทั่วไปดวย 

2) วิทยุทองถิ่น 
วิทยทุองถิน่โดยทั่วไปจะครอบคลุมพื้นทีห่ลายจงัหวัด โดยเฉพาะหากเปนคลืน่ใหญที่ไมใช

คลื่นวทิยุชุมชน โดยปกติคลืน่วทิยทุี่เปนทีน่ิยมในพืน้ทีเ่ชน FM107.50 หรือ FM99.25 มักจะมีรัศมี

การถายทอดในบริเวณ สมทุรสงคราม ราชบุรี และนครปฐม โดยที่กลุมผูฟงจะเปนบุคคลทั่วไป ซึ่ง

อาจมีศักยภาพในการเปนลกูคาของบริษทั 

3) ปายบลิบอรด 
บริษัทจะใชบิลบอรด หรือปายคัตเอาทขนาดใหญเพื่อดึงดูดความสนใจแกบุคคลทั่วไป โดยจะ

ติดตั้งบริเวณหนาโรงงานเพือ่ใหลูกคาซึง่เปนผูประกอบการเหน็ไดชัดถึงตําแหนงของโรงงาน และ

จะติดตั้งบริเวณทางเลี้ยวเขาจังหวัดนครปฐม ใกลโรงแรมริเวอร และราชบุรีในบริเวณกอนทาง

เลี้ยวเขาเมือง เพื่อการพบเหน็ไดงายของผูประกอบการทีเ่ดินทางระหวางจงัหวัดตางๆ 

4) โฆษณาเคลือ่นที่ 
เพื่อเปนการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัท และเปนการสรางภาพลักษณบริษัท โดยระบุถึงที่ต้ัง 

และเบอรโทรศัพทที่ลูกคากลุมเปาหมายสามารถติดตอกับบริษัทได โดยการทาํเปน Sticker ติด

รถบรรทุกขนสงสินคาของบริษทั 

5) แผนพับ 
เพื่อใชเปนเครื่องมือในการโฆษณาประชาสัมพันธบริษัทสําหรับใหผูแทนขายแจก และจัดสง 

Direct Mail ใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

 
5.6.3  การสนับสนุนทางการตลาด ( Sponsorship ) 

เนื่องจากพื้นทีเ่ปาหมายเปนพื้นที่ตางจังหวัด ซึง่หลายๆ คร้ัง ส่ือโฆษณาในทองถิ่นก็ไม

สามารถแทรกเขาไปในชีวิตประจําวนัของผูบริโภคได และดวยขนาดของธุรกิจที่ไมไดใหญจนถึงจะ

ทําใหการลงทนุการตลาดดวยโฆษณาจํานวนมากคุมทนุได การทําใหตราสินคาเปนที่รูจักหรือติดหู 

ติดตาผูบริโภคจึงตองใชหลายๆ วิธเีขาชวย และวิธีที่ไดผลในเขตพื้นที่เปาหมาย คือการใชวิธีการ

เปนผูสนบัสนนุในกจิกรรมของชุมชนตางๆ เพื่อใหผูบริโภคซึ่งมักมีชวีติกับชุมชนไดมีการสัมผัสกบั

แบรนดหรือชื่อของบริษัท 
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5.6.4  การจดัแสดงสินคานอกสถานที่ ( Trade Show ) 
เปนการจัดแสดงผลิตภัณฑของบริษัท ตัวบริษัท หรือ Solution ที่บริษัทนาํเสนอแกกลุม

ลูกคาและประชาชนทั่วไป โดยการจัดบูธนทิรรศการและรายละเอียดของผลติภัณฑของบริษัท

น้ํามนัตะวันตก จาํกัด สําหรับสถานที่ทีจ่ะจัด Trade Show นัน้ จะเลือกที่มีประชาชนพลุกพลาน

เชน หางสรรพสินคา หรือศูนยการในทองถิน่ที่มพีืน้ทีก่วางขวาง และมีบริเวณสวาง สะอาด และ

