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บทท่ี 5 
กลยุทธทางการตลาด 

 

 เพ่ือใหการดําเนินธุรกิจของธรุกิจ  Home Smart เปนที่รูจักในสายตาของผูบริโภคและประสบ

ความสําเร็จไดนั้น จําเปนทีจ่ะตองกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เพ่ือทําการส่ือสาร

ทางการตลาดไปยังผูบริโภคใหไดรับรูเกี่ยวกับการบริการท่ีมีคุณภาพระดับมืออาชีพของบริษัท และให

ผูบริโภคเลือกใชบริการของบริษทัทกุคร้ังที่มีปญหาเกี่ยวกับบาน ซ่ึงการกําหนดกลยุทธทางการตลาด

จะสอดคลองกับกลยทุธและเปาหมายของบริษัทท้ังในระยะส้ันและระยะยาว ซึ่งธุรกิจ Home Smart มี

ความมุงมัน่ทีจ่ะเปนผูนําในธุรกิจการใหบริการซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบสภาพบานพักอาศัย

แบบครบวงจร ดวยคุณภาพระดับมืออาชีพที่ลูกคาไววางใจ และสามารถเพ่ิมความสะดวกในความ

ตองการซอมแซม ตอเติม ตรวจสอบบานของลูกคา เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด ดังสโลแกน 

“Home Smart ....Convenient Solution For Your Home” โดยกลยทุธทางการตลาดของบริษัท มี

รายละเอียดดังน้ี 

 
ก. เปาหมายทางการตลาด (Marketing Objectives) 
 บริษทัไดแบงเปาหมายทางการตลาดออกเปนสองระยะ คือ เปาหมายระยะส้ัน ซ่ึงจะมี

ระยะเวลาในการดําเนินงานประมาณ 1-3 ป และ เปาหมายระยะยาวซึง่มีระยะเวลาในการดําเนนิงาน

ประมาณ 3 – 5 ป โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี ้
 1. เปาหมายระยะสั้น 1-3 ป (Short - Term Objectives) 
 1.1 ทาํใหผูบริโภครูจักธุรกิจของบริษทั Home Smart และสราง Brand Awareness ใหเกิด

ขึ้นกับตราสินคาของบริษัท โดยภายใน 1 ปแรกผูบริโภคจํานวน 50% จะตองรูจักธุรกิจของบริษัท เมื่อ

เอยถึงช่ือบริษัท Home Smart หรือการไดเห็นตราสินคาของบริษทั และเพ่ิมเปน 60% ในปที่ 2 

 1.2 ธุรกิจ Home Smart สามารถทาํรายได 8 ลานบาทในปแรกที่ดําเนนิธุรกิจและมีอัตราการ

เติบโตของรายไดไมตํ่ากวา 10 % ตอป 

 1.3 ธุรกิจ Home Smart สามารถทาํกาํไรไดในปแรกที่ดําเนินธุรกิจและมีอัตราการเติบโตของ

กําไรสุทธิไมตํ่ากวา 10 % ตอป 
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 2. เปาหมายระยะยาว 3-5 ป (Long - Term objectives) 
2.1 อัตราการรับรูในธุรกิจ Home Smart ของผูบริโภคเพ่ิมขึ้นเปน 80% ของจํานวนผูบริโภค

ท้ังหมด 

2.2 ธุรกิจ Home Smart สามารถทาํรายได 12 ลานบาทในปที่ 5  โดยคิดเปนอัตราการเติบโต

ของรายไดเพ่ิมขึน้จากปที่ 4 ไมตํ่ากวา 10 % 

2.3 ธุรกิจ Home Smart สามารถทาํกาํไรสุทธไิด 1 ลานบาทในปที่ 5 และโดยคิดเปนอัตรา

การเติบโตของกําไรสุทธิเพ่ิมขึน้จากปที่ 4 ไมตํ่ากวา 11 % 

 
ข. Customer Insight 
ในการทําการวิเคราะหหา Customer insight ที่เกี่ยวกับงานซอมแซม และตอเติม ที่เกิดขึน้ภายในที่อยู

อาศัย โดยใชผลของการวิจัยตลาด จะสามารถสรุป Customer Insight ในเรื่องของ การใชบริการชาง

เพ่ือการซอมแซมและตอเติมที่อยูอาศัยในปจจุบัน ออกมาได ดังนี ้

Hope:  ปญหาของบานที่เกดิขึ้นสามารถแกไขได  

Fear:   คุณภาพงานและการบริการไมเปนท่ีนาพอใจ และชางดูไมนาเช่ือถือและไววางใจ 

Why:   คนที่รูจักแนะนําใหเรียกใชบริการ หรือ รูจัก 

Why not:  ไมรูที่จะติดตอใครมาทาํดี และไมแนใจวาจะเช่ือถือไดมากนอยเพียงใด 

สําหรับในสวนตรวจสอบที่อยูอาศัย ก็จะพบไดวา Customer Insight ของผูบริโภคที่มีตอการตรวจสอบ

ท่ีอยูอาศัยเปนดังนี ้

Hope: เพ่ิมความม่ันใจในการอยูอาศัย 

Why: เมื่อบานมีปญหาเกิดขึ้นบอยคร้ัง 

และ จากการทําการวิจัยตลาดจะพบไดวา ถาเกิดมีธุรกิจบริการซอมแซม ตอเติมและตรวจสอบบาน

ครบวงจรเกิดขึ้น จะสามารถสรุปเปน Customer Insight ของผูบริโภคตอธุรกิจดังกลาวไดดังนี้ 

Hope: ไดรับบริการที่มีคุณภาพ มีการบริการที่ดี มีความนาเช่ือถือและมีความปลอดภัยตอ

ชีวิตและทรัพยสินของตนและครอบครัว และมกีารประกันผลงานหลงัการใหบริการ 

Fear: เกิดความไมปลอดภัยตอชีวิตของตน ครอบครัวและทรัพยสิน 
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Need Gap: มีความสะดวกสบายในการเรียกใชบริการ เน่ืองจากมีการใหบริการครบวงจร 

