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ในการทําการตลาดยุคใหมนี้ทัง้นกัการตลาดและนักวชิาการไดมุงใหความสําคัญในการ
สรางแบรนดหรือ ตราสินคามากขึ้น เพราะแบรนดสามารถสรางความจงรักภัคดี (Loyalty) ในกลุม
ลูกคา และเพิ่มการขายสนิคามากขึ้น นักการตลาดในปจจุบนัจึงมุงตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคเปนหลัก (Customer Oriented) โดยปรับเปลี่ยนยุทธวิธจีากการใหความสําคัญ การ
โฆษณามาสูการประชาสัมพนัธ ควบคูกับการใชเครื่องมือส่ือสารการตลาดแนวใหม คือ การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) และลูกคา
สัมพันธ (CRM: Customer Relationship Management) มากขึน้เพือ่ผลักดันสินคาและแบรนดให
ครองใจกลุมเปาหมาย 
 

ตัวอยางของการใชการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่พบเหน็บอยในชวง 
3 – 4 ปที่ผานมาก็คือการจดัเปดตัวสินคาใหมในรูปแบบตาง ๆ ที่เจาของสินคาทุมเม็ดเงินจัดเพื่อ
ชวงชงิสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง ยิ่งงานเปดตวัสนิคานั้นมีรูปแบบแปลกแหวกแนว ก็จะทาํ
ใหตัวสินคาแหละแบรนดไดรับการจดจํางายและรวดเร็วมากขึ้น แตไมเปนวิธีทีจ่ะสรางแบรนดนัน้ 
ๆ ใหมัดใจผูบริโภคไดในระยะยาว การรักษาแบรนดใหคงอยูในใจของผูบริโภคมีสางสําคัญที่ตอง
ดําเนนิไปควบคูกันก็คือ ความทันสมัยของตัวผลิตภัณฑ และการเขาถงึจิตใจของผูบริโภคอยาง
ลึกซึ้ง 

 
กอนที่จะกลาวถึง การวางแผนกําหนด กลยุทธการสื่อสารการตลาดของธุรกิจ SMEs 

ผูเขียนใครขอวิเคราะหปญหาของผูประกอบการ SMEs ในประเทศไทยพอสังเขปดังนี ้
 

1. สินคาและบริการทีน่ําเสนอไมเปนที่รูจกัของลูกคาสวนใหญ 
2. ลูกคาไมมั่นใจในสนิคาและบริการทาํใหมีการไตรตรองและระมัดระวังในการซื้อ ดวย

เกรงวาสินคาไมมีมาตรฐานที่ดีพอ 
3. ความหลากหลายของสนิคาในตลาด ทําใหผูบริโภคจดจํายาก 
4. งบประมาณจํากัด ทําใหไมสามารถแขงขันดานการตลาดกับธุรกิจขนาดใหญได 
5. ขาดโอกาสในการแกไขขอผิดพลาด ทําใหผูบริโภคจดจําขอผิดพลาดฝงใจ 
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จากประเดน็ปญหาขางตน จึงเปนที่มาของแนวคิดทีว่าทาํไม SMEs จึงตองมีการพัฒนา
และสรางสรรคสินคาใหมีความแตกตางและโดดเดน หากผูประกอบการสามารถทาํการวิเคราะห
ทางการตลาดได ก็จะทาํใหงายตอการกําหนดรูปแบบและประเภทของธุรกิจใหชัดเจน ภายใต
งบประมาณทีจ่ํากัด เพื่อใหเกิดการยอมรบัจากผูบริโภค ตลอดจนพฒันาจุดเดนของชองทาง
การตลาดโดยสรางขอเสนอขายที่ม ีเอกลกัษณเฉพาะตวั ( Unique Selling Proposition : USP ) 
ของสินคาใหได ตองมีความแตกตางและยากที่คูแขงขนัจะเลียนแบบ 

 
เมื่อกําหนดตาํแหนงของสินคา หรือ บริการ ( Product / Service positioning ) ไดแลว ใน

