
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

ตลาดที่สามารถโตตอบกันได (interactive marketing system) โดย

ใชส่ือโฆษณาอยางหนึ่งหรือมากกวา เพื่อใหเกิดผลการตอบสนองทันที

ที่สามารถวัดได และ/หรือเกิดรายการซื้อขายกัน ณ ที่ใดก็ได (DMA)



จากนิยามการตลาดทางตรงขางตน สามารถจําแนก

องคประกอบการตลาดทางตรงออกเปน 4 ประการ ดังนี้

1. การตลาดทางตรงเปนระบบที่สามารถโตตอบกันได

2. กลุมเปาหมายที่ละคนที่เขาถึงสามารถตอบสนองได

เสมอ ดวยวิธีการตาง ๆ หลายวิธี

3. การติดตอส่ือสารสามารถเกิดขึ้นไดทุกสถานที่

4. กิจกรรมทั้งมวลของการตลาดทางตรงสามารถวัดผลได



ลักษณะเดนเปนพิเศษของการตลาดทางตรง

1. เปนการดําเนินงานที่มุงเนนเปาหมายที่ชัดเจน

2. มีลักษณะความเปนสวนตัว

3. มีการเรียกรองใหลงมือกระทําในทันที

4. เปนกลยุทธ “ซอนเรน”

5. สามารถวัดผลได



ปจจัยที่ทําใหการตลาดทางตรงเจริญเติบโต

1. แบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคเปล่ียนไป

2. ความสะดวดในการส่ังซื้อและการบริการที่รวดเร็ว

3. ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโยลี

4. การขายโดยบุคคลเสียคาใชจายสูงและมีแนวโนม

ที่สูงขึ้นเร่ือย ๆ 

5. เทคโนโลยีดานการส่ือสารเจริญเติบโตและสะดวกใน 

การส่ือสารมากขึ้น

6. การตลาดทางตรงใหประโยชนทั้งผูซื้อและผูขาย



ฐานขอมูลลูกคากับการตลาดทางตรง

ฐานขอมูลลูกคา (customer database) หมายถึง การ

จัดเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแตละราย หรือลูกคาที่มุงหวัง

อยางละเอียดใหเปนปจจุบัน เขาถึงได สามารถที่จะเปนลูการายใหม

ไดมีคุณสมบัติที่จะเปนลูกคาในอนาคตมากที่สุด ซึ่งขายผลิตภัณฑ

และบริการได หรือสามารถธํารงรักษาและสรางความสัมพันธใน

ฐานะเปนลูกคาได 



การตลาดโดยใชฐานขอมูล (database marketing) 

หมายถึง กระบวนการสรางสรรค การธํารงรักษา และการนํา

ฐานขอมูล และฐานขอมูลอ่ืน ๆ มาใชประโยชนโดยมีจุดมุงหมาย

เพื่อการติดตอและเพื่อใหเกิดรายการซื้อขายกัน



การใชประโยชนจากฐานขอมูล

1. เพื่อชี้บอกผูจะเปนลูกคาในอนาคต

2. เพื่อตัดสินใจวาลูกคารายใดควรจะไดรับขอเสนอโดย

เฉพาะบางอยาง

3. เพื่อทําใหลูกคามีความภักดีมากขึ้น

4. เพื่อกระตุนใหลูกคาซื้อสินคา



ชองทางสําคัญของการตลาดทางตรง

1. การตลาดโดยใชจดหมายตรง (direct-mail marketing)

1.1 จดหมาย

1.2 จดหมายอิเล็กทรอนิกส

1.3 โทรสาร

1.4 วอยซเมล

2. การตลาดโดยใชแค็ตตาล็อก (catalog marketing)

3. การตลาดโดยใชโทรศัพท (telemarketing)
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4. การตลาดโดยใชโทรทัศน และส่ืออ่ืน ๆ เพื่อใหตอบสนอง
โดยตรง (television and other media direct-response 

marketing)

4.1 ใชวิธีการโฆษณาเพื่อใหผูบริโภคตอบสนองโดยตรง

4.2 ใชโทรทัศนชองใดชองหนึ่งจัดโปรแกรมขายสินคา

และบริการอยางเดียว เพื่อใหผูบริโภคเลือกซื้อที่บาน

4.3 ใชวิดีโอเท็กซ

5. การตลาดผานเคร่ืองคอมพิวเตอรระบบออนไลน (online

marketing)

6. การตลาดใชเคร่ืองจักรเพื่อการส่ังซื้อ (kiosk marketing)



การวางแผนการตลาดทางตรง

1. การกําหนดวัตถุประสงค

2. การกําหนดลักษณะของตลาดเปาหมายและลูกคาที่

มุงหวัง

3. การกําหนดองคประกอบส่ิงที่เสนอขาย

4. การทดสอบองคประกอบของการตลาดทางตรง



การตลาดในทศวรรษที่ 21: การตลาดออนไลน

1. ชองทางเชื่อมตอกับศูนยบริการขอมูลเชิงพาณิชย

2. ชองทางเชื่อมตอกับอินเทอรเน็ต



ประโยชนของการตลาดออนไลน

1. ประโยชนตอลูกคาที่มุงหวัง 

1.1 ความสะดวก

1.2 มีขอมูลพรอม

1.3 ลดปญหากวนใจใหนอยลง

2. ประโยชนตอผูขายหรือนักการตลาด

2.1 สามารถปรับใหเขากับสภาพตลาดไดอยางรวดเร็ว

2.2 สามารถลดตนทุนใหต่ําลง

2.3 สามารถสรางความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี

2.4 สามารถกําหนดขนาดกลุมเปาหมายได



ขอมูลในโฮมเพจ และเว็บเพจ

1. ขอความบรรยายเกี่ยวกับบริษัทและผลิตภัณฑที่เสนอ

ขาย

2. แค็ตตาล็อกบอกลักษณะสําคัญของผลิตภัณฑของบริษัท

3. ขาวของบริษัท

4. ขอมูลทางดานเทคนิคตาง ๆ 

5. ขอมูลเปดโอกาสใหสนทนา/พูดคุยกับพนักงาน

เจาที่ของบริษัท

6. ขอมูลเกี่ยวกับวิธีส่ังซื้อสินคา



ระบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

กลุม

เปาหมาย

การวิเคราะห

ปจจัยปญหา

สําคัญ

วัตถุประสงค

การสงเสริม

การตลาด

การกําหนด

ตําแหนง

ผลิตภัณฑ

งบประมาณ

การสื่อสาร

การวิจัยและ

ประเมินผล

การตลาด

ทางตรง

การโฆษณา

การขาย

โดยบุคคล

การประชา

สัมพันธ

การสงเสริม

การขาย

กลยุทธการส่ือสาร
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