แลดูมีมาตรฐานนาเชื่อถือ และจัดในวนัหยุดสุดสัปดาหเปนเวลาประมาณ 2 วัน 

5.7 แคมเปญการตลาด 
บริษัทน้าํมนัตะวันตก จาํกดั จะดําเนนิโปรแกรมทางการตลาดเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการตลาดที่ต้ังไวอยางเปนขั้นตอน โดยดําเนนิแคมเปญทางการตลาดเปน 4 แคมเปญ

ตอเนื่องกนัดังนี ้

 
5.7.1 Ground Preparing 
 
วัตถุประสงค : 

- แนะนาํบริษัทน้ํามนัตะวันตกใหผูบริโภคทัว่ไปและกลุมลูกคาเปาหมายได

รูจัก 

- สรางการรับรูในผลิตภัณฑน้าํมันไบโอดีเซล ซึ่งจะเปนทางเลือกใหแกลูกคา

ผูใชรถยนตโดยเฉพาะเครื่องยนตดีเซล 

- สรางการรับรูในตราสินคาของบริษัทน้ํามนัตะวนัตกนั่นคือ BioPure by 

Western Oil 

- สรางลูกคาเริ่มแรกที่มีศักยภาพ เพื่อใชเปน Endorser แกลูกคาทั่วไปใน

อนาคตและสรางลูกคาในระยะยาว 

- พัฒนาคูคาทีท่ําหนาทีเ่ปน Agent สําหรบักระจายสนิคาและรับวัตถดิุบมาสง

ที่โรงงาน 

 
งบประมาณ: 75,000 บาท 
 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาด: 
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การประชาสมัพันธ 

ในการใหความรูพื้นฐานและสรางการรับรูถึงน้ํามนัไบโอดีเซล จะใชวธิีการประชาสมัพันธเปน

หลัก โดยจะใชส่ือในการประชาสัมพันธตางๆ ดังนี ้

 

ใบปลิว / แผนพับ 

รายละเอียด: จัดเอกสารเผยแพรความรูในรูปแบบแผนพับเพื่อวางในสถานที่ราชการ 

เพื่อใหผูบริโภคที่สนใจ ไดหยิบอาน โดยมเีบอรโทรศัพทของบริษัทน้ํามันตะวนัตก จาํกัด 

ใหติดตอได หากตองการทราบรายละเอียดเพิ่มเติม หรือตองการซื้อผลิตภัณฑของบริษัท 

ระยะเวลา: มีนาคม – พฤษภาคม 2551 

งบประมาณ: 5,000 บาท 

 

การจัดแสดงสนิคานอกสถานที ่

รายละเอียด : จัดแสดงผลิตภัณฑของบริษัท ตัวบริษัท หรือ Solution ที่บริษทันาํเสนอแกกลุม

ลูกคาและประชาชนทั่วไป โดยการจัดบูธนทิรรศการและรายละเอียดของ

ผลิตภัณฑของบริษัทน้ํามันตะวันตก จํากดั สําหรับสถานทีท่ี่จะจัด Trade Show 

นั้น จะเลือกทีม่ีประชาชนพลุกพลานเชน หางสรรพสินคา หรือศูนยการในทองถิ่น

ที่มีพืน้ที่กวางขวาง และมบีริเวณสวาง สะอาด และแลดูมีมาตรฐานนาเชื่อถือ 

และจัดในวนัหยุดสุดสัปดาหเปนเวลาประมาณ 2 วัน 

ระยะเวลา : มีนาคม 2551 

งบประมาณ: 25,000 บาท 
 
ปายโฆษณา ( Billboard  ) 

รายละเอียด: จัดทําและเชาพื้นที่ในการตดิตั้งปายบิลบอรดขนาดใหญ บริเวณหนาโรงงาน และ

ทางเขาเมืองราชบุรี นครปฐม และสมทุรสงคราม เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิด 

Brand Awareness และ เปน Contact Point ที่จะสามารถติดตอกับบริษัทได

หากมีความสนใจในผลิตภณัฑของบริษทั 

ระยะเวลา: มีนาคม 2551 – ธันวาคม 2555 

งบประมาณ: 20,000 บาท 
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สินคาทดลอง ( Free Sampling ) 

