
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยท่ีเกีย่วข้อง 

 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัการวิจัย 

 การวิจัยเชิงปฏิบัติการเพื่อสร฾างและพัฒนาตราสินค฾า บรรจุภัณฑแ และส฽วนประสมทาง
การตลาดในกาแฟค่ัว และกาแฟค่ัวบดในจังหวัดแม฽ฮ฽องสอน มีทฤษฎีที่เกี่ยวข฾อง ดังนี้ 

 1.  ธุรกิจชุมชน (Community Business)  

 ธุรกิจชุมชนเป็นกิจกรรมที่บคุคลหรือองคแกรในชุมชนมีส฽วนเปน็เจ฾าของกิจกรรม และ
หรือช฽วยดําเนินงานบางส฽วนหรือทั้งหมด โดยประสานความร฽วมมือกับหน฽วยต฽าง ๆ  ทั้งภายและ
ภายนอกชุมชนมีการเรียนรู฾และการจัดการร฽วมกันเพือ่ดําเนินการในกิจกรรม การผลิต แปรรูป การค฾า 
และการบริการ ทั้งนี้เพื่อมุ฽งพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชนได฾อย฽างสอดคล฾องกับสังคม วัฒนธรรม 
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล฾อมภายในชุมชน อันจะนําชุมชนไปสู฽การมีชีวิตและความเป็นอยู฽ดีข้ึน 
มีการพัฒนาที่ยังยืนต฽อไป (ปาริชาติ วลัยเสถียร, 2544) ส฽วน สุพรรณี  อัสวศิริเลิศ, และกุศลฐิ  นะกุล 
(2545) กล฽าวว฽า ธุรกิจชุมชน หมายถึง “กิจกรรมทางเศรษฐกิจของชุมชน อันประกอบด฾วยกิจกรรม
ทางการผลิต กิจกรรมทางการขายผลผลิต กิจกรรมการซื้อและการบริโภคของชุมชน”จากความหมาย
ของธุรกิจชุมชนข฾างต฾นจะเห็นได฾ว฽าชุมชนซึ่งเปน็รากฐานของชนบทไทยจะเข฾มแข็งได฾น้ัน ชุมชนจะต฾อง
ยืนหยัดด฾วยลําแข฾งของชุมชนเอง โดยอาศัยความร฽วมมือหรือการมีส฽วนร฽วมของคนในชุมชนในอันที่จะ
พัฒนากลุ฽มธุรกิจของชุมชนที่จัดต้ังข้ึนให฾มีความเจริญเติบโต ซึ่งเป็นพื้นฐานในการพัฒนาความเป็นอยู฽
ของประชาชนที่อยู฽ในภาคชนบทให฾มีชีวิตความเป็นอยู฽ที่ดีข้ึนต฽อไป ดังนั้น ข้ันตอนการดําเนินงานของ
กลุ฽มธุรกิจชุมชนที่จะนําไปสู฽การประสบความสําเร็จได฾ มีดังนี ้

 1.1 ค้นหาความต้องการของตลาด ธุรกิจชุมชนต฾องทราบความต฾องการสินค฾าและ
บริการของตลาด ความได฾เปรียบทางด฾านการผลิตหรือการแข฽งขัน เพราะชุมชนแต฽ละพื้นที่มีความ
ได฾เปรียบทางด฾านทรัพยากรที่แตกต฽างกัน นั่นคือ ชุมชนควรตระหนักว฽า จะนําทรัพยากรของชุมชนทีม่ี
อยู฽มาผลิตสินค฾าอะไร ซึ่งทางเศรษฐศาสตรแจะเรียกว฽าปัญหาพื้นฐานทางเศรษฐกิจที่ว฽าผลิตอะไร 

 1.2 เลือกวิธีการผลิตท่ีเหมาะสม ธุรกิจชุมชนต฾องทราบว฽าผู฾ที่จะลงมือผลิต         
มีใครบ฾าง และผู฾ที่เกี่ยวข฾องกับการผลิตมีใครบ฾าง จึงควรให฾ผู฾ที่มีความสามารถนี้เป็นผู฾ลงมือผลิต             
ให฾คําแนะนําในการผลิตให฾มีการระดมสมองของคนเหล฽านี้ และยังสามารถพึ่งพาผู฾ที่เกี่ยวข฾องกับ     



9 
 

การผลิต เช฽น หน฽วยงานราชการ สถาบันวิชาการต฽างๆ นอกจากนี้ ในการผลิตที่เหมาะสมจะต฾อง
คํานึงถึง ปัจจัยการผลิตอันประกอบด฾วย ที่ดิน แรงงาน ทุนที่ใช฾ในการดําเนินงาน และผู฾ประกอบการ  

 1.3 ใครคือกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจชุมชนจะต฾องทราบว฽า ควรขายสินค฾าให฾กับใคร 
และลูกค฾าจะซื้อสินค฾าของเราได฾อย฽างไร ซึ่งลูกค฾าอาจแบ฽งเป็น ลูกค฾าท฾องถ่ิน และลูกค฾านอกท฾องถ่ิน  
ซึ่งข้ึนอยู฽กับตัวสินค฾าและความต฾องการสินค฾าจะเป็นตัวกําหนดว฽า ลูกค฾าเป็นใคร เช฽น ผ฾าทอเกาะยอ 
ลูกค฾าเป็นคนนอกท฾องถ่ิน กรณีปั๊มน้ํามัน ลูกค฾าจะเป็นคนในท฾องถ่ิน สําหรับการเข฾าถึงลูกค฾านั้น 
สามารถแบ฽งลูกค฾าออกเป็น อีก 2 ประเภท ประกอบด฾วย ลูกค฾าปลีก คือ ลูกค฾ารายย฽อยที่ซื้อสินค฾า  
เพื่อนําไปบริโภคเองและลูกค฾าส฽ง คือ ลูกค฾าที่ซื้อสินค฾าในปริมาณมากเพื่อนําไปขายต฽อ  

 1.4 ก าหนดรูปแบบท่ีเหมาะสม รูปแบบที่เหมาะสมของธุรกิจชุมชนแบ฽งเป็น      
(1) กลุ฽มที่ไม฽เป็นทางการ คือ ไม฽มีการจดทะเบียนตามกรอบกฎหมายใด ๆ มีความเป็นอิสระ           
ในการดําเนินงาน แต฽ไม฽สามารถทํานิติกรรมในนามของกลุ฽มได฾ ข฾อเสียของการตั้งกลุ฽มแบบนี้           
คือไม฽สามารถระดมเงินทุนได฾ และข฾อดี คือ การบริหารงานภายในกลุ฽มมีความคล฽องตัวเนื่องจาก
สมาชิกจะบริหารงานภายในกลุ฽ม (2) กลุ฽มที่เป็นทางการ คือกลุ฽มที่มีการจดทะเบียนตามกฎหมาย    
ไม฽ว฽าจะเป็นในรูปของสหกรณแ หรือบริษัท แต฽ข฾อเสีย คือการบริหารงานมีความซับซ฾อนมากข้ึนและ       
มีความล฽าช฾า สําหรับข฾อดี คือ การระดมทุนสามารถทําได฾รวดเร็ว 

 2. แนวคิดเศรษฐกิจชุมชนเพ่ือการพ่ึงตนเอง  

 เนื่องจากธุรกิจที่เป็นของชุมชน เพื่อชุมชน และบริหารจัดการโดยชุมชน เน฾นการทํา
ในเชิงธุรกิจที่ต฽างจากการกุศล/สหกรณแ หรือเป็นธุรกิจที่ชาวบ฾านมีส฽วนร฽วมเป็นเจ฾าของกิจการทั้งเป็น
เจ฾าของเองทั้งหมด/บางส฽วน ในฐานะผู฾ร฽วมทุนผู฾ถือหุ฾นอันนําไปสู฽ชีวิตที่ดี และการพัฒนาที่ยั่งยืน หรือ
เป็นธุรกิจที่ดําเนินการเพื่อส฽งเสรมิให฾ประชาชนในชนบทมีรายได฾ โดยพัฒนาความรู฾ ความสามารถของ
ประชาชนในการบริหารจัดการ มีลักษณะการพึ่งพาซึ่งกัน และกันและมีผลในการปูองกัน การย฾ายถ่ิน 
นอกจากนี้ธุรกิจชุมชนจะมีลักษณะเป็นธุรกิจขนาดเล็กมีความคล฽องตัวในการบริหารรายได฾จาก
ยอดขายในระยะเริ่มต฾นไม฽มากนักต฾นทุนการดําเนินกิจการต่ําและการเริ่มต฾นธุรกิจทําได฾ง฽าย 

 ดังนั้นการเสริมสร฾างความเข฾มแข็งของชุมชนชนบทเพื่อพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม 
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล฾อม แนวความคิดน้ีสร฾างขึ้นมาเพื่อให฾ชุมชนมีความพร฾อมเบื้องต฾นใน
การตอบรับต฽อ การเข฾ามาร฽วมสนับสนุนการพัฒนาของทั้งภาครัฐ ภาคธุรกิจเอกชน และองคแกรพัฒนา
เอกชน โดยยกระดับความรู฾ความสามารถในการเข฾าร฽วมกระบวนการพัฒนาชุมชนตามแนวทาง คือ 

 2.1 การเตรียมความพร้อมของชุมชน ด฾วยการเสริมสร฾างกระบวนการพัฒนาคน
เพื่อพัฒนาประสิทธิภาพในการจัดการและทักษะที่หลากหลาย พร฾อมกับพัฒนาความเป็นผู฾นําและ
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ความเข฾มแข็งของกลุ฽มต฽าง ๆ ในชุมชน โดยจัดการฝึกอบรมด฾วยวิทยากรทั้งจากชาวบ฾านและภายนอก
ให฾สอดคล฾องกับความต฾องการของชุมชน และมีการเรียนรู฾แลกเปลี่ยนระหว฽างกัน  

 2.2 การเพ่ิมศักยภาพขององค์กรชุมชน อาทิ สนับสนุนชุมชนให฾มีการริเริ่มทํา
ธุรกิจที่ชุมชนเป็นเจ฾าของและบริหารจัดการเอง ภายใต฾ความร฽วมมือของภาคธุรกิจเอกชนและองคแกร
พัฒนาเอกชน รวมทั้งมีการแลกเปลี่ยนประสบการณแในด฾านธุรกิจระหว฽างชุมชนด฾วยกัน     

 2.3 การสนับสนุนแหล่งเงินทุนพัฒนาชุมชน อาทิ ขยายการดําเนินงานกองทุน
พัฒนาชนบท เพื่อสนับสนุนการออมทรัพยแในระดับชุมชน ส฽งเสริมกิจกรรมพัฒนาชุมชนและท฾องถ่ิน  

 2.4 การสนับสนุนกระบวนการเรียนรู้ และการขยายเครือข฽ายการเรียนรู฾ของชุมชน
ในชนบท อาทิ จัดให฾มีการฝึกอบรมอาชีพที่สอดคล฾องกับศักยภาพของชุมชนและท฾องถ่ินโดยใช฾เทคโนโลยีที่
เหมาะสม ภายใต฾ความร฽วมมือขององคแกรชุมชน และสถาบันการศึกษาในท฾องถ่ิน 
 

การทบทวนวรรณกรรมและสารสนเทศที่เกี่ยวข้อง 

 1. การวิเคราะห์ SWOT   

  การวิเคราะหแ SWOT เป็นเครื่องมือสําคัญทางธุรกิจอย฽างหนึ่ง ซึ่งประกอบด฾วยคือ 
การวิเคราะหแถึงจุดแข็ง (Strength) จุดอ฽อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และ อุปสรรค 
(Threat) ในธุรกิจ และนําผลการวิเคราะหแไปใช฾ในการวางแผนและกําหนดกลยุทธแการตลาด ดังนี้   

 1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง เป็นการวิเคราะหแถึงข฾อดี หรือข฾อเด฽นของกิจการ สินค฾า 
หรือบริการ ที่ธุรกิจมีอยู฽เหนือกว฽าคู฽แข฽งขัน ดังนั้นถ฾าข฾อดีที่มีอยู฽นั้นคล฾ายกับข฾อดีที่คู฽แข฽งขันมีอยู฽       
ก็จะไม฽ถือว฽าเป็น จุดแข็งที่โดดเด฽น การวิเคราะหแจุดแข็งของธุรกิจอาจพิจารณาจากปัจจัยภายในของ
กิจการในด฾านต฽าง ๆ อาทิ ส฽วนประสมทางการตลาด การผลิต การจัดการ การวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑแ ช่ือเสียง ภาพพจนแ จากนั้นนํามาเปรียบเทียบกับคู฽แข฽งขันว฽าธุรกิจมีปัจจัยภายในใด        
เป็นจุดแข็งที่เด฽นชัดและสามารถสร฾างความได฾เปรียบที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับคู฽แข฽งขัน  

 1.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน เป็นการวิเคราะหแถึงข฾อเสียเปรียบ หรือข฾อด฾อยของ
กิจการ สินค฾า หรือบริการ เมื่อเปรียบเทียบกับคู฽แข฽งขัน ซึ่งปัจจัยภายในที่ นํามาวิเคราะหแจุดอ฽อน   
จะใช฾ปัจจัยเดียวกับปัจจัยที่นํามาพิจารณาจุดแข็ง ซึ่งจะช฽วยให฾กิจการสามารถหาวิธีในการแก฾ไขและ
เปลี่ยนจุดอ฽อนน้ันให฾เป็นจุดแข็งข้ึนมา หรืออาจใช฾จุดแข็ง มาหักล฾างจุดอ฽อนที่มีอยู฽  

 1.3 การวิเคราะห์โอกาส เป็นการวิเคราะหแถึงข฾อได฾เปรียบอันเนื่องมาจากปัจจัย
ภายนอก ที่เอื้อให฾แผนการตลาดเป็นไปในทางที่ราบรื่นและสอดคล฾องกับทรัพยากรที่ธุรกิจมีอยู฽      
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การวิเคราะหแโอกาสจะพิจารณาจากสิ่งแวดล฾อมที่อยู฽ภายนอกกิจการว฽า ส฽งผลดีต฽อการดําเนินงานด฾าน
การตลาดอย฽างไร อาทิ อัตราดอกเบี้ยเงินกู฾ เงินต่ําลง แนวนโยบายสนับสนุนธุรกิจของรัฐบาล       
อํานาจ การซื้อของผู฾บริโภคสูงมากขึ้น หรืออัตราการว฽างงานที่ลดตํ่าลง เป็นต฾น 

 1.4 การวิเคราะห์อุปสรรค เป็นการวิเคราะหแถึง ข฾อจํากัดในการทําธุรกิจอัน
เนื่องมาจากปัจจัยภายนอก ที่เป็นอุปสรรคต฽อการดําเนินงานด฾านการตลาด ของกิจการจนทําให฾      
แผนการตลาดไม฽ราบรื่นตามที่กําหนดไว฾ การวิเคราะหแอุปสรรคโดยทั่วไปจะพิจารณาถึงสิ่งแวดล฾อม
ภายนอกว฽า ส฽งผลด฾านลบต฽อการดําเนินงานอย฽างไร เช฽น คู฽แข฽งขันมีสูงมากข้ึนน้ํามันราคาแพงข้ึน 
อํานาจการซื้อของผู฾บริโภคลดลง กระแสความนิยมลดลง หรือภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า 

  2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.1 การรับรู้ท่ีมีต่อตราสินค้าของผู้บริโภค ไอโคบัคซี, ดอน. (2551) กล฽าวว฽า    
การรับรู฾ที่มีต฽อแบรนดแ คือ ความคิด ความรู฾สึก และแนวคิดที่ทําให฾เรานึกถึงแบรนดแหนึ่งในตอน
แรกเริ่มนั้น ผู฾ซื้อจะไม฽มีการรับรู฾ใด ๆ  ต฽อแบรนดแ โดยทุกแบรนดแจะมี ณ ช฽วงเวลาหนึ่งที่เป็นสิ่งที่แปลก
ใหม฽สําหรับเขา แต฽การรับรู฾ต฽อแบรนดแที่เขามีนั้น จะได฾มาจากการเรียนรู฾ของเขา  ซึ่งการรับรู฾ที่มีต฽อ    
แบรนดแของผู฾ซื้อจะข้ึนอยู฽กับปัจจัยหลาย  ประการ เช฽น ความแตกต฽างของลักษณะภายนอกของ
ผลิตภัณฑแ ความแตกต฽างของสิ่งที่ผู฾บริโภคนึกถึงเกี่ยวกับแบรนดแ และความแตกต฽างของการใช฾งาน     
ทําให฾สามารถสรุปความแตกต฽างของแบรนดแได฾เป็นต฾นว฽า เมื่อพูดถึงปากกามองบลังอาจจะนึกถึง      
ความหรูหรา การออกแบบที่สวยงาม ความมีอภิสิทธ์ิเหนือคนทั่วไป ซึ่งการรับรู฾ต฽อแบรนดแอาจเป็น
เพราะรูปลักษณแ ราคาหรือมาจากปัจจัยแวดล฾อมหลายอย฽างรวมกันก็ได฾ใน 3 ลักษณะดังนี้ 

 (1) การรับรู้ความแตกต่างท่ีเด่นชัด หนึ่งในความได฾เปรียบทางการแข฽งขันทีม่ี
ประสิทธิภาพมากที่สุด ก็คือ การทําให฾แบรนดแมีความแตกต฽างที่ เด฽นชัด โดยสามารถสร฾าง          
ความแตกต฽างที่เด฽นชัดได฾หลาย ๆ วิธี และวิธีที่สําคัญ ก็คือ ความสามารถในการสร฾างการรับรู฾
บางอย฽างต฽อแบรนดแ หรือการสร฾างสิ่งที่ผู฾บริโภคนึกถึงเกี่ยวกับแบรนดแให฾มี ความชัดเจนยิ่งข้ึน        
บางแบรนดแสามารถสร฾างความแตกต฽างทีเ่ด฽นชัดได฾ด฾วยการเปน็ผู฾รเิริม่การใช฾ประเภทสนิค฾าหนึ่ง ๆ  เช฽น 
ซีร็อกซแและโคคา โคล฽า ต฽างก็เป็นผู฾บุกเบิกในตลาดและสามารถทําให฾ผู฾คนนึกถึงแบรนดแเหล฽าน้ีได฾ก฽อน
เมื่อพูดถึงประเภทสินค฾านั้น ๆ  ซึ่งการที่ผู฾บริโภคมีการรับรู฾ดังกล฽าวต฽อแบรนดแ จะช฽วยสร฾างความ
ได฾เปรียบทางการแข฽งขันที่สําคัญให฾หลาย ๆ อย฽าง กล฽าวคือ เมื่อผู฾ซื้อต฾องพิจารณาว฽าจะซื้อแบรนดแ
ไหนในประเภทสินค฾าใด ๆ ไม฽ว฽าจะเป็นเยลลี่ หรือเครื่องถ฽ายเอกสาร พวกเขาก็จะนึกถึงแบรนดแที่เป็น
ผู฾บุกเบิกก฽อน อย฽างไรก็ตาม แม฾ว฽า ช่ือแบรนดแจะไม฽ได฾หมายถึงสินค฾า แต฽แบรนดแก็ยังคงสามารถสร฾าง
ความแตกต฽างด฾วยการสร฾างสิ่งที่ผู฾บริโภครับรู฾เกี่ยวกับแบรนดแให฾มีความชัดเจนได฾ เช฽น เมื่อพูดถึง     
บีเอ็มดับบลิว คนก็จะนึกถึงสมรรถนะของรถก฽อนอย฽างอืน่ โดยสิ่งนี้เป็นเอกลกัษณแที่บีเอ็มดับบลวิสร฾าง
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มาตลอด 30 ปี ผ฽านทางการพัฒนาผลิตภัณฑแและการโฆษณาอย฽างสม่ําเสมอ โดยโฆษณาชุดแรกสุด
ของบีเอ็มดับบลิว จะพยายามสื่อให฾เห็นว฽า บีเอ็มดับบลิวเป็น “สุดยอดยนตรกรรมเหนือระดับ” ซึ่งคํา
นิยามดังกล฽าวเป็นจริงด฾วยสมรรถนะของรถและประสบการณแโดยรวมในการขับข่ีรถบีเอ็มดับบลิว  

 (2) การสร้างความชอบเป็นพิเศษ ในทุกประเภทสินค฾า ผู฾ซื้อจะเรียนรู฾ว฽าพวก
เขาชอบอะไรเป็นพิเศษสําหรับสินค฾าบางประเภทอย฽างเช฽น ไวนแ ความชอบเป็นพิเศษ (Preference) 
นั่นถือเป็น “รสนิยมที่ได฾จาการเรียนรู฾ (Acquired Taste)” แต฽กับสินค฾าประเภทอื่น เช฽น ปิโตรเลียม 
เจลลี่ หรือวาสลีนที่ถึงจะเห็นไม฽ชัดเจน แต฽ผู฾บริโภคก็อาจมีความชอบเป็นพิเศษได฾เช฽นกัน ดังนั้น 
สําหรับสินค฾าทุกประเภทแล฾ว การที่ผู฾บริโภคจะรู฾ได฾ว฽าชอบอะไรเป็นพิเศษ เขาจะต฾องผ฽านการเรียนรู฾
ก฽อน เพราะผู฾บริโภคทุกคนต฽างก็ไม฽รู฾มาก฽อนว฽า พวกเขาชอบกาแฟมากกว฽าชา หรือ  ชอบโค฾กมากกว฽า
เปฺบซี่  โดยความแตกต฽างที่ เด฽นชัดของแบรนดแ หรือของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแถือได฾ว฽าเป็น 
“สาเหตุ” ที่ทําให฾อนุมานได฾ถึงสิ่งที่เป็นความชอบเป็นพิเศษของผู฾บริโภค เช฽น ถ฾าเราชอบกาแฟ
สตารแบัคมากกว฽ากาแฟแบรนดแอื่น เราก็อาจสรุปได฾ว฽ามันเป็นเพราะเมล็ดกาแฟที่ค่ัวจนมีสีเข฾มกว฽าที่
อื่น ด฾วยสูตรเฉพาะบางอย฽าง ซึ่งถือได฾ว฽ามันเป็นจุดเริ่มต฾นของความชอบเป็นพิเศษ  

 (3) ความได้เปรียบท่ีเกิดจากความชอบพิเศษ ความได฾เปรียบทางการแข฽งขัน
ที่มีอิทธิพลและคงอยู฽ได฾นาน อาจมาจากกระบวนการสร฾างความชอบเป็นพิเศษ  (Preference 
Advantages) ให฾กับผู฾ซื้อ ซึ่งจะเห็นได฾ชัดเจนที่สุดในกรณีของผู฾บุกเบิกตลาดที่เป็นผู฾สร฾างตลาดให฾กับ
สินค฾าประเภทใหม฽ โดยแบรนดแเหล฽านี้เริ่มต฾นด฾วยการเช่ือมโยงการรับรู฾ที่ผู฾ซื้อมีต฽อแบรนดแ เข฾ากับ
เปูาหมายของผู฾ซื้อที่ต฾องการบรรลุ กล฽าวคือ แบรนดแสามารถกําหนดได฾ว฽าต฾องการให฾สินค฾าของตนมี
คุณค฽าใดต฽อผู฾ซื้อ เช฽น ลีวายสแเลือกที่จะมุ฽งเน฾นคุณค฽าจากประโยชนแใช฾สอยมากว฽าความสวยงาม
ทันสมัย และการที่แบรนดแสามารถทําให฾ผู฾ซื้อเข฾าใจได฾ว฽าคุณค฽าที่ผู฾ซื้อได฾รับคืออะไร ก็จะทําให฾ผู฾ซื้อ   
เกิดแนวคิดในเรื่องของคุณค฽าข้ึนมา กล฽าวคือ ผู฾บุกเบิกตลาดมีโอกาสมากที่จะได฾เป็นคนกําหนดสิ่ง     
ที่มีคุณค฽าต฽อผู฾ซื้อ รวมทั้งยังสามารถปรับเปลี่ยนคุณค฽าดังกล฽าวได฾อีกด฾วย   

 2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ในการสร฾างแบรนดแหากกิจการสามารถ
หาเรื่องราวที่ดีและทําให฾ผลิตภัณฑแของตนมีคุณค฽า มีความเกี่ยวข฾อง และมีความหมายกับผู฾บริโภคได฾
แล฾ว ก็จะก฽อให฾เกิดการตัดสนิใจซื้อสินค฾าของผู฾บรโิภคในแบรนดแของธุรกิจตามมาในที่สุดได฾ เพราะการ
ตัดสินใจซื้อ เป็นกระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต฽าง ๆ ที่มีอยู฽ ซึ่งใน
ชีวิตประจําวันน้ันผู฾บริโภคจะต฾องตัดสินใจในทางเลือกต฽าง ๆ ของสินค฾าและบริการอยู฽เสมอ โดยเลือก
สินค฾าหรือบริการตามข฾อมูลและข฾อจาํกัดของสถานการณแ ดังนั้น การเข฾าใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผู฾บริโภค จะช฽วยให฾ธุรกิจสามารถใช฾เครื่องมือสือ่สารได฾ดีและมปีระสทิธิภาพย่ิงข้ึน ซึ่งกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อแบ฽งได฾ 6 ข้ันตอน ดังนี้   
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 (1) จุดกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความอยากซื้อ  เป็นสิ่งกระตุ฾นให฾ลูกค฾าเกิด     
ความอยากซื้อ หรือเป็นการตระหนักในปัญหาที่เกิดข้ึนกับตนหรือบุคคลรอบข฾างจนทําให฾ต฾องแสวงหา
ซื้อสินค฾ามาแก฾ไขปัญหาเหล฽านั้นให฾หมดไปหรือให฾เบาบางลง ดังนั้นจุดกระตุ฾นการซื้ออาจมาจาก
สาเหตุต฽าง ๆ ดังนี้ เช฽น ซื้อประจํา อาทิ การซื้อสบู฽ยาสีฟันหนังสอืพิมพแเพื่อแก฾ปัญหาที่กําลงัประสบอยู฽ 
อาทิ การซื้อยาแก฾ไอมารับประทานเนื่องจากไอ เพื่อแทนของเก฽า อาทิ ซื้อรถใหม฽แทนรถเก฽าที่ขายไป 
ซื้อเป็นบางโอกาส อาทิ ซื้อน้ําอบน้ําหอมในช฽วงสงกานตแซื้อเพราะสิ่งของที่ใช฾อยู฽เดิมหมดไป อาทิ ซื้อ
สบู฽ก฾อนใหม฽แทนก฾อนเดิมที่หมดไป ซื้อเพราะกลุ฽มอ฾างอิง อาทิ ซื้อครีมถนอมผิวเพราะอยากสวย
เหมือนดาราซื้อเพราะประสิทธิภาพของการส฽งเสริมทางการตลาด อาทิ ซื้อเพราะลดราคา มีของแถม  

 (2) การพิจารณา มักผสมผสานระหว฽างส฽วนประกอบภายนอกของสินค฾า 
หน฾าที่ และประโยชนแของสินค฾าให฾เข฾ากับคุณค฽าทางจิตใจ ทั้งนี้เพราะการซื้อสินค฾าหรือบริการใด ๆ   
จะมีต฾นทุนเกิดข้ึนกับผู฾บริโภคเสมอ ดังนั้นหากสินค฾ามีความหมายกับตนเองมาก และมีราคาแพง 
ผู฾บริโภคมักจะใช฾เวลาในการพิจารณานานกว฽าจะตัดสินใจซื้อ แต฽หากเป็นสินค฾าหรือบริการราคาถูก    
ก็มักจะตัดสินใจซื้อโดยใช฾เวลาไม฽นานมากนัก เช฽น การซื้อบ฾าน การซื้อรถ การซื้อคอนโดหรือการซื้อ
เครื่องประดับราคาแพง ๆ ผู฾บริโภคจะพิจารณาทั้งราคาและคุณค฽าทางจิตใจร฽วมกัน อาทิ บ฾านราคา
แพงแต฽สามารถบ฽งบอกฐานะของผู฾อยู฽ได฾ หรือน้ําหอมราคาแพง แต฽ใช฾แล฾วจะได฾รับคําชม  

 (3) การค้นหาข้อมูลของสินค้าหรือบริการท่ีต้องการ ในการค฾นหาข฾อมูล 
ของสินค฾าหรือบริการที่ต฾องการ ผู฾บริโภคสามารถหาได฾จากหลายแหล฽ง อาทิ จากประสบการณแส฽วนตัว 
ครอบครัว ร฾านค฾า ดูจากการโฆษณา อ฽านจากบทความ หรือสอบถามจากผู฾เช่ียวชาญในสินค฾านั้น ๆ
เช฽น ในการซื้อรถยนตแ ผู฾ซื้ออาจหาข฾อมูลได฾จากการชมโฆษณาจากสื่อต฽าง ๆ บริษัทผู฾ผลิตรถยนตแ       
ผู฾ที่เคยใช฾รถยนตแมาก฽อน เพื่อนร฽วมงานที่มีรถยนตแ และพนักงานขายรถยนตแ   

 (4) การเลือกซื้อสินค้า มีจํานวนตราให฾เลือกในสินค฾าประเภทนั้นมากน฾อย  
แค฽ไหนและอะไรเป็นพื้นฐานสําคัญที่ผู฾บริโภคเลือกซื้อ เช฽น ส฽วนประกอบภายนอกหรือประโยชนแของ
สินค฾าน้ัน เช฽น ในการซื้อเครื่องปรับอากาศ ผู฾ซื้ออาจจะเลือกซื้อเครื่องปรับอากาศโดยพิจารณาจาก
ความคงทน รูปแบบที่สวยงาม ความประหยัดไฟ ประสิทธิภาพในการให฾ความเย็นความสามารถ      
ในการฟอกอากาศ คอมเพรสเซอรแที่เสียงเบา ความเหมาะสมกับการใช฾งาน หรือแม฽ส฽วนใหญ฽ใช฾เลือก
ซื้อผ฾าอ฾อมให฾ลูกเพราะราคาที่สมเหตุสมผลหรือซึมซับได฾ดี   