และสามารถทาํในส่ิงท่ีไมสามารถทาํไดดวยตนเอง 

Why:  มีความสะดวกและ เช่ือใจไดในการใชบริการ 

Why not: มีคาบริการสูง 

ดังนั้น จาก Customer Insight ขางตนจะเห็นไดวาส่ิงทีผู่บริโภคกลัวนัน่คือความปลอดภัยตอ

ตนเอง ครอบครัวและทรัพยสิน เนื่องจาก เปนการท่ีตองใหคนแปลกหนาเขามาบริการที่บาน ดังน้ัน ส่ิง

ท่ี ธุรกิจ Home Smart ทําจะตองมีการทาํใหผูบริโภคไววางใจพนักงานไมวาเปนวิศวกร และ ชางที่เขา

มาใหบริการ และส่ิงที่ผูบริโภคจะไมใชงานธุรกิจดังกลาวคือ การท่ีมีคาบริการท่ีมีราคาสูง ซ่ึงในเร่ือง

คาบริการนัน้ ทางธุรกิจ Home Smart อาจจะไมสามารถใหบริการที่มีราคาตํ่ากวาชางที่ใหบริการ

ท่ัวไปได แตจะเพ่ิมในสวนของความชัดเจนในการคิดคาบริการใหผูบริโภคพิจารณาแทน โดยที่ในการ

ใหบริการของธุรกิจ Home Smart จะมีการแจกแจงของคาใชจายที่เกิดขึ้นใหเห็นชัดเจน วาใชปริมาณ

วัสดุ อุปกรณที่ใชในการซอมแซม ตอเติมและตรวจสอบ รวมถึงมีการระบุอัตราการเขามาใหบริการ

และ คาดําเนนิการไวอยางชัดเจน  

จากขอมูลทั้งหมด ธุรกิจ Home Smart จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ออกมาใน

รูปแบบของ Value ที่ธุรกิจ Home Smart มีให ดังนี้ 

Hope:  ไดรับบริการที่มีคุณภาพ มีการบริการท่ีดี มีความนาเช่ือถือและมีความปลอดภัยตอ

ชีวิตและทรัพยสินของตนและครอบครัว   

Need Gap: มีความสะดวกสบายในการเรียกใชบริการ และสามารถทาํในสิ่งทีไ่มสามารถทํา

ไดดวยตนเอง 

Why: มีความนาไววางใจ ตรงเวลาตอการนัดหมาย มีการรับประกันหลังการขาย และมีการ

ระบุถึงคาใชจายตางๆ ไดอยางชัดเจน และ มีการประกนัผลงานหลังการใหบริการ 

 

ค. การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
 กลุมลูกคาของธุรกิจ Home Smart จะเนนไปที่ผูที่มีที่อยูอาศัย ที่อยูหมูบานจัดสรรเปนหลัก 

แตเนื่องจากการแบงระดับหรือเกรดของหมูบานจัดสรร ไมไดมีการแบงที่กําหนดไดอยางแนนอน ซึ่งส่ิง
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ท่ีอาจจะระบุไดงายที่สุดคือในเร่ืองราคาบานในโครงการ ดังนั้นทางธุรกิจ Home Smart จึงแบงระดับ

ของโครงการหมูบานจัดสรรตามเกรดของราคาบานโดยท่ีสามารถแบงได ดังนี้ 

 หมูบานจัดสรร โครงการเกรด A เปนโครงการหมูบานจัดสรรที่มีราคาของบานขัน้ตํ่าต้ังแต 

20ลานบาทขึน้ไป มีส่ิงอํานวยความสะดวกทั้งภายในบาน และ สาธารณูปโภค ครบถวน มกีารรักษา

ความปลอดภยัอยางเขมงวด และสมบูรณแบบ มีทีมงานที่บริการจัดการโครงการพรอม สามารถติดตอ

ไดทันทีเม่ือเกิดปญหาหรือมคีวามตองการตางๆ และมีจาํนวนของบานในโครงการนอย  เชน โครงการ

แกรนดคริสตัลของบริษทั เค.อี.แลนดจํากัด หรือ โครงการ THE EMPEROR นาราศิริ ของแสนสิริ  

 หมูบานจัดสรร โครงการเกรด B+ เปนโครงการหมูบานจัดสรรที่มีราคาของบานต้ังแต 3 

ลานบาทจนถึง 20 ลานบาท เชน โครงการบานจัดสรรของ บริษัท แลนด แอนด เฮาส จํากัด (มหาชน) 

บริษทั ควอลิต้ีเฮาส จํากัด (มหาชน) บริษทั แสนสิริ จํากดั (มหาชน) และบริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนต 

จํากัด (มหาชน) เปนตน  

หมูบานจัดสรร โครงการเกรด B เปนโครงการหมูบานจัดสรรที่มีราคาของบานต้ังแต 1 

ลานบาท จนถงึ 3 ลานบาท  เชน โครงการบานจัดสรรของบริษัท กานดา พรอพเพอรต้ี จํากัด บริษทั

บานพฤกษา เรียลเอสเตท จํากัด (มหาชน)เปนตน 

 เน่ืองจากธุรกจิ Home Smart จะเปนการใหบริการในดานงานชาง ซ่ึงความสามารถในดาน

งานชางของลูกคาจะเปนปจจัยสําคัญในการเลือกใชบริการธุรกิจ Home Smart และจากผลการวิจัย

ตลาดพบวาสาเหตุที่ผูบริโภคตองเรียกใชบริการจากชางอันดับหนึ่ง คือ ไมสามารถทําเองไดเนื่องจาก

ไมมีความรู  อันดับท่ี 2 คือ สามารถทําเองไดแตไมมีอุปกรณงานชาง อันดับที่ 3 สามารถทาํเองไดแต

ไมมีเวลาทํา ดังนั้น กลุมลูกคาของธุรกิจ Home Smart จะสามารถแบงไดตามความสามารถในดาน

งานชางของลูกคา  ดังนี้ 

  1. กลุม No Skill : เปนกลุมที่ไมมีความรูในดานงานชางเลย โดยที่กลุมนี้จากการ

วิจัยตลาดพบวาเปนกลุมใหญที่สุด คิดเปนรอยละ 55.18 

  2. กลุม No Tool : เปนกลุมที่มีความรูในดานงานชาง มีเวลาในการทํา แตเมื่อเกิด

ปญหาหรือตองการตอเติมที่อยูอาศัย พบวาขาดอุปกรณที่จะตองใชในการซอมแซม หรือ ตอเติม โดยที่