รายละเอียด: เสนอตัวอยางผลิตภัณฑเปนน้าํมนัไบโอดีเซล (B100) ของบริษัท ใหแกบริษัทที่

เปนลูกคากลุมเปาหมายทีม่ีชื่อเสียงและมีศักยภาพ เพือ่ใหทดลองใช บริษัทละ 

100 ลิตร ซึ่งเพียงพอตอการใชในระยะทางประมาณ 400-600 กิโลเมตร (เมื่อใช

ทันที ไมไดผสมกับน้าํมนัดีเซลธรรมดา) และติดตามสอบถามผลการใชจากลูกคา

เพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อคร้ังแรกและซื้อซ้าํตอไป และนาํมาใชเปน Endorser แก

ลูกคารายใหมๆ  ตอไป 

ระยะเวลา: มีนาคม 2551 – เมษายน 2555 

งบประมาณ: 25,000 บาท 

 
5.7.2 Sprouting the plants 
 
วัตถุประสงค : 

- นําเสนอสินคาและบริการแกกลุมธุรกิจที่เปนเปาหมายโดยตรง 

- แสวงหาขอมูลความตองการของลูกคาและกลยุทธของคูแขง 

- มุงสรางความแตกตางของบริษัทฯแกกลุมเปาหมาย 

- นํารายการสงเสริมการขายและพัฒนาบริการที่ตอบสนองความตองการของ

ลูกคาในแตละราย 

 
งบประมาณ: 20,000 บาท 
 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาด: 

ในชวงแคมเปญนี้จะเนนการนําเสนอผลิตภัณฑของบริษัทตอผูประกอบการที่เปน

กลุมเปาหมายของบริษัทโดยตรง โดยจะเขาไปพรอมกบั Solution ที่เตรียมไวเพือ่ผูประกอบการ

รายนัน้ๆ เครื่องมือในการสื่อสารไปยังผูบริโภคจึงจําเปนตองเปนเครื่องมือที่สามารถอธิบาย

รายละเอียดของผลิตภัณฑไดดี มีความรูเชิงลึก สามารถปรับเปล่ียนตามความตองการของ

ผูบริโภค และตอบขอสงสัยของผูบริโภคได ซึ่งบริษทัน้ํามนัตะวันตก จาํกัด จงึเลือกใชเครื่องมือ

ส่ือสารการตลาดประเภท Personal Selling และ Direct Marketing ตางๆ เปนหลัก นอกจากนี้ 

Direct Marketing ยังเปนเครื่องมืออันดีที่จะใชทดสอบตลาดเปาหมายอีกดวย วาผูบริโภคมี

พฤติกรรมแบบไหน และนาํไปใชปรับเปลี่ยนกลยุทธการตลาดในการสื่อสารกับคนหมูมากไดตอไป 
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การตลาดทางตรง Direct Marketing 

เปนการทาํการติดตอกับผูบริโภคทั้งรายยอย เชน SMEs หรือ หางรานเล็กๆ และรายใหญ เชน 

โรงงานอุตสาหกรรม หรือผูประกอบการรถขนสงขนาดใหญ โดยเฉพาะการชี้ใหเหน็ความคุมคาใน

ระยะสั้นของการเปลี่ยนมาใชน้ํามนัไบโอดเีซล รวมถงึวิธกีารทางดานเทคนิคที่จะทําใหผูบริโภค

เปลี่ยนมาใชน้าํมันไบโอดีเซลไดอยางมัน่ใจในความปลอดภัยและประสิทธิภาพ 

 

