
 
1 

 

แนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดบรษิทั ดนิไฟ แอนด์ ควิ 

Marketing strategy approach of Dinfi & Q Company Limited 

นาย พนัธกานต์ สนัหล ี

สาขาวชิาการจดัการอุตสาหกรรม โครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  

คณะบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

ผูร้บัผดิชอบบทความ 

Pantakan Sanlee 

Email: Pantakan01@outlook.com 

Industrial Management, Master of Business Administration Program 
Faculty of Business Administration, Ramkhamhaeng University, Thailand 

Corresponding author 
บทคดัย่อ 

การคน้คว้าอสิระนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์ทางการตลาด เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและ
เพื่อเสนอแนะแนวทางการตลาดของบรษิทัดนิไฟ แอนด์ ควิ ซึ่งเป็นผูผ้ลติและจดัจ าหน่ายเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารและ
ของตกแต่งบ้านประเภทเซรามกิ งานวจิยัครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) ใชว้ธิกีารวจิยัโดยการ
สมัภาษณ์เชงิลกึและเจาะจง เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลสถานการณ์และปัญหาทางการตลาดขององค์กร โดยการสมัภาษณ์
ผูท้ีเ่กี่ยวขอ้งกบัการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรทัง้หมด 5 ท่าน และสบืคน้ขอ้มูลเอกสารทีเ่กี่ยวขอ้งกบัสถานการณ์
การตลาดเซรามิคในปัจจุบนั และน าเครื่องมอืทางการตลาดมาวเิคราะห์ถงึสถานการณ์และศกัยภาพขององค์กรด้วย 
SWOT Analysis เพื่อใหส้ามารถรูถ้งึศกัยภาพขององค์กรว่าอยู่ในระดบัใด มจีุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค
อย่างไร และใช ้STP Marketing, Marketing MIX มาก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรใหส้ามารถทีจ่ะบรรลุวตัถุประสงค์และ
เป้าหมายทีผู่อ้งค์กรวางไวไ้ด ้ 

ผลการศกึษา พบว่า สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนัของบรษิทัยงัไม่มคีวามเสถยีรเนื่องจากมีปัจจยั
ต่างๆ ที ่ปัจจยัส่งผลกระทบท าใหเ้กิดปัญหาทางการตลาดนัน้ มีทัง้ปัจจยัภายในองค์ทีส่ามารถควบคุมได ้และปัจจยั
ภายนอกทีส่่งผลกระทบค่อนขา้งมากไม่ว่าจะเป็นปัญหาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์จะเป็นเรื่องคุณภาพและจากปัจจยัภายนอก
ทีส่่งผลกระทบค่อนขา้งมากในปัจจุบนั การพฒันากลยุทธ์ขององค์โดยใช้กลยุทธ์ทางดา้นความแตกต่าง(Differentiation 
Strategy) โดยใชก้ลยุทธ์แบบแตกต่างแล้วแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามรูปแบบความต้องการการของผูบ้รโิภคที่
แตกต่างกนั เพื่อทีจ่ะสามารถผลติสนิค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่ม และใชก้ลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing MIX) มาใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ผลติภณัฑ์ ใชค้วามหลากหลายของผลติภณัฑ์ คุณภาพ
ของผลติภณัฑ์ และการออกแบบพฒันาผลติภณัฑ์ กลยุทธ์ทางด้านราคา สร้างคุณค่าใหลู้กคา้รบัรูใ้นผลติภณัฑ์ กลยุทธ์
ช่องการจดัจ าหน่าย ใหค้วามส าคญักับช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์รวมขอ้มูลทัง้ออฟไลน์และออนไลน์ให้
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สามารถเชื่อมโยงกนัได(้Omni Channel marketing) และกลยุทธ์การส่งเสรมิการขาย โดยการโฆษณา การส่งเสรมิการ
ขาย การขายโดยพนักงานขาย การประชาสมัพนัธ์เพื่อสามารถสื่อสารถงึผูบ้รโิภคได้ 
ค ำส ำคญั: กลยุทธ์ตลาดเป้าหมาย กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

The aim of this research is not just to study the marketing strategy of Dinfi & Q Company Limited, 
but to possibly improve it as well. This particular company is a manufacturer of ceramic tableware and 
decorative products. The main body of the qualitative research is conducted through interview with five 
different staffs, who are directly related to this specific area. Two out of five include the Marketing Manager 
and the Managing Director of the company. SWOT Analysis is used to determine the full potential of this 
particular market. Moreover, STP Marketing and Marketing Mix are also used to set the best strategy in order 
to reach the ultimate goal, set by the company. 

According to the qualitative research conducted, I have discovered that the marketing related 
situation of the company at the present is still unstable, due to both internal and external problems. The 
company is using both Differentiation Strategy and Marketing Mix to get the right products to the right 
consumers. At the same time, also exploring into new designs and technologies to constantly improve the 
products in many dimensions. Another very important method that is being explored and tested by the 
company is the Online Marketing method, which can be related to the Omni Channel Marketing. However, 
the more traditional method through brochures and direct sales representatives are still being conducted 
parallel with the online marketing method to reach the widest target possible.                                
Keywords: Target Market Strategy and Marketing Mix 

 
บทน ำ 

ในปัจจุบนันัน้อุตสาหกรรมการผลติและการจดัจ าหน่ายเครื่องใช้บนโต๊ะอาหารและอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน
ประเภทเซรามิก (Porcelain)  เป็นอุตสาหกรรมทีม่ีการแข่งขนัสูงในดา้นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพสนิค้าหรอืราคา 
ดว้ยการทีม่ผีูแ้ข่งขนัในประเทศและต่างประเทศ โดยเฉพาะผลติภณัฑ์เซรามิกทีน่ าเขา้จากประเทศจนีทีร่าคาค่อนขา้ง
ถูกมากเมื่อเปรยีบเทยีบกบัผลติภัณฑ์ทีม่ีการผลติในประเทศ ดว้ยเหตุผลต่างๆไม่ว่าจะเป็นค่าวตัถุดบิในประเทศที่แพง
ขึน้และจากสถานการณ์ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมเซรามิกนัน้มกีารส่งสญัญาณต่างๆว่าแย่ลง จงึเป็นสิง่ส าคญัทีต่้องมกีาร
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กรใหส้ามารถมกีารแข่งขนักบัคู่แข่งและเพื่อความก้าวหน้าเพื่อเพิม่สดัส่วน
การตลาดใหม้ากขึน้ ดว้ยตลาดเซรามิคในสภาวะสิง่แวดล้อมและเศรฐกจิในปัจจุบนั ก่อใหเ้กดิปัญหาการท างานดา้น
การตลาด ทัง้ภายในองค์กรและภายนอกองค์กร ส่งผลใหก้ารด าเนินงานไม่เป็นไปตามวตัถุประสงค์และเป้าหมายทีว่าง
ไว ้จงึต้องมกีารศกึษาวธิกีารด าเนินงานในการก าจดัและลดปัญหาทีเ่ป็นอุปสรรคในการท างาน เพื่อใหเ้กิดการท างานที่
มปีระสทิธภิาพและประสบความส าเรจ็ มุ่งสู่การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผลติภณัฑ์เครื่องใช้บนโต๊ะอาหารทีจ่ะ
ท าใหย้อดขายเพิม่มากขึน้ 

