
บทท่ี 4

ผลการวิจ้ย

สรุปผลการวิจัยในเร่ืองบทบาทของการส่ือสารในการกำหนดกลยุทธ์การส่ือสารการ 
ตลาดร่วมกันระหว่างบริษัทลูกค้าบ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา ใด้ตามหัวข้อการศึกษาจังน้ี

1. ลักษณะท่ัวใปฃองบุคลากรท่ีทำงานในบริษัทบ้านจัดสรร

2. บทบาทของการส่ือสารมีความสำคัญในการกำหนดกลยุทธ์การล่ือสารการตลาด
ร่วมกัน

3. ปัญหาการส่ือสารในการกำหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดร่วมกัน

4. ลูกค้าบ้านจัดสรรเคยใช้บริการหลายบริษัทโฆษณา

5. ผลงานและประสบการณ์ของบริษัทโฆษณาเป็นปัจจัยท่ีลูกค้าบ้านจัดสรรเลือกใช้
บริการ

6. ลูกค้าบ้านจัดสรรต้องการการทำงานร่วมกับบริษัทโฆษณาแบบ Strategic
Partner

7. การใช้ส่ือก่อนและหลังวิกฤติการณ์บ้านจัดสรร
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1. ษ ัก ษ ถ ^ ข อ ง บ ุค ล า ก ร ท ี่ท ำ ง า น ใ น บ ร ิษ ัท บ า น จ ด ส ร ร  ท ีต้่องติดต่อประสานงาน 
กับตัวแทนของบริษัทโฆษณา เป็นการทำงานท่ีต้องส่ือสารกันตามกระบวนการการทำงานท่ีเกิดข้ึน 
อยู่ตลอดเวลา ในความเห็นของท้ัง 2 ฝ่าย จากการวิจัยพบว่า คุณลักษณะท่ีควรมีของลูกค้าบ้าน 
จัดสรรท่ีบริษัทโฆษณาเห็นว่าก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการทำงานร่วมกัน ดังน้ี

1. มีความเป็น Professional
2. มีความแม่นยำของโจทย์การตลาด
3. มีการวิเคราะห์สถานการณ์การตลาดใด้อย่างแม่นยำ
4. มีการดำเนินการธุรกิจท่ีม่ันคง
5. มีประสบการณ์ในการทำธุรกิจ
6. ใม่มีอคติ
7. มีการแบ่งงานรับผิดชอบในสายงานของบริษัทท่ีชัดเจน
8. มีการดัดสินใจท่ีชัดเจน ทันเวลา

สิวนลูกค้าบ้านจัดสรร จากการวิจัยพบว่า คุณลักษณะของบริษัทโฆษณาท่ีลูกค้า 
บ้านจัดสรร (ฝ่ายการตลาด) มีความพึงพอใจท่ีจะทำงานร่วมกัน เพ่ือก่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด
mi

1. มีการจัดการภายในองค์กรเป็นระบบดี
2. มีครีเอทีฟดี
3. มีการวางแผนเซิงกลยุทธ์การตลาด
4. มีความสามารถด้านส่ือโฆษณา
5. มีบริการด้านข้อมูลการวิจัย
6. มีบริการด้านข้อมูลการตลาด และการประชาสัมพันธ์
7. ฝ่ายบริหารงานลูกค้า มีประสิทธิภาพ
8. มีการวัดผล ประเมินผล ในแต่ละแผนการรณรงค์โฆษณา

คุณลักษณะของบุคลากรของบริษัทโฆษณา ในท่ีน้ีหมายถึง ฝ่ายบริหารงานลูกค้า 
เป็นสิวนใหญ่ ท่ีลูกค้าบ้านจัดสรรมุ่งหวัง หรือคาดหวังท่ีจะใด้รับการทำงานหรือช้ินงานท่ีมีประสิทธิ 
ภาพน้ันท้ัง 2 ฝ่าย ควรมีการทำความตกลงร่วมกันระหว่างลูกค้าและเอเยนซ่ีเก่ียวกับส่ืงท่ีค าด หวัง
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ถือเป็นหัวใจสำคัญของเนือหา น่ันก็คือต้องให้ความสำคัญกับบทบาทของการส่ือสารในการทำงาน 
ร่วมกัน ในแต่ละประเด็นท่ีได้รับจากการว ิจ ัย  ดังน้ี

1. มีการจัดการภายในองค์กรเป็นระบบดี
หมายถึง ลูกค้าคาดหวังท่ีจะได้รันการบริหารอย่างสะดวก ไม่ติดขัด เกิดความ 

คล่องตัว มิได้หมายความว่า ลูกค้าบ้านจัดสรรจะไปก้าวก่ายในองค์กรของเอเยนซ่ีแต่ประการใด 
เพราะฝ่ายบริหารงานลูกค้า ต้องมีการส่ือสารภายในองค์กรกับแผนกอ่ืน  ๆ เพ่ือจะผลิตงานให้ลูกค้า 
ตรงตามกำหนดเวลาท่ีได้รับมอบหมาย

"การตามงานกัน คือไม่ต้องมีปัญหา คือ ไม่ใช่ปัญหาจุกจิกอะไรแบบเน้ีย เช่น 
สมมุติงาน Design มี order งานแต่ถ้าเกิดเราไปเจอท่ีแบบไม่ทำงานให้เราคือ เค้าให้ความสำคัญ 
กับเราน้อยลง อีกอย่างเป็นเร่ืองของ Communication กับคน น่าจะเข้าหากันได้ ติดตามงานดี, มี 
มนุษยสัมพันธ์ดีหรือไม่ดีกับในกลุ่มของบริษัทจริง  ๆ แล้วทำให้ผลงานท่ีเค้าได้กสับมาเพ่ือเสนอเรา 
ข้าหรือเร็วได้ท้ังน้ัน"
(อาภรรัตน์ อังศุสิงห์. ผู้จัดการฝ่ายการตลาด (โครงการ) บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าสั (มหาซน) 
จำกัด. สัมภาษณ์, 23 เมษายน 2542)

2. มีครืเอทีฟดี
หมายถึง ความคิดสร้างสรรค์ท่ีผ่านกระบวนการถ่ายทอดความคิดจากลูกค้าตาม 

โจทย์การตลาดนั้น ต้องเป็นความคิดสร้างสรรค์ท่ีทำให้ลูกค้าประสบความสำเร็จในการส่งสารล่ 
กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ในการสร้างความจดจำใด้ไนระยะเวลาอันรวดเร็ว เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ 
ของการตลาด

"ผมจะดูเร่ือง ครืเอทีฟ ว่าต้องเก่ง เช่ียวซาญ มีความลามารถตอบโจทย์การตลาด 
ให้ออกมาประสบความสำเร็จหรือไม่"
(ซลสิญจ์ วัฒนาธร. ผู้จัดการฝ่ายโครงการ บริษัท สยามสินธร จำกัด. สัมภาษณ์, 29 มกราคม
2 5 4 2 )
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3. มีการวางแผนเซิงกลยุทธ์การตลาด
นับว่าเป็นคุณลักษณะสำคัญท่ีลูกค้าบ้านจัดสรรต้องกา?จากเอเยนชี่โฆษณาเป็น 

อย่างยง เน่ืองจากภาวะวิกฤติในปัจจุบัน ย่ิงต้องมีการระดมความคิด คัดสรร วางแผนกลยุทธ์ท่ีดีท่ี 
สุด เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดให้ได้

"เอเยนซ่ี ท่ีต้องเข้าใจในธุรกิจน้ีใด้ดี มีประสบการณ์อย่างน้อยเป็นตัวคัดท้ายในแง' 
Marketing เราบางส่วน ถ้ามาร่วมกันช่วยทำงาน เรามองว่าเอเยนซ่ีท่ีมีประสบการณ์ด้าน 
เรียลเอสเตท บ้านจัดสรร มีอยู่ใม่ก่ีเจ้า เราบอกให้เอเยนซ่ีช่วยคิดว่า How to say เอามาต่อกับ 
โจทย์และดำเนินงาน"
(วิษณุ สุชาติ!าพงค์. ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ บริษัท ควอสิต้ีเถ้าลั (มหาซน) จำกัด. สัมภาษณ์, 
22 กุมภาพันธ์ 2542)

4. มีความสามารถด้านซ้ือส่ือโฆษณา
น่ันหมายถึง เป็นความสามารถของบริษัทโฆษณาท่ีจะช่วยบริหารงบประมาณ 

การตลาดท่ีมีอยู่จำกัด ให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดภายในระยะเวลาของแผนงานการตลาด ประสิทธิ 
ภาพทางด้านส่ือโฆษณาน่ัน ท้ังเร่ือง ราคา การเลือกซ้ือส่ือโฆษณา อำนาจการต่อรองกับส่ือต่างๆ 
เพ่ือผลประโยชน์สูงสุดของลูกค้า