1. Personal Selling 

รายละเอียด: เปนการใหพนกังานขายของบริษัทเขาไปหาผูบริโภคซึ่งเปน

ผูประกอบการขนาดกลางถงึขนาดใหญตางๆ เชน รถขนสง หรือโรงงานอุตสาหกรรม ที่มี

ปริมาณความตองการใชน้าํมันดีเซลเปนจาํนวนมาก ดวยการเตรียมหาขอมูลของ

ผูประกอบการรายนัน้ๆ ทั้งจากการสอบถามโดยตรง และหาขอมูลทุติยภูมิตางๆ และ

โทรสารเอกสารของบริษัท และโทรศัพทเขาไปนัดหมายการนาํเสนอ Solution ของบริษัท 

โดยตองมีการเตรียมตารางเปรียบเทียบคาใชจายทั้งหมดของการใชน้าํมันดีเซลเทียบกับ

น้ํามนัไบโอดเีซลของบริษัท และเตรียมคอมพิวเตอรโนตบุคที่มีตาราง Excel Sheet ที่

สามารถคาํนวณคาใชจายตางๆ ไดทนัททีี่พูดคุยกับผูประกอบการ และไดขอมูลการใช

น้ํามนัเบื้องตนมาแลว เพื่อใหงายตอการปรับเปลี่ยนและนําเสนอ Solution ทีน่าสนใจได

อยางทนัทวงท ี

ระยะเวลา: เมษายน – พฤษภาคม 2551 

งบประมาณ: 5,000 บาท 

2. Direct Mail 

รายละเอียด: เปนการโดยการสงเอกสารรายละเอยีดของน้าํมนัไบโอดีเซลของบริษทั

น้ํามนัตะวันตก จํากัดไปยงัผูประกอบการที่เปนกลุมเปาหมายหลกั เพื่อใหผูประกอบการ

ไดพิจารณาขอมูลของผลิตภัณฑของบริษัท หากมคีวามสนใจกส็ามารถติดตอเขามาได

เองโดยตรง หรือหากไมไดรับการติดตอมา ก็ยงัเพิม่โอกาสในการที่ผูประกอบการนัน้จะได

เห็นเอกสารอยางคราวๆ ของบริษัท กอนที่จะมีการติดตอไปจากพนักงานขายอกีครั้งหนึง่

ดวยวิธีใดวิธหีนึ่ง 

ระยะเวลา: เมษายน 2551 

งบประมาณ: 10,000 บาท 
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3. Tele Marketing 

รายละเอียด: พนกังานขายของบริษัทจะโทรศัพทเขาไปติดตอกับผูประกอบการหรือ

ผูจัดการฝายผลิตหรือขนสงของบริษัทเพื่อนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑน้ํามันไบโอดีเซลของ

บริษัท โดยทีพ่นักงานขายจะจัดเตรียมขอมูลเปรียบเทยีบเบื้องตนระหวางการใชน้าํมนั

ดีเซลกับไบโอดีเซลของบริษัทน้าํมนัตะวนัตก จํากัด และใชขอความทีแ่สดงใหเหน็วา

บริษัทไดศึกษาขอมูลและเตรียม Solution สําหรับผูประกอบการมาแลวคราวๆ พรอม

แสดงใหเหน็ขอไดเปรียบที่พงึจะไดรับหากใชบริการจากทางบริษัท 

ระยะเวลา: เมษายน 2551 

งบประมาณ: 5,000 บาท 

 
5.7.3 Watering the plants 
 
วัตถุประสงค  

- สรางความสัมพันธในระยะยาวแกกลุมลูกคาธุรกิจ 

- พัฒนาความสมัพันธและรูปแบบของธุรกิจแกกลุมลูกคาเพื่อนาํเสนอ

ผลิตภัณฑและบริการในอนาคต 

- กระชับความสมัพันธตอกลุมคูคา 

- ปองกนัและรกัษาสวนแบงทางการตลาดในระยะยาว 

- สรางผลตอบแทนแกบริษทัในระยะยาว 

 
งบประมาณ: 100,000 บาท 
 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาด: 

จะเนนใช CRM (Customer Relationship Management) มาใชในการบรหิารจดัการ

ความสัมพันธกับลูกคาเกา โดยจะนาํเอา Database Marketing และ Direct Marketing มาเปน

สวนชวยในการวิเคราะหขอมูลของลูกคา และสื่อสารกับลูกคาโดยตรง เพื่อใหการจัดการ

ความสัมพันธกับลูกคาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและครบวงจรที่สุด มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

Customer Relationship Management 

จะเนนในการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคา Western Oil ของลูกคาเพื่อลดอตัราการ