ดว้ยปัจจยัต่างๆทีม่กีารเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็ จงึควรทีม่ีการบรหิารจดัการใหม้ปีระสทิธภิาพและ
ประสทิธผิลมากขึน้ โดยใชเ้ครื่องมอืทางการบรหิารจดัการมาใช้ในการวดัผลส าเรจ็ของการด าเนินธุรกจิเป็นเครื่องมอืนึง
ทีม่ปีระสทิธภิาพช่วยใหอ้งค์กรมทีศิทางทีช่ดัเจน นับเป็นยุทธศาสตร์สู่ความส าเรจ็ ดงันัน้ควรทีจ่ะศึกษาและพฒันากล
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ยุทธ์การตลาดเพื่อใหผู้ซ้ื้อตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากองค์กร การแข่งขนัในธุรกจิของผลติภณัฑ์เครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารใน
ระยะเวลาทีผ่่านมามีความรุนแรงมากขึน้ จากปัญหาสภาวะเศรษฐกจิตกต ่า เพื่อการอยู่รอดของธุรกจิ ผูป้ระกอบการ
ทางธุรกจิจงึต้องปรบัตวัเพื่อใหส้ามารถประคองธุรกจิใหม้ผีลการด าเนินงานทีด่ไีม่กระทบต่อการด าเนินงานของธุรกจิ 
การใหค้วามส าคญักบักลยุทธ์การตลาดจงึเป็นส่วนส าคญัในการด าเนินธุรกจิ ซึ่งจากสภาวะเศรษฐกจิในปัจจุบนั
ก่อใหเ้กิดปัญหามากมายในธุรกจิท าใหเ้กดิการแข่งขนัทางด้านการตลาดและคุณภาพสนิคา้ผลติภัณฑ์ทีสู่งมากขึน้ จงึ
เป็นสิง่ทีค่วรมีการพฒันาและศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิเพื่อทีจ่ะมคีวามสามารถเชงิแข่งขนักบัคู่แข่งในธุรกจิ
เดยีวกนัได ้ดงันัน้จงึต้องใหค้วามส าคญักบักลยุทธ์ทางการตลาดในการวเิคราะห์เพื่อทีจ่ะพฒันาแนวทางการตลาดของ
องค์กรใหมุ้่งสู่ความก้าวหน้าในอนาคต 

จากในสถานการณ์ปัจจุบนัแม้ว่าไทยจะส่งออกผลติภณัฑ์เซรามิกไปยงัประเทศต่างๆ ซึ่งสรา้งรายไดใ้หก้ับ
ผูป้ระกอบการผลติและแรงงานในประเทศตลอดมา แต่ช่วงทีผ่่านมานัน้ผูป้ระกอบการประสบปัญหาหลายประการ เช่น 
ปัญหาต้นทุน ปัญหาการชะลอตวัของภาวะเศรษฐกจิในประเทศและเศรษฐกจิโลกทีส่่งผลใหก้ าลงัซื้อลดลงอกีทัง้ยงั
ไดร้บัผลกระทบจากการแข่งขนักบัสนิค้าจากประเทศคู่แข่งทีม่รีาคาค่อนข้างถูกกว่าทีเ่ขา้มาเป็นคู่แข่งตลาดในประเทศ  
ดงันัน้จงึต้องมกีารศึกษาสถานการณ์การตลาดและพฒันาการตลาดของบรษิทัใหม้ีความพรอ้มรบัมอืสถานการณ์ทีจ่ะ
เกดิขึน้และสามารถแข่งขนัในสภาวะเศรษฐกจิปัจจุบนัได้เพื่อน าพาองค์กรมุ่งไปสู่ความส าเรจ็ 

วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั 

1. เพื่อศกึษาสถานการณ์ด้านการตลาดขององค์กร 
2. เพื่อพฒันากลยุทธ์การตลาดขององค์กร 
3. เพื่อเสนอแนะแนวทางแผนการตลาดขององค์กร 

ขอบเขตงำนวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหางานวจิยัฉบบันี้เป็นงานวจิยัเชงิคุณภาพเป็นการศึกษาแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทัที่
ผลติและจ าหน่ายเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารประเภทเซรามิกของบริษทักรณีศกึษา โดยน าสถานการณ์ทางการตลาดใน
ปัจจุบนัมาวเิคราะห์เพื่อหาสาเหตุของปัญหาโดยใชเ้ครื่องมอืคุณภาพ หาแนวทางแก้ไขและพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 
และเพื่อปรบัปรุงแผนการตลาดขององค์กรเพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายของผูบ้รหิาร 

2. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่ในการศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้ึกษาสถานการณ์การตลาดภายในขององค์กร และสถานการณ์
การตลาดของเซรามคิในประเทศไทย 

3. ขอบเขตดา้นผูใ้หข้อ้มูล ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัได้ก าหนดผูใ้หข้อ้มูลส าคญัเชงิลกึเป็นผูบ้รหิารขององค์กรและผู้
ทีส่่วนเกี่ยวขอ้งกบัการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรจ านวน 5 คน 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาทีท่ าวจิยัตัง้แต่วนัที ่25 เมษายน 2564 – 22 สงิหาคม 2564 รวมเป็นระยะเวลา
ทัง้หมด 4 เดอืนโดยประมาณ 

ประโยชน์คำดว่ำจะไดร้บั 

1. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อองค์กรในการพฒันากลยุทธ์การตลาดใหเ้หมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ในอนาคต ช่วยในการ
สรา้งวสิยัทศัน์และก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรทีส่ามารถขบัเคลื่อนกลยุทธ์ใหมุ้่งสู่ความส าเรจ็ 
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2. เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการประเมนิความสามารถในปัจจุบนัขององค์กรและช่วยในการวางแผนแนวทางการตลาดของ
องค์กรเพื่อทีจ่ะใหม้คีวามก้าวหน้าในด้านการตลาดและเพิม่ยอดขายหลงัจากมกีารพฒันาแผนทีไ่ดจ้ากการศกึษาควา้ใน
อนาคตและยงัตระหนักถงึจุดอ่อนและจุดแขง็ของบรษิทัไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้ซึ่งเป็นสิง่ส าคญัทีไ่ดจ้ากการศกึษา
เพื่อใหธุ้รกจินัน้ด าเนินไปสู่ผลลพัธ์ทีด่ทีีสุ่ดและสามารถบรรลุเป้าหมายทีต่้องการได้ 

3. เพื่อประเมนิความสามารถดา้นการตลาดขององค์กรและพจิารณาศกัยภาพขององค์กร ณ ปัจจุบนัเพื่อทีจ่ะพฒันา
เพิม่ขึน้ใหส้ามารถเพิม่ยอดขายและศกัยภาพใหอ้งค์กรมีความแข่งขนัในตลาดและเพิม่สดัส่วนยอดขายในตลาดไดม้าก
ยิง่ขึน้ 

ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

1. กำรวิเครำะห์สวอต (SWOT Analysis) การวิเคราะห์ SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัทีก่ารระบุจุดแขง็ 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคกร์ ทาใหม้ขีอ้มูลในการกาหนดทศิทางหรอืเป้าหมายทีจ่ะถูกสรา้งขึน้มาบน จุด
แขง็ขององค์กร และแสวงหาประโยชนจากโอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถกาหนดกลยุทธ์ทีมุ่่งเอาชนะอุปสรรค
ทางสภาพแวดล้อมหรอืลดจุดอ่อนขององคกรใหม้นี้อยทีสุ่ดได้ภายใต้ การวเิคราะห์ SWOT นัน้จะจะตองวเิคราะห์ทัง้
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร 

2. PESTEL Analysis คอื กรอบการคิดเชงิกลยุทธ์ทางการตลาดทีใ่ชใ้นการประเมนิสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกจิ 

