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บทคัดยอ 

การวิจัยเรื่องนี้ เปนการวิจัยเพื่อหาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของบริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ 
จำกัด เปนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยใชวิธีการปรากฏการณวิทยา โดยเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณระดับลึกและ 
การสังเกตการณ ผูใหขอมูลหลักไดแกผูบริหาร และพนักงานในบริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด และลูกคาท่ีใชบริการ
สวนหน่ึง 

การศึกษาคร้ังน้ี ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชระเบียบวิธีการเก็บหลายวิธีและเคร่ืองหลายประเภท โดยเนนการเก็บ
ขอมูลเชิงคุณภาพเปนหลัก ทั้งน้ีขอมูลที่ไดจะอยูในรูปแบบเอกสารขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ บันทึกงานภาคสนาม เทปบันทึกเสียง 
ผูวิจัยไดนำขอมูลที่ไดมาจัดหมวดหมูแยกประเภทเพ่ือใหงายตอการวิเคราะหเน้ือหาและตีความหมาย 

ผลจากการศึกษา พบทางเลือกแรก กลยุทธการเจาะตลาด การสรางแบรนดและการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
เปนกลยุทธในระยะสั้นและเรงดวน เพราะการวางแผนทางธุรกิจ ของบริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด ดวยกลยุทธการเจาะ
ตลาด เปาหมายสำคัญคือการเพิ่มชองทางการจัดจำหนายสินคาและการใหบริการดวยความรวดเร็ว เพื่อที่สามารถเขาถึงกลุม
ลูกคาไดอยางรวดเร็ว ตลอดจนสามารถแขงขันกับคูแขงขันดานการเขาถึงรวดเร็วแกไขปญหาไดถูกตอง ทำใหบริษัทตองเตรียม
ความพรอมดานตางๆ ที่เกี่ยวของ กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ เปนกลยุทธระยะกลางเนื่องจากการพัฒนาผลิตภัณฑ โดยปกติ
บริษัทจะพัฒนา ปรับปรุงตลอดเวลา และจากการวิเคราะหพบปญหาเร่ืองผลิตภัณฑมีผลกระทบในลักษณะไมเรงดวนเทากับชอง
ทางการตลาดทำใหกลยุทธดังกลาวเปนกลยุทธในระยะกลาง ระยะสุดทายคือกลยุทธการพัฒนาทรัพยากรมนุษยนั้น เปนกลยุทธ
ระยะยาว เน่ืองจากปญหาท่ีเกี่ยวของกับคนเปนปญหาท่ีตองใชเวลาในการแกไข หากแตตองคอย ๆ ดำเนินการควบคูกันไป 

ดังน้ันจึงจัดปญหาดังกลาวใหเปนกลยุทธในระยะยาว 
 

Abstract 

The research is the study on finding marketing strategy development method of S&T Contemp Co., Ltd. and is the 
qualitative research by using phenomenology. The data was collected by in-depth interview and observation methods.  

The major data providers included the executives and the employees of S&T Contemp Co., Ltd., and the customers who  
used some parts of their services.   

This study collected the data by utilizing several collection methodologies and service types of equipments and 

mainly emphasizing on qualitative data collection. Anyhow, the data obtained would be in forms of several data about field 
site records and recording tape. The researcher classified the obtained data into different categories for ease of content 
analysis and interpretation. 
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วารสารบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปที่ 4 ฉบับท่ี 1 (กรกฎาคม - ธันวาคม 2556) 

The finding of the results from the study described the first alternative that the strategies of market penetration, 
brand building, and integrated marketing communications were short-term and urgent strategies due to the business planning 
of S&T Contempt Co., Ltd. with market penetration strategy.  The important target was to increase product distributional 
channels and rapid services enabling to quickly access the customer targets as well as to compete with their competitors on 
quick and correct access to problem solving, making the company need different related aspects of preparedness. The product 
development strategy was medium-term strategy because normally product development would be continuous developed and 
improved by the company. According to the analysis, the problems found included the effect on products in term of non-urgency 
being equal to marketing channel making this strategy became the medium-term strategy. The last phase was human resource 
development strategy which was long-term strategy because human-related problem was the problem that took time to solve 
but required gradual execution concurrently. This problem management therefore was long-term strategy.  

