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บทที่ 5 

 

แผนการตลาด (Marketing Plan) 

 

5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objectives) 

บริษัทได้แบง่วตัถปุระสงค์ทางการตลาดออกเป็นสองระยะ คือ วตัถปุระสงค์ระยะสัน้ โดย

มีระยะเวลาในการดําเนินงานประมาณ 1 - 3 ปี และวตัถปุระสงค์ระยะยาวซึ่งมีระยะเวลาในการ

ดําเนินงานประมาณ  3 – 10 ปี ซึง่มีรายละเอียดในแตล่ะชว่งเวลาดงัตอ่ไปนี ้

 

5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสัน้ (Short – term objectives) 

1. สร้างให้ผู้บริโภคเกิดการทดลองใช้บริการของบริษัทให้ได้อยา่งน้อย 5001 รายในปีแรก  

2. รักษาฐานลูกค้าท่ีเคยได้ใช้บริการของบริษัทให้ได้ไม่น้อยกว่า 70% ของจํานวน

ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการของบริษัท 

3. ขยายฐานลูกค้าเพิ่มขึน้ให้ได้ไม่น้อยกว่าปีละ 20% ของจํานวนลูกค้าเดิมท่ีเคยใช้

บริการของบริษัท 

 

5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะยาว (Long – term objectives) 

1. สร้างตราสินค้าให้เป็นตราสินค้าในใจของผู้บริโภค “Top of Mind” ในด้านการดแูล

รักษา ซอ่มแซมตอ่เตมิท่ีพกัอาศยั ภายในระยะเวลา 10 ปี 

2. เพิ่มการให้บริการของบริษัทเพิ่มมากขึน้เร่ือยๆ เช่น บริการรับก่อสร้างท่ีพักอาศัย 

บริการรับจดัสวน ตกแตง่ต้นไม้ เป็นต้น ซึง่ภายในระยะเวลา 10 ปี บริษัทจะต้องมีการ

ให้บริการได้อยา่งครบทกุด้าน 

3.  ขยายพืน้ท่ีให้บริการผู้ บริโภคให้ครอบคลุมทั่วทัง้กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ภายในระยะเวลา 10 ปี 

 

                                                 
1คํานวนจากจํานวนลกูค้ากลุ่มเป้าหมายท่ีได้ข้อมูลจากการสํารวจ ซึ่งมีประมาณ 7,460 ครัวเรือน และบริษัท

คาดวา่จะมีลกูค้าท่ีใช้บริการของบริษัทในตอนแรกประมาณ 7% ของลกูค้าเป้าหมาย โดยแบง่เป็นลกูค้าประเภท

ซอ่มแซมประมาณ 450 ครัวเรือน และลกูค้าประเภทตอ่เติมประมาณ 100 ราย โดยใช้ข้อสมมตุิฐานท่ีวา่ ลกูค้าท่ี

ใช้บริการตอ่เติม 50 ครัวเรือนนัน้ เป็นลกูค้ากลุม่เดียวกบัลกูค้าท่ีใช้บริการซอ่มแซม  
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5.2 การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่งตราสินค้า 

เพ่ือท่ีจะทําให้วัตถุประสงค์เป็นไปตามท่ีบริษัทได้กําหนดไว้ บริษัทจึงจําเป็นต้องทําการ

กําหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพท่ีจะเป็นลกูค้าของบริษัท เพ่ือท่ีจะสามารถกําหนดกลยุทธ์ท่ี

เหมาะสมมาใช้กับกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการกําหนดกลุ่มเป้าหมาย

นัน้ เร่ิมจากการทําการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 

และ การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยในแต่ละขึน้ตอนนัน้มีรายละเอียด

ดงัตอ่ไปนี ้

 

5.2.1 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 

บริษัทได้อาศัยปัจจัยต่างๆในการแบ่งส่วนตลาด ได้แก่  ปัจจัยด้านภูมิศาสตร์ 

(Geographic) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) และปัจจัยด้านจิตวิทยา 

(Psychographic) ปัจจยัด้านวตัถุประสงค์ของการถือครองท่ีพกัอาศยั และ ปัจจยัด้านประเภท

ของท่ีพกัอาศยั ซึง่ปัจจยัตา่งๆมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

1. ปัจจยัด้านภมูิศาสตร์ (Geographic) 

ลักษณะทางภูมิศาสตร์สามารถแบ่งตามพืน้ท่ีพักอาศัยของผู้ บริโภค โดยแบ่ง

ตลาดออกตามเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

2.  ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 

แบ่งออกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้านรายได้ต่อครัวเรือน โดยแบ่ง

ตลาดออกเป็นสามสว่น คือ ครัวเรือนท่ีมีรายได้ต่ํา ซึ่งมีรายได้ต่ํากว่า 25,000 บาทตอ่

เดือน ครัวเรือนท่ีมีรายได้ปานกลาง ซึ่งรายได้ประมาณ 25,000 – 50,000 บาทต่อ

เดือน และ ครัวเรือนท่ีมีรายได้สงู ซึง่มีรายได้มากกวา่ 50,000 บาทตอ่เดือน  

3. ปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychographic) 