โดยแบ่งโอกาสและความเสีย่งออกเป็นปัจจยัต่างๆ 6 ปัจจยั โดยค าว่า PESTLE ไม่มคีวามหมายใดๆ เป็นเพยีง
เครื่องมอืช่วยจ า Political : ปัจจยัดา้นการเมอืง Economic : ปัจจยัดา้นเศรษฐกจิ Social : ปัจจยัดา้นสงัคม 
Technological : ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีEnvironmental : ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อม Legal : ปัจจยัดา้นกฎหมาย 

3. ส่วนประสมกำรตลำด (Marketing Mix) องค์ประกอบทีส่ าคญัในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัทีก่จิการ

สามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะต้องสรา้งส่วนประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศริิวรรณ 
เสรรีตัน์ และคณะ, 2541: 35-36, 337 ) ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย 
(Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรยีกส่วนประสมทางการตลาดไดอ้กี 
อย่างหนึ่งว่า 4’Ps 

4. กลยุทธ์ตลำดเป้ำหมำย STP Marketing Segmentation Targeting Positioning คอื กลยุทธ์การตลาดทีเ่รยีก

สัน้ๆว่า STP หรอื STP Marketing หมายถงึ การแบ่งส่วนการตลาด การก าหนดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งของ
สนิคา้หรอืบริการ เมื่อเราท าการวเิคราะห์ STP จะท าใหก้ระบวนการท าการตลาดเป็นเรื่องง่ายมากยิง่ขึน้ เป้าหมาย
ของ STP Marketing คอื การดงึดูดลูกค้าใหเ้ขา้มาซื้อสนิค้าและบรกิารของคุณ และไม่เพยีงแต่ดงึดูดลูกคา้เท่านัน้ แต่
ยงัดงึดูดลูกคา้ทีถู่กต้องเหมาะสมตามที่คุณวางแผนไวโ้ดยใชต้้นทุนอย่างมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด 

5. กำรก ำหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) เป็นการพฒันาแผนระยะยาวขององค์กร ธุรกจิโดยอาศยัขอ้มูล

โอกาสและอุปสรรคทีไ่ดจ้ากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และจุดแขง็ จุดอ่อนทีไ่ดจ้ากการวเิคราะห์
สภาพแวดล้อมภายใน โดยผูบ้รหิารองค์กรจะต้องก าหนด เลอืกกลยุทธ์ทีด่ทีีสุ่ดและเหมาะสมกบัองค์กร ผูบ้รหิารต้อง
พยายามตอบค าถามว่าท าอย่างไรองค์กรจงึจะไปถงึเป้าหมายทีไ่ดก้ าหนดไวไ้ด ้โดยใช้ความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั
ขององค์กรก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทัง้นี้จะต้องค านึงถงึระดบัทีแ่ตกต่างกนัของกลยุทธ์ดว้ย  
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กำรด ำเนินงำนวิจยั 

1. ก ำหนดหวัข้อและวตัถปุระสงค์ท่ีจะศึกษำ การก าหนดหวัข้อการวจิยันัน้ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาขอ้มูลเพื่อทีจ่ะหา
เรื่องราวทีจ่ะสนใจในการศึกษาคน้ควา้ใหม้ีการต่อยอดจากงานวิจยัและมปีระโยชน์สามารถน าไปใชไ้ดจ้รงิ จงึมกีาร
เลอืกศกึษาเรื่อง แนวทางการตลาดของบรษิทั ดนิไฟ แอนท์ ควิ จ ากดั 

 2. ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) ในการศกึษาผูใ้หข้อ้มูลครัง้นี้เป็นผูม้สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดของบรษิทั เพื่อจะไดข้อ้มูลเชงิลกึจากการสมัภาษณ์และตรงกบัเป้าหมายทีท่างผูว้จิยัไดว้างไว ้โดยจะเป็น
ผูบ้รหิารขององค์กร และผูท้ีม่สี่วนเกี่ยวขอ้งกบัการก าหนดนโยบายทากงการตลาดขององค์กร เพื่อทีจ่ะใหส้ามารถได้
ขอ้มูลทีค่รบถ้วนทางผูว้จิยัจงึมกีารสมัภาษณ์ทัง้หมด 5 ท่าน 

3. เครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจยั  

แบบสมัภำษณ์ (Interview Form) 

เป็นการใชแ้บบสมัภาษณ์เชงิลกึ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อหาขอ้มูลทีจ่ะท าใหท้ราบถงึสถานการณ์ในทาง
การตลาดขององค์กร เพื่อทีจ่ะน าไปพฒันาต่อยอดกลยุทธ์การตลาดขององค์กร โดยมีการด าเนินงานวจิยัตามล าดบัดงันี้ 

1. ก าหนดประเดน็ทีจ่ะศึกษาโดยใชก้ารสมัภาษณ์คลอบคลุมวตัถุประสงค์  และครอบคลุมเพื่อใหส้ามารถ
บรรลุเป้าหมาย 

2. จดัท าแบบร่างสมัภาษณ์และค าถามแต่ละประเดน็ทีใ่หต้รงกบัวตัถุประสงค์ทีก่ าหนดไว้ 
3. ตรวจสอบคุณภาพของแบบสมัภาษณ์โดยอาจารย์ทีป่รกึษาเพื่อที่จะใหเ้มื่อน าไปสมัภาษณ์แล้วนัน้ จะได้

ขอ้มูลทีค่รบถ้วนและตรงตามวตัถุประสงค์ทีว่างไว้ 
4. แก้ไขและปรบัปรุงแบบสมัภาษณ์ฉบบัสมบูรณ์ แล้วจงึน าไปเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาสถานการณ์ทางตลาดโดยใชข้อ้มูลดงัต่อไปนี้ เพื่อใหค้รอบคลุมถงึหวัขอ้งานวจิยัและ
วตัถุประสงค์งานวจิยั 

1. การเก็บขอ้มูลแบบทุตยิภูม ิ(Secondary data) ผูท้ าการวจิยัไดท้ าการศึกษาคน้ควา้เกบ็รวบรวมขอ้มูลเอกสาร 
(Documentary Research) จากแหล่งต่างๆทีเ่กี่ยวขอ้ง ไม่ว่าจะเป็นแนวคิด ทฤษฎีต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง หรอืงานวจิยัทีม่ผีู ้
ศกึษาไวใ้นแง่มุมต่างๆ เพื่อเป็นตวัช่วยในการวเิคราะห์ขอ้มูลให้ตรงกบัความต้องการของผูว้จิยั  

2. การเก็บขอ้มูลแบบปฐมภูม ิ(Primary data) การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ จงึต้องเป็นการสมัภาษณ์เชงิ
ลกึโดยท าการสมัภาษณ์บุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบับริษทัที ่โดยสมัภาษณ์เชงิลกึขอ้มูลทีเ่ป็นประโยชน์ในการศึกษา
สถานการณ์ทางตลาดของบรษิทั เพื่อทีจ่ะน าไปพฒันาต่อยอดกลยุทธ์ทางการตลาด โดยจะสมัภาษณ์ผู้บรหิารระดบัสูง
และผูม้สี่วนในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทั เพื่อน าความคิดเหน็จากการสมัภาษณ์ มาก าหนดสถาการณ์
การตลาดและเพื่อน าไปพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อใหเ้หมาะสมกบัการตลาดของบรษิทั 
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กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

1. การวเิคราะห์ขอ้มูลปฐมภูม ิทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์  ใชว้ธิกีารวเิคราะห์แบบอุปนัย (Analytic Induction) โดยน า