บทนำ 
การประกอบธุรกิจในยุคโลกาภิวัตนถือวาเปนการ

ประกอบธุรกิจในยุคท่ีมีการแขงขันสูง เพราะมีการเปดเสรี
ทางการคาและการลงทุน และมีการเคล่ือนไหวของทุนอยางเสรี 
ตลอดจนถึงเทคโนโลยีสารสนเทศโดยเฉพาะอยางย่ิงอินเตอรเน็ต
ที่กอใหเกิดความเปนปจเจกของคนมากข้ึน การตลาดแบบเดิม
ทีต่องสนองความตองการของผูบรโิภคแบบการผลติเปนจำนวนมาก 
ไดเปล่ียนเปนตอบสนองความตองการของผูบริโภคแบบ 
การผลิตตามความตองการ คือตองปรับเปล่ียนสินคาเพ่ือตอบ
สนองลูกคาในแตละกลุม (สุวิทย เมษินทรีย  2550) ทำใหองคกร
ตางๆ ตองปรับตัวเพื่อใหมีความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน
มากท่ีสุด เพื่อใหองคกรสามารถรักษา สวนแบงการตลาดและ
ทำกำไรไดสูงสุด ดังน้ันจำเปนอยางย่ิงตอการเขาถึงกลุมลูกคา
เปาหมาย จึงทำใหตองมีการวางแผน และวางแนวทางในการ 
ดำเนินการตลาด 

จากการศกึษาขอมลูพบวา เศรษฐกิจของประเทศไทย
ในป 2554 ไดปรับเพิ่มประมาณการขยายตัวข้ึนเปนรอยละ 
4.0-5.0 จากการคาดการณเดิมท่ีรอยละ 3.5-4.5 เน่ืองจากการ
ดำเนินการภายใตนโยบาย ประชาวิวัฒน ทำใหตัวเลขผูวางงาน
ในป 2553 ลดลงจากป 2552 ประมาณ 151,000 คน และมีการ
ลงทุน จากภาคเอกชนในป 2553 เพ่ิมข้ึนจากป 2552 เปนเทาตัว  
(ศูนยวจิยักสิกรไทย 2554) จงึสามารถบงชีไ้ดวา มีผูประกอบการ

รายใหมเพ่ิมข้ึนในตลาด จึงทำใหเกิดผูแขงขันรายใหมในตลาด
เพิ่มมากข้ึน จึงทำใหธุรกิจตองปรับปรุงการตลาด และหันมา
ใหความสำคัญในการใชกลยุทธทางการตลาดมาเปนการนำทาง

ธุรกิจในยุคน้ี เพื่อนำพาองคกรใหอยูรอด 
ดังน้ัน ในแตละองคกร จงึตองมีการปรับกลยุทธทาง 

การตลาด เพือ่สรางความไดเปรียบในการแขงขัน เชน การเปน 
ผูนำดานผลิตภัณฑ ราคา และบริการ เพื่อสรางความพึงพอใจ
ใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย (รังสรรค เลิศในสัตย 2545) และ 

เน่ืองจากในปจจุบันมีผูประกอบการ รายใหมเพิ่มข้ึนในตลาด
มากข้ึน องคกรจึงตองมีการปรับกลยุทธทางการตลาด เพื่อ
แขงขันและแยงชิงเพื่อใหไดมาซ่ึงสวนแบงการตลาด 