กลุมนี้จากผลการวิจัยตลาดพบวาเปนกลุมที่มีจาํนวนมากอันดับที่สอง คิดเปนรอยละ 24.29 
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  3. กลุม No Time : เปนกลุมที่มีความรูในดานงานชาง แตเมื่อเกิดปญหาหรือ

ตองการตอเติมที่อยูอาศัย ไมมีเวลาในการซอมแซม หรือ ตอเติม โดยท่ีกลุมนี้จากผลการวิจยัตลาด

พบวาเปนกลุมที่มีจาํนวนมากเปนอันดับที่สาม คิดเปนรอยละ 12.50 

 
ง. การเลอืกกลุมเปาหมาย (Targeting) 
สําหรับผูที่อาศัยอยูในโครงการหมูบานจัดสรรระดับ A นั้นมจํีานวนหลังนอย และยงัมีการใหบริการ

แกไขปญหาตางๆ ไวอํานวยความสะดวกครบถวน ดังนั้น ธุรกิจ Home Smart จะเนนการใหบริการแก

ผูท่ีอาศัยอยูในโครงการหมูบานจัดสรรระดับ B และ B+ เปนหลัก  

 จากผลการวิจัยตลาดทีท่ําการวิเคราะหปจจัยดานประชากรศาสตร ทําใหธุรกิจ Home Smart 

เลือกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเปนกลุมลูกคาที่มีระดับรายไดของครอบครัวตอเดือน 30,000 บาทขึน้ไป 

เนื่องจากพบวา กลุมลูกคาทีมี่รายไดของครอบครัวตอเดือน 30,000 บาทขึ้นไป มีคาเฉล่ียความสนใจ

ในการใชบริการธุรกิจมากกวากลุมรายไดของครอบครัวตอเดือนไมเกิน 30,000 บาทอยางมนีัยสําคัญ 

ซ่ึงกลุมลูกคาที่มีรายไดของครอบครัวตอเดือนมากกวา 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 69.25  

 และนอกจากนี้จากกลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัย มีขนาดครอบครัวเฉล่ียอยูที่ประมาณ 5 คนซึ่ง

เปนครอบครัวขนาดเล็ก และ รวมถึงอายขุองผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุอยูในชวง 20 – 29 ป ซึ่ง

อาจจะจัดไดวาเปนกลุมครอบครัวสมัยใหมที่มขีนาดเล็กที่พรอมจะเปดรับกับส่ิงอํานวยความสะดวก

หรือส่ิงใหมๆทีเ่กิดขึ้นในสังคม   

และจากการแบงกลุมลูกคาของธุรกิจ Home Smart ตามความสามารถในดานงานชางของลูกคา เปน 

3 กลุมคือ No Skill , No Tool  และ No Time ทาง ธุรกิจ Home Smart จะเลือกกลุมลูกคาเปาหมาย

ดังนี้ 

  - กลุมลูกคาเปาหมายหลัก   คือ กลุมลูกคา No Skill ท่ีมีที่อยูอาศัยไมวาจะเปน

บานเด่ียว บานแฝด ทาวเฮาส หรือ อาคารพาณิชย ที่อยูหมูบานจัดสรรในระดับ B และ B+ ในพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีระดับรายไดของครอบครัวตอเดือน 30,000 บาทขึ้นไป และเปน

ครอบครัวขนาดเล็กสมัยใหม 

เนื่องจากกลุมนี้ไมมีความสามารถดานงานชาง และเปนลูกคากลุมใหญที่สุด จึงนาจะมีโอกาสในการ

เรียกใชบริการธุรกิจ Home Smart มากทีสุ่ด  
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  - กลุมลูกคาเปาหมายรอง คือ กลุมลูกคา No Time และ No Tool ที่อยูหมูบาน

จัดสรรในระดับ B และ B+ ในพ้ืนทีก่รุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีระดับรายไดของครอบครัวตอ

เดือน 30,000 บาทขึน้ไปและเปนครอบครัวขนาดเล็กสมยัใหม 

 กลุมนี้มีจํานวนนอยกวากลุมเปาหมายหลัก แตมีโอกาสในการเรียกใชบริการธุรกิจ Home Smart 

เชนกัน เนื่องจาก เปนกลุมทีม่ีความรูดานงานชางบาง แตอาจจะไมมีเวลาซอมเอง และ ไมมีเคร่ืองมือ 

อุปกรณ  

 
จ. การวางตําแหนงบรกิาร(Positioning) 
 การวางตําแหนงการใหบริการของธุรกิจ Home Smart ซ่ึงดําเนินธุรกิจโดยใชกลยุทธในการ

สรางความแตกตางน้ัน ซ่ึงการที่จะสามารถสรางความแตกตางจากคูแขงได นั้นจากการวิเคราะหคูแขง

จะพบไดวาคูแขงท้ังหมดนั้นมีการใหบริการที่ครบวงจร แตจะแตกตางกนัในเร่ืองของความสะดวกใน

การใหบริการไมวาจะเปนเร่ืองเวลาในการใหบริการ หรือการติดตอการใชบริการ ดังนั้นเพ่ือสรางความ

แตกตางในการดําเนินธุรกิจ ทางธุรกิจ Home Smart จึงวางตําแหนงการใหบริการโดยใช 2 ปจจัยหลัก

น่ันคือ ความสะดวกในการใชบริการและ การใหบริการครบวงจร ดัง ภาพPerceptual Mapping  

ดานลาง 

ภาพที่ 5.1 Perceptual Mapping ของธุรกิจ Home Smart 
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 จาก Perceptual map จะเห็นไดวา คูแขงแตละรายไมวาจะเปน โฮมเมนเทนแนนซ ดร.โฮม 

Home Work หรือ Home Pro ส่ิงท่ีมีเหมือนกนัทั้งหมดคือการมีการใหบริการอยางครบวงจร ดังนั้น ส่ิง

ท่ีจะทําใหธุรกจิ Home Smart สรางความแตกตางไดอยางโดดเดน น่ันคือการมีการใหบริการ 24 

ช่ัวโมง  ซ่ึงไมมีคูแขงรายใดเลยที่มีการใหบริการแบบธุรกิจ ซ่ึงจะสามารถเพ่ิมความสะดวกใหกับ

ผูบริโภคไดในการใชบริการ ดังนั้น ธุรกิจ Home Smart จะใหบริการเพ่ือใหลูกคาเกิดความสะดวกใน

การเรียกใชบริการและทาํใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด ดังสโลแกน “ Home Smart.... 

