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บทท่ี 10 
การตลาดทางตรง 
 
 

  
สมาคมการตลาดทางตรง (Direct Marketing  Association) แหงประเทศสหรัฐอเมริกา ได

ใหความหมาย“ การตลาดทางตรง ” วาเปนการทําการตลาดที่มีระบบของปฏิกิริยาที่เกิดแกกันและ
กัน (Interactive) โดยมีการโฆษณาผานทางสื่อมากกวาหน่ึงสื่อข้ึนไป เพื่อกอใหเกิดการตอบสนองที่
สามารถวัดจํานวนได และ/หรือทําใหเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยน ณ ที่ใดๆ 

 
ขณะที่ สโตน(Stone, Bof. 1994 : 5)  กลาววา การตลาดทางตรง  หมายถึง  ระบบตลาดที่

มีการติดตอซึ่งกันและกัน  โดยใชสื่อโฆษณาเพียงหน่ึงหรือมากกวาน้ัน  เพื่อเปนการถายทอดขาวสาร
ในที่ตาง ๆ  โดยสามารถวัดผลการตอบสนองได  โดยสรุป  การตลาดโดยทางตรงก็คือ  การ
ติดตอสื่อสารสวนตัว  แตนักสื่อสารการตลาดและกลุมเปาหมาย  โดยใชการสงจดหมายโดยตรง  
โทรศัพท  หรือวิธีการอื่น ๆ  ผานสื่ออยางใดอยางหน่ึง  หรือหลายอยางรวมกัน  โดยที่จะสามารถ
วัดผลการตอบสนองจากผูบริโภคได  (ธีรพันธ,  2544.  หนา 134)   
 
การตลาดทางตรง  (Direct  Marketing) 
 
 มีลักษณะแตกตางจากเครื่องมือ  IMC อื่นๆ  เน่ืองจากเปนการสื่อสารที่มุงเนนกลุมเปาหมาย
เฉพาะ  โดยใชสื่อหน่ึงหรือมากกวา  เพื่อสงขาวสารเกี่ยวกับสินคาหรือบริการไปยังกลุมเปาหมาย  
และมีการวัดผลการตอบสนองของกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจน 
 
บททบาทของการตลาดโดยตรงในปจจุบัน 
 
สาเหตุท่ีทําใหการตลาดโดยตรงเจริญเติบโต  (เสรี  วงษมณฑา, 2547 ,หนา 291)   
 
 
 1)  วิถีชีวิตผูบริโภคเปลี่ยนไป  เน่ืองจากแบบแผนการดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภคมี
ความเรงรีล  ไมมีเวลาพอที่จะเดินเลือกซื้อสินคาตามสถานที่ตาง ๆ  ประกอบกับผูบริโภคตองการ
สินคาที่สอดคลองกับรูปแบบการดํารงชีวิตของตนมากข้ึน  อยากไดสินคาที่ผลิตข้ึนมาเจาะจงสําหรับ
ตนเอง  ดังน้ันสินคาใดที่ผลิตข้ึนมาเพื่อตอบสนองรูปแบบการดํารงชีวิตของตนจะไดรับความสนใจ
มาก  การตลาดโดยตรงเกิดข้ึนเพื่อตอบรับความตองการเหลาน้ี 
 2)  พนักงานขายที่ดีหายาก  และคาตอบแทนสูง  ดังน้ัน  จึงตองแกปญหาดวยการใช
เครื่องมือสงเสริมการตลาด  (สื่อสารการตลาด)  แบบการตลาดโดยตรงเขา  เพื่อใหสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  สามารถสรางบุคลิกแกตราสินคา 
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 3)  เทคโนโลยีดานสารสนเทศทําใหการพัฒนาฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคาประสิทธิภาพมากข้ึน  
สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพและคุมคากับเงินที่ตองเสียไปเมื่อเทียบกับการใช
สื่อมวลชน  ซึ่งจะตองเสียคาใชจายสูงและอาจไมตรงกับกลุมเปาหมาย  ดังน้ันผูประกอบการสวน
ใหญจึงหันมาใชการสื่อสารขอมูลผานเทคโนโลยีอันทันสมัยไปยังผูบริโภคโดยตรงดวยตนทุนที่ตํ่า 
 4)  สินคาในปจจุบันใชเทคโนโลยีที่มีความซับวอนทําใหไมสามารถอธิบายรายละเอียดของ
สินคาดวยการโฆษณาเพียงหนาเดียว  หรือนาทีเดียวได  จําเปนตองมีการอธิบายจึงจะไดสาระ
ครบถวน  ดังน้ันเมื่อมีกลุมเปาหมายชัดเจน  ฐานขอมูลที่ดี  การใชตลาดโดยตรงยอมมีประสิทธิภาพ
มากกวาการใชสื่อสารมวลชนในการสรางความเขาใจ  และจูงใจใหกลุมเปาหมายสนใจซื้อสินคาได 
 
 เมื่อยอนกลับไปในชวง 10 ปที่ผานมา  ธุรกิจตาง ๆ  จะนึกถึงโฆษณาเปนอันดับแรกเมื่อ
ตองการสื่อสารกับกลุมเปาหมายของตน  ภาพยนตรโฆษณาจะเนนเทคนิคการถายทํา,  พรีเซ็นเตอรที่
มีคาตัวสูง  ทําใหตนทุนการผลิตภาพยนตรโฆษณาคอนขางสูง  ในปจจุบัน  ตนทุนคาโฆษณาผานสื่อ
ตางๆ เชน  โทรทัศน  ก็ยังมีราคาสูงมาก  ถึงแมวาธุรกิจและบริษัทตัวแทนโฆษณาจะพยายามใช
ขาวสาร  และภาพลักษณเปนเครื่องมือสื่อสารกับกลุมเปาหมายของตนก็ตาม 
 