ตูสำนักงานเคลื่อนที่ เปนผลิตภัณฑรูปแบบใหมอีก
ชนิดหน่ึงท่ีมีการผลิตกันมากในปจจุบัน ลักษณะการประกอบ
และออกแบบคลายคลงึกบัตูคอนเทนเนอรทีใ่ชขนสงทางทะเล                
แตจะแตกตางตรงโครงสรางหลักและรูปแบบของตู เพื่อให
เหมาะสมในการใชงานจึงไดมีการเพิ่มเครื่องปรับอากาศ และ
หนาตางบานอลูมิเนียม สำหรับประโยชนในการใชงานน้ันตู
สำนักงานเคล่ือนท่ีมีประโยชนในการใชงานท่ีหลากหลายรูป
แบบ เชน เปนสำนักงานช่ัวคราว หรือจะเปนบานพักสำเร็จรูป 
หองเก็บของ ฯลฯ เน่ืองจากประโยชนในการใชงานมากมาย
จึงทำใหในปจจุบันในประเทศไทย มีบริษัท ผลิตตูสำนักงาน
เคลื่อนที่เกิดข้ึนมาก อีกทั้งยังมีบริษัทอื่นเขามาแยงสวนแบง

การตลาด โดยมีปจจัยจากการท่ีภาครัฐมีนโยบายสงเสริมใหมี
การลงทุนท้ังจากใน และนอกประเทศในอุตสาหกรรมท่ีมี

ศักยภาพ ในการแขงขันสูงตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
แหงชาติ ฉบับท่ี 10 (สำนักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแหงชาติ : 2554) และใหความสำคัญกับการลงทุน
เพื่อเสริมสรางความสามารถดานเทคโนโลยี และการสราง
ทรัพยสินทางปญญาของประเทศเปนสวนรวม ทำใหองคกร

ตองสรางความแตกตางทางดานบริการและผลิตภัณฑใหมี

ความพรอมมากกวาคูแขงอ่ืนๆ ในตลาด โดยการศึกษาลูกคา 
คูแขง และสภาพแวดลอมตางๆ ท่ีสงผลตอยอดขายของกิจการ
เพื่อสรางความภักดีของลูกคาท่ีมีตอกิจการอยางตอเนื่อง 

รวมท้ังการกำหนดกลยุทธทางการตลาด ที่ใชสวน-

ประสมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

เพราะฉะน้ันการศึกษา สวนผสมทางการตลาดเพ่ือปรับ กลยุทธ
ทางการตลาด เพ่ือกำหนดแนวทางทางดานการตลาดเพ่ือรักษา
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ฐานลูกคา และแยงชิงสวนแบงทางการตลาด (เสรี วงษมณฑา 
2542 : 11) 

บริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ มีสำนักงานใหญต้ัง
อยูที่ 129/1 ถนน ณ ระนอง แขวงคลองเตย เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร และโรงงานผลิตต้ังอยูเลขท่ี 25/1 หมู 12 
ซอยวัดไรขิง 42 ตำบลไรขิง อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
ดวยทุนจดทะเบียน 10,000,000 บาท เปดดำเนินการวันท่ี 20 
ตุลาคม 2530 เปนโรงงาน ออกแบบ ผลิต และจำหนาย ตู
สำนักงานเคล่ือนที่ ตูขายสินคา ตูยามรักษาการณ ตูสำหรับ
งานขุดเจาะน้ำมันกลางทะเล เปนตน เน่ืองจากบริษัทไดกอต้ัง
มาเปนระยะเวลา 24 ป และยังคงสวนแบงการตลาดไดในระดับท่ี
กลาวไดวา คงท่ีหรือเพิ่มข้ึนไมมากนัก ดังน้ันจึงจำเปนท่ีจะ
ศึกษาวิจัยแนวทางพัฒนากลยุทธทางการตลาด เพ่ือเปนแนวทาง
ในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด และศึกษาถึงปญหาและ
อุปสรรคทางดานการตลาด 