การวางแผนการสื่อสารการตลาด ผูประกอบการเอสเอม็อีควรเริ่มดวย การนําขอมลูข้ันตอนการซื้อ
มาวิเคราะห และวางแผนวาจะพบกับลูกคากลุมเปาหมาย ( Target customers ) ไดที่ไหน 
อยางไร และใชเครื่องมือการสื่อสารใดบาง เพื่อใหส่ิงที่ตองการสื่อสารกับกลุมเปาหมายเกิด
ประสิทธิภาพในเชิงคุณภาพและปรมิาณ ซึ่งสามารถสรปุข้ันตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาด
ได ดังนี ้

1. กําหนดจุดมุงหมาย ( Purpose ) หรือ ภารกิจ ( Mission ) 
2. กําหนดกลุมเปาหมาย (Target Group ) 
3. ทําความเขาใจผลิตภัณฑที่จําหนาย ( Products orientation ) 
4. วิเคราะหการตลาด ทัง้สนิคาและคูแขง โดยศึกษาจุดแข็ง Strength จุดออน 

Weakness โอกาส Opportunity และ อุปสรรค Treat หรือที่นิยมเรียกวา ( SWOT Analysis ) 
5. กําหนดตําแหนงของตราสินคา ( Brand Positioning ) 
6. กําหนดเอกลักษณสนับสนนุจุดขาย (Unique Selling Point ) 
7. เลือกเครื่องมือส่ือสารแบรนดกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย ( Brand Contact Points ) 
8. เลือกแนวทางการนาํเสนอ ( Presentation Methods ) 
 
การที่จะให Brand โดนใจผูบริโภคกลุมใดตองมีเครื่องมอืสนับสนนุการการทําการสือ่สาร

การตลาดแตกตางกนัไป เชน การโฆษณา ( Advertising ) การสงเสริมการขาย ( Sales 
promotion ) การขายโดยพนักงานขาย ( Personal Selling ) การประชาสัมพนัธ ( Public 
Relations ) การตลาดโดยตรง ( Direct Marketing ) การตลาดเชิงกิจกรรม ( Even Marketing ) 
ส่ือเคลื่อนที่ ( Transit Medias ) คําขวัญ ( Slogan) บรรจุภัณฑ (Packaging) การสาธิตการใช
สินคา (Demonstration) และ สัญลักษณตาง ๆ ( Signage) เปนตน 

 



High Energy Brand หรือ Brand ที่ประสบความสาํเร็จเปนอยางสงูในระยะเวลาอันสั้น
นั้นเปนสิง่ที่สามารถสรางได Brand เหลานีจ้ะใชการลงทนุดานการสื่อสารการตลาดที่ไมสูงนักเมื่อ
เทียบกับยอดขายและผลกําไร ตัวอยาง High Energy Brand ที่ไดรับการยอมรับทัว่โลกอยางเชน 
Google เว็บไซตที่จะชวยใหการคนหาขอมูลงายเพยีงปลายนิว้สัมผัส และ eBay เว็บไซตที่มีขอมูล
สําหรับการซื้อ – ขาย และชาํระคาสินคาออนไลน สะดวก รวดเร็ว และ หลากหลาย การที ่Brand 
เหลานี้ประสบความสาํเร็จในระยะเวลาอนัสั้นไดก  ็เนื่องมาจากคุณสมบัติพิเศษหลายประการที่มี
อยูในตัวสนิคาหรือบริการตางๆ นั่นเอง 

 
หากคุณตองการสราง Brand ใหประสบความสาํเร็จ ตองสราง Brand ใหมีความแตกตาง 

ซึ่งจะชวยลดคาใชจายดานการสื่อสารการตลาดและสรางความเชื่อถือตอสินคาไดอยางรวดเร็ว
สงผลใหเกิดการยอมรับไดเร็วขึ้น ที่สําคัญเมื่อแบรนดของคุณเกิดแลว อยาลืมวิธีการรักษาเพื่อให
แบรนดคงอยูดวยและ ครองใจลูกคาตลอดไปดวย  
 


