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เจ้า
ของกิจการธุรกิจขนาดเล็ก และขนาดกลาง มักจะบ่นอยู่

เสมอว่า เจ้าของกิจการธุรกิจขนาดใหญ่หรือบริษัทขนาด

ใหญ่ มกัจะได้เปรยีบในการแข่งขนั ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งของทนุ เรือ่งของ

การก�าหนดราคาสินค้า เรื่องของการบริการฯลฯ

โดยเฉพาะเรื่องของการตลาด เจ้าของกิจการธุรกิจขนาดเล็ก 

และขนาดกลาง มักจะให้ร้ายว่าเจ้าของกิจการธุรกิจขนาดใหญ่หรือ

บรษิทัขนาดใหญ่ แย่งส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นจ�านวนมากหรอืบาง

ธุรกิจถึงขั้นผูกขาดทางด้านการตลาดไปเลยก็มี

แต่จริงๆ แล้ว ธรุกจิขนาดใหญ่ กม็าจากธรุกจิขนาดกลาง และ

ขนาดเล็ก น่ันเอง อีกทั้งธุรกิจขนาดกลาง และขนาดเล็ก ยังมีข้อได้

เปรียบธุรกิจขนาดใหญ่หลายอย่าง เช่น มีความยืดหยุ่น และมีความ

รวดเร็วกว่าในหลายๆ เรื่อง ไม่ว่าเรื่อง การตัดสินใจ ความคล่องตัว

ทางด้านการก�าหนดนโยบายต่างๆ ทางด้านการตลาด ในบทความ

ฉบับนี้ เราจะมาพูดถึง การตลาดส�าหรับธุรกิจ SME (Small and 

Medium Enterprise) ว่ามีอะไรบ้าง 

1. Branding หรอื ตรำสนิค้ำ เจ้าของกิจการ SME มกัละเลย

สิง่นี ้คอื การสร้าง Branding ซึง่ตรงกันข้ามกับธุรกิจขนาดใหญ่มกัให้

ความส�าคญัเป็นอย่างยิง่ การสร้าง Branding ประกอบไปด้วย ส ีภาพ 

โล้โก้ ภาพลักษณ์ที่สอดคล้องกันระหว่างตราสินค้ากับองค์กร

เจ้าของกิจการ SME หลายคนมักเป็นห่วงเรื่อง งบประมาณ

เพราะคิดว่าต้องเสียค่าใช้จ่ายที่สูงในการสร้าง Branding แต่จริงๆ 

แล้ว การสร้าง Branding ในปัจจุบัน ท�าได้ง่าย และใช้ต้นทุนที่ถูก 

เพราะเราสามารถใช้สื่อ Social media ผ่านระบบ อินเทอร์เน็ตแบบ

ฟรีหรือในราคาที่ถูก เพียงแต่เจ้าของกิจการ SME ต้องสร้างเนื้อหาที่

โดนใจคน เพื่อท�าให้คนสนใจ คนจดจ�า และบอกต่อ ก็จะท�าให้การ

สร้าง Branding เป็นไปอย่างรวดเร็ว และดียิ่งขึ้น

ฉะนั้น หากว่าคุณเป็นเจ้าของธุรกิจ SME แล้วคุณต้องการที่

จะเติบโตไปเป็นเจ้าของกิจการขนาดใหญ่ หรอืบรษัิทขนาดใหญ่ คณุ

อย่าได้ละเลยการสร้าง Branding 

2. Consumer behavior analysis หรือกำรวิเครำะห์

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค พฤติกรรมของลกูค้ากลุม่เป้าหมายมคีวามส�าคญั

ต่อการซือ้สินค้า และบรกิาร เจ้าของกิจการ SME ควรศึกษา และควร

ท�าความเข้าใจ โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้รโิภคสามารถแบ่ง

ได้ดังนี้  2.1 Who ลูกค้าของเราเป็นใคร หรือใครที่จะซื้อสินค้า และ

บรกิารของเรา โดยน�าเรือ่งของรายได้ เพศ อายุ การศึกษา วยั รสนยิม 

มาท�าการวิเคราะห์  

การตลาดส�าหรับธุรกิจ
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2.2 What ลกูค้าต้องการซือ้อะไร เช่น ซือ้ความหอม ซือ้ความ

รวดเร็ว ซื้อความสะดวกสบาย ซื้อรสชาติ ซื้อความภาคภูมิใจ 

เป็นต้น 

2.3 Why ท�าไมลูกค้าถึงซื้อ เช่น เหตุผลในการซื้อมีอะไรบ้าง 

ซ้ือเพราะต้องการความสะอาด ซื้อเพราะต้องการความอิ่มท้อง ซื้อ

เพราะต้องการความรวดเรว็ ซือ้เพราะต้องการความภาคภมูใิจ เป็นต้น

2.4 Who Participates ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ  

กล่าวคือ ในบางคร้ังคนใช้ไม่ได้ซื้อ คนซื้อไม่ได้ใช้ เราต้องวิเคราะห์ 

ลงไปว่าใครคือคนตัดสินใจซื้อ เช่น สินค้าภายในบ้าน แม่บ้านมักจะ

เป็นคนตัดสินใจซื้อมากกว่าพ่อบ้าน 

2.5 Where ซื้อที่ไหน กล่าวคือ ผู้บริโภคหรือลูกค้า สามารถ

ซือ้สนิค้า และบริการของเราได้ทีไ่หน เรามช่ีองทางในการจดัจ�าหน่าย

ทีใ่ดบ้าง เช่น มหีน้าร้าน มช่ีองทางในการจดัจ�าหน่ายทางอนิเทอร์เนต็ 

มีการขายตามห้างสรรพสินค้า มีการขายตามงานต่างๆ เป็นต้น

3. กำรก�ำหนดกลยทุธ์ 4P (Product, Price, Place, Promotion) 