ขอ้มูลมาเรยีบเรยีงและจ าแนกอย่างเป็นระบบ จากนัน้น ามาตีความหมายเชื่อมโยงความสมัพนัธ์ และสรา้งขอ้สรุปจาก
ขอ้มูลต่างๆ ทีร่วบรวมได ้เพื่อได้ศกึษาประเดน็ต่างๆ ไดล้กึซึ้ง เมื่อประเดน็ใดวเิคราะห์แล้วไม่มีความชดัเจนกจ็ะมกีาร
เกบ็ขอ้มูลเพิม่เตมิ ในประเดน็ต่างๆ เพื่อตอบค าถามตามหลกัวจิยัเชงิคุณภาพได ้และน าวเิคราะห์ขอ้มูลและ
ความสมัพนัธ์เชงิทฤษฎี 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลทุตยิภูมทิีไ่ดจ้ากการสืบคน้เกี่ยวกับสถานการณ์ทางการตลาด โดยใชก้ารวเิคราะห์สถานการณ์
ทางการตลาด เพื่อหาสาเหตุของจุดบกพร่องของสถานการณ์การตลาดของบรษิทั ณ ช่วงเวลาปัจจุบนัเพื่อช่วยในการ
พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและเสนอแนะแนวทางการตลาดขององค์กร ไม่ว่าจะเป็น SWOT Analysis, PEST 
Analysis เป็นต้น เพื่อทีจ่ะทราบปัจจยัของปัญหาและแนวทางการแก้ไขปัญหาทางการตลาดขององค์กร 

วิธีกำรด ำเนินงำนวิจยั  

1. ศกึษาสถานการณ์ทางการตลาดของบรษิทัและในธุรกจิเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารประเภทเซรามิกในปัจจุบนัว่าเป็นเช่น
ไรเพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะของปัญหาทีเ่กดิขึน้ 

2. ศกึษาขอ้มูลทีเ่กี่ยวขอ้งทางดา้นการตลาดในสภาวะปัจจุบนั ไม่ว่าจะเป็นยอดขายของผลติภณัฑ์ การผลติ และ
อุปสรรคต่างๆทีเ่กิดขึน้ เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปวิเคราะห์ใหส้อดคล้องกบัผลการสมัภาษณ์เชงิลกึและเป็นการรบัรูถ้งึปัญหา
สถานการณ์ทางการตลาดของบรษิทั ณ ปัจจุบนั 

3. วเิคราะห์ขอ้มูลทีไ่ดเ้พื่อน าไปเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและท าการเสนอแนะแนวทางแผนการ
ตลาดของบรษิทั 

4. ท าการเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและแผนการตลาดเพื่อใหบ้รษิทันัน้สามารถบรรลุวตัถุประสงค์
ทีว่างเอาไว้ 

5. สรุปผลการวจิยั 

ผลกำรวิจยั 

ปัญหำและสถำนกำรณ์ปัจจุบนั สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนัของบรษิทัยงัไม่มคีวามเสถยีรเนื่องจาก

มปัีจจยัต่างๆ ทีส่่งผลท าใหก้ารตลาดของบรษิทัมปัีญหาจงึท าให้ยอดขายของบรษิทัลดลง ปัจจยัส่งผลกระทบท าใหเ้กดิ
ปัญหาทางการตลาดนัน้ มทีัง้ปัจจยัภายในองค์ทีส่ามารถควบคุมได ้และปัจจยัภายนอกทีส่่งผลกระทบค่อนขา้งมากไม่
ว่าจะเป็น ปัญหาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์โดยผลติของบรษิทันัน้จะเป็นเครื่องใชบ้นโต๊ะและของตกแต่งทัว่ไปภายในบ้านที่
เป็นเซรามิก จงึมปัีญหาทีเ่กิดขึน้ไม่ว่าจะเป็นเรื่องคุณภาพ และจากปัจจยัภายนอกทีส่่งผลกระทบค่อนข้างมากใน
ปัจจุบนัคอืปัญหาสถานการณ์โควิด-19 โดยผูว้จิยัไดแ้บ่งลกัษณะของปัญหาเป็น 2 รูปแบบ ทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์เชงิ
ลกึกบัผูเ้ชีย่วชาญผูว้จิยัสรุปได ้โดยปัญหาหลกัคอืปัญหาดา้นส่วนประสมทางการตลาดดงันี้  

สถำนกำรณ์ด้ำนผลิตภณัฑ์ ดว้ยสนิค้าคอื เครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารและของตกแต่งบ้านประเภทเซรามิก 

ปัญหาทีพ่บเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ส่วนใหญ่คอืการควบคุมคุณภาพของผลติภณัฑ์ทีเ่กดิจากการไม่พรอ้มในด้านเครื่องมอื
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และเครื่องจกัรในการผลติ จงึท าใหใ้นบางครัง้เกิดปัญหาเรื่องคุณภาพของผลติภณัฑ์ ซึ่งท าใหเ้สยีความเชื่อมัน่จาก
ลูกคา้ทีต่้องการผลติภณัฑ์ทีม่ีคุณภาพและเสยีลูกคา้จากปัญหาที่เกิดขึน้ 

สถำนกำรณ์ด้ำนรำคำ ผลติภณัฑ์บนโต๊ะอาหารนัน้มีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูงมากในปัจจุบนัมีการน าเขา้

สนิคา้ราคาถูกจากต่างประเทศเข้ามาขายภายในประเทศ จงึเกิดความแตกต่างกนัทางดา้นราคาด้วยปัจจยั
ภายในประเทศหลายๆอย่างท าใหม้ตี้นทุนการผลติทีสู่งขึน้ ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนทางดา้นแรงงานในการผลติ ต้นทุนดา้น
เชื้อเพลงิทีค่่อนขา้งสูง ดว้ยการทีโ่รงงานในการผลติมขีนาดไม่ใหญ่มากในการท าการผลติทีน่้อยชิ้นท าใหม้ตี้นทุนการ
ผลติทีเ่พิม่ขึน้อกีดว้ย และราคานัน้ยงัขึน้อยู่กบัความยากง่ายของกระบวนการผลติอกีดว้ย เพราะรูปแบบทีแ่ตกต่างกนั
นัน้ มคีวามยากง่ายในการผลติทีแ่ตกต่างกนั 

สถำนกำรณ์ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเนื่องจากในสถานการณ์ปัจจุบนันัน้พบว่ามกีารระบาดของโควดิ-19 

ท าใหช้่องทางการจดัจ าหน่ายในปัจจุบนัของบรษิทัทีต่้องมกีารปิดตวัลงไม่ว่าจะเป็นโชว์รูมทีใ่ชจ้ าหน่ายสนิค้า รา้นคา้ที่
มกีารวางจ าหน่ายสนิคา้ของบรษิทั หรอืแมก้ระทัง่การเขา้ไปพบลูกคา้โดยตรงนัน้เกดิผลกระทบจากโควิด-19 ท าใหไ้ม่
สามารถไปพบลูกค้าไดท้ าใหย้อดขายลดลง 

สถำนกำรณ์จำกปัจจยัภำยนอก จากการสมัภาษณ์พบว่าจากสภาวะเศรษฐกจิในปัจจุบนัทีเ่กดิขึน้ส่งผล

กระทบค่อนขา้งมากจากการเกดิโควิด-19 ท าใหก้จิกรรมต่างๆทัว่โลกต้องหยุดชะงกั ท าให้กระทบกับยอดขายของ
บรษิทัดว้ยบรษิทัเป็นบรษิทัผลติเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหาร จงึมกีลุ่มลูกคา้โรงแรมและรา้นอาหารในสดัส่วนทีค่่อนขา้งเยอะ
จงึท าใหเ้กดิผลกระทบโดยตรงกบัยอดขายของธุรกจิ และยงัมปัีญหาทางดา้นทรพัยากรในการผลติเพราะการผลติเซรา
มกิต้องใชว้ตัถุดิบพวกดนิและแร่เป็นหลกัทีเ่กดิตามธรรมชาตใินปัจจุบนัพบว่ามีการเกิดปัญหาการขาดแคลนวตัถุดบิที่มี
คุณภาพและท าใหร้าคาสูงขึน้จงึท าใหเ้พิม่ต้นทุนการผลติ และปัญหาจากคู่แข่งทีม่กีารน าเขา้สนิคา้จากต่างประเทศที่
ราคาถูกมาขายจงึท าใหบ้รษิทัสูญเสยีลูกค้าบางกลุ่ม 

