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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ปัจจุบนัประเทศไทยไดมี้การขยายตวัของภาคอุตสาหกรรมอยา่งต่อเน่ือง ดว้ยเหตุน้ีจึง
ท าให้ เกิดความต้องการสินค้าและบริการมากข้ึนไปด้วยอุตสาหกรรมเคมีถือเป็นอีกหน่ึง
อุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศเน่ืองจากอุตสาหกรรมเหล่าน้ี เป็น
อุตสาหกรรมพื้นฐานส าหรับอุตสาหกรรมต่อเน่ืองอ่ืนๆและใช้ในชีวิตประจ าวนัซ่ึงมีบทบาท
สนับสนุนอุตสาหกรรมการผลิตเพื่อทดแทนการน าเขา้และเพื่อการส่งออก อุตสาหกรรมเคมีเป็น
อุตสาหกรรมท่ีใช้กระบวนการทางเคมีและฟิสิกส์ต่างๆ หลายอย่างเพื่อจะเปล่ียนวตัถุดิบมาเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีประโยชน์ กระบวนการเหล่าน้ีช่วยท าให้วตัถุดิบมีประโยชน์ยิ่งข้ึน ส าหรับท า
ผลิตภณัฑ์ทางเคมีและการคา้ อุตสาหกรรมเคมีในท่ีน้ีจะครอบคลุมไปถึงอุตสาหกรรมหลายประเภท 
ได้แก่ อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ขั้นพื้นฐาน อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ อุตสาหกรรมปิโตรเคมี และ
อุตสาหกรรมเคมีภณัฑอุ์ปโภค เป็นตน้  

 อุตสาหกรรมเคมีภณัฑส์ามารถจ าแนกตามขั้นตอนการผลิตได3้กลุ่ม ดงัน้ี 
1. อุตสำหกรรมเคมีภัณฑ์ขั้นพืน้ฐำน (Upstream Chemical Industry) 
เป็นอุตสาหกรรมท่ีผลิตผลิตภณัฑเ์คมีท่ีใชเ้ป็นวตัถุดิบส าหรับการน าไปผลิตผลิตภณัฑ์

ส าเร็จรูปต่างๆซ่ึงเคมีภณัฑข์ั้นพื้นฐานแบ่งออกเป็น2ประเภท คือ 
เคมีภณัฑ์อนินทรีย ์(Inorganic Chemical) เป็นเคมีภณัฑ์ท่ีเกิดจากการท าปฏิกิริยาการ

สังเคราะห์ทางเคมี ไดแ้ก่ กรด เกลือ ด่าง เป็นตน้ 
เคมีภัณฑ์อินทรีย์ (Organic Chemical) เป็นเคมีภัณฑ์ท่ีเกิดจากสสารประกอบของ

คาร์บอนท่ีมีอยูใ่นส่ิงมีชีวติ ไดแ้ก่ กรดซิตริก กรดอะซิติก เอทิลแอลกอฮอล ์เป็นตน้ 
2. อุตสำหกรรมเคมีภัณฑ์ข้ันกลำง (Intermediate Chemical Industry) 
เป็นอุตสาหกรรมท่ีผลิตเคมีภณัฑ์ขั้นกลาง เพื่อน าไปใช้เป็นวตัถุดิบในอุตสาหกรรม

เคมีภณัฑ์ขั้นปลาย ส่วนใหญ่เป็นเคมีภณัฑ์อินทรียท่ี์ไดจ้ากการผลิตภณัฑ์ปิโตรเลียม เช่น ไวนิลคลอ
ไรด ์เอทิลีนไกลคอล ลิเนียร์อลัคิล เบนซิน สไตรีน เป็นตน้ 
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3. อุตสำหกรรมเคมีภัณฑ์ข้ันปลำย (Downstream Chemical Industry) 
เป็นอุตสาหกรรมท่ีผลิตผลิตภณัฑ์เคมีส าเร็จรูป โดยใช้วตัถุดิบจากเคมีภณัฑ์ขั้นกลาง

และขั้นต้น เช่น อุตสาหกรรมปุ๋ยเคมี อุตสาหกรรมสารเคมีก าจดัศัตรูพืช อุตสาหกรรมสีและ
ผลิตภณัฑร่์วม อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง เป็นตน้ 

โดยประมาณร้อยละ10 เป็นอุตสาหกรรมขั้นพื้นฐานและขั้นกลางท่ีเหลือเป็นเคมีภณัฑ์
ขั้นปลายซ่ึงมีมูลค่ารวมของผลผลิตมากกวา่ร้อยละ80 และมีโครงสร้างตลาดเป็นแบบผูข้ายนอ้ยราย
หรือก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด  

ทรัพยากรน ้ า เป็นทรัพยากรหลกัในการด าเนินชีวิตของส่ิงมีชีวติทุกชนิด ปัจจุบนัภาวะ
ขาดแคลนน ้ าก าลงัเป็นเร่ืองท่ีหลายประเทศให้ความส าคญัอยา่งยิ่งเน่ืองจากไดมี้การน าน ้ ามาใช้ใน
ด้าน เกษตรกรรม  อุตสาหกรรม  บ้าน เรือน นันทนาการและกิจกรรมต่างๆ  รวมทั้ งด้าน
ส่ิงแวดลอ้ม ปริมาณน ้ าโดยรวมของโลกปัจจุบนั เป็นน ้ าเค็มถึง 97.5% พื้นท่ีน ้ าน ้ าจืด เพียงประมาณ 
2.5% น ้ าจืด 2.5% น้ี แบ่งเป็นน ้ าแข็งขั้วโลกเหนือ-ใต ้และบนเทือกเขาสูง 68.9% น ้ าใตดิ้น 30.8% 
และน ้ าในแม่น ้ าและทะเลสาบ หรือท่ีเรียกว่า น ้ าบนผิวดิน เพียง 0.3%ตลอดเวลาท่ีผ่านมา การ
ขยายตวัของเศรษฐกิจการเติบโตประชากรการและท าลายระบบนิเวศน์จนท าให้เกิดภยัธรรมชาติใน
รูปแบบต่างๆท าให้ความตอ้งการใช้น ้ าทวีสูงข้ึนรายงานขององคก์ารสหประชาชาติ พบวา่ภายในปี 
2568 ประชากรกว่า 7 พนัล้านคนจาก 60 ประเทศ จะประสบภาวะขาดแคลนน ้ ารุนแรงพื้นท่ีท่ี
ประสบการขาดแคลนน ้ารุนแรงขั้นวิกฤติ จะมีอตัราใชน้ ้าประมาณ 1,000 ลูกบาศกเ์มตร/คน/ปี พื้นท่ี
ขาดแคลนน ้ ารุนแรงรองลงมา เฉล่ีย อตัราใช้น ้ าประมาณ 1,000-1,700 ลูกบาศก์เมตร/คน/ปี ดงันั้น
ทรัพยากรน ้ าเป็นปัจจยัส าคญัในการด ารงชีวิตและการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจเพราะเหตุน้ีเราจึงตอ้ง
ตระหนกัและให้ความส าคญัในการบริหารจดัการทรัพยากรน ้ าเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดโดยการ
ลดปริมาณการใชน้ ้ ารวมถึงการน าน ้าเสียกลบัมาผา่นกระบวนการบ าบดัน ้ าเสียเพื่อน ากลบัมาใชใ้หม่
เพื่อน าไปสู่ความย ัง่ยนืในอนาคต 

บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายโพลิอะลูมิเนียมคลอไรด์ ชนิด
เหลว(POLY ALUMINIUMCHLORIDE) หรือ พีเอซี(PAC) รายแรกในประเทศไทยซ่ึงเป็นสาร
ตกตะกอนน ้ าขุ่น ส าหรับผลิตน ้ าประปา น ้ าใช้ในอุตสาหกรรม และบ าบดัน ้ าเสีย บริษทัไดท้  าการ
ผลิตและจดัจ าหน่ายพีเอซีในรูปแบบของสินคา้อุตสาหกรรมกบัโรงงานของลูกคา้โดยตรงและใน
ปัจจุบนัทางบริษทัได้มีการผลิตพีเอซีในรูปแบบของสินคา้อุปโภคบริโภคข้ึนดว้ยเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้ าขุ่น มุ่งหวงัให้ผูบ้ริโภคมีสุขลกัษณะท่ีดี มีน ้ าสะอาดใช้
ในชีวติประจ าวนั 
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ดงันั้นการศึกษาคร้ังน้ีจึงมุ่งเน้นท่ีจะศึกษาความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาด
ระหว่างสินคา้อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของ
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั และเน่ืองดว้ยสินคา้เคมีภณัฑ์ท่ีเป็นประเภทสินคา้อุตสาหกรรม
และสินคา้เคมีภณัฑ์ท่ีเป็นประเภทสินคา้อุปโภคบริโภคมีความแตกต่างกนั ท าให้ผูว้ิจยัมุ่งเน้นท่ีจะ
ศึกษาเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 
ไดน้ ามาใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้
และผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึนอนัจะส่งผลต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ใน
อนาคต 

 
 

1.2 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 เพื่อศึกษาความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินค้าอุตสาหกรรม

(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั 
 
 

1.3 รูปแบบงำนวจิยั 
 การวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

 
 

1.4 ขอบเขตกำรวจิัย 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
มุ่งศึกษาความแตกต่างของกลยทุธ์ทางการตลาดระหวา่งสินคา้อุตสาหกรรม(Industrial 

product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 
2. ขอบเขตดา้นประชากร 
มุ่งศึกษาผู ้บ ริหารของบริษัท ไทย พี เอซี  อินดัสตรี จ  ากัด ท่ี เก่ียวข้องกับสินค้า

อุตสาหกรรม(Industrial product) และสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) จ  านวน 5 ท่าน 
3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจยัตั้งแต่เดือนพฤษภาคม-สิงหาคม 2559 และเก็บขอ้มูล

ประกอบการวจิยัในเดือนมิถุนายน 2559 
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1.5 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. ท  าใหท้ราบถึงความแตกต่างของกลยทุธ์ทางการตลาดระหวา่งสินคา้อุตสาหกรรม 

(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี 
2. เพื่อเป็นประโยชน์ทางดา้นวชิาการต่อผูผ้ลิตเคมีภณัฑใ์นอุตสาหกรรมเคมีและเป็น 

แนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในอนาคต 
3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจและศึกษาดา้นการตลาดในอุตสาหกรรมเคมี 

 
 
1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1.สารตกตะกอน หมายถึง สารเคมีท่ีท าให้มีการเกาะกันเป็นกลุ่มใหญ่ของอนุภาค
คอลลอยด ์ท าใหอ้ตัราเร็วในการตกตะกอนเร็วยิง่ข้ึน 

2.โพลิอะลูมิเนียมคลอไรด์ (POLY ALUMINIUMCHLORIDE) หรือ พี เอซี (PAC) 
หมายถึง สารตกตะกอนน ้าขุ่นท่ีผลิตโดยบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

3.สินค้าอุตสาหกรรม (Industrial product)หมายถึง สินค้าท่ีถูกซ้ือโดยองค์กรหรือ
โรงงานอุตสาหกรรมเพื่อน าไปผลิตน ้ าใชใ้นโรงงาน บ าบดัน ้ าเสียหรือตกตะกอนน ้า ในกรณีศึกษาน้ี
หมายถึง “พีเอซี(PAC)” ท่ีผลิตโดยบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

4.สินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer product) หมายถึง สินคา้ท่ีถูกซ้ือโดยผูบ้ริโภคคน
สุดท้ายเพื่อน าไปใช้สอยด้วยตนเอง ในกรณีศึกษาน้ีหมายถึงผลิตภณัฑ์ตกตะกอนน ้ าขุ่นแบรนด ์
“ใสก๊ิง (SAIGING)”ของบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

5.ลูกคา้ หมายถึง องค์กรหรือโรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีความตอ้งการซ้ือและใช้พีเอซี
ของบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ในการผลิตน ้าใชใ้นโรงงาน บ าบดัน ้าเสียหรือตกตะกอนน ้า 

6.ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ เข้ามาซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภค “ใสก๊ิง (SAIGING)” ของ
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ผา่นร้านคา้ปลีก 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจัย เร่ือง “ความแตกต่างของกลยุท ธ์ทางการตลาดระหว่างสินค้า
อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี 
กรณีศึกษา บริษัท ไทย พี เอซี  อินดัสตรี จ  ากัด” ในคร้ังน้ีผู ้วิจ ัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักรอบแนวคิดการวจิยั ดงัน้ี  
 
 

2.1ทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
 Kotler Philip (2003) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า เป็นชุด

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมายและ
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อให้
ความสะดวกสบายแก่ลูกคา้ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรม
อยา่งถูกตอ้ง 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้
ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบด้วยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,2541) 

 
2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์
ประกอบด้วยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์  
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์นั้นๆสามารถขายได ้การ
ก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  2.1.1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  (Product Differentiation) หรือ 
ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ์
และคุณสมบติัอ่ืนๆท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง ประกอบดว้ย 
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  1) ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกต่างในดา้นบริการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งและลูกคา้พึงพอใจ หรืออาจเรียกวา่ผลิตภณัฑ์ควบซ่ึง
ประกอบดว้ย การติดตั้ง การขนส่ง การฝึกอบรม บริการใหค้  าแนะน าลูกคา้ การซ่อมแซมและบริการ
อ่ืนๆ 
  2) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) เป็นกิจกรรม
การออกแบบลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์หรือบริษทัให้แตกต่างจากคู่แข่งและสามารถสนองความ
พึงพอใจของลูกคา้ได ้
  3) ความแตกต่างด้านบุคลากร (Personal Differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกต่างในคุณสมบติัของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งโดยการจา้งและฝึกพนกังานได้
ดีกวา่คู่แข่ง การฝึกอบรมพนกังานใหมี้คุณภาพดีข้ึนประกอบดว้ย 

 ความสามารถ (Competency) พนกังานตอ้งมีความรู้ความช านาญใน
งานท่ีท า 

 ความมีน ้ าใจ (Courtesy) พนกังานตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีความเป็น
กนัเอง 

 มีความเช่ือถือได ้(Credibility) พนกังานตอ้งมีความน่าเช่ือถือ 
 ความไวว้างใจ (Reliability) พนกังานตอ้งท างานดว้ยความสม ่าเสมอ
และถูกตอ้ง สามารถสร้างความไวว้างใจแก่ลูกคา้ 

 การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานตอ้งให้บริการและ
แกไ้ขปัญหาใหแ้กลู้กคา้ดว้ยความรวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

 การติดต่อส่ือสาร (Communication)  พนกังานตอ้งใช้ความพยายาม
ท่ีจะท าความเขา้ใจลูกคา้และใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย 

 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) เป็นการสร้าง
ความแตกต่างในดา้นความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ซ่ึง
เน้นหนักด้านจิตวิทยาหรือด้านอารมณ์  หรือสัญลักษณ์  แม้ว่า
ผลิตภัณฑ์ต่างๆจะสามารถตอบสนองความต้องการของผูซ้ื้อได้
เหมือนกันแต่ผู ้ซ้ือจะรู้สึกถึงความต้องการในภาพลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑต่์างกนั 

  2.1.1.2 พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product 
Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น 4 ระดบั คือ 
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  1) ผลิตภณัฑ์หลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานส าหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 
  2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ
ท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได้ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑ์ให้ท าหน้าท่ีสมบูรณ์หรือเชิญ
ชวนใหใ้ชย้ิง่ข้ึน ตวัอยา่ง รูปร่างของผลิตภณัฑเ์ช่น 

 คุณภาพ (Quality) ดี ปลอดภยั ไดรั้บการรับรอง เป็นตน้ 
 รูปร่างลกัษณะ (Feature) สี กล่ิน รส 
 รูปแบบ (Style) ทนัสมยั ง่ายต่อการใชง้าน 
 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) เก็บหรือบรรจุในภาชนะท่ีปลอดภยั 
 ตราสินคา้ (Brand) ง่ายต่อการจดจ า การออกเสียง มีลกัษณะจุดเด่น
เฉพาะ 
 ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบัติ
และ เง่ือนไข ท่ี ผู ้ ซ้ื อจะได้ รับควบ คู่ ไปกับการ ซ้ื อผ ลิตภัณฑ ์
ประกอบดว้ย บริการก่อนและหลงัการขาย เช่น การติดตั้ง การขนส่ง 

  2.1.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์(Product Positioning)เป็นการ
ออกแบบผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจลูกคา้เป้าหมาย 
  2.1.1.4   การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์
มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improve) ซ่ึงต้องค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  2.1.1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
 
 2.1.2 รำคำ (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน 
(Cost) ของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์ (Value) กบัราคาผลิตภณัฑ ์
(Price) ถา้มูลค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง
การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาของผลิตภณัฑ์นั้นนโยบายและกลยุทธ์
ดา้นราคา (Price Policies and Strategies) มีดงัน้ี 
  2.1.2.1 นโยบายการให้ส่วนลด (Discount) คือ ส่วนท่ีลดให้จากราคาท่ี
ก าหนดไวใ้นรายการเพื่อให้ผูซ้ื้อกระท าหนา้ท่ีทางการตลาดบางอยา่งท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูข้าย เช่น 
ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ ส่วนลดเงินสด และส่วนลดตามฤดูกาล เป็นตน้ 
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  2.1.2.2 กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) 
เป็นกลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินคา้ของพ่อคา้ปลีกมากข้ึน ไดแ้ก่ การตั้งราคาล่อ
ใจ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบ้ียต ่า สัญญาการรับประกนัและการให้บริการ 
การใหส่้วนลดตามหลกัจิตวทิยา การลดราคาเพื่อส่งเสริมการขายและการคืนเงิน 
  2.1.2.3 นโยบายระดบัราคา (The level of prices policy) ผูผ้ลิตจะก าหนด
ราคาของสินคา้ตามต าแหน่งสินคา้ของธุรกิจเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ผูผ้ลิตอาจตั้งราคา ณ ระดบั
ราคาต ่ากว่าหรือสูงกว่าระดบัราคาตลาด ไม่ว่าจะเป็นการตั้งราคาแบบใดก็ตาม จะมีผลกระทบต่อ
การตดัสินใจในราคาและเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช ้
  2.1.2.4 นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตคิด
ราคาสินคา้ชนิดหน่ึงส าหรับผูซ้ื้อทุกรายในราคาเดียวกนัภายใตส้ถานการณ์ท่ีเหมือนกนันโยบาย
ราคาเดียวไม่ได้หมายความว่าราคาท่ีตั้ งไว้ไม่สามารถเปล่ียนแปลงได้ต่อราคาท่ีตั้ ง สามารถ
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการซ่ึงเม่ือเปล่ียนแลว้ก็ตอ้งยดึหลกัการคิดราคาดงักล่าวกบัผูข้ายทุก
รายเหมือนกนั 
  2.1.2.5 กลยุทธ์การลดราคา (Mark down) เป็นวิธีการลดราคาลงจาก
ระดบั ราคาเดิมท่ีก าหนดไวเ้น่ืองจากราคาท่ีก าหนดไวไ้ม่จ  าเป็นตอ้งเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด 
ภาวะการแข่งขนั ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 
 2.1.3 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของ 
ช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กร 
ไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่เป้าหมายคือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ี 
ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสินคา้และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยสองส่วน ดงัน้ี 
  2.1.3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่ม
ของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภัณฑ์หรือเป็นการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางธุรกิจหรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ ์
และ/หรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง 
ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  2.1.3.2 การกระจายตวัสินค้า (Physical distribution) หรือการสนับสนุน
การ กระจายตวัสินค้าสู่ทอ้งตลาด (Physical Distribution หรือ Marketing Logistics) หมายถึงงานท่ี 
เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนหรอการควบคุมเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูปจาก
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จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้จึงประกอบไปดว้ยงานท่ีส าคญั ดงัต่อไปน้ี 
  1) การขนส่ง (Transportation) เป็นการพิจารณาว่าจะขนส่งสินคา้ดว้ยวิธี 
ใดและอยา่งไรจึงจะเหมาะสม ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้าย 
  2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) เป็น 
การจดัทิศทางการเคล่ือนไหวของสินคา้ การก าหนดสถานท่ีเก็บผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท และการ 
ก าหนดท าเลท่ีตั้งของคลงัสินคา้ ซ่ึงจุดประสงคใ์นการจดัคลงัสินคา้เพื่อใหเ้กิดการประหยดัเวลา และ
ค่าใชจ่้าย 
  3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) เป็นการจดัการให้
ผลิตภณัฑ์มีขายในตลาดโดยไม่ขาดแคลนและอยูใ่นปริมาณท่ีเหมาะสม คือ ไม่มากเกินไปหรือนอ้ย
เกินไป 
 