เสียลูกคา (Churn Rate) และเปนสรางความรูสึกอันดีแกลูกคา เพื่อใหลูกคามีทัศนคติที่ดีตอบริษัท
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และตราสินคาและเกิดการบอกตอไปยังผูบริโภคทั่วไป และปูทางไปยังการหาฐานลกูคาใหมอีก

ดวย ดวยการสรางกิจกรรมหรือขอเสนอพเิศษสําหรับลูกคาแตละบริษัท โดยอาจไมไดเปนขอเสนอ

เดียวกนั แตมีมูลคาเทาเทียมกันเมื่อเทยีบสัดสวนยอดการใชน้ํามันของแตละบริษัท เนื่องจาก

ลูกคาของบรษิัทนาจะมีจํานวนไมมากนกั โดยเฉพาะลูกคารายใหญที่มีปริมาณการใชน้าํมนัเปน

จํานวนมาก สําหรับตัวอยาง CRM Program คือการทําสัญญาระยะยาวในการใหยืมถงัน้ํามนั

สําหรับลูกคาที่ซื้อน้าํมนัไบโอดีเซลของบริษัทเปนระยะเวลานานกวา 1 ป และมากกวา 50,000 

ลิตรขึ้นไป 

ระยะเวลา: มีนาคม – ธันวาคม 2551 

งบประมาณ: 50,000 บาท 

 

Database Marketing 

ในการจัดการความสัมพันธกับลูกคา จาํเปนจะตองสรางฐานขอมูลของลูกคาขึ้นมา ใน

กรณีของลูกคาของบริษัทน้าํมันตะวนัตก จํากัด นั้น จะจัดเก็บชื่อ ทีอ่ยู เบอรโทรศพัท สถิติการใช

น้ํามนัของลกูคา ความถี่ในการสั่งซื้อ ปริมาณการสัง่ซือ้ตอคร้ัง จํานวนรถยนตหรือเครื่องจักรที่ใช

น้ํามนัไบโอดีเซล รวมถึง Life Style ของผูประกอบการดวย เพื่อใชเปนขอมูลสําคัญในการจัด 

Direct Marketing Campaign ตอไป 

ระยะเวลา มีนาคม – ธันวาคม 2551 

งบประมาณ 0 บาท (งบประมาณอยูในสวน E-Marketing) 

 

Direct Marketing 

หลังจากที่ไดขอมูลรายละเอยีดของลูกคาทั้งหมดแลว บริษัทน้าํมนัตะวันตก จํากดั จะได

จัดทําโปรแกรมการตลาดทางตรงกบัลูกคา โดยจะเนนการติดตอกับลูกคาโดยตรงเพื่อแจงขาว

ขอเสนอพิเศษตางๆ เชนสวนลดเมื่อซื้อปริมาณมาก รวมทั้งบริการพเิศษตางๆ หรือการสงบัตรอวย

พรในโอกาสพเิศษตางๆ ซึง่ขึน้อยูกับ Life Style และขอมูลการสั่งซื้อตางๆ ที่เก็บมาไดจากขอมูล 

ระยะเวลา มีนาคม – ธันวาคม 2551 

งบประมาณ 50,000 บาท 
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5.7.4 Fertilizing the plot 
 
วัตถุประสงค : 

- กระตุนยอดขายในชวงเวลาจัดรายการ 20 % 

- เพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

- สรางการรับรูในตราสินคาเพิม่เติม และสรางฐานลกูคารายใหม 
งบประมาณ: 80,000 บาท 
 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาด: 

สําหรับการกระตุนยอดขายและเพิ่มสวนแบงทางการตลาดนัน้ จะเนนการใช Sales 

Promotion เปนเครื่องหลักในการนาํการสื่อสารการตลาดทั้งแคมเปญ ซึ่งจะประสานกับการใช 

Personal Selling และ Advertising ตางๆ ในการเขาถึงกลุมลูกคา ทัง้ปจจุบันและลกูคาใหม โดย

จะพัฒนารายการสงเสริมการขายขึ้นมากอน และใชรายการสงเสริมการขายนี้ในการสื่อสารกบั

ลูกคาทัง้การติดตอลูกคาเกาหรือใหมโดยตรงเพื่อนําเสนอโปรโมชั่นประจําเดือน หรือการออก