แบง่ออกตามคา่นิยมและรูปแบบในการดําเนินชีวิต (Value and Lifestyle) โดย

แบง่ได้เป็น สามส่วน คือ ผู้ ท่ีต้องการความสะดวกสบาย ผู้ ท่ีต้องการสิ่งแปลกๆใหม่ๆ 

และผู้ ท่ีต้องการความประหยดั 

4. ปัจจยัด้านวตัถปุระสงค์ของการถือครองท่ีพกัอาศยั 

วตัถุประสงค์ในการถือครองท่ีพกัอาศยันัน้สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ซึ่ง 

ประเภทแรก คือ การถือครองท่ีพักอาศัยเพ่ือเป็นท่ีพักอาศัยของตนเองและคนใน
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ครอบครัว และประเภทท่ีสอง คือ การถือครองท่ีพกัอาศยัเพ่ือเป็นการลงทนุ เช่น การ

ปลอ่ยเชา่ การซือ้มาเพ่ือเก็งกําไร เป็นต้น 

5. ปัจจยัด้านประเภทของท่ีพกัอาศยั 

ลักษณะของท่ีพักอาศัย สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภทตามรูปแบบของท่ีพัก

อาศยั คือ ลักษณะท่ีพกัอาศยัในแนวดิ่ง ซึ่งได้แก่ คอนโดมิเนียม และลกัษณะท่ีพัก

อาศยัในแนวราบ ได้แก่ บ้านเด่ียว ทาวน์เฮ้าส์ อาคารพาณิชย์ เป็นต้น 

 

5.2.2 การเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 

บริษัทได้เลือกกลุ่มเป้าหมายโดยมุ่งเน้นในบริเวณท่ีผู้ มีกําลังซือ้สูงอาศยัอยู่ รวมไปถึง

ลกัษณะการดําเนินชีวิตและการทํางานท่ีต้องการความสะดวกสบายเป็นหลกั ซึ่งกลุ่มเป้าหมาย

ของบริษัทได้แก่ 

• กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มผู้ มีท่ีพักอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพชัน้ใน ตามแนวถนน

สุขุมวิท ทองหล่อ วิทยุ สาทร และพระรามท่ี1 ท่ีพักอาศยันัน้มีวัตถุประสงค์ในการ

ครอบครองเพ่ือเป็นการลงทุนในท่ีพักอาศยัทุกประเภท โดยมีรายได้ครอบครัวต่อ

เดือนมากกวา่ 50,000 บาท  

• กลุม่เป้าหมายรอง คือ กลุม่ผู้ ท่ีพกัอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพชัน้ใน ตามแนวถนนสขุมุวิท 

ทองหลอ่ วิทย ุสาทร และพระรามท่ี 1 ท่ีพกัอาศยันัน้มีวตัถปุระสงค์ในการครอบครอง

เพ่ือเป็นท่ีพักอาศยั โดยเน้นไปท่ี บ้านเด่ียว ทาวน์เฮ้าส์ และ อาคารพาณิชย์ โดยมี

รายได้ครอบครัวตอ่เดือนมากกวา่ 50,000 บาท มีลกัษณะการใช้ชีวิตท่ีต้องการความ

สะดวกสบาย ไมค่อ่ยมีเวลาในการดแูลรักษาท่ีพกัอาศยั 

 

สาเหตุท่ีบริษัทได้เลือกกลุ่มลูกค้าท่ีมี ท่ีพักอาศัยไว้เ พ่ือเป็นการลงทุนเป็นลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายหลกันัน้ เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าประเภทนีท่ี้มีท่ีพักอาศยัประเภท คอนโดมิเนียม ไว้

สําหรับให้เชา่นัน้มีความจําเป็นจะต้องมีการซอ่มแซมท่ีพกัอาศยัอยูอ่ยา่งสม่ําเสมอโดยเฉล่ีย 2-3 ปี

ตอ่ครัง้หรือหลงัจากเปล่ียนผู้ ท่ีพกัอาศยั เพ่ือให้สภาพท่ีพกัอาศยัอยู่ในสภาพท่ีพร้อมท่ีจะให้ผู้ เช่า

มาพกัอาศยั ซึง่กลุม่ลกูค้าดงักลา่วจะทําให้บริษัทมีงานเข้ามาอยา่งสม่ําเสมอ โดยนอกจากนีล้กูค้า

กลุ่มนีย้งัเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มเป้าหมายรองของบริษัทอีกด้วย เน่ืองจากลกูค้ากลุ่มนีย้งัจะมีท่ีพกั

อาศยัประเภท บ้านเด่ียว หรือ ทาวน์เฮ้าส์ ท่ีไว้เป็นท่ีพกัอาศยัของตนเองหรือคนในครอบครัวด้วย 
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ทําให้ลกูค้ากลุม่นีส้ามารถเรียกใช้งานกบัทางบริษัทได้ในกรณีท่ีต้องการ ซอ่มแซม หรือตอ่เติมท่ีพกั

อาศยัของตนเอง ทําให้บริษัทลดคา่ใช้จา่ยในการหาลกูค้าใหมไ่ด้เป็นอยา่งมาก 

 

5.2.3 การวางตาํแหน่งตราสินค้า (Positioning) 

จากการวิเคราะห์สภาพตลาด คูแ่ข่งขนั และปัจจยัในการเลือกใช้บริการของผู้บริโภคนัน้ 

ทําให้บริษัทได้วางตําแหน่งทางการตลาดให้เป็นบริษัทท่ีให้บริการด้านการซ่อมแซมท่ีพกัอาศยัใน

