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บทคัดย่อ 

 

            การศึกษาคน้ควา้อิสระนีÊ มีวตัถุประสงคř์)เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซืÊอหลงัคา

เหลก็เมทลัชีท  สาํหรับบา้นพกัอาศยั ในจงัหวดัชลบุรี 2) เพืÉอศึกษาแนวทางการจดัทาํกลยทุธ์ทางการตลาด

ออนไลน์เพืÉอขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจหลงัคาเหล็กเมทลัชีทของบริษทั เอม็บีเอ เมทลั จาํกดั การศึกษาคน้ควา้

อิสระนีÊ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชวิ้ธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จาก

กลุ่มลูกคา้ช่างผูรั้บเหมาก่อสร้างจาํนวน 10 คน ทีÉใชบ้ริการของบริษทัฯ นอกจากนีÊผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูล 

จากเอกสารวิชาการทีÉเกีÉยวขอ้ง และกิจกรรมการสืÉอสารการตลาดออนไลน์ทีÉดาํเนินงาน ผลการศึกษาพบว่า 

กลยทุธ์การสืÉอสารทางการตลาด IMC ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการตลาดทางตรง มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีทของผูรั้บเหมาก่อสร้าง  

เมืÉอวิเคราะห์รายดา้นพบว่า การนาํเสนอสินคา้ผา่นทางพนกังานขายสินคา้ โดยให้คาํแนะในรายละเอียดของ

สินคา้ครบถว้น มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคในระดบัสูง รองลงมาดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย ดา้นการโฆษณาผา่นสืÉอออนไลน์และดา้นการตลาดทางตรง มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคา

เมทลัชีทของผูรั้บเหมาก่อสร้างตามลาํดบั นอกจากนีÊพบว่ากลยทุธ์การสืÉอสารทางการตลาด IMC นัÊนเป็นกลยทุธ์

ทางการตลาดทีÉสามารถเพิÉมขีดความสามารถในการแข่งขนั ตลอดจนการออกแบบกลยทุธข์องธุรกิจในการเลืÉอก

ช่องทางการสืÉอสารเพืÉอเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

คําสําคัญ:การตดัสินใจซืÊอหลังคาเมทัลชีทของผู้รับเหมาก่อสร้าง/กลยุทธ์การสืÉอสารสารทางการตลาด      

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

            The objectives of this independent study were 1) to study the factors affecting the decision to purchase 

metal sheet roofing for housing in Chonburi province 2) To study the guidelines for creating an online 

marketing strategy to expand the customer base of the metal roofing business of MBA Metal Co.,Ltd. 

       This independent study was qualitative research using the In-Depth Interview method. The 

researcher collected data by using in-depth interviews from a group of 10 contractor technician customers. 

Who used the industry of MBA Metal Co., Ltd. The results of the study revealed that the Integrated Marketing 

Communication strategy (IMC) in public and relations, advertising, sales promotion, personal selling, and 

direct marketing, influence the contractors’ decision to purchase a metal sheet roof. After analyzing each 

aspect, the Integrated Marketing Communication that affected buying decisions at the high level were 

marketing personal selling. Which provide good suggestions about the metal sheet roof structures. followed 

by public relations, sales promotion, advertising, and direct marketing, respectively. 

        In addition, the researcher found that Integrated Marketing Communication (IMC) is a marketing 

strategy for competitiveness advantages of construction business. which design the business strategy and 

select the channel of marketing communications to reach the target audience effectively. 

 

Keywords: Discission of contractor to purchase the Metal sheet roofing / marketing communications IMC  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทนํา 

 

ทีÉมาและความสําคัญของปัญหา 

เนืÉองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 2019ในปัจจุบนัส่งผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุค  New Normal 

ปรับเปลีÉยนพฤติกรรมหันซืÊ อสินค้าอุปโภค-บริโภคผ่านช่องทางออนไลน์มากขึÊ น โดยเพิÉมความรวดเร็วในการ

ติดต่อสืÉอสารและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เพืÉอให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของสินคา้และบริการไดง้่ายและ

สะดวกรวดเร็วโดยหลายธุรกิจไดป้รับเปลีÉยนวิธีการให้บริการทัÊงนีÊ เพืÉอสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัในตลาดใน

การเพิÉมยอดขายไดม้ากยิÉงขึÊน จากสถานการณ์แนวโนม้ธุรกิจก่อสร้างของไทย มีแนวโนม้เติบโตขึÊนอนัเนืÉองมาจากปัจจยั

การขับเคลืÉอนการลงทุนโครงสร้างพืÊนฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐโดยเฉพาะอย่างยิÉงใน เขตพัฒนาเศรษฐกิจ ภาค