โฆษณาในสื่อตางๆ เพื่อใหลูกคาทีม่ีศักยภาพสนใจหรอืกระตุนความสนใจจากผูบริโภคที่ยังไมเคย

ใชผลิตภัณฑของบริษัทหรือแมกระทัง่น้าํมนัไบโอดีเซลเลย 
 
Sales Promotion 

จะเปนเครื่องมือหลักที่รับหนาที่นาํแคมเปญนี้ โดยเนนการพัฒนารายการสงเสรมิการขาย

ที่เหมาะสมกบักลุมลูกคา โดยแบงเปนรายการสงเสรมิการขายสาํหรับลูกคาปจจบัุน และสาํหรับ

ผูบริโภคทั่วไปที่มีโอกาสจะเปนลูกคารายใหมของบริษทั สําหรับรายการสงเสริมการขายของลูกคา

ปจจุบัน จะเนนการทํารายการสงเสริมการขายที่เปน Loyalty Reward Program เชนการสะสม

แตมเพื่อไดรับสิทธิ์เติมน้ํามนัฟร ี และการแนะนําหรือหาลูกคาใหมมาใหบริษัทเพื่อรับสวนลดราคา

น้ํามนัตลอดเดือนนัน้ๆ และสําหรับรายการสงเสริมการขายของผูบริโภคทั่วไป จะเนนการสงเสริม

การขายที่แถมสินคาควบคูหรือผลิตภัณฑบํารุงรักษารถยนตเมื่อเปนลกูคาใหม เพื่อดึงดูดให

ผูบริโภคมีความสนใจทีจ่ะเริม่ตนใชน้าํมนัไบโอดีเซลของบริษัทมากขึ้น โดยทั้งหมดนีจ้ะใช 

Advertising เปนเครื่องมือชวยในการสื่อสารรายการสงเสริมการขายตางๆ สูผูบริโภค และ

เสริมแรงมากขึ้น 

ระยะเวลา: มิถุนายน 2551- ธันวาคม 2551 

งบประมาณ: 50,000 บาท 
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Advertising 

ในการโฆษณาแคมเปญนี ้ จะแบงเปนโฆษณาเพื่อ 2 จุดประสงคดวยกัน คือ การสื่อสาร

รายการสงเสรมิการขายโดยเนนการหาลูกคาใหมเปนหลกั และการสรางตราสนิคาใหเปนที่รูจักใน

วงกวางมากขึน้ สําหรับการสื่อสารรายการสงเสริมการขายที่เนนการหาลูกคาใหมนั้น จะใชวิทยุ

และหนงัสือพมิพเปนสื่อหลกั เพื่อสงขอความไปยงัชุมชนถงึรายการสงเสริมการขายในขณะนัน้ 

ระยะเวลา: มิถุนายน 2551 – ตุลาคม 2551 

งบประมาณ: 25,000 บาท 

 

Personal Selling 

จะเปนการเขาไปนําเสนอรายการสงเสริมการขายของแคมเปญนี้ใหแกลูกคาปจจุบันและ

ลูกคารายใหมที่มีความสนใจ ซึ่งพนกังานขายจะตองเตรียมตัวและขอมูลการสงเสริมการขายเพือ่

เขาไปนําเสนอพรอมการเยี่ยมลูกคาที่ทาํเปนประจําทุกเดือนอยูแลว และพยายามโนมนาวเพื่อให

ลูกคาสนใจในรายการสงเสรมิการขายนัน้ สําหรับลูกคาใหมนั้น พนกังานขายจะเขาไปพบและ

นําเสนอรายการสงเสริมการขายรวมทั้ง Solution ตางๆ ตามปกติของงานขายของบริษัทแก

ผูบริโภคที่มีความสนใจและติดตอเขามาเปนอันดับแรก และพยายามนาํรายการสงเสริมการขาย

ของบริษัทไปนําเสนอแกผูประกอบการรายใหมๆ ทัง้รายยอยและรายใหญ เพื่อเปนการขยายฐาน

ลูกคาอยางตอเนื่อง 

ระยะเวลา: มิถุนายน – ธนัวาคม 2551 

งบประมาณ: 5,000 บาท 
 
5.7.5 E-Marketing 
Objectives: 

- เพื่อเปนชองทางในการสื่อสารกับผูบริโภคที่เปนกลุมธุรกจิ 

- เพื่อแพรขอมูลบริษัทและผลติภัณฑ 

- นําเสนอรายการสงเสริมการขาย 

- เปนชองทางในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
งบประมาณ: 15,000 บาท 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาด: 