"ก็คงจะเป็น power ในเง่ฃองล่ือ ว่าบริษัทเขามีความสามารถพอจะจองส่ือท่ีเรา 
ต้องการใด้ ไม่ให้เราโดนบริษัทอ่ืนเบียดตกใป ปกติแล้วพวกบริษัทโฆษณาใหญ่  ๆ เขาจะซ้ือพ้ืนท่ี 
โฆษณาดี  ๆ ไว้เป็นปีอยู่แล้ว เราก็ไม่ต้องกลัวว่าโฆษณาของเราจะไม่มีท่ีลงดี  ๆ อย่าง Fameline 
เขาเป็นบริษัทลูกของ Far East Advertising เพราะฉะนันก็ไม่มีปัญหาเรืองนี"
(สุริยะ วรรณบุตร. ผู้จัดการฝ่ายการตลาดบริษัทเอเชียนพร้อพเพอร์ตี้จำกัด. สัมภาษณ์,
19 เมษายน2542)

5. มีการบริการด้านข้อมูลการวิจัย
ถ้าบริษัทโฆษณามีบริการด้าน'น้ี จะช่วยลูกค้าได้มาก เพราะจะนำไปใช้วิเคราะห์ 

เพื่อการวางแผนงานการสื่อสารการตลาด ข้อมูลด้านการวิจัยตลาดหรือพถุติกรรมผู้บริโภคกลุ่ม
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เป้าหมาย ล้วนแต่มความจำเป็นอย่างยิ่ง เพ่ือให้ลูกค้าม่ันใจได้ว่าการคิดวางแผนงานการส่ือลาร 
การตลาดแต่ละคร้ังจะบรรลุผลสำเร็จ หรือมีความผิดพลาดน้อยท่ีสุด

"เร่ืองของฐานข้อมูลคุณต้องหามา Support ให้เราด้วย ไม่ใช่ให้เราไปซ้ือเอง และ 
ก็ต้องไม่แพงเกินไป"
(วิษณุ สุชาติล้ําพงค้. ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการบริษัท ควอลิตี้เยัาสั(มหาซน)จำกัด. สัมภาษณ์, 
22 กุมภาพันธ์ 2542)

6. มีบริการด้านข้อมูลการตลาด และการประซาสัมพันธ์
คุณลักษณะน้ีเป็นส่วนช่วยเสริม ทำให้บริษัทโฆษณามีคุณค่าเพ่ิมข้ึนในลายตา 

ของลูกค้าเป็นการบริการท่ีเรียกว่า full service ซ่ึงจากสภาวะปัจจุบัน ข้อมูลการตลาดมีความ 
สำคัญมากและการประซาสัมพันธ์ ก็เป็นการส่ือสารการตลาดทางหน่ึงท่ีจะประหยัดงบประมาณ 
ของลูกค้าได้ดี และสามารถสร้างความน่าเช่ือถือต่อสินค้าบ้านจัดสรรได้

"มี full service ในเร่ืองของ PR ให้ลูกค้า เพ่ือประหยัดเวลา ลูกค้าไม่ต้องทำเอง 
และสามารถลดค่าไซ้จ่ายได้อีกด้วย ถือเป็นข้อได้เปรียบกว่าเอเยนช่ือ่ืน''
(จุมพล มีสุข. กรรมการผู้จัดการ บริษัท ควอลิต้ีเยัาสั (มหาซน) จำกัด. สัมภาษณ์, 11 มีนาคม 
2542)

7. ฝ่ายบริหารงานลูกค้า มีประสิทธิภาพ
ในการทำงานน้ันการส่ือสารระหว่างองค์กร 2 องค์กร มีบทบาทสำคัญอย่างยิ่ง 

โดยเฉพาะฝ่ายบริหารงานลูกค้า ซ่ึงต้องส่ือสารกับลูกค้าบ้านจัดสรรแบบการส่ือสาร 2 ทาง ตลอด 
เวลา ดังน้ัน ฝ่ายบริหารงานลูกค้า นับเป็นหัวใจสำคัญของกระบวนการการทำงานท่ีเกิดข้ึน ว่ามี 
ประสิทธิภาพน้ัน ลูกค้าบ้านจัดสรรมุ่งหวังหรือคาดหวังท่ีจะได้รับการบริการทุกด้านจากบริษัท 
โฆษณาเป็นอย่างดี

"คือเร่ือง client service น่ีเป็นเร่ืองสำคัญมาก เพราะจะต้องเป็นคนท่ีรู้หมดและ 
คุมเกมได้หมด และสามารถกรีดงานออกมาได้หมดตรงตามวัตถุประสงค์และกำหนดของ?ะยะ 
เวลาได้"
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(คุภรัฏฐ์ วีระกุล. ผู้ช่วยรองประธานกรรมการ บริษัท แลนด์ แอนด์ เอ้าสั (มหาซน) จำกัด. 
สัมภาษณ์, 25 เมษายน 2542)

8. มีการกัดผล ประเมินผล ในแต่ละแผนการรณรงค์โฆษณา
บริษัทโฆษณาท่ีดี ควรมีการกัดผลงานท่ีผลิตออก!ปว่า ลงท่ีผู้'บริโภคเป้าหมาย!ด้ 

รับน้ัน ตรงตามกัตถุประสงค์ทางการตลาดหรือ!ม่ อย่าง!ร เม่ือมีการกัดผลในการทำงาน ก็ต้องมี 
การประเมินผล เพ่ือประมวลผลท่ีเกิดข้ึนและวางแผนปรับปรุง แผนงานการส่ือสารการตลาดใน 
คร้ังต่อ!ป

"เราจะดูว่าเขาเข้าใจโจทย์ทางการตลาดม้ัย และสามารถตอบตามวัตถุประสงค์ 
ของการตลาด!ด้อย่างซัดเจนอย่างท่ีเราพอใจม้ัย มีการกัดผล ประเมินผลในแต่ละแคมเปญ!ป แต่ 
ท้ังน้ีท้ังน้ัน โดย!ม่!ด้กัดว่าอันน้ีเป็นบริษัทอันดับหน่ึงของประเทศ!ทย หรือว่าจะต้องท้อปทรื หรือท้ 
อป!ฟว์ !ฝ!ด้ดูตรงน้ัน จะดูว่าพลังของเขาและประสิทธิภาพของเขาจะเพียงพอกับความต้องการ 
ของเราม้ัย"
(คุภรัฏฐ์ วีระกุล. ผู้ช่วยรองประธานกรรมการ บริษัท แลนด์ แอนด์ เอ้าลั (มหาชน) จำกัด. 
สัมภาษณ์, 25 เมษายน 2542)

คุณลักษณะของลูกค้าบ้านจัดสรรท่ีบริษัทโฆษณามีความเห็นว่าทำงานร่วมกันแล้วจะ 
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด มีดังน้ี

1. มีความเป็น Professional
ความเป็นมืออาชีพของลูกค้าบ้านจัดสรร จะทำให้บริษัทโฆษณาทำงาน!ค้อย่างมี 

ประสิทธิภาพ และผลงานท่ีลูกค้า!ค้รับจะทำให้ธุรกิจของลูกค้าประลบความสำเร็จค้านยอดขาย 
เพราะความเป็นมืออาชีพ จะมีแนวคิด และการทำงานท่ีมีประโยชน์ต่อบริษัทโฆษณา ทำให้เกิด 
การเรียนรู้ สะสมประสบการณ์เพ่ิมข้ึน
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"ลูกค้าบ้านจัดสรรท่ีเคยทำ และทำอยู่เป็นลูกค้าท่ี Pro ทีเดียว ส่ิงท่ีเคยทำมา 
จริง  ๆแล้วเน่ีย เขาจะมี information ให้เยอะ เขาจะชัดเจนในประเด็น จะทำงานง่าย เขาจะมีการ 
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย วิเคราะห์เร่ืองการเงิน ซ่ึงตรงน้ีเน่ีย เง่ือนไขใน 
การทำโฆษณาท้ังหลายท้ังมวลทำให้เอเยนซ่ึทำงานง่าย',
(ปารณี ปัญจนันท์. ผู้อำนวยการกลุ่มบริหารงานลูกค้า บริษัท ฟาร์อีลต์แอดเวอร์ไทซ่ึง (มหาชน) 
จำกัด. สัมภาษณ์, 25 กุมภาพันธ์2542)

2. มีความแม่นยำของโจทย์การตลาด
ความแม่นยำ หมายถึง ลูกค้ารู้ดีว่าตนต้องการอะไร และลามารถถ่ายทอดความ 

คิด ความต้องการให้กับบริษัทโฆษณา ได้อย่างชัดเจน ถ่องแท้ และล่ือสารให้เข้าใจตรงกัน เพ่ือมิ 
ให้เลียเวลาท้ัง 2 ฝ่าย มิฉะน้ันเม่ือผลิตช้ินงานออกมาแล้วไม่ตรงโจทย์ อาจทำให้เลียความรู้สึกต่อ 
กันก็เป็นได้

"ส่ิงท่ีสำคัญท่ีสุดท่ีเราหวังในตัวลูกค้า คือ อยากให้เขามีความชัดเจนในวัตถุ 
ประสงค์ทางการตลาดของเขา คือรู้อย่างแน่ชัดว่าสินค้าของเขาคืออะไร ต้องการขายให้คนกลุ่ม 
ไหน สํวนเร่ืองจะขายอย่างไร เป็นหน้าท่ีของบริษัทโฆษณา ถ้าเขาเข้าใจตัวสินค้าดี และล่ือมาให้ 
เราได้อย่างถูกต้องจะช่วยให้การทำงานง่ายช้ินมาก แต่ทำงานกับบริษัทใหญ่มักไม่ค่อยมีปัญหา 
เพราะสินค้าของเขาดีอยู่แล้ว"
(มงคล จรัสนิร้ตคัย. ผู้อำนวยการฝ่ายบริหารงานลูกค้า บริษัท ฟาร์อีสตั แอดเวอร์ไท1ซ่ึง (มหาซน) 
จำกัด. สัมภาษณ์, 23 เมษายน 2542)