 ในสวนของผูบริโภค  แนวคิดการแบงสวนตลาดออกเปนสวนยอย ๆ  (Market  
Segmentation)  ถูกนํามาใชเพื่อคนหาสวนยอยของตลาดที่ยังไมมีใครสนใจที่เรียกวา  Niche  
Market  ยกตัวอยางเชน  ตลาดเครื่องด่ืมบํารุงสุขภาพ  เชน  Brands  ซึ่งเดิมมีเปาหมายจําหนายให
เฉพาะผูสูงอายุ  ปจจุบันก็เพิ่มสวนของตลดาเขาไปในตลาดเด็ก  และวัยรุนที่ตองการเสริมสุขภาพ
ในชวงใกลสอบ  การสื่อสารกับกลุมเปาหมายทุกกลุมดวยการโฆษณาจึงเปนวิธีที่มีประสิทธิภาพของ
ตนทุนตํ่า  เน่ืองจากกลุมเปาหมายแตละกลุมมีวิธีการเปดรับตอสื่อโฆษณาแตกตางกันไป  แตหากใช
การสื่อสารแบบโดยตรง  เชน  การสงจดหมายตรง  (Direct  Mail)  จะสามารถสรางอัตราการเขาถึง
กลุมเปาหมายไดดีกวา 
 
 นอกจากน้ี  แบบแผนการดําเนินชีวิต  (lifestyle)  ของผูบริโภคในปจจุบันเปลี่ยนแปลงไป  
ผูบริโภคทั้งชายและหญิงตางออกไปทํางานนอกบานกันมากข้ึน  จํานวนช่ัวโมงที่อยูในที่ทํางาน
ยาวนานข้ึน  ทําใหไมมีเวลาในการออกไปเดินเลือกซื้อสินคา  หรือซูเปอรมารเก็ตทําไดไมบอยนัก  
ประกอบกับเทคโนโลยีการสื่อสารพัฒนามากข้ึน  ทําใหการติดตอโดยตรงระหวางผูขายและผูซื้อเปน
สิ่งที่เกิดข้ึนไดงาย  และใชเวลาไมนานจนเกินไป  ดังน้ัน  เมื่อพบวาสินคาที่ตนตองการสามารถสั่งซื้อ
ไดทางโทรศัพท  หรือทางไปรษณีย  หรือมีพนักงานขายตรงมาเสนอขายใหถึงบานหรือที่ทํางาน  
ผูบริโภคในปจจุบันจึงใหความสนใจสั่งซื้อสินคาผานชองทางการตลาดโดยตรงกันมากข้ึน 
 
 และย่ิงธุรกิจการตลาดโดยตรงแขงขันกันมากข้ึน  ผูบริโภคก็ยอมไดรับประโยชนจากราคา  
สินคา  หรือการบริการที่เปนธรรมมากข้ึน  ตลอดจนโปรแกรมการสงเสริมการขายตาง ๆ  ก็ย่ิงเพิ่ม
คุณคาใหกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมากข้ึน  ซึ่งธุรกิจในระบบขายตรงตาง ๆ  สามารถประหยัด
คาใชจายจากการโฆษณาเพื่อคืนเปนสวนลด  การแถมสินคา  การแลกซื้อสินคาตาง ๆ  กลับมายัง
ผูบริโภคได  นอกจากน้ีธุรกิจขายตรงตาง ๆ  ยอมมีแนวโนมคนหาเครื่องมือสื่อสาร    ใหม ๆ  เพื่อ
อํานวยความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา  หรือการบริการของผูบริโภคมากข้ึน  ทําใหผูบริโภคไดรับ
สินคา  หรือการบริการที่ถูกตองและรวดเร็วข้ึน  ในอนาคตอันใกลน้ีคาดวาจะมีการนําระบบ  
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Electronic  Data  Interchange  หรือ  EDI  มาใชเพื่อรับคําสั่งซื้อจากลูกคาไดอยางรวดเร็วและ
ถูกตองมากข้ึน 
  
 แนวคิดการทําการตลาดทางตรง (Roman,1995. อางถึงใน อัมพิกา ศรีสุธาพรรณ, 254 5, 
หนา 25.)  เปนผลมาจากการไมสามารถใชแนวทางการทําการตลาดโดยตรงแบบเดิม เพื่อสนองความ
ตองการผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิผลอีกตอไป รวมถึงการพบวาผูบริโภคมีปฏิกิริยาดานลบตอการทํา
การตลาดทางตรง    
 ในสมัยกอนนักการตลาดโดยตรงจะใหความสําคัญในการสงจดหมายตรงทีละมากๆ เพื่อให
เกิดการเขาถึงมากที่สุด  สิ่งที่นักการตลาดสมัยกอนตองการใชจึงเปนบัญชีรายช่ือของคนจํานวนมาก
ที่สุดเทาที่จะมีได  ผลที่เกิดคือความสูญเปลา  นักการตลาดในปจจุบันจึงหันมาใหความสําคัญกับการ
ใชฐานขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคแตละคน เพื่อแบงกลุมเปาหมาย  ดวยวิธีการดังกลาวจะชวยขจัดปญหา
ความสูญเปลาทางการลงทุนและลดปญหาความไมพึงพอใจที่อาจเกิดข้ึนเน่ืองจากความรําคาญที่
ผูบริโภค ตองไดรับสารที่ตนไมไดสนใจเลยแมแตนอย 
 