 2.1.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผู ้
ขาบกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย
(Personal Selling) แล ะก าร ติ ด ต่ อ ส่ื อส ารแบบ ไม่ ใช้ คน (Non-Personal Selling) เค ร่ือ ง มื อ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมกนั(Integrated 
Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่ง โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
 ทฤษฎีการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication: IMC) 
 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร หรือบางต าราเรียกว่า การส่ือสารการตลาดแบบ
ครบเคร่ืองมาจาก Integrated Marketing Communication or IMC ปัจจุบัน เป็นเค ร่ืองมือท่ี นิยม
น ามาใชก้นัมากในกลุ่มบริษทัผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภครายใหญ่ ตลอดจนบริษทัเอเยน่ซี โฆษณา
รายใหญ่เพื่อหวงัผลให้สินคา้และข่าวสารการเสนอขายสินคา้ไดรั้บความสนใจ ตลอดจนสามารถจูง
ใจให้ลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยเคร่ืองมือสามารถแบ่งไดด้งัน้ี (ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ, 
2548) 

1)การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กรและ
ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ โดยกลยุทธ์การโฆษณา
นั้น เป็นการสร้างกระแสการรับรู้ เก่ียวกบัองคก์รและผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการน าเสนอ  
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2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลกับ
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิดหรือเป็นการเสนอขายเพื่อใหเ้กิดการขายและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้  

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใช้พนักงานขายเป็นเคร่ืองมือเพื่อ
เป็นการสร้างความชอบ ความสนใจ การโนม้นา้วการซ้ือ การทดลองใช ้แก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยโดย
มีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการซ้ือในทนัทีทนัใด การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบดงัน้ี 

 การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer 
promotion) 
 การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion)  
 การกระตุน้พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales 
force promotion) 

4) การให้ข่ าวและการประชาสัมพัน ธ์  (Publicity and public relations: PR) การ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึง โดยมุ่งเนน้การ
สร้างและรักษาภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ช่วยประหยดังบประมาณในการส่ือสารหาก
เทียบกบัการท าโฆษณาท่ีตอ้งใชง้บประมาณท่ีสูง 

5) การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึงการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงหรือ หมายถึง วธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลของลูกคา้และการใชส่ื้อ
ต่างๆเพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ 
 
 

2.2 ทฤษฎกีำรแบ่งส่วนตลำด (STP Marketing)(สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์และ ภาวนา สายชู, 2552) 
 STP Marketing เป็นการตลาดท่ีน าเอากลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) การ

เลือกส่วนตลาด (Targeting) และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) มาประยกุตใ์ชร่้วมกนั 
 

2.2.1 กำรแบ่งส่วนตลำด (Market Segmentation) เป็นกระบวนการท่ีนกัการตลาดใช้
ในการก าหนดตลาดเป้าหมาย (target market) โดยใช้คุณลกัษณะร่วมกันบางอย่างของตลาดเป็น
ตวัก าหนดซ่ึงเกณฑ์ท่ีใชใ้นการแบ่งมกัค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ปัจจยั
ทางภูมิศาสตร์ ปัจจยัทางจิตวทิยา เช่น ทศันคติ วฒันธรรม ความเช่ือ รวมทั้งพฤติกรรมการใชสิ้นคา้  
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ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด คือ การแบ่งส่วนตลาดท าให้ทราบถึงความตอ้งการและความพึง
พอใจของลูกคา้ มองเห็นโอกาสทางการตลาด สามารถวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกบัตลาด
นั้นๆ 

 
2.2.2 กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย (Market Targeting) เม่ือนกัการตลาดสามารถแบ่ง

ส่วนตลาดจากเกณฑ์ขา้งตน้ไดแ้ลว้ขั้นตอนต่อไปคือ การประเมินและเลือกส่วนของตลาดเพียงหน่ึง
ส่วนหรือหลายส่วนเพื่อให้บริษทัสามารถท าการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุดเรียกว่า การ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย กลยทุธ์ท่ีนิยมใช ้มี ดงัต่อไปน้ี 

2.2.2.1 การตลาดท่ีไม่แตกต่าง (Undifferentiated Marketing) เป็นการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์หน่ึงรูปแบบให้กบัผูบ้ริโภค โดยยึดหลกัท่ีว่าตลาดมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ี
เหมือนๆกนั 

2.2.2.2การตลาดแบบแตกต่าง (Differentiated Marketing) เป็นการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์ในหลายรูปแบบ หลายรุ่น ให้กบัตลาด เพื่อดึงดูดความสนใจของส่วนตลาดท่ี
แตกต่างกนั เช่น บริษทัรถยนตไ์ดผ้ลิตรถส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั มีวตัถุประสงค์ในการใช้
งานต่างกนั 

2.2.2.3การตลาดแบบมุ่ ง เน้น เฉพาะส่วนใดส่วนห น่ึงของตลาด
(Concentrated Marketing) เป็นการน าเสนอผลิตภณัฑเ์พียงรูปแบบเดียว รุ่นเดียว เขา้สู่ตลาดท่ีมีความ
ตอ้งการเฉพาะส่วน เช่น ผลิตภณัฑเ์พื่อลดน ้าหนกั 

 
2.2.3 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) เป็นกิจกรรมในการสร้างและรักษา

แนวความคิดในใจของลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของบริษทั เม่ือเทียบกบัตราสินคา้ของคู่แข่ง ทา้ให้
ลูกคา้จดจ าผลิตภณัฑ์ของบริษทัได้หลกัเกณฑ์ในการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ได้แก่คุณสมบติั
และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ราคาและคุณภาพ การใชแ้ละการน าไปใช ้ลกัษณะของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์
ภาวะการแข่งขัน เกณฑ์ท่ีน ามาใช้ในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ให้มีความแตกต่างได้แก่ 
ความส าคญัของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะเด่น สามารถส่ือสารได ้มีสิทธิพิเศษ และสามารถสร้างก าไร 

การสร้างความแตกต่างท าไดด้งัน้ี 
1) ความแตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ ์เช่น รูปลกัษณะ การท างาน ความทนทาน  
2) ความแตกต่างกนัดา้นการบริการ เช่น การขนส่ง การติดตั้ง การฝึกอบรม  
3) ความแตกต่างกนัดา้นบุคลากร เช่น ความน่าเช่ือถือ ความสามารถ ความมีน ้าใจ  
4) ความแตกต่างดา้นภาพพจน์ เช่น สัญลกัษณ์ บรรยากาศ เหตุการณ์ส่ือต่าง 
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2.3 ทฤษฎวีงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product Life Cycle Theory)(พรทิพย ์นิธิโกสินทร์, 2553) 
 สภาพตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงมีความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีจะเป็นปัจจยัส าคญัท่ี

กระตุน้ให้ธุรกิจตอ้งพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ท่ีขายอยูต่ลอดเวลาเพื่อให้ผลิตภณัฑ์ทนัสมยัอยูเ่สมอ
ในสายตาผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ใดท่ีธุรกิจไม่สามารถปรับกลยุทธ์ตลาดไดท้นัก็จะมียอดขายลดต ่าลง
และเลิกขายในท่ีสุด ในทางตรงกนัขา้มผลิตภณัฑ์ใดท่ีไดรั้บการดูแล ปรับปรุงเปล่ียนแปลงกลยุทธ์
ตลาดให้ทนักบัการเปล่ียนแปลงของสภาพตลาดท่ีเกิดข้ึนก็จะมียอดขายสูงข้ึนตราบเท่าท่ียงัไม่มี
ผลิตภณัฑใ์ดมีคุณภาพดีกวา่ หรือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากกวา่เขา้สู่ตลาด   
 วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ เป็นการอธิบายถึงล าดบัขั้นของผลิตภณัฑ์ท่ีมีแนวคิดตั้งแต่เร่ิมตน้
จนถึงส้ินสุด แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ขั้น ดงัน้ี 
 

2.3.1 ข้ันแนะน ำสู่ตลำด (Introduction Stage) เป็นช่วงเวลาท่ีผลิตภัณฑ์ใหม่ถูก
น าเสนอสู่ตลาดเป็นคร้ังแรก  เพื่อให้ผู ้บริโภคได้รู้จักและอยากทดลองบริโภคจึงเป็นระยะท่ี
ผลิตภณัฑ์มียอดขายค่อยๆเพิ่มสูงข้ึนและยงัอาจยงัไม่ไดก้  าไร ในช่วงน้ีควรเน้นในเร่ืองการส่งเสริม
การตลาดและการส่ือสารการตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย การส่งเสริมการตลาดจะเป็นการให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผ่านส่ือโฆษณาประเภทต่างๆท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม เป้าหมายได ้รวมทั้งการใช้
พนกังานขายในการกระตุน้ให้เกิดการต่ืนตวัและเกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์อาจมีการแจกตวัอยา่ง
สินคา้หรือการสาธิต จะช่วยใหผู้ซ้ื้อไดมี้โอกาสทดลองใชผ้ลิตภณัฑจึ์งจะเกิดการยอมรับผลิตภณัฑ ์

 
2.3.2 ขั้นเจริญเติบโต (GrowthStage) เป็นระยะท่ีผลิตภณัฑ์มียอดขายเพิ่มสูงข้ึนอย่าง

เห็นไดช้ดัและกิจการไดก้ าไรจากการขายเพิ่มสูงข้ึนอยา่งรวดเร็วเน่ืองจากลูกคา้เร่ิมรู้จกัสินคา้ เกิด
การยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์ ช่วงน้ีคู่แข่งเร่ิมท่ีจะเขา้มา บริษทัจะตอ้งเปล่ียนวิธีการส่งเสริมการตลาด
โดยไม่จ  าเป็นตอ้งใช้ตวัอย่างหรือสาธิตแต่ตอ้งหันไปเน้นากรสร้างความชอบตราสินคา้ให้มากข้ึน 
(Brand Preferences) การโฆษณาจะหันไปเน้นให้ลูกคา้เจาะจงเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของเราแทนท่ีจะ
ซ้ือของคู่แข่ง 

 
2.3.3 ขั้นอิ่มตัว (Maturity Stage) เป็นระยะท่ีผลิตภณัฑ์ยงัคงมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนจาก

ระยะเจริญเติบโตแต่อัตราเพิ่มเร่ิมลดลงจนเม่ือยอดขายสูสุดแล้วก็จะค่อยๆมียอดลดต ่ าลง
เช่นเดียวกบัก าไรท่ีไดจ้ากการขายผลิตภณัฑก์็ค่อยๆลดต ่าลงในระยะน้ีคู่แข่งเขา้มาในตลาดมากท าให้
ผูผ้ลิตทุกรายตอ้งพยายามแย่งส่วนแบ่งตลาดให้ไดม้ากท่ีสุด จึงตอ้งไม่การปรับปรุงเปล่ียนแปลง
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ผลิตภัณฑ์ให้แปลกใหม่ด้วยวิธี ต่างๆเพื่อสร้างความแตกต่างให้กับตัวผลิตภัณฑ์  (Product 
Differentiation) 

 
2.3.4 ขั้นตกต ่ำ (Decline Stage) เป็นช่วงสุดทา้ยของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ เป็นระยะท่ี

ยอดขายของผลิตภณัฑ์ลดต ่าลงอย่างรวดเร็วจนอาจท าให้กิจการไม่ได้รับก าไรจากการผลิตภณัฑ์
นั้นๆเลยและตอ้งตดัสินใจเลิกขายไปในท่ีสุดผลิตภณัฑ์เม่ือเขา้สู่จุดอ่ิมตวัหากไม่ไดรั้บการปรับปรุง
แกไ้ขผลิตภณัฑ์จะท าให้ยอดขายลดลงเร่ือยๆอาจเน่ืองมาจากผลิตภณัฑ์ใหม่กวา่มาแทนท่ีในตลาด
ลูกคา้จึงหนัไปซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่แทน การท่ียอดขายลดลงจะท าให้ส่วนแบ่งตลาดของผูจ้  าหน่ายแต่
ละรายลดลงไปดว้ย จึงเกิดการขาดทุนข้ึน ผูผ้ลิตท่ีมีฐานะทางการเงินมัน่คงมีส่วนแบ่งตลาดมากกวา่
อาจจะอยู่ในตลาดแต่ผูผ้ลิตรายเล็กท่ีมีทุนน้อยจะค่อยๆถอนตวัออกจากตลาดเพราะไม่สามารถ
รับภาระจากการขาดทุนได ้
 
 

2.4 งำนวจิัยมีเ่กีย่วข้อง 
จากการคน้ควา้งานวิจยัเก่ียวกบัความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหวา่งสินคา้

อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี 
กรณีศึกษา บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดัพบงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 5 เร่ือง ดงัน้ี 

คมกฤช เทียมนุช (2552) ศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบเคมีภณัฑ์
ของลูกคา้บริษทั เอ็มซี อินดสัเทรียลเคมีคลั จ  ากดัโดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบเคมีภณัฑ์ของลูกคา้บริษทั เอ็มซี อินดสัเทรียลเคมีคลั จ  ากดั กลุ่มตวัอยา่งคือ
ลูกคา้ของบริษทั เอ็มซี อินดสัเทรียลเคมีคลั จ  ากดัซ่ึงประกอบกิจการในอุตสาหกรรมต่างๆ จ านวน 
370 ราย พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อมท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบเคมีภณัฑน์ั้น ปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นราคา ส่วน
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและส่ิงแวดลอ้มมีความส าคญัรองลงมา 

ธีรำวรรณ์ จันทรมำนนท์ (2555) ศึกษา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ
ลูกคา้ในการซ้ือสินคา้เคมีภณัฑ์และการเลือกจ าหน่ายในจงัหวดัเชียงใหม่โดยมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการซ้ือสินคา้เคมีภณัฑ์และการเลือกจ าหน่ายใน
จงัหวดัเชียงใหม่และเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ
หน่วยงานราชการและหน่วยงานเอกชนในการเลือกซ้ือสินคา้เคมีภณัฑ์และการเลือกผูจ้  าหน่ายใน
จงัหวดัเชียงใหม่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูมี้อ  านาจและรับผิดชอบในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคมีภณัฑ์ของ
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หน่วยงานราชการและหน่วยงานเอกชนอยา่งละ100ราย พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ผลมากท่ีสุดของหน่วยงานราชการในการตดัสินใจซ้ือสินค้าคือมีความสะดวกในการติดต่อกับ
พนกังานขายผา่นทางโทรศพัทแ์ละอีเมล ์รองลงมาคือ มีการส่งสินคา้อยา่งรวดเร็ว ช่วยลดตน้ทุนการ
เก็บสินคา้คงคลงัของผูซ้ื้อและสามารถสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางโทรศพัท์ตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลมากท่ีสุดของหน่วยงานเอกชนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้คือมีความสะดวก
ในการติดต่อกบัพนกังานขายผ่านทางโทรศพัท์และอีเมล์ รองลงมาคือ มีการส่งสินคา้อย่างรวดเร็ว 
ช่วยลดตน้ทุนการเก็บสินค้าคงคลังของผูซ้ื้อและการจดัให้มีบริการท่ีหลากหลายตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม เช่น ตอ้งการให้จดัซ้ือสินคา้เพิ่มเติมท่ีนอกเหนือจากท่ีร้านมีจ าหน่าย มี
บริการหลงัการขายสินคา้ในปริมาณนอ้ยหรือมากตามความตอ้งการของลูกคา้ การบริการจดัส่งถึงท่ี 
เป็นตน้ 

พิไลวรรณ โชติมงคง  (2551)ศึกษา ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคมีภณัฑ์ปรับแต่ง
สภาพน ้าส าหรับโรงงานอุตสาหกรรมในกรุงเทพและปริมณฑล โดยมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือเคมีภณัฑป์รับแต่งสภาพน ้ าส าหรับโรงงานอุตสาหกรรมของกลุ่มอุตสาหกรรม
แปรรูปอาหาร ฉีดพลาสติกและยานยนต์ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างของ
การศึกษาคือผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคมีภณัฑ์ปรับแต่งสภาพน ้าของโรงงานอุตสาหกรรม
จ านวน115โรงงานท่ีตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความ
คิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัท่ี1 ดา้นการบริการหลงัการขายและดา้นเทคนิค
เป็นล าดบัท่ี2 ด้านราคาเป็นล าดับท่ี3 ด้านการจดัส่งเป็นล าดับท่ี4และด้านปริมาณผลิตภณัฑ์เป็น
ล าดบัสุดทา้ย 

วิชิต เหมพรรณไพเรำะ (2551) ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์ท าความสะอาดและฆ่าเช้ือส าหรับโรงงานแปรรูปอาหารโดยมีจุดประสงคเ์พื่อ
ศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์ท าความสะอาดและฆ่าเช้ือ
ส าหรับโรงงานแปรรูปอาหาร กลุ่มตวัอย่างคือผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์ท าความ
สะอาดและฆ่าเช้ือส าหรับโรงงานแปรรูปอาหาร จ านวน 111คน พบวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑ์ท าความสะอาดและฆ่าเช้ือมากท่ีสุดคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (ผลิตภณัฑ์ไม่มี
การปนเป้ือนของโลหะหนกัและสารพิษ) รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (สามารถติดต่อ
ผูข้ายไดส้ะดวก) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (การให้ขอ้มูลของพนกังานขายอยา่งครบครัน) และดา้น
ราคา (ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ) ตามล าดบั 