3. มีการวิเคราะห์สถานการณ์การตลาดได้อย่างแม่นยำ
คุณลักษณะข้อน้ีของลูกค้าบ้านจัดสรร ทำให้เกิด ข้อดี กล่าวคือ ทำให้มีการวาง 

แผนงานเซิงกลยุทธ์ได้อย่างเฉียบคม และมีการตระเตรียมกำหนดเวลาในงาน มิให้ฉุกละหุก หรือ 
อีกนัยทำให้ลามารถแก้ไขปัญหาหรือสถานการณ์เฉพาะหน้าทางการตลาด การส่งเสริมการขายได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ
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"ในแง'การตลาด ด้วยวิธีการและเทคนิคการขายต่าง  ๆ ตัวบริษัทเขาเองต้องมี 
ความสามารถมากกว่าเราอยู่แล้ว โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การท่ีเขาจะคิดผลิตสินค้าตัวหน่ึงข้ึนมา เขา 
ต้องดูตลาดมาก่อนแล้ว ก่อนท่ีเขาจะวางสินค้า ตรงนันคือข้อมูลท่ีถ้าเราไม่เคยลงไปลึกเอง เราจะ
ไม่รู้"
(คิรินุช สุภานุรักษ์. ผู้อำนวยการฝ่ายบริหารงานลูกค้า บริษัท สินตาล (ประเทศไทย) จำกัด. 
สัมภาษณ์, 19 เมษายน 2542)

4. มีการดำเนินธุรกิจท่ีม่ันคง
บริษัทโฆษณาจะไม่เกิดความม่ันใจหากไม่มีการตรวจสอบสถานภาพทางการเงิน 

ของบริษัทลูกค้าเลียก่อน ท่ีจะรับทำงานให้ลูกค้ารายน้ันๆ โดยเฉพาะลูกค้าบ้านจัดสรร ย่ิงต้องมี 
ความม่ันใจท่ีจะทำงานให้ได้อย่างดี

"การจะ approach จะต้องสืบในเร่ืองความม่ันคงของบริษัทก่อนว่า เขาเป็นใคร 
ใครเป็นเจ้าของ ประวิตการเงินเป็นอย่างไร การชำระเงินเป็นอย่างไร เคยทำกับเอเยนช่ีไหนมาบ้าง 
ตรงน้ีสำคัญ เพราะการท่ีเราโฆษณาทีเม็ดเงินท่ีจะใช้มันเยอะมาก ถ้าเราต้องสำรองจ่ายเพื่อการ 
production ก็ดี ค่ามีเดียก็ดี โดยท่ีเราไม่มีความม่ันใจตรงน้ันเน่ึย พอเกิดปัญหาตรงน้ันก็เจ็บตัว 
ซ่ึงก็เป็นกันเยอะ ที่ยังติดค้างกัน ฟ้องร้องกันเยอะ"
(รัชพงคั งามพิสัย. ผู้อำนวยการกลุ่มบริหารงานลูกค้า บริษัท เฟมดํใลน์ แอดเวอร์ไทซ่ึง จำกัด. 
สัมภาษณ์, 5 เมษายน 2542)

5. มีประสบการณ์ในการทำธุรกิจ
คุณลักษณะน้ีทำให้ลูกค้าเกิดความกล้าในการตัดสินใจทางธุรกิจ เพราะมีความ 

เช่ียวชาญจากประสบการณ์ท่ีส่ังสมมา ทำให้บริษัทโฆษณาได้เรียนรู้ วิธีการทำงาน แนวคิดต่างๆ 
และร่วมกันทำงานกับบริษัทโฆษณาได้คล่องตัวย่ิงขืน

"ฟ้าร์อีสตั ทำโฆษณาให้ แลนด์ แอนด์ เถ้าสั มาต้ังแต่เร่ิมแรกต้ังบริษัทเม่ือ 20 
กว่าปีมาแล้ว เรากับแลนด์ แอนด์ เถ้าสั เติบโตมาด้วยกัน ล่วนอีก 2 บริษัท คือ ควอสิตี้เฮ้าสั และ 
เอเซียน พร้อพเพอร์ต้ี น้ันก็เป็นบริษัทในเครือของแลนด์ แอนด์ เถ้าสั ซ่ึงคุณอนันต์ อัศวโภคิน แนะ
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นำมาให้เรา เราทำงานช่วยกันแบบพาร์ทเนอร์มานานคุยกันใต้ เราจะ clear Attitude ระหว่างกัน 
อยู่ตลอด"
(มงคล จรัสนิรัติศัย. ผู้อำนวยการฝ่ายบริหารงานลูกค้า บริษัท ฟาร์อีสต์ แอดเวอร์ไทช่ิง (มหาซน) 
จำกัด. สัมภาษณ์, 23 เมษายน 2542)

6. ปราศจากอคติ
หากลูกค้าปราศจากอคติต่อบริษัทโฆษณา จะทำให้เกิดการส่ือสารท่ีดี ท่ีเรียกว่า 

“คุยกันรู้เร่ือง รู้ใจกัน” ไม่มีคำว่า “ไม่ถูกซะตา" อย่างท่ีลูกค้าบางรายเคยใซ้บ่อยๆ การปราศจาก 
อคติ จะทำให้เกิดการทำงานร่วมกันท่ีเรียกว่า Team work

"เร่ืองท่ีต้องไปสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ใกล้ซิดฃ้ึน บางเอเยนซ่ีเขาจะสับลูก 
ค้ากับเอเยนซ่ีมาอยู่ด้วยกัน เพ่ือให้มีพฤติกรรมท่ียอมรับซ่ึงกันและกัน และมีประเด็นท่ีตรงกัน เพ่ือ 
ท่ีจะสามารถคุยกันได้ เพราะฉะน้ัน เอเยนซ่ึต้องปรับตัวง่าย จะไม่ค่อยยึดติดกับอะไร"
(ปารณี ปัญจนนท์. ผู้อำนวยการกลุ่มบริหารงานลูกค้า บริษัท ฟาร์อีสต์ แอดเวอร์ไทซ่ึง (มหาซน) 
จำกัด. สัมภาษณ์, 25 กุมภาพันธ์2542)

7. มีการแบ่งงานความรับผิดชอบในสายงานรองบริษัทท่ีซัดเจน คุณลักษณะ'ข้อน้ี,ทำ 
ให้ไม่เกิดการขลุกฃสัก ล่าช้า ในการอนุมัติงาน หรือไม่มีการก้าวก่ายกันเองในองค์กรของลูกค้า ทำ 
ให้บริษัทโฆษณาทำงานได้รวดเร็วข้ึนด้วยความสบายใจพัง 2 ฝ่าย

"เรามองท่ีตัวองค์กรด้วย เพราะว่า การทำงานขององค์กรใหญ่  ๆ ถ้าหากทุกอย่าง 
มีระบบ ก็จะเป็นการเปิดให้เราด้วย เพราะการทำงานไม่ใช่เพียงว่าลูกค้าจะได้อะไรจากเรา แต่เรา 
สามารถเรียนรู้อะไรได้จากลูกค้าด้วย ตัวระบบขององค์กรเขาเองท่ีว่าเขาแบ่งงานกันยังไง ใครรับ 
ผิดซอบตรงไหน แล้วเขาสรุปงานให้เราได้ มันจะทำงานได้เร็วและตรงมากฃ็น"
(คิรินุช สุภานุรักษ์. ผู้อำนวยการฝ่ายบริหารงานลูกค้า บริษัท สินตาส (ประเทศไทย) จำกัด. 
สัมภาษณ์, 19 เมษายน 2542)
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8. มีการตัดสินใจท่ีซัดเจน ทันเวลา
ไม,ว่าผู้ที่ทำงานในระตับประสานงาน หรือผู้บริหารของบริษัทลูกค้าบ้านจัดสรร 

หากมีการตัดสินใจล่าช้า จะทำให้งานคลาดเคล่ือน ไม่ตรงตามกำหนดเวลาของแผนงานล่ือสาร 
การตลาดท่ีวางใว้

"ในเง่ฃองของเวลา พอลูกค้ามองว่าอย่างน้ี  ๆ เราจะต้องนับถอยหลังแล้วว่าทัน 
ม้ัย่ อะใร ยังใง แล้วเราก็เซ็ทไทม์ม่ิงกลับใปอีกที กลับใปคุยเสนองานเสร็จให้ลูกค้าตอบเราใด้ 
หลังจากน้ันถึงจะมาทำโปรตัคช่ันงาน ซ่ึงข้ึนอยู่กับขนาดของงาน เซ่น 2 เดือนสำหรับงานยาก  ๆ
ใหญ่  ๆ บางงานก็แค่เดือนหรือเดือนกว่าเท่าน้ัน"
(คิรินุช สุภานุรักษ์. ผู้อำนวยการฝ่ายบริหารงานลูกค้า บริษัท สินตาล (ประเทศใทย) จำกัด. 
สัมภาษณ์, 19 เมษายน 2542)