ลักษณะเดนเปนพิเศษท่ีสําคัญของการตลาดโดยทางตรง  มี 5 อยางที่สําคัญ  คือ  (เสรี + ดารา) 
 1)  เปนการดําเนินงานที่มุงเนนเปาหมายที่ชัดเจน  คือมีเปาหมายฃัดเจนโดยมีการใช
ฐานขอมูล   
 นักสื่อสารการตลาดเจาะตรงสามารถติดตอสื่อสารเขาถึงลูกคาผูบริโภค  หรือลูกคาที่เปน
หนวยธุรกิจ  โดยเฉพาะเหลาน้ีไดดีที่สุด  เปนการลดความสิ้นเปลือง  แตกตางจากการใชวิธีการ
สื่อสารรูปแบบอื่น ๆ  ที่ไมสามารถกําหนดผูรับขาวสารเปาหมายไดแนนอนชัดเจน 
 2)  มีลักษณะเปนสวนตัวที่เสริมสรางความเช่ือมั่นในตัวสินคาได  
 การตลาดเจาะตรงจะสามารถเอยช่ือ – สกุล  ของลูกคาแตละรายได  ซึ่งเหมือนเปนการ
สวนตัว  เวลาที่ผูบริโภคไดรับขอมูลขวสารจะรูสึกวาตนเองเปนคนพิเศษที่ไดรับการเลือกสาร  สําหรับ
ลูกคาที่เปนนักธุรกิจจะสามารถเอยนาม  และตําแหนงไดดวย  และย่ิงไปกวาน้ันการมีขอมูลที่ดี
เกี่ยวกับลูกคา  สามารถนํามาใชประโยชนเพื่อเชิญชวน  กระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  ซึ่งแสดงถึง
ความใกลชิด  และความเปนสวนตัวมากข้ึน 
 3)  มีการเรียกรองใหลงมือกระทําทันที  สงผลใหเกิดการซื้อขายไดทุกที่ไมไดกําหนดเฉพาะ
รานคา 
 ในการตลาดเจาะตรงจะมีการระบุใหลงมือกระทําอยางหน่ึงอยางใดในทันทีเสมอ  เชน  ให
ตัดสินใจซื้อ  หรือเพื่อใหลูกคาขอขอมูลเพิ่มเติม  การเรียกรองความตองการ  เพื่อใหลูกคาลงมือ
กระทํา  หรือปฏิบัติการอยางใดอยางหน่ึงทันที  ซึ่งจะชวยปองกันลูกคาที่มีลักษณะชอบผัดผอนเลื่อน
เวลาตัดสินใจออกไป 
 4)  สามารถวัดผลได  
 จากการที่การตลาดเจาะตรงรูแนชัดวาการติดตอสื่อสารกับลูกคารายใดอยางไร  ไดผล
หรือไมไดผลหรือไม  จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดสรรเปนสวนงบประมาณไปใชในการ
ดําเนินงานไดถูกตอง  ตลอดจนการที่จูงใจกลุมเปาหมายไดอยางแนชัด  ก็จะทําใหสามารถวัดการ
ตอบสนองไดอยางแนชัด  ก็จะทําใหสามารถวัดการตอบสนองได 
 5)  มีความยืดหยุน  
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 การตลาดเจาะตรงมีความยืดหยุน  สามารถเปลี่ยนแปลงไดงายเมื่อแผนงานไมสัมฤทธ์ิผลก็ไม
ควรวางแผนใหเจาะจงเกินไป  จนไมสามารถแกไขได 
 6)  สามารถใชสื่อไดหน่ึงสือหรือหลายสื่อ  
 การตลาดโดยตรงสามารถเลือกใชการโฆษณาทางสื่อสารมวลชนหน่ึงสื่อหรือหลายสื่อก็ได  
 
องคประกอบของการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ  (ช่ืนจิตต,  2546  หนา 96 – 99)   
 การตลาดทางตรงยังไมถือวาจะเปนเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ดีที่สุดเสมอไป  ในบางกรณี
ธุรกิจยังจําเปนตองใชการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายเปนหลัก  โดยเฉพาะอยางย่ิงในตลาดที่มี
การแขงขันสูง  แตเมื่อใดก็ตามที่ธุรกิจตองการใชการตลาดโดยตรงเปนเครื่องมือสื่อสารกับผูบริโภค
เปาหมายของตนแลว  การพิจารณาโปรแกรมการตลาดโดยตรงที่มีประสิทธิภาพจะตองประกอบดวย
ปจจัย 3 ดาน  ไดแก 
 1.  ปจจัยดานฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคา  (Database  Factor) 
 2.  ปจจัยดานสื่อที่นําเสนอขาวสารขอมูล  (Delivery  Medium  Factor) 
 3.  ปจจัยดานระบบการจัดสงขาวสารสินคา  หรือการบริการ  (Delivery  System  
Factor) 
 

 
 
แผนภาพที่    .1  แสดงองคประกอบของโปรแกรมการตลาดโดยตรงที่มีประสิทธิภาพ 
ที่มา  :  ปรับปรุงจาก  Frank  Bradley,  Marketing  Management : Providing,  
Communicating  and  Delivering  Value  (Englewood  Cliffs : Prentice  Hall  Inc., 1995),  
p.679   