 (5) การซื้อ ธุรกิจจะต฾องวิเคราะหแให฾ได฾ว฽า อะไรมีผลต฽อการตัดสินใจซื้อในข้ัน
สุดท฾ายของกลุ฽มผู฾บริโภค อาทิ เพราะราคาถูก การส฽งเสริมการขายที่ดี คุณภาพสูง รูปแบบถูกใจ อาทิ 
ปัจจัยที่มีผลต฽อการตัดสินใจซื้อรถข้ันสุดท฾าย คือ การโปรโมช่ันดี ราคาไม฽แพง ประหยัดน้ํามัน   
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 (6) ประสบการณ์หลังการใช้ คือ ผู฾ซื้อพอใจตราสินค฾านั้นหรือไม฽ เหตุผล     
ในการตัดสินใจข฾อใดมีความสําคัญมากข้ึนหรือน฾อยลง ผู฾ซื้อเคยพบตราสินค฾าอื่นที่ดีกว฽าหรือไม฽     
และโดยทั่วไป พฤติกรรมภายหลังการซื้อ การใช฾ มักจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง คือ เมื่อบุคคล        
มคีวามพึงพอใจในสินค฾า หรือบริการที่ซื้อมักเกิดการซื้อซ้ํา แต฽หากไม฽พึงพอใจก็มักจะเลิกใช฾สินค฾านั้น 
อย฽างไรก็ตาม ผู฾บริโภคสามารถเช่ือมโยงการประเมินผลภายหลังจากที่มีประสบการณแการใช฾มาแล฾ว 

 3. การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย  

 3.1 การแบ่งส่วนตลาด  (Segmenting) สแตนตันและฟุทเรลลแ (Stanton and 
Futrell, 1987, p. 158) ได฾ให฾ความหมายของการแบ฽งส฽วนตลาดไว฾ว฽า หมายถึง กระบวนการที่
เกี่ยวข฾องกับการแบ฽งตลาดรวมออกเป็นส฽วนตลาดย฽อย ๆ หลายส฽วนตลาด ซึ่งในแต฽ละส฽วนตลาดย฽อย
จะมีลักษณะเหมือนกัน หรือคล฾ายคลึงกันในแง฽ใดแง฽หนึ่ง ที่พิษณุ  จงสถิตวัฒนา (2542, หน฾า 20) ได฾
ให฾ความหมายของการแบ฽งส฽วนตลาดไว฾ว฽า หมายถึงการแบ฽งตลาดของผลิตภัณฑแใดผลิตภัณฑแหนึ่ง
ออกเป็นตลาดย฽อย หรือเป็นส฽วนตลาดทั้งนี้เพื่อง฽ายต฽อการวิเคราะหแ และศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
และความต฾องการของลูกค฾า และเมื่อได฾แบ฽งตลาดเป็นส฽วนแล฾ว ข้ันตอนต฽อไป ก็คือ การเลือก      
ส฽วนตลาดที่แบ฽งนั้นมาเป็นตลาดเปูาหมาย ซึ่งอาจเลือกเพียงหนึ่งส฽วนตลาดหรืออาจเลือกหลายส฽วน
ตลาดมาเป็นตลาดเปูาหมายของกิจการก็ได฾  ซึ่งการแบ฽งส฽วนตลาดผู฾บริโภคใช฾ตัวแปรในการแบ฽ง ดังนี ้

 (1) เกณฑ์ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) ธุรกิจจํานวนมากมัก
แบ฽งส฽วนตลาดตามเกณฑแภูมิศาสตรแ ประกอบไปด฾วย ภูมิภาค ขนาดของชุมชน ความหนาแน฽นของ
ประชากร ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ซึ่งการแบ฽งส฽วนตลาดตามเกณฑแภูมิศาสตรแ ทําให฾ธุรกิจสามารถ
เลือกตลาดเปูาหมายได฾ง฽ายข้ึน เช฽น ภาคเหนืออากาศหนาวอาจจะผลิตเครื่องนุ฽งห฽มกันหนาวสําหรับ
ส฽วนตลาดทางภาคเหนือ ดังนั้นจึงต฾องทราบว฽าพื้นที่ใดเป็นแหล฽งที่มีโอกาสทางการตลาด  

 (2) เกณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) มีปัจจัยที่
ใช฾ในการแบ฽ง ได฾แก฽ อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว เพศ รายได฾ อาชีพ ศาสนา การศึกษา เช้ือชาติ 
สัญชาติ และสถานภาพทางด฾านสังคม เป็นต฾น เช฽น โรลออนจะกําหนดลูกค฾าเปูาหมายเป็นกลุ฽มวัย  
ต฽าง ๆ เช฽น ดีโอเอ็กซิดสเปรยแเน฾นกลุ฽ม วัยรุ฽นชายอายุระหว฽าง 13 -15 ปี หรือ จินนี่จะเน฾น           
กลุ฽มวัยรุ฽นหญิงอายุระหว฽าง 13-15 ปี หรือแบนฟอรแเมนจะเน฾นกลุ฽มชายอายุ 20 ปี ข้ึนไป เป็นต฾น   

 (3) เกณฑ์จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) การแบ฽งส฽วนตลาด
ตามเกณฑแนี้ จะใช฾เกณฑแด฾านความแตกต฽างกันทางด฾านความรู฾สึกนึกคิดของบุคคล ตามช้ันทางสังคม 
และตามวิถีการดําเนินชีวิตและตามบุคลิกลักษณะของบุคคล ดังนี้ เช฽น ช้ันทางสังคม ผู฾บริโภคที่อยู฽ใน
ระดับช้ันทางสังคมที่ต฽างกนั จะมีความรู฾สึกนึกคิดและ ความพึงพอใจในผลิตภัณฑแที่แตกต฽างกัน ดังนั้น
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นักการตลาดจึงต฾องออกแบบผลิตภัณฑแให฾สอดคล฾องกับความต฾องการและความพึงพอใจของผู฾บริโภค
ตามช้ันทางสังคมที่แบ฽งด฾วย เช฽น สังคมระดับสูงมักต฾องการสินค฾าที่สามารถบ฽งบอกถึงฐานนะ 
ระดับกลางมักเน฾นสินค฾าที่เหมาะสมกับราคา และระดับล฽างมักช่ืนชอบสินค฾าที่มีราคาถูก  หรือวิถี     
การดําเนินชีวิต หมายถึง ความสนใจในการเลือกใช฾ผลิตภัณฑแและโอกาสที่จะใช฾ ผลิตภัณฑแของบุคคล
กลุ฽มใดกลุ฽มหนึ่ง ซึ่งจะเกี่ยวข฾องกับการทํางาน การพักผ฽อน และอื่น ๆ เช฽น การออกแบบเสื้อผ฾า
สําหรับผู฾หญิงที่ทํางานประจําในสํานักงาน กลุ฽มผู฾หญิงที่ชอบไปร฽วมงานสังคมต฽าง ๆ   

 (4) เกณฑ์ทางพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) เป็นการ
แบ฽งส฽วนตลาดโดยใช฾พฤติกรรมผู฾บริโภคที่เกี่ยวข฾องกับผลิตภัณฑแ ซึ่งแบ฽งตามตัวแปรย฽อย เช฽น โอกาส
ในการซื้อ ผู฾ซื้ออาจแบ฽งออกเป็นกลุ฽ม ๆ ได฾ตามโอกาสที่เกิดความต฾องการผลิตภัณฑแ หรือโอกาสที่
ต฾องการใช฾ผลิตภัณฑแ เช฽น ในโอกาสเทศกาลปีใหม฽ การแดอวยพรและของขวัญต฽าง ๆ จะจําหน฽ายได฾ดี 
หรือการแสวงหาประโยชนแจากผลิตภัณฑแ ผู฾ซื้ออาจจะซื้อผลิตภัณฑแชนิดเดียวกัน โดยมีสิ่งกระตุ฾นใน
การซื้อที่แตกต฽างกัน เช฽น นาฬิกาข฾อมือ ผู฾บริโภคกลุ฽มหนึ่งอาจซื้อเพราะความสวยงามและยังใช฾เป็น
เครื่องประดับได฾อีกด฾วย บางกลุ฽มซื้อเพราะมันสามารถบ฽งบอกฐานะทางสังคม และบ฽งบอกถึงรสนิยม
ของผู฾ซื้อได฾เป็นอย฽างดี หรือสถานภาพของผู฾ใช฾ นักการตลาดอาจจะแบ฽งส฽วนตลาดตามสถานภาพของ
ผู฾ซื้อ หรือผู฾ใช฾ผลิตภัณฑแนั้น เช฽น อาจแบ฽งส฽วนตลาดออกเป็นกลุ฽มผู฾ไม฽เคยใช฾ผลิตภัณฑแนั้นมาก฽อน        
ผู฾เคยใช฾ผลิตภัณฑแ ผู฾ที่ใช฾เป็นครั้งแรก ผู฾ใช฾เป็นประจํา หรือผู฾ที่คาดว฽าจะเป็นผู฾ใช฾ผลิตภัณฑแต฽อไป     

 3.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) เพลินทิพยแ  โกเมศโสภา  (2544,   
หน฾า 56) กล฽าวว฽า การเลือกตลาดเปูาหมายของธุรกิจ เกิดจากการแบ฽งส฽วนตลาด โดยใช฾คุณลักษณะ
ของผู฾บริโภคที่มีความคล฾ายคลึงกัน และสามารถสร฾างยอดขายจากกลุ฽มผู฾บริโภคนี้ได฾ด฾วยต฾นทุนที่ถูก
ที่สุด โดยการแบ฽งส฽วนตลาดเพื่อเลือกกลุ฽มเปูาหมายนั้น กลุ฽มแรกที่ต฾องกําหนดให฾ ชัดเจน              
คือกลุ฽มเปูาหมายหลัก ซึ่งเป็นกลุ฽มที่ต฾องการสื่อสารถึงโดยตรง และกลุ฽มเปูาหมายรอง  ซึ่งเป็นกลุ฽ม
ตลาดที่เล็กกว฽า แต฽มีแนวโน฾มในการทํากําไรสูง การเลือกตลาดเปูาหมาย จําเป็นอย฽างยิ่งที่จะต฾องเก็บ
รวบรวมข฾อมูลจากทั้งภายในและภายนอกองคแกร เพื่อใช฾วิเคราะหแสภาพของตลาดโดยรวมก฽อน 
จากนั้นจึงนํามากําหนดเป็นส฽วนตลาด (Market Segment) และตลาดเปูาหมาย (Target Market) 
จนในที่สุดกิจการจะได฾กลุ฽มคนที่จะมาเป็นลูกค฾า (Customer) แต฽ทั้งนี้ต฾องตัดสินใจว฽าจะเลือกตลาด
เปูาหมายที่ครอบคลุมไปยังส฽วนตลาดใดบ฾าง ซึ่งสามารถเลือกตลาดเปูาหมายได฾ 3 ลักษณะ ดังนี้ 

 (1) การมุ่งตลาดเป้าหมายโดยรวม (Mass Market) การมุ฽งตลาดเปูาหมาย
โดยรวม หรือการเลือกตลาดที่ไม฽แตกต฽างกัน เป็นการเลือกตลาดเปูาหมายที่ครอบคลุมในส฽วนตลาด
ทั้งหมด การเลือกตลาดในลักษณะนี้ เพราะกิจการได฾วิเคราะหแรูปแบบความชอบและความต฾องการ
ของตลาดแล฾วเห็นว฽าตลาดมีความต฾องในสินค฾าและบริการที่กิจการกําลังจะผลิตไปตอบสนองที่
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คล฾ายคลึงกัน อีกทั้งปัจจัยความแตกต฽างทางด฾านภูมิศาสตรแ ประชากร จิตวิทยา และพฤติกรรม        
ก็ไม฽น฽าจะมีผลต฽อการใช฾สินค฾าด฾วย ประกอบกับความต฾องการของผู฾บริโภคที่มีต฽อสินค฾าและบริการ
เหล฽าน้ัน ก็ไม฽มีความแตกต฽างกันในแต฽ละส฽วนตลาด ดังนั้นการมุ฽งตลาดเปูาหมายโดยรวมจึงเหมาะกับ
สินค฾าสะดวกซื้อ หรือสินค฾าที่ใช฾ในชีวิตประจําวันที่ผลิตข้ึนเพื่อตอบสนองต฽อความต฾องการพื้นฐานของ
มนุษยแและเหมาะกับสินค฾าที่สร฾างความแตกต฽างในตลาดได฾ค฽อนข฾างยาก   

 (2) การมุ่งตลาดเป้าหมายหลายกลุ่ม (Multiple Markets) การมุ฽งตลาด
เปูาหมายหลายกลุ฽ม หรือการเลือกตลาดเปูาหมายที่แตกต฽าง เป็นการเลือกตลาดเปูาหมายในหลาย ๆ 
กลุ฽มตลาด ซึ่งการเลือกตลาดในลักษณะนี้ ก็เพราะกิจการได฾วิเคราะหแแล฾วเหน็ว฽า ตลาดแต฽ละส฽วนย฽อม
มีความต฾องการที่แตกต฽างกันไป ตามสภาพภูมิศาสตรแ ประชากร จิตวิทยา พฤติกรรมและ  อื่น ๆ  
นอกจากนี้การเผชิญกับสภาพการแข฽งขันที่รุนแรงในปัจจุบัน ก็ส฽งผลให฾ธุรกิจต฾องใช฾กลยุทธแที่
เฉพาะเจาะจงสําหรับแต฽ละกลุ฽มตลาดมากขึ้น รวมถึงต฾องใช฾วิธีการสื่อสารการตลาดที่แตกต฽างกันไป  

 (3) การมุ่งตลาดเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) การมุ฽งตลาด
เปูาหมายเฉพาะกลุ฽มเป็นการเลือกตลาดเพียงส฽วนเดียว จากหลายส฽วนตลาดมาเป็นตลาดเปูาหมาย 
เหมาะกับกิจการที่มีทรัพยากรและศักยภาพทางการตลาดที่ค฽อนข฾างจํากัด หรือเหมาะกับธุรกิจที่เข฾าสู฽
ตลาดใหม฽ จึงจําเป็นต฾องจัดสรรทรัพยากรให฾คุ฾มค฽าและเกิดประโยชนแสูงสุด (กุณฑลี  รื่นรมยแ, 2547, 
หน฾า 50) อย฽างไรก็ตาม การเลือกตลาดในลักษณะนี้อาจพบในธุรกิจที่มีขนาดใหญ฽ มีสินค฾าอยู฽ในตลาด
หลายประเภทและหลายตรา แต฽ก็มีสินค฾าและบริการบางอย฽าง ที่ผลิตข้ึน โดยให฾มีคุณสมบัติที่เหมาะ
กับบางกลุ฽มตลาดเท฽านั้น ดังนั้นการเลือกตลาดเฉพาะกลุ฽มจึงต฾องเน฾นจุดเด฽นและความเช่ียวชาญใน
ตลาดของสินค฾าประเภทนั้นให฾ปรากฏแก฽สายตาลูกค฾า  

 4. การสรา้งตราสินค้า  

     4.1 ความหมายของตราสินค้า อดีตตราสินค฾า (Brand) หรือ “แบรนดแ” อาจเป็น
แค฽เพียงส฽วนหนึ่งของผลติภัณฑแ กําหนดข้ึนมาเพื่อให฾ผู฾บรโิภคสามารถเรียกช่ือสินค฾า หรือบริการนั้นได฾
ถูกต฾อง หรือไม฽ทําให฾ผู฾บริโภคเกิดความสับสนระหว฽างตราสินค฾าของกิจการกับตราสินค฾าของคู฽แข฽งขัน
เท฽านั้น ต฽อมาเมื่อการแข฽งขันได฾ทวีความรุนแรงมากขึ้น กิจการจึงเริ่มใส฽ใจกับการสร฾างตราสินค฾ามาก
ข้ึน ทั้งนี้เพื่อปกปูองมิให฾สินค฾าหรอืบริการของตนต฾องประสบกับความล฾มเหลวในตลาด อีกทั้งเป็นการ
สร฾างความมั่นใจให฾กับผู฾บริโภคในด฾านคุณภาพว฽า สินค฾าที่ถูกผลิตจากโรงงานเป็นจํานวนมากในคราว
เดียวกันและภายใต฾ตราสินค฾าเดียวกันจะมีคุณภาพ ประโยชนแ และการใช฾งานที่เหมือนกัน ปัจจุบัน 
ตราสินค฾าในหนังสือและตําราทัว่ไปมักจะพยายามสือ่สารให฾ผู฾สนใจที่จะสร฾างตราสินค฾าในลักษณะที่ว฽า 
การสร฾างตราสินค฾าเป็นสิ่งที่สามารถทํากันได฾ง฽าย ทั้งที่ในความเป็นจริงแล฾ว การสร฾างตราสินค฾าเป็น
เรื่องที่ยาก และมีความซับซ฾อนอย฽างมาก ถึงแม฾คํากล฽าวของมารแแครแและอังเคิล (Macrae and 
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Uncles, 1997, อ฾างใน Journal of Product and Brand Management, 2005 P. 117) ที่ว฽าในปี 
1988 จะเป็นปีแห฽งตราสินค฾า (Year of the Brand) แต฽หลังจากนั้นการสร฾างและการศึกษาเกี่ยวกับ
ตราสินค฾า ก็เริ่มมีความซับซ฾อนมากข้ึน แม฾พวกเขาจะเคยนําเสนอไว฾ว฽าหกปีสําหรบัการสร฾างตราสนิค฾า 
ก็ถือว฽านานมากแล฾วก็ตาม ประกอบกับมีคําศัพทแต฽างๆ ที่พยายามจะอธิบายถึงความเปน็ตราสินค฾าเกิด
ข้ึนมาจํานวนมาก อาทิ เอกลักษณแของตราสินค฾า ดีเอ็นเอของตราสินค฾า ภาพลักษณแของตราสินค฾า 
คุณประโยชนแ  คํามั่นสัญญา การวางตําแหน฽งตราสินค฾า แก฽นแท฾ของตราสินค฾า คุณค฽าของตราสินค฾า 
และบุคลิกภาพของตราสินค฾า เป็นต฾น ซึ่งสิ่งเหล฽าน้ีอาจเป็นส฽งหนึ่งที่ทําให฾นักการตลาดมองข฾ามไปว฽า
แท฾จริงแล฾วการสร฾างตราสินค฾าคือการทําให฾สินค฾าน้ันมีความหมายในใจของผู฾บริโภค  

 4.2 องค์ประกอบพื้นฐานของแบรนด์ เนื่องจากตราสินค฾ามิใช฽แค฽เพียงช่ือ โลโก฾ 
บรรจุภัณฑแหรือเครื่องหมายการค฾า อีกทั้งการสร฾างจุดขาย และความแตกต฽างในผลิตภัณฑแเพียงอย฽าง
เดียวคงไม฽เพียงพอต฽อการนําไปเป็นกลยุทธแในการแข฽งขันได฾ ฉะนั้นผู฾สร฾างตราสินค฾าจึงเปลี่ยนจากการ
สร฾างแต฽ความแตกต฽างในผลิตภัณฑแเพียงอย฽างเดียวไปเป็นการสร฾างความแตกต฽างในการรับรู฾ของ
ผู฾บริโภคให฾กับกลุ฽มตลาดเปูาหมายแทน หรือในอนาคตจะเป็นยุคแห฽งการสร฾างตราสินค฾า 
องคแประกอบพื้นฐานของตราสินค฾าโดยทั่วครอบคลุม4 ระดับ ดังนี้ 

 (1) รูปร่าง (Attributes) หมายถึง รูปร฽างภายนอกที่ผู฾บริโภคสามารถจดจํา
ตรา นั้นได฾ อาทิ ช่ือ สี โลโก฾ สัญลักษณแ เครื่องหมายการค฾า หรือบรรจุภัณฑแ เป็นต฾น ซึ่งส฽วนใหญ฽แล฾ว
สินค฾าในประเภทเดียวกันเกือบจะทุกยี่ห฾อ จะมีรูปร฽างที่ไม฽แตกต฽างกันมากนัก เช฽น ยาสีฟันทุกยี่ห฾อมัก
บรรจุลงในหลอดลามิเนต มีฝาเปิดปิดแบบฟริ๊บทอป บรรจุภัณฑแของเบียรแระดับพรีเมี่ยมส฽วนใหญ฽จะ
เป็นสีเขียว และระดับอีโค โนมี่จะเป็นสีชาหรือน้ําตาล หรือบรรจุภัณฑแกาแฟกระป฻อง ชาเขียว        
นมกล฽อง กระดาษชําระจะคล฾ายคลึงกัน 

 (2) คุณประโยชน์ (Benefits) หมายถึง ประโยชนแของสินค฾าที่ผู฾บริโภค
สามารถจับต฾องได฾ หรือรับรู฾ได฾ ถึงประโยชนแเมื่อได฾ใช฾สินค฾าเหล฽านั้น และในทํานองเดียวกับ
องคแประกอบแรก สินค฾าประเภทเดียวกันส฽วนใหญ฽มักจะมีคุณประโยชนแที่ไม฽ต฽างกันมากนัก เช฽น         
เมื่อดื่มกาแฟแล฾วรู฾สึกว฽าสดช่ืน หรือเมื่อใช฾เตารีดรีดผ฾าแล฾วก็เห็นเสื้อผ฾าเรียบขึ้น   

 (3) คุณค่า (Values) หมายถึง องคแประกอบของตราสินค฾าที่ผู฾บริโภคไม฽
สามารถจับต฾องได฾หรือไม฽สามารถสัมผัสได฾โดยตรง เหมือนกับ 2 องคแประกอบแรก แต฽มีความรู฾สึกต฽อ
ตราสินค฾าน้ันได฾ อาทิ ความรู฾สึกศรัทธา ความรู฾สึกน฽าเช่ือถือ ความรู฾สึกมั่นใจ หรือความรู฾สึกร฽วมว฽าเปน็
คนทันสมัยไม฽ตกยุค ดังนั้นคุณค฽าของตราสินค฾าจึงเกิดจากรู฾สึกในใจของผู฾บริโภคที่มีต฽อตราสินค฾านั้น 
อันเกิดมาจากการได฾ใช฾ ได฾สัมผัสหรือมีความคุ฾นเคยกับตราสนิค฾าน้ันมาเป็นอย฽างดี ดังนั้น ผู฾บริโภคอาจ
มองว฽าคุณภาพนํ้ามันเครื่องรถยนตแในย่ีห฾อ ต฽าง ๆ อาทิ เชลลแ เอสโซ฽ และปตท. ไม฽แตกต฽างกัน หรือ
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อาจจะมีคุณภาพที่เท฽าเทียมกัน ทําให฾ผู฾บริโภคไม฽ได฾มองว฽าตราสินค฾าใด มีสารทําความสะอาดเครื่องได฾
ดีกว฽ากันอีกต฽อไปแต฽จะเลือกคุณค฽า ที่ถูกใจมากกว฽า อาทิ ผู฾บริโภคบางกลุ฽มเลือกที่จะใช฾น้ํามันเครื่อง
ของปตท. เพราะมีความไว฾วางใจที่มากกว฽า   

 (4) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง บุคลิกภาพของตราสินค฾าที่ให฾กับ
ผู฾บริโภคที่ใช฾สินค฾าน้ัน โดยบุคลิกภาพของตราสินค฾าใด ๆ ก็จะสะท฾อนถึงบุคลิกภาพของผู฾ใช฾ตราสินค฾า
นั้นออกมาว฽าเขาเป็นคนอย฽างไร อาทิ ใจเย็น สุขุม รอบคอบ อบอุ฽น เป็นลูกผู฾ชาย สมบุกสมบัน หรือ
ทันสมัย ฉะนั้น บุคลิกภาพของตราสินค฾าจึงสะท฾อนถึงบุคลิกภาพของกลุ฽มผู฾บริโภคตราสินค฾านั้น 
นั่นเอง ฉะนั้นจากระดับของแบรนดแข฾างต฾น ตราสินค฾าที่ไม฽ค฽อยประสบความสําเร็จในตลาด ส฽วนใหญ฽
จะสามารถสร฾างระดับของตราสินค฾าได฾แค฽ระดับที่หนึ่งและสองเท฽านั้น แต฽ในระดับของคุณค฽าและ
บุคลิกภาพน้ันยังไม฽สามารถสร฾างได฾   

 4.3 การตั้งชื่อตราสินค้า การตั้งช่ือที่ระบุถึงคุณประโยชนแของผลิตภัณฑแเพียง
ลักษณะเดียว อาจจะส฽งผลต฽อความยากลําบากในการขยายสายผลิตภัณฑแ เช฽น เคเอฟซี เอ็มเค สุกี้ 
ดันกิ้นโดนัท มิสเตอรแโดนัท ซิซเลอรแ ล฾วนแต฽เป็นช่ือที่ระบุถึงคุณประโยชนแของผลิตภัณฑแเพียงลักษณะ
เดียว ตราสินค฾าช้ันนําที่มีช่ือเสียงของโลก อาทิ ซารา ทอปช็อป ดีเคเอ็นวาย ยีนสแ ดีเซล  เอ็ด ฮารแดดี้ 
แคมเปอรแ ทรู รีลิเจียน เอ็มเอ็มจี มีสซิกตี้ เน็ซทแ โซโซ โปรมอด เกส รีเพลยแ นาราย฽า บีวายเอสไอ 
และอัลโด ต฽างก็มีการตั้งช่ือที่สั้น กระซับ ง฽ายต฽อการจดจํา สื่อถึงบุคลิกภาพและความแตกต฽างได฾เป็น
อย฽างดี นอกจากนี้แล฾วช่ือของตราสินค฾าจะต฾องมีความกว฾างมากพอที่จะคลอบคลุมความหมายทั้งหมด
ที่ต฾องการจะสื่อสารไปยังผู฾บริโภคได฾ โดยการตั้งช่ือตราสินค฾าอาจมีแหล฽งที่มา ดังนี้ 

 (1) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อเจ้าของ ปัจจุบันยังคงมีทั้งธุรกิจดั้งเดิมและ  
ธุรกิจใหม฽อยู฽จํานวนไม฽น฾อยที่ตั้งช่ือตราสินค฾าตามช่ือเจ฾าของ ซึ่งการตั้งช่ือแบบนี้เป็นที่นิยมมายาวนาน 
โดยอาจจะเป็น ช่ือเจ฾าของ ลูกหรือตระกูล เช฽น ร฾านเฟอรแนิเจอรแ นันทขว฾าง ร฾านขายผ฾าไหมจิมทอมสัน 
ร฾านขายขนมเพรซเซลของปูาแอนดแ ร฾านไอศกริมสเวนเซ฽น (เจ฾าของคือ Earle Swensen) แหนม     
ปูาย฽น น้ําพริกหนุ฽มเจ฿หงสแ หมูหยอง ลิ้มจิงเฮียง กเวยเตี๋ยวไก฽แม฽ศรีเรือน ฟอรแด ลาคอส จอหแนเฮนรี่ 
เมอรแซีเดซ (Mercedes เป็นช่ือลูกสาวท฽านทูตในฝรั่งเศส) เชพโรเล็ต (Cherolet เป็นช่ือของ          
นักขับรถแข฽ง เป็นต฾น อย฽างไรก็ตาม การตั้งช่ือในลักษณะนี้ หากเป็นช่ือทั่ว ๆ ไปอาจซ้ํากับผู฾อื่นได฾ง฽าย 
หรือก฽อให฾เกิดความสับสนได฾ในช฽วงแรกที่ผู฾บริโภคยังไม฽ค฽อยรู฾จักแบรนดแของเรา เช฽น ทุเรียนกวนปรานี
กับซอสพริกปรานี เป็นเจ฾าคนเดียวกันหรือไม฽  

 (2) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อของบริษัท บริษัทขนาดใหญ฽ที่มีช่ือเสียงดี เป็นที่
รู฾จักของลูกค฾าและที่มีสินค฾าจําหน฽ายหลายชนิดและแต฽ละชนิดจะมียอดจําหน฽ายที่สูง และสินค฾า       
ติดตลาดเป็นอย฽างดี มักใช฾ช่ือสินค฾าร฽วมกับช่ือบริษัทเพราะต฾องการให฾สินค฾าเป็นที่รู฾จักอย฽างรวดเร็ว 
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 (3) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากธุรกิจหรือเจ้าของตั้งขึ้นเอง แหล฽งที่มาของการตั้ง
ช่ือตราสินค฾า ที่เป็นที่นิยมอีกวิธีหนึ่ง คือการที่ผู฾ผลิตตั้งช่ือสินค฾าข้ึนมาเอง โดยอาจนึกคิดข้ึนมาเอง  
อาทิ โรลสแรอยซแ (Roll-Royce) แอสตัน มารแติน (Aston Martin) ฟอรแรารี่ (Ferrari) อัลฟา-โรมิโอ 
(Alfa-Romeo)  บีเอ็มดับบลิว (BMB)  ลินคอลแน (Lincoln) คาดิลแลค (Cadillac) ลอมบอรแกินี 
(Lamborghini)  หรือโลตัส (Lotus) นอกจากนี้แล฾ว ช่ือตราสินค฾าที่เจ฾าของตั้งข้ึนเองนั้น อาจจะเป็น
ช่ือที่มีความหมายดีในความรู฾สึกของเจ฾าของ อาทิ ครัวสวัสดี รสทิพยแ เลิศรส   