การวิเคราะห์เซิงปริมาณ

1. ษักษณะทั่วไปของบุครทกรทีทำงานในบริษัทบ้านจดสรร

ล่วนใหญ่บุคลากรท่ีทำงานในบริษัทบ้านจัดสรรเป็นเพศชาย ร้อยละ 73.6 ท่ีเหลือเป็น 
เพศหญิง ร้อยละ 26.4 เกือบคร่ึงมีอายุอยู่ระหว่าง 26-30 ปี ร้อยละ 48.2 อายุเฉลี่ย 28 ปี อายุตํ่า 
สุด 21 ปี และสูงสุด 40 ปี ล่วนใหญ่จบปริญญาตรี ร้อยละ 68.2 ที่เหลือจบการศึกษาต่ํากว่า 
ปริญญาตรี ร้อยละ 27.3 และสูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 4.5 ส่วนใหญ่มีรายใต้/เดือนต่ํากว่า
15,000 บาท ร้อยละ 72.7 ท่ีเหลือมีราย1ใต้/เดือนสูงกว่า 15,000 บาท ร้อยละ 27.3 สำหรับสถาน 
ภาพสมรสส่วนใหญ่เป็นโสดร้อยละ 70.9 ท่ีเหลือแต่งงานแล้ว 29.1 ประมาณคร่ึงหน่ึงของบุคลากร 
มีระยะเวลาในการปฏิบ้ตงานในบริษัทบ้านจัดสรร 2-3 ปี ร้อยละ 52.8 นอกจากน้ันมีระยะเวลาใน 
การปฎิษัติ-งาน 1 ปี ร้อยละ 20.0 4 ปี ร้อยละ 19.1 และ 5 ปี และมากกว่า ร้อยละ 8.2 ตารางท่ี 3
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ตารางท่ี 3 ลักษณะท่ัวไปของบุคลากรท่ีทำงานในบริษัทบ้านจัดสรร

ตัวแปร จ ำ น ว น  

(ท = 1 1 0 )
ร้อยละ

เพศ
ชาย 29 26.4
หญิง 81 73.6

อายุ
21 -2 5  ปี 28 25.5

7P๐COICOC\J 53 48.2
31 -3 5  ปี 25 22.7

TPo'■ริ*'ICOCO 4 3.6
อายุตํ่าสุด 21 ปี สูงสุด 40 ปี เฉล่ีย 28 ปี

ระตับการศึกษา
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 30 27.3
ปริญญาตรี 75 68.2
สูงกว่า'ปริญญาตรี 5 4.5

ราย1ได้/เดือน
10,000 บาทและต่ํากว่า 37 33.6
10,001 -  15,000 บาท 43 39.1
สูงกว่า 15,000 บาท 30 27.3

สถานภาพสมรส
โสด 78 70.9
แต่งงานแล้ว 32 29.1

ระยะเวลาท่ีปฏิบัติงานในบริษัท
1 ปี 22 2 0 . 0

2 ปี 30 27.3
3 ปี 28 25.5
4 ปี 21 19.1
5 ปี และมากกว่า 9 8.2



4 6

จากข้อมูลท่ีได้มา เป็นท่ีน่าสังเกตว่า บุคลากรท่ีทำงานอยู่ในบริษัทบ้านจัดสรร ส่วน 
ใหญ่มีรายได้/เดือน ต่ํากว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 72.7 แสดงให้เห็นว่าเงินเดือนโดยเฉล่ียไม่ 
สูงนัก เน่ืองจากมีการปรับหรือลดขนาดองค์กร จากผลกระทบของวิกฤติการณ์ท่ีเกิดข้ึน และ 
ประมาณคร่ึงหน่ึงของบุคลากรมีระยะเวลาในการปฎิบ้ตงาน หรืออายุงาน เพียง 2-3 ปี น่ันหมาย 
ถึงว่า มีการเข้า หรือ ออกของพนักงาน หรือ Turn Over สูง ภายในระยะเวลา 2-3 ปีท่ีผ่านมา
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2. บทบาทของการสี,ฮสารมีครามจัาค้ญในการกำหนดกลยุทธ์การสี'a สารการตลาดร่วม 
กํนระหว่างบริษัทลูกค้าษัานจัดสรรกํ'บบริษัทโฆษณา

การส่ือสารในการทำงานร่วมกันระหว่างบุคลากรของท้ัง 2 องค์กร คือ บริษ้ทํลูกค้า 
บ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) 
และต้องเป็นการส่ือสาร 2 ทางตลอดเวลา (Two ways Communication) จึงจะเกิดความเข้าใจ 
ตรงกันและเป็นการถ่ายทอดแนวความคิดให้เกิดเป็นกระบวนการกำหนดกลยุทธ์การส่ือสารการ 
ตลาดร่วมกัน ในท่ีน้ีหมายถึงการใช้ส่ือโฆษณาและการส่งเสริมการขาย

จากการวิจัยพบว่าการส่ือสารดังกล่าวของท้ัง 2 องค์กร มีปัจจัยหลายปัจจัยที่เช้ามามี 
ส่วนเก่ียวช้องหรือมีบทบาททำให้การส่ือสารน้ันบรรลุวัตถุประสงค์หรือใม่ อย่างใร

ปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการการทำงานของฝ่ายการตลาดบริษัทลูกค้าบ้านจัดสรร 
และฝ่ายบริหารงานโฆษณาของบริษัทโฆษณา มีดังน้ี คือ

2.1 ทศน คติ

ลูกค้าบริษัทบ้านจัดสรรมีทัศนคติว่าบริษัทโฆษณามีหน้าท่ีท่ีต้องเช้าใจโจทย์ทาง 
การตลาด และวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้แม่นยำ บริษัทโฆษณาต้องดูแลภาพรวมของการ 
โฆษณาและกำหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท้ังหมด บริษัทโฆษณามีการทำงานเป็นระบบให้ 
ลูกค้าม่ันใจ มีความเป็นมืออาซีพ

หากลูกค้ามีทัศนคติเดิมท่ีไม่ค่อยดีนักกับบริษัทโฆษณา ก็คงจะพูดจามีการเข้าใจ 
กันยาก กว่าจะบรรลุวัตถุประสงค์อาจทำให้ล่าช้าทังท่ีไม่ควรก็เป็นได้

2.2 รสนิยม

รสนิยมเป็นเร่ืองสำคัญมาก ซ่ึงหลาย  ๆ คนไม่ได้นึกถึงในการส่ือสารเวลาทำงาน 
ร่วมกัน เน่ืองจากรสนิยมสะท้อนแนวคิด ความชอบ พฤติกรรม เช่น ในการเสนองานของบริษัท 
โฆษณา ลูกค้าบ้านจัดสรร มีสิทธ๋ึท่ี'จะแสดงความคิดเห็น ติติง ซือหรือไม่ซืองานนันๅ แต ่น ักการ
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ตลาดบางคน ดูเหมือนว่าจะมุ่งไปที่การตลาด หรือ Hard sale เพียงอย่างเดียวโดยลืมมองไปว่า 
การเสนอชิ้นงานโฆษณาแบบนั้นอาจไม่จูงใจกลุ่มผู้บรืโภคเป้าหมายเพียงพอ หรือเน้นไปที่การส่ง 
เสริมการขายเท่านั้น ทำให้ผลงานที่ออกมามีความขลุกฃสัก หรือล่าช้าไปบ้าง รสนิยมของทั้ง 2 
ฝ่ายที่มืมาจากภูมิหลัง พื้นฐานชีวิต นิสัยส่วนตัว ซึ่งแต่ละคนเติบโตมาคนละลังคมหรือต่างกัน แต่ 
ต้องมาทำงานร่วมกันเกือบตลอดเวลา จึงต้องอาศัยการปรับตัวเข้าหากันทั้ง 2 ฝ่าย

2 .3  ก า ร ล ร ้า ง ค ว า ม เม พ น ธ ์

จากข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์น้ี พบว่า การสร้างความสัมพันธ์กันระหว่าง 
บุคลากรท่ีทำงานร่วมกันของท้ัง 2 องค์กร นับว่ามีความสำคัญในการท่ีจะช่วยให้การส่ือสาร 
ระหว่างกันเกิดความเข้าใจราบร่ืน และทำให้งานเกิดประสิทธิภาพท่ีดี บรรลุวัตถุประสงค์ท้ังลูกค้า 
บ้านสัดลรรและบริษัทโฆษณา

มีนักการตลาดซ่ึงเป็นลูกค้าบ้านสัดสรรหลายราย มีความเห็นว่า กิจกรรมพิเศษ 
ร่วมกัน เช่น การแข่งขันกีฬาของ 2 องค์กร หรือการสัดสัมมนา หรือการสัด Workshop ปีละไม่ก่ี 
คร้ัง แต่ควรทำอย่างสม่ําเสมอ ทำให้ลูกค้าบ้านสัดสรรและบริษัทโฆษณามีความสัมพันธ์ท่ีดีข้ึน ใน 
แง่ของการเรียนรู้ และความเข้าใจ จนถึงขันท่ีเรืยกว่า “พูดภาษาเดียวกัน” ก็เป็นได้