ตะวนัออกใน เขตอุตสาหกรรมไทย ผูผ้ลิตวสัดุก่อสร้างมีแนวโน้มทีÉจะปรับตัว เพืÉอตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนไปในยุคดิจิทลั เช่น การพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์ เนืÉองจากธุรกิจรับเหมาก่อสร้างถือ

เป็นอุตสาหกรรมหนึÉ งทีÉสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจไทยและมีความเชืÉอมโยงกบัอุตสาหกรรมต่อเนืÉองทีÉหลากหลาย จึง

ส่งผลให้อุปกรณ์ก่อสร้างต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นรายเล็ก รายใหญ่ จาํเป็นตอ้งใช้อุปกรณ์ ปรับปรุงซ่อมแซม อย่างต่อเนืÉอง 

ทาํให้ทุกชุมชนเกิดร้านคา้วสัดุก่อสร้างขึÊนมากมายส่งผลให้มีช่องทางในการจดัจาํหน่ายเพิÉมมากขึÊนเพืÉอกระจายสินคา้

ให้ครอบคุมทุกพืÊนทีÉและสร้างการรับรู้ให้กบัลูกคา้เป้าหมายโดยการรักษาฐานลูกคา้เพืÉอเพิÉมยอดขายไดอ้ย่างเหมาะสม 

เพืÉอการบรรลุเป้าหมายตามวตัถุประสงคข์ององคก์ร 

จากความเป็นมาและความสาํคญัทีÉกล่าวมาขา้งตน้ทาํให้ผูเ้ขียนมีความสนใจทีÉจะศึกษากลยุทธ์การตลาดเพืÉอ

สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของหลงัคาเหลก็เมทลัชีท ในเขตพืÊนทีÉชลบุรี กรณีศึกษา บริษทั เอม็บีเอ เมทลั จาํกดั 

ผูจ้าํหน่ายอุปกรณ์ก่อสร้างฯในเขต อาํเภอพานทอง จงัหวดัชลบุรี เพืÉอศึกษาเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับกลยุทธ์

เพืÉอรองรับกบัการแข่งขนัในตลาดโดยใชเ้ครืÉองมือการสืÉอสารทางการตลาดออนไลน์ (IMC) และส่วนประสมทาง

การตลาด Marketing mix 7P’s ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ เพืÉอให้เขา้ถึงกลุม่ลูกคา้เป้าหมาย สร้างการ

รับรู้ในตราสินคา้และกระตุน้ยอดขายเพืÉอให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รในการขยายฐานลกูคา้ผา่นสืÉอสังคมออนไลน ์

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพืÉอศึกษาปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซืÊอหลงัคาเหลก็เมทลัชีท สาํหรับบา้นพกัอาศยั จงัหวดัชลบุรี 

2.เพืÉอศึกษาแนวทางการจดัทาํกลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์เพืÉอขยายฐานลูกคา้ของธุรกิจหลงัคาเหลก็เมทลัชีท

ของบริษทั เอม็บีเอ เมทลั จาํกดั 

 

 



ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีทกรณีศึกษา  

บริษทั เอ็มบีเอ เมทลั จาํกดั ในเขตจงัหวดัชลบุรี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิดทฤษฎี

และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบั จากหนังสือตาํรา บทความในสืÉอสิÉงพิมพท์ัÊงในและต่างประเทศ รวมทัÊงศึกษาความ

คิดเห็นในดา้นต่างๆของผูรั้บเหมาให้บริการมุงหลงัคาเมทลัชีท ในเขตจงัหวดั ชลบุรี 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

เพืÉอให้ทราบถึงกลยุทธ์การตลาดการสืÉอสารทางการตลาดออนไลน์ต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเหล็ก

เมทลัชีท ของร้าน เอ็มบีเอ เมทลั จาํกดัจงัหวดัชลบุรีและเพืÉอศึกษาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดออนไลน์ เพืÉอสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของธุรกิจหลงัคาเมทลัชีท ในจงัหวดัชลบุรี 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

แนวคิดเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s (Marketing Mix) 

Kotler & Keller (2006) ปัจจยัทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมไดเ้ป็นแนวคิดการตลาดแบบสมยัใหม่เพืÉอใชเ้ป็นเครืÉองมือ

ในการตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและตลาดเป้าหมายในการดาํเนินธุรกิจ 

แนวคิดเกีÉยวกบัการสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC)  Kotler (2003) การสืÉอสารการตลาดเป็นกิจกรรม 

ทางการตลาดรูปแบบต่างๆทีÉองคก์รทาํขึÊนเพืÉอสนบัสนุนส่งเสริมสินคา้และบริการขององคก์รธุรกิจไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค

เป้าหมายโดยใชเ้ครืÉองมือการสืÉอสารการตลาดต่างๆในการทาํการสืÉอสาร เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย  