รูปแบบครบวงจร ในระดบัปานกลางคอ่นข้างสงู โดยมีลกัษณะเป็น “One Stop Service” คือ เป็น

บริษัทท่ีให้บริการซ่อมแซม แก้ไขปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึน้ภายในท่ีพักอาศัย รวมทัง้ให้คําปรึกษา

ปัญหาตา่งๆเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยัด้วย โดยมีการบริการท่ีรวดเร็วและมีการรับประกนัผลงานหลงัการ

ซอ่มแซมอีกด้วย โดยเม่ือเปรียเทียบกบัคูแ่ขง่ตา่งๆแล้ว บริษัทได้วางตําแหน่งของบริษัทได้ดงัแสดง

ในแผนภาพท่ี 5.1 และ 5.2  

 

แผนภาพท่ี 5.1 

แสดงแผนภาพตําแหนง่ทางการตลาดในด้านคณุภาพกบัราคา 

 

 
 

จากแผนภาพท่ี 5.1 แสดงให้เห็นว่าตําแหน่งทางการตลาดท่ีทางบริษัทได้กําหนดไว้คือ 

เป็นบริษัทท่ีมีคุณภาพในการให้บริการท่ีสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดอย่าง 

HomePro, HomeWork, Home Maintenance และ ผู้ รับเหมารายย่อย เน่ืองจาก HomePro และ 

High Price Low Price 

High Quality 

Low Quality 

Home Maintenance 

Home Product Center 

Homework 

ผู้ รับเหมารายย่อย 

Home Solutions 



 - 64 - 

HomWork นัน้การซ่อมแซมนัน้จะเป็นเพียงบริการเสริมท่ีมีให้กับลูกค้าท่ีมาซือ้วสัดอุุปกรณ์การ

ซ่อมแซมกับทางบริษัท จึงทําให้บริษัททัง้สองไม่ค่อยให้ความสําคญักบัคณุภาพในการให้บริการ

ด้านนีม้ากนกั โดยบริษัททัง้สองจะใช้การจ้างผู้ รับเหมาชว่งมารับงานดงักล่าวไปจากบริษัทอีกทอด

หนึ่ง ทําให้การควบคมุคณุภาพในการให้บริการเป็นไปได้ค่อนข้างยาก สําหรับผู้ รับเหมารายย่อย

นัน้ คณุภาพการให้บริการนัน้จะดีหรือไม่ดีก็ขึน้อยู่กบัผู้ประกอบการแต่ละราย ทําให้ผู้บริโภคต้อง

เส่ียงกบังานท่ีไมไ่ด้คณุภาพ ซึง่คณุภาพของการให้บริการของผู้ รับเหมารายย่อยส่วนใหญ่นัน้จะไม่

คอ่ยดี อีกทัง้ไมค่อ่ยมีมาตรฐานในการดําเนินงาน 

 

แผนภาพท่ี 5.2 

แสดงแผนภาพตําแหนง่ทางการตลาดในด้านความหลากหลายของบริการกบัราคา 

 

 
 

ทางบริษัทจงึจะเน้นยํา้ให้คณุภาพของการให้บริการออกมาให้ดีท่ีสดุ ซึ่งจากผลการสํารวจ

พบว่า คุณภาพของการให้บริการจะเป็นปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจเลือกใช้ของผู้บริโภค โดย

บริษัทจะนําระบบ TQM (Total Quality Management) ในการบริหารจดัการด้านคณุภาพของ

บริษัท ซึ่งบริษัทเช่ือว่าระบบการจัดการดงักล่าวจะสามารถทําให้คณุภาพของการให้บริการของ

บริษัทมีคณุภาพดีและเป็นไปตามท่ีบริษัทได้กําหนดไว้ใน Positioning Map 

สําหรับในด้านขอบเขตการให้บริการของบริษัทนัน้ บริษัทได้กําหนดตําแหน่งทางการ

ตลาดของบริษัทดังแสดงในแผนภาพท่ี 5.2 ซึ่งแสดงให้เห็นว่า บริษัทมีการให้บริการค่อนข้าง

High Price Low Price 

Wide Service  

Focus Service 

Home Maintenance 

Home Product Center 

Homework 

ผู้ รับเหมารายย่อย 

Home Solutions 
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ครอบคลุมครบทกุความต้องการของผู้บริโภคในด้านการซ่อมแซมและตอ่เติมท่ีพกัอาศยัมากกว่า

คูแ่ขง่ในตลาด 

 

5.3 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Tactics) 

5.3.1 รูปแบบการให้บริการ (Services) 

1. งานบริการหลกั (Core Services)  เป็นงานท่ีทางบริษัทได้ให้บริการแก่ลกูค้าเป็นงาน