 แสดงองค์ประกอบของโปรแกรมการตลาดโดยตรงท่ีมีประสิทธิภาพ 

ฐานข้อมูล 

ลกูค้าเดิม 

ลกูค้าคาดหวงั 

รายช่ือลกูค้าท่ีบริษัทสร้างเอง 

รายช่ือลกูค้าท่ีเช่าจากภายนอก 

ส่ือนําเสนอ 

สิง่พมิพ์ท่ีมีคุณภาพ 

ส่ือท่ีตรงกลุม่เป้าหมายและเน้นกนัเอง 

ต้นทนุต่าส่ือไม่สงูเกินไป 

ระบบการจัดส่ง 

ระบบไปรษณีย์ท่ีมีประสทิธิผล  

ต้นทนุค่าจดัสง่ไม่สงูเกินไป 

โปรแกรมการตลาด  

โดยตรงที่มีประสทิธิภาพ 
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 จากแผนภาพสามารถอธิบายไดดังน้ี 
 1.  ฐานขอมูล   ในกระบวนการทางการตลาด  จําเปนตองอาศัยฐานขอมูลของผูบริโภค  
เพื่อสื่อสารขอมูลไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย  ซึ่งในข้ันแรกที่ธุรกิจตองการคนหาสวนของตลาดเพื่อ
กําหนดเปนตลาดเปาหมายสําหรับสินคา  หรือบริการของตน  และนําไปสูการวางตําแหนงสินคาให
สอดคลองกับตลาดเปาหมายน้ัน  ธุรกิจจําเปนตองพัฒนาระบบฐานขอมูลลูกคาที่มีอยู  และเน่ืองจาก
ตนทุนการขายสินคาหรือการบริการใหลูกคาใหมน้ันสูงกวาตนทุนการขายสินคา  หรือการบริการ
ใหกับกลุมลูกคาเดิม  ธุรกิจจึงพยายามใชประโยชนจากฐานขอมูลลูกคาเดิมที่มีอยูใหไดมากที่สุด  
ธุรกิจบางแหงอาจนําแนวคิดน้ีมาพัฒนาเปนโปรแกรมการตลาดสรางสัมพันธ  (Relationship  
Marketing)  หรือเรียกอีกอยางวา  การบริหารงานลูกคาสัมพันธ  (CRM)  ตัวอยางที่เห็นชัด  คือ  
รถยนต  Honda  ซึ่งไดพัฒนาระบบฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคาทุกราย  เพื่อสงจดหมายเตือนใหนํา
รถยนตมาเขารับบริการตรวจเช็คตามระยะทางที่กําหนด  รวมทั้งสงบัตรอวยพรในโอกาสตาง ๆ  
ไดแก  วันเกิด  วันแม  วันข้ึนปใหม  เปนตน 
 สําหรับกลุมลูกคาคาดหวัง  คือ  กลุมลูกคาที่นาจะเปนลูกคาของธุรกิจในอนาคตได  ธุรกิจ
อาจจะพัฒนาระบบฐานขอมูลลูกคาคาดหวังจากภายใน  คือ  จากช้ินสวนคูปองที่ลูกคาเขียนช่ือ – ที่
อยูมาชิงโชค  จากจดหมายที่ลูกคาสงมาขอตัวอยาง  ฯลฯ  หรือการขอรับบริการจากภายนอก  คือ  
ขอเชารายช่ือสมาชิกของธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ  ธุรกิจบัตรเครดิต  เปนตน  หรือาจใชวิธีแนบจดหมาย  
หรือแผนพับไปกับซองจดหมายของธุรกิจบัตรเครดิต  ซึ่งธุรกิจขายตรงสินคาทางไปรษณีย  (Mail  
Order)  นิยมนํามาใชกัน  คาใชจายในการแนบจดหมาย  หรือแผนพับประมาร 0.50  บาทตอฉบับ 
  2.  สื่อนําเสนอ  ในกรณีของการสงจดหมายตรง  (Direct  Mail)  สื่อหรือจดหมายพรอม
แค็ตตาล็อก  (ถามี)  จะตองมีลักษณะนาดึงดูดใจใหเปดอาน  มีขอความที่เปนกันเอง  และสงไปยัง
กลุมเปาหมายที่ถูกตอง  แตจุดน้ีตองระวังไมใชคําพูดที่นําไปสูการเขาใจผิด  เชน  “คุณคือผูโชคดีจา
การสุมตัวอยางดวยเครื่อง Computer  ขอเชิญทานนําจดหมายฉบับน้ีมาแลกซื้อ  T.V. สี  ในราคา  
X,XXX  บาท”  แตเมื่อลูกคาเปาหมายไปถึงรานแลว  กลับมีเงื่อนไขในการแลกซื้อซึ่งในจดหมาย
ไมไดระบุไว  เชน  แลกซื้อไดเมื่อซื้อสินคาเครื่องใชไฟฟาอื่น ๆ  ภายในรานครบ  XX,XXX บาท  เปน
ตน 
 นอกจากจดหมายหรือแค็ตตาล็อกแลว  ธุรกิจจะตองจัดหาวิธีใหลูกคาเปาหมายตอบกลับ  
หรือสั่งซื้อสินคา  คือ  ซองตอบรับและใบสั่งซื้อที่ใหลูกคากรอกเฉพาะขอมูลที่จําเปนเทาน้ัน  หรือถา
เปนโปรแกรมการตลาดโดยตรงผานสื่อ  T.V.  วิทยุ  นิตยสาร  หนังสือพิมพ  ก็ตองเนนเบอรโทรศัพท
ที่จํางาย  เชน              เพื่อใหลูกคาจดจําและโทรมาสั่งซื้อสินคา  หรือถาสามารถแนบคูปอง  หรือ
ลอมกรอบสวนใดของเน้ือหาที่โฆษณาเพื่อใหลูกคาตัดและสงมายังบริษัทก็จะชวยใหลูกคายินดีเขา
รวมในโปรแกรมมากข้ึน  ทั้งน้ีคาใชจายในการผลิตสื่อและอุปกรณที่ใหลูกคาตอบกลับเหลาน้ีจะตอง
ไมสูงเกินไป 
 3.  ระบบการจัดสง  ในการจัดสงโบรชัวรหรือแค็ตตาล็อกที่มีขนาดใหญกวาซองจดหมาย
ทั่วไป  หรือเปนโบรชัวร / แค็ตตาล็อกที่มีระดับหรูหราทางไปรษณีย  จะเปนภาระในการขนสงของ
บุรุษไปรษณียมาก  หรือบางครั้งสินคาตัวอยางหรือสินคาที่เปนของแถม  ที่จัดสงมาทางไปรษณียเปน
สินคาที่มีมูลคาสูงก็อาจเกิดการสูญหายในระหวางการจัดสงได  ดังน้ีอาจเปนผลเสียตอภาพลักษณ
ของธุรกิจ 
 ในบางกรณีโบรชัวร  แค็ตตาล็อก  หรือซองจดหมายมีขนาดหรือรูปรางพิเศษ  ซึ่งจัดสงดวย
ระบบไปรษณียไมได  ธุรกิจอาจจําเปนตองใชพนักงานจัดสง  (messenger)  ซึ่งตองใชเวลาและ
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ตนทุนคาใชจายสูง  ในกรณีเชนน้ีธุรกิจําเปนตองเปรียบเทียบตนทุน  ทั้งในแงตนุทนการจัดสง  และ
ตนทุนการผลิตสื่อกับประโยชนที่จะไดรับในรูปของโอกาสในการขายสินคาได  เปนตน 
 