การประชาสัมพนัธ ์การใชพ้นกังานขายและการขายตรง 

แนวคิดเกีÉยวกบัการสืÉอสารตลาดออนไลน์ (Online Marketing Communication)  Kitchen and Pelsmacker (2004) 

การสืÉอสารทางการตลาดออนไลนผ์า่นสืÉออิเลก็ทรอนิกส์(E-Communications)โดยการเชืÉอมต่ออินเตอร์เนต็เพืÉอทาํการ

สืÉอสารรวมถึงใชข้อ้มูลข่าวสารต่างๆเกีÉยวกบัธุรกิจไปยงัผูบ้ริโภคทีÉมีการเชืÉอมต่อขอ้มูลอินเตอร์เนต็เช่นกนัเพืÉอให้

บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ 

แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค (Consumer purchasing behavior) P.Kotler and K.L.Keller (2012) 

ขัÊนตอนในการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขัÊนตอนในการตดัสินใจซืÊอ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การ

คน้หาขอ้มูล การประเมินผลการเลือก การตดัสินใจซืÊอ และประเมินความพึงพอหลงัการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

 

 



งานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

Bhakar Bkakar Kushwaha and Akansha (2019) ทาํการศึกษาเรืÉอง ประสิทธิผลของโฆษณาออนไลน์ทีÉ

ส่งผลต่อความตัÊงใจซืÊอของลูกคา้ในมุมมองของคนอินเดีย ผลการวจิยัชีÊใหเ้ห็นวา่ การจดจาํตราสินคา้นัÊนส่งผล

ตอ่ประสิทธิผลของการโฆษณาออนไลน์และในเรืÉองของการรับรู้ตราสินคา้นัÊนมีผลอยา่งมากต่อความตัÊงใจซืÊอ

ของลูกคา้ สรุปไดว้า่หากกิจกรรมใชก้ารโฆษณาสินคา้และบริการบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ จะช่วยเพิÉม

ประสิทธิผลของการโฆษณา (Advertisement effectiveness ) ช่วยสร้างการรับรู้ตราสินคา้ (Brand recognition)

และยงัเพิÉมความตัÊงใจซืÊอ (Purchase Intention ) ของผูบ้ริโภคอีกดว้ย 

P.Kotler and K.L.Keller (2012 : 188)การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (analyzing consumer behavior) 

เป็นการคน้หาหรือวิจยั เกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอและการใชข้องผูบ้ริโภคเพืÉอทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

และพฤติกรรม การซืÊอและการใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบทีÉไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด 

(Market strategies) ทีÉสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

        Xiang Xheng Lee and Zhoao ,2016 ทาํการศึกษาเรืÉอง การสาํรวจพฤติกรรมการซืÊอจากแรงกระตุน้ ของ

ผูบ้ริโภคบนโซเซียลคอมเมิร์ซแพลตฟอร์ม ปฏิสัมพนัธ์แบบกึÉงมีส่วนร่วมทางสังคม พบว่า ขอ้มูลทีÉถูกตอ้ง

เหมาะสม ภาพทีÉดึงดูด การรับรู้ประโยชน์ของผูบ้ริโภค การับรู้ถึงความเพลิดเพลิน เป็นตวัแปรขบัเคลืÉอนทีÉ

สาํคญัของการกระตุน้การซืÊออยา่งฉบัพลนั  

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการ

(IMC) 
1. การโฆษณา  
2. การประชาสัมพนัธ ์
3. การส่งเสริมการขาย 
4. การตลาดทางตรง 
5. การใชพ้นกังานขาย 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix '7Ps) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์  
2. ดา้นราคา   
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย   
4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด   
5.  ดา้นบุคลากร   
6. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ  

การตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีทของ

ผูรั้บเหมาก่อสร้างในพืÊนทีÉจงัหวดัชลบรีุ 



 

วิธีการดําเนินงานวิจัย 

 

การวิจยัในครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชวิ้ธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth  

Interview) จากกลุ่มเป้าหมายแบบเจาะจง จาํนวน 10 ตวัอย่าง ใช้คาํถามแบบปลายเปิด (Open-Ended Question) 

เป็นเครืÉองมือในการเก็บขอ้มูล ตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือโดยการทดสอบความตรงเชิงเนืÊอหา โดยผูเ้ชีÉยวชาญ

ดา้นวิชาการ ผูเ้ชีÉยวชาญด้านการตลาดและผูเ้ชีÉยวชาญด้านโลจิสติกส์ รวม 3 คน เพืÉอตรวจสอบและประเมิน

ความสอดคล้องของเนืÊ อหาของข้อคําถาม การเก็บรวบรวมข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) จากการ