Convenient Solution For Your Home” 

 
ฉ. กลยุทธสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

1. กลยทุธดานผลิตภัณฑ 
1.1  Brand DNA 

 จากการวิเคราะห Customer Insight ของผูบริโภคที่จะเลือกใชบริการธุรกิจ Home Smart 

ขางตน ทาํใหธุรกิจ Home Smart จะมี Brand DNA ดังนี ้
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ภาพที่ 5.2 แบรนด DNA ของธุรกิจ Home Smart 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

   
  1.1.1 Attribute 

(1) ครบวงจร : ธุรกิจ Home Smart จะใหบริการอยางครบวงจรในทุกดาน ไมจะเปน

งานระบบตางๆ หรืองานสถาปตยกรรมตางๆ ภายในที่อยูอาศัย 

(2) ตรงเวลา : ธุรกิจ Home Smart จะมีการใหบริการท่ีตรงเวลากับการท่ีนัดหมายไว

แลวกับลูกคาทุกคร้ัง 

 

(4) ชาง 

(7) เบอรโทรศัพท 

(1) ซอมแซมบาน (3) ตอเติมบาน 

(1) นาเช่ือถือ (2) มืออาชีพ 

(3) ใสใจ 

(1) สะดวก 

(4) ชัดเจน 

(2) มีคุณภาพ 

(5) ไววางใจได 

(3) บริการที่ดี 

1.1.1 ATTRIBUTE 

1.1.2 BENEFIT 

1.1.4 PERSONALITY 

1.1.3 VALUE 

(3) โลโก 

(6) 24 ช่ัวโมง 
(2)  ตรงเวลา 

(5) Home Smart 

(2) ตรวจสอบบาน 

(1) ครบวงจร 
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(3) โลโก : รูปบานที่ถืออุปกรณชาง จะเปนตัว

แสดงใหเห็นถงึบริการของธุรกิจ Home Smart ที่ใหบริการ

เกี่ยวกับการซอมแซม ตอเติมและตรวจสอบที่อยูอาศัย ซ่ึง โลโก

ดังกลาวจะเปนเคร่ืองหมายทางการคาของธุรกิจ Home Smart 

อีกดวย 

(4) ชาง : การใหบริการของธุรกิจ Home Smart จะมีวิศวกรและชางทีมี่คุณภาพ 

ไววางใจไดและการใหบริการท่ีดีเยี่ยม  

(5) Home Smart : ช่ือของธุรกิจ Home Smart ที่ลูกคาสามารถนกึถงึไดในเวลาที่

ตองการซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบ 

(6) 24 ช่ัวโมง : ธุรกิจ Home Smart มีการใหบริการตลอด 24 ช่ัวโมง  

(7) เบอรโทรศัพท : หมายเลขโทรศัพทที่จดจําไดงายทําใหเกิดความสะดวกในการ

ติดตอในการเรียกใชบริการธุรกิจ Home Smart 
  1.1.2 Benefit 
  (1) ซอมแซม : ธุรกิจ Home Smart ใหบริการ ซอมแซม แกไขปญหาที่เกิดขึน้ภายในที่

อยูอาศัยไมวาจะเปน ทอน้ําประปาแตก หลังคาร่ัว ไฟฟาดับ  

  (2) ตอเติม : ธุรกิจ Home Smart  ใหบริการ ตอเติม ตกแตง ที่อยูอาศัย ไมวาจะเปน

การเพ่ิมดวงโคมภายในหองนอน การเพ่ิมกอกนํ้าในสนามหนาบาน 

  (3) ตรวจสอบ : ธุรกิจ Home Smart ใหบริการการตรวจสอบสภาพระบบตางๆภายใน

บาน เพ่ือเพ่ิมความมัน่ใจการอยูอาศัย 
  1.1.3 Value 
  (1) สะดวก : ธุรกิจ Home Smart จะมีการใหบริการท่ีเพ่ิมความสะดวกใหกับผูบริโภค 

ไมวาจะเปนการติดตอที่สะดวกดวยหมายเลขโทรศัพทที่จดจํางาย หรือ ดวยการใหบริการอยางครบ

วงจร  

  (2) มีคุณภาพ : ธุรกิจ Home Smart จะใหบริการที่มีคุณภาพแกผูบริโภค ดวยชาง

และวิศวกรที่มคีวามชํานาญและเชี่ยวชาญ มีการประกันหลังการใหบริการ 1 ป และมีการตรงตอเวลา

ในการนัด 
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  (3) บริการที่ดี : ธุรกิจ Home Smart จะมีการใหบริการทีดี่ เพ่ือใหผูบริโภคมีความพึง

พอใจสูงที่สุด 

(4) ชัดเจน : ธุรกิจ Home Smart มีความชัดเจนในการคิดคาใชจายในการใหบริการ

ผูบริโภคเพ่ือใหผูบริการเกิดความมัน่ใจกอนใชบริการ  

  (5) ไววางใจได : ธุรกิจ Home Smart จะมีการใหบริการดวยวิศวกร และ ชางท่ี

สามารถเชื่อถอื ไววางใจได เพ่ือสามารถใหผูบริโภคมั่นใจในความปลอดภัยตอตนเอง ครอบครัวและ

ทรัพยสิน 
  1.1.4 Personality 
  (1) นาเช่ือถือ :  ธุรกิจ Home Smart มีความนาเช่ือถือในการใหบริการ โดยมีการ

ช้ีแจงคาใชจายอยางชัดเจน และ มีบุคลิกภาพของวิศวกร และชางที่ใหบริการ มีความเปนมิตร 

สามารถไวเช่ือถือ ไววางใจได 

  (2) มืออาชีพ : ธุรกิจ Home Smart ใหบริการดวยวิศวกร และ ชางที่มีความชํานาญ

และมืออาชีพ มีการอธิบายขัน้ตอนในการทํางานใหทราบกอนที่จะใหบริการ 

  (3) ใสใจ : ธุรกิจ Home Smart จะใหความใสใจทกุรายละเอียดในการใหบริการทกุ

ขั้นตอน ไมวาจะเปนการติดตอ การลงมือซอมแซม ตอเติม ตรวจสอบ เพ่ือใหผูบริโภคมีความพึงพอใจ