ศิริประภำ เผือกบุตร (2551)  ศึกษา ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้าน
สะดวกซ้ือของประชาชนในอ าเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี โดยมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการเลือก
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ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากร้านสะดวกซ้ือของประชาชนในอ าเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี กลุ่มตวัอยา่ง
คือประชาชนในอ าเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี จ  านวน 400 คน พบว่า ระดบัความส าคญัของปัจจยัทาง
การตลาดผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมาก ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดั
จ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนดา้นราคาอยูใ่นระดบันอ้ย 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีวจิัย 
 
 

3.1 วธิีกำรวจิัย 
 การศึกษาเร่ือง “ความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินคา้อุตสาหกรรม
(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี กรณีศึกษา 
บริษัท ไทย พีเอซี อินดัสตรี จ  ากัด”ผูว้ิจยัได้ก าหนดใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยอาศยัวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) และการศึกษาวิเคราะห์จาก
เอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง (Documentary Analysis) จากนั้นน าขอ้มูลทั้งหมดมาวิเคราะห์และอธิบายตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 
 
 

3.2 แหล่งข้อมูลทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดแ้บ่งขอ้มูลออกเป็น2ประเภท คือ 
1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 

(In-depth Interview) ท่ีมีการสุ่มตัวอย่างผูใ้ห้สัมภาษณ์แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
เพื่อให้การคดัเลือกตวัอยา่งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยการเลือกสัมภาษณ์จากบุคคล
ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องโดยตรงกับสินค้าอุตสาหกรรม(Industrial product) และสินค้าอุปโภคบริโภค
(Consumer product)ของ บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ไดแ้ก่ 

คุณวเิชียร ธรรมวิจิตเดช  กรรมการบริหารและผูจ้ดัการโรงงาน  
    บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

คุณภทัธร สมจิตร์  Project Manager (SAIGING Product) 
    บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

คุณอนุชา ศรีคราม  ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต  
    บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 

คุณณิชาภา วงศสุ์วรรณ  ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
    บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 
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คุณธนากร ซา้ยยศ ผูจ้ดัการฝ่ายส่งเสริมการตลาดดา้นงาน
วชิาการ 
 บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสารต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้ง ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อสนบัสนุนผลงานวจิยั 
 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคือ แนวค าถาม (Interview Guide) ซ่ึงแนวค าถามอยู่ภายใต้

กรอบวตัถุประสงค์ในการศึกษาความความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินค้า
อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product)ของบริษทั ไทย พีเอ
ซี อินดสัตรี จ  ากดั โดยมีแนวค าถามต่อไปน้ี 

 
3.3.1 ส่วนประสมทำงกำรตลำด 

3.3.1.1 สินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภคบริโภคของบริษทัมีความ
แตกต่างกบัคู่แข่งในดา้นใดบา้ง เช่น คุณภาพ วิธีการใช ้บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ บริการก่อน/หลงัการ
ขาย เป็นตน้   

3.3.1.2 ระบบจัดจ าหน่ายของสินค้าอุตสาหกรรมและสินค้าอุปโภค
บริโภคของบริษทัเป็นอยา่งไร 

3.3.1.3 การก าหนดราคาขายของทั้งสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภค
บริโภคของบริษทัเป็นอยา่งไรเพราะเหตุใดท่านจึงใชว้ธีิน้ีในการก าหนดราคาขาย  

3.3.1.4 บริษัทมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดหรือวิธีการส่ือสาร
การตลาดอยา่งไรบา้งเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและเพราะเหตุใดจึงเลือกใชว้ธีิน้ี 

3.3.1.5 จากส่วนประสมทางการตลาดทั้ง4ดา้น บริษทัไดน้ ามาวางกลยทุธ์
ทางการตลาดของสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภคบริโภคอย่างไรบา้งมีดา้นไหนท่ีบริษทัให้
ความส าคญัเป็นพิเศษหรือไม่ 

3.3.1.6 ท่านคิดวา่นอกจากส่วนประสมทั้ง4ดา้นน้ี มีปัจจยัดา้นอ่ืนใดบา้ง
ท่ีส่งผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภคบริโภค 
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3.3.2 กำรแบ่งส่วนตลำด (STP Marketing) 
3.3.2.1 บริษัทได้มีการแบ่งส่วนตลาด (Market Segment) ไว้อย่างไร 

พิจารณาจากอะไรบา้ง 
3.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายของสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภคบริโภค

ของบริษทัคือใคร เพราะเหตุใด 
3.3.2.3 บริษทัมีการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินคา้อุตสาหกรรม

และสินคา้อุปโภคบริโภคไวอ้ยา่งไร เพราะเหตุใด 
 

3.3.3 วงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Product life cycle theory) 
3.3.3.1 อตัราการเติบโต(ยอดขาย,ก าไร)ของสินค้าอุตสาหกรรมและ

สินคา้อุปโภคบริโภคในช่วง5ปีท่ีผา่นมาเป็นอยา่งไรบา้ง เพราะเหตุใด 
3.3.3.2 ตอนน้ีท่านคิดว่าสินคา้อุตสาหกรรมและสินคา้อุปโภคบริโภค

ของท่านอยูใ่นช่วงไหน(เร่ิมตน้,เติบโต,อ่ิมตวั,ถดถอย) ท่านคิดว่าเพราะเหตุใดสินคา้ของท่านจึงอยู่
ช่วงน้ี 

3.3.3.3 กลยุทธ์อะไรท่ีท่านใช้เม่ือสินคา้ของท่านอยูใ่นช่วงน้ี เพราะเหตุ
ใด  

ในการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ผูว้ิจยัจะถามค าถาม
แบบปลายเปิดเพื่อให้ผูท่ี้ถูกสัมภาษณ์ไดแ้สดงความคิดเห็น ประสบการณ์และมีอิสระในการตอบ
ค าถามภายใต้กรอบของแนวค าถามและด าเนินการบันทึกเทปการให้สัมภาษณ์เพื่อใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
 

3.4 กำรวเิครำะห์และกำรสรุปผล 
เม่ือผูว้ิจยัไดด้ าเนินการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั เสร็จ

ส้ินแลว้ ผูว้ิจยัจะด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการให้สัมภาษณ์ของผูบ้ริหารตามแนวค าถาม โดย
ผูว้ิจยัจะวิเคราะห์ขอ้มูลการให้สัมภาษณ์ดังกล่าวเป็นหลักและจะน ามาวิเคราะห์ร่วมกบัขอ้มูลท่ี
ศึกษาจากเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งควบคู่กนัไป โดยจะวิเคราะห์ตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั คือ เพื่อ
ศึกษาความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินคา้อุตสาหกรรม(Industrial product) กบั
สินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product)ของ บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “ความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินค้าอุตสาหกรรม
(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี กรณีศึกษา 
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั” โดยวธีิการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) และการศึกษาวิเคราะห์จากเอกสารท่ีเก่ียวข้อง (Documentary 
Analysis)  
 ผูว้ิจยัได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของสินค้าอุตสาหกรรม(Industrial product) กับ
สินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดัโดยสามารถแบ่ง
ผลการวจิยัออกเป็น 3ส่วนดงัน้ี 

1. ก ารใช้กลยุท ธ์ ส่ วนประสมทางการตลาด  (Marketing MixStrategy) สิ นค้า
อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอ
ซี อินดสัตรี จ  ากดั 

2. ก ารวางแผนกลยุท ธ์ ก ารแบ่ ง ส่ วนตลาด  (STP Marketing Strategy) สิ น ค้า
อุตสาหกรรม(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอ
ซี อินดสัตรี จ  ากดั 

3. การวิ เคราะห์วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  (Product Life Cycle) สินค้าอุตสาหกรรม
(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั 

 
 

4.1 กำรใช้กลยุท ธ์ ส่วนประสมทำงกำรตลำด  (Marketing MixStrategy) สิน ค้ ำ
อุตสำหกรรม(Industrial product) กับสินค้ำอุปโภคบริโภค(Consumer product) ของ
บริษทั ไทย พเีอซี อนิดัสตรี จ ำกดั 

บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเคมีภณัฑ์ชนิดสารตกตะกอน
ท่ีเรียกว่า “โพลิอะลูมิเนียมคลอไรด์ ชนิดเหลว(POLY ALUMINIUMCHLORIDE) หรือ พี เอซี
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(PAC)” ซ่ึงผลิตภณัฑ์ของทางบริษทัจ าแนกได้เป็น 2 ประเภทคือ สินคา้อุตสาหกรรม (Industrial 
product) หรือท่ีเรียกวา่ “ พีเอซี(PAC)” และสินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer product) หรือท่ีเรียกวา่ 
“ใสก๊ิง (Saiging)” ผูว้ิจ ัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ทั้ ง 2 ประเภทมีความแตกต่างกันในด้านกลยุทธ์ทาง
การตลาด ทางบริษทัไดน้ ากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นแนวทางส าคญัในการวางกลยทุธ์
ทางการตลาดของทั้ง 2 ผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

 
 4.1.1 กลยุทธ์ด้ำนผลติภัณฑ์ (Product) 

4.1.1.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 
พี เอ ซี  ( PAC)  ห รื อ  พ อ ลิ อ ะ ลู มิ เ นี ย ม ค ล อ ไ ร ด์  ( POLY 

ALUMINIUMCHLORIDE) เป็นสารตกตะกอนกลุ่มอะลูมิเนียมซ่ึงเป็นกลุ่มเดียวกับสารส้ม มี
ลกัษณะเป็นของเหลวสามารถน าไปใชไ้ดท้นัทีมีความสะดวกใช ้ปลอดภยั ใช้ในการตกตะกอนน ้ า
ขุ่นเพื่อท าน ้าสะอาดใช ้ 

“PAC เป็นค ำย่อมำจำก POLY ALUMINIUMCHLORIDE ซ่ึ ง PAC มี
ลักษณะเป็นของเหลวในขณะท่ีสำรส้มเป็นของแขง็ PACใช้ในกำรตกตะกอนควำมขุ่นในน ำ้ เพ่ือท ำ
ให้น ำ้สะอำดโดยกำรให้ตะกอนตกลงมำแยกออกจำกน ำ้ ใช้ท ำน ำ้ประปำหรือน ำ้ใช้ในอุตสำหกรรม” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“PAC คือ เป็นสำรตกตะกอนส ำหรับท ำน ้ำสะอำดใช้ เป็นสีเขียวๆ

เหลืองๆ มลีักษณะใส กำรใช้งำนคือใช้ในภำคอุตสำหกรรม เช่น โรงผลิตน ำ้ประปำหรือในส่วนของ
โรงงำนท่ีมกีำรบ ำบัดน ำ้เสียก่อนท่ีจะปล่อยออกสู่แหล่งน ำ้” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“PAC ใช้ตกตะกอนในน ำ้ประปำ ท ำให้น ำ้ใส กลุ่มลูกค้ำจะเป็นพวกผลิต

น ำ้ประปำ ประปำเทศบำล ประปำอบต. ถ้ำเป็นโรงงำนอุตสำหกรรมกจ็ะเป็นพวกนิคมอุตสำหกรรม
ต่ำงๆท่ีเขำใช้ในกำรผลิตน ำ้เพ่ือsupplyให้กับโรงงำนภำยในนิคม” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“PAC เป็นสำรตกตะกอน ใช้ในกระบวนกำรผลิตน ้ำประปำและ

กระบวนกำรบ ำบัดน ำ้เสียในโรงงำนอุตสำหกรรมต่ำงๆ โดยจะไปตกตะกอนท่ีอยู่ในน ำ้ ท ำให้ได้น ำ้
ใส” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
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“PAC เป็นสำรตกตะกอนท่ีใช้ตกตะกอนน ำ้แทนสำรส้ม เป็นของเหลว 
ใช้ในกำรตกตะกอนในขั้นตอนกำรผลิตน ้ำประปำท่ีใช้ในโรงงำนหรือใช้ในกำรบ ำบัดน ้ำเสีย 
ตกตะกอนน ำ้ขุ่นให้เป็นน ำ้ใส” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
1) ด้ำนคุณภำพของผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ์ PAC เป็นผลิตภณัฑ์คุณภาพสูง เป็นสารตกตะกอนท่ีสามารถ
ตกตะกอนไดเ้ร็วกวา่สารส้ม1.5-1.6เท่า ท าให้สามารถผลิตน ้ าสะอาดไดเ้ร็วและสามารถตกตะกอน
ไดทุ้กช่วงpHของน ้า ตกตะกอนไดทุ้กสภาพน ้า 

“PAC เป็นสำรตกตะกอนคุณภำพสูงซ่ึงเป็นกลุ่มเดียวกับสำรส้ม เป็น
กลุ่มของโลหะอลูมิเนียม มีข้อดีคือดูสะอำด คุณภำพสูง ตกตะกอนได้ดี พีเอซีใช้ได้ดีกว่ำสำรส้ม
ประมำณ1.5-1.6เท่ำ PACสำมำรถตกตะกอนได้เร็วกว่ำสำรส้มมำกท ำให้ผลิตน ำ้ได้เร็วกว่ำสำรส้มจึง
สำมำรถเพ่ิมก ำลังกำรผลิตได้300%โดยไม่ต้องเพ่ิมโรงประปำ สำมำรถประหยัดงบประมำณได้กว่ำ
100ล้ำนบำท PACสำมำรถตกตะกอนน ำ้ได้ทุกช่วงpH ทุกสถำนะ สำรส้มท ำงำนช้ำ และมีช่วงpHท่ี
แคบคุณภำพของPACของเรำดีกว่ำของญี่ปุ่น30%และดีกว่ำของจีนเน่ืองจำกของจีนมีกำรปนเป้ือน
สูง” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“สินค้ำท่ีได้จะสำมำรถออกฤทธ์ิจับตะกอนได้เกือบ100%ประมำณ

99.99% สำมำรถออกฤทธ์ิได้ดีกว่ำแตกต่ำงกับเจ้ำอ่ืน ของเรำจะคุณภำพดีกว่ำ” 
คุณ อนุชา ศรีคราม 

“PAC เป็นสำรตกตะกอนกลุ่มเดียวกับสำรส้มแต่คุณภำพดีกว่ำ  PACจะ
สำมำรถตกตะกอนได้อย่ำงรวดเร็วเม่ือเทียบกับสำรส้ม ท ำให้สำมำรถผลิตน ำ้ใสได้มำกกว่ำสำรส้ม
ในเวลำเท่ำกันเม่ือเทียบกับPAC เจ้ำอ่ืนเช่นของจีนท่ีแม้ว่ำจะมีรำคำถูกกว่ำแต่คุณภำพแย่กว่ำ
เน่ืองจำกของจีนจะมีสำรปนเป้ือนมำกับPACสูงท ำให้ออกฤทธ์ิและท ำปฏิกิริยำได้ไม่ดีเท่ำPACของ
เรำ โดยจะมีสำรออกฤทธ์ิในปริมำณท่ีน้อยกว่ำ   เน่ืองจำกเรำใช้โลหะอะลูมิเนียมเป็นวัตถุดิบท ำให้
สำมำรถท ำปฏิกิริยำกับตะกอนได้โดยตรงและท ำปฏิกิริยำได้อย่ำงรวดเร็ว” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“คุณภำพท่ีดีกว่ำคู่แข่ง และดีกว่ำสำรส้ม” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
 
 



22 
 

2)ด้ำนวธีิกำรใช้ผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์PACเป็นสารตกตะกอนชนิดน ้ า มีลกัษณะเป็นของเหลวซ่ึงมี

ความสะดวกในการใช้มากกวา่สารส้มท่ีมีลกัษณะเป็นกอ้น PACสามารถFeedจ่ายเขา้ระบบไดแ้ละ
สามารถใชไ้ดท้นัทีโดยไม่ตอ้งสัมผสัสารเคมีโดยตรงและไม่ตอ้งมีขั้นตอนการเตรียมการก่อนการใช้
เหมือนสารส้ม 

“ใช้สะดวกเน่ืองจำกเป็นของเหลวกำรใช้ในภำคอุตสำหกรรมจะใช้กำร
feedสำรเคมเีข้ำไปในระบบ ในขณะท่ีสำรส้มเป็นของแขง็ก่อนท่ีจะใช้ต้องมกีำรบดและน ำไปละลำย
น ำ้ให้เป็นสำรละลำยก่อนถึงจะfeedเข้ำระบบได้ซ่ึงจะมกีระบวนกำรท่ียุ่งยำก” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรใช้งำนสำรส้มจะใช้งำนยำกกว่ำเน่ืองจำกเป็นของแข็งต้องน ำมำ

ละลำยก่อน ถ้ำผสมสำรส้มมำกเกินไปน ำ้ท่ีออกมำก็จะมีควำมเหนียว มีควำมเป็นกรดสูงเน่ืองจำก
overdose สัดส่วนไม่ได้ตำมกระบวนกำร แต่ถ้ำเป็นPACของเรำ จะเป็นปริมำณท่ีทำงเรำจัดมำแล้วจะ
มสัีดส่วนของควำมเข้มข้นท่ีแน่นอนกว่ำ เลยไม่ท ำให้น ำ้เหนียว มีควำมสะดวกใช้กว่ำสำมำรถใช้ป๊ัม
สูบเข้ำไปใช้ได้เลยไม่ต้องน ำมำละลำย สำมำรถควบคุมdoseกำรใช้งำนได้ง่ำยกว่ำสำรส้ม กำรสัมผัส
สำรเคมกีจ็ะน้อย ลดควำมเส่ียงในเร่ืองของกำรสัมผสัและอันตรำย” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“โดยPACจะมีลักษณะเป็นของเหลวท ำให้ใช้ง่ำยกว่ำสำรส้ม สะดวก

เพรำะเป็นของเหลวสำมำรถ feedจ่ำยเข้ำระบบได้โดยตรง และสำมำรถใช้ได้ทันทีไม่ต้องมีกำรกวน
ผสมเหมือนสำรส้ม” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“ใช้ง่ำยกว่ำ สะดวกใช้ เพรำะเป็นของเหลวสำมำรถfeedจ่ำยเข้ำระบบได้

เลย ไม่ต้องมำกวนผสมเหมือนสำรส้ม” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

3)ด้ำนสูตรเฉพำะของลูกค้ำแต่ละรำย 
ผลิตภณัฑ์PACของทางบริษทัจะมีการปรับสูตรเฉพาะให้เหมาะสมกบั