สัมภาษณ์ผูรั้บเหมาและเก็บขอ้มูลขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data)ทาํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลเอกสาร บทความ

ทางวิชาการ สารนิพนธ์ งานวิจยั และสืÉอออนไลน์ เพืÉอนาํขอ้มูลมาประกอบการวิเคราะห์ประมวลผลเชิงเนืÊอหา 

เพืÉอหาความเชืÉอมโยงของเหตุและผลตามแนวคิดทฤษฎีทีÉเกีÉยวขอ้ง นาํผลการวิเคราะห์ทีÉไดไ้ปเขียนสรุปเรียบ

เรียงเชิงบรรยายหรือพรรณนา เพืÉอสรุปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การสืÉอสารทางการตลาดออนไลน์ทีÉ

ของธุรกิจหลงัคาเหลก็เมทลัชีทต่อไป 

 

ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด พบวา่กลุ่มประชากรตวัอยา่ง เป็นเพศชาย 100% 

เห็นด้วยกบัปัจจยัดา้นบุคลกรทีÉมีการให้บริการทีÉดี ให้คาํปรึกษาแนะนาํสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคา

เมทลัชีทของบริษทั เอ็มบีเอ เมทลั จาํกดั 83% เห็นดว้ยกบัปัจจยัดา้นกระบวนการทีÉมีการวางแผนรัดคุม รวดเร็ว 

สามารถทาํตามสัÉงได ้75% เห็นดว้ยกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย การเขา้ถึงหนา้ร้านสะดวกและไกลก้บั

ทีÉพกัอาศยั 41%เห็นดว้ยกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 25% เห็นดว้ยกบัในดา้นการสภาพแวดลอ้ม และ 

8% เห็นดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นร้านราคา เพืÉอนาํขอ้มูลแต่ละดา้นมาวางแผนกลยทุธ์การสืÉอสารการตลาด 

         นอกจากนีÊผลการวเิคราะห์การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่เครืÉองมือการสืÉอสารกการตลาดแบบบูรณาการ 

ดา้นการโฆษณา ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการตลาดทางตรง 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีท กรณีศึกษาบริษทั เอ็มบีเอ เมทลั จาํกัด ซึÉ งเป็นแนวทางในการแกไ้ข

ขอ้บกพร่องของฯทีÉมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทีÉยงัไม่ครอบคลุม โดยเนน้การขายผา่นหนา้ร้าน 90% และ 10% 

ขายผ่านช่องทาง Online Facebook ตามนโยบายของบริษทัทีÉตอ้งการเพิÉมยอดขาย 15% ในปี 2022 บริษทัฯไดมี้

การปรับแผนกลยุทธ์ โดยเพิÉมช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยการนาํเครืÉองมือการตลาด

อิเล็กทรอนิกส์เขา้มาปรับใช ้(Digital Marketing )และส่งพนกังานเขา้อบรมในหลกัสูตร Digital Marketing เพืÉอ



เพิÉมทักษะความสามารถในการให้บริการลูกค้า และช่องทางการสืÉอประชาสัมพันธ์ทัÊง Online และ Offline  

สร้างการรับรู้ใหก้บักลุม่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยนาํไปสู่การเพิÉมรายไดต้ามนโยบายขององคก์ร 

 

สรุปผลการวิจัย 

 

การวิจยันีÊ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพเพืÉอหาคาํตอบวตัถุประสงคง์านวิจยัในการศึกษากลยุทธ์การ

สืÉอสารทางการตลาดออนไลน์ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีทกรณีศึกษาบริษทั เอม็บีเอ เมทลั

จาํกดัเพืÉอเพิÉมขีดความสามารถในการแข่งขนัในตลาดและขยายฐานลูกคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์โดย

นาํเครืÉองมือการสืÉอสารทางการตลาด มาเป็นตวัขบัเคลืÉอนกลยทุธ์  

           ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลขององคก์รฯ พบวา่ปัญหาการจาํหน่ายสินคา้ผา่นออนไลน์มีสัดส่วน 90:10โดย

ทางบริษทัเนน้การจาํหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางหนา้ร้านเป็นหลกั ทาํใหก้ารขยายฐานลูกคา้ในวงแคบ  

โดยแนวทางการพฒันาดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นทาํเลทีÉตัÊง  

ดา้นพนกังานขาย ดา้นการกระบวนการ ดา้นสิÉงแวดลอ้ม มาใชใ้นการวิเคราะห์และวางผลกลยทุธ์ทางการตลาด 

และเครืÉองมือการสืÉอสารแบบบูรณาการ IMC ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นพนกังานขาย ดา้น

การส่งเสริมการขาย และดา้นการตลาดทางตรง นาํมาปรับใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์การสืÉอสารทางการตลาด