เน่ืองจากผูวิจัยเปนพนักงาน ของบริษัทเอสแอนดที
คอนเทมพ จำกัด ปจจุบันน้ีไดมีการแขงขันในทางธุรกิจสูง 
หลายบริษัทไดมีการปรับกลยุทธทางการตลาดเพ่ือ ความอยูรอด 
ของ บริษัท  

ดวยเหตุดังกลาวผูวิจัยจึงมีความประสงคในการศึกษา
เพ่ือวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมความไดเปรียบทางการ
แขงขัน ของ เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด ในการพัฒนา
ปรับปรุงกลยุทธการตลาด ทีป่จจุบนัมีการแขงขันทางการตลาด 
ทีสู่งมาก ซ่ึงตองผสมผสานปจจยัหลายดานและรูปแบบชองทาง 
การติดตอของลูกคา และดานสงเสริมการตลาดเพ่ือสรางกลยุทธ
ทางการตลาด รักษาฐานลูกคาเดิม และสามารถชวงชิงสวน
แบงการตลาดท่ีมีการแขงขันสูง 

 
วัตถุประสงคในการวิจัย 

จุดมุงหมายของงานวิจัยนี้ 
1. เพือ่วางแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด 

ของ บริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด เพื่อใชเปนแนวทาง
ในการกำหนดกลยุทธทางการตลาด เพื่อรักษาและแยงชิงสวน
แบงทางการตลาด  

2. ศึกษาถึงปญหา และอุปสรรคทางดานการตลาด
ของบริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด เพื่อนำมาประยุกต 
ปรับปรุงใชในการวางแนวทางกลยุทธทางการตลาด 

ขอบเขตของการวิจัย 
1. ขอบเขตดานพื้นท่ี 
 บริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ มีสำนักงานใหญ

ต้ังอยูที่ 129/1 ถนน ณ ระนอง แขวงคลองเตย เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร และโรงงานผลิตต้ังอยูเลขท่ี 25/1 หมู 12 
ซอยวัดไรขิง 42 ตำบลไรขิง อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

2. ขอบเขตดานเน้ือหา 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาสภาพการ ปญหา ความ

ตองการทางดานตลาด การพัฒนากลยุทธทางดานการตลาด
ของ บริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด โดยใชสวนผสม
ทางการตลาด 4 ดาน (ภาวณีิ กาญจนาภา 2553 : 11-12) ผลติภัณฑ 
Product ราคา Price ชองทางการจัดจำหนาย  Place การสงเสริม
การตลาด Promotion  

3. ขอบเขตดานแหลงขอมูล 
 กลุมผูบรหิารและพนกังานของบริษัท เอส แอนด 

ที คอมเทมพ  และ ลูกคาท่ีใชบริการ 
4. ขอบเขตดานเวลา 
 การวิจยัคร้ังน้ีระยะเวลาเร่ิมวิจยัเริม่ต้ังแต สิงหาคม 

2554 - มกราคม 2555 
 

วิธีการศึกษาวิจัย 
การวิจัยครั้งน้ี เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

research) โดยผูวิจัยใชวิธีเก็บขอมูลจากภาคสนามโดยตรง 
วิจัยเฉพาะพื้นท่ีเปนหลักและใชวิธีวิทยาในการวิจัยแบบ
ปรากฏการณวิทยา โดยวิธีวิทยาน้ี นักวิจัยจะเปรียบเทียบ
ประสบการณในเรื่องเดียวกัน จากแตละคน การเก็บขอมูล
โดยวิธีท่ีผูวิจัยไปพบปะสัมภาษณ พูดคุย กับพนักงาน และผูบริหาร
ของบริษัท และหนวยงานภายนอก เชน ลูกคา ทำใหการเก็บ
ขอมูลไดรายละเอียด และใกลเคียงกับความเปนจริงมากท่ีสุด 
และจากที่ผูวิจัยเปนพนักงานท่ีทำงานอยูในบริษัทจึงทำให
สะดวกตอการเขาไปขอสัมภาษณเพื่อเก็บขอมูล นอกจากน้ี  
ยังศึกษาจากเอกสารและขอมูลทางวิชาการ สอบถามผูท่ีเก่ียวของ
หรือหนวยงานท่ีเกี่ยวของเพื่อนำขอมูลที่ไดมาเปนประโยชน
ตอการวิเคราะห โดยการพรรณนาและสรุปเปนความคิดเห็น 

การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มความไดเปรียบทางการแขงขัน ของบริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด 
กิตติภพ  วรานุภาพกุล และ พิทักษ  ศิริวงศ 
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วารสารบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปที่ 4 ฉบับท่ี 1 (กรกฎาคม - ธันวาคม 2556) 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
ในการศึกษา การวางแนวทางกลยุทธทางการตลาด

ของ บริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพจำกัด ดวยวิจัยเชิงคุณภาพ 
ดวยวิธีวิทยา ปรากฏการณวิทยา ศึกษาและทำความเขาใจใน
แบบสัมภาษณ เพ่ือนำไปใชในการสัมภาษณโดยทำความเขาใจ
ใหถูกตองกอนท่ีจะเก็บขอมูลซ่ึงในการดำเนินการเก็บขอมูล 
ผูศึกษาจะดำเนินการเก็บขอมูลทั้งหมดโดยเขาไปอยูในพื้นท่ี 
ผูวิจัย เปนพนักงานในบริษัท และนำขอมูลมาวิเคราะหในเชิงคุณภาพ
โดยใชเครื่องมือประกอบดังน้ี 

1. ผูวิจัยตองเตรียมความพรอมกอนลงพื้นท่ี เชน

รางกาย แนวคำถาม เพื่อใหไดคำตอบท่ีตรงตามความเปนจริง 
การรูถึงบริบทของผูที่ใหขอมูล เปนส่ิงท่ีผูวิจัยจะตองศึกษา
กอนเขาไปสัมภาษณ  

2. เคร่ืองบันทึกเสียง ถอืเปนส่ิงอำนวยความสะดวก 
ใหกับผูศึกษาวิจัย กอนดำเนินการสัมภาษณผูวิจัยตองขออนุญาต
ผูใหสัมภาษณกอน 

3. กลองถายรปู เปนสิง่ท่ีจำเปนในการศกึษาวจิยั เพือ่ 
ชวยใหการนำเสนขอมูลของผูศึกษาวิจัยนาเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 

4.  สมุดจด ปากกา 
5. ยานพาหนะเปนส่ิงสำคัญในการลงภาคสนาม 

เน่ืองจากเปาหมายท่ีจะเก็บขอมูลอยูหางกันมาก 
 

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
1. แหลงขอมูลเชิงเอกสาร (Documentary research) 

โดยผูวจิยัไดศึกษาคนควาและรวบรวมขอมลูพืน้ฐานในการทำ 
วิจัย เชน เอกสาร บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวของ เพื่อใหได
ขอมูลเกี่ยวกับการวิจัยใหมากท่ีสุด 

2. การสัมภาษณ (Interview) เปนวธีิการเกบ็รวบรวม 
ขอมูลโดยใชการสนทนา รูปแบบของการสัมภาษณแบบไมมี
โครงสราง หรือการใชแนวคำถาม (Interview guide) เปนลักษณะ
ของการเปดกวางไมจำกัดคำถาม (Open- ended question interview)

3. บันทึกผลการสัมภาษณ ดวยสมุดจด อาจบันทึก
เน้ือหาท่ีสำคัญขณะสัมภาษณหรืออาจจะบันทึกเพิ่มเติมหลัง
การสัมภาษณทันที แลวแตกรณี 

4. เคร่ืองมือทางเทคโนโลยี ที่นำมาใชในการศึกษา
คร้ังน้ี คือ เครื่องบันทึกแถบเสียงเพื่อปองกันการตกหลนของ
ขอมูลจากการสัมภาษณ และกลองถายรูป เพ่ือแสดงรูปท่ีนาสนใจ
ในการศึกษาคร้ังน้ี 