 (3) ชื่อตราสินค้าจากชื่อท าเลท่ีตั้ง แหล่งผลิตของสินค้า เช฽น ภูเก็ตเบียรแ 
สถาบันสอนภาษาวอลสตรีท โรงพยาบาลกรุงเทพ แต฽การตั้งช่ือตราสินค฾าในลักษณะนี้ มีข฾อพึง
ตระหนัก คือ ถ฾าสินค฾าหรือบริการของเราขยายไปในทําเลพื้นที่อื่นอาจสร฾างความสับสนแก฽ผู฾บริโภคได฾ 
เช฽น โรงพยาบาลกรุงเทพแต฽ต้ังอยู฽ที่พัทยาหรือเดอะริเวอรแคอนโดมิเนียม แต฽กลางเมือง  

 (4) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากคุณลักษณะภายนอกของสินค้า เช฽น ถ่ัวกรีนนัท 
น้ําดื่ม คริสตันร฾านเฟอรแนิเจอรแโมเดอรแนฟอรแมหรือขนมอบกรอบ ปูไทย เป็นต฾น 

 (5) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากคุณประโยชน์หรือลักษณะการใช้งานของสินค้า 
เช฽น เครื่องดื่มแก฾เมาค฾างตราแฮ฾งคแ วิตามินเสริมบํารุงข฾อ ตราจอยทแแครแ ครีมเทียมตราคอฟฟี่เมท      
ซึ่งมีความหมายว฽าเป็นเพื่อนคู฽หูกับกาแฟ ยากันแดดตราซันเพลยแ เป็นต฾น   

 (6) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากแนวคิดในการผลิตและพัฒนาสินค้า  เช฽น       
เดอะลิงคแ คอนโดมิเนียม ซึ่งตั้งอยู฽ในแนวรถไฟฟูา สามารถเช่ือมต฽อไปได฾ทุกที่บ฾านเดอะคอนเนค      
ซึ่งตั้งอยู฽ระหว฽างชานเมืองและใจกลางเมือง สามารถเช่ือมต฽อไปได฾ทุกที่ พรานทะเล ซึ่งเป็นผลิตภัณฑแ
อาหารทะเลแช฽แข็งหรือควิกแคชเป็นบริการให฾กู฾เงินด฽วน เป็นต฾น 

 (7) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อสามัญของสินค้า เช฽น บ฾านแลนดแแอนดแเฮ฾าสแ 
นิตยสารบ฾าน และสวน เดอะพิซซ฽า คอมปะนี แชมพูขจัดรังแครแเฮดแอนดแโชวแเดอรแ  ร฾านเย็นตาโฟ
ทรงเครื่อง เป็นต฾น นิยมใช฾กันมากในสินค฾าโอทอป เช฽น วุ฾นมะพร฾าวแม฽บานเย็น สับปะรดกวนแม฽สมศรี 
น้ําพริกตาแดงกรรณแนิการแ เป็นต฾น การใช฾ช่ือสามัญมีข฾อดี คือ สื่อได฾ทันทีว฽าแบรนดแเราเป็นสินค฾าอะไร 
แต฽ข฾อเสียคือต฾องลงทุนในการสร฾างแบรนดแให฾ผู฾บริโภคได฾รู฾จักเพราะมิเช฽นนั้นอาจทําให฾ผู฾บริโภคคิดว฽า
เป็นสินค฾าที่ไม฽มีตราย่ีห฾อก็ได฾ 

 (8) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากการท าเพ้ียนมาจากชื่อสามัญของสินค้า โดยมาก
จะเป็นสินค฾าเกี่ยวกับอาหารและยา เพราะข฾อกําหนดของ อ.ย. ทําให฾เขาไม฽สามารถอวดอ฾างหรือบอก
สรรพคุณของสินค฾าได฾ ดังนั้นจึงต฾องมีการพยายามที่จะเช่ือมโยงกับคําสามัญที่บอกคุณสมบัติหรือ



20 
 

ประโยชนแของสินค฾า เพื่อสื่อว฽าสินค฾ายี่ห฾อนี้ดีอย฽างไร เช฽น Calcimex Beautiva คือ นมที่มีทั้ง
แคลเซียมสูง แถมกินแล฾วยังสวยอีกด฾วย (Calcium and Beautiful)   

 (9) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อสามัญของสินค้าท่ีเป็นภาษาต่างชาติ เช฽น 
ร฾านอาหารเวียดนามเฝอ (กเวยเตี๋ยวในภาษาเวียดนาม) ยากันยุงคายาริ (ยากันยุงในภาษาญี่ปุุน)      
ชาเขียวโออิชิ (แปลว฽าอร฽อยในภาษาญี่ปุุน) ร฾านเบเกอรี่การแโตวแเฮ฾าสแ (แปลว฽าขนมเค฾กภาษาฝรั่งเศส)  

 (10) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากลักษณะอาการท่ีอยากให้เกิดขึ้นหลังการใช้   
เช฽น น้ํายาปรับผ฾านุ฽มคอมฟอรแท (เหมือนว฽าใช฾แล฾วผ฾าจะนุ฽มใส฽สบาย) สบู฽อาบน้ําบีไนซแ (เหมือนว฽าใช฾
แล฾วจะน฽ารัก น฽าเอ็นดู) ร฾านอาหารทูดายฟอรแ (To Die for) เหมือนว฽าอาหารอร฽อยมากจนยอมตาย
เพื่อให฾ได฾รับประทาน) เก฾าอี้เลซี่บอย (Lazy Boy เหมือนว฽านั่งแล฾วสบายมากจนข้ีเกียจจะลุกข้ึนยืน) 
สายการบินวันทูโก (เหมือนว฽า เป็นสายการบินที่ไม฽ยุ฽งยากในการเดินทาง แค฽ 2 ข้ันตอน  

 (11) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากส่วนผสมหรือวิธีการผลิตของสินค้า เช฽น โยเกิรแต 
โฟโมสตแ โอเม็ก 3 ซึ่งมีส฽วนผสมของ โอเมก฾าทรี เครื่องดื่มบํารุงสุขภาพคอลลาเจนอี ซึ่งมีส฽วนผสมของ
คอลลาเจนยาสีฟัน ซอลทแซึ่งมีส฽วนผสมเป็นเกลือ สารให฾ความหวานตราไลทแซูการแ ขนมอบกรอบ   
ตราคอนเน฽ ซึ่งผลิตมาจากข฾าวโพด ปลาหมึกอบกรอบสควิดดี้ ซึ่งผลิตมาจากปลาหมึก  ร฾านไนตี้โฟรแ 
คอฟฟี่ ซึ่งผลิตกาแฟให฾อร฽อยด฾วยวิธีการต฾มกาแฟที่อุณหภูมิ 94 องศา  อย฽างไรก็ตาม การตั้งช่ือ
ลักษณะนี้อาจสร฾างความเข฾าใจผิดให฾แก฽ผู฾บริโภค เพราะบางทีช่ือส฽วนผสมที่นํามาตั้งช่ือตราสินค฾า 
อาจจะไม฽ได฾เป็นส฽วนผสมหลักของสินค฾าก็ได฾ 

 (12) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อแบรนด์แม่ของสินค้า กรณีเป็นการแตกตัว
เพิ่มเติมจากตราสนิค฾าเดิมที่มอียู฽แล฾ว หรือเรียกว฽าเป็นการขยายไลนแสินค฾า ซึ่งโดยทั่วไปแล฾วธุรกิจขนาด
ใหญ฽ ก็มักตั้งช่ือตราสินค฾าในลักษณะนี้ เช฽น โอวัลตินไวทแมอลตแ โอวัลติน สวิส มาจากตราสินค฾าเดิม 
คือ โอวัลติน หรือแบรนดแซุปไก฽สกัด แบรนดแรังนก มาจากตราสินค฾าเดิม คือ ตราแบรนดแ หรือ         
เนสกาแฟ เนสกาแฟ โกลดแ อย฽างไรก็ตาม ข฾อพึงระวังในการตั้งช่ือลักษณะนี้ คือ พลังของตราสินค฾า
เดิมจะครอบคลุมไปถึงตราสินค฾าใหม฽ ๆ ที่ออกมาจนอาจกลืนความใหม฽ของสินค฾านั้นได฾ถ฾าสร฾างตรา
สินค฾าไม฽ชัดเจน ผู฾บริโภคก็อาจเข฾าใจว฽ามันคือสินค฾าเดียวกัน  

 (13) ชื่อตราสินค้า ท่ีมาจากชื่ อย่อบริษัท หรือชื่อแบรนด์ภาษาไทย 
ตัวอย฽างเช฽น โรงภาพยนตรแเอสเอฟ (SF มาจาก Sahamongkol Film) หรือร฾านอาหารเอสแอนดแพี 
(S&P มาจากช่ือและนามสกุลของเจ฾าของ คือ ภัทรา ศิลาอ฽อน โดยเลือกใช฾ช่ือสกุลข้ึนก฽อน หรือ
เครื่องใช฾ไฟฟูาแอลจี (LG ย฽อมาจากช่ือเดิมคือ Lucky Gold Star) หรือเอ็มทีวี (MTV ย฽อมาจาก 
Music Television) ไส฾กรอกทีจีเอ็ม (มาจากช่ือบริษัท Thai German Meat Product Company)   
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 (14) ชื่อตราสินค้าท่ีมาจากชื่อของแฟรนไซส์ ปัจจุบันมีผู฾ประกอบธุรกิจ
จํานวนไม฽น฾อยที่ซื้อแฟรนไซนแจากตราสนิค฾าที่เปน็ที่รู฾จักของตลาด แล฾วมาบริหารจัดการภายใต฾เงื่อนไข
ของตราสินค฾าน้ัน ซึ่งวิธีนี้ ผู฾ประกอบการไม฽ต฾องเสียเวลาและค฽าใช฾จ฽ายในการสร฾างตราสินค฾าเพราะ
เจ฾าของ แฟรนไซสแได฾ทําการสร฾างแบรนดแ ไว฾แล฾ว อาทิ บ฾านไร฽กาแฟ จุ฽มแซบฮัท แบล็คแคนยอน   

 4.4 เครื่องหมายการค้า (Trade Mark) หมายถึง ส฽วนหนึ่งของตราสินค฾าที่ได฾รับ
การคุ฾มครองตามกฎหมายให฾ผู฾มีสิทธิเท฽านั้นที่สามารถใช฾เครื่องหมายนี้ได฾  และห฾ามมิให฾ผู฾ที่ไม฽ได฾รับ
อนุญาตใช฾เครื่องหมายการค฾าน้ี เช฽น เบนซแและเชลลแ เรียกว฽าช่ือของตราสินค฾า แต฽ถ฾าเครื่องหมายดาว
สามแฉกของเบนซแ เรียกว฽าตราสินค฾าและเมื่อตราสินค฾าหรือส฽วนหนึ่งของตราสินค฾าได฾รับการจด
ทะเบียนและลิขสิทธ์ิแล฾ว ก็จะเรียกว฽าเครื่องหมายการค฾า ดังนั้น เครื่องหมายการค฾าหรือยี่ห฾อ         
จึงหมายถึงเครื่องหมายที่ใช฾หรือจะใช฾เป็นที่หมาย หรือเกี่ยวข฾องกับสินค฾า เพื่อแสดงว฽าสินค฾านั้นที่ 
แตกต฽างกับสินค฾าที่ใช฾เครื่องหมายการค฾าของบุคคลอื่น โดยทั่วไปมี 4 ประเภท ดังนี้ 
 (1) เครื่องหมายการค้า (Trade Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใช฾กํากับสนิค฾าเพือ่
แสดงว฽าสินค฾าที่ใช฾เครื่องหมายน้ัน แตกต฽างกับสินค฾าที่ใช฾เครื่องหมายของผู฾อื่น   
 (2) เครื่องหมายบริการ (Service Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใช฾กับธุรกิจ
บริการเพื่อแสดงว฽าบริการที่ใช฾เครื่องหมายน้ัน ต฽างกับบริการที่ใช฾เครื่องหมายของผู฾อื่น  
 (3) เครื่องหมายรับรอง (Certification Mark) เป็นเครื่องหมายที่ใช฾รับรอง
คุณภาพในสินค฾าหรือบริการของผู฾อื่น เช฽น เครื่องหมายเชลลแชวนชิม 
 (4) เครื่องหมายร่วม (Collective Mark) เป็นเครื่องหมายการค฾าที่ใช฾โดย
บริษัท สมาคม สหกรณแ หรือรัฐวิสาหกิจ เช฽น รูปช฾างในตะกร฾อของเครือปูนซีเมนตแไทย 

 4.5 โลโก้ (Logo) หมายถึง สัญลักษณแ ซึ่งเป็นเอกลักษณแที่แสดงลักษณะของ
องคแกร หรือตราสินค฾า ดังนั้นโลโก฾จึงเป็นส฽วนหนึ่งของตราสินค฾า ซึ่งอาจจะเป็นช่ือของตราสินค฾า หรือ
เครื่องหมายของตราสนิค฾าหรือทั้งสองสิ่งร฽วมกันก็ได฾นอกจากนี้โลโก฾ยังใช฾ประโยชนแสําหรับการกําหนด
แนวคิดในการโฆษณาสินค฾าน้ันอีกด฾วย อาทิ โลโก฾รูปดาวห฾าแฉกของร฾านสตารแมารแท และยังมีโลโก฾อื่น
ที่มีความหมายเหมือนช่ือตราสินค฾า อาทิ โลโก฾ของกระทิงแดง ช฾อนตราหัวม฾าลาย ผักกาดดอง        
ตรานกพิราบ หรือสบู฽นกแก฾ว นอกจากนี้ โลโก฾ที่ใช฾อาจจะอุปมาอุปมัยถึง อํานาจ ความแรง ความเร็ว 
เช฽น สิงโต สิงหแ กระทิง อินทรี หัวลูกศร เสือ งู   โลโก฾ที่ใช฾อุปมาอุปมัยถึงความแข็งแรง เช฽น แรด    
และช฾าง  ซึ่งชัยรัตนแ  อัศวางกูร. (2548) ได฾นําเสนอรูปแบบของโลโก฾ไว฾ 4 รูปแบบ ดังนี้ 

 (1) โลโก้แบบตัวอักษร (Letter Form) โลโก฾ในลักษณะนี้จะใช฾อักษรเป็นโล
โก฾  ทําให฾มีข฾อเด฽นที่ผู฾บริโภค หรือผู฾ซื้อสามารถอ฽านช่ือและจดจําโลโก฾ไปพร฾อมกันได฾ เช฽น  แม฽โขง       
3 เอ็ม มาม฽า และกะรัต ที่ใช฾โลโก฾แบบตัวอักษร 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2
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 (2) โลโก้แบบรูปภาพ (Pictorial Form) โลโก฾ในลักษณะนี้จะใช฾รูปภาพ
เป็นโลโก฾ เพราะรูปภาพสามารถสื่อ บรรยายแทนคําพูดหรือคําบรรยายได฾อย฽างมากมาย และ        
ตราสินค฾าหลาย ๆ ตราก็ประสบความสําเร็จในการใช฾ภาพสร฾างการจดจําให฾กับผู฾บริโภคหรือผู฾ซื้อใน
ตราย่ีห฾อเหล฽าน้ัน และภาพน้ันอาจจะสามารถเปลี่ยนแปลงได฾ตามกาลเวลา หรือตามความเหมาะสม
ในสถานการณแการแข฽งขัน เช฽น สิงหแ เคเอฟซี จอหแนนี่ วอกเกอรแ และลาคอส ที่ใช฾โลโก฾แบบรูปภาพ 
อย฽างไรก็ตาม บางส฽วนยังมีความเห็นว฽า  โลโก฾อาจเปลี่ยนแปลงได฾ไปตามกาลเวลาหรือ                
ตามความเหมาะสมในสถานการณแการแข฽งขัน ทั้งนี้เพื่อให฾เกิดความทันสมัยและเกิดการรับรู฾ที่ง฽าย   

 (3) โลโก้แบบนามธรรม (Abstract Form) โลโก฾ในลักษณะนี้จะมีพื้นฐาน
ความคิดของการออแบบโลโก โดยการผูกเรื่องเล฽าที่มีความหมายที่เกี่ยวข฾องกับตราสินค฾านั้น ทําให฾
ผู฾บริโภคหรือลูกค฾ารับรู฾เรื่องราว (Story) ของสินค฾าไปในตัว อาทิ ขนมอากิโกะที่ผูกพันกับตัวละครสี่
ตัว หรือโลโก฾แบบนามธรรมของธนาคารกรุงเทพ ไนกี้ บางจาก และธนาคารกรุงไทย   

 (4) โลโก้แบบผสมผสาน (Combination Form) โลโก฾ในลักษณะนี้จะใช฾ทั้ง
ตัวอักษร รูปภาพ ทั้งภาพที่มีอยู฽จริงหรือภาพแบบนามธรรม หรือภาพกราฟฟิคต฽าง ๆ มาทําการ
ประยุกตแ หรือผสมผสาน ดัดแปลงให฾กลายเป็นโลโก฾ของแบรนดแ อาทิ ลิโพวิตันดี และเบเยอรแกับ    
การออกแบบ โลโก฾แบบผสมผสาน ดังนั้น ไม฽ว฽าจะออกแบบโลโก฾ในรูปแบบใดในข฾างต฾นก็ตาม         
แต฽การออกแบบโลโก฾ที่ดีต฾องสอดคล฾องกับคุณสมบัติที่ดีของสินค฾า ชัดเจน สามารถดึงดูดใจเมื่อพบ
เห็นทั้งระยะใกล฾หรอืระยะไกลได฾ ทําให฾ลูกค฾ารู฾สึกคุ฾นเคย จดจําได฾ง฽าย และเหมาะสมกบัผลิตภัณฑแด฾วย 

 4.6 สโลแกน (Slogan) หรือคําขวัญ (นิยมเรียกว฽าสโลแกน) เป็นข฾อความหรือ    
วลีสั้น ๆ ที่แสดงถึงลักษณะเฉพาะตัวของผลิตภัณฑแ สื่อถึงบุคลิกภาพของแบรนดแและแก฽นแท฾ของ
ความเป็นแบรนดแนั้น ทําให฾ผู฾บริโภคจดจําแบรนดแนั้นได฾ง฽ายข้ึน ดังนั้นสโลแกนจึงต฾องจริงใจและมี
ความสัมพันธแกับตราสินค฾าเป็น  อย฽างดีด฾วย นอกจากนี้แล฾ว ยังนิยมนําเอาสโลแกนของตราสนิค฾าไปใช฾
ในการวางแผนโฆษณาให฾สอดคล฾องกับสโลแกนนั้นด฾วย เช฽น บารแบีคิวพลาซ฽า  ตัวจริงเรื่องปิ้งย฽าง     
เอ็มเค ช฽วงเวลาแห฽งความอบอุ฽นสีฟูา อย฽าลืมสีฟูาเวลาหิว เป็นต฾น ในการสร฾างตราสินค฾าของหลาย
ธุรกิจ ต฽างพยายามสร฾างสโลแกน หรือคําพูดที่ติดปากผู฾บริโภค ทั้งนี้เพื่อทําให฾พวกเขานึกถึงสินค฾า   
หรือบริการได฾โดยง฽าย เช฽น ในสมัยก฽อนมีคําพูดที่ติดปากผู฾บริโภคในสินค฾าประเภทสบู฽ยี่ห฾อไลฟ฼บอย                
ว฽า พูดไปก็ไลฟ฼บอย หรือดื่มกระทิงแดง ซู฽ซ฽า ซู฽ซ฽า ฉะนั้นสโลแกนที่ดีควรสั้น กระชับ จดจําได฾ง฽าย      
มีความหมายดี สอดคล฾องกัน เร฾าอารมณแได฾เป็นอย฽างดี มีเอกลักษณแที่สะท฾อนถึงความต฽างของแบรนดแ           
ซึ่งชัยรัตนแ  อัศวางกูร (2548) ได฾นําเสนอรูปแบบของสโลแกนไว฾ 5 ลักษณะ ดังนี้ 
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 (1) เชิงออกค าสั่งหรือบอกให้กระท า (Imperative Slogan) สโลแกน      
ในลักษณะนี้ มักข้ึนต฾นข฾อความหรือวลีด฾วยคํากริยา เช฽น ไนกี้ มีสโลแกนว฽าอยากทําอะไรก็ทํา        
หรือคอมพิวเตอรแแอปเปิ๊ล  มีสโลแกนว฽า คิดต฽าง หรือจอหแนน่ี วอลแคเกอรแว฽า ก฾าวเดินต฽อไปไม฽หยุดยั้ง 

 (2) อธิบายถึงผลิตภัณฑ์ (Descriptive Slogan) สโลแกนลักษณะนี้มักจะ
เป็นสโลแกนที่พยายามอธิบายถึงผลิตภัณฑแหรือบริการ หรือคําสัญญาที่แบรนดแให฾ไว฾กับลูกค฾า       
เช฽น คลอสเตอรแ ความสุขที่คุณดื่มได฾ หรือโตชิบ฾า นําสิ่งที่ดีสู฽ชีวิต หรือดรีมเวิลแด โลกแห฽งความสุข   
หรือห฾างสรรพสนิค฾าแมริ คิงสแ มีทุกสิ่งให฾เลอืกสรร หรือวีต฾าเบอรี ่ประโยชนแดี ๆ  ที่ไม฽ควรมองข฾าม หรอื   
ปูนตราเสือ ผนังแกร฽ง ทนไม฽แตกร฾าว หรือยาทากันยุง ซอฟเฟล กลิ่นหอมที่คนรัก ยุงเกลียด เป็นต฾น 

 (3) กล่าวอ้างว่าตนเหนือกว่ารายอ่ืน (Superlative Slogan) สโลแกน
ลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่พยายามอวดอ฾าง หรือพยายามช้ีว฽าแบรนดแของตนเหนือกว฽า            
คู฽แข฽งขันในตลาดรายอื่น ๆ อย฽างไรบ฾าง อาทิ สายการบิน Lufthansa ที่ใช฾สโลแกนว฽า “ไม฽มีวิธีไหนที่
จะบินได฾ดีเท฽ากับเรา’ (There’s no better way to fly - แสดงว฽าจะบินด฾วยสายการบินใดก็ตาม  
แต฽ของ Lufthansa ดีกว฽า) หรือสยามพาราก฾อน ที่ใช฾สโลแกนว฽า สยามพาราก฾อน ห฾างสรรพสินค฾า     
ที่ใหญ฽ที่ในเอเชีย (แสดงว฽าห฾างสรรพสินค฾าในเอเชียรายอื่น ๆ เล็กกว฽าตนทั้งหมด)   

 (3) กระตุ้นให้ผู้อ่านหรือลูกค้าได้คิดต่อ (Provocative Slogan) สโลแกน
ในลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่เป็นรูปแบบของคําถามที่ชวนให฾ลูกค฾าคิดต฽อ หรือจิตนาการต฽อเอา
เอง แต฽ก็พยายามจะสื่อความหมายเป็นนัยว฽า แบรนดแของตนเองนั่นแหละที่ลูกค฾าเลือกแล฾วจะไม฽
ผิดหวังอย฽างแน฽นอน เช฽น ร฾านเชียรแ ที่ใช฾สโลแกนว฽า “ที่ไหนอีกละ” ซึ่งสโลแกนนี้จะพยายามสื่อไปยัง
ผู฾บริโภคให฾คิดต฽อว฽า “แล฾วคุณคิดว฽า จะมีห฾างไหนที่ขายของมีคุณภาพเท฽าเรา และถูกกว฽าเราอีกละ”   

 (4) เจาะจงว่าเป็นผู้น าหรือมีความช านาญมากท่ีสุด (Specific Slogan) 
สโลแกนในลักษณะนี้ มักจะเป็นสโลแกนที่พยายามจะสื่อสารว฽า ในสินค฾าประเภทนั้น แบรนดแของเขา
มีความเป็นผู฾นําในกลุ฽มนั้น หรือแบรนดแของเขาเช่ียวชาญว฽าใคร ๆ เช฽น ไวอะกร฾าที่สื่อสารว฽าแบรนดแที่
เช่ียวชาญในผลิตภัณฑแประเภทยาที่สามารถเพิ่มสมรรถภาพทางเพศมากกว฽าใคร หรือรถแลนดแโรเวอรแ
ที่พยายามสื่อสารว฽า แบรนดแของเขาเป็นต฾นกําเนิดของรถประเภทออฟโรด ตัวจริง 

 4.7 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ปัจจุบัน ผู฾บริโภคสามารถรับรู฾ข฽าวสารข฾อมูล
ต฽าง ๆ ผ฽านสื่อทางการตลาดที่มีอยู฽อยู฽เป็นจํานวนมาก ประกอบกับสินค฾าและบริการในแต฽ละประเภท
ก็มีความแตกต฽างกันไม฽มากนัก ทําให฾มีการนําเอาตําแหน฽งยุทธศาสตรแของตราสินค฾ามาใช฾ในการ
แข฽งขันมากข้ึน อาทิ แม฾ร฾านอาหารทุกที่จะทานแล฾วอิ่มเหมือนกัน แต฽หากร฾านเพิ่มความเท฽และ    
ความสนุกด฾วย ก็จะสร฾างความประทบัใจได฾มากข้ึน หรือเป็นการพัฒนาจากผลประโยชนแการใช฾สอยมา
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สู฽ผลประโยชนแทางอารมณแมากข้ึน และเมื่อตัดสินใจนําผลิตภัณฑแเข฾าสู฽ตลาดจะต฾องทราบตําแหน฽ง
ผลิตภัณฑแของสินค฾านั้นเป็นอย฽างดีก฽อน กล฽าวคือ ก฽อนที่จะกําหนดตําแหน฽งตราสินค฾าจะต฾องทราบ
ก฽อนว฽าสินค฾าของตนคืออะไร และอยากให฾สินค฾านั้นเป็นอย฽างไรต฽อไปในอนาคต อีกทั้งต฾องทราบถึง    
จุดขายของคู฽แข฽งขันในสินค฾าประเภทเดียวกันด฾วยจึงจะทําให฾การกําหนดตําแหน฽งหรือจุดยื นของ      
ตราสินค฾า มีโอกาสประสบความสําเร็จที่สูง ซึ่งเมื่อทราบข฾อมูลแล฾วก็สามารถนํามากําหนดเป็น
ตําแหน฽งของตราสินค฾าน้ันต฽อไปว฽าจะวางอยู฽ในจุดใดในตลาดต฽อไป 

 เทมโพรอล (Temporal, 2000) กล฽าวว฽า ตําแหน฽งของตราสินค฾า หรือตําแหน฽ง
ทางการตลาด คือ องคแประกอบของตราสินค฾าที่ทําหน฾าที่สะท฾อนสาระเชิงกลยุทธแของตราสินค฾า ซึ่งถือ
ว฽ามีความสําคัญสูงสุด และแม฾ตําแหน฽งของตราสินค฾าจะถูกกําหนดโดยเจ฾าของตราสินค฾า              
แต฽ความสําคัญมิได฾อยู฽ที่การกําหนด หากอยู฽แต฽ที่ความคิดและความรู฾สึกของผู฾บริโภคว฽า พวกเขามี
ความเห็นตรงกับเจ฾าของตราสินค฾า หรือผู฾สร฾างตราสินค฾าได฾กําหนดไว฾หรือไม฽ นอกเหนือไปจากนั้น
ผู฾บริโภคต฾องรู฾สึกไปพร฾อม ๆ กันว฽า ตําแหน฽งของตราสินค฾าดังกล฽าว เป็นตําแหน฽งที่ทําให฾รู฾สกึว฽าแบรนดแ
มีข฾อได฾เปรียบที่แตกต฽างและโดดเด฽นกว฽าคู฽แข฽งขันอย฽างไร 

 ไอโคบัคซี, ดอน. (2551) กล฽าวว฽า จุดเริ่มต฾นในการกําหนดตําแหน฽งของแบรนดแ 
คือการระบุประเภทสินค฾าที่เกี่ยวข฾อง โดยประเภทสินค฾าที่เกี่ยวข฾องนี้จะแสดงให฾เหน็ถึงสนิค฾าที่แบรนดแ
หนึ่ง ๆ จะต฾องเข฾าไปแข฽งขันด฾วย รวมทั้งยังแสดงให฾ผู฾บริโภคทราบอีกด฾วยว฽าสินค฾าดังกล฽าวสามารถ
ช฽วยให฾พวกเขาบรรลุเปูาหมายอะไรได฾บ฾าง อย฽างไรก็ตาม สําหรับสินค฾าและบริการที่อยู฽ในตลาดมา
เป็นเวลานานและมีช่ือเสียงดีแล฾ว การระบุประเภทสินค฾าที่เกี่ยวข฾องด฾วยก็ไม฽ใช฾ประเด็นที่สําคัญมาก
นัก เช฽น ผู฾บริโภคต฽างก็รู฾กันดีว฽า โคคา โคล฽า เป็นแบรนดแช้ันนําของน้ําอัดลม และเคลลอ็กซแ        
คอรแน เฟล็กก็เป็นแบรนดแช้ันนําของสินค฾าจากธัญพืช  ดังนั้นจึงทําให฾แบรนดแดังกล฽าวสามารถอ฾างถึง
คุณประโยชนแที่กระตุ฾นให฾เกินการใช฾ประเภทสินค฾านั้น ๆ ของผู฾บริโภคได฾ ในการเช่ือมโยงคุณค฽าทาง
ประโยชนแใช฾สอย (Functional Values) ให฾เข฾ากับคุณค฽าทางอารมณแ (Emotional Values) ให฾มี
ความหมายเป็นหนึ่งความหมาย (Bridge Needs) ดังนี้ 