สถำนกำรณ์ปัจจุบนัของบริษทัมีกำรก ำหนดเป้ำหมำย กลยุทธ์ทำงกำรตลำด เป้าหมายของบริษทัที่

ต้องการบรรลุคอื การท าใหผู้บ้รโิภครูจ้กัในตราสนิค้าของผลติภณัฑ์ของบรษิทัในอนาคต และต้องการขยายใหส้ามารถ
ขายสนิคา้ของบรษิทัในทุกตลาดไดใ้นอนาคตไม่ว่าจะเป็นตลาดบน กลาง และล่าง เพื่อมุ่งสู่ความส าเรจ็ในอนาคต ณ 
ปัจจุบนับรษิทัมกีลยุทธ์คอื “ขายในสิง่ทีเ่ราม ีและท าในสิง่ทีเ่รามารถท าได ้” เป็นกลยุทธ์ทีด่ ีเพราะบรษิทัเป็นบรษิทั
ขนาดกลางถงึขนาดเลก็การก าหนดกลยุทธ์นี้ข ึน้มาเพื่อเป็นการควบคุมคุณภาพของผลติภณัฑ์ก่อนไปถงึลูกค้าเพื่อ
สรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ลูกค้า โดยจากการศึกษาพบว่าปัญหาหลกัคอืปัญหาดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

กำรพฒันำกลยุทธ์และแผนกำรตลำด  

กลยุทธ์กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย (Target Market) กลยุทธก์ารตลาดแบบแตกต่าง(Differentiation 

Strategy) จากการศึกษาและวเิคราะห์พบว่าบรษิทันัน้มคีวามเหมาะสมทีจ่ะใชก้ลยุทธ์ทางด้านความแตกต่างเพื่อด าเนิน
ธุรกจิทีจ่ะพาองค์กรไปสู่ความส าเรจ็ได้ในอนาคต โดยใชก้ลยุทธ์แบบแตกต่างแล้วแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามรูปแบบ
ความต้องการการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั เพื่อทีจ่ะสามารถผลิตสนิคา้เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคแต่
ละกลุ่ม  
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กลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด (Marketing MIX) 

กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy) ผลติภณัฑ์เป็นสิง่ส าคญัทีสุ่ดขององค์กร จงึมกีารก าหนดกลยุทธ์

ดา้นผลติภณัฑ์ดงันี้ ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ การมผีลติภณัฑ์ทีห่ลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นประเภท ขนาด 
ราคา และคุณภาพเพื่อใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกและสามารถเลอืกซื้อสนิคา้ตามความต้องการ และต้องตอบสนองความ
ต้องการของลูกคา้มากทีสุ่ด ดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ์ คุณภาพของผลติภณัฑ์เป็นสิง่ส าคญัทีส่ามารถท าใหเ้ป็นที่
ยอมรบัของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมัน่แก่ลูกค้า โดยจะมกีารควบคุมกระบวนการผลติใหม้คุีณภาพตามที่
ก าหนดและควบคุมคุณภาพของผลติภณัฑ์ก่อนทีจ่ะส่งใหลู้กคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดผ้ลติภัณฑ์ทีม่คุีณภาพทีด่ทีีสุ่ด ด้านการ
ออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ์ การออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ์เนื่องจากผลติภณัฑ์ของบริษทันัน้เป็นผลติภัณฑ์
เซรามกิเครื่องใช้บนโต๊ะอาหาร จงึต้องใชก้ารออกแบบใหผ้ลติภัณฑ์มคีวามสวยงามเหมาะกับการใชง้านบนโต๊ะอาหาร 
บรษิทัจงึมกีารใชเ้ทคโนโลยมีาใชใ้นการออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ์รูปแบบใหม่ๆอยู่เสมอ 

กลยุทธ์ทำงด้ำนรำคำ (Price Strategy) การก าหนดราคาเป็นสิง่ส าคญัในการก าหนดราคาใหส้ามารถบรรลุ

ใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถงึผลติภณัฑ์และเพื่อใหส้ามารถขายสนิคา้ไดต้ามทีม่กีารวางแผนไว้ สรา้งคุณค่าใหลู้กค้า
รบัรูใ้นผลติภณัฑ์ การตัง้ราคาผลติภัณฑ์ประเดน็ส าคญัของราคานัน้ไม่ไดอ้ยู่ทีว่่ามีการตัง้ราคาไวเ้ท่าไร แต่เป็นการ
สื่อสารคุณค่าของผลติภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคสามารถรบัรู ้ซึ่งหากผู้บรโิภคสามารถรบัรูถ้งึคุณค่าของผลติภณัฑ์มากกว่า
ราคา ผู้บรโิภคจะยนิดซีื้อสนิค้าในราคาทีก่ าหนด ดงันัน้การสร้างคุณค่าใหผ้ลติภัณฑ์ทีส่ามารถสรา้งความรบัรูไ้ปยงั
ผูบ้รโิภคได ้จะท าใหก้ารตัง้ราคาของผลติภณัฑ์เป็นไปตามวตัถุประสงค์ทีก่ าหนดได้ ต้นทุนสนิค้าและค่าใชจ้่ายที่
เกี่ยวขอ้ง ตัง้ราคาของผลติภณัฑ์ตามต้นทุนและปัจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งโดยค านึงถงึกลุ่มเป้าหมายเนื่องจากบรษิทัมี
กลุ่มเป้าหมาย 3 ระดบั มกีารตัง้ราคาอยู่สามรูปแบบตามลกัษณะผลติภณัฑ์และความต้องการของผูบ้รโิภค โดยมี
รูปแบบการตัง้ราคาดงันี้  

กลยุทธ์ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place Strategy) เนื่องจากในสภาวะปัจจุบนัมกีารระบาดของโควดิ-19 ที่

รุนแรง ท าใหม้มีาตรการต่างๆเพื่อระงบัยบัยัง้การระบาดของเชื้อไวรสั ผูบ้รโิภคนัน้หนัมาซื้อสนิคา้ออนไลน์กนัมาก
ยิง่ขึน้จากสถานการณ์ในปัจจุบนั จงึท าใหต้ลาดออนไลน์เตบิโตเป็นอย่างมาก บรษิทัจงึควรใหส้ าคญักบัช่องทางการจดั
จ าหน่ายออนไลน์เพื่อใหเ้ขา้ถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนัและพฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ของ
องค์กรใหม้คีวามหลากหลายและสามารถเขา้ถงึง่าย ดงันัน้พฒันากลยุทธ์ช่องการจดัจ าหน่ายออนไลน์เพื่อสามารถ
เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคมากยิง่ขึน้ ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้ ในปัจจุบนัช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้ออนไลน์มี
หลากหลายมากมายใหเ้ลอืกและเป็นบทบาทส าคญัในการท าใหผู้้บรโิภคเขา้ถงึสนิค้า (Omni Channel marketing)
น าเอาตลาดออนไลน์และออฟไลน์เชื่อมโยงเขา้ดว้ยกนั การเชื่อมโยงขอ้มูลต่างๆแต่ละตลาดเขา้ดว้ยกนันัน้ดมีาก เป็น
การตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทีส่ามารถเขา้ถงึขอ้มูลและเลอืกซื้อสนิคา้ในตลาดออนไลน์หรอืออฟไลน์โดยจะใช้
ขอ้มูลเดยีวกนั และยงัสามารถช่วยใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาซื้อผลติภณัฑ์ของทางบริษทัทางช่อง
ออนไลน์ และสามารถเพิม่ยอดขายไดจ้ากการเชื่อมต่อทุกช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้ 