สูงสุด 

  โดยที่ Brand DNA ของ ธุรกิจ Home Smart จะประกอบดวย 

 
สะดวก - มีคุณภาพ - ไววางใจได 

 
  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

  สะดวก : ธุรกิจ Home Smart ใหบริการท่ีเพ่ิมความสะดวกใหกับผูบริโภค ไมวาจะ

เปนการติดตอที่สะดวกดวยหมายเลขโทรศัพทที่จดจํางาย หรือ ดวยการใหบริการอยางครบวงจร 

รวมถึงการใหบริการ 24 ชั่วโมง 

มีคุณภาพ : ธุรกิจ Home Smart ใหบริการอยางมีคุณภาพและมกีารรับประกัน

ผลงานในการใหบริการ 1 ป 
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ไววางใจ : ธุรกิจ Home Smart มีการใหบริการที่มีสามารถใหผูบริโภคเกิดความ

ไววางใจ รูสึกถึงความปลอดภัยตอตนเอง ครอบครัว และทรัพยสินในการใชบริการ 
1.2 ดานการบรกิาร 
ธุรกิจ Home Smart จะมีการใหบริการซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบที่อยูอาศัย ซ่ึงการ

ใหบริการจากผลการวิจัยตลาดพบไดวา ส่ิงที่ผูบริโภคใหความสําคัญใน 4 อันดับแรก คือ ความ

ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความตรงตอเวลาในการนัดหมาย การประกันผลงาน และการประเมิน

ราคาคาใชจายกอนใชบริการ ดังนั้น การใหบริการของธุรกิจ Home Smart จะตองมีหลักการใหบริการ

ดังนี้ 

  1.2.1 พนักงานของธุรกิจ Home Smart ที่ออกใหบริการลูกคาจะตองมีบุคลิกภาพ

และลักษณะทีดู่ดีและไววางใจได ดูเปนมิตร ชุดยูนิฟอรมที่ดูเรียบรอย เหมาะสมในการทาํงาน  

  1.2.2 มีการเพิ่มความไววางใจใหกับผูบริโภคดวยการ มีการแจงรายช่ือของวิศวกร

และพนกังานทั้งหมดทีจ่ะออกใหบริการแกผูบริโภค พรอมกับ fax หรือ e-mail รูปภาพของพนักงาน

ธุรกิจ Home Smart สงใหผูบริโภค โดยทีผู่บริโภคสามารถเลือกไดวาตองการแบบใด 

  1.2.3 แจงวันเวลาที่จะเขามาใหบริการทีแ่นนอน และชัดเจน ใหกับผูบริโภค และเขา

มาใหกับผูบริโภคอยางตรงเวลา 

  1.2.4 มีการประเมินคาใชจายตางๆ เพ่ือใหผูบริโภคไดทราบถึงคาใชจายที่เกิดขึ้นใน

การใชบริการ 

  1.2.5 มีการรับประกันผลงานในการซอมแซม หรือ ตอเติม โดยการรับประกันผลงาน

จะอยูที่ 1 ป  

  1.2.6 มีการใหบริการในเร่ืองฉุกเฉิน 24 ช่ัวโมง เพ่ือสรางความสะดวกและความ

แตกตางในการใหบริการของธุรกิจ Home Smart 

โดยทีห่ลักการบริการเหลาน้ี จะสอดคลองกับ Brand DNA ของ ธุรกิจ Home Smart นัน่คือ สะดวก - 

มีคุณภาพ - ไววางใจได ซึ่งจะนาํไปสูกลยทุธทางดานการสงเสริมการขายตอไป 
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2 กลยทุธดานราคา  
 กลยุทธดานราคาของธุรกิจ Home Smart จะเปนการต้ังราคาท่ีมีการใหคุณภาพและบริการ

ตอลูกคาสูง และตองเปนราคาท่ีลูกคาสามารถยอมรับได  ดังนั้นจากการสํารวจพบวาจากขอมูลต้ัง

ราคาของคูแขงในตลาดจะสามารถสรุปไดดังนี้ 

ตารางท่ี 5.1 สรุปอัตราการต้ังราคาการใหบริการของคูแขงในธุรกิจซอมแซมบานครบวงจร 

บรษัิท อัตราคาบริการเขาไปตรวจสอบสถานทีห่นางาน อัตราคาบริการ 

โฮมเมนเทนแนนซ 300 บาท ขั้นตํ่า 800 บาท 

ดร.โฮม ไมคิดคาบริการ ขึ้นกับการประเมินลักษณะงาน 

อีซ่ีโฮมทยู ู 150 บาท ขึ้นกับการประเมินลักษณะงาน 

โฮมรีโนเวช่ัน 
ระยะทาง15 กโิลเมตรจากท่ีต้ังสํานักงานไมคิดคาบริการ  

ถาเกินคิดอัตราคาบริการ 300 บาท 
ขึ้นกับการประเมินลักษณะงาน 

Home Pro 
300 บาท (งานทัว่ไป) 

1,000 บาท (งานครัว) 
ขึ้นกับการประเมินลักษณะงาน 

Home Work 1,000 บาท ขึ้นกับการประเมินลักษณะงาน 

 

ธุรกิจ Home Smart มีการใหบริการในเร่ืองของการซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบ ดังนั้น 

อัตราการใหบริการสามารถแยกออกมาไดเปน 2 สวนคือ 

 2.1 การซอมแซมและตอเติม มีการคิดคาบริการ 3 สวนคือ 

   2.1.1 อัตราการใหบริการในการซอมแซมและตอเติม อัตราการคิดคาบริการน้ัน 

เนื่องจาก การบริการจําเปนตองทราบถึงความตองการของผูบริโภควาตองการซอมแซม และตอเติม 

เพ่ือที่จะไดทําการประเมินราคาในการใหบริการ แตอาจจะมีกรณีทีก่ารใหบริการน้ันไมจําเปนตองใช