การทำงานด้วยความใกล้ชิดกัน ถึงแม้จะนอกเวลางานบ้าง ทำให้เกิดกระบวน 
การเรียนรู้ การรับรู้ที่ดี'ขึ้น สามารถฃสัดทัศนคติไม่ค่อยดีต่อกันออกไปได้บ้าง จะทำให้การสื่อสาร 
ในการทำงานดีขึ้น

2 .4  ก า ร ว า ง แ ผ น เร ื่อ ง เว ล า

ลูกค ้าบ ้านสัดสรรและบริษ ัทโฆษณาต้องม ีการวางแผนงานเรื่องเวลาเป ็นส ื่งท ี่ 
สำคัญ ทำให้ทั้ง 2 ฝ่ายต้องมีการสื่อสารและปรับแผนงานกันอย่างใกล้ชิดตลอดเวลา มีการแก้ไข 
ปัญหาหรือเหตุการณ์เฉพาะหน้าได้โดยเฉพาะเรื่องสื่อโฆษณาและการล่งเสริมการขาย
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2 .5  ก า ร ต ิด ต า ม ง า น อ ย ่า ง ต ,'ฮนี!'ฮง

ในการสื่อสารระหว่างกัน การติดตามงานอย่างต่อเนื่อง ก็เป็นศิลปะในการสื่อสาร 
แขนงหนึ่ง ที่จะใม่ทำให้ฝ่ายหนึ่งฝ่ายใดเกิดความรำคาญ แต่ในขณะเดียวกันก็ต้องใด้ผลงานออก 
มาใต้ดีตรงตามเวลาที่กำหนดใด้

นอกจากปัจจัยดังกล่าวข้างต้นแล้ว มุมมองจากการวิจัยเซิงปริมาณพบว่า สื่อเพื่อ 
การล่งเสริมการขาย ได้แก่ การออกบูธ ก็ยังเป็นสิ่งจำเป็นขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของสถานการณ์ 
นิตยสารบ้านที่พบว่ามีความพึงพอใจจากลูกค้าบ้านจัดสรร อาจเป็นนิตยสารของบริษัทเอง ใด้ลง 
เน้ือหา เรื่องราว รายละเอียด เพื่อจูงใจผู้บริโภคที่จะเอบ้านใด้มาก ดังตารางที่ 4

การดัดสินใจเลือกใช้สื่อโฆษณาของบริษัทบ้านจัดสรร การวิเคราะห์พบว่า การดัดสิน 
ใจใช้สื่อโฆษณาของบุคลากรที่ทำงานในบริษัทบ้านจัดสรร ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ระดับ คือ พึงพอใจ 
มาก พึงพอใจปานกลาง และพึงพอใจน้อย ผลการศึกษาสรุปใด้ดังตารางที่ 4 ดังนื้

สื่อโฆษณาและการล่งเสริมการขายที่มีผลต่อการกำหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด 
ร่วมกันอย่างพึงพอใจมาก เรียงลำดับจากค่าเฉลี่ยมากโปหาน้อย 6 รายการดังต่อใปนื้

การออกบุธ พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.52
นิตยสารบ้าน พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.51
การจัดงานแฟร์ พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.44
โบซัวร์ พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.38
การจัดนิทรรศการ พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.38
โทรทัศน์ พึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.36

สื่อโฆษณาและการล่งเสริมการขายที่มีผลต่อการกำหนดกลยุทธ์การสื่อสารการ 
ตลาดร่วมกันอย่างพึงพอใจปานกลางเรียงลำดับจากค่าเฉลี่ยมากใปหาน้อย 9 รายการดังต่อไปนี

หนังสือพิมพ์ พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.30
พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.30ป้ายบิลบอรด
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แค็ตตาล็อก พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.28
แผ่นพับ พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.21
แผ่นพับข้อมูล พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.14
วิทยุ พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.12
สอบุคคล พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.90
การรณรงค์ พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.84
ไบปลิว พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.69

สื่อโฆษณาที่ม ีผลต่อการทำงานร่วมกันอย่างพึงพอใจน้อย เรียงลำดับจากค่า 
เฉลี่ยมากไปหาน้อย 4 รายการ ดังต่อไปนี้

โปสเตอร์ พึงพอใจน้อย ค่าเฉลี่ย 1.64
แผ่นติด พึงพอใจน้อย ค่าเฉลี่ย 1.56
ป้ายหลังรถเมล์ พึงพอใจน้อย ค่าเฉลี่ย 1.45
ป้ายข้างรถเมล์ พึงพอใจน้อย ค่าเฉลี่ย 1.45
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ตารางที่ 4 บทบาทของสื่อโฆษณามีผลต่อการกำหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดร่วมกัน 
ระหว่างบริษัทบ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา

บทบาททีแสดงโนการทำงานร่วมกัน
ลื่อโฆษณา พิงพอโจ 

มาก
พิงพอโจ 

ปานกลาง
พิงพอใจ 

น้อย
X S.D.

สอบุคคล 12 75 23 1.90 .56
10.9 68.2 20.9

โทรทัศน์ 47 56 7 2.36 .60
42.7 50.9 6.4

วิทยุ 34 55 21 2.12 .70
30.9 50.0 19.1

หนังสือพิมพ์ 41 61 8 2.30 .59
37.3 55.5 7.3

นิตยสารบ้าน 59 48 3 2.51 .55
53.6 43.6 2.7

ป้ายบิลบอร์ด 46 51 13 2.30 .67
41.8 46.4 11.8

โปสเตอร์ 5 61 44 1.64 .57
4.5 55.5 40.0

โบปลิว 9 58 43 1.69 .62
8.2 52.7 39.1

แผ่นพ์บ 38 57 15 2.21 .66
34.5 51.8 13.6

โบ1ชัวร์ 49 54 7 2.38 .61
44.5 49.1 6.4

แค็ตตาล็อก 40 61 9 2.28 .61
36.4 55.5 8.2

แผ่นพ์บข้อมูล 32 61 17 2.14 .66
29.1 55.5 15.5

แผ่นติด 4 54 52 1.56 .57
3.6 49.1 47.3

ป้ายหลังรถเมล์ 4 42 64 1.45 .57
3.6 38.2 58.2

ป้ายข้างรถเมล์ 3 44 63 1.45 .55
2.7 40.0 57.3

การจัดนิทรรศการ 51 50 9 2.38 .64
46.4 45.5 8.2

การจัดงานเฟร์ 52 55 3 2.44 .55
47.3 50.0 2.7

การออกบูธ 63 41 6 2.52 .60
57.3 37.3 5.5

การรณรงค์ 21 51 38 1.84 .72
19.2 46.4 34.5
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ก า ร ก ำ ห น ด ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ส ี'a ? m  ก า ร ต ล า ด ร ่ว ม ก น

ด้านสื่อโฆษณาและการส่งเสริมการขาย ลูกค้าบ้านจัดสรรมีความเห็นด้านสื่อโฆษณา 
ที่ควรเลือกใข้อย่างยิ่ง คือ

1. หนังสือ,พิมพ์ไทยรัฐ เพราะมีการครอบคลุมเข้าส่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายสูงสุด ใน 
ระยะเวลาอ ันรวดเร ็ว และค่าใช้จ ่ายต ่อห ัวก ็ค ุ้มค ่าและถูกกว่าส ื่ออ ื่นๆ โดยเฉพาะในสภาวะ 
เศรษฐกิจเซ่นนี้

2. ป้ายโฆษณากลางแจ้ง (Billboard) อังเป็นสื่อที่มีความจำเป็นและได้ผลอย่างดี 
สำหรับลูกค้าบ้านจัดสรร โดยอีกนัย ลูกค้าเป็นฝ่ายจ้าง supplier เอง เพื่อเป็นการประหยัดงบ 
ประมาณแต่ในส่วนออกแบบอังให้บริษัทโฆษณาดูแลอยู่

3. สื่อ Direct Marketing เพื่อเป็นการโฆษณาและเป็นสื่อเพื่อการส่งเสริมการขาย 
ดังจะเห็นตัวอย่างได้จากวิทยานิพนธ์เรื่อง '‘กลยุทธ์การโฆษณาของโครงการที่อยู่อาศัยในสภาวะ 
เศรษฐกิจปกติและในสภาวะเศรษฐกิจถดถอย,’ โดยนางสาว พิรซา จิรเดชพิท ักษ์ (พ.ศ. 2540 : 
60-61)

ก ล ย ุท ธ ์ก า ร โ ฆ ษ ณ า ใ น ส ภ า ว ะ เศ ร ษ ฐ ก ิจ ท ี่แ ต ก ต ่า ง ก ้น

กลยุทธ์การโฆษณา สภาวะเศรษฐกิจปกติ สภาวะเศรษฐกิจถดถอย

ว ัต ถ ุป ระส งค ์ เพื่อสร้างการรับรู้
- เพื่อแจ้งข่าวสาร
- เพ่ือจูงใจ
- เพ่ือเตือนความทรงจำ
โดยหวังผลในการรับรู้ด ้านยอดขาย 
และด้านภาพลักษณ์ควบคู่กัน 

ยอดขาย = ภาพลักษณ์

-เพื่อแจ้งข่าวสาร 
- เพ่ือจูงใจ

โดยหวังผลในการรับรู้ด้านยอดขาย 
มากกว่าด้านภาพลักษณ์

ยอดขาย > ภาพลักษณ์
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งบ ป ระมาณ กำหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ประมาณ 1-5% จากยอด1ขายท่ีคาด'ว่า'จะ!ต้รับ หรือ 
กำหนดจากมูลค่าโครงการ