ผลการวิจัย และอภิปรายผล 
จากวัตถุประสงค การวิจัยคร้ังน้ีไดขอคนพบ 2 ประการ

ไดแก 
1. หาแนวทางในการพฒันากลยทุธทางการตลาดของ 

บริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด  
2. ปญหา และอุปสรรคทางดานการตลาดของบริษัท 

เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด 
1. หาแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด

ของ บริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด จากการวิเคราะห 
ขอมูลปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ สามารถนำไปสูการสราง
กลยุทธของบริษัท เพื่อการดำเนินงานดังกลยุทธทั้ง 4 กลยุทธ 
คือ 

 1.1 กลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration 
Strategy) 

 1.2 กลยุทธการสรางแบรนดและการส่ือสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ (Branding & IMC Strategy) 

 1.3 กลยทุธการพฒันาผลติภัณฑ (Product development) 
 1.4 กลยุทธการบริหารทรัพยากรมนุษย (Human 

Resource Management Strategy) 
จากการศึกษา ผูศึกษาตัดสินใจเสนอทางเลือกที่ 1 

และ 2 เปนกลยุทธในระยะส้ันและเรงดวน เพราะการวางแผน
ทางธุรกิจ ของบริษัท เอสแอนดที คอนเทมพ จำกัด ดวยกลยุทธ
การเจาะตลาด เปาหมายสำคัญคือการเพ่ิมชองทางการจัดจำหนาย
สินคาและการใหบริการดวยความรวดเร็ว เพ่ือท่ีสามารถเขาถึง
กลุมลูกคาไดอยางรวดเร็ว ตลอดจนสามารถแขงขันกับคูแขงขัน
ดานการเขาถึงและแกไขปญหาไดถกูตอง ทำใหบรษัิทตองเตรียม 

ความพรอมดานตางๆ ที่เกี่ยวของ สวนทางเลือกที่ 3 นั้น เปน
กลยุทธระยะกลางเน่ืองจากการพัฒนาผลิตภัณฑเน่ืองจาก 

โดยปกติบริษัทจะพัฒนาปรับปรุงอยูโดยตลอดและจากการ
วิเคราะหแลวพบปญหาเร่ืองผลิตภัณฑมีผลกระทบในลักษณะ
ไมเรงดวนเทากับชองทางการตลาดทำใหกลยุทธดังกลาวเปน
กลยุทธในระยะกลาง สวนสุดทายคือกลยุทธการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษยนั้น เปนกลยุทธระยะยาว เน่ืองจากปญหาท่ี
เก่ียวของกับคนเปนปญหาท่ีตองใชระยะเวลานานในการแกไข 

หากแตตองคอย ๆ ดำเนินการควบคูกันไปดังน้ันจึงจัดปญหา
ดังกลาวใหเปนกลยุทธในระยะยาว 
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(1-2 ) 

 
(3-5 ) 

 
(6 ) 

1.   (Market Penetration 
Strategy) 

x   

2. 
  (Branding & IMC Strategy) 

x   

3.   (Product  
development) 

 x  

4.   
(Human Resource Management Strategy) 

  x 

 

การวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มความไดเปรียบทางการแขงขัน ของบริษัท เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด 
กิตติภพ  วรานุภาพกุล และ พิทักษ  ศิริวงศ 
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วารสารบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปที่ 4 ฉบับท่ี 1 (กรกฎาคม - ธันวาคม 2556) 

กลยุทธหลัก 2 กลยุทธ ไดแก กลยุทธการเจาะตลาด
และกลยุทธการสรางแบรนดและการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ โดยผูวิจัยไดกำหนดกลยุทธยอยเพื่อสนับสนุนให
กลยุทธหลักประสบความสำเร็จมากข้ึนเปน 5 กลยุทธ ไดแก 