ออนไลน์ เพืÉอให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและสร้างการมีส่วนร่วมผา่นสืÉอสังคมออนไลน์นาํมาซึÉงการแนะนาํ

บอกต่อในการซืÊอสินคา้และบริการทาํให้องคก์รสามารถบรรลุเป้าหมายและแผนทีÉวางไว ้

 

                การอภิปรายผล 

 

 ผลการศึกษาพบวา่เครืÉองมือส่วนประสมทางการตลาด şPs มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีทของธุรกิจ

จาํหน่ายหลงัคาเมทลัชีท กรณีศึกษาบริษทั เอ็มบีเอ เมทลัชีท จาํกดั เพืÉอแกไ้ขปัญหาขององคก์ร ไดน้าํเครืÉองมือมาพฒันา

ปรับปรุงการทาํงานในแต่ละดา้นดงันีÊ  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั เพืÉอตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย สิÉงทีÉสัมผสัไดแ้ละ

สัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และชืÉอเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้หรือ

บริการ สถานทีÉ บุคคล หรือ ความคิด (เอต็เซล วอลค์เกอร์: และ สแตนตนั ŚŘŘř : สแตนตนั ŚŘŘř:š) และการปรับรูปแบบ

และพฒันาผลิตภณัฑ ์ ในการนาํเสนอขายเพืÉอตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น  

ś กลุ่ม ไดแ้ก่สินคา้ทีÉสามารถจบัตอ้งได ้ (Physical Goods) สินคา้ดิจิทลั (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services) 

(วเิชียร วงศณิ์ชชากุล และคณะ (ŚŝŝŘ: řś-řŞ) และจิตรลดา วิวฒัน์เจริญวงศ ์(มหาวิทยาลยัศรี ปทุม, Śŝŝś: ออนไลน)์ ดา้น



ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การเพิÉมช่องทางการขายผา่นตลาดออนไลน ์(Online sales) ไดแ้ก่ Social media  ,Platform 

,Market place and E-commence โดยเนน้ช่องทางการขายโดยใชช่้องทางของบริษทั (Owned media)เพืÉอประหยดัตน้ทุน

ในการโฆษณาการตลาดผา่นสืÉอสังคมออนไลน์เป็นการใชป้ระโยชน์จากโทรศพัทมื์อถือและเวบ็ไซตเ์พืÉอสร้างการมี

ส่วนร่ามและมีปฏิสัมพนัธ์ในระดบัผูซื้ÊอโดยการตัÊงกลุ่มสนทนาส่งตอ่ขอ้มูลรวมถึงการสร้างขอ้มูลโดยผูซื้Êอเองและยงั

เป็นรูปแบบธุรกิจใหม่ทีÉขบัเคลืÉอนดว้ยสังคมออนไลน์ทีÉอาํนวยความสะดวกในการจดัซืÊอและการขายของสินคา้และ

บริการ ต่าง  ๆ(Sanhyun & Hyunsun ŚŘřŚ) การใชสื้Éอสังคมออนไลน์อยา่งแพร่หลายมากขึÊนการทาํการตลาดบนสืÉอ สังคม

ออนไลน ์ จึงมีบทบาทต่อการขายสินคา้ออนไลน์เป็นอยา่งมากสืÉอสงัคมออนไลน์ เช่น เฟสบุค๊เป็นแฟลตฟอร์มทีÉไดรั้บ

ความนิยมในปัจจุบนัสร้างโดย Mark Zuckeberg เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ทีÉทาํให้เกิดการเปลีÉยนแปลงรูปแบบการ

สืÉอสารและการแลกเปลีÉยนขอ้มูลขา่วสารของคนทัÉวโลก (Thaipradit,ŚŘřŞ) ผลทีÉคาดวา่จะไดรั้บในการพฒันาช่องทาง

การตลาดออนไลนท์าํให้รายไดเ้พิÉมขึÊน ŜŜ% ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) การส่งเสริมการขายเพืÉอกระตุน้

ยอดขายในช่วงฤดูฝน โดยใชเ้ครืÉองมือการสืÉอสารทางการตลาดเพืÉอแจง้ข่าวสารจูงใจตลาดสร้างทศันคติและพฤติกรรม

การซืÊอของตลาด (Kotler, Armstrong, Sauders,&Wong, řššŘ ) ผลทีÉคาดวา่จะไดรั้บยอดขายเพิÉมขึÊนในช่วงฤดูฝน 

(พฤษภาคม ถึง สิงหาคม ) เมืÉอเปรียบขอ้มูลของปีนีÊกบัปีŚŘŚř ดา้นบุคลากร (People) ดา้นบุคลากรมีการส่งพนกังาน