หลกั ซึง่ได้แก่ งานบริการซอ่มแซม และตอ่เตมิ โดยประกอบด้วยงานดงัตอ่ไปนี ้

• งานซอ่มแซมขนาดเล็ก 

 งานพืน้ ได้แก่ พืน้บ้านแตกร้าว พืน้กระเบือ้งแตกร้าว ปกูระเบือ้งใหม่ พืน้ใน

ห้องนํา้มีนํา้ขงัเน่ืองจากปกูระเบือ้งไม่ดี พืน้นอกท่ีพกัอาศยัทรุดตวัตา่งจาก

ตวัอาคาร 

 งานฝ้าเพดาน ได้แก่ ซอ่มแซมฝ้าเพดาน ตดิตัง้ฉนวนใยแก้วกนัความร้อน 

 งานประต ูหน้าตา่ง ได้แก่ ซ่อมแซมลกูบิด กลอนประต ูติดตัง้เหล็กดดั มุ้ ง

ลวดเพิ่มเตมิ เปล่ียนบานพบั 

 งานหลังคา ได้แก่ หลังคาร่ัวซึมเน่ืองจากกระเบือ้งแตกร้าวหรือพืน้ชัน้

ดาดฟ้าแตกร้าว เปล่ียนกระเบือ้งหลงัคาใหม่ ซ่อมแซมโครงเหล็กรับหลงัคา

เป็นสนิมหรือผพุงั 

 งานผนงัอาคาร ได้แก่ ซ่อมแซมผนงัภายนอกอาคารท่ีแตกร้าวลายงา ก่อ

ผนงัเพิ่มเตมิ 

 งานรัว้บ้าน ได้แก่ ซ่อมแซมรัว้ท่ีเกิดการแตกร้าว หรือมีความเสียหาย ซึ่ง

เกิดมาจากสาเหตตุา่งๆกนั 

  งานทาสี ได้แก่ งานทาสีท่ีพกัอาศยัใหม่ ทัง้ภายนอกและภายใน รวมไปถึง

รัว้บ้าน  

 งานบริการอ่ืนๆ ได้แก่ ซอ่มแซมบวัเชิงผนงั งานตดิตัง้อปุกรณ์ตา่งๆ  

• งานซอ่มแซมขนาดใหญ่ 

 งานโครงสร้าง ได้แก่ ยกบ้าน ดีดบ้าน เสริมกําลงัให้กับโครงสร้างอาคาร 

ซอ่มแซมโครงสร้างอาคารท่ีความเสียหายจากสาเหตตุา่งๆ เช่น การทรุดตวั

ท่ีไมเ่ทา่กนั เพลิงไหม้ เป็นต้น 
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• งานระบบสาธารณปูโภค 

 ระบบไฟฟ้า ได้แก่ เดนิสายไฟ เปล่ียนสายไฟ แก้ไขปัญหาระบบไฟฟ้าท่ีเกิด

จากการลดัวงจร เปล่ียนหลอดไฟ ตดิตัง้อปุกรณ์ไฟฟ้าตา่งๆเพิ่มเตมิ   

 ระบบโทรศพัท์ ได้แก่ เดินสายโทรศพัท์ แก้ไขปัญหาต่างๆเก่ียวกับระบบ

โทรศพัท์ 

 ระบบประปา ได้แก่ เดนิท่อประปา ติดตัง้ป๊ัมนํา้ ติดตัง้แท็งค์เก็บนํา้ เปล่ียน

ทอ่ประปา ซอ่มแซมทอ่ประปาหรือก๊อกนํา้ร่ัว ซมึ 

 ระบบปรับอากาศ ได้แก่ ล้างทําความสะอาด รวมไปถึงซ่อมแซมระบบปรับ

อากาศ  

 ระบบสุขาภิบาล ได้แก่ ติดตัง้  ซ่อมแซม อุปกรณ์ต่างในห้องนํา้หรือ 

สขุภณัฑ์ ซอ่มแซมทอ่ระบายนํา้ ชกัโครกอดุตนั 

• งานตอ่เตมิ 

 งานตอ่เตมิและงานปรับปรุงท่ีพกัอาศยัในลกัษณะตา่งๆ ได้แก่ งานก่อสร้าง

ตอ่เติม เช่น ห้องนํา้ ห้องครัว ถนนเข้าบ้าน หลงัคา โรงจอดรถ สระว่ายนํา้ 

เป็นต้น 

2. งานบริการเสริม (Supplementary Services) เป็นงานบริการท่ีทางบริษัทได้จดัไว้

ให้บริการกบัลกูค้าเพิ่มเติม เพ่ือเป็นการสร้างมลูคา่เพิ่มเติมให้กบังานบริการหลกัของ

บริษัท  ซึง่ประกอบไปด้วยงานดงัตอ่ไปนี ้

• งานบริการให้คําปรึกษา (Consultation)  

เม่ือลูกค้ามีปัญหาเก่ียวกับท่ีพักอาศัยต่างๆ ลูกค้าสามารถท่ีจะติดต่อ

บริษัทเพ่ือขอคําปรึกษาได้ฟรี ผ่านสองช่องทาง คือ Call Center และ Web 

board ท่ีอยูใ่น Website ของบริษัท โดยทหางบริษัทจะมีผู้ เช่ียวชาญให้คําปรึกษา 

แนะนําและเสนอแนวทางในการแก้ปัญหาให้กบัลกูค้าได้เลือกตดัสินใจ  

• การรับประกนัคณุภาพ (Warranty)  

เพ่ือเป็นการสร้างความมัน่ใจให้กบัลกูค้าในด้านคณุภาพของการให้บริการ

ซ่อมแซม บริษัทจึงได้มีการรับประกันคณุภาพของการให้บริการการซ่อมแซมใน

ระยะเวลา 3-6 เดือนขึน้อยู่กับชนิดของงาน นอกจากนีบ้ริษัทยังรับประกัน

คณุภาพของสินค้าท่ีทางบริษัทนํามาใช้ในการซอ่มแซมให้กบัลกูค้าอีกด้วย 
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• การสร้างความปลอดภยัให้กบัลกูค้า (Security)  

