
การตลาดทางตรง

ความหมายของการตลาดทางตรง

Direct marketing is the use of consumer-direct channels

to reach and delivery goods and services to customers 

without using marketing middlemen. (Kotler & Keller, 2006)

การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง ระบบการ

ตลาดที่สามารถโตตอบกันได (interactive marketing system) โดย

ใชส่ือโฆษณาอยางหนึ่งหรือมากกวา เพื่อใหเกิดผลการตอบสนองทันที

ที่สามารถวัดได และ/หรือเกิดรายการซื้อขายกัน ณ ที่ใดก็ได (DMA)



จากนิยามการตลาดทางตรงขางตน สามารถจําแนก

องคประกอบการตลาดทางตรงออกเปน 4 ประการ ดังนี้

1. การตลาดทางตรงเปนระบบที่สามารถโตตอบกันได

2. กลุมเปาหมายที่ละคนที่เขาถึงสามารถตอบสนองได

เสมอ ดวยวิธีการตาง ๆ หลายวิธี

3. การติดตอส่ือสารสามารถเกิดขึ้นไดทุกสถานที่

4. กิจกรรมทั้งมวลของการตลาดทางตรงสามารถวัดผลได



ลักษณะเดนเปนพิเศษของการตลาดทางตรง

1. เปนการดําเนินงานที่มุงเนนเปาหมายที่ชัดเจน

2. มีลักษณะความเปนสวนตัว

3. มีการเรียกรองใหลงมือกระทําในทันที

4. เปนกลยุทธ “ซอนเรน”

5. สามารถวัดผลได



ปจจัยที่ทําใหการตลาดทางตรงเจริญเติบโต

1. แบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปล่ียนไป

2. ความสะดวดในการส่ังซื้อและการบริการที่รวดเร็ว

3. ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโยลี

4. การขายโดยบุคคลเสียคาใชจายสูงและมีแนวโนม

ที่สูงขึ้นเร่ือย ๆ 

5. เทคโนโลยีดานการส่ือสารเจริญเติบโตและสะดวกใน 

การส่ือสารมากขึ้น

6. การตลาดทางตรงใหประโยชนทั้งผูซื้อและผูขาย



ฐานขอมูลลูกคากับการตลาดทางตรง

ฐานขอมูลลูกคา (customer database) หมายถึง การ

จัดเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแตละราย หรือลูกคาที่มุงหวัง

อยางละเอียดใหเปนปจจุบัน เขาถึงได สามารถที่จะเปนลูการายใหม

ไดมีคุณสมบัติที่จะเปนลูกคาในอนาคตมากที่สุด ซึ่งขายผลิตภัณฑ

และบริการได หรือสามารถธํารงรักษาและสรางความสัมพันธใน

ฐานะเปนลูกคาได 



การตลาดโดยใชฐานขอมูล (database marketing) 

หมายถึง กระบวนการสรางสรรค การธํารงรักษา และการนํา

ฐานขอมูล และฐานขอมูลอ่ืน ๆ มาใชประโยชนโดยมีจุดมุงหมาย

เพื่อการติดตอและเพื่อใหเกิดรายการซื้อขายกัน



การใชประโยชนจากฐานขอมูล

1. เพื่อชี้บอกผูจะเปนลูกคาในอนาคต

2. เพื่อตัดสินใจวาลูกคารายใดควรจะไดรับขอเสนอโดย

เฉพาะบางอยาง

3. เพื่อทําใหลูกคามีความภักดีมากขึ้น

4. เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อสินคา



ชองทางสําคัญของการตลาดทางตรง

1. การตลาดโดยใชจดหมายตรง (direct-mail marketing)

1.1 จดหมาย

1.2 จดหมายอิเล็กทรอนิกส

1.3 โทรสาร

1.4 วอยซเมล

2. การตลาดโดยใชแค็ตตาล็อก (catalog marketing)

3. การตลาดโดยใชโทรศัพท (telemarketing)

Presenter
Presentation Notes
oo



4. การตลาดโดยใชโทรทัศน และส่ืออ่ืน ๆ เพื่อใหตอบสนอง
โดยตรง (television and other media direct-response 

marketing)

4.1 ใชวิธีการโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคตอบสนองโดยตรง

4.2 ใชโทรทัศนชองใดชองหนึ่งจัดโปรแกรมขายสินคา

และบริการอยางเดียว เพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อที่บาน

4.3 ใชวิดีโอเท็กซ

5. การตลาดผานเคร่ืองคอมพิวเตอรระบบออนไลน (online

marketing)

6. การตลาดใชเคร่ืองจักรเพื่อการส่ังซื้อ (kiosk marketing)



การวางแผนการตลาดทางตรง

1. การกําหนดวัตถุประสงค

2. การกําหนดลักษณะของตลาดเปาหมายและลูกคาที่

มุงหวัง

3. การกําหนดองคประกอบส่ิงที่เสนอขาย

4. การทดสอบองคประกอบของการตลาดทางตรง



การตลาดในทศวรรษที่ 21: การตลาดออนไลน

1. ชองทางเชื่อมตอกับศูนยบริการขอมูลเชิงพาณิชย

2. ชองทางเชื่อมตอกับอินเทอรเน็ต



ประโยชนของการตลาดออนไลน

1. ประโยชนตอลูกคาที่มุงหวัง 

1.1 ความสะดวก

1.2 มีขอมูลพรอม

1.3 ลดปญหากวนใจใหนอยลง

2. ประโยชนตอผูขายหรือนักการตลาด

2.1 สามารถปรับใหเขากับสภาพตลาดไดอยางรวดเร็ว

2.2 สามารถลดตนทุนใหต่ําลง

2.3 สามารถสรางความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี

2.4 สามารถกําหนดขนาดกลุมเปาหมายได



ขอมูลในโฮมเพจ และเว็บเพจ

1. ขอความบรรยายเกี่ยวกับบริษัทและผลิตภัณฑที่เสนอ

ขาย

2. แค็ตตาล็อกบอกลักษณะสําคัญของผลิตภัณฑของบริษัท

3. ขาวของบริษัท

4. ขอมูลทางดานเทคนิคตาง ๆ 

5. ขอมูลเปดโอกาสใหสนทนา/พูดคุยกับพนักงาน

เจาที่ของบริษัท

6. ขอมูลเกี่ยวกับวิธีส่ังซื้อสินคา



ระบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

กลุม

เปาหมาย

การวิเคราะห

ปจจัยปญหา

สําคัญ

วัตถุประสงค

การสงเสริม

การตลาด

การกําหนด

ตําแหนง

ผลิตภัณฑ

งบประมาณ

การสื่อสาร

การวิจัยและ

ประเมินผล

การตลาด

ทางตรง

การโฆษณา

การขาย

โดยบุคคล

การประชา

สัมพันธ

การสงเสริม

การขาย

กลยุทธการส่ือสาร
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