ในการทํา E-Marketing นี้ บริษัทจะพฒันาชองทางการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกสโดยนํา

ระบบอินเทอรเน็ต และเว็บไซทมาใชใหเปนประโยชน โดยเริ่มต้ังแตเร่ิมดําเนินกิจกรรมทาง
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การตลาดแรกของบริษัท ดวยการพัฒนาเว็บไซทของบริษัทขึ้นมาและใชประโยชนจากเว็บไซทที่

พัฒนาขึ้นมาใหไดมากที่สุด รวมถึงการเปนหนึ่งในชองทางการติดตอกับลูกคาเชนรายการสงเสรมิ

การขายตางๆ หรือแมกระทั่งการรับคําแนะนํา ติชม ตางๆ จากลูกคา เพื่อนํามาใชปรับปรุงการ

ดําเนนิงานของบริษัท 

Website 

เปนเครื่องมือหลักที่บริษัทจะใชในการทํา E-Marketing เนื่องจากเปนสื่อที่ผูประกอบการ

หรือบริษัทตางๆ รูจักเปนอยางดีในปจจุบัน ซึ่งเริ่มต้ังแตการจด Domain Name ทีจ่ําไดงาย คือ 

www.WesternOil.co.th เพื่อเปนชองทางในการเขามาคนหาขอมูลและแนะนําบริษัทและผลิตภัณฑ

ของบริษัทแกผูบริโภคทั่วไป ทั้งนี้จะไดระบุ URL ของบริษัทไวในสื่อส่ิงพิมพทุกสื่อของบริษัทเพื่อให

ผูบริโภคจดจําได โดยในเว็บไซทจะประกอบไปดวย การแนะนําบริษัท ขอมูลผลิตภัณฑของบริษัท 

ขอมูลดานเทคนิคพอสังเขปของการผลิต ขอเท็จจริงเกี่ยวกับน้ํามันไบโอดีเซล เกร็ดความรูเกี่ยวกับ

การบํารุงรักษารถยนตที่ใชน้าํมันไบโอดีเซล รายการสงเสริมการขายปจจุบัน ที่อยูติดตอ และแผนที่

ของบริษัท 

ระยะเวลา มกราคม – กมุภาพนัธ 2551 

งบประมาณ 10,000 บาท 

Database Marketing 

เปนการพัฒนาระบบฐานขอมูลที่จะใชสําหรับจัดเก็บขอมูลของลูกคา 

ระยะเวลา มกราคม 2551 – กุมภาพันธ 2551 

งบประมาณ 5,000 บาท 
 

ตารางที ่5-3 อัตราคาสื่อตางๆ ในพื้นทีเ่ขตนครปฐม – ราชบุรี – สมุทรสาคร โดยเฉลี่ย 
 

ประเภทของสื่อ รายละเอียด อัตราคาใชจาย 

โฆษณาวิทย ุ โฆษณา 30 วนิาที ทุกเบรค ชั่วโมงละ 3 เบรค 2 ชั่วโมงตอ 

1 รายการ และพูดประชาสัมพนัธตามตองการในรายการ

สดอีก 2 คร้ัง จัดรายการทุกวันเวนวันเสาร-อาทิตย 

2,000 บาท/เดือน/

รายการ 

สกูปรายการวทิย ุ จัดทําสกูปเพือ่เผยแพรความรู เกร็ดขอมูล หรือขาวสาร 

และเชื่อมโยงไปยังตัวผลิตภณัฑหรือบริษทั โดยบริษัทเปน

ผูจัดหาขอมูลเอง เผยแพรในรายการทุกวนัเวนวันเสาร-

อาทิตย 1 คร้ังตอวัน 

1,000 บาท/เดือน/

รายการ 
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ประเภทของสื่อ รายละเอียด อัตราคาใชจาย 