ประเภทของเคร่ืองมือการตลาดทางตรง  (ช่ืนจิตต  2546  หนา  99 – 100) 
 การตลาดโดยตรงถูกนํามาใชเพื่อใหกลุมเปาหมายรับรู  สนใจ  เกิดความตองการในสินคา
หรือบริการ  และตัดสินใจซื้อในที่สุด  กลุมเปาหมายในที่น้ีอาจเปนไดทั้งตลาดธุรกิจ  (Business  
Market)  หรือตลาดผูบริโภค  (Consumer  Market)  ซึ่งเครื่องมือการตลาดโดยตรงที่ธุรกิจนํามาใช
มี 3 ประเภทใหญ ๆ  ไดแก 

1) จดหมายตรง  (Direct  Mail) 
2) การตลาดทางโทรศัพท  (Telephone  Marketing  หรือ  Telemarketing) 
3) สื่อมวลชน  (Mass  Media)  เชน  โทรทัศน,  วิทยุ,  หนังสือพิมพ,  นิตยสาร 
ดังน้ันจะเห็นไดวาการขายตรง  (direct  selling)  ในรูปของการเดินเคาะประตูขายสินคา

ตามบาน  (Door – to – Door)  ไมเปนการตลาดโดยเจาะตรง  เครื่องมือสื่อสารการตลาดใดก็ตามที่
มุงสื่อสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง  จะจัดเปนการตลาดทางตรง  (Direct  Marketing)      ก็ตอเมื่อ  
เครื่องมือน้ันมีการพัฒนาระบฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคาเปาหมาย  เพื่อสรางโอกาสในการขายสินคา
และโอกาสในการตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายในอนาคต  (Frank  Bradley, 1995,  
p.697) 
 
1.  จดหมายตรง  (Direct  Mail) 
 จดหมายตรง  เปนเครื่องมือการตลาดโดยตรงที่จะคุนตากันเปนอยางดี  ไมวาจะเปน
จดหมายเสนอขายสินคา  หรือการบริการซึ่งแนบมากับ  Catalog  และใบสั่งซื้อจดหมายเชิญชวนให
สงช้ินสวน  เชน  ฝากลองสินคามาแลกซื้อสินคาพรีเมี่ยม  หรือจดหมายเชิญชวนใหบริจาคสมทบทุน
มูลนิธิ  หรือองคกรการกุศลตาง ๆ  ทั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อใหกลุมเปาหมายตอบกลับเขารวมใน
รายการสงเสริมการขาย  หรือตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของธุรกิจ  โดยใหตอบกลับทางไปรษณีย
ในซองธุรกิจตอลรับที่แนบมาให  หรือทางโทรศัพทตามหมายเลขที่ระบุไว  หรือใหลูกคาเปาหมาย
เดินทางมาติดตอดวยตนเอง 
 

 
 
 ดังน้ันเครื่องมือสําคัญของจดหมายตรงนอกจากจะเปนขาวสารที่มีลักษณะเชิญชวนและเปน
กันเองแลว  ยังจะตองมีอุปกรณตอบกลับ (Direct  Response  Devices)  ไดแก  โทรศัพท  ซอง
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ธุรกิจตอลรับ  คูปอง  เปนตน  และรายช่ือของลูกคาเดิมที่มีอยู  ตลอดจนรายช่ือลูกคาคาดหวัง  ซึ่ง
เปนฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคาตางๆ  เหลาน้ีธุรกิจอาจสรางข้ึนเอง  หรือธุรกิจใชบริการจากภายนอกใน
รูปของการเชารายช่ือพรอมขอมูลสวนตัวที่แสดงพฤติกรรมการซื้อและแนบแผนการดําเนินชีวิตของ
ลูกคา 
 

2.  การตลาดทางโทรศัพท  หรือการตลาดโดยใชโทรศัพท  (Telemarketing)  (ธีรพันธ  โลห
ทองคํา  IMC  2545,  หนา 118) 
 เปนวิธีการสําคัญที่อยูในกระแสนิยมใชกันมากในปจจุบัน  ในการทําการติดตอสื่อสารกับ
กลุมเปาหมาย  และสงผลกระทบในเชิงการตลาดสูง  ถาใชรวมกันกับเครื่องมือ  IMC  อื่น  การตลาด
โดยใชโทรศัพทนิยมใชทั้งในกลุมสินคาอุปโภคบริโภค  และสินคาแบบธุรกิจกับธุรกิจ  (B. to B.) 
 

 
 
 ขอดีและขอจํากัดของการตลาดโดยใชโทรศัพท 
ขอดี ขอเสีย 
1.  มีความเปนสวนตัวสูง 
2.  สามารถตอบโตไดทันที 
3.  สรางความสนใจได 
4.  สามารถวัดผลได 

1.  ตนทุนคาใชจายตอคนสูง 
2.  กลุมเปาหมายรูสึกวาถูกกาวกายหรือถูกรุกล้ํา 
3.  ทําลายภาพลักษณ 
4.  ละเมิดสิทธิสวนบุคคล 

 
บทบาทและหนาท่ีของการตลาดโดยใชโทรศัพท 
 1.  ทําหนาที่ขายสินคาผานทางโทรศัพท  
 2.  ชวยในการนัดและโทรศัพทติดตอกับกลุมผูที่คาดวาจะเปนกลุมเปาหมาย  
 3.  เปดโอกาสใหผูสนใจใชโทรศัพทขอขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ  
 4.  ชวยในการสํารวจวิจัยเพื่อหาขอมูลตาง ๆ  อันเปนประโยชนตอการทําการตลาดโดยตรง  
 5.  ชวยสนับสนุนเครื่องมือ IMC อื่น ๆ  ใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 6.  ชวยในการรวบรวมขอมูล  และติดตามตรวจสอบงานที่ไดปฏิบัติไปแลว   
 7.  ชวยในการบริการลูกคา  
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สาเหตุท่ีทําให  Telemarketing  ไดรับความพึงพอใจมากในปจจุบัน  เน่ืองจาก 
 1.  เปนเครื่องมือที่สามารถวัดและประเมินผลไดอยางชัดเจนถึงผลการลงทุน  และผลที่ไดรับ
จากการทําตลาดโดยใชโทรศัพท 
 2.  Telemarketing  ใชงบประมาณตอคนในการเขาถึงผูบริโภคนอยกวาการขายโดย
พนักงานขายแบบเผชิญหนา 
 3.  เปนเครื่องมือที่ประหยัดที่สุดในการรักษาและติดตอกับลูกคา  
 4.  เปนเครื่องมือที่เขาถึงกลุมเปาหมายไดสูง  เน่ืองจากมีรายละเอียดดานฐานขอมูลเปน
ตัวกําหนดทิศทางและวางแผนการใชเครื่องมือในการเขาถึงกลุมเปาหมาย 
 5.  มีลักษณะเปนสวนบุคคลและสามารถปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกับลูกคาแตละบุคคลได
เปนอยางดี 
 6.  สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็วมากกวาสื่ออื่น ๆ  
 