ความปลอดภัยของลูกค้าเป็นเร่ืองสําคัญท่ีบริษัทให้ความสนใจ ดังนัน้

บริษัทจึงได้มีการจดัระบบรักษาความปลอดภัยให้กับลูกค้า โดยลูกค้าจะได้รับ

รหัสการปฏิบตัิงานผ่านทางโทรศพัท์มือถือ หรือทางโทรศพัท์จาก Call-center 

ของบริษัท เพ่ือให้ลูกค้านําไปตรวจสอบกับพนกังานท่ีทางบริษัทได้ส่งมาว่าเป็น

พนักงานของบริษัทหรือไม่ สําหรับด้านความปลอดภยัของลูกค้าในขณะท่ีทาง

บริษัทได้ให้บริการนัน้ ทางบริษัทได้มีการฝึกอบรมพนักงานให้คํานึงถึงความ

ปลอดภยัอยูอ่ยา่งเสมอ รวมไปถึงการใช้อปุกรณ์ เคร่ืองมือท่ีได้มาตรฐาน 

• การให้ข้อมลูขา่วสารกบัลกูค้า (Information) 

บริษัทได้มีการให้ข้อมูลต่างๆภายใน Website ของบริษัท เช่น ข้อมูล

เก่ียวกับสินค้าหรืออุปกรณ์ชนิดต่างๆ ท่ีบริษัทนําไปใช้ในการให้บริการ เพ่ือเป็น

การทําให้ลูกค้าทราบถึงคณุสมบตัิของวสัดุท่ีแตกต่างกันไปในแต่ละชนิด ซึ่งจะ

เป็นการสร้างความเข้าใจให้กบัลกูค้าได้ว่าสาเหตท่ีุสินค้าชนิดนีมี้ราคาสูงกว่าอีก

ชนิดหนึ่งคืออะไร รวมไปถึงมีการชีใ้ห้เห็นถึงปัญหาท่ีเกิดขึน้ในท่ีพกัอาศยัรวมไป

ถึงการแก้ไขปัญหาง่ายๆด้วยตวัทา่นเอง เป็นต้น 

 

5.3.2 การตัง้ราคา (Pricing) 

ทางบริษัทเลือกใช้กลยทุธ์การตัง้ราคาใช้แบบ Cost-based Pricing โดยการแยกรายการ

ต้นทุนของการบริการให้กับลูกค้าเป็น ส่ีส่วน ได้แก่ ราคาสินค้าท่ีใช้ในการซ่อมแซม ซึ่งใช้ราคา

ตลาดของวัสดุต่างๆในขณะนัน้ ค่าแรงงานของพนักงาน ค่าดําเนินการ และ ส่วนกําไร คิด

ประมาณ 10-20% โดยแปรผนักบัมลูคา่ของงานนัน้ ซึง่การตัง้ราคาดงักลา่วจะทําให้ลกูค้าสามารถ

ทราบถึงรายละเอียดต่างๆได้อย่างชดัเจนตรงตามความต้องการของลูกค้าท่ีได้จากการสํารวจ

ตลาดในเบือ้งต้น 

 

5.3.3 ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Channel Distribution) 

บริษัทได้กําหนดช่องทางในการท่ีลกูค้าจะสามารถเรียกใช้หรือเข้าถึงบริการของบริษัทได้ 

4 ช่องทาง คือ ช่องทางผ่านอินเตอร์เน็ต Call Center ของบริษัท นายหน้าอสงัหาริมทรัพย์ และ

ผู้บริหารอาคารชุด ซึ่งจากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุ่มเป้าหมายของบริษัทแล้วพบว่า

ช่องทางดังกล่าวเป็นช่องทางท่ีสอดคล้องและเหมาะสม เน่ืองจากสามารถอํานวยความ
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สะดวกสบายให้กับลูกค้าได้เข้าถึงบริการของบริษัทได้ โดยมีรายละเอียดในแต่ละช่องทาง

ดงัตอ่ไปนี ้

1. เวปไซต์ (Web-site) 

รายละเอียด (Detail)  

บริษัทจะจัดทํา Web-site ของบริษัท โดยใช้ช่ือว่า www.homesolutions.co.th 

โดย Web-site ดงักล่าวจะมีวตัถุประสงค์ใช้ในการติดต่อส่ือสารข้อมูลกับผู้บริโภค

กลุม่เป้าหมายในด้านตา่งๆดงัตอ่ไปนี ้

• ใช้ในการประชาสมัพนัธ์บริษัทในด้านตา่งๆ เช่น วิสยัทศัน์ พนัธกิจ ของ

บริษัท เป็นต้น รวมไปถึงใช้เป็นชอ่งทางในการรับสมคัรงานอีกด้วย 

• แสดงรายละเอียดในการให้บริการในด้านตา่งๆ รวมไปถึงราคามาตรฐาน

ในการให้บริการ รวมไปถึงระยะเวลาการรับประกนัในงานประเภทตา่งๆ  

• แสดงรายละเอียด คณุสมบตัิของวสัดอุปุกรณ์ต่างๆท่ีใช้ในงานซ่อมแซม 

หรือตอ่เตมิ เพ่ือให้ลกูค้าได้ทราบถึงข้อดีข้อด้อยของวสัดแุตล่ะประเภท 

• ใช้เป็นส่ือกลางให้ผู้ บริโภคท่ีมีปัญหาเก่ียวกับท่ีพักอาศัยในการฝาก

คําถามให้กับทางบริษัท เพ่ือท่ีจะให้ผู้ เช่ียวชาญของบริษัทในด้านต่างๆ

ตอบคําถามตอ่ไป 

• ให้ความรู้ความเข้าใจกับผู้บริโภคในด้านการซ่อมแซมบ้านอย่างง่ายๆ 

รวามไปถึงความรู้ในด้านการตอ่เตมิท่ีพกัอาศยัให้กบัผู้บริโภค 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการจดัสร้างเว็บไซต์ 30,000 บาท  