อุปกรณในการใหบริการเลยหรือใชนอยมาก เชน ทําการเปล่ียนหลอดไฟ ซอมแซมลูกบิดประตู หรือ

ติดต้ังที่แขวนรูป เปนตน ซึ่งเปนการใหบริการที่เล็กนอย ซ่ึงคูแขงท่ีมกีารคิดอัตราข้ันตํ่าจะมีการคิด

อัตราข้ันตํ่าอยูท่ี 800 บาท ดังนั้น ทางธุรกจิ Home Smart จะมีการคิดคาบริการดังนี ้
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การบริการ อัตราการคิดคาบริการ 

ซอมแซมเล็กนอย 500 บาท 

ซอมแซม ขึ้นกับการงานท่ีผูบริโภคตองการโดยที่มขีั้นตํ่า 500 บาท 

ตอเติม ขึ้นกับการงานท่ีผูบริโภคตองการโดยที่มขีั้นตํ่า 500 บาท 

   

2.1.2 อัตราการเขาไปตรวจสอบสถานทีห่นางาน คืออัตราท่ีพนักงานของธุรกิจ Home 

Smart เขาไปใหบริการ หรือเขาไปตรวจสอบสถานทีห่นางาน โดยจากผลการวิจัยพบวา อัตราการให

เขาไปใหบริการที่เหมาะสมมผูีตอบอยูที่จํานวน 170 บาท และคูแขงมทีั้งการไมคิดคาบริการในสวนนี้

เลย และ ที่คิดคาบริการมีอัตราการต้ังราคาตํ่าที่สุดที่ 150 บาท ดังน้ันการคิดคาคาบริการเขาไป

ตรวจสอบหนางานของธุรกจิ Home Smart จะอยูที่ 200 บาท โดยที่อัตรานี้จะคิดคาบริการจะคิด

ตอเมื่อผูบริโภคไมเลือกใชบริการธุรกิจ Home Smart 

 

การบริการ อัตราการคิดคาบริการ 

การเขาไปตรวจสอบสถานทีห่นางาน 200 บาท 

   

  2.1.3 การใหบริการนอกเวลาทาํการ เนื่องจาก ธุรกิจ Home Smart มีการให 24 

ช่ัวโมงในกรณีที่เกิดเหตุการณฉุกเฉิน ดังน้ัน การใหบริการดังกลาวจะตองมีการคิดคาใชจายในการ

ใหบริการเพ่ิมเติม โดยที่อัตราการคิดบริการนอกเวลาทาํการจะอยูที่ 500 บาทตอคร้ังนอกเหนือจาก

การคิดคาบริการปกติ 

การบริการ อัตราการคิดคาบริการ/ คร้ัง 

การใหบริการนอกเวลาทําการ (17.01 น. - 7.59 น.) 500 บาท 

 

2.2 การตรวจสอบ มีการคิดคาบริการดังนี ้

ในการคิดคาบริการในการตรวจสอบงานระบบภายในบานของธุรกิจ Home Smart จาก

ผลการวิจยัพบวาผูบริโภคสามารถยอมรับกับคาตรวจสอบงานระบบภายในบานเฉล่ียที่ 1,800 บาท  
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สําหรับจํานวนการใหบริการนั้นจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญระบุความถี่ในการตรวจสอบ

บานอยูที่ปละ 1 คร้ัง ดังนั้นในการตรวจสอบระบบตางๆ ของธุรกิจ Home Smart จะมีการตั้งเปนแพก

เกจ ตรวจสอบงานระบบตางๆภายในบาน 1 คร้ังตอป โดยที่คิดคาบริการในการตรวจสอบ 2,000 บาท

ตอ 1 คร้ัง 

 

 

การบริการ อัตราการคิดคาบริการ/ป รายละเอียด 

การตรวจสอบระบบภายในบาน 2,000 บาท ตรวจสอบที่อยูอาศัย 1 คร้ัง 

   

จากกลยุทธในการต้ังราคาท้ังหมด จะสามารถสรุปออกมาไดดังนี ้

ตารางที่ 5.2 แสดงการใหบริการและอัตราการใหบริการของธุรกิจ Home Smart 

การบริการ อัตราการคิดคาบริการ รายละเอียด 

ซอมแซมเล็กนอย 500 บาท -  

ซอมแซม ขึ้นกับการงานท่ีผูบริโภคตองการ   

โดยที่มขีัน้ตํ่า 500 บาท 

- 

ตอเติม ขึ้นกับการงานท่ีผูบริโภคตองการ  

โดยที่มขีัน้ตํ่า 500 บาท 

- 

การเขาไปตรวจสอบสถานท่ีหนางาน 200 บาท คิดเพียงคร้ังแรกครั้งเดียว 

การใหบริการนอกเวลาทําการ 

(17.01 น. - 7.59 น.) 
500 บาท 

เปนราคาที่คิดแยกจากการเขา

ไปตรวจสอบสถานท่ีหนางาน 

การตรวจสอบระบบภายในบาน 2,000 บาท ตรวจสอบท่ีอยูอาศัย 1 คร้ัง 

 
3 กลยทุธดานชองทางจัดจําหนาย 
ธุรกิจ Home Smart จะมีชองทางการจัดจําหนายใหกบัผูบริโภค โดยเนนไปที่ความ

สะดวกสบายดวยชองทาง หลัก 2 ทางดวยกันคือ  
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3.1 ทางโทรศัพท ธุรกิจ Home Smart จะใชหมายเลขโทรศัพท 7 หลกั ที่จดจําไดงาย เพ่ือให

ผูบริโภคสามารถติดตอไดสะดวก โดยที่ ธุรกิจ Home Smart จะมีพนกังานรับโทรศัพทคอยใหบริการ

ตลอด 24 ช่ัวโมง 

3.2 ทางอินเตอรเนท ธุรกิจ Home Smart จะมีการจัดทําเว็บไซตขึน้ ช่ือวา 

www.homesmart.com โดยที่ในเว็บไซตจะประกอบไปดวยขอมูลของธุรกิจ Home Smart หมายเลข

ติดตอ รวมถึงมีการใสขอมูลงานตางๆท่ี ธุรกิจ Home Smart เคยทําเพ่ือเปนส่ิงอางอิงใหลูกคาเกิด