กลยุทธ์ทำงกำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion Strategy) การส่งเสรมิการขายเป็นสิง่ส าคญัอย่างนึง

เพื่อทีจ่ะสามารถสื่อสารผลติภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภคและเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อของผูบ้รโิภคได ้ดงันัน้ควรมกีาร
พฒันาใหม้คีวามเหมาะสมกับสถานการณ์ในปัจจุบนั การโฆษณา ท าการโฆษณาเพื่อเป็นการน าเสนอผลติภณัฑ์ให้
ลูกคา้เหน็ผ่านทางช่องต่างๆ โดยปัจจุบนัช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางทีส่ามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดม้ากทีสุ่ด การ
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ส่งเสรมิการขาย จดักจิกรรมเพื่อเป็นการดงึดูดใหลู้กค้าสนใจในการซื้อผลติภณัฑ์ของบรษิทั ดว้ยการจดักจิกรรมต่างๆ 
เช่นจดักจิกรรมส่วนลดราคาเนื่องในโอกาสต่างๆ การประชาสมัพนัธ์ เป็นการสร้างความรบัรูถ้งึตราสนิค้าและผลติภณัฑ์
ของบรษิทั เป็นการใหข้อ้มูลเกี่ยวแบรนด์ใหผู้บ้รโิภครูจ้กัมากยิง่ขึน้ ซึ่งอาจจะช่วยในการขยายตลาดไปยงัตลาดใหม่ๆ 
สรา้งกลุ่มลูกค้าใหม่ทีท่ราบข่าวจากการประชาสมัพนัธ์ 

สรปุผลกำรวิจยั 

1. จากการศกึษาการวจิยัพบว่าสถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนันัน้ยงัไม่มคีวามเสถยีรเนื่องจากปัจจยัหลายๆอย่าง
ทัง้ทีเ่กดิจากภายในองค์กรทีส่ารมารถควบคุมได ้และปัจจยัภายนอกทีเ่กดิขึน้ในปัจจุบนัหลายๆอย่างทีไ่ม่สามารถ
ควบคุมได ้ไม่ว่าจะเป็นปัญหาด้านผลติภณัฑ์ขององค์ทีใ่นบางครัง้อาจจะเกดิปัญหาดา้นคุณภาพของผลติภณัฑ์ทีม่ขีอ้
รอ้งเรยีนจากลูกค้า ปัญหาทางดา้นราคา ปัญหาในเรื่องช่องทางการจดัจ าหน่ายจากในภาวะปัจจุบนัทีเ่กิดจากการ
ระบาดของโควิด-19 ท าใหโ้ชว์รูมและรา้นค้าต่างๆ ต้องปิดไปเนื่องจากปัญหาโรคระบาดท าใหเ้ป็นเรื่องยากในการซื้อ
สนิคา้ของลูกค้า ด้วยผลติภณัฑ์ของบรษิทัเป็นสนิค้าทีไ่ม่ใช่สนิค้าใชโ้ดยทัว่ไปจงึท าใหย้อดขายในปัจจุบนัตกลง และอกี
ปัจจยัทีส่่งผลกระทบโดยตรงคอืการที่โรงแรมและรา้นอาหารทัง้ในและต่างประเทศต้องปิดเนื่องจากการระบาดของโรค
โควิด-19 นัน้ท าใหย้อดขายลดลง แต่ดว้ยทางบรษิทัมสีินคา้ทีห่ลากหลายจงึยงัมสีนิคา้ในกลุ่มออกแบบทีย่งัสามารถ
สรา้งยอดขายได ้และด้วยคู่แข่งทัง้ในธุรกจิเดยีวกนั และคู่แข่งอื่นๆนัน้ ส่งผลกระทบค่อนขา้งมาก  

2. จากการศกึษาผูว้จิยัไดพ้ฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทัพบว่าจากการวเิคราะห์ขอ้มูลต่างๆนัน้ ผูว้จิยัไดเ้สนอ
แนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทั ดนิไฟ แอนท์ ควิ จ ากัด เพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมายและ
วตัถุประสงค์ทีผู่บ้รหิารไดว้างไว ้โดยมีการใชก้ลยุทธ์ดงันี้ 

- กลยุทธ์ตลำดเป้ำหมำย บรษิทัจะใช้ความแตกต่าง(Differentiation Strategy) โดยการใชก้ลยุทธ์นี้เพื่อสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทีห่ลากหลายกลุ่ม เพื่อจะสื่อสารไปยงัลูกค้าทีห่ลากหลาย และการสรา้งความ
แตกต่างในดา้นอื่นๆ ไม่ว่าจะเป็นการพฒันาและออกแบบผลติภัณฑ์ใหม้คีวามแตกต่างและหลากหลาย โดยจะใช้
ความแตกต่างในการสร้างจุดเด่นใหก้บับริษทั ท าใหลู้กค้านัน้มัน่ใจและประทบัใจในสนิคา้และเชื่อมัน่ในตราสนิค้า 
จงึท าใหส้รา้งความเชื่อมัน่ในตราสนิค้าใหเ้ป็นทีย่อมรบัในอนาคต โดยทางบรษิทัจะค านึงถงึคุณภาพของ
ผลติภณัฑ์ทีผ่ลติขึน้ใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานทีลู่กคา้ต้องการ 

- กลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด จากการศึกษาและวเิคราะห์ข้อมูลนัน้พบส่วนผสมทางการตลาดนัน้มี

ความส าคญัมากในการก าหนดกลยุทธ์ในด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสรมิการขาย แต่ทีส่ิง่ส าคญัทีสุ่ดของบริษทั คอื ผลติภณัฑ์ทีผ่ลติขึน้ ดว้ยบรษิทัมกีารผลติเครื่องใชบ้นโต๊ะ
อาหารและของตกแต่งบ้านประเภทเซรามคิ ผลติภัณฑ์จงึเป็นสิง่ส าคญัทีสุ่ด ดงันัน้การก าหนดกลยุทธ์ทางดา้น
ผลติภณัฑ์จงึเป็นสิง่ส าคญัมากเพื่อทีส่ามารถแข่งขนัในตลาดได ้จงึควรมกีารวจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์อยู่เสมอ
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้และพฒันารูปแบบผลติภัณฑ์อยู่เสมอ โดยกลยุทธ์ทางด้านราคา กลยุทธ์
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและกลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมสี่วนส าคญัในทุกด้านจงึควรมีการพฒันาในทุกๆ
ดา้นใหม้ีความเหมาะสมกบัสถานการณ์และสามารถน าพาบริษทัใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายที่
วางไวไ้ด้ 

3. การเสนอแนะแนวทางแผนการตลาดจากการศึกษาและวเิคราะห์ถงึปัญหาสถานการณ์ทางการตลาดปัจจุบนั พบว่า
จากสถานการณ์ทางบริษทั ดนิไฟ แอนท์ ควิ จ ากดั สถานการณ์ทางการตลาดนัน้ยงัไม่เสถยีร มแีผนการตลาดทีย่งัไม่
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ชดัเจนในการด าเนินการ และมปัีญหาหลายๆอย่างทีเ่กดิจากทัง้ปัจจยัภายในองค์กรและปัจจยัภายนอกองค์กร จาก
การศึกษานัน้ผูว้จิยัไดเ้สนอแนะแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กรใหม้คีวามชดัเจนและสามารถ
บรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายตามทีผู่บ้รหิารขององค์กรได้วางไว ้และผูว้จิยัไดเ้สนอแนะแนวทางแผนการตลาดให้
เหมาะสมกับสถานการณ์ในปัจจุบนั ใหม้ีความชดัเจนและสามารถแก้ปัญหาทางการตลาดได ้และสามารถใหท้างองค์กร
นัน้สามารถน าไปประยุกต์ใชใ้หบ้รรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายทีว่างไวไ้ด้ 