อบรมในหลกัสูตร Digital Marketing training เพืÉอการจดัประสบการณ์การเรียนรู้ผูใ้ห ้ แก่บุคลากรเพืÉอปรับปรุงการ

ทาํงานใหดี้ขึÊนโดยการมุ่งเนน้เป้าหมายระยะสัÊนและการแกไ้ขขอ้บกพร่องในการปฏิบติังานของบุคลากรซึÉงเป็น สิÉงทีÉ

การอบรมให้ความสาํคญั พิไลวรรณ อินทรักษา (ŚŝŝŘ) โดยมีวตัถุประสงค ์ś ประการไดแ้ก่ ř)การพฒันาความรู้เกีÉยวกบั

งาน (Technical Know-How) ทีÉนาํมาใชก้บัองคก์ร Ś) การพฒันาทกัษะหรือประสบการณ์ (Skill of Experiences ) ś) การ

พฒันาทศันคติ (Attitude) ดา้นกระบวนการให้บริการ(Process)การให้บริการโดยใช“้Chatbotในการให้บริการตอบคาํถาม

ลูกคา้เพืÉอบริหารความสัมพนัธแ์ละใหบ้ริการได ้ ŚŜ ชัÉวโมง ทาํใหลู้กคา้รู้สึกไดรั้บการดูแลเป็นพเิศษ และไมพ่ลาด

โอกาสทางธุรกิจในช่วง peak season โดยทีÉไม่ตอ้งจา้งพนกังานแอดมินเพิÉม (Wiphawee Chulamanee ,2020) ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) การออกแบบหรือการสร้างภาพลกัษณ์ให้เป็นทีÉจดจาํของผูบ้ริโภค ในการเนน้การมี

ส่วนร่วนให้ความสาํคญักบั Customer power ในการสร้าง Customer experience  การศึกษาทาํความเขา้ใจกลุ่มลูกคา้และ

เส้นทางการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค Customer Journey เป็นอนัดบัแรกวางแผนการทาํงานภายในองคก์รโดยคาํนึงถึง

ลูกคา้เป็นหลกัโดยมอบความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ในการเขา้ถึงขอ้มูลผลิตภณัฑข์องคุณรวมไปถึงทาํการตลาดแบบ 

Personalization เพืÉอตอบโจทยค์วามตอ้งการทีÉแตกต่างกนัของลูกคา้แต่ละคน และปรังปรุงระบบ Customer Service 

ให้บริการตลาด ŚŜ ชวัโมง 

 ผลการศึกษาพบวา่เครืÉองมือการสืÉอสารทางการตลาดแบบบูรณาการ(IMC)ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอหลงัคา

เมทลัชีท และสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายสอดคลองกบัแนวคิดการโฆษณาผา่นช่องทางออนไลน์ (ภิเษก ชยันิ

รันดร์ ,ŚŝŝŜ) การโฆษณาออนไลนน์สามารถประชาสมัพนัธ์ร้านคา้หรือผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นทีÉรู้จกัไดอ้ย่างกวา้งขวาง 



สามารถเขา้ถึงผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตจาํนวนมาก ส่งผลใหเ้กิดการรับรู้ของผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูรั้บเหมา

ในระดบัสูง ดา้นการโฆษณา (Advertising)โดยปรับรูปแบบร้านคา้ใหเ้ป็นภาพลกัษณ์เดียวกนัไม่วา่จะเป็นรูปแบบของโล

โกข้องบริษทั สีของร้านคา้ ทัÊงOnline และ Offline ใหเ้ป็นรูปแบบเดียวกนัเป็นภาพทีÉลูกคา้สามารถจดจาํได ้ส่งเสริมการ

ขาย (Sales Promotion) การกระตุน้ใหก้ารเกิดความตอ้งการ ส่งเสริมการทดลองใช ้ ช่วยอาํนวยการซืÊอ สร้างความ

จงรักภกัดีดว้ยการเป็นพืÊนทีÉให้ผูบ้ริโภคเขา้มามีปฏิสัมพนัธ์และสร้างการตระหนกัรู้ต่อตราสินคา้นัÊนอยา่งกวา้งขวาง

ผา่นการออกแบบเนืÊอหาสารทีÉสามารถสร้างประสบการณ์ของผูรั้บสารในการสืÉอสารผา่นสืÉอ สังคมนัÊน  ๆ อยา่งมีส่วน

ร่วม จนเกิดเป็นกระแสการบอกตอ่แบบปากต่อปาก และการสืÉอสารแบบไวรัล เพืÉอสร้างความเชืÉอมโยงผสานพืÊนทีÉของ

การสืÉอสาร บุหงา ชยัสุวรรณ (ŚŝŝŠ) ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) โดยส่งพนกังานฝึกอบรมในหลกัสูตร 