- ใช้งบประมาณอย่างเต็มที่เน่ืองจาก 
ถือว่าเป็นเงินในส่วนน้อยเม่ือเทียบ 
กับยอดขายที่จะใต้รับหรือมูลค่า 
โครงการจำนวนมหาศาล

- ตัดงบประมาณ 20-25% บาง 
โครงการก็แทบใม่เหลืองบอยู่ 
เลย

- การกำหนดงบเน้นความยืด 
หยุ่นโดยจะวางแผนเป็น 
ลักษณะเฉพาะหน้าแทน

- ใช้เงินอย่างระมัดระวังมากขึ้น
การส ร ้า งส รรค ์ ว ัต ถ ุป ระ ส งค ์: ต้องการสร้างความโดด 

เด่นให้กับช้ินงานโฆษณาโดยคำนึงถืงผู้ 
บริโภคเป็นหลัก

ว ัต ถ ุป ระ ส งค ์: ต้องการสร้างความ 
โดดเด่นให้กับชิ้นงานโฆษณาโดย 
คำนึงถึงผู้บริโภคเป็นหลัก

วิธีการ :
- การสร้างจินตนาการเพ่ือจูงใจต้าน 

อารมณ์มากกว่า
- ใช้การสร้างสรรค์แบบใม่ใต้ขายสิน 

ค้าโดยตรง (Soft Sell)
- ใช้เทคนิคการผลิตช้ินงานอย่างเต็ม 

ที่เพื่อสร้างความโดดเด่นให้สินค้า

วิธีการ :
- ให้ข้อมูลความจริงเกี่ยวกับตัว 

โครงการเพื่อจูงใจต้านเหตุผล
- การสร้างสรรค์เป็นเบบขายสิน 

ค้าโดยตรง (Hard Sell)
- ตัดทอนรายละเอียดด้านเทคนิค 

การผลิตให้น้อยลงเพ่ือประหยัด 
งบ

ส ื่อ โฆ ษณ า ว ัต ถ ุป ระ ส งค ์: เลือกส่ือท่ีเหมาะลมกับ 
กลุ่มเป้าหมายและสารโฆษณา

ว ัต ถ ุป ระ ส งค ์: เลือกส่ือที่เหมาะสม 
กับกลุ่มเป้าหมายและสารโฆษณา

วิธีการ :
- ผสมผสานเกือบทุกลื่อ อย่าง 

ครบถ้วนเละครอบคลุม
- เน้นความถี่และการเช้าถึง (Reach 

& Frequency) กลุ่มเป้าหมายให้ 
มากท่ีลุด

- ใช้'ท้ังส่ือมวล'ซน (Mass Media) 
และส่ือเฉพาะ (Direct Media) ร่วม 
กัน

ว ิธ ีการ :

- การใช้สื่อจะมีการพิจารณามาก 
ข้ึน โดยจะใช้ลดลงทั้งชนิดของ 
ส่ือ, การกระจายส่ือ และความถี่

- เน้นใช้สื่อเพื่อเจาะกลุ่มเป้า 
หมายโดยตรงมากกว่าการ - 
หว่านส่ือในวงกว้าง
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3. ป ัญ ห าก าร t ‘âส าร'ใน การกำห น ด กลย ุท ธ ์การส ีอส ารการตลาดร่วมก้น
ระหว่างบริษัทลูกค้าบ้านจิดสรรกับบริษัทโฆษณา

จากข้อมูลที่ได้รับจากการวิจัย พบว่า ปัญหาในการสื่อสารในการทำงานร่วมกัน 
กำหนดกลยุทธ์การตลาดร่วมกันระหว่างบริษัทลูกค้าบ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา พอสรุปประเด็น 
ได้ดังนี้ คือ

ปัญหาการส่ือสารของลูกค้าบ้านจัดสรร ปัญหาการส่ือสารของบริษัทโฆษณา
- การตีความ (Interpretation)
- การเปล่ียนแปลงบุคลากรของบริษัทโฆษณา

- การตีความ (Interpretation)

- อคต - อคติ
- การตัดสินใจไม่ซัดเจน ไม่ทันเวลา
- การให้เกียรติผู้ร่วมงาน

- การปรับตัว - การปรับตัว
- การคาดหวัง (Expectation)
- เร่ืองกำหนดระยะเวลาของงาน

- การแบ่งงานในองค์กรของลูกค้า

ปัญหาการส ื่อสารของลูกค ้าบ ้านจ ัดสรรก ับบริษ ัทโฆษณา ที่เก ิดจากการตีความ 
(Interpretation) เป็นที่น่าสังเกตว่ามีปัญหาการตีความทั้ง 2 ฝ่าย ทั้งนี้เนื่องจากกระบวนการรับรู้ 
(Perception Process) เป็นกระบวนการที่คนเราให้ความหมายแก่ประสบการณ์ต่างๆ ที่มาจาก 
ความรู้สึก (Sensation) และจากการรับรู้ (Perception) และในกระบวนการของความรู้สึกมีคุณ 
สมบัติและข้อจำกัด 3 ประการด้วยกัน คือ

1. การดัดเลือก (Selection) ที่ถูกจำกัดทางปัจจัยด้านจิตใจและปัจจัยทางด้านร่าง 
กาย เซ่น ข้อจำกัดด้านการเห็นหรือการรับฟัง มิได้มาจากจิตใต้สำนึก

2. การลำดับความคิด (Organizing) การที่มีสิ่งกระตุ้นเร่งเร้าต่อความสนใจ แล้วเรา 
นำมาจัดลำดับความคิดให้อยู่ในรูปแบบที่เราเข้าใจของเราเอง
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการรวบรวมกระบวนการรับรู้ (Perceptual Process) ได้แก่ 
ระดับความกำกวมของข้อมูล (Degree of Ambiguity) และภาวะอารมณ์ของคนเรา (Emotional 
State) เพราะถ้ายิ่งมีความกำกวมของข้อมูลมากเท่าใด โอกาลที่จะเกิดความผิดพลาดของการรับรู้ 
ยิ่งมากขึ้นเท่านั้น เพราะความแตกต่างของประลบการณ์แต่ละคนต่อสิ่งเร้าแต่ละอย่างก็อาจจะไม่ 
เหมือนกัน จึงทำให้เกิดความลับสน และเกิดความเข้าใจผิดระหว่างกันได้

3. การแปลความหมาย (Interpretation) หรือการตีความ เป็นสํวนสำคัญในการติด 
ต่อระหว่างกัน เมื่อใดก็ตามที่เราทำการดัดเลือก หรือรวบรวมข้อมูลก็หมายถึงว่าเราได้ให้ความ 
หมายกับมันด้วย

ประสบการณ์ไนอดีตมีบทบาทสำคัญในการตีความ ดังในกรณีการวิจัยครั้งนี้ พบว่า 
การตีความเป็นปัญหาในการสื่อสารปัญหาหนึ่งของทั้งลูกค้าบ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา เนื่อง 
จากต้องสื่อสารในการทำงานตลอดเวลา ในบทบาทของการทำงานในสภาวะต่างกันของหน้าที่ 
ความรับผิดชอบ

การแก้ไข คือ การทำ Contact Report ของฝ่ายบริหารงานลูกค้า ที่ต้องทำขึ้นทุกครั้ง 
หลังจากมีการประชุม หรือพูดคุยไม่ว่าเป็นการลือสารต่อหน้า (face to face communication) 
หรือจะเป็นการคุยงาน หรือรับ Brief งานทางโทรดัพท์ก็ตาม

การทำ Contact Report เพื่อตรวจสอบความเข้าใจว่าเข้าใจตรงกันทั้ง 2 ฝ่ายหรือไม่ 
อย่างไร และเพื่อยํ้าสรุปประเด็นสำคัญในการทำงานเพื่อกำหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด และ 
ประการสำคัญอีกประการก็คือ ลดความขัดแย้ง ขจัดความเข้าใจผิดระหว่างกัน

วิธีการแก้ไขอีกวิธีหนึ่ง สำหรับปัญหาการตีความหรือการแปลคือ การทำ R.O.I. คือ 
ความสัมพันธ์กลมกลืน Relevance Originality การเป็นต้นแบบ และ Impact มีผลกระทบต่อ 
จิตใจ ในกรณีที่จะทำ R.O.I สำหรับบริษัทโฆษณา ในกรณีเป็นแผนการรณรงค์โฆษณาใหญ่ทุก 
คร้ัง ทางบริษัทโฆษณาต้องสร้างสรรค์งานโฆษณาตามหลักเกณฑ์ R.O.I เรียกว่า เป็นแนวคิดใน 
การวางแผนโฆษณาที่เรียกว่ากลยุทธ์การใช้ความเกี่ยวเนื่องสัมพันธ์ ความเป็นต้นแบบ และการสํง 
ผลกระทบ (William อ. Wells : Planing for R.O.I Effective Advertising Strategy : 21-22)
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ปัญหาการสื่อสารที่เกิดจาก อคติ ของท่ี'ง 2 ฝ่าย