ความเช่ือมั่น ในธุรกิจ Home Smart นอกจากนี้ ยังมีการจัดทํา อินสแตนท เมสเซจจิ่ง (Instant 

Messaging) ขึ้นในเว็บไซตของธุรกิจ Home Smart เพ่ือเปนการเพ่ิมความสะดวกในการติดตอกบั

ธุรกิจ Home Smart ไดอีกชองทางหนึ่ง โดยที่พนักงานรับโทรศัพทจะมีหนาที่ตอบผูบริโภคใน Instant 

Messaging    
4 กลยทุธทางดานสงเสริมการตลาด 
เน่ืองจากเปาหมายอยางหนึ่งท่ีสําคัญของธุรกิจ Home Smart คือการสรางความรับรูในแบ

รนด Home Smart ใหกับผูบริโภคในชวง 1 ปแรกในการทําธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจของ Home Smart จะให

ความสําคัญในสวนนีโ้ดยที่ กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดจะมีดังน้ี 
4.1 Theme ในการทาํการสงเสริมการตลาด 
จากกลุมเปาหมายท่ีธุรกิจ Home Smart นั้นเปนกลุม No Skill นัน้คือไมมีความสามารถใน

ดานการชาง ดังนั้นส่ิงที่จะตองการส่ือใหผูบริโภคกลุมนี้รับรู คือการที่ตองส่ือใหผูบริโภคไดเห็นวาไม

ควรที่จะลงมือทําเองโดยที่ไมมีความชํานาญ และจากผลวิจัยส่ิงที่ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอันดับ

แรก คือ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน และจาก Brand DNA ของ ธุรกิจ Home Smart คือ 

สะดวก - มีคุณภาพ- ไววางใจได ดังนั้น Theme ที่ธุรกจิ Home Smart จะใชในการสงเสริมการตลาด

จะเปนดังนี้ 

ชื่อ Theme “ สะดวก มีคุณภาพ ไววางใจได “  

ความหมาย เปนการส่ือสารการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดรับรูถึงคุณสมบัติที่เดน และแตกตาง

จากคูแขงของธุรกิจ Home Smart คือการที่มีบริการคุณภาพ สะดวกและไววางใจไดในการเลือกใช

บริการ ดังสโลแกนของ “Convenient Solution For Your Home” 
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4.2 โฆษณา 
 ในชวงปแรกเคร่ืองมือที่สําคัญในดานการตลาดท่ีธุรกิจ Home Smart นํามาใชเพ่ือการสราง

การรับรูใหแกลูกคารับรูในการมีอยูของธุรกิจ Home Smart  โดยที่เคร่ืองมือที่สําคัญที่ใชคือการ

โฆษณา ( Advertisings) การทําโฆษณาของธุรกิจ Home Smart จะเปนการทําโฆษณาดวย Theme 

“สะดวก มีคุณภาพ ไววางใจได “ โดยทีโ่ฆษณาจะทําการออกแบบโดยผูจัดการแผนกดานการตลาด 

โดยมีรูปแบบโฆษณาตามการใหบริการดังนี้ 

 รายละเอียด : เปนภาพของวิศวกรและชาง Home Smart ยืนยิ้มพรอมถืออุปกรณงานชาง 

โดยทีข่างหลังจะเปนรูปบาน และขางใตจะเปนการระบุไววา “ เราไวใจได เราใหบริการ ซอมแซม ตอ

เติม และตรวจสอบบาน ครบวงจร Home Smart โทรศัพท 02-xxx-xxxx ตลอด 24 ช่ัวโมง”พรอมกับโล

โกธุรกิจ Home Smart 

 ในการลงโฆษณาทางธุรกจิ Home Smart โดยที่จากการประมาณการยอดขายของธรุกิจ 

Home Smart ซ่ึงจะไดประมาณการยอดขาย 10.7 ลานบาทตอป จะนาํมาใชในงบดานการตลาด 10 

% ดังน้ันมีงบดานการตลาดประมาณ 1 ลานบาท และจากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคมีการคนหาชาง

จากทางอินเตอรเนท หรือทางสมุดหนาเหลืองนอยมาก รวมกนัไมถึง 5 % ดังนั้นธุรกิจ Home Smart 

จะเลือกใช Media อยู 3 ประเภทในการโฆษณา คือ 

  4.2.1 Magazine จะมีการลงในหนังสือ “ บานและสวน” ซ่ึงเปนหนังสือที่เกี่ยวกับการ

ซอมแซม และตกแตงบานช้ันนาํและมีผูอานเยอะที่สุด โดยที่จะลงโฆษณาเต็มหนาส่ีสี  

  ระยะเวลา 3 เดือน เร่ิมต้ังแตเดือน มกราคม 2553 จนถึง มีนาคม 2553 

  งบประมาณ 136,500 บาท (อัตราการลงโฆษณาของหนังสือบานและสวน จะ

เทากับ 45,500 บาทตอการลงโฆษณาตอ 1 เดือน (รายเดือน))  

  4.2.2 Outdoor โดย Outdoor Media ที่ธุรกิจ Home Smart เลือกในการลงโฆษณา

จะมีดังน้ี 

  (1) สถานีรถไฟฟา BTS โดยจะทําการติดอยูในรถไฟฟา 

BTS ในตําแหนง In train Ad – Bulk Head บนรถไฟฟา 15 ขบวน รวมกันได 

52 panels (4 panels 7 ขบวนและ 3 panels 8 ขบวน)  

  ระยะเวลา 3 เดือน เร่ิมต้ังแตเดือน มกราคม 2553 จนถึง 
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มีนาคม 2553 

  งบประมาณ 546,000 บาท (ราคาแพ็กเกจ 182,000 บาทตอเดือน ขัน้ตํ่า 3 เดือน )  

  (2) รถกระบะของธุรกิจ Home Smart จะมีการติดโฆษณาธุรกิจ Home Smart แต

สําหรับการติดท่ีตัวรถกระบะของธุรกิจ Home Smart จะเปนการติดแคตัวอักษร “ Home Smart เรา