สภาพน ้ าของทางลูกค้าเพื่อให้ผลิตภณัฑ์สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด เน่ืองจาก
สภาพน ้ าของลูกคา้แต่ละท่ีไม่เหมือนกนัท าใหสู้ตรท่ีใชจ้ะต่างกนั โดยจะมีทีมวชิาการของบริษทัเขา้
ไปทดสอบสภาพน ้าของลูกคา้เพื่อหาสูตรท่ีเหมาะสมใหก้บัลูกคา้แต่ละราย 

“เม่ือมีกำรเข้ำไปทดสอบแล้วเรำจะมีกำรปรับสูตรPACให้เหมำะกับ
ลักษณะน ำ้ของลูกค้ำด้วย เน่ืองจำกน ำ้ในแต่ละโรงงำนมีลักษณะไม่เหมือนกัน ซ่ึงทำงเรำเม่ือได้ไป
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ทดสอบแล้วกจ็ะปรับสูตรโดยมีกำรเติมadditiveเพ่ิมลงไปในPACสูตรมำตรฐำนเพ่ือเพ่ิมคุณภำพและ
ประสิทธิภำพของPACให้เหมำะสมกับน ำ้ของโรงงำนนั้นๆ” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรจัดเตรียมPACให้เหมำะสมกับสภำพน ำ้ของลูกค้ำ เน่ืองจำกลูกค้ำแต่

ละเจ้ำมีสภำพน ำ้และแหล่งน ำ้ท่ีไม่เหมือนกัน เรำจึงพยำยำมหำสูตรPACท่ีเหมำะสมกับลูกค้ำเจ้ำ
นั้นๆโดยกำรขอเข้ำไปทดสอบก่อนซ่ึงก็จะสำมำรถหำขนำดกำรใช้ท่ีเหมำะสมและประหยัดเพรำะ
เรำกไ็ม่ได้อยำกให้ลูกค้ำใช้เยอะเกินไปเพรำะกจ็ะเปลืองต้นทุนเขำด้วยและสูตรท่ีเหมำะสมได้” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“นอกจำกนี ้เม่ือเรำทรำบถึงสภำพน ้ำของลูกค้ำแล้ว เรำจะหำสูตรท่ี

เหมำะสมให้กับทำงลูกค้ำโดยเฉพำะ เน่ืองจำกแต่ละท่ีสภำพน ำ้กจ็ะไม่เหมือนกันกจ็ะใช้คนละสูตร
กัน เรำจะเลือกสูตรและปริมำณกำรใช้ท่ีเหมำะสมให้กับทำงลูกค้ำ” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
4)ด้ำนบรรจุภัณฑ์ 

บรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์ PACจะมี3อยา่งตามขนาดของบรรจุภณัฑ์ คือ 
1.รถแทงคเ์ฉพาะส าหรับขนส่งวตัถุอนัตรายท่ีมีความเป็นกรด ขนาดบรรจุ10-15ตนั 2. ถงัลูกเต๋าหรือ
ถังเบ้าท์ (intermediate bulk container) บรรจุ1ตัน และ3.ถังไฟเบอร์กลาสขนาด25กิโลกรัม โดย
บรรจุภณัฑท์ั้งหมดตอ้งเป็นชนิดท่ีทนกรดไดเ้น่ืองจากPACเป็นสารตกตะกอนท่ีมีความเป็นกรด 

“1.เป็นถังรถแทงค์บรรจุ10-15ตัน 2.ถังลูกเต๋ำหรือถังเบ้ำท์(intermediate 
bulk container) บรรจุ1ตัน และ3.ถงั25กิโลกรัม” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“ส ำหรับบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้กจ็ะใส่ในรถแทงค์ไปให้ลูกค้ำเลย และมแีบบถัง

1ตันกับ25กิโลด้วย” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

5)ด้ำนบริกำรก่อนกำรขำย 
การบริการก่อนการขายของบริษัทคือจะมีทีมวิชาการเข้าไปทดสอบ

สภาพน ้ าของโรงงานลูกคา้โดยการท า ‘Jar test’ เพื่อทดสอบขนาดการใชแ้ละหาสูตรท่ีเหมาะสมกบั
สภาพน ้ าของลูกคา้ซ่ึงถือเป็นยุทธศาสตร์ท่ีส าคญัของทางบริษทัเน่ืองจากเป็นบริษทัแรกท่ีมีการ
น าเสนอวชิาการใหก้บัทางลูกคา้ 

“กำรJar testท่ีหน้ำงำนจะเป็นยุทธศำสตร์ส ำคัญท่ีเรำจะสำมำรถน ำเสนอ
ขำยได้และเรำเป็นเจ้ำเดียวท่ีเรำท ำ และกำรน ำเสนอเร่ืองวิชำกำรเป็นโอกำสท่ีดีท่ีลูกค้ำจะให้เรำเข้ำ
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พบ กำรทดสอบขนำดกำรใช้ก่อนท่ีลูกค้ำจะซ้ือสินค้ำเป็นปัจจัยส ำคัญท่ีท ำให้ลูกค้ำซ้ือสินค้ำ โอกำส
ทดสอบชนะมีสูงเน่ืองจำกควำมช ำนำญและเป็นวิธีท่ีท ำให้ลูกค้ำยอมรับในตัวสินค้ำ เรำมีserviceท่ี
ประทับใจ” 

 คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“บริกำรก่อนกำรขำยจะมีทีมวิชำกำรเข้ำไปทดสอบหน้ำงำนให้ เวลำเรำ

เข้ำไปเสนอขำยเรำไม่ได้แค่เอำสินค้ำไปเสนอขำยอย่ำงเดียวแต่เรำจะมีกำรทดสอบให้ดูว่ำใช้ยังไง 
ได้ผลจริงและคุ้มค่ำมำกกว่ำ โดยเรำจะofferเป็นตัวรถแทงค์ถ้ำในกรณีลูกค้ำอยำกจะประหยดัต้นทุน
และถ้ำลูกค้ำไม่มีถังเรำก็จะมีกำรให้ยืมถัง ยืมป๊ัมรวมถึงเดินท่อติดตั้งให้เสร็จโดยจะส ำหรับลูกค้ำท่ี
ซ้ือขัน้ต ำ่เดือนละ6-10ตันเพ่ือเป็นกำรกระตุ้นกำรตัดสินใจด้วย” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“กำรบริกำรก่อนกำรขำยเป็นบริษัทแรกท่ีมีกำรขำยพร้อมกับกำรservice

ทำงวิชำกำรซ่ึงบริษัทอ่ืนไม่มี เรำจะเข้ำไปศึกษำร่วมกับลูกค้ำว่ำจะต้องใช้ยังไง ปริมำณเท่ำไหร่ ถ้ำมี
ปัญหำอะไรเรำกช่็วยลูกค้ำแก้ไขปัญหำ” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“เรำมีทีมวิชำกำรเข้ำไปทดสอบอัตรำกำรใช้ให้กับลูกค้ำก่อนเพ่ือให้

ลูกค้ำเห็นถึงประสิทธิภำพของสินค้ำ” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

6)ด้ำนบริกำรหลงักำรขำย 
การบริการหลงัการขายของบริษทัคือจะมีทีมวิชาการเขา้ไปตรวจสอบ

อตัราการใช้งานเป็นประจ าทุกเดือนท่ีโรงงานลูกค้า เข้าไปช่วยปรับอัตราการใช้ผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะสมกบัสภาพน ้ าในช่วงนั้นๆ รวมทั้งในกรณีเร่งด่วนบริษทัจะมีบริการช่วยเขา้ไปแก้ปัญหา
เร่ืองน ้าใหก้บัลูกคา้ทนัทีภายใน24ชัว่โมง 
  “เรำมีทีมวิชำกำรเข้ำไปตรวจสอบอัตรำกำรใช้งำนเป็นประจ ำเดือนละ1
คร้ัง และกรณีมีปัญหำเร่งด่วนเรำก็จะมีserviceให้ได้ใน24ช่ัวโมง โดยมีกำรแนะน ำแนวทำงกำร
แก้ปัญหำเบือ้งต้นก่อนถ้ำแนะน ำแล้วยังแก้ปัญหำไม่ได้กจ็ะส่งทีมserviceเข้ำไปช่วยดูให้ถึงท่ีภำยใน
24ช่ัวโมง” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“หลังทดสอบเสร็จเรำจะมีกำรเก็บข้อมูลและท ำรำยงำนส่งให้กับทำง

ลูกค้ำ อย่ำงถ้ำเป็นลูกค้ำเรำในปัจจุบันเรำกจ็ะมีรำยงำนให้เขำทุกเดือนเม่ือเข้ำไปserviceให้เดือนละ
คร้ัง เข้ำไปท ำJar test เข้ำไปทดสอบอัตรำกำรใช้ปัจจุบันว่ำเหมำะสมกับสภำพน ำ้ปัจจุบันหรือไม่ ใช้
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มำกเกินไปรึเปล่ำเพรำะปกติลูกค้ำชอบปรับdoseให้เกิน เน่ืองจำกควำมเคยชินของoperator เรำจะไป
ปรับขนำดกำรใช้PACให้เหมำะสมซ่ึงกจ็ะท ำให้ลูกค้ำsaveลงไปด้วย และเม่ือเรำท ำรำยงำนให้เขำทุก
เดือนถ้ำเขำมปัีญหำเขำกส็ำมำรถดูจำกรำยงำนแล้วน ำไปแก้ปัญหำหน้ำงำนได้เลย” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
4.1.1.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 

ใสก๊ิง (SAIGING) คือสารตกตะกอนน ้ าหรือPACในลกัษณะของสินคา้
อุปโภคบริโภค (Consumer product) ส าหรับใชแ้กปั้ญหาน ้ าขุ่น ใชต้กตะกอนเพื่อท าน ้าสะอาดใชใ้น
ครัวเรือน เหมาะกบัผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้ าขุ่น หรือคุณภาพของน ้ าประปาไม่สม ่าเสมอ ผูท่ี้ดูดน ้ า
บาดาล รองน ้าฝนหรือใชน้ ้าจากแหล่งน ้าธรรมชาติ 
  “ส่วนประกอบหลักกคื็อPAC เหมำะส ำหรับชำวบ้ำนท่ีมีน ำ้ประปำใช้แต่
ไม่ใส น ำ้ขุ่น ใช้ในกำรตกตะกอนน ำ้ ท ำน ำ้ให้มนัใส่ แก้ปัญหำคนท่ีรองน ำ้ฝนมำใช้ ประปำน ำ้ไม่ใส 
หรือคนท่ีดูดน ำ้บำดำลมำใช้” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“ใสก๊ิง คือ สำรตกตะกอนส ำหรับท ำน ้ำสะอำดใช้ ในรูปแบบของ

ครัวเรือน มลีักษณะของเหลว มสีีเหลืองอ่อน” 
คุณ ภทัธร สมจิตร์ 

“ใสก๊ิงเป็นPACท่ีบรรจุขวดขำยเป็นconsumer product ขำยในตลำด
ท่ัวไป เป็นสินค้ำท่ีใช้ในครัวเรือน น ำไปใช้เพ่ือแก้ปัญหำน ้ำขุ่ นให้กับครัวเรือน แก้ไขปัญหำ
น ำ้ประปำขุ่น ท ำน ำ้ให้ใสให้สำมำรถใช้ได้” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“ใสก๊ิงคือสำรตกตะกอนหรือPAC ท่ีเป็นconsumer product ส ำหรับใช้ใน

ครัวเรือน ส ำหรับใช้เพ่ือแก้ปัญหำน ำ้ขุ่นในครัวเรือน มลีักษณะเป็นของเหลวบรรจุขวด” 
คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 

“ใสก๊ิงเป็นPACท่ีบรรจุขวดขำยเป็นconsumer product ขำยให้กับผู้ ใช้
ท่ัวไปท่ีมีปัญหำน ้ำขุ่ นหรือน ้ำไม่ใส สำมำรถน ำไปตกตะกอนน ้ำขุ่ นให้ได้น ้ำใสมำใช้ใน
ชีวิตประจ ำวนั มลีักษณะเป็นขวด” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
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1) ด้ำนคุณภำพของผลติภัณฑ์ 
ใสก๊ิงเป็นสารตกตะกอนคุณภาพดี สามารถตกตะกอนได้เร็วและไม่ท า

ให้น ้ าท่ีไดเ้ปล่ียนสี ท าให้น ้ าท่ีไดใ้สสะอาดสามารถน าไปใช้ไดท้นัที เป็นสารตกตะกอนท่ีมีความ
ปลอดภยั ไม่เป็นอตัรายต่อผูใ้ช ้
  “คุณภำพของตัวเคมดีี เห็นผลเร็ว ตัวเคมไีม่ท ำให้น ำ้เปลี่ยนสี” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“ตัวสินค้ำของเรำจะเป็นสินค้ำคุณภำพเพ่ือให้ผู้ ใช้ได้สินค้ำท่ีมีคุณภำพ 

โดยน ำ้ท่ีได้จะมีควำมปลอดภัยโดยจะเอำพวกตะกอนหรือส่ิงสกปรกท่ีอยู่ ในน ำ้ออกไป โดยปกติ
แล้วตัวใสก๊ิงไม่ได้มีควำมอันตรำย ถ้ำโดนร่ำงกำยกส็ำมำรถล้ำงออกได้ แต่ตำมกฎหมำยท่ัวไปกจ็ะมี
กำรใส่ค ำเตือนว่ำถ้ำโดนกใ็ห้ไปล้ำงออก” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
2) ด้ำนบรรจุภัณฑ์ 

ใสก๊ิง มีลักษณะเป็นของเหลว สีเหลืองอ่อน บรรจุขวดพลาสติกแข็ง 
บรรจุภณัฑ์มีความแข็งแรงทนทานต่อแรงกระแทก ไม่แตก ลกัษณะบรรจุภณัฑ์เนน้ออกแบบให้น่า
ดึงดูด น่าสนใจและส่ือถึงผลิตภณัฑ์ไปพร้อมๆกนัดว้ยรูปหยดน ้ าบริเวณฉลากบรรจุภณัฑ ์นอกจากน้ี
บรรจุภณัฑจ์ะมีฝา2ชั้นเพื่อป้องกนัการร่ัวซึมและฝาสามารถใชต้วงผลิตภณัฑ์เวลาใชไ้ด ้
  “ผลิตภัณฑ์เป็นขวดพลำสติก 250ml” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
  “บรรจุภัณฑ์ออกแบบเป็นทรงกลม มีส่วนเว้ำบนและเว้ำล่ำงเพ่ือเป็นกำร
ยึดเกำะของตัวShrink ตัวฝำจะออกแบบให้เป็นฝำส ำหรับกำรตวง ซ่ึง1ฝำจะตวงได้ประมำณ5cc และ
ก็จะมีฝำในเพ่ือป้องกันกำรร่ัวซึม เน้นควำมปลอดภัย ใช้ง่ำยรูปแบบขวดเรำออกแบบให้มีควำม
แขง็แรง ตัวเนื้อขวดจะแขง็แรงและป้องกันแรงกระแทก ตกไม่แตก  เนือ้ตัวขวดจะเป็นพลำสติกท่ี
หนำกว่ำขวดท่ัวๆไป ซ่ึงมคีวำมหนำใกล้เคียงกับน ำ้ยำล้ำงห้องน ำ้ 
  ส ำหรับกำรออกแบบบรรจุภัณฑ์อยำกออกแบบให้ดูทันสมัย ดูดึงดูด ดู
น่ำสนใจ เรำเลยใช้เป็นรูปหยดน ำ้เน่ืองจำกเรำรู้สึกว่ำถ้ำหยดลงไปแล้วน ำ้มนักจ็ะใสป๊ิง ใสก๊ิงแบบใน
ขวด เรำเลยใช้เป็นตัวconceptนี ้แล้วเรำกจ็ะมีตัวกำร์ตูนเพ่ือให้ดูsoftแล้วให้ดูเข้ำใจง่ำยวิธีกำรใช้งำน
ท่ีมีท้ังภำษำไทยและภำษำอังกฤษเพรำะเรำอำจจะมีกลุ่มลูกค้ำท่ีชำวต่ำงชำติท่ีอยู่รอบๆประเทศเรำ
เข้ำมำซ้ือแบบลังจะบรรจุลงกล่องกระดำษ กล่องละ24ขวด น ำ้หนักรวม7กิโลกรัม/กล่อง” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
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3)ด้ำนวธีิกำรใช้และระยะเวลำกำรใช้ผลติภัณฑ์ 
การใชใ้สก๊ิงมีวธีิท่ีง่ายและสะดวกเพียงแค่เปิดฝาและเทใสก๊ิงลงไปในน ้ า

ขุ่นท่ีจะตกตะกอน กวนเพียงเล็กนอ้ยแลว้รอประมาณ10-15นาทีก็จะสามารถไดน้ ้ าใสมาใช ้ตะกอน
ท่ีเกิดข้ึนให้ตกัทิ้ง การใช้ใสก๊ิงใช้1ฝาหรือประมาณ 5mlต่อน ้ า100ลิตร ส าหรับระยะเวลาในการใช้
ใสก๊ิง1ขวด 250ml ข้ึนกบัปริมาณการท าน ้ าสะอาดใช ้1ขวดของใสก๊ิงสามารถใชง้านไดป้ระมาณ20
คร้ัง ซ่ึงสามารถท าน ้าสะอาดได2้000ลิตร 

“กำรใช้คือ1ฝำ(5ml) ต่อน ำ้100ลิตร 1ขวดประมำณ50ฝำซ่ึงระยะเวลำใน
กำรใช้ต่อ1ขวดขึน้กับว่ำเขำต้องท ำน ำ้ใช้เยอะไหม” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“ใช้งำนง่ำยโดยใช้ฝำในกำรตวง1-2ฝำต่อน ำ้100ลิตร ใช้เวลำประมำณ10-

15นำทีในกำรท ำน ้ำสะอำดใช้สะดวกใช้1ขวดจะใช้ได้นำน โดยระยะเวลำท่ีสำมำรถใช้ได้ขึน้กับ
ลูกค้ำว่ำลูกค้ำท ำน ำ้สะอำดเยอะมำกน้อยแค่ไหน ควำมจุของขวด250ml ถ้ำรวมเป็นกำรใช้งำนจะ
ได้20คร้ัง/ขวด โดยรวมแล้วสำมำรถท ำน ำ้สะอำดได้2000ลิตร/ขวด” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“ขนำดกำรใช้น ำ้1ตุ่ม ใช้ประมำณ1ฝำ” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“ใช้ง่ำยและสะดวกส ำหรับขนำดกำรใช้1-2ฝำต่อน ำ้100ลิตร” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
 
4.1.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price) 
 4.1.2.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 

การตั้งราคาขายของPACจะตั้งตามราคาวตัถุดิบเป็นหลกั โดยราคาขาย
เฉล่ียของPACจะอยูท่ี่5.50-12บาทต่อกิโลกรัมซ่ึงราคาจะต่างกนัข้ึนกบัสูตรและการต่อรองของลูกคา้
แต่ละราย 