อภิปรำยผลกำรวิจยั 

จากการศึกษาแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดของบรษิทั ดนิไฟ แอนด์ ควิ โดยมวีตัถุประสงค์การวจิยั ดงันี้ (1) 

เพื่อศกึษาสถานการณ์ทางการตลาดขององค์กร (2) เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กร (3) เพื่อเสนอแนะ
แนวทางกลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กร จากผลการวจิยัพบว่าการวเิคราะห์และประเมนิศกัยภาพขององค์กรนัน้ โดย
ใช ้SWOT Analysis เพื่อวเิคราะห์ถงึสภาพแวดล้อมและศกัยภาพของธุรกจิ ส าหรบัสรา้งความไดเ้ปรยีบทางธุรกจิ การ
ใช ้SWOT Analysis เพื่อวเิคราะห์หาจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ใชใ้นการประเมนิศกัยภาพขององค์กรและ
สามารถรูถ้งึโอกาสและอุปสรรคเพื่อทีจ่ะวางแผนรบัมอืได ้และช่วยใหเ้ขา้ใจไดว้่ามอีทิธพิลต่อการด าเนินงานขององค์กร
อย่างไร จุดแขง็ขององค์กรจะเป็นความสามารถภายในองค์กรทีถู่กใชเ้พื่อบรรลุเป้าหมาย ดังนัน้การวเิคราะห์ SWOT 

Analysis จะใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดวสิยัทศัน์ ก าหนดกลยุทธ์ เพื่อใหอ้งค์กรพฒันาใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงค์ที่
วางไวไ้ด ้ซึ่งสอดคล้องกับ อำจำรยอ์ำทิตย ์วงศ์สง่ำ ทีก่ล่าวว่า SWOT Analysis ท าใหท้ราบถงึ ศกัยภาพขององค์กร 

และสามารถช่วยใหอ้งค์นัน้บรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายทีว่างไวไ้ด ้การวเิคราะห์ SWOT Analysis เป็นเทคนิคที่
เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาองค์กร ท าใหท้ราบว่าองค์กรมีศกัยภาพมากน้อยเพยีงใด โดยพจิารณาจากจุดแขง็ จุดอ่อน 
ซึ่งแสดงใหเ้หน็ว่าองค์กรมจีุดแขง็อะไรบ้างทีค่วรคงไว ้และอะไรบ้างทีเ่ป็นจุดอ่อนที่ควรปรบัปรุงให้ดขี ึน้ ส่วนปัจจยั
ภายนอกทีค่วบคุมไม่ได ้โดยพจิารณาจากโอกาสและอุปสรรค เพื่อใหส้ามารถปรบัปรุงองค์กรใหส้ามารถเขา้กบัปัจจยั
สิง่แวดล้อมภายนอกได้ 

จากกระบวนการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ตลาดเป้าหมาย และต าแหน่งผลติภณัฑ์ (STP Marketing) เพื่อทีจ่ะ
สื่อสารไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ผลติภณัฑ์ของบริษทัเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทเครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารและของตกแต่ง
บ้านประเภทเซรามิค ซึ่งไม่ใช่สนิคา้ทัว่ไป ดงันัน้หากการเลอืกลุ่มเป้าหมาย ตลาดเป้าหมายผดิพลาดจะท าใหก้าร
สื่อสารไปยงักลุ่มผูบ้รโิภคมปัีญหาดงันัน้ การใช ้STP Marketing มาใช้ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ตลาดเป้าหมาย 
และต าแหน่งผลติภณัฑ์ จะสามารถท าใหก้ารก าหนดกลยุทธ์ไดด้ีและเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายทีว่างไว ้ดงันัน้การ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ตลาดเป้าหมาย และต าแหน่งผลติภณัฑ์ จะเป็นก าหนดทศิทางของธุรกจิใหต้อบสนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าทีช่ดัเจน ดงัที ่เพลินทิพย ์โกเมศโสภำ (2544) กล่าวว่า การท าการตลาดใดๆ ต้องมีการก าหนด

ตลาดเป้าหมายทีช่ดัเจนเพื่อสื่อสารคุณค่าของผลติภณัฑ์ของบริษทัไปสู่ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างชดัเจน ศิริวรรณ เสรีรตัน์

และคณะ(2546,53) กล่าวว่า การจดัผลติภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความต้องการ

ของของตลาดทีม่ลีกัษณะแตกต่างกัน คอื ในการจดัส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตลาดเป้าหมายนัน้ 
จ าเป็นต้องเริม่ต้นดว้ยการแบ่งส่วนตลาดก่อน แล้วก าหนดตลาดเป้าหมาย และก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ในตลาด 

การใช้ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing MIX)มาใชใ้นการศึกษาและก าหนดกลยุทธ์ โดยใชก้ลยุทธ์
ทางดา้นผลติภัณฑ์ กลยุทธ์ทางดา้นราคา กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และกลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาด เพื่อให้
สามารถบรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กรไดแ้ละสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไม่ว่าจะเป็น
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ดา้นผลติภณัฑ์ ทางด้านราคา ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และทางดา้นการส่งเสรมิการตลาดเพื่อใหส้ามารถ
ก าหนดกลยุทธ์และวางแผนทางการตลาดใหต้รงกับความต้องการของผูบ้รโิภคได ้ดงัที ่Kotler&Keller (2012) กล่าวว่า 

ส่วนผสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวางแผนกลยุทธ์เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ของธุรกจิโดยเป็นเครื่องมอืใน
การตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

ดา้นผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์เป็นสิง่ส าคญัและเป็นหวัใจหลกัของบรษิทั เนื่องจากบรษิทัผลติและจดัจ าหน่าย
เครื่องใชบ้นโต๊ะอาหารสิง่ต้องค านึงถงึคอืเรื่องของคุณภาพของผลติภณัฑ์ ดว้ยกลยุทธ์ทางดา้นความแตกต่างท าให้
ผลติภณัฑ์ของบรษิทัมคีวามหลากหลายและแตกต่างจากคู่แข่งในดา้นต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านรูปแบบความสวยงาม
เพื่อทีจ่ะท าใหแ้ตกต่างและตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และยงัต้องค านึงถงึคุณภาพเหมาะแก่การใช้
งาน เนื่องจากผลติภณัฑ์นัน้ต้องมกีารน าไปใชง้านทีต่้องใชส้ าหรบัใส่อาหารส าหรบัรบัประทาน ดงันัน้ จงึเน้นเรื่องความ
ปลอดภยัของผลติภณัฑ์รวมถงึการใชง้านในรูปแบบต่างๆทีต่รงต่อความต้องการของผูบ้รโิภค ไม่ว่าจะเป็นความ
สวยงาม ความทนทาน ความปลอดภยัต่อร่างกาย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ เกจ็วลีย ์ศรีจนัทร,์ ศิริรกัษ์ ยำวิรำช, 

ศุภวชัร ์อินฝำง (2561) ทีก่ล่าวว่า ลกัษณะหรอืรูปแบบผลติภัณฑ์เซรามคิทีจ่ะสามารถดงึดูดใจได ้ควรเน้นการ

ออกแบบทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ โดดเด่น รูปทรงต้องเอื้อต่อความสะดวกการใชง้าน คุณสมบตัทิีส่ าคญัไดแ้ก่ มคีวาม
ปลอดภยัไม่ส่งผลเสยีต่อร่างกาย และ Kotler,Keller,(2009,169) กล่าวว่า คุณภาพของผลติภณัฑ์ ในลกัษณะโดยรวม

ของผลติภณัฑ์ทีจ่ะมผีลต่อความสามารถทีจ่ะตอบสนองความพงึพอใจหรอืความต้องการของลูกคา้ได ้และ 
Ferrell&Hartline,(2005) กล่าวว่า ผลติภณัฑ์เป็นหวัใจขององค์กรและเป็นสาเหตุใหธุ้รกจิอยู่รอดได ้ซึ่งหวัใจหลกัของ

กลยุทธ์ดา้นผลติภณัฑ์คอื พยายามหลกีเลี่ยงลกัษณะสนิค้าทัว่ไป โดยน าเสนอผลติภัณฑ์ทีม่คีวามแตกต่างและมคุีณค่า
ในจติใจของลูกคา้ 

ราคา กลยุทธ์การตัง้ราคาผลติภณัฑ์ของบรษิัทนัน้ มกีารตัง้ราคาอยู่หลาย 3 ระดบั เพื่อใหส้ามารถเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมายไดห้ลากหลายและท าใหลู้กค้ากลุ่มต่างๆสามารถเขา้ถงึสนิคา้ของบรษิทั และมกีารค านึงดว้ยปัจจยั
หลายๆอย่าง เพื่อใหเ้หมาะสมกับคุณภาพสนิค้าและรูปแบบความสวยงามของสนิค้า เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถตัดสินใจ
ซื้อสนิคา้โดยรบัรูถ้งึคุณค่าของผลติภณัฑ์ทีบ่ริษทัมกีารใหค้วามส าคญักับคุณค่าของผลติภณัฑ์เป็นอย่างมาก โดยบรษิทั
มกีลยุทธ์การตัง้ราคาด้วยการใชก้ารรบัรู้คุณค่าของผลติภณัฑ์ใหผู้บ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้ไปนัน้ สามารถรบัรูถ้งึคุณค่าของ
ผลติภณัฑ์ ซึ่งสอดคล้องกบั ฉัตยำพร เสมอใจ (2552) ไดก้ล่าวว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคาว่า 

ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างมูลค่ากับราผลติภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าหรอืเหมาะสมกับราคา ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซื้อ 
และสอดคล้องกบั ฐิติมำ ผกำรตัน์สกลุ (2557) ทีก่ล่าวว่าการสรา้งความแตกต่าง การก าหนดราคาโดยค านึงถงึ

คุณภาพของสนิค้าและก าลงัซื้อของผูบ้รโิภค 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัการสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคในปัจจุบนั
นัน้ตลาดออนไลน์เป็นตลาดทีส่ าคญัมาก เพราะมคีวามสะดวกและสามารถเขา้ถงึไดง้่าย และเนื่องจากการระบาดของโค
วดิ-19 ท าใหไ้ลฟ์สไตล์ของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัหนัมาใช้ช่องทางการบรโิภคสนิคา้ออนไลน์มากขึน้ และช่องทางออนไลน์
ยงัสามารถใชส้ าหรบัการส่งเสรมิการตลาดสื่อสารไปยงัผูบ้รโิภคไดห้ลากหลายกลุ่ม ดงันัน้ในปัจจุบนัช่องทางการจดั
จ าหน่ายทางออนไลน์เป็นสิง่ส าคญั ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิยัของ ดวงใจ ธรรมนิภำนนท์ (2557) ทีก่ล่าวว่า การตลาด

ออนไลน์ (online marketing) จงึเป็นช่องทางการตลาดทีท่วคีวามส าคญัเพิม่มากขึน้ สอดรบักบัการด าเนินชีวติ (Life 
Style) ของคนในยุคปัจจุบนัทีน่ิยมความสะดวกรวดเรว็ใชเ้วลาผ่านคอมพวิเตอร์แทบ็แล๊ต มอืถอืมากขึน้เรื่อย ๆ 
นอกจากกจิกรรมเพื่อการติดต่อสื่อสารและความบนัเทงิแล้ว การใชง้านอนิเตอร์เน็ตยงัเกี่ยวขอ้งกับเรื่องงานการหา
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ขอ้มูลการซื้อสนิค้าและบรกิาร ทุกวนันี้คนทัว่ไปหนัมาใชกู้เกลิ (Google) เพื่อหาขอ้มูลในอนิเตอร์เน็ต ประกอบกับ 
การตลาดผ่านช่องทางเดมิ ๆ เริ่มลดความส าคญัลง ยิง่ท าใหบ้ทบาทและความส าคญัของการตลาด ผ่านช่องทาง
ออนไลน์เจรญิเตบิโตอย่างก้าวกระโดด 

การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อใหส้ามารถช่วยใหอ้งค์กรนัน้บรรลุวตัถุประสงค์ทีว่างไวแ้ละตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได ้ซึ่งสอดคล้างกบั Kotler (1997) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดเป็นขัน้ตอนขัน้พืน้ฐานของธุรกจิ

ใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบดว้ยการตดัสนิใจในตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ 
การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด และระดบัค่าใชจ้่ายทางการตลาด 

ข้อเสนอแนะจำกงำนวิจยั  

จากการศึกษาวจิยัพบว่า สถานการณ์ทางดา้นการตลาดนัน้มีการเปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลาดว้ยปัจจยัต่างๆ 
ไม่ว่าจะเป็นสถานการณ์ทางดา้นเศรษฐกจิโลกทีม่ีการชะลอตวัของเศรษฐกจิ การแข่งขนักบัคู่แข่งในธุรกจิเดยีวกนัหรอื
ธุรกจิทีค่ล้ายกนั และปัญหาดา้นต้นทุนการผลติทีด่ว้ยปัจจยัหลายๆอย่างท าใหม้ค่ีาใชจ้่ายทีสู่งขึน้ ดงันัน้ควรมีการ
พฒันาแนวทางการตลาดอยู่เสมอเพื่อจะมคีวามสามารถเชงิแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ซึ่งผูว้จิยัไดร้วบรวมขอ้เสนอแนะดงันี้ 

1. จากการวจิยัพบว่าควรมีการศกึษาถงึสถานการณ์ทางการตลาดอยู่เสมอ ท าใหส้ามารถทราบถงึปัญหาทีเ่กิดขึน้จาก
ปัจจยัต่างๆ เพื่อปรบัเปลี่ยนแนวทางกลยุทธ์ใหส้ามารถพรอ้มทีจ่ะรบัมอืกบัภาวะปัจจุบนัอยู่เสมอ และควรสื่อสาร
เป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางการตลาดใหบุ้คลากรในองค์กรรบัรูเ้พื่อทีจ่ะสามารถปฏบิตัติามแนวทางกลยุทธ์ทีว่างไว้ 

2. ควรมกีารน าเครื่องมอืทางการตลาดมาประยุกต์ใช้เพื่อศึกษาสถานการณ์ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็น SWOT 
Analysis, PEST Analysis และการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดขององค์กรโดยใชเ้ครื่องมอื Marketing MIX มาพฒันา
กลยุทธ์เพื่อใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงค์ทีว่างไว้ 

3. ควรมกีารปรบัปรุงแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกับสถานการณ์หรอืสภาวะในปัจจุบนัอยู่เสมอ และควรมีการจดัท าแผน
ควบคุมแผนการตลาดเพื่อทีจ่ะสามารถวดัผลของแผนการตลาดใหส้ามารถบรรลุวตัถุประสงค์ของทีว่างไวไ้ด ้ 
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