ไวใจได เราใหบริการ ซอมแซม ตอเติม และตรวจสอบบาน ครบวงจร Home Smart โทรศัพท 02-xxx-

xxxx ตลอด 24 ช่ัวโมง” พรอม โลโกของบริษทัเพ่ือใหสังเกตเห็นและอานไดชัดเจนในขณะท่ีรถวิ่ง 

  ระยะเวลา 1 ป เร่ิมต้ังแตเดือน มกราคม 2553 จนถึง ธันวาคม 2553 

  งบประมาณ 50,000 บาท (รถ 5 คัน คาทาํสต๊ิกเกอรรอบรถคันละ10,000 บาทตอ

คัน)  

  4.2.3 Direct Mail จะมีการสงจดหมายถงึบานผูบริโภคโดยตรง และจะมีการระบุการ

อัตราคาบริการ และจะมีการสงแนบ การสงเสริมการขายในชวงเวลานั้นใหทราบ โดยที่จะมกีารสง 

Direct Mail กระจายไปทัว่โครงการบานจดัสรรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเนนที่บาน

จัดสรรเกรด B+ จํานวน 10,000 ชุด 

  ระยะเวลา 1 ป สงทุกๆ 4 เดือน เร่ิมต้ังแตเดือน มกราคม 2553 จนถึง ธันวาคม 

2553 

  งบประมาณ 240,000 บาท ( คาจัดทํา Post Card + คาจัดสง ประมาณ 8 บาทตอ

ชุด ทั้งหมด 3 คร้ัง คร้ังละ 10,000 ชุด )  
4.3  การสงเสริมการขาย 
ในการสงเสริมการขายของธุรกิจ Home Smart เนื่องจากการที่ธุรกิจ Home Smart เร่ิมเปด

ใหบริการจะมกีารสงเสริมการขาย โดยที่จากงานวิจัยพบวา การสงเสริมการขายที่ผูบริโภคใหความ

สนใจมากที่สุดคือการไมคิดอัตราเขาไปตรวจสอบหนางานและอันดับสองคือลดราคาการใหบริการทุก

ประเภทลง 15 %  ดังนั้น การสงเสริมการขายในชวงแรกของธุรกิจ Home Smart จะมีดังนี้ 

  (1) การไมคิดอัตราเขาไปตรวจสอบหนางาน โดยที่ธุรกจิ Home Smart จะทําการแจง

แกผูบริโภคในชวง 3 เดือนแรกวาจะไมมีการคิดคาบริการตรวจสอบหนางานเพ่ือเปนการทดลองให

ผูบริโภคมีความรูสึกอยากเรียก ธุรกิจ Home Smart มาใชงาน  

  ระยะเวลา 3 เดือน 
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Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
Event
   1. Grand Opening 20,050
Advertising 
    1. Magazine 136,500
    2. Outdoor Media 
       BTS : In train Ad – Bulk Head 546,000
     รถกระบะของธุรกิจ Home Care 50,000
Direct Mail 240,000
Promotion
     1. No Fee 72,000
     2. Discount 15% 6,000

TOTAL 1,070,550

2553Activities COST
(บาท)

  งบประมาณ 108,000 บาท (จากงานซอมแซมและตอเติมที่คาดวาจะเกิดขึน้ 180 

งานตอเดือน และคาตรวจสอบหนางาน 200 บาทตอคร้ัง) 

  (2) การลดอัตราคาบริการการตรวจสอบงานระบบตางๆ ลง 15 % เพ่ือเปนการ

สงเสริมการขาย (จากงานตรวจสอบท่ีคาดวาจะเกิดขึน้ 10 งานตอเดือน และมีสวนลดงานละ 300 

บาทตองาน) 

  ระยะเวลา 3 เดือน 

  งบประมาณ 9,000 บาท  

  
4.4  ดานการประชาสัมพันธ 

 บริษทั Home Smart จะจัดกจิกรรมเพ่ือประชาสัมพันธธุรกิจของบริษัทใหเปนที่รูจักของ

ผูบริโภค โดยจะมีกิจกรรมในเร่ืองของการเปดตัว โดยที่ งานแถลงขาวเปดตัวธุรกิจ Home Smart โดย

จะมีการเชิญลูกคาและผูท่ีเกีย่วของในแวดวงอสังหาริมทรัพย และส่ือมวลชน มาในงานคร้ังนี้ เพ่ือ

ประชาสัมพันธบริษทัและจัดแถลงขาวการเปดตัวของธุรกิจ Home Smart อยางเปนทางการ 

  ระยะเวลา 1 วัน 

  งบประมาณ 20,050 บาท 
 
ช. แผนปฏบัิติการ (Action Plan) 
 กิจกรรมทางการตลาดในขางตน สามารถสรุปออกมาเปนแผนปฏิบัติการตลอดท้ังป ไดดังนี้ 

ตารางที่ 5.3 แสดงแผนปฏิบติัการดานการสงเสริมการตลาดของธุรกิจ Home Smart 
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ซ. แผนระยะยาว 5 ป  
 ธุรกิจ Home Smart มีการวางแผนในการสงเสริมการตลาดระยะยาว 5 ป เพ่ือท่ีจะใหผูบริโภค

เกิดความรับรูใน Brand Home Smart อยางตอเนื่อง โดยที่ในปที่ 2 จะมีการเพ่ิมการลงโฆษณาที่

สถานนีรถไฟฟาใตดิน และจะลงตอเนื่องกันทุกป และ จะเร่ิมการลงโฆษณาทางวทิยุ ในปที่ 3 และมี

การทาํการโฆษณาดวยการทํา Bus Wrap หรือการโฆษณาบนตัวรถประจําทาง ในปที่ 4 ของการทาํ

ธุรกิจ Home Smart ดังตารางท่ี 5.4 

ตารางท่ี 5.4 แสดงแผนในการสงเสริมการตลาดระยะยาว 5 ป ของธุรกิจ Home Smart 

Activities ปที ่1 ปที ่2 ปที ่3 ปที ่4 ปที ่5 

Event           

Advertisement           

    - Magazine           

    - Outdoor           

         - BTS           

         - MRT           

         - Bus Stop           

         - Bus Body           

         - Radio           

Direct Mail           

Promotion           

Cost (บาท) 1,070,550 1,220,427 1,391,286.78 1,586,066.93 1,808,116.30

 

  

  

 