“ตั้งรำคำตำมต้นทุนวัตถุดิบเป็นหลัก รำคำกรดHCL ประมำณ50ตัง/กก. 
Alซ้ือจำกรำยย่อย เช่น ขีก้ลึงAlจำกโรงงำน,มุ้งลวดโลละ30บำท,รังผึง้แอร์โลละ40กว่ำบำท เฉลี่ย
รำคำต้นทุน รำคำขำยพีเอซีมำตรฐำนคือ6±1บำทโดยจะน ำเสนอรำคำถูกท่ีสุด รำคำต ำ่กว่ำ5บำท 
ประมำณ4.95บำท(สูตร5) สูตรไหนค่อยทดสอบ สูตรปกติ6.25บำทเผ่ือต่อ ต้นทุนขำยเฉลี่ย 5.10บำท 
รำคำขำยเฉลี่ย7.15บำท แต่ละรำยต่อรองdeal by deal นโยบำยลดต้นทุนกำรขำย เพ่ิมvolumeกำร
ขำย” 
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คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“รำคำตัวPACไม่ได้ตำยตัว ถ้ำเป็นกำรจัดส่งแบบรถแทงค์รำคำอยู่ในช่วง

5.50บำท-12บำท ถ้ำเป็นรถ6ล้อหรือรถเลก็ 12บำทขึน้ไปแต่ไม่เกิน20บำทเพรำะจะรวมค่ำแบ่งบรรจุ
เข้ำไปด้วย รำคำขึน้กับกำรต่อรองและแนวโน้มของตลำดด้วย” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“กำรตั้งรำคำขำยมันขึน้อยู่กับรำคำตลำด รำคำแข่งขันในตลำด กำรขำยก็

จะมีกำรตัดรำคำกันบ้ำง ขำยและเรำก็ต้องท ำให้ต้นทุนเรำถูกลง รำคำเฉลี่ยของPAC7-8บำท/กิโล 
รำคำขำยให้กับตัวแทนกจ็ะถกูลง” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“กำรตั้งรำคำขำยจะตั้งตำมต้นทุน โดยรำคำเฉลี่ยของPACอยู่ ท่ีประมำณ

7-8บำทต่อกิโล แต่โดยส่วนใหญ่รำคำท่ีขำยกจ็ะขึน้กับกำรต่อรองของลูกค้ำแต่ละเจ้ำด้วย ส่วนใหญ่
กจ็ะไม่ค่อยเท่ำกัน” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“รำคำขำยปกติขึน้กับแต่ละเจ้ำว่ำจะต่อรองรำคำเท่ำไหร่ ส่วนใหญ่ลูกค้ำ

กจ็ะเน้นซ้ือท่ีรำคำถกู รำคำเฉลี่ยจะอยู่ ท่ี7บำท” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

4.1.2.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
การตั้งราคาของใสก๊ิงจะตั้งตามตน้ทุน โดยพยายามตั้งไม่ให้ราคาแพง

มากจนเกินไป ราคาขายของใสก๊ิงขวดละ39บาท เป็นราคาท่ีผูซ้ื้อสามารถจบัตอ้งได ้เขา้ถึง ตดัสินใจ
ไดง่้ายในการซ้ือ โดยถา้ขายใหก้บัตวัแทนราคาจะถูกลงอยูท่ี่17-22บาทต่อขวด 
  “รำคำของใสก๊ิงอยู่ ท่ีขวดละ39บำทรำคำขำยเป็นลังอยู่ ท่ี800กว่ำบำท 
สำเหตุท่ีตั้งรำคำท่ี39บำทถ้ำตั้งรำคำสูงเกินไปผู้ ซ้ือจะตัดสินใจซ้ือยำกเน่ืองจำกว่ำสินค้ำตัวนีไ้ม่ใช้
เป็นสินค้ำท่ีจ ำเป็น เป็นสินค้ำท่ีเสริมเข้ำมำรำคำท่ีเป็นมิตรไม่ได้แพงเกินไป รำคำจับต้องได้แล้วก็
สำมำรถท ำโปรโมช่ันได้รำคำท่ีตั้งนีเ้รำค ำนวณจำกต้นทุนแล้วถ้ำขำยในรำคำนีเ้รำยังได้ก ำไรใน
บำงส่วนต้นทุนขวดละไม่เกิน12บำทรำคำขำยเป็นลังอยู่ ท่ี800กว่ำบำทเรำมีรำคำพนักงำน คือ
พนักงำนในบ.อยำกเพ่ิมรำยได้โดยรำคำอยู่ ท่ีประมำณขวดละ17บำทและก็จะมีรำคำร้ำนค้ำท่ีเรำ
ปล่อยอยู่ ท่ี22บำท/ขวด ถ้ำซ้ือยกลังก็ประมำณ500กว่ำบำท ดังนั้นพอรำคำไม่ถึง1000คนก็จะ
ตัดสินใจได้ง่ำยในกำรท่ีจะรับไปขำย” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
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“รำคำท่ีขำยให้กับทำงร้ำนขวดละประมำณ25-30บำท เพรำะน่ำจะเป็น
รำคำท่ีจูงใจ ไม่แพงมำก ส่วนขำยปลีกรำคำ39บำทขวด” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“รำคำขำยขวดละ39บำทเป็นรำคำท่ีไม่แพงเกินไป ลูกค้ำสำมำรถเอือ้มถึง

ได้ถ้ำผู้ ซ้ือท่ีซ้ือไปขำยต่อยกลังกจ็ะได้รำคำท่ีถูกกว่ำ ตกขวดละประมำณ22บำท ซ่ึงเม่ือซ้ือยกลัง24
ขวดกจ็ะรำคำไม่ถึง1พันท ำให้สำมำรถตัดสินใจรับไปขำยได้ง่ำยขึน้” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“รำคำขำย39บำท/ขวด เป็นรำคำท่ีไม่แพง ผู้ ซ้ือน่ำจะเอือ้มถึง น่ำจะซ้ือไป

ใช้กันได้ท่ัวไป” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

 
4.1.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
4.1.3.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 
1)ด้ำนช่องทำงกำรจ ำหน่ำยและกำรกระจำยตัวของสินค้ำ 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์  PAC ทางบริษัทจะเป็นผู ้จ ัด
จ าหน่ายเองโดยตรงให้กบัทางโรงงานลูกคา้ อาจมีรายย่อยรับไปขายบา้งเช่นร้านคา้เคมีต่างๆ การ
กระจายตัวของสินค้ามีการกระจายตัวทั่วประเทศไทย เน้นในกลุ่มของนิคมอุตสาหกรรมทาง
ตะวนัออกเป็นหลกั 

“PAC เข้ำไปหำโรงงำนเองโดยตรงโดยเซลล์กำรส่ังซ้ือผ่ำนเซลล์ 
โรงงำนจะส่งสินค้ำเองโดยตรง นอกจำกนีม้ช่ีองทำงกำรจัดจ ำหนำยผ่ำนร้ำนขำยเคมี ลูกค้ำปลำยทำง
ซ้ือผ่ำนร้ำนขำยเคมี เรำส่งให้กับทำงend userโดยตรงเม่ือลูกค้ำมีรีเควสเรำก็ไป กำรได้เข้ำพบเป็น
โอกำสในกำรซ้ือสินค้ำมกีำรกระจำยตัวท่ัวประเทศ เช่นมำบตำพุด กลุ่มลูกค้ำเน้นวิชำกำร” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรจัดจ ำหน่ำย ทำงโรงงำนจะเป็นผู้จัดส่งสินค้ำด้วยตัวเอง” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“กำรจัดจ ำหน่ำยเรำก็จะจัดจ ำหน่ำยเอง เรำจะเป็นคนไปส่งให้ท่ีโรงงำน

เองเลยเม่ือมoีrderเข้ำมำทำงsaleเรำกจ็ะส่งสินค้ำเอง” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

“พืน้ท่ีท่ีจัดจ ำหน่ำยคือท่ัวประเทศ หลักๆคือกลุ่มนิคมอุตสำหกรรมทำง
ตะวนัออก เช่น เหมรำช มำบตำพุดเกือบท้ังหมดกว่ำ80%” 
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คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
2)ด้ำนกำรขนส่ง 

การขนส่งผลิตภณัฑ์ PAC ของบริษทัจะมีทั้งหมด3ลกัษณะ คือ 1.ขนส่ง
โดยรถแทงคส์ าหรับขนส่งวตัถุอตัรายโดยเฉพาะ ส าหรับส่งสินคา้ท่ีมีขนาดการสั่ง10-12ตนั 2. รถ6
ลอ้และ3.รถกระบะ ส าหรับขนส่งสินคา้ท่ีบรรจุในถงัเบาทข์นาด1ตนัและถงัไฟเบอร์กลาสขนาด25
กิโลกรัม โดยการขนส่งจะปฏิบติัตามมารตรฐานความปลอดภยัเป็นหลกัเน่ืองจากวตัถุท่ีขนเป็นวตัถุ
อนัตราย มีการตรวจสอบยานพาหนะท่ีใช้ขนส่งอยู่เสมอและในรถจะมีอุปกรณ์safetyเพื่อป้องกนั
กรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน 

“กำรขนส่งสินค้ำเรำขนส่งเองเอง ส่งตรงโดยรถขนส่งวัตถุอันตรำยของ
โรงงำน ส่งตลอดทุกวันรวมท้ังถ้ำลูกค้ำมีemergency orderเรำกท็ ำกำรจัดส่งให้ได้ทันทีPACเป็นวัตถุ
อันตรำยซ่ึงจะต้องใช้รถขนส่งเฉพำะ ทำงลูกค้ำจะAuditรถเรำตำมกระบวนกำรมำตรฐำน ลูกค้ำท่ี
เป็นปิโตรเคมีต้องกำรกำรส่งมอบสินค้ำอย่ำงปลอดภัย เรำต้องไปลงทะเบียนรถขนส่ง คนขับรถ มี
กำรฝึกอบรมเร่ืองมำตรฐำนควำมปลอดภัย” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรขนส่งมีรถกระบะ รถ6ล้อและรถแทงค์ โดยมำตรกำรกำรดูและจะ

เป็นไปตำมมำตรฐำนควำมปลอดภัย มีอุปกรณ์safety ชุดsafetyส ำหรับคนขับรถตัวรถแทงค์ก็จะมี
กำรตรวจเช็คระยะเป็นประจ ำ มกีำรดูแลซ่อมบ ำรุงตำมเง่ือนไขควำมปลอดภัย” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“กำรขนส่งมีอยู่3รูปแบบ 1.ขนส่งเป็นรถแทงค์ 10-12ตัน 2.ถังขนำด1ตัน 

จัดส่งแบบรถกระบะ6ล้อซ่ึงขนได้ทีละ6ตัน 3.รถกระบะ4ล้อขนได้ทีละ2ตัน เป็นถังแกลลอนขนำด
25กิโลกรัม” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“โดยจะจัดส่งทำงรถแทงค์ท่ีเป็นรถส ำหรับขนวัตถุอันตรำยโดยเฉพำะ

เอำไว้ส ำหรับขนสินค้ำในกรณีท่ีลูกค้ำส่ังมำกกว่ำ10ตันขึน้ไป ถ้ำเป็นรำยย่อยกจ็ะมีบรรจุในถัง1ตัน
กับถัง25กิโลซ่ึงกจ็ะส่งโดยรถ6ล้อหรือรถกระบะแทน โดยเรำจะเน้นในด้ำนของควำมปลอดภัยของ
ตัวรถเป็นหลัก โดยรถแทงค์ท่ีใช้ส่งกจ็ะถูกต้องตำมมำตรฐำนควำมปลอดภัยท่ีก ำหนดไว้ นอกจำกนี ้
จะมกีำรตรวจตรำสภำพรถอย่ำงสม ำ่เสมอ” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“กำรขนส่งมอียู่3อย่ำงคือ 1.รถแทงค์ 2.ถงัขนำด1ตัน 3.ถงัแกลลอนขนำด

25กิโลกรัม โดยส่วนใหญ่ลูกค้ำจะส่ังเยอะ 10ตันขึน้ไปก็จะส่งเป็นรถแทงค์เฉพำะ รถก็จะเป็นรถ
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ส ำหรับขนวัตถุอันตรำยตำมกฎหมำย ซ่ึงก็จะเน้นเร่ืองควำมปลอดภัยด้วย และรถแทงค์กจ็ะสะดวก
เพรำะจะสำมำรถต่อท่อแล้วfeedจำกรถเข้ำสู่ระบบของลูกค้ำได้เลยโดยไม่สัมผัสสำรเคมี จะไม่เป็น
อันตรำย” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
3)ด้ำนกำรบริหำรสินค้ำคงเหลือและกำรเกบ็รักษำผลติภัณฑ์ 

การบริหารสินคา้คงเหลือ บริษทัจะผลิตPACให้มีstockเต็มอยูต่ลอดเวลา 
โดยจะมีstockอยู่ท่ี350ตนัเสมอเพื่อให้พอต่อorderของลูกคา้ จะผลิตทุกวนัท าให้สินคา้มีพร้อม่งอยู่
ตลอด ไม่เคยมีปัญหาเร่ืองสินคา้ไม่พอส่งลูกคา้ ส าหรับการเก็บรักษาสินคา้ ถา้เป็นstockจะเก็บไวใ้น
แทงค์ ส่วนสินคา้ท่ีเป็นบรรจุภณัฑ์ย่อยก็จะบรรจุในถงัไฟเบอร์กลาสซ่ึงเป็นบรรจุภณัฑ์ท่ีทนกรด 
เก็บในท่ีแหง้ ไม่โดนแสงและใหพ้น้มือเด็ก 

“สินค้ำคงเหลือ เรำมีของแน่นอน มีstock350ตัน(ถังใหญ่) สูตรท่ัวไป ถัง
เล็ก20ใบ ถังละ5คิว ส ำหรับสูตรพิเศษ 1500ตัน/เดือน 1เดือนหมุนสัปดำห์ละรอบ กำรเก็บสินค้ำ
จะต้องใส่ภำชนะทนกรด เช่นถังไฟเบอร์กลำสทนกรด ควำมถ่วงจ ำเพำะ1.2หรือถังPEอำจมีกรง
เหลก็เพ่ือป้องกันกำรกระแทก อำยกุำรใช้งำน5ปี เกบ็ในท่ีแห้ง เยน็ ไม่โดนแสง พ้นมือเดก็” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“เป็นstockแทงค์ใหญ่ แทงค์ใหญ่70คิว มี2แทงค์ และ35คิวมี3แทงค์ 

สินค้ำเรำจะผลิตให้เพียงพอต่อกำรส่งมอบ จะผลิตให้เตม็stockตลอด” 
คุณ ภทัธร สมจิตร์ 

4.1.3.2สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
1)ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยและกำรกระจำยตัวของสินค้ำ 

ช่องทางการจดัจ าหน่ายของสินค้าใสก๊ิงนั้นมีหลายช่องทางคือ1.ทาง
บริษทัออกพื้นท่ีขายตรงเองกบัทางผูใ้ช ้โดยจะออกบูทหรืองานแสดงสินคา้ 2.น าสินคา้ไปฝากขายท่ี
ร้านโชวห่์วย มินิมาร์ท ร้านขายเคมีเกษตร ร้านสะดวกซ้ือตามต่างจงัหวดั โดยจะไปฝากขายตาม
ร้านคา้ประจ าหมู่บา้นในต่างจงัหวดัหรือมีตวัแทนรับไปขาย การกระขายตวัของสินคา้ใสก๊ิงเนน้ใน
พื้นท่ีใกลก้บัโรงงานก่อน เร่ิมจากจงัหวดัปราจีนบุรี สะแกว้ ฉะเชิงเทรา โคราช โดยจะเนน้แถบพื้นท่ี
ตะวนัออก ตะวนัออกเฉียงเหนือเป็นหลกัก่อน 
  “ขำยเข้ำร้ำนโชว์ห่วยมินิมำร์ท ร้ำนเกษตร ร้ำนฮำร์ดแวร์ต่ำงจังหวัด เร่ิม
จำกปรำจีนบุรี สระแก้ว เข้ำตลำดโรงเกลือผู้ใช้เขมรกย็งัจ ำเป็นต้องใช้เพรำะกำรประปำของเขำยังไม่
ดี” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
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“กำรออกพื้นท่ีขำยเองเลย ขำยตรงให้กับทำงผู้ใช้โดยตรง เช่นกำรออก
บูทตำมงำนแสดงสินค้ำโดยเอำสินค้ำไปวำงขำยเลย รวมท้ังกม็ีกำรหำตัวแทนขำยหรือเป็นconsultท่ี
เขำรับไปขำยต่อซุปเปอร์สโตร์ตำมต่ำงจังหวัดท่ีมีอยู่ประจ ำจังหวดันั้นๆ เช่นในปรำจีนบุรีกจ็ะมีเอก
ภพ ร้ำนค้ำริมเมือง ตำมโชว์ห่วยหรือร้ำนสะดวกซ้ือตำมริมเมืองท้ังหมด จะเน้นพืน้ท่ีท่ีใกล้โรงงำน
ก่อน คือ ปรำจีนบุรี สระแก้ว ฉะเชิงเทรำ โครำช จะเป็นพืน้ท่ีท่ีเรำสำมำรถเดินทำงได้” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย เรำจะขำยโดยตรงกับทำงผู้ ใช้เลย โดยทำง

บริษัทจะไปออกบูท ออกงำนแสดงสินค้ำตำมพืน้ท่ีต่ำงๆ หรือตำมหมู่บ้ำนต่ำงๆ รวมท้ังยงัมีตัวแทน
ขำยท่ีจะรับของเรำไปขำยและเรำยังมีไปฝำกขำยตำมร้ำนค้ำ ร้ำนโชว์ห่วยหรือร้ำนขำยเคมีเกษตร
ตำมหมู่บ้ำน” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
2)ด้ำนกำรขนส่ง 

การขนส่งสินค้าใสก๊ิงทางโรงงานจะเป็นผูส่้งเอง ส่งตรงจากโรงงาน
ให้กบัทางร้านคา้ โดยจุดประสงคืหลกัของการขนส่งเองคือเพื่อตอ้งการท่ีจะเขา้ไปอธิบายลกัษณะ
ของสินคา้ วธีิการใชใ้หท้างร้านคา้เขา้ใจเพื่อท่ีเม่ือลุกคา้เขา้มาสอบถามรายละเอียดจะไดส้ามารถท่ีจะ
อธิบายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

“ทำงโรงงำนก็จะไปส่งเอง เน่ืองจำกหลักๆเรำต้องเข้ำไปดูแลด้วย ไป
แนะน ำวิธีกำรใช้ รวมท้ังอำจมีผู้ ซ้ือเข้ำมำสอบถำมจะได้อธิบำยถูกว่ำใช้อย่ำงไร แล้วหลังจำกนั้นถ้ำ
สินค้ำเป็นท่ีรู้จักแล้วอำจเป็นกำรใช้รถขนส่งไปส่งหรือทำงตัวแทน/ทำงร้ำนมำรับเองกำรขนส่งจะ
ขนส่งเป็นกล่องลัง” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
3)ด้ำนกำรบริหำรสินค้ำคงเหลือและกำรเกบ็รักษำผลติภัณฑ์ 