ประเภทของการตลาดโดยใชโทรศัพทมี 2 ประเภท  คือ 
 1.  การตลาดโดยใชโทรศัพทแบบลูกคาโทรเขามายังบริษัท  (In  bound  Operation)  
หมายถึง  บริษัทหรือธุรกิจใชโทรศัพทเปนเครื่องมือใหลูกคาหรือกลุมเปาหมายที่คาดหวังโทรเขามา
ขอขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ  หรือโทรเขามาสั่งซื้อสินคาหรือบริการ  หรือโทรเขามาให
ขอเสนอแนะเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ  ดังจะเห็นไดจากดานขางของกลองสินคา  หรือบรรจุภัณฑ
ของสินคา  มีขอความ  “มีขอสงสัยหรือตองการใหคําแนะนําโปรดโทรศัพทไปยังแผนกลูกคาสัมพันธ  
หมายเลข  XXX-XXXX  เปนตน  ซึ่งการโทรศัพทติดตอเขาไปยังบริษัทน้ี  ลูกคาจะเปนผูเสีย
คาใชจายเอง  ในสหรัฐอเมริกาจะมี  800  (800  Numbers)  ใหลูกคาโทรเขามาฟรีเพื่อเปนการจูงใจ
ลูกคา 
 นอกจากน้ี  ปจจุบันมีเทคโนโลยีการสื่อสารดวยระบบระบุเลขหมายอัตโนมัติ  (Automatic  
Number  Identification  หรือ  ANI)  ทําใหบริษัททราบเลขหมายของลูกคาที่โทรศัพทเขามา  
กอนที่จะเริ่มใหบริการขอมูลหรือฟงขอแนะนําใด ๆ  จากลูกคา  ถาหากบริษัทมีฐานขอมูลเกี่ยวกับ
ลูกคาอยูในเครื่องคอมพิวเตอร  และสามารถเรียกดูประวัติของลูกคาจากหมายเลขโทรศัพทที่ปรากฎ
ตรงหนาได  ก็จะทําใหทราบขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับลูกคา  พรอมทั้งประวัติการสั่งซื้อสินคา  
ความชอบ  ความสนใจ  เปนตน  เพื่อเปนแนวทางในการใหขอมูล  หรือเสนอขายสินคาที่มีลักษณะ
เฉพาะตัวลูกคาได 
 2.  การตลาดโดยใชโทรศัพท  แบบบริษัท / ธุรกิจโทรออกไปยังลูกคา  (Outbound  
Operation)  หมายถึง  นักสื่อสารการตลาด / บริษัทใชประโยชนจากฐานขอมูลเกี่ยวกับลูกคาหรือ
กลุมเปาหมายที่คาดหวัง  เพื่อเสนอขายสินคาหรือบริการ  ขอดีของกาเรสนอขายดวยวิธีน้ีคือ  
ประหยัดคาใชจายในการขาย  มีความยืดหยุนในการเสนอขายสินคาหรือบริการ  แตก็ทําใหลูกคา  
หรือกลุมเปาหมายที่คาดหวังไมยอมรับ  และบางรายมีอคติตอการเสนอขายดวยวิธีน้ี 
 
คุณลักษณะของ Telemarketer  ท่ีดี 
 1.  มีทักษะในการติดตอสื่อสาร  พูดชัดเจน  คุณภาพเสียงดี  นาฟง  สุภาพออนโยน  และมี
มนุษยสัมพันธ 
 2.  มีความอดทนอดกลั้นตอการปฏิเสธของลูกคาได  
 3.  มีความสามารถในการจัดการ  บริหารเวลา  และทํางานอยางเปนระบบ  
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 4.  เปนผูมีความกระตือรือลน  พรอมที่จะทํางานตลอดเวลา  
 5.  มีความยืดหยุนสูง  และสามารถปรับตัวไดทุกสถานการณ  
 6.  รูจักกาลเทศะในการติดตอกับลูกคา  เชน  ถาลูกคาเปนนักธุรกิจ  ควรติดตอในตอนสาย  
หรือตอนบาย  เปนตน 
 
3.  สื่อมวลชน  (Mass  Media) 
 สื่อมวลชน่ีบริษัทนิยมนํามาใชในการสื่อสารการตลาดโดยตรงกับลูกคาหรือกลุมเปาหมายที่
คาดหวัง มี 2 ประเภทใหญ ๆ  ไดแก 
 

 
 