อคต ิท ี่เก ิดก ับล ูกค ้าบ ้านจ ัดสรรมาจากความค ิด หรือทัศนคติท ี่ว ่าบริษ ัทโฆษณา 
พยายามขายงานที่ใซ้ความคิดสร้างสรรค์ โดยมุ่งเน้นเรื่องอารมณ์หรือภาพพจนสินค้าเป็นสำคัญ 
ไม่พยายามเข้าใจมุมมองของลูกค้า ที่ต้องคำนึงถึงยอดขายเป็นหลัก พยายามที่จะใช้งบประมาณ 
ของลูกค้าให้มากที่สุด

อคติของบริษัทโฆษณาที่มีต่อลูกค้าบ้านจัดสรร คิดว่าลูกค้าใจแคบ ยึดมั่น เชื่อมั่นใน 
ความคิดของตนเองเป็นใหญ่ ไม่เปิดรับสิ่งใหม่ๆ ขาดความกล้าที่จะตัดสินใจ ทำให้เกิดอุปสรรคใน 
การสื่อสาร

การแก้ไข ต้องมีการปรับตัว เปิดใจรับรู้ชื่งกันและกันมากยิ่งขึ้นกว่าเดิม พยายามหา 
เวลาให้มีเวลาพูดคุย ถ่ายทอดความคิด แนวความคิดใหม่ๆ ซึ่งกันและกันให้ทั้ง 2 ฝ่าย ปราศจาก 
อคติที่มีอยู่

ปัญหาการสื่อสารของลูกค้าบ้านจัดสรรที่มีต่อบริษัทโฆษณา ในเรื่องการเปลี่ยนแปลง 
บุคลากรของบริษัทโฆษณา เมื่อใดที่ม ีการเปลี่ยนแปลงบุคลากรที่รับผิดรอบลูกค้าของเอเยนซึ่ 
โฆษณานั้นๆ จากการวิจัยพบว่า ลูกค้าบ้านจัดสรรมีความคับข้องใจ และเป็นกังวลถึงภาระที่ต้อง 
Brief งานใหม่ตั้งแต่ต้นหรือไม่ แล้วจะต่อเชื่อมงานเดิมให้ดีหรือสะดวกเหมือนเดิมหรือไม่

การแก้ไข บริษัทโฆษณาต้องจัดระบบงานและบุคลากรทดแทนให้ดี และต้องมีการ 
รายงานผลการติดตามงานอย่างต ่อเน ื่องท ุกระยะ โดยเฉพาะในช่วงแรกที่ม ีการเปลี่ยนแปลง 
บุคลากรของบริษัทโฆษณา

ปัญหาการสื่อสารการปรับตัวของลูกค้าบริษัทบ้านจัดสรรกับบริษัทโฆษณา การปรับ 
ตัวเข้าหากันในการสื่อสารระหว่างกัน ต้องมีการปรับเปลี่ยนทัศนคติเปลี่ยนพฤติกรรมบางอย่างที่ 
เคยทำ หรือแม้บางครั้งอาจทำให้ฝ่ายบริหารงานลูกค้าบริษัทโฆษณาต้องเปลี่ยนสไตล์การแต่งตัว 
เพื่อให้ลูกค้าสะดวกใจในการทำงานร่วมกัน
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ในส่วนของลูกค้า การปรับตัวคงต้องเป็นการรับฟังความคิดเห็น หรือฟังข้อเสนอแนะ 
ของบริษัทโฆษณามากย่ิงข้ึน ในฐานะท่ีบริษัทโฆษณามีความเป็นมืออาชีพ

ปัญหาการสื่อสารจากการคาดหวังของลูกค้าบ้านจัดสรร การคาดหวังของลูกค้าใน 
การใด้รับงานที่ดีมีประสิทธิผล บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ยิ่งมีการคาดหวังสูงเท่าไร ก็ดู 
เหมือนว่าผลที่ใด้จะไม่พึงพอใจ ทั้งๆ ที่มีหลายปัจจัยว่างานหนึ่งๆ มีการสื่อสารหลายขั้นตอน ซ่ึง 
อาจจะทำให้ผิดไปจากจินตภาพที่ลูกค้าคาดหวังใว้ก็เป็นได้

ปัญหาการสื่อสารของลูกค้าบ้านจัดสรรในเรื่องกำหนดระยะเวลาของงาน ปัญหาการ 
สื่อสารที่เกิดขึ้นเนื่องจากลูกค้ายังขาดความเข้าใจในเรื่องของช่วงระยะเวลาการผลิตขึ้นงาน ทำให้ 
ฝ่ายบริหารงานโฆษณาของบริษัทโฆษณาไม่สามารถกำหนดหรือควบคุมการมอบหมายงานได้ทัน 
ตามที่ลูกค้าต้องการในบางครั้ง

การแก้ไข ทางบริษัทโฆษณาต้องกำหนดว่าระยะเวลางานในแต่ละขึ้นแต่ละช่วงใช้ 
เวลาอย่างไร ที่เรียกว่า การทำ Tentative Schedule หรือการทำ Back Date สำหรับงานผลิต และ 
หากมีการเปลี่ยนเปลงจุดใดจุดหนึ่งในแผนงานนั้น ต้องแจ้งให้ลูกค้าทราบและเช้าใจว่าวันที่ได้รับ 
งานไม่เหมือนเดิม เป็นเมื่อไร และมีผลกระทบอย่างไรบ้างที่จะตามมา

ปัญหาการสื่อสารของบริษัทโฆษณาเรื่อง การแบ่งงานในองค์กรของลูกค้าบ้านจัดสรร 
ส่วนใหญ่แล้ว จากการวิจัยพบว่าปัญหามีน้อยมาก เพราะบุคลากรที่ทำงานด้วยกันทั้ง 2 องค์กร มี 
ความเข้าใจ และเรียนรู้ซึ่งกันและกันตลอดเวลา ดังนั้น เมื่อเกิดปัญหาในการสื่อสารครั้งใด ก็มีวิธี 
แก้ไขคือคุยปรึกษากันหาข้อสรุป ถ้าปัญหาใหญ่หรือนอกเหนือการตัดสินใจได้ ก็จะให้ผู้บริหาร 
ระดับสูงเป็นผู้ตัดสินใจต่อไปในการกำหนดแนวทางแก้ไขปัญหานั้นๆ

ปัญหาการสื่อสารของบริษัทโฆษณา เรื่องการตัดสินใจไม่ซัดเจนไม่ทันเวลาทำให้เสีย 
เวลา ข้อมูลจากการวิจัยพบว่า การตัดสินใจบางอย่างเกี่ยวกับการกำหนดกลยุทธ์การสื่อสารการ 
ตลาด ของลูกค้าบ้านจัดสรร มิอาจทำได้ด้วยคนเพียงคนเดียว ทำให้ต้องรอหรือเสียเวลาไม่ทันตาม 
กำหนดการ ต้องเลื่อนออกไป
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การแก้ไข โดยต้องมีการพูดคุยให้เข้าใจกับลูกค้าว่าทางเอเยนรี่โฆษณามีความจำเป็น 
ที่ต้องสรุปงาน โดยให้ขึ้นกับการตัดสินใจกับผู้บริหารระดับบนฃี้นใปอีกขั้นหนึ่ง

ปัญหาการสื่อสารของบริษัทโฆษณาที่เกิดจากการที่ลูกค้าใม่ให้เกียรติ หรือไม่ยอมรับ 
จากข้อม ูลท ี่ส ัมภาษณ ์มาพบว่า ม ีล ูกค้าบ ้านจัดสรรที่ม ีพฤติกรรมค่อนข้างไม,ยอมรับเอเยนซี่ 
โฆษณาอยู่บ้าง โดยมีกิริยาหรือคำพูดที่ใม่สมควร

การแก้ไข ทางฝายบริหารงานล ูกค ้าของบริษ ัทโฆษณ า ต้องมีครามอดทนและ 
พยายามเรียนรู้โดยเร็วให้ได้ว่าลูกค้ารายนั้นต้องการอะไร และต้องหาหนทางสร้างความสัมพันธ์ 
เพื่อสร้างทัศนคติที่ดีให้เกิดการยอมรับให้ใต้

4. ล ูก ค ้า บ ้า น จ ัด ส ร ร เค ฮ ใ ช ้บ ร ิก า ร จ า ก ห ส า ย บ ร ิษ ัท โ ฆ ษ ณ า

จากผลการวิจัยพบว่า ลูกค้าบ้านจัดสรรแต่ละบริษัท เคยใช้บริการจากบริษัทโฆษณา 
มากกว่า 2 บริษัทขึ้นไปแล้วทั้งสิ้น วิเคราะห์ใต้ดังนี้

4.1 ต้องการความหลากหลาย ในด้านความคิดสร้างสรรค์ ใม่ซํ้าซากจำเจ เพิ่มความ 
มั่นใจใต้ในระดับหนึ่ง เวลาจะมีแผนการรณรงค์ใหม่

4.2 เป็นการสั่งสมประสบการณ์ให้กับทีมงานการตลาด ในด้านแนวคิด และกระบวน 
การทำงานกับบริษัทโฆษณา การเรียนรู้ในการตัดสินใจ

4.3 การใช้บริการจากบริษัทโฆษณา มีทั้งใช้ 2-3 แห่ง ในเวลาเดียวกัน โดยแบ่งโครง 
การให้แต่ละบริษัทโฆษณารับผิดขอบ เพื่อเปรียบเทียบ และเป็นการประหยัดเวลาและงบประมาณ
M yเด