หรือส่วนประสมทำงกำรตลำด ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สินค้าหรือ

บรกิารของเรา โดยค�านึงถงึเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี คณุภาพของสนิค้า รปูแบบ

ผลิตภัณฑ์ หีบห่อ ความทันสมัย ความมีเอกลักษณ์ กลิ่น น�้าหนัก 

ราคา (Price) คือ การตั้งราคาขาย มีความส�าคัญมาก 

นอกจากเรื่องของผลิตภัณฑ์แล้ว การตั้งราคาขายก็เป็นสิ่งที่สามารถ

ดึงดูดใจของลูกค้าหรือผู้ซื้อได้   

ช่องทางการจดัจ�าหน่าย (Place) กค็อืสถานทีห่รอืวธิกีารทีจ่ะ

น�าผลติภณัฑ์ของเราไปถงึมอืของลกูค้าได้อย่างไร โดยค�านงึถงึ ความ

สะดวก ความรวดเร็ว การกระจายสินค้า และการมีหลายช่องทางใน

การจัดจ�าหน่ายให้มากที่สุด  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารกับลูกค้า 

ซึ่งท�าได้หลายวิธี เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อต่างๆ 

การส่งเสริมการขาย การบริการ รวมไปถึงการขายตรงโดยผ่าน

พนักงานขาย

ซึ่งการก�าหนดกลยุทธ์ 4P ( Product, Price, Place, Promo-

tion) หรอืส่วนประสมทางการตลาด จะต้องท�าอย่างสอดคล้องกนั ถ้า

จะให้ดีก็ควรมีการเปรียบเทียบกับคู ่แข่งขันด้วยยิ่งจะท�าให้เกิด

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

4. Customer Relationship Management กำรจัดกำรลูกค้ำ

สัมพันธ์ เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้า 

เกิดการซื้อซ�้า การหาลูกค้ารายใหม่ๆ ก็มีความยากล�าบากอยู่แล้ว 

แต่สิ่งที่ยากยิ่งกว่าก็คือการรักษาฐานลูกค้าเก่าๆ เอาไว้ เพื่อให้เกิด

การซื้อซ�้า และการบอกต่อ การจัดการลูกค้าสัมพันธ์จึงเป็นเรื่องของ

การสร้างความภักดี และเป็นการรักษาฐานลูกค้านั่นเอง

5. IMC (Integrated Marketing Communication-IMC) 

กำรสื่อสำรกำรตลำดแบบบูรณำกำร หรือเป็นการใช้เคร่ืองมือใน 

การส่ือสารอย่างครบเครือ่ง กล่าวคือ จะใช้การส่ือสารทกุรปูแบบ การ

ใช้สื่อทุกสื่อ โดยให้เหมาะสมกับกลุ ่มเป้าหมาย เหมาะสมกับ

สถานการณ์  

6.  Budget งบประมำณ การก�าหนดงบประมาณในการ

ด�าเนินงานทางการตลาดเป็นส่ิงที่มีความจ�าเป็น เพราะถ้าไม่มีงบ

ประมาณในการท�าการตลาด การท�าธรุกิจ การขายสินค้า และบรกิาร 

ก็คงจะท�าได้ไม่ดีนัก ฉะนั้น เจ้าของกิจการ ถ้าต้องก�าไร ถ้าต้องการ

ให้ธรุกจิก้าวหน้า กค็งต้องมกีารจดัสรร งบประมาณ ส�าหรบัการท�าการ

ตลาด

สิ่งที่กล่าวมาข้างต้นนี้ เป็นเรื่องของการตลาดส�าหรับธุรกิจ 

SME ซึง่ ศาสตร์ทางด้านการตลาดเป็นศาสตร์ทีก่ว้างขวาง เป็นศาสตร์

ทีไ่ม่มกีฎเกณฑ์ตายตัว ศาสตร์บางศาสตร์หรอืทฤษฎบีางทฤษฎ ีอาจ

จะเหมาะสมส�าหรับสถานการณ์หนึ่ง แต่เมื่อสถานการณ์เปลี่ยน 

ศาสตร์นั้นๆ หรือทฤษฎีนั้นๆ ก็อาจจะไม่เหมาะสมที่จะน�าเอาไปใช้ 

อีกทั้ง ควรค�านึงถึงปัจจัยอื่นๆ ประกอบด้วย เช่น การออก

กฎหมาย, ความเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วทางด้านเทคโนโลยี 

สงคราม การเมือง ศาสนา อัตราแลกเปลี่ยนเงินตราระหว่างประเทศ 

โรคภัยไข้เจ็บ ฯลฯ สิ่งเหล่านี้ ส่งผลกระทบต่อการท�าการตลาดของ
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