 1.  สื่อสิ่งพิมพ  (Print  Media)  ไดแก 
 1.1  นิตยสาร   ซึ่งมีคุณสมบัติสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง  เชน  
นิตยสารรักลูก  เปนตน  ในหนาโฆษณาของนิตยสารอาจมีสวนทายลอมกรอบใหกลุมเปหามายกรอก
ขอความ  ช่ือที่อยู  ตลอดจนขอมูลของการซื้อสินคา  การใชสินคา  และสงมาทางไปรษณียเพื่อขอรับ
สินคาตัวอยาง 
 นอกจากน้ีบริษัทอาจใชแผนพับซึ่งเปนโบรชัวร  หรือแค็ตตาล็อกสินคาแนบไปกับนิตยสาร  
ที่เรียกวา  Free – Standing  Insert  (FSIS)  เพื่อเสนอขายสินคาหรือบริการโดยมีใบสั่งซื้อ  มีเลข
หมายโทรศัพทใหติดตอกับลในสวนทายของแผนพับ 
 1.2  หนังสือพิมพ   เชนในสวนทายของพื้นที่โฆษณาในหนังสือพิมพ  อาจลอมกรอบ
เปนใบสั่งซื้อสินคา  เพื่อใหลูกคาเปาหมายที่สนใจกรอกรายละเอียดสินคารที่ตองการสั่งซื้อและสงมา
ทางไปรษณีย  หรือโทรสาร หรืออาจจัดพิมพเปนคูปองสวนลดเพื่อใหลูกคาเปาหมายที่สนใจตัดนําไป
เปนสวนลดในการซื้อสินคาที่ราน  เชน  คูปองซื้อ 4 แถม 4 ของ Dunkin Donut  เปนตน 
 2.  สื่อแพรภาพ  และกระจายเสียง  (Broadcast  Media)  ไดแก 
  2.1  โทรทัศน   สื่อโทรทัศนเปนสื่อที่ไดรับความนิยมนํามาใชเสนอขายสินคา  หรือ
บริการ  เน่ืองจากสรางการจดจําที่ดี  และลูกคาเปาหมายที่สนใจมักจะโทรกลับในทันทีที่เห็น  โดย
เนนใหเห็นถึงเลขหมายดทรศัพทสําหรับลูกคาเปาหมายที่สนใจติดตอกลับในตอนทายของภาพยนตร
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โฆษณา  เชน  Pizza Hut  1150  Delivery,  สงไกถึงที่  สั่ง  KFC,  The  Pizza  Company  
1112  delivery  เปนตน 
  2.2  วิทยุ  เปนสื่ออีกชนิดหน่ึงที่สามารถนํามาใชเสนอขายสินคาหรือการบริการเชิญ
ชวนใหลูกคาเปาหมายเขารวมในโปรแกรมการสงเสริมการขาย  หรือเชิญชวนใหบริจาคเงินหรือ
สิ่งของ  เชน  มูลนิธิ  องคการสาธารกุศลตาง ๆ  โดยสถานีวิทยุในปจจุบันมีการจัดรายการประเภที่
สามารถทําใหแบงกลุมเปาหมายไดชัดเจนข้ึน  เครื่องมือที่ใหลูกคาตอบกลับอาจเปนเลขหมาย
โทรศัพท  หรือใหลูกคาเปาหมายไปติดตอที่รานคา  เปนตน 
 
หลักของการตลาดทางตรง 
 1.  รักษาสัมพันธภาพที่ดีกับลูกคา  ดังน้ัน  จึงควรติดตออยางสม่ําเสมอเพื่อใหเกิดความ
ประทับใจ 
 2.  มีฐานขอมูลที่ดี  ถูกตอง  เปนปจจุบัน  
 3.  มีขอเสนอที่ดี  มีประโยชนที่เห็นเดนชัดที่ผูบริโภคจะไดรับ  
 4.  ชวงเวลา  และความถ่ีควรเหมาะสม  
 5.  ใชหลัก  IMC  หรือผสมผสานเครื่องมือการตลาดโดยตรงใหเขากับเครื่องมือสื่อสาร
การตลาดอื่น ๆ  เชน  การโฆษณาประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  เปนตน  เพื่อจูงใจให
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  หรือเขารวมในโปรแกรมการสงเสริมการขาย  นอกจากน้ี  ยังชวยสราง
ภาพลักษณใหกับธุรกิจ  และสินคาที่นํามาจําหนายทําใหตราสินคามีคุณคาในสายตาผูบริโภค  ที่
เรียกวา  สวนทุนของตราสินคา  (Brand  Equity) 
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กรณีศึกษา :  นํ้าด่ืมสิงห หาลูกคาผาน LINE สงลอยัลต้ีโปรแกรมใหลูกคา 7 ลานราย ผูกปนโต
เปนขาประจํา 
 

 
 

 
นํ้าด่ืมสิงห เดิมเกมตอเน่ืองหลังจากได “นองเจานาย -จินเจษฎ วรรธนะสิน” มาเปนพรีเซ็นเตอรใหม 
เพื่อเปดเกมตลาดใหม โดยใชความสดใหมของพรีเซ็นเตอรมาใชสรางไวรัล กระหึ่มทั้งออนไลน
ออฟไลนมาแลว 
 
ลาสุด นํ้าสิงหสรางความตอเน่ืองดานการตลาด ดวยการสงแคมเปญใหม ซึ่งเปนเกมการตลาดที่มุงไป
ที่กลุมคนรุนใหมตามโจทยของเปาหมายหลักของนํ้าด่ืมสิงหที่วางไว ดวยการจับมือกับ ไลน (LINE) 
ประเทศไทย ทําแคมเปญลอยัลต้ีโปรแกรม “สะสมแตม บวกชิงโชค” ที่สอดรับกับพฤติกรรมผูบริโภค
ที่ติดหนึบอยูในโลกออนไลนผานแอปพลิเคช่ันไลนที่คนไทยนิยม และมียอดผูใชรวมกวา 41 ลานคน
ในปจจุบัน 
 
นํ้าด่ืมสิงห ใชช่ืออยางเปนทางการตรงตัววา “SINGHA REWARDS” ย่ิงด่ืม ย่ิงได แค แอดไลน แลว
เติมพอยท ขณะที่ อริยะ พนมยงค กรรมการผูจัดการ LINE ประเทศไทย บอกวา แคมเปญน้ีเปน
แคมเปญการตลาดครั้งแรก ที่ไลนรวมทําลอยัลต้ีโปรแกรมกับแบรนดสินคา 
 