 (1) คุณค่าทางประโยชน์ใช้สอย ปัจจุบันคุณค฽าทางประโยชนแใช฾สอยได฾ถูก
นํามาใช฾สําหรับการสร฾างความแตกต฽างหรือการกําหนดตําแหน฽งผลิตภัณฑแหรับสินค฾าในหลายประเภท
เพราะมันสามารถเห็น จับต฾อง หรือสัมผัสได฾ อาทิ รถยนตแที่แข็งแรงทนทาน มีดโกนที่โกนหนวดได฾
เกลี้ยงเกลา เตารีดที่สามารถรีดผ฾าได฾เรียบ เป็นต฾น เช฽นเดียวกับการสร฾างเอกลักษณแให฾กับตราสินค฾า         
ที่มักนําเอาหลักฐานทางกายภาพที่ผู฾บรโิภคสามารถมองเห็นได฾มาสร฾างเอกลักษณแให฾กับสินค฾ามากกว฽า
การใช฾นามธรรมเพราะมันสมัผสัได฾ยาก และบางครั้งก็มีความหมายลกึซึ้งเกนิกว฽าที่ผู฾บริโภคจะสามารถ
เข฾าใจได฾ อาทิ ความเซ็กซี่ ความมีอิสระ อย฽างไรก็ตาม การสร฾างความแตกต฽างด฾วยประโยชนแในการใช฾
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งานจะมีความน฽าเช่ือถือเป็นอย฽างดีจากผู฾บริโภคก็ต฽อเมื่อความแตกต฽างเหล฽านั้นได฾รับการสนับสนุน
จากเหตุผลที่ทําให฾เช่ือโดยการสนับสนุนดังกล฽าวจะเกิดข้ึนในรูปแบบของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแที่
สามารถสัมผัสและจับต฾องได฾ แต฽ทั้งนี้ไม฽จําเป็นจะต฾องเป็นประโยชนแทางเทคนิคของตัวสินค฾าก็ได฾ อาทิ 
การนําเสนอส฽วนผสมของบัวหิมะพันปีลงในครีมบํารุงผิวหน฾าก็ทําให฾ผู฾บริโภคเช่ือว฽ามันจะสามารถทํา
หน฾าขาวได฾ หรือ แสตนเลสกับคํากล฽าวอ฾างให฾เช่ือว฽าไม฽เป็นสนิม ใยไหมที่ช฽วยให฾เส฾นผมนุ฽มสลวย
สวยงาม โสมกับการบํารุงสุขภาพ มะนาวกับการทําความสะอาดคราบสกปรก หรือว฽านหาวจระเข฾ที่
ช฽วยสมานแผล ล฾วนเป็นตัวอย฽างของการใช฾สิ่งสนับสนุนเหตุผลที่ทําให฾เช่ือ โดยไม฽ใช฽ลักษณะทาง
เทคนิคทั้งสิ้น ในกรณีของเครื่องดื่มประเภทกาแฟ อาจจะมีประโยชนแต฽อผู฾ดื่มได฾หลาย ๆ ประการ     
ดังตัวอย฽างแนวทางในการกําหนดตําแหน฽งตราสินค฾าของเครื่องดื่มประเภทกาแฟ ดังนี้ 

 - กาแฟดื่มแล฾วสามารถแก฾ง฽วง 

 - กาแฟดื่มแล฾วสามารถคลายเหนื่อย 

 - กาแฟดื่มแล฾วสามารถคลายเครียด 

 - กาแฟดื่มแล฾วช฽วยทําให฾จิตใจแจ฽มใส 

 - กาแฟดื่มแล฾วช฽วยให฾จิตใจสดช่ืนข้ึน 

 - กาแฟดื่มแล฾วสามารถแทนอาหารเช฾า 

 - กาแฟดื่มแล฾วทําให฾รู฾สึกอิ่มท฾อง 

 ดังนั้น หากลองกําหนดเปน็หนึ่งความหมายของการดื่มกาแฟในตราสินค฾าของ
เรา อาจจะได฾เท฽ากับ ความพอใจ หรือ การผ฽อนคลาย หรือ ความสดช่ืนก็ได฾ อย฽างไรก็ตาม การสร฾าง
ตําแหน฽งของตราสินค฾า หากจะเน฾นประโยชนแใช฾สอยในการสร฾างยุทธศาสตรแในการแข฽งข้ันแล฾วก็ควรให฾
ความใส฽ใจมากกว฽าเป็นประโยชนแพื้นฐานที่สินค฾าประเภทนั้นพึงมี อาทิ  หม฾อหุงข฾าวทุกยี่ห฾อที่หุงข฾าว
ให฾สุกได฾ อาจเน฾นไปที่ประโยชนแด฾านอื่น ๆ ที่ผู฾บริโภคเห็นว฽ามันมีคุณค฽าน฽าซื้อ เช฽น การมีรูปแบบที่ทัน
มัยเหมาะกับบ฾านสมัยใหม฽ สีสันสวยงาม ประหยัดพลังงาน หรือร฾านได฾เร็วกว฽า เช฽นเดียวกับ
เครื่องปรับอากาศที่เน฾นไปยังความสามารถในการฟอกอากาศ ทนทาน ประหยัดไฟ ไม฽แพร฽เช้ือโรค 
การนําเสนอผลประโยชนแของตัวสินค฾าที่โดดเด฽นและแตกต฽างไปจากคู฽แข฽งขัน รวมถึงการสร฾าง
ประสบการณแที่น฽าประทับใจให฾กับลูกค฾าถือว฽าเป็นสิ่งสําคัญในการสร฾างแบรนดแ   

 (2) คุณค่าทางอารมณ์ เป็นผลทางอารมณแทีลู่กค฾าจะได฾รับหรอืรู฾สกึได฾จากการ
ได฾สัมผัสกับแบรนดแ ในกรณีของกาแฟข฾างต฾นนั้น คุณค฽าทางอารมณแของกาแฟอาจ จะได฾แก฽ 

 - ความเป็นผู฾ใหญ฽เต็มตัวเมื่อได฾ด่ืมกาแฟ 
 - ความเป็นอินเตอรแเหมือนกับโลกตะวันตกที่ดื่มกาแฟ 
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 - ความคลาสสิคเมื่อดื่มกาแฟ 
 - ความรู฾สึกร฽วมสมัย 

 ดังนั้น ถ฾ากําหนดเป็นหนึ่งความหมายในส฽วนของกาแฟที่เป็นตราสินค฾า
ของเรา อาจจะได฾เป็นความทันสมัย หรือความมีรสนิยม หรือคอฟฟี่เมตบอกว฽าเป็นคู฽รักคู฽รส เป็นต฾น 

 (3) การเชื่อมโยงคุณค่าทางประโยชน์ใช้สอยกับคุณค่าทางอารมณ์ ข้ันตอน
นี้จะเป็นการเช่ือมโยงคุณค฽าทางประโยชนแใช฾สอยให฾เข฾ากับคุณค฽าทางอารมณแให฾มีความหมายเป็นหนึ่ง
ความหมายซึ่งเราอาจจะรวมการดื่มกาแฟออกมาได฾ว฽า 
 - การผ฽อนคลายอย฽างมีรสนิยม 
 - ความสดช่ืนที่ทันสมัย 
 - ความสดช่ืนแบบคลาสสิค 
 - ความสดช่ืนและความร฽วมสมัย 

 อย฽างไรก็ตาม จากการวิจัยตลาดแล฾วพบว฽า ผู฾ผลิตกาแฟส฽วนใหญ฽จะ
กําหนดหนึ่งความหมายของกาแฟออกมาในความหมายเชิง ความสําเร็จ เพราะฉะนั้น การรวบรวม
ความหมายของคุณค฽าของประโยชนแใช฾สอยและคุณค฽าทางอารมณแเข฾าด฾วยกัน ก็คือ “Bridge Needs”
 การสรุปความหมายเป็นหนึ่งความหมายมีความสําคัญมาก ทั้งนี้เพราะเรา
จะต฾องนํามาใช฾เป็นยุทธศาสตรแในการกําหนดตําแหน฽งผลิตภัณฑแของตราสินค฾าเราต฽อไป อาทิ โกดัก
กําหนด “Bridge Needs” เป็น ช฽วงเวลาที่สําคัญในชีวิต แต฽ในขณะที่ฟูจิ กําหนดเป็นความเข฾มของสี 
ฉะนั้น “Bridge Needs” ของกาแฟแต฽ละยี่ห฾อ หรือแต฽ละบริษัทจึงไม฽จําเป็นต฾องเหมือนกัน ทั้งนี้
ข้ึนอยู฽กับการรวบรวมความหมายของประโยชนแใช฾สอยและคุณค฽าทางอารมณแเข฾าด฾วยกันว฽าแต฽ละ   
ตราสินค฾าจะเห็นสิ่งใดสําคัญแก฽การนํามารวมเป็น “Bridge Needs” ดังตัวอย฽างต฽อไปนี้ 

 - ดื่มกาแฟเพื่อความพอใจ 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสุข 
 - ดื่มกาแฟเพื่อการผ฽อนคลาย 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสดช่ืน 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความกระปี้กระเปุา 
 - ดื่มกาแฟเพื่อความสําเร็จ 

  ฉะนั้น หากตราสินค฾าใดกําหนด “Bridge Needs” เป็นอย฽างไรแล฾วก็จะ
ส฽งผลต฽อการกําหนดตําแหน฽งยุทธแศาสตรแทีแ่ตกต฽างจากตราสนิค฾าอื่น ๆ ต฽อไปได฾ และในการกําหนดถึง
คุณประโยชนแและคุณค฽าด฾านอารมณแเพื่อใช฾เป็นจุดที่แตกต฽างจากคู฽แข฽งของแบรนดแของเรานั้นจะต฾อง
พิจารณาคุณลักษณะของแบรนดแ 2 ด฾าน โดยด฾านแรกคือคุณสมบัติของผลิตภัณฑแ (Attributes) และ
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ภาพลักษณแ (Image) ส฽วนอีกด฾าน คือ คุณประโยชนแที่ได฾รับ (Benefits) โดยคุณลักษณะเหล฽านี้มี  
ความเกี่ยวข฾องซึ่งกันและกันในทางใดทางหนึ่ง กล฽าวคือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑแและภาพลักษณแของ
แบรนดแเป็นปัจจัยพื้นฐานที่ถูกนํามาใช฾เพื่ออ฾างถึงคุณประโยชนแซึ่งเป็นนามธรรม จากนั้นจึงนํา
คุณประโยชนแดังกล฽าวมาใช฾เพื่ออ฾างถึงคุณประโยชนแอื่นๆ ที่เป็นนามธรรมยิ่งข้ึนไปอีก ดังนั้นหากทั้ง
มอคโคน฽า เขาช฽อง และเนสกาแฟ ต฽างกําหนด “Bridge Needs” เหมือนกัน คือให฾ความสดช่ืน 
คําถามที่ต฾องตอบตามมา ก็คือ จุดเด฽นที่ชัดเจนของทั้ง 3 ตราสินค฾าแตกต฽างกันอย฽างไร และหากเรา
เป็นกาแฟตราสินค฾าใหม฽ที่เพิ่งจะเข฾าตลาด แต฽ก็กําหนด “Bridge Needs” ที่เหมือนกับ 3 แบรนดแนั้น 
เราจะสร฾างความแตกต฽าง หรือสร฾างแม฽เหล็กของแบรนดแได฾อย฽างไร  ซึ่งคําตอบส฽วนหนึ่งอาจได฾มาก
จากการวิจัยในเชิงคุณภาพ ที่จะช฽วยให฾เราสามารถทราบถึงความรู฾สึกของผู฾บริโภคที่มีต฽อตราสินค฾า
ของคู฽แข฽งขัน และตราสินค฾าที่ เขายังไม฽ได฾ทดลองใช฾ ดังนั้นหากทดสอบแนวคิดผลิตภัณฑแกับ
กลุ฽มเปูาหมายและแนวคิดแบรนดแ ก็จะรู฾ได฾ว฽ากลุ฽มลูกค฾ามีความรู฾สึกต฽อแบรนดแใหม฽นั้นอย฽างไรบ฾าง    

 4.8 การสร้างบุคลิกภาพของแบรนด์ บุคลิกภาพของตราสินค฾าจะเป็นสิ่งที่บรรยาย
ถึงความเป็นตราสินค฾าของสินค฾าหนึ่ง ๆ ที่กิจการสร฾างข้ึนมาเพื่อตอบสนองต฽อกลุ฽มตลาดโ ดย
บุคลิกภาพของตราสินค฾าอาจจะสะท฾อนออกมาในรูปของอายุ เพศ เช้ือชาติ วิถีชีวิต ความเร฾าใจ   
ความสนุกสนาน ความตื่นเต฾น ความน฽าเช่ือถือ ความพิถีพิถัน ความหรูหรา ความมีระดับ ก็ได฾  

 เจนี่เฟอรแ เอเคอรแ (Jennifer Aaker) ได฾ทําวิจัยไว฾ตั้งแต฽ปี ค.ศ. 1997 เพื่อ
ค฾นหาคุณสมบัติที่สามารถนํามาใช฾อธิบายความเป็นตราสินค฾า และคุณสมบัติเหล฽านั้นมีตัวช้ีวัด
อะไรบ฾าง ซึ่งผลการวิจัยได฾พบคุณสมบัติ 5 ประการ พร฾อมตัวช้ีวัดจํานวนหนึ่งซึ่งการวัดคุณสมบัติของ
ตราสินค฾าจะวัดที่ตัวช้ีวัดโดยให฾ 1 คะแนนสําหรับตัวช้ีวัดที่แสดงคุณสมบัติของตราสินค฾าในเรื่องนั้นได฾
น฾อยที่สุด และ 5 คะแนน สําหรับตัวช้ีวัดที่แสดงคุณสมบัติของตราสินค฾าในเรื่องนั้นได฾มากที่สุด   
กรอบแนวคิดนี้ สามารถใช฾ประเมินสถานภาพของตราสินค฾าในขณะเวลานั้น  และใช฾เป็นข฾อมูลที่
ช้ีให฾เห็นภาพตราสินค฾าที่ควรเป็นในอนาคต ดังนี ้  

 (1) ความจริงใจ (Sincerity) บุคลิกภาพของตราสินค฾าที่ควรแสดงให฾เห็นถึง
ลักษณะที่ติดดิน มีความจริงใจ ซื่อสัตยแ เอื้ออาทร สง฽าผ฽าเผย มีระดับ อบอุ฽น เป็นมิตร และแสดงท฽าที
ที่มีความสุข มีพฤติกรรมสอดคล฾องกับความหวังของสังคม ขนบธรรมเนียมประเพณี มีความคิดและ
ความห฽วงใยต฽อผู฾อื่น รวมถึงสังคม และสิ่งแวดล฾อม และมีความสุขกับชีวิตที่เป็นอยู฽ อาทิ เอ็มเคที่
ห฽วงใยเรื่องสุขภาพและความอบอุ฽นของคนในครอบครัว ทรูมูฟที่ดูมีความจริงใจ   

 (2) ความมีชีวิตชีวาหรือความตื่นเต้น (Excitement) บุคลิกภาพของ     
ตราสินค฾าที่ควรแสดงให฾เห็นถึง ความมีชีวิตชีวา ความตื่นเต฾น ความกล฾าหาญ ท฾าทาย  แตกต฽าง         
มีจินตนาการ สร฾างความประหลาดใจได฾เสมอมีเอกลักษณแที่ไม฽เหมือนใคร กระตือรือร฾น มีจิตวิญญาณ
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ที่รักการผจญภัย พร฾อมต฽อสู฾เพื่อชีวิตตลอดเวลา มีลักษณะเฉพาะเจาะจง มีความน฽าสนใจ ร฽าเริง 
ทันสมัย และรักอิสระ รวมทั้งสัมผัสความสุขได฾จากรูปลักษณแ กลิ่น เสียง และรส อาทิ ฟูจิ สดใส     
และร฽วมสมัย มีสทีนที่ดูร฽าเริง ทันสมัยและมีจินตนาการ  

 (3) ความคล่องตัวหรือความสามารถ (Competence) บุคลิกภาพตรา   
ควรแสดงให฾เห็นถึงความสามารถ ความน฽าเช่ือถือ ความน฽าไว฾วางใจได฾ ทํางานหนัก ระมัดระวัง จริงจัง 
รับผิดชอบ ให฾บริการด฾วยสติปัญญาอย฽างสูง มีนิสัยชอบเป็นห฽วงผู฾อื่น ฉลาด รอบรู฾ด฾านเทคนิค          
มีบุคลิกภาพเป็นผู฾นํา มีอิทธิพลทางความคิดต฽อผู฾อื่นและมีความร฽วมมือเป็นสําคัญ มุ฽งมั่นต฽อ
ความสําเร็จ อาทิ เฟดเอ็กซแที่แสดงถึงความรับผิดชอบและให฾บริการด฾วยสติปัญญาสูง โกดักที่แสดงให฾
เห็นถึงความน฽าเช่ือถือและไว฾วางใจ เอคโค฽  มีนิสัยชอบเป็นห฽วงผู฾อื่น หรือเฟดเอ็กซแที่แสดงให฾เห็นถึง
ความน฽าเช่ือถือ และไว฾วางใจในการขนส฽งพัสดุภัณฑแ  

 (4) ความช่ าชองทางโลกหรือซับซ้อน (Sophistication)  บุคลิกภาพของ
ตราสินค฾าควรแสดงให฾เห็นถึงความจัดเจนทางโลก มีช่ือเสียง มีประสบการณแที่โชกโชน รสนิยมดี      
โก฾หรู ทันสมัย ประสบความสําเรจ็ เป็นที่ยอมรับในสังคม มีความสง฽างามและน฽าช่ืนชม นุ฽มนวล ดูเป็น
คนช้ันสูง อาทิ บีเอ็มดับบลิวที่ดูสง฽างาม โก฾หรูและมีรสนิยม เช฽น รถบีเอ็มดับบลิวที่ดูสง฽างาม โก฾หรู   

   (5) ความแข็งแกร่ง (Ruggedness)  บุคลิกภาพของตราสินค฾าควรแสดงให฾
เห็นถึงความน฽าเกรงขาม ดุดัน ฮึกเหิม เด็ดขาด เข฾มแข็ง อดทน บึกบึน แสดงออกถึงความเป็น       
เพศชายสูง ไม฽ชอบอยู฽กับที่มีกิจกรรมนอกสถานที่อยู฽เสมอ มีความเป็นนักกีฬา แข็งแรง ไม฽ทําอะไรที่  
ไร฾สาระ เช฽น กระทิงแดงที่มีกิจกรรมนอกสถานที่อยู฽เสมอ และมีความเป็นนักกีฬา   

 4.9 การสร้างเอกลักษณ์และภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์ เอกลักษณแของตราสินค฾า 
(Brand Identity) คือ ภาพของตราสินค฾าที่เจ฾าของตราสินค฾าหรือผู฾สร฾าง ตราสินค฾าต฾องการให฾เกิดข้ึน
ในใจของลูกค฾า ซึ่งอาจสร฾างได฾จากคุณสมบัติที่เด฽นของผลิตภัณฑแหรือองคแกร หรือโลโก฾และสัญลักษณแ
ของตราสินค฾าก็ได฾ แต฽ทั้งนี้เอกลักษณแนั้น จะต฾องมีคุณค฽าที่ลูกค฾าต฾องการด฾วย ส฽วนภาพลักษณแ ของ  
ตราสินค฾า (Brand Image) คือ ภาพของตราสินค฾าในใจลูกค฾าหรือผู฾บริโภค เช฽น ผู฾บริโภคจะรู฾จัก
รถจักรยานยนตแฮอนด฾าในฐานะที่เป็นสินค฾าที่ประหยัด ทนทาน และเป็นผู฾ผลิตที่ใหญ฽ที่สุดในโลก      
ซึ่ง เอเคอรแ (Aaker, 1996:68) กล฽าวว฽า เอกลักษณแของตราสินค฾า หมายถึง ลักษณะเฉพาะเจาะจงของ
องคแประกอบหลาย ๆ  อย฽างที่มีความสัมพันธแกันกับตราสินค฾าหนึ่ง ๆ ที่ถูกสร฾างขึ้นมาซึ่งเอกลักษณแของ
ตราสินค฾าน้ีจะบ฽งบอกให฾ทราบว฽าสินค฾าน้ีคืออะไร และให฾คํามั่นสัญญาอะไรไว฾กับผู฾บริโภค และยังช฽วย
สร฾างความสัมพันธแกับผู฾บริโภคด฾วยการเสนอคุณค฽าแก฽ผู฾บริโภคทั้งประโยชนแทางการใช฾สอยและคุณค฽า
ทางด฾านอารมณแ โดยที่เอกลักษณแของตราสินค฾า จะถูกสื่อสารผ฽านไปยังผู฾บริโภคผ฽านตําแหน฽งของ    
ตราสินค฾าและบุคลิกภาพของตราสินค฾านั้น เพราะฉะนั้นตําแหน฽งของตราสินค฾าจะเป็นตัวกําหนดว฽า      
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ตราสินค฾าน้ันควรมีบุคลิกภาพอย฽างไร และเมื่อนําเอาตําแหน฽งตราสินค฾ามาประสมประสานเข฾าเป็น
อย฽างดีกับบุคลิกภาพตราสินค฾าน้ัน ก็จะกลายเป็นเอกลักษณแของตราข้ึนมาแต฽ทั้งนี้เอกลักษณแนั้นต฾อง
โดดเด฽น แตกต฽างมีข฾อได฾เปรียบกว฽าคู฽แข฽งขันมีความยั่งยืน การสร฾างเอกลักษณแใช฾ 15 ปัจจัย ดังนี้  

 (1) ลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด฾านกายภาพถือได฾ว฽าเป็นปัจจัยแรกสุดที่จะ
ทําให฾ลูกค฾าเห็นถึงความแตกต฽างระหว฽างองคแกรกับคู฽แข฽งขัน อาทิ โรงงาน ตึก อุปกรณแตกแต฽ง
สํานักงาน อาคาร อุปกรณแ คอมพิวเตอรแ เครื่องใช฾สํานักงาน และอื่น ๆ ซึ่งปัจจัยดังกล฽าวจะเป็นปัจจัย
ที่ลูกค฾ามองเห็นและสัมผัสได฾ เช฽น ประเทศต฽าง ๆ ได฾ใช฾สิ่งก฽อสร฾างในการสร฾างจุดเด฽นให฾กับประเทศ
ของตน อาทิ หอเอนเมืองปิซ฽าของอิตาลี่ ทัชมาฮาลของอินเดีย กําแพงเมืองจีน   

 (2) บุคลิกภาพตราสินค้า หมายถึง รูปร฽าง ลักษณะ และคุณภาพเฉพาะอย฽าง
ของสินค฾าที่ผู฾บริโภคเข฾าใจและมีความคุ฾นเคยต฽อตราสินค฾านั้น ดังนั้นบุคลิกภาพของตราสินค฾า        
จึงเปรียบได฾กับมนุษยแ ที่มีชีวิต จิตใจ ความคิด และมีลักษณะเฉพาะตัว เช฽น แม฾ว฽าคน 2 คน จะมี
หน฾าตาที่คล฾ายคลึงกัน แต฽อาจมีนิสัยและบุคลิกภาพที่ต฽างกันโดยสิ้นเชิงก็ได฾ หรือสินค฾าประเภท
เดียวกัน แต฽อาจจะมีบุคลิกภาพที่แตกต฽างกันเป็นอย฽างมากก็ได฾ เช฽น ดัชมิลแล ดีน฽า เป็นเครื่องดื่มนม 
ถ่ัวเหลืองที่สะท฾อนถึงบุคลิกภาพของผู฾ดื่มว฽า เมื่อดื่มดีน฽าแล฾วจะมีรูปร฽างสวยงามเหมือนกับนางแบบ   

 (4) วัฒนธรรม เมื่อมองในระดับลึกแล฾ว วัฒนธรรมขององคแกรเป็นสิ่งที่
เกี่ยวกับคุณค฽ารวมที่อยู฽ภายในระหว฽างกลุ฽มคนว฽า อะไรคือสิ่งที่สําคัญและอะไรคือสิ่งที่ดีและถูกต฾อง 
ซึ่งคุณค฽าเหล฽านี้มักจะสอดคล฾องกับวิถีปฏิบัติของกลุ฽มและวิถีของพฤติกรรมของกลุ฽มด฾วย ดังนั้น
กิจการอาจใช฾วัฒนธรรมช฽วยในการสะท฾อนไปยังกลุ฽มเปูาหมายว฽า ตราสินค฾าหรือองคแกรของตนนั้น
กําเนิดข้ึนมาจากวัฒนธรรมใด เช฽น ร฾านบลูอีเลเฟุนทแ เป็นร฾านอาหารไทยในต฽างประเทศที่ขาย     
ความเป็นไทย โดยตกแต฽งร฾านอาหารและสร฾างบรรยากาศแบบไทย ๆ ได฾อย฽างเข฾าถึงจิตวิญญาณ 
เครื่องปรุงรสเกือบทั้งหมดจะสั่งตรงจากประเทศไทย เพื่อรักษาวัฒนธรรมความเป็นไทยแท฾ไว฾ให฾มาก
ที่สุด หรือตราช้ันนําอื่น ๆ ของโลกล฾วนเกี่ยวข฾องกับวัฒนธรรมทั้งสิ้น อาทิ ไนกี้และคาลวินไคนแ   

 (5) ภาพพจน์ส่วนตัวของลูกค้า ในการตัดสินใจซื้อสินค฾าและบริการของ
ลูกค฾า ส฽วนหนึ่งจะตัดสินใจซื้อ เพราะสินค฾าและบริการนั้นสอดคล฾องกับภาพพจนแส฽วนตัวของพวกเขา 
จนมีตราสินค฾าอยู฽หลาย ๆ ตราที่พยายามสร฾างเอกลักษณแของแบรนดแที่สะท฾อนถึงภาพพจนแส฽วนตัว
ของผู฾ใช฾ มาเป็นตัวสร฾างความแตกต฽างให฾กับตราสินค฾าและ  

 (6) สัมพันธภาพกับลูกค้าบางธุรกิจได฾นําเอาหลักการสร฾างความสัมพันธภาพ
กับลูกค฾า มาสร฾างความแตกต฽างให฾กับตราสินค฾า มากกว฽าการเน฾นแต฽ประโยชนแหลักของสินค฾าและ
บริการนั้น เช฽น การสร฾างเอกลักษณแด฾วยสัมพันธภาพกับลูกค฾าของธุรกิจขายตรง หรือเอไอเอสจะเน฾น
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การบริการด฾วยเครือข฽ายที่มีคุณภาพ ด฾วยการให฾บริการแก฽ทุกคน ตามข฾อความโฆษณาว฽าเพื่อนที่อยู฽
เคียงข฾างคุณ หรือดีเอชแอลที่เน฾นการบริการส฽งพัสดุภัณฑแไปได฾ทั่วโลก     

 (7) การสร้างเอกลักษณ์ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึงเอกลักษณแภายนอกของ
ผลิตภัณฑแที่ผู฾บริโภคสามารถรับรู฾ได฾เกี่ยวกับตราสินค฾า ได฾แก฽ ช่ือ โลโก฾ สโลแกน เครื่องหมายการค฾า 
บรรจุภัณฑแสีและกลิ่น อาทิ เปฺบซี่จะใช฾สัญลักษณแเป็นสีน้ําเงินและแดงให฾ผู฾บริโภคทั่วโลกรับรู฾  

 (8) การสร้างเอกลักษณ์ด้านราคา หมายถึง การใช฾ราคาสะท฾อนถึงคุณภาพ
ของสินค฾าหรือบริการ ภาพลักษณแของตราสินค฾าโดยรวม ที่สะท฾อนถึงสถานะทางสังคมของผู฾ใช฾ เพราะ
ราคาสามารถสื่อสารถึงตําแหน฽งผลิตภัณฑแของสินค฾าแก฽ผู฾ บริโภค สะท฾อนให฾เห็นถึงเอกลักษณแ      
ด฾านคุณภาพ บุคลิกของผู฾บริโภค และสร฾างความภูมิใจแก฽ผู฾บริโภคหรอืผู฾เป็นเจ฾าของ เช฽น โรงพยาบาล
โรคหัวใจกรุงเทพ ที่แม฾ว฽าจะมี อัตราค฽ารักษาพยาบาลสูงมากก็ตาม แต฽ก็สะท฾อนถึงคุณภาพของตราได฾
เป็นอย฽างดี เช฽น ดาราเทวีโรงแรม รีสอรแตระดับโลกมเีอกลักษณแด฾านราคาแพงมาก   

 (9) การสร้างเอกลักษณ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ เอกลักษณแที่เกิด
จากช฽องทางการจัดจําหน฽าย ตั้งแต฽การออกแบบตกแต฽งสถานที่ ที่ตั้งของสถานที่จําหน฽าย บรรยากาศ
ภายในร฾าน การจัดเรียงสินค฾า ประเภทของสินค฾าที่ขาย ซึ่งช฽องทางการจัดจาํหน฽ายจะสะท฾อนถึงระดับ
ของกลุ฽มลูกค฾าเปูาหมายได฾ อาทิ ช฽องทางจัดจําหน฽ายโรเล็กซแ ย฽อมแตกต฽างไปช฽องทางขายนาฬิกา
แฟช่ันทั่วไป หรือมิสลิลลี่ดอทคอมกับการจําหน฽ายดอกไม฾ผ฽านช฽องทางอินเทอรแเน็ต   