สินคา้ใสก๊ิงเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีพึ่ งปล่อยออกสู่ตลาด ก าลงัอยู่ในช่วง
ศึกษาลกัษณะของตลาดท าให้การผลิตนั้นจะเป็นแบบผลิตตามorderท่ีลูกคา้ส่ีงเป็นหลกั และมีสินคา้
คงเหลือประมาณ20ลงั ซ่ึงเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ เม่ือลุกคา้สั่งสามารถส่งของไดท้นัที 
การเก็บรักษาผลิตภณัฑ์ให้เก็บโดยการตั้งขวดไวเ้พื่อป้องกนัการร่ัวซึม เก็บในท่ีแห้ง พน้แสงและให้
พน้มือเด็ก 

“จะมีstockไว้ประมำณ20ลัง ถ้ำมีorderเข้ำมำเรำกค่็อยท ำเน่ืองจำกยังเป็น
ช่วงพัฒนำตัวสินค้ำด้วย ถ้ำลูกค้ำส่ังกส็ำมำรถส่งได้ทันทีเน่ืองจำกมีstockอยู่แล้ว ทำงโรงงำนจะไป
ส่งเอง เน่ืองจำกเรำต้องกำรเข้ำไปดูแลด้วย ไปแนะน ำวิธีกำรใช้ รวมท้ังอำจมีผู้ ซ้ือเข้ำมำสอบถำมจะ
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ได้อธิบำยถูกว่ำใช้อย่ำงไร แล้วหลังจำกนั้นถ้ำสินค้ำเป็นท่ีรู้จักแล้วอำจเป็นกำรใช้รถขนส่งไปส่ง
หรือทำงตัวแทน/ทำงร้ำนมำรับเองกำรขนส่งจะส่งเป็นกล่องลัง” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
 
4.1.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
4.1.4.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 

การส่งเสริมการตลาดของสินค้าPAC ทางบริษัทจะเน้นการให้ฝ่าย
วชิาการเขา้ไปน าเสนอขายและขอทดสอบทดลองผลิตภณัฑใ์ห้กบัลูกคา้โดยการเขา้ไปพบท่ีโรงงาน
ลูกคา้โดยตรง โดยทีมวิชาการจะเขา้ไปทดสอบสภาพน ้ าของลูกคา้เพื่อเลือกขนาดการใชท่ี้เหมาะสม
ให้กับลูกค้าพร้อมทั้ งสาธิตการใช้PACกับน ้ าของลูกค้าเพื่อให้เห็นถึงประสิทธิภาพของสินค้า 
น อ ก จ าก น้ี ท างบ ริษั ท มีwebsiteขอ งบ ริษัท เพื่ อ แน ะน า สิ น ค้ า ให้ ลู ก ค้ า รู้ จัก ผ่ าน ท าง
http://www.thaipacindustry.com 

“ให้ทำงฝ่ำยวิชำกำรเข้ำไปน ำเสนอขำยและทดสอบทดลองผลิตภัณฑ์ให้
ลูกค้ำดูท่ีโรงงำนลูกค้ำโดยกำรท ำJar test ให้เห็นถึงประสิทธิภำพของผลิตภัณฑ์ว่ำใช้ได้หรือดีกว่ำ
ของคู่แข่งยงัไง” 

คุณ วิเชียร ธรรมวิจิตเดช 
“โดยส่วนใหญ่จะเป็นกำรบอกปำกต่อปำก หรือทำงทีมเซลล์เรำว่ิงdirect

เข้ำไปมำกกว่ำเน้นกำรเข้ำไปหำลูกค้ำโดยตรงแล้วนัดวนัทดสอบสินค้ำ หรือสำธิตสินค้ำเน่ืองจำกใน
วงกำรผลิตน ำ้ประปำหรือกำรบ ำบัดน ำ้เสีย PACจะเป็นสำรเคมจี ำเป็นท่ีจะต้องใช้ เป็นสำรตกตะกอน 
เข ำ จึ ง รู้ จั ก อ ยู่ แ ล้ ว น อ ก จ ำก นี ้ ก ำ ร โ ป ร โ ม ต สิ น ค้ ำ จ ะ มี website ข อ งบ ริ ษั ท อ ยู่  คื อ 
http://www.thaipacindustry.com” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“ส่วนใหญ่ในอุตสำหกรรมจะรู้จักบ.อยู่แล้วว่ำเป็นเจ้ำใหญ่ท่ีผลิตPAC 

ทำงตัวแทนจ ำหน่ำยจะติดต่อเข้ำมำ ทำงเซลล์จะเข้ำไปหำลูกค้ำท่ีโรงงำนเองเลย จะเข้ำไปแนะน ำตัว
สินค้ำ เป็นแบบknock-door sale ลองขอเข้ำไปทดสอบเปรียบเทียบอัตรำกำรใช้ระหว่ำงสินค้ำท่ีเขำ
ใช้อยู่ในปัจจุบันกับสินค้ำของเรำว่ำใช้ดีแตกต่ำงกันอย่ำงไร เปรียบเทียบต้นทุนกันนอกจำกนีจ้ะ
มwีebsite ของบริษัท ส่วนใหญ่จะเป็นรำยเลก็หรือพวกนักศึกษำท่ีจะโทรมำสอบถำมข้อมลู” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“เรำจะเน้นกำรน ำเสนอทำงด้ำนวิชำกำร โดยทีมวิชำกำรกับเซลล์จะไป

ขอเข้ำพบกับทำงโรงงำนของลูกค้ำโดยตรง โดยจะขอเข้ำมำทดสอบสินค้ำให้ลูกค้ำดูก่อนเพ่ือแสดง

http://www.thaipacindustry.com/
http://www.thaipacindustry.com/
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ถึงประสิทธิภำพของสินค้ำเรำด้วยว่ำสำมำรถใช้แล้วเห็นผลจริง น ำ้ใสจริง รวมท้ังจะช่วยหำขนำด
กำรใช้ของสินค้ำให้เหมำะสมกับสภำพน ำ้ของแต่ละเจ้ำ รวมท้ังฝ่ำยวิชำกำรจะสำมำรถเข้ำไปช่วย
แก้ไขปัญหำในกรณีท่ีลูกค้ำมีปัญหำเร่ืองน ำ้ด้วยและเข้ำไปช่วยสอนวิธีกำรใช้ท่ีถูกต้องให้กับทำง
operatorด้วย” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“ทีมวิชำกำรกับทีมsaleขอเข้ำไปทดสอบสินค้ำโดยตรงกับทำงโรงงำน

ลูกค้ำเองเลย เข้ำไปหำลูกค้ำเอง เพรำะเรำเข้ำไปทดสอบสินค้ำเพ่ือท่ีจะช่วยแก้ปัญหำเร่ืองน ำ้ให้กับ
ลูกค้ำด้วย หำขนำดกำรใช้ท่ีเหมำะสมให้กับลูกค้ำ” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
4.1.4.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 

การส่งเสริมการตลาดของสินคา้ใสก๊ิงส่วนใหญ่จะเป็นการเขา้ไปเสนอ
ขายตรงกบัทางผูใ้ช ้โดยไปออกบูทแสดงสินคา้ งานประจ าปีตามหมู่บา้นต่างๆ หรือฝากขายตามร้าน
โชวห่์วยประจ าหมู่บา้น รวมทั้งจะมีโบรชัวร์และโปสเตอร์เพื่อแนะน าสินคา้ และวิธีการใช้ให้กบั
ทางลูกคา้เพื่อให้เขา้ใจสินคา้มากข้ึน โดยในโบรชวัร์จะมีการอธิบายถึงวิธีการใชพ้ร้อมภาพประกอบ
ให้เขา้ใจมากข้ึนอีกดว้ยนอกจากน้ีส าหรับช่องทางsocial network จะมีfacebook fanpage ของใสก๊ิง
เพื่อใหลู้กคา้สามารถเขา้ไปสอบถามรายละเอียดของสินคา้ไดอี้กช่องทางหน่ึง 

“เซลล์เข้ำไปขำยเองตำมหมู่ บ้ำน มีกำรบอกต่อปำกต่อปำก หำตัวแทน
จ ำหน่ำยหรือเป็นdown line direct saleหรือมลีูกทีมไปขำย” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรออกงำนแสดงสินค้ำ ขำยตรงให้กับทำงผู้ใช้โดยตรงรวมท้ังก็มีกำร

หำตัวแทนขำยหรือเป็นconsultท่ีเขำรับไปขำยต่อ กำรออกบูทเพ่ือเปิดตัวให้รู้จักสินค้ำก่อน ท ำ
กำรตลำดแบบก่ึงknock-door คือกำรdirect ตรงเข้ำไปเลย และมีช่องทำงsocial network เช่นFB fan 
page เน้นกำรให้ควำมรู้ แนะน ำวิธีกำรใช้งำน เน้นในด้ำนสุขอนำมยัเพรำะถ้ำลูกค้ำเอำน ำ้ไม่สะอำดท่ี
ไม่ได้ผ่ำนกำรท ำน ำ้ให้ใสมำใช้ มันกจ็ะมีพวกเชื้อโรคค่อนข้ำงเยอะ โดยเรำจะชูconceptสุขอนำมัย
เป็นหลัก เน่ืองจำกเรำมองว่ำสุขอนำมัยเป็นส่ิงส ำคัญ โดยถ้ำคุณท ำน ำ้สะอำดใช้คุณกจ็ะได้สุขภำพ
ชีวิตท่ีดีขึ ้น นอกจำกนีจ้ะมีโบรชัวร์ท่ีมีแสดงรำคำ และเน้นให้ดูเข้ำใจง่ำย มีวิธีกำรใช้งำนท่ีเป็น
ภำษำไทย มีภำพตัวกำร์ตูนแสดงวิธีกำรใช้งำนให้เห็นชัดขึน้ และตัวหนังสือตัวใหญ่ เห็นชัดเจน โดย
ถ้ำเป็นร้ำนค้ำกจ็ะมใีนส่วนของโปสเตอร์ให้ด้วยเพ่ือโปรโมตหรือใช้ตอนท่ีออกงำน” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“พนักงำนขำยเอง และออกบูทงำนประจ ำปี ออกงำนแสดงสินค้ำ” 
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คุณ อนุชา ศรีคราม 
“จะมี ก ำรออกบู ทตำมงำน สิน ค้ ำต่ ำงๆและมี social network เช่ น 

Facebook ท่ีสำมำรถสอบถำมข้อมูลของสินค้ำได้ รวมท้ังยังมีส่ืออ่ืนๆท่ีใช้เช่นโบรชัวและโปสเตอร์
ส ำหรับร้ำนค้ำเพ่ือเป็นกำรให้ข้อมลูของสินค้ำ แนะน ำวิธีกำรใช้สินค้ำกับทำงผู้ ซ้ือ” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“ส่วนใหญ่กเ็ป็นพนักงำนโรงงำนเป็นคนเข้ำไปขำยเอง อำจมีกำรออกบูท 

งำนประจ ำปีบ้ำง ส่วนใหญ่กจ็ะเอำเข้ำไปฝำกขำยตำมร้ำนโชว์ห่วยในหมู่บ้ำนต่ำงๆ” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

นอกจากกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง4ด้านอันได้แก่ด้าน
ผลิตภณัฑ,์ดา้นราคา,ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่ือสารการตลาดแลว้ พบวา่มีปัจจยัอ่ืน
ท่ีส่งผลต่อการตั้งกลยุทธ์ทางการตลาดของสินค้าอุตสาหกรรมหรือPAC คือ “Relationship หรือ 
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้” ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีทางทีมผูบ้ริหารให้ความส าคญัและส่งผลต่อการท า
การตลาดของสินคา้อุตสาหกรรม โดยอธิบายไวด้งัน้ี 

“เน้นสร้ำงrelationshipให้ได้ก่อนโดยขอเข้ำพบให้ได้ก่อน โดยลูกค้ำ
กลุ่ มวิชำกำรจะเข้ำได้ก่อนจะต้องเข้ำหำเพ่ือสร้ำงrelationship เน่ืองจำกลูกค้ำปิดตัวเองเพรำะ
มีsupplierอยู่ แ ล้ว พึ งพอใจกับรำคำเก่ำท่ีมีอยู่ แล้ว โดยอำจขำยผ่ำน consult ห รือคนกลำงท่ี
มrีelationshipอยู่แล้ว” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กำรสร้ำงrelationship ก็เป็นเร่ืองส ำคัญ ทุกๆเดือนเรำจะต้องเข้ำไปพบ

ลูกค้ำ เข้ำไปดูแลและแนะน ำ ถ้ำส้ินปีกอ็ำจมกีระเช้ำเข้ำไปเยีย่ม เน้นกำรสร้ำงควำมสัมพันธ์” 
คุณ ภทัธร สมจิตร์ 

“ควำมสัมพันธ์อันยำวนำนหรือrelationshipก็มีผลในกำรตัดสินใจซ้ือ
สินค้ำของลูก เพรำะลูกค้ำบำงเจ้ำท่ีเรำดูแลกันมำนำนเม่ือมีคู่แข่งมำขำยแข่งแต่เขำก็ยังเห็นถึง
ควำมสัมพันธ์ตรงนั้นเพรำะเรำดูแลมำนำน เม่ือมปัีญหำเรำกร่็วมกันแก้ไขปัญหำจนผ่ำนกันมำได้เขำ
กจ็ะเลือกท่ีจะซ้ือของเรำถ้ำสินค้ำไม่ได้ต่ำงกันมำก” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“จะเป็นเร่ืองของrelationshipระหว่ำงเรำกับลูกค้ำ เน่ืองจำกถ้ำลูกค้ำไม่

เปิดใจให้กับเรำเพรำะเขำมีsupplierอยู่แล้วก็จะเป็นเร่ืองท่ียำกท่ีจะเข้ำไปเสนอขำย ดังนั้นเร่ืองของ
relationshipค่อยข้ำงจะมีผลกับกำรท ำกำรตลำดในโรงงำนอุตสำหกรรม เพรำะส่วนใหญ่แต่ล ะ
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โรงงำนกจ็ะมีเจ้ำท่ีซ้ือประจ ำอยู่แล้ว ถ้ำเป็นลูกค้ำเดิมของเรำกไ็ม่ค่อยมีปัญหำ แต่ถ้ำเป็นลูกค้ำใหม่ก็
ต้องหำทำงพยำยำมสร้ำงควำมสัมพันธ์ให้เกิดขึน้ เพ่ือท่ีจะได้มโีอกำสเข้ำไปเสนอขำยได้” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“น่ำจะเป็นเร่ืองของควำมสัมพันธ์มำกกว่ำ เพรำะส่วนใหญ่โรงงำนไม่

ค่อยเปิดรับเจ้ำใหม่ท ำให้กว่ำจะขอเข้ำไปทดสอบได้กค่็อนข้ำงยำกถ้ำเป็นเจ้ำใหม่ท่ีไม่เคยขำยเลย ก็
ต้องพยำยำมติดต่อบ่อยๆ พยำยำมแวะไปเยี่ยมท่ีโรงงำน ต้องพยำยำมให้สำมำรเข้ำไปทดสอบให้ได้ 
เพรำะอยำกให้ลูกค้ำเห็นถึงประสิทธิภำพของสินค้ำ ถ้ำเข้ำไปทดสอบได้โอกำสท่ีจะขำยได้กสู็ง” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
  นอกจากเร่ืองRelationshipแลว้ ยงัมีปัจจยัอีกดา้นคือ “คู่แข่ง” ท่ีส่งผลต่อ
การท าการตลาดของสินคา้อุตสาหกรรมหรือPAC โดยถูกอธิบายไวด้งัน้ี 

“คู่แข่งและผลิตภัณฑ์ท่ีน ำเข้ำมำจำกต่ำงประเทศเยอะ ส่วนใหญ่เป็นPAC 
ผงท่ีน ำเข้ำจำกจีนซ่ึงรำคำถกูกว่ำของเรำ” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 

 
 
4.2กำรวำงแผนกลยุท ธ์กำรแบ่ ง ส่ วนตลำด  (STP Marketing Strategy) สิน ค้ ำ
อุตสำหกรรม(Industrial product) กับสินค้ำอุปโภคบริโภค(Consumer product) ของ
บริษทั ไทย พเีอซี อนิดัสตรี จ ำกดั 

จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั พบวา่ทางบริษทัมีการวาง
กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาดของสินค้าอุตสาหกรรม (Industrial product) หรือท่ีเรียกว่า “ พี เอซี
(PAC)” และสินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer product) หรือท่ีเรียกวา่ “ใสก๊ิง (Saiging)” ดงัน้ี 

 
4.2.1 กำรแบ่งส่วนตลำด 
4.2.1.1สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 

การแบ่งส่วนตลาดของผลิตภณัฑ์ PAC ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั สามารถแบ่งไดเ้ป็น3ประเภท โดยแบ่งตามประเภทการใช้งาน คือ 1.กลุ่มท่ีผลิตน ้ าประปาใช้
ทั้งหน่วยงานราชการและหน่วยงานเอกชน 2.กลุ่มท่ีมีการบ าบดัน ้ าเสียทั้งราชการและเอกชน และ3.
กลุ่มท่ีมีการผลิตกระดาษ 
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“แบ่ง3ประเภท แบ่งกำรประเภทกำรใช้งำน 1.ผลิตเพ่ือเอำน ำ้ดีไปใช้เป็น
น ้ำประปำแบ่งเป็นรำชกำรเช่นกำรประปำนครหลวง ภูมิภำค เทศบำลและนิคมอุตสำหกรรม 
(เอกชน)ประปำของโรงงำนอุตสำหกรรมต่ำงๆ 2.เพ่ือบ ำบัดน ำ้เสียเช่นรำชกำร(เทศบำล)และเอกชน
(โรงงำนอุตสำหกรรม) 3.ใช้ในกำรผลิตกระดำษ ผสมเย่ือกระดำษ คุณสมบัติไม่เหมำะสม” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กลุ่ ม โรงงำน ท่ี มี ก ำรผ ลิตน ้ ำป ระป ำห รือมี ก ำรบ ำบั ดน ้ ำ เสี ย  

กลุ่มปิโตรเคมี กลุ่มโรงงำนผลิตน ำ้มันเช่นIRPC, กลุ่มอุตสำหกรรมโรงงำนแป้งมัน โรงงำนน ำ้ตำล 
โรงผลิตยำนยนต์” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“กลุ่ มอุตสำหกรรมท่ีผลิตน ้ำประปำและบ ำบัดน ้ำเสีย เช่นโรงงำน