ธิติพร ธรรมาภิมุขกุล ผูอํานวยการกลุมการตลาด ธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืม บริษัท สิงห คอรเปอ
เรช่ัน จํากัด กลาววา แคมเปญน้ีสิงหรีวอรดสฯ ไมเพียงแตเปนรูปแบบใหมที่คิดข้ึน แตเปนแคมเปญที่
เขาถึงไลฟสไตลของคนรุนใหมไดอยางลงตัว โดยมีเปาหมายที่จะสรางแบรนดเอ็นเกจเมนตกับ
ผูบริโภค อีกทั้งลอยัลต้ีโปรแกรมยังสรางความตอเน่ืองของยอดขายจากกลุมเปาหมายโดยตรง 
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โดยตัวแคมเปญสิงหรีวอรดสฯ เกิดจากการรวม 3 กลยุทธการตลาดไวดวยกัน ทั้งเรื่องของการสราง
ความสัมพันธกับลูกคา หรือ CRM ที่เลือกเจาะฐานลูกคาที่สิงหวางเปาหมายไวจํานวน 7 ลานรายจาก
ผูใชไลนทั้งหมดในปจจุบัน 41 ลานราย สอง-เปนการทําลอยัลต้ีโปรแกรมดวยการใหลูกคาสะสมแตม
เพื่อแลกรับของรางวัล และเพิ่มเติมดวยการชิงโชคใหลุนตามถนัดของการตลาดไทยไวอีกหน่ึงกลยุทธ 
 
เรียกวา เปนการสรางความแตกตาง และเพิ่มดีกรีการแขงขันใหกับตลาดนํ้าด่ืมใหมีสีสันย่ิงข้ึน เพราะ
เดิมน้ัน การชิงโชคของตลาดนํ้าด่ืม ก็ไมไดตางจากสินคาทั่วไป ซื้อหน่ึงช้ินลุนหน่ึงครั้ง แตครั้งน้ีมี
ประเด็นของการสะสมแตมแลกรางวัล ซึ่งใชไดผลกับสินคาและบริการของไทยมาแลวหลายตัวมารวม
ไวดวย ทําใหผูบริโภครูสึกวา ถาซื้อประจําก็อาจจะมีโอกาสลุนรางวัลไดโดยไมตองไปตามลุนรางวัล
เปนอาชีพ 
 
ขณะเดียวกัน การเลือกทําแคมเปญ โดยเจาะไปที่กลุมผูใชแอปพลิเคช่ันที่มีผูกลุมผูใชจํานวนมาก
อยางไลน ก็ยังตอบโจทยเรื่องของแบรนดเอ็นเกจเมนต ที่นํ้าด่ืมสิงหต้ังไวกับแคมเปญน้ีต้ังแตตน 
โดยเฉพาะการระบุวา พรีเซ็นเตอรอยางนองเจานายมีบุคลิก Engagement Personality แรง หรือ
อาจจะเขาใจงาย ๆ วา มีเสนหระดับมีแมยกคอยตาม เพียงแตกรณีน้ีของนองเจานาย สวนใหญเรียก
ขานกันวา กลุมสะใภมโน ตามศัพทของกลุมวัยรุนยุคน้ี 
 
ตัวเลขที่นํ้าด่ืมสิงหคาดหวังจากไลน แนนอนวาเปนสัดสวนของกลุมวัยรุน แตขณะเดียวกัน แคมเปญก็
ไมไดจํากัดอายุผูบริโภค และมีโอกาสที่ผูใชไลนกลุมอื่น ๆ ทั้งวัยทํางาน และกลุมผูใหญ ซึ่งปจจุบันมี
การใชไลนเพิ่มข้ึนในอัตราสูงอยางตอเน่ือง ทุกกลุมที่มีอยูก็เปนโอกาสในการขยายตลาดของนํ้าด่ืม
สิงหผานไลนไดอีกทางดวยเชนกัน 
 
สําหรับ “แมคคานิก” ของแคมเปญน้ี เริ่มจากใหผูบริโภคเพิ่มเปนเพื่อนในออฟฟเชียลแอคเคานของ 
SINGHA REWARDS เพื่อลงทะเบียนเขารวมแคมเปญ พรอมดาวนโหลดสติกเกอรไลน “นองฟาใส” 
แลวรับสิทธ์ิทันทีสําหรับ แลกฟรีไอศกรีมโคนแมคโดนัลด 1 โคน ตามมาดวยซาลาเปาแรบบิทอีกวา 4 
แสนช้ิน หลังเพิ่มเพื่อนแลวทุกครั้งที่ซื้อนํ้าด่ืมสิงห ใหพิมพรหัสใตฝาเพื่อเพิ่มคะแนนได 1 คะแนน 
สะสมไวนําไปแลกรางวัลไดทุกวันโดยไมตองลุน 
 
ของรางวัลที่ใชคะแนนแลกก็อยูในหมวดไลฟสไตลและเนนเลือกที่อินเทรนด เชน รานอาหารที่ไดรับ
ความนิยม บัตรคอนเสิรตวงดนตรีดังจากตางประเทศ บัตรชมการแสดงดิสนียออนไอซ และอื่น ๆ อีก
มากมาย รวมทั้งการใชคะแนนสะสมเพื่อแลกสิทธ์ิลุนโชครางวัลใหญทุก 2 สัปดาหตลอดป เชน 
ไอโฟนเท็น มอเตอรไซคเวสปา รองเทากีฬารุนฮิต กลองถายรูปสไตลฮิป หรือบัตรมีทแอนดกรี๊ดแบบ
เอ็กคลูซีฟกับดาราดังที่ช่ืนชอบ ฯลฯ 
 
ทั้งน้ี นํ้าด่ืมสิงหคาดวาจะใชเวลาประมาณ 1 ป ซึ่งเปนเพียงเฟสแรกของแคมเปญ โดยจากเปาหมายผู
รวมแคมเปญจากไลน 7 ลานคนที่ต้ังเปาไวแลว ยังมั่นใจวา แคมเปญน้ีจะชวยสรางมูลคาเพิ่มใหกับแบ
รนดและยอดขาย รวมทั้งสรางผูกพันกับแบรนดนํ้าด่ืมสิงหกับผูบริโภคไดดีข้ึนดวย 
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