 (10) การสร้างเอกลักษณ์ด้านกลิ่น (Smell) สามารถบอกเอกลักษณแของ
ตราสินค฾าได฾ ซึ่งน้ําหอมที่มีช่ือเสียงในแต฽ละยี่ห฾อ ย฽อมมีกลิ่นที่เป็นเอกลักษณแเฉพาะตัว หรือกลิ่นเน
สกาแฟกับสตารแบัคสแก็แตกต฽างกัน หรือกลิ่นของแปูงเย็นเภสัส และแปูงตรางูที่จะมีความหอม        
ไม฽เหมือนใคร หรืกรณีของรถโรลสแรอยสแทีพ่บว฽าลูกค฾าประจําของตนชอบกลิ่นด้ังเดิมที่ติดมากับตัวรถที่
เกิดจากการผสมกันของกลิ่นหนัง ไม฾และวัสดุธรรมชาติหลายรายการที่ประกอบกันเป็นอุปกรณแ      
ภาย ในรถ ขณะที่รถรุ฽นใหม฽ ๆ ที่มีส฽วนผสมของพลาสติกในส฽วนประกอบภายในเป็นอันมาก           
ไม฽สามารถให฾กลิ่นในลักษณะนี้ได฾ ทําให฾บริษัทพยายามสังเคราะหแเพือ่ให฾กลิน่ด้ังเดิมดังกล฽าวเกิดข้ึนกับ
รถรุ฽นใหม฽ ๆ เป็นกลิ่นมาตรฐานของบริษัท หรือโอเล฽และซูกัสจะมีกลิ่นเฉพาะที่เป็นเอกลักษณแ 
เช฽นเดียวกับกลิ่นตัวของคนในแต฽ละเช้ือชาติก็จะมีกลิ่นที่เป็นเอกลักษณแ   

 (11) การสร้างเอกลักษณ์ด้านรสชาติ (Taste) ก็สามารถนํามาสร฾างเป็น
เอกลักษณแของตราสินค฾าได฾ เช฽น รสเผ็ดจัดจ฾านของบะหมี่มาม฽าผัดข้ีเมา รสหวานหอมของ                 
เฟอรแริโอรอสเซอรแ ยาสีฟันอย฽างคอลเกตกับดอกบัวคู฽ก็จะมีรสชาติของตนเองที่เป็นเอกลกัษณแแตกต฽าง
จากคู฽แข฽งขัน หรือกรณีของแมคโดนัลดแได฾ทําการวิจัยตลาดแล฾วพบว฽า กลิ่นกับรสมีความสัมพันธแกัน
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อย฽างใกล฾ชิดและไปในทิศทางเดียวกัน คือถ฾าลูกค฾าชอบกลิ่นก็จะชอบรสชาติตามไปด฾วยและเมื่อให฾
ลูกค฾าทดสอบรสชาติ โดยสกัดเรื่องกลิ่นออกไปจากตัวสินค฾าพบว฽าลูกค฾าแยกแยะรสชาติได฾ยากมากขึ้น 

 (12) การสร้างเอกลักษณ์ด้านเสียง (Sound) ถือได฾ว฽าเป็นสิ่งที่นิยมกันมาก
อีกสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจนํามาใช฾ในการสร฾างเอกลักษณแของตราสินค฾า เช฽น เสียงแตรรถขายไอศกรีมวอลลแ 
อันเป็นเอกลักษณแโดดเด฽นหรือเสียงทักทายว฽า สวัสดีจ฾า ของพนักงานที่ร฾านบ฾านใร฽กาแฟ หรือ
บริษัทผู฾ผลิตรถจักรยานยนตแฮารแเล฽-เดวิดสันเคยพยายามขอจดทะเบียนเสียงเครื่องยนตแที่ดังกึกก฾อง 
คล฾ายเสียงเครื่องบนิเปน็เอกลักษณแและเครือ่งหมายการค฾า เพราะกลัวคู฽แข฽งขันจะลอกเลียนแบบเสียง 
แต฽ก็มิได฾รับอนุญาต เช฽นเดียวกับ เสียงเปิด-ปิดเครื่องคอมพิวเตอรแของไมโครซอฟทแ    

 (13) การสร้างเอกลักษณ์ด้านการสัมผัส (Touch) นับได฾ว฽าเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่
สามารถที่จะนํามาสร฾างเป็นเอกลักษณแของตราสินค฾าได฾ ทําให฾บางบริษัทจึงพิถีพิถันในการเลือก
เลือกใช฾วัสดุที่นํามาใช฾เป็นผิวสัมผัส อาทิ โทรศัพทแมือถือยี่ห฾อ ผิวสัมผัสของกระเป฻าหนังยี่ห฾อที่มี
ช่ือเสียง หรือแม฾กระทั่งสัมผัสของฟองอันอ฽อนนุ฽มของสบู฽ หรือโฟมล฾างหน฾า หรือมีลูกค฾าจํานวนมากที่
จะเคาะตัวถังรถเพื่อประเมินความหนาของตัวถังก฽อนตัดสินใจซื้อ หรือวัสดุที่ใช฾ในโรงแรมหรูๆ หลาย
แห฽ง อย฽างเช฽น ผ฾าปูที่นอน ผ฾าเช็ดตัว ความหนานุ฽มก็จะแตกต฽างจากผ฾าที่ใช฾ในโรงแรมทั่ว ๆ ไป       
หรือกระดาษชําระหลาย ๆ ยี่ห฾อก็ออกแบบผิวของการดาษ และความนุ฽มที่เป็นเอกลักษณแที่ลูกค฾า
ประจําส฽วนหนึ่ง จะแยกออกจากยี่ห฾ออื่นได฾ด฾วยการสัมผัส 

 (14) การสร้างเอกลักษณ์ด้านธรรมเนียมปฏิบัติและประเพณีนิยม 
(Traditional and Ritual) การสร฾างกรอบของธรรมเนียมปฏิบัติ หรือประเพณีนิยม ก็ถือได฾ว฽าเป็น
การสร฾างตราสินค฾าให฾เกิดความแข็งแกร฽งได฾อีกวิธีหนึ่ง เช฽น ประเพณีการจัด มิดไนทแเซลลแของเซ็นทรัล 
หรือภาพยนตรแเจมสแบอนดแ 007 จะต฾องข้ึนต฾นเรื่องด฾วยฉากการผจญภัยอันตื่นเต฾นของพระเอก     
ก฽อนจะมีเสียงเพลงที่คุ฾นเคย และภาพเงาของคนแสดงผ฽านลํากล฾องปนื แล฾วจึงค฽อยเข฾าสู฽เนื้อเรื่อง หรือ
คุกกี้โอริโอก็สร฾างประเพณีการบริโภคที่เป็นเอกลักษณแในกลุ฽มเด็กให฾บิออกจุ฽มในนมทาน 

 (15) การสร้างเอกลักษณ์ด้านบริการ (Service) การให฾บริการที่เป็น
เอกลักษณแ เ ฉพาะตัวของ ธุรกิจนับ ได฾ว฽ า เป็นการสร฾ างตราสินค฾ าให฾อยู฽ ในความจดจําได฾                  
เช฽น การให฾บริการที่รวดเร็ว ลูกค฾ามาถึงโต฿ะ พนักงานจะให฾บริการน้ําชาเย็นและน้ําจิ้มทันทีของร฾าน
เอ็มเคสุกี้ หรือการกล฽าวสวัสดีทักทายลูกค฾า และการกล฽าวขานเงินทอนของร฾านเซเว฽น อีเลฟเว฽น       
ก็อาจจะถือได฾ว฽าเป็นเอกลักษณแด฾านการบริการอย฽างหนึ่ง 

 4.10 การสร้างแบรนด์ไอเดีย (Brand Ideas) ในอดีตเป็นยุคที่ผู฾ผลิตมีอํานาจ
เหนือผู฾บริโภค เพราะจํานวนของผู฾ผลิตมิได฾มากดังเช฽นปัจจุบัน ทําให฾ผู฾บริโภคมีทางเลือกในสินค฾าหรือ



32 
 

บริการที่น฾อยมาก แม฾บางครั้งสินค฾าหรือบริการเหล฽านั้น จะไม฽ได฾มีคุณภาพหรือตอบสนองความ
ต฾องการได฾ดีมากนัก ซึ่งธุรกิจปัจจุบันจําเป็นต฾องมีความเข฾าใจในประโยชนแและความจําเป็นที่ต฾องการ
กําหนดข฾อมูลหลักเพื่อสร฾างแนวความคิด เพราะหากกําหนดข฾อมูลหลักเพื่อสร฾างแนวความคิดที่ไม฽
ถูกต฾องแล฾ว การสร฾างแนวความคิดเพื่อการสื่อสารตรา อาจจะไม฽สามารถตอบโจทกแทางการตลาดได฾ 
แนวความคิดเพื่อการสื่อสารตราที่ดี จะช฽วยสร฾างความสัมพันธแกับตราสินค฾าได฾แน฽นแฟูนมากยิ่งข้ึน 
สามารถชูความโดดเด฽นให฾ผู฾บริโภครับรู฾ได฾อย฽างชัดเจน และทําให฾ตราสินค฾านั้นได฾รับความช่ืนชมและ
จดจําเป็นอันดับแรก ๆ  จากตัวของผู฾บริโภคได฾ ซึ่ง ณรงคแ จิวังกูร (2545) ได฾กําหนดแนวทางสร฾างสรรคแ
สื่อเพื่อใช฾ใน การโฆษณาสินค฾าอาจจะมาจากแนวทางใดแนวทางหนึ่งหรือจากหลายแนวทาง ดังนี้     

 (1) ปัญหาและโอกาสของการโฆษณา เช฽น การรถไฟกําลังรณรงคแที่จะเพิ่ม
ทักษะให฾กับพนังงานในการบริการลูกค฾าให฾มีความพึงพอใจมากข้ึน ตอนนี้เกิดปัญหาว฽าไม฽มีใครรู฾ว฽า   
การรถไฟกําลังทําอะไรอยู฽ ผู฾ผลิตเพชรเดอรแเบียรแเห็นโอกาสว฽าคนในเอเชียนิยมให฾แหวนเป็นของขวัญ
ในวันแต฽งงาน และมีแนวโน฾มเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ  แนวความคิดเพื่อการสื่อสารแบรนดแ คือ ทําอย฽างไรจะเร฽ง  
ความนิยมมากข้ึน หรือหากสินค฾าเราไม฽ ใช฽ตราสินค฾าที่ลูกค฾าจะเรียกหาเป็นอันดับแรกจะมี
แนวความคิดเพื่อการสื่อสารตราให฾เขาเรียกหาตราสินค฾าเราเป็นอันดับแรก ๆ ได฾อย฽างไร 

  (2) หน้าท่ีของการโฆษณา กล฽าวคือ ต฾องการให฾กลุ฽มลูกค฾าเปูาหมาย
ตัดสินใจทําอะไร หรือคิดอะไรหลังจากที่ได฾เห็นโฆษณาตราสินค฾าของเราแล฾ว อาทิ ให฾กลุ฽มลูกค฾า
เปูาหมายเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในทันที เช฽น ยกหูโทรศัพทแติดต฽อภายหลังจากได฾เห็นการโฆษณา   
ตราสินค฾าของเราแล฾ว เช฽น เดอรแเบียรแมีแนวคิดเพื่อการสื่อสารตราคือการกระตุ฾นให฾หนุ฽มเอเชียเกิด
ความรู฾สึกว฽า สิ่งที่เหมาะกับความสัมพันธแแห฽งคุณค฽าของความรักคือการแต฽งงานด฾วยการมอบแหวน
แต฽งงานที่เป็นเพชรและตอกย้ําว฽าเพชรเป็นอัญญะมณีที่เหมาะสมที่สุดที่จะมอบให฾คนที่เรารักที่สุด 

 (3) บุคคลเป้าหมาย กลุ฽มเปูาหมายในการโฆษณาต฾องลึกและแคบกว฽า
กลุ฽มเปูาหมายทางการตลาด  เช฽น กลุ฽มลูกค฾าของธนาคารที่จะโฆษณาไปถึง คือ ชาย อายุราว 19-22 
ปี ที่กําลังจะเริ่มทํางาน และเปิดบัญชีกับธนาคารเป็นครั้งแรกในชีวิต เขาเป็นคนที่ยังไม฽ค฽อยมั่นใจใน
ตัวเองมากนัก กําลังมีประสบการณแใหม฽ ๆ หลายอย฽างในชีวิต เช฽น เดอรแเบียรแมีกลุ฽มลูกค฾าเปูาหมาย 
คือ ชาย อายุประมาณ 25-30 ปี โสด มีรายได฾ปานกลาง มีความจริงจังเกี่ยวกับชีวิต ความรัก แม฾มี
ความคิดที่ต฽างจากคนรุ฽นก฽อน ๆ แต฽ความรู฾สึกของพ฽อแม฽ยังคงมีความสําคัญต฽อตัวเขา ไม฽ค฽อยมี      
ความสนใจเกี่ยวกับแหวนเพชร เห็นแหวนแต฽งงานเป็นเรื่องของศาสนา และไม฽มีความรู฾ในเรื่องของ
แหวนเพชร จากกลุ฽มลูกค฾าเปูาหมายในข฾างต฾น ทําให฾แนวความคิดเพื่อการสื่อสารแบรนดแ ของ       
เดอรแเบียรแ คือทําอย฽างไรให฾กลุ฽มผู฾ชายที่เป็นลกูค฾าเปูาหมายสามารถรับรู฾ได฾ว฽า แหวนเพชรมีความหมาย
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ต฽อผู฾หญิงอย฽างไร และพยายามสื่อสารให฾เห็นว฽า การมอบแหวนเพชรให฾ผู฾หญิงเป็นการแสดงออกถึง
ความรักที่เขามีให฾กับเธอ และจะทําให฾ผู฾หญิงมีความประทับใจในตัวเขามากยิ่งขึ้น 

 (4) ความรู้สึกท่ีอยากได้จากผู้บริโภค หลังจากที่ผู฾บริโภคเห็นโฆษณาแล฾ว 
อยากให฾พวกเขามีความรู฾สึกต฽อสินค฾าหรือบริการของตราสินค฾าอย฽างไร เช฽น โกดักมีตําแหน฽งของแบ
รนดแคือช฽วงเวลาที่ประทับใจ มีบุคลิกภาพ คือ ความน฽าเช่ือถือและไว฾วางใจ มีแนวความคิดเพื่อ      
การสื่อสารแบรนดแ คือ ช฽วงเวลาของโกดัก หรือความรู฾สึกที่อยากได฾จากผู฾บริโภคของเดอเบียรแคือ    
การให฾แหวนเพชรเท฽านั้นที่จะสามารถแสดงความรักได฾ หรือความรู฾สึกที่อยากได฾จากผู฾บริโภคของข฾าว
มาบุญครองคือเป็นตราสินค฾าแรกที่จะเลือก 

 (5) ข้อมูลสนับสนุน การให฾ข฾อมูลเกี่ยวกับตราสินค฾าที่ดีและมีเหตุผลจะก฽อ
ให฾ ตราสินค฾านั้นมีความน฽าเช่ือถือมากข้ึน ข฾อมูลที่แสดงถึงความน฽าเช่ือถือของตราสินค฾าอาจจะ
ออกมาในลักษณะ คือ รายละเอียดของสินค฾า การเปรียบเทยีบข฾อมูลกับตราสินค฾าอื่น ๆ หรือคู฽แข฽งขัน
ที่สําคัญ ผลการวิจัยที่แสดงถึงความสามารถของสินค฾า หรือความนึกคิดของผู฾บริโภคที่มีต฽อสินค฾าเรา
และต฽อสินค฾าของคู฽แข฽งขัน เช฽น เหตุผลของเดอเบียรแที่ใช฾ในการโฆษณาเพชรอาจออกมาในลักษณะ 
คือเพชรมีความหมายโดนใจคนมาตลอดที่จะสื่อถึงความรัก ผู฾หญิงมีความรู฾สึกผูกพันกับเพชรมากเป็น
เรื่องความสวยงาม เป็นอัญญะมณีที่สวยที่สดุ และมีความเป็นเอกลักษณแ หายาก เป็นอมตะตลอดกาล 

 (6) บรรยากาศและบุคลิกของการโฆษณา จะเป็นสร฾างความหมายของ
บุคลิกภาพของตราสินค฾าที่เจ฾าของตราสินค฾าน้ัน ๆ ต฾องการที่จะตอกย้ํา หรือสร฾างใหม฽ ทั้งนี้เพื่อเป็น
แนวทางในการกําหนดโทนเสียง และสไตลแของเรื่องราวที่จะสื่ออกไปยังกลุ฽มเปูาหมายต฽อไป อาทิ   
เดอเบียรแมีโทนของภาพยนตรแโฆษณาให฾ออกมาเป็นความรู฾สึกของความรัก คือ เป็นความรักที่          
โรแมนติก แต฽ไม฽ใช฽หวานแบบน้ําตาล และมีสไตลแที่ทันสมยั เช฽น ข฾าวมาบุญครองมีแนวคิดว฽า สิ่งที่แทน     
ความสม่ําเสมอหรือความเสมอต฾นเสมอปลายนั้นคือแม฽ที่ลูกสามารถไว฾วางใจได฾ตลอดเวลา   

 4.11 การสื่อสารแบรนด์แบบบูรณาการ ถือได฾ว฽าเป็นสิ่งสําคัญที่เจ฾าของตราสินค฾า
ต฾องให฾ความใส฽ใจเป็นอย฽างมาก เพราะการสื่อสารจะช฽วยเช่ือมโยงตราสินค฾าให฾เข฾าไปอยู฽ในการรับรู฾
ของผู฾บริโภค ฉะนั้นหากการสื่อสารตราสินค฾ากระทําโดยไม฽ผ฽านการวางแผนที่ดีก็จะทําให฾ผู฾บริโภค
สับสนได฾ เช฽น เคลล็อกสแที่สื่อสารไปยังผู฾บริโภคว฽า ซีเรียลเมทสแ เป็นผลิตภัณฑแที่รับประทานได฾ทุกที่ 
แต฽อีกนัยหนึ่งก็สื่อว฽า ซีเรียลเมทสแเป็นอาหารเช฾าที่ต฾องเก็บไว฾ในตู฾เย็น ซึ่งช่ืนจิต แจ฾งเจนกิจ (2548, 
หน฾า 45) กล฽าวว฽า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการนําเครื่องมือสื่อสารการตลาด
หลาย ๆ รูปแบบมาผสมผสานใช฾ให฾สอดคล฾องกับพฤติกรรมผู฾บริโภคเปูาหมายอย฽างต฽อเนื่อง เพื่อให฾
ผู฾บริโภคเปูาหมายรบัรู฾ว฽าสินค฾าน้ันๆมีคุณค฽าเพิ่มไปจากสินค฾าของผู฾ผลติรายอืน่ ๆ  ในตลาด และธีรพันธแ 
โล฽ทองคํา (2544, หน฾า 34) กล฽าวไว฾ว฽า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
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Communication: IMC) คือ การใช฾เครื่องมือสื่อสารการตลาดหลาย ๆ ชนิดอย฽างมีเอกภาพ ทั้งนี้เพื่อ
มุ฽งจูงใจให฾กลุ฽มเปูาหมาย หันมาสนใจผลิตภัณฑแ บริการและองคแกรอย฽างต฽อเนื่อง การวางแผนแผน     
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการประกอบด฾วย 8 ข้ันตอน ดังนี้ 

 (1) การก าหนดผู้รับข่าวสาร ต฾องกําหนดกลุ฽มเปูาหมายให฾ชัดเจนว฽าใครคือ
ผู฾ริเริ่ม ใครคือผู฾มีอิทธิพลในการซื้อ ใครคือผู฾ตัดสินใจซื้อ ใครคือผู฾ผู฾ซื้อและผู฾ใช฾ 
 (2) การก าหนดวัตถุประสงค์ในการสื่อสาร วัตถุประสงคแของการสื่อสาร
การตลาดอาจมีแตกต฽างกันไป ข้ึนอยู฽กับว฽าผู฾ส฽งสารเกี่ยวกับตราสินค฾าต฾องการให฾ผู฾บริโภคเกิดสิ่งใด 
อาทิ การสื่อสารตราสินค฾านั้นต฾องการเพียงสร฾างความเข฾าใจ (Cognitive Stage) วัตถุประสงคแของ
การสื่อสารก็มุ฽งให฾ผู฾รับสารเกิด การการรู฾จักและมีความเข฾าใจในสินค฾าหรือบริการเหล฽านั้น แต฽หาก  
การสื่อสารตราสินค฾า นั้นต฾องการให฾เกิดความรู฾สึก (Affective Stage) วัตถุประสงคแการสื่อสารมุ฽งไป
เพื่อให฾ผู฾รับสารเกิดความสนใจและมีความต฾องการ และมีความพอใจ และต฾องการให฾ผู฾บริโภคเกิด
พฤติกรรม (Behavior Stage) การสื่อสารก็มุ฽งไปเพื่อผู฾รับสารเกิดการตัดสินใจซื้อในสินค฾าน้ัน 

 (3) การออกแบบข่าวสาร มีสิ่งที่ต฾องคํานึงถึง ดังนี้   

 - การออกแบบเน้ือความข่าวสาร  เป็นการกําหนดเนื้ อความ         
ในข฽าวสารที่จะ สื่อไปว฽าต฾องการจูงใจผู฾รับสารด฾วยหลักของเหตุผล อาทิ  ใช฾แล฾วประหยัดไฟกว฽า         
หรือใช฾หลักของ  การจูงใจด฾านอารมณแ อาทิ ใช฾สินค฾าตราสินค฾านี้แล฾วท฽านจะมีระดับมากข้ึนหรือใช฾
หลักการ จูงใจด฾านศีลธรรม สังคม สิ่งแวดล฾อม อาทิ ถ฾าใช฾ตราสินค฾าน้ีแล฾วจะช฽วยลดภาวะโลกร฾อนได฾  

 - โครงสร้างข่าวสาร คือ การลําดับการนําเสนอข฽าวสารว฽าผู฾ส฽งสาร
ต฾องการที่จะสื่อสารโดยใช฾เหตุผลด฾านเดียว อาทิ สื่อสารแต฽เฉพาะข฾อดีของตราสินค฾าเพียงอย฽างเดียว 
หรือสื่อสารแบบ 2 ด฾าน คือ สื่อสารทั้งข฾อดีและข฾อเสียของตราสินค฾านั้นหรือให฾ผู฾รับสารสรุปข฽าวสาร
นั้น ๆ เอง อาทิ ให฾ผู฾รับสารสรุปเอาเองว฽าควรจะใช฾ก฿าซเอ็นจีวีหรือไม฽ หรือข฽าวสารนั้นจะสรุปให฾ผู฾รับ
สารเลยว฽าผู฾รับสารควรจะทําอะไร อาทิ โฆษณาอาจจะสรุปว฽า ใช฾ก฿าซเอ็นจีวีแล฾วปลอดภัย เป็นต฾น 

 - รูปแบบของข่าวสาร คือ รูปแบบในการสื่อสารผ฽านสื่อต฽าง ๆ อาทิ 
การเขียนพาดหัวข฽าว (สื่อประเภทสิ่งพิมพแ) หรือหลักการใช฾คําพูด ใช฾เสียงเพลง ดนตรี (กรณีสื่อสาร
ผ฽านรายการวิทยุ) หรือหลักในการเลือกผู฾แสดง ฉาก สี และเสียง (สื่อทางโทรทัศนแ) 

 - แหล่งข่าวสาร ในการเลือกผู฾ส฽งข฽าวสารเกี่ยวกับตราสินค฾านั้น 
จะต฾องเลือกบุคคลที่มีความเช่ียวชาญ เป็นผู฾น฽าเช่ือถือ และเป็นผู฾ที่บุคคลอื่น ๆ ช่ืนชม อาทิ ดารา 
นักร฾อง นักแสดง นางแบบ นักกีฬา นักโภชนาการ สถาปนิก วิศวกร หรือนักการเมืองที่มีช่ือเสียง 
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 (4) การเลือกช่องทางการสื่อสารตราสินค้า การเลือกช฽องทางการสื่อสาร
ตราสินค฾าสามารถทําได฾ 2 รูปแบบ คือ ช฽องทางที่ใช฾บุคคลแนะนําตราสินค฾าผ฽านช฽องทางผู฾เช่ียวชาญ 
หรือช฽องทางสังคม อาทิ การสื่อสารแบบปากต฽อปาก (Word of Mouth) และช฽องทางที่ไม฽ใช฾บุคคล
เพื่อสื่อสารตราสนิค฾าผ฽านสือ่ต฽าง ๆ  การสื่อสารผ฽านทางบรรยากาศ และการสื่อสารผ฽านทางเหตุการณแ 
ซึ่งช฽องทางที่ไม฽ใช฾บุคคล ได฾แก฽ การโฆษณาการประชาสัมพันธแ และการส฽งเสริมการขาย   

 (5) การก าหนดงบประมาณ มีวิธีการ ดังนี้ 

 - ก าหนดเป็นยอดเงินท่ีจะจ่ายได้ ข฾อดีคือง฽ายต฽อการกําหนด
งบประมาณ แต฽ข฾อเสีย คือไม฽คํานึงถึงยอดขายทําให฾การวางแผนการตลาดระยะยาวทําได฾ยาก 

 - ก าหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อยอดขาย คือการกําหนดงบประมาณโดย
ใช฾วิธีคํานวณยอดขายทั้งปี แล฾วกําหนดเปอรแเซ็นตแต฽อยอดขายนั้น วิธีนี้มีข฾อดี คือ ค฽าใช฾จ฽ายส฽งเสริม
การตลาดกับยอดขายสัมพันธแกัน และบริษัทมีความสามารถในการจ฽ายค฽าใช฾จ฽ายส฽งเสริมการตลาด 
ส฽วนข฾อเสียคือค฽าใช฾จ฽ายส฽งเสรมิการตลาดเป็นผลจากยอดขายที่กําหนดจากเปอรแเซ็นตแยอดขายในอดีต 

 - ก าหนดเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อยอดขายท่ีเท่ากับของคู่แข่งขัน วิธีนี้ทํา
โดยผู฾บริหารสอบถามเกี่ยวกับเปอรแเซ็นตแต฽อยอดขายที่คู฽แข฽งใช฾และนํามากําหนดเป็นค฽าใช฾จ฽ายส฽งเสริม
การขายของบริษัทให฾อยู฽ในเปอรแเซ็นตแเดียวกัน ซึ่งจะมีข฾อดี คือ สามารถรักษาส฽วนครองตลาดได฾      
แต฽ก็จะมีข฾อเสีย คือ ไม฽คํานึงถึง ความแตกต฽างของบริษัทคู฽แข฽งในด฾านงบประมาณทั้งหมด 

 - ก าหนดจากวัตถุประสงค์และงานท่ีจะท า วิธีนี้ทําโดยผู฾บริหาร
กําหนดวัตถุประสงคแและงานที่จะทํา แล฾วนํามาคํานวณเป็น ต฾นทุนของงานนั้นๆ นําต฾นทุนมารวมกัน
จะได฾งบประมาณในการส฽งเสริมการขาย ซึ่งมีข฾อดีคือพิจารณารายละเอียดปัจจัยที่เกี่ยวข฾องกับ       
การส฽งเสริมการขายได฾ แต฽จะมีข฾อเสียก็คือข้ันตอนการคํานวณค฽อนข฾างยุ฽งยาก 

 (6) การตัดสินใจในส่วนประสมการสื่อสารการตลาดเพ่ือสื่อแบรนด์ต฾อง
คํานึงถึงลักษณะลูกค฾า และลักษณะของผลิตภัณฑแที่จะสื่อสารไปยังลูกค฾าด฾วย เพราะเครื่องมือสื่อสาร
ในแต฽ละเครื่องมือ ก็จะมีประโยชนแที่ต฽างกันไป อาทิ หากต฾องการสร฾างการรู฾ จักในตัวสินค฾าควรใช฾       
การโฆษณา และการประชาสัมพันธแ แต฽หากต฾องการสร฾างความเข฾าใจควรใช฾การโฆษณาและการขาย
โดยใช฾พนักงานขาย หรือหากต฾องการสร฾างความเช่ือมั่นควรใช฾พนักงานขาย และหากต฾องการ       
การสั่งซื้อก็ควร ใช฾การขายโดยใช฾พนักงานขายร฽วมกับการส฽งเสริมการขาย และหากต฾องการให฾ลูกค฾า
เกิดการซื้อซ้ํา ควรใช฾การขายโดยบุคคลร฽วมกับการส฽งเสรมิการขาย และการโฆษณาเพื่อเตือนความจํา  

  (7) การวัดผลการสื่อสาร เป็นการวัดผลในลักษณะว฽าผู฾บริโภคเปูาหมาย
สามารถจําข฽าวสารที่กิจการไปได฾หรือไม฽ เขาเห็นข฽าวสารนั้นกี่ครั้ง เขามีความคิดเห็นอย฽างไรเกี่ยวกับ
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ข฽าวสารเหล฽าน้ัน ทัศนคติก฽อนและหลังการเห็นข฽าวสารนั้นแตกต฽างกันหรือไม฽ เมื่อเห็นข฽าวสารแล฾ว
พอใจในสินค฾าน้ันหรือไม฽ ต฾องการทดลองใช฾หรือไม฽ หรือจะตัดสินใจซื้อหรอืไม฽ วิธีการวัดผลการสื่อสาร 
ทําได฾ใน 2 ลักษณะ คือการวัดผลเชิงปริมาณ อาทิ การวัดถึงยอดขาย ส฽วนแบ฽งทางการตลาด กําไร
ก฽อนและหลังการส฽งเสริมการตลาดหลังจากใช฾เครื่องมือสื่อสารการตลาดนั้น ๆ แล฾ว และการวัดผล   
เชิงคุณภาพคือการวัดทัศนคติและความพึงพอใจภายหลังจากลูกค฾าได฾รับข฽าวสารผ฽านสื่อต฽าง ๆ แล฾ว  