Marketing Strategy หรือ Digital Marketing เพืÉอเพิÉมขีดความสามารถในการแข่งขนั ในการพฒันาทกัษะทางการขายและ

การตลาดแบบดัÉงเดิมและแบบใหม่ในยคุปัจจุบนัทีÉมีแต่โลกของดิจิทลัเขา้มามีบทบาทในการแข่งขนัทางธุรกิจเป็นอย่าง

มาก และอพัเดตเทรนของตลาดอยูเ่สมอ สุริยา มนตรีภกัด์ ิ(ŚŝŝŘ )  ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public and Relation) โดยการ

จดัอบรมสมนา ให้ความรู้แก่ผูที้ÉเกีÉยวขอ้งกบัผลิตภณัฑห์ลงัคาเมทลัชีทของบริษทัฯเป็นการสืÉอสารทีÉมีเป้าหมายในการ

เผยแพร่ชืÉอเสียงขององคก์รธุรกิจทาํให้องคก์รมีภาพลกัษณ์ทีÉดี Fill (řššš) และการประชาสัมพนัธ ์ปรับรูปแบบ Content 

marketing ทัÊงบนโลก Online และ Offline ในนาํเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑบ์ริษทั ในรูปแบบคลิปวิดีโอ หรือเป็นการแชร์

ความรู้เทคนิคในการเลืÉอกหลงัคาเมทลัชีททีÉใชใ้นการก่อนสร้าง ผา่นทางสืÉอสังคมออนไลน ์ เพืÉอสร้างการรับรู้ และเพิÉม

การมีส่วนร่วมให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สอดคลอ้งกบังานวจิยั (GrowthBee,ŚŝŝŠ) กล่าววา่ Content Marketing คือ

เทคนิค ดา้นการตลาด ในการสร้าง แจกจ่ายเนืÊอหาทีÉมีคุณค่ากบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีจุดประสงคใ์ห้กลุ่มเป้าหมายกลบัมา

สร้างรายไดใ้หก้บัองคก์ร ดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing) กลยุทธใ์นการเชืÉอมตรง (Online Advertingsing ) ใน

การติดต่อสืÉอสารกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพืÉอให้เกิดการตอบสนองโดยตรง โดยการแจง้ขอ้มูลข่าวสารสินคา้ไปยงักลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายทางตรง โดยผา่นทาง massager ,Line ,Email ทุกเชา้เพืÉอเพิÉมการมีส่วนร่วมของลูกคา้ ในการทาํการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing ) เป็นการใชช่้องทางสืÉอสารการตลาด ในการเขา้ถึงและนาํเสนอสินคา้หรือบริการไปยงั

ผูบ้ริโภคโดยตรง ซึÉงปราศจากการใชต้วัแทนการจดัจาํหน่าย (Kotler &Keller ,2006) 

  นอกจากนีÊผลการศึกษาพบวา่ปัจจยักระบวนการตดัสินใจซืÊอหลงัคาเมทลัชีท กระบวนการสืบคน้ขอ้มูลสินคา้ 

และปัจจยัเกีÉยวกบัพนกังานขายมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอมากทีÉสุดสอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

(Assael,ŚŘŘŜ) สอดคลอ้งกบังานวิจยั Wirapraja และ Subriadi (2019) ปัจจยัทาํให้เกิดการซืÊอซํÊาบนออนไลน์นัÊนเป็นอยา่ง

มากนัÉนก็คือความพึงพอใจของผูบ้ริโภคดงันัÊนนกัการตลาดควรใส่ใจและรักษาความพึงพอใจของลูกคา้เพืÉอสร้างให้เกิด

ความภกัดีเพืÉอให้เกิดการตดัสินใจซืÊอซํÊาในตวัสินคา้และบริการนอกจากนีÊยงัเสนอรูปแบบทีÉสามารถวดัระดบัความตัÊงใจ

ซืÊอซํÊาของผูบ้ริโภคทีÉซืÊอสินคา้ออนไลน ์ ผ่านทางโซเชียลมีเดียไดแ้ก่ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค การสืÉอสารแบบปาก

ต่อปากความน่าเชืÉอถือปริมาณขอ้มูลทีÉมีคุณภาพ Javed และ Wu(2019) 
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   วารสารอยู่ในระดับ  ระดับนานาชาติ   ระดับชาติที่ปรากฏในฐานข้อมูล TCI กลุ่ม............................... 
 
2. การเผยแพร่ในที่ประชุมวิชาการ    การประชุมวิชาการระดับชาติ       การประชุมวิชาการระดับนานาชาติ     
 

   ชื่อบทความที่น าเสนอ.......................................................................................................... ......................................................     
 

   .................................................................... ............................................................................................................ ...................     
 