• คา่ใช้จา่ยในการจดทะเบียนโดเมน 1,200 บาทตอ่ปี 

• คา่พฒันาเว็บไซต์และดแูล Server 1,500 บาทตอ่ปี 

• รวมค่าใช้จ่ายประมาณ 32,700 บาทในปีแรก และ 2,700 บาทในปี

ตอ่ๆไป 

2. คอลเซ็นเตอร์ (Call - Center) 

รายละเอียด (Detail)  

เพ่ือเป็นการอํานวยความสะดวกในการให้บริการแก่ลกูค้า ทางบริษัทจึงได้จดัตัง้ 

Call-center ขึน้มา โดยใช้เป็นชอ่งทางการตดิตอ่ส่ือสารชอ่งทางหลกัของลกูค้าเพ่ือขอ

ใช้บริการของบริษัทในด้านตา่งๆ ไม่ว่าจะเป็นการติดตอ่เพ่ือขอรับบริการซ่อมแซม ตอ่

http://www.homesolutions.co.th/
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เติม รวมไปถึงขอคําปรึกษาปัญหาเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยัในด้านตา่งๆ โดยทางบริษัทได้

จัดเจ้าหน้าท่ี ท่ีมีความสามารถเฉพาะทางนัน้โดยตรงให้คําปรึกษากับลูกค้า 

นอกจากนี ้Call-center ยงัทําหน้าท่ีเป็นตวักลางในการประสานงานระหว่างบริษัทกบั

ลกูค้าอีกด้วย 

3. นายหน้าอสงัหาริมทรัพย์ (Agency) 

รายละเอียด (Detail)  

สําหรับลูกค้าท่ีมาเลือกซือ้ท่ีพักอาศัยมือสองจากนายหน้าอสังหาริมทรัพย์นัน้ 

เม่ือลกูค้าได้ตดัสินใจซือ้ท่ีพกัอาศยัดงักล่าวไปแล้วนัน้ ลกูค้ามีความจําเป็นอย่างย่ิงท่ี

จะต้องทําการซ่อมแซม ต่อเติม ท่ีพกัอาศยัดงักล่าวก่อนท่ีจะเข้าไปพกัอยู่อาศยั หรือ

นําไปให้เช่าหรือขายต่อ ดังนัน้ทางบริษัทจึงได้ใช้ช่องทางดังกล่าวในการแนะนํา

บริการของบริษัทให้กับลูกค้าดงักล่าว ซึ่งนอกจะเป็นการอํานวยความสะดวกให้กับ

ลกูค้าของนายหน้าอสงัหาริมทรัพย์ในการหาบริษัทท่ีจะทําการซ่อมแซมท่ีพกัอาศยัท่ีมี

คณุภาพแล้วนัน้ นายหน้าอสงัหาริมทรัพย์ก็ยงัจะได้ผลตอบแทนจากบริษัทตามท่ีได้

ตกลงกนัไว้ด้วย 

4. ผู้บริหารอาคารชดุ  

รายละเอียด (Detail)  

เพ่ือเป็นการเข้าถึงกลุ่มลกูค้าท่ีมีท่ีพกัอาศยัประเภทคอนโดมิเนียมนัน้ ทางบริษัท

จึงได้ทําการติดต่อกับผู้บริหารอาคารชุดเพ่ือท่ีจะเป็นช่องทางในการแนะนําบริการ

ตา่งๆของบริษัทผา่นผู้บริหารอาคารชดุไปยงักลุม่ลกูค้า ซึ่งทางผู้บริหารอาคารชดุนัน้ก็

จะได้ผลตอบแทนจากบริษัทตามท่ีได้ตกลงกนัไว้ 

 

5.3.4 การส่ือสารทางการตลาด (Market Communication) 

5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 

เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายของบริษัทจํากัดอยู่ในบริเวณกรุงเทพชัน้ในเท่านัน้ 

ดงันัน้บริษัทจึงไม่เน้นการโฆษณาในเชิง Mass media มากนกั ซึง่นอกจากจะไม่ตรง

กบักลุม่เป้าหมายของบริษัทและต้องใช้งบประมาณมากเกินความจําเป็นแล้วนัน้ จาก

ผลสํารวจโดยแบบสอบถามนัน้ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่หาข้อมูลของผู้ประกอบการ

ในธุรกิจนีผ้า่นทางบคุคลท่ีรู้จกัมากท่ีสดุ ดงันัน้การโฆษณาในช่วงแรกนัน้จะเน้นไปยงั
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กลุ่มผู้ ท่ีสนใจในเร่ืองบ้านโดยเฉพาะ โดยเน้นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเข้ามาทดลองใช้

บริการของทางบริษัท ซึง่ทางบริษัทได้ใช้การโฆษณาผา่นทางชอ่งทางดงัตอ่ไปนี ้

1. อินเตอร์เน็ต (Internet) 