 (8) การบริหารและการประสานงานในกระบวนการสื่อสารแบรนด์ 
ข้ันตอนสุดท฾ายคือการบริหารและการประสานงานในกระบวนการสื่อสาร โดยเกี่ยวข฾องกับงานต฽าง ๆ 
ได฾แก฽ การกําหนดผู฾อํานวยการรับผิดชอบ การติดตามการทํางานของแต฽ละเครื่องมือการติดตาม       
การใช฾ค฽าใช฾จ฽าย และประสานงานกิจกรรมที่เกี่ยวข฾องกันและให฾เป็นไปตามวัตถุประสงคแ 

 5. บรรจุภัณฑ์ (Packaging)   

 ในยุคหินเมื่อมนุษยแล฽าสัตวแได฾ พวกเขาก็จะใช฾หนังสัตวแหรือใบไม฾ห฽อหุ฾มสัตวแที่ล฽ามาได฾
เพื่อปูองกันพวกแมลง แสงแดดและฝน นอกจากนี้ ในการพกพาอาหารหรือวัตถุที่ต฾องการ สิ่งที่ใช฾ใน
การห฽อหุ฾มจะเป็น ใบไม฾ เปลือกไม฾ เปลือกหอย กระบอกไม฾ กระเพาะสัตวแ หนังสัตวแ ฯลฯ เป็นต฾น    
การรู฾จักการแก฾ปัญหาด฾วยการนําเอาวัตถุดิบจากธรรมชาติเจ฾ามาเป็นอุปกรณแช฽วยเคลื่อนย฾ายวัตถุมวล
สารการกระทําดังกล฽าว จึงนับว฽าเป็นที่มาของการบรรจุ ต฽อมามนุษยแเริ่มรู฾จักการประดิษฐแ  คิดค฾น
ภาชนะบรรจุด฾วยการดัดแปลงคุณสมบัติทางกายภาพของวัสดุธรรมธรรมชาติให฾มีรูปร฽างและหน฾าที่ใช฾
สอยเพิ่มข้ึน จึงจัดว฽าเป็นการออกแบบบรรจุภัณฑแดั้งเดิม ที่มนุษยแในสมัยก฽อนได฾กระทําข้ึนตามสภาพ
การเรียนรู฾และการค฾นพบวัสดุในแต฽ละยุค สมัยก฽อนบรรจุภัณฑแก็ถูกผลิตข้ึนมาเพื่อเพื่อเก็บรักษาสินค฾า
ให฾คงสภาพเป็นส฽วนใหญ฽ แต฽เมื่อมีการแข฽งขันทางการค฾ามากข้ึนมันจึงมีบทบาทส฽งเสริมการตลาด     
เริ่มเน฾นไปที่ความสวยงาม สะดุดตา ตลอดจนความสะดวกในการนําไปใช฾  ฉะนั้น บรรจุภัณฑแใน
ปัจจุบันจึงทําหน฾าที่ที่สําคัญในการสนับสนุนแบรนดแ ดังนี้ 

 1. ท าหน้าท่ีรองรับ บรรจุภัณฑแจะทําหน฾าที่รองรับสินค฾าให฾รวมกันอยู฽เป็นกลุ฽มน฾อย
หรือตามรูปร฽างของภาชนะนั้น  

 2. ป้องกัน บรรจุภัณฑแจะทําหน฾าทีปู่องกันสนิค฾าที่บรรจอุยู฽ภายในไม฽ให฾บุบ ยุบสลาย 
เสียรูป หรือเสียหายอันเกิดจากสภาพสิ่งแวดล฾อม อาทิ สภาพดินฟูาอากาศ ระยะเวลาในการเก็บ
รักษา สภาพการขนส฽ง กล฽าวคือ ให฾คงสภาพสินค฾าเหมือนเมื่อผลิตออกจากโรงงาน  

 3. ท าหน้าท่ีรักษา บรรจุภัณฑแจะทําหน฾าที่รักษาคุณภาพสินค฾าให฾คงเดิมตั้งแต฽ผู฾ผลิต
จนถึงผู฾บริโภคคนสุดท฾าย 
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 4. แจ้งข้อมูล บรรจุภัณฑแจะทําหน฾าที่แจ฾งรายละเอียดต฽าง ๆ ของสินค฾าเกี่ยวกับ
ชนิดของสินค฾า คุณภาพ และแหล฽งที่มาหรือจุดหมายปลายทาง โดยบรรจุภัณฑแต฾องแสดงข฾อมูลอย฽าง
ชัดเจนให฾ผู฾บริโภครู฾ว฽าสินค฾าที่อยู฽ภายในคืออะไร ผลิตจาที่ไหน มีปริมาณเท฽าใด ส฽วนประกอบ วันเวลา
ที่ผลิต วันเวลาที่ หมดอายุ การระบุข฾อความสําคัญ ๆ ตามกฎหมาย เป็นต฾น 

 5. ดึงดูดความสนใจ บรรจุภัณฑแจะช฽วยชักจูงในการซื้อสินค฾า เนื่องจากสินค฾าชนิด
ใหม฽มีเพิ่มข้ึนอยู฽ตลอดเวลา และการแข฽งขันก็เพิ่มมากข้ึนทุกขณะ ผู฾ซื้อย฽อมไม฽อาจติดตามการ
เคลื่อนไหวทางด฾านตลาดได฾ทัน ฉะนั้น บรรจุภัณฑแจึงต฾องทําหน฾าที่แนะนําผลิตภัณฑแที่ถูกบรรจุอยู฽
ให฾กับผู฾ซื้อด฾วย ต฾องดึงความสนใจของผู฾ซื้อที่ไม฽เคยใช฾ผลิตภัณฑแนั้น ๆ ให฾สนใจในการใช฾และหลังจาก
ใช฾แล฾วเกิดความพอใจที่จะซื้อซ้ําอีก นอกจากนี้แล฾วบรรจุภัณฑแจะทําหน฾าที่ขาย และโฆษณาสินค฾า
ควบคู฽กันไปในตัวด฾วยเสมือนหนึ่งเป็นพนักงานขายเงียบ ทําให฾บรรจุภัณฑแที่จะสามารถดึ งดูดความ
สนใจและชักจูงใจให฾เกิดการซื้อได฾ จึงเป็นผลจากปัจจัยหลายอย฽าง อาทิ ขนาด รูปร฽าง สี ข฾อความ  

 6. ช่วยเพ่ิมผลก าไร บรรจุภัณฑแจะทําหน฾าที่อย฽างสมบูรณแไม฽ได฾ถ฾าไม฽สามารถช฽วย
เพิ่มผลกําไรให฾กับผลิตภัณฑแที่บรรจุอยู฽ บรรจุภัณฑแสามารถช฽วยส฽งเสริมยุทธวิธีการตลาด โดยเปิด
ตลาดใหม฽ หรือการเพิ่มยอดขายให฾กับสินค฾า เนื่องจากตลาดมีสินค฾าและคู฽แข฽งเพิ่มข้ึนตลอดเวลา     
หากบรรจุภัณฑแได฾รับการออกแบบดีจะสามารถดึงดูดผู฾บริโภคและก฽อให฾เกิดการซื้อในที่สุด   

 7. สร้างมูลค่าเพ่ิม บรรจุภัณฑแจะช฽วยสร฾างมูลค฽าเพิ่มให฾แก฽ผลิตภัณฑแสร฾าง     
ความเช่ือถือ และเป็นที่ยอมรับของผู฾บริโภคด฾วย 

 8. การส่งเสริมการจ าหน่าย บรรจุภัณฑแที่ดชี฽วยยึดพื้นที่แสดงจุดเด฽น โชวแตัวเองได฾
อย฽างสะดุดตาสามารถระบุแจ฾งเงื่อนไข แจ฾งข฾อมูลเกี่ยวกับการเสนอผลประโยชนแเพิ่มเติมเพื่อจูงใจ
ผู฾บริโภคเมื่อต฾องการจัดรายการเพื่อเสริมพลังการแข฽งขัน ก็สามารถเปลี่ยนแปลงและจัดทําได฾สะดวก 
ควบคุมได฾และประหยัด 

 9. การแสดงตัว คือการสื่อความหมาย บุคลิก ภาพพจนแ การออกแบบและสีสนัแห฽ง
คุณภาพ ความคุ฾มค฽าต฽อผู฾บริโภค ให฾ข฾อมูลผลิตภัณฑแชัดแจ฾ง เห็นแล฾วอดซื้อไม฽ได฾ 

 10. การจัดจ าหน่ายและการกระจาย  เหมาะสมต฽อพฤติกรรมการซื้อขาย
เอื้ออํานวยการแยกขาย การส฽งต฽อการตั้งโชวแ การกระจาย การส฽งเสริมจูงใจในตัว ทนต฽อการขนย฾าย 
และขนส฽งและการคลังสินค฾าด฾วยต฾นทุนสมเหตุสมผล ไม฽เกิดรอยขูดขีด ชํารุด   

 ฉะนั้น การออกแบบบรรจภัุณฑแจึงมีความสําคัญกับแบรนดแเป็นอย฽างมากเพราะ
แม฾เราจะนึกถึงยาสีฟันที่ช฽วยปูองกันฟันผุได฾ดี อาทิ ยาสีฟันคอลเกต แต฽ในการซื้อนั้นต฾องสัมผัสกับตัว
บรรจุภัณฑแด฾วย ซึ่งหากบรรจุภัณฑแคอลเกตไม฽สวยงาม ก็อาจทําให฾ผู฾ซื้อหันไปซื้อแบรนดแอื่นได฾ 
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 6. การพัฒนาผลิตใหม่   

 กระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽แบ฽งออกได฾ 7 ข้ันตอน โดยที่กระบวนการ
ดังกล฽าวจะถูกนําเสนอตามลําดับข้ันตอนทั้ง 7 ประการ แต฽โดยความจริงแล฾ว กระบวนการดังกล฽าว
อาจจะไม฽เป็นที่ชัดเจนแก฽บริษัทมากนัก ทั้ งนี้เพราะบริษัทอาจจะไม฽ทําตามกระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑแใหม฽นี้ หรืออาจจะทําไปในหลายกระบวนการพร฾อม ๆ กัน กล฽าวคือ บริษัทจะตัดทอน
ข้ันตอนบางขั้นตอนออกไป อีกทั้งกระบวนการในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ก็จะแตกต฽างกันในแต฽ละ
บริษัท หรือแต฽ละประเภทสินค฾า ดังนี้ 

 6.1 การสร้างแนวความคิด (Idea Generation) เป็น ข้ันตอนแรกใน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ ซึ่งการเกิดผลิตภัณฑแใหม฽มักจะเริ่มจากแนวคิดบางอย฽างเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑแก฽อนเสมอ โดยบริษัทสามารถแสวงหาแนวคิดต฽าง ๆ ในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽จากแหล฽ง
ต฽าง ๆ จํานวนมาก แต฽ทั้งนี้ต฾องสัมพันธแกับความสําเร็จของผลิตภัณฑแใหม฽ที่จะสร฾างข้ึนมาด฾วย        
การได฾มาซึ่งแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑแใหม฽ สามารถคิดค฾นได฾หลายวิธี และได฾จากหลายแหล฽ง       
การวิเคราะหแผลิตภัณฑแของคู฽แข฽งขันอาจจะเป็นวิธีการได฾มาวิธีการหนึ่ง ซึ่งแนวความคิดใหม฽ที่มาจาก    
คู฽แข฽งขัน อาจจะเป็นสิ่งที่บริษัทนํามาใช฾ในการสร฾างผลิตภัณฑแให฾แตกต฽างจากผลิตภัณฑแที่คู฽แข฽งขันมี
อยู฽ในตลาดก็ได฾ อาทิ ฟอรแดได฾ใช฾วิธีการข฾างต฾นในการออกแบบรถ Mercury Mystique โดยอาศัย
ลักษณะของรถของคู฽แข฽งขัน คือ ฮอนด฾า แอคคอรแด, มาสด฾า 626, นีสสัน อัลติมา และมิตซูบิชิ การแ
แลนทแ ซึ่ง Mercury Mystique จะเป็นรถยนตแที่มีรูปทรงที่ใหญ฽กว฽า มีห฾องนั่งกว฾างกว฽า และสามารถ
ดูแลรักษาได฾ง฽ายกว฽ารถยนตแของคู฽แข฽งที่กล฽าวมาในข฾างต฾น นอกจากนี้ แนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑแ
ใหม฽ อาจได฾มาจากการติดตามดูการใช฾สินค฾าของผู฾บริโภค แล฾วนํามาสร฾างเป็นแนวคิดในการพัฒนา
ผลิตภัณฑแใหม฽ก็ได฾ พนักงานของจอหแนเดียรแจะเยี่ยมเยือนผู฾แทนจําหน฽าย และเกษตรกรอยู฽เสมอ ๆ 
ทั้งนี้เพื่อสังเกตและสอบถามถึงปัญหาของผลติภัณฑแที่พวกเขาใช฾อยู฽ และการเยี่ยมชมดังกล฽าวมักจะได฾
แนวคิดในการปรับปรุงผลติภัณฑแสําหรับเกษตรกร รวมถึงปรบัปรุงรูปแบบการให฾บริการที่ดีของบริษัท
ที่จะให฾แก฽ผู฾แทนจําหน฽ายด฾วย การพัฒนาของเทคโนโลยี ก็สามารถใช฾เป็นแหล฽งข฾อมูลในการพัฒนา 
แนวคิดให฾กับผลิตภัณฑแใหม฽ได฾ บริษัทต฾องรู฾จักคิดหาวิธีการว฽า จะนําเทคโนโลยีไปใช฾ประโยชนแใน      
การพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ให฾ประสบความสําเร็จในตลาดได฾อย฽างไร   

 6.2 การกลั่นกรองแนวความคิด(Idea Screening) เนื่องมาจากการสร฾าง
แนวความคิด อาจจะมีต฾นทุนในการสร฾างแนวความคิดที่ไม฽สูงมากเท฽าใดนัก เพระข้ันตอนการสร฾าง
แนวความคิดมีจุดประสงคแเพื่อรวบรวมแนวความคิดสําหรับใช฾ในการพัฒนาผลิตภัณฑแเท฽านั้ น        
แต฽จุดประสงคแของการกลั่นกรองแนวความคิด คือ การประเมินแนวคิดที่มีอยู฽อย฽างหลากหลายให฾
เหลือน฾อยลง แต฽ทั้งนี้ แนวคิดที่เหลือน฾อยลง จะต฾องมีความน฽าสนใจต฽อการนําไปสร฾างผลิตภัณฑแใหม฽
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ต฽อไป แนวคิดที่กลั่นกรองมาแล฾วต฾องเข฾ากับวิสัยทัศนแและกลยุทธแของบริษัทได฾ อีกทั้งยังต฾องเป็น
แนวคิดที่เป็นที่ยอมรับของตลาด เหมาะสมกับความสามารถของบริษัท และต฾องสามารถสร฾างกําไรใน
ระยะยาวได฾ แนวคิดที่ได฾รับการกลั่นกรองแล฾ว จะได฾นําเสนอไปยังข้ันตอนที่สาม คือ การพัฒนาและ
ทดสอบแนวความคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ต฽อไป 

 6.3 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development) เป็นกระบวนการใน
การปรับและแก฾ไขความคิดให฾มีความสมบูรณแมากยิ่งข้ึน ในข้ันตอนการสร฾างและกลั่นกรองแนวคิดนั้น 
แนวความคิดในการสร฾างผลิตภัณฑแยังเป็นแนวคิดทั่วไปอยู฽ อาทิ เครื่องดื่มที่อาจจะผสมสารอาหาร
สําหรับตอบสนองต฽อคนรักสุขภาพ หรือการบริการส฽งตําราผ฽านทางจดหมายตรงไปให฾กับเด็กนักเรียน  
วัตถุประสงคแที่สําคัญของการพัฒนาและการทดสอบแนวคิด (Testing) เกี่ยวกับผลิตภัณฑแใหม฽ ก็คือ 
การสร฾างรูปแบบ (Formalize) ของแนวคิดด฾านผลิตภัณฑแให฾เหมาะสมกับลูกค฾าเปูาหมาย การสร฾าง
รูปแบบผลิตภัณฑแ จะช฽วยอธิบายรายละเอียดพื้นฐานเกี่ยวกับผลิตภัณฑแได฾ชัดเจนยิ่งข้ึน อาทิ 
องคแประกอบของผลิตภัณฑแใหม฽และราคาสินค฾า   

 6.4 การวิเคราะห์ทางธุรกิจ (Business Analysis) แนวความคิดที่ได฾ผ฽านการ
พัฒนาและทดสอบแล฾วจะถูกส฽ งผ฽านไปยังการวิเคราะหแทางธุรกิจ  ซึ่ ง เป็นข้ันตอนหนึ่งใน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ที่กระทําเพื่อเตรียมการจัดทําแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑแนั้น ๆ 
ต฽อไป ดังนั้นข้ันตอนน้ี ต฾องการที่จะทดลองกลยุทธแการตลาด การประมาณการยอดขาย ต฾นทุน และ
กําไรของผลิตภัณฑแใหม฽  กล฽าวคือ ผลิตภัณฑแใหม฽ที่สามารถผ฽านมาถึงข้ันตอนน้ีได฾ ย฽อมแสดงให฾เห็นว฽า 
ผลิตภัณฑแใหม฽นั้น ๆ สามารถผ฽านเกณฑแการประเมินจากบริษัทและได฾รับการยอมรับจากลูกค฾า
คาดหวังมาระดับหนึ่งแล฾ว จุดประสงคแของการวิเคราะหแทางธุรกิจ คือ การตัดสินถึงความเป็นไปได฾ว฽า 
บริษัทควรผลิตผลิตภัณฑแใหม฽ออกสู฽ตลาดต฽อไปหรือไม฽ นอกจากนี้ ในการวิเคราะหแทางธุรกิจ บริษัท
จะต฾องประเมินว฽า กิจการสามารถสร฾างกําไรจากผลิตภัณฑแใหม฽นี้ได฾หรือไม฽ ซึ่งในการประเมินนี้       
จะรวมถึงการประเมินต฾นทุนในดําเนินการอีกด฾วย และแม฾ดูเหมือนว฽า จะมีความยุ฽งยาก แต฽ก็ดูจะง฽าย
กว฽าการประมาณการยอดขายให฾กับผลิตภัณฑแใหม฽ อย฽างไรก็ตาม วิธีการพยากรณแยอดขายในหลาย ๆ  
วิธี ก็ดูเหมือนว฽าจะมีวามจําเป็นในการใช฾พยากรณแสําหรับสินค฾าที่ผู฾บริโภคไม฽ได฾ซื้อบ฽อยนัก    

 6.5 การพัฒนาสินค้าต้นแบบ (Prototype Development) หมายถึงการแปลง
แนวคิดผลิตภัณฑแใหม฽ให฾ออกมาอยู฽ในรูปของสินค฾าจริง โดยมีวัตถุประสงคแเพื่อใช฾ข฾อมูลที่ได฾จาก     
การทดสอบแนวคิดมาออกแบบผลิตภัณฑแจริง และจะได฾นําไปทดสอบให฾ผู฾บริโภคใช฾จริงต฽อไป         
ซึ่งต฾นทุนผลิตภัณฑแจะเพิ่มสูงข้ึนมากในข้ันนี้ เพราะการผลิตผลิตภัณฑแย฽อมต฾องอาศัยการลงทุนที่สูง 
ดังนั้นเมื่อแนวคิดผลิตภัณฑแใหม฽ที่มาถึงข้ันนี้ จึงต฾องสามารถสร฾างกําไรให฾กับบริษัทได฾อย฽างมากและ
อย฽างแท฾จริง การพัฒนาสินค฾าต฾นแบบในข้ันน้ี จะต฾องเน฾นย้ําไปยัง 2 จุดของการพัฒนา ประการแรก 
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การออกแบบผลิตภัณฑแที่จะสามารถสร฾างความพึงพอใจและตอบสนองต฽อความจําเป็นที่ผู฾บริโภค    
ได฾ร฾องขอไว฾ในข้ันตอนของการทดสอบแนวคิด โดยที่วิธีการที่ใช฾ในการพัฒนาผลิตภัณฑแ จะเป็นไปตาม
วิธีการแปรคุณภาพและหน฾าที่ของผลิตภัณฑแ  โดยวิธีการนี้จะพยายามเช่ือมโยงคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑแให฾เหมาะสมและสอดคล฾องกับความต฾องการเฉพาะของผู฾บริโภค  ประการที่สองในอดีต   
การสร฾างคุณภาพให฾สินค฾าน้ัน ผลิตภัณฑแจะถูกออกแบบ จากนั้นจึงถูกส฽งต฽อให฾กับฝุายผลิต เพื่อทําการ
ผลิตต฽อไป ซึ่งบางครั้งจะเป็นการยากลําบากและเป็นการยังสร฾าง ต฾นทุนในการผลิตตามแบบที่       
ฝุายออกแบบเป็นผู฾กําหนดมาให฾ แต฽ปัจจุบัน  การกําหนดคุณภาพสินค฾าจะถูกกําหนด หรือผ฽ าน     
การพิจารณาจากฝุายที่เกี่ยวข฾องหลาย ๆ ฝุายก฽อน อาทิ ฝุายออกแบบผลิตภัณฑแ วิศวกร และ         
ฝุายผลิต และการร฽วมกันพัฒนาคุณภาพสินค฾าในข฾างต฾น นอกจากผลิตภัณฑแใหม฽จะสร฾าง           
ความพึงพอใจให฾กับลูกค฾าแล฾ว ยังสามารถช฽วยให฾บริษัท ออกแบบและผลิตสินค฾าที่ได฾คุณภาพด฾วย  

 6.6 การทดสอบตลาด (Test Marketing) เมื่อสินค฾าผลิตออกมาแล฾ว บริษัทต฾อง
นําสินค฾าไปทดสอบตลาด ซึ่งจะเป็นข้ันตอนที่เกี่ยวข฾องกับการทดสอบสินค฾าและกลยุทธแทางการตลาด
ในกลุ฽มทดลองที่บริษัทกําหนดไว฾ หรืออาจเป็นการทดสอบตลาดจริง ๆ ก็ได฾ การทดสอบตลาดอาจมี
ความเสี่ยงและมีค฽าใช฾จ฽ายที่สูงตามมา อย฽างไรก็ตาม การทดสอบตลาดทําได฾ 2 วิธี ดังนี้  

 - การทดสอบตลาดแบบจ าลองตลาด ทําได฾ด฾วยการจําลองสถานการณแให฾
กลุ฽มผู฾บริโภคที่เป็นกลุ฽มทดลองได฾ซื้อและใช฾สินค฾าจริง โดยอาจเลือกใช฾สถานที่ในการทดลองให฾
ผู฾บริโภคซื้อหรือใช฾สินค฾าตามแหล฽งชุมชน ที่มีคนเดินผ฽านไปมาอย฽างหนาแน฽นก็ได฾  วิธีนี้ ผู฾สํารวจตลาด
จะถามกลุ฽มผู฾ทดลองที่เคยใช฾สินค฾ายี่ห฾ออื่น ๆ มาแล฾ว โดยให฾เขานํามาเปรียบเทียบหรือทดลองใช฾
สินค฾าใหม฽ของบริษัท จากนั้นผู฾สํารวจจะทําการนัดกลุ฽มผู฾ทดลองใช฾ ทั้งนี้เพื่อสอบถามถึงผลการใช฾      
อีกครั้งหนึ่ง อีกทั้งเป็นการติดตามความสนใจในการที่จะซื้อผลิตภัณฑแใหม฽ของบริษัทซ้ําอีก 

 - การทดสอบตลาดแบบมาตรฐาน  บริษัทจะทดสอบผลิตภัณฑแใหม฽และ   
กลยุทธแการตลาดสําหรบักลุ฽มตลาดเปาูหมายในตลาดจรงิ โดยที่ขนาดและจํานวนของกลุ฽มทดลองที่จะ
ใช฾การทดสอบตลาดจะข้ึนอยู฽กับความจําเป็นที่ว฽า ต฾องการความเช่ือมั่นในข฽าวสารข฾อมูลมากน฾อย
เพียงใด และต฾นทุนการทดสอบตลาด จะสัมพันธแกับการทดสอบตลาดและปฏิกิริยาการโต฾ตอบจาก     
คู฽แข฽งขัน แต฽กลุ฽มที่จะนํามาทดสอบตลาด ควรจะเป็นตัวแทนของตลาดเปูาหมายในส฽วนรวมได฾      
เป็นอย฽างดี อีกทั้งบางครั้งบริษัทอาจใช฾กลยุทธแส฽วนผสมทางการตลาดที่หลากหลายในการทดสอบ
ตลาด ทั้งนี้เพื่อแยกแยะว฽ากลยุทธแทางการตลาดใดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด 

 6.7 การน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายในตลาด (Commercialization) หลังจากผ฽าน
ข้ันตอนการพัฒนาผลลิตภัณฑแใหม฽ทั้ง 6 ข้ันตอนแล฾ว  บริษัทก็จะทําการผลิตสินค฾าใหม฽นั้นตาม    
กําลังผลิตที่ได฾ประมาณการเอาไว฾ ซึ่งในข้ันตอนน้ี ระดับของการลงทุนและความเสี่ยงจะมีอยู฽สูงมาก
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ที่สุด เพราะบริษัทต฾องใช฾เงินจํานวนมากเพื่อการลงทุนผลิต การจัดจําหน฽าย และกิจกรรมสนับสนุน
ทางการตลาด แต฽อย฽างไรก็ตาม การนําผลิตภัณฑแใหม฽ไปจําหน฽ายในตลาด ให฾ประสบความสําเร็จย฽อม
ต฾องการความเข฾าใจถึงพฤติกรรมในการนําสนิค฾าไปใช฾งาน ระยะเวลาในการตัดสินใจ และการประสาน
ความพยายามต฽าง ๆ ทางการตลาดเข฾าด฾วยกัน ซึ่งการวิจัยจะช฽วยช้ีแนะให฾เห็นถึงสิ่งที่สําคัญ 2 
ประการของการพิจารณาอัตราการใช฾สินค฾าของผู฾บริโภค ประการแรก อัตราการใช฾สินค฾าใหม฽ของ
ผู฾บริโภค จะมีอยู฽แตกต฽างกัน กล฽าวคือ โดยทั่วไปจะมีกลุ฽มผู฾บริโภคไม฽มากนักที่ตั้งใจจะไปซื้อสินค฾าใหม฽ 
ซึ่งเราเรียกกลุ฽มนี้ว฽า กลุ฽มผู฾รับนวัตกรรมใหม฽ ซึ่งอาจจะมีเพียง 2.5 % เท฽านั้น ประการที่สอง 
คุณลักษณะของผลิตภัณฑแใหม฽เอง อาจจะกระทบต฽อจํานวนผู฾ใช฾ผลิตภัณฑแ คือ ถ฾าสินค฾ามีการใช฾งานที่
ยุ฽งยากและซับซ฾อนเท฽าใด จํานวนของผู฾อยากใช฾ ก็จะมีจํานวนลดลงมากเท฽านั้น อาทิ กว฽าที่ผลิตภัณฑแ
เทคโนโลยีที่มีความยุ฽งยากในการใช฾งาน อาทิ เคเบิลทีวี, พีซี และโทรศัพทแ จะนิยมใช฾กันอย฽าง
แพร฽หลาย ต฾องอาศัยเวลาต้ังแต฽ 5 ถึง 15 ปี ดังนั้นกลยุทธแทางการตลาดจึงต฾องพยายามทําให฾สินค฾า
ใหม฽นั้น สามารถใช฾งานได฾ง฽ายข้ึนและต฾องพยายามลดความยุ฽งยากของผู฾บริโภคในการใช฾ด฾วย  

 7. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  

 ส฽วนประสมทางการตลาดหมายถึงการประสมที่เข฾ากันได฾อย฽างดี เป็นอันหนึ่ง         
อันเดียวกันของผลิตภัณฑแ ราคา ช฽องทางการจัดจําหน฽าย และการส฽งเสริมการตลาด ดังนั้นกลยุทธแ
ส฽วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด฾วยสิ่งต฽าง ๆ ดังนี้ 

 7.1 กลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) ส฽วนประสมผลิตภัณฑแเป็น
ประเภทและจํานวนรายการของสินค฾าและบริการทั้งหมดที่กิจการนําเสนอต฽อตลาด ภายใต฾
ความสามารถในการผลิตสินค฾าและบริการ ไปตอบสนองต฽อความต฾องการของส฽วนตลาดที่กิจการได฾
เลือกไว฾ ซึ่งส฽วนผสมผลิตภัณฑแ สามารถอธิบายได฾ในมิติต฽าง ๆ ดังนี้  

 - ความกว้างของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Width) หมายถึงจํานวน
รายการในสายผลิตภัณฑแที่ แตกต฽างกันในแต฽ละสาย ดังนั้นความกว฾างของส฽วนผสมผลิตภัณฑแ จึงเป็น
กลุ฽มของสินค฾าที่อยู฽ในสายผลิตภัณฑแแต฽ละสาย ซึ่งสายผลิตภัณฑแเหล฽านั้นจะมีความเกี่ยวเนื่องกัน    
อย฽างใกล฾ชิดของหน฾าที่ รวมไปถึงการจําหน฽ายให฾แก฽ผู฾บรโิภคกลุ฽มเดียวกันร฾านค฾าประเภทเดียวกัน และ
กําหนดราคาที่ใกล฾เคียงกันด฾วย 

 - ความลึกของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Depth) หมายถึงจํานวน
รายการของสินค฾าแต฽ละประเภทในแต฽ละสายผลิตภัณฑแ   
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 - ความยาวของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Length) หมายถึง จํานวน
รายการของสินค฾าในแต฽ละประเภทในแต฽ละสายผลิตภัณฑแ ซึ่งเมื่อรวมเอาจํานวนประเภทของ
ผลิตภัณฑแทุกสายผลิตภัณฑแจะได฾ความยาวของส฽วนผสมผลิตภัณฑแ 

 7.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) แม฾จะมีวิธีการตั้งราคาสินค฾าได฾หลายวิธี       
แต฽ในการจําหน฽ายสินค฾าจริงในตลาด อาจจะไม฽จําหน฽ายสินค฾าตามราคาที่คํานวณไว฾ก็ได฾ ทั้งนี้เพราะ
กิจการยังมีกลยุทธแราคาสําหรับใช฾ในการแข฽งขัน และการแย฽งชิงลูกค฾าที่มีอํานาจซื้อที่จํากัด ดังนี้  

 - กลยุทธ์ราคาตามตลาด (Market Pricing Strategy) กลยุทธแราคาตาม
ตลาด หรือใกล฾เคียงกับตลาด เป็นกลยุทธแที่เหมาะกับสินค฾าที่สร฾างความแตกต฽างในตัวเองได฾ยาก     
หรือแม฾มีความแตกต฽าง แต฽ลูกค฾าก็ไม฽ได฾ใส฽ใจกับจุดที่แตกต฽างนั้นมากนัก เช฽น การตั้งราคานํ้าตาลทราย 
เกลือ และน้ําดื่ม หรือสินค฾าโภคภัณฑแ (Commodity Products) กลยุทธแราคาตามตลาดจะช฽วย
ปูองกันการเปลี่ยนยี่ห฾อของลูกค฾าได฾ดี และยังสามารถหลีกเลี่ยงสงครามราคาด฾วย 

 - กลยุทธ์ราคามาตรฐาน (Standard Pricing Strategy) กลยุทธแราคา
มาตรฐานเป็นกลยุทธแการตั้งราคา โดยอาศัยราคาสินค฾าของคู฽แข฽งขันเป็นเกณฑแในการกําหนดกลยุทธแ 
ทั้งนี้เพราะกิจการได฾วิเคราะหแการตั้งราคาสินค฾าของคู฽แข฽งขันมาเป็นอย฽างดี และเห็นว฽าราคาสินค฾าที่
คู฽แข฽งขันต้ังข้ึนมาน้ัน เป็นราคาที่กลุ฽มลูกค฾ามีความพึงพอใจมาก ดังนั้นกิจการจึงนําเอาราคาดังกล฽าว 
กําหนดเป็นมาตรฐานราคาให฾กับสินค฾าของตน เช฽น การตั้งราคาของหนังสือพิมพแคม-ชัด-ลึกที่อาศัย
การตั้งราคาของหนังสือพิมพแไทยรัฐและเดลินิวสแมาเป็นฐานในการตั้งราคา 

 - กลยุทธ์ราคาสูงพิเศษ (Prestige Pricing Strategy) การใช฾กลยุทธแราคา
สูงพิเศษ เป็นกลยุทธแที่นํามาใช฾เมื่อธุรกิจเช่ือว฽า ถ฾าสินค฾าของตนมีความโดดเด฽นและได฾รับการยอมรับ
จากตลาดสูงมาก ๆ  แล฾ว ลูกค฾าจะไม฽ใส฽ใจในราคาเท฽ากับคุณภาพและภาพพจนแของสินค฾า เช฽น นาฬิกา
คอลเลคช่ันโปโลของเพียเจตแของสุภาพบุรุษ ที่ประดับเพชรเต็ม ตัวเรือน 501 เม็ด ตั้งราคาสูงถึง   
เรือนละ 38 ล฾านบาท และของสุภาพสตรี 466 เม็ด ราคา 22 ล฾านบาท   

 - กลยุทธ์ราคาเท่ากันทุกส่วนตลาด (Equal Pricing Strategy) กลยุทธแ
ราคาเท฽ากันทุกส฽วนตลาดเป็นกลยุทธแราคาที่กําหนดไว฾เท฽ากันทุก ๆ ส฽วนตลาด ซึ่งทําได฾โดยการติด
ราคาสินค฾าลงบนกล฽อง หรือบรรจุภัณฑแ กลยุทธแนี้มีข฾อดี คือกิจการสามารถควบคุมราคาได฾ดี          
แต฽มีข฾อเสียคือถ฾าผู฾บริโภคอยู฽ต฽างสถานที่กัน เขาก็จําเป็นต฾องแบกรับค฽าใช฾จ฽ายในบางส฽วน ทั้งนี้เพราะ
ค฽าใช฾จ฽ายเหล฽านั้นจะรวมอยู฽ในต฾นทุนสินค฾าแล฾ว เช฽น โดยความจริงแล฾วถ฾าโรงงานตั้งอยู฽กรุงเทพฯ 
ผู฾บริโภคในกรุงเทพฯ ก็น฽าจะซื้อได฾ถูกกว฽าคนที่อยู฽ต฽างจังหวัด เพราะใกล฾แหล฽งผลิตมากกว฽า   
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 - กลยุทธ์ราคาร่วมกับการให้ส่วนลด (Discount Pricing Strategy)     
กลยุทธแราคาในลักษณะนี้ มักกําหนดราคาของสินค฾าและบริการ ร฽วมกับการให฾ส฽วนลด  ต฽าง ๆ กับ
ลูกค฾า ซึ่งธุรกิจสามารถใช฾กลยุทธแราคาร฽วมกับการให฾ส฽วนลด อาทิ ส฽วนลดการค฾ามักเป็นส฽วนลดที่
ธุรกิจจัดให฾กับตัวกลางทางการตลาดต฽าง ๆ ส฽วนลดปริมาณ เป็นส฽วนลดที่กิจการให฾กับลูกค฾าที่ซื้อ
สินค฾าในปริมาณตามที่กําหนด ส฽วนลดเงินสด เป็นส฽วนลดที่ธุรกิจให฾กับพ฽อค฾าคนกลางเพื่อต฾องการ
ดึงดูดใจให฾ซื้อด฾วยระบบเงินเช่ือ แล฾วค฽อยนําเงินชําระค฽าสินค฾าในภายหลัง หรือจูงใจให฾ลูกค฾าที่มี
อํานาจการซื้อที่จํากัด ให฾สามารถครอบครองสินค฾าได฾  ส฽วนลดตามภูมิศาสตรแ  เป็นส฽วนลดในราคา
สินค฾าที่ให฾กับลูกค฾า ที่ตั้งถ่ินฐานอยู฽ในสถานที่ต฽าง ๆ กัน ส฽วนลดตามฤดูกาล เป็นส฽วนลดที่ให฾กับลูกค฾า 
ที่ซื้อสินค฾าและบริการชนิดเดียวกัน ในฤดูกาลที่ต฽างกัน และส฽วนลดตามความแตกต฽างของลูกค฾า        
เป็นส฽วนลดที่กิจการจะให฾ตามลักษณะที่แตกต฽างกันของกลุ฽มลูกค฾า  

 - การตั้งราคาเลขค่ี (Odd Pricing) กลยุทธแราคาที่ลงท฾ายด฾วยเลขค่ี 
โดยเฉพาะเลขเก฾า เหมาะกับสินค฾าสะดวกซือ้ ที่ราคาไม฽สูงนัก เพราะจะทําให฾ผู฾บริโภครู฾สึกว฽าสินค฾าน้ัน
ถูกกว฽าราคาที่เป็นจํานวนเต็ม เช฽น การตั้งราคารองเท฾าคู฽ละ 189 บาท แทนราคา 190 บาท   

 - การตั้งราคาเชิงระดับ (Price Lining) เป็นกลยุทธแราคาที่กําหนดข้ึน
เพื่อให฾ผู฾บริโภคได฾แยกแยะระดับคุณภาพของสินค฾าด฾วยตนเอง โดยอาศัยราคาเป็นเกณฑแในการแยก
ความแตกต฽างนั้น กลยุทธแราคาในลักษณะนี้ จะช฽วยปูองกันการต฽อรองราคาของผู฾ซื้อได฾เป็นอย฽างดี 
เพราะลูกค฾าสามารถที่จะแยกแยะถึงคุณภาพของสินค฾าและบริการด฾วยระดับราคาที่กําหนดไว฾        
แต฽ทั้งนี้จะต฾องแสดงความเด฽นของสินค฾าให฾ชัดเจน เพื่อให฾ลูกค฾าสามารถแยกถึงความแตกต฽างได฾ เช฽น 
การตั้งราคาของเสื้อแถวที่ 1 ราคา 300 บาท แถวที่ 2 ราคา 500 บาท และ แถวที่ 3 ราคา 900 บาท  
ซึ่งจะทําให฾ผู฾บริโภคตัดสินใจได฾ว฽า เสื้อราคา 900 บาทจะมีคุณภาพดีกว฽าเสื้อราคา 500 บาท   

   7.3 กลยุทธ์ช่องทาง การจัดจ าหน่าย (Place Strategy) ในการจัดจําหน฽าย
สินค฾าจะเกี่ยวข฾องกับการตัดสินใจว฽า กิจการจะใช฾ระดับของช฽องการจัดจําหน฽ายอย฽างไร ซึ่งระดับของ
ช฽องทางการจัดจําหน฽าย หมายถึง จํานวนของคนกลางในช฽องทางการจัดจาํหน฽ายที่เข฾ามาปฏิบตัิหน฾าที่
หรือทํากิจกรรมเกี่ยวกับสนิค฾าและกรรมสทิธ์ิในสินค฾าน้ัน ทั้งนี้เพื่อให฾ผลิตภัณฑแ สามารถเคลื่อนย฾ายไป
ยังตลาดได฾อย฽างมีประสิทธิภาพ โดยพิจารณาได฾ตามโครงสร฾างหลัก 2 ประการ ดังนี้ 

 - ช่องทางตรง (Direct Channel) ช฽องทางตรง หมายถึงช฽องทางการจัด
จําหน฽ายที่ผู฾ผลิต ขายสินค฾าให฾กับผู฾บริโภค หรือผู฾ใช฾ทางอุตสาหกรรมโดยตรง  โดยไม฽ต฾องอาศัยคน
กลางในการช฽วยจําหน฽ายสินค฾าและบริการเลย ดังนั้นช฽องทางนี้จึงเรียกอีกอย฽างหนึ่งว฽า ช฽องทางศูนยแ
ระดับซึ่งการใช฾ช฽องทางตรงทําได฾หลายรูปแบบ โดยใช฾การจัดการโลจิสติกสแและการบริหารโซ฽อุปทาน
ช฽วยในการจัดการช฽องทางการจัดจําหน฽ายให฾ธุรกิจ เช฽น การใช฾พนักงานขายไปจําหน฽ายสินค฾าตาม
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แหล฽งที่อยู฽ของลูกค฾า อาทิ บริษัทแอมเวยแ เปิดสาขาและสํานักงานขายของบริษัทตามจังหวัดต฽าง ๆ 
และใช฾การโฆษณาและการส฽งเสริมการขายเป็นเครื่องมือช฽วยขาย นอกจากนี้แล฾วการขายตรงยัง
รวมถึงการขายโดยใช฾เครื่องจักรอัตโนมัติ การเปิดสาขา หรือตัวแทนจําหน฽ายด฾วย อย฽างไรก็ตาม     
การใช฾ช฽องทางตรงมักมีปัญหาด฾านการจัดจําหน฽ายที่ไม฽ทั่วถึง และยังไม฽เหมาะกับธุรกิจที่ผลิตสินค฾า
หลายประเภท หรือผลิตสินค฾าอุปโภคบริโภคที่ต฾องการการเข฾าถึงลูกค฾าสูง  

 - ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) ช฽องทางอ฾อม หมายถึงช฽องทางการจัด
จําหน฽ายที่ผู฾ผลิต ขายสินค฾าให฾กับผู฾บริโภค หรือ ผู฾ใช฾ทางอุตสาหกรรม โดยอาศัยคนกลางช฽วยใน     
การจัดจําหน฽าย ซึ่งคนกลางในตลาดบริโภคหมายถึงตัวแทน ผู฾ค฾าส฽ง ผู฾ค฾าปลีก หรือผู฾จัดจําหน฽าย   
ส฽วนตลาดอุตสาหกรรมหมายถึงตัวแทนผู฾ผลิต สาขา การขายของผู฾ผลิต และผู฾จัดจําหน฽าย 

 7.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) การส฽งเสริม
การตลาดหรือส฽วนประสมการสื่อสารการตลาด มีเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่สําคัญ 5 ประเภท ดังนี้ 

 7.4.1 การโฆษณา (Advertising) มานพ ชุ฽มอุ฽น (2556) ได฾ให฾ความหมาย
ของโฆษณาไว฾ว฽าเป็นการสื่อสารที่ผู฾ทําโฆษณา ผู฾ผลิตสินค฾า และบริการต฾องการสื่อสารข฾อมูลไปยัง        
กลุ฽มผู฾คาดหวังเพื่อจูงใจ และกระตุ฾นให฾เกิดความต฾องการในสินค฾าและบริการเหล฽านั้นจนนําไปสู฽การ
ซื้อสินค฾าในที่สุด โดยที่ผู฾โฆษณาและผู฾ผลิตต฾องเสียค฽าใช฾จ฽ายในการโฆษณาเอง ซึ่งการโฆษณาสามารถ
ใช฾สื่อหลักหลากหลายชนิดที่มีความแตกต฽างกันในด฾านขีดสามารถในการเข฾าถึง ความถ่ี ผลกระทบ 
ต฾นทุน ตลอดจนข฾อได฾เปรียบ และข฾อจํากัด สื่อหลักการโฆษณาประกอบไปด฾วย หนังสือพิมพแ 
โทรทัศนแ วิทยุ นิตยสารสื่อกลางแจ฾ง เป็นการโฆษณาบนแผ฽นปูายโฆษณากลางแจ฾งที่ติดตั้งในจุดที่จะมี
ผู฾พบเห็นได฾มาก เช฽นบนเส฾นทางเดินทาง สี่แยกที่มีการจราจรหนาแน฽น และโบรชัวรแ เป็นการโฆษณา
ในกระดาษแผ฽นพับที่แจกจ฽ายให฾แก฽ผู฾บริโภค และสื่ออื่น ๆ นอกเหนือจากสื่อโฆษณาหลักทั้ง            
6 ประเภทแล฾วการโฆษณา ณ จุดขาย (Point-of-Purchase Advertising) ก็เป็นการสื่อสารการตลาด
ในอุดมคติเนื่องจากสื่อสารในช฽วงเวลาที่ผู฾บริโภคทําการตัดสินใจ  

 7.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใช฾เครื่องมือ
ส฽งเสริมการขาย เช฽นการลดราคา การแลกหรือแจกของที่ระลึก รวมทั้งการให฾ทดลองใช฾ สินค฾าเพื่อ
กระตุ฾นให฾เกิดการตอบสนอง ซึ่งในการส฽งเสริมการขายจําเป็นต฾องกําหนดกลุ฽มเปูาหมายให฾ชัดเจนว฽า 
กิจการต฾องการใช฾   กิจกรรมการส฽งเสริมการขายไปยังกลุ฽มใด ทั้งนี้เพื่อกําหนดเครื่องมือในการส฽งเสรมิ
การขายให฾เหมาะสมกับกลุ฽มดังกล฽าวต฽อไป ซึ่งกลุ฽มเปูาหมายในการส฽งเสริมการขายม3ี กลุ฽ม คือ  

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภค เป็นการส฽งเสริมการขายที่มุ฽งสู฽
ผู฾บริโภคคนสุดท฾าย หรือมุ฽งสู฽กลุ฽มลูกค฾าที่ซื้อสินค฾า และนําสินค฾าไปใช฾เป็นการส฽วนตัว หรือบริโภคใน
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ข้ันสุดท฾าย หรือใช฾ในครัวเรือน โดยเทคนิคที่นิยมใช฾สําหรับการส฽งเสริมการขายให฾กับกลุ฽มดังกล฽าว     
มีดังต฽อไปนี้ เช฽น  การลดราคาจากปกติ เทคนิคนี้จะเป็นวิธีที่ธุรกิจส฽วนใหญ฽ นิยมนํามาใช฾กระตุ฾น
ยอดขายเป็นช฽วง ๆ เช฽น การลดราคา จากปกติ การแจกตัวอย฽างทดลองใช฾ฟรี เทคนิคนี้มักใช฾        
เพื่อทดสอบตลาดในสินค฾าใหม฽เพื่อดูปฏิกิริยาและแนวโน฾มการซื้อของลูกค฾าที่มีต฽อสินค฾านั้น หรือ
ต฾องการให฾ผู฾บริโภคสัมผัสกับสินค฾าน้ันก฽อนนําไปใช฾เป็นข฾อมูลในการตัดสินใจซื้อต฽อไป การให฾ของแถม 
เทคนิคนี้ทําเพื่อให฾ลูกค฾าเห็นถึงความคุ฾มค฽าและความประหยัด เช฽น ของแถมที่ติดมากับหีบห฽อหรือ    
อยู฽ในกล฽องหรือแยกจากหีบห฽อ หรือกล฽องสินค฾านั้น หรือของแถมที่ให฾โดยใช฾ช้ินส฽วนแลกซื้อ เช฽น         
ซื้อสินค฾าจากโลตัสครบ 2,000 บาท แถมกระติกน้ําฟรี 1 ชุด เป็นต฾น   

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นการกระตุ฾นตัวแทนขาย 
พ฽อค฾าส฽ง พ฽อค฾าปลีก และตัวกลางทางการตลาดอื่น ๆ ให฾มีความพยายามในการจําหน฽ายสินค฾า และ
ช฽วยผลักดันสินค฾าของกิจการไปยังผู฾บริโภคให฾มากขึ้นข้ึน ซึ่งเทคนิคการส฽งเสริมการขายลักษณะนี้ทํา
ได฾ดังนี้ เช฽น การให฾ส฽วนลด เทคนิคนี้เป็นการให฾ส฽วนลดในรูปแบบต฽าง ๆ ตามที่ธุรกิจกําหนด เช฽น    
การให฾ส฽วนลดเงินสดแก฽ร฾านค฾า อาทิ  หากร฾านค฾าซื้อสินค฾าแล฾วชําระด฾วยเงินสดใน 10 วัน จะได฾รับ
ส฽วนลด 5 บาท หรือการให฾ส฽วนลดปริมาณ อาทิ ซื้อหนังสือตั้งแต฽ 1,000 เล฽มข้ึนไปจะได฾ส฽วนลด      
10 บาท รวมถึงการให฾ส฽วนลดตามฤดูกาลด฾วย เช฽น ส฽วนลดของโรงแรมแก฽คณะทัวรแช฽วงฤดูฝน การให฾
ส฽วนยอมให฾ เทคนิคนี้เป็นส฽วนยอมให฾จากใบกํากับสินค฾า การให฾คืนเป็นเงินสด ส฽วนยอมให฾ตาม
ปริมาณการขาย และส฽วนลดให฾คนกลางเมื่อร฾านค฾าเก็บสต็อกสินค฾าแทน การแจกสินค฾าให฾ทดลอง
จําหน฽ายก฽อน เทคนิคนี้ช฽วยสร฾างความเช่ือมั่นให฾กับตัวกลางทางการตลาดว฽า หากพวกเขานําสินค฾า
ทดลองไปจําหน฽ายแล฾ว จะสามารถจําหน฽ายได฾ดีหรือไม฽ และหากสินค฾าจําหน฽ายได฾ดีก็จะรับสินค฾า    
ของกิจการไปจําหน฽ายในปริมาณมากขึ้น หรือการผ฽อนปรนการชําระเงิน   

 - การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย เป็นวิธีการกระตุ฾น
พนักงานขายทั้งในระดับปฏิบัติงานในสํานักงาน และพนักงานขายที่แสวงหาคําสั่งซื้อ รวมถึงพนักงาน
ผู฾เช่ียวชาญด฾านเทคนิคที่คอยให฾คําแนะนําปรึกษาแก฽ลูกค฾าด฾วย ทั้งนี้เพื่อให฾บุคคลเหล฽านั้น ได฾ใช฾ความ
พยายามในการขายและช฽วยผลักดันสินค฾าจากผู฾ผลิตไปยังผู฾บริโภค หรือผู฾ใช฾ได฾อย฽างเต็มที่ อีกทั้งยัง
ช฽วยเสริมสร฾างกําลังใจในการทํางานให฾กับพวกเขาด฾วย เทคนิคนี้อาจทําได฾หลายวิธีด฾วยกัน อาทิ      
การฝึกอบรมให฾กับพนักงานขาย การจัดประชุมและสัมมนา การให฾รางวัลพนักงานขายดีเด฽น         
หรือเครื่องมือช฽วยขาย แต฽อย฽างไรก็ตาม สิ่งที่กิจการจําเป็นต฾องพจิารณาในการจัดกจิกรรมการส฽งเสรมิ  
การขายก็คือ ชนิดและขนาดของสิ่งกระตุ฾นว฽า จะใช฾อะไรในการกระตุ฾นการซื้อ เช฽น ถ฾าจะแจกสิ่งของ 
จะแจกอะไร หรือของแจกควรจะมีขนาดเท฽าใด เช฽น ถ฾าจะแจกทีวีให฾กับลูกค฾าจะแจกทีวีขนาดใด 
รวมถึงขอบเขตในการส฽งเสริมการขายว฽า จะส฽งเสริมการขายไปยังกลุ฽มผู฾บริโภค คนกลาง หรือ
พนักงานขาย นอกจากนี้ ยังต฾องพิจารณาถึงการเลอืกสือ่และระยะเวลา ที่จะใช฾ในการส฽งเสริมการขาย
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ด฾วยว฽า ช฽วงเวลาใดที่ เหมาะกับการส฽งเสริมการขาย อาทิ ช฽วงเปิดเรียนใหม฽มักมีการรณรงคแ           
การส฽งเสริมการขายที่ว฽า “Back to school” แต฽ต฾องคํานึงถึงงบประมาณและคุ฾มค฽าด฾วย 

 7.4.3 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) คุณลักษณะเด฽นของ         
การประชาสัมพันธแและการให฾ข฽าวที่แตกต฽างจากเครื่องมือส฽งเสริมการตลาดอื่นๆได฾แก฽มีเป็นเรื่องราว
นําเสนอเป็นข฽าว บทความตีความ ซึ่งจะมีประโยชนแเมื่อผนวกใช฾กับสวนประสมการตลาดอื่นๆ       
โดยเครื่องมือที่ใช฾ในการประชาสัมพันธแที่สําคัญคือการเผยแพร฽ข฽าวสาร  ซึ่งเป็นการเสนอเรื่องราวต฽าง 
ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑแและบริการของบริษัท ผ฽านสื่อมวลชนต฽าง ๆ โดยไม฽ต฾องเสียค฽าใช฾จ฽ายใน        
การเผยแพร฽ข฽าวสารนั้น ฉะนั้นเครื่องมือสําคัญที่ใช฾ในการประชาสัมพนัธแเพื่อการเผยแพร฽ข฽าวสาร และ
ส฽งเสริมยอดจําหน฽ายสินค฾าและบริการให฾สูงข้ึน จึงอาจแบ฽งออกได฾เป็น 3 กลุ฽มใหญ฽ ๆ ดังนี้   

 1) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างความเข้าใจ เป็นการสร฾างความเข฾าใจ
ที่ดีเกี่ยวกับสินค฾า บริการ นโยบาย แนวคิด และการดําเนินงานให฾ลูกค฾าถือได฾ว฽ามีความจําเป็นอย฽างยิ่ง
ต฽อธุรกิจ เพราะสังคมในอนาคตจะเป็นสังคมแห฽งข฾อมูลข฽าวสารและการเรียนรู฾ ซึ่งใครมีข฾อมูลข฽าวสาร
ที่พร฾อมมากกว฽าและรวดเร็วกว฽าย฽อมได฾เปรียบคู฽แข฽งขันโดยมีเครื่องมือที่ใช฾ ดังนี้   

 - สิ่งพิมพ์ ได฾แก฽ การซื้อพื้นที่ในสื่อสิ่งพิมพแเพื่อเขียนบทความแฝง
ในโฆษณา การจัดทําหนังสือเพื่ออธิบายรายละเอียดของบริษัท การทําสมุดเล฽มเล็ก  ๆ เพื่อ           
การเผยแพร฽ความเป็นมาของบริษัทและสินค฾า การจัดทําวารสารวิชาการเพื่อสร฾างภาพลักษณแและให฾
ประโยชนแต฽อชุมชน รวมถึงการเขียนบทความลงในหนังสือพิมพแ หรือนิตยสารเพื่อเผยแพร฽เรื่องราว
สินค฾าให฾มีความน฽าสนใจ และน฽าเช่ือถือมากข้ึน เพราะสื่อนี้จะเป็นสื่อที่สามารถอ฽านและทบทวนได฾
หลายครั้ง จัดเก็บไว฾ได฾นาน และสามารถอธิบายเรื่องราวที่สลับซับซ฾อนร฽วมกับรูปภาพประกอบ  

 - โสตทัศน์ เป็นสื่อทางตรงที่ธุรกิจสามารถผลิตได฾ เช฽น ภาพถ฽าย
กิจกรรม สารคดี วีดีโอ และโสตทัศนแอื่น ๆ ที่สามารถกระตุ฾นการคล฾อยตามและสามารถอธิบาย
เรื่องราวต฽าง ๆ ให฾ลูกค฾าเกิดความเข฾าใจได฾ง฽าย เช฽น วีดีโอที่แสดงการดําเนินงานของบริษัท  

 - นิทรรศการ เป็นการรวบรวมกิจกรรมทางสังคม หรือกิจกรรมที่
กิจการจัดข้ึนเองไปไว฾ ณ ที่เดียวกัน โดยเปิดโอกาสให฾ประชาชนและผู฾สนใจเข฾าเยี่ยมชม  

 - บุคคล เป็นการใช฾บุคลากรไปช้ีแจงหรือสร฾างความเข฾าใจให฾กับสา
ธารรณชนในรูปของการบรรยาย การประชุม หรือสัมมนา ทั้งนี้เพื่อให฾เกิดการซักถามปัญหาและ   
สรุปประเด็นต฽าง ๆ อันจะนําไปสู฽การรับฟังความคิดเห็น และสร฾างความเข฾าใจที่ดีร฽วมกันได฾  
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 - การใช้สื่อมวลชน สามารถเข฾าถึงบุคคลจํานวนมากได฾ในเวลาที่
รวดเร็ว โดยสื่อมวลชนที่มักนํามาใช฾ในการถ฽ายทอดข฽าวสาร  คือ หนังสือพิมพแ วิทยุกระจายเสียง 
นิตยสาร และโทรทัศนแ ซึ่งแต฽ละสื่อก็จะมีจุดเด฽น จุดด฾อย และความสามารถในการเข฾าถึงที่ต฽างกันไป  

 - การใช้กลุ่มผู้น าทางความคิด วิธีนี้จะผ฽านกลุ฽มบุคคลหรือบุคคล    
ที่มีอิทธิพลต฽อความคิดของประชาชน อาทิ  กลุ฽มนักการเมืองระดับท฾อง ถ่ินและระดับชาติ             
กลุ฽มนักวิชาการ กลุ฽มนักอนุรักษแธรรมชาติ หรือกลุ฽มนักวิทยาศาสตรแ ซึ่งกลุ฽มเหล฽านี้จะเป็นตัวแทนใน
การถ฽ายทอดนโยบาย การดําเนินงาน สินค฾า และบริการของธุรกิจไปสู฽ประชาชนเป็นอย฽างดี 

 2) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ การมีภาพลักษณแหรือ
ภาพพจนแที่ดีในสายตาของประชาชน ลูกค฾าและกลุ฽มผู฾มีส฽วนได฾ส฽วนเสีย จะทําให฾พวกเขาเกิด       
ความเช่ือมั่นและศรัทธา รวมถึงเกิดความรู฾สึกอยากร฽วมมือและสนับสนุนกิจกรรมของธุรกิจ ทําได฾ดังนี้ 

 - การช่วยเหลือ อาจจัดเป็นครั้งคราว หรือในโอกาสพิเศษต฽าง ๆ 
ในรูปการช฽วยเหลือด฾านการเงินและอุปกรณแ เช฽น ซีพีตั้งกองทุนช฽วยเหลือกลุ฽มเกษตรกร   

 - การบริจาคเงินและสิ่งของ ทําเพื่อช฽วยเหลือและสนับสนุนงาน
สังคมในต฽างๆ เช฽น การบริจาคเงินสร฾างวัดและการบริจาคเสื้อผ฾า หรือเป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึนมา
เอง เช฽น การร฽วมตั้งกองทุนต฾านโรคเอดสแ หรือการช฽วยเหลือผู฾ประสบภัยพิบัติต฽าง ๆ 

 - การช่วยเหลือทางการศึกษา อาจเป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึน
เป็นครั้งคราว หรือจัดข้ึนเนื่องในโอกาสวันพิเศษต฽าง ๆ ก็ได฾ เช฽น การจัดเลี้ยงอาหารกลางวัน         
แก฽เด็กนักนักเรียนในเขตชนบท การจัดหน฽วยแพทยแเคลื่อนที่ไปรักษาเด็ก ณ โรงเรียนสอนคนตาบอด   