4.4 การใช้บริษัทโฆษณาหลายแห่งพร้อมๆ กัน ทำให้ลูกค้าบ้านจัดสรรได้เปรียบใน 
การเปรยบเทียบราคาค่าผลิต หรือราคาสื่อโฆษณา หรือการทำกิจกรรมลิงเสริมการขายต่างๆ
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5. ผ ล ง า น แ ล ะ ป ร ะ :ล บ ก า ร ณ ์ข อ ง บ ร ิษ ัท โฆ ษ ณ า  เป ็น บ ้จ จ ัฮ ท ี่ล ูก ค ้า บ ้า น จ ด ล ร ร เล ือ ก ใ ช  ้
บ ร ิก า ร

จากการวิจัยพบว่าลูกค้าบ้านจัดสรรจำนวนมากท่ีตัดสินใจเลือกใช้บริการจากบริษัท 
โฆษณา เพราะเคยทราบและเห็นผลงานมาก่อน รวมท้ังประลบการณ์ส่ังสมท่ีมีมาก็เป็นปัจจัยหล้ก 
ท่ีทำให้ลูกค้าบ้านจัดสรรเลือกใช้บริการใด้โดยใม่ลังเลใจ มิใซ่ซ่ือเสียงจากการได้รับรางวัลแต่อย่าง 
ใด

ในขณะท่ีบริษัทโฆษณาจะทุ่มเทในการทำงาน เพ่ือใฃว่คว้าหารางวัลในการประกวด 
ต่าง  ๆ มาเป็นเกียรติประว้ติให้บริษัทหรือส่วนบุคคลก็ตาม ลูกค้าบ้านจัดสรรกลับมีความเห็นว่า 
บริษัทโฆษณาท่ีดีต้องเช้าใจโจทย์การตลาด และวิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายใด้อย่างแม่นยำ 
มีการทำงานโดยดูภาพรวมทั้งหมดให้ลูกค้า ในด้านการลื่อสารการตลาด (Marketing 
Communications) มีวิธีการทำงานท่ีเหมาะลมกับสถานการณ์การตลาดในขณะน้ัน

6. ล ูก ค ้า บ ้า น จ ด ล ร ร ค ้อ ง ก า ร ก า ร ท ำ ง า น ร ่ว ม ษ ับ บ ร ิษ ัท โ ฆ ษ ณ า แ บ บ  “S trateg ic P artner”

จากข้อมูลการวิจัยพบว่า เนื่องจากวิกฤตการณ์ของธุรกิจบ้านจัดสรรที่เกิดขึ้นรุนแรง 
และรวดเร็วมาก รูปแบบการทำงานของลูกค้าบ้านจัดสรรและบริษัทโฆษณาต้องปรับตัวให้เข้ากับ 
สถานการณ์การตลาด ที่เป็น Niche Marketing ทำให้ต้องทำงานด้วยความยากลำบากยงขึ้น ใน 
ขณะที่งบประมาณการโฆษณาหรือส่งเสริมการขายลดลงมากอย่างเห็นใด้ช้ด

คำว่า Strategic Partner ของลูกค้าบ้านจัดสรร เป็นการบ่งบอกคุณลักษณะของ 
บริษ้ท โฆษณาใด้อย่างเด่นซัด พอจะแบ่งเป็นข้อๆ ด้งนี้คือ

6.1 มีความสามารถเข้าใจโจทย์การตลาดใด้อย่างถ่องแท้ จนสามารถวิเคราะห์กลุ่มผู้ 
บริโภคเป้าหมาย และระยะเวลาในสถานการณ์ที่เหมาะสมใด้

6.2 มีความรู้ ความเข้าใจ เรื่องลื่อสารการตลาดร่วมกันกำหนดกลยุทธ์ใต้อย่างแม่น 
ยำ ซัดเจน ถูกต้องตรงตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประสบความสำเร็จด้านยอดขายในระยะ 
เวลาที่กำหนดภายใต้งบประมาณทีจ่ ำ ก ัด
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6.3 มการปรับตัว สร้างกลยุทธ์แปลกใหม่ในการสือสารการตลาดให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์

6.4 ดูแลงานของลูกค้าบ้านจัดสรรเป็นภาพรวม ต้องช่วยแบ่งเบาความรับผิดชอบใน 
การทำงานร่วมกัน

6.5 มีการทำงานเป็นระบบให้ลูกค้าม่ันใจ

6.6 มีความสามารถบริหารเวลาให้มีประสิทธิภาพ

6.7 ต้องมี Creative ดีตามท่ีลูกค้าบ้านจัดสรรต้องการตามโจทย์การตลาด

6.8 มีการติดตามงานอย่างใกล้ชิด ใสิใจในรายละเอียดของเน้ืองานทุกช้ิน

6.9 มีวิจารณญาณที่มีเหตุผลเพียงพอที่จะสนับสนุนอยู่บนความจริงของลูกค้าเพื่อ 
ร่วมกันกำหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

6.10 ฝ่ายบริหารงานลูกค้าต้องเป็นผู้ท่ีเรียกว่า เป็นคน active กระดือรี'อร้น ต่ืนตัว 
ตลอดเวลา และสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี

6.11 บริษัทโฆษณาสามารถให้คำแนะนำ หรือคำปรึกษากับลูกค้าได้ตลอดเวลา

6.12 บริษัทโฆษณาต้องมีบุคลากรท่ีมีความสามารถในการส่ือสารได้อย่างมีประสิทธิ 
ภาพ ท้ังภายในองค์กร และส่ือสารกับลูกค้าได้เป็นอย่างดี

6.13 มีความสามารถในการเลือกใช้สื่อโฆษณาและการส่งเสริมการขายอย่างมี 
ประสิทธิภาพสูงสุด

6.14 มีการบริหารงบประมาณของลูกค้าบ้านจัดสรรที่มีอยู่จำกัด อย่างคุ้มค่าทุกครั้ง



61

6.15 มแผนกวิ';โ'ย เพอให้ได้ข้อมูลสนับลนุนการวางแผนการตลาด และร่วมกัน 
กำหนดกลยุทธํสื่อสารการตลาดได้อย่างมั่นใจ ทำให้เกิดการตัดสินใจได้ตรงประเด็น ตรงโจทย์การ 
ตลาดให้มากที่สุด

7. การ'Iชส่ีอก''amtละ'หลง'วิกฤติการณ์ บ้านจิดสรร : ส่ี'ฮโฆษณา และส่งเสริมการฃาฮ

จากการวิจ ัยพบว่า การใช้สื่อโฆษณาและสื่อส่งเสริมการขายก่อนและหลังวิกฤติ 
การณ์มีความแตกต่างกันโดยสิ้นเซิง

กลยุทธ์การใช้ส่ือโฆษณา ก่อนวิกฤติการณ์ธุรกิจ หลังวิกฤติการณ์บ้านจัดสรร
บ้านจัดสรร

วัตถุประสงค์ - เลือกส่ือท่ีเหมาะลมกับกลุ่มผู้ - เลือกส่ือท่ีเหมาะลมกับกลุ่ม
บริโภคเป๋าหมายและส่ือสารให้ ผู้บริโภคเป้าหมายและส่ือ
เข้าถึงและเช้าใจจูงใจให้เกิดการ สารให้ได้คุ้มค่าภายในเวลา
ซ้ือ รวดเร็ว

วิธีการ : วิธีการ :
- ผสมผสานเกือบทุกส่ืออย่าง - การใช้ส่ือมีการพิจารณา

ครบถ้วนและครอบคลุม มากข้ึนโดยใช้ลดลงท้ังชนิด
- เน้นความถ่ีและการเช้าถึง ของส่ือ การกระจายส่ือ

(Reach & Frequency) กลุ่ม และความดี
เป้าหมายให้มากท่ีสุด - เน้นการใช้ส่ือเพ่ือเจาะกลุ่ม

- ใช้ส่ือมวลซน (Mass Media) เป้าหมายโดยตรงมากกว่า
และส่ือเฉพาะ Direct Media การหว่านส่ือในวงกว้าง
ร่วมกัน
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กลยุทธ์การใช้ส่ือโฆษณา ก่อนวิกฤติการณ์ธุรกิจ 
บ้านจัดสรร

หลังวิกฤติการณ์บ้านจัดสรร

วัตถุประสงค์ - ใช้การส่งเสริมการขายทุกรูป 
แบบ ไม่ว่า'จะลด แลก แจก แถม

- เป็นสมาชิกชมรมกีฬาต่างๆ ไม่ 
ว่า กอล์ฟ, ข่ีม้า ฯลฯ

- ลดราคาบ้านให้ผ่อนกับ
ธนาคารหลังโอนทันทีหลัง 
จากจ่ายเงินดาวน์

- ราคารองบ้านเป็นกลยุทธ์ 
สำคัญ แถมเฟอร์นิเจอร์และ 
เพ่ิมท่ีดินให้ลูกค้าท่ีจ่ายเงิน 
สด

- ลูกค้าท่ีโทรเข้ามาหรือแวะ 
มาท่ีโครงการ เจ้าหน้าท่ีจะ 
โทรหรือไปเย่ียมเยียนเพ่ือ 
ทราบความต้องการท่ีแท้ 
จริงของลูกค้าเป้าหมาย
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