รายละเอียด (Detail)  

บริษัทจะทําการโฆษณาผ่านทางเวปไซต์ต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับการดแูลรักษาท่ีพกั

อาศยั ได้แก่ www.homedd.com  และ  www.baanlaesuan.com  สาเหตท่ีุบริษัท

เลือกเวปไซต์ดงักลา่วเน่ืองจากเป็นเวปไซต์ท่ีมีภาพลกัษณ์เก่ียวกบัการดแูลรักษา การ

จดัตกแต่งท่ีพักอาศยัท่ีมีช่ือเสียง  โดยบริษัทจะเร่ิมทําการโฆษณาหลังจากบริษัทมี

ฐานลกูค้าแล้วประมาณ 1,000 คน เน่ืองจากการโฆษณาผ่านเวปไซด์ของบริษัทนัน้มี

วตัถุประสงค์หลกัเพ่ือเป็นการสร้างแบรนด์ให้กับบริษัท รวมไปถึงสร้างความเช่ือมัน่

ให้กบัลกูค้าของบริษัทอีกด้วย โดยกลุ่มเป้าหมายหลกัของการโฆษณาผ่านช่องทางนี ้

ย่อมจะเป็นกลุ่มผู้ บริโภคท่ีใช้อินเตอร์เน็ตในการหาข้อมูลหรือการทํางานใน

ชีวิตประจําวนัเป็นประจํา 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัโฆษณา 6,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2554  

2. โฆษณาเคล่ือนท่ี (Transit Advertising) 

รายละเอียด (Detail)  

บริษัทจะทําการติดสติ๊กเกอร์โฆษณาไว้บนรถของบริษัทซึ่งใช้สําหรับเข้าไป

ให้บริการแก่ลกูค้า โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือให้ตราสินค้าของบริษัทเป็นท่ีจดจําแก่ลกูค้า 

รวมไปถึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ความเป็นมืออาชีพและความน่าเช่ือให้กับบริษัท

อีกด้วย ซึ่งการโฆษณาดังกล่าวจะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของบริษัทได้เป็น

อยา่งดี อีกทัง้ยงัมีการลงทนุท่ีไมส่งูมากนกั 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทําสติกเกอร์ 20,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 เป็นต้นไป 

 

http://www.homedd.com/
http://www.baanlaesuan.com/
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5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 

1. การทดลองใช้ (Free Trial)  

รายละเอียด (Detail)  

บริษัทจะจดักิจกรรมในการสง่เสริมการขายในชว่ง 3 เดือนแรกของการเปิดบริการ 

โดยบริษัทจดัให้ลกูค้าท่ีติดตอ่เข้ามาใช้บริการกบับริษัท 100 รายแรกได้รับบริการฟรี

คา่แรงไม่เกิน 1,000 บาท โดยลกูค้าออกเพียงคา่วสัดเุองเท่านัน้ โดยทางบริษัทจะได้

จัดทําแผ่นพับ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์กิจกรรมการส่งเสริมการขายดังกล่าว

จํานวน 1,000 แผ่น และนําไปแจกจ่ายตามท่ีพกัอาศยัของกลุ่มเป้าหมายของบริษัท 

นอกจากนีย้งัมีการประชาสมัพนัธ์กิจกรรมดงักลา่วผา่นทางเวปไซด์ของบริษัทอีกด้วย 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทําแผน่พบั Free Trial  1,000 บาท 

• คา่ใช้จา่ยในการแจกจา่ยแผน่พบั 1,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 จนถึงเดือนมีนาคม 2551 

2. สมาชิก (Member)  

รายละเอียด (Detail)  

บริษัทได้มีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าโดยมีการจัดทําระบบสมาชิกของ

บริษัทขึน้ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือ เพ่ือให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการจากบริษัทอีก

หลงัจากได้ทดลองใช้ไปในครัง้แรก โดยลกูค้าท่ีจะเป็นสมาชิกกบับริษัทได้นัน้จะต้อง

ใช้บริการกับทางบริษัทตัง้แต ่5,000 บาทขึน้ไปในรอบบิลเดียวกัน โดยสมาชิกจะมี

สิทธิพิเศษตา่งๆจากบริษัท  

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทําบตัรสมาชิก 3,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 เป็นต้นไป 

3. การสะสมแต้ม (Maintenance Points)  

รายละเอียด (Detail)  

การสะสมแต้มนัน้จะได้รับตามมูลค่างานท่ีทางลูกค้าได้ใช้บริการกับทางบริษัท 

โดยลูกค้าท่ีจะได้รับแต้มสะสมนัน้จะต้องเป็นสมาชิกของบริษัทแล้วเท่านัน้ เพ่ือเป็น
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การคืนผลประโยชน์ให้กับลูกค้าท่ีใช้บริการของบริษัทอย่างต่อเน่ือง โดยลูกค้า

สามารถนําแต้มท่ีสะสมไว้มาแลกของรางวลัท่ีทางบริษัทจะได้กําหนดไว้ ซึ่งของรางวลั

ดงักล่าวจะมีการเปล่ียนแปลงไปเร่ือยๆ เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของลกูค้า

และความเหมาะสม 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยของรางวลัท่ีให้กบัลกูค้า 50,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 เป็นต้นไป 

5.3.4.3 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1. ออกบทูตามงานแสดงสินค้าท่ีเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยั 

รายละเอียด (Detail)  