 - การบริจาคเงินและสิ่งของ เป็นการบริจาคเงินและอุปกรณแเพื่อ
ช฽วยเหลือสถาบันการศึกษาแห฽งใดแห฽งหนึ่งเป็นการเฉพาะ รวมถึงการบริจาคให฾กับหน฽วยงานที่มี     
การจัดการงานด฾านการศึกษาด฾วย ซึ่งธุรกิจอาจใช฾เงินงบประมาณของตน หรือร฽วมมือกับองคแกรและ
สถาบันอื่น ๆ ก็ได฾ อาทิ การบริจาคเงินและสิ่งของเพื่อสมทบทุนในการสร฾างโรงเรียน การบริจาคเงิน
เพื่อสมทบทุนมูลนิธิของโรงเรียน สบทบทุนให฾กับกองทุนเลี้ยงชีพ  

 - การให้บริการ จะเป็นการให฾ความช฽วยเหลือและอํานวย      
ความสะดวกให฾แก฽สาธารณชน เช฽น การจัดรถนําขบวนทัศนาจรของตํารวจทางหลวง การจัด
รถพยาบาลเคลื่อนที่ไปเยี่ยมเยียนและรักษาผู฾ปุวยหรือการให฾ยืมอุปกรณแเพื่อทํากิจกรรมสาธารณะ  

 3) การประชาสัมพันธ์เพ่ือสนับสนุนการตลาด แม฾การประชาสัมพันธแ
จะมีจุดมุ฽งเน฾นเพื่อการสร฾างภาพลักษณแ และความรู฾สึกที่ดีให฾เกิดกับสาธารณชน แต฽บางครั้งธุรกิจ       
ก็ต฾องใช฾กิจกรรมดังกล฽าวช฽วยสนับสนุนการดําเนินงานด฾านการตลาดของตน ทําได฾ดังนี้                 
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 - กิจกรรมสื่อมวลชนสัมพันธ์ กิจกรรมสื่อมวลชนสัมพันธแเป็น
กิจกรรมที่ทําข้ึนผ฽าน สื่อมวลชนต฽าง ๆ หรือเป็นการประสานงานเพื่อเผยแพร฽ข฽าวสารผ฽านสื่อมวลชน 
เช฽น การเผยแพร฽ข฽าวสารการดําเนินงานของกิจการไปสู฽ชุมชนผ฽านสื่อมวลชน การอํานวยความสะดวก
ในการให฾ข฾อมูลข฽าวสารแก฽สื่อมวลชน หรือการเชิญสื่อมวลชนเข฾าเยี่ยมชมการทํางานหรือการเชิญชวน 
สื่อมวลชนเข฾าร฽วมงานในวันพิเศษต฽าง ๆ  อาทิ การจัดงานฉลองครบรอบสามสบิปขีองการก฽อตั้งกิจการ   

 - กิจกรรมนิเทศทัศน์ เป็นกิจกรรมที่กิจการจัดข้ึนเพื่อเปิดโอกาส
ให฾ ประชาชนได฾เข฾ามาสัมผัสกับหน฽วยงานของตน โดยให฾ประชาชนเข฾าเยี่ยมชม พร฾อมทั้งรับฟัง     
ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑแและกจิกรรมการส฽งเสริมการตลาดของธุรกิจ ทั้งนี้เพื่อให฾พวกเขาได฾รับ
รู฾และยอมรับการดําเนินงานของธุรกิจมากยิ่งข้ึน เช฽น การให฾ประชาชนเข฾าเยี่ยมชมบริษัท เพื่อเผยแพร฽
ช่ือเสียงของกิจการ หรือการประชาสัมพันธแสัญจรเพื่อขอความร฽วมมือและรับฟังความคิดเห็นของ
ประชาชน อาทิ การจัดฉายภาพยนตรแ หรือการร฽วมงานในโอกาสพิเศษต฽าง ๆ เช฽น เทศกาลสงกรานตแ   

 - กิจกรรมการประกวด เป็นการสร฾างบรรยากาศของการยอมรับ
ในความใจกว฾างของกิจการ โดยสามารถจัดการประกวดได฾ในลักษณะคือการจัดกิจกรรมการประกวด
ข้ึนเองหรือการส฽งตัวแทนเข฾าร฽วมประกวด หรือการเข฾าร฽วมจัดงานการประกวดต฽าง ๆ อาทิ          
การประกวดคําขวัญ การประกวดร฾องเพลง การประกวดวาดภาพหรือการประกวดเชียรแลีดเดอรแ 

 7.4.4 การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการใช฾พนักงานขาย
สื่อสารเพื่อโน฾มน฾าว สร฾างความชอบ และตัดสินใจซื้อในข้ันตอนสุดท฾ายของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
โดยพนักงานขายอาจจําแนกประเภทได฾ตามหน฾าที่ที่ต฾องปฏิบัติ ดังนี้ 

 1) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีแสวงหาค าสั่งซื้อ หมายถึงพนักงานขายที่
จะต฾องแสวงหาผู฾ที่คาดหวังว฽าจะเป็นลูกค฾าและพยายามหาทางเสนอขายผลิตภัณฑแให฾ ฉะนั้นพนักงาน
ขายประเภทนี้จึงต฾องเป็นผู฾ที่มีความเช่ือมั่นในความสามารถของตัวเอง และเช่ือมั่นในผลิตภัณฑแของ
กิจการ รวมทั้งมีความรู฾เกี่ยวกับผลิตภัณฑแและบริษัทของตนเป็นอย฽างดีด฾วย ผลิตภัณฑแที่ต฾อง ใช฾     
การแสวงหาคําสั่งซื้อ ได฾แก฽ ผลิตภัณฑแอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑแขายยาก เป็นต฾น 

 2) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีรับค าสั่งซื้อ หมายถึงพนักงานขายที่มี
บทบาทเกี่ยวข฾องกับการซื้อขายสินค฾าจริง  หลังจากที่ผู฾ซื้อเกิดความสนใจ และต฾องการซื้อผลิตภัณฑแ
ของกิจการ พนักงานขายประเภทนี้ได฾แก฽ พนักงานขายในร฾านค฾าปลีก หรือให฾บริการตามร฾านอาหาร   

 3) พนักงานขายท่ีท าหน้าท่ีสนับสนุนการขายหมายถึง พนักงานที่ไม฽ได฾
ปฏิบัติงานขายโดยตรง แต฽ปฏิบัติงานด฾านการส฽งเสริมการขายโดยเฉพาะ เช฽น แนะนําให฾ลูกค฾ารู฾จัก
ผลิตภัณฑแใหม฽ แนะนําหรืออบรมการใช฾ผลิตภัณฑแ การไปเยี่ยมลูกค฾าเพื่อรับฟังปัญหาการติดตาม
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ให฾บริการลูกค฾าภายหลังการขาย เป็นต฾น พนักงานขายทีกลุ฽มนี้อาจเป็นช฽างเทคนิคหรือวิศวกรที่     
ช฽วยสาธิตการใช฾สินค฾า การติดตั้งเครื่องจักร แนะนําการใช฾ การบํารุงรักษา เป็นต฾น   

 7.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการใช฾สื่อที่สามารถส฽ง
ตรงถึงกลุ฽มเปูาหมายเพือ่ให฾เกิดการตัดสินใจซื้อ สื่อที่สามารถใช฾ในการตลาดทางตรงเช฽น จดหมายตรง 
การตลาดทางโทรศัพทแ การตลาดทางอินเทอรแเน็ต โดยเครื่องมือทางการตลาดแบบเจาะตรงที่ธุรกิจ
ส฽วนใหญ฽นิยมใช฾ คือ จดหมายตรง รวมถึงสื่อโฆษณาต฽าง ๆ อาทิ การโฆษณาเสนอขายสินค฾าแล฾วให฾
ลูกค฾าตอบรับการสั่งซื้อผ฽านทางโทรทัศนแ เช฽น การให฾ลูกค฾าโทรศัพทแสั่งซื้อสินค฾าผ฽านทางรายการ
แนะนําสินค฾าของทีวีไดเร็ค หรือการให฾ลูกค฾าตอบรับการร฽วมรายการทางวิทยุ เช฽น การให฾ผู฾ฟังร฽วม
รายการตอบปัญหากับผู฾อุปถัมภแรายการ หรือการใช฾สื่อโฆษณาให฾ลูกค฾าตอบรับกลับมาทาง
หนังสือพิมพแและนิตยสาร เช฽น การแนบใบสมัครสมาชิกและใบสั่งซื้อสินค฾ามากับสื่อดังกล฽าว รวมถึง
การสื่อสารทางตรงที่ผ฽านทางโทรศัพทแ ด฾วย เช฽น การสุ฽มหมายเลขโทรศัพทแให฾ลูกค฾าร฽วมตอบปัญหา 
นอกจากนี้แล฾ว กิจกรรมการตลาดเจาะตรง ยังหมายความรวมถึงการใช฾สื่อทางอิเล็กทรอนิกสแต฽าง ๆ  
อาทิ การใช฾เครือข฽ายคอมพิวเตอรแ เช฽น การขายสินค฾าโดยตรงผ฽านเว็บไซตแ การใช฾คอมพิวเตอรแคีออส 
ซึ่งเป็นระบบจอสัมผัสที่ผู฾บริโภคสามารถเข฾าถึงข฾อมูลข฽าวสารได฾โดยตรง และการสั่งซื้อทางโทรสาร  
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 มัทนีญา คล฾ายมนตแ (2550) ได฾ศึกษาปัจจัยที่มีผลต฽ออุปทานกาแฟของประเทศไทย และ
ศึกษาความยืดหยุ฽นของปัจจัยที่มีผลต฽ออุปทานกาแฟของประเทศไทย โดยทําการศึกษาในภาพรวมทั้ง
ประเทศ และแบ฽งเป็นรายภาค3 ภาค คือ ภาคเหนือ ภาคกลาง และภาคใต฾ โดยใช฾ข฾อมูลรายปี
ระหว฽างปี พ.ศ. 2530-2549 ผลศึกษา พบว฽า ปัจจัยที่มีผลกระทบต฽อพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาพรวม
ทั้งประเทศ และภาคกลางคือพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แล฾ว และราคาพืชทดแทนในปีที่แล฾ว       
ส฽วนปัจจัยที่มีผลกระทบต฽อพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาคเหนือคือ พื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แล฾ว และ
ราคากาแฟในปีที่แล฾ว สําหรับปัจจัยที่มีผลกระทบต฽อพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในภาคใต฾คือพื้นที่เพาะปลูก
กาแฟในปีที่แล฾ว ราคากาแฟใน 2 ปีที่แล฾ว และราคาพืชทดแทนในปีที่แล฾วโดยค฽าความยืดหยุ฽นของ
พื้นที่เพาะปลูกกาแฟต฽อพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีที่แล฾วของภาพรวมทั้งประเทศ ภาคเหนือ ภาคกลาง
และภาคใต฾พบว฽า มีค฽าเท฽ากับ 0.69 1.16 0.79 และ 0.76 ตามลําดับค฽าความยืดหยุ฽นของพื้นที่
เพาะปลูกกาแฟต฽อราคากาแฟในปีที่แล฾วของภาคเหนือมีค฽าเท฽ากับ 0.15 ค฽าความยืดหยุ฽นของพื้นที่
เพาะปลูกกาแฟในปีปัจจุบันต฽อราคากาแฟใน 2 ปีที่แล฾วของภาคใต฾มีค฽าเท฽ากับ 0.03 และค฽า       
ความยืดหยุ฽นของพื้นที่เพาะปลูกกาแฟในปีปัจจุบันต฽อราคาพืชทดแทนในปีที่แล฾วของภาพรวมทั้ง
ประเทศ ภาคกลาง และภาคใต฾ มีค฽าเท฽ากับ -0.03 -0.15 และ -0.05 ตามลําดับ 
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 พัชยา เลาสุทแสน (2549) ได฾ศึกษาปัจจัยที่มีผลกระทบต฽อปริมาณความต฾องการบริโภค
กาแฟและการผลิตกาแฟสําเร็จรูปในประเทศไทย และพยากรณแปริมาณความต฾องการบริโภคและ    
การผลิตกาแฟสําเร็จรูปในอนาคตเป็นการใช฾ข฾อมูลรายปีระหว฽างปีพ.ศ. 2538 – 2547 และทําการ
วิเคราะหแด฾วยแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเส฾น  ผลการศึกษาพบว฽า ปัจจัยที่มีผลกระทบต฽อปริมาณ
ความต฾องการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปมี 3 ปัจจัยได฾แก฽ ราคากาแฟในประเทศมีความสัมพันธแกับ     
ความต฾องการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปในทิศทางตรงกันข฾ามกันและค฽าความยืดหยุ฽นของความต฾องการ
บริโภคกาแฟสําเร็จรปูต฽อราคากาแฟมีค฽าเท฽ากับ 0.40 หรืออาจกล฽าวได฾ว฽า ความต฾องการบริโภคกาแฟ
สําเร็จรูปมีความยืดหยุ฽นน฾อยต฽อราคากาแฟน฾อย การเปลี่ยนแปลงของราคากาแฟไม฽ค฽อยมีผลกระทบ
ต฽อปริมาณการบริโภคกาแฟในขณะที่ราคาโกโก฾ และรายได฾ประชาชาติต฽อบุคคลมีความสัมพันธแ กับ
ความต฾องการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปในทิศทางเดียวกัน และความยืดหยุ฽นของความต฾องการบริโภค
กาแฟสําเร็จรูปต฽อราคาโกโก฾ มีค฽าเท฽ากับ 0.96 นั่นคือ ปริมาณการบริโภคกาแฟเพิ่มข้ึนเมื่อราคาโกโก฾
เพิ่มข้ึน หรืออาจกล฽าวได฾ว฽า กาแฟและโกโก฾เป็นสินค฾าที่ใช฾ทดแทนกัน ส฽วนความยื ดหยุ฽นของ      
ความต฾องการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปต฽อรายได฾มีค฽าเท฽ากับ 1.65 ค฽าความยืดหยุ฽นของอุปสงคแต฽อรายได฾
มีค฽ามากแสดงให฾เห็นว฽า กาแฟจัดเป็นสินค฾าปกติและสินค฾าฟุุมเฟือย เนื่องจากปริมาณความต฾องการ
บริโภคกาแฟมีการเปลีย่นแปลงไปมากในทิศทางเดียวกันกับรายได฾ที่เปลี่ยนแปลงสําหรับการพยากรณแ
ปริมาณความต฾องการบริโภคกาแฟระยะเวลา 5 ปีระหว฽างปีพ.ศ. 2548-2552 พบว฽า ความต฾องการ
บริโภคกาแฟในประเทศไทยมีแนวโน฾มเพิ่มข้ึนในอัตราการขยายตัวเฉลี่ยร฾อยละ 9.79 ต฽อปี 

 พัชนี สุวรรณวิศลกิจ (2542)  ได฾ศึกษาวิถีการตลาดกาแฟในภาคเหนือของไทย          
โดยศึกษาลักษณะและแนวทางการจําหน฽ายผลผลิตกาแฟอราบิก฾า รวมทั้งปัญหาและการดําเนินงาน
ด฾านการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาการส฽งเสริมต฽างๆ โดยทําการสํารวจข฾อมูลในพื้นที่
ภาคเหนือที่มีการผลิตกาแฟอราบิก฾าได฾แก฽ จังหวัดเชียงใหม฽ เชียงราย แม฽ฮ฽องสอน น฽าน ลําพูน ลําปาง 
พะเยา เพชรบูรณแและอุทัยธานี ผลการศึกษาพบว฽า ระบบการปลูกกาแฟอราบิก฾าแบ฽งออกเป็น         
4 ระบบได฾แก฽ 1) การปลูกต฾นกาแฟใต฾ร฽มไม฾อื่นที่มักเป็นไม฾ธรรมชาติและไม฾ผลอื่นๆ ระบบนี้ปรากฏอยู฽
มากที่สุดคือ ร฾อยละ 56.602) การปลูกกลางแจ฾งและมีพืชที่ปลูกร฽วม ร฾อยละ 52.83 โดยพืชที่ปลูก
ร฽วมในระบบเป็นพืชที่สามารถให฾รายให฾แก฽เกษตรกรเช฽น กล฾วย ส฾มโอ ขนุน ลิ้นจี่ มะม฽วง ท฾อ บ฿วย 
พลับ สาลี่ และผัก เป็นต฾น  3) การปลูกต฾นกาแฟกลางแจ฾งเพียงอย฽างเดียวร฾อยละ 26.42 ส฽วนใหญ฽ต฾น
กาแฟมีสภาพไม฽แข็งแรง เนื่องจากการปลูกกาแฟกลางแจ฾งหากไม฽มีการจัดการเกี่ยวกับการใส฽ปุ฻ยและ
การให฾น้ําที่ดี จะส฽งผลให฾พชืไม฽แข็งแรงและให฾ผลผลติน฾อย และ 4) การปลูกกาแฟในสวนหลงับ฾านร฾อย
ละ 16.98 รูปแบบการปลูกแบบนี้เกษตรกรไม฽ได฾มุ฽งหวังที่จะได฾รายได฾หลักจากผลผลิตกาแฟ แต฽เป็น
การปลูกร฽วมกับพืชสวนครัวอื่นๆ ปัญหาสําคัญที่พบในการปลูกและผลิตกาแฟอราบิก฾าคือปัญหา  
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ด฾านการตลาด ทั้งราคาตํ่าและมีแหล฽งรับซื้อน฾อย จนกระทั่งไม฽สามารถจําหน฽ายผลผลิตได฾ ในบางปี 
ส฽งผลกระทบโดยตรงต฽อการจัดการพื้นที่ปลูก เนื่องจากรายได฾จากการจําหน฽ายผลผลิตกาแฟไม฽คุ฾มค฽า  

 การจําหน฽ายผลผลิตของเกษตรกรส฽วนใหญ฽ เป็นการจําหน฽ายผลสดให฾แก฽ผู฾รวบรวม
ผลผลิต ซึ่งมีทั้งพ฽อค฾ารายย฽อยในหมู฽บ฾านที่มีความสามารถทําเป็นสารกาแฟได฾เองแล฾วขนส฽งสารกาแฟ
จําหน฽ายให฾กับพ฽อค฾าในเมือง และพ฽อค฾ารายย฽อยที่รับซื้อผลสดจากเกษตรกร รวบรวมให฾ได฾ปริมาณที่
คุ฾มค฽ากับการขนส฽งแล฾วนําไปจําหน฽ายให฾กับพ฽อค฾าต฽างจังหวัด (อุตรดิตถแ) หน฽วยงานพัฒนาที่สูงที่ยังมี
การดําเนินงานด฾านการตลาดอยู฽ได฾แก฽ มูลนิธิโครงการหลวง โครงการพัฒนาแบบผสมผสาน หน฽วยงาน
เหล฽าน้ีจะทําการรบัซือ้ผลผลิตจากเกษตรกรในพื้นที่ส฽งเสรมิของหน฽วยงาน โดยรับซื้อเป็นสารกาแฟทีม่ี
การคัดเกรด เนื่องจากเกษตรกรภายใต฾ การส฽งเสริมของหน฽วยงานมีความเข฾าใจต฽อการดําเนินงานของ
หน฽วยงานดีพอสมควร ราคาที่เกษตรกรได฾รับจาก การจําหน฽ายผลผลิตในลักษณะผลสดคือ 6-8 บาท
ต฽อกิโลกรัม ราคาจากการจําหน฽ายกาแฟกะลาคือ 46 บาทต฽อกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2539/40  และ      
57 บาทต฽อกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2540/41 ส฽วนราคาผลผลิตในลักษณะสารกาแฟแบบไม฽คัดเกรดคือ    
61 บาทต฽อกิโลกรัมในปีพ.ศ. 2539/40 และ 57 บาทต฽อกิโลกรัมในปี พ.ศ. 2540/41  สําหรับสาร
กาแฟที่คัดเกรดคือ 82 บาทต฽อกิโลกรัม 

 อาภากร วิเชียรสาร (2549) ได฾ศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิต การตลาด รวมทั้งการค฾า
ระหว฽างประเทศของไทย ปัจจัยที่มีผลกระทบต฽ออุปทานการผลิตของเกษตรกรผู฾ปลูกกาแฟ           
ในประเทศไทย และความได฾เปรียบโดยเปรียบเทียบที่ปรากฏในการส฽งออกเมลด็กาแฟดิบของประเทศ
ไทย ประเทศเวียดนาม และประเทศอินโดนีเซีย ไปยังประเทศสหรัฐอเมริก าและทั่วโลก จากการ
วิเคราะหแปัจจัยที่มีผลต฽ออุปทานการผลิตกาแฟของเกษตรกรไทยพบว฽า ราคาขายที่เกษตรกรได฾รับใน
ปีที่ผ฽านมา เป็นตัวกําหนดปริมาณการผลติกาแฟของเกษตรกรไทยในการดูแลต฾นกาแฟ เพื่อให฾กาแฟมี
ผลผลิตเพิ่มมากขึ้นจากการขายเพื่อให฾มีเพียงพอต฽อความต฾องการของตลาด อีกทั้งปัจจัยด฾านราคาพืช
หลักที่เกษตรกรปลูกในปีที่ผ฽านมา เนื่องจากในบางพื้นที่มีการปลูกกาแฟควบคู฽กับพืชอย฽างอื่นด฾วย 
กล฽าวคือ ถ฾าหากราคาของพืชหลักที่เกษตรกรปลูกมีราคาดีจะส฽งผลให฾เกษตรกรเพิ่มผลผลิตกาแฟด฾วย 
เพราะมีการปลูกในพื้นที่เดียวกัน ปัจจัยด฾านพื้นที่การปลูกกาแฟในปีปัจจุบันและปริมาณการผลิต
กาแฟมีมากขึ้นโดยมีความสัมพันธแในทิศทางเดียวกันและมีค฽าความยืดหยุ฽นมากกว฽าหนึ่ง แต฽น฾อยกว฽า
อินฟินิต้ี หมายความว฽า ถ฾าหากพื้นที่ในการเพาะปลูกต฾นกาแฟมีการเปลี่ยนแปลงจะมีผลต฽อปริมาณ
การผลิตกาแฟเป็นอย฽างมาก นอกจากนี้ต฾นทุนในการดูแลต฾นกาแฟทั้งต฾นทุนทีเ่ปน็ตัวเงิน และต฾นทุนที่
ไม฽ใช฽ตัวเงิน เป็นอีกปัจจัยที่มีผลต฽อการตัดสินใจเพิ่มการผลิตกาแฟ  
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 วีระศักดิ์  เครือเทพ (2550) ได฾ศึกษาถึงแนวคิดในการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนเพื่อให฾   
การดําเนินธุรกิจชุมชนมีความอยู฽รอดและยั่งยืน โดยใช฾ประสบการณแขององคแกรปกครองท฾องถ่ินที่ได฾มี
การดําเนินการและได฾รับผลลัพธแเป็นที่น฽าพอใจ ซึ่งตัวอย฽างกรณีที่สอง เป็นการศึกษาถึงการดําเนิน
ธุรกิจชุมชนทอผ฾า อบต. พระเหลา จังหวัดอํานาจเจริญ โดยตําบลพระเหลา จังหวัดอํานาจเจริญเป็น
ชุมชนขนาดเล็ก มีประชากรราว 6,200 คน ประชาชนส฽วนใหญ฽ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ในชุมชน
พระเหลาน้ัน ประชาชนส฽วนใหญ฽ประสบปัญหาการขาดรายได฾ที่แน฽นอน เนื่องจากความผันผวนของ
ราคาผลผลิตทางการเกษตร จึงทําให฾ในช฽วงนอกฤดูกาลการเพาะปลูก ประชาชนประสบปัญหา      
การว฽างงาน คณะผู฾บริหารของอบต. พระเหลาจึงต฾องการส฽งเสริมอาชีพให฾ประชาชน เพื่อให฾มีรายพอ
ต฽อการดํารงชีพ ในต฾นปี 2545 คณะผู฾บริหารของอบต. พระเหลาได฾ส฽งเสริมให฾มีการจัดตั้งเครือข฽าย
ของกลุ฽มทอผ฾า โดยการรวมตัวกันของสมาชิก เพื่อทอผ฾าไหม ผ฾าฝูาย และแปรรูปผลิตภัณฑแที่ได฾จาก  
ผ฾าทอต฽าง ๆ และมีการแบ฽งงานกันทําในเครือข฽าย โดยมีการคัดเลือกจากตัวแทนของหมู฽บ฾านต฽าง ๆ 
เพื่อทําหน฾าที่บริหารงานทั่วไปของกลุ฽ม และจัดทําแผนการผลิต การจัดจําหน฽าย แหล฽งเงินทุนใน    
การดําเนินงานของกลุ฽มที่มาจาก 2 ส฽วนหลัก คือการระดมทุนจากสมาชิกกลุ฽มเพื่อใช฾เป็นเงินทุน
หมุนเวียนในการดําเนินงาน และเงินสนับสนุนจากอบต. พระเหลา เพื่อใช฾ในการจัดซื้อเครื่องมือและ
อุปกรณแ นอกจากนี้อบต. พระเหลายังจัดอบรมให฾ความรู฾แก฽สมาชิกกลุ฽มทอผ฾าเกี่ยวกับการออกแบบ
และการทอผ฾า การแปรรูปผลิตภัณฑแ และการตลาด ส฽วนการแบ฽งปันผลกําไรจะดําเนินการรวมใน 
ของกลุ฽มทอผ฾าและจัดสรร ผลกําไรตามสัดส฽วนการถือหุ฾นของสมาชิก  
 

กรอบแนวความคิดของการวิจัย  

 จากการทบทวนทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวข฾อง ผู฾วิจัยจึงมียุทธศาสตรแเพื่อ
การวิจัยเชิงปฏิบัติการเพื่อสร฾างและพัฒนาตราสินค฾า บรรจุภัณฑแ และส฽วนประสมทางการตลาดใน
กาแฟค่ัว และกาแฟค่ัวบดในจังหวัดแม฽ฮ฽องสอนโดยประยุกตแใช฾แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียง ภูมิปัญญา
ท฾องถ่ิน ความได฾เปรียบของทรัพยากรท฾องถ่ิน องคแความรู฾ด฾านการตลาดตลาด การสร฾างตราสินค฾า 
บรรจุภัณฑแ และส฽วนประสมทางการตลาดเพื่อสร฾างรายได฾อีกช฽องทางหนึ่งให฾กับชุมชนในพื้นที่ศึกษา
อย฽างยั่งยืนต฽อไป โดยกรอบแนวความคิดของโครงการวิจัย แสดงได฾ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1  กรอบแนวคิดของการทําวิจัย (Conceptual Framework) 

 จากภาพที่ 2.1  เนื่องจากพื้นที่ศึกษา 2 อําเภอ คือ อําเภอแม฽สะเรียงและแม฽ลาน฾อย 
ตั้งอยู฽ในที่สูงที่จะมีข฾อได฾เปรียบอย฽างเด฽นชัด คือ ความสามารถผลิตกาแฟได฾ดีกว฽าแหล฽ง ๆ  อื่น มาใช฾ให฾
เกิดประโยชนแในการทําการตลาดและสร฾างเปน็ตําแหน฽งผลติภัณฑแหรือจุดขายให฾กับผลิตภัณฑแในตลาด
กาแฟ โดยผ฽านการสร฾างและพัฒนาตราสินค฾า บรรจุภัณฑแและส฽วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม
กับกลุ฽มตลาดเปูาหมาย มีการพัฒนาและขยายสายผลิตภัณฑแและตลาดเมื่อผลิตภัณฑแเป็นที่รู฾จักใน
ตลาดมากขึ้น ภายใต฾ศักยภาพและขีดความสามารถในการผลิตและการทําการตลาดของกลุ฽ม   

การพัฒนาบรรจุภัณฑแ   

 

การสร้างและพัฒนาตราสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ และกลยุทธ์ส่วนประสม

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ 
กาแฟอาราบิก้า 

 

โครงสร฾างทางตลาด 

- ตลาดผลิตภัณฑแกาแฟ 
- พฤตกรรมผู฾บริโภค 
- การแข฽งขัน 
- SWOT. Analysis 

การสร฾างและพัฒนาตราสินค฾า        
- การตั้งชื่อแบรนดแ 
- การกําหนดโลโก฾ สโลแกน 

  และเครื่องหมายการค฾า 

- การกําหนดตําแหน฽งผลิตภัณฑแ 
- การกําหนดบุคลิกภาพแบรนดแ 
- การกําหนดเอกลักษณแและ 

  ภาพลักษณแของแบรนดแ 
- การกําหนดเอกลักษณแของแบรนดแ 
- การสื่อสารแบรนดแแบบบูรณาการ    

การพัฒนากลยุทธแ 
ส฽วนประสมทางการตลาด  

ศักยภาพทางการแข฽งขันของกลุ฽ม 

- ความได฾เปรียบของพื้นที่ 
- คุณภาพของกาแฟ 

- ศักยภาพทางการผลิต 

- การควบคุมคุณภาพการผลิต 

- กําลังการผลิต 

- ขีดความสามารถในการพัฒนา  
  ผลิตภัณฑแให฾เกิดมูลค฽าเชิงพาณิชยแ 

การวิเคราะหแ

ศักยภาพของกลุ฽ม 

กร
ะบ

วน
กา

รวิ
จัย

แบ
บม

ีส฽ว
นร

฽วม
   

SW
OT

. A
na

ly
sis

 

การพัฒนาผลิตภัณฑแใหม฽ 

การทําผลิตภัณฑแต฾นแบบ

และการทดสอบตลาด 

การติดตามผลการสร฾างแบรนดแ 

การยกระดับแบรนดแ 
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