   ............................................................................................................................. ...................................................................... 

   

   ชื่อการประชุม......................................................................................................................................................... ...................  

 
 

   วัน/เดือน/ปี ที่จัดประชุม............................หน่วยงานที่จดัประชุม............................................................................................     

   สถานที่จัดประชุม.........................................................................................................ประเทศ................... .............................  

 
 

      ได้รับการตอบรับให้น าเสนอผลงาน  

 
 

      ได้น าเสนอผลงานแล้ว  

 
 

   โดยผลงานที่น าเสนอในที่ประชุมวิชาการฯ จะต้องตีพิมพ์บทความฉบับเต็มและรวมเล่มในรายงานสืบเนื่องจากการประชุม  

      

   (proceedings) เท่านั้น โดยผลงานตีพิมพ์ตั้งแต่หน้า...........ถึง.............. 
 
3. การตีพิมพ์เผยแพร่ในลักษณะใดลักษณะหนึ่งที่สามารถสืบค้นได้ 
   ชื่อบทความ................................................................................................................... ............................................................        

 

      ........................................................................................................................................................................... .......................      
 

    ........................................................................................................ .................................................................... ......................    
    แหล่งสืบค้น   เผยแพร่ผ่านระบบออนไลน์ (โปรดระบุ) .......................................................................................... 
    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................................. ........... 
 
 
 
 
 
 

 
 

http://3-it.ru.ac.th/itsmart-document.html.



(3-3) 
 

 
 

ข้าพเจ้าขอรับรองว่า บทความจากดุษฎีนิพนธ์/วิทยานิพนธ์/สารนิพนธ์/การค้นคว้าอิสระนี้ เป็นผลงานเขียนของข้าพเจ้า    
หากมหาวิทยาลัยได้รับการร้องเรียนจากเจ้าของผลงาน หรือภายหลังได้ตรวจสอบพบว่า เป็นเอกสารที่ลอกเลียนแบบจากเอกสาร
วิชาการของผู้อ่ืนหรือจากแหล่งใด ๆ หรือให้ผู้อ่ืนจัดท า ไม่ว่าจะมีค่าตอบแทนหรือไม่ก็ตาม ข้าพเจ้ายินยอมให้มหาวิทยาลัย 
เพิกถอนปริญญาของข้าพเจ้า และข้าพเจ้ายินยอมรับผิดชอบแต่เพียงผู้เดียว โดยไม่ทักท้วงแต่ประการใด 
 

   พร้อมนี้ ได้แนบส าเนาผลงานที่ได้รับการตีพิมพ์หรือหนังสือตอบรับให้ตีพิมพ์มาด้วยแล้ว 

 
                                                          ลงชื่อ.......................................................  นักศึกษา                    
                                                                   (.......................................................)  วันที่  ................................ 

 
ค ารับรอง  

 
 
 
 

     ขอรับรองว่า 
 

                                   ค าน าหน้า                        ชื่อ                                         นามสกุล       
 
 
 
 
 
 
 
 
 

     ชื่อนักศึกษา      ...................................        ...........................................      ....................................................................... 
     ได้เผยแพร่ผลงานจากดุษฎีนิพนธ์/วิทยานิพนธ์/สารนิพนธ์/การค้นคว้าอิสระ ตามรายละเอียดที่ระบุข้างต้นเรียบร้อยแล้ว 

 
ลงชื่อ.......................................................  ประธานกรรมการที่ปรึกษาฯ 

                            (.......................................................)  
วันที่  ....................................................... 

 
ลงชื่อ.......................................................  ประธานสาขาวิชาฯ   
       (.......................................................)  
วันที่  ....................................................... 

 
ลงชื่อ.......................................................   ผู้อ านวยการบัณฑิตศึกษาฯ/    
       (.......................................................) ผู้อ านวยการสถาบันฯ/ 

                                                                วันที่  ....................................................... ผู้อ านวยการโครงการฯ/ 
                                         ประธานโครงการฯ 

ปรียาดานางสาว



นางสาว ปรียาดา

6314190037@rumail.ru.ac.th080-4395885ุ6314190037

 บริหารธุรกิจมหาบัญฑิต การตลาด
 โครงการพิเศษ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัญฑิต

Online Marketing Communication Strategy for Customer Decision to Purchase Metal Sheet Roof

: A Case Study of MBA Metal Co.,Ltd.




	บทความ กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ต่อการตัดสินใจซื้อหลังคาเมทัลชีท_PKY27_Final_ok.pdf (p.1-10)
	บทความ กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ต่อการตัดสินใจซื้อหลังคาเมทัลชีท_ PKY27_Final_อักขระ2.pdf (p.11-12)
	W6.pdf (p.13-15)
	form-w11.pdf (p.16-17)