เพ่ือเป็นการโฆษณาบริษัทให้เป็นท่ีรู้จกัแก่ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของบริษัท

ให้รู้จกั บริษัทได้มีการออกบทูตามงานแสดงสินค้า เชน่ งานบ้านและสวน งานบ้านมือ

สอง เป็นต้น เน่ืองจากงานดงักล่าวเป็นแหล่งรวมของกลุ่มเป้าหมายของบริษัท ทัง้

กลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีมาเลือกซือ้ท่ีพักอาศยัต่างๆเพ่ือการลงทุน และกลุ่มเป้าหมาย

รองท่ีมาเลือกซือ้สินค้านํามาตกแตง่ ตอ่เตมิท่ีพกัอาศยัของตนเอง 

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทําบทูแสดงสินค้า 150,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• ตามวนัเวลาท่ีมีการจดังานแสดง 

2. แผน่พบั (Brochure)  

รายละเอียด (Detail)  

เน่ืองจากบริษัทยงัมีขนาดไม่ใหญ่มากนกั อีกทัง้กลุ่มเป้าหมายของบริษัทอยู่ใน

บริเวณท่ีจํากัด ทําให้การโฆษณาผ่านทางเอกสารแผ่นพบัตา่งๆ เป็นส่ือท่ีสามารถให้

ข้อมูลรายละเอียดต่างๆ ในเบือ้งต้นท่ีลูกค้าต้องการเป็นอย่างดี สามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายของบริษัทได้เป็นอย่างดี อีกทัง้ยงัมีคา่ใช้จ่ายค่อนข้างต่ําเม่ือเทียบกับ

การโฆษณาผ่านช่องทางอ่ืน โดยทางบริษัทจะนําเอกสารท่ีได้จดัทําขึน้ไปแจกให้กับ

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายตามท่ีพักอาศัยโดยตรง ซึ่งในปีแรก บริษัทจะจัดทําแผ่นพับ

จํานวน 3,000 แผน่ เพ่ือเป็นการแนะนําบริษัทให้กบัลกูค้ากลุม่เป้าหมายให้ได้รู้จกั 
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ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทําแผน่พบัแนะนําบริษัท 3,000 บาท 

• คา่ใช้จา่ยในการแจกจา่ยแผน่พบั 3,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 จนถึงเดือนมิถนุายน 2551 

3. แมเ่หล็กพร้อมเบอร์โทรศพัท์ (Magnet)  

รายละเอียด (Detail)  

เพ่ือเป็นการอํานวยความสะดวกให้กบัลกูค้าในการค้นหาเบอร์โทรศพัท์ของบริษัท 

ในกรณีเกิดปัญหาเก่ียวกับท่ีพักอาศยั บริษัทจึงได้จดัทํา Magnet ท่ีมีเบอร์ Call 

Center ของบริษัทพิมพ์อยู่บน Magnet โดยบริษัทจะจดัทําขึน้มาประมาณ 1,000 ชิน้ 

เพ่ือแจกให้กบัลกูค้าท่ีได้มาใช้บริการของบริษัทในครัง้แรก  

ประมาณการคา่ใช้จา่ย (Budget) 

• คา่ใช้จา่ยในการออกแบบและจดัทํา Magnet 5,000 บาท 

ชว่งระยะเวลา (Time) 

• เร่ิมดําเนินงานตัง้แตเ่ดือนมกราคม 2551 เป็นต้นไป 

 

5.3.4.4 รูปลกัษณะภายนอก (Physical Evidence) 

• เคร่ืองแบบพนกังาน (Uniform) – ช่างเทคนิคบริการและหวัหน้าช่างบริการจะใส่

เคร่ืองแบบของบริษัท ซึ่งเป็นชดุหมีสีส้ม โดยมีตราของบริษัทติดอยู่ท่ีหน้าอก พร้อม

กับสวมรองเท้านิรภัย เพ่ือแสดงให้เห็นว่าเป็นพนักงานท่ีมาจากบริษัท นอกจากจะ

เป็นการสร้างภาพให้เห็นความเป็นมืออาชีพของพนักงานแล้ว ยังเป็นการป้องกัน

อบุตัเิหตตุา่งๆท่ีจะเกิดขึน้อีกด้วย 

• รถบริการซ่อมแซม (Service Car) – รถท่ีจะออกใช้ในการออกไปให้บริการนัน้มีสอง

ประเภท คือ รถจกัรยานยนต์ และรถกระบะ โดยรถทัง้สองชนิดนัน้จะมีสีส้ม พร้อม

ทัง้โลโก้ของบริษัท เพ่ือเป็นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์บริษัทไปในตวั 

• อุปกรณ์ เคร่ืองมือ – อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานซ่อมแซมนัน้จะเก็บอยู่ในกล่อง

เคร่ืองมือท่ี เพ่ือเป็นการสร้างภาพให้เห็นถึงความเป็นมืออาชีพของพนกังานของบริษัท

ท่ีมีอปุกรณ์ท่ีพร้อมท่ีจะดําเนินการซอ่มแซมอยา่งทนัที 
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• สํานกังาน (Head Office) – เป็นอาคารพาณิชย์ท่ีตกแตง่โดยทาสีอาคารเป็นสีส้ม ซึ่ง

เป็นสีประจําบริษัท พร้อมทัง้ตดิสญัลกัษณ์ของบริษัทไว้หน้าอาคาร  