โฆษณาหนงัสอืพิมพ

ทองถิน่หนาปก 

โฆษณา 4 สี ปกหนาของหนังสือพิมพทองถิน่ ออกราย

เดือน 

2,000 บาท/ฉบับ 

โฆษณาหนงัสอืพิมพ

ทองถิน่ หนาขาว-ดํา 

โฆษณาหนาใน (ขาว-ดํา) ของหนงัสือพิมพทองถิ่น ออก

รายเดือน 

500 บาท/ฉบับ 

คอลัมนหนังสอืพิมพ

ทองถิน่ 

จัดทําคอลัมน บทความหรือความรูเฉพาะทางที่สามารถ

เชื่อมโยงไปยังตัวผลิตภัณฑหรือบริษัท โดยบริษทัเปนผู

จัดหาและเรียบเรียงขอมูลเอง 

1,000 บาท/ฉบับ 

ปายบิลบอรดขนาด

สูง 4 เมตร กวาง 10 

เมตร 

ปายคัตเอาทขนาดใหญ (4x10 เมตร) พิมพ Ink-Jet 

Printer ดวยหมึกชนิด Outdoor พรอมบริการติดตั้งบน

โครงไมนอกสถานที ่

6,000 – 6,500 

บาทตอปาย  

สต๊ิกเกอรหุมรถยนต ติดสติ๊กเกอรพมิพดวย Ink-Jet Printer หุมทัง้คันรถยนต

แบบปก-อัพ (Car Wrap) 

8,500 บาท/คัน 

สต๊ิกเกอรติดรถยนต ติดสติ๊กเกอร Die-Cut ติดขอความบนตวัถงัรถยนต

บางสวน เชนดานขางและดานหลัง 

500 – 1,500 บาท  

แผนพับ 4 สี แผนพับขนาด A4 (3 พับ) กระดาษอารตอาบมันหรืออาบ

ดาน 

4 – 6 บาทตอแผน 

ข้ันต่ํา 1,000 แผน 

 



 

95 

 

 

 

 

  

ตารางที่ 5-4 แผนกิจกรรมทางการตลาด
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ตารางที ่5-5 คาใชจายทางการตลาดแยกรายป 

ตามแผนกิจกรรมทางการตลาด ของบริษัทน้ํามันตะวันตก จํากัด 

ปที ่ 1 2 3 4 5 

 (2551) (2552) (2553) (2554) (2555) 

1.การโฆษณา (Advertising)           

 - โฆษณากลางแจง (Bill Board) 24,000.00 0.00 10,000.00  10,000.00 10,000.00 

 - โฆษณาหนังสอืพิมพทองถิ่น (Press Ad) 10,000.00 0.00 0.00  0.00 0.00 

 - โฆษณาวิทย ุ(Radio Spot) 15,000.00 20,000.00 0.00  0.00 0.00 

2. การประชาสัมพันธ (Public Relations)     

 - แผนพับ (Leaflet) 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

 - จัดงานแสดง (Trade Show) 25,000.00  0.00  0.00 0.00 

3. รายการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 81,000.00 50,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 50,000.00 0.00 0.00  0.00 0.00 

 - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 10,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

 - Direct Mail 10,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

 - การตลาดทางไกล (Tele Marketing) 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00 

 - CRM 50,000.00 0.00 0.00  0.00 0.00 

5. การเปนผูสนบัสนุนกจิกรรม (Sponsorship) 0.00 5,000.00 10,000.00  10,000.00 10,000.00 

6. การตลาดอินเตอรเน็ต (Internet Marketing)      

 - เว็บไซท (Website)  10,000.00 0.00 0.00  0.00 0.00 

 - การตลาดฐานขอมูล (Database Marketing) 5,000.00 0.00 0.00  0.00 0.00 

รวมคาใชจายทางการตลาด 290,000.00 100,000.00 100,000.00  100,000.00 100,000.00 

 