ประกอบรถยนต์ต่ำงๆ กลุ่มทำงภำคเหนือเช่นประปำเทศบำลของแต่ละจังหวดั มหำวิทยำลัยต่ำงๆ” 
คุณ อนุชา ศรีคราม 

“แบ่งเป็นกลุ่มท่ีผลิตน ้ำประปำใช้ เช่นพวกประปำภูมิภำค และนิคม
อุตสำหกรรมท่ีต้องผลิตน ำ้ใช้ในนิคม  และกลุ่มท่ีใช้ในกำรบ ำบัดน ำ้เสีย พวกโรงงำนอุตสำหกรรม
ต่ำงๆ” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“กลุ่มอุตสำหกรรมท่ีผลิตน ำ้ประปำและบ ำบัดน ำ้เสีย เช่นนิคมต่ำงๆ โรง

ประกอบรถ” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

4.2.1.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
  การแบ่งส่วนตลาดของผลิตภณัฑ์ใสก๊ิงของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 1.กลุ่มชาวบา้นต่างจงัหวดัท่ีอยูไ่กลจากตวัเมือง 2.กลุ่มท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้ า
ขุ่นในชีวติประจ าวนั 3.กลุ่มท่ีมีการรองน ้าฝนหรือดูดน ้าบาดาลมาใช ้และกลุ่มเกษตรกรท่ีตอ้งการใช้
น ้าสะอาด 

“กลุ่มท่ีจะซ้ือสินค้ำเรำจะเป็นคนกลุ่มริมเมือง ชนบท คนต่ำงจังหวัดท่ีอยู่
ห่ำงไกลจำกตัวเมือง,กลุ่มท่ีมปัีญหำเร่ืองน ำ้ท่ีใช้ในชีวิตประจ ำวนั,กลุ่มท่ีมีกำรรองน ำ้ฝนใช้ เน่ืองจำก
น ำ้ฝนจะมีฝุ่ น ถ้ำเขำปล่อยทิง้ไว้มันอำจจะใส แต่ต้องทิ้งไว้นำนและตะกอนยังไม่ลงหมดจึงต้องใช้
ตัวนีใ้นกำรตกตะกอน,กลุ่มเกษตรกรท่ีจะท ำน ้ำสะอำดใช้ในกำรรดน ้ำผัก ให้อำหำรสัตว์ ท ำปุ๋ย 
เน่ืองจำกถ้ำใช้น ำ้ประปำมนัจะมต้ีนทุนท่ีแพงเกินไป” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
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4.2.2 กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย 
4.2.2.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 

กลุ่มตลาดเป้าหมายของผลิตภณัฑ์ PAC ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากัด สามารถแบ่งได้เป็น2ประเภท  คือ 1.กลุ่มท่ีผลิตน ้ าประปาใช้ทั้ งหน่วยงานราชการและ
หน่วยงานเอกชน 2.กลุ่มท่ีมีการบ าบดัน ้าเสียทั้งราชการและเอกชน  

“ก ลุ่ ม ลู ก ค้ ำ ท่ี เป็ น มี ก ำรท ำน ้ ำป ร ะป ำใ ช้ แ ล ะบ ำบั ด น ้ ำ เสี ย  
-กลุ่มประปำเน้นโรงงำนอุตสำหกรรมทุกอุตสำหกรรมท่ีมีกำรใช้น ำ้ เช่น ปิโตรเคม ี โรงงำนแป้งมัน
ก ำ ร นิ ค ม  โ ร ง ไ ฟ ฟ้ ำ  โ ร ง ง ำ น เอ ท ำ น อ ล  โ ร ง ง ำ น ก ร ะ ด ำ ษ  เท ศ บ ำ ล โ ค ร ำ ช 
-กลุ่มบ ำบัดน ำ้เสีย  โรงงำนท่ีมีกำรใช้น ำ้เยอะเช่น ปิโตรเคมี โรงประกอบรถ โรงงำนกระดำษ เหล็ก 
textileอิเลก็ทรอนิค” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กลุ่มท ำน ้ำประปำเอกชน โรงผลิตน ้ำประปำท่ีเป็นนิคมอุตสำหกรรม

ต่ำงๆ,กลุ่มอุตสำหกรรมโรงงำนแป้งมัน โรงงำนน ำ้ตำล โรงผลิตยำนยนต์ ,โรงผลิตน ำ้ประปำของ
เทศบำล เช่น เทศบำลโครำช” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“กลุ่มโรงงำนประกอบรถยนต์ กลุ่มอุตสำหกรรมเกษตร โรงงำนแป้งมัน

ส ำปะหลัง” 
คุณ อนุชา ศรีคราม 

“พวกท่ีผลิตน ำ้ใช้ก็จะเป็นพวกนิคมอุตสำหกรรมต่ำงๆ เช่น มำตรพุทธ 
เหมรำช พวกโรงงำนปิโตรเคม ีโรงงำนแป้งมนัท่ีใช้น ำ้เยอะส ำหรับพวกท่ีใช้ในกำรบ ำบัดน ำ้เสีย เช่น
โรงงำนประกอบรถ โรงงำนกระดำษ” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“กลุ่มโรงงำนประกอบรถยนต์ กลุ่มอุตสำหกรรมเกษตร โรงงำนแป้งมัน

ส ำปะหลัง นิคมต่ำงๆเช่นมำบตำพุด เหมรำช” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

4.2.2.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
กลุ่มตลาดเป้าหมายของผลิตภณัฑ์ใสก๊ิง ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 

จ  ากดั คือ กลุ่มชาวบา้นท่ีอยูริ่มเมือง อยูต่่างจงัหวดั อยูห่่างไกลจากตวัเมืองท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้ าท่ีใชใ้น
ชีวติประจ าวนัขุ่น ไม่ใส คุณภาพน ้าไม่สม ่าเสมอ 
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“ชำวบ้ำนต่ำงจังหวดัท่ีไม่มีระบบประปำ ใช้น ำ้บำดำล ชำวบ้ำนท่ีมีระบบ
ประปำใช้แต่เป็นประปำหมู่บ้ำน เทศบำล ภูมิภำคซ่ึงคุณภำพน ำ้ไม่สม ำ่เสมอ อำจจะคุณภำพดี/ไม่ดี
หรือไม่มนี ำ้ใช้ ต้องรองน ำ้ฝนเกบ็ไว้” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“กลุ่มบ้ำนท่ีอยู่ริมเมืองท้ังหมดและกลุ่มชำวต่ำงประเทศท่ีรอบๆชำยแดน

ของเรำ เช่น พม่ำ ลำว กัมพูชำ เน่ืองจำกกลุ่ มประเทศเหล่ำนี ้มีปัญหำเร่ืองน ้ำค่อนข้ำงสูง พวก
ชำวต่ำงชำติบริเวณตะเขบ็ชำยแดน ริมชำยแดน เน่ืองจำกประปำของเขำยงัไม่ได้คุณภำพ” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“คนท่ีอำศัยอยู่ตำมริมแม่น ้ำ ริมคลอง คนท่ีเขำดูดน ้ำคลองมำใช้ หรือ

น ำ้ประปำท่ีไม่สะอำด ไม่ใสอย่ำงสม ำ่เสมอ เจำะตำมบ้ำน” 
คุณ อนุชา ศรีคราม 

“จะเป็นพวกกลุ่มคนท่ีอำศัยอยู่นอกเมือง ห่ำงไกลจำกตัวเมืองท่ีมักจะ
ประสบปัญหำน ำ้ประปำขุ่น ไม่ใส คุณภำพน ำ้ไม่สม ำ่เสมอรวมท้ังกลุ่มท่ีรองน ำ้ฝนหรือดูดน ำ้บำดำล
มำใช้ด้วย” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“คนต่ำงจังหวัดท่ีอยู่นอกเมือง ห่ำงไกลจำกตัวจังหวัด เป็นคนท่ีต้องใช้

พวกประปำหมู่ บ้ำน คุณภำพน ำ้มันจะไม่สม ำ่เสมอ คนอยู่ ริมๆเมืองหรือตำมตะเข็บชำยแดนด้วย
เพรำะสำธำรณสุขของเขำยงัไม่ดี น่ำจะยงัไม่ค่อยมนี ำ้สะอำดใช้” 

คุณ ธนากร ซา้ยยศ 
 
4.2.3 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
4.2.3.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 

ผลิตภณัฑ์ PACของบริษทัได้วางต าแหน่งไวว้่าเป็นผลิตภณัฑ์พรีเม่ียม 
โดยมีจุดเด่นในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างกับคู่แข่งรายอ่ืนอย่างเห็นได้ชัด 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงกวา่รายอ่ืน 

“ด้ำน คุณภำพ  เรำเป็นผู้ น ำในด้ำนคุณภำพ  มีประสิท ธิภำพและ
ประสิทธิผลสูง เม่ือเทียบกับกลุ่มสำรตกตะกอน หรือเม่ือเทียบกับPACด้วยกัน เป็นสินค้ำพรีเมีย่ม” 

คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
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4.2.3.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
ผลิตภณัฑ์ใสก๊ิงไดว้างต าแหน่งไวว้า่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการใชง้านง่าย ไม่

ยุง่ยาก เนน้เร่ืองการใชง้านง่ายท าใหผู้บ้ริโภคสามารถใชผ้ลิตภณัฑ์ไดด้ว้ยตวัเอง และให้ผลท่ีรวดเร็ว 
เห็นผลจริง 

“เรำจะเน้นตลำดเฉพำะ โดยภำพลักษณ์เรำเน้นท่ีจะให้ควำมรู้กับลูกค้ำ 
ท ำให้รู้สึกว่ำใช้งำนง่ำย ไม่ยุ่งยำกเม่ือเทียบกับสำรส้ม เห็นผลเร็ว” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 

 
 
4.3 กำรวิเครำะห์วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  (Product Life Cycle) สินค้ำอุตสำหกรรม
(Industrial product) กับสินค้ำอุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษัท ไทย พี
เอซี อนิดัสตรี จ ำกดั 

จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั พบวา่ทางบริษทัไดมี้การ
วิเคราะห์วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ของสินค้าอุตสาหกรรม (Industrial product) หรือท่ีเรียกว่า “ พีเอซี
(PAC)” และสินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer product) หรือท่ีเรียกวา่ “ใสก๊ิง (Saiging)” ไวด้งัน้ี 

 
4.3.1 สินค้ำอุตสำหกรรม (Industrial product) “พเีอซี (PAC)” 
ตลอดระยะเวลา20ปีของการด าเนินการผลิตและจ าหน่าย PAC ผลิตภณัฑ์ยงัคงอยู่

ในช่วงการเติบโตอยู ่และยงัสามารถเติบโตไปไดม้ากกวา่น้ีอีก ตลาดยงัสามารถขยายไดอี้ก ส าหรับ
การเติบโตในช่วง3-5ปีท่ีผา่นมามีการเติบโตข้ึนเร่ือยๆอยา่งชา้ๆ ยอดขายและก าไรเพิ่มข้ึนอยา่งช้าๆ 
โดยทางบริษทัยงัคงเน้นการใช้กลยุทธ์การน าเสนอวิชาการ การขอเขา้ทดสอบทดลองเป็นหลกัใน
การท าการตลาด 

“PACอยู่ในช่วงกำรเติบโต ตลำดยังเติบโตไปได้อีกขยำยตลำดไปได้อีกเพรำะยังมี
โรงงำนท่ีใช้สำรส้มอยู่กำรเติบโตในช่วง3-5ปีท่ีผ่ำนมำยงัน่ิงๆ ไม่ค่อยโต เน่ืองจำกควำมสำมำรถทำง
ฝ่ำยกำรตลำด(ข้อจ ำกัด) ข้อจ ำกัดด้ำนบุคลำกรด้ำนควำมสำมำรถของบุคลำกร ส ำหรับกลยุทธ์ท่ีใช้
เน้นน ำเสนอวิชำกำร ทดสอบทดลอง ขำยรำคำถูกท่ีสุด มีกำรปรับสูตรในปี2014 ท ำให้ก ำไรเพ่ิมขึน้
และจำกต้นทุนวัตุดิบถูกลงค่ำใช้จ่ำยจัดส่งลดลงเพรำะรำคำน ำ้มันลดลงนอกจำกนีก้ำรท ำใสก๊ิงเป็น
กำรเปลี่ยนsegment เพรำะหำซ้ือสำรส้มไม่ได้แล้ว เพ่ือตอบสนองend userของผู้ใช้น ำ้ เป็นชำวบ้ำนท่ี
ไม่ได้ใช้ประปำนครหลวง” 
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คุณ วเิชียร ธรรมวิจิตเดช 
“อยู่ในช่วงเติบโตอย่ำงช้ำๆ เพรำะก่อนหน้ำนีลู้กค้ำยังไม่ค่อยรู้จักตัวPAC ช่วงนีเ้ร่ิม

รู้จักมำกขึน้แม้ว่ำเศรษฐกิจจะไม่ค่อยดียอดขำยกย็ังน่ิงและเพ่ิมขึน้เลก็น้อย เร่ิมเปิดรับตัวPACมำกขึน้ 
ยอมรับมำกขึน้ กำรเติบโตในช่วง3-5ปีมีกำรเติบโตบ้ำง ค่อยๆขึน้สลับกับคงท่ีส ำหรับกลยุทธ์ท่ีใช้
เน้นวิชำกำร โดยขอเข้ำไปแนะน ำสินค้ำ ขอเข้ำไปทดสอบ เข้ำไปเกบ็ตัวอย่ำงน ำ้มำทดสอบให้ดู และ
ท ำให้เรำได้เห็นถึงกระบวนกำรผลิตน ้ำของลุกค้ำด้วยว่ำใช้กระบวนกำรไหนอยู่  เพรำะแต่ละ
กระบวนกำรกจ็ะใช้สำรเคมไีม่เหมือนกัน เรำจะได้จัดเตรียมสูตรPACท่ีเหมำะสมได้” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
“ สินค้ำยังอยู่ ในช่วงเติบโตแต่เติบโต น่ำจะเป็นช่วงพีค กำรเติบโตจะค่อยๆเพ่ิมขึ้น

อย่ำงค่อยเป็นค่อยไป เติบโตอย่ำงช้ำๆ กำรเติบโตในช่วง3-5ปีสินค้ำมีกำรเติบโตจำก1.โตตำมลูกค้ำ 
ลูกค้ำเดิมมกีำรผลิตน ำ้มำกขึน้ ยอดขำยเลยเพ่ิมขึน้ 2.หำลูกค้ำใหม่เพ่ิมขึน้ และลูกค้ำรำยใหม่จำกกำร
ท่ีลูกค้ำรำยเก่ำแนะน ำมำ มียอดขำยและก ำไรเพ่ิมมำกขึน้ เติบโตอย่ำงช้ำๆ ต้นทุนสำมำรถลดลงได้
มำกขึน้ เช่น รำคำน ำ้มนัลด รำคำวตัถดิุบลดลงมำเยอะ” 

คุณ อนุชา ศรีคราม 
“คิดว่ำสินค้ำยังอยู่ในช่วงเติบโต แต่อัตรำกำรเติบโตอำจจะช้ำๆ ค่อยๆโต เพรำะตลำด

มันยังสำมำรถโตไปได้อีก ในช่วง3-5ปีท่ีผ่ำนมำ กำรเติบโตของสินค้ำค่อนข้ำงน่ิงๆ มีกำรเติบโตแต่
ไม่มำก ยอดขำยเพ่ิมขึน้เลก็น้อยแต่ก ำไรค่อนข้ำงจะเพ่ิมขึน้มำกอำจเน่ืองมำจำกรำคำน ำ้มันและรำคำ
วตัถุดิบลดลงท ำให้ต้นทุนในกำรผลิตถูกลง เป็นผลให้เรำได้ก ำไรมำกขึน้ รวมท้ังมลีูกค้ำใหม่เพ่ิมขึน้
เลก็น้อยด้วย” 

คุณ ณิชาภา วงศสุ์วรรณ 
“สินค้ำยังอยู่ในช่วงเติบโตแต่เติบโต ซ่ึงน่ำจะโตได้อีกเร่ือยๆ แต่โตอย่ำงช้ำๆ ค่อยๆ

เป็นค่อยๆไปส ำหรับในช่วง3-5ปีท่ีผ่ำนมำสินค้ำกม็กีำรเติบโต แต่เติบโตช้ำๆ ยอดขำยพอๆกัน” 
คุณ ธนากร ซา้ยยศ 

 
4.3.2 สินค้ำอุปโภคบริโภค (Consumer Product) “ใสกิง๊ (SAIGING)” 
สินคา้ใสก๊ิงเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ของบริษทัและบริษทัเป็นรายแรกท่ีมีการผลิตและจดั

จ าหน่ายสารตกตะกอนในรูปแบบของสินคา้อุปโภคบริโภค ท าให้สินคา้ใสก๊ิงยงัคงอยูใ่นช่วงเร่ิมตน้
ของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ การเติบโตยงัคงน่ิงๆอยู ่ไม่มีการเติบโตมากนกั ยงัคงอยูใ่นช่วงการพฒันา
สินคา้และเจาะตลาด ดงันั้นกลยุทธ์หลกัท่ีทางบริษทัใช้คือการเน้นให้ความรู้ ความเขา้ใจกบัทาง
ลูกคา้เพื่อใหมี้ความเขา้ใจในตวัสินคา้และกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ไปลองใช ้
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“สินค้ำของเรำยังอยู่ในช่วงเร่ิมต้นอยู่ เน่ืองจำกมีกำรพัฒนำตัวสินค้ำไปด้วย  consumer 
productจะต้องใช้ควำมละเอียดอ่อนอำจมีกำรปรับแก้ในหลำยๆส่วนให้เหมำะกับกลุ่มลูกค้ำกำร
เติบโตยงัน่ิงๆ ยงัช้ำอยู่โดยกลยทุธ์ท่ีใช้คือเรำจะเน้นให้ควำมรู้กับท้ังลูกค้ำและร้ำนค้ำท่ีรับไปขำยกำร
แนะน ำ กำรเปิดตัวให้แบรนด์ดูมคีวำมต้องกำรเน้นโปรโมตหลำยๆช่องทำง” 

คุณ ภทัธร สมจิตร์ 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



43 
 

 
บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิัย 
จากการวจิยัเร่ือง “ความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหวา่งสินคา้อุตสาหกรรม