1. กลยุทธเจาะตลาดผานชองทางอินเตอรเน็ต 
2. กลยุทธเจาะตลาดนิคมอุตสาหกรรม 
3. กลยทุธสรางตราสินคาใหเปนท่ีจดจำผานชองทาง 

อินเตอรเน็ต    
4. กลยุทธประชาสัมพนัธตราสินคาผานชองทางอ่ืนๆ 
5. กลยุทธบริการรวดเร็วและประทับใจ      
 
2. ปญหา และอปุสรรคทางดานการตลาดของบรษัิท 

เอส แอนด ที คอนเทมพ จำกัด จากการศึกษาเร่ืองการวางแผน
กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มความไดเปรียบทางการแขงขัน
ของ บริษัท เอสแอนด ที คอนเทมพ จำกัดทำใหพบปญหา
และอุปสรรคตอการวางแผนกลยุทธ ดังน้ีคือ 

 2.1 ปจจัยภายนอก  
  ปจจัยภายนอกท่ีสงผลตอการวางแผนกลยุทธ 

ทางการตลาดไดแก  
  2.1.1 สภาพเศรษฐกิจเน่ืองจากสินคาของบริษัท 

นบัวาเปนสินคาฟุมเฟอย ดังน้ัน การเติบโตของอตุสาหกรรมนี ้
ข้ึนกับภาวะเศรษฐกิจเปนสำคัญ หากสภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว 
ก็สงผลตอผลิตภัณฑอยางเห็นไดชัดซ่ึงบริษัทตองมีการวิเคราะห
สภาพเศรษฐกิจและหาทางแกไขใหทันทวงทีและตองใช
หลักการผลิตแบบทันเวลาพอดี เพื่อแกไขปญหาของคงคาง
ในคลังสินคา  

  2.1.2 สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย 
ในปจจุบันมีความขัดแยงทางการเมืองและมีปญหาหน้ีสิน
ครัวเรือนที่เพิ่มมากข้ึน มาจากนโยบายรถคันแรกที่กระตุน
การบริโภค แตเปนการใชเงินในอนาคต อีกทั้งในปจจุบัน 
คาครองชีพ น้ำมัน กาซหุงตม ฯลฯ ยังปรับราคา เพิ่มสูงข้ึน
เรื่อยๆ จึงทำใหผูบริโภคชะลอการบริโภค เพราะผลิตภัณฑ
เปนส่ิงท่ีไมจำเปนในชีวิตประจำวัน 

 2.2 ปจจัยภายใน 
  ปจจัยภายในท่ีสงผลตอการวางแผนกลยุทธ

ทางการตลาดไดแก ปญหาดานการทำงานเปนทีมและเน่ืองจาก
เปนบริษัทขนาดกลางดังน้ันการทำงานไมสามารถทำงานเฉพาะ
ของแตละหนาท่ีไดอยางชัดเจนซ่ึงอาจเปนสาเหตุใหเปนอุปสรรค
ในการทำงานและสงผลตอการผลิต การบริการดวยตามมา 
ดังน้ันปจจัยภายในดานน้ีตองไดรับการแกไขปรับปรุงใหพนักงาน
มีจิตสำนึกของการทำงานเปนทีมมากข้ึนเพ่ือเปนการขจัดปญหา
และอุปสรรคของบริษัทใหลดลง 

 
ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาบริษัทคูแขงหรือบริษัทในธุรกิจเดียวกัน 
หรือคลายกันเพื่อเปรียบเทียบและพัฒนาผลิตภัณฑ 

2. การวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาความยากงายของ
การเก็บขอมูลและความเปนไปไดท่ีจะไดรับความรวมมือ
อยางดีพอกอนเพราะในหลายเร่ืองบางบริษัทมีนโยบายให
เปนความลับสูงสุดขององคการไมสามารถใหขอมูลได ซ่ึงจะ
ทำใหขอมูลที่ไดนั้นไมเพียงพอที่จะนำมาวิเคราะหอยางดีพอ 
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