(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี กรณีศึกษา 
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั” การวจิยัน้ีท าการเก็บขอ้มูลดว้ยวธีิการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-
depth Interview)ด้วยวิธีการสนทนาแบบมีโครงสร้าง (Structure Interview)  คือการสัมภาษณ์ตาม
แนวค าถามท่ีผูว้ิจยัไดว้างแผนไวล่้วงหนา้ในประเด็นต่างๆจากผูบ้ริหารของบริษทั ไทย พีเอซี จ  ากดั 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินคา้อุตสาหกรรม
(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ของบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี 
จ  ากดั 
 บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ไดใ้ชก้ลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Strategy) ในการท าการตลาดสินคา้อุตสาหกรรม หรือ พีเอซี (PAC) และสินคา้อุปโภคบริโภค หรือ 
ใสก๊ิง (Saiging) โดยสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 กลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑ์ของสินคา้พีเอซี คือ เป็นสารตกตะกอนคุณภาพสูงเป็นสาร
ตกตะกอนท่ีสามารถตกตะกอนไดเ้ร็วกวา่สารส้ม1.5-1.6เท่า ท าใหส้ามารถผลิตน ้ าสะอาดไดเ้ร็วและ
สามารถตกตะกอนไดทุ้กช่วงpHของน ้า ตกตะกอนไดทุ้กสภาพน ้ามีลกัษณะเป็นของเหลวซ่ึงมีความ
สะดวกในการใช้สามารถFeedจ่ายเขา้ระบบได้และสามารถใช้ได้ทนัทีโดยไม่ตอ้งสัมผสัสารเคมี
โดยตรงและไม่ตอ้งมีขั้นตอนการเตรียมการก่อนการใช้เหมือนสารส้มนอกจากน้ีทางบริษทัมีทีม
วิชาการเพื่อเขา้ไปทดสอบสภาพน ้ าของลูกคา้เพื่อหาขนาดการใช้ท่ีเหมาะสมและหาสูตรเฉพาะท่ี
เหมาะสมใหก้บัสภาพน ้าของลูกคา้แต่ละราย ในขณะท่ีสินคา้ใสก๊ิงจะสามารถสร้างตะกอนไดเ้ร็ว ไม่
ท าให้น ้ าเปล่ียนสี มีความปลอดภยัไม่เป็นอนัตรายต่อผูใ้ช ้บรรจุขวดสามารถใชง่้ายและมีขนาดการ
ใชท่ี้ประหยดั1ขวดสามารถใชไ้ดน้าน 
 ในขณะท่ีกลยุทธ์ทางดา้นราคาของสินคา้พีเอซีคือจะเนน้เขา้เสนอขายท่ีราคาถูก มีการ
ต่อรองราคากับลุกค้าแต่ละรายส่วนสินคา้ใสก๊ิงขายราคาขวดละ39บาทซ่ึงเป็นราคาท่ีกลุ่มลูกค้า
สามารถเขา้ถึงและจบัตอ้งไดส้ามารถตดัสินใจซ้ือไดง่้าย นอกจากน้ีในเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่าย
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ของสินคา้ทั้ง2ประเภททางบริษทัจะจดัจ าหน่ายเองเป็นส่วนใหญ่ โดยจะเนน้การขนส่งโดยรถขนส่ง
วตัถุอนัตรายโดยเฉพาะส าหรับสินคา้พีเอซีโดยค านึงเร่ืองความปลอดภยัเป็นหลกั  
 ส าหรับกลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมการตลาดของสินค้าพีเอซีจะเน้นการน าเสนอ
วิชาการโดยทีมวิชาการจะเข้าไปพบลูกค้าถึงท่ีโรงงานเพื่อน าเสนอขายและขอทดสอบทดลอง
ผลิตภณัฑ์ โดยจะทดสอบสภาพน ้ าของลูกค้าด้วยวิธี “Jar Test” เพื่อหาขนาดการใช้ท่ีเหมาะสม
ให้กบัลูกคา้และแสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์เพื่อเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือ
ของลูกคา้ ส่วนสินคา้ใสก๊ิงจะเน้นการออกบูท ออกงานประจ าปี เสนอขายตรงกบัทางผูใ้ชแ้ละฝาก
ขายตามร้านโชวห่์วยประจ าหมู่บา้น โดยจะมีส่ือท่ีใชคื้อโปสเตอร์และโบชวัร์โดยเนน้การอธิบายตวั
สินคา้และวธีิการใชจ้ากรูปภาพเพื่อใหเ้ขา้ใจไดง่้ายและเห็นภาพมากข้ึน 
 นอกจากน้ีบริษทัไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ไดใ้ช้กลยุทธ์การตลาดฉพาะส่วน (STP 
Marketing Strategy) มาวางกลยทุธ์ทางการตลาดของสินคา้พีเอซีและสินคา้ใสก๊ิง ซ่ึงประกอบดว้ย 
 การแบ่งส่วนตลาด การแบ่งส่วนตลาดของสินคา้พีเอซี สามารถแบ่งไดเ้ป็น3ประเภท 
โดยแบ่งตามประเภทการใช้งาน คือ 1.กลุ่มท่ีผลิตน ้ าประปาใช้ทั้งหน่วยงานราชการและหน่วยงาน
เอกชน 2.กลุ่มท่ีมีการบ าบดัน ้ าเสียทั้งราชการและเอกชน และ3.กลุ่มท่ีมีการผลิตกระดาษ ส่วนสินคา้
ใสก๊ิงสามารถแบ่งไดเ้ป็น1.กลุ่มชาวบา้นต่างจงัหวดัท่ีอยูไ่กลจากตวัเมือง 2.กลุ่มท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้าขุ่น
ในชีวติประจ าวนั 3.กลุ่มท่ีมีการรองน ้าฝนหรือดูดน ้ าบาดาลมาใช ้และกลุ่มเกษตรกรท่ีตอ้งการใชน้ ้ า
สะอาด 

การก าหนดเป้าหมายกลุ่มตลาดเป้าหมายของสินคา้พีเอซี สามารถแบ่งไดเ้ป็น2ประเภท  
คือ 1.กลุ่มท่ีผลิตน ้ าประปาใชท้ั้งหน่วยงานราชการและหน่วยงานเอกชน 2.กลุ่มท่ีมีการบ าบดัน ้ าเสีย
ทั้งราชการและเอกชน ส่วนกลุ่มตลาดเป้าหมายของสินคา้ใสก๊ิง คือ กลุ่มชาวบา้นท่ีอยู่ริมเมือง อยู่
ต่างจงัหวดั อยูห่่างไกลจากตวัเมืองท่ีมีปัญหาเร่ืองน ้ าท่ีใชใ้นชีวติประจ าสันขุ่น ไม่ใส คุณภาพน ้ าไม่
สม ่าเสมอ 

การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์สินคา้พีเอซีไดว้างต าแหน่งไวว้า่เป็นผลิตภณัฑพ์รีเม่ียม 
โดยมีจุดเด่นในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างกับคู่แข่งรายอ่ืนอย่างเห็นได้ชัด 
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสูง มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงกว่ารายอ่ืน ส าหรับสินคา้ใสก๊ิงไดว้าง
ต าแหน่งไวว้่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการใช้งานง่าย ไม่ยุ่งยาก เน้นเร่ืองการใช้งานง่ายท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถใชผ้ลิตภณัฑไ์ดด้ว้ยตวัเอง และใหผ้ลท่ีรวดเร็ว เห็นผลจริง 

ส าหรับการวิเคราะห์วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ของสินคา้พีเอซีและสินคา้ใสก๊ิงของบริษทั 
ทางผู ้บริหารให้ความเห็นว่าตลอดระยะเวลา20ปีของการด าเนินการผลิตและจ าหน่าย PAC 
ผลิตภณัฑ์ยงัคงอยูใ่นช่วงการเติบโตอยู่ และยงัสามารถเติบโตไปไดม้ากกว่าน้ีอีก ตลาดยงัสามารถ
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ขยายไดอี้ก ส าหรับการเติบโตในช่วง3-5ปีท่ีผ่านมามีการเติบโตข้ึนเร่ือยๆอย่างช้าๆ ยอดขายและ
ก าไรเพิ่มข้ึนอยา่งชา้ๆ โดยทางบริษทัยงัคงเนน้การใชก้ลยทุธ์การน าเสนอวชิาการ การขอเขา้ทดสอบ
ทดลองเป็นหลกัในการท าการตลาดส่วนสินคา้ใสก๊ิงเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ของบริษทัและบริษทัเป็น
รายแรกท่ีมีการผลิตและจดัจ าหน่ายสารตกตะกอนในรูปแบบของสินคา้อุปโภคบริโภค ท าให้สินคา้
ใสก๊ิงยงัคงอยูใ่นช่วงเร่ิมตน้ของวงจรชีวติผลิตภณัฑ์ การเติบโตยงัคงน่ิงๆอยู ่ไม่มีการเติบโตมากนกั 
ยงัคงอยู่ในช่วงการพฒันาสินคา้และเจาะตลาด ดงันั้นกลยุทธ์หลกัท่ีทางบริษทัใช้คือการเน้นให้
ความรู้ ความเขา้ใจกบัทางลูกคา้เพื่อให้มีความเขา้ใจในตวัสินคา้และกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ไป
ลองใช ้
 
 

5.2 อภิปรำยผลกำรวจิัย 
การวิจยัเร่ือง “ความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหว่างสินค้าอุตสาหกรรม

(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี กรณีศึกษา 
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั”สามารถน าผลการวจิยัมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายโพลิอะลูมิเนียมคลอไรด์ ชนิด
เหลว ซ่ึงเป็นสารตกตะกอนน ้ าขุ่นส าหรับผลิตน ้ าประปาและบ าบดัน ้ าเสียทั้งในภาคอุตสาหกรรม
และภาคครัวเรือน ผูว้ิจยัคน้พบว่าบริษทัไดน้ าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix)ทั้ง4ดา้น 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ราคา(Price)การจัดจ าหน่าย(Place)และการส่งเสริมการตลาด
(Promotion) มาเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัในการท าการตลาดในสินคา้ทั้ง2ประเภท 

ผลการวิจยัพบว่าทางบริษัทให้ความส าคญักับกลยุทธ์การตลาดในด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) เป็นล าดบัแรก โดยสินคา้พีเอซีและสินคา้ใสก๊ิงจะเป็นสารตกตะกอนท่ีมีคุณภาพสูง ผลิต
จากวตัถุดิบท่ีเป็นโลหะอะลูมิเนียมซ่ึงเป็นเจา้แรกและเจา้เดียวในไทยท่ีผลิตสินคา้ดว้ยวตัถุดิบชนิดน้ี 
ท าให้สินค้าท่ีได้มีประสิทธิภาพสูงกว่าเจา้อ่ืนซ่ึงจะสามารถตกตะกอนได้ทุกสภาพน ้ า สามารถ
ตกตะกอนไดเ้ร็ว การใช้งานจะใช้งานง่ายเน่ืองจากเป็นของเหลว โดยถา้เป็นสินคา้พีเอซีสามารต่อ
ป๊ัมจากตวัรถแทงคแ์ละfeedเขา้ระบบของโรงงานลูกคา้ไดท้นัทีซ่ึงจะลดขั้นตอนการขนสินคา้และไม่
ตอ้งสัมผสักบัสารเคมีโดยตรง ลดความเส่ียงของการเกิดอุบติัเหตุไดแ้ละลูกคา้สามารถใชสิ้นคา้ได้
ทนัทีท่ีเขา้ระบบโดยไม่ตอ้งมีการเตรียมสินคา้ก่อนใช้เหมือนสารส้ม ส าหรับสินคา้ใสก๊ิงซ่ึงเป็น
ผลิตภณัฑ์ตวัเดียวกบัพีเอซีแต่อยู่ในลกัษณะท่ีเป็นขวด เป็นสินคา้ส าหรับครัวเรือน ซ่ึงการใชง้านก็
จะง่ายมากเพียงแค่เปิดฝาแลว้เทคนให้เขา้กนักบัน ้ าขุ่น เพียง15นาทีก็จะสามารถไดน้ ้ าใสมาใช้งาน 
จะเห็นไดว้า่ทางบริษทัจะให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพสูง เห็นผลจริง
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และเน้นท่ีการใช้งานง่ายซ่ึงถือว่าเป็นจุดเด่นท่ีส าคญัของสินคา้พีเอซีและสินคา้ใสก๊ิงท่ีจะแตกต่าง
จากคู่แข่ง 

ในส่วนของสินคา้ใสก๊ิงจุดเด่นท่ีส าคญัคือลกัษณะของสินคา้และdesignของสินคา้ ท่ีมี
ลกัษณะเป็นขวดพลาสติก มีความแข็งแรงและปลอดภยั มาฝาล็อค2ชั้นเพื่อป้องกันการหกของ
สารเคมี designขวดออกแบบมาให้ใช้งานง่าย ฉลากของขวดจะมีการอธิบายวิธีการใช้ดว้ยรูปภาพ 
เน้นการส่ือสารให้เข้าใจง่ายซ่ึงจะเป็นส่วนช่วยให้ผูใ้ช้สามารถเข้าใจในตัวสินค้าและเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ 

นอกจากการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริษทัยงัสร้างความแตกต่างในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยสินคา้พีเอซีจะเป็นแบบPersonal Selling เนน้การขายเองโดยตรง
กบัทางโรงงานของลูกคา้ โดยจะใช้วิธีการให้บริการทางวิชาการเขา้ไปขอน าเสนอสินคา้กบัทาง
โรงงานลูกคา้ มีการทดสอบสภาพน ้ าของลูกคา้และทดสอบผลิตภณัฑ์ให้ดูดว้ยวิธี “Jar Test” เพื่อหา
ขนาดการใช้สารเคมีให้เหมาะสมกับสภาพน ้ าของลูกค้า นอกจากน้ีทางบริษัทจะจดัท ารายงาน
สรุปผลการทดสอบให้กบัทางลูกคา้และเข้าเยี่ยมท่ีโรงงานลูกคา้ทุกๆเดือนเพื่อเขา้ไปตรวจสอบ
ขนาดการใช้สารเคมีให้เหมาะสมกบัสภาพน ้ าในช่วงนั้นๆ ซ่ึงการน าเสนอวิชาการให้กบัโรงงาน
ลูกค้าเป็นวิธีท่ีทางบริษัทใช้เป็นท่ีแรกของประเทศไทยและถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญของบริษัท 
ส าหรับสินคา้ใสก๊ิงทางบริษทัเนน้การส่ือสารกบัลูกคา้ผา่นส่ือการตลาดไดแ้ก่ โบชวัร์และโปสเตอร์  
โดยมีจุดประสงค์เพื่อให้ความรู้และความเข้าใจในตัวสินค้ามากข้ึน บอกถึงวิธีการใช้ทั้ งแบบ
ขอ้ความและมีรูปภาพประกอบเพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจไดง่้ายมากข้ึน 

ในเร่ืองความแตกต่างด้านผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาดของสินคา้พีเอซีและ
สินคา้ใสก๊ิง สอดคลอ้งกบักลยทุธ์การสร้างความแตกต่างในตลาดเฉพาะกลุ่ม (Focus Differentiation 
Strategy) มุ่งเน้นตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคในตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 
เน่ืองจากสินคา้พีเอซีและสินคา้ใสก๊ิงเป็นสารตกตะกอนน ้ าขุ่นเพื่อใชใ้นการตกตะกอนน ้ าขุ่นเพื่อท า
น ้าสะอาดใชแ้ละใชใ้นการบ าบดัน ้าเสีย การท่ีบริษทัใหค้วามส าคญักบักลยุทธ์ดา้นการตลาดโดยเนน้
ความส าคญัด้านผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัต้นๆและเน้นด้านการให้บริการด้านวิชาการรองลงมานั้น
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิไลวรรณ โชติมงคล (2551:100) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคมีภณัฑ์ปรับแต่งสภาพน ้ าส าหรับโรงงานอุตสาหกรรมในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจซ้ือเคมีภณัฑป์รับแต่งสภาพน ้ า ล าดบัท่ี1 คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงโรงงานอุตสาหกรรมให้ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยพิจารณาจากคุณภาพของเคมีภณัฑ์ ส าหรับล าดบัท่ี2 คือ ด้านการบริการหลงัการขายและด้าน
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เทคนิค ซ่ึงโรงงานอุตสาหกรรมให้ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณา
การใหข้อ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ขณะเดียวกนัการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัพบว่า สินคา้อุตสาหกรรม หรือ พีเอซี นอกจากกล
ยุท ธ์ทางการตลาดแล้ว  ส่ิ งส าคัญ อีก ส่ิ งห น่ึงท่ี ส่ งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าพี เอซี คือ 
“Relationship” หรือความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดักบับริษทัลูกคา้ ถา้เป็น
ลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัมายาวนาน ซ้ือขายกนัมายาวนานจะส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
คร้ังถดัไปนั้นง่ายข้ึน ลูกคา้มีความเช่ือใจและเช่ือมัน่ในคุณภาพและประสิทธิภาพของสินคา้ การท า
การตลาดจะง่ายกว่าบริษทัท่ีเป็นลูกคา้รายใหม่ ยงัไม่ได้เร่ิมสร้างความสัมพนัธ์กนั การเขา้ไปขอ
น าเสนอสินคา้หรือการขอเขา้ไปทดสอบผลิตภณัฑ์จะยากกวา่เน่ืองจากบริษทัท่ีเป็นลูกคา้รายใหม่
อาจมีsupplierเจา้เดิมท่ีซ้ือขายกนัอยู่แลว้ การท่ีจะเขา้ไปสร้างความสัมพนัธ์ให้เกิดข้ึนจึงจะยากกว่า
ลูกคา้เจา้เก่า 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจำกกำรวจิัย 
จากการวจิยัเร่ือง “ความแตกต่างของกลยุทธ์ทางการตลาดระหวา่งสินคา้อุตสาหกรรม

(Industrial product) กบัสินคา้อุปโภคบริโภค(Consumer product) ในอุตสาหกรรมเคมี กรณีศึกษา 
บริษทั ไทย พีเอซี อินดสัตรี จ  ากดั”ผูว้ิจยัพบขอ้เสนอแนะส าหรับการบริหารองค์กร โดยพบว่า  
กลยุทธ์การตลาดมีความส าคญัและจ าเป็นต่อบริษทัเน่ืองจากปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูงทั้งในดา้น
ราคาและด้านผลิตภัณฑ์ดังนั้ นบริษัทควรท่ีจะต้องรักษามาตรฐานทั้ งในด้านผลิตภัณฑ์ให้มี
คุณภาพสูง มีการพฒันาปรับปรุงผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองและด้านบริการเพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้รวมทั้งให้ความส าคญัต่อการส่ือสารการตลาดเพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัและ
เป็นท่ีตอ้งการของลูกคา้ 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรวจิัยในอนำคต 
ในการวิจยัคร้ังถัดไป ควรมีการศึกษาในด้านของลูกค้าเช่น ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์พีเอซีและผลิตภณัฑ์ใสก๊ิง โดยการท าการวิจยัเป็นเชิงปริมาณเพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการปรับปรุงและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัต่อไป 
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5.5 ข้อจ ำกดัในกำรวจิัย 
การวจิยัเชิงคุณภาพโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัทางผูบ้ริหารโดยตรงท าใหมี้ขอ้จ ากดั

ในการเปิดเผยขอ้มูลเชิงลึกซ่ึงเป็นความลบัของทางบริษทั 
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